
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  وزارة التعليم العالي والبحث العلمي

  المدرسة العليا للتجارة
  

  علوم التجارية والماليةفي الدكتوراه  الأطروحة  

  تخصص تسويق
  الموضوع

  
  :ستاذ الدكتورتحت إشراف الأ                                                             :من إعداد الطالب

  عيسى يحة                                                                             بوخرباش  مولود 

  

  أعضاء لجنة المناقشة

  الصفة  المؤسسة الأصلية  الرتبة  الاسم واللقب

  رئيسا  لعليا للتجارةالمدرسة ا  أستاذ التعليم العالي  عمر لعلاوي

  مشرفـا مقررا  -03 –جامعة الجزائر    أستاذ التعليم العالي  عيسى يحة

  ممتحنا  -03-جامعة الجزائر    أستاذ التعليم العالي  علي خالفي

  ممتحنا  المدرسة العليا للتجارة  -أ    –أستاذ محاضر صنف    محمد برودي

  ممتحنا  ارةالمدرسة العليا للتج  -أ  -أستاذ محاضر صنف    كريم قـاسم

  ممتحنا  02 البليدة  لونيسي عليجامعة    -أ    –أستاذ محاضر صنف    برصالي  نبيل محمد
 

  

  2020-2019: السنة الجامعية

 

الإستراتیجیة التسویقیة الخاصة لمواقع 
 التجارة الالكترونیة



  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  وزارة التعليم العالي والبحث العلمي

  المدرسة العليا للتجارة
  

  علوم التجارية والماليةالدكتوراه في الأطروحة   

  تخصص تسويق

  الموضوع
 

الإستراتیجیة التسویقیة الخاصة لمواقع 
 التجارة الالكترونیة

  
  :الأستاذ الدكتور  تحت إشراف                                                             :إعداد الطالبمن  

  يحة عيسى                                                                            بوخرباشمولود  

  

  أعضاء لجنة المناقشة

  الصفة  المؤسسة الأصلية  الرتبة  الاسم واللقب
  رئيسا  لعليا للتجارةالمدرسة ا  أستاذ التعليم العالي  عمر لعلاوي
  مشرفـا مقررا  -03 –جامعة الجزائر    أستاذ التعليم العالي  عيسى يحة
  ممتحنا  -03-جامعة الجزائر    أستاذ التعليم العالي  علي خالفي

  ممتحنا  المدرسة العليا للتجارة  -أ    –أستاذ محاضر صنف    محمد برودي
  ممتحنا  ارةالمدرسة العليا للتج  -أ  -أستاذ محاضر صنف    كريم قـاسم

  ممتحنا  02 البليدة  لونيسي عليجامعة    -أ    –أستاذ محاضر صنف    برصالي  نبيل محمد

  
  2019/2020: السنة الجامعية



  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

الحمد الله  
رب  
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  داءــــــــــــــإه

  أهدي ثمرة جهدي

  إلى جدتي الغالية رحمها االله وأسكنها فسيح جناته  

  عمرها  إلى أمي الحبيبة حفظها االله وبارك في

  إلى أبي العزيز حفظه االله وبارك في عمره

  وابنتي قرة عيني ريحانة الجنة  العزيزة  إلى زوجتي

  حفظهما االله ورعاهما

  وزوجاتهم وأبنائهم حفظهم االله ورعاهم  وتيإخإلى  

  أخواتي وأزواجهم وأولادهم حفظهم االله ورعاهمإلى   

  إلى كل الأهل والأصدقـاء

 



  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

  

  شكــــــــر

، والشكر الله الذي وفقني لإنجاز هذه  مدا كثيراالحمد الله ح

   العمل بفضله وإحسانه

حة عيسى  يد  .ل أضالشكر والتقدير إلى أستاذي الفـا  عبارات  ىأتقدم بأسم

  على كل ما قدمه لي من دعم وتوجيه وتشجيع

وأتقدم بالشكر الجزيل إلى كل من المعلمين الذين درست على أيديهم  

  من الابتدائي إلى الثانوي

  وأتقدم بالشكر إلى كل أساتذتي الأفـاضل بالمدرسة العليا للتجارة

ولا يفوتني تقديم الشكر الجزيل إلى أعضاء لجنة المناقشة لقبولهم مناقشة  

  هذه الأطروحة وإفـادتنا بنصائحهم وتوجيهاتهم

وأتقدم كذلك بالشكر إلى كل من ساهم من قريب أو من بعيد في إنجاز  

  هذا العمل  

 



 I                                                                                           لفھرس العاما
 

  الفهرس العام

  الصفحة  الموضوع
  I  العام الفھرس

  IV  قائمة الجداول
  VII  قائمة الأشكال

  VIII  تصراتقائمة المخ
  X  قائمة الملاحق

  IX  الملخص
  و -أ   مقدمة

    الالكترونيةحول التجارة  إطار مفاهيمي: الفصل الأول
  02  تمهيد

  03  ماهية التجارة الالكترونية: المبحث الأول
  03  مفھوم التجارة الالكترونیة: المطلب الأول
  07  مستویات وأنواع التجارة الالكترونیة: المطلب الثاني
  10  منافع التجارة الالكترونیة وسلبیاتھا: المطلب الثالث
  13  الفرق بین التجارة الالكترونیة وبعض المفاھیم المرتبطة بھا: المطلب الرابع

  15  متطلبات قيام التجارة الالكترونية: المبحث الثاني
  15  البنیة التحتیة التكنولوجیة للتجارة الالكترونیة: المطلب الأول

  22  ةالبشریة، والتشریعات القانونی تالإطارا: الثانيالمطلب 
  24  وسائل الدفع في التجارة الالكترونیة: المطلب الثالث
  29  وسائل الحمایة في التجارة الالكترونیة: المطلب الرابع

  35  مسائل متعلقة بالتجارة الالكترونية: المبحث الثالث
  35  كترونیةالإطار القانوني للتجارة الال: المطلب الأول
  40  حمایة المستھلك في التجارة الالكترونیة: المطلب الثاني
  45  حمایة الملكیة الفكریة في التجارة الالكترونیة: المطلب الثالث
  52  في ظل التجارة الالكترونیة الجبایة: المطلب الرابع

  58  مفاهيم عامة حول مواقع التجارة الالكترونية: الرابع: المبحث
  58  ماھیة مواقع التجارة الالكترونیة: لأولالمطلب ا

  61  ووظائف مواقع التجارة الالكترونیة مكونات: المطلب الثاني
  65  مراحل بناء مواقع التجارة الالكترونیة: المطلب الثالث
  70  جودة مواقع التجارة الالكترونیة  تقییم: المطلب الرابع

  73   الأول الفصلخلاصة 
    راتيجية التسويقية في ظل التجارة الالكترونيةالإست: الفصل الثاني
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  75  تمهيد
  76  لإستراتيجية التسويقيةحول ا نظريإطار : المبحث الأول

  76  ماھیة الإستراتیجیة التسویقیة: المطلب الأول
  80  المخطط الاستراتیجي العام: المطلب الثاني
  86  "راتیجیة التسویقیةمكونات الإست"المخطط الاستراتیجي للنشاط : المطلب الثالث

  97  لتسويق الالكترونيحول انظري إطار  :: المبحث الثاني
  97  مفھوم التسویق الالكتروني: المطلب الأول
  99  خصائص التسویق الالكتروني: المطلب الثاني

  101  التسویق الالكتروني وتحدیات منافع: الثالث المطلب
  102  الالكترونية ي البيئةف الإستراتيجية التسويقية: المبحث الثالث

  103  تأثیر تكنولوجیا المعلومات والاتصال على إستراتیجیة المؤسسة: المطلب الأول
  106  الالكترونیة في البیئة مراحل إعداد الإستراتیجیة التسویقیة: المطلب الثاني
  127  الالكترونیة في البیئة الإستراتیجیة التسویقیة مكونات: المطلب الثالث

  139  المزيج التسويقي الالكتروني: حث الرابعالمب
  139  والتغییر البقاءالمزیج التسویقي بین : المطلب الأول
  141  عناصر المزیج التسویقي التقلیدیة في البیئة الالكترونیة: المطلب الثاني
  148  العناصر الحدیثة في المزیج التسویقي الالكتروني: المطلب الثالث

  152  يالثان الفصل  خلاصة
مدى تبني مواقع التجارة الالكترونية الجزائرية لمكونات الإستراتيجية : الفصل الثالث

  التسويقية
  

  154  تمهيد
  155  واقع التجارة الالكترونية في الجزائر: المبحث الأول

  155  الالكترونیة في الجزائرللتجارة البنیة التحتیة : المطلب الأول
  159  نونیة للتجارة الالكترونیة في الجزائرالبیئة القا: المطلب الثاني
  153  في الجزائر المعاملات المالیة الالكترونیة: المطلب الثالث
  166  جھود الدولة لتحسین البینة التحتیة الالكترونیة: المطلب الرابع

  167  الدراسة الميدانيةإطار : المبحث الثاني
  167  المیدانیة الدراسة منھج: المطلب الأول

  169  تطویر أداة الدراسة: مطلب الثانيال
  170  المستخدمة والاختبارات المقاییس الإحصائیة: المطلب الثالث

  172   اختبار مؤشرات الاستبيان والدراسة الوصفية : المبحث الثالث
  172  مؤشـرات الصـدق والثبـات: المطلب الأول
  180  الدراسة لعینةالعامة  للمعلومات الوصفي تحلیلال: المطلب الثاني
  184  الاستبیانالتحلیل الوصفي لعبارات : المطلب الثالث
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  196  فرضيات الدراسة اختبار: المبحث الرابع
  196  اختبار التوزیع الطبیعي: المطلب الأول
  197  اختبار الفرضیة الرئیسیة الأولى: المطلب الثاني
  213  الفرضیة الرئیسیة الثانیة اختبار: المطلب الثالث

  219  صة الفصل الثالثخلا
  221  خاتمة

 229  المراجع
 i-xiii  الملاحق
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  قائمة الجداول
  صفحةال  العنوان  الرقم

  07  2018الخدمات المقتناة عبر الانترنت لسنة /ترتيب أصناف المنتجات  01
  20- 17  مراحل تطور الانترنت  02
  22  بين الانترانت والانترنت الفرق  03
  23  لإطارات الضرورية لإدارة وتشغيل موقع التجارة الالكترونيةا  04
  49  قائمة تشريعات حماية الملكية الفكرية في حقل التقنية لعدد من دول العالم  05
  51  خصائص ومحتوى تشريعات حماية الملكية الفكرية المتصلة بتقنية المعلومات  06
 الموقع ووظائف النجاح سومقايي ،الزبائن خدمة حياة دورة مراحليمثل   07

  الالكتروني
64  

  135  الاستهداف السياقي، الجغرافي والظرفي  08
  136  التقنيات الأساسية للاستهداف السلوكي  09
  155  2018عدد مشتركي شبكة الهاتف الثابت في الجزائر إلى غاية سنة   10
  156  2018ة عدد مشتركي الجيل الثالث والجيل الرابع في الجزائر إلى غاية سن  11
  158  )ثانية/ميغابايت(وعرض نطاق الانترنت الدولية) كم(طول الألياف البصرية   12
  159  إحصائيات استخدام الانترنت في الجزائر بالنسبة للكثافة السكانية  13
  165  بطاقات فيزا المتوفرة لدى البنك الوطني الجزائري  14
  169  عينة الدراسة الميدانية  15
والدرجة ) تجزئة السوق( رتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الأول معامل الا  16

  الكلية للمحور
173  

) الاستهداف التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الثاني   17
  والدرجة الكلية للمحور

173  

لدرجة وا) التموضع( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الثالث   18
  الكلية للمحور

174  

 –) المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع   19
  والدرجة الكلية للمحور  -المنتج 

174  

 –) المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع   20
  والدرجة الكلية للمحور  -التسعير 

175  

 –) المزيج التسويقي( عامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع م  21
  والدرجة الكلية للمحور  - الترويج 

175  

 –) المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع   22
  والدرجة الكلية للمحور -التوزيع 

176  

 –) المزيج التسويقي( عبارات المحور الرابع  معامل الارتباط بين كل عبارة من  23
  والدرجة الكلية للمحور  - الموقع الالكتروني 

176  

  177 –) المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع   24
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  والدرجة الكلية للمحور  -الحماية 

 –) المزيج التسويقي( ابع معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الر  25
  والدرجة الكلية للمحور  - الخصوصية 

177  

 –) المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع   26
  والدرجة الكلية للمحور  -التخصيص 

178  

 –) المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع   27
  والدرجة الكلية للمحور  -مة الزبون خد

178  

  179  معامل الارتباط بين كل محور فرعي للمحور الرابع والدرجة الكلية للمحور  28
  180  نتائج اختبار ألفا كرونباخ لقياس ثبات الاستبيان  29
  181  مواقع عينة الدراسة مجال نشاط  30
  182  محل تجاري حقيقيامتلاك   31
  182  ومكتوبة إستراتيجية تسويقية محددةلموقع متلاك اا  32
  183  الدفع الالكتروني لخدمةقع االموتوفير   33
  183  قع كافة التراب الوطنياخدمات المو شمول  34
  184  قع الزبائن خارج الوطناالمو ستهدافا  35
  185  مدى تبني عنصر التجزئة السوقيةوصف    36
  186  عنصر الاستهداف التسويقيوصف   37
  187  تبني عملية التموضعف وص  38
  188  تبني عنصر المنتج وصف  39
  189  عنصر التسعير تبني وصف  40
  190  العبارات المتعلقة بعنصر الترويجوصف   41
  191  لتبني عنصر التوزيعوصف   42
  192  لتبني عنصر الموقع الالكترونيوصف   43
  193  لتبني عنصر الحماية وصف  44
  194  يةلتبني عنصر الخصوصوصف   45
  195  لتبني بعنصر التخصيصوصف   46
  196  لتبني عنصر خدمة الزبونوصف   47
  Kolmogrov-Samirnov test  197اختبار كولموغروف سميرنوف   48
  198  التجزئة السوقية: للمحور الأول Tاختبار   49
  199  الاستهداف التسويقي: للمحور الثاني Tاختبار   50
  200  التموضع التسويقي :للمحور الثاني Tاختبار   51
  202  لعنصر المنتج كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار   52
  203  للتسعير كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار   53
  204  للترويج كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار   54
  205  مزيج التسويقي الالكترونيلعنصر التوزيع كأحد عناصر ال Tاختبار   55
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  206  لعنصر الموقع الالكتروني كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار   56
  207  لعنصر الحماية كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار   57
  208  لعنصر الخصوصية كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار   58
  209  لعنصر التخصيص كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tر اختبا  59
  210  لعنصر خدمة الزبون كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار   60
  211  المزيج التسويقي الالكتروني: للمحور الرابع Tاختبار   61
  212  تبني مكونات الإستراتيجية التسويقية Tاختبار   62
جود فروق معنوية ذات دلالة إحصائية في تبني المواقع الالكترونية واختبار   63

  لمكونات الإستراتيجية التسويقية تعزى إلى امتلاك الموقع لمحل تجاري حقيقي
214  

  216  المتعلقة بتجانس المجتمع ANOVAنتائج اختبار   64
رونية وجود فروق معنوية ذات دلالة إحصائية في تبني المواقع الالكتاختبار   65

  لمكونات الإستراتيجية التسويقية تعزى لطبيعة نشاط الموقع
217  
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  قائمة الأشكال

  الصفحة  العنوان  الرقم

  08  الفئات الرئيسية للتجارة الالكترونية حسب أطراف التعامل  01

  79  مراحل إعداد الإستراتيجية التسويقية  02

  81  نموذج بورتر للقوى الخمس  03

  SWOT  82مصفوفة تحليل   04

  95  طرق التوزيع وطول قنوات التوزيع  05

  99  الفرق بين التسويق الالكتروني والتسويق التقليدي  06

  104  مصفوفة النمو ثلاثية الأبعاد  07

  119  المشترك التعاون إطار في الرئيسيين للمشاركين الصافية القيمة تحديد  08

  124  )هج الأربعة الرئيسية للإستراتيجيةانمال(العامة  مصفوفة الخيارات الإستراتيجية  09

  128  في البيئة الالكترونيةية مكونات الإستراتيجية التسويق  10
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  الملخص

تھدف ھذه الدراسة إلى التعرف على الإستراتیجیة التسویقیة لمواقع التجارة الالكترونیة، ومدى 

تبني مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة لمكوناتھا الأساسیة المتمثلة في التجزئة السوقیة، الاستھداف، 

ثلاثة فصول، أین تم التطرق في الفصل الأول التموضع والمزیج التسویقي، وعلیھ تم تقسیم الدراسة إلى 

مفاھیم عامة حول التجارة الالكترونیة ومختلف  بعرضإلى الإطار النظري للتجارة الالكترونیة، 

تقدیم نظرة عامة حول مواقع التجارة الالكترونیة من حیث المفھوم  یلیھالإشكالیات المتعلقة بھا، 

قع الالكترونیة، وفي الفصل الثاني تم تسلیط الضوء على والخصائص، ثم كیفیة إنشاء وتقییم الموا

حیث تم في البدایة تقدیم ماھیة الإستراتیجیة یقیة في ظل التجارة الالكترونیة، الإستراتیجیة التسو

التسویقیة ومراحل بنائھا، ثم التطرق إلى مفاھیم عامة حول التسویق الالكتروني، وبعد ذلك تم تناول 

رحلة من مراحل بنائھا یقیة الالكترونیة، أین تم إبراز مدى تأثیر الانترنت على كل مالإستراتیجیة التسو

على مكوناتھا الرئیسیة، وفي الفصل الثالث، تم في البدایة تقدیم نظرة عامة حول واقع ومدى تأثیرھا 

ا، ثم بعد ذلك التجارة الالكترونیة في الجزائر من حیث مدى تطور البنیة التحتیة التكنولوجیة اللازمة لھ

تم اختبار مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة من خلال 

موقع للتجارة الالكترونیة  56إجراء دراسة میدانیة عن طریق استبیان تم توزیعھ على عینة مكونة من 

كونات الإستراتیجیة التسویقیة في مجملھا، في الجزائر، وتم التوصل إلى أن مواقع عینة الدراسة تتبنى م

فروق معنویة  وجودتم التوصل إلى كما مع بعض النقص في ھذا التبني فیما یتعلق ببعض العناصر، 

ذات دلالة إحصائیة لتبني المواقع الالكترونیة لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى إلى امتلاك الموقع 

لمواقع التي لا تمتلك محل تجاري حقیقي تتبنى مكونات أن ا، حیث تبین لمحل تجاري حقیقي

ة، وتم التوصل في السوق الحقیقی تجاري الإستراتیجیة التسویقیة أكثر من المواقع التي لیس لدیھا محل

لمكونات  الجزائریة د فروق معنویة ذات دلالة إحصائیة في تبني المواقع الالكترونیةوجلا تكذلك إلى أنھ 

 .تسویقیة تعزى لطبیعة نشاط الموقعالإستراتیجیة ال
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Summary 
        This study aims to identify the marketing strategy of e-commerce sites, and the extent to 

which Algerian e-commerce sites adopt their basic components of market segmentation, 

targeting, positioning and marketing mix, and accordingly the study was divided into three 

chapters, where the first chapter was discussed in the theoretical framework of electronic 

commerce , In terms of reviewing general concepts about electronic commerce and the 

various problems related to it, and finally providing an overview of electronic commerce sites 

in terms of concept and characteristics, then how to create and evaluate websites, and in 

Chapter Three In me, the marketing strategy was highlighted in light of e-commerce, where 

the marketing strategy and the stages of its construction were presented at the beginning, then 

general concepts about e-marketing were discussed, and after that the e-marketing strategy 

was discussed, where the extent of the impact of the Internet on each stage of The stages of its 

construction and the extent to which the Internet also affects its main components. In the third 

chapter, an overview was first provided about the reality of electronic commerce in Algeria in 

terms of the extent of development of the necessary technological infrastructure, and then the 

extent of adoption of trade websites Algerian electronics for the components of the marketing 

strategy through conducting a field study through a questionnaire distributed to a sample 

consisting of 56 electronic commerce sites in Algeria, and it was found that the study sample 

sites adopt the components of the marketing strategy in its entirety, with some deficiency in 

this adoption regarding some elements Also, there were significant differences for the 

adoption of the websites of the components of the marketing strategy due to the site owning a 

real commercial store, as it was found that the sites that do not have a real commercial store 

adopt the components of the marketing strategy more than The sites that do not have a 

commercial store in the real market, and it was also concluded that there are no significant 

differences with statistical significance in the Algerian websites' adoption of the marketing 

strategy components due to the nature of the site's activity. 
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  مقدمة
للتطورات  نتیجةالتجارة الالكترونیة اھتماما متزایدا بخلال العقدین الأخیرین  خاصة شھد العالم

تلعب الشبكة الدولیة للمعلومات وفي مجال تكنولوجیا المعلومات والاتصال،  التي حدثتوالمستجدات 

، حیث حصل تحول كبیر في الشكل التقلیدي ھا المعاصرفیذ الأعمال التجاریة بشكلتنل أساسیادورا 

للاستفادة للتجارة من تجارة تقلیدیة إلى تجارة الكترونیة في ظل البیئة الحالیة، وتسعى العدید من الدول 

وتشیر التجارة الالكترونیة خصوصا في ظل المتغیرات العالمیة والتحدیات الجدیدة،  من منافع

في المستقبل نظرا لتأثیرھا على الأسواق وأداء  سیتزاید بشكل كبیر دورھاأن الإحصائیات العالمیة إلى 

  المؤسسات وقدرتھا التنافسیة،

المؤسسة في  نظیر لمقرفھي المواقع الالكترونیة الدعامة الأساسیة للتجارة الالكترونیة،  وباعتبار

لذلك ، الحقیقیةفرھا السوق ولافتراضي فرصا أفضل من تلك التي ت، وقد یوفر السوق االحقیقیةالسوق 

الاھتمام بشتى الجوانب المتعلقة بإنشاء موقعھا على الانترنت، لأنھ سیمثلھا أمام  یتعین علي المؤسسة

العالم، والذین تسعى المؤسسة لجعلھم زبائن  حولالمحتملین و الحالیین عدد غیر محدود من الزبائن

  .أوفیاء لمنتجاتھا، من خلال موقعھا الالكتروني

تعتبر الإستراتیجیة التسویقیة أداة مھمة بالنسبة لأي مؤسسة تنشط في سوق تنافسیة، حیث و

ا على إستراتیجیة تسویقیة مدروسة أكدت الكثیر من الدراسات على أن المؤسسات التي تعتمد في عملھ

 ھي الأقدر على النجاح من تلك المؤسسات التي لا تولي أھمیة كبیرة لإعداد وواضحة المعالم

في القیام بمختلف  المؤسسة الذي تستند إلیھ المرشد بمثابة ھذه الأخیرة حیث تعدتسویقیة، الستراتیجیة الإ

  . نشاطاتھا وأعمالھا

في مختلف أنحاء العالم، حیت  تعرفھ مواقع التجارة الالكترونیةونظرا للتطور الكبیر الذي 

من أجل البقاء والاستمرار في السوق  ا بینھاالتي تتنافس فیم المواقعاشتدت المنافسة بین مختلف ھذه 

أن كل نشاط أو عمل تقوم بھ  الافتراضي، بإتباع كل الأسالیب والطرق التي تمكنھا من ذلك، غیر

المؤسسة یجب أن یكون مدروسا، ومخططا لھ من قبل، ویأخذ بالاعتبار كل العوامل والمتغیرات التي قد 

ب أن یندرج في إطار إستراتیجیة تسویقیة، تكون بمثابة خارطة تؤثر على تنافسیة الموقع، وكل ھذا یج

في  مكانتھا، ویحدد السیاسات التي تنتھجھا المؤسسة، لضمان الالكتروني الطریق التي یسیر علیھا الموقع

  .السوق الافتراضي

 الإشكالية

مجال  في السنوات الأخیرة العدید من المواقع الالكترونیة الجزائریة التي تنشط فيظھرت 

، تكنولوجیا المعلومات والاتصالالتجارة الالكترونیة، وخاصة مع التطور الذي تعرفھ الجزائر في مجال 

 لابد علیھا من بناء إستراتیجیة تسویقیة كان بینھا، لذلك التنافسحدة  تتزایدومع تزاید عدد ھذه المواقع 
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ھا في السوق، ونتیجة لھذه الظروف ، تسیر وفقھا للزیادة من فرص نجاحترتكز على المنھج التسویقي

خاصة لمواقع التجارة الالكترونیة، التسویقیة الستراتیجیة الإالضوء على  لتسلیطجاءت ھذه الدراسة 

وعلى  .المرتكزة على المنھج التسویقي التسویقیة مدى تبني المواقع الجزائریة لمكونات الإستراتیجیةو

    .ا ھو مبین أدناهھذا الأساس تم صیاغة إشكالیة الدراسة كم
 ما مدى تبني مواقع التجارة الالكترونية الجزائرية لمكونات الإستراتيجية التسويقية ؟  

   :الأسئلة الفرعية -

مكونات الإستراتیجیة  ضمنلتجزئة السوقیة ل الالكترونیة الجزائریةالتجارة مواقع ما مدى تبني  -

  التسویقیة ؟

  مكونات الإستراتیجیة التسویقیة؟ ضمنلاستھداف ل كترونیة الجزائریةالال التجارةمواقع ما مدى تبني  -

  مكونات الإستراتیجیة التسویقیة ؟ ضمنلتموضع ل الالكترونیة الجزائریةالتجارة مواقع ما مدى تبني  -

مكونات الإستراتیجیة  ضمنلمزیج التسویقي ل الالكترونیة الجزائریة التجارةمواقع ما مدى تبني  -

  ؟ التسویقیة

مواقع ھل توجد فروق معنویة ذات دلالة إحصائیة في تبني مكونات الإستراتیجیة التسویقیة من طرف  -

  حقیقي في السوق التقلیدیة ؟ تجاري الجزائریة تعزى إلى امتلاك محل الالكترونیة التجارة

مواقع ن طرف ھل توجد فروق معنویة ذات دلالة إحصائیة في تبني مكونات الإستراتیجیة التسویقیة م -

  الجزائریة تعزى إلى طبیعة نشاط الموقع الالكتروني؟ الالكترونیة التجارة
   :الفرضيات -

  . لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة ةمواقع التجارة الالكترونیة الجزائری تتبنىلا :الفرضية الرئيسية الأولى

  :وتندج ضمن ھذه الفرضیة الفرضیات الفرعیة التالیة

  .لتجزئة السوقیة كأحد مكونات الإستراتیجیة التسویقیةا الجزائریة التجارة الالكترونیةمواقع تتبنى لا  -1

  .لاستھداف كأحد مكونات الإستراتیجیة التسویقیةا الجزائریة التجارة الالكترونیةتتبنى مواقع لا  -2

  .اتیجیة التسویقیةلتموضع كأحد مكونات الإسترا التجارة الالكترونیة الجزائریةتتبنى مواقع لا  -3

  .لمزیج التسویقي كأحد مكونات الإستراتیجیة التسویقیةا التجارة الالكترونیة الجزائریةمواقع  لا تتبنى -4

 الالكترونیة التجارة مواقعلة إحصائیة لتبني توجد فروق معنویة ذات دلالا  :الفرضية الرئيسية الثانية

عزى إلى طبیعة نشاط الموقع أو امتلاك الموقع لمحل تجاري لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة ت الجزائریة

  .حقیقي

  :وتندرج ضمن ھذه الفرضیة الفرضیات الفرعیة التالیة
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مواقع لا توجد فروق معنویة ذات دلالة إحصائیة في تبني مكونات الإستراتیجیة التسویقیة من طرف  -1

  .ي في السوق التقلیدیةالجزائریة تعزى إلى امتلاك محل حقیق الالكترونیة التجارة

 التجارةمواقع لا توجد فروق معنویة ذات دلالة إحصائیة في تبني مكونات الإستراتیجیة التسویقیة  -2

 . طبیعة نشاط الموقعالجزائریة تعزى إلى  الالكترونیة

  الدراسةأهمية 

حیث تتسارع من الظروف الحالیة التي یعیشھا العالم في التجارة،  اأھمیتھ الدراسة ھذه ستمدت  

 قیامالمن أجل الدخول إلى الأسواق الالكترونیة، ولا یكون ذلك إلا ب ؤسسات المتنافسة عبر أنحاء العالمالم

على الانترنت، وكما ھو الحال بالنسبة لكل الدول التي قطعت أشواطا  موقع الكتروني خاص بإنشاء

ل إلى تطویر البنى التحتیة التي تسمح بنمو كبیرة في التجارة الالكترونیة، تسعى الجزائر كغیرھا من الدو

وتطور التجارة الالكترونیة، حیث تم ملاحظة بروز الكثیر من المواقع الالكترونیة التي تسعى جاھدة 

 والاستمرار ،نحوھا بكل الطرق، ولكي تحقق ھذه المواقع أھدافھا وتستطیع الزبائنلفرض نفسھا وجلب 

لذلك تأتي ھذه الدراسة  ستراتیجیة تسویقیة واضحة المعالم،إ لدیھا یتطلب أن تكون يفي السوق الافتراض

ة، والتعرف على مدى تبني مواقع قع الكترونیاخاصة للموالسویقیة تالإستراتیجیة ال لتسلط الضوء على

 .التجارة الالكترونیة الجزائري لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة

  :الأھداف التالیةق إلى تحقی الدراسة تھدف ھذه :الدراسةأهداف 

  .في البیئة الالكترونیةتسویقیة الستراتیجیة الإكیفیة بناء  التعرف على -

  .الانترنت على مكونات الإستراتیجیة التسویقیة  تالتعرف على أھم تأثیرا -

  . تسلیط الضوء على المزیج التسویقي الالكتروني -

   .في الجزائر الالكترونیة التجارةالتعرف على واقع  -

  .الإستراتیجیة تسویقیة لمكونات معرفة مدى تبني المواقع الالكترونیة الجزائریة -

معرفة أسباب التفاوت في تبني مكونات الإستراتیجیة التسویقیة من طرف مواقع التجارة  -

  .الالكترونیة الجزائریة

  :ھمھامن أسباب اختیار الموضوع، أسباب شخصیة وأخرى موضوعیة أ :أسباب اختيار الموضوع

 ،الالكترونیةاھتمام الباحث بمجال التجارة الالكترونیة وكل ما یتعلق بالمواقع  تتمثل في:أسباب شخصية

  .وتطبیق ذلك على المؤسسات الجزائریة محاولة الربط بین مجال التسویق والتجارة الالكترونیة،و

العالم، بما فیھا الجزائر، التي  لانتشار الواسع للتجارة الالكترونیة في مختلف أنحاءفا :أسباب موضوعية

ولكن من أجل أن تستمر ، المؤسسات بإنشاء مواقع الكترونیةشھدت في السنوات الأخیرة قیام الكثیر من 
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لذلك جاءت ھذه المواقع في السوق، وتحقق النجاح المأمول لابد علیھا من بناء إستراتیجیة تسویقیة فعالة، 

  . تم فیھ بناء إستراتیجیة تسویقیة خاصة لمواقع التجارة الالكترونیةمحاولة لوضع إطار یفي ھذه الدراسة 

  :منهج الدراسة

ھم واستنباط أعلى المنھج الوصفي لاستقراء موضوع الدراسة الدراسة تم الاعتماد في ھذه 

وكذلك  عربیة وأجنبیة، ة المتوفرة من كتبھم جوانبھ، وھذا باستخدام المراجع المكتبیعن أ المكونات

،على المنشورات  لاعالاط ّ ك الاعتماد على المنھج التحلیلي كذل وتم التي تناولت أفكار ھذه الدراسة

الالكترونیة التجارة  مواقععلى مدى تبني  للتعرف ستبیاندراسة میدانیة عن طریق القیام بابإجراء 

    .من خلال عینة الدراسة لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة الجزائریة

  :فصول كما یلي ثلاثةھذه الدراسة إلى  تم تقسیم: خطة الدراسة

  التجارة الالكترونيةحول  إطار نظري :الفصل الأول

ھذا الفصل ماھیة التجارة الالكترونیة من خلال إبراز مفھومھا، أھمیتھا وأنواعھا، ومن  یتناول 

إلى وسائل الحمایة  ثم التطرق إلى وسائل الدفع الالكترونیة بمختلف أنواعھا ومتطلباتھا، مع الإشارة

المسائل المتعلقة بالتجارة الالكترونیة والتي ثار بعض  یتم عرضوالأمن في التجارة الالكترونیة، وبعدھا 

وأخیرا التطرق إلى المفاھیم العامة المتعلقة . حولھا نقاش كبیر واختلاف واسع في المفاھیم والإجراءات

   .الإنشاء والتقییمبمواقع التجارة الالكترونیة من حیث المفھوم، 
  في ظل التجارة الالكترونيةالإستراتيجية التسويقية : نيالفصل الثا

اھیتھا وخطوات تم التعرض في ھذا الفصل إلى الإستراتیجیة التسویقیة بصفة عامة من حیث می

بعدھا یتم إلقاء الضوء على التسویق الالكتروني من حیث المفھوم، الأھمیة ، إعدادھا، ثم صیاغتھا

وما ھي أھم الالكترونیة  في البیئةالإستراتیجیة التسویقیة  إلى تم التطرق الخصائص والسلبیات، و

المزیج التسویقي التعرض لعناصر ، وأخیرا تأثیرات الانترنت على مكونات الإستراتیجیة التسویقیة

  .الالكتروني
  ات الإستراتيجية التسويقيةمدى تبني مواقع التجارة الالكترونية الجزائرية لمكون :الثالثالفصل  

تم التطرق في بدایة ھذا الفصل إلى واقع التجارة الالكترونیة في الجزائر، ومدى تطور البنیة ی

كیفیة الإجراء وطرق التحلیل الإحصائي،  تقدیممن خلال  الدراسة المیدانیة،التحتیة التكنولوجیة، ثم تقدیم 

ختبارات المختلفة للتأكد من صحة أو خطأ فرضیات الدراسة الوصفیة، وأخیرا القیام بالا عرضثم 

   .الدراسة
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  :الدراسات السابقة

دراسة حالة  –وتطبيقاته في مجال التسويق رنت دور الانت"  بعنوان دراسة إبراھیم بختي -1

  ، 2002، جامعة الجزائر، ، أطروحة دكتوراه"الجزائر

ترنت في أنشطة واستراتیجیات حول كیفیة وتبیان استخدام الانھذه الدراسة  تمحور ھدف

المؤسسة، وما یقدمھ لھا من ممیزات تنافسیة وفرص متاحة، وانصب اھتمام الدراسة حول دراسة آثار 

الانترنت على وظیفة التسویق بالمؤسسة بمفھومھا الواسع، و تناولت الدراسة أیضا مفھوم التسویق 

یز على عنصري التوزیع ربعة، مع التركالالكتروني والمزیج التسویقي الالكتروني بمركباتھ الأ

وقد توصلت الدراسة إلى أن التجارة الالكترونیة وفرت على مستوى الوظیفة التسویقیة والترویج، 

للمستھلكین إمكانیة مقارنة الأسعار، عرض السلع والخدمات على المستوى العالمي باستخدام سیاسات 

تفاعل وتساھم في بناء نظام معلومات قوي یساعد في إشھاریة وترویجیة جدیدة على الانترنت تضمن ال

إلا أن ھذه الدراسة لم تركز على تأثیرات الانترنت   .وضع السیاسات التسویقیة واستراتیجیات المؤسسة

  .باقي مكونات الإستراتیجیة التسویقیة المتمثلة في التجزئة السوقیة، الاستھداف والتموضع

دور الانترنت في تغيير الاستراتيجيات التسويقية " تحت عنوان لغني،عمرو أبو الیمین عبد امداخلة  -2

في إطار المشاركة في الملتقى الإداري الثالث بعنوان إدارة  ،"ه العملاء نحو السوق الالكترونيةوتوج

   ،2005السعودیة، جامعة القصیم، التغییر ومتطلبات التطویر في العمل الإداري، 

رف على الطبیعة التسویقیة لشبكة الانترنت، وتحدید أھم تغیرات ھدفت ھذه الدراسة إلى التع

نحو  الزبائن، وكذا التعرف على اتجاھات التكنولوجیات الحدیثةالاستراتیجیات التسویقیة في عصر 

لتسویق خاصیتین ل لى تحدید أھمھذه الدراسة إتوصلت حیث التسوق من المواقع التجاریة الالكترونیة، 

وقام أوتاماتیكیة الوظائف التسویقیة وتكاملھا،  وھيي تمیزه عن التسویق التقلیدي، الت عبر الانترنت

 بالتركیز على عناصر المزیج التسویقي في البیئة الالكترونیة وأھم تأثیرات الانترنت على ھذه العناصر

مرن وتخفیض الخاصة، استخدام التسعیر ال الزبائنمن بینھا، تقدیم السلع والخدمات وفقا لحاجات  والتي

غیر أنھا لم تلقي  .الزبائنالتكالیف، استخدام أشكال جدیدة للتوزیع واستخدام أسالیب ترویج تفاعلیة مع 

 .الضوء على كیفیة بناء الإستراتیجیة التسویقي في البیئة الالكترونیة ومختلف مكوناتھا
3. Eric Allen, Ferry Fjermestad, « E-Commerce Marketing Strategies: an integrated framework 

and case analysis”, Logistics Information Management,  Volum 14, Number 1 / 2 , 2001. 

 ركز ھذا البحث في تناولھ لاستراتیجیات التسویقیة في التجارة الالكترونیة على المزیج التسویقي

نصر من عناصر المزیج التسویقي، ، حیث كان ھدفھ التعرف على تأثیرات الانترنت على كل عفقط

حیث توصل إلى أن الانترنت لھا تأثیر كبیر على المزیج التسویقي، لكن بقاء المزیج یحتوي نفس 
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، مع تأثر كل من ھذه العناصر بخصائص )المنتج، التسعیر، التوزیع والترویج(العناصر التقلیدیة الأربعة 

افسة في السوق الالكترونیة مما یستوجب على المؤسسات الانترنت الحدیثة والتي بدورھا أثرت على المن

لى كیفیة بناء تتطرق إولكن ھذه الدراسة لم . تكییف مزیجھا التسویقي حسب متطلبات البیئة الالكترونیة

   .إلى مكوناتھا الأساسیةوالإستراتیجیة التسویقیة في البیئة الالكترونیة  
4. Svedic Zorana, « E-Marketing Strategies for E-Busines », Master of Business 

Administration, Simon Fraser University, Canada, 2004. 

حیث تطرقت ھذه الدراسة إلى تحدید كیفیة تطویر وبناء الإستراتیجیة التسویقیة لموقع الكتروني،  ھدفت

ولقد توصلت ھذه الدراسة  .نيالتسویق الالكترو مفھوموإلى مختلف مراحل بناء الإستراتیجیة التسویقیة، 

خاصة  تاستراتیجیا .1:عناصر أساسیة ھي عدةتتكون من  ةالالكترونیالتسویقیة  الإستراتیجیةإلى أن 

ثم تحویل  ،فترة بقاء علیھم فیھ لأطولتبدأ بجذب الزوار للموقع والإ :بالموقع الالكتروني نحو الزبائن

الحملات الترویجیة على الانترنت، .3موقع الالكتروني، تقنیات تصمیم ال. 2ھؤلاء الزوار إلى زبائن، 

ولكن ھذه . استراتیجیات بناء الثقة. 6التسویق عبر محركات البحث، .5برامج الاستھداف التسویقي، .4

الدراسة لم تدخل التجزئة السوقیة والاستھداف، التموضع والمزیج التسویقي ضمن مكونات الإستراتیجیة 

  .التسویقیة

  مضافة لهذه الدراسة مقارنة بالدراسات السابقةالقيمة ال

بكونھا تربط بین الإستراتیجیة التسویقیة والبیئة الالكترونیة، عن سابقاتھا تتمیز ھذه الدراسة 

حیث تطرقت إلى مختلف التأثیرات التي أحدثتھا البیئة الالكترونیة على الإستراتیجیة التسویقیة، بالنسبة 

وھو الأمر الذي لم  لتجزئة السوقیة، الاستھداف والتموضع، ثم المزیج التسویقي،لكل مكوناتھا ابتداء من ا

تم التوصل إلى أن الإستراتیجیة التسویقیة في البیئة  وقد تتطرق إلیھ باقي الدراسات بھذا الشمول،

ف عنھا في الالكترونیة ھي نفسھا في البیئة التقلیدیة من حیث المبادئ الأساسیة للإستراتیجیة، ولكنھا تختل

كذلك تطرقت ھذه الدراسة في جانبھا التطبیقي  الناتجة عن خصائص البیئة الالكترونیة، العناصربعض 

وھو  إلى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة من حیث مدى تبنیھا لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة،

إلى أن مواقع التجارة  وقد تم التوصل .في الجزائر دراسة سابقةجد الباحث فیھ أي یالموضوع الذي لم 

تختلف في تبنیھا لھذه المكونات حسب ة التسویقیة، لكنھا الالكترونیة الجزائریة تتبنى مكونات الإستراتیجی

   .امتلاكھا لمحل تجاري حقیقي من عدمھ
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 تمهيد

ھا التي عرفت نتیجة للتطورات والمستجدات الحدیثة في مجال تكنولوجیا المعلومات والاتصالات

برز وتطور بشكل سریع مفھوم التجارة الالكترونیة بكل أنواعھا   العشریة الأولى من القرن الحالي

الدول بھذه الأخیرة وبكل ما یتعلق بممارساتھا زداد اھتمام المؤسسات، الأفراد وومجالاتھا، وا

حیث لعبت ولا تقلیدیة، ومتطلباتھا، وذلك لما توفره من مزایا كثیرة لم تكن متاحة من قبل في التجارة ال

 بمعاملات للقیامتزال تلعب الشبكة الدولیة للمعلومات أو ما یعرف بالانترنت دورا رئیسیا ومھما كوسیط 

  .التجارة بشكلھا الحدیث

ومنذ البدایات الأولى لظھور تطبیقات التجارة الالكترونیة بادرت مختلف المؤسسات بإنشاء 

القیام بالترویج لمنتجات المؤسسة في العالم الافتراضي، بدایة الأمر  دورھا في یة لم یتعدمواقع الكترون

إلى  یةحیث تحولت المنافسة من السوق الحقیق ،وتعاظمت أھمیتھا ،لكن سرعان ما زاد دور ھذه المواقع

لتصبح المواقع الالكترونیة بمثابة مؤسسات تجاریة تقوم بكل الوظائف التجاریة  ةالسوق الافتراضی

من البحث عن حاجات الزبون وتصمیم المنتجات ثم الترویج والبیع إلى التوزیع وكذا خدمات ما انطلاقا 

  .بعد البیع ومتابعة العلاقات مع الزبائن

وإبراز أھم سماتھا من الإلكترونیة  والمواقع موضوع التجارة إلىھذا الفصل التطرق في سیتم و

  :مباحث كالآتي أربع إلىھ خلال تقسیم

وأنواعھا، مفھومھا ماھیة التجارة الالكترونیة من حیث التطرق إلى فیھ  یتمل المبحث الأو

المبحث  ویتناول .الفرق بین التجارة الالكترونیة وبعض المفاھیم المرتبطة بھافوائدھا وسلبیاتھا، ثم 

لبشریة التكنولوجیة، الإطارات ا متطلبات قیام التجارة الالكترونیة، ابتداء من البنیة التحتیةالثاني 

سیتم  المبحث الثالث وفي. الحمایة في التجارة الالكترونیةووسائل الدفع القانونیة، ثم  والتشریعات

، مثل الإطار القانوني لھا، وكیفیة فرض الضرائب بالتجارة الالكترونیة المسائل المتعلقةبعض ل التعرض

 .الفكریة في إطار التجارة الالكترونیةحمایة المستھلك وحمایة الملكیة  ةفي التجارة الالكترونیة، ومسأل

، وعناصرھامواقع التجارة الالكترونیة  حولمفاھیم عامة ل سیتم التطرقوالأخیر المبحث الرابع في و

تحدید مختلف أنواع المواقع الالكترونیة، ثم إبراز مراحل إنشاء موقع الكتروني للتجارة الالكترونیة 

  .دة المواقع الالكترونیةإضافة إلى الإشارة إلى طرق تقییم جو
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  ماهية التجارة الالكترونية: المبحث الأول

تعتبر التجارة الالكترونیة مفھوما حدیثا ارتبط ظھورھا بنمو وتطور تكنولوجیا المعلومات 

والاتصال، حیث انتشرت بشكل سریع عبر مختلف أنحاء العالم نتیجة لما توفره من إیجابیات ومنافع 

وسیتم الحدیث في ھذا المبحث عن مفھوم التجارة  .مستھلكین أو المؤسسات على حد سواءسواء بالنسبة لل

بعض الإحصائیات حول التجارة الالكترونیة في  وتقدیم ،الالكترونیة من حیث التعریف والخصائص

سسات ، ثم تحدید مستویاتھا وأنواعھا، بعدھا التطرق إلى منافعھا وسلبیاتھا لكل من الأفراد، المؤالعالم

  .والمجتمع ككل، وأخیرا التفرقة بین التجارة الالكترونیة وبعض المفاھیم المرتبطة بھا

  مفهوم التجارة الالكترونية: المطلب الأول

بعض  إلىتطرق من خلال ھذا المطلب ال التجارة الالكترونیة، یتم  مفھوممن أجل إبراز   

   .فوائدھا وسلبیاتھاذكر  ، ثمأنواعھامستویاتھا و وتحدید ،بھاالتعاریف الخاصة 
 تعريف التجارة الالكترونية: أولا

كل منھا  والتي یھدف ،للتجارة الإلكترونیة من المحاولات الرامیة لإعطاء تعریف العدید توجد

وكل تعریف ینظر إلیھا من زاویة معینة،  وما یتعلق بھا من ممارسات وأنشطة،تھا، طبیعلوصف وتحدید 

  .لتعاریفوفیما یلي بعض من ھذه ا

شراء وبیع المنتجات، الخدمات، والمعلومات عبر  عبارة عن عملیات"التجارة الالكترونیة ھي 

  1".الشبكات، خاصة شبكة الانترنت

عبارة عن استخدام الانترنت والشبكة العنكبوتیة العالمیة لتبادل "التجارة الالكترونیة ھي 

تلفة، مع التركیز على استخدام التكنولوجیا الرقمیة العملیات بمختلف أشكالھا بین مؤسسات الأعمال المخ

  2"في العملیات التجاریة بین الشركات والأفراد

عملیة البیع والشراء للمنتجات والخدمات وتبادل "على أنھا  التجارة الالكترونیةوعرفت كذلك 

مثل الھاتف  المعلومات والأموال عبر الشبكات مثل شبكة الانترنت أو شبكات الاتصالات اللاسلكیة

  3".الدفع والتسلیم وعملیةالنقال، وما یصاحبھا من حركات مثل عملیة الطلب والاتصال 

  4 :الاتصالات، الأعمال، الخدمات، التعلیم والمشاركة كما یلي منظور منھا تعریف كما تم

                                                             
1 Yenny Purwati,, « Standard Features of E-Commerce User Interface For The Web”, International 
Refereed Research Journal, Vol 02, Issue 03, July 2011, p78.  
2 Kenneth C. Laudon & Carol Guericio Traver, “E- commerce” by Eyewire, USA, 2001, p 109. 

  .32، ص2008، دار الحامدي للنشر والتوزیع، "وإداريالتجارة الالكترونية من منظور تقني وتجاري "خضر مصباح الطیطي،  3
4 M. Khodadadi, M.Jouzbarkand, F.sameni keivani, « Conceptual Evaluation E-commerce, objectives and the 
necessary infrastructure”, International Conference on Innovation, Management and Service, IPEDR 
vol.14(2011), Singapore, P 156. 
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 أو اتالخدم أو البضائع لتوصیل وسیلة ھي الإلكترونیة التجارة الاتصالات، حیث من: الاتصالات •

 .آخر آلي جھاز أي أو الكمبیوتر شبكات عبر المدفوعات أو المعلومات

 على والمعلومات والخدمات المنتجات وبیع شراء الإلكترونیة والتجارة الأعمال منظور یوفر: الأعمال •

 .الكترونیا أخرى خدمات خلال ومن الإنترنت

 والمؤسسات الحكومات لأغراض تشغیلھا تم ةأدا ھي الإلكترونیة التجارة خدمة،ال منظور من: الخدمة •

 الزبائن خدمة جودةمن  زادت نفسھ الوقت وفي ،الخدمة تكالیف خفضو والمدیرین، والمستھلكین

 .التسلیم وقت تسریع في تساعدو

 التدریس على یساعدمما  الإنترنت عبریمكن إتمامھما  الإلكترونیة والتجارة التعلیمي المنظور: التعليم •

 .التجاریة الكیانات ذلك في بما المنظمات من وغیرھا والجامعات دارسالم في

 بین وفیما المؤسسة داخل للتعاون الإلكترونیة للتجارة إطار ھي الرأي في المشاركة: المشاركة •

 .المختلفة المؤسسات

نیة من خلال مختلف التعاریف السابقة للتجارة الالكترونیة یمكن استخلاص أن التجارة الالكتروو

التي تتم عن طریق ) الخ...تخطیط، تسویق، شراء، بیع( عبارة عن سیرورة من العملیات التجاریة

التجارة الالكترونیة بشكل  ترتكزو وأھمھا الانترنت، المعلومات والاتصال تتكنولوجیا مختلف استخدام

  .ة وحمایتھاالتجاری العملیاتعلى إنشاء موقع الكتروني وتجھیزه بكل ما یلزم لإتمام  أساسي
  خصائص التجارة الالكترونية: ثانيا

تتمتع التجارة الالكترونیة بالعدید من الخصائص والمیزات التي جعلتھا تنتشر وتنمو بسرعة 

  1:فیما یلي أھم ھذه لخصائصتتمثل كبیرة وجعلتھا تختلف عن التجارة التقلیدیة و

التطور إلى النمو السریع الذي تعرفھ الانترنت  التطور والنمو السریع للتجارة الالكترونیة، ویرجع ھذا -

  .باستمرار وذلك لاعتماد التجارة الالكترونیة على الانترنت بشكل أساسي

  .السرعة في أداء وتنفیذ العملیات المتعلقة بھا وذلك بمجرد نقرة زر -

  .ساعة 24إمكانیة التعامل مع مختلف الأسواق العالمیة، وذلك على مدار  -

  .التلاقي عن بعد من خلال شبكات الاتصال بل یكونالالتقاء المباشر بین البائع والمشتري،  لا تتطلب -

المتجر عبارة عن موقع افتراضي على الانترنت، وقد لا یكون لھ وجود مادي فعلیا، في حالة  -

  ".البحتة"المؤسسات التي تعتمد على التجارة الالكترونیة الكلیة، 

  

  
                                                             

، المؤتمر العلمي الرابع حول الریادة والإبداع، جامعة "ة من منظور الإدارة الإستراتيجيةالتجارة الالكتروني"جمال الدباغ،   1
  .10، ص 2005فیلادلفیا، الأردن، 
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  1: كترونیة كذالك ما یليومن خصائص التجارة الال

  .  الاعتماد على دعائم الكترونیة في تنفیذ المعاملات -

عدم وجود مستندات ورقیة للتعاملات التجاریة لإثبات المعاملات وإتمامھا، بل تتم بوسائل الكترونیة  -

اوض التجاري، أو ذات تقنیة عالیة بدءا من تبادل البیانات عبر البرید الالكتروني بین المتعاملین، أو التف

إصدار الفواتیر الكترونیا، وحتى التعاملات المصرفیة الالكترونیة، والمتابعة الالكترونیة لعملیات التعاقد 

ھذه الوسائل تعد السند القانوني لإثبات المعاملة التجاریة أو العقد التجاري  ،وتنفیذ الصفقات، وغیر ذلك

  .خاصة بھا لغرض حمایتھا الالكتروني، وھو ما یتطلب تشریعات وقوانین

انسیاب البیانات والمعلومات بصورة مباشرة وسریعة،  من خلال التبادل الالكتروني للبیانات والوثائق  -

  .بین الجھات المشتركة في العملیة التجاریة بكفاءة وفعالیة

ر الوسائل غیاب العلاقة المباشرة بین الأطراف المتعاقدة، إذ یلتقي كل من البائع والمشتري عب -

الالكترونیة، ومن أھم الصفات الممیزة للتجارة الالكترونیة انعدام الاتصال المباشر بین طرفي العملیة 

  .التجاریة ، التاجر والزبون الذین یلتقیان من خلال شبكة الانترنت

لوجیا جسدت التجارة الالكترونیة اقتصادا جدیدا یعتمد على الإنتاج المكثف للمعلومات وعلى التكنو -

  .الرقمیة المتطورة مما یتطلب وجود بنیة تحتیة متطورة لقطاع الاتصالات 

  بعض الإحصائيات حول التجارة الالكترونية في العالم: ثالثا

عرفت التجارة الالكترونیة نموا كبیرا خاصة في العشریة الأخیرة، وفیما یلي بعض الإحصائیات 

  .2018قة بسنة ، والمتعلالمتعلقة باستخداماتھا في العالم

  استخدام الهواتف، الانترنت ومواقع التواصل الاجتماعي.1

، مع زیادة ممن إجمالي سكان العال %67ملیار بنسبة  5.112بلغ عدد مستخدمي الھواتف النقالة 

من  %57ملیار مستخدم بنسبة  4.388عدد مستخدمي الانترنت ، وبلغ 2017 بـمقارنة  %2 بـتقدر 

بلغ عدد مستخدمي الانترنت ، في حین 2017بـمقارنة  %9.1 بـعرفت زیادة إذ ، إجمالي سكان العالم

من إجمالي سكان العالم، وبلغ عدد مستخدمي  %52ملیار مستخدم، بنسبة  3.986عبر الھواتف الذكیة 

من إجمالي سكان العالم، بزیادة تقدر بنسبة  %45ملیار بنسبة  3.484مواقع التواصل الاجتماعي حوالي 

، ویقدر عدد مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي عن طریق الھواتف الذكیة 2017مقارنة بسنة   9%

  2017.2بسنة مقارنة  %10بزیادة تقدر بنسبة  من إجمالي سكان العالم،  %42ملیار بنسبة  3.256

                                                             
أهمية التجارة الالكترونية ومعوقاتها في اقتصاديات دول مجلس التعاون "أمجد صباح عبد العالي، ھیثم عبد الله سلمان،   1

  .11، ص  2013، 24لیجي، العدد ، مجلة الاقتصادي الخ"الخليجي
2 Simon Kemp, Report of “Digital 2019” from https://wearesocial.com/blog/2019/10/the-global-state-of-digital-
in-october-2019, January 2019, consulted on 27/12/2019  p 07. 
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   الحسابات المصرفية والمعاملات المالية.2

من  %69في مؤسسات مالیة حوالي  بلغت نسبة الأشخاص الذین یمتلكون حسابات مصرفیة

إجمالي سكان العالم، وقد وصلت نسبة مستخدمي الانترنت الذین یصلون إلى الخدمات المصرفیة عبر 

في حین بلغت نسبة الأشخاص الذین یمتلكون . من إجمالي مستخدمي الانترنت %41الھواتف الذكیة إلى 

الي مستخدمي الانترنت، وكانت نسبة من إجم %4.4محافظ رقمیة عبر الھاتف المحمول حوالي 

من إجمالي مستخدمي  %37الأشخاص الذین یستخدمون ھواتفھم في الدفع مقابل السلع والخدمات حوالي 

  1.من إجمالي سكان العالم %18بلغت نسبة الأشخاص الذین یمتلكون بطاقات ائتمانیة حوالي و .الانترنت

  عمليات الشراء عبر الانترنت .3

من إجمالي مستخدمي الانترنت بعملیة البحث عن منتجات أو خدمات عبر  %84یقوم حوالي 

من مستخدمي الانترنت بزیارة مواقع التجارة الالكترونیة، وتمثل عملیات  %91ویقوم   صفحات الویب،

من عملیات الشراء عبر  %42وتتم . من إجمالي مستخدمي الانترنت %75الشراء الفعلي ما نسبتھ 

من تلك العملیات تتم عن طریق  %55یق أجھزة الكمبیوتر أو اللابتوب، في حین الانترنت عن طر

  2 .الھواتف الذكیة

  شراء السلع الاستهلاكية عبر الانترنت .4

 2.818حوالي  ةبلغ عدد الأشخاص الذین قاموا بشراء السلع الاستھلاكیة عبر التجارة الالكترونی

العالم،  ولقد بلغت قیمة مشتریاتھم من السلع من سكان  %37ملیار شخص، ویمثلون ما نسبتھ 

ترلیون دولار أمریكي، حیث یبلغ متوسط دخل الفرد المخصص لشراء السلع  1.786الاستھلاكیة حوالي 

  3.دولار أمریكي سنویا 634الاستھلاكیة عبر التجارة الالكترونیة ما قیمتھ 

 الخدمات المباعة عبر الانترنت/أصناف المنتجات.5

معاملات عبر التجارة الالكترونیة، تعددت أصناف المنتجات والخدمات وتطور ال بانتشار  

المتداولة عبرھا، ولكنھا تتفاوت من حیث القیمة، وذلك حسب توجھات الزبائن ومقدار ما ینفقونھ على 

  .كل نوع من أنواع المنتجات والخدمات

  

  

  

                                                             
1 Simon Kemp, op cit, 2019,  p 190. 
2 Simon Kemp, op cit, 2019, p191. 
3 Simon Kemp, op cit, 2019, p 198. 
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  2018المقتناة عبر الانترنت لسنة الخدمات /ترتيب أصناف المنتجات) 01(جدول رقم            

 القيمة  الصنف  الترتيب

  )مليار دولار(

 معدل النمو

  2017مقارنة ب

  %11+  750.7  السفر بما فيها الإقامة  1

  %17+  524.9  التجميلو الموضة  2

  %11+  392.6  المنتجات الالكترونية والوسائط   3

  %15+  386.2  الألعاب والترفيه  4

  %15+  272.5  نزليةالأثاث والأجهزة الم  5

  %15+  209.5  المنتجات الغذائية والعناية الشخصية  6

  %6.3+  70.56  الألعاب الالكترونية  7

 %4.2+  12.05  الموسيقى الرقمية  8

Source: Simon Kemp, Report of “Digital 2019” from https://wearesocial.com/blog/2019/10/the-
global-state-of-digital-in-october-2019, January 2019, consulted on 27/12/2019, p 196. 

 

یبرز الجدول أعلاه أن خدمات السفر بما فیھا الإقامة تحتل الصدارة فیما یتعلق 

 ملیار دولار، 750.7التعامل عبر الانترنت، بقیمة إجمالیة تقدر بـ الخدمات التي ھي محل /بالمنتجات

ن مدى الإقبال ، مما یبی2017مقارنة بسنة  %11ویلاحظ أن قیمة ھذه الخدمات عرفت نموا یقدر بـ 

  .لجمھور على التعامل بالتجارة الالكترونیةالكبیر والمتزاید ل

  نية مستويات وأنواع التجارة الالكترو: المطلب الثاني

مع تطور التجارة الالكترونیة واتساع نطاق استخدامھا، وتعقد التكنولوجیات المستخدمة فیھا   

من جھة، ومن جھة أخرى  تعددت مستویاتھا وذلك من خلال مدى الاعتماد على ھذه التكنولوجیات ھذا

ید من الأنواع للتجارة ازدیاد عدد الأطراف المتعاملة بالتجارة الالكترونیة و تنوعھم مما أدى لظھور العد

  . الالكترونیة، وذلك حسب العلاقات المتكونة في التعامل بین ھذه الأطراف المختلفة
  مستويات التجارة الالكترونية: أولا

اعتمادھا على تقنیة المعلومات والاتصال  مستوىتتحدد مستویات التجارة الالكترونیة من خلال 

ضا على حسب طرق وأی وع السلعة مادیة أو غیر مادیة،ن انجاز عملیاتھا التجاریة، وعلى حسب في

  :ویمكن تلخیص ھذه المستویات في النقاط الآتیة إیصالھا إلى المشتري،

  :)المستوى البسيط(تجارة الكترونية جزئية 

في ھذه الحالة لا تكون كل معاملات العملیة التجاریة الكترونیة، وإنما جزء منھا فقط، كأن یتم  

من موقع للتجارة الالكترونیة، بینما لا تكون علیمة الدفع الكترونیا وإنما یكون الدفع  ادیةم شراء سلعة
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نقدا عند استلام السلعة، وذلك راجع إلى إمكانیات المؤسسة التي لا تسمح لھا بالحضور الكلي في البیئة 

 1.الالكترونیة لتنفیذ كل أعمالھا

  ):المستوى المتطور(تجارة الكترونية كاملة 

في ھذا النوع، یكون التعامل عبر مواقع التجارة الالكترونیة، وتكون كل مراحل ومعاملات  

العملیة التجاریة الكترونیة، من الطلب على السلعة وعملیة الدفع إلى غایة عملیة تسلیم السلعة الغیر مادیة 

والدفع الكترونیا، وكذلك  الكترونیا، ومثال ذلك شراء برمجیات الكمبیوتر عبر موقع للتجارة الالكترونیة

  2.بالنسبة لعملیة التسلیم التي تتم بإرسال ملف یحوي البرنامج للزبون الكترونیا

  :أنواع التجارة الالكترونية: ثانيا

 )01(في الشكل رقم  المصفوفة المبینة من خلاللتجارة الالكترونیة الممكنة لنواع الأیمكن توضیح 

   يسية للتجارة الالكترونية حسب أطراف التعاملالرئالفئات ) 01(شكل رقم 

  

  .203، ص2015، 01الطبعة ، دار الفكر، عمان، "نظم المعلومات الإدارية"أسماء رشاد الصالح، : المصدر

   (G2G) بين حكومة وحكومةالتعاملات .1

تبادل  التي یشملھا ھذا النوع ما تقوم بھ الأجھزة الحكومیة فیما بینھا من لاتالتعامأھم 

طابع العمال ذات بالأ فیما بینھا وإبرام مختلف العقود المختلفة، وذلك في ما یتعلق المعلومات والتنسیق 

، ىأخر أو أي ھیئة حكومیة لوزارةأو منقولات  تعمومیة بتأجیر عقارا تقوم مؤسسة كأن ،تجاريال

  3 .حیث یكون التعامل بینھا الكترونیا لإتمام الإجراءات التعاقدیة

  (B2G)و  (G2B) والمؤسسات حكومةال بين التعاملات.2

 الإعلان عن من أجل باستخدام تقنیات المعلومات والاتصال أین تقوم الھیئات الحكومیة 

مثل معلومات عن الصفقات ، اصمتعاملین الخوإلى ال حول المعاملات ذات الطابع التجاري المعلومات

، وغیرھا، كما تقوم العدید من الجھات الحكومیة بعملیات الشراء من الجمارك، الضرائبالعمومیة، 
                                                             

، 2004، 01زیع، الأردن، الطبعة ، دار المناھج للنشر والتو"التجارة الالكترونية"سعد غالب یاسین، بشیر عباس العلاق،   1
 .144ص

، 2010، 06صاد والمجتمع، العدد ، مجلة الاقت"العوامل المؤثرة في التسويق والتجارة الالكترونية"أحمد عبد الله العوضي،   2
  .170ص

  .16، ص 2003المكتبة الأكادیمیة، القاھرة، الطبعة الأولى، " التجارة الالكترونية"إبراھیم العیسوي،  3

 حكومة مؤسسة  مستهلك 

 C2C C2B C2G مستهلك

 B2C B2B B2G مؤسسة

 G2C G2B G2G حكومة
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 ت التي تقوم بھاكل المعاملا ومن جھة أخرى نجد فیھ. 1 التجاریة للمؤسساتالمواقع الالكترونیة التابعة 

ل دفع وتسدید الضرائب وكل المستحقات التي علیھا مث الحكومیة، مؤسساتالاتجاه  المؤسسات الخاصة

للدولة، كذلك مختلف الطلبات التي تقدمھا مثل طلب معلومات أو مستندات حول الصفقات العمومیة أو 

    2.المعاملات التجاریة مع ھیئات الدولة
  (C2G)و  (G2C)لمستهلكين واالحكومة بين التعاملات .3

خدم ممارسات التجارة الالكترونیة منھا وزارة المالیة، التجارة، العدید من الھیئات الحكومیة تست 

المعلومات وغیرھا، والتي تدخل فیما أصبح یسمى بالحكومة الالكترونیة، ومن أمثلة ھذه المعاملات،

مختلف التقاریر ، أو تقدیم خدمات تعلیمیة أو ثقافیة من الحكومة إلى المستھلكین أو بیع بالضریبة متعلقةال

د تسدی المواطنون من ومن جھة أخرى ما یقوم بھ 3.لإعلان عن الوظائفاللباحثین، صائیات والإح

بطلب  القیامكذلك  ،بالطرق الالكترونیة ومختلف الفواتیر المتعلقة بالخدمات العمومیة رسوموال الضرائب

ت الوظائف وإرسال بالإضافة إلى التقدم بطلبا مختلف الوثائق الإداریة الكترونیا وسحبھا بنفس الطریقة،

ملفات الترشح الكترونیا وذلك عبر مختلف المواقع الالكترونیة الخاصة بطبیعة الحال بالمؤسسات 

  4.الحكومیة المعنیة
  (B2B) مؤسسة مؤسسةبين التعاملات .4

 انتشارا وتطورا مقارنة بالأنواع الأخرى،سالیب الأ ھو أكثرھذا النوع من التجارة الالكترونیة 

التبادل الالكتروني للبیانات من خلال الشبكات الخاصة أو شبكات القیمة المضافة ب یتعلق  فیما اصةخ

(Value aded net works) لمواقع الالكترونیة من باستخدام ا المؤسسات، مثالھا ما تقوم بھ مختلف

  5.وردین واستلام الفواتیر وتسویتھالملطلبیاتھا تقدیم  أجل

  (B2C) و  (C2B) لمستهلكين او المؤسسات بينالتعاملات .5

عرض المواقع الالكترونیة بتقوم ھذا النوع ھو ترجمة لتجارة التجزئة في البیئة الافتراضیة حیث 

والقیام بالإعلانات في مختلف المواقع من أجل محاولة جذب المستھلك إلیھا ثم  السلع والخدمات مختلف

تسدید فھي حسب إمكانیات الزبون ا یتعلق بطریقة الإقناعھ بالشراء والبقاء كزبون وفي للموقع، أما فیم

أو المصارف الالكترونیة بطاقات الائتمان أو وأھم طرق الدفع ھي  ما یوفره الموقع من بدائل متاحة، و

ومثال ھذا النوع المواقع الالكترونیة الموقع العالمي الشھیر  .أخرىأو بأیة طریقة  الاستلامنقدا عند 

                                                             
، 07، مجلة البحوث والدراسات القانونیة والسیاسیة، المجلد "لتجارة الالكترونية وأثرها في الجزائرآليات ا"عبد الرحمن العیشي،  1

  .164، ص 2018، 01العدد 
، الملتقى الدولي الخامس "والإسلاميعوائق اعتماد التجارة الالكترونية في الوطن العربي "مراد رایس، عبد الھادي مسعودي،  2

  .07، ص2012مارس  14-13   المركز الجامعي خمیس ملیانة، انعكاساتھ على الاقتصادیات الدولیة،حول الاقتصاد الافتراضي و
  .205، ص 2015، 01، دار الفكر، عمان، الطبعة "نظم المعلومات الإدارية"أسماء رشاد الصالح،  3
  .15، ص 2010، دار رسلان، دمشق، "التجارة الالكترونية"مصطفى یوسف كافي،  4
  .153، ص2003، ولىالأ ة، دار المناھج للنشر والتوزیع، عمان، الطبع"تطبيقات الانترنت في التسويق"س العلاق، بشیر عبا 5
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amazon.com.1 بالدخول  في مختلف المواقع الالكترونیة التجاریة  ة أخرى قیام المستھلكینومن جھ

والمعلومات المختلفة، والقیام بعملیات المقارنة والمفاضلة في الأسعار،  ت والخدماتالمنتجاعن والبحث 

  2.ثم تقدیم الطلبیات وإتمام الصفقات التجاریة ثم عملیة التسدید الكترونیا

  (C2C) ومستهلك هلكمست بينالتعاملات .6

یقوم الأفراد بعملیات الشراء والبیع فیما بینھم عبر بوابة في ھذا النوع من التجارة الالكترونیة 

بیعھ وإجراء المبادلات التجاریة  الكترونیة تتیح لھم الالتقاء في العالم الافتراضي لعرض ما یرغبون في

على ومن الأمثلة الشھیرة  3 .ا بعد وإتمام المعاملاتفیما بینھم سواء عبر الموقع مباشرة أو الالتقاء فیم

أي لمستھلكین تبادل السلع والخدمات فیما بینھم مباشرة، دون ل یتیح الذي Ebay.com موقع :ھذا النوع

  .ouedkniss.dzموقع واد كنیس  :ومثال ذلك في الجزائر .تدخل من الوسطاء

  اتهاالتجارة الالكترونية وسلبي منافع: المطلب الثالث

توفر التجارة الالكترونیة العدید من المزایا والفوائد بالنسبة لكل من المشتري، البائع وكذا   

  .المجتمع ككل، ولكن بالمقابل ھناك بعض النقائص والسلبیات المسجلة علیھا

   التجارة الالكترونية منافع: أولا

كل من البائع والمشتري وكذا  للتجارة الالكترونیة العدید من المزایا والفوائد التي تعود على

   :المجتمع ككل، نوجز البعض منھا فیما یأتي

  :ھاأھم ،للأفرادالمنافع  عدیدتقدم التجارة الالكترونیة : بالأفرادالخاصة التجارة الالكترونية  منافع.1

ممارسة أنشطة التجارة  لھ إمكانیةفالمشتري  :وتوفير الجهد والوقت سهولة التسوق. أ

تتوفر فیھ مكان  أيفي الأسبوع وذلك من  أیامساعة في الیوم وسبعة  24لمدة و في أي وقت ةالالكترونی

 4 .لا توجد حدود زمنیة ولا مكانیة للمشتريف ،الانترنت خدمة

الاطلاع  بإمكانھإذ ، لمشتريلالبدائل  من العدیدالتجارة الالكترونیة توفر : حرية الاختيار. ب

قدر كبیر  تتیح لھ الحصول علىو، مواقع الالكترونیةال على مختلف روضةالمع على العدید من المنتجات

  5.، وبدون التعرض لأي ضغوطات من الباعةعن ھذه المنتجات وبدائلھا المفصلةمن المعلومات 

                                                             
، 2018،  01،  العدد 07، مجلة البحوث والدراسات القانونیة والسیاسیة، الحجم "التجارة الالكترونية في الجزائر"مشتي ،  أمال 1

  .244ص 
  .28، صهأعلانفس المرجع مشتي ،  أمال 2
  .44، ص2008خضر مصباح الطیطي، مرجع سبق ذكره،  3

، 2004، الإسكندریة، الدار الجامعیة للنشر والتوزیع، "مقدمة في الأعمال في عصر التكنولوجيا"محمد صالح الحناوي وآخرون،   4
  .167-164ص ص

المملكة العربیة  ،مكتبة القانون والاقتصاد، الریاض ،"لتجارة الالكترونيةالتنظيم القانوني ل" عبد الصبور عبد القوي علي مصري، 5
  .42، ص 2012، 01السعودیة، الطبعة 
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وبالتالي  للبائع، والحصول على ردود سریعة لھا،سرعة توصیل رسالة الفرد  :السرعة. ج

الاتصالات عبر الانترنت تكون واسعة النطاق، وھي لیست ف لمشتري،یكون ھناك تفاعل بین البائع وا

تحتوي على استشارات  أخرىالاتجاه، فالمستھلك یتلقى رسالة البائع ثم یرسل رسائل  أحادیةاتصالات 

  1.وتساؤلات وطلب المزید من المعلومات عن السعر والجودة وغیرھا

 ،ازدیاد المنافسة السعریة كترونیة فرصةالتجارة الال تفتح: ازدياد المنافسة السعرية. د

 وبالتالي، فالمستھلك لھ القدرة على الوصول إلى مواقع إلكترونیة كثیرة والقیام بمقارنة الأسعار بسھولة

  2.الأسعار أفضللى إیستطیع الوصول 

ع التجارة الالكترونیة العدید من المناف توفر :بالمؤسساتالخاصة التجارة الالكترونية  منافع.2

  :ومن بین ھذه المنافع ،للمؤسسات الناشطة فیھا

تتیح التجارة الالكترونیة فرصا جیدة للتواصل سواء مع المؤسسات : إمكانية التواصل الفعال. أ

خدمة الزبون بدون حدود زمنیة أو مكانیة،  المتعامل معھا، أو مع الزبائن على حد سواء، مع إمكانیة

ذات اتجاھین،  تفاعلیة اتصالات تسویقیة وإجراءوالمعلومات  ، الخدماتعرض العدید من المنتجات

 3.مع الزبائن ومستدامة علاقات جیدة وبناء

الخاصة  تخفیض التكالیف معاملات التجارة الالكترونیة فيتساھم : التكاليف تخفيض. ب

رید والطباعة بالمراسلات البریدیة والدعایة والإعلان، وتكلفة التوزیع والتصنیع وأجور العاملین والب

ع الأسواق وتسویق السلع والخدمات بكفاءة عالیة، یكما تسھم التجارة الالكترونیة في توس ،والأوراق

فإن الاحتفاظ بكمیات قلیلة من المخزون یؤدي إلى تقلیل المخاطر تخزین تخفیض تكلفة الب وفیما یتعلق

  4.المرتبطة بھ، وتقلیل تكالیف الاحتفاظ بھ أیضا

فامتلاك موقع الكتروني على : إلى الأسواق العالمية وزيادة القدرة التنافسية نفاذ أسهل. ج

شبكة الانترنت یعني الدخول للتنافس في البیئة الافتراضیة حیث یتواجد ملایین الأفراد من جمیع أنحاء 

  5.العالم، مما یتیح آفاقا جدیدة للدخول في أسواق عالمیة دون التقید بحدود الزمان والمكان

بالإضافة إلى المنافع التي تتیحھا التجارة الالكترونیة  :لمجتمعبا الخاصةالتجارة الالكترونية  منافع.3

  :، فھي تقدم العدید من المنافع للمجتمع ككل، أھمھا ما یليت والأفرادالكل من المؤسس

                                                             
 .08ص ،2012  مراد رایس، عبد الھادي مسعودي، مرجع سبق ذكره، 1
  .166، ص 2018عبد الرحمن العیشي، مرجع سبق ذكره،  2
      .42، ص 2012مرجع سبق ذكره،  عبد الصبور عبد القوي علي مصري، 3
 .08، ص2012مراد رایس، عبد الھادي مسعودي، مرجع سبق ذكره،  4
، مجلة الریادة لاقتصادیات "مقومات تنشيط التجارة والصيرفة الالكترونية بالجزائر"كریمة بن شنینة، عبد القادر مطاي،  5

              .101، ص 2019، 01، العدد 05الأعمال، المجلد 
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ادرات زیادة القدرة التنافسیة وزیادة الص منالتجارة الالكترونیة تمكن : زيادة الصادرات. أ

بسھولة الوصول إلى مراكز الاستھلاك وإمكانات تسویق السلع والخدمات عالمیا، وسرعة عقد وإنھاء 

 1.الصفقات وتحلیل الأسواق والاستجابة لتغیرات احتیاجات ومتطلبات المستھلكین

فرص العمل الحر والعمل في  على تحسینتساعد التجارة الالكترونیة : زيادة فرص العمل. ب

  2.الصغیرة والمتوسطة التي تتصل بالأسواق العالمیة بأقل تكلفة استثماریة عالمشاری

تمكن التجارة الالكترونیة من التعرف على المزایا التنافسیة  حیث: تدعيم المنتجات المحلية. ج  

التي تتمتع بھا المنتجات والخدمات المحلیة، مما یجعل مساھمات وإعانات الدولة لھذه السلع والخدمات 

نقاط الضعف لھذه السلع والخدمات،  تساعد على تحدیدھذا من جھة، ومن جھة أخرى  ،كزة وفعالةمر

  3.وتحسینھاتبرز عند مقارنتھا بالسلع العالمیة وبالتالي إمكانیة معالجتھا التي 

وسیلة لتحسین الخدمات  ةالالكترونیالتجارة حیث تعتبر : ز العلاقة بين الدولة والمواطنتعزي. د

تقریب كذا ، والأفرادوتبسیط المعاملات التي یحتاجھا  الإجراءاتیة من خلال إسھامھا في تسھیل الحكوم

  4.تحقیق التواصل مع المواطنین وزیادة الشفافیة في الأعمالل للحكومة اھذا یعتبر مكسبومنھم،  الإدارة

  سلبيات التجارة الالكترونية :ثانيا

ي توفرھا التجارة الالكترونیة إلا أنھا لا تخلو من بعض بالرغم من المزایا والفوائد الكبیرة الت

  5:في النقاط الآتیة إیجازھاالعیوب أو السلبیات التي یمكن 

  المخاطر الناتجة على عملیات القرصنة، حیث یتعمد العدید من الأشخاص نشر فیروسات مختلفة

لمخزنة في قواعد الأنواع، بھدف تخریب المواقع الالكترونیة أو سرقة مختلف البیانات ا

 .البیانات، وھذا ما یشكل تھدیدا قویا لمختلف مواقع التجارة الالكترونیة

 والمحلات، أین یحدث التواصل  فقدان المشترین لمتعة التسوق التقلیدیة عبر مختلف الأسواق

الفعلي بین مختلف المشترین والباعة، مما یخلق نوعا من التواصل الاجتماعي الحقیقي الذي ھو 

 .طبیعة الإنسان من

  الإفراط في عملیات الشراء لمختلف السلع والخدمات المعروضة عبر مواقع التجارة

الالكترونیة، وذلك نتیجة الاندفاع اللاشعوري من طرف الأفراد الناتج عن الإعلانات المغریة 

                                                             
 . 08ص ،2012 ي، مرجع سبق ذكره،مراد رایس، عبد الھادي مسعود  1
  .164،  ص2010رشید علام، مرجع سبق ذكره،  2
، الدار الجامعیة للنشر، "التجارة والأعمال الالكترونية المتكاملة في مجتمع المعرفة"فرید النجار، ولید دیاب، تامر النجار،  3

  .96، ص 2006الإسكندریة، مصر، 
، الملتقى العلمي الرابع حول عصرنة نظام الدفع في "، منافعها ومعوقاتها ومتطلبات نجاحهاالالكترونيةالتجارة "معیزي ،  قویدر 4

  .08، ص2012البنوك الجزائریة وإشكالیة اعتماد التجارة الالكترونیة في الجزائر، 
، العدد 02صاد والمالیة، الحجم ، المجلة الجزائریة للاقت"دور النقود الالكترونية في تطوير التجارة الالكترونية"بوعافیة ،  الرشید 5

  .123، ص 2014، 02
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لا یحس والجذابة، بالإضافة إلى أن عملیة الدفع تتم عن طریق بطاقات الدفع الالكترونیة، حیث 

 .الفرد بمقدار ما یصرفھ فعلیا، عكس ما لو كان یخرج النقود من جیبھ

  خطر الإدمان على التجول في مختلف المواقع الالكترونیة، والتي قد تستھلك الكثیر من الساعات

 .في الیوم، مما یؤدي بالفرد إلى الانعزال والتخلي عن العلاقات الاجتماعیة الجوھریة

 لتجارة الالكترونیة إلى المنافسة الشدیدة، نتیجة سھولة دخول المنافسین تعرض مختلف مواقع ا

الجدد، حیث فتحت الانترنت المجال لكل المؤسسات للتواجد في السوق الافتراضیة بغض النظر 

 .عن حجم المؤسسة

  الفرق بين التجارة الالكترونية وبعض المفاهيم المرتبطة بها :المطلب الرابع

جمیع المجالات بما فیھا الاقتصادیة والتجاریة، مما أدى إلى ظھور العدید  أثرت الانترنت على

من المفاھیم المرتبطة بھا، وھذه المفاھیم متداخلة فیما بینھا إلى حد الخلط بینھا، وأھم ھذه المفاھیم 

م الالكتروني، ، الإدارة الالكترونیة والتعلیةالتسویق الالكتروني، الأعمال الالكترونیة، الحكومة الالكترونی

  . وفیما یلي شرح مختصر لكل من ھذه المفاھیم لكي یتم الفصل بینھا وبین التجارة الالكترونیة بشكل جید

ھو التعامل التجاري القائم على تفاعل أطراف التبادل الكترونیا بدلا من : التسويق الالكتروني.1

عبر شبكة الانترنت، كما یعرف بأنھ  الاتصال المادي المباشر في عملیة بیع وشراء السلع والخدمات

   1.تطبیق الانترنت والتقنیات الرقمیة ذات الصلة لتحقیق الأھداف التسویقیة

، فھو بمثابة التجارة الالكترونیة فرع من فروعھو  الالكتروني یمكن القول بأن التسویق وبالتالي

  .محرك التجارة الالكترونیة

تولیفة من العملیات والنظم الرقمیة التي تتیح للمؤسسة "ة ھي كترونیلالأعمال الإ :الأعمال الالكترونية.2

أن تدیر علاقاتھا البیئیة الداخلیة والخارجیة، وأن تتجاوب معھا بما في ذلك استشعار تحدیات المنافسة 

والمنافسین، وتھدیدات بیئة الأعمال الحالیة والمتوقعة، وتحدید الفرص الموجودة والمنبثقة واستشعار 

ستراتیجیة مع متغیرات بیئة یم عملیات التجاوب والاستجابة الإتیاجات الزبائن، إضافة إلى تنظاح

  2".الأعمال في الوقت الحقیقي

والأعمال الالكترونیة لیست مجرد برمجیات وتقنیات لتسھیل عمل المؤسسة، ولكن ھي أشمل 

أھدافھا، فھي تمثل الإطار الشامل  من ذلك بكثیر، فھي تمثل رؤیة إستراتیجیة تساعد المؤسسة في تحقیق

الذي یصف طرق وأسالیب القیام بمختلف أعمال المؤسسة مع العمال، الإدارات، الزبائن، الموردین، 

                                                             
، المجلة الجامعة، "التسويق الالكتروني وأثره على جودة الخدمات المصرفية"عمران علي أبو خریص، مصطفى أحمد شكشك،  1

  .159، ص2015، 17، العدد 02المجلد 
  .15، ص 2006 ،الأردن ج،دار المناھ ،"الأعمال الإلكترونية" ،بشیر عباس علاق ،سعد غالب یاسین 2
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لھ علاقة مع المؤسسة، وكل ذلك یتم باستخدام التكنولوجیات الرقمیة المرتكزة خصوصا على من وكل 

   1.تحقیق أھداف المؤسسةالانترنت، من أجل انجاز الأعمال بكفاءة عالیة ل

وبالتالي یمكن استنتاج أن الأعمال الالكترونیة ھي أشمل من التجارة الالكترونیة، وھذه الأخیرة 

  .ھي أحد فروع الأعمال الالكترونیة التي تقوم بھا المؤسسة

تروني مجموعة من التطبیقات الالكترونیة التي تتعلق بنظم التعلیم الالك"ھي : المعرفة الالكترونية.3

بعضھم البعض من أجل نشر  الأفرادوالتفاعل بین المؤسسات التعلیمیة والطلاب أو التفاعل بین 

   2."المعرفة

نظام تعلیمي یستخدم تقنیات المعلومات وشبكات الحاسوب "ویعرف التعلیم الالكتروني على أنھ 

منھا أجھزة الحاسوب في تدعیم نطاق العملیة التعلیمیة وتوسیعھا من خلال مجموعة من الوسائل 

  . 3"والانترنت والبرامج الالكترونیة المعدة إما من قبل المختصین في الوزارة أو الشركات

ومنھ یمكن القول بأن المعرفة الالكترونیة ھي أحد تطبیقات التجارة الالكترونیة في مجال التعلیم 

 .  ونشر المعرفة

المتمیزة للانترنت وشبكات الأعمال  الإمكاناتقائمة على ال الإداریةالعملیة "ھي : الالكترونية الإدارة.4

في تخطیط وتوجیھ والرقابة على الموارد والقدرات الجوھریة للشركة والآخرین بدون حدود من أجل 

القیام بمجموعة من الجھود التي تعتمد على تكنولوجیا "كما تعرف على أنھا  4."تحقیق أھداف الشركة

ت لطلابھا من خلال الحاسب الآلي والسعي لتخفیف حدة المشكلات الناجمة عن المعلومات لتقدیم المنتجا

  5."عن تعامل طالب المنتجات مع الأفراد بما یسھم في تحقیق الكفاءة والفعالیة في الأداء التنظیمي

وعلیھ یمكن القول بأن الإدارة الالكترونیة تمثل الجانب التنظیمي للتجارة الالكترونیة، والتي  

  .فاعلیةوھذه الأخیرة على حسن إدارة وتسییر الموارد بكفاءة  تساعد

أي شكل من أشكال المعاملات التي تتم الكترونیا بین " ھي الحكومة الالكترونیة: الحكومة الالكترونية.5

أي جھتین حكومیتین، أو مجموعة جھات حكومیة وبعضھا البعض أو بین المواطن وأي جھة حكومیة 

   6."على أي مستوى

                                                             
، مجلة علوم الاقتصاد "متطلبات الأعمال الالكترونية في العالم العربي بين الواقع وضرورة التحسين"رشید فراح، كریمة فرحي،  1

   .151، ص 2015، 02، العدد 19والتسییر والتجارة، المجلد 
  .08، ص2003ن ناشرون، بیروت، الطبعة الأولى، ، مكتبة لبنا"الأعمال التجارية الالكترونية إدارة"برس، یورك،  2
ـ مجلة آفاق لعلم "معايير ضمان الجودة في نظام التعليم الالكتروني ودورها في تحقيق فعالية العملية التكوينية"طایبي ،  رتیبة 3

  .15، ص 2019، 01، العدد 09الاجتماع، المجلد 
  .49، ص1998،الدار العربیة للعلوم، بیروت، الطبعة الأولى، "نتتقنيات البيع الناجح على الانتر"أوكونور، كارل،   4
الإدارة الالكترونية وعلاقتها بإدارة المعرفة من وجهة نظر موظفي مؤسسات الأعمال في شرقي "حسین خلیل عبد القادر،   5

  .11، ص 2019، 02، العدد 03، مجلة العلوم الإداریة والمالیة، المجلد "القدس
  .188، ص 2006، ولید دیاب، تامر النجار، مرجع سبق ذكره، فرید النجار  6
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بالتالي فالحكومة الالكترونیة لیست متعلقة بالتجارة الالكترونیة بصفة مباشرة، ولكنھا قد تتداخل و

معھا من حیث التنظیم والرقابة على أنشطة التجارة الالكترونیة، مثل فرض الضرائب، أو الإعلان عن 

  .مناقصات حكومیة أو غیرھا

  متطلبات قيام التجارة الالكترونية: المبحث الثاني

بالإضافة ر البیئة المناسبة لھا، یتوف یجبفي أي مجتمع  عملیة وفاعلة الالكترونیة تصبح التجارةل

بدایة إلى البنیة التحتیة التكنولوجیة یتم التطرق  بحث، وفي ھذا المقیامھا وتطورھال خاصة متطلباتإلى 

القانونیة المنظمة لھا، بعدھا المتمثلة أساسا في الانترنت، ثم الإطارات البشریة اللازمة والتشریعات 

  .لحمایة الضروریة للمعاملات الالكترونیةاوسائل الدفع الالكترونیة وأسالیب 

   البنية التحتية التكنولوجية للتجارة الالكترونية: المطلب الأول 

التي تساھم في  الحدیثة التكنولوجیاتمختلف في البنیة التكنولوجیة للتجارة الالكترونیة  تتمثل

، وأجھزة الاتصالات الانترنتفي  أساسا التحتیةمكونات ھذه البنیة  وتتمثل، رھا وتسھیل التعامل بھاتطو

  .وكذلك الحواسب الآلیة وبرامج التطبیقات والتشغیل، وخدمات الدعم الفنیة
  الانترنت شبكة مفهوم: أولا

كذلك  حبھصا، وھذا الاختلاف في التعاریف لانترنتمفھوم محدد وشامل للا یوجد ھناك 

الطریق السریع الرقمي، أو شبكة المعلومات الرقمیة، أو مسمیاتھا، فمنھم من یطلق علیھا  في اختلاف

بیانات السریع في حین یطلق البعض الآخر علیھا مسمیات المجتمع العالمي، وشبكة الخدمات الطریق 

 .الرقمیة المفضلة، وشبكة الشبكات

جموعة من شبكات الحواسیب على اختلاف أنواعھا م"ولقد تم تعریف الانترنت على أنھا 

وأحجامھا وشبكات الاتصال ترتبط فیما بینھما لتقدم العدید من الخدمات والمعلومات بین الأفراد 

، وبرمجیات لتشكیل لغة تخاطب واحدة ) IP/TCP(ـوالجماعات، تعتمد نظم تراسل عالمیة عرفت ب

  1".لانترنت تساعد على نقل وتبادل المعلوماتتفھمھا جمیع الشبكات والحواسیب المتصلة با

الانترنت شبكة عالمیة من شبكات الحواسب المختلفة "وتم تعریفھا تعریفا موسعا كما یلي 

المتصلة ببعضھا البعض بواسطة وصلات اتصالات بعیدة، وھذه الشبكة مكونة من منظمات ومؤسسات 

التجاریة التي قررت السماح للآخرین بالاتصال  والمؤسساتمتنوعة تشمل الدوائر الحكومیة والجامعات 

ویعود إلى كل منظمة أو مؤسسة أمر تجدید أسس عرض ھذه ، بحواسبھا ومشاركتھم المعلومات

ولا یوجد . مقابل ذلك یعود لھذه المؤسسات استعمال معلومات مؤسسات ومنظمات أخرى. المعلومات

                                                             
  .12، ص2012مراد رایس، عبد الھادي مسعودي، مرجع سبق ذكره،   1
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یئة الحاكمة للانترنت ھو العدید من المنظمات مالك حصري للانترنت، وأقرب ما یمكن أن یوصف بالھ

  1."الطوعیة مثل جمعیة الانترنت أو الفریق الھندسي المساند للانترنت

  2:ویتطلب الاتصال بالانترنت، توفر اشتراك بخدمة الانترنت، ویكون ذلك بإحدى طریقتین

المعتادة لإدخال الانترنت وھذه الطریقة ھي : الاتصال الشبكي الهاتفي مع موفر خدمة الانترنت: 01ط 

  .في المنزل

  .منھا الكبیرةخاصة  من طرف المؤسسات، تستعمل :الخط المتخصص المتصل بشبكة محلية: 02ط 

  3:ما یلي شبكة الانترنتومن الأسباب التي ساھمت بشكل كبیر في زیادة الاھتمام والتوجھ نحو تطویر 

  .أصبح من یمتلك المعلومة ھو الطرف الأقوى ازدیاد الحاجة للمعلومات في مختلف المجالات، حیث .1

ضخامة الإنتاج الفكري العالمي للمعلومات المختلفة في أشكالھا وموضوعاتھا، ولغاتھا، مما أحدث  .2

  .ومات أو ما یعرف بثورة المعلوماتانفجارا في المعل

ت التي تشتت وكثرة المعلومات ومصادرھا داخل البلد أو على المستوى الدولي، وكثرة المعوقا .3

  .تصعب الوصول إلیھا

تطور صناعة تكنولوجیا المعلومات بشكل عام و الحواسیب بشكل خاص، وتكنولوجیا الاتصالات  .4

 .مما أدى إلى تسھیل فكرة الشبكات وانتشارھا

  .احتداد المنافسة بین المؤسسات في كافة المجالات والتسابق نحو امتلاك المعلومة .5

  :أھمھامن المتطلبات الأساسیة إلى عدد  وتحتاج شبكات الانترنت

  تقواعد وبنوك المعلوما(توفیر مصادر المعلومات بأشكالھا المختلفة التقلیدیة، وغیر التقلیدیة.(  

  توفیر الأجھزة المناسبة للشبكةHardware من حواسیب وغیرھا. 

  توفیر البرمجیات المناسبةSoftware لمعالجة المعلومات واسترجاعھا، ویمكن تطویر ھذه 

 .أو الاستعانة بالبرمجیات الجاھزةالبرمجیات 

  ت بین الجھات المشاركة فیھاالشبكة قادرة على تبادل المعلوما لجعلللاتصالات جید توفیر نظام 

 إلخ...ن مبرمجین وخبراء وإداریینتوفیر المتطلبات البشریة والخبرات اللازمة والمؤھلة م. 

  الذین ستقدم لھم الشبكة معلوماتھا" ن النھائیونالمستفیدو"أما المتطلب الأخیر للشبكة فھو.  

  4:بالعدید من الخصائص أھمھاتتمتع الانترنت : خصائص شبكة الانترنت: ثانيا

                                                             
  .25، ص 2012مرجع سبق ذكره،  عبد الصبور عبد القوي علي مصري،  1
  .98، ص 2004سعد غالب یاسین، بشیر عباس العلاق، مرجع سبق ذكره،   2
  .14، ص 2006ید دیاب، تامر النجار، مرجع سبق ذكره، فرید النجار، ول  3
  .25-26،  ص 2002، 01، مؤسسة الوراق للنشر والتوزیع، عمان، الطبعة "التسويق عبر الانترنت"بشیر عباس العلاق،  4
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بمعنى عدم وجود  ،وھو بروتوكول مفتوح"   IP"للانترنت بروتوكول یسمى بروتوكول الانترنت . 1

وكول تتحدد وتستنبط من لجان فنیة تضم تدعي ملكیتھا للانترنت، كما أن معاییر ھذا البروت مؤسسة

  .یضعون المعاییر من فھؤلاء جمیعا ھم  ،بائعي عتاد الحاسوب والبرمجیات  والمستخدمین  والمھندسین

كما لا یوجد في قاموس الانترنت قواعد أو شروط أو قوانین  ،مغلقة تولیس الانترنت شبكة مفتوحة.2

  .افة ملحقات أو أجھزة إلى الانترنتأو تسمح لھم بإض والمؤسساتتمنع الأفراد 

الانترنت وسیلة تفاعلیة ولیست وسیلة جماھیریة مثل التلفزیون والمجلات والرادیو وإعلانات .3

، الزبائن المؤسساتبین  ،لات التفاعلیة المباشرة باتجاھینالطرق الخارجیة، فالانترنت یؤمن الاتصا

سھا، كما أن مستخدمي الانترنت یتسمون بخاصیة نف المؤسساتآخرین، وبین  وزبائن الزبائنوبین 

أو متلقین بالإكراه أحیانا كما في  مستقبلین فقط،كونھم شركاء فاعلین في العملیات الاتصالیة، ولیسو 

 .حالة الوسائل الاتصالیة الجماھیریة

 إن قدرة مستخدمي الانترنت على المشاركة الكاملة في عملیة الاتصالات تصنع قواعد جدیدة.4

للتسویق، فالانترنت تمتلك ثقافة خاصة، كما تمتلك مجموعة مختلفة من التوقعات الخاصة بالاتصال، 

أن تجد لنفسھا أسالیب جدیدة ومقنعة  المؤسساتھم سادة الموقف على الانترنت، كما یجب على  والزبائن

 .الزبائنلضمان ولاء 

  نبذة تاريخية عن الانترنت: ثالثا

إلى غایة تطورھا ووصولھا إلى  1968احل من تاریخ نشأتھا في عام مرت الانترنت بعدة مر

  .الشكل الحدیث التي تعرف علیھ حالیا، ویمكن تلخیص مختلف ھذه المراحل في الجدول أدناه
  مراحل تطور الانترنت) 02(جدول رقم 

  الحدث  السنة

 .معروف مودم وأول الصوت ھاتف AT&T مؤسسة قدمت  1960

 .1961 مایو 31 في" الكبیرة الاتصال شبكات في المعلومات تدفق" بعنوان الأول بحثھ كلاینروك لیونارد نشر  1961

 .الرزم عن بحثھ كلاینروك لیونارد أصدر  1962

 .1962 عام في الثابت الحجم ذات الرسائل كتل باستخدام البیانات نقل باران بول اقترح  1962

 ."وزعةالم الاتصالات حول" تقاریر باران نشر  1964

 العشوائیة الرسائل تدفق: الاتصال شبكات" بعنوان الرزم شبكات عن الأول كتابھ كلاینروك لیونارد نشر  1964
 "..وتصمیمھا

 ماساتشوستس في TX-2 كمبیوتر جھاز بین المدى بعید ھاتفي اتصال بأول MIT من روبرتس. ج لورانس قام  1965
 .1965 عام في كالیفورنیا في SDC في Q-32 مع ماریل وتوم
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 ".حزمة" كلمة دیفیز دونالد صاغ  1965

 .الھاتفي الطلب عبر الاتصال في السابق نجاحھما عن ورقة ماریل وتوم روبرتس جي لورانس نشر  1966

 .ARPANET لتطویر ھناك إلى روبرتس لاري وضم ARPA إلى تایلور روبرت انضم:   1966

 .1967 عام في واحدة عقدة ذات NPL حزم شبكة بإنشاء دیفیز دونالد قام  1967

 .1967 عام في الشبكة حزم لتبدیل صغیر حاسوب استخدام كلارك ویس یقترح  1967

ا التشعبي النص بعرض إنغلبارت دوغ قام  1968 ً  .1968 دیسمبر 9 في علن

 ).NWG( الشبكات عمل لمجموعة اجتماع أول عقد  1968

 .ARPANET برنامج خطة روبرتس لاري نشر  1968

 .لشبكةل ىالأول العروض تقدیم طلب خرج  1968

 .Msmnt شبكة كمركز وتعمل الیوم تعرف كما الإنترنت على الأولى العقدة لتكون UCLA اختیار تم  1968

 برنامج عن وتحدث المضیف إلى المضیف قدم حیث ، 1969 أبریل 7 في RFC # 1 كروكر ستیف أصدر  1969
IMP. 

ا أنجلوس لوس في ورنیاكالیف جامعة أصدرت  1969 ً ا بیان ً  .1969 یولیو 3 في الإنترنت على الجمھور یعرض صحفی

 والتي ،"IMP" تسمى( الشبكة معدات من قطعة وأول شبكة محول أول إرسال تم ،1969 أغسطس 29 في  1969
 .UCLA إلى )Interface Message Processor لـ اختصار كانت

 .IMP مفتاح إلى UCLA مضیف من الأولى بیاناتال تنتقل ، 1969 سبتمبر 2 في  1969

 .1969 عام في ، الإنترنت عبر تجاریة خدمة أول ،CompuServe تأسست  1969

 .1970 عام في UCLA  ،NCP وفریق كروكر ستیف أصدر  1970

 بكةش عبر الرسائل یرسل رسائل نظام أول وھو ، إلكتروني برید رسالة أول بإرسال Ray Tomlinson قام  1971
 .1971 عام في آخرین مستخدمین إلى

 .1972 عام في ARPANET لـ عام عرض أول  1972

ً  الوھانیت أبرامسون نورم  1972  .1972 عام في الرادیو شبكات حزم: ARPANET بشبكة متصلا

ا نشره ثم 1973 عام خلال TCP بتصمیم Robert Kahn و Vinton Cerf قام  1973 ً  Yogen بمساعدة لاحق
Dalal و Carl Sunshine في 1974 دیسمبر في RFC 675. 

 .1973 عام في دولي اتصال أول SATNET بنشر ARPA قامت  1973

 ).ألتو بالو أبحاث مركز( بارك زیروكس مركز في إیثرنت شبكة بإنشاء میتكالف روبرت قام  1973

 .1973 عام في) VoIP( الإنترنت بروتوكول عبر اتصال أول إجراء تم  1973
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 خدمة موفر أول الكثیرون اعتبرھا والتي Telenet باسم المعروفة ARPANET من تجاریة نسخة تقدیم تم  1974
 .1974 عام في) ISP( إنترنت

 الوقت في المرور حركة لدعم شوش وجون رید ودیفید كوھین داني یقودھا TCP / IP إلى TCP انشقاقات  1978
ا ساعدو. الحقیقي  .1978 عام في UDP إنشاء على TCP / IP إنشاء أیضً

 .1981 عام في)الأمریكیة  للجامعات التعاونیة الكمبیوتر شبكة( BITNET تأسست  1981

1983  ARPANET الموحد TCP / IP 1983 عام في. 

 .النطاقات أسماء نظام بوستیل وجون موكابیتریس بول قدم  1984

 )دیةالقائمة البری(.Listserv قائمة أول توماس إریك طور  1986

  )للعلوم الوطنیة المؤسسة شبكة( .NSFNET إنشاء تم  1986

 )الأمریكیة  للجامعات التعاونیة الكمبیوتر شبكة( .BITNET II إنشاء تم  1986

 )الأبحاث والشبكات التعلیمیة مركز( .CREN لإنشاء CSNET و Bitnet دمج تم  1988

 .WWW بعد فیما أصبح والذي ، موزع لنظام ااقتراحً  Tim Berners-Lee قدم ، 1989 مارس 12 في  1989

 . NSFNET بـ ARPANET استبدال تم  1990

 بجامعة Mike Parkerو  Bill Heelan و Alan Emtage كتبھ ، Archie بحث محرك أول إصدار تم  1990
McGill 1990 سبتمبر 10 في بكندا مونتریال في. 

 .لأول مرة للجمھور WWW لي بیرنرز تیم قدم  1991

 .1991 عام في التجاري للاستخدام الإنترنت NSF فتح  1991

ً  أوروبا خارج ویب خادم أول أصبح ، 1991 دیسمبر 1 في  1991  .بالإنترنت متصلا

 .1992 عام الإنترنت جمعیة تأسست  1992

 .org. و gov. الأعلى المستوى نطاقي وبدأ 1993 عام الإنترنت إلى المتحدة والأمم الأبیض البیت انضم  1993

  . Mosaic متصفح NCSA أصدرت  1993

ا ، Netscape متصفح أول ، Mosaic Netscape 0.9 إصدار تم  1994 ً  ھذا یقدم كما. 1994 أكتوبر 13 في رسمی
 .الارتباط تعریف لملفات الإنترنت المستعرض

 )العالمیة ویبال شبكة اتحاد( W3C وترأس بتأسیس لي بیرنرز تیم قام  1994

 .النمو في كوم دوت طفرة أتبد  1995

 .1995 فبرایر في Netscape بواسطة وعرضھ SSL بروتوكول تطویر تم  1995

 .Opera متصفح إصدار تم ، 1995 أبریل 1 في  1995
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 عبر صوتیة مكالمات بإجراء النھائیین للمستخدمین یسمح مما) VoIP Vocaltec( برنامج أول إصدار تم  1995
 .الإنترنت

 .Microsoft Internet Explorer وأصدرت Microsoft قدمت ، 1995 أغسطس 16 في  1995

 .RFC 1866 باسم  HTML 2.0 تقدیم تم ، 1995 نوفمبر 24 في  1995

 )JavaScript. سكریبت جافا( لغة البرمجة عن Sun Microsystems أعلنت ، 1995 دیسمبر 4 في  1995
 . Netscape 2.0B3 في مرة لأول وأصدرت

 .1996 عام في البیانات شبكات عن القیود رفع الاتصالات قانون  1996

  ، Adobe Flash باسم الآن المعروف.1996 عام في Macromedia Flash تقدیم تم  1996

 .1996 دیسمبر في W3C بواسطة ، CSS 1 ، الأولى CSS مواصفات نشر تم  1996

 .1996 عام في الأمریكیة المتحدة الولایات في العادي البرید من أكثر إلكتروني برید إرسال تم  1996

 .1997 عام في) Wi-Fi( 802.11 معیار IEEE أصدرت  1997

 .1998 عام في الظھور في الإنترنت على الإلكترونیة المدونات بدأت  1998

1998  W3C  لغة الترمیز الترمیز القابلة للامتداد توصي باستعمالXML 1998 فبرایر 10 في. 

 .1999 سبتمبر في الملفات مشاركة في Napster بدأت  1999

 مارك بواسطة ، business.com ، الإنترنت على مجال اسم أغلى بیع تم ، 1999 دیسمبر 1 في  1999
ا النطاق بیع تم. دولار ملیون 7.5 مقابل أوستروفسكي ً  R.H. Donnelley إلى 2007 جویلیة 26 في لاحق

 .دولار ملیون 345 مقابل

 .2000 عام الانفجار في كوم دوت فقاعة بدأت  2000

 .المنظمة حل CREN منظمة أعضاء قرر ،2003 ینایر 7  2003

 .Safari متصفح إصدار تم ، 2003 یونیو 30 في  2003

 .Mozilla Firefox متصفح Mozilla أصدرت ، 2004 نوفمبر 9 في  2004

 .Chrome متصفح Google أصدرت ، 2008 دیسمبر 11 في  2008

 ینایر 3 في الإنترنت على البیتكوین عملة بتقدیم Satoshi Nakamoto لـ المستعار الاسم یحمل شخص قام  2009
2009. 

  .W3C بواسطة ، 2014 أكتوبر 28 في للجمھور ونشرھا HTML5 برمجة بلغة التوصیة تمت  2014

 زیارة، تم 04/02/2019، نشر بتاریخ https://www.computerhope.com/history/internet.htm: المصدر

  .23/12/2019الموقع بتاریخ 
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دة ملاحظة مراحل تطور الانترنت عبر مختلف السنوات، نستشف أنھا لم تكن ولی من خلال

الصدفة وإنا ھي نتاج الكثیر والكثیر من الأبحاث والأعمال التي قام بھا العدید من الباحثین على مر 

، حققت فیھا الانترنت قفزات كبیرة مراحل مفصلیة یمكن استخراجالسنین، ومن مختلف ھذه التطورات 

 تدفق" بعنوان الأول بحثھ نشر بعد كلاینروك لیونارد إلى للانترنت الأولیة الفكرة في الفضل ودحیث یع

، جاءت بعده العدید من البحوث 1961 ماي 31 في" الكبیرة الاتصالات شبكات في المعلومات

حیث تم عرض النص التشعبي علنا لأول مرة، وتم نشر خطة  1968كان في سنة والإنجازات أشھرھا 

لتكنولوجیا جدیدة والتي اتضحت عمل برنامج الاربانت، وبالتالي فھذا العام كان بدایة الظھور الفعلي 

أو شبكة الویب ) www )World Wide Webظھر للوجود ما یسمى بـ  1991معالمھا الرئیسیة، وفي عام 

عدة انجازات منھا انطلاق  1995فتح الانترنت للاستخدام التجاري، وعرفت سنة تم ، وبذلك العالمیة

الانترنت، وفیھ أیضا ر ء أولى المكالمات عبار، وتم إجSSLبروتوكول تكنولوجیا الدوت كوم، تطویر 

وكذا تقدیم تكنولوجیا  ،Microsoft Internet Explorerمیكروسوفت أول محرك بحث  مؤسسةأصدرت 

HTML 2.0، لتحدث ثورة ھائلة في الانترنت، وفي  الانفجار في كوم دوت فقاعة بدأت 2000في عام و

 جانفي 3 في الانترنت على البیتكوین عملةإطلاق ، لتلیھ Chrome متصفح Google أصدرت 2008عام 

، وما تزال البحوث قائمة ومستمرة HTML5لتصبح  برمجةال لغةتطورت  2014وفي عام  .2009

  .لتطویر ھذه الشبكة والسعي لتطویر برامج حدیثة تزید من سرعتھا ومن إیجابیاتھا المتعددة

  تلانترنت، الانترانت والاكسترانالفرق بين ا. رابعا

ترانت ھي عبارة عن شبكات تربط بین الحواسب الآلیة، بھدف تبادل ست، الانترانت والاكنالانتر

  .، وفیما یلي تحدید كل منھاىالمعلومات، ولكن لكل شبكة خصائص تمیزھا عن الأخر

أنھا شبكات داخلیة خاصة بالمؤسسات المختلفة تستعمل برامج تعرف الانترانت على : الانترانت.1

جدران الحمایة، بواسطة برامج عازلة خاصة تعرف بت، ویتم عزل شبكة الانترانت عن الانترنت الانترن

خصائص الانترنت ولكن لا تتسم  معظمداخلیة لا تتعدى حدود المؤسسة الواحدة والتي لھا   شبكةھي و

الواحدة ) بكةالش(بأي علاقات مع أطراف خارجیة ولا تتعدى حدود العلاقات الداخلیة بین أفراد المؤسسة 

 1.فھي مبینة على نفس نظام البرید الالكتروني المعروف

 :بین الانترانت والانترنت في الجدول الآتي الفروق أھم إبرازویمكن 

  

  

                                                             
المفتوح، القاھرة، ، مركز جامعة القاھرة للتعلیم "تكنولوجيا المعلومات والاتصال"حسن عماد مكاوي، محمود سلیمان علم الدین،  1

   .251، ص2000
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  بين الانترانت والانترنت الفرق) 03(جدول رقم 

 الانترانت الانترنت الفروق

 .ھي ملك للمؤسسة التي تستضیفھا غیر مملوكة لأحد الملكية

 .وصول للأشخاص المسموح لھم فقط شخص یمكنھ الوصول إلیھا أي الوصول

  تحتوي على مواضیع ومعلومات المحتوى

 .مختلفة ومتعددة 

  تحتوي على مواضیع ومعلومات 

 .بالمؤسسةخاصة 

  ت دیوان المطبوعا" التجارة الالكترونية، مفاهيم واستراتيجيات التطبيق في المؤسسة"بختي،  إبراھیم: المصدر
 .36، ص 2005الجامعیة، الجزائر، 

نت مفتوحة انتائج تزاوج كل من الانترنت والانترانت، فھي شبكة انتر" تعرف على أنھا: الاكسترانت .2

على المحیط الخارجي بالنسبة للمؤسسة المتعاونة معھا، والتي لھا علاقة بطبیعة نشاطھا بحیث تسمح 

ناریة التي تمنع ولوج الدخلاء والوصول لبیانات  المؤسسة بالمرور عبر جدران أعماللشركاء 

المؤسسة، وقد یكون ھؤلاء الشركاء موردین، موزعین، أو مراكز بحث تجمع بینھا شراكة عمل في 

  1".مشروع واحد

، للمؤسسة مع المحیط الخارجي بھدف تسھیل وتسریع عملیة التعامل طورتفالاكسترانت إذن 

نقل وتحویل  من أجل التقنیةتطبیقات یق استخدام مختلف العن طرمن موردین، زبائن وتنظیمات 

  . البیانات والمعلومات

  ة، والتشريعات القانونيالبشرية تالإطارا: المطلب الثاني

مقومات نجاح التجارة الالكترونیة في  أھم وذات كفاءة منیعتبر توفر إطارات بشریة متخصصة 

صین في قطاع تقنیة المعلومات وشبكات الاتصال البشریة المتخص الإطاراتأي مجتمع، وتشمل ھذه 

والانترنت والبرامج التطبیقیة ذات العلاقة بالتجارة عبر الانترنت، ومن ناحیة أخرى تتطلب التجارة 

الالكترونیة ما یسمى بالاستعداد الالكتروني، أي المجتمع القادر والذي لدیھ الرغبة في استخدام وممارسة 

رنت، ویرتفع معدل الاستعداد الالكتروني لأي مجتمع من خلال تطویر نوعیة التجارة عبر شبكة الانت

الأنظمة التعلیمیة وتوسیع دائرة الفرص لأفراد المجتمع للاستفادة منھا حتى یصبح مجتمعا ذا معرفة 

توفیر الفرص للمؤسسات والمعاھد التعلیمیة والمدارس لاستخدام تقنیة  إلىبالإضافة  ،وثقافة تكنولوجیة

كن تلخیص الإطارات ویم 2.لمعلومات والاتصالات، وتكییف المناھج التعلیمیة مع المعارف التقنیةا

  .المواليالبشریة التي تحتاجھا معظم مواقع التجارة الالكترونیة مع توضیح مھام كل منھم في الجدول 

                                                             
  .13، ص2012مراد رایس، عبد الھادي مسعودي، مرجع سبق ذكره،   1
، 01، مكتبة المجتمع العربي، الأردن، الطبعة "مدخل إلى التجارة الالكترونية"محمد خلیل أبو زلطة، زیاد عبد الكریم القاضي،   2

  .86، ص2009
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  الضرورية لإدارة وتشغيل موقع التجارة الالكترونية الإطارات ):04(جدول رقم 

دور الوظيفيال   المهام الوظيفية 

 مدير الموقع  1
Site Manager 

 التخطیط، التنظیم، التوجیھ، الرقابة على فعالیات الموقع. 
 التحقق من مطابقة الموقع المصمم للمواصفات الموضوعة.  

 مصمم النظام 2
Site Designer 

 صیاغة الرؤیة التكنولوجیة لموقع الویب. 
  ما ھو مخطط انجازهالتحقق من أن الموقع سینجز.  

 مصمم المعلومات  3
Information Designer 

 صیاغة الرؤیة الفنیة والجمالیة للموقع. 
 التحقق من جاذبیة الموقع.  

 مصمم الأمن 4
Security Designer 

 التحقق من ملاءمة بنیة النظام للمتطلبات الأمنیة. 
 تصمیم النظام الأمني.  

 مطور قاعدة البيانات 5
Data Base Developer 

 تصمیم نظام قاعدة البیانات الملائم لتطبیقات الموقع. 
 التحقق من امكانیة توسیع القاعدة مستقبلا.  

 مطور واجهة المستفيد 6
Interface Developer 

 تنفیذ واجھة المستفید بالتعاون مع فني الرسوم. 
 توظیف الوسائط المتعددة.  

 مدير الاختبار 7
Test Manager 

 الاختبار الضروریة تنظیم عملیات. 
 اختیار برمجیات ومحتویات الموقع.  

 مدير الويب 8
Web Manager 

 الإشراف على العملیات الفنیة للموقع. 
 الحفاظ على البنیة التحتیة الفنیة الخاصة بالتشغیل الیومي.  

 فني الشبكات 9
Network Techician 

 المحافظة على الخادم، الأقراص، الموجھات، المحولات. 
 الجة حالات الخلل الحاصلة أثناء التشغیل الیوميمع.  

 موظفو النسخ الاحتياطي 10
Backup Workers  

 عمل النسخ الاحتیاطیة من البرمجیات والمحافظة علیھا. 
 التحقق من توفر البیئة الامنة للنسخ الاحتیاطیة.  

 مدير قاعدة البيانات 11
Data Base Manager  

 ت تعمل بشكل سلیمالتأكد من أن قواعد البیانا. 
 تحدید الحاجة إلى تطویر القاعدة وتوسیعھا.  

 مسوق الموقع 12
Site Seller 

 تحلیل نماذج البیع و نماذج الاستخدام لزوار الموقع. 
 إعداد وتنفیذ الحملات الترویجیة المطلوبة.  

المحتويات) منتج(محرر  13  
(Contents Producer) 

 إعداد محتویات الموقع و تطویره.  

، 2010، دار الثقافة، الأردن، "القادمة للأجيالالمستقبل الواعد  :التجارة الالكترونية"محمد عبد حسین الطائي،  :المصدر
  .210ص 
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التشریعات والقوانین والقواعد التي تتلاءم مع أما فیما یتعلق بالتشریعات القانونیة فھي تشمل كل 

القانوني والتنظیمي الذي یضمن  الإطارالتشریعات طبیعة التجارة عبر شبكة الانترنت، وتمثل ھذه 

القانوني  الإطاركما یتكفل ھذا . المتعاملة فیھا الأطرافوحمایة حقوق  ةالالكترونیاستمرار التجارة 

بإیجاد الأدوات القانونیة التي تتناسب والتعاملات الالكترونیة مثل وسائل التعاقد عبر شبكة الانترنت أو 

روني، والشروط اللازمة لذلك، وفض النزاعات التجاریة الالكترونیة سواء كانت في عبر البرید الالكت

للأطراف  الإثباتداخل المجتمع أم كانت بین أطراف في دول مختلفة، وكذلك التعامل مع وسائل 

المتنازعة تجاریا عبر شبكة الانترنت، وتشمل أیضا ھذه التشریعات القضایا المتعلقة بحقوق الملكیة 

مل مع ریة، الجرائم الالكترونیة وتحدید مفھوم الضرر والإتلاف الناجم عن تلك الجرائم، والتعاالفك

  1.والقبول الكترونیا الإیجابصیغة تحدید التوقیعات الالكترونیة و

  وسائل الدفع في التجارة الالكترونية: المطلب الثالث

والتطورات التي عرفتھا  مر الأزمنة لمسایرة مختلف التغییرات علىتطورت وسائل الدفع 

ھم وسیلة دفع عرفھا الإنسان ھي النقود، ھذه الأخیرة طرأت علیھا الكثیر من التغیرات فمن ، وأالتجارة

النقود المعدنیة إلى النقود الورقیة بمختلف عملاتھا، ومع التطورات التكنولوجیة الحدیثة وانتشار 

تم فمحل النقود المعدنیة والورقیة،  تحلائل حدیثة التعاملات الالكترونیة ظھرت الحاجة إلى إیجاد وس

   :إیجاد وسائل حدیثة للدفع عرفت انتشارا واسعلا وقبولا من طرف الأفراد، وأھم ھذه الأنواع ما یلي
 البنكيةالبطاقات :أولا

یة في العقد الثاني من القرن أول ظھور لھذا النوع من البطاقات كان بالولایات المتحدة الأمریك

من  مشتریاتھم باقتناء لزبائنھا تسمحبطاقات  الأمریكیةبترول ال مؤسسات حیث أصدرت إحدى، العشرین

یة حسابات المشتریات في نھایة كل وتس معینة من الزمن، بعد ذلك تتممدة  وذلك التابعة لھا بیعالنقاط 

بطاقات قامت بمنح  البنوك التيإلى البطاقات  لنوع منا االواسع لھذ لانتشاراویعود الفضل في مدة، 

دون ضرورة حمل كمیات كبیرة من  الیومیة عملیاتھم الشرائیةتسھیل من اجل  زبائنھابلاستیكیة ل

  :وأھم أنواع البطاقات البنكیة ما یلي 2.النقود

وھي ) قرض(ائتمان ھي البطاقات التي لا تتیح لحاملھا حق الحصول على  :البطاقات غير الائتمانية.1

  3:كما یلي على ثلاثة أنواع

                                                             
  .13، ص2012جع سبق ذكره، مراد رایس، عبد الھادي مسعودي، مر  1
الجديد في أعمال المصارف من حول ، المؤتمر العلمي السنوي "البطاقات البلاستيكية: وسائل الدفع الحديثة"سمیة القیلوني،  2

 .59، ص 2002جامعة بیروت العربیة، ، كلیة الحقوق ،الوجهتين القانونية والاقتصادية
الدار ، "لبلاستيكية واثر المعاملات الالكترونية على المراجعة الداخلية في البنوك التجاريةالنقود ا"نادر شعبان، إبراھیم السواج،  3

  .19، ص 2006، للنشر، الإسكندریة الجامعیة
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ھذا النوع من البطاقات یتطلب ضرورة وجود رصید فعلي لصاحب البطاقة في : البطاقات المدينة.1.1

البنكي حتى یكون في إمكانھ استعمال البطاقة كوسیلة دفع لتسدید ثمن مشتریاتھ المستقبلیة، حیث  حسابھ

ال بطاقتھ للدفع، یرسل قارئ البطاقة لدى نقطة البیع رسالة إلى البنك ومباشرة بعد قیام الزبون باستعم

للتأكد من وجود مقابل مادي لھذه المشتریات، وعند تأكید البنك للرصید تتم عملیة التسدید، وتحویل مبلغ 

  . العملیة من حساب المشتري إلى حساب البائع

من القرن الماضي،حیث  اتیالسبعین في أجھزة الصرف الآلي تطورت :بطاقات الصرف الآلي.2.1

البنكیة  في الفروعالید العاملة  تقلیل عبئ تكالیفلقامت البنوك بتطویر ھذا النوع من الصرافات الآلیة 

في  التطورات التكنولوجیة ومع ،البحث على تحقیق میزة تنافسیة وكذا المنتشرة في عدة مناطق مختلفة،

 .منخفضةتكلفة وبلي الآصراف لل صغیرة نشاء محطاتإ السنوات اللاحقة توصلت البنوك إلى

 بالغ مالیة محددة سلفاتثبیت مالأساس المعتمد في ھذا النوع من البطاقات ھو  :المسبقبطاقة الدفع .3.1

وكلما دعت الحاجة یتم إدخال ھذه المبالغ في البطاقات البلاستیكیة عن طریق إدخال رقم سري أو تحویل 

كل استعمال للبطاقة یتم تخفیض المبلغ المستعمل حتى ینفذ الرصید الذي تحتویھ عن طریق البنك، وعند 

 .وبطاقات النقل ،الھاتفیة المكالماتبطاقة  ثال ذلكومھذه الأخیرة لیعاد شحنھا كل مرة وھكذا، 

بطاقة ر حیث أن البطاقة الائتمانیة تعتب ،انتشارا ات ھو الأكثرالبطاق ھذا النوع من :البطاقات الائتمانية.2

وتسویة مشتریاتھ معاملاتھ التجاریة ب بالقیام یسمح لھ )قرض( الحصول على ائتمانلصاحبھا بنكیة تتیح 

  2:وھي على نوعین كما یلي 1.حتى بدون وجود رصید فعلي في حسابھ البنكي

قة أن في ھذا النوع من البطاقات یجب على الزبون صاحب البطا: البطاقة الائتمانية غير المتجددة. 1.2

یقوم بتسدید ثمن مشتریاتھ التي قام بدفع ثمنھا باستعمال بطاقتھ الائتمانیة للبنك خلال الشھر الذي قام فیھ 

 .واحد شھر عدىلا تتو بعملیة الشراء، بمعنى أن فترة الائتمان محدودة

جود الحالي دون و الشراء بالقیام بعملیة حبھااصل بالتالي فأساس عمل ھذه البطاقة ھو السماحو

قرضا  ھ البنكلتسدید لا یمنحلم یقم الزبون باوفي حالة  ،لاحقا للبنك التسدیدرصید فعلي، ثم بعد ذلك 

 تسحب منھ البطاقة، وتعتبر الداینرز كلوب وأمریكان إكسبرس أھم المؤسسات المصرفیةربما ، وآخر

  .ھذا النوع من البطاقات التي تقوم بإصدار

یختلف ھذا النوع من البطاقات عن النوع السابق في كون الفترة : دةالبطاقة الائتمانية المتجد.2.2

البطاقة دفع قیمة الحساب الشھري للبطاقة كاملا  صاحبیمكن لالائتمانیة غیر محددة بشھر واحد حیث 

لاتفاق المبرم بینھ وبین ا وذلك حسبآجال طویلة  وفي دفعات شھریة على تسدیدھا عند نھایة كل شھر أو

  .   مقابل فوائد التأخیر عن السداد البنك وذلك
                                                             

  .46، ص 1998نواف عبد الله، مرجع سبق ذكره،  1
  .20-19، ص ص2006السواج، مرجع سبق ذكره،  إبراھیمنادر شعبان،  2
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  البطاقات الذكية : ثانيا

یمكن  إلكترونیةطاقة الائتمان، تحتوي على شریحة بب شبیھةھي عبارة عن بطاقة بلاستیكیة 

 تمكن، والخ...معلومات شخصیة، صحیة أو مالیة في تخزین ومعالجة ونقل بیانات رقمیة مثل  عمالھااست

عن طریق الدفع الفوري، وتم تطویر  الائتماني أوبالقرض بین التعامل  الاختیار منھذه البطاقة 

 نتشـارلااولكن التطور الكبیر و من القرن الماضي تكنولوجیا البطاقة الذكیة منذ منتصف السبعینیات

كل من أوروبا وآسیا وذلك في ثلاث مجالات أساسیة ھي  في  اتیفي الثمانینكان استعمـالاتھا  الواسع في

  1.نفظة الالكترونیة وتسدید تكالیف الرعایة الصحیة وخدمات النقل الداخلي في المدالمح

التي ھي عبارة عن ، Mondex Smart Cardوأھم مثال عن البطاقات الذكیة ھي بطاقة الموندكس 

حیث تحظى  ،بطاقة ذكیة تحمل النقد الالكتروني، تم إصدارھا من طرف مؤسسة ماستر كارد العالمیة

ومن أھم  ،1990سع عبر مواقع التجارة الالكترونیة، ولقد كان أول ظھور لھذه البطاقة عام بقبول وا

  2:مزایا ھذه البطاقة ما یلي

، وبإمكانھ أیضا للزبونتقبل ھذه البطاقات النقد الالكتروني ویحول مباشرة من الحساب البنكي  -

  .سصرف النقد الالكتروني مع أي نقطة بیع تملك قارئ بطاقة موندك

  .النقود فیما بینھما بإمكان شخصین لدیھما بطاقتا موندكس تحویل -

  .ةیمكن استخدام بطاقة موندكس سواء في مواقع التجار التقلیدیة، أو عبر مواقع التجارة الالكترونی -

  الدفع المختلفة بطاقاتمصدروا  :ثالثا

  :الكبرى وھي كما یلي والمؤسسات المالیة العالمیةالمنظمات ھي البطاقات ھذه مصدري  أھم

 ھي لا تقوم بإصدار البطاقات بنفسھا، وإنما تقوم ھذه المنظمات بمنح تراخیص: المنظمات العالمية.أ

والبنوك من أجل القدرة على القیام بإصدار البطاقات الائتمانیة التابعة لھذه المنظمات، وتقوم  مصارفلل

  .مت بمنحھا ھذه التراخیصھذه الأخیرة بتقدیم مساعدات فنیة للبنوك التي قا

بنك أوف أمیركا  أیت قام، 1958في عام  Visa مسیرةبدأت :  )visa international(فيزا العالمية .1

الطبقة المتوسطة  من فئةاستھدف بھ المستھلكین  ، حیثأول برنامج لبطاقات الائتمان للمستھلكینبإطلاق 

یمضي وقت طویل ولم . لمتوسطة في الولایات المتحدةوالتجار الذین تتراوح أعمالھم ما بین الصغیرة وا

ھا دلتقوم بع ،1974في عام  دولیا قامت بالتوسع بعد ذلك، حتى نمت وتطورت بشكل كبیر المؤسسةعلى 

الإقلیمیة في  المؤسساتتم دمج  2007في عام و. 1975أول بطاقة سحب آلي في عام  بعام بإصدار

 2008في البورصة في عام  المؤسسةأسھم  تم طرحو ، isa IncV مؤسسةمختلف أنحاء العالم لتكوین 
                                                             

التسويق الالكتروني في الجزائر وسبل تفعيله في ظل التطورات التكنولوجية وتحديات المنافسة "لیاس ،إ ينعلي عبد الله، العیدا 1
اعتماد التجارة الالكترونیة في الجزائر،  وإشكالیةعصرنة نظام الدفع في البنوك الجزائریة  الملتقى الدولي الرابع حول "العالمية

  .12، ص2011أفریل  27-26المركز الجامعي خمیس ملیانة، 
  .126، ص 2006فرید النجار، ولید دیاب، تامر النجار، مرجع سبق ذكره،  2
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 Visa استكملت شركة، 2016 عام فيو .الطرح العام الأولي في التاریخ حیث كانت من أكبر عملیات

دولة على مستوى العالم  200في أكثر من  Visa مؤسسة تعملو.  Visa Europe مؤسسةالاستحواذ على 

ً منتجات وخدمات یمكن اس تخدامھا على أي نوع من الأجھزة سواء البطاقات أو الحاسبات مقدمة

كون أفضل تا أن ھتركیز یبقىا في النمو ھومع استمرار. الذكیةالمحمولة أو الأجھزة اللوحیة أو الھواتف 

  .1أسلوب للدفع أو استقبال المدفوعات للجمیع وفي كل مكان

قامت مجموعة من  1966في عام : )  Master Card International(ماستر كارد العالمية .2 

وتم  ماستر شارج، اسم على حصلت 1969، وفي عام )ICA(المصرفیین بإصدار بطاقة بین البنوك باسم 

لتعكس اتجاھھا نحو  1979، وتم تغییر اسمھا إلى ماستر كارد في عام نیویورك مدینة في جدید مكتب فتح

وتطورت وذلك بالقیام بدمج العدید من  المؤسسةمت تطویر طرق الدفع كالبطاقات المدینة، بعد ذلك ن

في عام  Cirruc ATM Networkالمؤسسات المصرفیة والقیام بشراكات مع مؤسسات مالیة أخرى مثل 

، وغیرھا من 2012في عام  Truaxisو Trevica ، 1990في عام  europay Internationalو   1980

سة بإطلاق العدید من الخدمات المالیة والبطاقات المؤسسات المعروفة عالمیا، كذلك قامت المؤس

لتصبح بذلك من أكبر المؤسسة العالمیة التي تقوم  الالكترونیة المتطورة، وتوفیر أحدث أسالیب الحمایة،

 لمعالجة شبكة أسرع حالیا ماستركارد تدیرو. بإصدار العدید من البطاقات الائتمانیة المقبولة عالمیا

 في والمؤسسات والحكومات والتجار المالیة والمؤسسات المستھلكین تربط حیث العالم، في المدفوعات

  2.وإقلیم دولة 210 من أكثر

یقوم ھذا النوع من المؤسسات بإصدار بطاقات ائتمانیة مباشرة بدون أن : العالميةالمؤسسات المالية .ب

الحصول على حقوقھا  كما تتولى بنفسھا ،تمنح تراخیص إصدارھا لأي مصرف أو مؤسسة مالیة أخرى

  :ھذه المؤسسات العالمیةمن حملة بطاقاتھا، وأھم 

 ، وذلكیوم كل العالم في للزبائن تجربة أفضل توفیرتتمثل رؤیة المؤسسة في : سإكسبريأميريكان .1

 للبطاقات الرئیسي والمصدر التجاري السفر مجال في رئیسي لاعب وھي ،1850 عام تأسیسھا في منذ

 أربعة خلال من المالیة والخدمات السفر مجال في تنشط دولیة مجموعة عبارة عن ھيو، المصرفیة غیر

 ،التجاریة شبكةال الكبیرة، للمؤسسات وبطاقات الصغیرة، والمؤسسات للأفراد بطاقات: رئیسیة أنشطة

لأولى وتحتل المرتبة ا عالمیا في ترتیب العلامات العالمیة، 24تحتل المرتبة  .ر التجاري والصرفالسفو

 أكثر لدیھاحیث  ،بقیمتھا وبسمعتھا Interbrandویعترف التصنیف الدولي  .عالمیا في المجال المصرفي

 على قویة بسمعة حالیا إكسبریس أمریكان تتمتعوبالتالي  العالم، أنحاء جمیع في موظف 58000 من
                                                             

of-ess/historyvisa/our_busin-https://jo.visamiddleeast.com/ar_JO/about-الموقع الرسمي لشركة فیزا  1 
visa.html  22:35، على الساعة 25/12/2019، تم زیارة الموقع بتاریخ  

تم  are.html-we-mastercard/who-us/about-https://www.mastercard.us/enالموقع الرسمي لماستر كارد  2 
  23:11، على الساعة 25/12/2019زیارة الموقع بتاریخ بتاریخ 
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 لالفمن خ .نشاطھا ابتكارا في مجال خمسین  إكسبریس أمریكانوحققت  .التاریخ من اعام 160 أساس

 النفقات إدارة وخدمات للمؤسسات، شراء وحلول العمل بطاقات إكسبریس أمریكان تقدم ،المؤسسات قسم

 أنحاء جمیع في والمتوسطة الصغیرة المؤسسات أو الكبیرة المؤسسات أو الجنسیات متعددة للشركات

 ،المحلیة بعملتھا دولة ربعونأ من أكثر في الأعمال بطاقات إكسبریس أمریكان تصدركما . العالم

ا ھي إكسبریس أمریكانو. دولة مائة من أكثر في الدولارب الأعمال وبطاقات  الذین التجار من شبكة أیضً

 علاقتھا نموذجف. ببطاقاتھا التعامل یقبلون الذین للتجار ترویجالو تابعة مؤسسات إنشاء في دورھم یتمثل

وتحتوي  .ومتمیزة حقیقیة تسویقیة خبرة ایمنحھ) والتاجر البطاقة مالك مع علاقة مباشرة(المتمیز الثلاثیة

 معھم تلعب الذین للتجار أصولا تمثل جدیدة نماذج بانتظام یقدم ودینامیكي مبتكر مختبر المؤسسة على

 1.الأعمال جالب دور

یر في قصة واقعیة وغ ،1950 عام في تاریخھالدینرز كلوب  بدأ ): Dinersclub(الدينرز كلوب .2

 في مطعم في العشاء بتناول )Frank McNamara( ماكنمارا فرانك یدعى رجل قام كلمتوقعة، حیث 

لولا تدخل زوجتھ  الفاتورة دفع على قادر غیر جعلھ مما ،محفظتھ ولم یجلبھا معھ نسي ولكنھ ،نیویورك

ولقد مرت . ینرزد نادي بإنشاء ، فقامأخرى مرة للإحراج یتعرض ألا فقرر ھذا الرجل. وإنقاذ الموقف

طورت من تقنیاتھا ن حیث أدخلت العدید من الشركاء والمؤسسة بالكثیر من التطورات على مر السنی

 مؤسسة ولقد أصبحت الدینرز كلوب ،وعملت على تحسین خدماتھا تماشیا مع التكنولوجیات الحدیثة

 واحدة وھي ،)Discover Financial Services  )DFS لمؤسسة مملوكة دفع وخدمات مصرفیة خدمات

 الدفع خیارات من مجموعة وتقدم. الأمریكیة المالیة الخدمات في شھرة التجاریة العلامات أكثر من

 صناعة في التجاریة والعلامات والمطاعم الرائدین التجار مع بالشراكة الحصریة والعروض والفوائد

 أصبح، و2016في عام  الجدید العالمي ھموقع الدولي كلوب داینرز نادي ولقد أطلق .العالم حول الخدمات

ویمكن استخدام بطاقات . العالم حول طیران صالة 800 من أكثر إلى الوصول الآن النادي أعضاء بإمكان

 ا خاصاتطبیق ة لزبائنھاسووفرت كذلك المؤس. دولة 190 في متجر ملیون 26 من أكثر فيالدینرز كلوب 

 تصالا مواقع حول معلومات على من أجل الحصول Diners Club Travel Tools الذكیة بالھواتف

بالإضافة إلى  الأخرى، المفیدة الأدوات إلى بسھولة الوصولو. الامتیازات عروض وأحدث المطار

   2.لغات بعدة الزبائن خدمة ومعلومات السفر نصائح

  

  
                                                             

، تم زیارة الموقع بتاریخ https://www.americanexpress.com/fr/press.htmlالموقع الرسمي لأمیریكان اكسبریس،  1 
  .23:26على الساعة  26/12/2019

، على 26/12/2019تم زیارة الموقع بتاریخ  /https://www.dinersclub.comموقع الرسمي لمؤسسة دینرز كلوب ال 2 
  .23:56الساعة 
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 النقود الرقمية: رابعا

واقیع الرقمیة التي تتیح للرسالة بأنھا مجموعة من البروتوكولات والت الرقمیةتعرف النقود 

الالكترونیة أن تحل فعلیا محل تبادل العملات التقلیدیة، وبعبارة أخرى النقود الالكترونیة أو الرقمیة ھي 

  1 .تداولھا اد الناسوني للنقود التقلیدیة التي اعتالمكافئ الالكتر

 DiGi cash مؤسسةھ الذي طورت E.cash ویرتكز نظام النقد الإلكتروني على البروتوكول

لات الكترونیة من بشراء عمزبون النقد الالكتروني على قیام ال الألمانیة، ومقرھا في ھولندا، ویقوم مبدأ

الخاص وبالتالي تحل ھذه العملات  ھبوحیث یتم تحمیل ھذه العملات على حاس ر لھا،صدالم البنك

وبدأ استخدامھ في ، Tokensددة علیھا وتسمى الإلكترونیة محل العملات العادیة وتكون بنفس القیمة المح

بالولایات المتحدة  Mark Twain Bank بنك مارك توین قبل 1995ومع نھایة  1994ھولندا سنة 

إلا أنھ توقف عن التعامل بھا في  ،Digi Cashالتي تعمل بنظام  كترونیةلنقود الاالإصدار الأمریكیة 

ھذا النظام نجاحا كبیرا مثل ألمانیا، سویسرا، الیابان، ، ومع ذلك الكثیر من الدول لقي فیھا 1998

   2.وأسترالیا
  الشيكات الالكترونية: خامسا

ھو رسالة الكترونیة موثقة ومؤمنة و، للشیكات الورقیة التقلیدیةمكافئ "الشیك الالكتروني ھو 

عا رقمیا، یمكن ویقوم بمھمتھ كوثیقة تعھد بالدفع ویحمل توقییرسلھا مصدر الشیك إلى مستلم الشیك 

التأكد  من صحتھ إلكترونیا، وھو یختلف عن التوقیع العادي المكتوب بالید حیث یتضمن ملفا الكترونیا 

آمنا یحتوي على معلومات خاصة بمحرر الشیك ووجھة صرف ھذا الشیك بالإضافة إلى المعلومات 

  3."ول إلیھتاریخ صرف الشیك، وقیمتھ، والمستفید منھ، ورقم الحساب المح: الأخرى

 وسائل الحماية في التجارة الالكترونية: المطلب الرابع

 لكي تكون التعاملات التجاریة عبر الانترنت آمنة لابد من توفیر وسائل ونظم خاصة تضمن

  :أھم ھذه النظم في النقاط الآتیة إبراز ھذه التعاملات، ویمكن سلامة

   أنظمة التحقق البيولوجية .أولا

من أجھزة كومبیوتر وملحقاتھا وبرامج خاصة  مؤلفة  تكنولوجیة حدیثة مةأنظعبارة عن ھي 

وھویاتھم باستخدام خصائص ومقاییس بیولوجیة مثل  الأشخاصتقوم بالتعرف والتحقق من  ،مصممة لھا

غیرھا، حیث  التعرف على بصمة الوجھ أو أوأو بصمة قزحیة العین أو بصمة الصوت،  الأصبعبصمة 

الشرعیین والمسموح  للأشخاصبالبحث في قواعد بیانات مخزن ومحفوظ فیھا قوالب  تقوم ھذه الأنظمة
                                                             

  .07، ص2011 مرجع سبق ذكره، لیاس،إعلي عبد الله، العیداني  1
  .199، ص 2007، 11، مجلة العلوم الإنسانیة، جامعة بسكرة، العدد "العمليات المصرفية الالكترونية"أحمد بوراس،  2
  .73، ص 2005بختي، مرجع سبق ذكره،  إبراھیم 3
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 فإذالا،  أملھم باستخدام النظام وبصلاحیات معینة، وذلك للتحقق من ھویة المستخدم ما إذا كان شرعیا 

كان ھناك تطابق على البصمة التي یتم مسحھا حالیا وقالب البصمة المحفوظة، فعندئذ یتم السماح 

 1 .فانھ لن یسمح مطلقا باستخدامھ وإلابالدخول واستخدام النظام 

من أكثر وأفضل الطرق المنتشرة  الأصبعوتعتبر عملیة التحقق البیولوجي باستخدام بصمة 

والمستخدمة في أنظمة الحمایة البیولوجیة، إلا أنھا لیست الوحیدة في عملیات التحقق من الأشخاص، فقد 

  2 :أساسیینالبیولوجیة للتحقیق والحمایة إلى قسمین  الأنظمةتم تقسیم ھذه 

قسم یقوم بالتحقق من الأشخاص مباشرة من خلال أجزاء الجسم المادیة مثل بصمة الأصبع أو العین أو .أ

  .الوجھ، وھذه تعرق بالمقاییس البیولوجیة الطبیعیة

یمثل المسح  يم البشریر مباشرة لأعضاء الجسغقسم یقوم بالتحقق من الأشخاص بواسطة أنشطة .ب

والتحقق ببصمة الصوت وعملیة مراقبة لطریقة استخدام لوحة المفاتیح والعمل علیھا، وھذه المقاییس 

 .تعرف بالمقاییس البیولوجیة السلوكیة

السلوكیة تتم باستخدام طرق وأجھزة مستقلة  أوعملیة التحقق باستخدام المقاییس الطبیعیة و

 إلىلمسح بصورة مباشرة بحیث تتحول البیانات الناتجة من عملیة المسح ومختلفة، حیث تتم عملیة ا

كان ھناك  فإذاالثنائیة والتي تتم مطابقتھا بالقوالب المحفوظة في قواعد البیانات،  الأرقاممجموعة من 

العدید من العملیات حسب  لإجراءتطابق عندھا تتم عملیة السماح للشخص بالدخول واستخدام النظام 

 .حیات المعطاة لھالصلا

  :لتوقيع الالكترونيا: ثانيا

یوفر التوقیع الالكتروني درجة عالیة من التأمین والحمایة والخصوصیة عند تنفیذ معاملات        

حدید والتحقق من ھویة الشخصیات وأطراف التعامل، كما تعن طریقھ یمكن التجارة الالكترونیة، حیث 

 ویتم إعطاء الرسمیة .لتوقیع التقلیدیة التي یمكن تقلیدھا بسھولةمن استخدام نظم ا أمانا أكثر أنھ

، وتبقى أن تأخذ الصفة الالكترونیة اف المعاملاتالتي یتم تبادلھا بین أطرو الكترونیا ةقعوالم للمستندات

  3 .العاملة في قطاعاتھا الكترونیا والمؤسساتالقانونیة داخل الدولة التي تتعامل ویتعامل أفرادھا 

قصد بالتوقیع الالكتروني استخدام طریقة أو وسیلة معینة للتحقق من أن صاحب المعاملة ھو یو

   4 .نفس الشخص الذي قام بإرسالھا أو تنفیذھا

                                                             
  .228، ص2008خضر مصباح الطیطي، مرجع سبق ذكره،  1
  .230، صنفس المرجع أعلاهخضر مصباح الطیطي،  2
http://www.mohamoon- منتدى المحامین العرب ،"نيةالجرائم الواقعة على التجارة الالكترو"حسین بن سعید الغافري،  3

montada.com/Default.aspx?Action=Display&ID=106198&Type=3 ،09/07/2010 تم زیارة الموقع بتاریخ ،
23/09/2018.  

  .279، ص2009- 2008، المكتبة العصریة للنشر والتوزیع، مصر "التسويق والتجارة الالكترونية"نیم، محمد غأحمد  4
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بیانات في شكل الكتروني مدرجة في رسالة بیانات " على أنھ  كذلك یعرف التوقیع الالكترونيو

تستخدم بتعیین ھویة الموقع بالنسبة إلى رسالة  أو مضافة إلیھا أو مرتبطة بھا منطقیا، ویجوز أن

  1"البیانات، وبیان موافقة الموقع على المعلومات الواردة في رسالة البیانات

عدة حسب الوسیلة أو التقنیة المستخدمة في إنشائھ، وتتمثل أھم  أشكالایتخذ التوقیع الالكتروني و

  :الصور التي یأخذھا في ما یلي

ھو عبارة عن مجموعة من الأرقام أو الحروف  :الالكترونيةسري المرتبط بالبطاقة التوقيع بالرقم ال.1

یتم تجمیعھا مع بعضھا لتشكل رمزا سریا لا یعلمھ إلا صاحب البطاقة، ھذا الأخیر یقوم بإدخال الرقم 

سواء داخل الصراف الآلي أو عبر شبكة الانترنت لیقوم بسحب النقود أو دفع ثمن  )التوقیع(السري 

بطاقة فیزا  الالكترونیةالبضاعة التي قام بشرائھا من أحد المواقع الالكترونیة، ومن أشھر ھذه البطاقات 

  2.وماستر كارد

في ھذا النوع یتم نقل التوقیع المكتوب بخط الید على المحرر  :التوقيع باستخدام القلم الالكتروني.2

لالكتروني علیھ، ویتم ذلك باستخدام جھاز الماسح الورقي  إلى المحرر الالكتروني المراد وضع التوقیع ا

قلم الكتروني یتم استخدامھ للتوقیع على الشاشة  ، ومع التطور التكنولوجي تم تطویر"السكانیر"الضوئي 

وإدخال التوقیع مباشرة على المحرر الالكتروني، الذي یتم إرسالھ عبر الانترنت وفیھ إثبات شخصیة 

یمكن سرقتھ من أي شخص حصل على المحرر الذي یحمل التوقیع، ووضعھ  الموقع، ولكن ھذا التوقیع

م عیوب ھذا النوع من ل صاحب التوقیع الأصلي، وھذه من أھعلى أي وثیقة وإرسالھ باسم الشخص الأو

  . 3التوقیع

  التشفير بالمفتاح العام والمفتاح الخاص: ثالثا

اصة للبیانات من أجل منع قراءتھا والإطلاع عملیة التشفیر ھي عبارة عن إنشاء لوغاریتمات خ    

علیھا إلا من طرف المخول لھم بذلك، وتتعدد طرق التشفیر حسب اختلاف التقنیات المستعملة والھدف 

  :كما یلي ھيونوعین أساسیین لأنظمة التشفیر  منھا، ویوجد

 )المفتاح الخاص( التشفير المتماثل.1

المفتاح السري في  باستخدام نفس من المرسل والمستقبلكل  یقوم  التشفیر المتماثلعملیة في   

التي سیتم استخدامھا، ویمكن  لسرا كلمةیتفق الطرفان في البدایة على حیث تشفیر الرسالة وفك تشفیرھا، 

 بتحویل برمجیات التشفیر تقومبعد ذلك  أخرى، ورموز وصغیرةحروفا كبیرة  كلمة السرأن تحتوي 

                                                             
، 20،  مجلة جامعة دمشق للعلوم الاقتصادیة والقانونیة، المجلد "حجية التوقيع الالكتروني"غازي أبو عرابي، فیاض القضاة،  1

  . 169، ص01،2004العدد 
  .158، ص2003، مجلس النشر العلمي، الكویت، "الجوانب القانونية للتعاملات الالكترونية" إبراھیم الدسوقي أبو اللیل، 2
، 2005، دار النھضة العربیة، القاھرة، "الجرائم الناشئة عن الاستخدام غير المشروع لشبكة الانترنت"محمد عبید الكعبي،  3

  .239ص
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مفتاح  یعتبر بمثابة العدد الثنائي الناتجورموز أخرى لزیادة طولھا،  إضافةنائي وثال النظاملى إ كلمة السر

 شفرةنفسھا من أجل فك  كلمة السرتشفیر الرسالة، وبعد استقبال الرسالة المشفرة یستخدم المستقبل 

شكلھ النص، إذ تترجم البرمجیات مرة أخرى لتشكیل المفتاح الثاني الذي یتولى إعادة تحویل النص إلى 

  1.الأصلي المفھوم
  ) المفتاح العام(غير المتماثلالتشفير .2

حل مشكلة التوزیع غیر الآمن للمفاتیح في التشفیر ل غیر المتماثلالتشفیر تم تطویر فكرة   

مفتاحین تربط بینھما علاقة،  غیر المتماثلاستخدام مفتاح واحد یستخدم التشفیر  من بدلاالمتماثل، ف

یكون المفتاح الخاص معروفا لدى جھة حیث ان بالمفتاح العام والمفتاح الخاص، ھذان المفتاح سمىوی

ستخدم لتشفیر الرسالة وفك شفرتھا، أما المفتاح العام یوھو المرسل، و ،واحدة أو شخص واحد فقط

المفتاح برھا یشفتم ت  رسالة شفرةفیكون معروفا لدى أكثر من شخص ویستطیع المفتاح العام فك 

 أي شخصكن أیضا استخدامھ لتشفیر رسائل مالك المفتاح الخاص، ولكن لیس بإمكان الخاص، ویم

لذي استخدام المفتاح العام لفك شفرة رسالة شفرھا المفتاح العام، إذ أن مالك المفتاح الخاص ھو الوحید ا

الأفضل ي ھأن طریقة التشفیر غیر المتماثل  ورغم ،شفرھا المفتاح العام یستطیع فك شفرة الرسائل التي

أن تكون جلسة التشفیر وجلسة فك التشفیر متزامنتین  یتطلبوالأكثر أمانا من التشفیر المتماثل إلا أنھ 

  2.تقریبا

  الشهادة الالكترونية: رابعا

ضرورة وجود شھادة ویفرض  یحتم ةالالكترونیمعاملات التجارة وتطبیقات الانتشار الواسع ل

الشخص صاحب المعاملة  ھویة إثبات وظیفتھا ھیئة الاعتماد تسمىصادرة عن جھة مختصة موثوق بھا 

 فعلا المعاملة والذي قام المعرف فيھو نفس الشخص ، بحیث یجب إثبات أنھ الالكترونیة المعنیة

كما ھو الشخصیة، وذلك  إثباتھي نفس الصورة الواردة في وثیقة الحقیقیة وأن صورتھ  ،ابإجرائھ

في حالة نھ إف وعلیھجواز السفر،  أوالشخصیة كالبطاقة  إثباتیة من وثائق الحیاة العاد متعارف علیھ في 

 حتوين ھیئة الاعتماد تقوم بإصدار شھادة الكترونیة لتحقیق الشخصیة تإالكترونیة ف لةیة معامالقیام بأ

مة قامت المنظ حیثبیانات المرسل ونسخة من المفتاح العام لھ وتاریخ انتھاء صلاحیة الشھادة،  كل على

البیانات المختلفة التي تشتمل علیھا  حدیدلت 509Xرقم  المعیاربإصدار ISO  الدولیة للتوحید القیاسي

لشھادة عن طریق استخدام البرامج االشخصیة، ویتم التأكد من بیانات ھذه  لإثباتالشھادة الالكترونیة 

  3.التي تتعامل في ھذه الشھادات

                                                             
، الملتقى العلمي الرابع حول عصرنة نظام الدفع في "بنكیة الحدیثة في الدفعال والأسالیبالنقود الالكترونیة "برحومة عبد الحمید،  1

  .05، ص2012 المركز الجامعي خمیس ملیانة، البنوك الجزائریة،
  .05ص ،2012نفس المرجع أعلاه،  برحومة عبد الحمید، 2
 .281، ص 2009-2008أحمد محمد غنیم، مرجع سبق ذكره،  3
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 لاتمسریة المعایضمن الشخصیة  لإثباتلكترونیة ا لاشك فیھ أن استخدام الشھادة الاموم

ویتأكد من شخصیة كل من  أیضایحقق و ،لضروریةعملیات التشفیر اب القیاممن خلال  الالكترونیة

  .لكل منھما الشخصیة البیانات سریةالمشتري والبائع ویضمن 

  البروتوكولات الأمنية: خامسا

المعاملات المالیة التي یقوم بھا الأفراد عبر  ف الأساسي من ھذه البروتوكولات ھو حمایةالھد

  :أھمھایوجد العدید من البروتوكولات الأمنیة مختلف مواقع التجارة الالكترونیة، و

  )SSL(الطبقة الآمنة بروتوكول. 1

یھدف بروتوكول الطبقات الآمنة بصفة عامة إلى تأمین حركة المعلومات والبیانات بین الزبون  

لالكترونیة، وبصفة خاصة یھدف إلى تأمین بیانات بطاقات الدفع الالكترونیة الخاصة مواقع التجارة او

وھي إحدى المؤسسات  Netscapeبالزبائن، ولقد تم تطویر ھذا البروتوكول بفضل مؤسسة نیتسكایب 

ه التي تعمل في مجال تقدیم برامج التصفح عبر مواقع الویب المنتشرة على الانترنت، یستند مبدأ عمل ھذ

شفیر متخصص لنقل البیانات والمعلومات المشفرة بین على برنامج خاص یحوي بروتوكول ت التقنیة

بحیث لا یمكن قراءتھا إلا من طرف الشخص الذي أرسلت  ،جھازین عبر شبكة الانترنت بطریقة آمنة

ر إلیھ فعلا، وتختلف ھذه الطریقة عن بقیة طرق التشفیر في عدم طلب اتخاذ أي خطوات لتشفی

على المستخدم القیام بھ ھو التأكد من استخدام ھذا  االمعلومات المراد حمایتھا من مرسل البیانات، فكل م

البروتوكول، فتقنیة تأمین البیانات ھي أحد أنواع التكنولوجیات المستخدمة في تشفیر مجموعة المعلومات 

ى المرسل والمستقبل فقط، ویقوم ھذا بحیث تقتصر إمكانیة إعادة المحتوى عل ،التي تنتقل عبر الانترنت

البرنامج بربط المتصفح الموجود على جھاز الزبون بجھاز خادم خاص بالموقع الالكتروني، ثم یقوم 

البرنامج بتشفیر أي معلومة صادرة من المتصفح وصولا إلى جھاز خادم الموقع باستخدام بروتوكول 

  IP/TCP.(1(تحكم النقل وبروتوكول الانترنت 

  SET روتوكول النقل الالكتروني الآمنب .2

منة بین الأطراف المتصلة، ومن آأسالیب حمایة البیانات الحصول على طریق اتصالات  أھممن 

بین طرفین ھي استخدام تقنیة طبقة المنفذ الآمن،  الالكترونیة لحمایة الاتصالات متطورةال الأسالیبأھم 

نھ یقوم بتأسیس إف  SSLلموقع الالكتروني والذي لدیھ تقنیةأحد الأطراف المتصلة بالنقر في ا قیام فعند

 وارھاوز مواقع الالكترونیةولزیادة تحسین أمن الانترنت بین ال ینمنفذ بین جھازي الكمبیوتر المتصل

 .SETیسمى النقل الالكتروني الآمن  أمنا أكثربطاقات الاعتماد بتطویر معیار جدید  مؤسساتقامت 

سریة ھذه التقنیة تقوم  أنحیث  ،على السریة وتأكید ھویة الشخص المتصل رتكزی SET وبروتوكول
                                                             

، مجلة الدراسات والبحوث "الحماية التقنية للمعلومات ودورها في تأمين نظام الدفع الالكتروني"، یوسف فتیحة"ھدایة بوعزة،   1
  .35، ص 2018، 04، العدد 03المجلد "القانونیة، 
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 الأرقاملیس فقط بمنع الدخلاء من سرقة أرقام بطاقات الاعتماد بل أیضا تمنع التجار من رؤیة ھذه 

التجاریة،  المؤسساتمع تقدیم التأكید على عملیة قبول ھذه البطاقة وعملیة اعتمادھا من قبل  ،ومعرفتھا

یتم  أین ،مستخدم بطاقة الاعتماد إلىمباشرة  المواقع الالكترونیةلبیانات بعبورھا من خلال اث یتم نقل حی

  1.حساب الموقع الالكتروني إلىفك تشفیر البیانات وتحویل المبالغ منھا 

 مؤسستي طرفتعتبر أحد بروتوكولات تطبیقات الانترنت والتي تم تطویرھا من  SETتقنیة و

  .كارد، كطریقة آمنة لإجراء المعاملات والتحویلات المالیة عبر الانترنت والشبكاتفیزا وماستر 

   HTTPS الأمنيةبروتوكولات نقل النصوص المتشعبة . 3

التي  مین بروتوكولات خاصة بصفحات الانترنتألت مةصممإلا أنھا  SSLھي تقنیة شبیھة بتقنیة 

علیھا  نقرال عند عملیة أنھ حیث ،النصوص الحیةوالتي تعتمد على النصوص المتشعبة أو  HTTP تسمى

یتم تداولھا من قواعد بیانات موجودة على  وصفحة انترنت أخرى،  إلىیتم الانتقال من طرف المستخدم 

یتم نقل ھذه  SHTTPوعند استخدام تقنیة  زبونال إلى إرسالھاخادمات، ومن خلال خادمات الویب یتم 

 2 .یث تقوم ھذه التقنیة بعملیة تشفیر للبیانات المنقولة عبر الانترنتالصفحات وتداولھا بطریقة آمنة ح

   EFTنظام التحويلات المالية الالكترونية  .4

سریة  آخر بطریقة حساب بنكي التحویلات المالیة من حساب بنكي إلى من ھذا النظام إجراءیض

وتتم عملیة التحویل المالي الالكتروني  المالیة، نقل المعلومات المتعلقة بھذه التحویلات إلىآمنة، إضافة و

ویضمن  ،)الموقع الالكتروني( نموذج معتمد لصالح الجھة المستفیدةعلى  بالتوقیع الزبونقیام  من خلال

ھذا النموذج اقتطاع القیمة المحددة من حساب الزبون وتحویلھا لحساب الجھة المستفیدة، ویختلف نموذج 

  3.استخدامھ لأكثر من عملیة تحویل واحدة انیةإمكالتحویل المالي عن الشیك في 

    VPNوالشبكات الخاصة الافتراضية IDSأنظمة الكشف عن الدخلاء : سادسا

تستخدم برامج معینة ذكیة تقوم بالكشف عن أي نشاطات  IDSتقنیة الكشف المبكر عن الدخلاء 

 جب أن تكون لدیھ القدرة على جمعھذا النظام ی أنعبر مراقبة دقیقة للشبكة، حیث  ھجومیة ، وتقوم بذلك

المعلومات عن كل العملیات التي تتم في الشبكة من عملیات تحمیل وتنزیل وإرسال ونقل للمعلومات 

الموقع  مین مصادرأجل تأللبیانات، حیث یقوم ھذا النظام بتحلیل كل ھذه المعلومات من  وتداول

  4 .محتملة عملیات تخریبیة أيوالكشف عن  الالكتروني

م الشبكات العامة وبروتوكولات استخدفھي تقوم با VPN أما تقنیة الشبكات الخاصة الافتراضیة

من قبل أي طرف آخر،  اختراقھوالتي تسمح لطرفین بالاتصال عبر نفق آمن لا یمكن  Tunnel الأنفاق
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حیث  ،يتستخدم إجراءات أمنیة لنقل البیانات بین طرفین وعبر نفق أو ممر سر الأنظمةكما أن ھذه 

یتم و ھذه التقنیات وذلك لحمایة نفسھا من الدخلاء عبر الانترنت المواقع الالكترونیة العالمیةتستخدم 

  1 .وأكثر سریة أمناإجراء الاتصالات بین الأطراف المتصلة بشكل أكثر 

  مسائل متعلقة بالتجارة الالكترونية: المبحث الثالث

ویتأثر  علیھا، لعدید من المجالات والمسائل التي یؤثرفضاء التجارة الالكترونیة معقد ویرتبط با

بھا بشكل مباشر أو غیر مباشر، ھذا التأثیر إما إیجابي أو سلبي، فیساعد على تطور ونمو التجارة 

الالكترونیة أو یكون عائقا أمامھا یحول دون نموھا وتطورھا، لذلك تم التطرق في ھذا المبحث إلى 

تسلیط الضوء علیھا وبیان العلاقة بینھا وبین التجارة الالكترونیة ولات بعض من ھذه المسائل والمجا

  .وكیفیة التأثیر علیھا والعلاقات المترابطة بینھا

  الإطار القانوني للتجارة الالكترونية: المطلب الأول

یتطلب نجاح وتطور التجارة الالكترونیة على المستوى المحلي والعالمي قواعد قانونیة خاصة   

ة الالكترونیة، ولابد على ھذه القواعد القانونیة والتشریعات أن یالتعاملات التجار ةى مع خصوصیتتماش

تتصف بمرونة كبیرة لتتكیف مع التطورات السریعة في ھذا المجال الذي یغلب علیھ الجانب التكنولوجي 

  2.والذي یتطلب تقنیات اتصال متطورة وسریعة النمو

ة الالكترونیة یتطلب إیجاد مناخ تشریعي خاص ملائم ومحفز، وتبني حلول وتطبیقات التجار 

  3:ومن أجل تحقیق ذلك لابد من تطویر التشریعات الوطنیة القائمة مع مراعاة عدة جوانب أھمھا

فالنمو السریع : تطویر القوانین التجاریة وتكییفھا مع متطلبات وخصائص التجارة الالكترونیة -

ة وانتشارھا بین الأفراد یفرض تطویر بیئة قانونیة خاصة أین یتم للتعاملات التجاریة الالكترونی

الاعتراف بمختلف العملیات الالكترونیة وتقنینھا وجعلھا محل التنفیذ، وتعد القضایا المتعلقة بحجیة 

، وقضیة العقد الالكتروني من أھم القضایا الواجب النظر الالكترونیة والتوقیع الالكترونيالوثائق 

 .أثناء أو بعد التعاقد الالكترونيتنبؤ بالحلول لمختلف المشاكل المحتملة الوقوع سواء قبل، الوفیھا، 

 والخلافات التجاریة یجاد الحلول لمختلف المشاكلالتقاضي لإ فطول فترات: تقصیر فترات التقاضي -

 . ھو أحد السلبیات التي تعیق تبني التجارة الالكترونیة

بحیث یجب وضع آلیات تسمح بحصول صاحب الحق على حقھ  :ائیةالسرعة في تنفیذ الأحكام القض -

 .في أقصر وقت ممكن من أجل عدم تعطیل المصالح وعرقلة عجلة التجارة الالكترونیة
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لما تصبح التجارة الالكترونیة : إنشاء منظمات عالمیة للسلطة القضائیة وسن قوانین تجاریة موحدة -

ر من المنازعات القضائیة بین مختلف الأفراد المتعاقدین عالمیة فھذا سیؤدي حتما إلى ظھور الكثی

الكترونیا في مختلف الدول ومنھ یكون الخلاف فیما بین الدول باختلاف تشریعاتھا القانونیة، من ھنا 

  . تأتي ضرورة تضافر الجھود الدولیة لإیجاد حلول لھذه الخلافات المحتملة الحدوث

لیھا في ما یتعلق بالتشریع في مجال التجارة الالكترونیة ومن أھم الجوانب التي یجب التركیز ع

، حجیة الإثبات بالوثائق الالكترونیة، حجیة التوقیع الالكتروني، محاربة التعاقد الالكتروني: نقاط الآتیةال

  ،  ما یلي الجرائم الالكترونیة، وسوف یتم التطرق إلى بعض منھا في
   العقود الالكترونية: أولا

ھو عبارة عن اتفاق یتلاقى فیھ الإیجاب بالقبول على شبكة دولیة مفتوحة  كترونيالعقد الال"

، 1"للاتصال عن بعد، وذلك عن طریق وسیلة مسموعة مرئیة، وبفضل التفاعل بین الموجب والقابل

یلاحظ أن ھذا التعریف اشترط أن تكون وسیلة إبرام العقد مسموعة مرئیة، في حین أنھ یمكن إبرام 

لكتروني بوسائل غیر مسموعة أو مرئیة مثل البرید الالكتروني الذي یتم التعبیر فیھ عن إرادة العقد الا

  .المتعاقدین عن طریق الكتابة، مع ذلك یعتبر العقد الكترونیا

العقد الذي یتم انعقاده " ویعرف قانون المعاملات الالكترونیة الأردني العقد الالكتروني على أنھ 

لم یشترط المشرع الأردني أن یستكمل العقد جمیع  في ھذه الحالة 2".كلیا أو جزئیابوسائط الكترونیة، 

مراحلھ عبر الوسائط الكترونیة، فیكفي أن یتم إبرام جزء من العقد عبر وسائط الكترونیة لكي یعتبر 

  .العقد الكترونیا

  3:فیما یلي وللعقد الالكتروني عدة خصائص تمیزه عن العقد التقلیدي یمكن ذكر بعض منھا  

بدون حضور شخصي للمتعاقدین في نفس المكان : العقد الالكتروني ھو عقد یتم إبرامھ عن بعد -

 .الذي یتم فیھ إبرام العقد، ویكون ذلك عن طریق تقنیات الاتصال الحدیثة

وذلك عبر شبكة الاتصالات : العقد الالكتروني یتم إبرامھ باستخدام وسائط الكترونیة -

. لتي ألغت الكتابة التقلیدیة على الدعائم الورقیة وحلت مكنھا الكتابة الالكترونیةالالكترونیة، وا

 .وھذه ھي الخاصیة الرئیسیة التي تمیز العقد الالكتروني عن غیره من العقود الأخرى

د فیكون إما عقد بیع وذلك في أغلب الحالات، وق: العقد الالكتروني یغلب علیھ الطابع التجاري -

 .، إجارة أو عقد سمسرة، كما قد یكون أیضا عقد خدمات أو معلوماتیكون عقد قرض
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بحیث یمكن أن یتم بین عدة أطرف كل منھم متواجد في : العقد الالكتروني عقد عابر للحدود -

 .دولة مختلفة

نظرا لكون المشتري في حالة العقد الالكتروني لیس : العقد الالكتروني عقد فیھ إمكانیة العدول -

المعاینة المادیة للسلعة، للتأكد من خصائصھا ومواصفاتھا قبل إبرام العقد، ومنھ  لدیھ إمكانیة

فالمشتري لھ الحق في العدول عن العقد إذا تبین بعد استلام السلعة أن خصائصھا الفعلیة غیر 

 .    تلك المتفق علیھا في العقد

لالكترونیة، والتي یطلب البحث فیھا من وھناك العدید من المسائل القانونیة التي تثار حول عقود التجارة ا

  1:أجل إیجاد الحلول القانونیة وإحداث التشریعات اللازمة من أجل معالجتھا، وأھم ھذه المسائل ما یلي

 فھناك العدید من الآراء : اعتبار الإعلان على الموقع الالكتروني إیجابا أو مجرد دعوة إلى التعاقد

ي على التعاقد، وموافقة المشتر إلىقول أن الإعلان لیس إلا دعوة حول ھذه النقطة فمن الفقھاء من ی

 .لعملیة التعاقدملیة ھي القبول مثابة الإیجاب، ثم قبول البائع للعھذه الدعوة ھي التي تعتبر ب

 ھنالك العدید من الآراء حول ھذا الموضوع، فمنھم من : تحدید زمان ومكان انعقاد العقد الالكتروني

نعقاد العقد ھو لحظة إرسال القابل رسالة القبول، ومنھم من یقول ھو لحظة استلام یقول بأن زمن ا

 .الموجب للقبول، ورأي آخر یقول ھو لحظة علم الموجب بالقبول

  القواعد المقیدة للصادرات والواردات، بحیث تضع العدید من الدول قیودا على صادراتھا إلى بعض

لآخر، وكل ھذه الاعتبارات لا بد من أخذھا بعین الاعتبار في الدول، أو تمنع الاستیراد من البعض ا

 . طریقة المعالجة القانونیة للعقود الالكترونیة التي تبرم والتي تكون مختلفة لھذه الأحكام

 ھناك بعض الأنشطة المعروضة على المواقع الالكترونیة : الأنشطة غیر المشروعة أو المقیدة

منوعة أو غیر مشروعة في دول أخرى، ھذه أیضا لابد من المختلفة، مسموح بھا في دول وم

الاحتراز منھا ومراقبتھا من طرف المواقع الالكترونیة التي تستھدف مختلف الأسواق العالمیة، 

 .وتحدید القواعد التي تحكمھا

 فالعقود التي یبرمھا ناقصو الأھلیة تعد عقودا قابلة للبطلان: البیع إلى القصر أو ناقصي الأھلیة 

لصالح ھؤلاء القصر، وفي حالة التعاقد الالكتروني فإنھ یصعب في الكثیر من الأحیان تحدید العمر 

 .للمتعاقد معھ يالحقیق

 في ھذه العقود تتحدد اختصاصات الموظفین في التعامل مع الغیر باسم أرباب : عقود الموظفین

الشبكة مدى حدود تصرفات  العمل، لذلك یجب على أرباب العمل أن یبینوا ویحددوا بوضوح على

 . واختصاصات الموظفین المخول لھم بالتعاقد باسمھم
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  حجية التوقيع الالكتروني: ثانيا

من أجل التعبیر عن إرادة الشخص  تم استعمالھاستخدم التوقیع منذ القدم كوسیلة للإثبات، حیث   

بة واجب الالتزام بما ھو مكتوب الموقع في الالتزام وتحدید ھویتھ، فالتوقیع ھو الذي یضفي على الكتا

  .في أي مستند، ومنھ فالتوقیع یحدد شخصیة الفرد الموقع ویؤكد التزامھ بما وقع علیھ

وھناك عدة طرق تستخدم في التوقیع منھا الختم، بصمة الأصبع، أو الإمضاء بخط الید، وأیا تكن 

مع مرور الزمن، وذلك لكي یكون وسیلة التوقیع المستخدمة لابد أن یكون التوقیع واضحا ولا یزول 

  .التوقیع معتدا بھ

ومع التطور التكنولوجي الھائل الذي عرفتھ مختلف مجالات الحیاة، خاصة في تقنیات الاتصال 

الحدیثة وما صاحبھا من عملیات التعاقد الالكتروني، خاصة في مجال التجارة الالكترونیة، مما جعل 

ذه التطورات، وبالتالي أصبح لزاما البحث عن آلیة جدیدة تكون التوقیع التقلیدي لا یمكنھ مصاحبة ھ

بدیلا عن التوقیع التقلیدي یمكنھا مسایرة التعاملات الالكترونیة المعقدة والسریعة، فظھر ما یعرف 

بالتوقیع الالكتروني الذي اتخذ العدید من الأشكال مثل اعتماد رقم سري معین، أو رموز خاصة، أو 

قمي بواسطة القلم الالكتروني، ولقد فرض التوقیع الالكتروني نفسھ في مختلف حتى التوقیع الر

  .المعاملات الالكترونیة الحدیثة ونال الاعتراف القانوني في التشریعات القانونیة الحدیثة

بیانات في شكل الكتروني مدرجة في رسالة بیانات أو " ویعرف التوقیع الالكتروني على أنھ 

تبطة بھا منطقیا، ویجوز أن تستخدم بتعیین ھویة الموقع بالنسبة إلى رسالة البیانات، مضافة إلیھا أو مر

  1"وبیان موافقة الموقع على المعلومات الواردة في رسالة البیانات

 327/02وفیما یخص التوقیع الالكتروني فلقد اعتمده المشرع الجزائري لأول مرة في نص المادة 

یعتمد بالتوقیع الالكتروني وفق الشروط " ، والتي تنص على 102- 05 مدني جزائري المعدلة بالقانون

  .، وذلك من أجل إضفاء الحجیة على المحررات الالكترونیة"  223المذكورة في المادة 

  :ویتمیز التوقیع بالعدید من الخصائص والممیزات التي تمیزه عن التوقع التقلیدي أھمھا

 اصة بالشخص صاحب التوقیع، تتخذ شكل حروف، یتكون من عناصر متفردة وسمات ذاتیة خ

 أرقام أو رموز، إشارات أو نبرات صوت أو غیرھا،

   ،یحدد شخص الموقع ویبین ھویتھ ویمیزه عن غیره من الأشخاص 

 ،یعبر عن رضا الموقع والتزامھ بالتصرف القانوني الذي یتضمنھ المستند الالكتروني 

 ،یوضع ویرسل عن طریق رسالة الكترونیة 
                                                             

، العدد 20د ،  مجلة جامعة دمشق للعلوم الاقتصادیة والقانونیة، المجل"حجیة التوقیع الالكتروني"غازي أبو عرابي، فیاض القضاة،  1
  . 169، ص2004، 01

المتعلق بنظام الاستغلال المطبق على كل نوع من أنواع الشبكات  123- 01یعدل ویتمم المرسوم  162-07 القانون الجزائري رقم 2
  .بما فیھا اللاسیلكیة والكھربائیة، وعلى مختلف خدمات المواصلات السلكیة واللاسیلكیة
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 حقق قدرا من الأمان والسریة والثقة في انتسابھ لصاحب التوقیع، ، كونھ یرتكز على منظومة ی

  .بیانات مؤمنة

   1:أن تتوفر فیھ مجموعة من الشروط أھمھا یجبیحقق التوقیع الالكتروني وظائف التوقیع التقلیدي ول

السري الخاص  ویتحقق ذلك من خلال الرقم: أن یكون التوقیع علامة ممیزة للشخص الموقع -

 .بالشخص، أو المفتاح الخاص في عملیة التشفیر

توجد العدید من البرامج المتطورة الخاصة بترجمة الرموز : أن یكون التوقیع واضحا ومستمرا -

 .تي یمكن الاحتفاظ بھا لمدة زمنیة طویلةتي تترجم التوقیع الالكتروني، والال

لكتروني مستمد من النص الموجود على المستند محتوى رموز التوقیع الا: اتصال التوقیع بالسند -

 .الالكتروني فھو متصل بھ اتصالا مباشرا

التوقیع الالكتروني یحقق ھذه الوظیفة بفعالیة كبیرة فالتكنولوجیا : تحدید ھویة الشخص الموقع -

المتطورة التي یعتمد على التوقیع الالكتروني تسمح لھ بالحفاظ على سریة وخصوصیة التوقیع 

 .نع من عملیات السطو وتقلید التوقیع، إلا في حالات نادرةوتم

التوقیع یدل على موافقة الشخص : التعبیر عن إرادة الموقع في الموافقة على مضمون المستند -

على ما تم التوقیع علیھ، وھذا ما یرمي إلیھ التوقیع الالكتروني ولقد تم إدراج ذلك في العدید من 

 .مع التجارة الالكترونیة في مختلف التشریعات في العدید من الدولالقوانین التي تم تطویرھا 

  : أھمھا اك عدة أشكال للتوقیع الالكترونيوھن

ھو عبارة عن مجموعة من الأرقام أو الحروف  :الالكترونيةالتوقيع بالرقم السري المرتبط بالبطاقة .1

طاقة، ھذا الأخیر یقوم بإدخال الرقم یتم تجمیعھا مع بعضھا لتشكل رمزا سریا لا یعلمھ إلا صاحب الب

سواء داخل الصراف الآلي أو عبر شبكة الانترنت لیقوم بسحب النقود أو دفع ثمن  )التوقیع(السري 

بطاقة فیزا  الالكترونیةالبضاعة التي قام بشرائھا من أحد المواقع الالكترونیة، ومن أشھر ھذه البطاقات 

  2.وماستر كارد

في ھذا النوع یتم نقل التوقیع المكتوب بخط الید على المحرر  :لقلم الالكترونيالتوقيع باستخدام ا.2

الورقي  إلى المحرر الالكتروني المراد وضع التوقیع الالكتروني علیھ، ویتم ذلك باستخدام جھاز الماسح 

ى الشاشة قلم الكتروني یتم استخدامھ للتوقیع عل ری، ومع التطور التكنولوجي تم تطو"السكانیر"الضوئي 

وإدخال التوقیع مباشرة على المحرر الالكتروني، الذي یتم إرسالھ عبر الانترنت وفیھ إثبات شخصیة 

   3.الموقع

                                                             
  . 185-183، ص ص 2004مرجع سبق ذكره، غازي أبو عرابي، فیاض القضاة،  1
  .158، ص2003إبراھیم الدسوقي أبو اللیل، سبق ذكره،  2
  .239، ص2005محمد عبید الكعبي، مرجع سلق ذكره،  3
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  حماية المستهلك في التجارة الالكترونية: المطلب الثاني

في ظل الاقتصاد الحر وتحكم آلیات السوق، أصبح المستھلك عرضة للتلاعب بمصلحتھ   

من طرف بعض المنتجین والمسوقین الذین لا یولون أھمیة لسلامة وأمن  ومحاولة غشھ وخداعھ

المستھلك، حیث یقومون بإیھامھ بمزایا غیر حقیقیة في المنتج وإغرائھ بشتى وسائل الخداع والحیلة، 

   1 .لذلك وجب الدفاع عن المستھلك وحمایتھ بكل الطرق والوسائل اللازمة

كترونیة أصبح الخطر والتھدید على المستھلك أكبر منھ في وبتطور المعاملات عبر التجارة الال

التجارة التقلیدیة نظرا لما تتمیز بھ التجارة الالكترونیة من تعقید واتساع النطاق وتشعب العلاقات، وقیام 

المعاملات الالكترونیة في بیئة افتراضیة وبین متعاقدین غیر متكافئین، وكذا ما تتمیز بھ التجارة 

ة من كثرة الدعایة الإعلامیة عبر مختلف المواقع وما تتمیز بھ ھذه الإعلانات من المبالغة الالكترونی

وتزییف حقائق المنتجات والخدمات، لذلك وجب التركیز ومراعاة الجانب الإعلامي، من أجل تمكین 

كذلك یجب المستھلك من التعرف على نوعیة المنتج والتحقق من مزایاه الفعلیة وتفادي عیوبھ ومساوئھ، 

مراعاة الجانب النفسي للمستھلك وطبیعتھ، وتقدیم النصح والإرشاد لھ فیما یتعلق بخصائص مختلف 

   2.المواقع الالكترونیة والمحلات الافتراضیة

 إلى منع الھادفةالقواعد والسیاسات  من مجموعة" على أنھا حمایة المستھلكیمكن تعریف و

  3."ذلك ضمان حصولھ على حقوقھالمستھلك، وك لىالضرر والأذى ع إلحاق

 ،المنتجین والمسوقین لكافة حقوقھ من قبل یتعرض في الكثیر من الحالات إلى خرق المستھلكو

ھذا  نإف لذا، ولا یفكرون في مصلحة وسلامة المستھلك، كبر ربح ممكنأتحقیق ب الذین لا یھتمون إلا

في أي من  لھ الإخلال الذي قد یتعرض إلى وجود أجھزة رقابة فعالة تحمیھ منج دائما یحت الأخیر

  4:المجالات التالیة

 مختلف الرسائلأسالیب الخداع في ب تقوم الكثیر من المواقع التجاریة الالكترونیةحیث  :الإعلان - 1

  .رغم عدم احتیاجھ لھالاقتناء السلعة  واستثارة عواطفھ تضلیل المستھلك بھدف الإعلانیة

مواقع التجاریة بمنح ضمانات غیر صحیحة للمستھلكین، ولا یقومون تقوم الكثیر من ال :الضمان - 2

  .بالوفاء بالتزاماتھم في الكثیر من الحالات

                                                             
، 2010، 06د والمجتمع، العدد، مجلة الاقتصا"العوامل المؤثرة على التسویق والتجارة الاكترونیة"أحمد عبد الله العوضي،  1

  .173ص
، العدد الأول، 28، مجلة جامعة النجاح للأبحاث، المجلد"حمایة المستھلك الالكتروني في القانون الجزائري"بد الرحمان خلفي، ع 2

  .02، ص2013
 للبحوث الاجتماعیة والجنائیة، القومي، المركز "الحمایة التشریعیة للمستھلك فى مصر"سرى صیام، أحمد الطیب، أیسر فؤاد،  3

  7ص ،1999 ،القاھرة
  . 499:492ص . ،1998الطبعة الثانیة، ،  دائرة المكتبة الوطنیة، عمان، "التسویق في المفھوم الشامل"زكي خلیل المساعد،  4
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الكافیة التي  البیانات وجود استعمال المنتجات لعدم طریقة یجھلونالعدید من المستھلكین  :التبيين - 3

  .تشرح لھم وتوضح لھم الطریقة الصحیحة لاستخدامھا

علاوة على ما تقوم بھ  ،قدرتھ الشرائیةأسعار لا تنسجم مع  یرا ما یجد المستھلك نفسھ أمامكث :السعر - 4

  .وھمیة التي تدعي القیام بھاال خفیضاتمن خلال ال الأسعار التحایل علىالمواقع الالكترونیة من 

في الوقت و انكمالعدم توزیع المنتجات في  من أھم المشاكل التي یعاني منھا المستھلك ھي :التوزيع - 5

  .مواعید لا تستطیع الوفاء بھا في وقتھا المحدد الالكترونیة واقع التجاریةمفكثیرا ما تمنح ال ،المناسب

ولا  ،المنتجات صحیة في تعبئة وتغلیف مواد غیر المؤسساتالعدید من تستخدم  :والتغليف التعبئة - 6

  .مراضالمخاطر والأمن ك المستھل لھ عرضتیتعیر أي أھمیة  لما قد 

الخاصة بالمنتجات  والأوزان عرض المستھلك للإخلال في جانب المقاییستی :والأوزان المقاييس - 7

  .نقص في الوزن أو الحجم والمكوناتمثل ال

  التعاقدحماية المستهلك قبل وأثناء : لاأو

 یعتبر المستھلك ھو الطرف الضعیف في العملیة التعاقدیة عبر الانترنت، فھو معرض للكافة  

أنواع الكذب والخداع في الإعلان الالكتروني، بالإضافة إلى أن التعاقد یتم عن بعد، والمستھلك لیس على 

إطلاع بالخصائص الحقیقیة للمنتج محل التعاقد، كذلك یتعرض المستھلك في ھذه المرحلة إلى العدید من 

نھ وبین الموقع الالكتروني، الممارسات غیر الشرعیة التي تخل من التوازن في العلاقة التعاقدین بی

لذلك یجب توفیر الحمایة اللازمة للمستھلك التي تضمن حقوقھ وتعید التوازن  1وتعرضھ للغلط والتدلیس،

  : ما یلي فیھا ومن المجالات التي یجب توفیر الحمایة للمستھلك ة التعاقدیة،إلى العلاق

أن یكون الإعلان واضحا  فیجب: حماية المستهلك في مواجهة الإعلان التجاري المضلل -

ي عملیة ویتضمن كل المعلومات والبیانات التي یحتاجھا المستھلك لكي یبني القرار السلیم ف

   2.كاذبا ومضللا یوقع المستھلك في الغلط الشراء، كما یجب أن لا یكون الإعلان

عرض أسعار تقوم العدید من المواقع الالكترونیة ب: حماية المستهلك في مجال شفافية الأسعار -

وھمیة، خاصة فیما یتعلق بالتخفیضات والبیع بالتقسیط، فلابد من وضع كل الآلیات التي تضمن 

وكذا ضمان إعلام  ،إطلاع المستھلك بكل تفصیلات الأسعار والبیانات الخاصة بالمنتجات

قد المستھلك بمختلف شروط البیع وكیفیات الدفع بالإضافة إلى المسؤولیات المترتبة عن التعا

   3.الالكتروني

                                                             
، الملتقى العلمي الدولي الخامس حول الاقتصاد "حمایة المستھلك في ظل الاقتصاد الافتراضي"عدمان مریزق، شیخي خدیجة،  1

  . 08، ص 2012مارس  14-13لاقتصادیات الدولیة، المركز الجامعي خمیس ملیانة، الافتراضي وانعكاساتھ على ا
  . 89، ص2007خالد إبراھیم ممدوح، مرجع سبق ذكره،  2
  .106، ص1990، 04، مجلة الحقوق الكویتیة، العدد "الحمایة الجزائیة للمستھلك في القوانین الأردنیة"نائل عبد الرحمان،  3
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الناتجة عن المنافسة غیر المشروعة، حیث تعمد : حماية المستهلك من الممارسات غير النزيهة -

 الكثیر من مواقع التجارة الالكترونیة إلى عرض منتجات مقلدة غیر أصلیة، غیر أنھا تقوم بتسویقھا

ن المستھلك لا یستطیع التأكد على أنھا سلع أصلیة، تعرضھا بأسعار مرتفعة عما علیھ فعلا، ونظرا لأ

ن ممن حقیقة المنتجات فھو معرض لكافة أشكال التدلیس والغش، لذلك یجب توفیر كل الإمكانیات التي 

  1.والتي تعرض سلعا مقلدة تحمل علامات المنافسینالة، شأنھا مراقبة ھذه المواقع المحت

 ،صر مھم یعتبر من حقوق المستھلكوفي المرحلة التي تسبق إبرام العقد لابد من الإشارة إلى عن

الذي یعرف على أنھ التزام الموقع الالكتروني بجعل المستھلك في مأمن  ،حق المستھلك في الإعلام وھو

ما یتطلب من الموقع أن یبین  وھو خدمة، واء كان سلعة مادیة أومن مخاطر المنتج المباع لھ، س

ویعرف الالتزام بالإعلام الالكتروني بأنھ  2.المباع لھ المخاطر الناجمة عن ملكیة المنتج للمستھلك كافة

التزام سابق لعملیة التعاقد الالكتروني، یلتزم بموجبھ أحد الطرفین الذي یملك معلومات جوھریة فیما 

یخص العقد المزمع إبرامھ وتقدیمھا بوسائط الكترونیة في الوقت المناسب، وبكل شفافیة وأمانة للطرف 

   3.مكنھ العلم بھا بوسائلھ الخاصةالآخر، الذي لا ی

، وذلك في ظل عدم التكافؤ في ي من أجل سلامة العقد الالكترونيفالالتزام بالإعلام ضرور

العلاقة التعاقدیة بین المستھلك والموقع الالكتروني الذي یتفوق بكثیر على المستھلك بامتلاكھ كل 

واسعة في خصائص المنتجات والخدمات التي المعلومات والتفاصیل عن العقد، وذلك نتیجة خبرتھ ال

یعرضھا، بینما المستھلك لیس لدیھ من المعلومات إلا ما یقدمھ لھ الموقع الالكتروني حول المنتجات 

والخدمات، وبالتالي یحدث خلل وعد التوازن في العلاقة التعاقدیة، ومن ھنا جاءت ضرورة الالتزام 

  4.موقع التجارة الالكترونيوالعلاقة بین المستھلك  حق في الإعلام لإعادة التوازن لھذهالب

وأھم ما یتضمنھ حق الإعلام ھو إعلام المستھلك وتحدید شخصیة صاحب الموقع الالكتروني، وكل 

المعلومات المتعلقة بھ والمعرفة لشخصیتھ، والتي من شأنھا أن تجعل المستھلك یكون على إطلاع دقیق 

كذلك یجب على الموقع  ،5معھا وتكرس ثقتھ في الموقع الالكتروني ومعرفة جیدة بالجھة التي یتعامل

وكذا  أن یوضح البیانات والخصائص الفعلیة المتعلقة بالمنتجات والخدمات محل العقد، الالكتروني

كیفیات استخدام السلعة وشروط الحفاظ علیھا، وكل المعلومات التي من شأنھا تبصیر المستھلك وتنویره 

    6.ر السلیم دون أي تشویھ أو تضلیللكي یتخذ القرا

                                                             
  .23، ص 1995، 14، مجلة الحقوق الكویتیة، العدد "المنافسة غیر المشروعة أحكام"طعمة الشمري،  1
  .81، ص2003، الدار الجامعیة، مصر، "حمایة المستھلك أثناء تكوین العقد"عمران السید، محمد السید،  2
  .07، ص 2013عبد الرحمان خلفي، مرجع سبق ذكره،  3
  .137، ص2001، دار الثقافة، عمان، "المبادئ العامة في القانون المدني عقود المعلوماتیة، دراسة في"خاطر، نوري حمد،  4
،  ص 2008، دار الكتب القانونیة ودار شتات للنشر والبرمجیات، مصر، "التعاقد عبر الانترنت"التھامي، سامح عبد الواحد،  5

274.  
  .186، ص2008الإسكندریة، الطبعة الثانیة، ، دار منشأة المعارف، "الحمایة العقدیة للمستھلك"عمر محمد عبد الباقي،  6
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  حماية المستهلك في مرحلة تنفيذ العقد الالكتروني: ثانيا

لا تكفي حمایة المستھلك في مرحلة إبرام العقد الالكتروني وما یسبقھا لكي یضمن حقوقھ وعدم   

وھي مرحلة  تعرضھ لمختلف المخاطر والأضرار، بل یجب أن تتعدى ھذه الحمایة إلى المرحلة اللاحقة

تنفیذ العقد الالكتروني، وذلك لما تنطویھ ھذه المرحلة من نشاطات وتنفیذ الالتزامات من الأطراف 

المشاركة في إبرام العقد، ولما كان المستھلك ھو الطرف الضعیف في ھذه العلاقة التعاقدیة وجبت 

لمعاملات التجاریة حمایتھ وضمان حقوقھ من الضیاع، وذلك لكي لا تفقد ثقتھ ویعتزل مجال ا

  .ماضیةالسنوات الالالكترونیة، وبذلك تفقد التجارة الالكترونیة ما جنتھ من تقدم خلال 

فعملیة تنفیذ العقد الالكتروني، تحتوي العدید من الإجراءات والأعمال وتنفیذ الالتزامات، وخلال   

ن المخاطر تھدد مصالحھ وقد القیام بمختلف ھذه الأعمال، فإن المستھلك الالكتروني معرض للعدید م

المباعة تسبب لھ الأذى، وأھم الجوانب التي یجب مراعاتھا في ھذه المرحلة، الحق في تسلیم المنتجات 

ي الضمان، حق المستھلك ف ي العقد، حق المستھلك في ضمان العیوب الخفیة،وفق ما تم الاتفاق علیھ ف

  1.حق المستھلك في العدول

لما یتفق المستھلك ویتعاقد مع الموقع الالكتروني على : العيوب الخفيةحق المستهلك في ضمان .1

ي لمواصفات التي تم الاتفاق علیھا فشراء منتجات معینة، فلابد أن تكون المنتجات المستلمة مطابقة ل

العقد الالكتروني، وعلى البائع ضمان ذلك، وتحمل كل المسؤولیة في حالة عدم تطابق المواصفات أو 

  .أي خلل أو عیب في المنتجات المستلمةاكتشاف 

یعتبر حق المستھلك في العدول من أھم الآلیات الكفیلة بضمان حقوق المستھلك : الحق في العدول.2

، عدوعدم ضیاع مصالحھ وھضمھا من طرف الموقع الالكتروني، فلما كان العقد الالكتروني یتم عن ب

والمواصفات الحقیقة والمادیة للمنتجات محل التعاقد،  ولا توجد للمستھلك إمكانیة التأكد من الخصائص

ق علیھ في العقد الالكتروني، لذلك وفي الكثیر من الحالات ما یتم استلام منتجات وسلع مخالفة لم تم الاتفا

ما یكون استلام السلع في وقت متأخر جدا عن حاجة المستھلك، خاصة في بعض المنتجات التي برأو 

بط بفترة زمنیة محددة، لھذا كلھ جاء الحق في العدول كضمان للمستھلك یحمیھ یكون استھلاكھا مرت

  2.ویضمن عدم تعرضھ للأضرار المادیة وتكون بمثابة ضمان لھ وتزید من ثقتھ في الموقع الالكتروني

ویعرف حق العدول بأنھ سلطة أحد المتعاقدین بنقض العقد والتحلل منھ، دون توقف ذلك على   

  3.الآخرإرادة الطرف 
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والحق في العدول ھو حق مضمون فقط للمستھلك دون غیره، ویحصل دون الحاجة لموافقة   

 ةالطرف الأخر في العقد الالكتروني، وللمستھلك استعمال ھذا الحق دون الحاجة لتبریر الأسباب الدافع

عنھا في بعض إلیھ، وذلك بتوفر بعض الشروط، مثل عدم استعمال السلعة المستلمة وعدم نزع الغلاف 

الحالات وحسب الطبیعة المادیة للسلعة وشروط أخرى یحددھا القانون، وھذا كلھ راجع لطبیعة العقد 

وقع الالكتروني دائما الطرف الأقوى ویفرض شروطھ على المستھلك، مالالكتروني الذي یكون فیھ ال

لاستدراك ما قد یحصل لھ  لذلك دعت الحاجة إلى حمایة مصالح المستھلك ومنحھ امتیازا یعطیھ مجالا

  1.من أضرار وضیاع مصالحھ

یعتبر الحق في العدول من أھم الوسائل لحمایة المستھلك في التعاقد الالكتروني، ولكن میدانیا و  

وفي أرض الواقع فإن ممارسة ھذا الحق تشوبھ الكثیر من التعقیدات والغموض وذلك لكثرة وتعقد 

مختلف  ففادة من ھذا الحق، لذلك یجب الاجتھاد الكبیر من طرالإجراءات والشروط الضروریة للاست

الجھات الحكومیة والتشریعیة لكي تجد السبل الكفیلة لوضع الإطار القانوني الذي یضمن ویكفل ممارسة 

  .ھذا الحق ویمنع ضیاع حقوق المستھلك
  حماية البيانات الشخصية للمستهلك: ثالثا

المواقع الالكترونیة فإنھ یقوم  ریة الالكترونیة عبر مختلفعند قیام المستھلك بالعملیات التجا

تعامل على أساس معلوماتھ الشخصیة المتعلقة بحیاتھ الخاصة كالاسم، العنوان الشخصي وبیانات بال

البطاقة الائتمانیة التي تتضمن بیانات حساباتھ المالیة، وقد تتعدى البیانات الشخصیة إلى حالاتھ العائلیة 

المواقع الالكترونیة غیر  ضى غیر ذلك من المعلومات المتعلقة بحیاتھ الخاصة، وقد تقوم بعووظیفتھ إل

الخاصة، لذلك  مالمھنیة باستغلال ھذه المعلومات في أغراض قد تسيء وتضر بالمستھلكین وبحیاتھ

ول دون التسبب بالأذى للمستھلك وحمایتھ من حیتوجب استحداث إجراءات وقائیة وأخرى ردعیة ت

  .لممارسات غیر الأخلاقیة وغیر المشروعةا

وباتساع رقعة التعاملات الالكترونیة وتوسع مجالاتھا ازداد الاھتمام بموضوع حمایة 

الخصوصیة للمستھلكین، وذلك لتفادي الأخطار الناجمة على نشر المعلومات الخاصة بالأفراد واستباحة 

الرقابة على جمع المعلومات من المستھلكین ، مما استوجب وضع بھمسریتھا، واستغلالھا بطرق تضر 

عبر مختلف المواقع الالكترونیة، ومراعاة الدقة الكبیرة في جمع البیانات السریة للأفراد، وضمان 

سلامتھا وأمنھا، والتكفل بتخزینھا ونقلھا بكل أمان وسریة، وتعریف الھدف من جمع ھذه المعلومات 

  .وتحمل المسؤولیة الكاملة نحو ھذه البیانات ومجال استخدامھا، ومدة الاحتفاظ بھا،

أجریت العدید من البحوث من أجل إیجاد المیكانیزمات اللازمة لحمایة خصوصیة المستھلك، و

وتعددت الاقتراحات بمختلف مضامینھا ومحتویاتھا، لكنھا تصب في ھدف واحد ھو حمایة المستھلك، 
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بیانات الخاصة بالمستھلكین من أجل ضمان ویمكن استخلاص بعض الشروط الواجب توفرھا في ال

  1:الحمایة اللازمة لھا مھما كانت الطریقة في ذلك، وأھم ھذه الشروط ما یلي

 الحصول على البیانات الخاصة بطریقة قانونیة ومشروعة، بدون تحایل وخداع، -

 أن تستخدم ھذه البیانات في الغرض الأصلي المعلن عنھ من طرف طالبھا، -

القدر الكافي الذي یضمن تحقیق الھدف من جمعھا ولا تتعدى إلى بیانات لا یتم أن لا تتجاوز  -

 استغلالھا من أجل الغرض المقصود،

 أن تكون البیانات صحیحة وتخضع لعملیات التحدیث والتصحیح من طرف صاحبھا الأصلي، -

 تكون لصاحبھا الأصلي إمكانیة الوصول إلیھا في كل وقت،  -

 سریة تامة وتحفظ بأمان، أن تبقى ھذه البیانات في -

  . أن یتم التخلص من البیانات حالما یتم استغلالھا واستیفاء الھدف من جمعھا -

  حماية الملكية الفكرية في التجارة الالكترونية : المطلب الثالث

یطرح موضوع حمایة حقوق الملكیة الفكریة والأدبیة عدا إشكالات في الجارة الالكترونیة، وذلك   

ن غموض كبیر في التطبیق من الناحیة العملیة، فحتى في التجارة التقلیدیة لم یصل بعد ھذا لما یشوبھ م

المفھوم إلى التطبیق الكامل، ففي الكثیر من الدول النامیة لم یصل القانون بعد إلى الحمایة الكاملة لھذه 

اكات والطرق غیر الحقوق، حیث تتعرض في الكثیر من أحیان إلى سرقتھا والتعرض لھا بكافة الانتھ

  .الشرعیة

ولقد عكفت العدید من القوانین في الدول التي عرفت فیھا التجارة الالكترونیة تطورا كبیرا إلى 

، ومحاولة سن قوانین حمائیة الفكریة والأدبیة بمختلف أصنافھاالحرص على حمایة حقوق الملكیة 

الفكریة والأدبیة من میزات خاصة ومعقدة  وردعیة لكل من یحاول انتھاكھا، ولكن بما تتمیز بھ الملكیة

في مجال التجارة الالكترونیة، ولقیت ھذه القوانین عدة صعوبات وعقبات في سبیل تطبیقھا، مما أدى في 

كون القدرة على معاقبتھم أو حتى الكشف عدي على مثل ھذه الحقوق بدون أن تالكثیر من الأحیان إلى الت

  .ه الأفعالعن الجھات المسؤولة على مثل ھذ

  أنواع الملكية الفكرية في الانترنت: أولا

بتطور ممارسات التجارة الالكترونیة وأسالیبھا تنوعت مختلف السلع والخدمات التي یتم تداولھا   

عبر الشبكة العالمیة، وتعددت المؤسسات التي تقوم بعرض سلعھا وخدماتھا غبر مختلف المواقع 

حمایة علاماتھا التجاریة، ومختلف مؤلفاتھا أو أي شيء لھ قیمة تجاریة الالكترونیة، والتي لھا الحق في 

  :یكون من إبداعھا الخاص، ویمكن إبراز الأنواع المختلفة للملكیة الفكریة في النقاط الآتیة
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إفرازات التكنولوجیا الحدیثة، فھي لا تختلف عن المصنفات التقلیدیة من  ھي أحد: المصنفات الرقمية.1

أو المحتوى، ولكنھا تختلف عنھا من حیث الحامل، فبدل الحامل الورقي أصبح یتم استعمال  حیث المبدأ

الحامل الرقمي، مثل الملفات والنصوص الالكترونیة، وبالتالي فالمصنف الرقمي ھو مصنف إبداعي 

لأنواع  ي تفصیلوفیما یل 1.عقلي ینتمي إلى بیئة تقنیة المعلومات، والتي یتم التعامل معھا بشكل رقمي

  2:المصنفات الرقمیة

عبارة عن نظام الكتروني یرتبط بقاعدة واسعة من المعارف في مجال من المجالات : برامج الحاسوب.أ

المختلفة، ویستخدم لتنفیذ مھام ووظائف یكون من الصعب انجازھا یدویا، وذاك استنادا إلى معطیات تم 

ذا البرنامج القدرة على أیجاد الحلول المعقدة بسھولة تلقینھا لھ من قبل الشخص المبرمج، وعلیھ یكون لھ

  . وفي زمن قیاسي

لا تعتبر قواعد البیانات من مكونات برامج الحاسوب الآلي، وإنما ھي جزء مستقل : قواعد البيانات.ب

  .تؤدي وظیفتھا بشكل منفصل عن ھذه البرامج

ینا، یتم تجمیعھا، ترتیبھا ویقصد بھا مجموعة من البیانات والمعطیات التي تخص موضوعا مع

استرجاعھا  اومعالجتھا ثم تصنیفھا بطریقة الكترونیة ثم تخزینھا في حوامل الكترونیة لیتم لاحق

  واستعمالھا عند الحاجة

ھي أشباه الموصلات التي میزت حقل صناعة الالكترونیات، وتطویر " :طبوغرافيا الدوائر المتكاملة.ج

الالكترونیة  ف القرن الماضي، ومع التقدم الحاصل في عملیات دمج الداراتالتقنیة العالیة بدءا من منتص

ات ترتیب بمھام ووظائف الكترونیة، أصبح التمیز والخلق الإبداعي یتمثل بآلی على الشریحة، للقیام

أي أن طبوغرافیا الشریحة انطوى على جھد  3.وتنظیم الدوائر المدمجة على شریحة شبھ الموصل

  4."تطویر أداء الكمبیوتر بشكل متسارع وھائل إبداعي مكن من

یعتبر النشر الالكتروني تقنیة حدیثة لنقل المعرفة عبر قنوات الاتصال الحدیثة : النشر الالكتروني.2

وخاصة الانترنت، ویعرف النشر الالكتروني على أنھ عملیة إصدار عمل مكتوب بالوسائل الالكترونیة 

ل مباشر أو من خلال مختلف شبكات الاتصال الرقمیة، كما یعرف وخاصة الحاسوب الآلي، سواء بشك

ن، یخزتعلى أنھ مجموعة من العملیات المنفذة بمساعدة الحاسوب یتم من خلالھا إیجاد وتجمیع، تشكیل و
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وتحدیث المحتوى المعلوماتي من أجل القیام ببثھ للجمھور عبر الوسائط الالكترونیة، ویتمیز النشر 

لنشر التقلیدي بكون جمیع مراحلھ تتم بواسطة الحاسبات والوسائط الالكترونیة، ابتداء الالكتروني عن ا

من عملیة الجمع والتخزین إلى إنتاج النسخة الأصلیة الكترونیا وحتى وصولھا إلى مرحة النسخ 

  1.والتوزیع على القنوات الالكترونیة مثل الأقراص المدمجة أو بثھا عبر الشبكات المعلوماتیة

  2 :جاء بھا النشر الالكتروني نذكر ما یلي  ن الإیجابیات التيوم  

 سھولة نشر المصنفات وانخفاض التكلفة. 

 بمفرده دون اللجوء إلى دار النشر التي تفرض " الفني والأدبي"نشر المؤلف لعملھ  ةإمكانی

 .شروطھا

 كالیفوصول العمل الفني والأدبي بسرعة وسھولة إلى جمھور واسع وبأقل الت ةإمكانی. 

إمكانیة التأثیر على ھویة وقیمة المعلومات من خلال  ما یؤخذ على ھذه التقنیة ھو ،ولكن بالمقابل

   .عملیات القرصنة

موضوع العلامة التجاریة من : "أسماء المواقع الالكترونية"ات العلامة التجارية وأسماء النطاق.3

جارة الإلكترونیة، والحدیث عن العلامات التجاریة المواضیع المھمة في مجال الملكیة الفكریة في عالم الت

في عالم الانترنت لا یكون بمعزل عن موضوع أسماء مواقع الإنترنت، المتمثلة في العناوین التي یتم 

للمستخدم ) DNS( ویمكن نظام أسماء النطاق. معینة على شبكة الإنترنت استخدامھا للبحث عن مواقع

ولكل اسم موقع انترنت بروتوكول انترنت   ،لتصفح محتویاتھ المختلفةمن الإبحار في عالم الانترنت 

)IP( ي بدایة الأمر فف. مختلف المواقع الالكترونیة عناوین، وأسماء مواقع الانترنت تسمح للمستخدم تذكر

تم ابتكار طریقة أسماء مواقع الانترنت من أجل مساعدة المستخدمین على تذكر أرقام بروتوكولات 

وفیما بعد صار لھا دلالة جدیدة من حیث القیمة التجاریة باعتبارھا ، لأجھزة الكمبیوتر المختلفة الإنترنت

والفرق بین أسماء مواقع الانترنت والعلامات التجاریة ھو كون ھذه الأخیرة . عناوین لمواقع الكترونیة

مواقع الانترنت فھي  یمكن لعدة مؤسسات في مجالات وأماكن مختلفة استعمال نفس العلامة،أما أسماء

اء متفردة وحیدة تمیز المواقع عن بعضھا البعض عبر كل أنحاء العالم عبر شبكة الانترنت، لھذا  لا مأس

ومع . یمكن استعمال اسم واحد لعدة مواقع مھما اختلفت فیما بینھا ومھما كان مكان تواجدھا في العالم

ت ونمو التجارة الالكترونیة أصبح لأسماء مواقع تطور المعاملات التجاریة والاقتصادیة عبر الانترن

وكون ). قرصنة الفضاء الإلكتروني(الإنترنت قیمة استثنائیة وأھمیة بالغة أدت إلى ظھور ما یعرف بـ 

طریقة أسماء مواقع الإنترنت تعمل وفقا لمبدأ الوارد أولا یستفید أولا عمد الكثیر الأشخاص الانتھازیین 

                                                             
  .143، ص 2005، 04، العدد 02، مجلة المكتبات والمعلومات، المجلد "النشر الالكتروني ومكتبة المستقبل"مراد كریم،  1
، 21، العدد  CYBRARIANS  ونیةالمجلة الالكتر ،"حقوق الملكیة الفكریة والتألیف في بیئة الانترنت"أحمد عبد الله، مصطفى  2

  .18، ص2009دیسمبر 
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ء الشھیرة للعلامات التجاریة العالمیة أو المحلیة وكل علامة تجاریة یرونھا ذات إلى تسجیل بعض الأسما

من أجل استرجاعھا في ) الابتزاز(أھمیة ولھا قیمة كبیرة لأصحابھا تجعلھم یرضخون لعملیة التفاوض أو

ة كبیرة وبعد تسجیلھا بدؤوا في عملیة ابتزاز أصحاب تلك العلامات بطلب مبالغ مالی، العالم الافتراضي

حلا لھا إلا القبول بما یطلبھ  المؤسساتمن أجل التنازل لھم عن تلك الأسماء، وفي الأخیر لم تجد تلك 

  1.ل استرجاع أسماء علاماتھم على مواقع الانترنتبھؤلاء المبتزین والدفع لھم مقا

  الحقوق الواجب ضمانها للمؤلف في التجارة الالكترونية: ثانيا

التي تسعى مختلف التشریعات القانونیة لحمایتھا وضمانھا  من الحقوق رئیسیین ھناك نوعین 

  :للمبتكرین والمبدعین في البیئة الالكترونیة ھي كما یلي

لم یقم المشرع بوضع تعریف محدد للحق الأدبي لكن ھناك العدید من النقاط ":المعنوي"الحق الأدبي.1

  :االتي یمكن اعتبارھا بمثابة عناصر للحق الأدبي منھ

 ،2أن للمؤلف الحق في تقریر نشر عملھ من عدمھ، وكذا الفصل في كیفیة وتوقیت النشر  

 ،3لھ الحق الكامل في وضع اسمھ على عملھ ونسبھ إلیھ دون غیره  

 4.في إجراء التعدیلالحق و ،وقت شاء المؤلف ذلكمن التداول في أي  العملسحب  إمكانیة 

  ومنعھ من التشویھ، أو التحریف، أو طرف الغیر عمل المؤلف من اعتداء على يأ ردالحق في ،

  5.وبمضمونھ المساس بھ

ثاري یتصل بسلطتھ في طبع ونشر قصد بھ تمتع المؤلف بحق مانع استئی ):المالي(لحق المادي ا.2

مصنفھ، وھو ما یخولھ الحصول على المنافع المالیة المترتبة عن ذلك الاستغلال، ولما كان ھذا الحق 

  6تھكون قابلا للتنازل عنھ أثناء حیاة المؤلف كما ینتقل إلى الورثة بعد وفامالیا فإنھ ی

  وسائل حماية الملكية الفكرية في التجارة الالكترونية: ثالثا

التشریعات  ة المھتمة بحقوق الملكیة الفكریة بإصدار عدیدقامت مختلف الدول والھیئات العالمی

تعجز  حدیثة ، وفي كل مرة تظھر عقبات ومسائلكات المختلفةه الحقوق من الانتھاإلى حمایة ھذ الھادفة

حلول لإیجاد  ما جعل الاجتھاد في ھذا المجال متواصلا اللازمة،أمامھا ھذا التشریعات عن إیجاد الحلول 

   : ما یليمثلة عن التشریعات التي أصدرتھا مختلف الدول والھیئات العالمیة الأ ومنلھذه القضایا، 

                                                             
، محاضرة ألقاھا في غرفة التجارة الدولیة بالتعاون مع المجمع العربي " التجارة الإلكترونية و الملكية الفكرية" طلال أبو غزالة،  1

  . 05ص . 2001للملكیة الفكریة،  الأردن، 
  .110، ص2002دار النھضة، القاھرة، " لفالسلطات الأدبية لحق المؤ"عبد الحمید عاطف،   2
، رسالة دكتوراه في الحقوق، جامعة عین الشمس، القاھرة، "الحماية الجنائية لحق المؤلف عبر الانترنت"محمد إبراھیم، حسن   3

  .73، ص2000
4  FERAL Christian, Cyber Droits «  Le droit à ‘épreuve de l’internet », Dalloz, Paris, 1999, p15.  

  .24، ص 2009أحمد عبد الله مصطفى، مرجع سبق ذكره،   5
  .307، ص 2016سلامي اسعیداني، فقیري لیلي، مرجع سبق ذكره،   6
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  قائمة تشريعات حماية الملكية الفكرية في حقل التقنية لعدد من دول العالم):  05( جدول رقم 

  التشريعات وتاريخ سنها وإعادة سنها وتعديلاتها  الدولة  السنة  رقم

  الولایات  1980  1

  المتحدة 

 الأمریكیة  

 .1974المعدل لقانون حق المؤلف لسنة  1980قانون حق المؤلف لبرامج الحاسوب لسنة .1
  ).ة البرمجیاتحمای(
  1980وقانون حق المؤلف المعدل لسنة .  1982قانون القرصنة والتقلید المعدل لعام .2
 )حمایة قواعد المعلومات( 
 .1994قانون حمایة شرائح أشباه الموصلات لعام .3

 .29/7/1981تاریخ  407القانون رقم .1  إیطالیا   1981  2
برمجیѧѧات وقواعѧѧد (لمشѧѧروع وإعѧѧادة الإنتѧѧاج المتعلѧѧق بѧѧالإجراءات العاجلѧѧة ضѧѧد النسѧѧخ غیѧѧر ا

  )البیانات
 .1987النصوص المتعلقة بحمایة تصمیم أشباه الموصلات لسنة .2

 قواعد معلومات  – 1982لسنة  284القانون رقم .1 السوید   1982  3
 .1986لسنة  1425قانون حمایة تصامیم دوائر أشباه الموصلات رقم .2
 برمجیات  – 1989ة قانون حق المؤلف المعدل لسن.3

  بریطانیا   1982  4

 

 قواعد المعلومات  – 88و  83و  82القانون المعدل لقانون حق المؤلف للأعوام  .1
 1986قانون حق المؤلف على البرمجیات المعدل لسنة  .2
 .1984نظام حمایة إنتاج أشباه الموصلات لسنة  .3

 برمجیات ال – 1983لسنة  15مرسوم وزارة الثقافة رقم   ھنجاریا  1983  5

 البرمجیات  –المتعلقة بالمعلوماتیة  1984القانون المعدل لقانون حق المؤلف لسنة  أسترالیا  1984  6

 برمجیات  – 1984القانون المعدل لقانون حق المؤلف لسنة  الھند     7

 البرمجیات – 1984لسنة  114القانون المعدل لقانون حق المؤلف رقم  المكسیك     8

  فنلندا    9

 

 34ذوات الأرقѧام  1984انین حѧق المؤلѧف المعدلѧة لقѧانون الإعمѧال الأدبیѧة والفنیѧة لسѧنة قو .1
 .البرمجیات وقواعد المعلومات  1995لعام  446و  93لعام  418و  91لعام 

 .91لسنة  2قانون حمایة طوبوغرافیة أشباه الموصلات رقم  .2

 برمجیات-85قانون الملكیة الفكریة لعام  تشیلي  1985  10

 برمجیات -93والمعدل مرة أخرى عام  85القانون المعدل لقانون حق المؤلف  لعام  .1 ألمانیا    11
 90المعدل عام  87قانون حمایة طبوغرافیة الشرائح الإلكترونیة لأشباه الموصلات لعام  .2
 .1997المادة السابعة من قانون خدمات المعلومات والاتصالات لعام  .3

 برمجیات  – 1985القانون رقم  .1 فرنسا     12
 1987لسنة  890قانون حمایة طوبوغرافیة منتجات أشباه الموصلات رقم  .2

 .1985قانون معدل لقانون حق المؤلف لعام  .1 الیابان    13
 .1985قانون الدوائر المتكاملة وأشابھ الموصلات لعام  .2

 1987قانون حق المؤلف لعام  تایوان     14

 .1987لسنة  646القانون رقم  البرازیل   1987  15

 .قواعد معلومات – 1987من قانون حق المؤلف المعدل لسنة  42القسم  .1 كندا     16

 .1996المتعلق بالملكیة الفكریة وفق آخر تعدیل لعام  87لسنة  22قانون رقم  .1 إسبانیا     17
 .1988قانون الحمایة القانونیة لطبوغرافیة أشباه الموصلات لعام  .2
  .1995ام من القانون الجنائي لع 270المادة  .3

 .لحمایة الطوبغرافیا الأصلیة لمنتجات أشباه الموصلات 1987قانون  .1 ھولندا    18
 .برمجیات وقواعد معلومات – 1994قانون حق المؤلف لعام  .2
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 .1987لسنة  778قانون حمایة إنتاج أشباه الموصلات رقم  .1 الدانمارك     19
 .1988لسنة  153القانون رقم  .2

 .1988لسنة  372شباه الموصلات رقم قانون حمایة أ .1  النمسا     20
برمجیѧات وقواعѧد . (1996لسѧنة  151المعѧد رقѧم  1993لسѧنة  93قانون حق المؤلف رقѧم  .2

 ).معلومات
 1990قانون حق المؤلف المعدل لعام  النرویج   1990  21

  و 1998لسنة  14قانون حمایة حق المؤلف المعدل بالقانون  1992لسنة  22القانون رقم  الأردن   1992  22
  .ویشمل حمایة البرمجیات وقواعد البیانات.  1999لسنة  29 

  الإمارات  1992  23
  العربیة 
  المتحدة 

  .ولائحتھ التنفیذیة ویتضمن حمایة برامج الحاسوب 1992لسنة  40القانون الاتحادي رقم 

  برامج الحاسوب محل حمایة – 1993لسنة  10القانون رقم   البحرین   1993  24

  .وتضمن حمایة برامج الحاسوب وقواعد البیانات 1954المعدل لقانون  1994لسنة  29قانون   مصر  1994  25

  1994سنة  36القانون   تونس  1994  26

  حمایة برامج الحاسوب  – 1995لسنة  25قانون   قطر  1995  27

 1972المعدل لقانون حق المؤلف لعام  1995قانون  لوكسمبورج   1995  28

  .1996لسنة  47ون قان  عمان  1996  29

  .1997لسنة  10قانون   الجزائر  1997  30

  ).برامج وقواعد بیانات( 1999لسنة  75قانون   لبنان   1999  31

  .، برامج الحاسوب وقواعد البیانات1999لسنة  5المرسوم بقانون رقم   الكویت  1999  32

التعلم في عصر : 11، المؤتمر الدولي "لرقميةالحماية القانونية للملكية الفكرية في البيئة ا"صفو،  نرجس: المصدر
  292-288، ص ص 2016أفریل  24-22طرابلس، /التكنولوجیا الرقمیة، مركز جیل للبحث العلمي، لبنان

كانت السباقة في ما یخص إصدار  الولایات المتحدة الأمریكیةیلاحظ من خلال الجدول أعلاه أن 

یات الأولى لبروزھا، ات الرقمیة، وذلك في البداینجال التقبحمایة حقوق المؤلف في مالتشریعات الخاصة 

ویفسر ذلك لأن أول بدایة ظھور الانترنت كانت في الولایات المتحدة الأمریكیة في أواخر سنوات 

الستینات، ثم انتشرت في دول أوربا، أما بالنسبة للدول العربیة فكانت أولى بدایات سن ھذه التشریعات 

ابتداء بدولة الأردن، وفي الجزائر كانت أول محاولة في ما یخص تشریعات حمایة  في سنوات التسعینات

ومجال الملكیة الفكریة متشعب ومتداخل، حیث یصعب التحدید بدقة  .1997حقوق المؤلف كانت في 

الأعمال التي تدخل ضمن المصنفات الواجب حمایتھا، ونتیجة لذلك برزت العدید من الاجتھادات التي 

ریف ھذه المصنفات وسن التشریعات اللازمة من حمایة حقوق أصحابھا من مختلف سعت لتع

  .الاعتداءات الخارجیة، وضمان حقوقھم من أجل تحقیق ھدف أسمى وھو تشجیع الإبداع والمبدعین
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  خصائص ومحتوى تشريعات حماية الملكية الفكرية المتصلة بتقنية المعلومات):  06( جدول رقم 
الملكية الفكرية/لف قوانين حق المؤ   

 وصفھا

  العام 

  البرمجیات وقواعد المعلومات ودوائرلف المادیة والمعنویة على إنتاج تشریعات حمایة حقوق المؤ

  وكذلك على أسماء النطاقات ومحتوى المواقع على الإنترنت والمواد محل التجارة الإلكترونیة(الطبوغرافیا  

  ).التجارة الإلكترونیة وخدمات الإنترنت بالنسبة لبعض الدول التي نظمت أحكام 

  سبب

  وجودھا 

  سنت ھذه التشریعات لتوفیر الحمایة القانونیة للمصنفات المتصلة بالتقنیة العالیة الموضوعة من قبل مؤلفیھا

ل حول نظام الحمایة من حیث إخضاعھا للحمایة الفكریة الأدبیة ضمن جھدھم الفكري، وبعد حسم الجد 

مع مراعاة أن المنتجات التقنیة الصناعیة كأجھزة أو ) براءات الاختراع(س الملكیة الصناعیة ولی، والفنیة

نحوھا التي تصلح للاستغلال الصناعي تعد من قبیل براءات الاختراع، وتزاید الاتجاه نحو ھذه التشریعات 

ً اتفاقیة تربس العالمیة واحدة من اتفاقیات من بسبب   ظمة التجارة الدولیة وبسبب اتفاقیةالاتفاقیات الدولیة وتحدیا

  واشنطن للدوائر المتكاملة واعتبار برامج الحاسوب من بین مصنفات اتفاقیة بیرن للملكیة الأدبیة والفنیة  

  التي نصت علیھا اتفاقیة تربس المذكورة وتخضع ھذه التشریعات للتطویر وإعادة البحث الإضافةبموجب 

  . لنشر الالكتروني وحمایة مواقع المعلومات على الإنترنت بسبب ما ظھر من تحدیات في ظل ا 

ھدفھا 

  ونطاقھا

  توفیر الحمایة القانونیة للحق في الإبداع في حقل مصنفات التقنیة العالیة والحق في الاستغلال العادل

  .والمشروع لعائدات ھذه المصنفات وذلك ضمن تنظیم وقواعد إداریة ومدنیة وجزائیة 

  الحقبة 

یة الزمن

لانطلاقھا 

  وترتیبھا

  ثالث موجة تشریعیة انطلقت بوجھ عام في الثمانینات مع أن بعض الدول اھتمت بموضوعھا قبل ذلك، لكن

  ھي تشریعات حق المؤلف أمھل "بعد حسم الجدل حول محل الحمایة، انطلاقھا الفعلي تم في الثمانینات  

  ولا تزال تخضع.  سن خلال الثمانینات والتسعینات وخضعت لتعدیلات متتالیة وإعادة.  "براءات الاختراع 

  .للتطویر والتعدیل بسبب استحقاقات الاتفاقات الدولیة 

الفرع 

  القانوني

   ذي 

  العلاقة

  المسؤولیة الجزائیة عن الاعتداء(قواعد وقوانین الملكیة الفكریة أو المعنویة، والقانون الجنائي /القانوني المدني

  القانون الإداري).  والمالیة للمؤلف بالنسخ غیر المشروع وإعادة الإنتاج والتقلید على الحقوق المعنویة 

  وزارات الثقافة والصناعة والتجارة والإعلام/التنظیم الإداري للجھات المناط بھا حمایة حقوق المؤلف( 

  ).مكاتب الحمایة والمكتبات الوطنیة – 

  محل

العلاقة 

  - بالتكنو

  لوجیا 

  یلیة والتطبیقیة الموجودة على أقراص ووسائط التخزین المستقلة أو المخزنة داخل النظمالبرمجیات التشغ

ً لمعلومات ضمن إطار تشغیل وتطبیق  ً وتبویبا   والشبكات إضافة إلى قواعد المعلومات التي تمثل تنظیما

  ، وقواعد)نعجھة الص(برمجي یمیزھا عن غیرھا، والدوائر التقنیة المتكاملة ذات البرمجة من مصدرھا  

  .البیانات المنطویة على جھد تجمیعي انتقائي تبویبي ابتكاري 

محتواھا 

  بوجھ

  عام 

  اعد المنظمةوقمصنفات التقنیة محل الحمایة، والالقواعد القانونیة المنظمة للحقوق المعنویة والمالیة لمؤلف ال

  ت الضبط والحمایة الحكومیة،اجھلنطاق ومدة الحمایة والاستثناءات علیھا وقواعد التنظیم الإداري ل 

  وقواعد المسؤولیة المدنیة والجزائیة المتعلقة بالمخلین بحقوق المؤلف والجزاءات المقررة ونطاق صلاحیات 

  .القضاء وإجراءاتھ التحفظیة والعقابیة والتكمیلیة وتدابیره الاحترازیة 

: 14، المؤتمر الدولي "صنفات الرقمية في بيئة الانترنتحماية حقوق الملكية الفكرية للم"خالدة ھناء سیدھم، : المصدر
  .15-14، ص ص 2017مارس  25- 24الجرائم الالكترونیة، طرابلس 
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من  ةكل ما یتعلق بحمایة حق المؤلف وحمایة حقوق الملكیة الفكری )06(رقم یلخص الجدول 

افھا، والفترة الزمنیة من حیث طبیعتھا، أسباب نشوء ھذه التشریعات وأھدوحیث مضمون ھذه الحقوق 

التي انطلق بھا صدور ھذه التشریعات، وعلاقة ھذه المؤلفات بالتكنولوجیا وأخیرا مضمون ھذه القوانین 

  . والتشریعات بشكل مختصر

  عوائق وصعوبات حماية الملكية الفكرية في التجارة الالكترونية: رابعا

  1:الصعوبات منھا حمایة الملكیة الفكریة عبر الانترنت العدید منتواجھ 

وق الملكیة حق بانتھاك المنازعات المتعلقة ومتابعة وحل نظرالالجھات المختصة بعدم وضوح   .1

  الفكریة، وصعوبة تحدیدھا خاصة في القضایا الدولیة، 

 بین الدول  زعاتانمالقوانین واجبة التطبیق على تلك ال وفي بعض الأحیان تعارض اختلاف .2

ن خلال النشر، أو إعادة النشر، أو الاستغلال دون ترخیص، أو دون التي تم فیھا الاعتداء م

  .موافقة المؤلف

مقاضاة المعتدین على المصنف محل الحمایة، القیام ب )المؤلف(صاحب الحق قرر  حالفي   .3

دول كثیرة،  منبھ فإنھ سوف یقاضي أشخاص كثیرین ومتفرقین ومختلفین  ةوحقوقھ المرتبط

التطبیق، بالإضافة إلى  ةتعدد القوانین واجبمن الصعوبات والعقبات ك مواجھة العدیدوبالتالي 

  .تحدید الاختصاص القضائي، وارتفاع تكلفة التقاضي من حیث الوقت والجھد لةمشك

 في ظل التجارة الالكترونية الجباية: المطلب الرابع

لات التجاریة في المصدر الأساسي لمداخیل الدول خاصة تلك الناتجة عن المعام الجبایةتعتبر 

بما یتوافق  الجبائيالاقتصاد، لذلك تولي معظم الدول أھمیة بالغة لتحسین وتطویر تشریعاتھا في المجال 

مع تطور التعاملات التجاریة والاقتصادیة، ولكن مع ظھور التجارة الالكترونیة وارتفاع معدلات 

الدول في إشكالیة فرض الضرائب على المبادلات التجاریة التي تتم عبر الانترنت وقعت العدید من 

المبادلات الالكترونیة، والنظام الجبائي الواجب التطبیق وكذا السرعة الكبیرة التي تتم بھا ھذه المبادلات 

ما نتج عنھ صعوبة تحدید الجھة المخولة  ،ھم للعدید من الدولئین فیھا وانتماوتعدد الأطراف المشارك

  .لات التجاریةبتحصیل الضریبة على ھذه التعام

، فتكنولوجیات 21من الظواھر الاقتصادیة المھمة التي میزت القرن الـ  ھي التجارة الالكترونیةو

والاتصال التي ترتكز علیھا من أجل إبرام معاملاتھا المختلفة تمنح إمكانیات كبیرة من أجل  المعلومات

العالمي، والتجارة الالكترونیة تنعش التطور وتحسین حیاة الأفراد والمستوى الاقتصادي على الصعید 

وتلعب السلطات الجبائیة دورا كبیرا . النمو والتشغیل في الدول النامیة كما ھو الحال في الدول الصناعیة

                                                             
  25 ، ص2009أحمد عبد الله مصطفى، مرجع سبق ذكره،  1
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مع  ،التجارة الالكترونیةفیھ في نجاح التجارة الالكترونیة، فیجب علیھا تھیئة جو جبائي، یمكن أن تزدھر 

كما یجب اتخاذ إجراءات إداریة وتشریعیة . نظام جبائي عادل ودقیق الأخذ في الحسبان وجوب وضع

جدیدة تتعلق بالتجارة الالكترونیة، أو القیام بتعدیلات على الإجراءات الحالیة بشرط أن تكون ھذه 

. الإجراءات موجھة من أجل تسھیل تطبیق المبادئ الجبائیة القائمة على معاملات التجارة الالكترونیة

اءات الھادفة إلى تطبیق المبادئ الجبائیة القائمة على التجارة الالكترونیة المتبناة في الإطار وكل الإجر

ئیة للدول الوطني وكل تكییف للمبادئ الجبائیة العالمیة یجب أن تنظم بطریقة تحافظ على السیادة الجبا

واجتناب الازدواج الضریبي في التجارة الالكترونیة بین مختلف الدول  وتضمن تقسیم عادل للعبئ

  1.الضریبي  أو التھرب الضریبي

 یتعلق فیما خاصة العالمي، الأعمال جدول صدارة إلى الضریبیة السیاسة تحدیات انتقلتولقد 

 ذلك في بما-  الجدیدة الرقمیة الأعمال نماذج أثارت حیث الملموسة، غیر الأصول على الضرائب بفرض

 لجمع الناشئة الفرص خلال من لاسیما القیمة، إنشاء ومكان كیفیة حول قضایا - الإلكترونیة التجارة

 أعمال نماذج فإن الحركة، شدیدة الملموسة غیر الأصول لأن انظرو ،المستخدم ومشاركة البیانات

 العوامل على أساسي بشكل تعتمد والتي الحالیة، الدخل ضرائب أنظمة تختبر الجدیدة الإلكترونیة التجارة

  2.الأرباح وتخصیص للضریبة خاضع دوجو لتحدید المادیة

   مع خصائص التجارة الالكترونية الجبايةضرورة تكييف : أولا

الدور المركزي  - عدم تمركز النشاطات،  -: یتمیز الاقتصاد الرقمي بأربع خصائص رئیسیة  ھي

عن الاقتصاد  استغلال البیانات، والتي تمیزه - أھمیة تأثیرات الشبكات،  -الرقمیة، ) القواعد(للأرضیات 

التقلیدي، ھذه الخصائص غیرت من سلاسل خلق القیمة والتي بدورھا خفضت من فعالیة الجبایة 

  3 :وفیما یلي شرح مختصر لھذا الخصائصالتقلیدیة، 

 عدم تمركز النشاطات  la non localisation des activités : المؤسسات في العالم الرقمي تقترح سلع

لانترنت، مستعملة الملكیة الفكریة، وتحدید موقعھا معقد جدا، فمن السھل وخدمات عن بعد بواسطة ا

على ھذه المؤسسات التصریح بنشاطھا في البلدان أین یمكنھا الحصول على امتیازات جبائیة وكذا 

 .فیما یخص تسییر البیانات

                                                             
1 OCDE, « Condition cadres pour l’imposition du commerce électronique », Rapport du comité 
des affaires fiscale, 08 Octobre 1998, p 03. « Organisation de Coopération et de Développement 
Economique » 
2 OECD, “Unpacking E-commerce, Business Models, Trends and Policies », ICT Access and Usage 
by Businesses (database), http://oe.cd/bus (accessed February 2019) , p 06. consulted 24/12/2019. 
3 Julia Charrié et Lionel Janin, « Fiscalité du numérique », France STRATEGIE, 
www.stratégie.gouv.fr, La note d’analyse N°26, Mars 2015, pp 02-03. 
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 الدور المركزي للأرضيات le rôle central des plateformes :ب دور المؤسسات الرقمیة تلع

من جھة مع مستخدمي الانترنت ومن جھة أخرى مع ) ذو واجھتین(الأرضیات في سوق معین 

فجزء كبیر من أرباحھا تأتي من قدرتھا على ربط العلاقة بین ھتین الواجھتین، التین . المؤسسات

تقومان بجمع بیانات عن   facebookو   googleمثل . یصعب التقاؤھما بدون العالم الرقمي

 .تخدمین ثم تقوم بمنحھا إلى مؤسسات الإعلان المستھدفةالمس

 أهمية تأثيرات الشبكات l’importance des effets de réseau : نجاح المؤسسات الرقمیة یتأتى من

قدرتھا على جذب كم ھائل من المستخدمین خالقة بذلك تأثیر الشبكة بحیث كلما ازداد عدد 

  .و الشبكةمنافعھم من أجل نمالمستخدمین ازدادت 

 استغلال البيانات l’exploitation des données : بفضل القدرة على معالجة المعلومة، تسمح

المؤسسات الرقمیة تبحث ف. التكنولوجیات الرقمیة باستغلال كم ھائل من البیانات، واستخراج القیمة

 أجل اقتراحعن جمع البیانات الشخصیة للمستخدمین من أجل معرفة تفضیلاتھم، وتستغلھا من 

 .خاصة بكل فرد تخدما /منتجات

  :منھا ھذه الخصائص المذكورة  أعلاه تطرح  العدید من التحدیات الجدیدة للجبایة

 تعتبر التجارة الالكترونیة تحدیا كبیرا للأنظمة الجبائیة التي تم بناؤھا : الإيرادات الجباية تخفيض

انھا ھذا التطور الھائل في التكنولوجیات على حسب خصائص التجارة التقلیدیة، ولم تضع في حسب

الرقمیة، فھذه الحالة تطرح انشغالا كبیرا، فھي تقود إلى خسائر كبیرة في الإیرادات الجبائیة التي 

 الشركاتوتستغل  TVA.1من الصعب تحدیدھا، وأھم ھذه الإیرادات الضریبة على القیمة المضافة 

قمیة ثغرات الأنظمة الجبائیة الوطنیة والاتفاقیات الدولیة من المتعددة الجنسیات الناشطة في البیئة الر

أجل الحصول على تخفیضات في معدلات الخضوع للضریبة، وذلك نتیجة للطبیعة غیر الملموسة 

كذلك . لمعظم نشاطاتھا ولصعوبة التحدید الجغرافي للإقلیم التابعة لھ، من طرف المصالح الجبائیة

رباحھا مما لا یسمح بالتحدید الصحیح للضریبة الواجبة الدفع من صعوبة تحدید رقم أعمالھا وأ

وقد عرفت العائدات الجبائیة للعدید من الدول انخفاضا كبیرا بالتزامن مع  2.طرف ھذه المؤسسات

النمو الكبیر للتجارة الالكترونیة، حیث لاقت حكومات ھذه الدول مشاكل متعددة في عملیة فرض 

   3.عاملات الالكترونیة كما ھو الحال في التجارة التقلیدیةوتحصیل الضرائب على الم

                                                             
1 Michel Bouvard et autres, Sénateurs membres de la commission des finances, Rapport d’information 
« Le E-commerce, propositions pour une TVA payée à la source », France , session N° 691, 17 
Septembre 2015, p07.   
2 Julia Charrié et Lionel Janin, op cit, 2015,  p 03 
3 Omar, Adan, Kwun, Obyung and Bhutta, “Then impact of E-commerce tax policy on state and 
local government revenue”, Department of management information systems, Southern University at 
New Orleans, March 30, 2011, p02. 
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 عدم خضوع بعض المؤسسات التي تنشط في البیئة الرقمیة للضریبة یدخل : خلط قواعد المنافسة

ونتیجة للممارسات التي تنتھجھا بعض المؤسسات في البیئة الرقمیة  1.في المنافسة غیر الشرعیة

ضبطھا تصبح المؤسسات المحلیة غیر قادرة على المنافسة أمامھا،  والتي لا یمكن للمصالح الجبائیة

تصبح مھیمنة على السوق المحلیة وتستطیع  المؤسساتفبفضل الھوامش الكبیرة التي تحققیھا تلك 

  2 .الضعیفة التي تقف في وجھھا مما یسبب إختلال میزان المنافسة في الأسواق المؤسساتشراء 

الالكترونیة ھو ناتج عن عدة أسباب متولدة عن خصائص التجارة  والتھرب الضریبي في البیئة

  3:الالكترونیة ویمكن تلخیصھا في ثلاث نقاط رئیسیة ھي

فموقع الكتروني یقوم بزیارتھ ملایین المستخدمین شھریا، : الانفجار الهائل في عدد المتعاملين .1

، بالإضافة إلى متحیل مراقبتھكذلك تواجد آلاف البائعین الصغار الذین یصعب تحدیدھم ومن المس

خاصیة الانترنت التي تمكن الأفراد من النشاط بأسماء مستعارة غیر حقیقیة، تغییر المواقع بشكل 

 .الخ...مستمر، وتعدد الوسطاء، 

فبعد الانتشار الواسع للتجارة الالكترونیة حاولت العدید من البلدان تطویر : تعقد الأنظمة الجبائية .2

ة التقلیدیة التي تتمیز بالتعقید وعدم المرونة، وكذا تم إجراء العدید من الاتفاقیات بین أنظمتھا الجبائی

الدول فیما یخص تطویر الأنظمة الجبائیة، لكنھا تبقى محاولات من أجل اللحاق بركب التجارة 

 .الالكترونیة التي ھي في نمو سریع مقارنة بھذه المحاولات

جارة التقلیدیة یتم فرض الضرائب على التدفقات المادیة العابرة ففي الت: تجزئة التدفقات المادية .3

لحدود الدولة وغالبا ما تكون ھذه التدفقات مجمعة من طرف المستوردین الكبار ما یجعل حصیلة 

بحیث  ،حدى المبیعات مجزأة بین الأفراد على الضریبة كبیرة، بینما في التجارة الالكترونیة تكون

ل فرد عن طریق البرید مما یجعل الضریبة على ھذه المبیعات أقل منھا لو ترسل المشتریات إلى ك

  .كانت مجمعة

   التطبيق في التجارة الالكترونية المبادئ الجبائية الواجبة: ثانيا

مجموعة ممن المبادئ یتم على أساسھا فرض ) OCDE(وضعت منظمة التعاون والتنمیة الاقتصادیة 

  4:ة ھيالضرائب في التجارة الالكترونی

یجب تخفیض تكالیف النظام الجبائي للإدارة الجبائیة وللخاضعین :   Efficienceالفاعلية  -

 .للضریبة قدر المستطاع

                                                             
1 Michel Bouvard et autres, op cit, 2015, p 07.   
2 Julia Charrié et Lionel Janin, op cit, 2015, p 03 
3 Michel Bouvard et autres, op cit, 2015, p08. 
4 OECD, « Taxation and Electronic Commerce » OECD publications service, Paris, 2001, p10. 
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ن الجبایة الحیاد والمساواة بین مختلف أشكال التجارة یجب أن تضم Neutralité: الحياد -

تكون مبررة باعتبارات  القرارات یجب أنو ،وبین التجارة التقلیدیة والالكترونیة الالكترونیة

مشابھة والذین یجرون معاملات  اقتصادیة ولیس جبائیة، فالأشخاص الذین یتواجدون في حالات

 .لمستویات متشابھة من الضریبة اشابھة یجب أن یخضعومت

القواعد الجبائیة یجب أن تكون واضحة وبسیطة :  certitude et simplicitéالتأكد والبساطة  -

یث یمكن للخاضعین للضریبة أن یقدروا مقدار الضریبة حسب حجم من أجل الفھم، بح

 .تعاملاتھم، خاصة الوعاء الضریبي وتاریخ وطریقة تقییم الضریبة

یجب تحدید المبلغ الصحیح للضریبة وفي التاریخ : Efficacité et équitéالفعالية والعدالة  -

خذ یبي مع الحرص على أالفعلي، كذلك یجب تخفیض إلى أقصى حد إمكانیات التھرب الضر

 .خطار المتوقعةالتدابیر اللازمة وذلك حسب الأ

بشكل یتماشى مع  ودینامیكیا، االنظام الجبائي مرنیجب أن یكون : Flexibilitéالمرونة  -

  .التقنیات الحدیثة والمعاملات التجاریة في التطورات

   صعوبات ومشاكل فرض الضرائب في التجارة الالكترونية: ثالثا

 نتیجة لما تتمیز بھ ،د من الصعوباتي عملیة فرض الضرائب في التجارة الالكترونیة العدیتلاق

  :أھمھاة التقلیدیة لبیئالبیئة الالكترونیة من خصائص مختلفة عن تلك التي تتمیز بھا ا

ناتجة عن كون العدید من المنتجات : صعوبة تحديد المجتمع الضريبي في التجارة الالكترونية.1

ت المتداولة في التجارة الالكترونیة غیر ملموسة ویصعب تحدیدھا ومراقبتھا، مثل الخدمات والخدما

الكثیر منھا یتم عبر فضاءات افتراضیة بین أشخاص  أن الاستشاریة وكذا المنتجات الرقمیة، حیث

لمیة التي المكلفین بالضریبة بین مختلف المواقع العا تنقل كذلك إمكانیة 1.عادیین ولیس بالضرورة تجار

   2.یصعب من تحدید ھویتھم والقوانین الجبائیة الواجبة التطبیق علیھممما النشاط فیھا  إمكانیةتتیح لھم 

وھذا ناتج عن سھولة التھرب الضریبي :صعوبة التحصيل والجباية الضريبية في التجارة الالكترونية.2

لتي تتیح العدید من الطرق المختلفة لتشفیر في المعاملات الالكترونیة بسبب طبیعة تكنولوجیا المعلومات ا

العملیات ھذا من جھة، ومن جھة أخرى افتقار الھیئات الضریبیة للترسانة الضروریة من تقنیات 

  3.وتشریعات وخبراء لمواجھة ھذه التحدیات الصعبة

                                                             
 ،68لعدد ، ا18، مجلة العلوم الاقتصادیة والإداریة، المجلد "أثر التجارة الالكترونیة في فرض الضرائب"كشكود عبد، سھال   1

  .469، ص 2012
، أطروحة دكتوراه، جامعة حسیبة بن بوعلي "آلیات ومتطلبات تفعیل التنسیق الضریبي العربي، الواقع والتحدیات"عزوزي علي،  2

  .70، ص 2014الشلف، 
، العدد 12لد ، مجلة الرافدین للحقوق، المج"مشكلات فرض وتحصیل الضرائب في عقود التجارة الالكترونیة"قبس حسان عواد،  3

  .217، ص2010، 43
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ریبة على في التجارة التقلیدیة یستند فرض الض: مشكلة الازدواج الضريبي في التجارة الالكترونية.3

في تراب البلد الذي لھ حق فرض الضریبة، لكن في التجارة الالكترونیة  للمؤسسةالتواجد المادي والدائم 

ھذا المبدأ لا یمكن تطبیقھ فالمواقع الافتراضیة تنشط بدون تواجد مادي على أرض الواقع، لذلك ومن 

إلى فرض الضرائب على المعاملات الافتراضیة تلجأ الدول  المواقعأجل تجنب التھرب الضریبي لھذه 

     1.، مما قد ینجم عنھ ازدواج ضریبي على تلك المعاملات المنفذةالمواقع التي تقوم بھا تلك 

فطرفي المعاملة التجاریة غیر معروفین لبعضھما : صعوبة إثبات المعاملات والعقود الالكترونية.4

نیة عدم تصریح المشتري بھویتھ الحقیقیة مما ما یخلق إمكا، لعدم وجود تلاقي مباشر بینھما ،البعض

یشكل نقص في المعلومة التي تحتاجھا الإدارة الجبائیة للتحقق من صحة البیانات والتصریحات 

وفي ظل غیاب أو نقص التشریعات، خاصة الدولیة التي تحكم التعاملات الالكترونیة فإنھ من  2.المختلفة

    3.ن طرف الإدارة الجبائیة وفرض الضرائب علیھاالصعب إثبات ومتابعة ھذه المعاملات م

من بین أھم أسس الضریبة ھي العدالة بین الأفراد في تحمل العبء : مشكلة تحقيق العدالة الضريبية.5

الضریبي حسب القدرة المالیة لھم، لكن نتیجة للتطورات التكنولوجیة وتنفیذا لدعم عملیة نقل عوامل 

ذات المستوى العالي وذات الدخل الكبیر ھي من تملك القدرة على التنقل الإنتاج بحریة، فإن الفئات 

الضریبي تتحملھ الفئات  من الضرائب، وبالتالي یبقى العبئ بسھولة نحو البلدان ذات معدلات منخفضة

   4.الضعیفة ذات الدخل المحدود

 للمؤسساتوالاتصال تطور تكنولوجیا المعلومات منح : عدم القدرة على الاطلاع والفحص الضريبي.6

جل تخفیف العبئ لإخفاء بیاناتھا أو تغییرھا من أ التي تنشط في البیئة الالكترونیة إمكانیات كبیرة

الضریبي، بینما الإدارة الضریبیة لا تتوفر لدیھا الإمكانیات اللازمة التي تسمح لھا بالتدقیق ومتابعة 

  5.ما ینتج عنھ تخفیض الإیرادات الضریبیة ، وھذاالمؤسساتمختلف المعاملات التي تقوم بھا ھذه 

  الضرائب على التجارة الالكترونية بين الإخضاع والإعفاء: رابعا

ھناك جدال كبیر في ھذا الشأن، حیث یرى البعض أن فرض الضریبة على المعاملات  

ا في مراحلھا الالكترونیة یعتبر بمثابة كبح للنمو التكنولوجي ولتطور التجارة الالكترونیة، خاصة وأنھ

عدم إخضاعھا یمثل إجحافا في حق التجارة  یق آخر أنالأولى ولم تصل بعد إلى أوجھا، بینما یرى فر

التقلیدیة وتناقضا مع مبدأ العدالة الضریبیة، كذلك سوف یؤدي إلى تخفیض كبیر في عائدات الضریبة 

                                                             
  .470، ص 2012كشكود عبد، مرجع سبق ذكره، سھال  1
، مجلة العلوم الاقتصادیة والتسییر، "الجبایة الافتراضیة والتجارة الالكترونیة النقاشات، المشاكل والتحدیات"دادان عبد الوھاب،  2

  . 155- 154، ص 2004، 03العدد 
  .74، ص 01/2015، مجلة الردة لاقتصادیات الأعمال، العدد "الالكترونیة، المشاكل والحلول جبایة المعاملات"عزوزي علي،  3
  .469، ص 2012سھال كشكود عبد، مرجع سبق ذكره،  4
  .70، ص 2014علي عزوزي ، مرجع سبق ذكره،  5
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كترونیة في تزاید مستمر على من موارد الدول، خاصة وأن حجم التجارة الال امھم االتي تمثل مورد

  1.حساب التجارة التقلیدیة مع مرور الوقت

تشجیع زیادة المعاملات الالكترونیة مما یساعد على نمو ب یبررون ذلك فالمدافعون عن الإعفاء

لضریبة ا لذي قد یحدث بفرض عدة حكومات نفساجتناب الازدواج الضریبي اوالتجارة الالكترونیة، 

أما . وعدم توحید الإجراءات الضریبة العالمیة ،نتیجة الخوف من التھرب الضریبيعلى نفس المعاملة 

إضعاف حصیلة الدولة من و إخلال بمبدأ العدالةفیھ بأن الإعفاء  یرونفھم الإخضاع المدافعون عن 

 2.الإیرادات الجبائیة

  مواقع التجارة الالكترونية مفاهيم عامة حول : المبحث الرابع

التجارة الالكترونیة، ونموھا تسارعت المؤسسات باختلاف نشاطھا وأھدافھا إلى إنشاء بعد ظھور      

مواقع الكترونیة لتكون بوابة دخولھم إلى العالم الافتراضي، وتسابقت ھذه المواقع لاستقطاب أكبر عدد 

 ،و جمھورھامثل واجھة المؤسسة نحوقع الالكتروني أھمیة كبیرة، إذ یمن زوار الانترنت، وعلیھ فإن للم

وسوقا مفتوحة على الدوام في وجھ مختلف زوار الانترنت باختلاف ثقافاتھم واتجاھاتھم وحتى بلدانھم، 

  .وبالتالي یجب إعطاء أھمیة بالغة لطریقة تصمیم، إنشاء وتسییر المواقع الالكترونیة

لمواقع بلغ عدد ا 2018وتشیر الإحصائیات حسب مؤسسة استطلاع عالمیة أنھ في شھر فیفري 

 مستخدمة غیر المواقع ھذه من العدیدو ،الإنترنت شبكة على موقع ملیار 1.8 و 1.3 الالكترونیة ما بین

  3.موجودة تزال لا المواقع لكن الأشخاص، من العدید طرف من

   ماهية مواقع التجارة الالكترونية: المطلب الأول

لكترونیة فھي بمثابة مقر للمؤسسة في تعتبر المواقع الالكترونیة الدعامة الأساسیة للتجارة الا

  .السوق الافتراضیة، لذا لا بد من الاھتمام بشتى الجوانب المتعلقة بالموقع الالكتروني

  الالكترونيالتجارة موقع ريف تع: أولا

من صفحات الویب المرتبطة  بارة عن موقع مركزي یضم عدداع "لموقع الإلكتروني ھو ا

  4."الرئیسیةول إلیھا من خلال الصفحة ا یمكن الوصم ض، والتي عادةببعضھا البع

                                                             
، المؤتمر "یبیة الأجنبیةالمشاكل الضریبیة للإعلان الرقمي في مصر مقارنة ببعض النظم الضر"یاسر عوض عبد الرسول،  1

  .19- 18، ص 2017افریل  24-23العلمي الرابع بكلیة الحقوق، جامعة طنطا، 
، الدار الجامعیة، "التجارة الالكترونیة، المفاھیم، التجارب، الأبعاد التكنولوجیة والتسویقیة والقانونیة"طارق عبد العال حماد،  2

  .689، ص 2003مصر، 
3 Computer Hope, « Website », https://www.computerhope.com/jargon/w/website.htm, 16/11/2019, 
consulté le site le 23/12/2019 à 12 :10. 

، تم زیارة الموقع بتاریخ https://mawdoo3.com/ ،28/03/2018، "ما ھو الموقع الالكتروني""عبد الله الكسواني،  4
  .12:43، على الساعة 25/12/2019
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كل موقع ویب یحتوي صفحة رئیسیة وھي أول وثیقة  « عرف الموقع الالكتروني على أنھو

وكل موقع ھو  ،یراھا المستخدمون عند دخولھم الموقع، كما قد یحتوي أیضا وثائق وملفات إضافیة

  1."مملوك ومدار من قبل شركة أو مؤسسة فردیة

المحجوزة ضمن خادم ما وتحت اسم نطاق  الالكترونیةتلك المساحة  "عرف كذلك على أنھ  كما

 یفھمھاخاصة  وتصمیمیة برمجیةبلغات  الالكترونيالموقع  وتصمیمإنشاء  ویتم، في الانترنت معین

  2".معیة وتطبیقاتباستخدام برامج خاصة  الانترنتعلى شبكة  وتحمیلھرفعھ بعد ذلك  ویتم، الكمبیوتر

ومن التعاریف المختلفة للموقع الالكتروني بصفة عامة، یمكن القول بأن موقع التجارة 

البحث، اختیار وشراء المنتجات أو للزوار إمكانیة  یحموقع الالكتروني یتالالكترونیة ھو عبارة عن 

ھة ومن الخدمات، ویھدف الموقع من خلال ذلك إلى تلبیة حاجیات ورغبات المستھلك الالكتروني من ج

 .جھة أخرى تحقیق الأرباح وضمان البقاء والمنافسة في السوق الافتراضیة

  :مواقع الالكترونيةالأنواع : ثانيا

یمكن تصنیف المواقع الالكترونیة حسب عدة معاییر، فتصنف حسب الطبیعة التقنیة للموقع،       

  . وحسب طبیعة نشاط الموقع أو الھدف من إنشائھ

  : وھي كما یلي ،حسب ھذا المعیار یوجد نوعین من المواقع الالكترونیة :قنية للموقعحسب الطبيعة الت.1

یتم إنشاؤھا  )لغة ترمیز النصوص المتشعبة( HTMLحتوي على صفحات ت: المواقع الثابتة.1.1

، ومحتوى ھذه الصفحات یكون ثابت، ولتغییر محتوى الصفحات یجب تعدیل HTML محرر باستخدام

از الحاسب الآلي، ثم بعد ذلك یتم نقل ھذا الملف نحو الخادم عن ھعلق بھا على جلمتا الأصليملف ال

وعملیة التعدیل في المحتوى لا تتطلب  ،)FTP )File Transfert Protocol  طریق بروتوكلو نقل الملفات

یكون حجم مھارات كبیرة في ما یخص لغة البرمجة، ویفضل استعمال الموقع الساكن في بناء موقع 

  3.ة لتحدیث الموقعممیزات دقیقة، وتجنب التكالیف المرتفعلا یتطلب وضعیف  نشاطھ

باستقلالیة، ) نصوص وصور(المحتوى وصفحات تسییر عرض ال كونیفیھا و: الديناميكيةالمواقع .2.1

مرئي، والذي یظھر لمستخدمي الموقع عبر  مقس: مختلفین ھما ویحتوي الموقع الدینامیكي على قسمین

لمسیري الموقع، ولتغییر محتوى أي صفحة یتم التعدیل مباشرة في ، والقسم الإداري مخصص رنتالانت

فعن طریق وحدة الإدارة یمكن إنشاء  ،)لغة برمجة خاصة للأغراض العامة( PHPأو  HTMLملفات 

وتستعمل المواقع  ،بطرق بسیطة وسھلة تإضافة الصور والفیدیوھاوالصفحات، تعدیل النصوص، 
                                                             
1  Vangie Beal, " Web site", (http://www.webopedia.com/TERM/W/web_site.html), 24/09/2017, 
consulté le 25/12/2019 à  22:00. 

، مجلة "واجھة المستخدم للموقع الالكتروني المتجاوب بین التصمیم المسطح والتصمیم المادي"نھى صلاح السید البسیوني،   2
  .672، ص 2018توبر ، أك01، الجزء 12، العدد 03العمارة  والفنون والعلوم الإنسانیة، المجلد 

3 Thirry Dubois, « Tout pour Réussir son site web », E-book, MYidees.com, Tom 2, 2011, pp11-12. 
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وتتطلب وظائف متطورة، فبدون معارف متطورة في لغة  ،میكیة في حالة حجم نشاط كثیفالدینا

وتتطلب المواقع الدینامیكیة عدة برامج تتفاعل فیما بینھا  1.البرمجة لا یمكن تطویر ھذا النوع من المواقع

  2:لتأدیة الخدمة التي شكلت من أجلھا بالإضافة إلى

 الخدماتالتحدیث الدوري لقائمة المنتجات و. 

 لحظة أیةق الافتراضیة التي یمكن الاطلاع على محتواھا وقیمتھا في یر سلة التسوتوف. 

 محرك بحث خاص بالمنتجات والخدمات المتوفرة في المتجر الافتراضي توفیر.   

  3:الدینامیكیة ما یليالمزایا التي توفرھا المواقع من و

 )الخ...ت،معلوماأخبار، مقالات، ( كم كبیر من المحتوىتسیر  -

 .احتواء الموقع الدینامیكي على محرك بحث وقاعدة بیانات -

 . استعمال لغة برمجة تستعمل خوادم لتسییر الصفحات والإجابة على خیارات المستعملین -

  :یمكن التمییز بین عدة أنواع من المواقع حسب ھذا المعیار منھا: حسب طبيعة نشاط الموقع .2

 ومنتجاتھا بنفسھا للتعریف تستخدمھ حیث بالمؤسسات، خاص عالنو ھذا :المؤسسات مواقع.1.2

 أي امتلاك الحالي الوقت في أصبحو ،الخ ..،قبل من معھم تعاملت الذین والزبائن سوقلا يف اوخبراتھ

  4.الالكترونیة الأعمال بیئة فرضتھا التي الجدیدة الظروف ظل في حتمیا أمرا لكترونيا موقعل مؤسسة

وغالبا ما  5مواقع یتم إنشاؤھا بغرض بیع السلع والخدمات عبر الانترنت، ھي :رونيةالالكت المتاجر.2.2

وفي الغالب لا تحتوي ھذه المواقع على مواد  com.6ینتھي عنوان الانترنت الخاص بھذه المواقع بـ 

إخباریة أو معلوماتیة، وتقتصر على التعریف بالمؤسسة والتعریف بالسلع والخدمات التي یعرضھا 

موقع، تقوم أیضا ھذه المواقع بعرض إعلانات إشھاریة خاصة بمنتجاتھا وخدماتھا، وقد تقوم بعرض ال

  7.منتجات لمؤسسات أخرى

                                                             
1 Thirry Dubois, op cit, 2011,  pp11-12 

، 2005الجزائر،  ، دیوان المطبوعات الجامعیة،مفاهيم واستراتيجيات التطبيق في المؤسسة: التجارة الالكترونيةإبراھیم بختي،  2
  .156ص 

3 François et Sandrine Houst Delphine Bouton avec la contribution de Raphaëlle, Créer un site e-
commerce avec Dreamweaver cs4 et PHP/My SQL,	PEARSON, 4é  Edition, France, 2009, p p: 21 
– 23. 

، design/-https://www.namaait.com/blog/web، "نشاء موقع الكتروني ناجحدلیلك الشامل حول خطوات إ"آدم آدم،  4
  .20:58، على الساعة 08/08/2019، تمت زیارة الموقع بتاریخ 23/12/2016

، تم website/-a-is-https://www.alrab7on.com/what ،17/05/2019، "ما ھو الموقع الالكتروني"إسلام محمد،  5
  .21:16، على الساعة 27/12/2019زیارة الموقع بتاریخ 

زیارة الموقع بتاریخ  ، تمhttps://mawdoo3.com/ ،18/12/2017، "ما ھي المواقع الالكتروني"ھدیل البكري،  6
  .23:22، على الساعة 27/12/2019

، تم https://www.alraeed.net/ ،12/09/2015، مركز التدریب والتطویر الإعلامي، "أنواع المواقع الالكترونیة"الرائد،  7
  .21:36، على الساعة 27/12/2019زیارة الموقع بتاریخ 



     61            إطار نظري حول التجارة الالكترونیة                                 : الفصل الأول
 
 مدة أطول لإبقائھم المستھدفین للزوار وشیق قیم محتوى إنشاء امنھ الغرض :المحتوى مواقع.2.3

 بغرض غالبا یكون الموقع ھذا ءإنشاو ،مستمر بشكل دائما معودتھ على والحرص ،الموقع على ممكنة

 بالتاليو ،الموقع على Traffic زدحامالا زیادة خلال من الإنترنت طریق عن للربح كوسیلة استعمالھ

  1 .الموقع على أخرى ومواقع لمؤسسات أكبر بمبالغ إعلانات وضع فرصة على الحصول

مة خصیصا لعرض الأخبار ھي مواقع الكترونیة مصم :المجلات الالكترونية ومواقع الأخبار.4.2

والكتابات المختلفة، ویتمیز بتوفیره إدارة كاملة للكتاب وتوفیر معلومات كاملة عن كل كاتب وكیفیة 

  2.التواصل معھ، بالإضافة إلى الاھتمام بتعلیقات الزوار وتنظیمھا بشكل یسھل التعامل معھا

 ،المؤسسات تقدمھا التي الإلكترونیة الخدمات بیع على المواقع ھذه فكرة تقوم :خدماتال موقع.5.2

 بعینھا واحدة مؤسسة خدمات بیع أجل من الموقع یكون وقد ،آخرون أفراد أو لمؤسسات الأفراد وكذلك

  3.الحالي العصر في بكثرة المواقع هھذ انتشرت قد و ،أخرى مؤسسات خدمات نشر أجل من أو

 توجد بل أعلاه، المذكرة الأنواع في نحصرت لا الالكترونیة المواقع أنواع أن إلى الإشارة وتجدر

 وكذا الموقع، صاحبة الجھة تحقیقھا، المراد الأھداف حسب بعضھا عن تختلف الأنواع من العدید

 المواقع أنواع تصنیف یمكن والتي حصرھا، یمكن لا أخرى معاییر وتوجد المستخدمة، التكنولوجیات

 .حسبھا الالكترونیة

  ظائف مواقع التجارة الالكترونيةوو مكونات: المطلب الثاني

تتكون مواقع التجارة الالكترونیة من العدید من العناصر منھا ما ھو أساسي ومنھا ما ھو ثانوي، 

 تعمل كلھا في تناسق وتكامل من أجل إتمام وظائف الموقع الالكتروني التي أنشئ من أجلھا، فكلما كانت

كان أداء الوظائف فعالا ویساھم في تحقیق أھداف  ھذه المكونات ذات جودة وتعمل بشكل جید، كلما

   .الموقع وكسب ثقة الزبائن والقدرة على مواصلة التنافس والاستمرار في السوق الافتراضیة

باختلاف أنواعھا ونشاطاتھا من  تتكون معظم المواقع الالكترونیة :يالالكترون وقعمكونات الم: أولا

  :أھمھا مكونات رئیسیة

ومن خلالھا یتم الانتقال تمثل واجھة الموقع وتلخص مضمونة،  ):Home Page(يسية الصفحة الرئ- 1

  4:منھا ، تختلف من موقع إلى آخروي الصفحة الرئیسیة على عدة عناصرت، وتحإلى باقي الصفحات

                                                             
  .23/12/2016، م آدم، مرجع سبق ذكرهآد 1
 ،website-create-to-https://www.ebdaonline.com/how، "كیفیة إنشاء وتصمیم موقع الكتروني"أحمد أحمد،  2

  .15:46، على الساعة 23/12/2019، تمت زیارة الموقع بتاریخ 22/08/2018
  .2016آدم آدم، مرجع سبق ذكره،  3

  .672، ص 2018نھى صلاح السید البسیوني، مرجع سبق ذكره،   4
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ما یرتبط  وغالبایكون عادة في أعلى الصفحة، من جھة الیسار، لیكون واضحا وسھل الرؤیة، : الشعار- أ

لامة التجاریة للموقع، وقد یرفق بجملة قصیرة تحدد المھمة أو التخصص أو الإقلیم، أو المنتجات بالع

   1.المباعة أو الخدمات المعروضة

تقوم أغلبیة المواقع بوضع بطاقة تعریفیة عنھا، وعن أھدافھا : صاحب الموقع/التعريف بالموقع-ب

ستخدام أیقونة خاصة تقود الزبون إلى ھذه ونشاطاتھا، بغرض كسب ثقة الزوار، ویتم ذلك عادة با

  2".من نحن"البطاقة التعریفیة تحت تسمیة 

حصل الزائر من كتابة ما یبحث عنھ، لیتمكین للى الصفحة الرئیسیة، یتم وضعھ أع :محرك البحث - ج

ث عنھ على نتائج فوریة تسھل علیھ البحث وربح الوقت، فمحرك البحث لا یشترط كتابة ما یتم البح

 3.على جمیع النتائج التي لھا دلالة مع كلمات البحث لیتحصلمفتاحیة مات كللتفصیل، بل یكفي إدخال با

في المتجر الالكتروني، ویحوي ھذا الجزء عناصر  الرئیسیةیشمل المحتویات : المضمون المركزي-د

  4.متحركة، وخصائص المنتجات، والعروض الترویجیة، والعروض الخاصة وغیرھا

ھي مختلف الصفحات التي یتم الوصول إلیھا عن طریق مختلف الروابط  :لموقعالخلفية ل تصفحاال - 2

 لأنھ فيصفحات ، ال ھذهالاھتمام بتصمیم وترتیب و یجب  والأیقونات المتواجدة على الصفحة الرئیسیة،

  5.كثیر من الأحیان یصل الزبون إلى إحدى ھذه الصفحات الفرعیة دون المرور بالصفحة الرئیسیة

 6.من طرف الوقع العرض المتاح للزبائن ھو بمثابة قائمة تحتوي على :الوج المنتجاتتك - 3

إدارة الموقع من جعل عملیة البیع  تمكن :عمليات البيع والشراء بتنفيذالخاصة الأدوات والبرامج - 4

الخاصة بانجاز النظم  - سلة التسوق، /عربة  - 7:یليما البرامج ، ومن ھذه وسھلة والشراء عملیة آلیة

 .نظم التحمیل والتوزیع  - نظم الدعم المالي،  - الطلبیات، 

  ةوظائف مواقع التجارة الالكتروني: ثانيا

، فمھما كان نوع ھاتلعب المواقع الالكترونیة عدة وظائف مھمة ومتكاملة فیما بینھا لتحقیق أھداف

یب یكون بمثابة واجھة لھا في العالم المؤسسة أصبح من المستحیل تقریبا بقاؤھا من دون موقع على الو

  8:ما یليمواقع الالوظائف التي تقوم بھا أھم و .یستقطب ملایین المستخدمینالافتراضي الذي 

                                                             
1  François et autres, op cit, 2009, p  139 .  
2  François et autres, op cit, 2009, p  139 .  
3   Henri Isaac, Pierre Volle, « E-commerce ; De la stratégie a la mise en œuvre opérationnelle », 
PEARSON, Paris, France, 2008, p 179. 
4  François et autres, op cit,  2009, p 139.  

، 2007 ، الأردن،02دار وائل، الطبعة ، عناصر المزيج التسويقي عبر الانترنت: التسويق الالكترونيیوسف أحمد أبو فارة،   5
 . 217 ص

6   Henri Isaac, Pierre Volle, Op-cit, 2008, p 139. 
   .220 ص ،2007مرجع سبق ذكره، یوسف أحمد أبو فارة،   7
 .172 – 161، ص ص 2005إبراهیم بختي، مرجع سبق ذكره،  8
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بالاتصال وتقدیم المؤسسة  ھي متعلقةوالمرتبطة بالویب،  القاعدیةھي الوظیفة  :الوظيفة التأسيسية - 1

  .لمستخدمي الانترنت والتعریف بأنشطتھا

في المواقع التجاریة، وھي تسبق مرحلة  الأبرزھذه الوظیفة ھي : يفة عرض السلع والخدماتوظ - 2

وني، فھي تحفز الزوار على الشراء، وتعمل من البیع على الخط، ویرجع لھا الفضل في التسویق الالكتر

  .وفرھا الموقعخلال الكاتالوغات الالكترونیة ومختلف الوصلات الإشھاریة لتقدیم السلع والخدمات التي ی

دون الاھتمام  مختلف المنتجات والخدمات التي یوفرھا الموقع  یعتركز على ب :وظيفة التحويلات - 3

، الموقعداف المسطرة من طرف الوظیفة حسب الأھ تختلف أھمیة ھذهوبطریقة التسدید المستخدمة، 

  . ة وخفض تكالیف التحویلوالحصول على أسواق جدید ،مكن حصرھا في البیع عن بعد والبیع المباشروی

وترتكز  ،بعض القطاعات في مھما اتنافسی الوظیفة عاملا ھذه تشكل :المضافةوظيفة تكوين القيمة  - 4

أو  ،معینة عن طریق التحدیث ات أو خدماتلزیادة قیمة استخدام منتج الالكترونيموقع الاستخدام  على

  .  صا في المنتجات والخدمات المعلوماتیةوتظھر ھذه الزیادة خصو ا،إثراء الخدمات المرتبطة بھ

بطریقة تفاعلیة مباشرة، وذلك أداة قویة لدعم الزبائن  الالكترونيموقع الیعتبر  :وظيفة دعم الزبون - 5

مساعدات في مختلف  وأفي شكل استشارات  التي یبحث عنھا، المعلومات والوثائقمن خلال إفادتھ ب

  .طاعبدون انقووذلك في أي وقت  ،المیادین

  ،عند مقارنتھا بالنشاط التجاري التقلیدي جلیا ھذه الوظیفة مزایا تظھر :التكاليف تخفيضوظيفة - 6

تكالیف التحویل، بالإضافة إلى  تخفیضلتحتیة وتكالیف التسییر، وتخفیض تكالیف البنى اوذلك من خلال 

  . خفیض النفقات المتعلقة بالمعلومات والدعمت

الحصول على أي منتجات أو خدمات المستھلك  باستطاعةأصبح حیث  :يوظيفة الانفتاح الدول - 7

ومن ممیزات ھذه  مواقع التجارة الالكترونیة،عن طریق دولة في العالم، وذلك  یرغب فیھا من أي

  .أیضا أنھا في متناول كل المؤسسات مھما كان حجمھا أو طبیعة نشاطھا الوظیفة

لمعلومات عن المستثمرین، ا الكثیر من من جمع لالكترونياموقع الیمكن : وظيفة جمع المعلومات - 8

   .كم ھائل من البیانات في بیئة الانترنت المتطورة من جمع وتحلیل الزبائن وغیرھم، حیث مكنت التقنیات

ببیع مساحات إشھاریة على تقوم الكثیر من المواقع الالكترونیة : إشهاريةعوائد وظيفة تكوين  - 9

د وق ،مجانیةخدمات  التي تعرضأو تلك  ،النشر والإعلام مجالقع التي تنشط في لمواصفحاتھا، خاصة ا

  .كوظیفة مكملة یستخدم الإشھار عموما من طرف المواقع باختلاف طبیعتھا

تستخدم المؤسسات مواقعھا الالكترونیة من أجل دعم صورة علامتھا : وظيفة العلامة التجارية -10

  . مرة أخرىللرجوع إلى زیارتھ  ر الموقع، وبالتالي تحفیزھمفي أذھان زوا وترسیخھاالتجاریة 
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قع التجارة الالكترونیة إلى مجموعتین اوقام مجموعة من الباحثین باقتراح تقسیم وظائف مو

 وظیفةال رئیسیتین من الوظائف ھي، الوظیفة المعلوماتیة للموقع، ووظیفة المعاملات، بحیث تعرف

 السابقة المراحل في الزبائن أنشطة الویب موقع بھا یدعم التي لدرجةا أنھا على موقعلل المعلوماتیة

 موقعال بھا یدعم التي الدرجة إلى لاتبالمعام المتعلقة الوظیفة تشیر حین في الشراء، ملیةلع واللاحقة

 ئفوظا تشغیل یتم الفعلي الشراء فیھا یتم التي المرحلةففي  ،الاقتناء عملیةب القیام أثناء الزبون أنشطة

 تشیرالتجارة الالكترونیة، و موقع في موجودة غیر أو موجودة تكون والتيھ إمكانیات تحدد بمیزات موقعال

 ،ومراقبتھا المعاملات إجراء من الزبائن تمكن التي الویب موقع میزات إلى كذلك المعاملات وظیفة

 والخدمات المنتجات قییموت البحث من الزبائن تمكن التي الموقع میزات ة المعلوماتیةوظیف تتضمنو

 الویب موقع بمیزات الوظیفة ھذه ترتبطوبالتالي ، المنتج باستخدام یتعلق فیما المعلومات على والحصول

 ملكیةاكتساب  ومرحلة المتطلبات عرض مرحلة من كل إلى تنتمي التي الزبائن أنشطة تدعم التي

   1.المنتجات المشتراة
  الالكتروني الموقع ووظائف النجاح ومقاييس ،الزبائن خدمة اةحي دورة مراحليمثل ) 07(جدول رقم 

مراحل دورة حياة 

  خدمة الزبائن

 الموقع نجاح مقاييس/  المورد مهام  نشاطات الزبائن

 من مرحلة كل في الموقع نجاح درجة

  المراحل

  وظائف

  الموقع

  مرحلة قبل

  /الشراء 

  المتطلبات

  الحاجة للتعریف  -

  سبالمنا المورد اختیار -

  الخدمة المناسبة/اختیار المنتج -

  بناء الصورة -

  مساعدة الزبائن في اختیار  -

  الخدمات/المنتجات -

  الوظیفة

  المعلوماتیة 

  خلال مرحلة

  الشراء 

  الطلبیة -

  الدفع -

  الخدمة/الحصول على المنتج -

  مراقبة عملیة التسلیم -

  استقبال الطلب الالكتروني -

  الدفع الالكتروني -

  سلیم الالكترونيالت -

  طلب تحدیث التقدم -

  وظیفة

  /المعاملات 

  التعاقد

مرحلة بعد 

  الملكیة/الشراء

  الخدمة/استخدام المنتج/التعلم -

  إصلاح المنتج/الحفاظ على -

  إصدار الشكاوي/إعطاء ملاحظات-

  المشاركة في مخططات الولاء -

  خدمات ما بعد البیع -

  الزبائنتعزیز العلاقات مع  -

  ة الوظیف

  المعلوماتیة

Source : Janny C. Hoekstra and others, “Providing information and enabling transactions: 
which website function is more important for success?”, Journal of Electronic Commerce 

Research, VOL 16, NO 2, 2015, p 83 

                                                             
1 Janny C. Hoekstra and others, “Providing information and enabling transactions: which website 
function is more important for success?”, Journal of Electronic Commerce Research, VOL 16, NO 
2, 2015, p 83.  



     65            إطار نظري حول التجارة الالكترونیة                                 : الفصل الأول
 

لوظیفة التعاقدیة لموقع التجارة امن الوظیفة المعلوماتیة و مضمون كل )07(رقم یبین الجدول 

الالكترونیة، خلال كل مرحلة من مراحل التسوق التي یقوم بھا الزبون في الموقع، ابتداء من البحث عن 

الخدمات، ثم اختیار ما یناسبھ، وبعد ذلك الدخول في المعاملة مع الموقع لتنفیذ عملیة الشراء، /المنتجات

م المشتریات، إلى غایة الخدمات ما بعد البیع ومتابعة الزبون للحصول على ولائھ للموقع، ثم تسلی

وبالتالي یتوقف نجاح الموقع بمدى نجاعتھ في تحقیق محتوى ھاتین الوظیفتین خلال كل مرحلة من ھذه 

  .للمراحل السابقة الذكر

  مواقع التجارة الالكترونية  مراحل بناء: الثالث المطلب

بدء في بناء أي موقع الكتروني یجب قبل كل شيء معرفة وتحدید بدقة الفائدة المنتظرة من ھذا قبل ال

الموقع، فموقع التجارة الالكترونیة سوف یتواصل مع جمھور محتمل واسع، فلجذبھ وتدعیم المبیعات، 

ل العناصر یجب أن یكون محتوى الموقع غني بالمعلومات الموثوقة، فجودة الموقع تتوقف على تكامل ك

وتمر عملیة بناء موقع التجارة الالكترونیة . المكونة لھ، وإھمال أي جانب یؤدي إلى عدم نجاح الموقع

  : رئیسیة كما یلي مراحلثمانیة ب

  ع التخطيط لبناء الموق: أولا

تھدف ھذه المرحلة إلى تحدید الھدف من امتلاك موقع للتجارة الالكترونیة، وما الذي یرغب أن 

وتجدر الإشارة  وتحدید الجمھور الذي یستھدفھ الموقع، ومن ھم المنافسین المحتملین، ذا الموقع،ینجزه ھ

قع التجارة الالكترونیة لا تختلف كلیا عن الأھداف في محلات التجزئة امومن إنشاء ھداف الأإلى أن 

ام متواصلة دون أی 7ساعة ولفترة  24التقلیدیة، ولكن الأعمال ھنا یجب أن تتحقق بشكل رقمي لمدة 

 المحتوى ونوع الویب موقع شكل تحدید في تساعد التي الأفكار بعض وتوجد 1.الحاجة إلى رجال البیع

   2:منھا سیشملھ الذي

 لھا التي الإلكترونیة المواقع خاصة الأخرى، الویب مواقع إلى نظرلاوذلك ب: للأفكار الذهني العصف -

  .للموقع المراد إنشاؤه الأفكار وجمع الإلھام على لللحصو ،مشابھا امنتج تبیع أو الغرض نفس

 نموذج مثل ،الموقعسیتضمنھا  التي والرئیسیة الممیزة العناصر دیحدیجب ت: الصفحة عناصر ديحدت -

 من مزید على الحصولأو  طرح الأسئلة من طرف الزوار المحتملین للموقع، لتسھیل اتصال

 لعرض فریدة طریقة ،الشراء عملیات لإجراء ینللزائر تسوق عربة إلى الحاجة ،المعلومات

  .الخ...،الصور

                                                             
 .197ص ، 2010، دار الثقافة، الأردن، القادمة للأجيالالمستقبل الواعد  :التجارة الالكترونيةمحمد عبد حسین الطائي،   1

2 Coletta Teske, « How to create website”, https://www.lifewire.com/how-to-create-a-website-
4767203, 13/11/2019, consulté le site le 23/12/2019 à 17 :42. 
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 للاستخدام وقابلا ادمفی موقعال الذي سیتضمنھ المحتوى یكون أن یجب: محتوىال إستراتيجية إنشاء -

  . المستھدفللجمھور  اومناسب

 ،نترنتبالا الأفراد یجب معرفة طریقة اتصال: المستهدف جمهورال يستخدمها التي الأجهزة ديحدت -

  . أو غیرھا من أجھزة الحاسب الآلي ، أوعن طریق الھواتف الذكیة إما
  تحديد المحتوى :ثانيا

 أن ، ویلاحظموقعال على المتاحة والتطبیقات المعلومات جمیع الالكتروني موقعال محتوى یشمل

 الملفات، تنسیق في كیفیة أن الاختلاف یكمن إلا.في مختلف المواقع متشابھ إلى حد ما تقریبا، المحتوى

 ھي المواقع معظمل الأساسي والھدف نیةال لأن .للغایة متشابھ المحتوى استخدام من الغرض وذلك لأن

 1.مقصودة وجھة نحو رحلة في الزوار جلب تتمثل في

 ، وبالتاليالالكتروني الموقع عن اشیئ یعرفون لا أو ،القلیل یعرفونعادة  ومستخدمو الانترنت

ھم سواء بالاستمرار أو الخروج، قرار تخاذلا إلیھا یحتاجون التي المعلومات كل طائھملإع علیھ یعتمدون

 بھم ویؤدي المعلومات من احتیاجاتھم جمیع یلبي یقدمھ الموقع الذي المحتوى أن من التأكد وعلیھ یجب

 لوضعھازمة اللا تنسیقاتال تحدید یجب المیزات، من قائمة إنشاء بعدو ،صالح الموقع في قرار اتخاذ إلى

 مع بسیط كنص أو صوتي بودكاست أو الفیدیو بتنسیق تصریح عن التعبیر یمكن ،فمثلا ،الصفحات على

 2:یجب الأخذ بعین الاعتبار للنقاط الآتیة اختیارھا یجب التي التنسیقات لتحدیدو .صورة

 ما ھو مقدار المیزانیة التي یمكن أن یتحملھا صاحب الموقع؟: الميزانية •

 تقنیة لدیھم یكن لم إذا المثال سبیل على ؟ خاصة احتیاجات أي الجمھور المستھدف لدى ھل: هورالجم •

 .، لأن التحمیل یكون ضعیفاالفیدیو یتم استخدام ألا فیجب العریض، النطاق

 ؟وتحسینھ باستمرار المحتوى على الحفاظ على راقاد سیكون الموقع ھل: والصيانة الإنتاج مشكلات •

 ؟المنافسون یستخدمھ الذي المحتوى نوع ما: مع المواقع المنافسة المقارنة •

 المثال سبیل على القانون، بسبب المحتوى على قیود أي توجد ھل: والسياسات القانون، الاتجاهات، •

  .إلخ ... الخصوصیة، مشاكل

  تصميم الموقع الالكتروني :ثالثا

یة للنظام وتحدید طبیعة العلاقة بین ھذه وصف دقیق للأجزاء الرئیس یتم في ھذه المرحلة إعداد

القائم بھذه إذ یجب على  ،من بین الخطوات الأخرى ھي الأكثر تعقیدا وتعد مرحلة التصمیم 3.الأجزاء

                                                             
1 Shane Diffily, « The Website Manager’sHanbook-Wesite Development-”, published by lulu, 
Ireland, First published 2006, p 117.  
2 Shane Diffily, op cit, 2006, p 118.  

  .200، ص 2010محمد عبد حسین الطائي، مرجع سبق ذكره،   3
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بالإضافة إلى ، البرمجة اللغات المستخدمة في ومتمكنا منات التصمیم، أساسیخبیرا بأن یكون  العملیة

  .1رفتھاالواجب معالتقنیة المھارات  مختلف

 تتمثلو ،المتابعة سھلة العمل وروابط التنقل عناصر على اجید المصمم الویب موقع یحتويو

 مرئیة عامة نظرة بمثابة ھي ھذه الأخیرة .موقعال خریطة إنشاء في فعال موقع تصمیم طرق إحدى

بحیث  ،قسامالأ تلك في الصفحات عرض وكیفیة لھ، المختلفة الأقسام عرضوت ،الویب موقع تنظیم لكیفیة

 الأشخاص استخدام كیفیة عتباروتضع ھذه الخریطة في الا .للموقع جیدة بنیة تخطیط في خریطةال تساعد

 القلم استخدامویتم إنشاء خریطة الموقع ب 2.الزوار لھؤلاء السھل التنقل تدفق على فالتعرو ،موقعلل

، آخر رسومات برنامج أو فوتوشوب، :مثلخاصة  برنامج باستخدام ارقمی ؤھاإنشایتم  أو ،یدویا والورق

 خریطة، Creately أو Cacoo مثل انسیابي برنامج، Scapple أو MindManager مثل العقل تعیین برامج

  Mindnode.3 أو WriteMaps مثل البرمجیات موقع

ّ تصمیم الموقع الإلكترونيو یمكن حیث ق تصمیم المواقع المعروفة، رمن خلال إحدى ط یتم

، ولغة صفحات الطرز )HTML(الفائق تخدام لغات بناء المواقع كلغة ترمیز النص برمجتھ باس

ة  إلى إحدى  كذلك یمكن اللجوءكما ، )Javascript( بالإضافة إلى لغة جافا سكریبت ،)CSS(المتراصّ

 4.الالكترونیة ات تصمیم المواقعیبرمج

  بناء الموقع الالكتروني: رابعا

   5:إلیھا كما یلي الرجوعبدائل تقنیة یمكن  توجد ثلاثالكترونیة جارة تالموقع  بناءبالنسبة لعملیة 

یعتبر البدیل الأكثر سھولة بالنسبة للمصممین وكذا أصحاب المواقع، : استخدام برامج إدارة المحتوى.1

وھو یقوم على مبدأ استخدام سكریبت جاھز مفتوح المصدر والذي تم تطویره من طرف عدة مطورین 

ء العالم، وھو ما یجعلھ یتمیز بصفات ممیزة ودرجة حمایة مرتفعة، حیث یقوم المختص في شتى أنحا

بتصمیم واجھة كاملة بما یتناسب مع العلامة التجاریة المرتقبة للموقع، والعدید من المواقع العالمیة 

  ).ماجنتة وورد بریس، جوملا،(تستخدم ھذه الطریقة، ومن أمثلة برامج إدارة المحتوى المعروفة عالمیا 

كبیرة التي تشترط ممیزات ال المؤسساتلى ھذه الطریقة تلجأ إ :الاعتماد على البرمجة الخاصة.2 

، وتعتبر ھذه الطریقة من بالكامل بما یتناسب مع متطلباتھا وشروطھا ، حیث تتم برمجة الموقعخاصة بھا

انجاز ذات  مؤسساتماد على أكثر الطرق تكلفة من ناحیة الوقت والمال، ویجب في ھذا الحالة الاعت

                                                             
خ تم زیارة الموقع بتاری https://mawdoo3.com/ ،25/03/2018، "كيفية إنشاء موقع الكتروني"حسن مطر،  1

  .18:41، على الساعة 23/12/2019
2 Coletta Teske, op cit, 2019. 
3 Jennifer Kirnin, « Creat a site map before you build your site”, https://www.lifewire.com/create-
site-map-first-3469549, 21/10/2019, consulté le site le 23/12/2019 à 19:05. 

  .2019حسان مطر، مرجع سبق ذكره،   4
  .2019أحمد أحمد، مرجع سبق ذكره،   5
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ولھا سمعة جیدة في المیدان،  لتجنب حدوث مشاكل تقنیة ومشاكل حمایة المستھلك في حالة  كبیرة، خبرة

  .أقل خبرة لبناء الموقع بھذه الطریقة مؤسسةتولي 

 ة،توجد العدید من المواقع التي تعرض خدمات إنشاء مواقع الكترونی: الاعتماد على المواقع الجاهزة.3

 ،عبر خطوات بسیطة برمجة، ویمكن لصاحب الموقع إنشاؤھا بمفرده بحیث تكون سھلة ولا تحتاج إلى

وما یؤخذ على ھذه الطریقة ھو عدم إمكانیة تنفیذ الكثیر من الأفكار في الموقع، صعوبة التسویق لعدم 

  .  توفر إمكانیات تقنیة متطورة
  ياختبار الموقع الالكترون: خامسا

بعملیة اختبار الموقع والتي تتم بناء على حجم النظام ودرجة تعقیده، وتشیر الدراسات  یجب القیام

مع مراعاة مستوى جودة  ،من جھود البرمجة تستنفذ في اختبار النظام وإعادة بنائھ %50إلى أن حوالي 

ي إلى الشبكة، التصمیم الأولي، ویھدف الاختبار إلى مراجعة معلومات الموقع وخدماتھ قبل الانتقال الفعل

   1:وتمر ھذه العملیة بثلاثة أنواع من الاختبارات كما یلي

 اختبار كل وحدة على انفراد: الاختبار الجزئي. 

 ةمتكامل كوحدةاختبار الموقع : الاختبار الكلي للنظام. 

 بالاستخدام الفعلي للنظام عبر الانترنت،  المؤسسةبقیام بعض الأفراد في : اختبار القبول النھائي

  .وھنا یجب فحص جمیع مراحل تنفیذ الطلبات ومعرفة ما یحتاجھ الزبون للقیام بعملیة الشراء
  ستضافةومزود خدمة الااختيار اسم النطاق : سادسا

 ، بحیثالمستھدف للجمھور تذكره ویسھل بنشاط الموقع صلة وذ اقطالن اسم یكون أن یجب

، ویجب إعطاء أھمیة علیھ التعرف نترنتالإ مستخدمي على ویسھل الموقع ھویة النطاق اسم یعطي

ویتكون اسم النطاق من  2.الالكتروني موقعال) تجاریة علامة( اسم یصبحكبیرة لاسم النطاق لأنھ سوف 

 الفترة تتبع التي الثلاثة الأحرف وھي ،)TLD( الأعلى المستوى ونطاق الخاص بالموقع الفرید سملاا

 .com ھي المحلیة للمؤسسات اشیوع الأعلى المستوى تنطاقا أكثرو URL عنوان أي في النھائیة

 موقع عنوان خصوصیة حمایة زیادة أجل منو. org عادة الربحیة غیر المنظمات تستخدم بینما .netو

     TLD.3 لكل الفرید اسم الموقع تسجیل یمكن الویب،

                                                             
  .220، ص 2010محمد عبد حسین الطائي، مرجع سبق ذكره،   1

2 Jon Rognerud, “How to choose and purchase a domaine name” 
https://www.entrepreneur.com/article/231331, 11/02/2014, consulté le 23/12/2019 à 20:12. 
3  David Lalumendre, Domain Extension Meanings, (http://www.websitespot.com/articles/domain-
extension-meanings),consulté le 19/06/2019 à 14M24. 
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فات الموقع، واستضافة الموقع الالكتروني تعني إیجاد مساحة أو مكان على الویب لتخزین مل

  1 :وبالنسبة لاختیار مزود الاستضافة یوجد لدى الموقع خیاران فیما یتعلق بخدمات الاستضافة وھما

 تجري عملیة الاستضافة والتسكین لھذا الموقع لدى : إنشاء موقع مستقل یحمل اسم نطاق مستقل

 . لالكترونيبالموقع اخاص  )Server(أحد مزودي خدمة الانترنت أو من خلال امتلاك خادم 

 ھناك العدید من المؤسسات المؤھلة لتوفیر خدمات الاستضافة، ویركز ھذا : حلول الاستضافة

النوع من الحلول على استلام تطبیق یمكن من خلالھ الوصول إلى الانترنت، وھذا لا یتطلب 

تدخل المؤسسة في مجال الاستضافة، كما أن ھذا الحل یعطیھا میزة الاستفادة من تخفیض 

 .وخطر حمایة المعطیات، دصعوبة اختیارا لمزولتكالیف وربح الوقت، مقابل أخطار تتمثل في ا

  للموقع الترويج: سابعا

تتطلب عملیة الترویج للموقع تكاملا من داخل الموقع ومن الانترنت، وأیضا استخدام الترویج 

 الجوانبمع مراعاة  ،یوحي بمنتجاتھالتقلیدي، فبالنسبة للترویج من داخل الموقع یبدأ باختیار اسم للموقع 

مع الاھتمام باختیار  ،التقنیة، أما عملیة الترویج عبر الویب فتتم بالتسجیل في محركات البحث المختلفة

الكلمات المفتاحیة لیظھر اسم الموقع في أعلى قائمة نتائج البحث، أما الترویج للموقع من خلال الانترنت 

د الالكتروني للزبائن واستخدام مجموعات الأخبار وقوائم النقاش بالإضافة فیفضل أن تتم  باستخدام البری

   2 .إلى مواقع التواصل الاجتماعي

  .قع الالكترونيمراجعة المو: ثامنا

، )Management Tools(یجب توفیر أدوات إدارة الموقع  ،جیدة لسیر الموقعالمتابعة المن أجل 

ات ھي التحقق من وجود الروابط على الصفحات، ویعد ابتكار تكون الوظیفة الأساسیة لھذه الأدو یثحب

) Navigateur(أدوات تولید الصفحة الدینامیكیة واحدة من أھم الابتكارات، حیث یقوم مستكشف الانترنت 

عدة بواسطة  بطلبھ  ھذا الأخیریقوم ، لمن الخادم الخاص بالصفحة المختارة) html(بطلب إصدار كود 

الذي یحتوي على المعلومات المطلوبة التي تبعث مرة  ،من خادم قاعدة البیانات طرق تقنیة متطورة

 3.المستخدمأخرى إلى خادم الویب لعرضھا على جھاز 

ونجاحھا یعتمد على  ،تجدر الإشارة إلى أن مواقع التجارة الالكترونیة تتصف بالتغییر المستمر و

خطة نظامیة للمتابعة صلة في السوق، وإعداد ییرات الحاجھود فریق الویب الذي یقوم بمراقبة التغ

وعملیة مع مواقع المنافسین، ) Benchmarkig(وأخیرا قیام ھذا الفریق بالمقارنة المرجعیة  ،والتفتیش

بالشكل المطلوب، كما یمكن تحدیثھ  وتیرة عملھ ءلضمان بقار مستم فحص الموقع یجب أن تكون بشكل

                                                             
1  Henri Isaac, Pierre Volle, Op-cit, 2008, p 132.  

 .221، ص 2010ئي، مرجع سبق ذكره، محمد عبد حسین الطا  2
3  Francois et autres, Op-cit, 2009, p p: 23 - 24. 
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 یجبحات الویب المختلفة، كما ة الحدیثة، بالإضافة إلى متصفجھزدعم الأو آخر المستجدات، لمواكبة

   1.الجمھور المستھدفإلى الموقع باستمرار بما یتناسب مع  مصداقیةذي  إضافة المزید من المحتوى

  مواقع التجارة الالكترونية  جودة  تقييم: المطلب الرابع

 تزداد  ،الویب خدمات على الاعتماد زیادة عمف، المواقع نشاط وقیاس تقدیر عبارة عن  ھو تقییمال       

ولقد تم إنجاز العدید من . نجاحھمدى و الالكتروني موقعال جودةو خصائصل تقییمإجراء  إلى الحاجة

البحوث حول تقییم مواقع التجارة الالكترونیة تختلف عن بعضھا من حیث تحدید المعاییر التي یستند 

 مواقع تحلیلفالمنھج الأول قام ب الویب، مواقع لتقییم رئیسیة ھجمنا ثلاثةعلیھا التقییم، حیث اقترحت 

 یقومو ،والإعلان لتوزیعل كقناة المواقع تقییمتم فیھ  الثاني نھجمال. معلومات كنظم الإلكترونیة التجارة

راح تم كذلك اقت. الرضا مدى وقیاس بالتجزئة للبیع كقنوات الإلكترونیة التجارة مواقع بتقییم الثالث النھج

 الأكثر معاییر خمسة مجموعة من تحدیدأین تم  الإلكترونیة التجارة لمواقع الجودة لتقییمنموذج آخر 

   2).المحتوى - الأداء،  -  الوظائف -  ،التصمیم -  الاستخدام، سھولة -( وھي أھمیة

یجادھا وإ عملیة الوصول إلھا لتسھیل كبیرا الالكترونیة جھدھا قعاالمو تبذل :دامسهولة الاستخ. 1

، ویمكن التطرق وغیر مضجر بالنسبة للمستخدمین ویكون استخدام الموقع والبحث فیھ سھلا، بسرعة

 : سھولة استخدام الموقع من خلال العناصر الآتیة عنصر إلى

ما یبحثون عنھ إیجاد مستخدمي الانترنت ل یضمن الموقع الالكترونيیجب أن : فعالية الاستخدام -1- 1

موقع مھیكلة ومنظمة بطریقة ، لذلك یجب أن تكون المعلومات على الھ المختلفةعبر صفحات بسھولة

وبطاقات الرسومات في الموقع یجب أن لا تعتمد على ألوان متناقضة أو ألعاب بالأبیض  صحیحة،

والأسود، كما یجب إدراج نصوص بدیلة للصور والفیدیوھات لیتمكن المستھلك من معرفة العناصر 

ھولة، وأثناء عملیة الشراء لا بد من توجیھ المستھلك لإتمام عملیة الدفع وتأكید عنوان الواردة فیھا بس

   3 .الشحن أو العودة إلى الوراء في حالة تراجعھ

الحرص على إرسال رسائل الإشعار بالخطأ عند إدخال المستخدم : الاستخدام بدون أخطاء -2- 1

یساھم في الحد من التردد أو عدم الفھم،  )centre d’aide(معلومات خاطئة، كذلك توفیر مركز للدعم 

  4.من طرف الزائرإضافة إلى توفیر محرك بحث على الصفحة الرئیسیة لتسھیل عملیة البحث السریعة 

                                                             
 . 222، ص 2010محمد عبد حسین الطائي، مرجع سبق ذكره،  - 1

2 Akriti Vyas, Aman Kumar Sharma, “Framework for Evaluation of E-Commerce Websites”, 
International Journal of Scientific Research Engineering & Technology (IJSRET), ISSN 2278 – 0882, 
Volume 6, Issue 9, September 2017, p 907. 
3  Henri Isaac, Pierre Volle, Op-cit, 2008,  p 169. 
4 Francois et autres, Op-cit, 2009, p p 270 - 271. 
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فكلما قل عدد ھذه النقرات كلما : عدد النقرات اللازمة لانجاز عملية تسوق الكتروني كاملة -3- 1

 1.لاستخدامالموقع وقابلیتھ ل أداءتحسن مستوى 

، المستخدمین أمام تقدیمھ كیفیة على الالكتروني موقعال قدرة ھو التقدیمي العرض تصمیم :مالتصمي.2

 العواملأما  ،جذابة تكون أن یجبو ،الإلكتروني الموقع على الحدیثة التكنولوجیا تطبیق یجببحیث 

   2: ھي لھذا المعیار الفرعیة

 یكفي بما وممتعة كبیرة بالموقع الخاصة المستخدم اجھةو جاذبیة تكون أن یجب: الجاذبية .1.2

 اللون اختیار یكون أن یجب ذلك، إلى بالإضافة، الموقع لاستخدام عاطفیة رغبة لخلق للمستخدمین

 الویب صفحات تكون ألا یجبو العناوین، باستثناء موقعال في تاثاب الخطوط وأنواع الملصقات وأسماء

 المساحات استخدام یجبكما  لعمل فیھا بطریقة جیدة وواضحة ومنتظمة،بل یجب ا ،في الموقع مزدحمة

  .المكتظة الصفحات لتجنب فعال بشكل البیضاء

 قیاسھا یمكنو ،من طرف الزوار الخدمة طلبات إنجاز سرعة یقیس الموقع أداء تنسیق: التنسيق. 2.2

  .التنفیذ وقتو الاستجابة زمن الإنتاجیة، حیث من

فنمو  ،كبیر بشكل متزایدا اھتماما تلقى الإنترنت شبكة على المتعددة الوسائط: عددةالمت الوسائط. 3.2

 الإنترنت عبر الاتصال ستخداملا اركبی ااھتمام خلق الإنترنت تلفزیون وظھور ،یوتیوب موقع وانتشار

 مخطط دمج یةللغا المھم من نھ، لذلك فإالطلب لھذا امنفذ تخلق المتعددة الوسائط، ووالإعلان الفیدیو مثل

  .في الموقع الالكتروني المتعددة الوسائط لتصمیم فعال

 على وعرضھا الویب صفحات تنزیل بھا یتم التي السرعة إلى الالكترونيموقع ال أداء یشیر: الأداء.3

 بأداء یتعلق ما كل ھي الموثوقیةف ،الموقع بموثوقیة اأساس الأداء یھتمو ،بالمستخدم الخاص الویب متصفح

والعوامل  ،المشاكل بعد تعرضھ لشتى أنواع في التعافي حول سرعة الموقعداء الأویتمحور  ،عالموق

    3:المتعلقة بجودة الأداء ھي

  .معناھا مدى جاھزیة الموقع، بحیث یجب أن یكون الموقع متاحا فور طلبھ: )تاحيةالإ(وفر الت.1.3

 عند حتى الأداء من معین مستوى على الحفاظ على الویب موقع قدرةھي : الأخطاء مع لتسامحا .2.3

 الروابط تعمل أن كما یجب ،میتة روابط على الویب موقع یحتوي ألا یجبولا  ،كبیرة أخطاء وجود

  .الالكتروني موقعال في إلیھا الانتقال ونیرید التي الأماكن إلى المستخدمین لتوجیھ صحیح بشكل

محتواه والعودة إلى الحالة الأصلیة  استرداد على ونيالالكتر موقعال قدرةھي : الاسترداد إمكانية .3.3

  .حذف محتوى معین نتیجة أخطاء أو قرصنة خارجیة وقوع في حالة
                                                             

 .220 ص، 2007مرجع سبق ذكره، یوسف أحمد أبو فارة،  -  1
2 Akriti Vyas, Aman Kumar Sharma,, op cit,2017,  p 908. 
3 Akriti Vyas, Aman Kumar Sharma, op cit,2017, p 908. 
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 اقترح بعض الباحثین نموذجا خاصا لتقییم وظائف موقع التجارة الالكترونیة یستند على :الوظائف.4

 معلومات توافر - ،الزبون دعم -، ةالمرون -، الدقة -: وھي الإدخال لمعلمات متغیرات أربعة اختیار

  1:الأداء الوظیفي، بحیث تكون النتیجة كما یلي وھو للإخراج واحد لغوي متغیر اختیار تمبینما  ،المنتج

 )ضعیف=  الوظیفي الأداء(> ) =منخفضة=  المرونة( و) منخفضة=  الدقة: (1 القاعدة

 )متوسطة=  الوظیفة( >) =متوسطة=  المرونة( و) متوسطة=  الدقة: (2 القاعدة

 )قوي=  الوظیفي الأداء(> ) =ةقوی=  المرونة( و) عالیة=  الدقة: (3 القاعدة

 )ضعیف= الوظیفي الأداء(>)=منخفض=  المنتج معلومات توفر(و) منخفض=  الزبون دعم(:4 القاعدة

 )متوسط= فيوظیالالأداء (> ) =معتدل=  المنتج معلومات توافر( و) متوسط = الزبون دعم: (5 القاعدة

  .)قوي=  الوظیفي الأداء(> ) =مرتفع=  المنتج معلومات توفر( و) مرتفع=  الزبون دعم: (6 القاعدة

 :على المعاییر الفرعیة التالیة یحوي ھذا المعیار :وىالمحت.5

یتضمن ھذا المعیار حجم وتنوع المعلومات المتعلقة بمجال نشاط الموقع  :المعلومات محتوى.1.5

وني، بحیث كلما كان المحتوى ثریا بالمعلومات الدقیقة والمرفقة بتسھیلات وخدمات آنیة كلما كان الالكتر

  2.الموقع فاعلا في تلبیة حاجات ورغبات زوار الموقع

تشیر الكثیر من الدراسات السلوكیة أن مستخدم الانترنت یفضل قراءة : طريقة عرض المعلومات.2.5

الطویلة،  لذلك یفضل تركیز الموقع على عرض المعلومات النصوص القصیرة ویتجنب النصوص 

  3.بشكل مختصر ودقیق

ھدف المستخدم من دخول حسب  تتحدد نوعیة المعلومات التي یتم عرضھا: نوعية العرض .3.5

 ،الزبون ایبحث عنھ التي اتالمنتجالمعلومات أو ر یتوف یجبفإذا كان الھدف من الزیارة محددا  الموقع، 

لاستعانة بمختلف البرمجیات التي تسمح یتتبع حركة المستخدم في الموقع لدراسة سلوكھ لذلك یجب ا

  4.ومعرفة میولاتھ ورغباتھ للحرص على توفیر ما یبحث عنھ بفعالیة

بناءا على ما تقدم عرضھ فیما یخص تقییم جودة مواقع التجارة الالكترونیة، فإنھ لا توجد معاییر        

ولكن . تختلف حسب اختلاف طبیعة الموقع، وحسب الھدف من إجراء عملیة التقییمفھي لتقییم، لثابتة 

 تتاسبمعاییر نفسھا بشكل دوري باستعمال مھما اختلفت ھذه المعاییر یجب على المواقع أن تقوم بتقییم 

  .ستخراج النقائص وتداركھا في الوقت المناسب لضمان بقائھا وتحقیق أھدافھا المرجوةلامع طبیعتھا، 

                                                             
1 L. Al-Qaisi and others, “Evaluation of E-Commerce Website Functionality Using a Mamdani 
Fuzzy System”, Engineering, Technology & Applied Science Research, vol.5, 2015, 860-863, p 861. 

 .319، ص 2012، دار المناھج، الأردن، "نظم المعلومات الادارية وتكنولوجيا المعلومات" سعد غالب یاسین، 2
3  Grégory Beyrouti,  « Comment lit-on sur le web? », (http://www.paperblog.fr/700960/comment-
lit-on-sur-le-web/), 20/06/2018 à 21 :43. 
4 Henri Isaac, Pierre Volle, Op-cit, 2008, p 169. 
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  ل الأولخلاصة الفص

في ظھور وتطور التجارة  ،، خاصة الانترنتالتطور التكنولوجي والثورة المعلوماتیةساھم        

أعمالا  -أعمالھا التجاریة التقلیدیة جانب إلى-تمارس  التي من المؤسسات نمط جدیدالالكترونیة، وبروز 

 .والاتصال المعلوماتعلى تكنولوجیا الكلي تتمیز باعتمادھا افتراضیة وصولا إلى مؤسسات  ،الكترونیة

فالتجارة الالكترونیة نشاط تجاري یتم بفضل إجراءات تكنولوجیة متقدمة وموارد بشریة متخصصة، 

والخدمات والمعلومات وغیرھا من التطبیقات التي  السلعوھي تشمل كل ما یتعلق بعملیات شراء وبیع 

ن خلال المواقع الالكترونیة التي ھي بمثابة مقر للمؤسسة في یوما بعد یوم، ویتم كل ھذا م نموھایزداد 

جذب الزبائن  ، وتتسابق من أجلبمرور الوقتالمواقع  وتزداد حدة التنافس بین ھذهالسوق الافتراضیة، 

   .استراتیجیات متنوعةوالاستجابة لرغباتھم وتقدیم أفضل الخدمات لھم باستخدام 
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  الإستراتيجية التسويقية
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  تمهيد

المعلومات والاتصال، مما أدى إلى ظھور وتطور ما  تأثرت التجارة بخصائص تكنولوجیا

تأثر كذلك التسویق باعتباره أحد فروع التجارة، فظھر ما یعرف بالتسویق ویعرف بالتجارة الالكترونیة، 

  .الالكتروني

فقد تأثرت بدوھا بھذه التغیرات وباعتبار الإستراتیجیة التسویقیة جزءا لا یتجزأ من التسویق،  

في بیئة الأعمال، ومن أجل قدرة أي مؤسسة على مواجھة التحدیات الحدیثة التي أفرزتھا تطورات 

التكنولوجیا، لابد علیھا من الإحاطة بكل الجوانب المتعلقة بالإستراتیجیة التسویقیة التي تأثرت بھذه 

 الأعمال الحدیثة تمكنھا من مواجھةیة متلائمة مع بیئة المستجدات، لكي تستطیع بناء إستراتیجیة تسویق

  .المنافسة والبقاء في السوق

لھذا كان موضوع ھذا الفصل یتعلق بالإستراتیجیة التسویقیة في البیئة الالكترونیة، حیث تمت  

  :معالجتھ من خلال تقسیم ھذا الفصل إلى أربعة مباحث كما یلي

ل الإستراتیجیة التسویقیة، مبادئھا ومكوناتھا، ثم مراحل تناول المبحث الأول مفاھیم عامة حو

بنائھا، المبحث الثاني تطرق إلى مفھوم التسویق الالكتروني وخصائصھ، منافعھ وكذا سلبیاتھ، والمبحث 

الالكترونیة، ومدى تأثر كل مكون من مكوناتھا في البیئة  الثالث سلط الضوء على الإستراتیجیة التسویقیة

إلى كل  فیھ تطرقال تم ، والمبحث الرابع تناول المزیج التسویقي الالكتروني حیثالبیئةھذه  بخصائص

  .عنصر من عناصره التقلیدیة والحدیثة التي فرضتھا خصائص تكنولوجیا المعلومات والاتصال
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 الإطار النظري للإستراتيجية التسويقية: المبحث الأول
تسویق، وبمثابة المصباح الذي یضيء للمؤسسة دربھا تعتبر الإستراتیجیة التسویقیة لب ال

للوصول إلى أھدافھا، في ظل ما تتمیز بھ الأسواق من تغیرات وتقلبات كثیرة من كل النواحي، 

فالمؤسسة التي لا تعتمد على إستراتیجیة تسویقیة في طریقھا نحو تحقیق أھدافھا معرضة لكل أنواع 

ا في السوق، فالإستراتیجیة التسویقیة تتیح للمؤسسة تحلیل بیئتھا المخاطر التي تعیق استمرارھا وبقاءھ

الداخلیة والخارجیة واستخراج مختلف الفرص والتھدیدات ومعرفة نقاط القوة والضعف، وبالتالي تعرف 

والمكان الذي ترید الوصول إلیھ مستقبلا وتحدید كیفیة تحقیق ذلك مع الأخذ  في السوق، مكانھا الحالي

  . عتبار كل المعوقات والمخاطر التي تحول بینھا وبین أھدافھافي عین الا

  ماهية الإستراتيجية التسويقية : المطلب الأول

 تسویقیة إستراتیجیة اعتماد من لابد لبیئتھا، المختلفة التحدیات أھداف المؤسسة ومواجھة لتحقیق
  .للمؤسسة الكلیة الإستراتیجیة ضمن وذلك ناجعة وفعالة

 ويقيةالإستراتيجية التستعريف : أولا
الوسیلة التي تستخدمھا إدارة التسویق عند تخطیط أوجھ النشاط "الإستراتیجیة التسویقیة ھي 

التسویقي المتعلقة بالمنتج الذي سیتم تقدیمھ للسوق مع الأخذ في الاعتبار المتغیرات المتوقعة في البیئة 

  1".الداخلیة والخارجیة للشركة

  2."ة من الأفعال المتكاملة والتي تقود إلى دعم وإسناد المیزة التنافسیة للمنظمةسلسل"عرفت على أنھا و

تحدید الأسواق المستھدفة وتھیئة المزیج التسویقي "كذلك الإستراتیجیة التسویقیة على أنھا  عرفت

   3".لھا، ویمثل القطاع السوقي مجموعة زبائن متجانسة تسعى المنظمة لتلبیة احتیاجاتھم حسب رغباتھم

  4:ما یليالإستراتیجیة التسویقیة  وأھم ما تقوم بھ

بمعنى تحدید طریق المؤسسة : التوجھات الكبرى، الأولویات والأھداف التسویقیة للمؤسسة تحدید -  

تحدید خصائص الفئة  تحدید السوق المستھدف، لذلك، العرض اللازم تحدید ،للسوق لتصبح قائدة

  .حقق أھداف المؤسسةالتي ت العلامة تطویرالمستھدفة و

التطبیق  ممكنة بمعنى جعلھا: عقلانیة حسب النظرة التسویقیة بجعلھاإستراتیجیة المؤسسة  ترشید -

  .تقییمھا إعادةأو  لتثبیتھا وكذا تقییم الأھداف ،الأخذ بالحسبان السوق والمنافسة مع العملي،
                                                             

، مجلة "الدور الوسيط للتوجه الاستباقي في تحقيق الميزة التنافسية بناء على الاستراتيجيات التسويقية"عمر یاسین محمد السایر الدلیمي،  1
 . 55، ص 2016، 16العدد كلیة العلوم الاقتصادیة والتسییر والعلوم التجاریة، 

، 12، مجلة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر، العدد "استخدام بحوث التسويق كأداة للتخطيط والإعداد للإستراتيجية التسويقية"شریف مراد،  2
 .175، ص 2012

 11، العدد 07الاقتصادي، المجلد ، مجلة الباحث "دور إدارة المبيعات في تطوير الإستراتيجية التسويقية للمؤسسات"زعیمي رمزي،  3
 .390، ص 2019، )مكرر(

4 Abderrazak Benyahia, Michel Perrin, « Marketing appliqué des outils avec stratégies », hachette supérieur, 
paris, 2011, pp 274 – 275.   
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بمعنى : یات الوظیفیة الأخرى للمؤسسةالأھداف وأولویات الإستراتیج في تحقیقالتسویق  فعالیةضمان  -

   .في الوقت المناسبفي السوق والمنتجات  وضمان توفیر ،ھداف الإستراتیجیةلأالإنتاج  مدى مسایرة

على مجموعة من  ةالإستراتیجیة التسویقی ترتكز عملیة بناء: مبادئ الإستراتيجية التسويقية: ثانيا

 1:أھمھاین جمیع المؤسسات مشتركة ب ، وھي في الغالبالمبادئ الرئیسیة

 السوق المستھدف، بحیث یكون بإمكانھا الدفاع عنھحجم  مع إمكانیات المؤسسة وجوب ملائمة.  

 الزبائن أو المنافسة یجعل ، بنفسھا للمنتج المراد تحقیقھلتموضع ا اختیارب قیام المؤسسة عدم

  .أمر ذلك، وقد یكون في الغالب في غیر صالح المؤسسة یتولونخصوصا 

  مردودیة للمؤسسة،  مع تحقیق ولاء الزبائن،على  بل یجب التركیزحد ذاتھا، بلیست الجودة ھدفا

  . تحقیق الجودة بدون رضا الزبائن، أو الرضا بدون الولاء أو الولاء بدون مردودیة مع تجنب

 الحرص على  تنسیق موارد المؤسسة، لأن تشتتھا یؤدي إلى فشل الإستراتیجیة التسویقیة.  

 الخطر عدم من  لأنھنوعین من المزایا التنافسیة إما التكالیف أو التمیز، الاختیار بین  یجب

  .الاختیار بینھما والبقاء في الوسط

 واختیار الأنسب للمؤسسةالتكلفة، التمیز، التركیز، : الإستراتیجیات الممكنة دراسة وتقییم بدائل.  

  یر كافیةبموارد غ التنافسنفس إقلیم  فيعدم مواجھة  منافس.  

 ةأهمية الإستراتيجية التسويقي :ثالثا
للإستراتیجیة التسویقیة أھمیة بالغة في نجاح المؤسسة وقدرتھا على تحقیق أھدافھا، ویمكن تحدید 

  2:أھمیتھا في النقاط الآتیة 

 الكلیة أھدافھا وبالتالي للمؤسسة التسویقیة الأھداف في تحقیق أداة مھمة تساعد ھي. 
 في المؤسسة لتعزیزھا القوة نقاط ستغلالھا، واستخراجلا التسویقیة الفرص شافاكت تساعد على.  

 التسویقیة البیئة في والمخاطر التھدیدات مختلف عن الكشف في تساھم الإستراتیجیة التسویقیة 
 .الإستراتیجیة الخیارات أفضل انتقاء على وتساعد

 وترشید تفعیل في یجیة التسویقیةالإسترات تساھم المناسبة، العمل برنامج تحدید خلال من 
  .المیزة التنافسیة تعزیز في وكذا للمؤسسة، التسویقیة القرارات

  

 

                                                             
1 Abderrazak Benyahia, Michel Perrin, Op cit, 2011, p 279.  

 ،2006ورقلة، الجزائر،  ، جامعة06العدد  ، مجلة الباحث،الراهنة الأعمال بيئة تحديات ظل في للتسويق الإستراتيجية الأهمية، بلالي أحمد 2
 .101:ص
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  ل إعداد الإستراتيجية التسويقيةمراح: رابعا

الداخلي (یتم تطویر الإستراتیجیة التسویقیة انطلاقا من عملیة التشخیص الاستراتیجي 

على  معدیھافمن أجل بناء الإستراتیجیة التسویقیة یعتمد  ومن تحدید الأھداف الإستراتیجیة،) والخارجي

 منھالبدایة القیام بالتشخیص الاستراتیجي واستخراج النتائج الرئیسیة  حیث یتم، )قبلیا( آنفاالعمل المنجز 

من أجل الإجابة على ) الفرص والتھدیدات في السوق ونقاط القوة والضعف في المؤسسة(المتمثلة في و

ما ھي الحلول اللازمة للمشاكل الحالیة؟ ما ھي المیزات التي یمكن استغلالھا من الفرص : الیةالأسئلة الت

التفكیر الاستراتیجي یستوجب أن تكون المؤسسة فالمتاحة؟ ما ھي القطاعات التي یمكن استھدافھا؟، 

  1.مبدعة وتضع عدة بدائل لحل المشاكل واستغلال الفرص المتاحة في السوق

الفصل بین محورین رئیسیین  یجب بشكل جید، بناء الإستراتیجیة التسویقیة ح طریقةتوضیومن أجل 

  . المخطط الاستراتیجي العام والمخطط الاستراتیجي للنشاط :ھما

فالمخطط الاستراتیجي العام یھدف إلى تحدید أھداف الإستراتیجیة التسویقیة، ویرتكز على التحلیل 

 2:ھي رئیسیة أربع مراحل لاویتم تجسیده من خ الأوليوالتفكیر 
 التشخیص الخارجي -
 التشخیص الداخلي -
 تحلیل مختلف الاستراتیجیات الحالیة -
 تحدید الأھداف الإستراتیجیة -

التي تحتوي على   بإعداد الإستراتیجیة التسویقیة الذي على أساسھ یتموالمخطط الاستراتیجي للنشاط 

  3: كما یلي ھيو رئیسیةأربعة مكونات 

 یةسوقتجزئة الال -
 الاستھداف السوقي -
 التموضع -
 المزیج التسویقي -

  

  

 

                                                             
1 Philippe Villemus, « Le Plan Marketing à l’usage du manager », Edition d’organisation EYROLLES, Paris, 
2009, p 80. 

2 Claude Demeure, « MARKETING », 6eme édition, DUNOD, Paris, 2008, p85. 
3 Claude Demeure, op cit,  2008,  p94. 
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 مراحل إعداد الإستراتيجية التسويقية) 02(الشكل رقم
 
 
 
 
 
  
  
  
  
 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
 
 

source : Philipe Villemus, « Le Plan Marketing à l’usage du manager », Edition 
EYROLLES, Paris,2009, p81. 
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  ستراتيجي العامالمخطط الا: لثانيالمطلب ا

یسعى إلى تحدید أھداف الإستراتیجیة التسویقیة، ویرتكز على التحلیل والتفكیر في البدایة ویضم  

  :العملیات الملخصة في أربع مراحل ھي كما یلي

  التحليل الخارجي: أولا

یجب قبل كل شيء تحلیل البیئة  ،ھي المرحلة الأولى لبناء الإستراتیجیة التسویقیة، وعلیھ 

   1.لخارجیة للمؤسسة ویشمل ذلك تحلیل السوق والبیئة التسویقیة، الزبائن والمنافسةا

مجموعة القوى والمتغیرات الخارجیة التي تؤثر على قدرة "البیئة الخارجیة على أنھا  وتعرف

 2."الإدارة التسویقیة في التطویر والحفاظ على عملیة التبادل مع عملائھا المستھدفین
 جمیع المباشرة البیئة تشمل الكلیة، حیث والبیئة )الجزئیة( المباشرة البیئة ینب التمییز یجبو

 فمن والزبائن، والموزعون الموردون العرض، وھم وإبلاغ وتوزیع إنتاج في المشاركة الفاعلة الجھات

 ووكالات السوق أبحاث خدمات مؤسسات وكذلك المؤسسة منتجات یقدمون الذین یوجد الموردین، بین

 الوكلاء الموزعون ویشمل...).  الاتصالات ومشغلي والناقلین التأمین وشركات والبنوك صالاتالات

أبعاد  عدة لھا الكلیة البیئةبینما  .الزبائن مع تجاریة علاقات لدیھ شخص وأي والبائعین التجزئة وتجار

 ،الثقافي – لاجتماعيا والسیاق والتكنولوجیا، الطبیعیة، والموارد والاقتصادیة، الدیموغرافیة، منھا

 لذلك الصناعة، على اكبیر اتأثیر لھا یكون أن یمكن العوامل ھذه وكل. التنظیمیةو السیاسیة والجوانب

   3.لذلك اوفق التسویق إستراتیجیة وتعدیل مختلف الاتجاھات تحدید یجب

  تحليل السوق والبيئة التسويقية.1

على المستوى المحلي (یة، حجم المبیعات یتعلق الأمر ھنا بدراسة السوق في خطوطھ الرئیس 

الحجم، مراحل الحیاة (التحلیل الدقیق لكل منتجات السوق ) خطوط المنتجات(، تقسیم المنتجات )والدولي

الأولیة /وتحلیل البیئة السوقیة یتمثل في تحلیل البیئة الجزئیة 4.الخ...، اتجاه نمو السوق، )وتطور الأسعار

والبیئة  5).بنوك والسوق المالیة، الدولة ومنظمات وجمعیات حمایة المستھلكالموردین، الزبائن، ال( 

  6).البیئة الاقتصادیة، التكنولوجیة، الطبیعیة، الثقافیة، الدیمغرافیة، القانونیة( الثانویة /الكلیة

  

 
                                                             
1 Gagnon, Savard, Carrier et Decoste, « l’Entreprise », Gaeton Morin éditeur, Montréal, Canada, 2ème édition 
2000, p25. 

 .25، ص 2013، الأردن، للنشر الیازورديدار ، "ية التسويقية وعملياتهاإعداد الإستراتيج"، أحمد بن مویزة 2
3 Philip Kotler, Kevin Keller, Delphine Manceau, “Marketing Management”, Pearson, 14é  Edition,  France, 
2012, p54. 
4 Claude Demeure, op cit, 2008, p 87. 
 . رضوان المحمود العمر، "مبادئ التسويق"، دار وائل للنشر، عمان، الأردن، 2005، ص 553
6  Jean Claud Brouwer, « Planification stratégique du marketing », Edition Beauchemin, Canada, 1993, p137. 
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  تحليل المنافسة.2

تحدید (بسیط التحلیل ال: توجد العدید من الأدوات المستعملة لإجراء تحلیل المنافسة منھا

ویساعد تحلیل المنافسة في  .، تحلیل الوضعیة التنافسیة)المنافسین، التحلیل الحالي والتنبؤي لكل منافس

رفع قدرة المؤسسة على تصمیم الاستراتیجیات التي تتیح لھا اقتناص الفرص المتاحة في البیئة بأكثر 

عن نموذج بورتر للقوى الخمسة، المتمثلة وعند الحدیث عن تحلیل المنافسة لا بد من الحدیث  1.فعالیة

في الوضعیة اتجاه المنافسین الحالیین، القوة التفاوضیة للزبائن والموردین، وتھدید دخول منافسین جدد، 

   2.وكذا المنتجات البدیلة

  نموذج بورتر للقوى الخمس) 03(شكل رقم 

  تهديد دخول منافسين جدد

  

  القوة التفاوضية للموردين                                                                            القوة التفاوضية للزبائن

  

  
 تهديد المنتجات البديلة

Source: OLYAZAEVA, BAINA, « E-Marketing Plan”, Bachelor’s Thesis in International Business, 
Lahti University of Applied Sciences, United Kingdom, 2015, p14 

  التحليل الداخلي: ثانيا

التسویق : العملیة التي من خلالھا یختبر الإستراتیجیون عوامل"یعرف تحلیل البیئة الداخلیة بأنھ 

والتوزیع، والبحث والتطویر، والإنتاج والعملیات، والموارد الكلیة والأفراد من أجل تحدید نواحي القوة 

كل مجالات الأنشطة بحاجة لتقییم نقاط القوة والضعف فیھا، و 3."ةالجوھریة أو الضعف في المنظم

توضیح فرصھا الموجودة  للمؤسسةوبطبیعة الحال القطاعات المختلفة لیست بنفس الأھمیة، ومن المھم 

   4.في قوتھا الحالیة أو معرفة الأخطار المتواجدة في مستویاتھا

 أو قیود مسارھا التاریخي جوانب منھا دةوذلك في ع نفسھا، بالمؤسسة الداخلي التحلیل یتعلقو

 البحث ع والإمداد،التوزی الإنتاج،( الأخرى الوظائف وحالة الحالي، الأساسي المرجعي إطارھا

 وأسعارھا، الخدمات، أو المنتجات ومجموعة ،)الربحیة البشریة، أو المالیة القدرات والتطویر،

                                                             
1 J.J Lambin, « Le marketing stratégique », 2 eme Edition, MCGraw Hill, Paris, France, 1991, p 216. 
2 OLYAZAEVA, BAINA, « E-Marketing Plan”, Bachelor’s Thesis in International Business, Lahti University of 
Applied Sciences, United Kingdom, 2015, p13. 

 .148، ص2004 ، الأردن،للنشر ، دار وائلالعولمة والمنافسة: الإدارة الإستراتیجیةكاظم نزار الركابي،   3
4 Philip Kotler et autres, Op-cit, 2012, p 56. 

الوضعية التنافسية : الصناعة
 اتجاه المنافسين الحاليين
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 لمجال المؤسسة ملاءمة مدى بتقییم الداخلي التحلیل حیث یقوم ،بھا الخاصة التوزیع وشبكة والاتصالات

 وتستند كل جانب،لبالنسبة  والضعف القوة ونقاط الرئیسیة، الكفاءات وتحدید الأعمال التي ھي فیھ،

ولوحات  التسویق دراسات المؤسسة، بیانات إلى اأساس الداخلیة بالتشخیصات الخاصة المعلومات مصادر

 التشخیص نویمك ،المبیعات وقوة والخسائر، الأرباح الإدارة وحسابات بةالاختبارات، مراق القیادة،

واستغلال  المؤسسة، وذلك من أجل تصحیح نقاط الضعف في والقوة الضعف نقاط تحدید من الداخلي

  1.نقاط القوة في الوقت المناسب

، متع بھ المنافسوننقاط القوة ھي المزایا والإمكانیات التي تتمتع بھا المؤسسة بالمقارنة بما یتف 

أما نقاط الضعف فھي قصور الإمكانات والمشكلات التي تعوق المؤسسة عن المنافسة بفعالیة كما أنھا 

  2.تقلل من رضا المتعاملین معھا
  عرض التشخيص وتحديد الأهداف الإستراتيجية: ثالثا

، وعرض بعد القیام بالتحلیل الداخلي والخارجي، یتم تحدید وضعیة المؤسسة في السوق

الذي یعرض نقاط القوة والضعف للمؤسسة وكذا الفرص  SWOTالتشخیص یتم عن طریق نموذج 

   3.والتھدیدات في السوق، والإرشادات التي تتبع التشخیص تسمح بتحدید الأھداف التسویقیة للمؤسسة

 درتھاق تقییم ھایمكن ،للمؤسسة الرئیسیة والكفاءات السوق لنجاح الرئیسیة العوامل خلال فمن

 على المؤسسة اكتساب ویجب زبائن،الاحتیاجات  مع والتكیف المنافسة تحمل على قدرتھا أي التنافسیة،

 مھارات زادت فكلما. للزبائن المنتظرة الفائدة تحسین في والتي تسھم فریدة یصعب تقلیدھا، مھارات

 4.التنافسیة درتھاق زادتو منافسیھا على تتفوق الأساسیة الزبائن توقعات في تلبیة المؤسسة
 SWOT مصفوفة تحليل) 04(شكل رقم 

 STRENGTHSنقاط القوة 

قدرات وإمكانیات داخلیة تساعد المؤسسة على تحقیق 
  أھداف الإستراتیجیة التسویقیة

  WEAKNESSESنقاط الضعف

عوامل داخلیة التي تعیق المؤسسة عن تحقیق أھداف 
  الإستراتیجیة التسویقیة

 OPPORTUNITIESالفرص 

أحداث خارجیة التي یمكن استغلالھا لتحقیق أھداف 
  الإستراتیجیة التسویقیة

  THREATSالتهديدات 

أحداث خارجیة التي تعیق المؤسسة عن تحقیق أھداف 
  الإستراتیجیة التسویقیة

”, Bachelor’s Thesis in International Business, Marketing Plan-E : OLYAZAEVA, BAINA, « Source
Lahti University of Applied Sciences, United Kingdom, 2015, p13. 

                                                             
1 Philip Villemus, op cit, 2009, p57.  

  .36ص  ،2013، الأردن، للنشر الیازورديدار ، إعداد الإستراتیجیة التسویقیة وعملیاتها، أحمد بن مویزة  2
3 Armand Dayan et autres, « Manuel de gestion », Volume1, éditions Ellipes, Paris, 1999, p 148. 
4 Philip Villemus, op cit, 2009, p61.  
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حیث ھناك عدة أنواع من  وتحدید الأھداف یعتبر مرحلة مھمة جدا في الإستراتیجیة التسویقیة،

  1:الأھداف التسویقیة المتعارف علیھا ھي

  .زیادة رقم الأعمال، المردودیة والحصة السوقیة: مثل أهداف كمية -

  .مثل تحسین صورة العلامة وزیادة ولاء الزبائن عيةأهداف نو -

 ولكي تستطیع المؤسسة تحقیق أھدافھا بشكل جید، یجب توفر بعض الشروط في ھذه الأخیرة

  2).التنسیق(القابلیة للتحقیق والترابط  -  الوضوح وقابلیة القیاس - ) سلمیة الأھداف(التدرج  -: منھا

 فرعیة، أھداف إلى تقسیمھا اللازمة، ویمكن أو المستھدفة تائجبالن تتعلق تحقیقھا المراد والأھداف

 وكأدوات تحفیزي كدلیل الأھداف تستخدم الأولویات تحدید وبمجرد، للمؤسسة العامة الأھداف مراعاة مع

 من أكثر لكنھا التسویق، مدیر بھا یقوم التي التنبؤات ھي الأھداف فإن الحال والتقییم، وبطبیعة للمراقبة

 الكمیة التسویقیة والأھداف كبیرة، صعوبة في المؤسسة یضع أن یمكن تحقیقھا عدم لأن نبؤات،ت مجرد

 أكبر بشكل المؤسسات في تحدید أھدافھا بعض وتركز 3.الخطة التسویقیة في الزاویة حجر ھي بمثابة

 الاستثمار على العائد على أخرى مؤسسات تركز بینما التداول، حجم وأخرى على المالیة، الجوانب على

تلخیص الأھداف المحتمل  یمكن فإنھ  ، حجم المؤسسة عن النظر تحسین الجودة، وبغض جوانب على أو

   4:التالیة الخمسة الرئیسیة الأھداف تحدیدھا في الأنواع

 المبیعات،  أو متعلقة برقم الأعمال أھداف  

 مردودیة،ال أو مالیة أھداف 
 السوق، حصة أھداف  

 النمو، أھداف 
 الخ ...والابتكار، رضا الزبائن السمعة، الصورة، مثل نوعیة،ال أھداف.  
  الاستراتيجيات التسويقية الممكنةتحليل : رابعا

توجد العدید من الاستراتیجیات المتاحة أمام المؤسسة تختار الأنسب من بینھا، حسب أھدافھا 

 أبعاد ھي ثلاثة ة علىتكون مبنی إستراتیجیة وأي .وإمكانیاتھا وخصائص البیئة التي تتواجد فیھا

 حسب إستراتیجیة: منھا زوایا عدة من الاستراتیجیات إلى النظر ویمكن والزبائن، السوق المنتجات،

 الولاء حسب مقاربة  حسب الوضعیة في السوق أو أو حسب التمایز،  المخاطرة حسب مستوى الھجوم،

 5.معاییر عدة أو عدة زوایا بین تجمع أن الإستراتیجیة الخیارات لھذه ویمكن بطبیعة الحال. الاختراق أو

                                                             
1 D.Lindon et J.Lendrevie, "Mercator", 6ème édition, Editions Dalloz, Paris, , 2000, p 517. 
2  Mohamed Séghir Djitli, « Marketing stratégique », éditions Djitli, Bordj BouAriridj, Algérie, 2001, p 110. 
3 Philip Villemus, op cit, 2009, p69. 
4 Philip Villemus, op cit, 2009, p70. 
5 Philip Villemus, op cit, 2009, p82. 
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اقترح بورتر العدید من الاستراتیجیات التسویقیة یمكن للمؤسسات : لبورتر القاعديةستراتيجيات الاا.1

  :الاختیار فیما بینھا، وھي كما یلي

نتج بأقل ما یمكن لتقدیم الم لتھدف إلى خفض تكالیف الإنتاج والتوزیع أق: إستراتيجية قيادة التكلفة.1.1

تكلفة مقارنة بأسعار المنافسین للحصول على أكبر حصة سوقیة بالاعتماد على مواد أولیة بأسعار 

منخفضة أو الحصول على تكنولوجیا تسمح لھا بإنتاج كمیات كبیرة وبأسعار منخفضة، أو طرق توزیع 

عدة ل ھذه الإستراتیجیة واسعة، ھنا یكون التركیز على طرق الإنتاجیة والتوزیع لا على التسویق، وتحم

مخاطر، فتخفیض الأسعار من منافسي المؤسسة أمر ممكن، إضافة إلى أن ھذه الإستراتیجیة تتطلب 

  1.حصة سوقیة كبیرة وبالتالي حجم كبیر من المبیعات، مما یصعب بلوغھا من طرف المؤسسة

لال إیجاد درجة عالیة من تخلق المؤسسة لنفسھا مركزا تنافسیا ممیزا من خ: إستراتيجية التميز.2.1

ولاء  وزیادة، المناسبمما یمكنھا من فرض السعر  ،تلك التي یقدمھا المنافسونلمنتجاتھا عن التمایز 

سة تحقیق ھذه الإستراتیجیة إما من خلال تخفیض درجة المخاطرة والتكلفة التي سالزبائن، وتستطیع المؤ

و خلق مزایا فریدة في أداء المنتج مختلفة عن تلك التي یتحملھا المستھلك عند شرائھ لمنتجات المؤسسة، أ

  2.توجد عند منتجات المنافسة

أسواق  استھدافطبق المؤسسة ھذه الإستراتیجیة عندما لا تستطیع أو لا ترید ت: زإستراتيجية التركي.3.1

ستراتیجیة بسبب نقص مواردھا، أو لكونھا لا ترغب في التطور السریع، وبالتالي تتضمن ھذه الإ واسعة

  3.یكون في منأى عن المنافسة واحدجھود المؤسسة لخدمة قطاع  تركیز

 أو المبیعات نمو كان سواء النمو، الأعمال إلى تحقیق استراتیجیات معظم تھدف: استراتيجيات النمو.2

 وتحفز المؤسسة حیویة من تزید التي العوامل أحد ھو فالنمو المؤسسة، حجم أو السوقیة الحصة

للاستمرار في السوق  اضروری النمو بحیث یعتبر ،والمدیرین الموظفین تحفیز من وتزید راتالمباد

  4.المنافسة مواجھة في والبقاء

 للفرص الكامل الاستغلال عدم ھو ستراتیجیةھذه الإ لجوء إلىال یبرر ما: النمو المكثف إستراتيجية .أ

 ھذه تنفیذ ویمكن .لتي تنشط فیھا المؤسسةالموجھة لتغطیة السوق الحالیة ا المنتجات توفرھا التي

 زیادة السوق، من خلال إستراتیجیة اختراق مختلفة ھي من خلال ثلاث استراتیجیات الإستراتیجیة

 عن المبیعات بزیادة الحالیة، أو إستراتیجیة توسیع السوق وذلك الأسواق في الحالیة المنتجات مبیعات

                                                             
1 Mohamed SghirDjitki, op cit, 2001, p69.  

 .202، ص 1999ر، ، المكتب العربي الحدیث، مص"ستراتيجية مفاهيم وحالات تطبيقيةالإالإدارة "یل محمد السید، إسماع 2
3  Jean Luc Charron, Sabnie Sépari, « Organisation et Gestion de l’Entreprise », Edition Dunod, Paris, 2001, 
398.  
4 Claude demeure, op cit, 2008, p91. 
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 إلى التي تھدف تطویر المنتجاتجدیدة، وأخیرا إستراتیجیة  أسواق في الحالیة منتجاتال إدخال طریق

 1 .بالفعل المؤسسة تخدمھا التي للأسواق جدیدة أو محسنة منتجات تطویر خلال من المبیعات زیادة
 تحسین تطبیق ھذا الإستراتیجیة ھو قدرتھا على یمكن المؤسسة من ما: النمو عن طريق الاندماج .ب

 القطاع في تقع والتي لھا، الإستراتیجیة الأھمیة ذات المختلفة الأنشطة في التحكم خلال من ربحیتھا

ندماج إستراتیجیة الا -أولا: ویمكنھا تحقیق ذلك من خلال ثلاث طرق ھي .فیھ تتنافس الذي الصناعي

 للإمداد، الإستراتیجیة الناحیة من مھم مصدر حمایة أو تثبیت في رغبة المؤسسة وذلك عند :ماميالأ

ندماج لااإستراتیجیة  - ثانیا .الخدمات أو المكونات أو المصنعة نصف المنتجات أو الخام المواد سواء

 الاستھلاكیة، السلع لمؤسسة بالنسبة و.المنافذ على السیطرة ضمان تستخدمھا المؤسسة بدافع: خلفيال

 المتاجر من شبكة تطویر خلال من أو الحصریة، العقود أو الامتیاز أنظمة خلال من التوزیع في تتحكم

 التنافسي الموقف تعزیز ھو ھذه الإستراتیجیة من الھدف: فقيالأندماج إستراتیجیة الا - ثالثا . الخاصة

 تحیید وما یبرر اللجوء إلى ھذه الإستراتیجیة ھو المنافسین، بعض في التحكم أو امتصاص طریق عن

 الإنتاج، خطوط تكامل من والاستفادة الحجم، لاقتصادیات الحرجة الكتلة إلى والوصول ضخم، منافس

 2.المشتري شرائح أو التوزیع شبكات إلى والوصول
مخاطرھا، بحیث  إلى توزیع تھدف المؤسسة من خلال ھذه الإستراتیجیة: النمو عن طريق التنويع. ج

 رقطاع أكث وبالتالي تبحث المؤسسة لاستھداف جدیدة، افرص یقدم یعد لم فیھ تتواجد الذي أن القطاع

أین  :التنویع المركز -أولا  :الإستراتیجیات ھي ویمكن للمؤسسة تطبیقھا من خلال نوعین من .جاذبیة

 أو/و التكنولوجیة الناحیة سواء من الحالیة، للأنشطة التكمیلیة الأنشطة في التنویع إلى المؤسسة تسعى

 جلب خلال من أعمالھا محفظة تجدید إلى  المؤسسة من خلالھ تسعى :التنویع الأفقي -  ثانیا. التجاریة

. خطورة والأكثر ااختلاف الأكثر ھي المتنوعة الإستراتیجیة الحالیة، وھذه بالأنشطة تتعلق لا أنشطة

 السوق،( الجدید والعمل الأساسیة الأعمال بین الأقل على واحدة مشتركة أرضیة ویشترط وجود

 3).الخ...الزبائن الإنتاج، عملیة التكنولوجیا،
تتحدد حسب وزن المؤسسة في سوق المنافسة والھدف الذي تسعى إلى : راتيجيات التنافسيةالاست.3

 4:تحقیقھ ویتم عادة التمییز بین الأنواع التالیة

                                                             
1 Jean-Jacques Lambin, Chantal de Moerloose, « Marketing stratégique et opérationnel », Dunod, Paris, 7eme 
édition, 2008, p328. 
2 Jean-Jacques Lambin, Chantal de Moerloose, op cit, 2008, p 333. 
3  Nathalie Van Laethem, “Toute La Fonction Marketing”, Dunod, Paris, 2005, p36. 
4 Philip Kotler, Bernard Dubois, Delphine Manceau, « Marketing Management », , pearson Education, Paris, 
France, 11eme Edition, 2004, pp 262.-266. 
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لكي تبقى المؤسسة الرائدة في السوق محافظة على مركزھا یجب علیھا : استراتيجيات قائد السوق .1.3

، أو إستراتیجیة حمایة حصة السوق -  ،اتیجیة النمو المكثفإستر - : تبني إحدى الاستراتیجیات التالیة

  .إستراتیجیة توسیع السوق

تسعى المؤسسة المتحدیة دوما باللحاق بقائد السوق والسعي لأخذ الریادة، : استراتيجيات المتحدي .2.3

الإبداع،  تخفیض الأسعار،: (وبالتالي تكون دائما في حالة ھجوم وذلك بإتباع استراتیجیات ھجومیة مثل

  ) الخ...تخفیض التكالیف، زیادة مصاریف الإشھار

المؤسسة التابعة التي لا تسعى للتحدي لیس أمامھا سوى إتباع استراتیجیات : استراتيجيات التابع.3.3

  .الأقوى في السوق للحفاظ على حصتھا السوقیة وعلى زبائنھاالمؤسسة 

حصتھا التي تسعى دوما للدفاع عنھا وحمایتھا  المؤسسة المتخصصة لھا: استراتيجيات المتخصص.4.3

  .وبالتالي إستراتیجیتھا مبنیة للدفاع عن جزء السوق الخاص بھا
  "مكونات الإستراتيجية التسويقية"المخطط الاستراتيجي للنشاط : المطلب الثالث

ة التسویقیة، أھداف الإستراتیجیالاستراتیجي العام، فبعد تحدید یمثل المرحلة  الثانیة بعد المخطط  

یجب تطبیقھا في الأسواق أین تتواجد المؤسسة، والمخطط الاستراتیجي للنشاط یسمح بإعداد 

  1: التي تحتوي على أربعة مكونات أساسیة ھي  الإستراتیجیة التسویقیة

 تجزئة السوق -
 )الاستھداف( اختیار السوق المستھدف -
 اختیار التموضع -
 اختیار المزیج التسویقي -

  السوقتجزئة : أولا
مجموعة من الأفراد المعلومین الذین لدیھم " مفھوم السوق ضمن مجال إستراتجیات التسویق یمثلإن 

  2."حاجات ورغبات معینة وقدرة شرائیة معلومة وسلوك شرائي معلوم

وسیاسة التجزئة السوقیة ھي القاعدة لاختیار الاستھداف والمزیج التسویقي، وتمیز المؤسسة یبدأ مع 

  3:تقسیم السوق، لأن التقسیم الجید یمنح للمؤسسة ثلاث مزایا ھياستعمال 

 الفھم الكلي والجید لھیكلة الزبائن، -
 إطار لوضع الاستراتیجیات والأھداف التسویقیة، -
 .وسیلة لقیاس فعالیة الاستثمارات التسویقیة -

                                                             
1 Claude Demeure, op cit, 2008, p94. 

  .100، ص 2013، سبق ذكرهأحمد بن مویزة، مرجع  -  2
3 René Lefébure – Gilles Venturi, « Gestion de la Relation Client » , Edition EYROLLES, 2005, p121. 
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ترتكز على ، لكن نموذجيتجزئة السوق لا ترتكز على التوجھ نحو زبون  :مفهوم تجزئة السوق -1

من الزبائن المتجانسین في نفس السوق باستعمال معاییر ) متمایزة(تعریف وتحدید مجموعات مختلفة 

  1.یجب تحدید السیاسات التسویقیة الخاصة بھا) مجموعة(محددة، ولكل جزء 

تعرف كذلك تجزئة السوق على أنھا عبارة عن تقسیم الزبائن إلى مجموعات متجانسة من 

داخل المجموعات ) التشابھ(لدیھم سلوك متشابھ نحو تغیرات المزیج التسویقي، والتجانس  الأفراد الذین

كل جزء متعلق و ،ي بین الأفراد داخل نفس المجموعةیجب أن یكون أكثر أھمیة من الاختلافات الت

  2.بأفراد متجانسین في سلوكھم، وبالتالي من المحتمل أن یكونوا متشابھین في رغباتھم ومحفزاتھم

 التسویق،  استراتیجیات اختیار عند للزبائن اللاحق للاستھداف اضروری عملا تعد التجزئةو

 ویمكن ،الكمي للقیاس وقابلة محددة تكون أن یجب ا، بلجد واسعة أو ضیقة الشریحة تكون ألا ویجب

 في التغییرات على ااعتماد باستمرار تتغیر تجزئة أي فإن ذلك، إلى بالإضافة واستغلالھا، إلیھا الوصول

 3).كامنة احتیاجات تبرز جدیدة خدمات أو منتجات( والعرض) جدیدة احتیاجات ظھور( الطلب
ولكي تكون التجزئة جیدة وتحقق الأھداف المرغوب فیھا یجب أن تكون الأجزاء الناتجة عن عملیة 

  4:التجزئة تتسم بالخصائص التالیة

 ،تترجم مواقف وسلوكات مختلفة -
 ،استكون قابلة للقی -
 ،تكون قابلة للتحقیق -
 .تكون ذات أھمیة وذات مردودیة للمؤسسة -

  : معاییر التجزئة یمكن تقسیمھا إلى أربعة أصناف رئیسیة ھي :معايير تجزئة السوق. 2

ث تتم تجزئة السوق وفقا لعدة عوامل حی :ةالمعايير الديمغرافية، الجغرافية، الاقتصادية والاجتماعي.1.2

أما  ،والوضعیة العائلیة ...)الحجم، لون البشرة، الشعر( لعمر والخصائص الفیزیائیةدیمغرافیة كالجنس وا

المعاییر الجغرافیة فتتمثل في المناطق الجغرافیة، خصائص منطقة السكن، المناخ، عدد السكان، وفي 

ون لھم ھذا المعیار ھناك  فرضیة أساسیة مفادھا أن الأفراد الذین یعیشون في منطقة جغرافیة محددة تك

أما . حاجات ورغبات متشابھة نسبیا تختلف عن حاجت ورغبات الأفراد الذین یعیشون في مناطق أخرى

كثافة التعلیم، المھنة والدیانة، فإذا كانت ھناك المعاییر الاجتماعیة والاقتصادیة فتتمثل في الدخل، مستوى 

 5 .في السوق تعد العوامل السابقة أساسا في تقسیمھا

                                                             
1 Jacques Lendrevie, Julien Lévy, « MERCATOR », 11eme édition, Dunod, Paris, 2014, p2659. 
2 René Lefébure – Gilles Venturi, op cit, 2005, p116. 
3 Philip Villemus, op cit, 2009, p64. 
4 Jacques Lendrevie, Julien Lévy, op cit 2014, p2713 
5 Jacques Lendrevie, Julien Lévy, op cit, 2014, p 2651. 
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 الاجتماعیة الطبقة أساس على مجموعات إلى المشترین یتم تقسیم :)النفسية(ير البسيكولوجية المعاي.2.2

 السكانیة المجموعة نفس في الأشخاص لدى یكون أن یمكنو ،الشخصیة خصائص أو الحیاة نمط أو

ا مختلفة نفسیة تكوینات ً نشطة، القیم، أسلوب الحیاة، الأ ،كل من الشخصیة وتتضمن ھذه المعاییر 1.تمام

طریقة قضاء الفرد لوقتھ، وتساعد القائمین على التسویق ھذه الخصائص تصف والاھتمامات، والآراء، 

  2.على تحدید ووصف تقسیمات السوق من أجل القدرة على تلبیة الحاجیات والرغبات المختلفة للزبائن

 أو معرفتھم على بناء مجموعات إلى حسب ھذه المعاییر الأفرادیتم تقسیم  :المعايير السلوكية.3.2

 ھي السلوك متغیرات أن المسوقین من العدید ویعتقد ما، لمنتج استجاباتھم أو استخداماتھم أو مواقفھم

 اوفق المشترین تجمیع فحسب معیار مناسبة الشراء یمكن ،السوق قطاعات لبناء بدایة نقطة أفضل

وفوائد  3.شراؤه تم الذي العنصر استخدام أو الشراء أو الشراء فكرة على فیھا یحصلون التي للمناسبات

 عنھا یبحثون التي المختلفة للمزایا اوفق المشترین تجمیع في للتجزئة القویة الأشكال أحد الاستعمال یمثل

 ،المنتج فئة في الأشخاص عنھا یبحث التي الرئیسیة المزایا إیجاد المنافع تجزئة المنتج، ویتطلب من

فائدة، وفي  كل تقدم التي الرئیسیة التجاریة والعلامات منفعة كل عن ونیبحث الذین الأشخاص وأنواع

 السابقین والمستخدمین المستخدمین غیر إلى الأسواق بعض تقسیم المستخدم، یتم معیار حالة

 وبالنسبة لمعیار معدل. للمنتج المنتظمین والمستخدمین مرة لأول والمستخدمین المحتملین والمستخدمین

 4 .الاستخدامات وثقیلة خفیفة، متوسطة مجموعات إلى الأسواق تم تجزئة بعضالاستخدام، ی
  الاستهداف: ثانيا

تجزئة السوق تمثل مرحلة تحلیل السوق من أجل تقسیمھ إلى مجموعات تحتوي زبائن 

متجانسین، ثم تلیھ مرحلة الاستھداف الذي ھو عبارة عن اختیار استراتیجي یتم على أساس التجزئة 

التي یتم استھدافھا ) الجزء(أو ما ھي الحصة من الأجزاء ) الأجزاء(ما ھو الجزء : علیھاالمتحصل 

  5 ؟استنادا إلى الإستراتیجیة التسویقیة

ستعمل مصطلح یلط بین التجزئة والاستھداف بحیث الخ یجب تجنب: ويقيالتسداف مفهوم الاسته.1

ن أجل تحدید السیاسة التي تركز على التجزئة فقط من أجل العمل التحلیلي ومصطلح الاستھداف م

  6.من الزبائن) مجموعة(مزیج تسویقي متكیف مع كل قسم ) خلق(تصمیم 

                                                             
1 Philip Kotler, Gary Armstrong, John Saunders, Veronica Wong, “Principles of Marketing”,Prentice Hall 
Europe, Secon Europeon Edition, 1999, p 393.  
2 Jacques Lendrevie, Julien Lévy, op cit, 2014, p 2653. 
3 Philip Kotler, Gary Armstrong, John Saunders, Veronica Wong, 1999, p 393. . 
4 Zorana Svedic, « E-MARKETING STRATEGIES FOR E-BUSINES », Master of Business Administration, 
Simon Fraser University, Canada, 2004, p 11. 
5 Jacques Lendrevie, Julien Lévy, op cit, 2014, p2625. 
6 Jacques Lendrevie, Julien Lévy, op cit, 2014, p2626. 
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ویعرف الاستھداف على أنھ عبارة عن تحدید أجزاء السوق المعرفة على أنھا تضم المشترین الأكثر 

  1.احتمالا لمنتجات المؤسسة

سوق الملائم لھا من بین أجزاء السوق المجزأة اختیار المؤسسة لل"یعرف كذلك الاستھداف على أنھ 

لتمارس فیھ نشاطاتھا، ثم تحدید الفئة أو الفئات المستھدفة لصیاغة قراراتھا الإستراتیجیة بھدف تنمیة 

  3:ومن بین أھم ایجابیات الاستھداف التسویقي ما یلي  2".المنتج في ذھن المستھلك

 .لفجوات غیر المستغلة في السوق والاستفادة منھالفرص التسویقیة واالدقیق ل تحدیدإمكانیة ال -
المنتجات غیر المرغوب فیھا لتصبح متناغمة مع حاجات ورغبات الزبائن  إمكانیة تعدیل -

 .من خلال التعدیلات في عناصر المزیج التسویقيالمستھدفین 
محتملین تركیز الجھود التسویقیة على الأجزاء المستھدفة التي توفر للمؤسسة زبائن  إمكانیة -

 . تحقق من خلالھم أھدافھا التسویقیة
 4:وتقوم المؤسسة باختیار جزء أو عدة أجزاء من السوق وذلك بناء على عدة عوامل منھا

 .المنتجات الحالیة الموجھة لتلبیة حاجات الزبائن وطبیعة ،مستوى المنافسة الحالي -
 .حجم نومھ المتوقع في المستقبلو ،حجم جزء السوق -
 .بصفة منفردةالزبائن قوة التي تساعدھا على جذب مجموعة من النقاط لسسة المؤ امتلاك -
  .المؤسسة القدرة على الاتصال الفعلي مع القطاع امتلاك -

  5 :تتمثل أھم خطوات الاستھداف الرئیسیة فیما یلي: خطوات عملية الاستهداف -2

ذه الإستراتیجیة بخصائص الشریحة تتأثر ھ، حیث تحدید إستراتیجیة الاستھداف الملائمة :الخطوة الأولى

  .ومواردھا المؤسسةوصفات المنتج وبأھداف 

عوامل توضح عدد وحجم  ، وھي عبارة عنتحدید متغیرات التقسیم التي یجب استخدامھا :الخطوة الثانیة

  .مثل الأسس الدیموغرافیة والجغرافیة وغیرھا المؤسسةالقطاعات السوقیة المستخدمة من قبل 

بین الزبائن  والاختلاف التشابھحالات  التي تصفتطویر خصائص القطاع السوقي  :لثةالخطوة الثا

  . للمؤسسةوأھمیة  یةذبامما یساعد في معرفة أي من القطاعات أكثر ج ة،السوقی اتالقطاع فيالمحتملین 

طاع بعد تحلیل المعلومات المتعلقة بخصائص القف ،تقییم قطاعات السوق ذات الصلة :الخطوة الرابعة

  . یتم التنبؤ بحجم الطلب في كل قطاع ،السوقي

                                                             
1 Andrew Whalley, « Strategic Marketing », 1er edition, bookboon.com, 2010, p72. 
2Christian Michon, « Le Marketeur Fondements et Nouveautés du Marketing », 2em Edition, Pearson 
EDUCATION France, Paris, 2006, p 151. 
3 Andrew Whalley, op cit, 2010, p 72 
4Andrew Whalley, op cit, 2010, p 71. 

 . 53ص ، 2012، الأردن، 02الطبعة دار الحامد،  ،"منظور إستراتيجي: التسويق والمكانة الذهنية"محمد العزاوي،  ،محمد عبد الوھاب 5
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إمكاناتھا من حیث  المؤسسة تحللالقطاعات السوقیة  بعد تقییمف ،اختیار الھدف السوقي :الخطوة الخامسة

مواردھا المالیة ومھاراتھا الإداریة وكافة التسھیلات التي تمكنھا من دخول القطاعات المختارة على 

  . أساس تنافسي قوي

وھي في حالة طردیة مع  ،توجد عدة إستراتیجیات للاستھداف :الإستراتيجيات الرئيسية للاستهداف -3

    1 :عدد الأفراد المستھدفین كما یلي

أھم و ،مزیج تسویقي متشابھ إلى جمیع القطاعات السوقیة یتم توجیھ :إستراتيجية التسويق المتجانس- أ

  .من التكالیف لكنھا ضعیفة تجاه المنافسة الشدیدة میزة لھذه الإستراتیجیة ھي الوفرة المتأتیة

یوضع مزیج تسویقي خاص بكل قطاع بما یتناسب معھ، : إستراتيجية التسويق اللامتجانس -ب

وتستخدم في حالة تعدد منتجات المؤسسة، وتكون المبیعات في ظل اشتداد المنافسة أفضل مع ھذه 

  . فالإستراتیجیة، أما عیبھا فھو ارتفاع التكالی

وفق ھذه الإستراتیجیة قطاعا سوقیا واحدا لغرض  المؤسسةتختار  :إستراتيجية التسويق المركز - ج

 ،توقعاتھ بسرعة وبالجودة المطلوبةمما یجعلھا قادرة على تلبیة رغباتھ و ،دراستھ والإلمام بخصائصھ

 .لتسویق المتجانسوتستطیع المؤسسات الانتقال من إستراتیجیة التسویق المركز إلى إستراتیجیة ا
یتضمن محاولة إعطاء خصوصیة لكل فرد  ):one to one(إستراتيجية التسويق واحد إلى واحد  -د

وبمبیعات  الزبائنداخل السوق، ویتم تبني ھذا النوع خاصة في التسویق الصناعي ذات العدد القلیل من 

   .من السلع والخدمات ذات القیمة المرتفعة مثل وكالات الإعلان

  التموضع : ثاثال

 إستراتیجیةبعد قیام المؤسسة بتجزئة السوق واختیار الجزء من السوق الذي یتم استھدافھ، ثم اختیار 

، تأتي مرحلة مھمة ھي تحدید مفھوم القیمة التي ترید أن تخلقھا في ذھن إتباعھاالاستھداف الواجب 

  . الزبائن عن منتجاتھا وھي ما تسمى بالتموضع

اختیار استراتیجي للعناصر المفتاحیة لاقتراح القیمة التي تسمح   یعرف على أنھ :مفهوم التموضع .1

  2.ذو مصداقیة، جذاب ومختلف في السوق وفي ذھن المستھلك) مكان(بإعطاء العرض موقع 

طریقة وضع المؤسسة نفسھا منفردة في السوق، وكیفیة إدراك منتجاتھا  ف على أنھویعر

   3.تھدف بشكل صحیحوخدماتھا من طرف السوق المس

                                                             
 .55، ص 2012ذكره،  مرجع سبقمحمد العزاوي،  ،محمد عبد الوھاب   1

2 Jacques Lendrevie, Julien Lévy, op cit, 2014, p 2742. 
3 Andrew Whalley, op cit, 2010, p 72. 
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رد استراتیجي لمواجھة الاكتظاظ الموجود في السوق مبني على إعطاء "ویعرف كذلك على أنھ   

موقع خاص لمنتوج المؤسسة في أذھان المستھلكین والزبائن المحتملین وھذا لتمییزه بوضوح عن 

 1"منتوجات المنافس
ساسیة المقترحة ذات علاقة بالسوق ولكي تكون المؤسسة مؤثرة وفعالة یجب أن تكون القیمة الأ

ویمنح التموضع للمؤسسة میزة تنافسیة في السوق، بالإضافة إلى أن لھ دورا ھاما في اتخاذ المستھدف، 

قرار الشراء من طرف المستھلكین، ویقوم أیضا بتوفیر الانسجام بین مختلف عناصر المزیج التسویقي، 

  2:قاط أساسیة ھيوعلیھ فإن مفھوم التموضع یجمع بین ثلاث ن

تتعلق بتعریف المكان المراد احتلالھ في ذھن الزبائن المحتملین من طرف المنتج أو : الرغبة -

 .العلامة، بمعنى التموضع المستھدف
تشمل مختلف القرارات مثل تحدید السعر، اختیار نقاط البیع، الحملات الترویجیة، : السيرورة -

 .وغیرھا من العملیات التسویقیة
وھو المكان الفعلي الذي یحتلھ المنتج أو العلامة في ذھن الزبائن، بمعنى التموضع : النتيجة -

 .المدرك
  3:أنھ یمكن تحقیق التموضع من خلال ثلاث مفاھیم أساسیة ھي إلىخبراء التسویق ویشیر 

كسب إدراك ایجابي  –منح منافع للزبون، أو  -حلول لمشاكل،  -: من خلال: التموضع الوظيفي -

 .المستثمرین والدائنینمن طرف 
المعنى  -تعریف الذات،  -تعزیز وتحسین الصورة الذاتیة،  -: من خلال: التموضع الرمزي -

 . الانجاز العاطفي - الاجتماعي والانتماء، 
  .منح تحفیز إدراكي -منح تحفیز شعوري،  -: من خلال: التموضع التجريبي -

یاغة التموضع یجب علیھ مراعاة ثلاث أشكال عند قیام رجل التسویق بص: خصائص التموضع الجيد. 2

  4:النوعیة ھي كما یليمن 

 .البساطة من ناحیة الشكل -
 .من ناحیة المضمون) التمیز(الجاذبیة، المصداقیة و الاختلاف  -
 .الربحیة و الاستمراریة من ناحیة الكیفیة -

 

                                                             
التموضع التنافسي للمحلات والمراكز التجارية وتأثيره على السلوك الشرائي لمستهلكي المقاطعة الإدارية "حكیم بن جروة ، أحمد سلامي ،  1

 .252، ص 2018، 05فاق للدراسات الاقتصادیة، العدد ، مجلة الآ"بتقرت
 .253، ص 2018حكیم بن جروة ، أحمد سلامي ، مرجع سبق ذكره،  2

3 Andrew Whalley, op cit, 2010, p 74. 
4 Jacques Lendrevie, Julien Lévy, op cit, 2014, p  2816 . 
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  1:أھمھابان ر مفتاحیة یجب أخذھا في الحسعناص عدةھناك  ا،ناجح االمؤسسة تموضع ولتحقق

  .فكرة التموضع یجب أن تكون واضحة مع مراعاة السوق المستھدف أساس المیزة التنافسیة :الوضوح -

  .یجب أن یكون الاتساق خاصة بین الصورة والرسالة الإعلانیة: التناسق -

  .التموضع المختار یجب أن یكون ذو مصداقیة في أذھان المجموعات المستھدفة: المصداقية -

  . یتعلق بامتلاك قیمة متمیزة عن تلك التي یقترحھا المنافسون حجتموضع نا أيف: افسيةالتن -

  2:للوصول إلى بناء التموضع یجب التركیز على المراحل التالیة :خطوات عملية التموضع .3

 .تحدید قطاعات السوق الممكنة -
 .تحدید القطاع المستھدف -
 .ھدفینفھم حاجات، توقعات وأولویات المستھلكین المست -
 .الخدمات لتلبیة ھذه الحاجات المعرفة/تطویر المنتجات -
 .خدمات وعلامات المنافسة/تقییم التموضع المدرك لمنتجات -
الخدمات اتجاه المستھلكین المستھدفین /للمنتجات) الخصائص(اختیار التموضع القاعدي  -

 .وتموضع المنافسین في السوق
  .فینإیصال التموضع المختار للمستھلكین المستھد -

إلى المستھلكین  بعد القیام بمختلف المجھودات لإیصال التموضع المرغوب فیھ من طرف المؤسسةو

وذلك بعمل تشخیص وإعداد الفروقات بین الأھداف  ،المستھدفین تقوم بعملیة مراقبة التموضع

تقوم  ثم بعد ذلك، وفي حالة عدم الادارك الجید للتموضع من طرف الجمھور المستھدف. والانجازات

  3 .المؤسسة بإعادة التموضع بتدارك الإختلالات التي تم استخراجھا في المرة الأولى

   المزيج التسويقي : رابعا

ھو الباحث  الممثلة للمزیج التسویقي في أربعة عناصر أساسیة 4Psوضع نموذج أول من  إن

میدانیة وعملیة، فالمزیج إلى ممارسة النظري التخطیط التسویقي  مترجما بذلك 1964في عام ماكارثي 

القرارات الأساسیة  یتم فیھ تحدیدوإنما ھو مجرد إطار مفاھیمي  ثابتة، نظریة علمیة لا یعتبرالتسویقي 

السوق المستھدفة من طرف ما یتوافق مع حاجات ورغبات بتكییف عرض المؤسسة یجب اتخاذھا لالتي 

  4.نتج الذي یتم تسویقھب نوع المالمزیج التسویقي حس وتختلف تركیبة، المؤسسة

                                                             
1 Andrew Whalley, op cit 2010, p 75. 
2 Andrew Whalley, op cit, 2010, p 80. 

 .130ص ، 2013 ،سبق ذكرهأحمد بن مویزة، مرجع  3
4 Chai.Lee Goi, “A Review of Marketing Mix: 4Ps or Mor?” CCSE, International Journal of Marketing 
Studies, Vol 1, No 1, May 2009, p 02. 
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مجموعة من أدوات التسویق التكتیكیة "یعرف المزیج التسویقي على أنھ  :مفهوم المزيج التسويقي.1

   1."والمتحكم فیھا، التي تخلطھا المؤسسة لتنتج الاستجابة التي تریدھا في سوق مستھدف

مجموعة من  ث یضموالمزیج التسویقي ھو من المفاھیم الرئیسیة في التسویق الحدیث، حی  

حاجات وبین التي تتحكم فیھا المؤسسة من أجل تسھیل الموازنة بین قدراتھا الداخلیة المتغیرات المتكاملة 

ھذا المتغیرات سوف یؤثر على فعالیة  أو خطأ في أحدورغبات السوق لمستھدفة، وأي تقصیر 

   2.الإستراتیجیة التسویقیة للمؤسسة

  :أربعة عناصر أساسیة كما یليالتسویقي من  جكون المزییت: عناصر المزيج التسويقي.2

مجموعة الخصائص التي تشبع الحاجات ویحصل علیھا المستھلك "  على أنھالمنتج  یعرف: المنتج 1.2

  3"من خلال قیامھ بعملیات المبادلة، والتي تتضمن مجموعة من المنافع المادیة والنفسیة 

مجموعة المنافع الأساسیة المقدمة للمستھلك لإشباع  المنفعة أو"كما یعرف المنتج على أنھ 

، ولقد أشار كوتلر إلى أن المنتج لیس فقط ما نراه من الأشیاء المادیة الملموسة بل ھو "حاجاتھ ورغباتھ

أبعد من ذلك، فھو یشمل كل ما یمكن تقدیمھ للمستھلك من أجل إشباع حاجة أو رغبة لدیھ، ویتحصل لھ 

 4.ھما كانت تلك المنفعةمنفعة من استعمالھ م
المشتري لمقدم السلعة أو الخدمة مقابل  القیمة الاقتصادیة التي یدفعھا یعبر السعر عن"  :التسعير .2.2

حصولھ علیھا، وتتمثل أھداف التسعیر في البقاء والاستمرار في السوق، تحقیق الربح والعائد على 

، مواجھة المنافسة وكذا بناء صورة جیدة عن جودة الاستثمار، المحافظة أو الزیادة في الحصة السوقیة

  5."منتجات المؤسسة

المزیج  فيالتسعیر فرض علاوة سعریة على المنتجات، كما یعتبر العنصر الوحید یمثل و  

التسویقي الذي یدر عائدا، بالإضافة إلى أنھ یمثل مجموعة من الإجراءات التي تسعى لتحدید أسعار 

  7:وأھم أنواع التسعیر ما یلي 6.موعة من الاستراتیجیات التسعیریةلمنتجات المؤسسة، ضمن مج

منافع  باستخدام ،تحسینات علیھا تم إدخالھو سعر مرتفع خاص بالمنتجات الجدیدة التي : سعر القمة -

  .لى قطاعات جدیدةإتدریجیا مع مرور الوقت للوصول  تخفیض السعریتم حیث الإبداع، و التكنولوجیا

                                                             
، 2017، )3( 12، مجلة الاقتصاد الصناعي، العدد "عل ى ولاء الزبونأثر المزيج التسويقي "سعودي ،  نجاح یخلف ، محمد الطاھر 1

 .333ص
 .427، ص 2019، 03، العدد 03، مجلة اقتصاد المال والأعمال، المجلد "دراسة تأثير المزيج التسويقي على رضا الزبون"لحسن عطا الله ،  2
3 280-o, 1982,pp.276" N.Y. Macmillan Publishing CmarketingJoel Evan and Barry," . 
، دار وائل للنشر "المفاهيم، الأسس والوظائف-استراتيجيات التسويق، "مد مجمد فھمي، ي، أحالبرواري، نزار عبد المجید، البرزنج 4

 .153، ص2004والتوزیع، الأردن، 
 .429ص  ،2019 ،سبق ذكرهلحسن عطا الله ، مرجع  5 
توحيد وتماثل المنتج ضمن استراتيجيات المزيج التسويقي الدولي في مؤسسة بوبلنزة  حدود"كلاش ، فارس فوضیل،  صونیا اسمھان 6

 .05، ص 2019، 02، العدد 03، مجلة الإصلاحات الاقتصادیة والاندماج في الاقتصاد العالمي، المجلد "المصدرة
7 Alexandra TĂLPĂU, « THE MARKETING MIX IN THE ONLINE ENVIRONMENT », Bulletin of the 
Transilvania University of Braşov, Series V: Economic Sciences • Vol. 7 (56) No. 2 – 2014, pp 53-57. 
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ھو السعر الذي بواسطتھ تحاول المؤسسة استغلال إمكانیات السوق المحتمل في : قسعر الاخترا -

  .التغلغل في السوق وجذب الزبائن المدى الطویل، حیث یتم استعمال سعر منخفض من أجل

 كز على مشاعر وأحاسیس المستھلكین وعلى استجاباتھم الشخصیة،یر: السعر البسيكولوجي -

التي یقوم المستھلك فیھا باتخاذ قرار الشراء بمجرد الشعور بالحاجة بدون  في المنتجات غالباویستعمل 

  .التحلیل العقلاني أو منظور اقتصادي للعملیة الشرائیة

یرتكز ھذا السعر على الاستجابات الشعوریة والنفسیة للتعبیر عن المستوى العالي الذي : سعر السمعة -

  .لى الرفاھیة، ویدل عیر إلى أن المنتج ذو جودة عالیةیش

ھو نوع من السعر الذي یحاول خلق نوع من الشعور لدى المستھلك بأن سعر المنتج : لسعر السحريا -

  .الذي اشتراه أقل ثمنا مما یجب أن یكون فعلیا

یرتكز على بیع نفس المنتج بأسعار مختلفة حسب اختلاف نوع الزبون، سواء نظرا : السعر المتميز -

  .ب منطقة تواجد الزبونتراة أو حسللكمیة المش

مجموعة من عملیات النقل، التخزین، البیع بالتجزئة، العرض " على أنھ التوزیع یعرف  :التوزيع 3.2

  1".الخ،  والتي تھدف إلى نقل المنتجات من المنتجین إلى المستھلك النھائي...التجاري،

باستعمال  اتج متوفرمجموع النشاطات التي تقوم بھا المؤسسة لجعل المن"یعرف على أنھ و  

     2".قنوات التوزیع، مدى التغطیة، التشكیلات، المواقع، خصائص النقل، الجرد والبدائل

 المسار ھذا المستھلك، إلى المنتج من المنتج یقود الذي المسار" التوزیع دائرة في حین تمثل

  3."المنتج توزیع في المشاركین الوسطاء عدد على ااعتماد اأو قصیر یكون طویلا

مكون من دائرة التوزیع، وتمثل أحد أنواع الوسطاء من نفس "وتعرف قناة التوزیع على أنھا 

 4".الخ...مثل تجار الجملة، المساحات الواسعة بیعة الذي یساھم في توزیع المنتج،الط
 بالسعر المناسب، المكان في المناسب، المنتج المستھلكون یجد أن التوزیع على سیاسة وتسھر

 أو النھائي المستھلك ھو الزبون كون على التوزیع شبكة اختیار ویعتمد، المناسب الوقت وفي المناسب

 النقل،( التجزئة تجارة في والخبرة السوق تغطیة ھي للوسطاء الرئیسیة بحیث أن المیزة ،وسیطة مؤسسة

 ھمء ھو أنالوسطا الاعتماد على ولكن ما یعیب على). التمویل الاستشارات، المعلومات، التخزین،

  5.ویحتكرون العلاقات والاتصال مع الزبائن المنافسین، منتجات بتسویق اأیض یقومون

  
                                                             
1  André boyer, «L’Essentiel de la Gestion », Edition d’Organasation, Paris, 2001, p54. 
2 Larry Steven Londre, « Marketing mix (4ps) and the Nine Ps (9Ps) of Marketing”, Londre Marketing 
Consultants, LLC, www.londremarketing.com, updated 2017 Edition 01/01/2017, p 06. 
3 Claude Demeure, op cit, 2008, p169. 
4 Claude Demeure, op cit, 2008, p170. 
5 Philippe Villemus, op cit, 2009, p137. 
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  التوزيع قنواتطرق التوزيع وطول ) 05(شكل رقم 

  
  
  
 
 
 

 

 

Source : Jacques Lendrevie, Julien Lévy, « MERCATOR »,11em Edition, DUNOD, Paris, 2014, 

p1164.  

لمنتج إلى غایة المستھلك الأخیر یمكن أن تكون قصیة أو طویلة، وذلك وقنوات التوزیع من ا

حسب عدد الوسطاء المتدخلین في عملیة إیصال المنتج من المنتج إلى المستھلك الأخیر، وعلى ھذا 

التوزیع المباشرة،  قناةالتوزیع، النوع الأول ھي  لقنواتالأساس یمكن التمییز بین ثلاث أنواع رئیسیة 

لحالة یقوم المنتج بعملیة التوزیع بنفسھ دون اللجوء إلى وسطاء بینھ وبین المستھلك النھائي، في ھذا ا

 قناةالتوزیع القصیرة التي لا تحتوي سوى على وسیط واحد، أما النوع الثالث فھي  قناةوالنوع الثاني ھي 

  1.الأخیرالعدید من الوسطاء بین المنتج والمستھلك  فیھا یتدخل التيالتوزیع الطویلة 

مجموعة من الاتصالات التي یجریھا المنتج بالمشترین المرتقبین "یعرف الترویج على أنھ  :الترويج 4.2

  2".بغرض تعریفھم وإقناعھم بالسلع والخدمات المنتجة ودفعھم للشراء

مجموعة من الجھود التسویقیة المتعلقة بإمداد المستھلك بالمعلومات، عن " ویعرف على أنھ 

الخاصة بمنتج أو خدمة معینة وإقناعھ بمقدرتھا من غیرھا من السلع والخدمات الأخرى على  المزایا

  3" إلى شرائھا، ثم الاستمرار في استعمالھا في  المستقبل ع حاجاتھ ورغباتھ، وذلك بھدف دفعھإشبا

النشاط الذي یتم ضمن إطار أي جھد تسویقي وینطوي على " على أنھ  الترویج كذلك ویعرف

  :كما یلي أساسیة ویحتوي المزیج الترویجي على أربع عناصر. 4"یة اتصال إقناعيعمل

                                                             
1Jacques Lendrevie, Julien Lévy, op cit, 2014, p 1164. 

 .487، ص 1999، مكتبة عین شمس، القاھرة، 09، الطبعة "التسويق الفعال الأساسيات والتطبيق"طلعت ،  أحمد سعید 2
 .266، ص 2006 الأردن، یازوري العلمیة للنشر والتوزیع،، دار ال"الأسس العلمية للتسويق الحديث، مدخل شامل"حمید الطائي وآخرون،  3
 .291، ص 2001مصر،  ،، دار قباء"إستراتیجیة التسویق في القرن الحادي العشرین"أمین عبد العزیز حسن،  4

  المنتج  المنتج  المنتج

  الزبون

  الموزع

  الزبون

  الموزع

  تاجر الجملة

  نالزبو

 قناة  قصیرة قناة طویلة قناة مباشرة
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 الخدمات أو السلع ،للأفكار والترویج الشخصیة غیر التقدیمیة العروض أشكال من شكل ھو: الإعلان.أ

 طرف من الإعلانات وتستخدم الرادیو،أو التلفزیون، المجلاتو الصحف مثل الإعلام وسائل خلال من

 امسبق محدد مستھدف لجمھور وخدماتھا منتجاتھا عن أو نفسھا عن محددة رسائل لإیصال سساتالمؤ

 حول آراء معینة بتطویر المستھلك كقیام ،إدراكیة طبیعة ذات ھذه الأخیرة تكون وقد ،استجابتھم تحفیزل

 كقیام سلوكیة جابةالاست تكون وقد الإعلان، بواسطة المشاعر ھذه تغییر أو التجاریة، العلامة أو المنتج

 المؤسسات أو الأعمال مؤسسات اوالإعلانات تقوم بھ ،میزانیة الشراء زیادة أو المنتج المستھلك بشراء

 إنشاء لغرض سواء  والإقناع للإعلام جیدة طریقة الإعلان بحیث یعد ،للربح الھادفة غیر الاجتماعیة

  1.سلوك معین عن للتخلي التشجیع وأ للشراء المستھلكین لتحفیز أو التجاریة للعلامة تفضیل

 الأساسیة المزایا إلى بالإضافة الأجل، قصیرة حوافز من المبیعات تنشیط یتكون: تنشيط المبيعات.ب

 یقدم الإعلان أن حین ففي ،الخدمة أو المنتج ھذا بیع أو شراء لتشجیع الخدمة، أو المنتج یوفرھا التي

ا ً  تحفیز إلى تسعى فھي ،فوریة مبیعات تحقق اأسباب یقدم المبیعات تنشیط فإن خدمة، أو منتج لشراء أسباب

 المصممة الترویج أدوات من واسعة مجموعة المبیعات تنشیط ویتضمن .على الشراء الفوري الزبون

 سلسلة ضمن مستویات ثلاثة على استھدافھا ویمكن أقوى، أو مبكر وقت في السوق استجابة لتحفیز

 المنافع المقدمة وتشمل المؤسسة، مبیعات ثم قوة الجملة أو التجزئة، تاجر المستھلك، ھي التوزیع

 الخصومات بین التجاریة العروض وتتراوح ،وغیرھا المسابقات وكذا البیع بالتقسیط، للمستھلكین

 المكافآت المبیعات فرق عروض بینما تشمل ،والتدریب الولاء ومكافآت المجانیة والسلع الخاصة

 2 .المجانیة وغیرھا والھدایا والعمولات
فئة  من أجل استكشاف خاصة اتصال وسائل استخدام على تعتمد عملیة وسیلة ھو: البيع الشخصي.ج

فالبیع  استجابة مباشرة، للحصول على، بشكل مباشر دون وسیطلھا  منتجات المؤسسة وبیع مستھدفة

 إحدى الزبنائن، ویعتبر مع فردیة علاقة خلق تتیح التي والتقنیات الأدوات جمیع بین یجمع الشخصي

تخصیص مكان مؤقت  أو في تنشیط المبیعات كما ھو الحال للمؤسسة التجاریة الإنتاجیة لزیادة الطرق

 على یعمل لأنھ البیع الشخصي بعیدا عن یعتبر فالإعلان أخرى، ناحیة من ،تجاري معرض في للبیع

 3.الأجل قصیر البیع الشخصي تأثیر أن حین الطویل، في أو المتوسط المدى
 الأكثر الصورة بإیصال التي تسمح التجاري للاتصال وسیلة ھي العامة العلاقات: العلاقات العامة.د

 الإجراءات خلال وذلك من مستقبلھا، علیھم یعتمد الذین مع علاقة أفضل على والحفاظ للمؤسسة ملائمة

 ایداخل ھذه الفئة المستھدفة تكون أن ویمكن ،فئة مستھدفة محددة بدقة مع المؤسسة تنشئھا التي الخاصة

                                                             
1 Philip Kotler, et autre, op cit, 1999, p793. 
2 Philip Kotler, et autre, op cit, 1999, p 819.  
3 Claude Demeure, op cit, 2008, p 325. 
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 أو تكون الفئة المستھدفة الخ،..من خلال منشورات المؤسسة، الاجتماعات، الندوات، )المؤسسة أفراد(

من خلال تقاریر النشاط ) الخ... إدارة أو العام الرأي من مختلفة قطاعات أو الزبائن من شریحة( اخارجی

   1.الخ...رف الجمھور، تنظیم ملتقیات، رحلات،السنویة، فتح زیارات للمؤسسة من ط
  الإطار النظري للتسويق الالكتروني: المبحث الثاني

تطور التسویق الالكتروني بسرعة مثیرة للدھشة، ولقد أثر بصورة واضحة على سلوكیات 

اصة الكثیر من المؤسسات بتطویر استراتیجیات خقامت  ،المستھلكین والأسواق التجاریة، وكنتیجة لذلك

بالتسویق الالكتروني، وإستراتیجیة التسویق الالكتروني تستلزم استعمال وسائل الاتصال التقلیدیة 

إضفاء الطابع (والحدیثة ومعطیات الشبكات الالكترونیة وقواعد البیانات للتأثیر على تخصیص 

. لتسویق التقلیديوإدامة العلاقة والاتصال بین المؤسسة وزبائنھا وإعطاء قیمة مضافة على ا) الشخصي

ولقد أحدث التسویق الالكتروني تغییرا كبیرا في عالم التجارة والأعمال وكذا في سلوكیات المستھلكین 

مماثلا لذلك التغییر المرتبط بخلق الھواتف الذكیة، فالتسویق الالكتروني یستعمل الانترنت كوسیلة قاعدیة 

رغبات المستھلك، تقلیص تكالیف المعاملات وأساسیة والتي تسمح للمؤسسات التأقلم مع حاجات و

والسماح للمستھلكین بالانتقال  من سلوك الشراء المحدد والمحصور بالزمان والمكان إلى السلوك الغیر 

  2.مقید لا بالزمان ولا بالمكان

  مفهوم التسويق الالكتروني : المطلب الأول

ارة الالكترونیة التي كانت ھي التسویق الالكتروني مفھوم حدیث جاء مع ظھور وتطور التج  

الأخرى نتاج التطور التكنولوجي في مجال تكنولوجیا المعلومات والاتصال خاصة الانترنت، فالتسویق 

التقلیدیة للتسویق من حیث المبادئ والمفاھیم وإنما الاختلاف  ةالالكتروني مرتبط بكل النشاطات التسویقی

یعتمد في تنفیذه وممارستھ على التكنولوجیات الرقمیة، وفیما الجوھري یكمن في أن التسویق الالكتروني 

  .یلي مجموعة من التعاریف التي حاولت إعطاء مفھوم نظري وتطبیقي للتسویق الالكتروني

   تعريف التسويق الالكتروني: أولا

الاستخدام الأمثل للتقنیات الرقمیة، بما في ذلك تقنیات "یعرف التسویق الالكتروني على أنھ 

معلومات والاتصالات لتفعیل إنتاجیة التسویق وعملیاتھ المتمثلة في الوظائف التنظیمیة والعملیات ال

والنشاطات الموجھة لتحدید حاجات الأسواق المستھدفة وتقدیم السلع والخدمات إلى الزبائن وذوي 

  3"المصلحة في المؤسسة

                                                             
1 Claude Demeure, op cit, 2008, p 321. 
2 Panlus H.A.Andreki, Rachad Yazdanifar, « Is E-Marketing the future of Marketing Field », American 
Journal of Industrial and Business Management, Vol.4, 333-336, 2014, p334. 

، مجلة الاجتھاد "أثر عناصر المزيج التسويقي الالكتروني على الميزة التنافسية للبنوك الجزائرية"مطاي ،  ، عبد القادر كریمة بن شنینة 3
 . 581، ص 2019، 01، العدد 08للدراسات القانونیة والالقتصادیة، المجلد 
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ظمة والمستھلك في فضاء البیئة إدارة التفاعل بین المن"على أنھ التسویق الالكتروني ویعرف 

الافتراضیة من أجل تحقیق المنافع المشتركة، والبیئة الافتراضیة للتسویق الالكتروني تعتمد بصورة 

أساسیة على تكنولوجیات الانترنت، وعملیة التسویق الالكتروني لا تركز فقط على عملیات بیع المنتجات 

لاقات بین المنظمة من جانب والمستھلك وعناصر البیئة إلى المستھلك، بل ترتكز أیضا على إدارة الع

  1."الداخلیة والخارجیة من جانب آخر

أسلوب التسییر الذي یھدف إلى تعریف، توقع وإشباع ذلك التسویق الالكتروني على أنھ یعرف كو

  2:حاجات الزبون، ویستعمل تكنولوجیا المعلومات والاتصال من أجل تحقیق ھذه الأھداف كما یلي

 والاتصال للقیام ببحوث التسویق لتحدید حاجات  المعلوماتتستعمل تكنولوجیا : لتعريفا

  .اقع الالكترونیة وقواعد البیاناتورغبات الزبائن، من خلال مختلف البرامج التي تستخدمھا المو

 یام تمنح الانترنت قناة إضافیة، والتي من خلالھا ینفذ المستھلك للمعلومة والق): الاستباق( التوقع

بعملیة الشراء، وفھم ھذا الطلب ھو مفتاح التحكم في الموارد الموجھة للتسویق الالكتروني 

  .لاستغلالھا أحسن استغلال

 مفتاح النجاح في التسویق الالكتروني ھو الوصول إلى إشباع حاجة المستھلك عن : الاشباع

الموقع سھل الاستعمال؟، ھل ھل : طریق القنوات الالكترونیة، ما ینتج عنھ إشكالیات عدیدة منھا

  .الخ...ھو مناسب؟

لتسویق التقلیدي، من الإستراتیجیة والتخطیط، ثم ویؤثر التسویق الالكتروني على جمیع جوانب ا

أبحاث التسویق، فھو یسلط الضوء على وسلوك المستھلك المزیج التسویقي والاتصالات التسویقیة، إلى 

 قمیة لدعم مجموعة من الأھداف التنظیمیة، بحیث یؤثر التسویقأفضل الممارسات في تطبیق الوسائط الر

الالكتروني على جمیع المؤسسات وبالتالي یجب أن یضمن التخطیط تكامل التسویق الالكتروني مع 

  3.الأھداف التسویقیة وأھداف المؤسسة في التوجھ نحو الأعمال الالكترونیة

یختلف التسویق الالكتروني عن التسویق : التقليدي الفرق بين التسويق الالكتروني والتسويق: ثانيا

  :المواليفي الجدول  إیجازھاالتقلیدي في عدة نقاط یمكن 

 

                                                             
، مجلة البشائر الاقتصادیة، "المؤسسة الخدمية بريد الجزائرأهمية الذكاء التسويقي في تطوير المزيج التسويقي الالكتروني ب"مھدي ،  لطیفة 1

 .555، ص 2018، 02، العدد 04المجلد 
2 Parminder Kaur et al, « E-marketing , A Global Perspective » Int, Journal of Engineering Research and 
Applications, ISSN : 2248-9622, Vol 05, Issne 02, (part-5), February 2015, pp 117-118 
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  الفرق بين التسويق الالكتروني والتسويق التقليدي) 06(شكل رقم 

  التسويق الالكتروني  التسويق التقليدي

مكلف جدا ویتطلب الكثیر من الوقت والجھد من  -
  .تجأجل ترقیة المن

  .من المكلف جدا تسویق المنتج عالمیا -
  
یتطلب الكثیر من الید العاملة التي تكلف تكالیف .-

  .مادیة كبیرة

  .عدم إمكانیة ذلك، وقت ومكان محدودین -
  

  .الحملات الترویجیة مكلفة جدا -

  .أقل تكلفة ویتمیز بالسرعة في ترقیة المنتج  -
  
لیف یسھل تسویق المنتج عالمیا من دون تكا -

  .إضافیة مرتفعة

الكثیر من (یطلب عدد أقل بكثیر من الید العاملة  -
  ).عاملةلالعمل مع القلي من الید ا

سا وطیلة أیام الأسبوع  24/24كانیة التسوق مإ -
  .ومن أي مكان في العالم

الترویج عبر المواقع الالكترونیة أقل تكلفة  -
  .بكثیر

  
» Int, Journal of Engineering  marketing , A Global Perspective-E : Parminder Kaur et al, « Source

Research and Applications, ISSN : 2248-9622, Vol 05, Issne 02, (part-5), February 2015, pp 117-118.  

والتقلیدي، إمكانیة التواجد العالمي، فتقنیات  ختلافات بین التسویق الالكترونيمن بین أھم الا

ترنت منحت للمؤسسات مھما كان حجمھا إمكانیة استھداف زبائن عبر مختلف أنحاء العالم، وھذه الان

ي وقت ترنت للأفراد إمكانیة التسوق في أالمیزة لا یمكن تحقیقھا في السوق التقلیدیة، كذلك منحت الان

   .ممكن تحقیقھ في السوق التقلیدیةالغیر ان دون عناء التنقل، وھو الشيء أي مكن وم

   خصائص التسويق الالكتروني: المطلب الثاني

خصائص تكنولوجیا المعلومات والاتصال خاصة الانترنت جعلت من التسویق الالكتروني یتمیز 

بخصائص متفردة ومختلفة عن التسویق التقلیدي، فالوسائل الرقمیة أتاحت أشكال جدیدة من التفاعلیة 

المنتجات ) personnalization(من أجل تخصیص وتبادل المعلومات، كذلك إتاحة فرصة كبیرة 

والخدمات وكذا العلاقة مع الزبون نتیجة المھارة التي توفرھا التكنولوجیا الرقمیة، ومن أھم خصائص 

  1:التسویق الالكتروني ما یلي

قیة في التسویق الالكتروني المستھلك ھو الذي یبادر بالاتصال مع الموقع، فالمقاربة التسوی: التفاعلية -

ھنا عكسیة، فالمستھلك الالكتروني نشیط وتفاعلي في عملیة الاتصال، فالقائمین على الموقع الالكتروني 

معلومات  نا ویوفروا لھ كل ما یحتاج إلیھ میجب أن یتعاملوا بحذر مع الزائر للموقع وینصتوا لھ جید

بل المستھلك ھو الذي یشتري، فھو وتوضیحات، فالشائع في عالم التجارة الالكترونیة أن الموقع لا یبیع 

                                                             
1 Grégoy Bressolles, « L’E-Marketing », Dunod, Paris, 2012, pp 09-11. 



 100یة التسویقیة في ظل التجارة الالكترونیة                            الإستراتیج: الفصل الثاني
  

یبحث عن المعلومات أو عن تجربة عبر الانترنت، وبالتالي من الأھمیة بمكان أن یكون الموقع متواجدا 

محركات البحث، مواقع الكترونیة مختلفة، (في الوضعیة المناسبة في طریق المستھلك الالكتروني 

ي الموقع یجب جمع وتخزین البیانات حول سلوكھ ، فلما یكون المستھلك ف)الخ..بوابات الكترونیة،

وتفضیلاتھ من أجل التبادل المستقبلي، وكل ھذه العناصر تدعم إنشاء اتصال وعلاقة تبادل ثنائیة فعالة 

  .بین الموقع والمستھلك

تتیح المواقع الالكترونیة بما توفره من برامج خاصة متطورة جمع وبتكلفة منخفضة : معرفة المستهلك -

ومات تسویقیة خاصة ما تعلق منھا برغبات وتفضیلات المستھلك، والتي تسمح بتحسین معرفة ھذا معل

من طرف  اتروني یتم تخزین وحفظ ھذه المعلومالأخیر، فكل مرة یزور فیھا المستھلك الموقع الالكت

  .الموقع لتحلیلھا لاحقا لمعرفة طریقة تعامل المستھلك وردود فعلھ تجاه الموقع ومحتویاتھ

مكنت تقنیات الانترنت وما توفره من خدمات في غایة التطور من تخصیص العلاقة مع : التميز -

الزبون كذلك تخصیص المنتجات فبفضل العلاقة التفاعلیة بین الموقع الالكتروني والزبون أصبح من 

خاصة الممكن خدمة كل زبون على حدا وتوفیر منتج خاص ومتفرد حسب رغبة الزبون، وبناء علاقة 

مع الزبائن، ھذه الخاصیة ترتكز على البیانات التي یتم جمعھا أثناء قیام المستھلك بزیارة الموقع 

  1:وللتسویق الالكتروني عدة خصائص أخرى منھا ما یلي. الالكتروني وتحلیلھا بتقنیات متطورة

معرفة الزبائن سمحت الانترنت للمؤسسات وأعطت لھا إمكانیة تحدید و: إمكانية الإرسال الموجه -

المحتملین، وذلك حتى قبل القیام وإتمام عملیة الشراء الفعلي، حیث سمحت البرامج المتطورة التي 

تستخدمھا المواقع الالكترونیة بإدخال مختلف البیانات حول احتیاجات ورغبات زوار ھذه المواقع 

  .وتخزینھا في قاعدة بیانات ضخمة

تي تستخدمھا المواقع الالكترونیة بتخزین كم ھائل من البیانات حول سمحت قواعد البیانات ال :الذاكرة -

الزبائن سواء ما تعلق بمعلوماتھم الشخصیة أو حول رغباتھم واحتیاجاتھم، وبالتالي إمكانیة الاستغلال 

الأمثل لھذه المعلومات بالحجم المطلوب وفي الوقت المناسب لاستغلال الفرص التسویقیة وتحقیق الرضا 

  .وب فیھ من طرف المستھلكالمرغ

عند قیام المستھلك أو زائر الموقع الالكتروني بملأ استمارات الشراء أو استمارات الدخول : الرقابة-

الة للمواقع، فلھ الحریة في الإدلاء من عدمھ بمعلوماتھ الشخصیة ولھ الحق في عدم التصریح بھا، وفي ح

كون محفوظة بسریة تامة عن طریق برامج الحمایة ن كل معلوماتھ تإقیامھ بملأ ھذه الاستمارات ف

  . الخاصة التي توفرھا ھذه المواقع

                                                             
  .326، ص 2004دار المریخ للنشر، الریاض، السعودیة، " الإستراتيجية، الوظائف والمشكلات- الإدارة الالكترونية"نجم عبود نجم،   1
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أمام المستھلك العدید من المواقع الالكترونیة التي تعرض مختلف السلع والخدمات، : إمكانية الوصول

عدید من وبالتالي للمستھلك إمكانیة المقارنة بین ھذه المنتجات والخدامات بكل حریة وراحة مع توفر ال

  .البرامج التي تسمح بإجراء المقارنات بین مختلف المنتجات من حیث الجودة والسعر

  التسويق الالكتروني وتحديات منافع: المطلب الثالث

نتیجة للمزایا التي تتمتع بھا تكنولوجیا المعلومات والاتصال، أصبح التسویق أكثر فعالیة ویمنح   

منافع والتسھیلات، ولكن بالمقابل توجد العدید من الصعوبات التي للمؤسسات والمستھلكین الكثیر من ال

  .تواجھ نمو وتطور التسویق الالكتروني

  منافع التسويق الالكتروني : أولا

یوفر التسویق الالكتروني العدید من المزایا والمنافع سواء للمستھلك أو المؤسسة على حد سواء 

  1:التالیةویمكن ذكر بعض من ھذه الفوائد في النقاط 

 ،وبالتالي یمكن لأي زائر الدخول في أي وقت ومن أي مكان ،سا24/ا24الموقع الالكتروني مفتوح  -

  .ویمكن للكثیر من الزوار الدخول في نفس الوقت، وھذا یسمح بتوسیع الفئات المستھدفة من المستھلكین

ھذه العلاقة وتحقیق رضا الزبون التفاعلیة في العلاقة بین المؤسسة والمستھلك تسمح بزیادة وتحسین  -

  .وزیادة ولائھ للمؤسسة

 اعامة، وتقلیص الجھد والوقت، وھذ السرعة في إتمام المعاملات والأنشطة التسویقیة والتجاریة بصفة -

  .من التطور والسرعة والدقة في إنجاز الأعمال المعلوماتما تتمتع بھ تكنولوجیا لنتیجة 

ذات  اتالمؤسس منحنطاق واسع من الأسواق العالمیة، وبالتالي  إمكانیة الدخول والتواجد في -

  .ولوج وترویج منتجاتھا عالمیا دون أي حدود وعوائق جغرافیة والصغیرة فرصةمحدودة المكانیات الإ

ومختلف المعلومات حول احتیاجاتھم  ،تحسین قاعدة بیانات المؤسسة حول الزبائن المحتملین والفعلیین -

  .حھ قواعد البیانات التي توفرھا المواقع الالكترونیةیلاتھم، وذلك نتیجة ما تتھم وتفضیورغبا

انخفاض تكالیف الترویج والإعلان مقارنة بالوسائل التقلیدیة، وكذا اتساع نطاق الجمھور المستھدف  -

  .من ھذه الحملات الترویجیة

  تحديات ومعوقات التسويق الالكتروني: ثانيا

لغایة لمكن أن تكون حائلا دون تحقیقھ ني العدید من التحدیات التي ییواجھ التسویق الالكترو

المرجوة منھ، ھذه التحدیات یجب دراستھا جیدا ومحاولة إیجاد الحلول لھا من أجل نجاح وتحقیق 

  2:الأھداف التسویقیة المرغوب فیھا، وأھم ھذه التحدیات ما یلي

                                                             
  . 130، ص2007، القاھرة، للنشر ، إیتراك"تكنولوجيا المعلومات ودورها في التسويق التقليدي والالكتروني"علي موسى،عبد الله فرغلي،   1
 .433، ص2004، الدار الجامعیة، القاھرة،  "مبادئ التسويق"فرید الصحن وآخرون،  2
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شكل جید وبالتكنولوجیا العالیة لیكون جذابا وسھل لا بد من تصمیم الموقع ب: تصميم ومحتوى الموقع -

الدخول والاستخدام، وكذا یكون المحتوى من صور وفیدیوھات متوافقة مع مستوى التكنولوجیا 

 .المستخدمة في إنشاء الموقع
ولم تقم بتوفیر الأمن  ،لم تصل الكثیر من الدول إلى مستوى الدفع الالكتروني: تحدي الدفع الالكتروني -

 .لازم من أجل حمایة الخصوصیة وسریة التعاملات الالكترونیةال
في بعض الدول یسمح ببیع أو الإعلان عن منتجات قد تكون ممنوعة : اختلاف القوانين والتشريعات -

 .الخ...في دول أخرى، أو فیما یخص استعمال الشعارات أو الرموز أو الشخصیات التاریخیة أو الفنیة
لا بد من الحرص على الرسالة الإعلانیة وعلى محتوى الموقع، فما : المجتمعات اختلاف الثقافة بين -

 .ھو مقبول في مجتمع معین لیس بالضرورة مقبولا في مجتمع آخر
بر للقارات نتیجة لما تتیحھ الانترنت من تواصل افالتسویق الالكتروني ھو عالمي وع:  إشكالية اللغة -

برامج خاصة بالترجمة إلى العدید من اللغات العالمیة، لكي یحصل  عالمي، لذلك یجب على الموقع توفیر

 .على إقبال واسع من زوار الانترنت
فالموقع الذي یرید الوصول إلى أسواق عالمیة لابد : لمشكل الإمداد وطرق التوزيع في مختلف الدو -

اء التوزیع الخاصین علیھ أن یضمن وصول منتجاتھ في الوقت المناسب، ولا یمكن ذلك إلا بتوفیر شرك

 .في ھذا المجال
لا بد على الموقع توفیر حمایة جیدة وتوفیر برامج لحمایة الخصوصیة : معلومات زوار الموقع -

ھذا الأخیر بإعطاء معلوماتھ الشخصیة للموقع لیقوم  مبھدف قیا ،والسریة للحصول على ثقة الزبون

  .بتحلیلھا والاستفادة منھا في المستقبل

   الالكترونيةفي البيئة الإستراتيجية التسويقية : ثالثالمبحث ال

تعتبر الإستراتیجیة التسویقیة في غایة الأھمیة بالنسبة لكل المؤسسات باختلاف طبیعتھا 

وحجمھا، وباختلاف زبائنھا والأسواق التي تنشط فیھا، فھي بمثابة خارطة الطریق التي تسیر علیھا 

ب أن یتم بناؤھا بشكل عملي دقیق وتشمل كل المكونات التي تعتبر لتحقیق أھدافھا المختلفة، لذلك یج

بمثابة الأعمدة التي تقوم علیھا، وبالنظر إلى المستجدات والتطورات الحاصلة في تكنولوجیا المعلومات 

والاتصال، والتي أثرت في مختلف المجالات، خاصة التجارة والتسویق، ولأھمیة الإستراتیجیة التسویقیة 

ویق كان لزاما معرفة مدى تأثرھا بھذه البیئة الالكترونیة، وما مدى صلاحیة الإستراتیجیة في التس

  .التسویقیة التقلیدیة في ھذه البیئة
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  تأثير تكنولوجيا المعلومات والاتصال على إستراتيجية المؤسسة: المطلب الأول

 ،تخدام إستراتیجیات جدیدةمن اس المؤسساتقواعد المنافسة ومكنت  منتكنولوجیا المعلومات غیرت 

   .اعد في بناء وتحسین الإستراتیجیةتسو ،والشبكات الأخرى كسلاح إستراتیجيالانترنت  تستخدمحیث 

  مفهوم تكنولوجيا المعلومات والاتصال: أولا

استخدام التكنولوجیات الحدیثة التي تسھم في التقاط "ھي  تكنولوجیا المعلومات والاتصال

  1."واسترجاعھا وإعادة بثھا إلى الجھات المعنیة بالشكل والتوقیت المناسبینالبیانات وتخزینھا 

المستخدمة في تشغیل ونقل وتخزین المعلومات في  تإلى جمیع أنواع التكنولوجیا كذلكوتشیر 

شكل الكتروني، وتشمل تكنولوجیات الحاسبات الآلیة، ووسائل الاتصال وشبكات الربط وأجھزة الفاكس 

  2.معدات التي تستخدم في الاتصالاتوغیرھا من ال

ة وتحویل في معالج المستخدمةالتقنیات  بمختلف تكنولوجیا المعلومات والاتصالویرتبط مفھوم  

استغلال ومعالجة  في ةستخدمالم اتالتكنولوجی، وكل علام الآلي، الانترنت والاتصالاتالإك ةالمعلوم

من عدة  تكنولوجیا المعلومات والاتصالتتكون و 3.وإعادة تشكیل المعطیات الرقمیة عبر الشبكات

  : أھمھاعناصر متكاملة مع بعضھا 

عبارة عن سلسلة البرامج المعدة والمخزنة داخل الحواسیب والتي تعد جزءا لا "ھي : البرمجيات -1

  4".یتجزأ من الحاسوب نفسھ

معیة وبصریة یسھل على تعتمد على ترجمة البرمجیات والمعلومات إلى وسائط س: الأجهزة والمعدات -2

  5 .الخ...صرافات الآلیة، الھواتف النقالة، الالمستخدم إدراكھا وفھمھا، ومثالھا أجھزة الحاسوب، 

ھي مجموعة من البیانات التي یتم تخزینھا وتنظیمھا بشكل یسھل من خلالھ : قواعد البيانات -3

ي تساعد على القیام بھذه الوظائف استخدام مجموعة من البرامج التباسترجاعھا عند الحاجة، وذلك 

  6.بحیث تساعد ھذه الأخیرة على القیام بتحدیث وصیانة قواعد البیانات ،تسمى نظم إدارة قواعد البیانات
تتضمن كل الأجھزة والمعدات المادیة والبرمجیة التي تسھل تبادل البیانات والمعلومات بكل : الشبكات -4

) Terminals(وتمثل الشبكات الرابط بین البیانات الطرفیة  7.خداماتھاأشكالھا المقروءة والمسموعة واست

                                                             
، 01الطبعة  دار الیازوري للنشر والتوزیع، "تحسين فاعلية الأداء المؤسسي من خلال تكنولوجيا المعلومات" وصفي ،  عبد الكریم الكساسبة  1

  . 33، ص 2011الأردن، 
، "2010- 2000حتية لتكنولوجيا المعلومات والاتصالات في كل من الجزائر، مصر والإمارات خلال الفترة واقع البنية الت" حسین شنیني،  2 

   .68، ص 2011، 09العدد  ،جامعة قاصدي مرباح ورقلة مجلة الباحث،
3 Alain Berduguo, Robert Mahl, Gérard Jean, « Guide du management des systèmes d'informations: thèmes 
et termes essentiels », Herme-Sciences publications, Paris, 2002, P389. 

 .169، ص 2007، الأردن، 01، دار المناھج للنشر والتوزیع، الطبعة "مفاهيم ومداخل، تقنيات، تطبيقات عملية"غسان قاسم اللامي،  4
 .05ص ،2000  مكتب المصري الحدیث، القاھرة،، ال"الحاسبات الالكترونية مكوناتها وتطبيقاتها"، محمد فھمي طلبھ 5
 .05ص نفس المرجع أعلاه،محمد فھمي طلبھ،  6

7 Ben Mahmoud.S, « Les réseaux : dimensions stratégiques et organisationnelles », édition Economica, Paris, 
2004, p10. 
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للحاسبات بھدف نقل وتبادل المعلومات بین الحاسب الآلي والنھایات الطرفیة المتصلة بھ، في إطار النقل 

  1"للبیانات) Online(على الخط  

  ؤسسة متأثير الانترنت على إستراتيجية ال: ثانيا

كما غیرت من العادات  لم تكن معروفة من قبل، حدیثةھور احتیاجات ظ فيالانترنت  ساھمت

 إستراتیجیات في التغییر تطلبمما  الاستھلاكیة للمستھلكین، وأثرت في رغباتھم وتوجھاتھم المختلفة،

مصفوفة النمو التكنولوجي وتعكس  ،وإعادة النظر في طرق صیاغتھا وخصائص مكوناتھا لمؤسساتا

 أنزوف مصفوفة في مصفوفة النمو التكنولوجيوتتمثل  .المؤسسة استراتیجیات تأثیر الانترنت على

)Ansoff ( المتعارف علیھا والمتعلقة باستراتیجیات النمو للمؤسسة مشكلة في الفضاء الثنائي، وبإضافة

 في الفضاء الثلاثي) إبداع تكنولوجي/ سوق/ منتجات(الإبداع التكنولوجي كمركبة ثالثة لھذه المصفوفة 

  : تتحول إلى الشكل التالي

  مصفوفة النمو ثلاثية الأبعاد): 07(شكل رقم 
  

  

  
  
  

  

  

  

  

  
  
  
  

  
، دیوان المطبوعات "مفاهيم واستراتيجيات التطبيق في المؤسسة: التجارة الالكترونية"ابراھیم بختي،  :المصدر

  .94، ص2005، الجزائر، الجامعیة

                                                             
، مطبعة ابن "منظور إداري وتكنولوجي - لمعلومات في المنظمات المعاصرةتكنولوجيا ونظم ا"حیدر شاكر البرزنجي، محمود حسن جمعة،  1

 .22، ص 2013، 01العربي، الطبعة 
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 )4 -  3 – 2 - 1(ة، تمثل المكعبات الأربع في القاعدة من ثمانیة مكعبات جزئی )07(یتكون الشكل رقم 

 – 5(، بینما تمثل المكعبات الأربعة المتبقیة في القمة )Ansoff(المصفوفة التقلیدیة للتحلیل الاستراتیجي لـ 

، وكل منھا تمثل الانترنت المستند على، الإستراتیجیات المعتمدة على الإبداع التكنولوجي )8 -  7 – 6

  1 :وفیما یلي ملخص عن كل إستراتیجیة .ة معینةإستراتیجی

تنتج عندما یؤثر و ،تعتبر ھذه الإستراتیجیة نقطة البدایة للمؤسسة ):الاختراق(إستراتيجية اللامبالاة  -

  .)1(الإبداع التكنولوجي في السوق وفي أنشطة المؤسسة، وتمثل بالخانة رقم 

 وتطویر المؤسسة تنمیةعلى المحیط  یفرضندما تنتج ع ):تنمية المنتجات(إستراتيجية التكيف  -

  . )2(، وتمثل بالخانة رقم السوق تأثرت بالإبداع التكنولوجيمنتجاتھا لأن احتیاجات 

البیع في أسواق جدیدة من ب سوق تصریف منتجاتھا،لالمؤسسة عند توسیع  :إستراتيجية تنمية السوق -

  .)3( الخانة رقمبوتمثل ، الانترنت عبرلدولي خلال الحصول على میزة انخفاض التكلفة للإعلان ا

في ة في طرح منتجات أو خدمات جدیدة تظھر عند شروع المؤسس :المنتجاتتنويع إستراتيجية  -

  . )4(وتمثل بالخانة رقم  الحدیثةسوق جدید یستخدم التكنولوجیا 

ل الإبداع التكنولوجي في تسعى ھذه الإستراتیجیة إلى دفع المؤسسة إلى استغلا :إستراتيجية الأمثلية -

  .)5(، وتمثل بالخانة رقم مثالي بشكلظل السوق الموجودة من أجل تصریف منتجاتھا وخدماتھا 

نتیجة  الحالي،خدمة أو سلعة جدیدة في السوق  عند قیام المؤسسة بعرضتنتج  :إستراتيجية التغيير -

  .)6(الإبداع التكنولوجي، وتمثل بالخانة رقم  تطور

لتوسع من  الحدیثالتكنولوجي  الإبداعفي ھذه الإستراتیجیة تستغل المؤسسة  :يجية التوسعإسترات -

  .)7(في أسواق جدیدة، وتمثل بالخانة رقم  الحالیةتوزیع منتجاتھا أو خدماتھا 

وخدمات  منتجات تطویرفي  الحدیثالتكنولوجي  الإبداعتنتج عند استغلال  :إستراتيجية التجديد -

التي  الجدیدةالمؤسسات  مثال ذلك، ةق جدیداسوأ دخولأو  الحالیة التوسع في الأسواقجدیدة من أجل 

في  )رقمیة( منتجات أو خدمات جدیدة حیث قامت بتطویر ،ظھور الشبكة الدولیة نتیجةبرزت للوجود 

  .)8(السوق الافتراضیة الجدیدة، وتمثل بالخانة رقم 

   ةلتحقيق ميزة تنافسي التكنولوجيا المعلومات والاتص داماستخ: ثالثا

تسعى جمیع المؤسسات باختلاف نشاطھا إلى الحصول على میزة تنافسیة تجعلھا متفوقة على 

منافسیھا في الحصول على أكبر عدد من الزبائن، والذي یمكنھا من تحقیق الأرباح وضمان البقاء في 

  2:یلي كماق میزة تنافسیة تحقیالسوق، ولقد مكنت تكنولوجیا المعلومات والاتصال المؤسسات من 

                                                             
 . 500، ص 2010/2011، الدار الجامعیة، مصر، "مدخل استراتيجي: إدارة التسويق" محمد عبد العظیم أبو النجا،  1
 135، ص ص 2008، دار المسیرة، الأردن، "مدخل إستراتيجي: لاستراتيجيةنظم المعلومات ا" غسان عیسى العمري، سلوى أمین السامرائي، 2
– 136.  
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تعظیم قیمة الزبون من خلال التركیز على الجودة والسعر وفقا لما یدركھ من قیمة وفي ھذا الشأن  -

  . للمؤسسةالاھتمام  محور الزبون تساعد الانترنت في جعل

  .ةكلفة والجودة والسرعة للخدمات المقدمتإعادة ھندسة الأعمال من خلال إدخال التحسینات في ال -

  .التغییر السریع والمستمر وفقا للأسواق العالمیة التي تتطلب جودة عالیة وأداء عالي المستوى -

والتي  ،بیئة الأعمال التنافسیة العالمیةالعالم الافتراضي، مما أدخلھا في المؤسسة الواقعیة في  دخول -

  .تم باستخدام تكنولوجیا المعلوماتتعد من أھم الإستراتیجیات التي ت

أو ما یعرف بالمنظمات التعلیمیة التي تقوم بإدارة المعرفة باستخدام  ،المبدعة للمعرفة المؤسسةبناء  -

وإضافتھا  ،التكنولوجیا، والأسالیب التي تستطیع بناء وتراكم المعرفة من مختلف الأماكن والأشخاص

  .المؤسساتلعملیاتھا ومواردھا البشریة مما ینعكس إیجابا على أداء ھذه 

الھیكل التنظیمي عوامل رئیسیة ھي البیئة،  عدة النجاح الإستراتیجي المستدام بالاعتماد على -

عن المنافسین،  المؤسساتوالموارد التكنولوجیة والمعرفیة التي تساعد في تمییز  ،والتحالفات

  . وإستراتیجیات وأنشطة الإدارة

الذي تلعبھ تكنولوجیا المعلومات في التجارة الالكترونیة أفضل مثال عن الدور  ممارساتتعتبر و

من خلال تزویدھم  الزبائنتحقیق میزة تنافسیة من خلال مساھمتھا في زیادة القیمة التي یتسلمھا 

 استخدام أسلوب الإنتاج حسب متطلبات الزبائن كذلكوالخدمات،  المنتجاتبالمعلومات عن 

ول على المنتجات من خلال إلغاء ، وتقلیل وقت الانتظار وتحقیق السھولة في الحص)التخصیص(

  1.الوسطاء أو تقلیل زمن انجاز المعاملات

 الالكترونيةفي البيئة مراحل إعداد الإستراتيجية التسويقية : المطلب الثاني
الالكترونیة بنفس مراحل إعداد الإستراتیجیة  في البیئة یمر إعداد الإستراتیجیة التسویقیة

البیئة التي تجعل من تحلیل البیئة الداخلیة  ھذه بعین الاعتبار لخصائصالتسویقیة التقلیدیة، مع الأخذ 

والخارجیة أكثر تعقیدا، وذلك نتیجة لما تتمیز بھ تكنولوجیا المعلومات والاتصال من ممیزات خاصة 

ویمر إعداد الإستراتیجیة . أثرت على المؤسسات التي تنشط أو ترید الدخول في عالم التجارة الالكترونیة

تسویقیة بعدة مراحل ابتداء من القیام بالتحلیل الداخلي والخارجي للبیئة التي تنشط فیھا المؤسسة ال

وموقعھا الالكتروني، تلیھا عملیة تقسیم السوق ثم الاستھداف والتموضع، وفي الأخیر تحدید المزیج 

  . ني والمؤسسة ككلالتسویقي الالكتروني اللازم من أجل تحقیق الأھداف التسویقیة للموقع الالكترو
   التحليل الداخلي: أولا

  2.تتشكل البیئة الداخلیة للمؤسسة من مجموعة من المتغیرات التي تؤثر بشكل مباشر على أدائھا
                                                             

 .148، ص نفس المرجع أعلاهغسان عیسى العمري، سلوى أمین السامرائي،  1
  .18، ص 2001، القاھرة، 02، مجموعة النیل للنشر والتوزیع، الطبعة "الإدارة الإستراتيجية"عبد الحمید المغربي،  2
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علیھا یمكن  ءویھدف تحلیل البیئة الداخلیة إلى التعرف على أسباب ضعف أو قوة المؤسسة، وبنا

تحلیل الداخلي عن طریق تحدید المعلومات الخاصة بالأداء التعرف على قدراتھا المتوفرة حالیا، ویتم ال

   1.وتحلیلھا سةعف للمؤسضالداخلي، اكتشاف نقاط القوة وال

  2:تحلیل البیئة الداخلیة یساھم في تحقیق ما یلي: أهمية التحليل الداخلي.1

  .تقییم القدرات والإمكانیات المادیة والبشریة المتاحة للمؤسسة -

المماثلة أو التي تعمل في  بالمؤسساتمقارنھ  للمؤسسةلتنافسي النسبي التعرف على الوضع ا -

  .الصناعة نفس

ما یؤدى بوالبحث عن طرق تدعیمھا مستقبلا  ،بیان وتحدید نقاط القوة وتعزیزھا للاستفادة منھا -

  .الفرص ومواجھة المخاطر والتحدیات لزیادة قدراتھا لاستغلال

وذلك حتى یمكن التغلب علیھا أو الحد  ،ر التنظیمیةاستكشاف نقاط الضعف أو مجالات القصو -

  .السلبیة من أثارھا

الفرص  وبین ،من جھة التحلیل الداخلي ة عنناتجالتحقیق الترابط بین نقاط القوة والضعف  -

  .من جھة أخرىالتحلیل الخارجي عن  ةناتجال والتھدیدات

الخصوصیة، فبالإضافة إلى قیام وعملیة التحلیل الداخلي في البیئة الالكترونیة، تكتسي بعض 

المؤسسة بتحلیل مختلف الجوانب المتعلقة بنشاطاتھا ووظائفھا واستخراج مختلف نقاط القوة والضعف، 

یجب علیھا القیام بتحلیل وتشخیص الموقع الالكتروني، الذي یمثل واجھتھا في السوق الالكترونیة، 

السوق الواقعي وتنشط فقط في العالم الافتراضي، إذ خاصة بالنسبة للمؤسسات التي لیس لدیھا تواجد في 

یجب منح أھمیة قصوى لعملیة تحلیل الموقع الالكتروني من أجل استخراج نقاط القوة التي یتمتع بھا 

الموقع من أجل استغلالھا لأقصى حد ممكن، واستخراج نقاط ضعف الموقع من أجل تداركھا وتصحیحھا 

  .في الوقت المناسب

  3:عملیة تقییم للحالة العامة للمواقع من عدة زوایا أبرزھاعبارة عن اقع الإلكترونیة تحلیل الموو
حیث یتم تقییم الموقع من حیث كفاءة التصمیم والتنفیذ وسرعة التحمیل : الصحة العامة للموقع -

  . ومعدلات الأداء

أن تسمح باختراقھ أو  یمكنو ،البحث و الكشف عن ثغرات الأمان التي تھدد الموقعیتضمن : الأمان -

  . فیروسیة ىأو أي عدو بالقرصنةإصابتھ 

                                                             
، المجلة الجزائري "تأثير التحليل البيئي كآلية من آليات اليقظة الإستراتيجية في بناء الميزة التنافسية لمؤسسة"قة، فایزة محلب، الشریف ب 1

 .139، ص 2015، جوان 02للتنمیة الاقتصادیة، العدد 
 ، تم تصفح الموقع بتاریخhttps://hrdiscussion.com/hr15354.html  ،18/07/2010، "أهمية تحليلي البيئة الداخلية"ماھر رمانة،  2

 .16:02.على الساعة  26/06/2019
 ، تم زیارة الموقع بتاریخhttps://academy.hsoub.com/questions/ 02/12/2016، "تحلیل الموقع الالكتروني"أحمد محي،  3

  16:16الساعة  على 26/06/2019
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الموقع في توصیل الرسالة المبتغاة  ىكفایة و كفاءة محتو ىمدبمعنى : وتجربة الاستخدام ىالمحتو -

  . كفاءة التصمیم في خدمة ھذه الرسالة ىومد

شفة من قبل محركات جاھزیة الموقع للأر ىمدوتمثل : SEOالتهيئة لمحركات البحث أو السيو  -

الظھور في مواقع متقدمة من ة والمنافس ىبشروط تلك المحركات و قدرتھ عل ھلتزاما ىومد ،البحث

  . نتائج البحث تحت كلمات مفتاحیة معینة

مساھمتھ  ىومد ،مواقع التواصل الاجتماعي المختلفة ىتواجد الموقع عل ىمدأي : الأنشطة الاجتماعية -

  . ك الوسائلفي نقل رسالتھ عبر تل

فھم سلوك المستخدم عبر صفحات وقیاس وتحلیل البیانات لإدراك  بمثابة تحلیلات المواقع ھيو

عدد : ، على سبیل المثالموقعالعلى قیاس النشاط والسلوك على  التحلیل تعمل منصات، حیث الویب

، وما إذا كانوا اوعددھ المستخدمین الذین یزورون الموقع، مدة إقامتھم، والصفحات التي یزورونھا

منصات تحلیلات الویب لقیاس أداء  یتم استخدامو 1.رابط ما أم بشكل مباشر إتباعیصلون عن طریق 

أشھر أدوات ومن ، ، وإلقاء نظرة على مؤشرات الأداء الرئیسیة التي تقود أعمالھافعالیتھالموقع وقیاس 

  2 :الالكترونیة ما یلي قعاتحلیل المو

 Google Analytics :تحلیلات موقع الویب القیاسیة، مجانیة ومستخدمة على نطاق لأداة  يھ

  .واسع

 Piwik: مفتوحة المصدر مماثلة في وظائف تمثل أداة Google  للمؤسساتوبدیل شائع، مما یتیح 

  .الملكیة الكاملة والتحكم في بیاناتھا

 Adobe Analytics:  اشترت ، ولقد منصة تحلیلات عالیة التخصیصھي عبارة عنAdobe 

  .2009في عام  Omnitureتحلیلات ال مؤسسة

 Mixpanel:  تقیس الإجراءات ة، واتف المحمولوالھ على مستوىتحلیلات متقدمة للویب توفر

  .من مشاھدات الصفحة بدلا

 Parse.ly: ا للناشرینیقدم تحلیلات مفص   .لة في الوقت الفعلي، خصوصً

 CrazyEgg: تعیین الحرارة”در من الانتباه باستخدام یقیس أجزاء الصفحة التي تحظى بأكبر ق“.  

 Clicktale:  ،الفأرةضغطات المفاتیح وحركة ویستخدم رسم خرائط الحرارة.  

  

                                                             
 26/06/2019 ، تم زیارة الموقع بتاریخsolutions.center/tip/-https://it 03/08/2018، "تحلیل الموقع"مركز الحلول التكنولوجیة،  1

  16:21على الساعة 
  .16:46، على الساعة 26/06/2019، مركز الحلول التكنولوجیة، نفس المرجع أعلاه، تم زیارة الموقع  2
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 1:النقاط التالیة التركیز على یتم تحلیل الموقع الالكتروني من خلال: كيفية تحليل الموقع الإلكتروني.2

في یجب الإشارة إلى أنھ  و، یوم واحد فيلموقع ھم عدد الأفراد الذین فتحوا مقالات ا :عدد الزوار -

إذا كان عدد الزوار في الشھر ف ،زائر في الشھر 30، یحتسب على أنھ یومیازائر للموقع  حالة دخول

الرقم وزائر ،  1000ھو  ، بل یعني أن متوسط الزوار یومیاألف زائر، فھذا لا یعني صحة الرقم 30

ر الواحد مختلف في ألف، لأن معدل انتظام الزائ 30قل من زوار في الشھر ألاالحقیقي لإجمالي 

  .وبالتالي فإن أدق رقم یمكن استخدامھ لقیاس عدد زوار الموقع ھو المتوسط الیومي، العادة

إذا دخل زائر إلى ف ،الزائر الواحد للموقع خلال الیومعدد المرات التي دخلھا  تمثل:عدد الجلسات -

مرات خلال الیوم  3ثم أغلق الموقع، فھذه تسمى جلسة، وإذا كرر الأمر الموقع وتصفح مقالة أو أكثر 

عدد الجلسات في العادة یكون أكبر من عدد الزوار، والفرق بین الرقمین و ،جلسات 3فھذه تسمى 

  .یعبر عن مدى تكرار الزوار للدخول إلى الموقع في الیوم الواحد

أي مادة تظھر  ھيالمقالة (مقالات الموقع  فتح یھاتم فیقصد بھ عدد المرات التي  :عدد المشاهدات -

مرات  10حدى المقالات إذا فتح شخص ما إف، )في صفحة ما سواء كانت كتابة أو صورة أو فیدیو

  .مشاھدات 10احتسابھا  متفرقة یتم

یعبر عن متوسط الوقت الذي یقضیھ الزائر في فتح  :متوسط الوقت المستغرق في الصفحة -

ھذا الرقم یقیس مدى اھتمام الزائر بمحتوى المقالة، فكلما زاد الوقت و ،محتواھاالصفحة وقراءة 

  .المستغرق یعني قراءة المزید من المحتوى

وھذا  ،یحدد نسبة الزوار الذین فتحوا مقالة ثم خرجوا بسرعة دون قراءة المحتوى :معدل الارتداد -

رتداد یعني أن الزوار تفاعلوا مع القیاس یعبر عن مدى رضا الزوار، فكلما انخفض معدل الا

المحتوى بالقراءة أو التعلیق، وكلما ارتفع معدل الارتداد فھذا یعني أن الزائر لم یجد ما یبحث عنھ، 

  .داا محتوى، أو كان المحتوى قلیل جأو أن المقالة لیس فیھ

الذي یعتبر  األیكس ومن أشھر المواقع البارزة في إجراء تحالیل المواقع الالكترونیة ھو موقع

 بالولایات المتحدة كالیفورنیایقع مقره الرئیسي في ولایة و، أمازون لمؤسسةتابع  موقع إلكتروني

یعتمد ترتیب المواقع في العالم و الالكترونیة،مواقع ال، وھو متخصص في إحصائیات وترتیب یكیةالأمر

عمل موقع یو، والوصول إلیھ عن طریق محركات البحث وكیفیة على عدد الزیارات الیومیة للموقع

   2.كیفیة أداء موقع ما بالنسبة إلى جمیع المواقع الأخرى على الویب  ألیكسا على قیاس

 

                                                             
  ، تم زیارة الموقع بتاریخ https://www.eskchat.com/article-16041.html، "كیفیة تحلیل موقع الكتروني"تكشافات، موقع اس 1

 16:07ى الساعة عل 26/06/2019
، تم زیارة الموقع بتاریخ https://aitnews.com/2013/04/09/26  ،09/04/2013، "تحلیل ألیكسا"البوابة العربیة للأخبار التقنیة،   2

 .21:41على الساعة  26/06/2019
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  التحليل الخارجي: ثانيا

 لزبائنھا قیمة خلق على قدرتھا تعتمد بیئتھا، بحیث عن بمعزل الإلكترونیة مواقع التجارة تعمل لا

 نترنتالا تأثیر كیفیة ولتقییم ،المباشر تأثیرھا عن خارجة ظروف على كبیر حد إلى الأرباح وتحقیق

 القوى الإطار التعریفي لنموذج تحدید ثانیا الكلیة، البیئة لتحلیل منھجیة یجب أولا تحدید البیئة، على

 یعرض الذيالمشترك  التعاون إطارب ، بالإضافة إلى ما یسمىالصناعة جاذبیة لتحلیل لبورتر الخمس

  .الصناعة لتحلیل بدیلا منظورا

 المؤسسة إستراتیجیة على تؤثر التي للعوامل اواسع امنظور الكلیة یئةالب تأخذ :دراسة البيئة الكلية.1

 لإستراتیجیة كبیرة وتھدیدات افرص الكلیة البیئة في الحدیثة الاتجاھات توفر أن وأدائھا، ویمكن

 بأبعادھا الكلیة البیئة تمیز يالت الاتجاھات تحلیل المفید من الإستراتیجیة، بناء بدایة في لذلك، المؤسسة،

  .التكنولوجیةثم  ،الاجتماعیةو الاقتصادیة ،القانونیةو السیاسیة: المختلفة

وخططھا ، سیاسات الدولة وبرامجھا التنمویة تتلخص في مختلف :البيئة السياسية والقانونية.1.1

 ،ارات الصناعیة والتجاریةجدیدة للاستثم االعوامل السیاسیة والقانونیة قد تخلق فرصو ،الاستثماریة

أو  ،من درجة المخاطرة غیر المتوقعة لرفعلسلبي یقلل من فرص المبادرة والاستثمار  طابع ذاتوتكون 

الصغیرة لأنھا الأضعف والأكثر تأثرا بفترات عدم  المؤسساتتفرض تھدیدات تؤدي إلى إفلاس معظم 

  1.دةالاستقرار أو فترة الأزمات السیاسیة والاجتماعیة الحا

 القطري المستویین على مختلفة تنظیمیة مستویات على بقضایا والقانونیة السیاسیة البیئة وتتعلق

 والقوانین الاحتكار وتشریعات والضرائب الحكومیة الإعانات مثل عدة قضایا وتشمل والصناعي،

 التجارة في صعبة مشكلة الضرائب أصبحت دولیة، اتفاقیات على التفاھم صعوبة وبسبب ،البیئیة

مایكروسوفت بأنھا  مؤسسةأوبرا  مؤسسة اتھمت الاحتكار، بتشریعات یتعلق مثلا وفیما، الإلكترونیة

وفیھ برنامج  ،تسيء استغلال وضعھا الاحتكاري للسوق من خلال بیع نظام التشغیل ویندوز الخاص بھا

برامج تصفح أخرى  مؤسساتالأمر الذي یجعل من الصعب على " إنترنت إكسبلورر"تصفح الانترنت 

بالاحتكار  google الأم لجوجل المؤسسةالفابت وھي  مؤسسةواتھم الاتحاد الأوروبي  2.ابیع منتجاتھ

وبالنسبة لاختلاف  3.لاستخدامھا نظام أندروید لتشغیل الھواتف المحمولة الخاص بھا في إزاحة منافسیھا

العدید على وجود  eBay)( لتجارة الالكترونیةالقوانین بین الدول یؤكد الموقع الالكتروني المعروف في ا

 المشترینطلب  ونقد یرفض فالكثیر من المواقع الالكترونیة ،البیع عبر الإنترنیت إلىالعقبات بالنسبة  من
                                                             

 post_229.html-https://bohouti.blogspot.com/2015/05/blog، "تحلیل البیئة الخارجیة والداخلیة للمنظمة"موسوعة البحوث،  1
 .17:44لى الساعة ع 26/06/2019 تم زیارة الموقع بتاریخ  ،2015، ماي 

 http://www.startimes.com/?t=7338163 "ديدة مع المفوضية الأوربية بسبب أوبرامايكروسوفت ومواجهة ج"منتدیات ستارتایمز،  2
 .14:48على الساعة  14/09/2019الموقع بتاریخ  زیارة، تم 17/12/2007

، تم زیارة الموقع بتاریخ 2018جویلیة  https://annabaa.org/arabic/informatics/15996  ،24 ،"غوغل وأوربا"، مروى الأسدي 3
 .14:51على الساعة  14/09/2019
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ولقد سعت الكثیر من الھیئات والمنظمات الدولیة والإقلیمیة إلى المبادرة 1 .بسبب اختلاف القوانین

منظمة  مثلا، توجد ، فعلى الصعید الدوليالالكترونیة أجل تنظیم التجارة باقتراح مشاریع قوانین من

 لتجارة الدولیة في الأمم المتحدةلجنة قانون ا ،منظمة التعاون الاقتصادي والتنمیةة، التجارة الدولی

 2.)یونسترال(
 ،مو الاقتصاديمعدل النالاقتصادیة الوطنیة، ھي مؤشرات تتعلق بخطط التنمیة  :البيئة الاقتصادية.2.1

ھیكل الاستثمارات المحلیة والأجنبیة والطاقة بالنسبة للدول ، متوسط دخل الفرد، معدل الدخل القومي

 بعد أو ما بلد سیاق في أوسع اقتصادیة تطورات إلى الاقتصادیة كذلك البیئة وتشیر 3.الخ ... ،النفطیة

 أسعار ھي التحول لاقتصادیات الخدمات، یئةالب ھذه في المھمة ومن بین العوامل ،عالمي بعد أو إقلیمي

  4.الاقتصادي النمو معدلات عام، وبشكل المالیة، الأوراق أسواق وتطور والصرف، الفائدة

 المال كبیر لرأس توفر من عنھا نتج وما ،التسعینیات في الملائمة الاقتصادیة البیئة ولقد ساھمت

 في للاستثمار المال رأس أصحاب من العدید سبب جذبب للمواقع الالكترونیة السریع الارتفاع في بقوة

 في مربحة استثمارات إجراء إمكانیة عن الناجم العام الضجیج بسبب الوقت ذلك في الإنترنت مؤسسات

 تلاھا وما 2000 مارس في الفقاعة بانفجار في ما عرف امفاجئ اتوقف الارتفاع ھذا ثم لاقى ،الصناعة ھذه

 تمیزت والتي ذلك، تلت التي المرحلة وخلال، الانترنت على الناشئة سساتالمؤ ھذه معظم اندثار من

 إلى الوصول للغایة الصعب من أصبح الحذر، المغامر المال رأس وأصحاب المنخفضة الأسھم بأسواق

  5.المال رأس

 فئات ختلفم بین الدخل السكانیة، توزیع التركیبة مثل بعدة عوامل البیئةھذه  تھتم :البيئة الاجتماعية.3.1

 التطورات ولقد كانت ،والترفیھ للعمل المختلفة والمواقف للأشخاص، الاجتماعي والحراك المجتمع،

 توجد فروقحیث  الإلكترونیة، الأعمال تطبیقات من العدید تطویر وراء الرئیسي الدافع ھي الاجتماعیة

 بطریقة ح الأفراد یطالبونوالریفیة، ومع التطور الاجتماعي، أصب الحضریة المناطق بین الدخل في

 الوقت، كفاءة في ویفكرون ،)الكبیرة المدن في وخاصة( فردي بشكل للعیش والمیل للتسوق، جدیدة

 الحل ھي الإلكترونیة التجارة أعمال تكون أن كذلك یمكن .اترفیھی انشاط التسوق نشاط یكون وبالتالي لن

                                                             
cross-simplify-to-https://arabic.euronews.com/2012/09/17/eu-،  "قانون أوربي موحد للتجارة عبر الانترنت"أورونیوز،  1

rules-trade-border  ،17/09/2012 15:00على الساعة  14/09/2019، تم زیارة الموقع بتاریخ 
القانون والأعمال : ، المجلة الالكترونیة"-ة قانونیةدراس–التنظیم الدولي للتجارة الالكترونیة "علي شریف الزھرة،  2

https://www.droitetentreprise.com/ 07/05/2018 . 15:13على الساعة  14/09/2019تم زیارة الموقع بتاریخ. 
، post_229.html-https://bohouti.blogspot.com/2015/05/blog، "تحلیل البیئة الخارجیة والداخلیة للمنظمة"موسوعة البحوث،  3

 .17:44على الساعة 26/06/2019، تم زیارة الموقع بتاریخ  2015ماي 
 ،06/30/2018، "إدارة إستراتيجية -تحليل البيئة الخارجية بالتفصيل، "محمد خطاب،  4

environment.html-external-the-of-https://www.business4lions.com/2018/06/Analysis  تم زیارة الموقع بتاریخ
 .13:46على الساعة  14/09/2019

5 Hauke Köpsell, Stefan Lienkamp, « Dot-com bubble 2.0?”, Master Thesis, Copenhagen Business School, June 
30, 2015, p 06. 
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 في الریفیة المناطق خدمة أجل من وذلك والمتباعدة،المناطق المختلفة  بین التوزیع في للتفاوت المناسب

 للمشتري، محددة دیموغرافیة لاحتیاجات والخدمات السلع تخصیص فإن ذلك، على علاوة ،المستقبل

في التجارة  الأعمال رجال الإلكتروني، حیث یجب على الدفع نظام لاستخدام میل الأفراد بالإضافة إلى

  1.بھم المحیط المجتمعب حقیقي وعي تطویر الالكترونیة
 على القائمة للابتكارات أین أصبح جدیدة حقبة دخل الاقتصاد العالمي في :البيئة التكنولوجية.4.1

 ،الصناعي الذكاء الانترنت، فظھور وتطور ،الدولیةو المحلیة التجارة تكالیف على كبیرا تأثیرا الإنترنت

 إحداث على القدرة لحدیثة القائمة على الرقمنة، لدیھاالأبعاد، ومختلف التكنولوجیات ا ثلاثیة والطباعة

 ولقد تمیزت ،تداولھ، وأسالیب التداول والأطراف المتدخلة في عملیة التداول یتم ما في عمیق تغییر

 والاعتماد وانخفاض التكالیف، والحوسبة، المعالجة قوة في الھائلة بالزیادة الأخیرة الخمسون السنوات

 الترددي النطاق عرض في القدر بنفس سریعة زیادة رافق ذلك وقد ،الشخصیة بیوترالكم لأجھزة الواسع

 الإنترنت لشبكات السریع للنمو مھم حافز بمثابة كان الذي - الاتصالات لنظام الاستیعابیة القدرة -

 انتك التي المعلومات أجزاء من العدید تحویل على القدرة كبیر بشكل زادت اوأخیر ،المحمولة والھواتف

 بالإضافة إلى ،وتحلیلھا وتخزینھا وجمعھا رقمیة معلومات إلى تمثیلي شكل في فقط اسابق موجودة

 لھذه السریع والتطبیق الرقمیة، التقنیات إلى والتماثلیة المیكانیكیة الإلكترونیة التكنولوجیا من الانتقال

 التي العمیقة والاجتماعیة قتصادیةالا والتغیرات والاتصالات، المعلومات قطاعي في سیما لا التقنیات،

  2 .الرقمیة للثورة الأساس كل وضعت التطور، ھذا رافقت

 الارتباط إلى المؤسسة تحتاج :الخمس لبورتر القوى إطار بواسطة نموذج الصناعة هيكل دراسة.2

 الاجتماعیة قوىال ذلك في بما للغایة واسع تعریف البیئة فإن  ذلك ومع تنافسیة، إستراتیجیة لإنشاء ببیئتھا

 في المجال ھذا حصر أي مؤسسة على یتعین لذلك، المؤسسات، جمیع على تؤثر التي والاقتصادیة

 من مجموعة أنھا على الصناعة تعریف یتمو  ،الصغیرة بیئتھا في أو فیھا العمل إلى تھدف التي الصناعة

  3.أخرى إلى صناعة من البیئة ھذه وتختلف ،البعض لبعضھا قریبة بدیلة منتجات تنتج التي المؤسسات

 على المؤسسة قدرة تحدد التي الرئیسیة العوامل یحدد قوى، بخمس عمل إطار بورتر ویقترح

 الصناعة جاذبیة خلال من كبیر حد إلى القدرة ھذه تحدید یتم تنشئھا، حیث التي القیمة على الحصول

 من العدید ھیكل على كبیر بشكل أثر قد الانترنت ظھور أن الواضح ومن. المؤسسة فیھا تتنافس التي

 الصناعات ھیكل على الانترنت تأثیر كیفیة بشأن عامة استنتاجات توجد لا ذلك، ومع الصناعات،

                                                             
1 Dwitya Aribawa, « E-commerce Strategic Business Environment Analysis in Indonesia”, International 
Journal of Economics and Financial Issues, Vol 6 • Special Issue (S6) • 2016, p133. 
2 OMC, « Rapport sur le commerce mondial 2018 »,  
https://www.wto.org/french/res_f/publications_f/world_trade_report18_f.pdf, p 06. 
3 Marisol Pulido, « Formulating a Strategy for an E-commerce of specialty coffee”, IBMA thesis, Haaga-
Helia University, Netherlands, 07 November 2017, p10. 
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 مؤسسةأي  لـبورتر تقوم افوفق، حدى على صناعة كل تحلیل الضروري من المقابل، وفي المختلفة،

 ،منافسیھا أفضل من الأرباح زیادةل نافسیةت میزة على الحصول أجل من أعمالھا استراتیجیات بتطویر

الحواجز أمام (الجدد  الداخلین تھدید - : ھي أساسیة قوى خمس إلى الاستجابة خلال من بذلك وتقوم

 القدرة - البدیلة، الخدمات/  المنتجات تھدید - السوق، داخل القائمة المؤسسات بین التنافس -  ،)الدخول

 أن تصور على لبورتر الخمس القوى إطار ویستند 1.للمشترین اومةالمس قوة - للموردین، التفاوضیة

 أن ویجب ،للمؤسسات الخارجي الإطار في والتھدیدات الفرص تواجھ أن یجب التنظیمیة الإستراتیجیة

ھدف  بحیث یرتكز ،بھا تتغیر التي والطریقة الصناعة ھیاكل فھم على التنافسیة الإستراتیجیة تعتمد

 إلى المباشر النظر خلال من معھا والتعامل التنافسیة البیئة على التعرف على الإستراتیجیة معدي

  2.المؤسسة ینافس أوسع منظور في التفكیر أو المنافسین،

 في السوق تطویر تحاول ثم معینة، صناعة في الخمس التنافسیة القوى ھذه بتقییم المؤسسة وتقوم

 ھي المنتجة بأقل تكلفة، المؤسسة كانت إذا المثال، سبیل على ،ضعیفة القوى فیھا تكون التي الحالات تلك

 نفسھا المؤسسة وتضع ،للبدائل المعرضة غیر المنتجات فقط لتبیعھم أقویاء مشترین اختیار فلھا إمكانیة

 للمؤسسة ویمكن ،)التكالیف قیادة( الفریدة میزتھا استغلال مع التنافسیة للقوى عرضة أقل تكون بحیث

 حواجز المؤسسات تضع المثال، سبیل على التنافسیة، القوى تغییر طریق عن تنافسیة میزة تحقیق اأیض

 یمكن لا رأسمالیة أو فریدة موارد فرض طریق عن ما صناعة في الدخول من الجدد الوافدین لردع

 زبائنھا على المساومة على قدرتھا من اأیض المؤسسات وتزید ،بسھولة توفیرھا جدیدة لمؤسسات

 یوفرو ،الموردین بین بالتبدیل الخاصة تكالیفھا وخفض زبائنھا تبدیل تكالیف رفع طریق عن وموردیھا

 انظر إستراتیجیة افرص تولد التي العمل استراتیجیات لتطویر صلبة قاعدة الخمس التنافسیة القوى نموذج

 القوى ھذه تأخذ نأ الإنترنت لمؤسسات ینبغيو التنافسیة، القوى ھذه على كبیر بشكل یؤثر الإنترنت لأن

 في الخمس التنافسیة القوى تحلیل أھمیة على كما یجب التأكید، استراتیجیاتھا صیاغة عند الاعتبار في

 للتغیر السریعة الوتیرة بأن جادل قد البعض أن من الرغم على التنافسیة، للمیزة استراتیجیات تطویر

 إلى القوى تحلیل یؤدي ، حیثالصحیح ھو عكسال فإن قیمة، أقل الصناعة تحلیل تجعل الیوم التكنولوجي

 ربحیة متوسط وراء الكامنة الدوافع عن ویكشف للصناعة، الأساسیة الجاذبیة على الضوء إلقاء

 الخمس التنافسیة القوى تزال ولا ،المستقبل في الربحیة تطور كیفیة حول ثاقبة نظرة ویوفر الصناعة،

  3 .المنافسین أو البدائل أو القنوات أو نالموردی تغییر حالة في حتى الربحیة تحدد

                                                             
1 Siamak Azadi, « Strategies for Competitive Advantage in Electronic Commerce”, Emerging Markets 
Journal, Volume 01, 2011, p59. 
2 Gerard Bruijl, « The Relevance of Porter's Five Forces in Today's Innovative and Changing Business 
Environment”, SSRN Electronic Journal · January 2018, p01.  
3 Siamak Azadi, op cit, 2011, p60. 
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 بحیث یمكن الجدد، المنافسین أمام الدخول من حواجز كبیر بشكل تخفض أن للإنترنت ویمكن

 رأسمالیة واستثمارات بیعیة قوى إلى تحتاج لا لأنھا بسھولة الإلكترونیة التجارة في الدخول للمؤسسات

 الوصول إمكانیة لدیھم الذین الأشخاص عدد زیادة معو ،الإنترنت خارج الأسواق في تفعل كما ضخمة

 ،الصناعات من العدید في الإنترنت عبر التجاریة الأعمال على المنافسة اأیض ستزید الإنترنت، إلى

 الأسواق توسیع خلال من البعض بعضھا مع المنافسة إلى المؤسسات من العدید اأیض الإنترنت وتجلب

 بشكل الخدمات/المنتجات عروض تغییر طریق عن المنافسة أساس نتالإنتر غیرت كذلك ،الجغرافیة

 ،والمعاملات والتوزیع الإنتاج في التكلفة تخفیضات المثال سبیل علىف المؤسسات، تكلفة وھیكل جذري

 تقلیل أو زیادة طریق عن والموردین المشترین مع العلاقات في القوى توازن اأیض غیرت الإنترنتو

 الإنترنت تجعل و الزبائن، بحث تكالیف تقلیل خلال من والموردین المشترین ؤلاءلھ التحویل تكالیف

   1.السعریة المنافسة من حدة تزید وبالتالي للزبائن، سھلة الأسعار مقارنة

 وخفض المنتجات، ابتكار على الحالیون المنافسون نافستی أن یمكن :درجة التنافس في الصناعة.1.2

 لربحیة المعاكس الاتجاه في المنافسة شدة وتتحرك ،أفضل وتقدیم خدمة قیةالتسوی والأنشطة الأسعار

 وتكون المنافسة المؤسسات، بھ تتعامل الذي والأساس المنافسین تفاعل شدة على ذلك ویعتمد الصناعة،

 الأرباح لنمو ملاءمة أكثر تكون أن یمكن السعر، بحیث على أساس فقط ولیس مختلفة عوامل أساس على

 وتحدید المنتج، مواصفات من متنوع مزیج استخدام یحاول أن منافس لكل بحیث یمكن ،ناعةالص في

 أكثر المحتمل من الطریقة، وبھذه ،وغیرھا الزبائن، وشرائح الشحن، ووقت التجاریة، العلامة تموضع

  2.الصناعة ھذه في أعلى أسعار على والحصول للزبائن أكبر قیمة تقدیم

 مركزھا لتعزیز الفرصة أو بالضغط المؤسسات تشعر عندما اعةالصن في التنافس یحدثو

  3:التالیة الھیكلیة بالعوامل ما صناعة داخل وتتحدد درجة المنافسة السوق، في الحالي

 اتخاذ في الفردیة المؤسسات ترغب فقد المنافسین، من العدید ھناك كان فإذا :المنافسين من كبير عدد -

 من في التقلیل الانترنت ساھمت ذلك، على علاوة ،الأسعار خفض ثالالم سبیل على تنافسیة، خطوة

 توسعت المثال، سبیل على ،المنطقة داخل المنافسین عدد من اتقلیدی حدت والتي الجغرافیة، الحدود أھمیة

 أصبحت الإستراتیجیة، لنفس المنافسین وبإتباع ،جدیدة مواقع في بسرعة ،B2B الإلكترونیة الأسواق

  .كثافة أكثر المنافسة

ا، ا قویتخلق ضغط) مادیة الواسعةمثل البنیة التحتیة ال(التكالیف الثابتة المرتفعة : تكاليف ثابتة عالية -

ما یجد تجار التجزئة أنفسھم في حروب أسعار  غالباف ،حتى على حساب الاضطرار إلى خفض الأسعار

                                                             
1 Siamak Azadi, op cit, 2011, p60. 
2 Marisol Pulido, op cit, 2017, p12. 
3 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, “Strategies for e-Business” Pearson Education Limited, England, 2004, p 65. 
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الیف الثابتة والتكالیف المتغیرة، بحیث تصبح ومن خلال الانترنت، تتغیر النسبة بین التك ،تنافسیة للغایة

غیر أن تطویر بعض البرمجیات  ،نسبة التكالیف الثابتة لیست مھمة بشكل كبیر مقارنة بالتجارة التقلیدیة

وبالتالي، یمیل  ،اأسواق مختلفة یعد أقل تكلفة نسبییتطلب تكالیف مرتفعة في البدایة، لكن تسویقھا في 

 .ى الزیادة لأن مشاریع الأعمال الإلكترونیة تھدف لتحسین استخدام قدرتھاالتنافس في الصناعة إل
ضئیل بین المنتجات،  تمایزا عندما یكون ھناك یزداد التنافس أیض: درجة الاختلاف بين المنتجات -

وھذا ھو الحال، على سبیل المثال، في صناعة شرائح الكمبیوتر، حیث تكون الأرباح منخفضة مقارنة 

 .التي تم إنشاؤھابالقیمة 
ا على معدل نمو صناعة معینة، ویمكن للصناعات ذات أیض تعتمد شدة التنافس: معدل نمو الصناعة -

النمو السریع استیعاب عدد أكبر من مقدمي الخدمات، حیث أنھ مع توسع الحجم الكلي للسوق، یحصل 

ا التنافس إلى أن یكون مكثف ، یمیلوفي الصناعات ذات النمو البطيء ،كل منافس على حصتھ في السوق

 .حیث لا یمكن تحقیق النمو إلا على حساب بعض المنافسین
ویؤثر  معینة، صناعة سوق لدخول الجدد المنافسین تھدید الدخول من تحد عوائق :حواجز الدخول.2.2

 - السوق في حصة على الحصول ویرغبون في جدیدة منتجات وخدمات یجلبون الذین-  الجدد الوافدون

 السوق حصة من الجدد الوافدون یأخذ فمن ناحیة ذلك من جانبین،و ،الصناعة جاذبیة على سلبیا یراتأث

 الأمر الأسعار من أجل دخول السوق، یخفضون فھم ومن جھة أخرى، ،الحالیین على حساب المنافسین

 نظرا نخفاضالا إلى صناعة أي ربحیة تمیل وبالتالي،، القائمة المؤسسات ربحیة من بدوره یقلل الذي

 أمام الحواجز على الإنترنت تأثیر فإن ذلك، ومع ،صحیح والعكس الدخول، أمام الحواجز لخفض

 الحواجز معظم محو على ستعمل الإنترنت بأن شائع اعتقاد ھناك تضارب، حیث كان ھي محل الدخول

  1.الدخول أمام

 إجراء عند لحدیثة، ولكنالدخول بفضل تقنیاتھا ا أمام الحواجز خفضت منفصحیح أن الانترنت 

 نفسھا ھي الدخول أمام الحواجز مستوى تحدد التي الرئیسیة التكلفة مراكز أن یتضح دقة، أكثر فحص

البرامج، فتكلفة تطویرھا تكون مرتفعة  مثل المعلوماتیة للمنتجات فبالنسبة المادیة، للمنتجات بالنسبة

 ھامشیة وتكلفة عالیة ثابتة تكلفة من وتتكون ولكن تكلفة إعادة الإنتاج تصبح منخفضة فیما بعد،

 وتقنیات ،إعلامیة منتجات تنتج التي للمؤسسات أعلى الدخول أمام الحواجز أن یعني وھذا ،منخفضة

 اضغوط یخلق مما الثابتة، التكالیف نحو التكالیف ویتجھ ھیكل المتغیرة التكالیف تقلیل إلى تمیل الإنترنت

 تكون مادیة، منتجات المؤسسة تنتج وعندما ،السعریة المنافسة في للمشاركة المؤسسات على أكبر

 الفكریة للملكیة القویة الحمایة أخرى، تعد ناحیة ومن ،الثابتة للتكالیف بالنسبة كبیرة المتغیرة التكالیف

                                                             
1 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004, p 66. 
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 وھذا ،منخفضة إنتاج تكالیف مع مرتفعة تطویر تكالیف ذات منتجات تبیع التي للمؤسسات اضروری اأمر

 الملكیة حقوق فرض یتم لا فعندما ،والبرامج والفیدیو الموسیقى مثل الرقمیة للسلع بالنسبة الحال ھو

 لھم یتیح مما ،)قانونیین غیر كانوا وإن( الجدد الداخلین أمام الحواجز تخفیض یتم صارم، بشكل الفكریة

 من سیكون الفكریة، یةللملك قویة حمایة فبدون ذلك، على علاوة، السوق إلى مقرصنة رخیصة نسخ دفع

 لن لأنھم والتألیف، الكتابة على الفنانین أو المؤلفین تشجیع المستقبل في متزاید نحو على الصعب

  1.المعلوماتیة للمنتجات بالنسبة كافیة تعویضات على یحصلوا

 المطلوب المال رأس یملكون لا لأنھم المحتملین للداخلین رادعا قویا المرتفعة الثابتة وتعتبر التكالیف

 من كبیر عدد إلى ،بالمخاطر المحفوف السوق دخول في المال من كبیرة مبالغ استثمار في الرغبة أو/و

 والتي الرقمیة، السلع على خاص بشكل ھذا حیث ینطبق المطلب، ھذا الإنترنت خفضت ولقد الزبائن،

 كذلك تعتبر تكالیف ،لكترونیةالموسیقیة، والكتب الا المدمجة مثل الأقراص ،الإنترنت توزیعھا عبر یمكن

 لو حتى الخاصة بالزبائن للانتقال من مورد إلى آخر حاجزا قویا أمام المنافسین الجدد المرتفعة التحویل

  2.قدموا قیمة أفضل من النافسین الحالیین

 نفس تحقق أن یمكن خدمات أو منتجات عن البحث ھو البدائل تحدید :المنتجات والخدمات البديلة.3.2

 ھي البدیلة والخدمات المنتجات لتھدید تؤدي قد التي ومن العوامل، الحالیة الصناعة منتجات مثل لغرضا

 على شراء المشتري إدمان أو الصناعة، ومنتجات البدیلة الخدمات أو المنتجات بین تكالیف التحویل

 العملیات نفس یوفر أصغر كجھاز المحمول الكمبیوتر محل یحل ذكي ھاتف المثال سبیل فعلى ،البدائل

 ا،منخفض البدائل تھدید یكون أن یجب الربحیة، منظور ومن ،المحمول الكمبیوتر مثل مشابھة عملیات أو

 أو/منخفضة، و الأسعار بین الطلب مرونة تكون عندما أقل البدیلة والخدمات المنتجات أي یكون تھدید

 3.مرتفعة التحویل تكالیف تكون
 مجموعة زیادة إلى تمیل حیث البدیلة، المنتجات من الضغط زیادة على الإنترنت ولقد ساعدت

 الإنترنت عبر الموسیقى مشاركة تتطور المثال، سبیل فعلى ،للزبائن المتاحة المنتجات من متنوعة

 في التقلیدیة الموسیقى صناعة یھدد مما المدمجة، للأقراص ھائلا بدیلا أصبحت بحیث كبیرة بسرعة

 المكتبیة الكمبیوتر لأجھزة للبرامج المھیمن المنتج ،Microsoft تواجھ البرمجیات، میدان وفي. مؤسساتھا

 الكمبیوتر أجھزة مثل الوظائف نفس من العدید متزاید بشكل توفر محمولة أجھزة شكل في بدائل الجدیدة

 Microsoft.4 على أساسي بشكل یعتمد لا المنتجات ھذه برنامج فإن ذلك، ومع ،التقلیدیة

                                                             
1 G.D. Karagiannopoulos, N. Georgopoulos and K. Nikolopoulos, « Fathoming Porter’s five forces model in 
the internet era”, info, Vol 07 NO 06, 2005, p70. 
2 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders , op cit, 2004, p 67. 
3 Gerard Bruijl, op cit, 2018, p04. 
4Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004, p 68. 
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 إلى أسھل وصولا للمشترین الإنترنت تقنیات توفر: والموردين للمشترين التفاوضية لقوةا.4.2

 یعني ذلك لا ولكن ،المساومة على المشتري قدرة من یعزز مما والموردین، المنتجات حول المعلومات

 تضمن لا المنتجات حول مناسبة، فالمعلومات حالة وفي المحدد الوقت في المنتج على سیحصل أنھ

 للمشترین التفاوضیة والقوة 1.احتیاجاتھم تلبي لا التي والمنتجات الفائدة عدیمة أشیاء شراء للزبائن

 وقدرة( مرتفعة تكون أن إلى للمشترین التفاوض قوة حیث تمیل واحدة، لعملة وجھان ھي والموردین

  2 :التالیة الخصائص تعرض الصناعة كانت إذا) منخفضة الموردین

 إحدى وتتمثل التجمیع، خلال من الشرائیة قوتھم من الاستفادة لھم یتیح مما :شترینللم قوي تركیز -

، وھذا ما  المشترین تجمیع في ،Covisint مثل - B2B الإلكترونیة الأسواق من للعدید المھمة الوظائف

  .یساعدھم على تحقیق شروط أفضل من الموردین مما یمكنھم الحصول علىیھ بشكل فردي

ففي صناعة أجھزة  مما یجعل من الصعب وضع نھج مشترك للتسعیر، :لموردینر بین اتباعد كبی -

الكمبیوتر الشخصیة یحاول المنتجین باستمرار كسب حصة في السوق على حساب المنافسین الآخرین 

 .وھذا بدوره یضعف من قوة التسعیر للصناعة بأكملھا ،أسعار بعضھم البعض تخفیضمن خلال 
مما یسمح للمشترین بمقارنة العروض بسھولة بین مختلف  :الشفافیة في السوقدرجة عالیة من  -

الاختیار من بین مجموعة  فحالیا تتیح أدوات البحث المتقدمة المتوفرة على الإنترنت للزبائن ،الموردین

 .، مما یجعل من السھل علیھم العثور على أفضل صفقةبسرعة فائقةأكبر من الموردین ومقارنة الأسعار 
مما أدى إلى تقلیص  ،أصبحت المنتجات نمطیة بشكل متزاید بفضل انتشار التكنولوجیا :منتجات نمطیة -

ویتأثر تسعیر المنتجات التي لا تتطلب استشارة شراء  التمایز أو انعدامھ بین مقدمي الخدمات المختلفین،

وق، حیث یمكن للزبائن بعد واسعة أو خدمة ما بعد البیع بشكل خاص بالدرجات العالیة من شفافیة الس

 .ذلك اختیار مزود السعر الأدنى بأمان
 .مما یسھل على المشترین تغییر الموردین :ل بین المنتجات البدیلةانخفاض تكالیف التحو -

بعض إذا كان عكس كل أو  تكون مرتفعةوعلى العكس من ذلك، فإن القدرة على المساومة للموردین 

 .احالخصائص المذكورة أعلاه صحی

 مصطلح یعبر: Coopetition in e-commerce: في التجارة الالكترونية  المشترك التعاون.3

"coopetition "، الضوء ، حیث یسلطمنافسیھا مع واحد وقت في والتعاون للتنافس المؤسسة ھدف عن 

 یدوتستف السوق، في المنافسة زیادة مع المتعاونین بین العلاقات وتناقض المؤسسات طبیعة على

 3.للزبون وزیادة قدرتھا التنافسیة إنشاؤھا تم التي القیمة لزیادة والتعاون المنافسة فوائد من المؤسسات
 مواصلة إمكانیات استنفاد إلى بسرعة سیؤدي فقط للمؤسسةالداخلیة  والموارد على المزایا فالتركیز

                                                             
1 G.D. Karagiannopoulos, N. Georgopoulos and K. Nikolopoulos, op cit, 2005, p70. 
2 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit 2004,, p 69. 
3  Saphia Richou, « Coopétition en action », DUNOD, Paris, 2017, p07. 
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 في للمؤسسة التنافسیة المیزة تعزیز وأ بناء إلى تھدف إجراءات اتخاذ یتم ما اغالب السبب، لھذا ،التطویر

 یتم التي تلك من انسبی أعلى الأحیان معظم في تكون الأنشطة الممولة ذاتیا كذلك تكالیف بیئتھا التنافسیة،

 1.التعاون المشترك إطار في مشترك بشكل تمویلھا
لاختیار یمثلان مصطلحین متعارضین یجب ا والتعاون لا المنافسة لقد اقتنعت المؤسسات بأنو

 جمیع على یعتمد الأول ،لسببین وجیدا معقدا التعاون المشترك یجعل فتشابك العلاقات في السوق بینھما،

بل  استثناء لیس المنافسین مع التعاون بأن الاعتقاد إلى تدفع التي في المیدان والملاحظات الممارسات

محددة وثابتة في  مكانة من تستفید أو كاراحت بمركز تتمتع أنھ لا توجد ھناك مؤسسة طالما یمثل القاعدة،

 وتھتم بالتعاون المشترك وفي نفس الوقت التنافس تقوم التي المؤسسات أن الثاني ویظھر ،السوق

 2.أداؤھا ممیزا في السوق یكون لدیھا الاستراتیجي بالتطویر
 المبنیة راتیجیاتللإست كبدیل ویرى العدید من المھتمین بالإستراتیجیة أن التعاون المشترك یعتبر

 یمثل المشترك فالتعاون وبالتالي ،البحتة المنافسة على المبنیة والإستراتیجیات المطلق التعاون على

 أكثر تجعلھا أن یمكن التي المتغیرات الأقل على أو الأعمال أداء على محتمل تأثیر كبیر لھا إستراتیجیة

 المكاسب بین من الابتكار تعزز التي والتحفیز الموارد وتقاسم التكالیف في الوفورات وتعد كفاءة،

  3.الإستراتیجیة ھذه من المحتملة

 لھا یتعرض قد التي السلبیة الآثار لبورتر على الخمس القوى نموذج إطار یركز بینماف

 خلال من المنظور ھذا یثري المشترك التعاون إطار فإن الصناعة، جاذبیة على السوق في المشاركون

 أن فیمكن الربحیة، على اإیجابی اتأثیر اأیض لھ یكون أن یمكن الآخرین اللاعبین مع علاتالتفا أن إبراز

الصناعة التي  معاییر من وغیرھا للتكنولوجیا المشترك بالإعداد التفاعلات من جھة ما یسمى ھذه تشمل

إلى ) 12Snap(التسویق اللاسلكي  مؤسسةانضمت  ن نمو الصناعة، فمثلا،ا لضماا أساسیطتعد شر

موفري التسویق اللاسلكي الآخرین لإعداد معاییر الصناعة حول كیفیة إجراء حملات التسویق عبر 

صة لتحسین الفر المؤسسات مختلف المشتركة بین ومن جھة أخرى توفر التطورات ،الھاتف المحمول

الذین  خرىالأ للمواقع  Amazon.com ، أتاحتZshops ، فمثلا من خلال موقع الجودة أو زیادة الطلب

 مؤسساتوبالمثل، تعاونت  على الویب، Amazon.comھم في الأساس منافسین، البیع من خلال موقع

   4.لتبسیط عملیات الشراء الخاصة بھم  Covisint تصنیع السیارات المنافسة لإنشاء منصة شراء مشتركة

  
                                                             
1 Zygmunt Waśkowski, « The Strategy of Coopetition. Value-Creating Networks of Partnership”, 
Management international conference, Monastier di Treviso (Venice), Italy, 24-27 May 2017, p14. 
2 Julien Granata, Pierre Marques « Qu’est-ce que la coopétition? », Pearson, France, 2014, p04. 
3 Benjamin Mira, Frédéric Le Roy and Marc Robert, « La coopétition entre les petites entreprises : une 
question de proximité », Revue international P.M.E., Volume 30, Number 3-4, 2017, p235 
4 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004,  p 71. 
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 المشترك ونالتعا إطار في الرئيسيين للمشاركين الصافية القيمة تحديد )08(شكل رقم 

 
  
  
  
  
  
  

 
source: Dorothea Kossyva, Katerina Sarri, Nikolaos Georgopoulos, “Co-opetition: a business strategy for 

smes in times of economic crisis”, South-Eastern Europe Journal of Economics, Vol 01, 2014, p 92. 
 

على  -الذي یشبھ نموذج القوى الخمسة لبورترأعلاه لشكل یركز إطار صافي القیمة المبین في ا

مشترك، وبالتالي الجوانب الإیجابیة للتفاعلات ویسعى إلى تحدید فرص خلق القیمة من خلال التعاون ال

إطار صافي القیمة أربعة  ویحدد ،المقدم بواسطة نموذج القوى الخمسللإطار  فإنھ یوفر منظورا مكملا

یمثل ھؤلاء اللاعبین كل من الزبائن والموردین و ،السوق من خلال تفاعلاتھم لاعبین، یمیزون بیئة

  1:والمنافسین والمكملین كما یلي

 .المستھلك نظر في المعنیة المؤسسة منتج قیمة تخفیض إلى نشاطھم یمیل الذینھم : المنافسون -
المستھلك،  ظرن في منتج المؤسسة المعنیة، تثمین إلى تمیل ھم المؤسسات التي: المكملون  -

 .وتعتبر منتجاتھا مكملة لعروض تلك المؤسسة
ھم المستفیدون من المنتجات أو الخدمات  :)المستھلكون النھائیون في بعض الأحیان(الزبائن  -

 .التي تنتجھا المؤسسة
 .ھم المؤسسات التي تزود المؤسسة بالموارد بما في ذلك العمالة والمواد الخام: الموردون -

 بین والتعاون للمنافسة ةمتزامن علاقات تفاعل ھناك كونت عندما التعاون المشترك وبالتالي یظھر

 أن اللاعبین، بحیث عدد من بإشراك تقوم السوق في القیمة خلق المتنافسین في صناعة معینة، وعملیة

 إطار في التعایش للمنافسین یمكن أنھ ھي الفكرة الرئیسیة التي تدعم ھذا التغییر في منطق اللعبة

 .واحد فائز في إلا یفكر لا التقلیدیة الإدارة نھج أن حین في فائز،/فائز

                                                             
1 Julien Granata, Pierre Marques, op cit, 2014, p10. 

 الموردون

 المكملون

 الزبائن

 المؤسسة المنافسون
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ا شراء یقدرون منتجا معینا أكثر إذا كان بإمكانھم أیض ج ھي أن الزبائنلھذا النموذ والفكرة الأساسیة

مع مشغلات الأقراص المضغوطة  ھذا ھو الحال على سبیل المثالو ،منتج مكمل من شخص آخر

 ،ویمكن أن یتغیر دور المنافسین والمكملین حسب السیاق ،طیش الألعاب وأجھزة التحكم، أو خراDVDو

من النظر  فبدلا ،المنافسین إلى مكملین  Amazon.com ، غیرت Zshopsفعلى سبیل المثال، مع موقع

بعرض منتجاتھا على  المؤسساتالسماح لھذه  Amazon.com ، قررت"سلبي"إلیھا فقط من منظور 

 مؤسساتوبالمثل، تضافرت جھود  ،مما أدى إلى تحسین عرض القیمة الإجمالیة  Amazon.com موقع

 ، لإنشاء منصة الشراء عبر الإنترنت DaimlerChrysler و GM تصنیع السیارات المختلفة، مثل
)Covisint (1.لتجمیع عملیات الشراء وبالتالي تقلیل تكالیف المدخلات  

 الالكترونیة التجارةفي  یتم تحلیل البیئة: في التجارة الالكترونية الخارجية أساليب دراسة البيئة.4

قواعد البیانات ومختلف البرامج التي تساعد  بالاعتماد على أسالیب تقنیة متطورة مثل تنقیب البیانات،

  .على جمع البیانات حول البیئة

 ول على كم ھائل منوالحص الوصول إلیھا إمكانیةالانتشار الواسع لتقنیة المعلومات  حیث سھل

إلى ازدیاد الحاجة إلى تطویر  ىأدمما ، صبحت قواعد البیانات كبیرة الحجموأالبیانات على الانترنت، 

التقلیدیة  أدوات تمتاز بالقوة لتحلیل البیانات واستخراج المعلومات والمعارف منھا، فالأسالیب الإحصائیة

یانات، من أجل ذلك سعت الكثیر من المؤسسات إلى البلا تستطیع أن تتعامل مع ھذا الكم الھائل من 

تطویر العدید من الأدوات التحلیلیة الحدیثة التي تستوعب ھذا المقدار الكبیر من البیانات وتستخلص منھا 

ما تحتاج إلیھ المؤسسة من معلومات مفیدة لھا في تحقیق أھدافھا والقدرة على البقاء والاستمرار في 

  .تنقیب البیانات، نظم الذكاء الصناعي ومستودع البیانات: ھذه التقنیات ھموأ. نافسيالسوق الت

عملیة البحث داخل كمیات كبیرة تعرف تنقیب البیانات على أنھا  :)Data Mining(تنقيب البيانات .1.4

من البیانات للكشف عن العلاقات التي لم یتم اكتشافھا سابقا بین عناصر ھذه البیانات، والمعروفة أیضا 

  2.باسم اكتشاف المعرفة في قواعد البیانات

سیرورة تحلیل دقیقة وذكیة، تفاعلیة وتسلسلیة، تسمح لمسیري " وعرفت كذلك على أنھا

النشاطات عند استخدام ھذه السیرورة باتخاذ قرارات والقیام بأعمال ملائمة في صالح نشاط المسؤولین 

  3".عنھ والمؤسسة التي یعملون بھا

  

  

                                                             
1 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004, p 71. 

 .03، ص 2015، محاضرة بالمعھد الوطني للإدارة، لبنان، "التنقيب  في البيانات والتوقعات الاقتصادية"أیاد زعرور،  2
، مجلة علوم الاقتصاد "عملية التنقيب في البيانات محاولة تسيير خطر منح القروض البنكية باستعمال"بوجنان ،  شریط ، خالدیة عابد 3

  .56، ص 2013، 3، المجلد 28والتسییر والتجارة، العدد 
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تحلیل لمجموعة كبیرة الحجم من البیانات المشاھدة للبحث " ھي تنقیب البیاناتر، وفي تعریف آخ

 1".عن علاقات محتملة وتلخیص للبیانات في أشكال جدیدة لتكون مفھومة ومفیدة لمستخدمیھا
من خلال مختلف التعاریف السالفة الذكر، یمكن القول بأن تنقیب البیانات ھي مجموعة من 

لتي تعتمد على تقنیات الإعلام والآلي والبرمجیات المختلفة، تھدف إلى البحث في الكم العملیات التقنیة ا

الھائل من البیانات المتواجدة في البیئة الالكترونیة من أجل إیجاد وتحلیل، تلخیص وتقدیم معلومات ذات 

  .جودة تساعد على اتخاذ القرار في الوقت المناسب

ملھا على العدید من الأدوات التقنیة أھمھا تقنیة التلخیص وتستعین عملیة تنقیب البیانات في ع

التي  تقوم بتحلیل بیانات كبیرة الحجم وتحویلھا إلى معلومات مختصرة ودقیقة، ثم تقنیة التصنیف التي 

تقوم بتفسیر خاصیة فرد ما بناءا على خصائص أخرى، وتقنیة التنبؤ التي تقوم بالتقدیر بسلوك ظاھرة ما 

بناء على متغیرات حالیة، ومن التقنیات أیضا ما یسمى بالتجزئة أو العنقدة التي تقوم بإنشاء  في المستقبل

    2.مجموعات متمایزة من الأفراد استنادا إلى بعض الخصائص المشتركة بینھم

فكرة الكشف والتنقیب عن البیانات باستخدام طرق ذكیة للمساعدة في  جاءت :الذكاء الصناعي نظم.2.4

 علم"اكل واتخاذ القرارات نتیجة تقنیات الحاسوب الذكیة، وعرف الذكاء الصناعي على أنھ حل المش

وتكنولوجیا یستند على حقول مثل علم الحاسوب والریاضیات والبیولوجیا، وعلم النفس واللسانیات 

تحدث وتشعر وذلك بھدف تطویر نظم حاسوبیة تستطیع أن تفكر وترى أو تسمع وتمشي وت ،والھندسة

ولقد أخذت أنشطة التجارة الالكترونیة حصتھا من تطبیقات الذكاء الصناعي  3".بالتالي تتصرف بذكاءو

 OLAP( )On-Line Analytical Processing(الفوریة الذكیة وبصورة خاصة في نظم المعالجة التحلیلیة 

Systems(. ات متكاملة ومصممة عبارة عن حزم تقنی" على أنھانظم المعالجة التحلیلیة الفوریة  وتعرف

لتحلیل البیانات المعقدة والمتشابكة بمتغیراتھا وعناصرھا وذلك للمساعدة في أنشطة دعم قرارات 

الإدارة، وتستخدم ھذه الحزمة لتقنیات التحلیل بیانات موجودة في قواعد بیانات المنظمة أو في نظم 

  4" مستودعات البیانات

مجموعة مكونة من جمیع أنواع البیانات " یعرف على أنھ  :)Data warehouse( مستودع البيانات.3.4

المستخدمة في دعم عملیة صنع القرار في جمیع مستویات المنظمة، فقد تكون ھذه البیانات من عدة 

  5".مصادر في المنظمة أو من مصادر خارجیة

                                                             
1 D.Hand and anthers, “principles of Data Mining”, MIT Press, London, 2001, p 01.    

 .58ص  ،2013 بوجنان ، مرجع سبق ذكره، شریط ، خالدیة عابد 2
   .359 ص، 2012، دار المناھج، الأردن، "نظم المعلومات الإدارية وتكنولوجيا المعلومات" ین،سعد غالب یاس 3
 .97، ص نفس المرجع أعلاهسعد غالب یاسین،  4
، 02، مجلة الابتكار والتسویق، العدد "مستودعات البيانات كأداة لتميز القرارات التسويقية في منظمات الأعمال"مھرة ،  لحول ، یونس سامیة 5

 . 104، ص 2015
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قواعد مجموعة منطقیة من المعلومات یتم جمعھا من مختلف "وعرف مستودع البیانات على أنھ 

البیانات العملیاتیة التي تدعم فعالیات تحلیل النشاط ووظیفة صنع القرارات، وقد یظھر ھذا المفھوم 

  1."بسیطا إلا أنھ یمثل أساسا طریقة مختلفة من التفكیر حول تنظیم وإدارة المعلومات في المنظمة

  2:وتھدف تقنیات مستودع البیانات إلى تحقیق جملة من الأھداف أھمھا

ر إمكانیة الدخول إلى بیانات المؤسسة الحالیة والتاریخیة من أجل إجراء التحلیلات اللازمة توفی -

 .واتخاذ القرار المناسب في الوقت المناسب
 .تحسین إدارة عملیات المؤسسة بفضل الدخول السریع والموثوق للمعلومة -
 توحید  وجھات النظر لنفس البیانات -
ؤسسة من خلال ضمان تكامل كل بیانات المؤسسة في المساعدة في تطویر إستراتیجیة الم -

 مستودع البیانات
 توفیر المیزة التنافسیة -
  زیادة الربحیة  -

  SWOTتحليل : ثالثا

 المؤسسة لاستخلاص لحالة تقییم الذي یعتبر بمثابة SWOT بتحلیل الإستراتیجیة صیاغة تبدأ

 مجموعة على التشخیص ویحتوي جي،الاستراتی التشخیص من والتھدیدات والفرص والضعف القوة نقاط

 العناصر لإظھار البیانات ھذه یحلل SWOT فتحلیل وموثوقیتھا، أھمیتھا تختلف التي البیانات من كبیرة

 القوة نقاط بین الاستراتیجي الارتباط تحدید إلى ویھدف 3.والخارجي الداخلي التشخیص من المھمة

 نقاط تعویض أو تجنب وتحاول نفسھ، الوقت يف المتصورة الخارجیة والفرص للمؤسسة الداخلیة

 الرئیسیة الجوانب على وتركز واسع نطاق على تستخدم أداة فھي ،الخارجیة والتھدیدات الداخلیة الضعف

 في الموجودة الأساسیة للعوامل واضحة صورة SWOT تحلیل ویوفر المؤسسة، على كبیر تأثیر لھا التي

 إنتاج في تساعد أن ویمكن الإستراتیجیة، بصیاغة الصلة ذات للمؤسسة المحوریة والكفاءات البیئة

  4.المستقبل في لإتباعھا للمشروع الممكنة والطرق البدیلة الأسالیب من مجموعة

وفي البیئة الالكترونیة یتم القیام بھذا التحلیل من خلال استخدام الأسالیب التقنیة التي وفرتھا 

خراج نتائج دقیقة وفي الوقت المناسب، حتى تتمكن المؤسسة من التكنولوجیات الحدیثة، مما یسمح باست

 .إعداد الإستراتیجیة التسویقیة

                                                             
استخدام تقنيات مستودعات البيانات في دعم القرارات التسويقية في ظل تقنيات ذكاء "محمود جاسم الصمیدعي، درمان سلیمان صادق،  1

 .535ص  ،2012أفریل  26-23، المؤتمر العلمي السني الحادي عشر حول ذكاء الأعمال واقتصاد المعرفة، جامعة الزیتونة الأردنیة، "الأعمال
 .537، ص نفس المرجع أعلاهدرمان ،  محمود جاسم الصمیدعي، سلیمان صادق 2

3 Philip Kotler, and others, op cit, 1999, p94.  
4 Marisol Pulido, op cit, 2017, p14. 
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 )لخلق القيمة في مساحات السوق الإستراتيجيةيارات الخ(خيارات الإستراتيجية ال: رابعا
 مجموعة في فریدة قیمة توفر الملائمة، والتي لمنافسةا طریقة تحدد منھجیة الإستراتیجیةتعتبر 

 ممیز، استراتیجي موقع على والحفاظ ولإنشاء ،الزبائن من معینة لمجموعة أو الاستخدامات من معینة

  1:أساسیة ھي كما یلي مبادئ ستة إتباع إلى المؤسسة تحتاج

 خلال من یكون ومتفوق الأجل طویل استثمار فھدف تحقیق عائد ،الصحیح بالھدف تبدأ أن یجب. 1

 إنشاء ویتم حقیقیة، اقتصادیة قیمة تولید یتم من خلالھا المستدامة، حیةالرب في إستراتیجیة أسس وضع

  .إنتاجھ تكلفة تتجاوز خدمة أو منتج سعر لدفع استعداد على الزبائن یكون عندما الاقتصادیة القیمة

 التي تلك عن تختلف المزایا من مجموعة أو قیمة عرض تقدیم من المؤسسة إستراتیجیة تمكن أن یجب. 2

  .المنافسون ایقدمھ

 على مستدامة یجب تنافسیة میزة فلإنشاء :ممیزة قیمة تكوین في الإستراتیجیة تنعكس أن یجب. 3

  .مختلفة بطرق مماثلة بأنشطة القیام أو المنافسین عن مختلفة أنشطة أداء المؤسسة

یزات م بعض عن المؤسسة أحیانا تتخلى أن أین یجب :المفاضلة على ترتكز قویة استراتیجیات. 4

  .الغیر في نظر نوعھا من فریدة تكون حتى الأنشطة، أو المنتج، الخدمات

 تحدید الإستراتیجیة وتتضمن ا،مع المؤسسة عمل عناصر جمیع تتوافق كیف الإستراتیجیة تحدد. 5

 لبعضھا معززة المؤسسة أنشطة جمیع تكون أن بحیث یجب لمستقل،ل القیمة تكوین عبر اختیارات

  .البعض

 تصل ممیزة قیمة اقتراح تحدید المؤسسة على حیث یجب ،الاتجاه استمراریة على ترتكز تیجیةإسترا. 6

  .معینة فرص عن التخلي یكلفھا ذلك كان لو حتى إلیھا،

 على بحیث یركزون ،یضللھم قد التسویقیة في مواقع التجارة الالكترونیة الإستراتیجیة وغیاب

 الإمكانات من للاستفادة الحقیقیة القیمة من بدلا المباشرة غیر والقیم الأرباح، من بدلا الإیرادات

 تطویر إلى سواء حد على الأعمال ورجال التنفیذیون المدیرون ویحتاج للإنترنت، الإستراتیجیة

 متواضعة نقلة سوى الإنترنت استخدام یمثل لا الصناعات بعض الإمكانات، وفي ھذه تستغل إستراتیجیة

 موقف المؤسسة ستراتیجیةالإ توضحو 2 .أھمیتھا من تزید ما غالبا ولكنھا التقلیدیة، الممارسات عن

 المنتج نفس للمؤسسة یكون أن فإما العامة، السوق استراتیجیات وھو ما تتضمنھ سوق،ال في وطموحھا

 بیعھ فیجب الغیر، مثل المنتج نفس لدیھا كان فإذا ،مختلف منتج یكون لدیھا أن یمكن أو المنافسین، مثل

 لمكتبة یمكن ولا ،)الافتراضیة نفس الشيء بالنسبة للسوق التقلیدیة أو( الأخرى المنتجات سعر فسبن

                                                             
1 Petter Gottschalk, “E-Business Strategy, Sourcing and Governance” Idea Group Inc, United States of 
America, 2006, p20.   

2 Petter Gottschalk, op cit, 2006, p21. 
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 عن ویكون البحث مثالیة، خاصة عند توفر معلومات غیرھا، من أعلى بسعر الإنترنت البیع على

 التكلفة یزةبم المؤسسة تتمتع أن یجب في السوق، البقاء أجل وبالتالي فمن ،تكالیف أي دون المعلومات

 1.أعلى اأرباح ستوفر التي
ا إطارا عام وھو ما یشكل ،ا بإنشاء القیمةارتباطا وثیق التسویقیةترتبط صیاغة الاستراتیجیات و

وعلى مدى اتساع ") ماذا(" المؤسسةیعتمد على نوع القیمة التي تنشئھا الذي لاختیار الإستراتیجیة 

إنشاء قیمة بشكل أساسي من خلال تحقیق قیمة  المؤسسةن إذا كان بإمكاف ،")أین("السوق المستھدفة 

ن ناحیة وم ا،على الأرجح إستراتیجیة قیادة التكلفة في صناعتھ تتبع سوفھیكل التكالیف، لمنخفضة 

، فستھدف إلى وضع إستراتیجیة لزبائنھاا من المنافسة على نسبیأخرى، إذا كان بإمكانھا تقدیم فائدة أ

أو التركیز على شریحة  الزبائنلتعامل مع جمیع لإما السعي  للمؤسسةوق، یمكن جانب الس منو التمایز،

یكون الاختیار بین قیادة التكلفة  وفي كلا الحالتین ،مركزة إستراتیجیةمعینة داخل السوق كجزء من 

 2.)09(رقم  والتمایز كما ھو مبین في الشكل

 )التسويقية للإستراتيجية الأربع الرئيسيةهج انمال(مصفوفة الخيارات الإستراتيجية ) 09(شكل رقم 
  
  

  

  

  

  
          

      
           

source : Petter Gottschalk, “E-Business Strategy, Sourcing and Governance” Idea Group Inc, 
United States of America, 2006, p105. 

 وتتمتع ،السوق في تكلفة الأقل المنتج تكون أن إلى تھدف المؤسسة أن تعني التكلفة قیادة: قيادة التكلفة.أ

 الخدمة أو المنتج یكون أن بحیث یجب التكالیف، تقلیل طریق عن المتوسط من أعلى بأداء المؤسسة

 الزبائن یدرك حتى الصناعة في المنافسین قبل من مةالمقد تلك مع الجودة حیث من للمقارنة قابلة المقدمة

 إلى مؤسسة من أكثر سعت فإذا ،واحد في السوق تكلفة قائد سوى یوجد لا وعادة ،النسبیة قیمتھا

                                                             
1 Petter Gottschalk, op cit,  2006, p105. 

2 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004,  p 122. 
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 التركیز على التكلفة
   

  

  یزاالتم أساس التركیز على
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  )أسواق مختارة(   

 

  تلفةمنتجات مخ   نفس المنتج 



 125یة التسویقیة في ظل التجارة الالكترونیة                            الإستراتیج: الفصل الثاني
  

 في یؤدي قد الذي الأمر الأسعار، حرب فسیحتدم الصراع عن طریق الإستراتیجیة، ھذه من الاستفادة

  1.السوق من الأعلى التكلفة ھیكل التي لھا المؤسسة طرد إلى النھایة

التي ترغب في الحصول على موقع الریادة في التكلفة في صناعتھا إلى السعي  المؤسسةتحتاج و       

 2 :لتحقیق المتطلبین التالیین

التي تھدف إلى وضع قیادة التكلفة قادرة على إنتاج  المؤسسةیجب أن تكون بحیث  :موقف أقل تكلفة -

من جني  المؤسسةانخفاض التكالیف تمكن لأن  ،تھا بتكالیف أقل بكثیر من منافسیھامنتجھا أو خدم

 .الأرباح حتى في بیئة تنافسیة شدیدة
ى تحقیق القرب من الفوائد ا إلأیض المؤسسةتحتاج  ، بلأقل التكالیف لا یكفي تحقیق لأن :بفائدة القر -

إذا لم تتمكن من ف ،مستویات فوائد مقبولة لزبائنھاویعني ھذا أنھ یجب علیھا أن توفر  ،بمنافسیھا مقارنة

القیام بذلك، عندھا سیتعین علیھا في النھایة تقدیم أسعار أقل، مما یقلل أو یلغي الفوائد المكتسبة من خلال 

 على سبیل المثال، من خلال نموذج البیع المباشر الفرید من نوعھ، قامتو ،المركز ذي التكلفة المنخفضة

بتأسیس نفسھا كرائد واضح من حیث التكلفة في صناعة أجھزة الكمبیوتر الشخصیة، وفي   Dell مؤسسة

عدة أدوات على تحقیق مركز المؤسسة تساعد و .حققت مستویات عالیة من فائدة المستھلك ،الوقت نفسھ

  3:منھا قیادي للتكلفة

أي (التكالیف الثابتة  توزیعیق یمكن أن تقلل تأثیرات النطاق من تكالیف الوحدة الفردیة للمنتج عن طر -

على سبیل المثال، فعلى عدد كبیر من ) التكالیف التي لا تعتمد بشكل مباشر على عدد المنتجات المباعة

مع و ،باستثمارات كبیرة في المستودعات لتنظیم شحن الكتب وغیرھا من المنتجات Amazon.com قامت

كل كتاب في الانخفاض، مما یوفر  تحملھا عنیتم  تستمر تكالیف التخزین التي زیادة حجم المبیعات

الأخرى المزید من الصعوبات  المؤسساتواجھت و ،لمیزة التنافسیةلقیمة كبیرة   Amazon.com لـ بدوره

لریادة ا تحقیق اأیض Webvan أرادحیث  ،في تحقیق إستراتیجیة قیادة التكلفة من خلال تأثیرات النطاق

استثمار مئات الملایین من الدولارات لإنشاء مستودعات ضخمة وأنظمة ر في التكلفة في صناعتھ وقر

بھذه الاستثمارات على افتراض أنھم سیكونون قادرین على  المؤسسةقام مدیرو ف ،لوجستیة لتسلیم البقالة

أصغر من أن یبرر الاستثمار الكبیر، مما أدى في  الزبائنظل عدد ، لكن تولید اقتصادیات كبیرة الحجم

 .یة إلى إفلاس بدء تشغیل الإنترنتالنھا
البیع بالتجزئة التي تعمل  لمؤسساتا في التكلفة، خاصة بالنسبة حاسم مؤشراتمثل تكالیف العوامل  -

 یعتبرعلى سبیل المثال، ف المساومة على أسعار المدخلات، فيیمكن أن تكون القدرة ، وعلیھ كوسطاء
                                                             
1 Petter Gottschalk, op cit, 2006, p106. 
2 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004,  p123. 
3 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004,  p123. 
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من المرجح أن تتحقق كل من تكالیف العوامل المنخفضة و ،الشراء بالجملة وسیلة فعالة لخفض التكالیف

بحصة  إن الحصة السوقیة الكبیرة مقارنةوبالتالي، ف، وتأثیرات الحجم من خلال الأحجام الكبیرة

على سبیل المثال، یتمثل ھدف سوق ، فا منخفض التكلفةمقدم لتكون المؤسسةالمنافسین ھي شرط أساسي 

صناعة السیارات، وبالتالي تقلیل  مؤسساتالقوة الشرائیة للعدید من في تجمیع  Covisint الإنترنت

 .تكالیف العوامل
تعمل على تحسین كفاءتھا بمرور  المؤسسةا لأن رثار التعلم أن تخفض التكالیف نظلآ كذلك یمكن -

 .الضائعةالوقت، مما یقلل من الأنشطة البطیئة والأنشطة 
 فریدة تظھر بطریقة أن لھا تتیح بطریقة خدماتھا أو منتجاتھا حسنت المؤسسة أن یعني التمایز: يزاالتم.ب

 ومحاولة إیجاد لزبائنھا، أھمیة الأكثر النوعیة الأبعاد ما ھي المؤسسة مع تحدید السوق، في نوعھا من

 یبدو أن یجب الإستراتیجیة، ھذه تنجح ولكي ،الأبعاد تلك أو أكثر قیمة من مماثلة قیمة لإضافة طرق

 من العدید وعادة، تستخدم ،المنافسون یضعھ الذي بالسعر مقارنة الزبائن عادلا یتحملھ ذيال السعر

  1.الإستراتیجیة ھذه معین سوق أي في المؤسسات

، تتفوق  eBayو  Amazon.comمثل   مؤسساتإلى أن ھناك  المواقع الالكترونیةر مراقبو یشیو

التالي فقد نجحوا في حل معضلة المفاضلة بین الجودة وب ،السعر والجودة ،في البعدین معاعلى المنافسین 

 ومن العوامل التي تساعد أي مؤسسة لتحقیق ھذه النتیجة ،"التفوق"ا وھي قدرة تسمى أیض ،والتكالیف

یتیح تطویر حیث  ،الحجم وتأثیرات التعلمتحقیق وفرات  باستمرار، تطویر تكنولوجیات جدیدةھي 

المبتكرة الفرصة لتحقیق قفزات كبیرة في كل من أبعاد  للمؤسساترنت الإنتفي فضاء  التقنیات الجدیدة

، وكذلك مع تبالمقارنة مع بائعي التجزئة الآخرین على الإنترن Amazon.comفمثلا  ز،التكلفة والتمای

 في نفس الوقت، ذلك تنافسیة للغایة وبأسعار اوفر المنتج والخدمة الأكثر تمایزمعظم متاجر الكتب، فإنھ ی

 2.تعمل باستمرار على تحسین تقنیتھا لتقلیل التكالیف  Amazon.com نلأ

یركز إطار الإستراتیجیة العامة على الشكل التقلیدي للمنافسة، والذي : فتح مساحات جديدة للسوق.ج

قیاس الأداء الرئیسي ھو الأداء ، ویفترض وجود مجموعة محددة بوضوح من المنافسین داخل الصناعة

تمیل التحسینات إلى أن تكون  المنافسینالتي تركز على  المقارنةنتیجة لھذه ف ن،المنافسیب مقارنةالنسبي 

تطویر الإستراتیجیة  لنظریةبدیلة  وتوجد طریقة، تدریجیة من خلال زیادة الفوائد أو انخفاض التكالیف

، ناعاتھي تجاوز التركیز الوحید على الصناعة والبحث عن مساحات جدیدة للسوق في مختلف الص

بقطع دائرة المنافسة المتزایدة داخل  ولو على المدى القریب أو المتوسط للمؤسسةالقیام بذلك یسمح و

الھدف ة، وإما عن طریق إعادة تعریف المنافسة الصناعیة أو عن طریق إنشاء صناعة جدید ،صناعة ما
                                                             
1 Petter Gottschalk, op cit, 2006, p 106. 
2 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004,  p 124. 
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یتم إعادة تعریف و، قت نفسھنھج ھو زیادة فائدة المستھلك بشكل كبیر مع خفض السعر في الوممن ھذا ال

في مثال بیع الكتب بالتجزئة، تشمل ھذه الأبعاد السعر والراحة ف، سة عبر أبعاد مختلفة من الفائدةالمناف

تختلف مستویات  على ھذه الأبعادأنھ بناء  من الواضح، ولوجھ الاختیار والسرعة والتفاعل وجھا ونطاق

  1.والمكتبات الالكترونیةالمكتبات التقلیدیة الفائدة التي تقدمھا 

  الالكترونية في البيئة الإستراتيجية التسويقيةعناصر : المطلب الثالث

من عدة عناصر متسلسلة، وھي تقریبا نفس  الالكترونیة في البیئة تتكون الإستراتیجیة التسویقیة

ومات والاتصال مكونات الإستراتیجیة التقلیدیة، لكن بخصائص جدیدة ناتجة عن تأثیر تكنولوجیا المعل

  .خاصة الانترنت،  بالإضافة إلى بعض العناصر الجدیدة التي فرضتھا ھذه البیئة الحدیثة

یلخص عناصر الإستراتیجیة التسویقیة في البیئة الالكترونیة، والتأثیرات الرئیسیة  )10(رقم والشكل 

التموضع وأخیرا المزیج  على كل عنصر من ھذه العناصر، ابتداء من التجزئة السوقیة، الاستھداف، ثم

  .التسویقي الالكتروني

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                             
1 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004,  127. 
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  الالكترونية في البيئة يةمكونات الإستراتيجية التسويق) 10(الشكل رقم 
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   التجزئة السوقية: أولا

عبارة عن تقسیم الزبائن إلى فإن تجزئة السوق  ،في المبحث الأول اكما تمت الإشارة إلیھ

نحو تغیرات المزیج التسویقي، ) نفس السلوك(مجموعات متجانسة من الأفراد الذین لدیھم سلوك متشابھ 

ي بین الأفراد داخل داخل المجموعات یجب أن یكون أكثر أھمیة من الاختلافات الت) التشابھ(والتجانس 

في سلوكھم، وبالتالي من المحتمل أن یكونوا كل جزء متعلق بأفراد متجانسین و ،نفس المجموعة

  1.متشابھین في رغباتھم ومحفزاتھم

في البیئة التقلیدیة، كذلك في البیئة الالكترونیة فإن عملیة التجزئة السوقیة تستند  ھو الحال وكما

  :، لكن الفرق أن ھذه المعاییر قد تأثرت بخصائص البیئة الرقمیة وذلك كما یليإلى عدة معاییر

 اأمر المحلیین المستھلكین یعتبر فھم :المعايير الديمغرافية، الجغرافية، الاقتصادية والاجتماعية.1

 فحسب الدراسات، تستمر الأسواق الناشئة ،في البیئة الالكترونیة ناجحة إستراتیجیة لصیاغة اضروری

 موطنھا في )2016 عام في نسمة ملاییر ستة عددھم ویبلغ ،العالم سكان من ٪85 والتي تمثل حوالي(

 تمثل الوسطى، الطبقات عتوسو الدخل لزیادة ونتیجة ،2030 عام حتى العالمي المتاح الدخل نمو لدفع

، وعلیھ یجب الأخذ بعین الاعتبار لھذه الاستھلاكیة السلع لمؤسسات فرصة جذابة والنامیة الناشئة البلدان

 زیادة الدراسات تتوقع النمو، حیث في ترنتالإن تغلغل یستمرو الخصائص في عملیة التجزئة السوقیة،

 عام في ٪34 من والنامیة الناشئة البلدان في الإنترنت إلى الوصول إمكانیة لدیھم الذین السكان نسبة

ویكسب المستھلكین  یتغیر المتزاید الوصول ھذا، 2025 عام في ٪50 و 2020 عام في ٪45 إلى 2015

 تفكر أن الضروري من السبب، لھذا ،ل مسار الشراءخلا القرار صنع عملیة مھارات جدیدة في

  2.المتقدمة والأسواق الناشئة الأسواق بین الدیموغرافیة العوامل اختلاف كیفیة في المؤسسات

 في التجارة تشكیل في للمستھلكین السكانیة التركیبة في والتدریجي الطبیعي التحول یستمرو

 Y الجیل باسم اأیض والمعروفین الألفي، الجیل أعضاء لدو 1994 و 1980 عامي فبین العالم، أنحاء جمیع

 الواقع، وفي المستقبل، في كمستھلكین الصدارة مركز وسیحتلون ،" Echo Boomersالصدى  موالید" أو

 الأسواق من كل وفي ،2015 عام في الناشئة الأسواق في شخص ملیار 1.5 من أكثر الألفیة جیل مثلی

 التكنولوجیا یستخدم الذي الأول الجیل ھي لھذا الجیل السكانیة المجموعة فإن والناشئة، المتقدمة

 لھذا الإنترنت، شبكة خلال من للوصول التجزئة لتجار ارئیسی اجمھور یجعلھم مما الرقمیة، والخدمات

 ھذا یكون الأسواق، من العدید وعبر ،الجزء ھذا استھداف كیفیة المؤسسات تفھم أن المھم من السبب

 لعالم اتعرض أكثر وكان متعددة، بمھام القیام على قدرة وأكثر ،تعلیما أكثر  المتوسط في  الجیل

 ھم الجیل السابق أن حقیقة من الرغم فعلى السابقة، العمریة الفئات مع بالمقارنة الإنترنت عبر المعلومات
                                                             
1 René Lefébure – Gilles Venturi, op cit, 2005,  p116. 
2 Amanda Bourlier, Gustavo Gomez, « Strategies for Expanding into Emerging Markets with E-
Commerce”, Euromonitor International Edition, London, 2016, p03. 
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 القرار صنع ونفوذ الشرائیة القوة من المزید لدیھ الألفیة جیل أن إلا النشطین، العمال من جیل أكبر الآن

 1.1 من أكثر ھناك كان ، 2016 عام وفیما یخص الدخل، ففي ،العالم أنحاء جمیع في الاقتصادیات في

 القوة دلمع حیث من( أمریكي دولار 10.000 عن یزید للصرف قابل سنوي دخل مع أسرة ملیار

 في البلدان ھذه في الوسطى الطبقة توسع ستمروی النامیة، والبلدان الرئیسیة الناشئة الأسواق في) الشرائیة

وتوجد الكثیر من الاختلافات في متوسط الدخل بین العائلات في مختلف  ،للمعیشة جدیدة طریقة جلب

 أھمیة على ا، وھذا ما یسلط الضوءكبیر ااختلاف المستھلك ظروف تختلف البلدان والمناطق، وبالتالي

   1.بكل سوق الخاصة ظروفال لتناسب مبیعات استراتیجیات تصمیم

 والأنشطة الحیاة وأسلوب والقیم الشخصیة تشمل كل من: )النفسية(المعايير البسيكولوجية  .2

 النحو ھذا وعلى المستھلكین أوقاتھم عبر الانترنت، طرق قضاءإلى  بالإضافة ،والآراء والاھتمامات

 احتیاجات تلبیة من مكنوایت حتى السوق قطاعات ووصف تحدید على المسوقین مساعدة یمكنھم

 الویب، صفحات لتصمیم خاص بشكل امھم المعلومات من النوع ھذا ویعد ،أفضل بشكل المستھلكین

 الویب، صفحات عناصر بعض مع مختلف بشكل ستتفاعل المختلفة النفسیة الصور مجموعات لأن انظر

 القطاع موقف ھو النفسیة لجوانبا أھم وأحد ،إلخ ...واللغة، والنغمات والصور والتخطیط الألوان مثل

وعامل التكنولوجیا یقیس مدى استجابة الأفراد للتكنولوجیا  ،لاستخدامھا الرئیسي والدافع التكنولوجیا من

  2: ومدى استعمالھم لھا، وذلك بالجمع بین ثلاث متغیرات

 تحدید ما إذا كان الشخص متفائل أو متشائم من التكنولوجیا، -
 ،)محدد مھم لاستعمال التسوق الالكتروني(راد دراسة مستوى دخل الأف -
 .الافتراضيالمحفز الأساسي للأفراد للدخول في العالم  -

المتصاعد لما  الاتجاه ھيمستخدمي الانترنت،  سلوك تؤثر التي الأخرى النفسیة الخصائص ومن

ع التجارة حیث تركز مواق، الشمالیة أمریكاوالتي ظھرت لأول مرة في " بنفسك ذلك افعل" یعرف بـ

الالكترونیة على حث الزوار لخوض تجربة فریدة من نوعھا في الموقع، أین توفر لھم فرصة تصمیم 

  3.بعض المنتجات بأنفسھم من خلال برمجیات وتطبیقات خاصة بذلك
، بتصفح الانترنت معند قیامھ تتعلق بالسلوكات المختلفة التي ینتھجھا المستھلكین :المعايير السلوكية .3

وجد العدید من ھذه المعاییر الشائعة الاستخدام في التجزئة السوقیة، أھمھا المنافع التي یبحث عنھا وت

 4.المستھلك في المنتجات والخدمات عبر الانترنت، واستخدامات المنتج

                                                             
1Amanda Bourlier, Gustavo Gomez, op cit,  2016, p04. 
2 Zorana Svedic, « E-MARKETING STRATEGIES FOR E-BUSINES », Master of Business Administration, 
Simon Fraser University, Canada, 2004, p 8 
3 Zorana Svedic, op cit, 2004,  p 08. 
4 Zorana Svedic, op cit, 2004,  p 11.  
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حیث أصبح بالإمكان إجراء المعاییر السلوكیة التقلیدیة،  تعزیز في الحدیثة ولقد ساھمت التكنولوجیا

ت فوریة وسریعة للسلوك الاستھلاكي لمستخدمي الانترنت، فبفضل نمو وتطور قواعد تحلیلا

ومستودعات البیانات، وتطور تقنیات تحلیل السلوك، تم إیجاد معاییر سلوكیة أكثر دقة، مما مكن من 

على السوق كل جزء الأفراد المكونین لزیادة عدد أجزاء السوق المتحصل علیھا من التقسیم، ویتم تجمیع 

المعطیات  ومن أھم المعاییر المستعملة في ھذه الطریقة ،درجة كبیرة من الارتباط والتشابھأساس 

م ومشتریاتھ م مع مختلف المواقع ومحتوى الصفحات،، تفاعلاتھالخاصة بمستخدمي الانترنتالوصفیة 

فة تتسم بالسرعة مختل تقنیات مبتكرة باستعمالمتجانسة  أقسامتكوین  ویتم استخدامھا في المختلفة،

ھذه  ،التحلیل العامليب ما یعرف ، وأھم ھذه التقنیاتفي استعمال مختلف معاییر التجزئةوالسھولة 

 تعرففي محاور  ثم تجمعھا فیما بینھا بشكل دقیق ط المتغیرات المرتبطةیتبسترتكز على  الأخیرة

في  ، ثم یتم تجمیعھمالمحاور العاملیةویتم تقسیم الأفراد على أساس ھذه الفكرة  في ما یسمى ب ،عواملبال

   1.التقارب أساسلى عم اقسأ

ویمكن الإشارة أیضا إلى ما یسمى بطریقة النمذجة التي ھي عبارة عن معالجة إحصائیة یتم  

 وفي نفس الوقت یتم التمییز، فیما بینھم في معاییر معینة تشابھالفراد على أساس الأع یجمتبواسطتھا 

في  ھذه الأنواع بالرغم من اختلافھمف، وفق معاییر أخرى ور أنواع كثیرة من الأفرادكذلك في نفس الجمھ

 الدقیقة دراسةال ھوھذه الطریقة ل الأساسي مبدأالو 2.من حیث معاییر أخرى فھم متجانسون معاییر

عند ف وبالتالي ،تم قیاسھا لكل فردیمتغیرات  على أساس تجمیع الأفراد المتشابھین،القیام بلسوق، ثم ل

یكون متغیرات، ال عدد من من حیث ھمقیاسات على الذین تم التعرفالأفراد  مجموعةالانطلاق من 

داخل كل  من حیث المعاییر المعرفة مسبقاتكوین مجموعات متمایزة من الأفراد المتشابھین  بالإمكان

  3.مایزة قدر الإمكان بین كل مجموعةمتتكون ھذه المعاییر مجموعة و

من طرف المواقع الالكترونیة، فالموقع الالكتروني یمكنھ  غالبا استعمالھا یتمة ھذه الطریقو

 السلوك یتم قیاسحیث  ،الموقع الذین یقومون بزیارةسلوك مستخدمي الانترنت  بالاعتماد على ھااستعمال

بالاعتماد على عدد مرات  ، وذلكcookie تقنیة الكوكیز وتحدیدھا بواسطة خاصة عن طریق ملفات

، عدد الصفحات التي في الجلسة ول الانترنت في الشھر، أوقات الاتصال بالانترنت، الوقت المستغرقدخ

أنواع بتحدید الخ ھذا التحلیل یسمح ...تم زیارتھا، عناصر الموقع التي تم تصفحھا، متابعة مسار التصفح،

  4.الذین لدیھم خصائص متشابةمستخدمي الانترنت 

  

                                                             
1 René Lefébure – Gilles Venturi, op cit, 2005,  p 119. 
2 Jacques Lendrevie, Julien Lévy, op cit, 2014,  p 2684.  
3 Jacques Lendrevie, Julien Lévy, op cit, 2014, , p 2686. 
4 Jacques Lendrevie, Julien Lévy, op cit, 2014,  p 2687. 
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   الاستهداف: ثانيا

فیة استھداف شریحة معینة من ، من الضروري تحدید كیجزئیةسیم الأسواق إلى قطاعات بعد تق

ي القطاعات الت/تحدید القطاع  یجب بحیث ،خیاران رئیسیان مرتبطان باستھداف السوق السوق، ویوجد

و أ التي سیتم تقدیمھا إلى الشریحة المنتجات والخدمات المختلفةتحدید عدد  یجب كما ،ایجب استھدافھ

إنتاج سیارات لیموزین لفئة الدخل  تقریر ، یمكنمثلاتصنیع السیارات  مؤسسةفي ف المستھدفة، الشرائح

قد یقرر آخر أنھ من الأنسب إنتاج سیارات ریاضیة متعددة الاستخدامات وسیارات عائلیة و ،فقط الأعلى

ا إلى المسوقون، یحتاج ، وعند مناقشة الخیاراتلشرائح السوق الأخرى وضع سؤالین رئیسیین في  دائمً

 1 :ھما كالتالي الاعتبار
یمكن تحلیل جاذبیة قطاعات السوق من و؟  ھل قطاع السوق أو مجموعة قطاعات السوق جذابة  . أ

لمعرفة جاذبیة شریحة ما على سبیل المثال، یمكن تحلیل النمو الكلي (خلال إطار القوى الخمس 

 .)خل القطاعللقطاع وربحیتھ الحالیة والمنافسة الحالیة دا
ھذا یعتمد على القدرة على خلق قیمة من و؟  ن التنافس بنجاح في ھذا القطاع من السوقھل یمك  . ب

 .خلال الموارد والمھارات التي تمتلكھا المؤسسة
 :كما یلي السوقیة قطاعاتالالاختیار من بین خمسة خیارات رئیسیة لاستھداف  للمؤسساتیمكن و
ز مقدمو الخدمات الممیزة، مثل دوكاتي، المتخصصة في إنتاج یرك: قطعة واحدةعلى التركيز .1

 ،الدراجات الناریة لسوق الدراجات ذات الدخل المرتفع، بشكل متكرر على قطاعات مفردة من السوق

ھذا الخیار یتیح لھم اكتساب معرفة عمیقة للزبائن، وتطویر المعرفة الفنیة المتخصصة لإنتاج وتلبیة و

ویتم وضع علامتھا التجاریة بوضوح كعلامة تجاریة  بكل دقة،ئن الخاصة بھم احتیاجات قطاع الزبا

 ،سعر لمنتجاتھم عمولة بتحمیلمتمیزة، غیر مخففة بواسطة منتجات من الدرجة الأولى، مما یسمح لھم 

من المحتمل أن یقوم المنافسون الذین یتمتعون بمركز أوسع على الإفراط في تحدید شریحة الزبائن و

الجانب السلبي للتركیز على شریحة واحدة ھو أنھ في حالة فشل القطاع المستھدف في  ، أماة ھذهالمحدد

 2.بأكملھا معرضة للخطر المؤسسةتولید الإیرادات المطلوبة، فإن 
قطاعات السوق المختلفة بأنواع لالتي تتبع التخصص الانتقائي  المؤسسةتستھدف : التخصص الانتقائي.2

 تقسیموالقیام بھذا الاختیار لدیھ میزة  3.سویقي خاص بكل قطاعالمزیج التوتحدید  ،المنتجات المختلفة

للتركیز، وبالتالي تصبح عرضة  المؤسسةا خطر فقدان ومع ذلك فإنھ یشكل أیض ،المخاطر التجاریة

یل على سب ة الإعلامیة الألمانیة بیرتلسمانتقدم المجموعو ،ات من قبل المنافسین الأكثر تركیزللھجما

                                                             
1 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit 2004, p88. 
2 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004, p90. 
3 Zorana Svedic, op cit, 2004, p 14 
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المثال، مجموعة واسعة من منتجات الوسائط في مناطق الإنترنت والمطبوعات والتلفزیون والإذاعة، 

  1.الزبائنوالتي تستھدف مجموعات مختلفة من 

 الھدف من التخصص في المنتج ھو تولید إما وفورات الحجم أو المؤثرات التعلیمیة: تخصص المنتج.3

كمن خطر التخصص في المنتج أنھ إذا فقد المنتح المحدد میزة مع وی الخاصة التي تمیزھم عن منافسیھم،

فعلى سبیل  أخرى،الزبائن، فلن یكونوا قادرین على تعویض الانخفاض في الإیرادات من خلال منتجات 

في تقدیم خدمة الدفع بواسطة الھاتف   Paybox.net ، أخفق مزود خدمة الدفع عبر الھاتف المحمولالمثال

ا بما یكفي كبیرملات عبر الإنترنت وغیر المتصلة لأن استیعاب الزبائن والتجار لم یكن المحمول للمعا

ركز فقط على خدمة الدفع عبر الھاتف المحمول، فقد كان غیر   Paybox.net ا لأننظر لتغطیة التكالیف،

 2.قادر على تحقیق إیرادات كافیة لدعم أعمالھ

لى قطاع معین في السوق إلى اكتساب سمعة قویة التي تركز ع المؤسساتتھدف : تخصص السوق.4

ومن ثم التوسع من خلال تقدیم مجموعة من المنتجات لنفس  3وثقة مع أعضاء القطاع المستھدف،

على سبیل المثال،   Advance Bankركز موقع القطاع، لأنھ یخفض من تكالیف اقتناء زبائن جدد، حیث

ا على التحول إلى منتجات یأمل أن یكون قادر التدقیق على قطاع الدخل الأعلى، وبعد إعداد حسابات

ومع ذلك، فإن التخصص . مالیة أخرى أكثر ربحیة، مثل صنادیق الاستثمار المشترك ومنتجات التأمین

ا بما یكفي لدعم العملیات، كما كان الحال مع ة أن القطاع المعني لیس كبیرفي السوق یشكل خطور
Advance Bank.4 

بیع مجموعة واسعة  تقومالتي تحاول تحقیق تغطیة السوق الكاملة  المؤسسات: الكاملةتغطية السوق .5

التغطیة الكاملة  منالمنطق الاقتصادي ف ،من المنتجات إلى مجموعة كاملة من القطاعات المستھدفة

وجیة من خلال الاستفادة من القدرات الإنتاجیة الحالیة، والمنصات التكنول الحجمللسوق ھو خلق وفورات 

الرغم من أن  فعلى ھو مثال لمزود السوق الكامل،  Amazon.comوموقع 5.أو علامة تجاریة قویة

وعة واسعة من فئات ا الكتب المستعملة ومجمبیع الكتب الجدیدة فقط، إلا أنھ أضاف لاحق في الموقع بدأ

. لإلكترونیة الاستھلاكیةالأجھزة ا ثما من لعب الأطفال، إلى أغذیة الحیوانات الألیفة، المنتجات، بدء

مصنعة  كمؤسسةا بالانتقال إلى تغطیة السوق الكاملة، حیث بدأت عملیاتھا أیض Dell مؤسسةوقامت 

 مثل الطابعات والأجھزة المحمولة، لكمبیوتر الشخصي، ثم انتقلت إلى الأجھزة الطرفیة،متخصصة في ا

                                                             
1 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004,  p90. 
2 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004, p90. 
3 Zorana Svedic, op cit, 2004, p 14.  
4 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004, p90. 
5 Zorana Svedic, op cit, 2004, p 14.  
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إضافة مجموعة كاملة من الأجھزة على توسیع نطاقھا بشكل أكبر من خلال  Dell وحالیا، تعمل

    1.وأجھزة تلفزیون بشاشة مسطحة (hi-fi) الدقة العالیة مثل أنظمة الإلكترونیة الاستھلاكیة الأخرى

بفضل الإمكانیات التي وفرتھا تكنولوجیا الانترنت، أصبح من الممكن أن تقوم مواقع التجارة و

  2:ھاالالكترونیة بالاستھداف وفق العدید من الطرق أھم

ھي طریقة تقلیدیة : الخصائص الاجتماعية الديمغرافية لمستخدمي الانترنت وفقالاستهداف   . أ

للاستھداف، لكن مع ما وفرتھ الانترنت من تقنیات حدیثة، أصبح الاستھداف وفق ھذا الأسلوب أكثر 

 .سھولة، ویمكن تنفیذه بدقة
التواجد في الأسواق العالمیة منحت الانترنت لكل المؤسسات إمكانیة : الاستهداف الجغرافي  . ب

واستھداف أي رقعة جغرافیة في العالم، ولكن تطبیق ذلك یرجع إلى إمكانیات المؤسسة وقدرتھا على 

 .توصیل منتجاتھا وخدماتھا لزبائنھا في الأسواق العالمیة
 یتم استھداف مستخدمي الانترنت في بعض الأوقات من الیوم أو في: )الظرفي(الاستهداف المؤقت   . ت

 .، أو في بعض المناسبات الخاصةبعض الأیام من الأسبوع
سواء في  الانترنت في ما یبحث عنھ الزبون وفقیتم الاستھداف : )القريني(الاستهداف السياقي   . ث

یتم مكملة أو لھا علاقة بما و یتم اقتراح منتجات مشابھة، محركات البحث أو في المواقع المختلفة، 

 .عبر مختلف مواقع الانترنتالمحتوى الذي یشاھده الزبون، حسب  كذلكیتم و عنھ ، البحث
یتم استھداف مستخدمي الانترنت على حسب تاریخ التصفح الذي تم ملاحظتھ : الاستهداف السلوكي  . ج

، فبمجرد ملاحظة دخول الزبون إلى إحدى الصفحات المراقبة من طرف الموقع، في الماضي القریب

، حیث بعد مرور مدة أو تاریخ أخر شراء لھ  ماتھ على الزائر،یقوم ھذا الأخیر بعرض منتجاتھ وخد

 .من آخر شراء للزبون یقوم الموقع بإرسال رسائل ترویجیة تحث المستھلك على إعادة الشراء
  

  

  

  

  

  

  

  
                                                             
1 Tawfik Jelassi, Albrecht Enders, op cit, 2004, p90. 
2 Jacques Lendrevie, Julien Lévy, op cit, 2014,  p 2694. 
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 تهداف السياقي، الجغرافي والظرفيالاس )08(جدول رقم 
السياق 

  )الحالة(
إمكانيات الاستهداف   المبدأ  الأرضية المعنية

  الجغرافي
إمكانيات 

  الاستهداف الظرفي

  
  

المؤسسة یمكن 
أن تستھدف 

مستخدمي 
الانترنت 

بالاعتماد على 
ما یبحثون عنھ 

( في الانترنت 
انطلاقا من 
صیغ البحث 
التي قاموا بھا 

requètes(  

: محركات البحث العامة مثل
Google, Yahoo, Bing 

  
  

تختار المؤسسات 
صیغ البحث التي 
 عن طریقھا یتم

إیجادھا في 
الانترنت من طرف 

صیغ (المستخدمین 
البحث ھذه یمكن أن 
تكون مرتبطة باسم 
المنتج أو حتى منتج 

  )المنافسة

من الممكن استھداف 
دولة، مقاطعة، مدینة، 
منطقة جغرافیة محددة 

 IPعن طریق  العنوان 
  .للمستخدم

یمكن للمؤسسة أن 
تختار الأیام أو 
الأوقات التي ترید 

  .ھا بحملاتھاالقیام فی

محركات البحث المتخصصة 
 ,Google shoppingمثل 

Google hotel finder, 
Shopstyle.fr,..  

حسب  متغیرات،
 . الفاعلین

إمكانیات قلیلة 
  للاستھداف الظرفي

: مواقع المقارنة مثل
Princegrabber.com, 

Leguide.com   

إمكانیات قلیلة 
  للاستھداف الجغرافي

 إمكانیات قلیلة
  للاستھداف الظرفي

  
  

المؤسسة یمكن 
أن تستھدف 

مستخدم 
الانترنت 

بالاعتماد على 
عن (ما یشاھده 

طریق 
المحتویات التي 

  )تم تصفحھا

مواقع الانترنت الخاصة 
: بالمعلومات مثل

Huffingtonpost.com, 
Tripadvisor.com,… 

  
تختار المؤسسات 
المحتویات التي 
ترید أن تظھر فیھا 

ن إشھاراتھا، ع
  :طریق

قائمة للكلمات  -
  المفتاحیة

قائمة لمواقع  -
  الانترنت

  قائمة للمواضیع  -

الاستھداف في بعض 
الحالات یعتمد على 

 IPالعناوین 

إمكانیات قلیلة 
  للاستھداف الظرفي

: البرید الالكتروني مثل
gmail.com, 

ymail.com,…  

من الممكن استھداف 
المستخدمین عن طریق 

لبیانات أو ا IPالعنوان 
التي تم جمعھا عنھم 

عند عملیة التسجیل (
  )مثلا

إمكانیات قلیلة 
  للاستھداف الظرفي

مواقع التواصل الاجتماعي مثل 
Facebook.com, 

Linkedin.com  

یمكن للمؤسسة 
اختیار الأیام أو 
الساعات التي ترید 

  .فیھا القیام بحملات
مواقع خاصة بنشر الفیدیوھات 

 ,Youtub: مثل
Dailymotion.fr, … 

من الممكن استھداف 
المستخدمین عن طریق 

  IPالعنوان 

إمكانیات قلیلیة 
  للاستھداف الظرفي

Source : Jacques Lendrevie, Julien Lévy, « MERCATOR »,11em Edition, DUNOD, Paris, 2014,  p 
2705 

الالكتروني القیام بھا للوصول  إمكانیات الاستھداف التي یمكن للموقع مختلف )08(رقم یلخص الجدول 
حسب مكان تواجده وحسب المناسبات ، وذلك حسب حالة مستخدم الانترنت، إلى الزبائن المحتملین

  .المختلفة، مع توضیح كیفیة الوصول إلى المستخدمین وجذبھم، ثم تحویلھم إلى زبائن للموقع الالكتروني
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 سلوكيالتقنيات الأساسية للاستهداف ال )09(رقم  جدول

المعايير التي تسمح بتحديد نوع   نوع الاستهداف السلوكي
  الجمهور

مثال عن الرسالة الموجهة للمستخدمين أثناء 
  إبحارهم في الانترنت

المنتج المشترى، تاریخ آخر شراء،   حسب السلوك الشرائي
اء، التسدید الفوري أو سعر الشر

  .بالأجل

 ترقیة منتج مكمل للمنتج المشترى من طرف -
  .الزبون

  اقتراح عرض موسمي لكل الزبائن -

اقتراح تخفیض للزبون الذي لم یشتري منذ مدة  -
  .طویلة

حسب السلوك المنتھج أثناء 
زیارة موقع التجارة 

  الالكتروني

الزبائن المحتملین الذین وضعوا  -
ة الشراء دون إكمال المنتج في قف
  .عملیة الشراء

بتصفح الذین قاموا الزبائن  -
  .حات الخاصة بالضماناتالصف

اقتراح تخفیضات للذین زاروا الموقع  -
  الالكتروني دون القیام بعملیة شراء

مثل، (وضع رسائل متعلقة بالضمان في المقدمة  -
إذا لم تعجبك استرجع نقودك، الإرجاع على 

  ...)حسابنا،

حسب السلوك المنتج أثناء 
الإبحار في الانترنت بشكل 

  عام 

رنت الذین یترددون مستخدمي الانت 
على المواقع الالكترونیة التي لھا صلة 

  .لعرض المؤسسة ) تجانس(

اقتراح منتجات لھا صلة بالمواضیع المعالجة  -
في المواقع الالكترونیة التي تمت زیارتھا من 

اقتراح آلة للطبخ للذین : مثال( طرف المستخدم 
  ) قاموا بزیارة عدة مواقع خاصة بوصفات الطبخ

Source : Jacques Lendrevie, Julien Lévy, « MERCATOR »,11em Edition, DUNOD, Paris, 2014,  
p 2707.  

الأفراد عند  ینتھجھایلخص الجدول أعلاه مختلف إمكانیات الاستھداف حسب السلوكیات التي 

تجات بالبحث عن المن، وكذا سلوكیاتھم عند قیامھم قیامھم بتصفح مختلف مواقع وصفحات الانترنت

، فھذه السلوكیات یتم تتبعھا الشراء من مختلف المواقعالخدمات ومختلف المعلومات عنھا، ثم القیام ب/

م تحلیلھا، لیتم على أساسھا جمع الكثیر من المعلومات التي یتبواسطة تقینات متطورة، یتم من خلالھا 

  . ئص الأفراد المستھدفینتحدید ما یجب القیام بھ من أجل تحقیق استھداف دقیق ومناسب حسب خصا
   التموضع: ثالثا

ویعتبر  تلبیة طلب المستھلكین وتوقعاتھم، وضع یمكنھا منمیجب أن تكون العلامة التجاریة في 

المستھلك الأساس النظري لتموضع العلامات التجاریة، و یعتبر إدراك المستھلك أحد الخاص بنفس العلم 

. ما تحدد فعالیة إدراك المستھلك فعالیة المنتج والعلامة التجاریة ا، و غالبھذا العلمالمفاھیم المھمة في 

ا في اختیار فھو یلعب دورا توجیھی ،سلوكالفتصور المستھلك ھو العامل المحفز على إنتاج وتحفیز 

وإدراك المستھلك ھو  ا،نھ یلعب تأثیرا رائدا وخاصالاستھلاكیة، كما أ ھالمستھلك وفھمھ وتنظیمھ ووظائف

ة تنعكس مباشرة في الدماغ فسي مھم، من خلال أعضاء الحواس التي تجعل الأشیاء الموضوعیمفھوم ن
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 لشعور والملاحظة والفھم والذاكرة،العملیة التي یتمتع الفرد من خلالھا باختیار ا ھووالإدراك  البشري،

اك ھو عملیة في علم النفس، الإدرف دراك استمراریة العملیة الذھنیة،بحیث یجب أن یعكس تعریف الإ

ا لحالة الطلب على المنتج والغرض من تصور المستھلك وفقو ،اختیار وتنظیم وشرح الصور ذات الصلة

الاستخدام والتحلیل الشامل لمختلف عملیات الوصول المنتظمة أو غیر المنتظمة إلى المعلومات ذات 

ور المستھلك ھو شعور تصفلذلك،  ،الصلة أو إلى خدمة أو منتج لإجراء التقییم الشخصي المجرد

  1.المستھلكین الذاتي، والقیمة المدركة

مختلف و المختصینا من قبل ر إلیھا كثیرالتمییز ھو سمة من سمات التموضع التي یشاو

لتجاریة بحیث یجب أن یمیز التموضع العلامة التجاریة من العلامات افي ھذا الموضوع،  النظریات

نظر إلى تموضع العلامة التجاریة كعملیة تھدف إلى السیاق، قد یو في ھذا البدیلة الأخرى في السوق، 

التمییز  يوفي الوقت نفسھ، یعد شرط مات التجاریة في ذھن المستھلكین،إنشاء أوجھ تمییز بین العلا

لا یمكن أن تحدد العلامة التجاریة نفسھا ما لم یتم توفر یة المفتاح لتعریف منطقة التمییز، إذ والمصداق

 عن المنافسة،اعتبار العلامة التجاریة مختلفة ومتمیزة  طین، فبتوفر الشرطین یمكن عندئذركلا الش

نتیجة لذلك، ینقسم و ،لعلامة التجاریةخلق تمیز لفي  جیدواستقطاب المجموعات المستھدفة ھو أسلوب 

بھا في إدارة الأخطاء التي یتم ارتكا ومن. مفضلین لھا رالجمھور إلى مفضلین لعلامة تجاریة معینة وغی

تكون ھذه العلامة قد  لأنھ خدمي العلامة التجاریة المحتملین،العلامة التجاریة ھو محاولة إقناع جمیع مست

التعامل مع كل فئة من فئات  یجبوبالتالي  ،كل أفراد المجموعة المستھدفة تثیر إعجابالتجاریة لا 

  2.كل فئة وبناء التموضع حسب اتجاھات ،المجموعة المستھدفة على حدى

تھدف إلى جعل العلامة التجاریة تحتل مكانة متمیزة  إستراتیجیة على أنھ التموضعیعرف و

ھذه الإستراتیجیة إما من  المؤسساتتطبق و. الزبونبالنسبة إلى العلامات التجاریة المنافسة في ذھن 

أو قد ) یف ، وما إلى ذلكما ھي ، ماذا تفعل وك(خلال التأكید على السمات الممیزة لعلاماتھا التجاریة 

وضع العلامة تمبمجرد و ،)ة، نفعیة أو فاخرة، وما إلى ذلكغیر مكلف(تحاول إنشاء صورة مناسبة 

 تحدید في التموضع ویساعد ،وضعھا دون تدمیر مصداقیتھاتمالتجاریة، یكون من الصعب للغایة إعادة 

 المتعلقة المتغیرات من بعدد تموضعال جیةإستراتی تتأثرحیث  ،المشتري نظر في الخدمة أو المنتج ھویة

 ھو الإلكترونیة للأعمال كعنصر أساسي والتموضع .منافسیھا بأعمال وكذلك الزبائن، ومتطلبات بدوافع

 لكسر الإنترنت على الإلكترونیة التجارة تعتمد ناحیة، فمن ،الإلكترونیة التجارة لعملیات الأساسي الجانب

 ناحیة ومن ،حدود بلا الزبائن نطاق توسیع یتم ونظریا، ،المسافة قیود تواجھ التي التقلیدیة التجاریة القناة

                                                             
1 Wusong Tang, « Research on Brand Positioning and E-business Marketing”, International Journal of Grid 
and Distributed Computing, Vol. 9, No.05, 2016, p333. 
2 Karolina Janiszewska, Andresa Insch, « The strategic importance of brand positioning in the place brand 
concept”, Journal of International Studies, Vol. 5, No 01, 2012, p 12. 
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 التمییز على المؤسسات یساعد الفعال والتموضع ،محدودة غیر منافسة تجلب الشبكة قنوات فإن أخرى،

  1.المستھدف للسوق جدیدة قیمة بجلبالكثیرة والمتشابھة، وذلك  المنافسین عروض بین

استخدام عناصر المزیج التسویقي من أجل " على أنھ في البیئة الالكترونیة لتموضعویعرف ا

ج أو العلامة التجاریة أو منظمة الانترنت في أذھان صورة ذھنیة فریدة ومتمیزة للمنت تكوین وخلق

  2".ومنظمات الانترنت یجب أن تحقق تمركزا لمنتجاتھا وتمركزا لأسواقھا ،المستھلكین المشترین

 داخل مستخدمي الانترنتتموضع المنتج في ذھن  تحدید وقع التجارة الالكترونیةعلى م ویجب

لصورة الذھنیة التي یحتلھا المنافسون في أذھان المستھلكین ل مع الأخذ بعین الاعتبار ،قطاع سوقي معین

لب تتط في البیئة الالكترونیة ضمن نفس القطاع السوقي على شبكة الانترنت، وعملیة التموضع السوقي

المراد لتموضع السوقي خاصة باصیاغة خطة  یجب ،تموضع المنتجنقطتین مھمتین، فبالإضافة إلى 

تجعل من لمیزة التنافسیة التي ل الدقیق والجید تحدیدمع ال ،بالتركیز على عناصر المزیج التسویقي تحقیقھ

  3.المحتملینفي أذھان الزبائن  على المكانة المتمیزة والواضحة المنتج یحصل

ومن أجل نجاح التموضع في البیئة الالكترونیة، توجد عدة خیارات إستراتیجیة أمام الموقع الالكتروني 

  4:یمكنھ الاختیار بینھا

 .بناء التموضع السوقي من خلال التركیز على خصائص محددة للمنتج  -
التي  بناء التموضع السوقي من خلال التركیز على الحاجات التي یشبعھا المنتج أو المنافع -

 .یقدمھا
 .بناء التموضع السوقي من خلال التركیز على مناسبات و أسباب الاستخدام -
 .بناء التموضع من خلال التركیز على طبقة محددة -
 .بناء التموضع السوقي من خلال المقارنة المباشرة مع المنافسین -
  .أخرىبناء التموضع السوقي مقارنة بأصناف منتجات  -

  

  

  

  

                                                             
1 Wang Ying, « Planning and management of E-commerce Website - Guide for startup B2C E-commerce 
companies ”, Bachelor’s thesis, Oulu University of Applied Sciences , Spring 2016, , p10. 

 ،2007 ، الأردن،2الطبعة ، للنشر دار وائل، "عناصر المزيج التسويقي عبر الانترنت: التسويق الالكتروني"یوسف أحمد أبو فارة،   2
 .159ص

 .160، ص ، نفس المرجع أعلاه یوسف أحمد أبو فارة 3
 .162 ص ،نفس المرجع أعلاهیوسف أحمد أبو فارة،  4
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 زيج التسويقي الالكترونيالم: الرابع: المبحث
بظھور مفھوم التسویق الالكتروني وتطور النشاطات التسویقیة عبر الانترنت قام العدید من 

الباحثین في التسویق بانتقاد وانتقاص المزیج التسویق التقلیدي الذي یرون أنھ أصبح لا یستجیب ولا 

ما تفرضھ  یرقى إلى مستوى تطور النشاطات التسویقیة الرقمیة، ولابد من بدیل لھ یكون متماشیا مع

البیئة الرقمیة، واقترح باحثون آخرون أن یتم تعدیل المزیج التسویقي التقلیدي وتطویره حسب خصائص 

البیئة الرقمیة مع إضافة مكونات جدیدة للمزیج لیصبح في المستوى الذي یجعلھ یسایر البیئة الجدیدة، 

  . و الرقمي كما یسمیھ آخرونلیظھر مفھوم جدید في التسویق وھو المزیج التسویقي الالكتروني أ
 والتغيير البقاءالمزيج التسويقي بين : المطلب الأول

إلى ظھور  ام الانترنت في التجارة والتسویقواستخد تكنولوجیا المعلومات والاتصالأدى تطور 

من الأنشطة التسویقیة  تمیزه عن غیره فریدة یتصف بخصائص ھذا الأخیر ،مفھوم التسویق الالكتروني

  .لیدیةالتق

ومع تطور وانتشار التسویق الالكتروني قام العدید من الباحثین بانتقاد وانتقاص المزیج التسویقي 

التقلیدي، حیث یرون أنھ أصبح لا یستجیب ولا یرقى إلى مستوى تطور النشاطات التسویقیة الرقمیة، 

ون آخرون تعدیل المزیج ولابد من بدیل لھ یكون متماشیا مع ما تفرضھ ھذه البیئة، كما اقترح باحث

التسویقي التقلیدي وتطویره حسب ھذه التطورات مع إضافة مكونات جدیدة لھ لیصبح في المستوى الذي 

 . یجعلھ یسایر البیئة الجدیدة، لیظھر مفھوم جدید في التسویق ھو المزیج التسویقي الالكتروني
تغییر المزیج التسویقي  یةكیفالباحثین في التسویق حول  من وفي ھذا الصدد برز اتجاھین

یدعو إلى  )المحافظ(فالاتجاه الأول البیئة التسویقیة الالكترونیة،  متطلبات مع متماشیا لیكونالتقلیدي، 

 بعض التحسینات علیھ مع إجراءفي الفضاء الالكتروني،  مفھوم المزیج التسویقي التقلیديبقاء  ضرورة

إضافة أو حذف بعض العوامل وذلك بربعة، خصائص كل عنصر من عناصر المزیج الأ من حیث 

المزیج أن إطار  )المعدل(الثاني  الاتجاهوتكییفھا من أجل التأقلم مع البیئة الجدیدة، في حین یرى 

أصبح غیر كافي ولابد من إضافة عناصر جدیدة مع التعدیل في العناصر القدیمة في  التسویقي التقلیدي

   :من الباحثین اتجاهل المزیج، وفیما یلي عرض لوجھة نظر ك

 یستطیع التقلیدي لمزیج التسویقياعلى أن نموذج  في ھذا الاتجاهیؤكد الباحثون : المحافظالاتجاه .1

كل عنصر من عناصر المزیج حسب البیئة  تحسین معمھیمن في  مجال التسویق،  كمفھوم والبقاءالتأقلم 

ل ما یسمى بالتصمیم الذاتي من طرف المنتج من حیث إدخاعنصر في  التحسینالرقمیة من خلال 

عن طریق مختلف البرمجیات المتطورة التي تتوفر لدى مواقع  المستھلكین، وكذا تخصیص المنتجات

 ،دماتف المنتجات والخعن مختلتوفیر معلومات دقیقة وبالقدر الكافي  التجارة الالكترونیة، بالإضافة إلى

، وبالنسبة للسعر یمكن إضفاء ھا عبر الانترنتخاصة التي تتصف بعدم الملموسیة ویصعب شراؤ
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من خلال إمكانیة إجراء مقارنات سریعة في  مستوى عالي من الشفافیة والوضوح والمرونة في التسعیر

جدیدة للوصول  قنواتالتوزیع فیتم خلق ب وفیما یتعلق، نافسةتالأسعار بین مختلف المواقع الالكترونیة الم

والاستعانة بمختلف مؤسسات  ،الرقمیةعبر شبكة الانترنت بالنسبة للمنتجات  إلى المستھلك وكذا التوزیع

وأخیرا بالنسبة للترویج فیجب استعمال أسالیب الاتصال التفاعلیة  النقل التي لھا سمعة جیدة في السوق،

  1.التي أتاحتھا تكنولوجیا الانترنت وسیاسة الترویج المرن

 ،التقلیدي للمزیج التسویقيمصطلح الجدید، وتجاوز  إطارجاد ضرورة إیإلى  یدعو: المعدلالاتجاه .2

 الزبونھذه المحدودیة تؤدي إلى نقص في توجیھ فأنھ نموذج موجھ داخلیا من طرف المؤسسة،  بحجة

إیجاد مفھوم جدید موجھ خارجیا یأخذ  یستوجبونقص الاھتمام بالعلاقات مع ھذا الأخیر، وبالتالي 

في المزیج  دعاة التعدیللمعلوماتیة والبیئة الرقمیة، والعامل المشترك لدى كل بالحسبان رأي نظام شبكة ا

كل مظاھر  یتضمنالتسویقي ھو الإدراك بضرورة الحاجة إلى توضیح أكثر لتوجیھ الزبون، ھذا التحدید 

تمثل التفاعلیة المظھر  حیث ،وجوانب التسویق الحدیث والتي لھا أثر كبیر على التسویق الالكتروني

بالرغم من الانتقادات الموجھة إلى المزیج التسویقي التقلیدي، إلا أن  ولكن. والجانب الأساسي والمھم

بالمزیج  ةذجھم الخاصانم في المزیج التسویق التقلیديعناصر  إدخال إلى یتجھون معظم دعاة التعدیل

  2:التسویقي الالكتروني مع القلیل من الاستثناءات كل حسب وجھة نظره كما یلي

  2006(فيرونا و براندليVerona and Prandelli, ( 3نموذج  ااقترحCs،  یحتوي كل حیث

 :عنصر على مجموعة من العوامل ھي
  ) platformالانترنتمنصة  ، Web siteالشبكة العنكبوتیة(وتضم  : contentالمحتوى -1

 relational ئقیةلعلاالقدرة ا-  interaction platform التفاعلیة(وتضم  : communityالمجتمع -2

capability (  
  .  التقلیدیة  4Psتحتوي على عناصر : commerce   التجارة -3

 سيوباستور و فارنوك(Pastore and Vernuccio)  3 نموذج  ااقترحCs+I 3حیثCs العناصر ھي 

وقام كذلك بضم  Interfaceبالإضافة إلى عنصر جدید ھو الواجھة  أعلاه،في النموذج المقترحة 

 .التقلیدیة بعد تكییفھا وجعلھا تتأقلم مع البیئة الرقمیة 4Psعناصر 
 2002( كاليانام وماكانتيرKalyanam and McIntyre, ( 4نموذج  ااقترحPs+ P2+C2+S3 حیث :

 P2 بعد تعدیلھا حسب البیئة الرقمیة، وتمثل  التقلیدیة عناصر المزیج التسویقي 4Psتمثل 

  customer service تمثل خدمة الزبون privacy   ،C2خصوصیةوال personalizationالتخصیص 

                                                             
1 Gandolf Dominici, « From marketing mix to E-Marketing Mix, a literature Overview  and classification”, 
CCSE, Internaional Journal of Business and Management, Vol.4, No.9,Sebtember 2009, p 17. 
2 Gandolf Dominici, op cit, 2009, pp 17-20. 
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 ، ترویج المبیعات  security، الحمایة siteتمثل الموقع الالكتروني community  ،S3والجمھور
sales promotions.  

  )2006Chen, (  الضوء على الأھمیة المعطاة للبیئة والتفاعل في النموذج المقترح من سلط

 4Psأربعة منھا تمثل  8Ps، والذي اعتمد نموذج 1999یین في جامعة تایوان عام طرف باحثین صین

  : ھيللمزیج التقلیدي مع إضافة أربعة عناصر جدیدة 
ع في البیئة ضتعني الرفع من مستوى صحة ودقة اختیار القطاع المستھدف والتمو: Persicionالدقة  -

 .د البیاناتالرقمیة، والذي یرتكز أساسا على نظام تسیر قواع
والتي یجب أن تتوفر على وسائل الحمایة والأمان وتكون سھلة : Payment systemأنظمة الدفع  -

 .الاستعمال للمستھلك
القدرة على خلق واجھة مرنة لھا إمكانیة التأقلم مع حاجات ورغبات : Personalisationالتخصیص  -

 .المستھلكین وبناء علاقات خاصة مع كل زبون على حدا
الدفع، والاتصال حول ) push(الاختیار بین سیاسات الاتصال التفاعلي : Push and Pullالدفع والجذب  -

 .الجذب) pull(جلب المستعملین 
فیما یتعلق بعناصر المزیج التسویقي  ومن خلال مختلف الآراء المقترحة من طرف الباحثین

التسویقي في البیئة الرقمیة حسب وجھة نظر  اقتراح النموذج التالي لتطویر المزیجالالكتروني، یمكن 

 4ps: ، ویمكن تلخیص ھذه العناصر فیما یأتي 4Ps+ 2P+ 2S+ C: الباحث في ھذه الدراسة وذلك كما یلي

، Price، التسعیر Productالمنتج ( تمثل عناصر المزیج التقلیدي بعد التعدیل حسب البیئة الالكترونیة

والعناصر الأخرى ھي العناصر الحدیثة والمستوحاة من البیئة  ،)Promotion، الترویج Placeالتوزیع 

 الموقع الالكترونيPrivacy(، 2S ) والخصوصیة Personalization التخصیص( 2P: الالكترونیة، وھي

Site الحمایةو Security(،  وC )خدمة الزبون Customer service(.  

  ة في البيئة الالكترونيةعناصر المزيج التسويقي التقليدي: المطلب الثاني

لتسویقي الالكتروني من عدة عناصر، بعضھا نفس عناصر المزیج التسویقي یتكون المزیج ا

، وبعض العناصر حدیثة فرضتھا ھذه البیئة الحدیثة، حتى الالكترونیةبیئة الالتقلیدي، مع تكیفھا حسب 

  .راتیجیة التسویقیةیستطیع المزیج التسویقي لعب الدور المحور الذي یلعبھ في الإست

 تقسیمات،إستراتیجیة المنتج في الأسلوب الذي تنتھجھ المؤسسة فیما یتعلق بحجم، تتمثل : المنتج:أولا

 لحاجات ورغبات المستھلكین المستمرةالمنتجات والخدمات التي تقدمھا، وذلك من خلال المتابعة  وتطور

الصفات المدركة  الموجود فيالاختلاف ب الجیدة معرفةال وتعتبر. في البیئة التسویقیة التي تنشط فیھا

بالنظر إلى خصائص كل نوع من ف، ضروریاالمعروضة في البیئة الافتراضیة أمرا وللمنتجات الملموسة 
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ھذه المنتجات فإن تسویق منتجات مثل الملابس، أو الكتب یمكن أن یتم بسھولة معتبرة مقارنة بسلع 

تسویقھا بدرجة عالیة من الصعوبة لأن المستھلك لیس بإمكانھ شم  أخرى مثل العطور التي تتمیز عملیة

حیث تعتبر خاصیة عدم ملموسیة المنتجات المعروضة في  1 .العطور لإجراء عملیة المقارنة والاختیار

وھذا یزید من  في البیئة الالكترونیة،الشراء  عملیة طرحھاتمن بین الإشكالیات التي الموقع الالكتروني 

ھو إضفاء إشارات خاصة  ومن بین الحلول المقترحة من أجل معالجة ھذه الإشكالیةالشراء،  عدم نسبة

من خلال التركیز على خصائصھا وتقدیم الكثیر  التعرف علیھا ات لكي یسھل على الزبائنعلى المنتج

علامة لھا  ى اختیارخلق صورة إیجابیة للعلامة والتركیز علبالإضافة إلى ، من المعلومات المفیدة علیھا

 ةومحاول ،التركیز على المنافع التي ستعود على المستھلك عند استعمالھ للمنتج یجب كذلك ،تأثیر إیجابي

، بالإضافة إلى التركیز على مكونات المنتج، وإبراز إقناعھ بأن المنتج سوف یحقق رضاه وینال إعجابھ

ات ذات المقاسات المختلفة كالملابس مثلا، منافع وإیجابیات عملیة الشراء الالكتروني، وبالنسبة للمنتج

تكالیف أیة  الزبون تحمیلواستبدالھا دون  استرجاعھا مرنة لإمكانیةسیاسة تطویر  الضروريفمن 

شراء برنامج العقل ب ھي ما یعرف ویرھا بفضل التكنولوجیات الحدیثةومن الحلول التي تم تط، إضافیة

للزبون بناء على مختلف المعلومات  ى اختیار المقاس المناسبالذي یساعد عل) آلیو الشراء(الالكتروني 

  2.التي یقدمھا لھ الزبون

  3 :الالكترونیة بعدة أسالیب منھاتدعیم إستراتیجیة المنتج في البیئة  ویتم 

  مزایا ومنافعضمان حصول الزبون على التركیز على تقدیم عدة أصناف متمایزة من المنتجات مع 

 .راء لكل صنفعن عملیة الش متنوعة

   لجعل الزبائن مھمةعروض مفاجئة یتم فیھا منح فرصة للزبائن للحصول على تخفیضات  تقدیم ،

  . ما یقوي العلاقة بین الموقع والزبونمھذه المزایا  للحصول علىعلى اتصال دائم بالموقع 

 ت حسب خصائص كل زبون، من خلال الاستعانة بأدوا توفیر خدمة خاصة باقتراح المنتجات

التردد لدى الزبون في الاختیار  وإزالةمبیعات الزیادة حجم أجل من تحلیل السلوك عبر المواقع، 

  .بین العدید من المنتجات

 استضافة منتجات لمواقع أخرى من أجل دعم منتجاتھ الخاصة، وبالتالي عدم  على لموقعا حرص

   .إلیھ في موقع المؤسسةالذین لا یستطیعون إیجاد ما یحتاجون  تضییع الكثیر من الزبائن

                                                             
1 Alexandra Tălpău, op cit,  2014, pp 53- 54. 
2 Choong.Y.Lee, “A New marketing strategy for E-Commerce ” Informing Science, Insite  journal, vol 03, 
June 2003, pp 303. 
3 Abhishek Misra « Undrestanding The 4Ps of Marketing », Intrenational Research Journal of Marketing and 
Economics, Vol 02, Issue 04, April 2015, p 50. 
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دینامیكیا إلى حد كبیر، ویتوقف على شروط السوق  ةالالكترونی البیئةیعتبر السعر في : التسعير: ثانيا

حیث تتوفر  1.وإستراتیجیات التسعیر التي لھا میزات خاصة لكل فرد وكذا تكنولوجیات قواعد المعطیات

ساعده في البحث عن ت مجیات خاصةأو بر اترة تمكن المشتري من استخدام تقنیمتطو تكنولوجیات

  2.وإمكانیة إجراء المقارنات بیع مختلف الأسعارالأسعار المتوفرة عبر الانترنت 

انخفاض مثل  الالكترونیة، في البیئة في تخفیض الأسعار العناصر ولقد ساھمت العدید من

المزایا السعر من  لك یعتبرونتیجة لذمحلات وغیرھا، ال إیجار مصاریفالإشھار، وتكالیف التخزین 

كما  ،تكالیفال مختلف تسمح بتحدید أسعار تنافسیة نتیجة انخفاض حیث، الالكترونیةللبیئة  الأساسیة

 متعلقة بأسعار المنتجات المعروضة كثیرة معلومات بالحصول علىتسمح تقنیات الانترنت للمستھلك 

المنتجات التي تتوافق یمكنھ اختیار مقارنة البومع تطور تقنیات المواقع الخاصة ، عبر مختلف المواقع

  3.مع إمكانیاتھ وتفضیلاتھ

بین مختلف مواقع التجارة  الأسعار وتوحید السعریة المنافسة زیادة في الإنترنت ولقد ساھمت

 المستھلكین بین التسعیر لتمییز التكنولوجیا استخداموأتاحت الانترنت لھذه المواقع إمكانیة  الالكترونیة،

 من المستھلكون یتمكن فقد ،اللازمة حتیاطاتلاا یتم اتخاذ لم إذا  ذلك، ومع ،المناطق المختلفة في

 مقارنة على المستھلكین لقدرةكذلك نتیجة  ،علیھ والاعتراض في السعر التمییز على بسرعة التعرف

 النظریة تنبأت السعریة بین مختلف المواقع، حیث المنافسة ازدادت حدة المواقع جمیع عبر الأسعار

  4.في البیئة الالكترونیة المنافسة اشتداد مع الحدیة تكلفتھا سیقارب الخدمة أو المنتج سعر بأن الاقتصادیة

  5:وتتمثل أھم تأثیرات البیئة الالكترونیة على التسعیر فیما یلي

ربط الإطلاع بشكل متواصل على الأسعار السائدة الكترونیا ووضع السعر المناسب، مع  ةإمكانی -

السعر بالسوق المستھدف والمكانة التنافسیة، وكذا دراسة استراتیجیات التسعیر البدیلة 

 .وتفحصھا
تطویر منحنى مرونة السعر الذي یبین كیفیة تغیر المبیعات وفقا لتغیر السعر صعودا أو نزولا،  -

السعریة  ثم اختیار السعر الأمثل بالاستناد إلى الإستراتیجیة الأفضل، والتحكم بالتغیرات

 .والمفاجئة لاتخاذ تدابیر فوریة بشأنھا
 .وفقا لذلك السعرإمكانیة تحدید التكالیف مما یسمح بتحدید  -

                                                             
1 Elena V.Pogorelova,Irina V.yakheneeva, Anna N.agofonova and Alla O.prokurskaya, « Marketing mix for E-
Commerce », International Journal of Environmental and Education, Vol.11, No.14, 2016, p 6748.  

 .23، ص 2003، دار المناھج، الأردن، تطبيقات الانترنت في التسويق بشیر عباس العلاق،  2
3 Alexandra Tălpău, Op-cit, 2014,  p 55. 
4 Eric Allen, Ferry Fjermestad, « E-Commerce Marketing Strategies: an integrated framework and case 
analysis”, Logistics Information Management,  Volum 14, Number 1 / 2 , 2001, p 17. 

البحوث الاقتصادیة ، مجلة "أثر التسويق الالكتروني على المزيج التسويقي للخدمة المصرفية"ھبال ،  براھیمي ، عبد المالك عبد الرزاق 5
 .143، ص 2018، 02العدد / 05والمالیة، المجلد 
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 .تنامي استخدام الطرق الإبداعیة للتسعیر من خلال الانترنت كاستخدام تقنیة التسعیر المرن -
ونیة بفضل التقنیات إمكانیة إجراء مقارنات فوریة للأسعار بین مختلف مواقع التجارة الالكتر  -

  .المتطورة عبر الانترنت

  1:منھاإستراتیجیتھا التسعیریة  لنجاحاتخاذھا  مواقع التجارة الالكترونیةإجراءات ینبغي على  عدةوھناك 

 .لبیئة الالكترونیةاالسوق التنافسیة في دراسة وتفحص  -
 .ربط السعر بالسوق المستھدفة والمكانة التنافسیة والمنتج -
 .ص استراتیجیات التسعیر البدیلةدراسة وتفح -
 .دراسة تكالیف التصنیع والتوزیع وعلاقتھا بالطلب على المنتج -
حول التسعیر لتطویر منحنى مرونة السعر الذي یبین كیفیة تغیر المبیعات وفقا  دقیقإجراء بحث  -

 .لتغیر السعر صعودا أو نزولا
  . ل وكذا التكالیف ومنحنى الطلباختیار السعر الأمثل بالاستناد إلى الإستراتیجیة الأفض -

من أبرز تأثیرات تكنولوجیا المعلومات والاتصال على التوزیع أنھا ساھمت في تقلیص : التوزيع: ثالثا

ولوجیا المعلومات والاتصال یعرف بعصر عدم جة أن عصر تكندور وأھمیة الوسطاء التقلیدیین، لدر

یة في العالم كترونیة كبدیل عن القنوات التقلیدلع الاوبرز مصطلح جدید وھو قنوات التوزیالتوسط، 

  2.الواقعي، وھذه القنوات خاصة بالمنتجات الرقمیة الحدیثة

وتحقق الأھداف  ،فعالة موقع التجارة الالكترونیة المنتھجة من طرف توزیعال سیاسةتكون  أن ومن أجل

  3:ا البیئة الالكترونیة وأھمھاعلى العدید من النقاط التي فرضتھیجب التركیز  ،التسویقیة المرجوة

  وربط تكالیف التخزین،  ارتفاع لتفاديسیاسة تخزین رشیدة ومتلائمة مع حجم الطلب انتھاج

 .من أجل تحقیق التنسیق في تسییر الطلبیات مع قاعدة البیانات الخاصة بالموقع تسییر المخزون

 لسلع التي لیس لھا قابلیة الإرسال ضمان التوزیع المادي في حالة ال اللازمةالوسائل  جل استخدام

  . الالكتروني، والحرص على وصولھا في أقرب الآجال

 سمعة جیدة في السوق لتحسین عملیة توصیلب الخاصة التي تتمتع مؤسسات النقل التعاقد مع 

  .منتجات المؤسسة للزبائن

 مناسب الدقة في التسلیم وضمان وصول المنتج للمشتري الفعلي في الوقت ال الحرص على

 . بالاستعانة بنظام التوقیع الالكتروني من طرف الزبون بعد استلام المنتج

                                                             
 .137ص  ،2003مرجع سبق ذكره،  ،بشیر عباس العلاق 1
فاتر اقتصادیة، ، مجلة د"أثر التسويق الالكتروني على جودة الخدمة المصرفية الالكترونية في الجزائر"مطاي ، كریمة بن شنینة ،  عبد القادر 2

 .350، ص 2019، 02دد ، الع11المجلد 
3 Abhishek Misra, Op-cit,pp, 2015, p 51. 
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 الھواتف الذكیة تتكنولوجیاوالمتلائمة مع لتطبیقات والبرامج الخاصة اعلى توفیر  الحرص.  

 عملیة استرداد المنتجات التي یتم إرجاعھا من طرف الزبائن سواء لعدم ملاءمتھا أو عدم  تسھیل

ما كان منتظرا، وضمان تبدیل منتج آخر بنفس القیمة أو إعادة النقود، وذلك من أجل  تطابقھا مع

  .كسب ثقة الزبون والرفع من مستوى ولائھ للموقع

وغیرت  ،ھاططرق اتصال المؤسسات مع محی بشكل كبیر الانترنت تغیر: الالكتروني الترويج: رابعا

كل البرامج  على أنھ یعرف الترویجو 1.تصالالإمكانیات المتاحة من طرف الانترنت من حدود الا

جھود  دعمالمتكاملة من الاتصالات التي تسعى إلى تقدیم المؤسسة ومنتجاتھا للزبائن المحتملین یھدف 

یعرف الترویج الالكتروني على أنھ نشاط یستخدم  والبیع والإعلان لتحقیق مبیعات أكثر وأرباح أفضل، 

یة الأخرى لإیصال المنتج إلى المستھلك، وبالتالي فھو یعمل على خدمة الانترنت والخدمات الاتصال

استخدام خدمات الانترنت ومزایا الاتصالات من أجل إعلام المستھلكین بالمعلومات المتعلقة بالمنتجات 

  3 :وللترویج الالكتروني عدة ممیزات تمیزه عن الترویج التقلیدي أھمھا 2.ومحاولة ترغیبھ بھا

 .الفیدیوھاتوحول المنتجات والخدمات باستعمال الصوت، الصورة  ةالدقیق توفیر المعلومات -
توفیر الراحة للمستھلك، بحیث یحصل ھذا الأخیر على معلومات دقیقة ووافیة من خلال مختلف  -

 .إجراء المقارنة بین مختلف المنتجات والخدمات ةالمواقع الالكترونیة مع إمكانی
ل إمكانیة التواصل مع الموقع والرد على استفساراتھ التفاعلیة والتواصل، وذلك من خلا -

 .وتساؤلاتھ دون الحاجة للتنقل
زبائن ى ، والتي بدورھا تعود بالفائدة علقع الالكترونیةاتخفیض التكالیف وربح الوقت بالنسبة للمو -

  .ھذه الأخیرة

  :وتتمثل عناصر المزیج الترویجي في البیئة الالكترونیة فیما یلي

یعتبر الإعلان الالكتروني من أكثر وسائل الترویج جاذبیة وانتشارا في ظل : لكترونيالإعلان الا.1

التسویق الالكتروني، فالإعلان الالكتروني المباشر یتزاید بسرعة كبیرة سنویا، حیث قدم التسویق 

إلى بیئات الالكتروني مفھوما جدیدا للإعلان، أین تقوم المؤسسات بتقدیم رسائلھا الترویجیة بشكل متعمد 

مستھدفة من خلال مواقع الكترونیة محددة یتوقعون أن تكون جماھیرھم قادرة على تمییزھا وإدراكھا، 

ویتخذ الإعلان الالكتروني عدة أشكال على الانترنت منھا، الشریط الإعلاني، الإعلان بالبرید 

                                                             
1 Jean-Pierre Raman, Jean Michel Yolin, « 7 Stratégies E-Marketing Illustrées », ESC Lille, School of 
Management- Lille and Paris, dans le cadre de projet étoile,2007, p11. 

، مجلة الدراسات الاقتصادیة "دور المزيج الترويجي الالكتروني في التأثير على سلوك المستهلك الجزائري"بختي ،  یمقعید ، ابراھ ابراھیم 2
 .51، ص 2017، 10والمالیة، العدد 

 .52بختي ، نفس المرجع أعلاه، ص  قعید ، ابراھیم ابراھیم 3
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ومن أھم تقنیات الإعلان  1.الالكتروني، الإعلان ضمن مواقع الكترونیة متعددة، والإعلانات الفاصلة

 الانترنت من أھم الدعائم القویة لخلق الحركیة فيالتي تعتبر  محركات البحثالالكتروني الاستعانة ب

استعمال و على محركات البحث،الارتیاد على الموقع، زیادة الرؤیة  ، رفع نسبةالسمعة لتحسینوتھدف 

   2.جدیدة للاتصال والبحث عن الزبائنقناة 

   3:بعدة مزایا أھمھا عن الإعلان التقلیدي لإعلان الالكترونيویتمیز ا

جذب المعلومات والحصول علیھا بسرعة من خلال نقرات بسیطة، وإتاحة الاطلاع السریع على  -

  .كمیات ھائلة من المعلومات

  .تقدیم الخدمات بأسالیب وأشكال متنوعة ومختلفة بكل یسر وسھولة -

  . رة بطابع مثیر وجذاباستخدام النص والصوت والصو -

  .إمكانیة الوصول إلى أعداد جماھیریة كبیرة جدا في وقت قیاسي، وإقناعھا بالمنتج -

للوصول إلى أسواق بعیدة إتاحة الفرصة للمؤسسات الصغیرة التي لا تملك میزانیات كافیة  -

  .أشخاص كثر في مختلف الدول وبتكلفة منخفضة واستھداف

  .ع احتیاجات الجمھور المستھدفالتصمیم المحدد بدقة م -

  .المرونة في التعدیل والتعبیر والتجدید للمعلومات الخاصة بالرسالة الإعلانیة -

یعد تنشیط المبیعات من الأنشطة الترویجیة المھمة لأي موقع الكتروني، : تنشيط المبيعات الالكترونية.2

إقناعھم باقتنائھا، وذلك  ةلموقع ومحاولإذ یتم استخدامھا لإثارة اھتمام الزبائن بمنتجات وخدمات ا

باستخدام مجموعة من الأدوات كالقیام بتخفیض الأسعار الخاصة ببعض المنتجات أو الخدمات خلال 

 4.فترة معینة في حالة تذبذب الطلب علیھا، أو القیام بتقدیم ھدایا أو مكافآت من خلال المسابقات المختلفة

وسیلة للاتصال تھدف  یمثل يالذ يالدفع التسویقب لالكترونیة ما یسمىومن أھم أسالیب تنشیط المبیعات ا

خدمة أو فكرة  ،ومبدأ ھذه الإستراتیجیة ھو جعل معرفة منتج ،ما ةخدم وعن سلعة أ معلوماتإلى نشر 

وكقناة  ح مستخدم الانترنت فاعلابیص ،فمن مستقبل ،بطریقة سریعة وذلك بمساعدة مستخدمي الانترنت

زیادة ، تحسین السمعة، تطویر رؤیة العلامة عبر الانترنتإلى  الإستراتیجیةوتھدف ھذا  ،للنشر الاتصا

  5 .الاتصال السریعو ،المبیعات

                                                             
، ص 2010، مجلة الباحث، "تصال لدى المؤسسات الاقتصادية الجزائريةفعالية الإعلان في ظل تكنولوجيا المعلومات والا"خویلد ،  عفاف 1

357. 
2 Jean-Pierre Raman, Jean Michel Yolin, op cit, 2007, p 21. 

 .338،  ص 2017، 47، مجلة العلوم الانسانیة، المجلد أ، العدد "واقع الإعلان الالكتروني في العالم العربي"قنیفة ،  ایناس 3
تأثير التسويق الالكتروني على عناصر المزيج التسويقي المصرفي من وجهة نظر موظفي "مناني ،  قطاف ، صبرینة ، فیروزخان  أحلام 4

 .102، ص 2019، 02، العدد 04، مجلة اقتصادیات الأعمال والتجارة، المجلد "بنك سوسيتي جينيرال بالجزائر العاصمة
5 Henri Joannis, Virginie de Barnier, « De la Stratégie Marketing à la Création Publicitaire », 2em édition, 
Dunod, Paris, 2005, p215. 
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ھو عبارة عن تسویق تفاعلي یستخدم أحد أو عدة وسائط بغیة الحصول : التسويق المباشر الالكتروني.3

تروني یمثل أحد أھم عناصر المزیج الترویجي والتسویق المباشر الالك. أو تحقیق معاملة/على استجابة و

الالكتروني التي تستخدم تكنولوجیا المعلومات والاتصال بھدف تواصل الموقع مع زبائنھ، وذلك 

تقنیات وبرمجیات حدیثة بالاعتماد على قیاس استجابات أو ردود أفعال مستخدمي الانترنت باستخدام 

تي تمنح لزائر الموقع إمكانیة التعبیر عن آرائھ، وتفضیلاتھ بالاعتماد على میزة التفاعلیة الومتطورة 

   1.بخصوص المنتجات والخدمات التي یود الحصول علیھا

ھي من أھم عناصر المزیج الترویجي، وھي التي تضمن بناء وتطویر علاقات دائمة : العلاقات العامة.4

ئنھا، وذلك باستعمال كل الوسائل ومستمرة مع الزبائن، من أجل خلق جو من الثقة بین المؤسسة وزبا

استعمال وسائل التواصل الاجتماعي، المحتوى وفي البیئة الالكترونیة یتم التركیز على  المتاحة،

التسویقي، الإحالات التسویقیة، المستھلكین المؤیدین للعلامة التجاریة للمؤسسة، تحیید المواقف السلبیة 

وتھدف المؤسسات من استخدام مواقع التواصل  2.فھدرة المؤسسة تجاه الجمھور المستوتدعیم صو

الاجتماعي إلى تحقیق أھداف مختلفة مثل ربح المصداقیة، تطویر الفرص التجاریة، تكویر الخبرة 

  3.وتحسین الرؤیة

وبصفة عامة، یجب على مواقع التجارة الالكترونیة التركیز على مجموعة من النقاط الأساسیة 

وتستطیع  الترویجیة ناجحة وتدعم حضورھا وصورتھا في البیئة الالكترونیة،من أجل أن تكون سیاستھا 

   4 :ھم ھذه النقاط ما یلي، وأالوصول والمحافظة على الزبائن

  في مواقع الكترونیة  إشھاریةبوضع روابط  وذلكبرامج الانتساب التركیز على تطویر مختلف

 .ةإلى موقع المؤسس مستخدمي الانترنت من أجل جلبأخرى، 

  إرسال ب وذلكقاعدة البیانات الخاصة بالموقع،  بالاعتماد علىالبرید الالكتروني العنایة برسائل

مدى اھتمام  وإظھار زبون من أجل التعریف بالمنتجات كل حسب خصوصیةرسائل الكترونیة 

 .الموقع بزبائنھ

  ي تعتبر منالت ،مواقع التواصل الاجتماعيالحرص على الحضور والتواصل مع الزبائن عبر 

 .أھم الوسائل الترویجیة والتي لھا إمكانیة الوصول إلى جمھور واسع جدا من زوار الانترنت

  لإبراز قیمتھااستعمال المشاھیر في الإعلان عن منتجات الموقعالحرص على ،. 

                                                             
 .53، ص 2017قعید ابراھیم، بختي ابراھیم، مرجع سبق ذكره،  1
 

2 Elena V.Pogorelova,and others, Op-cit, 2016, p 6749.  
، ص 2016، 04، مجلة میلاف للبحوث والدراسات، العدد "ر مواقع التواصل الاجتماعيالابتكار في الإعلان عب"شین ،  واضح ، الخثیر فواز 3

123. 
4 Abhishek Misra, Op-cit, 2015, p 52. 



 148یة التسویقیة في ظل التجارة الالكترونیة                            الإستراتیج: الفصل الثاني
  

  وسائل الترویح التقلیدیة مثل التلفزةعدم إھمال. 

 ن أجل زیادة الثقة لدى الآخرین وتحسین صورة الاستعانة بشھادات الزبائن الأوفیاء للموقع م

 .الموقع لدیھم
  برامج الولاء المدعمة بتكنولوجیا المعلومات وبطاقات الانتساب والبطاقات الذكیة التي استخدام

  .تستخدم في برنامج تنشیط المبیعات

  العناصر الحديثة في المزيج التسويقي الالكتروني: المطلب الثالث

لكي  اف إلى المزیج التسویقي التقلیديمجموعة من العناصر التي تض كترونیةالالفرضت البیئة   

الزبائن وتحقیق ویستمر بلعب دوره الأساسي من أجل الوصول إلى  ،یتكیف مع خصائص ھذه البیئة

والحصول على رضاھم وولائھم مع ضمان تحقیق الربح للمؤسسة، وأھم ھذه  حاجاتھم ورغباتھم،

 :العناصر ما یلي
باستعمال ما خاص لكل زبون وخلق عرض فرید  الھدف الأساسي للتخصیص ھو: تخصيصال: أولا

ومختلف البرامج والتقنیات التي تسمح بتتبع سلوك الزبائن عبر مواقع  الإمكانیات التكنولوجیة تتیحھ

الانسجام مع بلفئة خاصة من المستھلكین  متمیزة عرض اقتراحات حیث یتم التجارة الالكترونیة،

 حیث ،محتوى، خلق الفائدة، النشاط في الشبكات الاجتماعیة، السجل التاریخي للتسوق الخاص بالزبونال

لوغاریتم تخصیص العرض في الموقع الالكتروني أولا من خلال قیام المستھلك بإرسال  تطویریتم 

قع بجمع یقوم نظام المعلومات الآلي الخاص بالموثم المعلومات الخاصة بھ للموقع الالكتروني، 

المعطیات التاریخیة حول استفسارات وبحوث المستھلك وطلباتھ ومختلف المعلومات الخاصة بھ، وكذا 

ممیزات وخصائص سلوكھ، كل ھذه المعطیات یتم تجمیعھا في قواعد البیانات، وفي قاعدة البرنامج 

ام مع التصنیف الموجود الآلي الخاص یتم صنع المعلومات ویتم تحدید النموذج الممكن للمستھلك بالانسج

في قاعدة البیانات، بعد ذلك ینقل سیناریو التسویق بالتطابق مع نموذج المستھلك وسلوكھ، وبالتركیز 

" مصلحة استشاریة"ج والذي یدعى بالمنت" الاقتراح الخاص"معلومات على ما تم تكوینھ إلى مصلحة ال

  1.للمؤسسة التجاریة

  

  

  

  

  

                                                             
1 Elena V.Pogorelova, and others, Op-cit, 2016,  pp 6751-6752.  
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 تراح المنتج في مواقع التجارة الالكترونيةإقامة تخصيص اق )11(شكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Source:: Elena V.Pogorelova,Irina V.yakheneeva, Anna N.agofonova and Alla O.prokurskaya, 
« Marketing mix for E-Commerce », International Journal of Environmental and Education, Vol.11, 

No.14, 2016,pp 6744 

من التعرف على سلوكیات الزبائن، ومختلف  بما توفره من مزایا لقد سمحت التقنیات الحدیثة  

المعلومات المتعلقة برغباتھم وتفضیلاتھم، مما ممكن مواقع التجارة الالكترونیة من خلق عروض فریدة 

لك وخاصة حسب خصائص كل زبون على حدى، مما یخلق نوعا من الرضا من طرف ھذا الأخیر، لذ

یجب على المواقع الحرص الشدید على استغلال ھذه الفرصة في خدمة زبائنھا لتحقیق أھدافھا والقدرة 

    . على البقاء والاستمرار في السوق الافتراضیة

إلى بعض البیانات الخاصة بالزبائن كالاسم،  تحتاج مواقع التجارة الالكترونیة: الخصوصية: ثانيا

المحافظة على سریة وخصوصیة بیانات الزبائن و ،الخ...سابات المالیة، الجنس، العنوان، بیانات الح

أصبحت ضروریة لتحقیق المیزة التنافسیة للمواقع الالكترونیة بحكم أن الخصوصیة تعني الحفاظ على 

سریة المعلومات وعدم نشرھا أو الإطلاع علیھا إلا من طرف الأشخاص المخولین قانونا بذلك، فشعور 

مان یأتي من ثقتھم بعدم إمكانیة وصول الغرباء لھذه البیانات واستغلالھا بصورة غیر الزبائن بالأ

مشروعة تضر بمصالحھم الشخصیة، فالخصوصیة تعبر عن حق الزبائن في تقریر مجموعة من 

القضایا بخصوص البیانات والمعلومات التي تخصھم، ومن ھذه القضایا تحدید نوع وكمیة البیانات 

تحدید توقیت استخدام وخدامھا من طرف الموقع الالكتروني، كیفیة استخدام ھذه البیانات، المسموح باست

  الموقع الالكتروني

 نظام المعلومات الآلي

  قاعدة البیانات

  بیانات حول المستھلك، تفضیلاتھ وسلوكھ
 المستھلك

  مصلحة المعلومات

 خاصالاقتراح ال

  سیناریو

 التسویق

  نشاط تحقیق
 المعلومات 
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 1.البیانات وغیرھا من النقاط التي یجب على الموقع إعلام الزبائن بھا من أجل الحصول على ثقة الزبائن

أشھرھا القانون  بشأنھا،عدة قوانین ر یكتسیھا موضوع الخصوصیة تم إصداونتیجة للأھمیة البالغة التي 

الذي یمنع المؤسسات من  1998الأوروبي المتعلق بالبیانات الشخصیة الذي دخل حیز التنفیذ في أكتوبر 

  2:نشر البیانات الشخصیة، ومن أھم القواعد التي یجب احترامھا في حمایة الخصوصیة ما یلي

  . استعمال البیانات الشخصیة للزبائن یجب أن یتم بعلمھم -

  .عمال المواقع للطرق الغیر الشرعیة لجمع البیاناتعدم است -

  . أن تتحمل المواقع مسؤولیة المحافظة على صحة البیانات -

  . إمكانیة دخول الزبائن لمعلوماتھم في أي وقت من أجل الاطلاع أو التعدیل -

مثل  كترونيفي عملیة تصمیم الموقع الال یجب مراعاة العدید من العناصر: الموقع الالكتروني :ثالثا

من توفیر التنقل إذا لم یتمكن موقع الویب ف ،العامة وتكوین الخادم والمبیعات كفاءة التصمیم والعلاقات

لى معاییر مراقبة الجودة ، والحفاظ عیة سھلة الاستخدام للطلب والوفاء، وتقدیم عملالفعال للمستخدم

بسھولة الوصول إلى جمیع  الزبائنلتزوید فالتصمیم الجید مھم . ادفلن یحقق رضا الزبائن أب ،العالیة

یجب أن و 3.من الضروري النظر بعنایة في إمكانیات التصمیم العدیدة لموقع الویبو. صفحات الموقع

 4:یوفر موقع التجارة الإلكترونیة المیزات التالیة
 ،خاصة ا لطرقتصنیف المنتجات وفق یجببحیث  :وظائفالتغيير المحتوى، الاستعلام وتعديل  -

  .أنسب طریقة لترتیب المنتجات یجد الموقعیجب أن و

 .المنتجات من بإنشاء فئات القیام إظھار المنتج بطریقة معینة عند یمكن :ميزات عرض المنتجات -
یمكن أن تساعد العضویة ف ،یجب أن یسمح موقع الویب لكل زائر بالتسجیل كعضو :عضويةالسجل  -

 .أوفیاء نزبائفي تحویل الزائرین إلى  الموقع
 توفیر الموقع وعلى ،التسوق سلةفي  یقوم بوضعھا، لمنتجاتل ختار الزبونا عند: عربات التسوق -

  . عن شرائھا الزبون أو حذف المنتجات التي یتراجع لتأكید الطلبیة السلةمحتویات  إمكانیة مراجعة

بمجرد ف الالكتروني،لدفع تستخدم مواقع التجارة الإلكترونیة بشكل عام ا :وظائف معالجة النظام -  

تلبیة  الموقعإذا تعذر على و یبدأ نظام البحث بالعمل على الفور، ،بھ على المنتجاتلإرسال الزبون لط

  .ثم تشغیل معالجة الطلب ،على الفور بالسبب الزبونیجب إبلاغ ، الزبونمتطلبات 

                                                             
، مجلة الاجتھاد "على الميزة التنافسية للبنوك الجزائرية أثر عناصر المزيج التسويقي الالكتروني"مطاي ،  كریمة بن شنینة ، عبد القادر 1

 .586، ص 2019، 01، العدد 08للدراسات القانونیة والاقتصادیة، المجلد 
2 Jean-Jacques Lambin, Marketing stratégique et opérationnel Du marketing à l’orientation-marché, 
DUNOD,	7é  Edition, France, 2008. P 452. 
3 Wang Ying, op cit, 2016, p 16. 
4 Wang Ying, op cit, 2016, p 20 
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تغییر حالة ب لبرنامج الخاصیقوم ا، الزبونعندما یتم إرسال المنتجات إلى  :الخدمات اللوجستية -

، لسلة في إدارة الخدمات اللوجستیةھذا النظام یبسط إجراءات السو ،"تم بنجاح"حالة الطلب إلى 

  .ویعمل على تحدیث النظام باستمرار

ن والحمایة في التجارة الالكترونیة توفیر جمیع وسائل الحمایة یقصد بالأم :الأمن والحماية: رابعا

أي اعتداء على أنظمة المعلومات الخاصة  منالتي تستھدف حمایة الموقع الالكتروني  والتدابیر التقنیة

ایة قاعدة البیانات ببنك المعلومات، یات ومصنفات الحاسب الآلي وكذا حمبھ، وحمایة مختلف البرمج

فاستعمال وسائل الدفع مثلا من طرف الزبائن یمكن أي یعترض العدید من المخاطر خاصة ذات الطابع 

الأمني، وھو ما یؤثر في ثقة المتعاملین مع الموقع، وإغفال معالجة ھذه المخاطر من شأنھ تھدید مستقبل 

وتتخذ الحمایة عدة أشكال وصور حسب الآلیات المتبعة والتقنیات المستخدمة وكذا  ،الموقع الالكتروني

التدابیر الوقائیة التي تھدف  منابتداء الأھداف المرجوة، ویمكن تقسیمھا عموما إلى ثلاث أنواع رئیسیة، 

إلى إحباط الھجمات الخارجیة على مكونات النظام قبل تنفیذ أي عملیة احتیالیة أو قرصنة، ثم تدابیر 

الكشف عن الھجمات التي ترمي إلى تنبیھ مشغلي النظام إلى حدوث عملیات احتیالیة وتحدید مصدرھا، 

  1.ل الحاصل بعد اكتشافھمن نطاق التحایتي تھدف إلى الحد وأخیرا تدابیر الاحتواء ال

یجب على موقع التجارة الالكترونیة جمع كل المعلومات المھمة عن الزبائن في : خدمة الزبون: خامسا

نظام متكامل لإدارة علاقات الزبائن، والتأكد من أن كل الوسائل المساعدة للاتصال بالزبون والتي تدخل 

العلاقات تعمل بكفاءة عالیة، ویجب أن تكون خدمات الموقع متوفرة  في إطار النظام الالكتروني لإدارة

، وبالشكل الذي یسمح بالرد على كل استفسارات الزبائن ویضمن حل سا24/ 24في كل وقت وعلى دار 

  2.مشاكلھم وذلك بشكل فوري
  

  

  

  

  

  

  

  
                                                             

، مجلة البحوث والدراسات القانونیة، "الحماية التقنية للمعلومات ودورها في تأمين نظام الدفع الالكتروني"فتیحة ،  بوعزة ، یوسف ھدایة 1
 .23، ص 2018، 04، العدد 03المجلد 

دور التسويق الالكتروني في نمو المؤسسات الصغيرة والمتوسطة "مغراوي ،  لحرش ، محي الدین عبد القادر ، یوسف أحسن یسمینة أمیرة 2
 .211، ص 2017، 05، مجلة الدراسات الاقتصادیة المعمقة، العدد "في الجزائر
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  :الثاني الفصل خلاصة

 ،والاتصال المعلوماته بتكنولوجیا نتیجة لتأثر ،رغم التطورات والتغیرات التي عرفھا التسویق

الإستراتیجیة التسویقیة تفرض زال تذي انتشر في مختلف المؤسسات، لا وظھور التسویق الالكتروني ال

لخصائص  االأساسي في الأنشطة التسویقیة، لكن ھذا الدور مرھون بمدى استجابتھ انتیجة لدورھنفسھا 

وتكییف مختلف مكونات تجاھل الحاجة إلى تعدیل  یستوجب عدمالأمر الذي  التسویق الالكتروني،

نتیجة انتشار التكنولوجیا الرقمیة خاصة  ،البیئةحسب التغیرات الحاصلة في  الإستراتیجیة التسویقیة

حیث تأثرت معاییر التجزئة السوقیة بخصائص البیئة الرقمیة التي غیرت من سلوكات الانترنت، 

یل المثال، مع ظھور تقنیات حدیثة تسمح بالتجزئة وفق معاییر جد المستھلكین وأنماط الاستھلاك على سب

دقیقة تسمح بالحصول على عدد أكبر من أجزاء السوق الممكن استھدافھا، وعملیة الاستھداف أصبحت 

تتم بطرق مبتكرة تستند إلى التكنولوجیات والبرامج الحدیثة التي یجب الإحاطة بكیفیة عملھا وسبل 

فیما یتعلق بالتموضع فقد ظھرت تقنیات حدیثة تستند على معرفة اتجاھات المستھلكین الاستفادة منھا، و

عبر الانترنت والقیام بحملات ترویجیة عبر مختلف المواقع الالكترونیة تھدف لخلق تموضع المنتج 

ضت ومتابعتھ باستمرار عن طریق تطبیقات الكترونیة دقیقة، أما فیما یتعلق بالمزیج التسویقي، فقد فر

البیئة الحدیثة تغییرات على مستوى العناصر التقلیدیة الأربعة كما خلقت عناصر جدیدة خاصة بالبیئة 

الالكترونیة التي على المؤسسات تبنیھا والعمل على ترقیتھا من أجل تحقیق أھدافھا والقدرة على 

 .  الاستمرار في السوق الالكترونیة
 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  الفصل الثالث

مدى تبني مواقع التجارة 

الالكترونية الجزائرية لمكونات 
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  يدتمه

الإستراتیجیة التسویقیة جوھر العملیة التسویقیة، فھي بمثابة خارطة الطریق التي توجھ تعتبر 

ركائز ومكونات  التسویقیة من عدة عمل المؤسسة وتقودھا نحو تحقیق أھدافھا، وتتكون الإستراتیجیة

  .الإستراتیجیة لعملھا بشكل فعال قیاممتكاملة، ومتناسقة فیما بینھا لكي تضمن 

كل مجالات الحیاة  تأثرتع التطورات التي شھدتھا الساحة التكنولوجیة في السنوات الأخیرة، وم

وخاصة الحیاة التجاریة، حیث تأثرت التجارة بشكل كبیر نتیجة ما یعرف بالبیئة الرقمیة، أین خلقت 

تطورت بشكل و الانترنت سوقا جدیدة ومیدانا واسعا للمنافسة، فظھرت ما یعرف بالتجارة الالكترونیة

، فوجدت المؤسسات الاقتصادیة نفسھا في مفترق طرق یجب الاختیار فیھ بین مواكبة ھذه سریع

التغیرات أو البقاء في معزل عنھا، علما أن الخیار الثاني لن یجنب المؤسسة خطر فقدان حصتھا 

ار صعب ویتطلب من السوقیة، وقد یعرضھا للزوال والاندثار مع مرور الزمن، أما الخیار الأول فھو خی

المؤسسة الإحاطة الجیدة بخصائص وممیزات ھذه السوق الجدیدة وكل ما یحیط بھا من مخاطر، ویجب 

  .مختلف أعمالھا مع ظروف العمل في البیئة الجدیدة تكیفعلى المؤسسة أن 

ھا وأحد أھم الأعمال التي یجب على المؤسسة إعادة ھندستھا ھي الإستراتیجیة التسویقیة، إذ علی

أن تتماشى بشكل محترف مع ما تفرضھ علیھا بیئة الأعمال الحدیثة لكي تضمن مكانتھا في السوق 

  .وتحقیق أھدافھا بشكل فعال

وعلى غرار ما ھو حاصل في البلدان المتطورة، قامت العدید من المؤسسات الجزائریة بإنشاء 

سنوات الأخیرة نمت ھذه المواقع بشكل في الھة لھا في البیئة الرقمیة، ومواقع الكترونیة تكون بمثابة واج

بالبقاء  كبر قدر من الزبائن الذي یسمح لھجلب ألكبیر، واحتدمت المنافسة بینھا، حیث یسعى كل موقع 

بناء إستراتیجیة تسویقیة جیدة ومتكاملة، من ھذا المنطلق یسعى ھذا بوالمنافسة، وتحقیق ذلك لا یتأتى إلا 

مكونات الإستراتیجیة التسویقیة لمواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة  مدى تبنيالفصل إلى معرفة 

وعلیھ تم تقسیم ھذا الفصل إلى  سریع وغیر مستقر، ترشدھا في ظل الظروف الاقتصادیة المتغیرة بشكلل

  :أربعة مباحث كما یلي

ق إلى البنیة التحیة سلط المبحث الأول الضوء على واقع التجارة الالكترونیة في الجزائر، وذلك بالتطر

واقع  إلى الالكترونیة من خلال مؤشرات شبكة الھاتف الثابت والنقال ومؤشرات الانترنت، بالإضافة

التجارة الالكترونیة في الجزائر،  وسائل الدفع الالكترونیة في الجزائر، وترسانة التشریعات التي تنظم

دانیة من حیث مجتمع وعینة الدراسة، تصمیم الجانب الشكلي للدراسة المی إلىالمبحث الثاني وتطرق 

المبحث الثالث تم فیھ إجراء الدراسة ت المستعملة في التحلیل الإحصائي، والاستبیان ومختلف الأدوا

  .  الإحصائیة والقیام باختبار الفرضیات واستخراج نتائج الدراسة
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  واقع التجارة الالكترونية في الجزائر: المبحث الأول

ر في المعلومات والإحصائیات المتعلقة بحجم التعاملات التجاریة الالكترونیة في یوجد نقص كبی

. الجزائر، وذلك راجع إلى عدم وجود جھة إداریة خاصة لمتابعة تطور التجارة الالكترونیة في الجزائر

رق إلى بعض لذلك سوف یتم تسلیط الضوء على واقع التجارة الالكترونیة في الجزائر من خلال التط

  . ھانمووعلى  المؤشرات التي تدل علیھا

  الالكترونية في الجزائرللتجارة البنية التحتية : المطلب الأول

التجارة الالكترونیة من أجل نموھا وتطورھا في أي بلد إلى بنیة تحتیة قویة تتضمن  تحتاج

سي للتجارة مختلف شبكات الھاتف الثابت والنقال وكذا شبكة الانترنت التي تعتبر المحرك الأسا

الالكترونیة، كذلك یجب توفیر ترسانة قویة ومتكاملة من القوانین والتشریعات التي تنظم المعاملات 

الالكترونیة وتبین الحقوق والواجبات لكل أطراف المعاملات وتحمي مختلف مستخدمي الانترنت لكي 

ترونیة، بالإضافة إلى كل ذلك یسود جو من الثقة والاطمئنان وعدم الخوف من الدخول في التجارة الالك

یجب تطویر مختلف نظم الدفع والسداد الالكترونیة، وھذا یقع على عاتق البنوك والمؤسسات المالیة التي 

وتسھیل الإجراءات  ،یجب أن تطور من أنظمتھا المالیة لكي تسایر متطلبات التعاملات الالكترونیة

ت، وكذا توفیر مختلف البرامج والتطبیقات التي تضمن اللازمة لاستیفاء حقوق المتعاملین عبر الانترن

 .أمن وسلامة ھذه المعاملات

 مؤشرات شبكة الهاتف الثابت: أولا

، یتطلب نجاح وتطور التجارة الالكترونیة في أي اقتصاد تطویر شبكة الخطوط الھاتفیة الأرضیة

  1.كن أو العملوالعمل على إیصال ھذه الخطوط وتقریبھا من المواطن سواء في مقر الس
  2018في الجزائر إلى غاية سنة  شبكة الهاتف الثابت عدد مشتركي) 10(جدول رقم 

  2018  2017  2016  2015  2014  2013  2012  2011  اشتراك

  3.095.950  3.611.735  2.967.737  2.832.238  2.669.241  2.692.289  2.644.087  2.675.864  سكني

  1.062.568  489.247  436.972  435.354  429.546  446.625  529.214  526.930  مھني

  4.158.518  4.100.982  3.404.709  3.267.592  3.098.787  3.138.914  3.173.301  3.202.794   إجمالي

الولوج 

  للأسرة

45.83%  48.15%  44.86%  43.58%  45.61%  45.74%  53.45%  51.41%  

بتاریخ  /https://www.mpttn.gov.dzتصال والرقمنة وجیات الإعلام والاالموقع الرسمي لوزارة البرید وتكنول: المصدر
16/12/2019.  

                                                             
، مجلة الاقتصاد والمجتمع، جامعة "الدول العربيةالتجارة الالكترونية ودورها في تسويق الخدمات المالية والصرفية، حالة "محمود سحنون،  1

  .80، ص 2005، 03منتوري قسنطینة، العدد 
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وصل  2017عدد المشتركین في شبة الھاتف الثابت في الجزائر في تزاید مستمر، وبحلول سنة 

مال تكنولوجیا إنھاء استع 2017ھذا الرقم إلى أكثر من أربعة ملایین مشترك، ولقد تقرر في سنة 

التي كانت موجھة للمناطق الریفیة، وھذا تماشیا مع إستراتیجیة ) WLL(الاتصالات اللاسلكیة الثابتة 

ویلاحظ سیطرة . 4G LTEالدولة لتزوید ھذه المناطق ببنیة تحتیة للاتصالات أكثر فعالیة وكفاءة مثل 

من إجمالي  %74.44نسبة  2018الاشتراك السكني في شبكة الھاتف الثابت، حیث تمثل عام 

بمعدل  2017ازداد عدد اشتراكات الخطوط الثابتة المھنیة مقارنة بعام  2018المشتركین، وفي عام 

إلى أكثر من  2017ارتفعت كذلك نسبة ولوج شبكة الھاتف الثابت إلى الأسر منذ عام .  117.18%

  1.ف الثابتحیث أن أكثر من نصف الأسر الجزائریة مشتركة في خطوط الھات 50%

 مؤشرات شبكة الهاتف النقال:ثانيا

   2018في الجزائر إلى غاية سنة  الجيل الثالث والجيل الرابع عدد مشتركي )11(جدول رقم 

  2018  2017  2016  2015  2014  2013  المؤشرات

GSM 39.322.328  34.789.121  26.706.268  20.125.227  14.385.131  11.629.246  

3G  308.019  8.509.053  16.684.697  24.227.985  21.592.862  19.239.448  

 4G  //  //  //  1.464.634  9.867.671  20.624.452  

  51.490.146  45.845.665  45.817.846  43.390.965  43.298.174  39.630.347  المجموع

بتاریخ  /https://www.mpttn.gov.dzوجیات الإعلام والاتصال والرقمنة الموقع الرسمي لوزارة البرید وتكنول: المصدر
16/12/2019.  

  
 05المؤرخ في   03-2000القانون رقم  بإصدارلھاتف النقال بالجزائر باب التنافس لتم فتح 

متعاملین للھاتف  03المحدد للقواعد العامة المتعلقة بالبرید والمواصلات، وینشط حالیا  2000أوت 

 تعدت أین، كبیراخدمات الھاتف النقال في الجزائر تحسنا  حیث عرفت .النقال داخل السوق الجزائریة

لعدد المشتركین  المتزایدلارتفاع ما یفسر ا ،2016عام % 98نسبة تغطیة السكان بشبكة الھاتف النقال 

 ألف 845و ملیون 45 في حدودوالذي كان  2018مشترك سنة  ألف 490و ملیون 51 بلغ حوالي الذي

  3Gلجیل الثالث لخدمة الھاتف المحمول  وانطلقت. % 12 تقدر بـأي بزیادة  2017سنة  مشترك

شھر واحد فقط، وتضاعف في  مشترك 308.019تم تسجیل  ، حیث 2013الجزائر في دیسمبر عام ب

 .2018في عام  مشترك 19.239.448من إلى أكثر  إلى أن بلغ ،2014مرة في عام  27 بـ ھذا الرقم

لجیل تم إطلاق خدمة انحو الاقتصاد الرقمي، للاتجاه أكثر شبكة الاتصالات  توسیعفي إطار التحدیث وو

                                                             
بتاریخ   /https://www.mpttn.gov.dzالموقع الرسمي لوزارة البرید والمواصلات السلكیة واللاسلكیة والتكنولوجیات والرقمنة، 1

16/12/2019.  
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  2017مشترك سنة  9.867.671أین تم تسجیل  2016الجزائر وذلك في أكتوبر الرابع للھاتف النقال في 

  1.%109بمعدل زیادة یقدر بحوالي  20.624.452إلى  2018لیصل في 
  مؤشرات شبكة الانترنت:ثالثا

نترنت، تم في البدایة إلقاء الضوء على تاریخ دخول الإحصائیات المتعلقة بالا قبل التطرق إلى 

  .وتطور الانترنت في الجزائر

من طرف  1994تم إدخال الانترنت للجزائر لأول مرة عام : نبذة تاريخية عن الانترنت في الجزائر. 1

من طرف وزارة التعلیم العالي  ھذا الأخیر تم إنشاؤه ،(CERIST)العلمي والتقني  والإعلاممركز البحث 

وفي . ، بھدف أساسي ھو بناء شبكة وطنیة وربطھا بشبكات إقلیمیة ودولیة1986والبحث العلمي في عام 

كیلو  9600تم تدعیم الانترنت في الجزائر بواسطة خط قادم من إیطالیا، بسرعة ربط تقدر بـ  1994عام 

عن طریق خط قادم من  الانترنتتم زیادة قدرة  1996بعدھا وفي عام  .(ko/s)في الثانیة  أوكتي

، لتصل ھذه السرعة إلى (ko/s)في الثانیة  كیلو أوكتي 64000العاصمة الفرنسیة باریس بسرعة تقدر بـ 

وذلك بفضل الخط الجدید القادم من العاصمة الأمریكیة   (méga bytes/s)میغابایت في الثانیة  01

  2.(méga bytes/s)میغابایت  02لت السرعة إلى وص 1999وفي . 1998واشنطن في عام 

 320بطول  alpal-2تم إدخال خط جدید قادم من جزیرة بالما الاسبانیة یتمثل في كابل  2002في عام 

 وقعت كل من الجزائر ونیجیریاوفي نفس السنة  3 .(géga/s)جیغا في الثانیة  160كلم وبقدرة تدفق تبلغ 

انضمت النیجر لھذا  2003، وفي عام وأبوجا رالبصریة بین الجزائمشروع خط الربط بالألیاف على 

 أبوجا، ویمتد خط-زیندر- إنجاز كابل للألیاف البصریة یمتد على محور الجزائرلیكون ھدفھ  المشروع،

، ولكن لم یتم  تبني كلم 2200 منھ الجزائر نصیب ،كلم 4500بـ  الجزائر أبوجا على طول إجمالي یقدر

تم  2005أما في سنة . 2011والإداریة وتنصیب لجنة التسییر لھذا المشروع إلا في عام  البنود التقنیة

والذي یتفرع في ثلاث مدن جزائریة ھي الجزائر  ،ربط الجزائر بكابل بحري قادم من مرسیلیا الفرنسیة

. (tera/s)تیرابایت في الثانیة 1.28وبسرعة  ،كلم 1215العاصمة، وھران وعنابة بطول إجمالي یقدر بـ 

دولة  16یمر على  SEA-ME-WE-4وفي نفس السنة تم تمریر كابل بحري على مدینة عنابة یسمى 

   4.(tera/s)تیرابایت في الثانیة  1.28 بـوبقدرة تدفق تقدر ،كلم 18800بطول یقدر بـ 

                                                             
بتاریخ /https://www.mpttn.gov.dzلموقع الرسمي لوزارة البرید والمواصلات السلكیة واللاسلكیة والتكنولوجیات والرقمنة، ا 1

16/12/2019.  
  .31، ص2002، 01، مجلة الباحث، العدد "الانترنت في الجزائر"بختي ابراھیم،   2

3 ALGERIE TELECOM SPA, NOTICE d'information, visa  COSOB N 05-05 du 17/10/2005,  p: 25. 
*: CERIST= Centre de recherche et d’information scientifique et technique. 
**: RINAF= Réseau d’information Africain 
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وقعت الجزائر في إطار عصرنة وتطویر قطاع الاتصالات، على اتفاقیة مع  2015في مارس و

من أجل انجاز كابل بحري للألیاف البصریة یربط مدینة وھران  (ASN) ة ألكاتیل سابمارینزمجموع

یعتمد على تقنیة  ، وكم 563على طول خط  ،"أورفال"علیھ اسم  أطلقیة الجزائریة بفالنسیا الاسبان

ز من استثمارا تكنولوجیا استراتیجیا، جاء لیعز" أورفال"ویمثل  . (géga/s)الثانیة/جیجابایت100

الدخول إلى خدمات الشبكة ذات الجودة العالیة، مثلما ھو علیھ الحال بالنسبة للكابلین الموجودین من قبل، 

SMW4  الذي یربط عنابة بمرسیلیا وAlPal2   جل حمایة أكثر أالرابط بین الجزائر وبالما، وكذا من

  1.بل البحریةقوة وصلابة ضد كل أنواع الكوارث التي من شأنھا أن تضر بعمل الكوا
  في الجزائر )ثانية/ميغابايت(وعرض نطاق الانترنت الدولية) كم(طول الألياف البصرية ) 12( جدول رقم 

  2012  2013  2014  2015  2016  2017  2018  

الألیاف 

  البصریة

46.231  50.800  61.556  70.700  76.514  127.372  145.120  

نطاق 

  الانترنت

104.448  166.000  278.000  485.155  630.150  810.155  1.050.000  

 /https://www.mpttn.gov.dzوجیات الإعلام والاتصال والرقمنة الموقع الرسمي لوزارة البرید وتكنول: المصدر

  .16/12/2019بتاریخ 

تمدید شبكات الاتصال في إطار ترقیة البنیة التحتیة وتحسین الخدمة، تتواصل الجھود المبذولة ل

كم، ومن أجل تلبیة  145.120بلغ طول شبكة الألیاف البصریة  2018بالألیاف البصریة، ففي عام 

حاجیات مستخدمي الانترنت الجزائریین، وكذا تقدیم خدمة ذات نوعیة، لم یتوقف عرض النطاق الدولي 

لیصل  2018وارتفع في سنة ثانیة /میغابایت 810.155حوالي  2017عن التطور بحیث بلغ في سنة 

 .ثانیة/میغابایت 1.050.000إلى 

  رحجم استخدام الانترنت في الجزائ .2

إلى  المجتمع دخول مدى معرفة فيالمستخدم  مقیاسال» الإنترنت استخدام حجم « مؤشر یعتبر

    2.مجتمعاتال في الإلكترونیة التجارة انتشار مدى على الاستدلال في قوي فھو مؤشروبالتالي  الانترنت،

بلغ أكثر من ستة ملایین مستخدم في نھایة في الجزائر  مستخدمي الانترنت إجماليیلاحظ أن و

ما یبین مدى التأخر عن بقیة  ،من الاستخدام العالمي % 0.22، وھذا الرقم لا یمثل سوى 2013عام 

                                                             
 http://www.xpfrm.com/t82439.htmlلوجیات والرقمنة، الموقع الرسمي لوزارة البرید والمواصلات السلكیة واللاسلكیة والتكنو 1

  .16/12/2019بتاریخ 
2 Michael Minges, “Counting the Net: Internet access indicators” International Telecommunication Union, 
Switzerland, 2000, https://www.itu.int/ITU-D/ict/papers/inet2000/isoc2000.pdf, consulté le 12/12/2019. 
p04.  
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مستخدمو الانترنت في  كانحیث  ،0,01 یقدر بـرغم تسجیل ارتفاع  دول في انتشار استخدام الانترنتال

  .2012في جوان من الاستخدام العالمي، وذلك   %0,21یمثلون الجزائر 

 إحصائيات استخدام الانترنت في الجزائر بالنسبة للكثافة السكانية): 13( جدول رقم

  

 

Source  : Internet world stats: Usage and Population Statistics, Algerian Internet Usage and 
Population Growth  (www.internetworldstats.com/af/dz.htm), 16/12/2019. 

  البيئة القانونية للتجارة الالكترونية في الجزائر: المطلب الثاني

-98المرسوم التنفیذي رقم  الانترنت كنشاط اقتصادي لأول مرة من خلال المشرع الجزائري نظم

، الذي یضبط ] 05، ص26/08/1998 63الجریدة الرسمیة رقم [  1998أوت  25المؤرخ في  257

 307- 2000شروط وكیفیات إقامة خدمات الانترنت واستغلالھا، المعدل بموجب المرسوم التنفیذي رقم 

  .] 15، ص15/10/2000 60الجریدة الرسمیة رقم [  2000أكتوبر سنة  14المؤرخ في 

  مصدر
 الاستخدام 

النسبة 
 المئوية

 السنة المستخدمين السكان

ITU %0.2 31,795,500 50,000 2000 

ITU %5.8 33,033,546 1,920,000 2005 

ITU %7.3 33,506,567 2,460,000 2007 

ITU %10.4 33,769,669 3,500,000 2008 

ITU %12.0 34,178,188 4,100,000 2007 

ITU %13.6 34,586,184 4,700,000 2010 

IWS %14.0 37,367,226 5,230,000 2012 

ITU %16.0 38.813.722 6.404.264 2013  

ITU %17.2 38,813,722 6,669,927 2014  

IWS %27.8 39,542,166 11,000,000 2015  

IWS %37.3 40,263,711 15,000,000 2016  

IWS 45.2%  41.063.753 18.580.000 2017 
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 :صوص قانونیة منھاوتناول المشرع الجزائري أسالیب الدفع الالكترونیة الحدیثة من خلال عدة ن

الجریدة [ 11 - 03المتضمن الموافقة في الأمر ]  52الجریدة الرسمیة، العدد [ 15-03 رقم القانون

تعتبر وسائل الدفع كل " 69، المتعلق بالنقد والقرض، وذلك من خلال المادة ] 64الرسمیة، العدد 

في و .،"لأسلوب التقني المستعملالأدوات التي تمكن كل شخص من تحویل أموال مھما یكون السند أو ا

فقرة ثالثة  أضاف]  11الجریدة الرسمیة، العدد [  2005فیفري  06المؤرخ في  02- 05القانون رقم 

یمكن أن یتم التقدیم أیضا بأیة وسیلة تبادل الكترونیة محددة " في وفاء السفتجة نصت على  414للمادة 

الجریدة [ 2005أوت  23المؤرخ في  06- 05رقم الأمر  ثم ،"في التشریع والتنظیم المعمول بھ 

وسائل الدفع "استعمل مصطلح  03المتعلق بمكافحة التھریب، وفي المادة ]   59الرسمیة، العدد 

   1."الالكتروني

 تبالنسبة لعملیة الإثبات، فلقد أعطى المشرع الجزائري الحجیة للإثبات الالكتروني، حیث أصبحو

في القانون المدني الجزائري، وذلك بصدور القانون رقم  الإثبات حجیةي للكتابة في الشكل الالكترون

مكرر مدني  323ویتجلى ذلك من خلال نص المادة  2المعدل والمتمم للقانون المدني الجزائري، 10- 05

الكتابة في الشكل الالكتروني ذات التسلسل في الأوصاف أو الأرقام أو أیة علامات أو " 3جزائري،

 ."إرسالھانى مفھوم ومھما كانت الوسیلة الالكترونیة المستعملة ومھما كانت طرق رموز ذات مع

مدني  327/02وفیما یخص التوقیع الالكتروني فلقد اعتمده المشرع الجزائري في نص المادة 

یعتمد بالتوقیع الالكتروني وفق الشروط " ، والتي تنص على 104-05جزائري المعدلة بالقانون 

  ". 223مادة المذكورة في ال

من  03أما عن تعریف التوقیع الإلكتروني، فقد عرفھ المشرع الجزائري وذلك بموجب المادة 

التوقیع الإلكتروني ھو أسلوب عمل یستجیب للشروط المحددة في المادتین " 1625-07المرسوم التنفیذي 

  1.6مكرر 323مكرر و 323

ا المشرع الجزائري سواء بطریقة مباشرة أو وعن الحمایة في البیئة الالكترونیة فقد تطرق إلیھ
 :غیر مباشرة وذلك من خلال عدة نصوص منھا

                                                             
، المؤتمر العلمي المغاربي الأول حول المعلوماتیة "ريةالتجربة الجزائرية في تنظيم المعاملات الاكترونية المدنية والتجا"ناجي الزھراء،  1

  .13، جامعة بومرداس، الجزائر، ص 2009أكتوبر  29الى  28المنعقد في الفترة من / والقانون،
  .المتضمن القانون المدني الجزائري المعدل والمتمم 1975سبتمبر  26المؤرخ في  58- 75الأمر رقم  2
المتضمن القانون المدني  1975سبتمبر  26المؤرخ في  58-75المعدل والمتمم للامر  1988ماي  03ي المؤرخ ف 14- 88القانون رقم  3

    .الجزائري
المتعلق بنظام الاستغلال المطبق على كل نوع من أنواع الشبكات بما فیھا اللاسیلكیة  123-01یعدل ویتمم المرسوم  162-07القانون  4

  .واصلات السلكیة واللاسیلكیةوالكھربائیة، وعلى مختلف خدمات الم
المتعلق بنظام الاستغلال المطبق على كل نوع من أنواع الشبكات بما فیھا اللاسلكیة  123-01یعدل ویتمم المرسوم  162- 07المرسوم  5

 .الكھربائیة وعلى مختلف خدمات المواصلات السلكیة واللاسلكیة
 .ونیةتعرف الكتابة الإلكتر 1مكرر 323مكرر و 323المادة  6
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الحمایة في قانون الوقایة من الجرائم المتصلة بتكنولوجیات الإعلام والاتصال ومكافحتھا من  .1

یتضمن القواعد الخاصة بالوقایة من  2009أوت  05المؤرخ في  04- 09خلال القانون رقم 

  .06، 05، 04، 03لة بتكنولوجیات الإعلام والاتصال ومكافحتھا، المواد الجرائم المتص

  04/15قانون رقم : الحمایة في قانون العقوبات .2

المتعلق  2008جانفي  23المؤرخ في  08/01قانون : الحمایة في قانون التأمینات الاجتماعیة .3

 .  5مكرر  93ادة ، الم3مكرر  93، المادة، 2مكرر  93بالتأمینات الاجتماعیة، المادة 

 03/05المعدل والمتمم بالأمر رقم   97/10الأمر  رقم : الحمایة في نصوص الملكیة الفكریة .4

 .المتعلق بحق المؤلف  والحقوق المجاورة

ماي  30المؤرخ في  07/162المرسوم التنفیذي رقم : الحمایة في نصوص التوقیع الالكتروني .5

لى كل نوع من أنواع الشبكات بما فیھا اللاسلكیة المتعلق بنظام الاستغلال المطبق ع 2007

 .من ھذا الرسوم 2مكرر ف 03المادة . الكھربائیة

فیفري  01المؤرخ في  04-15، قام المشرع الجزائري بإصدار القانون رقم 2015فیفري  01بتاریخ و

القانون على النموذج وینص ھذا  ،المحدد للقواعد العامة المتعلقة بالتصدیق و التوثیق الإلكترونیین 2015

  :ویتكون ھذا النموذج من ،التنظیمي الھرمي بصفتھ نموذج الثقة الذي اعتمدتھ الجزائر

  سلطة وطنیة تم إنشاءھا من طرف الوزیر الأول. 

 سلطة حكومیة على مستوى وزارة البرید و تكنولوجیات الإعلام و الاتصال. 

 مواصلات السلكیة و اللاسلكیةسلطة اقتصادیة أوكلت إلى سلطة الضبط للبرید و ال. 

مقدمي خدمات التصدیق (تكلف السلطة الحكومیة للتصدیق الالكتروني بتأطیر طرف الثقة الآخر 

و بإصدار المصادقات الإلكترونیة المستعملة من طرف الفاعلین ) الإلكتروني لحساب مؤسسات حكومیة

  G2C.1و  G2Bو  G2Gفي الفرع الحكومي في المبادلات من نوع 

یتعلق بالتجارة  2018ماي  10المؤرخ في  05-18إصدار القانون رقم  تم 2018و في سنة 

 :الالكترونیة، وھو أول قانون جزائري خاص بالتجارة الالكترونیة یمكن تلخیص محتواه فیما یلي

 كترونیة، وبعض التعریفاتیتضمن محتوى ومجال تطبیق قانون التجارة الال: أحكام عامة: الباب الأول

  06 -  01د واالم في التقنیة

  :یتكون من سبعة فصول كما یليو ،الالكترونیةممارسات التجارة : الباب الثاني

یتضمن الحد المسموح بھ قانونا للمعاملات : 07المادة : المعاملات التجاریة العابرة للحدود: الفصل الأول

  .الخارجیة التي تتم دون مراقبة أو الصرف

                                                             
 http://www.xpfrm.com/t82439.htmlلوزارة البرید والمواصلات السلكیة واللاسلكیة والتكنولوجیات والرقمنة، الموقع الرسمي   1

  .16/12/2019بتاریخ 
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ینص على ضرورة التسجیل في و:  09 – 08اد والم: مارسة التجارة الالكترونیةشروط م: الفصل الثاني

  )08المادة (السجل التجاري 

: 15 -10اد والم: المتطلبات المتعلقة بالمعاملات التجاریة عن طریق الاتصال الالكتروني: الفصل الثالث

روني، حیث یجب على البائع یتضمن مختلف المعلومات المتعلقة بالمورد الالكتروني وبالعرض الالكت

  .توضیحھا وإبرازھا بشكل جید للمستھلك

ة وتوقیع وصل تتضمن دفع ثمن السلع  :17 - 16اد والم: التزامات المستھلك الالكتروني: الفصل الرابع

  .استلام السلعة

اجبات تتضمن العدید من الو:  26 -  18اد والم: واجبات المورد الالكتروني ومسؤولیاتھ: الفصل الخامس

التي تقع على عاتق المورد الالكتروني والتي یجب علیھ التعھد باحترامھا وتحمل كامل مسؤولیتھ اتجاه 

  .المستھلك الالكتروني

عن بعد وكذا الدفع  یتضمن الدفع:  29 – 27اد والم: الدفع في المعاملات الالكترونیة: الفصل السادس

نترنت الخاص بالمورد الالكتروني بمنصة الدفع ولكن یجب أن یكون وصل موقع الا ،عند الاستلام

  .الالكترونیة مؤمنا بواسطة نظام التصدیق الالكتروني

شروط الواجب توفرھا في الإشھار أو التتضمن :  34 – 30اد والم: الإشھار الالكتروني: الفصل السابع

  .الرسالة الإعلانیة، وشروط إرسال الرسائل الإشھاریة للجمھور

  الجرائم والعقوبات: الباب الثالث

زیادة على ضباط :  36 – 35اد والم: مراقبة الموردین الالكترونیین ومعاینة المخالفات: الفصل الأول

وأعوان الشرطة القضائیة المنصوص علیھم بموجب قانون الإجراءات الجزائیة، یؤھل لمعاینة مخالفات 

خاصة بالرقابة التابعون للإدارات المكلفة قانون التجارة الالكترونیة الأعوان المنتمون للأسلاك ال

  .بالتجارة

یتضمن مختلف العقوبات والغرامات عن مخالفة :  48 – 37اد والم :الجرائم والعقوبات: الفصل الثاني

  .أحكام قانون التجارة الالكترونیة

یین حیث یتعین على الأشخاص الطبیع: 50 – 49اد والم: أحكام انتقالیة وختامیة: الباب الرابع

والمعنویین الذین یمارسون التجارة الالكترونیة عند تاریخ نشر قانون التجارة الالكترونیة، الامتثال 

  .أشھر) 06(لأحكامھ في أجل لا یتجاوز ستة 

ویعتبر ھذا القانون قفزة نوعیة قامت بھا السلطات الجزائریة، والذي من شأنھ أن یدفع بعجلة التجارة 

فز كل من التجار والمستھلكین للدخول بكل ثقة وأمان في خضم التعاملات الالكترونیة للأمام، ویح

  .الالكترونیة
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  في الجزائر المعاملات المالية الالكترونية: المطلب الثالث

لا یمكن للتجارة الالكترونیة أن تنمو وتطور في أي اقتصاد دون مواكبة النظام البنكي والمصرفي 

المالیة الالكترونیة اللازمة، وتھیئة البیئة الضروریة لتسھیل عملیات  لھا، وذلك بتوفیر شبكة المعاملات

، ووسائل الحمایة كترونیة بین مواقع البیع والبنوكالدفع الالكتروني، كالبطاقات الالكترونیة، الشبكات الال

  .الخ...والأمن عبر الانترنت

یلة حدیثة للوفاء، وذلك أین نص المشرع الجزائري على البطاقات البنكیة كوس 2005ومنذ سنة 

الجریدة الرسمیة (المتعلق بـالقانون التجاري   06/02/2005المؤرخ في  05/02بموجب القانون رقم 

في بطاقات "وذلك في الفصل الثالث من الباب الرابع تحت عنوان ) 09/02/2005بتاریخ  11رقم 

 05/02ن القانون التجاري رقم م 23مكرر  543، وتم تعریف بطاقة الدفع في المادة "السحب والدفع

المتضمن  26/09/1975المؤرخ في  75/59، المعدل والمتمم للأمر رقم 06/02/2005المؤرخ في 

تعتبر بطاقة دفع كل بطاقة صادرة عن البنوك والھیئات المالیة المؤھلة قانونا وتسمح "  :القانون التجاري

كل بطاقة صادرة عن البنوك والھیئات المالیة  تعتبر بطاقة سحب" ، و"لصاحبھا بسحب أو تحویل أموال

وبالتالي فالمشرع الجزائري  قام بتعریف بطاقة ". المؤھلة قانونا وتسمح لصاحبھا فقط بسحب أموال

  .  السحب والدفع فقط

شركة أتمتة الصفقات البنكیة المشتركة " SATIM شركة أیضا تم إنشاء  2005وفي سنة 

، تجمع « Société d’automatisation des transactions interbancaires et de monétique »، "والمالیة

بنوك، وھي شركة ذات أسھم، مھمتھا تحدیث البنوك وترقیة الصفقات النقدیة بینھما، بالإضافة  08بین 

حیث قامت ھذه الأخیرة بأول خطوة . إلى إصدار البطاقات البنكیة ومعالجة كل المعاملات المتعلقة بھا

 Réseau monétique »وذلك بإطلاق الشبكة النقدیة بین البنوك  1997بیل إنجاز مھامھا في سنة في س

interbancaire »  ،المتعلقة بخدمات إصدار البطاقات البنكیة الخاصة بالسحب من الموزعات الآلیة للنقود

ك فیما بعد بإجراء حیث یستطیع الشخص ببطاقتھ سحب النقود من أي موزع مھما كان البنك، لتقوم البنو

    1.عملیات المقاصة فیما بینھا

بالتنسیق مع كل البنوك الجزائریة  SATIM ولقد توجت الجھود المبذلولة من طرف شركة 

، CIBالخاصة والعامة بتطویر بطاقة بنكیة جدیدة موحدة بین البنوك تم تسمیتھا بـ بطاقة الدفع البیبنكیة 

أي موزع آلي لأي بنك في الجزائر، حساب البنكي، سحب النقود من تسمح ھذه البطاقة بالإطلاع على ال

الجھود  توجت أینعرف النظام المصرفي الجزائري تطورا ملحوظا  في العشر سنوات الأخیرةو

بالتنسیق مع كل البنوك الجزائریة الخاصة والعامة بتطویر بطاقة  SATIM المبذلولة من طرف شركة 

                                                             
ري وأعمال مصرفیة ، المؤتمر العالمي الخامس بعنوان نحو مناخ استثما"الصيرفة الالكترونية في الجزائر"آیت زیان كمال، آیت زیان حوریة،   1

  .20ص، 2007أوت  5- 4الكترونیة ، جامعة فیلادیلفیا، الأردن، 
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بلاستیكیة ممغنطة تحتوي  ةبطاقوھي  CIBتسمى بطاقة الدفع البیبنكیة  كبنكیة جدیدة موحدة بین البنو

بإجراء مختلف العملیات المالیة على حسابھ البنكي مثل كشف الرصید تسمح لصاحبھا  الكترونیةشریحة 

كما تسمح بتسدید الفواتیر  ،ر الصرافات الآلیة المنتشرة لدى وكالات البنوك المختلفةعب وسحب الأموال

وأتاحت أغلب البنوك لزبائنھا القیام بالعدید من  1.شتریات عبر الانترنت على مستوى التراب الوطنيوالم

المعاملات المالیة عبر الانترنت دون التنقل إلى الوكالات، مثل فتح الحساب البنكي، معرفة الرصید 

نوك تطبیقات وعن آخر الخدمات، وفرت العدید من الب. وتحویل الأموال من حساب إلى حساب آخر

خاصة بالھواتف الذكیة تمكن الزبائن من الاستفادة من العدید من الخدمات البنكیة بكل سھولة عن طریق 

  .دون عناء التنقل إلى البنوك ةالذكی ھواتفھم

، والتي تتیح لصاحبھا  2017في سنة  البطاقة الذھبیة قامت كذلك مؤسسة برید الجزائر بإصدار

العدید من عملیات الدفع  لمالیة على حسابھ لدى برید الجزائر، تتیح كذلك إجراءإجراء مختلف العملیات ا

نترنت مع العدید من المؤسسات الجزائري، مثل تعبئة رصید الھاتف النقال، تسدید مختلف عبر الا

الكھرباء مع شركة سونلغاز، الھاتف سیال، الغاز وجزائریة للمیاه وشركة الفواتیر كالماء مع شركة ال

تتیح كذلك لزبائنھا سحب المبالغ المالیة من مختلف البنوك . مع شركة اتصالات الجزائر لانترنتوا

حاملي  المؤسسة وفي المستقبل وعدت. الوطنیة ثم بعد ذلك تقوم بإجراء عملیات المقاصة المالیة معھم

  2.البطاقة الذھبیة بتوفیر إمكانیة الشراء عبر المواقع الالكترونیة الجزائریة

مت بتوفیر عدة أنواع من افالعدید من البنوك الجزائریة ق العالمیة، یما یتعلق ببطاقات الدفعوف

البطاقات العالمیة المعروفة مثل فیزا وماستر كارد العالمیتین، وفیما یلي إشارة إلى بعض البنوك التي 

  :تقوم بإصدارھا

  3 :یوفر البطاقات التالیة :بنك خليج الجزائر - 1

تتطلب  عالمیة للدفع والسحب، بطاقة ھي: مسبقة الدفعالاسمیة وبطاقة ماستر كارد  ر كاردطاقة ماستب -

فالبطاقة مسبقة الدفع تتم تعبئتھا وتصرف في حدود مبلغ التعبئة، بینما  وجود رصید حسابي بالدولار،

   .لاسمیة یتم الخصم من حساب الزبونا

، تتطلب وجود رصید والسحبعالمیة للدفع  بطاقة: بطاقة فیزا الاسمیة وبطاقة فیزا مسبقة الدفع -

فالبطاقة مسبقة الدفع تتم تعبئتھا وتصرف في حدود مبلغ التعبئة، بینما الاسمیة یتم  حسابي بالأورو،

  .الزبونالخصم من حساب 

                                                             
، الملتقى الدولي الرابع حول نظام "ملامح التجارة الالكترونية واعتماد أنظمة الدفع الالكترونية في الجزائر"عجیلة محمد، عزیل محمد مولود،  1

  .06ص ، 2011أفریل  27- 26المركز الجامعي خمیس ملیانة،  ،ة الالكترونة في الجزائروإشكالیة اعتماد التجار الدفع في البنوك الجزائریة
  .06:30، /24/10/201، یوم https://www.poste.dz/services/particularالموقع الرسمي لبرید الجزائر،  2 
  .16/12/2019بتاریخ  https://www.agb.dz/index.phpالجزائر، الموقع الرسمي لبنك خلیج  3 
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وتسمح كل من بطاقات فیزا وماستر كارد بسحب الأموال في الخارج من أجھزة الصراف    

تسمح كذلك بتسدید وشتریات في المحلات في الخارج التي لدیھا القارئ الخاص، الآلي، تسدید ثمن الم

  .كل الفواتیر والخدمات المتحصل علیھا عبر الانترنت

التي تمكن صاحبھا من سحب الأموال من  فیزا كاردیوفر البطاقة الدولیة  :البنك الوطني الجزائري - 2

یوفر البنك نوعین و 1.ارشھ 24صلاحیة البطاقة بـ ، وتقدر أي مكان في العالم وذلك حسب شبكة فیزا

  :ھو موضح في الجدول الآتيمن البطاقات كما 
  بطاقات فيزا المتوفرة لدى البنك الوطني الجزائري) 14(جدول رقم 

 الذهبية VISA الكلاسيكية VISA وع البطاقةن

 أورو 4500 أورو 1000 لاكتسابهاالمقدار المستحق 

 أورو في الیوم 750 أورو في الیوم 500 الحد الأعلى للسحب

 أورو في الیوم 3000 أورو في الیوم 1000 الحد الأعلى للدفع

  .25/12/2019بتاریخ  https://www.bna.dz/ar ني الجزائريطالموقع الرسمي للبنك الو: المصدر

ت في الجزائر أو في الخارج على الموزعات وتسمح ھذه البطاقات بالقیام بسحوبات ومدفوعا

ع عن طریق بالدفالقیام بعملیات  ةبالإضافة إلى إمكانی راق النقدیة التي تحمل شعار فیزا،الآلیة للأو

  .الانترنت

  2:یوفر نوعین من  بطاقة فیزا العالمیة كما یلي: بنك التنمية المحلية -3

 .أورو في الأسبوع 500 بـ فیھا یقدر الدفعسقف  الكلاسیكیة بطاقة فیزا -

  .أورو في الأسبوع 5000 الدفع فیھا بـیقدر سقف  الذھبیة فیزا بطاقة -

 :وتمكن ھذه البطاقات من القیام بالعملیات التالیة

 لدفع عن طریق آلیات الدفع الالكتروني في المساحات التجاریةا. 

 الدفع عن طریق الانترنت. 

 الالكتروني السحب و الدفع عن طریق موزعات الدفع. 

 الاطلاع على الرصید في موزعات الدفع الالكتروني.  

                                                             
  .25/12/2019بتاریخ  https://www.bna.dz/arالموقع الرسمي للبنك الوطني الجزائري 1 
  .25/12/2019بتاریخ  VISA.html-https://www.bdl.dz/Algerie/arabe/Carte الموقع الرسمي لبنك التنمیة المحلیة 2 
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  حسين البينة التحتية الالكترونيةجهود الدولة لت: المطلب الرابع

قامت الدولة الجزائریة في السنوات الأخیرة بالعدید من البرامج والمشاریع الرامیة إلى تحسین  

ع التجارة الالكترونیة والأعمال الالكترونیة بصفة وتطویر البنیة التحتیة الالكترونیة والنھوض بقطا

  :عامة، وأھم الجھود التي بذلتھا الدولة في سبیل ذلك یمكن الإشارة إلیھا في النقاط التالیة

، ، أین تم تنفیذ مشروع جدید لربط كل الوطن بخطوط جدیدةوالانترنت تطویر خطوط شبكات الھاتف -

ات الاتصال بالألیاف البصریة، أین بلغ طول شبكة الألیاف حیث تم تمدید شبك وذات قدرة عالیة،

  .2018في سنة  كم 145.120البصریة 

، ثم الجیل الرابع  2013 الجزائر في دیسمبر عامب  3Gلجیل الثالث لخدمة الھاتف المحمول  إطلاق -

4G  2016في  سنة.  

، والذي 2018ماي  10ؤرخ في الم 05-18رقم إصدار أول قانون جزائري للتجارة الالكترونیة تحت  -

  .یعتبر قفزة نوعیة من حیث تقنین المعاملات الالكترونیة في الجزائر

  :ة في العدید من القطاعات العمومیة مثلوتطویر الرقمنإدخال  -

 وكذا دار بطاقة التعریف البیومتریة وجواز السفر البیومتري، تم إص :قطاع الجماعات المحلیة 

  .في شكل بیومتري البطاقة الرمادیة للسیارات ومستقبلا سیتم منح ،یةرخصة السیاقة البیومتر

 سوابق العدلیة بطریقة الكترونیةیتم تسلیم شھادة الجنسیة وشھادة ال :قطاع العدالة.  

 بدأت عملیة رقمنة مصالح الضرائب، حیث ستصبح مختلف التصریحات  :قطاع المالیة

انیة تسدید الضرائب بواسطة مختلف وسائل الدفع الضریبیة تتم عبر الانترنت، كذلك توفیر إمك

الالكترونیة في المستقبل، نفس الشيء في قطاع الجمارك أین یتم تطویر نظام معلوماتي جدید 

یتیح رقمنة مختلف العملیات الخاصة بجمركة البضائع المستوردة والمصدرة، بالإضافة إلى 

  .إمكانیة عملیات الدفع الالكتروني للرسوم الجمركیة

 تكنولوجیا على محفزة تكون أن إلى ھذه المؤسسة تھدف:  مؤسسة دعم تطویر الرقمنةإنشاء  -

 التحتیة والبنیة البشریة الموارد تجمیع بھدف الجزائر، في الرقمي والنظام والاتصالات المعلومات

 عن طریق اطنینلمول  جیدة عامة خدمة لتقدیم العامة، والھیئات للإدارات المعلومات تكنولوجیا ومنصات

 مشاریع لتنفیذ الرقمي، القطاع في الرئیسیین الاقتصادیین الاجتماعیین اللاعبین مع دائمة شراكات إقامة

  1 :وتتمثل مھامھا في ما یلي ،الجزائریة العامة الإدارات لتحدیث النطاق واسعة

 ،عصرنة الإدارات العمومیة عن طریق ھیكلة منصات تكنولوجیا المعلومات 
 ضع الإجراءات الإداریة عبر الانترنت،نقل وو 

                                                             
  25/12/2019بتاریخ  /https://www.eadn.dz/frالموقع الرسمي لمؤسسة دعم لتطویر الرقمنة  1 
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 من خلال سیاسة تجمیع الاستثمارات لحكومي على تكنولوجیا المعلومات ترشید الإنفاق ا

 والتوافق التكنولوجي،

 ،متابعة إنجاز ووضع في الخدمة لمركز بیانات الحكومة 
 كومیة،وضع أنظمة لاتخاذ القرار من أجل المزید من المراقبة الفعالة للإجراءات الح 

 ،الحد من الفجوة الرقمیة والمساعدة في ظھور مجتمع المعلومات والاقتصاد القائم على المعرفة 

 ،تزوید المواطنین والجھات الفاعلة في الاقتصاد بقنوات لا مركزیة للوصول إلى الإدارات 

  إعداد، الحفاظ، وتأمین واجھات الاتصالG2G،  

 مراقبتھا وتقییمھا،تحدید مؤشرات الأداء للأنظمة الموضوعة و 

  ،تقییم تأثیر الاستثمارات الموجھة في المجال الرقمي 

 ،تحدیث وتطویر نظم المعلومات في الھیئات العامة 

  التوافقیة لأنظمة المعلومات للھیئات العامة، ضمان 

  إنجاز وتنفیذ منصات الإدارة المتكاملة)ERP (للھیئات العامة. 

بالدرجة الأولى على دعم الرقمنة في القطاع العمومي، ولكن وصحیح أن جھود ھذه المؤسسة موجھة 

  .ذلك یدخل كلھ في تدعیم البنى التحتیة التي تساعد على نمو وتطویر التجارة الالكترونیة في الجزائر

   الدراسة الميدانيةإطار : المبحث الثاني

ترونیة الجزائریة وقیاس مدى تبني مواقع التجارة الالك ،فرضیات الدراسة اختبارمن أجل     

الكترونیة  التجارة لا بد من القیام بدراسة میدانیة تشمل عینة من مواقع ،الإستراتیجیة التسویقیة لمكونات

  . جزائریةال

  الميدانية الدراسة منهج: الأول المطلب

ة وتحدید مجتمع وعینة الدراسلإجراء الدراسة المیدانیة، المتبع  الأسلوبتحدید یتم في ھذا المطلب 

  . وإطارھا الزماني والمكاني

  ةالدراس أسلوب .1

الدراسة ذات طبیعة میدانیة تعتمد على أسلوب المعاینة من خلال الاستبیان لغرض التعرف ھذه 

بالتطرق إلى  مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة لمكونات الإستراتیجیة التسویقیةعلى 

  . في إستراتیجیتھا المواقع تتبناھاالتي  كوناتالم، لمعرفة ما ھي المكوناتمختلف ھذه 

  ةمجتمع الدراس .2

المؤسسات التجاریة الجزائریة الخاصة أو العامة التي تمتلك یتمثل مجتمع الدراسة في جمیع     

موقع الكتروني خاص بالتجارة الالكترونیة، ونظرا لصعوبة تحدید ومعرفة ھذه المؤسسات، لجأ الباحث 
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  ) 02 أنظر الملحق رقم( من المؤسسات لسجل التجاري، حیث تحصل على قائمتینإلى المركز الوطني ل

  :یليكما 

تجارة التجزئة لكل أنواع "بعنوان  511145 تحت الرمز القائمة الأولى خاصة بالأفراد المسجلین -

 commerce de détaille de tout type de produits par »" المنتجات بالمراسلة أو في المنزل

correspondance ou à domicile »  ،بالنسبة للأشخاص المعنویین : حیث كان عددھم كالأتي

Personnes Morales )EURL,SARL,SPA ( والأشخاص الطبیعیین 184عددھم  ،)أفراد (

Personnes physiques  3874عددھم.  

" الالكترونية التجارة"بعنوان  607074القائمة الثانیة خاصة بالأفراد المسجلین تحت الرمز  -

« Commerce Electronique »بالنسبة للأشخاص المعنویین : ، وكان عددھم كالتاليPersonnes 

Morales أفراد(، والأشخاص الطبیعیین 106 عددھم (Personnes physiques  65عددھم .  

لتجارة كل المؤسسات المتبنیة لھذین الرمزین والتي تمتلك موقع ل یشملوبالتالي فمجتمع الدراسة 

الالكترونیة، لأن الكثیر من المؤسسات المنطویة تحت أحد ھذین الرمزین لیس لدیھم مواقع الكترونیة 

والاستبیان في ھذه الدراسة موجھ  ع التواصل الاجتماعي مثل فایسبوك،وإنما مجرد صفحات على مواق

الإستراتیجیة التسویقیة فقط للمؤسسات التي تمتلك موقع الكتروني، لأن موضوع الدراسة یتمحور حول 

لمواقع التجارة الالكترونیة، ویھدف الباحث من خلال الاستبیان إلى معرفة مدى تبني مواقع التجارة 

  .الالكترونیة الجزائریة لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة

  ةعينة الدراس .3

حصول على القائمة بعد تحدید مجتمع الدراسة، تلیھا مرحلة تحدید العینة، وفي ھذه الحالة، وبعد ال

الاسمیة للمؤسسات المنطویة تحت الرمزین المذكورین أعلاه، قام الباحث بالبحث عن المواقع 

  الالكترونیة لھذه المؤسسات، 

  عينة الدراسة الميدانية )15(جدول رقم 

  607074الرمز   511145الرمز   

الأشخاص   الرمز

  الطبيعيين

الأشخاص 

  المعنويين

الأشخاص 

  الطبيعيين

شخاص الأ

  المعنويين

  106  65  184  3879  العدد

  37  00  90  00  المواقع التي تم إيجادها

  127  المواقع المرسل لها الاستبيان 

  56  الاستبيانات المسترجعة

  من إعداد الباحث:  المصدر
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وتجدر الإشارة إلى أن الباحث لم یتمكن من إیجاد المواقع الالكترونیة الخاصة بالأشخاص 

ي كلا الرمزین لأنھ لا توجد أي معلومة حول أسماء المواقع الخاصة بھم، بینما فیما یخص الطبیعیین ف

الأشخاص المعنویین فقد قام الباحث بالبحث عن مواقع المؤسسات عبر شبكة الانترنت، حیث من بین 

مؤسسة تم  106من بین  607074وفي الرمز  ،موقع 90تم إیجاد  511145مؤسسة في الرمز  184

  . یتم إرسال الاستبیان لھمموقع  127موقع، وبالتالي یصبح المجموع ھو  37موقع  إیجاد

مؤسسة لدیھا الرمزین معا وبالتالي تم استثناؤھا  15وما تجدر الإشارة إلیھ كذلك ھو أنھ تم إیجاد 

مز لكي لا یتم حسابھا مرتین، وبالتالي بعد ما كان عدد الأشخاص المعنویین في الر 511145في الرمز 

   . شخص الذین لدیھم الرمزین معا 15وذلك بعدم احتساب  179یصبح  184یبلغ  511145

استبانة أما بقیة  56، لم یستقبل الباحث سوى 127وبعد القیام بإرسال الاستبیان لمختلف المواقع الـ

یة تمت على وبالتالي فالدراسة الإحصائ. المواقع لم ترد على الاستبیان إطلاقا، والبعض اعتذر عن الرد

  .موقع الكتروني 56عینة مكونة من أساس 

 ةللدراسة الميداني والمكاني انيالزم الإطار .4

أي أن  ،التي لھا الرمزین المذكورین أعلاهالجزائریة المواقع الالكترونیة  الدراسة استھدفت

سواقا خارج أصحاب ھذه المواقع یمتلكون مقرا دائما على التراب الجزائري حتى لو كانوا یستھدفون أ

 25غایة  إلى ةیجویل 10 من الممتدة الفترة في الردود واستقبال الاستبیان إرسال تم وقد التراب الوطني،

  .2019 دیسمبر

  تطوير أداة الدراسة: المطلب الثاني

من أجل تحقیق أھداف الدراسة واختبار فرضیاتھا تم تطویر أداة جمع البیانات والمعلومات الأولیة 

، والتي تم إعدادھا كذلك في الشكل بموضوع الدراسة والمتمثلة في استمارة الاستبیان ذات العلاقة

  .الالكتروني

 ةإعداد أداة المعاين .1

تم إعداد أداة المعاینة الموجھة إلى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة بالاعتماد على الأدبیات 

الذي تم تقسیمھ إلى أربعة محاور  ن الدراسة المتعلقة بموضوع الدراسة، حیث تمثلت الأداة في استبیا

رئیسیة، إضافة إلى جزء خاص بالمعلومات المتعلقة بخصائص عینة الدراسة، حیث یتكون المحور 

الأول من فقرات خاصة بالتجزئة السوقیة، والمحور الثاني یتكون من فقرات خاصة بالاستھداف، 

محاور فرعیة، تمثل  09تكون من لمحور الرابع یة بالتموضع، أما اوالمحور الثالث یضم فقرات خاص

ات خاصة بكل عنصر من ھذه عناصر المزیج التسویقي الالكتروني، وكل محور فرعي یتكون من عبار

المنتج، التسعیر، الترویج، التوزیع، الموقع الالكتروني، الحمایة، الخصوصیة، (وھي العناصر 
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المكون من  »سلم لیكرت « الاستبیان تم استخدام وللإجابة على محاور ، )التخصیص، خدمة الزبون

 04( موافق، )درجات 05(بشدة  موافق: خمس درجات مرتبة من الأصغر إلى الأكبر على النحو الآتي

  ). درجة 01( بشدةموافق غیر  ،)درجة 02(موافق غیر ، )درجات 03(، محاید )جاتدر

 يالالكترون لالشك على انالاستبي إعداد .2

یوفر ھذه  الذي* )1Google drive(بتطبیق  الاستعانة خلال من الالكتروني تبیانالاس إعداد تم

تم  الاستبیان التي أسئلة إدخال تم افیھ، بعدھ شخصي حساب وفتح بالتسجیل القیام بعد الخدمة، وذلك

 خاصة ورقة فتح ثم ،علیھا الإجابةوإمكانیات  الأسئلة نوع وتحدید الممكنة الاختیارات إدخال مع إعدادھا

المواقع الالكترونیة المعنیة  إلىالالكتروني  الاستبیان رابط إرسالتم  عدادالإ إتمام وبعد ،الردود باستقبال

 تظھر الرابط على النقر حیث بمجرد الأسئلة، على والإجابة فیھ للمشاركة المواقعنصیة تدعو  رسالة مع

 الانتھاء وعند المناسبة، الخانة باختیار الأسئلة على موقع بالإجابةال نع ولونالمسفیقوم  الاستبیان، صفحة

 ).  Google drive(في  الردود لاستقبال تخصیصھا تم التي الصفحة إلى الاستبیان لیصل إرسالیتم 

من اعتماد الاستبیان  والمزایا الایجابیات أھم تكمن :الالكتروني الاستبيان ايجابيات -2-1

 وفترة الاستبیان توزیع عملیة من یسرع الانترنت فاستعمال والوقت، والجھد التكالیف ربح الالكتروني في

 للوصول إلى المسافات یختصر فھو العادي، بالاستبیان مقارنة قصیرة تكون الإجابات على الحصول

 .الخ...والأوراق الطباعة تكالیف وكذا بالتنقل الخاصة للتكالیف بالنسبة الأمر كذلك المؤسسات المعنیة،

بالمؤسسات  المباشر الاتصال إمكانیة عدم في خاصة تتمثل :الالكتروني الاستبيان تسلبيا -2-2

 الأسئلة، بعض في الغموض أو الفھم عدم حالة في والشروح التوضیحات تقدیم إمكانیة وعدم وجھا لوجھ،

ن التمكن مبعض المؤسسات من المشاركة في الدراسة لعدم  استبعاد نتیجة العینة في ھناك تحیز كذلك

  ..إیجاد مواقعھا الالكترونیة، كذلك إشكالیة عدم التأكد من صفة الشخص الذي قام بالرد على الاستبیان

   المستخدمة والاختبارات المقاييس الإحصائية: المطلب الثالث

صحة أو  إثباتیمكن بواسطتھا  إحصائیةمن أجل إتمام الدراسة المیدانیة لا بد من اعتماد مقاییس 

یات، وسیتم من خلال ھذا المطلب التطرق إلى مصادر البیانات المعتمدة في الدراسة عدم صحة الفرض

  .والأدوات والأسالیب الإحصائیة المستخدمة لتحلیلھا

  

  

  

                                                             
*: Google drive  بسعة تخزینیة مجانیة لدى عبارة عن تطبیق "google  "  وغیرها  الملفات والصور والتصامیم والتسجیلات ومقاطع الفیدیوب للاحتفاظیستخدم

   .من الاستخدامات
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  اتمصادر جمع البيان .1

 إرسالاعتمدت الدراسة المیدانیة على مصادر البیانات الأولیة التي تم جمعھا من خلال     

  .مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة عینة من الاستبیان الالكتروني إلى

  اتأدوات وأساليب تحليل البيان .2

من برنامج الحزمة  الثالثة والعشرونتمت معالجة بیانات الدراسة بالاعتماد على النسخة     

وذلك باستخدام مجموعة من الأدوات والأسالیب الإحصائیـة (SPSS)*1الإحصائیة للعلوم الاجتماعیـة

  :وتمثلت ھذه الأدوات والأسالیب فیما یلي ،ع طبیعة البیانات وأھداف الدراسةیتلاءم محسب ما 

 لتحدید طول خلایا مقیاس لیكرت الخماسي المستخدم في أبعاد الدراسة تم حساب  :المدى العام

وللحصول على طول الخلیة الصحیح تمت قسمة المدى العام على عدد درجات الموافقة ) 4=1-5(المدى 

یتم ، وبإضافة ھذه القیمة في كل مرة للحد الأدنى لدرجة الموافقة 0.8=4/5: وذلك على النحو التالي) 5(

على الحد الأعلى وھكذا مع كل درجات الموافقة الموالیة، وتفید ھذه العملیة في التعرف على  الحصول

 :2موقف مشترك لإجمالي أفراد العینة كما یلي

ي لدرجة الموافقة حول أي عبارة من عبارات الاستبیان ما إذا تراوحت قیمة المتوسط الحساب -

 بشدةفإن ھذا یعني أن درجة الموافقة تمثل غیر موافق  [1.8-1[بین 

إذا تراوحت قیمة المتوسط الحسابي لدرجة الموافقة حول أي عبارة من عبارات الاستبیان ما  -

 .فإن ھذا یعني أن درجة الموافقة تمثل غیر موافق [2.6- 1.8[بین 

إذا تراوحت قیمة المتوسط الحسابي لدرجة الموافقة حول أي عبارة من عبارات الاستبیان ما  -

 .فإن ھذا یعني أن درجة الموافقة تمثل محاید [3.4- 2.6[بین 

إذا تراوحت قیمة المتوسط الحسابي لدرجة الموافقة حول أي عبارة من عبارات الاستبیان ما  -

 .جة الموافقة تمثل  موافقفإن ھذا یعني أن در [4.2- 3.4[بین 

إذا تراوحت قیمة المتوسط الحسابي لدرجة الموافقة حول أي عبارة من عبارات الاستبیان ما  -

 . فإن ھذا یعني أن درجة الموافقة تمثل موافق بشدة [5- 4.2[بین 

 لوصف مفردات العینة: التكرارات والنسب المئوية . 

 التي تم تحدیدھا  الموافقة درجةالدراسة ومعرفة من أجل الإجابة عن تساؤلات  :الوسط الحسابي

  .المحدد أعلاه في المدى العام طبقا للمقیاس

                                                             
*: SPSS  =  Statistical Package For the Social Sciences الحزمة الإحصائیة للعلوم الإجتماعیة 

 
، مطبوعة جامعیة، جامعة محند آكلي "-منظور إحصائي  - أساليب تصميم وإعداد الدراسات الميدانية "طفى، وعیل میلود، طویطي مص  2

  .111، ص 2013/2014، -البویرة  –أولحاج 
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 یستخدم للتعرف على مدى تشتت قیم الإجابات عن المتوسط الحسابي لكل : الانحراف المعياري

طھا عبارة من عبارات الاستبیان، حیث كلما اقتربت قیمتھ من الصفر كلما تركزت الإجابات حول متوس

 .الحسابي وانخفض تشتتھا

 من أجل التأكد من الاتساق الداخلي بین فقرات الاستبیان: معامل الارتباط. 

  للتحقق من درجة الثبات في بنود مقیاس الدراسة ":ألفا كرونباخ"معامل. 

  اختبار كولموغروف سميرنوفKolmogrov-Samirnov test:  وذلك من أجل التأكد من أن

 .دراسة تتبع التوزیع الطبیعيبیانات متغیرات ال

  اختبار"T "التي تمت صیاغتھا لاختبار الفرضیات: للعينة الواحدة.  

  اختبارT وجود فروقات ذات دلالة لاختبار صحة الفرضیات ودراسة  :لعينتين مستقلتين

 .إحصائیة بین متغیرین

  اختبار تحليل التباين أحادي الاتجاهANOVA: جود فروقات ذات لاختبار الفرضیات ودراسة و

 .متغیر تابع ومتغیر مستقل یأخذ أكثر من قیمتین دلالة إحصائیة بین

   اختبار مؤشرات الاستبيان والدراسة الوصفية  :المبحث الثالث
دراسة مؤشرات الصدق والثبات للاستبیان للتأكد من مدى صلاحیتھ لإختبار  یتم خلال ھذا المبحث

  .لجمیع متغیرات الدراسة الإحصائيالتحلیل  الفرضیات، وإجراء

   :تم الاعتماد على المؤشرات التالیة: اتمؤشرات الصدق والثب: المطلب الأول
تم اختبار الصدق الظاھري لأداة الدراسة بالاستعانة بنخبة : الصدق الظاهري لأداة الدراسة -1

ى صورتھ النھائیة من المحكمین، لأخذ آرائھم وتأشیر ملاحظاتھم في تعدیل الاستبیان والخروج بھ عل

  .التي تم إرسالھا لأفراد العینة

یقصد بھ مدى اتساق كل فقرة من فقرات الاستبیان مع المحور التي تنتمي : الاتساق الداخلي -2

إلیھ ھذه الفقرة، وقد تم حساب الاتساق الداخلي للاستبیان من خلال حساب معاملات الارتباط بین كل 

  .والدرجة الكلیة للمحور نفسھفقرة من فقرات محاور الاستبیان 
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  والدرجة الكلية للمحور) تجزئة السوق( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الأول ) 16(جدول رقم 

  

  الرقم

  

  العبارة

  معامل

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig     

  0000.  7360.  یقوم الموقع بعملیة تجزئة السوق الكلي إلى قطاعات فرعیة  1

  0000.  8560. ... )الجنس، السن،: (یعتمد في عملیة التجزئة على العوامل الدیمغرافیة السوقیة مثل  2

  0000.  7970. ...)المناطق، مكان السكن، : ( یعتمد في عملیة التجزئة على العوامل الجغرافیة مثل  3

المھنة، الدخل، (: الاجتماعیة مثلویعتمد في عملیة التجزئة على العوامل الاقتصادیة   4

  ...)المستوى التعلیمي

.9220  .0000  

الكمیات المستھلكة، أسلوب :  (یعتمد في عملیة التجزئة على العوامل السلوكیة مثل  5

 ...)الاستھلاك، الولاء
.8680  .0000  

  0000.  8700. ...)الشخصیة، نمط الحیاة: (یعتمد في عملیة التجزئة على العوامل البسیكولوجیة مثل  6

  0000.  8910.  تساعد تجزئة السوق الموقع على اختیار القطاعات السوقیة المستھدفة  7

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

التجزئة (معامل الارتباط بین كل فقرة من فقرات المحور الأول ) 16(یوضح الجدول رقم 

وھي  0.7كلھا أكبر من  أن معاملات الارتباط المبینة اتضحوالدرجة الكلیة لھذا المحور، حیث ) السوقیة

  .، ومنھ یعتبر المحور صادقا لما وضع لقیاسھα=  0.01دالة عند مستوى معنویة 

والدرجة ) الاستهداف التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الثاني ) 17(جدول رقم 

  الكلية للمحور

  

  الرقم

  

  العبارة

  لمعام

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig  

  0010.  7320. في اختیار القطاع المستھدف حجم القطاعیتم الاعتماد على   1

  0000.  7380. في اختیار القطاع المستھدف معدل النمو المحتمل للقطاعیتم الاعتماد على   2

  0000.  7930. في اختیار القطاع المستھدف حجم مبیعات القطاع وربحیتھیتم الاعتماد على    3

  0000.  7940. في اختیار القطاع المستھدف مدى ثبات القطاع عبر الزمنیتم الاعتماد على   4

  0000.  8810. في اختیار القطاع المستھدف مستوى المنافسة داخل القطاعیتم الاعتماد على   5

اع في اختیار القط القدرة على الوصول إلى الزبائن داخل القطاعیتم الاعتماد على   6

  المستھدف

.7110  .0000  

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر
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الاستھداف (معامل الارتباط بین كل فقرة من فقرات المحور الثاني) 17(یوضح الجدول رقم 

 0.7یبین أن معاملات الارتباط لكل عبارة ھي أكبر من والدرجة الكلیة لھذا المحور، حیث ) التسویقي

  .، ومنھ یعتبر المحور صادقا لما وضع لقیاسھα=  0.01عند مستوى معنویة  إحصائیا دالةوبالتالي فھي 
  والدرجة الكلية للمحور) التموضع( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الثالث ) 18(جدول رقم 

  

  الرقم

  

  العبارة

  معامل

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig  

  0010. 0.794 بحملات ترویجیة لخلق تموضع جید في ذھن الزبائنیقوم الموقع   1

  0000.  9100. الأخرى ؤسساتیھتم الموقع بتموضعھ في السوق مقارنة بالم  2

  0000.  7520. جھد من أجل التحسین المستمر لصورتھ في ذھن الزبائنالیبذل الموقع   3

ع المستھلك یحدده كما ولا ید الموقع التموضع المرغوب في ذھن المستھلك یبني  4

  یشاء

.7470  .0000  

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

والدرجة ) التموضع(الارتباط بین كل فقرة من فقرات المحور الثالث تمعاملا) 18(الجدول رقم  یلخص

دالة عند مستوى  لیھ فھي ، وع0.7كلھا أكبر من الكلیة لھذا المحور، حیث یبین أن معاملات الارتباط 

  .یعتبر المحور صادقا لما وضع لقیاسھ على ھذا الأساس، α=  0.01معنویة 
  -المنتج  –) المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع ) 19(جدول رقم 

  والدرجة الكلية للمحور

  

  الرقم

  

  العبارة

  معامل

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig  

  0000. 0.772 یقدم الموقع معلومات دقیقة عن المنتجات المعروضة كما یبرز منافعھا بشكل جید  1

  0000.  0.876  یضفي الموقع إشارات خاصة على المنتج لحل إشكالیة عدم الملموسیة   2

  0000.  7330.   طلوبیقترح الموقع منتجات مرتبطة بالمنتج الم  3

  0000.  7710.  منتجاتھلتطویر المستمر لیعمل الموقع على التحسین وا  4

  0000.  7450. یقوم الموقع باقتراح منتجات جدیدة بشكل مستمر  5

  0000.  8020.  یستضیف الموقع منتجات لمواقع أخرى من أجل دعم منتجاتھ الخاصة  6

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

) المزیج التسویقي(لارتباط بین كل فقرة من فقرات المحور الرابعمعامل ا) 19(الجدول رقم  یبرز

ومنھ  0.7لكل العبارات أكبر من أن معاملات الارتباط  تبین، حیث والدرجة الكلیة للمحور -  تجالمن –

  .، ومنھ یعتبر المحور صادقا لما وضع لقیاسھα=  0.01دالة عند مستوى معنویة  فھي
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  -التسعير  –) المزيج التسويقي( ط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع معامل الارتبا) 20(جدول رقم 

  والدرجة الكلية للمحور

  

  الرقم

  

  العبارة

  معامل

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig  

  0000.  7890.  المستھدفة  الموقع بالسوقیتم ربط الأسعار المعتمدة في   1

  0000.  8400.  على دراسة تكالیف التصنیع والتوزیع وعلاقتھا بالطلب على المنتجیتم التسعیر بناء   2

  0000.  8230.  المواقع التي تعرض منتجات مماثلة أسعار یتم التسعیر بناء على   3

  0000.  6940. یسعى الموقع لتقدیم أسعار تنافسیة في المتناول   4

  0000.  6900.  )التسعیر المرن(أخر یقوم الموقع بتغییر أسعار المنتجات من حین إلى  5

  0000.  7470.  یضع الموقع عدة إستراتیجیات تسعیر بدیلة  6

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

المزیج (الارتباط بین كل فقرة من فقرات المحور الثاني تمعاملا) 20(الجدول رقم  یلخص

لكل لالعبارات ھي أن معاملات الارتباط  یتضحلكلیة للمحور، حیث والدرجة ا -التسعیر  –) التسویقي

، ومنھ یعتبر المحور صادقا لما وضع α=  0.01مستوى معنویة  إحصائیا دالة عند ، وھي0.7أكبر من 

  .لقیاسھ
  -الترويج  –) المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع ) 21(جدول رقم 

  الدرجة الكلية للمحورو

  

  الرقم

  

  العبارة

  معامل

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig  

  0000.  0.796  الموقع صفحات یتم التركیز على عملیات الإشھار في   1

  0000.  7830.  وفي مواقع الكترونیة أخرىأیقوم الموقع بالإشھار عبر محركات البحث   2

  0000.  7130. لكتروني یتم الترویج لمنتجات الموقع عبر البرید الا  3

  0000.  0.789  مواقع التواصل الاجتماعي یتم الترویج لمنتجات الموقع عبر  4

  0000.  7630.  یھتم الموقع بتحیید المواقف السلبیة وتدعیم صورة المؤسسة تجاه الجمھور المستھدف  5

  0000.  8060. یتم تقدیم ھدایا للزبائن ومجاملتھم في المناسبات الخاصة  6

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :صدرالم

المزیج (الارتباط بین كل فقرة من فقرات المحور الثاني تمعاملا) 21(الجدول رقم  یلخص

 وھي 0.7أكبر من أن معاملات الارتباط  یتضحوالدرجة الكلیة للمحور، حیث  -الترویج  –) التسویقي

  .، ومنھ یعتبر المحور صادقا لما وضع لقیاسھα=  0.01عند مستوى معنویة  إحصائیا دالة
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 -التوزيع  –) المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع ) 22(جدول رقم 

  والدرجة الكلية للمحور

  

  الرقم

  

  العبارة

  معامل

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig  

  0000.  9290.  الطلب ومرتبطة مع قاعدة بیانات الموقع متلائمة مع حجمالمتبعة سیاسة التخزین   1

  0000.  9060.  یھتم الموقع بإعلام الزبائن بشروط التسلیم وتكلفتھ   2

  0000.  8980.  خلال فترة زمنیة قصیرة المنتجات یستعمل الموقع كل الوسائل من أجل ضمان توزیع  3

  0000.  8140. منتجاتالعملیة توصیل  وشركات النقل لتحسین خواصالوسطاء الب یتم الاستعانة  4

  0000.  8960.  یعمل الموقع على تخفیض تكالیف التوزیع  5

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

المزیج (معامل الارتباط بین كل فقرة من فقرات المحور الثاني) 22(یوضح الجدول رقم 

 0.7أكبر من  معاملات الارتباط كل أن یظھر جلیا، حیث لیة للمحوروالدرجة الك - التوزیع  –) التسویقي

  .، ومنھ یعتبر المحور صادقا لما وضع لقیاسھα=  0.01دالة عند مستوى معنویة وھي 
الموقع  –) المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع ) 23(جدول رقم 

  لية للمحوروالدرجة الك  -الالكتروني 

  

  الرقم

  

  العبارة

  معامل

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig  

  0010.  7600.  مسبقةوأبحاث تم تصمیم الموقع بناء على دراسات   1

  0010.  7340.  ھایستفید من خدماتكما البحث محركات في نتائج  جیدةوضعیة بیحظى الموقع   2

  0000.  7330.   تم مراعاة جاذبیة الموقع لجلب انتباه الزبائن  3

  0010.  7410. الدخول للموقع من طرف المستخدمین سھل   4

  0000.  8200. یتم تغییر محتوى الموقع حسب اقتراحات الزبائن  5

  0000.  8510.  أخرىالكترونیة یوفر الموقع روابط وأیقونات للتنقل لمواقع   6

  0000.  7360.  والتجارب الآراءوقع إمكانیة الاتصال بین زواره لتشارك میتیح ال  7

  0000.  0.791  یتم تحدیث المعلومات في الموقع بشكل مستمر  8

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

) المزیج التسویقي(الارتباط بین كل فقرة من فقرات المحور الثاني تمعاملا أعلاهیوضح الجدول 

 وھي 0.7أكبر من معاملات الارتباط كل  أن  تبینحیث  والدرجة الكلیة للمحور، - الموقع الالكتروني  –

  .، ومنھ یعتبر المحور صادقا لما وضع لقیاسھα=  0.01عند مستوى معنویة  أحصائیا دالة
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  -الحماية  –) المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع ) 24(جدول رقم 

  والدرجة الكلية للمحور

  

  الرقم

  

  العبارة

  معامل

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig  

  0000.  9280. ضمانات للزبائن فیما یخص الحمایة قدم الموقع ی  1

  0000.  8960. الاحتیال الغش ویحمي الموقع زبائنھ من مختلف أعمال   2

  0000.  8780.  یمتلك الموقع برامج الحمایة ضد محاولات القرصنة  3

  )spss(لاعتماد على نتائج برنامج من إعداد الباحث با :المصدر

 –) المزیج التسویقي(معامل الارتباط بین كل فقرة من فقرات المحور الثاني أعلاهالجدول  یلخص

، 0.7لكل العبارات ھي أكبر من  أن معاملات الارتباط یتضحوالدرجة الكلیة للمحور، حیث  - الحمایة 

  .یعتبر المحور صادقا لما وضع لقیاسھ وعلیھ، α=  0.01عند مستوى معنویة  ذات دلالة إحصائیة وھي
الخصوصية  –) المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع ) 25(جدول رقم 

  والدرجة الكلية للمحور  -

  

  الرقم

  

  العبارة

  معامل

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig  

  0000.  0.769  شخصیة التي یقدمھا الزبائنیقدم الموقع ضمانات باحترام المعلومات ال  1

  0000.  7790. یلتزم الموقع بعدم استعمال معلومات الزبائن إلا في حدود ما تعھد بھ لھم  2

  0010.  8500. ھلا یقوم الموقع بنشر المعلومات الشخصیة لزبائن  3

  0000.  7680.  یتحمل الموقع مسؤولیة المحافظة على صحة البیانات  4

  0010.  7580.  بائن الموقع الدخول لمعلوماتھم في أي وقت من أجل الاطلاع أو التعدیلیمكن لز  5

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

المزیج (الارتباط بین كل فقرة من فقرات المحور الثاني تمعاملا أعلاهیوضح الجدول 

لكل الفقرات أن معاملات الارتباط  یظھر جلیاور، حیث والدرجة الكلیة للمح -الخصوصیة  –) التسویقي

، ومنھ یعتبر المحور صادقا لما α=  0.01عند مستوى معنویة  ، ھي ذات دلالة إحصائیة 0.7أكبر من 

  .وضع لقیاسھ
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  )المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع ) 26(جدول رقم 

  لدرجة الكلية للمحوروا  -التخصيص  –

  

  الرقم

  

  العبارة

  معامل

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig  

  0000.  8740. كل زبونل السلوك الاستھلاكي یتم دراسة وتحلیل  1

  0000.  8680. خاص لكل زبونویھتم الموقع بخلق عرض فرید   2

  0000.  7730. خدمة كل زبون على حدىبالموقع  ھتمی  3

  0000.  8470.  لفئة خاصة من الزبائنیعرض الموقع اقتراحات   4

  0000.  8010.  یقوم الموقع بحملات ترویجیة موجھة لكل زبون على حدى  5

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر           

المزیج (الارتباط بین كل فقرة من فقرات المحور الثاني تمعاملا أعلاهیوضح الجدول 

لكل الفقرات أكبر أن معاملات الارتباط  تبینوالدرجة الكلیة للمحور، حیث  -التخصیص  –) التسویقي

، ومنھ یعتبر المحور صادقا لما وضع α=  0.01عند مستوى معنویة  وھي دالة إحصائیا  0.7من 

  .لقیاسھ
خدمة الزبون  – )المزيج التسويقي( معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الرابع ) 27(جدول رقم 

  والدرجة الكلية للمحور  -

  

  الرقم

  

  العبارة

  معامل

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig  

  0000.  8030. سا وطوال أیام الأسبوع والسنة 24/24الموقع متاح للزبائن   1

استبدال المنتجات غیر ( یوفر الموقع خدمات ما بعد البیع لمختلف الزبائن  2

 )...یتحمل المستھلك أیة مشقة، التركیب، التصلیح دون أنالملائمة أو إعادتھا 
.8900  .0000  

الرد على استفساراتھم، حل مشاكلھم، إدامة (یھتم الموقع بإدارة علاقات الزبائن   3

  ...)العلاقة معھم
.8350  .0000  

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

) المزیج التسویقي(اط بین كل فقرة من فقرات المحور الثانيمعامل الارتب أعلاهالجدول  یلخص

 0.7كلھا أكبر من أن معاملات الارتباط  یظھر جلیاوالدرجة الكلیة للمحور، حیث  -خدمة الزبون  –

  .، ومنھ یعتبر المحور صادقا لما وضع لقیاسھα=  0.01عند مستوى معنویة  ذات دلالة إحصائیة وھي
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  الارتباط بين كل محور فرعي للمحور الرابع والدرجة الكلية للمحورمعامل ) 28(جدول رقم 

  

  الرقم

  

  العبارة
  معامل

  الارتباط

مستوى 

  الدلالة

Sig  

  0000.  7030. المنتج  1

  0000.  8920. التسعیر   2

  0000.  8070. الترویج  3

  0000.  7410. التوزیع  4

  0000.  7940. الموقع الالكتروني  5

  0000.  7260. الحمایة  6

  0000.  7240. الخصوصیة  7

  0000.  0.712 التخصیص  8

  0000.  7210. خدمة الزبون  9

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

) المزیج التسویقي(معامل الارتباط بین كل محور فرعي للمحور الرابع  أعلاهالجدول  یلخص

ذات دلالة ھي و 0.7من  رأكبمعاملات الارتباط كل ن أ اتضحوالدرجة الكلیة لھذا المحور، حیث 

 .، ومنھ فإن ھذه المحور یعتبر صادقا لما وضع لقیاسھα=  0.01عند مستوى معنویة  إحصائیة

یقصد بثبات الاستبیان أن تعطي ھذه الأخیرة نفس النتائج إذا ما تم إعادة : ثبات أداة الدراسة -3

والشروط، ویقصد بھ كذلك الاستقرار في نتائج الاستبیان  توزیعھا أكثر من مرة تحت نفس الظروف

م تغیرھا بشكل كبیر في حالة ما تم إعادة توزیعھا على أفراد العینة المدروسة عدة مرات خلال دوع

ذا بحیث إ، )Cronbach Alpha(حساب معامل  تمللتحقق من ثبات أداة الدراسة و .فترات زمنیة معینة

  .نھ یتم قبول ثبات أدارة الدراسةفإ 0,60و یساوي أكبر أ) Alpha(كانت قیمة 

بعد تطبیق " ألفا كرونباخ"والجدول التالي یوضح نتائج تحلیل مستوى الثبات والثقة وفقا لأسلوب  

  .المقیاس على العینة المدروسة
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  نتائج اختبار ألفا كرونباخ لقياس ثبات الاستبيان): 29(جدول رقم 

  كرونباخ قيمة ألفا  المحاور  الرقم

  0.951  -عوامل تجزئة السوق –التجزئة السوقیة   1

  0.927  الاستھادف التسویقي  2

  0.883  التموضع  3

  0.901  - المنتج –المزیج التسویقي   4

  0.899  - التسعیر  –المزیج التسویقي   5

  0.771  - الترویج  –المزیج التسویقي   6

  0.955  -التوزیع  –المزیج التسویقي   7

  0.893  -الموقع الالكتروني  –التسویقي المزیج   8

  0.911  -الحمایة  –المزیج التسویقي   9

  0.958  - الخصوصیة  –المزیج التسویقي   10

  0.913  - التخصیص  –المزیج التسویقي   11

  0.900  -خدمة الزبون  –المزیج التسویقي   12

  0.898  جمیع عبارات الاستبیان  13

  )spss(احث بالاعتماد على نتائج برنامج من إعداد الب :المصدر          

كل محاور الاستبیان، یظھر جلیا من خلال النتائج على  كرونباخ بعد تطبیق أسلوب معامل ألفا

في الجدول أعلاه، أن قیمة ألفا كرونباخ مرتفعة لكل محور من محاور  والملخصةالمتحصل علیھا 

ة ألفا كرونباخ الكلیة والخاصة بجمیع محاور بالإضافة إلى أن قیم، 0.6وھي أكبر من  الاستبیان،

 وبالتالي فمعامل ثبات الاستبیان مرتفع، ومنھ ،0.6وھي أیضا أكبر من  )0.898(كانت الاستبیان 

مرة أخرى على عینة الدراسة  فس النتائج في حالة ما تم توزیعھعطي نفالاستبیان یتسم بالثبات، وسوف ی

  .تحت نفس الشروط والظروف

ء ما سبق فإن الباحث وبعد إجراء مختلف الاختبارات الضروریة تم التأكد من صدق وعلى ضو 

وثبات الاستبیان، وھذا ما یثبت صحة الاستبیان وصلاحیتھ لتحلیل النتائج والإجابة على أسئلة البحث 

 .   واختبار الفرضیات

  الدراسةلعينة العامة  للمعلومات الوصفي تحليلال: طلب الثانيالم

لعینة الدراسة بناء على المتغیرات المدرجة في الجزء  المعلومات العامةذا المطلب وصف تم في ھ

لموقع متلاك اا ،محل تجاري حقیقي امتلاك ،نشاطالمجال (من استبیان الدراسة والمتمثلة في  الأول



  181         مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة: الفصل الثالث
  

كافة التراب خدمات الموقع  شمول، الدفع الالكتروني لإمكانیةالموقع توفیر  ،مكتوبةإستراتیجیة تسویقیة 

اد على تم إجراء التحلیل الوصفي لھا بالاعتمو) الموقع الزبائن خارج الوطن ، استھدافالوطني

   .التكرارات والنسب المئویة

 نشاطالمجال .1

  :باستخدام التكرارات والنسب المئویة الدراسة لعینة نشاطالمجال یوضح الجدول التالي وصف 
  ينة الدراسةمواقع ع مجال نشاط):30(الجدول رقم 

 %النسبة المئوية  التكرار  البيـان

 39.3 22  منتجات متنوعة

 وكالة إشھاریة وأعمال

  مختلفة تجاریة
8 14.3 

 12.5 7 منتجات وخدمات إعلام آلي

 10.7 6  أدوات التجمیل واللیاقة

 10.5 6  مكتب استشارات وأعمال

 12.5 7  أخرى 

 100 56  المجموع

  ).spss(ن إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج م :المصدر              

خمسة في أن مجالات النشاط لمواقع العینة لیست كثیرة وإنما تنحصر  الملاحظ من الجدول أعلاه

من المواقع تقوم ببیع منتجات متنوعة كالمنتجات الالكترونیة،  %39.3أنواع رئیسیة، فما نسبتھ  )05(

قع الباقیة ، والموا%14.3لخ، تلیھا مواقع خاصة بالوكالات الإشھاریة بنسبة ا...الكھرومنزلیة، الملابس، 

ثم  %10.5، أدوات التجمیل واللیاقة بنسبة %12.5خدمات الإعلام الآلي بنسبة ھي خاصة بالمنتجات و

فھي موزعة بین  %12.5، أما في ما یخص نسبة %10.5مكاتب الاستشارات والأعمال التجاریة بنسبة 

  .تنوعة لم یتكرر فیھا أي نشاط أكثر من مرةنشاطات م

   محل تجاري حقيقي امتلاك.2

یبین نسبة المؤسسات التي تمتلك محل تجاري في السوق التقلیدیة وتلك التي تنشط  الجدول التالي

  . فقط في العالم الافتراضي بدون وجود محل تجاري على أرض الواقع
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  .يمحل تجاري حقيقامتلاك ):31(الجدول رقم 

  %النسبة المئوية  التكرار  البيان

  75  42  نعم

  25  14  لا

  100  56  المجموع

  ).spss(بالاعتماد على نتائج برنامج  من إعداد الباحث: المصدر            

من مواقع عینة الدراسة یمتلكون محلا تجاریا في السوق  %75 تشیر نتائج الجدول أعلاه أن

منھم ینشطون فقط في العالم  %25عبر المواقع الالكترونیة، بینما التقلیدیة، بالإضافة إلى نشاطھم 

الافتراضي ولیس لدیھم محلات تجاریة حقیقیة، وھذا یشیر إلى نمو ثقافة التجارة الالكترونیة لدى 

المؤسسات الجزائریة ودخولھم في العالم الافتراضي رغم التحدیات التي تواجھ التجارة الالكترونیة في 

  .الجزائر

 ومكتوبة ستراتيجية تسويقية محددةلإلموقع متلاك اا.3

یھدف الجدول التالي إلى معرفة مدى امتلاك المواقع الالكترونیة لإستراتیجیة تسویقیة مكتوبة، 

وعي من ال تتمیز بدرجة كبیرة من ھاویقیة محددة ومكتوبة یشیر إلى أنفامتلاك المؤسسة لإستراتیجیة تس

ھمیة الإستراتیجیة التسویقیة، وتطبق مختلف أبجدیات التسویق التي تسمح لھا وتدرك أ ،الناحیة التسویقیة

  .بالمنافسة والاستمرار في السوق وفق خطة مدروسة ومعدة وفق مبادئ التسویق

  ومكتوبة لموقع إستراتیجیة تسویقیة محددةمتلاك اا  ):32(الجدول رقم         

  %النسبة المئوية  التكرار  البيان

  26.8  15  نعم

  73.2  41  لا

  100  56  المجموع

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر             

أعلاه أن غالبیة مواقع العینة لیس لدیھم إستراتیجیة تسویقیة مكتوبة، مما یشیر یتضح من الجدول 

  .ویقیةإلى ضعف التركیز على المبادئ التسویقیة في إعداد الإستراتیجیة التس
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 الدفع الالكتروني لخدمةقع االمو توفير.4

یھدف ھذا السؤال إلى معرفة مدى توفیر المواقع لخدمة الدفع الالكتروني للزبائن الذین یقومون 

بالشراء عبرھا، فتوفیر خدمة الدفع الالكترونیة تشیر إلى أن الموقع الالكتروني قد وصل إلى مرحلة 

  .ة وتجاوز المرحة البسیطةالتجارة الالكترونیة المتطور
  الدفع الالكتروني لخدمةقع االموتوفير  ):33(الجدول رقم 

  %النسبة المئوية  التكرار  

  35.7  20  نعم

  64.3  36  لا

  100  56  المجموع

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر         

 توفر خدمة الدفع الالكتروني، مما یعني أنھا من المواقع لا %64.3من الجدول أعلاه یتبن أن   

مازالت في المستوى البسیط للتجارة الالكترونیة ولم تصل بعد إلى المستوى المتطور، وھذا یمكن تبریره 

بضعف أسالیب الدفع الالكترونیة في الجزائر بصفة عامة، مما یجعل المواقع وكذا الأفراد متخوفون من 

ني عبر مواقع التجارة الالكترونیة، نتیجة لخطورتھا في ظل ضعف أسالیب خوض تجربة الدفع الالكترو

  .الحمایة

  قع كافة التراب الوطنياخدمات المو شمول.5

وھذا الجغرافیة، ف المواقع من الناحیةمدى اتساع السوق المستھدفة من طریھدف ھذا السؤال إلى معرفة 

 . ي تجعلھ قادرا على تغطیة كل التراب الوطنيراجع إلى الإمكانیات التي یتوفر علیھا الموقع والت

  قع كافة التراب الوطنياخدمات المو شمول ):34(الجدول رقم      

 %النسبة المئوية  التكرار  البيان

 58.9 33 نعم

 41.1 23 لا

 100 56  المجموع

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر            

من مواقع العینة تشمل خدماتھا كافة  %58.9أعلاه أن نسبة معتبرة تقدر بـ  دولیتبین من ج

التراب الوطني، مما یعني أن لھذه المواقع شبكة واسعة من نقاط البیع منتشرة عبر التراب الوطني، أو 

  .أن لھا إمكانیات جیدة تساعدھا على توزیع منتجاتھا للمستھلیكن عبر كافة التراب الوطني
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  لزبائن خارج الوطنلقع االمو دافستها.6

معرفة نسبة المواقع الجزائریة التي تنشط على المستوى العالمي، فوجود  یھدف ھذا السؤال إلى

  . مواقع الكترونیة جزائریة تنشط عالمیا یدل على تطور التجارة الالكترونیة في الجزائر

  نقع الزبائن خارج الوطاالمو ستهدافا ): 35( الجدول رقم     

 %النسبة المئوية  التكرار  البيـان

 8.9 5 نعم

 91.1 51 لا

 100 56  المجموع

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر      

مواقع فقط من مواقع العینة لھا نشاط عالمي وتستھدف  05أن  أعلاه إلى الجدول تشیر نتائج

ولكن مقارنة بالإمكانیات الوطنیة فیما یتعلق بالتجارة  الأسواق خارج الجزائر، وھو عدد قلیل،

فیمكن القول أن التجارة الالكترونیة في الجزائر بدأت تنمو وتتحرك في اتجاه تصاعدي،  الالكترونیة

وربما في المستقبل القریب، ومع اھتمام الدولة الجزائریة بتوفیر بیئة جیدة للأعمال الالكترونیة یمكن 

  .ع الالكترونیة التي تنشط عالمیا في تزایدعدد المواق رؤیة

  الاستبيانالتحليل الوصفي لعبارات : الثالثالمطلب 

الاستبیان وذلك  محاوریتم الانتقال إلى التحلیل الوصفي لفقرات  المعلومات العامةبعد تحلیل 

متغیر من باستخدام التكرارات والنسب المئویة، المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیاریة لكل 

   .الاستبیان ومحاور درجة الموافقة على عباراتمتغیرات الدراسة من أجل معرفة 

  التجزئة السوقية: ور الأولالتحليل الوصفي للمح.1

الالكترونیة  التجارة مواقعر التجزئة السوقیة من طرف عینة مدى تبني عنصیقیس المحور الأول 

  .بالنسبة لعینة الدراسة العباراتلأھمیة ھذه  ، والجدول التالي یعطي وصفا دقیقاالجزائریة
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  .مدى تبني عنصر التجزئة السوقيةوصف ): 36( جدول رقم

ر
ق
  م

  
  العبـارات

موافق 
  بشدة

غير   محايد  موافق
  موافق

غير 
موافق 
  بشدة

  
المتو
سط 

الحسا
  بي

  
الانحرا

ف 
المعيار

  ي

  
درجة 
الموافق

  ة
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت

1  

بعملیة تجزئة  یقوم الموقع
السوق الكلي إلى قطاعات 

  فرعیة

12  21.
5  

28  50  7  12
.5 

9  16.
1  

  موافق  0.97  3.77  0  0

2  

یعتمد في عملیة التجزئة على 
العوامل الدیمغرافیة السوقیة 

 ... )الجنس، السن،: (مثل

11  19.
6  

21  37
.5  

11  19
.6  

12  21.
4  

  موافق  1.09  3.52  1.8  1

3  

لى یعتمد في عملیة التجزئة ع
: العوامل الجغرافیة مثل

 ...)المناطق، مكان السكن، (

14  25  20  35
.7  

8  14
.3  

12  21.
4  

  موافق  1.18  3.57  3.6  2

4
   

یعتمد في عملیة التجزئة على 
العوامل الاقتصادیة 

المھنة، : (والاجتماعیة مثل
  ...)الدخل، المستوى التعلیمي

11  19.
6  

25  44
.6  

11  19
.6  

8  14.
3 

  موافق  1.01  3.66  1.8  1

5  

یعتمد في عملیة التجزئة على 
:  العوامل السلوكیة مثل

الكمیات المستھلكة، أسلوب (
 ...)الاستھلاك، الولاء

8  14.
3  

21  37
.5  

12  21
.4  

  محايد  1.07  3.37  1.8  1  25  14

6  

یعتمد في عملیة التجزئة على 
: العوامل البسیكولوجیة مثل

 ...)الشخصیة، نمط الحیاة(

10  17.
9  

17  30
.4  

14  25  12  21.
4  

  محايد  1.16  3.34  5.4  3

7  

تساعد تجزئة السوق الموقع 
على اختیار القطاعات السوقیة 

  المستھدفة

12  21.
4  

22  39
.3  

12  21
.4  

8  14.
3  

  موافق  1.09  3.61  3.6  2

  موافق  0.96  3.54  المتوسط الحسابي الكلي للمحور

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

یقوم الموقع بعملیة تجزئة السوق الكلي إلى (الأولى  عبارةالیمكن ملاحظة أن  أعلاهمن الجدول 

وانحرافھ المعیاري یساوي  3.77حصلت على أعلى متوسط حسابي والذي قدر بـ  )ةقطاعات فرعی

فرعیة، تلیھا ، ومنھ یمكن استنتاج أن جل المواقع تقوم بعملیة تجزئة السوق الكلیة إلى قطاعات 0.97

نة، المھ: في عملیة التجزئة على العوامل الاقتصادیة والاجتماعیة مثل الموقع یعتمد( 04رقم  عبارةال

، 1.01وانحراف معیاري یساوي   3.66بمتوسط حسابي یساوي ) الخ..، الدخل، المستوى التعلیمي

واقع في عملیة التجزئة السوقیة، وبالتالي یمكن اعتبار أن ھذا المعیار ھو الأكثر استعمالا من طرف الم

یعتمد في عملیة التجزئة على العوامل البسیكولوجیة ( 06رقم  عبارةلفي حین كان أدنى متوسط حسابي ل

، وھذا یدل 1.16، وانحراف معیاري بـ  3.34بمتوسط حسابي یساوي  )الخ..،نمط الحیاةالشخصیة،  مثل
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عدم إعطاء أھمیة كبیرة لاستعمال ھذا المعیار المھم في  على أن جل المواقع لیس لدیھا درایة كافیة، أو

درجة وكانت  3.54وبصفة عامة بلغ المتوسط الحسابي الكلي لھذا المحور قیمة . عملیة التجزئة السوقیة

موافق، ومنھ یمكن القول أن عینة الدراسة تقوم بتبني عنصر التجزئة السوقیة كمكون من  الموافقة ھي

أحادي الاتجاه، وذلك في  Tة التسویقیة، ویبقى تأكید ذلك من خلال استعمال اختبار مكونات الإستراتیجی

  .المطلب الموالي لإثبات صحة أو خطأ فرضیات الدراسة

  بالاستهداف التسويقي الفقرات الخاصة : التحليل الوصفي للمحور الثاني.2

الالكترونیة  لتجارةا مواقعمن طرف عینة  الاستھدافمدى تبني عنصر  انيالثیقیس المحور 

  .بالنسبة لعینة الدراسة العبارات، والجدول التالي یعطي وصفا دقیقا لأھمیة ھذه الجزائریة

 .عنصر الاستهداف التسويقيوصف ): 37(جدول رقم 

ر
ق
  م

  
  العبـارات

موافق 
  بشدة

غير   غير موافق  محايد  موافق
 موافق
  بشدة

متوال
سط 

حساال
  يب

نحرالاا
ف 

المعيار
  ي

  
درجة 
الموا
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  فقة

1  
  حجم القطاعیتم الاعتماد على 

  في اختیار القطاع المستھدف 
4  7.1  39  69.

6  

5  8.9 6  10.
7  

  موافق  0.90  3.66  3.6  2

2  
  معدل النمویتم الاعتماد على 

  في اختیار المحتمل للقطاع 
  القطاع المستھدف 

6  10.
7  

35  62.
5  

6  10.
7  

7  12.
5  

  موافق  0.96  3.64  3.6  2

3  
  حجم مبیعات یتم الاعتماد على  

  في اختیار القطاع وربحیتھ
  القطاع المستھدف 

5  8.9  39  39.
6  

2  3.6  9  16.
1  

  موافق  0.92  3.68  1.8  1

4  
  مدى ثباتیتم الاعتماد على 

  في اختیار  القطاع عبر الزمن 
  القطاع المستھدف

4  7.1  27  48.
2  

19  33.
9  

6  10.
7 

  موافق  0.79  3.52  0  0

5  
مستوى یتم الاعتماد على 

في  المنافسة داخل القطاع
  اختیار القطاع المستھدف

5  8.9  24  42.
9  

20  35.
7  

6  10.
7  

  موافق  0.87  3.46  1.8  1

6  
 قدرة الوصولالاعتماد على 

 في إلى الزبائن داخل القطاع
  اختیار القطاع المستھدف

4  7.1  21  37.
5  

20  35.
7  

11  19.
6  

  محايد  0.87  3.32  0  0

  موافق    3.54  المتوسط الحسابي الكلي للمحور

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

في اختیار  حجم القطاعیتم الاعتماد على  «الأولى عبارةالمن الجدول أعلاه یمكن الملاحظة أن 

بـ  حراف معیاريوان 3.66 یساويحسابي في المرتبة الأولى بمتوسط جاءت  » القطاع المستھدف

في  وبالتالي یمكن القول أن معظم المواقع تعتمد في اختیارھا على القطاع المستھدف على الحجم، ،0.90
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یتم الاعتماد على قدرة الوصول إلى الزبائن داخل القطاع في   « 06رقم  عبارةلل قیمةحین كانت أدنى 

، ومنھ 0.87 یساوي حراف معیاريوان 3.32یقدر بـ بمتوسط حسابي   »اختیار القطاع المستھدف

المتوسط  قدروبصفة عامة  .فالمواقع لا تعطي أھمیة كبیرة لھذا المعیار في اختیار القطاع المستھدف

موافق، ومنھ یمكن القول أن عینة  درجة الموافقة ھيوكانت  ،3.54 بـالحسابي الكلي لھذا المحور 

لإستراتیجیة التسویقیة، ویبقى تأكید ذلك من خلال كمكون من مكونات ا الاستھدافالدراسة تقوم بتبني 

  .أحادي الاتجاه، وذلك في المطلب الموالي لإثبات صحة أو خطأ فرضیات الدراسة Tاستعمال اختبار 

  الفقرات الخاصة بعملية التموضع: الثالثالتحليل الوصفي للمحور  -3

تموضع جید في أذھان الزبائن  تصف ھذه العبارات مدى قیام الموقع بالمجھودات اللازمة لبناء

  .وما مدى الاھتمام بالقیام بھا من طرف ھذه الأخیرة نحو الموقع ومنتجاتھ التي یقوم بعرضھا،

  .تبني عملية التموضعوصف ): 38(جدول رقم 

ر
ق
  م

  
  العبــارات

موافق 
  بشدة

غير   محايد  موافق
  موافق

غير 
 موافق
  بشدة

  
متوال

سط 
حساال

  بي

  
نحرالاا

ف 
معيارال

  ي

  

رجة د
الموا
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  فقة

یقوم الموقع بحملات ترویجیة   1
لخلق تموضع جید في ذھن 

  الزبائن

8  14.
3  

2
7  

48.
2  

1
5  

26.
8  

  موافق  0.90  3.64  1.8  1  8.9  5

2  
  یھتم الموقع بتموضعھ في

  ؤسساتالسوق مقارنة بالم 
  الأخرى 

5  8.9  2
1  

37.
5  

2
2  

39.
3  

8  14.
3  

  قمواف  0.85  3.41  0  0

3  
  جھد من أجل الیبذل الموقع 

التحسین المستمر لصورتھ في 
  ذھن الزبائن

4  7.1  2
7  

48.
2  

1
7  

30.
4  

7  12.
5  

  موافق  0.87  3.46  1.8  1

4  
الموقع التموضع المرغوب  یبني

ولا یدع  ذھن المستھلكب ھ فيفی
  یحدده كما یشاء المستھلك

3  5.4  2
0  

35.
7  

2
2  

39.
3  

9  16.
1  

  محايد  0.91  3.23  3.6  2

  موافق    3.43  المتوسط الحسابي الكلي للمحور

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

یقوم الموقع بحملات ترویجیة لخلق تموضع جید في  «عبارةالأن یمكن ملاحظة  أعلاهمن الجدول 

وھذا ما یدل  ،0.90 بـ انحراف معیاريو 3.64 بـتحصلت على أعلى متوسط حسابي  » نذھن الزبائ

 ء تموضع جیدعلى أن معظم المواقع تركز على الحملات الترویجیة في سیاسستھا التسویقیة من أجل بنا

یبني الموقع التموضع المرغوب في  « الرابعة عبارةال لم تتحصلفي حین  لمنتجاتھا في ذھن المستھلك،

انحراف و 3.23وسط حسابي بلغ قیمة سوى على مت  »ذھن المستھلك ولا یدع المستھلك یحدده كما یشاء

وبالتالي فالمواقع لا تركز جیدا على توجیھ تفكیر المستھلك لبناء التموضع  .0.91بقیمة  معیاري
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المرغوب فیھ من طرفھا، وبالتالي فالمستھلك معرض لمختلف المؤثرات الداخلیة الخارجیة بمختلف 

عما تریده  ةكون مختلفخدمات في ذھن المستھلك، تتجات والأنواعھا التي تبني أفكارا مختلفة حول المن

درجة وكانت  3.43وبصفة عامة بلغ المتوسط الحسابي الكلي لھذا المحور قیمة . المواقع الالكترونیة

كمكون من مكونات  التموضعموافق، ومنھ یمكن القول أن عینة الدراسة تقوم بتبني عنصر  الموافقة ھي

أحادي الاتجاه، وذلك في المطلب  Tتأكید ذلك من خلال استعمال اختبار  الإستراتیجیة التسویقیة، ویبقى

  .الموالي لإثبات صحة أو خطأ فرضیات الدراسة

  الفقرات الخاصة بالمزيج التسويقي: للمحور الرابعل الوصفي التحلي  -4

 ھذا المحور مدى تبني عینة مواقع التجارة یقیس: عنصر المتتج لتبني التحليل الوصفي -4-1

 . عناصر المزیج التسویقي الالكتروني كأحدالمنتج  الجزائریة الالكترونیة
  تبني عنصر المنتج وصف): 39( جدول رقم

ر
ق
  م

  
  العبـارات

غير   محايد  موافق  موافق بشدة
  موافق

غير موافق 
  بشدة

متوال
ط س
حساال

  بي

نحالا
راف 

معال
  ياري

  
درجة 
الموا
  فقة

  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت

1  
وقع معلومات دقیقة یقدم الم

عن المنتجات المعروضة كما 
  یبرز منافعھا بشكل جید

11  19.
6  

33  58.
9  

7  12.
5 

4  7.1  1  1.8  3.87  0.8
7  

  موافق
   

2  
یضفي الموقع إشارات خاصة 
على المنتج لحل إشكالیة عدم 

 الملموسیة

12  21.
4  

25  44.
6  

1
1  

19.
6  

6  10.
7  

2  3.6  3.69  1.0
4  

  موافق

3  
جات یقترح الموقع منت

 طلوبمرتبطة بالمنتج الم
16  28.

6  

27  48.
2  

3  5.4  7  12.
5  

3  5.4  3.82  1.1
4  

  موافق
  

4
   

یعمل الموقع على التحسین 
  منتجاتھوالتطویر المستمر ل

15  26.
8  

29  51.
8  

5  8.9  7  12.
5 

0  0  3.92  0.9
3  

  موافق
  

5  
یقوم الموقع باقتراح منتجات 

 جدیدة بشكل مستمر
14  25  28  50  8  14.

3  

6  10.

7  

0  0  3.89  0.9
0  

  موافق
  

6  
یستضیف الموقع منتجات 

لمواقع أخرى من أجل دعم 
 منتجاتھ الخاصة

7  12.
5  

16  28.
6  

7  12.
5  

1
6  

28.
6  

10  17.
9  

2.89  1.3
4  

  محايد

  موافق    3.68  المتوسط الحسابي الكلي للمحور

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

یفوق أن غالبیة العبارات تحصلت على متوسط حسابي  أعلاهتائج الجدول لاحظ من خلال نی

یستضیف الموقع منتجات لمواقع أخرى من "  ھي ، بینما لم تسجل سوى عبارة واحدةأي الموافقة 3.60

، ما یبین عدم اھتمام الحیاد وھي درجة 2.89متوسط حسابي ضعیف یقدر بـ " أجل دعم منتجاتھ الخاصة
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باستضافة منتجات لمواقع أخرى لدعم منتجاتھا الخاصة، وعلى العموم یمكن القول أن مواقع العینة 

متوسط لكون العناصر المزیج التسویقي الالكتروني نظرا  كأحدمواقع عینة الدراسة تتبنى المنتج 

 Tویبقى تأكید ذلك من خلال استعمال اختبار موافق،  بدرجة موافقة ھي 3.68یقدر بـ  الكلي حسابيال

  .حادي الاتجاه، وذلك في المطلب الموالي لإثبات صحة أو خطأ فرضیات الدراسةأ

عینة مواقع التجارة  المحور مدى تبنيیقیس ھذا   :عنصر التسعيرلتبني  التحليل الوصفي -4-2

  :كما یوضح الجدول أدناه عناصر المزیج التسویقي الالكتروني كأحدالتسعیر  الالكترونیة الجزائریة
  عنصر التسعير تبني وصف): 40( جدول رقم

ر
ق
  م

  
  العبــارات

موافق 
  بشدة

غير   محايد  موافق
  موافق

غير 
 موافق
  بشدة

متوال
سط 

حسابال
  ي

نحراالا
 ف

معيارال
  ي

  
درجة 
الموا
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  فقة

  
1  

  یتم ربط الأسعار المعتمدة في
  المستھدفة الموقع بالسوق 
   

9  16.
1 

2
2  

39.
3  

8  14.
3  

7  12.
5  

1
0  

17.
9  

  محايد  1.36  3.23

2  
  یتم التسعیر بناء على دراسة 

  تكالیف التصنیع والتوزیع
  وعلاقتھا بالطلب على المنتج 

5  8.9  2
8  

50  1
2  

21.
4  

8  14.
3  

  محايد  1.07  3.23  5.4  3

3  
  أسعاریتم التسعیر بناء على 

  المواقع التي تعرض منتجات 
  مماثلة 

8  14.
3  

3
0  

53.
6  

8  14.
3  

9  16.
1  

  موافق  0.98  3.62  1.8  1

4  
یسعى الموقع لتقدیم أسعار 

  في المتناول تنافسیة
9  16.

1  

3
3  

58.
9  

6  10.
7  

7  12.
5  

  موافق  0.40  3.75  1.8  1

5  
یقوم الموقع بتغییر أسعار 

من حین إلى  المنتجات
  )التسعیر المرن(أخر

5  8.9  2
0  

35.
7  

1
9  

33.
9  

7  12.
5  

  محايد  1.08  3.23  8.9  5

  یضع الموقع عدة إستراتیجیات 6
  تسعیر بدیلة

4  7.1  1
3  

23.
2  

1
3  

23.
2  

2
2  

39.
3  

  محايد  1.09  2.84  7.1  4

  محايد    3.35  المتوسط الحسابي الكلي للمحور

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

ت متوسطات حسابیة ضعیفة أن معظم عبارات المحور سجلملاحظة یمكن  أعلاهمن الجدول 

 ،، ما یوضح عدم اھتمام المواقع بوضع استراتیجات بدیلة للتسعیرالحیاد وھي درجة 3.40تحت قیمة 

عدم استعمال التسعیر المرن، كذلك عدم دراسة التكالیف المختلفة المرتبطة بالمنتجات، بینما تحرص و

وبصفة عامة بلغ المتوسط اقع المنافسة، المواقع على طرح أسعار تنافسیة وتقارنھا مع أسعار المو

، ومنھ یمكن القول أن عینة محاید درجة الموافقة ھيوكانت  3.35الحسابي الكلي لھذا المحور قیمة 
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، ویبقى تأكید ذلك من خلال استعمال المزیج التسویقي الالكتروني عناصر كأحد التسعیر لا تتبنىالدراسة 

  .لمطلب الموالي لإثبات صحة أو خطأ فرضیات الدراسةأحادي الاتجاه، وذلك في ا Tاختبار 

ھذا المحور مدى تبني عینة مواقع التجارة  یقیس: عنصر الترويجلتبني  التحليل الوصفي -4-3

  .عناصر المزیج التسویقي الالكتروني كأحدلترویج الجزائریة ا الالكترونیة

  العبارات المتعلقة بعنصر الترويجوصف ): 41( جدول رقم

ر
ق
  م

  
  العبــارات

موافق 
  بشدة

غير   غير موافق  محايد  موافق
 موافق
  بشدة

  
متوال

سط 
حساال

  بي

  
نحراالا

ف 
معيارال

  ي

  
درجة 
الموا
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  فقة

  یتم التركیز على عملیات   1
  الموقعصفحات الإشھار في 

2
2  

39.
3  

22  39.
3  

  موافق  1.08  4.01  3.6  2  8.9  5  8.9  5
  

  لإشھار عبر یقوم الموقع با  2
  وفي مواقع أمحركات البحث 
  الكترونیة أخرى

3  5.4  11  19.
6  

9  16.
1  

19  33.9  1
4  

  غير  1.22  2.46  25
  موافق

یتم الترویج لمنتجات الموقع  3
  البرید الالكتروني عبر

1  1.8  18  32.
1  

18  32.
1  

  محايد  0.92  2.98  3.6  2  30.4  17

یتم الترویج لمنتجات الموقع   4
ل مواقع التواص عبر

  الاجتماعي

3
3  

58.
9  

15  26.
8  

  موافق  1.01  4.34  3.6  2  3.6  2  7.1  4
  بشدة

السلبیة  الموقع المواقف یحدد 5
تجاه  وتدعیم صورة المؤسسة

  الجمھور المستھدف

3  5.4  14  25  26  46.
4  

  محايد  0.90  3.09  3.6  2  19.6  11

  یتم تقدیم ھدایا للزبائن  6
ومجاملتھم في المناسبات 

  الخاصة

3  5.4  14  25  7  12.
5  

16  28.6  1
6  

28.
6  

  غير  1.29  2.50
  موافق

  محايد    3.23  المتوسط الحسابي الكلي للمحور

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

متفاوتة بین  درجة الموافقةالنتائج متفاوتة بین مختلف العبارات حیث كانت أن  )41(رقم یوضح 

یتم  « الرابعة لعبارةلوالموافقة بشدة، حیث كان أعلى متوسط حسابي مسجل الحیاد، عدم الموافقة 

، 1.01وانحراف معیاري بقیمة  4.34بقیمة  »مواقع التواصل الاجتماعي  الترویج لمنتجات الموقع عبر

وھذا یوضح  الاھتمام الكبیر من طرف مواقع العینة بمواقع التواصل الاجتماعي وما لھا من أھمیة كبیرة 

بینما  الترویج للمنتجات والخدمات، كذلك تركز المواقع على عملیات الإشھار في صفحاتھا الخاصة، في

یتم تقدیم ھدایا للزبائن ومجاملتھم في المناسبات  « السادسة عبارةلتم تسجیل أدنى متوسط حسابي ل

كذلك لا تقوم المواقع  م،للزبائن لجذبھم وكسب ولائھ م اھتمام المواقع بتقدیم الھدایاما یبین عد »الخاصة
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 حیث حصلت العبارة بعلیات الإشھار عبر محركات البحث المختلفة أو في مواقع الكترونیة أخرى،

وبصفة عامة بلغ المتوسط الحسابي ، وھي في درجة عدم الموافقة 2.46على متوسط حسابي بلغ  الثانیة

لا ، ومنھ یمكن القول أن عینة الدراسة محاید درجة الموافقة ھيوكانت  3.23الكلي لھذا المحور قیمة 

، ویبقى تأكید ذلك من خلال استعمال المزیج التسویقي الالكتروني عناصر كأحد الترویجعنصر  تتبنى

  .أحادي الاتجاه، وذلك في المطلب الموالي لإثبات صحة أو خطأ فرضیات الدراسة Tاختبار 

ا المحور مدى تبني عینة مواقع التجارة ھذ یقیس  :عنصر التوزيعتبني ل التحليل الوصفي -4-4

  :المواليكما یوضح الجدول  عناصر المزیج التسویقي الالكتروني، كأحدلتوزیع الجزائریة ا الالكترونیة

  عنصر التوزيعتبني لوصف ): 42( جدول رقم

ر
ق
  م

  
  العبــارات

موافق 
  بشدة

غير   غير موافق  محايد  موافق
 موافق
  بشدة

متوال
 س

حساال
  يب

نحراالا
 ف

معيارال
  ي

  
درجة 
الموا
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  فقة

  
1  

متلائمة المتبعة سیاسة التخزین 
حجم الطلب ومرتبطة مع  مع

  بیانات الموقع قاعدة

  محايد  1.07  3.30  3.6  2  26.8  15  14.3  8  46.4  26 8.9  5

2  
  یھتم الموقع بإعلام الزبائن

  بشروط التسلیم وتكلفتھ 
  موافق  1.01  3.46  3.6  2  17.9  10  16.1  9  53.6  30  8.9  5

3  
 خلال المنتجات ضمان توزیع

  فترة زمنیة قصیرة
  موافق  1.01  3.44  3.6  2  17.9  10  17.9  10  51.8  29  8.9  5

4  
 خواصال الوسطاءب الاستعانة

عملیة  وشركات النقل لتحسین
  منتجاتالتوصیل 

  محايد  1.16  3.19  8.9  5  25  14  10.7  6  48.2  27  7.1  4

5  
  ل الموقع على تخفیض یعم

  تكالیف التوزیع
  محايد  1.08  3.25  5.4  3  25  14  16.1  9  46.4  26  7.1  4

  محايد    3.32  المتوسط الحسابي الكلي للمحور

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

لتسلیم وتكلفتھ، حیث أن مواقع العینة تھتم بإعلام الزبائن بشروط ا یمكن ملاحظة أعلاهمن الجدول 

على متوسط حسابي بقیمة  »یھتم الموقع بإعلام الزبائن بشروط التسلیم وتكلفتھ  «الثانیة عبارةالحصلت 

، كذلك تحرص المواقع على سرعة تسلیم المنتجات، أین حصلت 1.01مع انحراف معیاري بلغ  3.46

 »خلال فترة زمنیة قصیرة المنتجات زیعیستعمل الموقع كل الوسائل من أجل ضمان تو « الثالثة عبارةال

ط سیاسة ، لكن لا تقوم المواقع برب1.01بـ مع انحراف معیاري  3.44على متوسط حسابي بلغ قیمة 

سیاسة التخزین  « الأولى عبارةالحیث سجلت ب وربطھا بقاعدة بیانات الموقع، تخزینھا مع حجم الطل

بانحراف  3.30متوسط حسابي بقیمة  »بیانات الموقع دةحجم الطلب ومرتبطة مع قاع متلائمة معالمتبعة 

، كذلك لا تستعین المواقع بمؤسسات النقل الخاص لتسھیل توزیع منتجاتھا ولا تعمل 1.07معیاري بقیمة 
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 3.32بلغ المتوسط الحسابي الكلي لھذا المحور قیمة  وإجمالا .لمواقع على تخفیض تكالیف التوزیعا

 كأحد الترویجعنصر  لا تتبنى، ومنھ یمكن القول أن عینة الدراسة حایدم درجة الموافقة ھيوكانت 

أحادي الاتجاه،  T، ویبقى تأكید ذلك من خلال استعمال اختبار المزیج التسویقي الالكتروني عناصر

  .وذلك في المطلب الموالي لإثبات صحة أو خطأ فرضیات الدراسة

ھذا المحور مدى تبني عینة مواقع  یقیس: رونيعنصر الموقع الالكتتبني ل التحليل الوصفي -4-5

  .یج التسویقي الالكترونيعناصر المز كأحدللموقع الالكتروني  الجزائریة التجارة الالكترونیة

  عنصر الموقع الالكترونيلتبني وصف ): 43( جدول رقم

ر
ق
  م

  
  العبــارات

موافق 
  بشدة

غير   غير موافق  محايد  موافق
 موافق
  بشدة

  
 متوسط 
  حسابي

  
نحراف ا

  معياري

  
درجة 
الموا
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  فقة

1  
  تم تصمیم الموقع بناء على 

  مسبقةوأبحاث دراسات 
14  25  29  51.

8  

5  8.9  7  12.
5  

  موافق  0.99 3.86  1.8  1
  

2  
 جیدةوضعیة بیحظى الموقع 

  كماالبحث محركات نتائج  في
  ھایستفید من خدمات 

15  26.
8  

25  44.
6  

6  10.
7  

8  14.

3  

  موافق  1.11  3.77  3.6  2
  

3  
  تم مراعاة جاذبیة الموقع لجلب

  انتباه الزبائن 
18  32.

1  

24  42.
9  

5  8.9  6  10.
7  

  موافق   1.15  3.86  5.4  3
  

4  
 الدخول للموقع من طرف 

  المستخدمین سھل
4  7.1  28  50  1

7  

30.
4  

7  12.
5  

  موافق  0.80  3.52  0  0
  

5 
  یتم تغییر محتوى الموقع

  الزبائن حسب اقتراحات 
12  21.

4  

21  37.
5  

1
3  

23.
2  

8  14.
3  

  موافق  1.09  3.59  3.6  2

6 
  یوفر الموقع روابط وأیقونات

  أخرىالكترونیة للتنقل لمواقع  
9  16.

1  

17  30.
4  

4  7.1  22  39.
3  

  محايد  1.28  3.09  7.1  4

وقع إمكانیة الاتصال میتیح ال  7
 الآراءزواره لتشارك  بین

  والتجارب

10  17.
9  

16  28.
6  

8  14.
3  

15  26.
8  

7  12.
5  

  محايد  1.33  3.12

یتم تحدیث المعلومات في   8
  بشكل مستمر الموقع 

19  33.
9  

21  37.
5  

4  7.1  10  17.
9  

  موافق  1.20  3.80  3.6  2
  

  موافق    3.57  المتوسط الحسابي الكلي للمحور

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر
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تم تصمیم  «الأولى  أعلى متوسط حسابي تحصلت علیھ العبارتین  أن )43(یوضح الجدول رقم 

مما  »انتباه الزبائن تم مراعاة جاذبیة الموقع لجلب «الثانیة و »مسبقةوأبحاث الموقع بناء على دراسات 

مراعاة جاذبیة الموقع لجلب انتباه الزبائن،  تمو ،یعني أنھ تم تصمیم المواقع بناءا على دراسات مسبقة

یوفر الموقع روابط وأیقونات للتنقل لمواقع « السادسة عبارةلما تم تسجیل أدنى متوسط حسابي لبین

، مما یعني عدم الاھتمام الكبیر من طرف المواقع بتوفیر مثل ھذه الأیقونات والروابط  »أخرىالكترونیة 

، موافق موافقة ھيدرجة الوكانت  3.57بلغ المتوسط الحسابي الكلي لھذا المحور قیمة  وبصورة عامة

المزیج التسویقي  عناصر كأحد الموقع الالكترونيعنصر  تتبنىومنھ یمكن القول أن عینة الدراسة 

أحادي الاتجاه، وذلك في المطلب الموالي  T، ویبقى تأكید ذلك من خلال استعمال اختبار الالكتروني

  .لإثبات صحة أو خطأ فرضیات الدراسة

ھذا المحور مدى تبني عینة مواقع التجارة  یقیس: عنصر الحمايةتبني لالتحليل الوصفي  -4-6

 :كما یوضح الجدول أدناه عناصر المزیج التسویقي الالكتروني، كأحدلحمایة الجزائریة ا الالكترونیة

  عنصر الحماية لتبني وصف): 44( جدول رقم

ر
ق
  م

  
  العبـارات

موافق 
  بشدة

غير   محايد  موافق
  موافق

غير 
موافق 
  بشدة

  
وسط لمتا

  الحسابي

  
الانحرا
ف 

  المعياري

  
درجة 
الموا
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  فقة

1  
ضمانات للزبائن قدم الموقع ی

  فیما یخص الحمایة
8  14.

3  

2
8  

50  8  14.
3 

1
1  

19.
6  

  موافق  1.02  3.55  1.8  1

2  
یحمي الموقع زبائنھ من 

 الاحتیالوالغش مختلف أعمال 
9  16.

1  

2
4  

42.
9  

1
0  

17.
9  

1
3  

23.
2  

0
0  

  موافق  1.02  3.52  00

3  
یمتلك الموقع برامج الحمایة 

 ضد محاولات القرصنة
8  14.

3  

1
5  

26.
8  

1
6  

28.
6  

1
4  

  محايد  1.13  3.19  5.4  3  25

  موافق    3.42  المتوسط الحسابي الكلي للمحور

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

، 3.55لم تتعدى  ، حیثدم تسجیل متوسطات حسابیة مرتفعةمن خلال الجدول أعلاه یمكن ملاحظة ع

موافق، مما یشیر  بدرجة موافقة ھي 3.42ولكن بالرغم من ذلك بلغ المتوسط الحسابي الإجمالي للمحور 

عناصر المزیج التسویقي الالكتروني، ویبقى تأكید ذلك في  كأحدإلى أن مواقع العینة تتبنى الحمایة 

  . أحادي الاتجاه Tال اختبار المطلب الموالي باستعم

ھذا المحور مدى تبني عینة مواقع التجارة  یقیس  :عنصر الخصوصيةتبني ل التحليل الوصفي -4-7

  :المواليكما یوضح الجدول  الالكترونیة للخصوصیة كعنصر من عناصر المزیج التسویقي الالكتروني،
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  عنصر الخصوصيةلتبني وصف ): 45( جدول رقم

ر
ق
  م

  
  تالعبــارا

موافق 
  بشدة

غير   محايد  موافق
  موافق

غير 
 موافق
  بشدة

  
المتوسط 
  الحسابي

  
الانحراف 
  المعياري

  

درجة 
الموا
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  فقة

  
1  

  یقدم الموقع ضمانات باحترام
  المعلومات الشخصیة التي  

  یقدمھا الزبائن

9  16.
1 

2
6  

46.
4  

1
2  

21.
4  

8  14.
3  

  موافق  0.98  3.60  1.8  1

2  
  یلتزم الموقع بعدم استعمال 

معلومات الزبائن إلا في حدود 
  تعھد بھ لھم ما

9  16.
1  

2
5  

44.
6  

1
3  

23.
2  

8  14.
3  

  موافق  0.98  3.59  1.8  1

3  
  لا یقوم الموقع بنشر 

  ھالمعلومات الشخصیة لزبائن
9  16.

1  

2
6  

46.
4  

1
3  

23.
2  

6  10.
7  

  موافق  1.01  3.61  3.6  2

4  
یتحمل الموقع مسؤولیة 

  على صحة البیانات ظةالمحاف
9  16.

1  

2
1  

37.
5  

1
6  

28.
6  

8  14.
3  

  موافق  1.04  3.48  3.6  2

5  
  یمكن لزبائن الموقع الدخول

  لمعلوماتھم في أي وقت من 
  أجل الاطلاع أو التعدیل 

7  12.
5  

1
5  

26.
8  

2
2  

39.
3  

1
0  

17.
9  

  محايد  1.02  3.27  3.6  2

  موافق    3.51  المتوسط الحسابي الكلي للمحور

  )spss(ن إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج م :المصدر

ات المحور تحصلت على متوسطات كبیرة نسبیا أھلتھا عبار معظم ملاحظة أنیمكن  أعلاهمن الجدول 

یمكن لزبائن  « العبارة الخامسة ، ما عدا عبارة واحدة ھيفي درجة الموافقة للحصول على موافق

حصلت على متوسط حسابي قدر  » أجل الاطلاع أو التعدیل ت منلمعلوماتھم في أي وق الموقع الدخول

، وعموما بلغ درجة الموافقةوحصلت على درجة محاید في  1.02 وانحراف معیاري یساوي 3.27بـ 

موافق، مما یعني أن مواقع عینة  بدرجة موافقة ھي 3.51إجمالي المتوسط الحسابي لھذا المحور قیمة 

عناصر المزیج التسویقي الالكتروني، ویبقى تأكید ذلك أو نفیھ في  كأحدة الدراسة تقوم بتبني الخصوصی

  .أحادي الاتجاه Tالمطلب الموالي عن طریق إجراء اختبار 

ھذا المحور مدى تبني عینة مواقع التجارة  یقیس: عنصر التخصيصتبني ل التحليل الوصفي -4-8

كما یوضح الجدول  سویقي الالكتروني،عناصر المزیج الت كأحدلتخصیص الجزائریة االالكترونیة 

  :الموالي
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  عنصر التخصيص لتبنيوصف ): 46( جدول رقم

ر
ق
  م

  
  العبــارات

موافق 
  بشدة

غير   غير موافق  محايد  موافق
 موافق
  بشدة

المتو
سط 
الحسا
  بي

الانحرا
ف 

المعيار
  ي

  

درجة 
الموا
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  فقة

1  
  السلوك  یتم دراسة وتحلیل

  كل زبونل تھلاكيالاس
4  7.1  9  16.

1  

18  32.
1  

20  35.
7  

  محايد  1.08 2.77  8.9  5

2  
یھتم الموقع بخلق عرض 

  خاص لكل زبونوفرید 
3  5.4  12  21.

4  

16  28.
6  

19  33.
9  

6  10.
7  

  محايد  1.07  2.76

3  
خدمة كل زبون بالموقع  ھتمی

  حدى على
5  8.9  23  41.

1  

16  28.
6  

8  14.
3  

  محايد  1.06  3.30  7.1  4

4  
  یعرض الموقع اقتراحات لفئة

  خاصة من الزبائن
2  3.6  17  30.

4  

16  28.
6  

19  33.
9  

  محايد  0.98  2.96  3.6  2

5 
  یقوم الموقع بحملات ترویجیة
  موجھة لكل زبون على حدى

3  5.4  14  25  14  25  23  41.
1  

  محايد  1.01  2.87  3.6  2

  محايد    2.93  المتوسط الحسابي الكلي للمحور

  )spss(الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  من إعداد :المصدر

درجة ه حصول جمیع عبارات ھذا المحور على متوسطات حسابیة ضعیفة مع أعلایوضح الجدول 

خدمة بالموقع  ھتمی « الثالثة محاید، حیث أن أعلى متوسط حسابي تم تسجیلھ لصالح العبارة موافقة ھي

، وبلغ في درجة الموافقة یتحصل على موافقلكن لم  3.30حیث بلغ قیمة  »حدى كل زبون على

محاید، وبالتالي یمكن القول بأن  بدرجة موافقة ھي 2.93المتوسط الحسابي الإجمالي لھذا المحور قیمة 

ویبقى تأكید ذلك أو نفیھ في . عناصر المزیج التسویقي الالكتروني كأحدمواقع العینة لا تتبنى التخصیص 

  .أحادي الاتجاه Tء اختبار المطلب الموالي عن طریق إجرا

ھذا المحور مدى تبني عینة مواقع التجارة  یقیس  :عنصر خدمة الزبونتبني ل التحليل الوصفي -4-9

كما یوضح الجدول  عناصر المزیج التسویقي الالكتروني، كأحدلخدمة الزبون الجزائریة الالكترونیة 

  :الموالي
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  بونعنصر خدمة الزتبني لوصف ): 47( جدول رقم

ر
ق
  م

  
  العبــارات

موافق 
  بشدة

غير   غير موافق  محايد  موافق
 موافق
  بشدة

المتو
سط 
الحسا
  بي

لانحراا
ف 

المعيار
  ي

  
درجة 
الموا
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  فقة

  
1  

  سا24/24الموقع متاح للزبائن 
  وطوال أیام الأسبوع والسنة 

  موافق  1.29  3.61  7.1  4  17.9  10  12.5  7  32.1  18 30.4  17
  

2  
 بعد یوفر الموقع خدمات ما

استبدال ( الزبائن لمختلف  البیع
التركیب، أو إعادتھا  المنتجات
  )...التصلیح

  محايد  1.11  3.34  5.4  3  17.9  10  30.4  17  30.4  17  16.1  9

3  
یھتم الموقع بإدارة علاقات 

استفساراتھم، الرد على (الزبائن
حل مشاكلھم، إدامة العلاقة 

  ...)معھم

  محايد  1.09  3.21  8.9  5  14.3  8  32.1  18  35.7  20  8.9  5

  محايد    3.38  وصف 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

سا وطوال أیام 24/24الموقع متاح للزبائن (الأولى  عبارةالیمكن الملاحظة أن  أعلاهمن الجدول 

 وانحرافھ المعیاري یساوي 3.61 ي قدر بـحصلت على أعلى متوسط حسابي والذ )الأسبوع والسن

بینما / ستشف من ذلك أن المواقع تسھر على خدمة الزبائن طوال أیام الأسبوع وفي كل وقتیو ،1.29

، وإجمالا بلغ یؤھلھا للحصول على درجة الموافقة حسابي العبارتین الباقیتین لم تتحصلا على متوسط

درجة الموافقة، والذي تحصلت بھ على محاید في  3.38 المتوسط الحسابي الكلي لھذا المحور قیمة

عناصر المزیج التسویقي  كأحدأن مواقع عینة الدراسة لا تقوم بتبني خدمة الزبون  وعلیھ یمكن القول

  .أحادي الاتجاه Tالالكتروني، ویبقى تأكید ذلك أو نفیھ في المطلب الموالي عن طریق إجراء اختبار 

   رضيات الدراسةف اختبار: المبحث الرابع

إجراء  إجراء الاختبار المناسب لتحدید توزیع بیانات عینة الدراسة، بعد ذلك یتم في ھذا المبحث

  .للتأكد من صحة أو خطأ فرضیات الدراسة الملائمةالاختبارات 

  اختبار التوزيع الطبيعي: المطلب الأول

وذلك من  Kolmogrov-Samirnov testالقیام باختبار كولموغروف سمیرنوف  في ھذا المطلب تم

وتم اختیار ھذا الاختبار لأن عینة  أجل التأكد من أن بیانات متغیرات الدراسة تتبع التوزیع الطبیعي،

  :والنتائج المحصل علیھا ملخصة في الجدول التالي ، 50الدراسة یفوق حجمھا 
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  Kolmogrov-Samirnov testنتائج اختبار كولموغروف سميرنوف ) 48(جدول رقم 

  المتوسط  البيان

  الحسابي

  الانحراف

  المعياري

  الدلالةمستوى   قيمة الاختبار

Sig 

  0.184  1.092  0.956  3.54  التجزئة السوقیة

  0.071  1.395  0.759  3.54  الاستھداف

  0.052  0.352  0.761  3.44  التموضع

  0.208  1.064  0.866  3.68  المنتج

  0.128  1.172  0.888  3.35  التسعیر

  0.758  0.671  0.739  3.23  الترویج

  0.081  1.610  0.985  3.33  التوزیع

  0319.  0.957  0.899  3.58  الموقع الالكتروني

  0.157  1.128  0.979  3.42  الحمایة

  0.188  0.087  0.932  3.51  الخصوصیة

  0.410  0.888  0.892  2.93  التخصیص

  0.127  1.175  1.067  3.39  خدمة الزبون

  0.385  0.906  0.805  3.38  المزیج التسویقي

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر           

من  كانت أكبر Sigأن قیمة  یتضح والملخصة في الجدول أعلاه، من خلال النتائج المتحصل علیھا،

تغیرات دالة إحصائیا، ومنھ فالبیانات بالنسبة لكل م غیر بالنسبة لكل المتغیرات، وبالتالي فھي 0.05

 المتوسط الحسابي والانحراف المعیاريكل من  ظھروتم ملاحظة  كذلك دراسة تتبع التوزیع الطبیعيال

فالبیانات في ھذه الحالة ھي بیانات كمیة، وعلى ھذا الأساس سوف یتم  وعلیھ، في مخرجات ھذا الاختبار

وتباین المجمع غیر  ،30 استعمال الاختبارات البارامیتریة، ومع كون حجم عینة الدراسة أكبر من

  .لاختبار الفرضیة الرئیسیة الأولى Tفإنھ یمكن استعمال اختبار  معروف

  اختبار الفرضية الرئيسية الأولى: الثانيالمطلب 

لا تتبنى مواقع  «الدراسة القائلة  فرضیة صحة أو خطأاختبار  یتم من خلال ھذا المطلب   

 وسیتم استخدام اختبار العینة الأحادیة » لإستراتيجية التسويقيةالتجارة الالكترونية الجزائرية لمكونات ا

وفي ھذه  ،1)مجتمع(الذي یستعمل لمقارنة متوسط عینة بمتوسط حسابي افتراضي "  T"  )لعینة واحدة(

ختبار مساواة أو اختلاف لاالتي تمثل قیمة وسطیة لسلم لیكارت الخماسي  03الدراسة تم تحدید القیمة 

                                                             
، "الإحصاء المعلمي والإحصاء اللامعلمي"مشرق علامي،   1

https://www.researchgate.net/publication/309674103_alahsa_almlmy_walahsa_alamlmy  تم 2016مارس ،
  .22:00على الساعة  20/12/2019الموقع بتاریخ  زیارة
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ھذه القیمة، وبالتالي فإذا كان نتیجة المتوسط الحسابي  عن العناصرھذه ل الإجمالي يالوسط الحساب

الجدولیة وذلك  Tالمحسوبة أكبر من  T، وقیمة 0.05أصغر من  sigمع كون  03المتحصل علیھ یفوق 

تساوي حسب الجدول  0.05وھامش خطأ بـ ) 55درجة الحریة =  1- 56حجم العینة ( 55بدرجة حریة 

ففي ھذه الحالة یتم رفض الفرضیة الصفریة، وقبول فرضیة البدل، وبالتالي یمكن القول عن  ،3.46

العینة أنھا تتبنى مكونات الإستراتیجیة التسویقیة، بحیث یتم إجراء الاختبار على كل مكون على حدى 

 . كما یأتي تفصیلھ

  تبني عنصر التجزئة السوقية: ور الأولالمح

والتساؤل  مدى تبني المواقع الالكترونیة لعنصر التجزئة السوقیة،ول تقیس عبارات المحور الأ

  ؟ما مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة لعنصر التجزئة السوقیة :المطروح ھو

  .لا تتبنى مواقع التجارة الالكترونية الجزائرية التجزئة السوقية: H01الفرضية الصفرية 

  .ى مواقع التجارة الالكترونية الجزائرية التجزئة السوقيةتتبن: H11الفرضية البديلة 

 الأول المكونة للمحور القیام بالاختبار على كل الفقراتیجب  لاختبار الفرضیة أعلاه.  

  :للفرضیة السابقة"  T" ویوضح الجدول التالي قیمة اختبار 

  التجزئة السوقية: للمحور الأول Tاختبار ): 49(جدول رقم 

ر
  قم

  المتوسط  اتالعبــار
  الحسابي

  مستوى tقيمة 
  )Sig(الدلالة

  0,000  5.91  3.77  یقوم الموقع بعملیة تجزئة السوق الكلي إلى قطاعات فرعیة  1

  0,001 3.54  3.52 ... )الجنس، السن،: (یعتمد في عملیة التجزئة على العوامل الدیمغرافیة السوقیة مثل  2

  0,001  3.60  3.57 ...)المناطق، مكان السكن، : ( جغرافیة مثلیعتمد في عملیة التجزئة على العوامل ال  3

المھنة، الدخل، : (الاجتماعیة مثلویعتمد في عملیة التجزئة على العوامل الاقتصادیة    4
  ...)المستوى التعلیمي

3.66  4.88  0,000  

الكمیات المستھلكة، أسلوب :  (یعتمد في عملیة التجزئة على العوامل السلوكیة مثل  5
 ...)الاستھلاك، الولاء

3.37  2.62  0,011  

  0,033  2.18  3.34 ...)الشخصیة، نمط الحیاة: (یعتمد في عملیة التجزئة على العوامل البسیكولوجیة مثل  6

  0,000  4.17  3.61  تساعد تجزئة السوق الموقع على اختیار القطاعات السوقیة المستھدفة  7

  0,000  4.29  3.54  ة اسوقيةالخاصة بتبني عنصر التجزئ Tاختبار قيمة 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

یتضح أن المتوسط الحسابي لكل عبارات المحور ھي أكبر من  أعلاه بالنظر إلى نتائج الجدول

ن بالنسبة لكل العبارات، وھذا یدل على أ 0.05فھو أصغر من  sig، كذلك بالنسبة لمستوى الدلالة 03

كل العبارات لدیھا قبول من طرف مواقع العینة، ولكن ھناك عبارتین لم تحققا الشرط الثاني لتأكیدھا، 
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 2.18و  2.62المحسوبة لكل عبارة على التوالي  T، حیث أن قیم 06والعبارة رقم  05وھما العبارة رقم 

المحسوبة لكل عبارة Tا قیمة ، بینما باقي العبارات فقد كان3.46الجدولیة المقدرة بـ  Tھما أصغر من 

الجدولیة، وھذا یؤكد أن مواقع العینة موافقون تماما مع ھذه العبارات، وفیما یتعلق  Tأكبر من قیمة 

وھو أكبر من المتوسط  3.54للمحور ككل فقد تم الحصول على متوسط حسابي یقدر بـ  Tباختبار 

ھي أصغر من ھامش الخطأ والمقدر بـ  0.001ـ المساویة ل Sig، كذلك قیمة 03المحدد سلفا والمقدر بـ 

، وبناء علیھ، 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tأكبر من  4.02المحسوبة والمقدرة بـ  T، وكانت قیمة 0.05

لا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة في عینة الدراسة عنصر  "یتم رفض فرضیة العدم القائلة 

موضوع عینة  ةفرضیة البدیلة أي أن مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریوقبول ال" التجزئة السوقیة

  .مكونات الإستراتیجیة التسویقیة كأحدالدراسة تتبنى التجزئة السوقیة 
  الاستهداف التسويقي: يالمحور الثان

ات عملیمواقع التجارة الالكترونیة في عینة الدراسة لل مدى تبنيتقیس العبارات في المحور الثاني 

  :وللإجابة عن التساؤل التاليالخاصة بالاستھداف التسویقي 

  ؟ستھداف التسویقيلالالتجارة الالكترونیة الجزائریة ما مدى تبني مواقع  -

  : التساؤل یجب اختبار الفرضیة كما یليھذا للإجابة على و

  .ف التسويقيتتبنى مواقع التجارة الالكترونية الجزائرية الاستهدالا  :H01الفرضية الصفرية 

  .تتبنى مواقع التجارة الالكترونية الجزائرية الاستهداف التسويقي  :H11الفرضية البديلة 

 :كما یوضحھ الجدول أدناه الثاني محورلل الفقرات المكونةقبل اختبار الفرضیة أعلاه یجب اختبار كل 

  الاستهداف التسويقي: للمحور الثاني Tاختبار ): 50(جدول رقم 

ر
  قم

متوسط ال  ـاراتالعبـ
  حسابيال

  مستوى tقيمة 
  )sig(الدلالة 

  0,000  5.49  3.66 في اختیار القطاع المستھدف حجم القطاعیتم الاعتماد على   1

  0,000  5.00  3.64 في اختیار القطاع المستھدف معدل النمو المحتمل للقطاعیتم الاعتماد على   2

  0,000  5.54  3.68 في اختیار القطاع المستھدف حجم مبیعات القطاع وربحیتھیتم الاعتماد على    3

  0,000  4.93  3.52 في اختیار القطاع المستھدف مدى ثبات القطاع عبر الزمنیتم الاعتماد على   4

  0,000  3.98  3.46 في اختیار القطاع المستھدف مستوى المنافسة داخل القطاعیتم الاعتماد على   5

في اختیار  ل إلى الزبائن داخل القطاعالقدرة على الوصویتم الاعتماد على   6
  القطاع المستھدف

3.32  2.74 0.008  

  T   3.54  5.40  0,000قيمة اختبار 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر
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القدرة على یتم الاعتماد على  " في العبارة السادسة ھیتضح أن السابق بالنظر إلى نتائج الجدول

المحسوبة والمقدرة بـ  Tكانت قیمة " في اختیار القطاع المستھدف لى الزبائن داخل القطاعالوصول إ

ة مستثناة من تبنیھا من طرف عینة الدراسة، أما باقي رباما یجعل ھذه الع الجدولیة، Tأصغر من  2.74

ھذا یدل ، و 0.05أصغر من  sig، ومستوى الدلالة 03متوسطا الحسابي أكبر من  العبارات فقلد كان

المحسوبة لكل عبارة أكبر من  Tعلى أن ھذه العبارات لاقت قبولا من طرف مواقع العینة وكانت قیمة 

، وھذا یؤكد أن مواقع العینة موافقون تماما مع ھذه العبارات، وفیما 3.46الجدولیة المقدرة بـ  Tقیمة 

وھو أكبر من المتوسط  3.54بـ  للمحور ككل فقد تم الحصول على متوسط حسابي یقدر Tیتعلق باختبار 

ھي أصغر من ھامش الخطأ والمقدر بـ  0.001المساویة لـ  Sig، كذلك قیمة 03المحدد سلفا والمقدر بـ 

، وبناء علیھ، 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tأكبر من  4.02المحسوبة والمقدرة بـ  T، وكانت قیمة 0.05

اقع التجارة الالكترونیة الجزائریة في عینة الدراسة عنصر لا تتبنى مو "یتم رفض فرضیة العدم القائلة 

وقبول الفرضیة البدیلة أي أن مواقع التجارة الالكترونیة الجزائري موضوع عینة " الاستھداف التسویقي

  .مكونات الإستراتیجیة التسویقیة كأحدالدراسة تتبنى الاستھداف التسویقي 

 التموضع : الثالثور المح

وللإجابة عن اھتمام المواقع بالعملیات الخاصة بالتموضع  لثفي المحور الثاتقیس العبارات 

  ؟لتموضع لما مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة  - :التساؤل التالي

  : للإجابة على التساؤل یجب اختبار الفرضیة  كما یلي

  .ائرية التموضعتتبنى مواقع التجارة الالكترونية الجزلا  :H01الفرضية الصفرية 

  .تتبنى مواقع التجارة الالكترونية الجزائرية التموضع :H11الفرضية البديلة 

 الثالث محورلل الفقرات المكونةقبل اختبار الفرضیة أعلاه یجب اختبار كل 

  التموضع : للمحور الثاني Tاختبار ): 51(جدول رقم 

ر
  قم

 متوسطال  عبــاراتال
  الحسابي

 مستوى tقيمة 
  )sig(ةالدلال

  0,000 5.33  3.64 یقوم الموقع بحملات ترویجیة لخلق تموضع جید في ذھن الزبائن  1

  0,001  3.62  3.41 الأخرى ؤسساتیھتم الموقع بتموضعھ في السوق مقارنة بالم  2

  0,000  3.98  3.46 جھد من أجل التحسین المستمر لصورتھ في ذھن الزبائنالیبذل الموقع   3

ولا یدع المستھلك  ع المرغوب في ذھن المستھلكالموقع التموض یبني  4
  یحدده كما یشاء

3.23  1.90  0,063  

  T    3.43 4.30  0,000قيمة اختبار 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر
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تم ملاحظة أنھ من بین العبارات الأربعة  )31(رقم من خلال نتائج الاختبار المبینة في الجدول 

الموقع التموضع المرغوب  یبني " )04(العبارة رقم  مكونة لھذا المحور توجد عبارة واحدة فقط ھيال

كان متوسطھا الحسابي أكبر من المتوسط " ولا یدع المستھلك یحدده كما یشاء  ذھن المستھلكفي  ھفی

الجدولیة، لھذا  Tأصغر من  1.90المحسوبة والمقدرة بـ  T، ولكن قیمة 03المحدد للاختبار والمقدر بـ 

یمكن القول بأن مواقع عینة الدراسة لا تحرص على أن یكون تموضع منتجاتھا في ذھن المستھلك كما 

ترغب فیھ، ولكن تموضع المنتجات یبنى على أساس مؤثرات خارجیة أخرى، وعلى ھذا الأساس 

متوسطا الحسابي أكبر  لد كانتستثنى ھذه العبارة من تبنیھا من طرف عینة الدراسة، أما باقي العبارات فق

 Tالمحسوبة لكل عبارة أكبر من قیمة  T، وكانت قیمة 0.05أصغر من  sig، ومستوى الدلالة 03من 

، وھذا یؤكد أن مواقع العینة موافقون تماما مع ھذه العبارات، وفیما یتعلق 3.46الجدولیة المقدرة بـ 

وھو أكبر من المتوسط  3.43ابي یقدر بـ للمحور ككل فقد تم الحصول على متوسط حس Tباختبار 

ھي أصغر من ھامش الخطأ والمقدر بـ  0.001المساویة لـ  Sig، كذلك قیمة 03المحدد سلفا والمقدر بـ 

، وبناء علیھ، 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tأكبر من  4.30المحسوبة والمقدرة بـ  T، وكانت قیمة 0.05

تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة في عینة الدراسة لا  "یتم رفض فرضیة العدم القائلة 

موضوع عینة الدراسة  ةوقبول الفرضیة البدیلة أي أن مواقع التجارة الالكترونیة الجزائری" التموضع 

  .مكونات الإستراتیجیة التسویقیة كأحدتتبنى التموضع 

  المزيج التسويقي: الرابعور المح

لكل عنصر من  التجارة الالكترونیة الجزائریة مواقعتبني الثاني  تقیس العبارات في المحور

  :وللإجابة عن التساؤل التاليعناصر المزیج التسویقي الالكتروني 

  ؟ما مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة لعناصر المزیج التسویقي الالكتروني -

  : للإجابة على التساؤل یجب اختبار الفرضیة  كما یلي

  .الالكتروني لمزيج التسويقيالا تتبنى مواقع التجارة الالكترونية الجزائرية  :H01الفرضية الصفرية 

  .الالكتروني لمزيج التسويقياتتبنى مواقع التجارة الالكترونية الجزائرية  :H11 الفرضية البديلة

ر المزیج التسویقي الفقرات الخاصة بكل عنصر من عناصقبل اختبار الفرضیة أعلاه یجب اختبار كل 
 .على حدى

 : للإجابة على التساؤل التالي"  T" تم إجراء اختبار: عنصر المنتج.1

  ما مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة المنتج كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكتروني؟ -

ر المزیج التسویقي ناصلا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة المنتج كأحد ع: الفرضية الصفرية

  .الالكتروني
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تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة المنتج كأحد عناصر المزیج التسویقي : الفرضية البديلة

  . الالكتروني

  :للفرضیة السابقة"  T" ویوضح الجدول التالي قیمة اختبار 

  لالكترونيلعنصر المنتج كأحد عناصر المزيج التسويقي ا Tاختبار ): 52(جدول رقم 

الر
  قم

المتوسط   العبــارات
  الحسابي

  مستوى  tقيمة 
  )Sig(الدلالة

یقدم الموقع معلومات دقیقة عن المنتجات المعروضة كما یبرز منافعھا   1
 بشكل جید

3.87  7.48  0,000  

  0,000 4.99  3.69  یضفي الموقع إشارات خاصة على المنتج لحل إشكالیة عدم الملموسیة   2

  0,000  5.36  3.82   طلوبقع منتجات مرتبطة بالمنتج المیقترح المو  3

  0,000  7.46  3.92  منتجاتھیعمل الموقع على التحسین والتطویر المستمر ل  4

  0,000  7.36  3.89 یقوم الموقع باقتراح منتجات جدیدة بشكل مستمر  5

  0,553  - 0.6  2.89  یستضیف الموقع منتجات لمواقع أخرى من أجل دعم منتجاتھ الخاصة  6

  0,000  5.91  3.68  للمحور ككل Tاختبار قيمة 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

العبارة الأخیرة نھ من بین كل عبارات ھذا المحور في الجدول أعلاه تبین أ المبئنةنتائج الاختبار 

كان متوسطھا الحسابي "  لخاصةیستضیف الموقع منتجات لمواقع أخرى من أجل دعم منتجاتھ ا "فقط 

، 0.05أكبر من ھامش الخطأ  Sig، وقیمة 03أصغر من المتوسط المحدد في الاختبار والمقدر بـ 

الجدولیة، وعلیھ فإن ھذه العبارة لا  Tأصغر من  )-0.6(المحسوبة والمقدرة بـ  Tبالإضافة إلى أن قیمة 

راسة لا تولي أھمیة لاستضافة منتجات مواقع أخرى تتبناھا عینة الدراسة، فالظاھر أن مواقع عینة الد

، ومستوى 03متوسطھا الحسابي أكبر من  من أجل دعم منتجاتھا، أم فیما یتعلق بباقي العبارات فقلد كان

الجدولیة المقدرة بـ  Tالمحسوبة لكل عبارة أكبر من قیمة  T، وكانت قیمة 0.05أصغر من  sigالدلالة 

للمحور ككل  Tع العینة متوافقون تماما مع ھذه العبارات، وفیما یتعلق باختبار ، وھذا یؤكد أن مواق3.46

، 03وھو أكبر من المتوسط المحدد سلفا والمقدر بـ  3.54فقد تم الحصول على متوسط حسابي یقدر بـ 

 T، وكانت قیمة 0.05ھي أصغر من ھامش الخطأ والمقدر بـ  0.001المساویة لـ  Sigكذلك قیمة 

، وبناء علیھ، یتم رفض فرضیة العدم 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tأكبر من  4.30والمقدرة بـ  المحسوبة

عناصر المزیج  كأحدلا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة في عینة الدراسة للمنتج  "القائلة 

موضوع عینة  ةیة الجزائریوقبول الفرضیة البدیلة أي أن مواقع التجارة الالكترون" التسویقي الالكتروني 

  .عناصر المزیج التسویقي الالكتروني كأحدالدراسة تتبنى المنتج 
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 : للإجابة على التساؤل التالي"  T" تم إجراء اختبار: عنصر التسعير. 2

  للتسعیر كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكتروني؟ الجزائریة ما مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة -

لتسعیر كأحد عناصر المزیج التسویقي لالكترونیة الجزائریة الا تتبنى مواقع التجارة ا: الصفريةالفرضية 

  .الالكتروني 

لتسعیر كأحد عناصر المزیج التسویقي االتجارة الالكترونیة الجزائریة  تتبنى مواقع: الفرضية البديلة

  . الالكتروني

  :لسابقةللفرضیة ا"  T" ویوضح الجدول التالي قیمة اختبار 

  للتسعير كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار ): 53(جدول رقم 

ر
  قم

متوسط   العبــارات
  حسابي

  مستوى tقيمة 

 )Sig(  

  0,207  1.28  3.23  المستھدفة والمكانة التنافسیة والمنتج الموقع بالسوقیتم ربط الأسعار المعتمدة في   1

لیف التصنیع والتوزیع وعلاقتھا بالطلب على یتم التسعیر بناء على دراسة تكا  2
  المنتج

3.23  1.61 0,113  

  0,000  4.76  3.62   المواقع التي تعرض منتجات مماثلةأسعار یتم التسعیر بناء على   3

  0,000  5.98  3.75 یسعى الموقع لتقدیم أسعار تنافسیة في المتناول    4

  0,113  1.61  3.23  )التسعیر المرن(أخر یقوم الموقع بتغییر أسعار المنتجات من حین إلى  5

  0,275  - 1.10  2.84  یضع الموقع عدة إستراتیجیات تسعیر بدیلة  6

  0,005  2.95  3.31  للمحور ككل Tاختبار قيمة 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

ھ من بین العبارات الستة من خلال نتائج الاختبار الملخصة في الجدول أعلاه، تم ملاحظة أن

كان متوسطھما الحسابي  )04(والعبارة رقم ) 03(ھما العبارة رقم  المكونة لھذا المحور، عبارتین فقط

 Tالمحسوبة أكبر من قیمة  T ، بالإضافة إى أن قیمة 0.05صغر من أ sigمع كون قیمة  03أكبر 

عینة الدراسة لدیھم موافقة على ھاتین قع موا، وبالتالي یمكن القول بأن 3.46الجدولیة والمقدرة بـ 

العبارتین، وبالتالي فالمواقع تراعي في عملیة التسعیر لأسعار المواقع الأخرى التي تعرض منتجات 

مماثلة وكذا تقدم مواقع العینة أسعار تنافسیة، ولكن بالنسبة للعبارات الباقیة، تم ملاحظة أن  بالرغم من 

 T، بالإضافة إلى أن 0.05كانت أكبر من  sigولكن قیمة  03ر من حصولھا على متوسط حسابي أكب

، وعلى ھذا الأساس فإنھ یستشف أن مواقع 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tالمحسوبة أصغر من قیمة 

العینة لا تتوافق مع ھذه العبارات، وبصفة عامة بالنسبة لھذا المحور فقد قدر المتوسط الحسابي بقیمة 

، مما یعني اختلاف المتوسط الحسابي للعینة مع 0.05أصغر من  sigوقیمة  03ن وھو أكبر م 3.31

 2.95بـ  المحسوبة والمقدرة T، ولكن بالنظر إلى قیمة 03المتوسط الحسابي المحدد في الاختبار وھو 
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لا " ، وبالتالي فإنھ یتم قبول الفرضیة الصفریة القائلة 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tوھي أصغر من قیمة 

  ".لتسعیر كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكتروني التجارة الالكترونیة الجزائریة ا تتبنى مواقع

 : للإجابة على التساؤل التالي"  T" تم إجراء اختبار: عنصر الترويج. 3

  ني؟للترویج كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكترو الجزائریة ما مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة -

لترویج كأحد عناصر المزیج التسویقي التجارة الالكترونیة الجزائریة ا لا تتبنى مواقع: الفرضية الصفرية

  .الالكتروني 

لترویج كأحد عناصر المزیج التسویقي التجارة الالكترونیة الجزائریة ا تتبنى مواقع: الفرضية البديلة

  . الالكتروني

  :للفرضیة السابقة"  T" ویوضح الجدول التالي قیمة اختبار 

  للترويج كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار ): 54(جدول رقم 

ر
  قم

المتوسط   العبــارات
  الحسابي

  مستوى tقيمة 

  )Sig(الدلالة 

  0,000 7.01  4.01  الموقع صفحات یتم التركیز على عملیات الإشھار في   1

  0,002  - 3.28  2.46  وفي مواقع الكترونیة أخرىیقوم الموقع بالإشھار عبر محركات البحث   2

  0.886  - 0.14  2.98  یتم الترویج لمنتجات الموقع عبر البرید الالكتروني 3

  0,000  9.88  4.34 مواقع التواصل الاجتماعيعبر یتم الترویج لمنتجات الموقع   4

یھتم الموقع بتحیید المواقف السلبیة وتدعیم صورة المؤسسة تجاه   5
  المستھدف الجمھور

3.09  0.74  0,461  

  0,005  - 2.89  2.50 یتم تقدیم ھدایا للزبائن ومجاملتھم في المناسبات الخاصة  6

  T   3.13  2.35  0022اختبار قيمة 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

ات الستة المكونة لھذا ، أنھ من بین العبار)54(رقم أظھرت نتائج الاختبار المبینة في الجدول 

كان متوسطھما الحسابي أكبر من  )04(والعبارة رقم ) 01(ھما العبارة رقم  المحور، توجد عبارتین فقط

المحسوبة أكبر  T ، بالإضافة إلى أن قیمة 0.05اصغر من  sigمع كون قیمة  03المتوسط المحدد بـ 

یمكن القول بأن مواقع عینة الدراسة موافقة على ، وبالتالي 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tبكثیر من قیمة 

المواقع تركز في حملاتھا الترویجیة بصفة  لتالي ما یتضح من ھذه النتیجة أنھاتین العبارتین، وبا

ضافة إلى مواقع التواصل الاجتماعي، أما بالنسبة للعبارات لى موقعھا الالكتروني الخاص، بالإرئیسیة ع

المحسوبة  T، بالإضافة إلى أن 03أن متوسطھا الحسابي تقریبا أقل من  الأربعة الأخرى، تم ملاحظة

، وعلى ھذا الأساس فإنھ یستنتج أن مواقع العینة لا تتوافق 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tأصغر من قیمة 

یاتھا الترویجة على محركات البحث في الانترنت التي تعتبر لمع ھذه العبارات، فھي لا تركز في عم
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جدا ویستعملھا كل مستخدمي الانترنت، ولا تولي أھمیة للتواصل مع زبائنھا عبر البرید مھمة 

للزبائن في مناسبات خاصة من أجل محاولة كسب الزبائن  ، بالإضافة إلى عدم تقدیمھا ھدیاالالكتروني

 وھو 3.13والحصول على ولائھم، وبصورة ملخصة لھذا المحور، فقد قدر المتوسط الحسابي بقیمة 

، مما یعني اختلاف المتوسط الحسابي للعینة مع المتوسط 0.05أصغر من  sigوقیمة  03أكبر من 

وھي  2.95والمقدرة بـ  المحسوبة T، ولكن بالنظر إلى قیمة 03الحسابي المحدد في الاختبار وھو 

لا تتبنى  "، وھذا یعني قبول الفرضیة الصفریة القائلة 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tأصغر من قیمة 

  ".مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة للترویج كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكتروني 

 : للإجابة على التساؤل التالي"  T" تم إجراء اختبار :عنصر التوزيع. 4

  ي؟للتوزیع كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكترون الجزائریة ما مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة -

ناصر المزیج التسویقي لتوزیع كأحد عالتجارة الالكترونیة الجزائریة ا لا تتبنى مواقع: الفرضية الصفرية

  .الالكتروني

لتوزیع كأحد عناصر المزیج التسویقي التجارة الالكترونیة الجزائریة ا تتبنى مواقع: الفرضية البديلة

  . الالكتروني

  :للفرضیة السابقة"  T" قیمة اختبار  المواليویوضح الجدول 

  لعنصر التوزيع كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار ): 55(جدول رقم 

ر
  قم

المتوسط   العبــارات
  الحسابي

قيمة 
t 

  مستوى
  )Sig(الدلالة

  0,040  2.11  3.30  متلائمة مع حجم الطلب ومرتبطة مع قاعدة بیانات الموقعالمتبعة سیاسة التخزین   1

  0,001 3.44  3.46  وقع بإعلام الزبائن بشروط التسلیم وتكلفتھ یھتم الم  2

 خلال فترة زمنیة المنتجات یستعمل الموقع كل الوسائل من أجل ضمان توزیع  3
  قصیرة

3.44  3.32  0,002  

  0,213  1.26  3.19 منتجاتالوشركات النقل لتحسین عملیة توصیل  خواصالوسطاء الب یتم الاستعانة   4

  0,090  1.73  3.25  على تخفیض تكالیف التوزیع یعمل الموقع  5

  0.015  2.52  3.32  للمحور ككل Tاختبار قيمة 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

من خلال نتائج الاختبار الملخصة في الجدول أعلاه، تم ملاحظة أن جمیع عبارات ھذا المحور 

المحسوبة بالنسبة لكل العبارات  T، ولكن یلاحظ أن قیمة 03من  قد تحصلت على متوسط حسابي أكبر

، وعلى ھذا الأساس فإنھ یتم قبول الفرضیة 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tكانت قیمھا كلھا أقل من قیمة 

لا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة للتوزیع كأحد عناصر المزیج التسویقي  "الصفریة القائلة 

  ".كترونيالال
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 : للإجابة على التساؤل التالي"  T" تم إجراء اختبار: عنصر الموقع الالكتروني. 5

للموقع الالكتروني كأحد عناصر المزیج التسویقي  الجزائریة ما مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة -

  الالكتروني؟

لموقع الالكتروني كأحد عناصر التجارة الالكترونیة الجزائریة ا لا تتبنى مواقع: الفرضية الصفرية

  .المزیج التسویقي الالكتروني 

لموقع الالكتروني كأحد عناصر المزیج التجارة الالكترونیة الجزائریة ا تتبنى مواقع: الفرضية البديلة

  . التسویقي الالكتروني

  :للفرضیة السابقة"  T" ویوضح الجدول التالي قیمة اختبار 

  صر الموقع الالكتروني كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكترونيلعن Tاختبار ): 56(جدول رقم 

المتوسط   العبــارات  الرقم
  الحسابي

 مستوى tقيمة 
  )Sig(الدلالة

  0,000  6.42 3.86  مسبقةوأبحاث تم تصمیم الموقع بناء على دراسات   1

یستفید من كما البحث محركات في نتائج  جیدةوضعیة بیحظى الموقع   2
  ھاخدمات

3.77  5.17 0,000  

  0,000  5.57  3.86 تم مراعاة جاذبیة الموقع لجلب انتباه الزبائن  3

  0,000  4.79  3.52 الدخول للموقع من طرف المستخدمین سھل   4

  0,000  4.04  3.59 یتم تغییر محتوى الموقع حسب اقتراحات الزبائن  5

  0,605  0.52  3.09  أخرىالكترونیة یوفر الموقع روابط وأیقونات للتنقل لمواقع   6

  0,487  0.70  3.12  والتجارب الآراءوقع إمكانیة الاتصال بین زواره لتشارك میتیح ال  7

  0,000  5.02  3.80  یتم تحدیث المعلومات في الموقع بشكل مستمر  8

  T   3.57  4.79  0,000اختبار قيمة 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

ائج الاختبار المبینة في الجدول أعلاه تم ملاحظة أنھ من بین العبارات الثمانیة من خلال نت

تحصلتا على متوسط  )07(والعبارة رقم ) 06(العبارة رقم المكونة لھذا المحور توجد عبارتین فقط ھما 

 T، بالإضافة إلى كون قیمة 0.05كانت أكبر من ھامش الخطأ  sigولكن قیم  ،03حسابي أكبر من 

الجدولیة، المقدرة بـ  Tعلى التوالي أصغر منقیمة   0.70و  0.52محسوبة لكل منھما والمقدرة بـ ال

، لھذا یمكن القول بأن مواقع عینة الدراسة لا تتوافق مع ھتین العبارتین، وتستثنیان من تبنیھما من 3.46

متوسطا الحسابي أكبر من  نطرف مواقع عینة الدراسة، أم في ما یتعلق اب باقي العبارات الستة فقلد كا

 Tالمحسوبة لكل العبارات أكبر من قیمة  T، وكانت قیمة 0.05أصغر من  sig، ومستوى الدلالة 03

، وھذا یؤكد أن مواقع العینة موافقون تماما مع ھذه العبارات، وفیما یتعلق 3.46الجدولیة المقدرة بـ 
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وھو أكبر من المتوسط  3.57ي یقدر بـ للمحور ككل فقد تم الحصول على متوسط حساب Tباختبار 

ھي أصغر من ھامش الخطأ والمقدر بـ  0.000المساویة لـ  Sig، كذلك قیمة 03المحدد سلفا والمقدر بـ 

، وبناء علیھ، 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tأكبر من  4.79المحسوبة والمقدرة بـ  T، وكانت قیمة 0.05

مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة في عینة الدراسة للموقع لا تتبنى  "یتم رفض الفرضیة الصفریة 

وقبول الفرضیة البدیلة أي أن مواقع التجارة " عناصر المزیج التسویقي الالكتروني كأحدالالكتروني 

عناصر المزیج التسویقي  كأحدالالكترونیة الجزائریة في عینة الدراسة تتبنى لموقع الالكتروني 

  .الالكتروني

 : للإجابة على التساؤل التالي"  T" تم إجراء اختبار: صر الحمايةعن. 6

  لحمایة كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكتروني؟التجارة الالكترونیة الجزائریة ل ما مدى تبني مواقع -

ناصر المزیج التسویقي لحمایة كأحد عالتجارة الالكترونیة الجزائریة ا لا تتبنى مواقع: الفرضية الصفرية

  .الالكتروني

لحمایة كأحد عناصر المزیج التسویقي التجارة الالكترونیة الجزائریة اتتبنى مواقع : الفرضية البديلة

  . الالكتروني

  :للفرضیة السابقة"  T" ویوضح الجدول التالي قیمة اختبار 

  لعنصر الحماية كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار ): 57(جدول رقم 

المتوسط   العبــارات  الرقم

  الحسابي

  مستوى tقيمة 

  )Sig(الدلالة  

  0,000  4.04  3.55 ضمانات للزبائن فیما یخص الحمایة قدم الموقع ی  1

  0,000 3.77  3.52 الاحتیال الغش ویحمي الموقع زبائنھ من مختلف أعمال   2

  0,201  1.29  3.19  یمتلك الموقع برامج الحمایة ضد محاولات القرصنة  3

  T   3.42  3.23  0,002اختبار مة قي

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

نتائج الاختبار الملخصة في الجدول أعلاه تبین أنھ بالرغم من حصول عبارتین من أصل ثلاث 

أكبر  المحسوبة للعبارتین كانت Tوقیمة  03عبارات المكونة لھذا المحور على متوسط حسابي أعلى من 

المحسوبة بقیمة  Tالجدولیة، ولكن نتیجة الاختبار للمحور ككل أظھرت حصولھ على قیمة  Tمن قیمة 

، ومن ھذا المنطلق فإنھ یتم قبول الفرضیة 3.46الجدولیة المقدرة بـ  Tوھي أصغر من قیمة  3.23

حد عناصر المزیج التسویقي لا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة للحمایة كأ" الصفریة القائلة 
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وبالتالي فمواقع عینة الدراسة لا تعطي لعنصر الحمایة الأھمیة اللازمة، بالرغم من كون ". الالكتروني

  .الحمایة ضروریة من أجل دعم الثقة لدى مستخدمي الانترنت للتعامل مع مواقع التجارة الالكترونیة

 : ة على التساؤل التاليللإجاب"  T" تم إجراء اختبار: عنصر الخصوصية. 7

للخصوصیة كأحد عناصر المزیج التسویقي  الجزائریة ما مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة -

  الالكتروني؟

ناصر المزیج لخصوصیة كأحد عع التجارة الالكترونیة الجزائریة الا تتبنى مواق: الفرضية الصفرية

  .التسویقي الالكتروني

لخصوصیة كأحد عناصر المزیج التسویقي التجارة الالكترونیة الجزائریة ا اقعتتبنى مو: الفرضية البديلة

  . الالكتروني

  :للفرضیة السابقة"  T" ویوضح الجدول التالي قیمة اختبار 

  لعنصر الخصوصية كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار ): 58(جدول رقم 

المتوسط   العبــارات  الرقم

  الحسابي

  ستوى م tقيمة 

  )Sig(الدلالة

  0,000  4.61  3.60  یقدم الموقع ضمانات باحترام المعلومات الشخصیة التي یقدمھا الزبائن  1

  0,000 4.47  3.59 یلتزم الموقع بعدم استعمال معلومات الزبائن إلا في حدود ما تعھد بھ لھم  2

  0,000  4.53  3.61 ھلا یقوم الموقع بنشر المعلومات الشخصیة لزبائن  3

  0,001  3.45  3.48  یتحمل الموقع مسؤولیة المحافظة على صحة البیانات   4

یمكن لزبائن الموقع الدخول لمعلوماتھم في أي وقت من أجل الاطلاع أو   5

  التعدیل
3.27  1.97  0,054  

  T   3.51  4.09  0,000اختبار قيمة 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

الاختبار الموضحة في الجدول أعلاه تبین أنھ من بین كل العبارات الخمس المكونة لھذا  نتائج

یمكن لزبائن الموقع الدخول لمعلوماتھم في أي وقت من أجل " المحور فالعبارة الأخیرة فقط وھي 

أكبر من المتوسط المحدد في  يوھ  3.27وسطھا الحسابي یساوي لـ كان مت" الاطلاع أو التعدیل 

، 0.05كانت أكبر من ھامش الخطأ  0.054والمقدرة بـ  Sig، ولكن قیمة 03لاختبار والمقدر بـ ا

، 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tھي أصغر من  1.97المحسوبة والمقدرة بـ  Tبالإضافة إلى أن قیمة 

بارات فقلد موافقة من طرف عینة الدراسة، أما فیما یخص باقي العالوعلیھ فإن ھذه العبارة لا تحظى ب

المحسوبة  T، وكانت قیمة 0.05أصغر من  sig، ومستوى الدلالة 03كان متوسطھا الحسابي أكبر من 
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الجدولیة، وھذا یؤكد أن مواقع العینة متوافقون تماما مع ھذه العبارات، وفیما  Tلكل عبارة أكبر من قیمة 

وھو أكبر من المتوسط  3.51در بـ للمحور ككل فقد تم الحصول على متوسط حسابي یق Tیتعلق باختبار 

، وكانت 0.05ھي أصغر من ھامش الخطأ والمقدر بـ  0.000المساویة لـ  Sig، كذلك قیمة 03المحدد بـ 

، وبناء علیھ، یتم رفض 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tأكبر من  4.09المحسوبة والمقدرة بـ  Tقیمة 

الالكترونیة الجزائریة في عینة الدراسة للخصوصیة  لا تتبنى مواقع التجارة "فرضیة العدم القائلة 

أن مواقع التجارة  وقبول الفرضیة البدیلة، أي" كعنصر من عناصر المزیج التسویقي الالكتروني 

  .عناصر المزیج التسویقي الالكتروني كأحدالالكترونیة الجزائریة في عینة الدراسة تتبنى الخصوصیة 

 : للإجابة على التساؤل التالي"  T" بارتم إجراء اخت: عنصر التخصيص. 8

للتخصیص كأحد عناصر المزیج التسویقي  الجزائریة ما مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة -

  الالكتروني؟

لتخصیص كأحد عناصر المزیج التجارة الالكترونیة الجزائریة ا لا تتبنى مواقع: الفرضية الصفرية

  .التسویقي الالكتروني 

لتخصیص كأحد عناصر المزیج التسویقي ة اتتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائری: ديلةالفرضية الب

  . الالكتروني

  :للفرضیة السابقة"  T" ویوضح الجدول التالي قیمة اختبار 

  لعنصر التخصيص كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار ): 59(جدول رقم 

المتوسط   العبــارات  الرقم

  ابيالحس

  مستوى tقيمة 

  )Sig(الدلالة  

  0,113  - 1.61 2.77 كل زبونل السلوك الاستھلاكي یتم دراسة وتحلیل  1

  0,113 - 1.61  2.76 خاص لكل زبونویھتم الموقع بخلق عرض فرید   2

  0,037  2.14  3.30 خدمة كل زبون على حدىبالموقع  ھتمی  3

  0,0784  - 0.27  2.96  یعرض الموقع اقتراحات لفئة خاصة من الزبائن   4

  0,358  - 0.93  2.87  یقوم الموقع بحملات ترویجیة موجھة لكل زبون على حدى  5

  T   2.93  0.54 -  0,592اختبار قيمة 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

ور قد من خلال نتائج الاختبار الملخصة في الجدول أعلاه، یلاحظ أن جمیع عبارات ھذا المح

 )03(رقم عبارة الما عدا  03تحصلت على متوسط حسابي أقل من المتوسط المحدد للاختبار والمقدر 
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المحسوبة  فقد كانت قیمھا بالنسبة لكل  T، ولكن فیما یخص قیمة 03كان متوسطھا الحسابي أكبر من 

لا  "فرضیة الصفریة القائلة فإنھ یتم قبول ال وعلیھ، 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tالعبارات أقل من قیمة 

  ".تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة للتخصیص كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكتروني

 : للإجابة على التساؤل التالي"  T" تم إجراء اختبار: عنصر خدمة الزبون. 9

عناصر المزیج التسویقي لخدمة الزبون كأحد  الجزائریة ما مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة -

  الالكتروني؟

خدمة الزبون كأحد عناصر المزیج التجارة الالكترونیة الجزائریة  لا تتبنى مواقع: الفرضية الصفرية

  .التسویقي الالكتروني 

خدمة الزبون كأحد عناصر المزیج التجارة الالكترونیة الجزائریة  تتبنى مواقع: الفرضية البديلة

  . التسویقي الالكتروني

  :للفرضیة السابقة"  T" ویوضح الجدول التالي قیمة اختبار 

  لعنصر خدمة الزبون كأحد عناصر المزيج التسويقي الالكتروني Tاختبار ): 60(جدول رقم 

ر

  قم

المتوسط     العبــارات  

  الحسابي

 مستوى tقيمة 

  )Sig(الدلالة

  0,001  3.52  3.61 سا وطوال أیام الأسبوع والسنة 24/24الموقع متاح للزبائن   1

استبدال المنتجات غیر الملائمة ( لزبائنلیوفر الموقع خدمات ما بعد البیع   2

 )...أیة مشقة، التركیب، التصلیح الزبون تحملدون أو إعادتھا 
3.34  2.27 0,027  

الرد على استفساراتھم، حل مشاكلھم، (یھتم الموقع بإدارة علاقات الزبائن   3

  ...)إدامة العلاقة معھم
3.21  1.47  0,147  

  T   3.38  2.71  0,009اختبار قيمة 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

من خلال نتائج الاختبار المبینة في الجدول أعلاه، یلاحظ أن جمیع عبارات ھذا المحور قد 

 T، ولكن بالنسبة لقیمة  03تحصلت على متوسط حسابي أكبر من المتوسط المحدد للاختبار والمقدر 

الجدولیة  Tوھي أكبر من قیمة  3.52المحسوبة  فقد كانت قیمتھا بالنسبة للعبارة الأولى مساویة لـ 

، ومنھ 0.05ھي أصغر من ھامش الخطأ المقدر بـ  0.001المساویة لـ  sigوكذا قیمة  3.46المقدرة بـ 

س وطوال أیام الأسبوع  24/س24تح موقھا فیمكن القول بأن مواقع عینة الدراسة تضمن للزبائن ف

الجدولیة، وبالتالي  Tالمحسوبة أقل من قیمة  Tا یخص باقي العبارات فلقد كانت قیم موالسنة، أما فی

یتضح أن مواقع العینة لا تتفق مع ھذه العبارات، بالنسبة للمحور ككل فقد كان المتوسط الحسابي المقدر 

المحسوبة كانت قیمتھا  T، ولكن قیمة 03لمحدد للاختبار والمقدر بـ أكبر من قیمة المتوسط ا 3.38بـ 
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، وعلى ھذا الأساس فإنھ یتم قبول 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tوھي أقل من قیمة  2.71تساوي إلى 

خدمة الزبون كأحد عناصر التجارة الالكترونیة الجزائریة  لا تتبنى مواقع "الفرضیة الصفریة القائلة 

 ."تسویقي الالكترونيالمزیج ال

مكونات الإستراتیجیة  ضمنوكنتیجة لاختبار تبني مجموع عناصر المزیج التسویقي الالكتروني 

  :التسویقیة، یمكن تلخیص نتائج اختبار كل عنصر من ھذه العناصر في الجدول التالي

  المزيج التسويقي الالكتروني: للمحور الرابع Tاختبار ): 61(جدول رقم    
  ناصر المزيجع  الرقم

  التسويقي الالكتروني

  مستوى tقيمة   المتوسط الحسابي

  )sig(الدلالة 

  0,001  5.91  3.68  المنتج  1

  0,000  2.95  3.31  التسعیر  2

  0,001  2.52  3.13  الترویج  3

  0,004  2.14  3.32  التوزیع  4

  0,002  4.79  3.57  الموقع الالكتروني  5

  0,001  3.23  3.42  الحمایة  6

  0,003  4.10  3.51  ةالخصوصی  7

  0,217  -0.54  2.93  التخصیص  8

  0,018  2.71  3.38  خدمة الزبون  9

  T    3.37  3.54  0.001قيمة اختبار 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

لتي تم إجراؤھا على من خلال الجدول أعلاه الذي یحتوي تلخیص لمختلف نتائج الاختبارات ا

المحاور  حصول كل ، یتبینعناصر المزیج التسویقي الالكترونيالمحاور الفرعیة الخاصة ب مختلف

، 0.05كانت أقل من  sigوقیمة  03على متوسط حسابي یفوق المتوسط المحدد للاختبار بقیمة  الفرعیة

بة ، وبالنس0.05أكبر من  sig، وقیمة 03ما عدا عنصر التخصیص الذي كان متوسطھ الحسابي اقل من 

الخصوصیة فقد كانت اصر المنتج، الموقع الالكتروني ولعنبالنسبة ل: لمحسوبة فكانت كما یليا Tلقیم 

 Tفیما یخص بقیة العناصر فقد كانت قیمة و، 3.46الجدولیة المحددة بقیمة  Tالمحسوبة أكبر من  Tقیمة 

الدراسة بھذه العناصر في الجدولیة، مما یدل على نقص اھتمام مواقع عینة  Tالمحسوبة أقل من قیمة 

المزیج التسویقي الالكتروني، ولكن بشكل عام كان المتوسط الحسابي للمزیج التسویقي الالكتروني یقدر 

أصغر من  0.001تساوي  sig، وقیمة 03أي أنھ أكبر من المتوسط المحدد للاختبار بقیمة  3.37بـ 
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الجدولیة  Tوھي أكبر من قیمة  3.54در بـ المحسوبة تق T، وكانت قیمة 0.05ھامش الخطأ المقدر بـ 

لا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة "، وبناء علیھ فإنھ یتم رفض الفرضیة الصفریة القائلة 3.46المقدرة بـ 

وقبول الفرضیة البدیلة، " مكونات الإستراتیجیة التسویقیة كأحدالجزائریة المزیج التسویقي الالكتروني 

مكونات  ضمنالالكترونیة الجزائریة تتبنى المزیج التسویقي الالكتروني أي أن مواقع التجارة 

  .الإستراتیجیة التسویقیة

ومحصلة الفرضیة الرئیسیة الأولى حسب كل نتائج الاختبارات التي تمت على كل محور على 

  :التاليفي الجدول  ةمبین حدى

  ككل ةمكونات الإستراتيجية التسويقي تبنيل T اختبار): 62(جدول رقم 

المتوسط   العبــارات  الرقم

  الحسابي

  مستوى tقيمة 

  )Sig(الدلالة  

  0.000  4.29  3.55  التجزئة السوقیة  01

  0.000 5.40  3.54 الاستھداف التسویقي  02

  0.000  4.30  3.44  التموضع السوقي  03

  0.001  3.54  3.38  المزیج التسویقي   04

  0.000  4.93  3.48  التسويقية لتبني مكونات الإستراتيجية Tاختبار قيمة 

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

المتعلقة بتبني كل مكون من مكونات الإستراتیجیة علاه، ومن النتائج الملخصة في الجدول أ

عد التسویقیة یمكن استخلاص أن المتوسط الحسابي الخاص بكل محور تفوق قیمتھ عن قیمة المتوسط الم

، 0.05لكل محور ھي أصغر من قیمة ھامش الخطأ والمحدد بـ  sig، ومستوى الدلالة 03للاختبار وھي 

، 3.46الجدولیة والمقدرة بـ  Tالمحسوبة لكل محور ھي أكبر من قیمة  Tبالإضافة إلى أن جمیع قیم 

ارة الالكترونیة الجزائریة لا تتبنى مواقع التج"وباء علیھ یتم رفض الفرضیة الرئیسیة الأولى التي مفادھا 

وقبول الفرضیة البدیلة، أي أن مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة " لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة

التجزئة السوقیة، الاستھداف، (تتبنى مكونات الإستراتیجیة التسویقیة المحددة في الجدول أعلاه وھي 

 ). والمزیج التسویقي الالكتروني ،التموضع
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معنوية ذات دلالة إحصائية لتبني لا توجد فروق " الفرضية الرئيسية الثانية اختبار: الثالثالمطلب 

طبيعة نشاط الموقع  إلىلمكونات الإستراتيجية التسويقية تعزى  الجزائرية الالكترونية التجارة لمواقع

  .امتلاك الموقع لمحل تجاري حقيقي أو

 التجارة مواقعویة ذات دلالة إحصائیة في تبني معن وجود فروقدراسة یتم في ھذا المطلب 

إلى طبیعة نشاط الموقع أو امتلاك الموقع لمحل  تعزى لمكونات الإستراتیجیة الجزائریة الالكترونیة

لعینتین مستقلتین، فیما یتعلق  Tاختبار  استخدام التساؤل تم من أجل الإجابة على و .تجاري حقیقي

بالنسبة   ANOVAلمحل تجاري حقیقي، وتم استعمال اختبار تحلیل التباین الالكتروني بامتلاك الموقع

  .الموقع نشاط للفروقات نتیجة لطبیعة

 الجزائرية الالكترونية التجارة مواقعوية ذات دلالة إحصائية في تبني وجود فروق معناختبار  .1

  .قيقيلمكونات الإستراتيجية التسويقية تعزى إلى امتلاك الموقع لمحل تجاري ح

الكثیر من المؤسسات التجاریة قامت بإنشاء مواقع الكترونیة من أجل التواجد والمنافسة في السوق 

ومنھ یطرح التساؤل حول  لكن توجد العدید من المواقع التي لیس لھا وجود في السوق الحقیقي، ،الرقمي

  :كما یلي جیة التسویقیةبین وجود محل تجاري حقیقي ومدى تبني الموقع لمكونات الإستراتیالعلاقة 

وتبني مواقع التجارة وجود محل تجاري حقیقي بین  إحصائیةھناك علاقة ذات دلالة  ھل -

  ؟الالكترونیة الجزائریة لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة

 الالكترونیة التجارة مواقععنویة ذات دلالة إحصائیة لتبني لا توجد فروق م:  H02الفرضية الصفرية

  .لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى إلى امتلاك الموقع لمحل تجاري حقیقي الجزائریة

الالكترونیة  التجارة مواقععنویة ذات دلالة إحصائیة لتبني توجد فروق م :H12الفرضية البديلة  

  .لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى إلى امتلاك الموقع لمحل تجاري حقیقيالجزائریة 

لعینتین مستقلتین، ففي ھذه الحالة  Tأجل إثبات أو نفي صحة ھذه الفرضیة تم استعمال اختبار  من         

تنقسم المواقع إلى مواقع تمتلك محل تجاري حقیقي وأخرى لا تمتلك، وبالتالي تصبح لدینا عینتین من 

دید ما إذا كانت ھناك جل تحمن أ  لعینتین مستقلتین Tاختبار المواقع، وفي ھذه الحالة لا بد من استعمال 

فروقات معنویة في إجابات مواقع العینتین تكون راجعة إلى امتلاك الموقع لمحل تجاري حقیقي من 

 :المواليوتتلخص نتائج الاختبار في الجدول  .عدمھ
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لمكونات  يةالجزائر الالكترونية التجارة مواقعإحصائية في تبني وجود فروق معنوية ذات دلالة اختبار )63(جدول رقم 

  امتلاك الموقع لمحل تجاري حقيقي الإستراتيجية التسويقية تعزى إلى

  العينة  العناصر
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
  المعياري

  اختبار تساوي المتوسط  اختبار التجانس

 مستوى Fقيمة 
 sigالدلالة  

  مستوى  Tقيمة 
 Sigالدلالة 

  التجزئة السوقیة
  0.93  3.43  نعم

0.07  0.80  1.55  0.12  
  0.98  3.89  لا

  الاستھداف
  0.78  3.44  نعم

0.92  0.34  1.79  0.07  
  0.58  3.86  لا

  التموضع
  0.78  3.33  نعم

2.52  0.11  1.92  0.06  
  0.58  3.77  لا

  المنتج
  0.87  3.51  نعم 

1.43  0.23  2.80  0.00  
  0.59  4.21  لا

  التسعیر
  0.92  3.19  نعم

8.93  0.00  3.19  0.00  
  0.52  3.83  لا

  الترویج
  0.76  3.10  نعم 

1.78  0.18  2.35  0.02  
  0.52  3.62  لا

  التوزیع
  1.00  3.15  نعم

9.2  0.00  3.01  0.00  
  0.71  3.88  لا 

  الموقع
  0.91  3.35  نعم

5.95  0.02  5.01  0.00  
  0.40  4.24  لا

  الحمایة
  1.01  3.26  نعم

6.97  0.01  2.70  0.01  
  0.67  3.90  لا

  الخصوصیة
  0.97  3.36  نعم

4.98  0.03  2.57  0.01  
  0.61  3.94  لا

  التخصیص
  0.86  2.80  نعم

0.01  0.97  1.87  0.06  
  0.88  3.31  لا

  خدمة الزبون
  1.12  3.18  نعم

11.88  0.01  3.62  0.01  
  0.53  4.00  لا

  المزیج التسویقي
  0.83  3.21  نعم

7.17  0.01  3.81  0.00  
  0.44  3.88  لا

  0.73  3.35  نعم  الإستراتیجیة
1.76  0.19  

2.28  0.02  
  0.56  3.85  لا

  )spss(من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج  :المصدر

لعینتین مستقلتین، حیث تمثل العینة الأولى المواقع التي  Tنتائج اختبار   یلخص الجدول أعلاه       

ري حقیقي والعینة الثانیة تمثل المواقع التي لا تمتلك محل تجاري حقیقي، حیث یدور تمتلك محل تجا

التساؤل حول مدى وجود فروقات معنویة ذات دلالة إحصائیة حول مدى تبني مكونات الإستراتیجیة 

حسابي قسم الجدول أعلاه إلى ثلاثة أجزاء، حیث یمثل الجزء الأول المتوسط النوی. التسویقیة بین العینتین

أكبر من  Sigوالانحراف المعیاري لكل عینة، الجزء الثاني یبین نتائج اختبار التجانس، فإذا كانت قیمة 
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فإنھ یتم الاعتماد في  اختبار دلالة الفرق بین متوسطي العینتین على نتائج اختبار  0.05ھامش الخطأ 

T.Test اد على نتائج اختبار لعینتین مستقلتین متجانستین، وفي حالة العكس یتم الاعتمT.Test  لعینتین

لعینتین مستقلتین متجانستین أو غیر  T.Testوالقسم الثالث یمثل نتائج اختبار . مستقلتین غیر متجانستین

وبناء على نتائج الاختبار الملخصة في القسم . متجانستین، وذلك حسب نتائج القسم الثاني من ھذا الجدول

لعینتین مستقلتین متجانستین بالنسبة  T.Testتم الاعتماد على اختبار الثاني من الجدول أعلاه، فقد 

- التخصیص،  -الترویج،  - المنتج،  - التموضع،  -الاستھداف،  -التجزئة السوقیة،  -: (للعناصر التالیة

، أما بالنسبة للعناصر الأخرى 0.05كانت أكبر من ھامش الخطأ  Sig، وذلك لأن قیمة ) الإستراتیجیة

لعینتین مستقلتین غیر  T.Testوبالتالي فقد تم الاعتماد على اختبار  0.05أصغر من  Sigنت قیمة فقد كا

 Sigمتجانستین، وبناء على النتائج الملخصة في القسم الثالث من الجدول أعلاه تم ملاحظة أن قیمة 

 Sigكانت قیمة بالنسبة لكل العناصر ما عدا التجزئة السوقیة أین  0.05كانت أصغر من ھامش الخطأ 

، وبالتالي یتم قبول الفرضیة الصفریة بالنسبة لھذا العنصر فقط، أما 0.05وھي أكبر من  0.12مساویة لـ 

عنویة ذات دلالة لا توجد فروق م "بقیة العناصر الأخرى فإنھ یتم رفض الفرضیة الصفریة القائلة بأنھ 

كونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى إلى امتلاك لمالجزائریة الالكترونیة  التجارة مواقعإحصائیة لتبني 

عنویة ذات دلالة إحصائیة لتبني وقبول الفرض البدیل أي أنھ توجد فروق م" الموقع لمحل تجاري حقیقي

لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى إلى امتلاك الموقع لمحل  الجزائریة الالكترونیة التجارة مواقع

قیم المتوسط الحسابي بالنسبة لكل عینة فإنھ یلاحظ أن قیمة المتوسط  وبالنظر إلى. تجاري حقیقي

الحسابي بالنسبة للمواقع التي لا تمتلك محل تجاري حقیقي كانت قیمھ أكبر من قیم المتوسط الحسابي 

بالنسبة للمواقع التي تمتلك محل تجاري حقیقي، ومنھ یمكن استنتاج أن المواقع التي لا تمتلك محل 

في السوق  تجاري یقي تتبنى مكونات الإستراتیجیة التسویقیة أكثر من المواقع التي لدیھا محلتجاري حق

  .الحقیقي

 الجزائرية الالكترونية التجارة مواقعوية ذات دلالة إحصائية في تبني وجود فروق معناختبار .2

   .لمكونات الإستراتيجية التسويقية تعزى لطبيعة نشاط الموقع

 التجارة مواقععنویة ذات دلالة إحصائیة لتبني لا توجد فروق م:  H02الفرضية الصفرية

  لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى إلى طبیعة نشاط الموقع الجزائریة الالكترونیة

الالكترونیة  التجارة مواقععنویة ذات دلالة إحصائیة لتبني توجد فروق م :H12الفرضية البديلة  

 اتیجیة التسویقیة تعزى إلى طبیعة نشاط الموقعلمكونات الإسترالجزائریة 

لأنھ في عینة  ANOVAمن أجل إثبات صحة أو خطأ ھذه الفرضیة تم الاعتماد على اختبار تحلیل التباین 

أنواع متمایزة من المواقع الالكترونیة حسب نشاط ھذه الأخیرة، وبالتالي ) 06( ستةالدراسة تم إیجاد 

ھناك فروقات في تبني مكونات الإستراتیجیة التسویقیة بین ھذه الأنواع ومن أجل معرفة ما إذا كانت 
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الذي یمكن من تحدید وجود الفروقات من  ANOVAالستة من المواقع الالكترونیة یتم إجراء اختبار 

  :وتتلخص نتائج ھذا الاختبار في الجداول الآتیة. عدمھا

  لمجتمعالمتعلقة بتجانس ا ANOVAنتائج اختبار ) 64(جدول رقم 

  1درجات الحرية  العناصر

)6-1(*  

   2درجات الحرية

)56-6 (**  

 Sigقيمة 

  0.86  50  5  التجوئى السوقیة

  0.05  50  5  الاستھداف

  0.43  50  5  التموضع

  0.01  50  5  المنتج

  0.70  50  5  التسعیر

  0.51  50  5  الترویج

  0.19  50  5  التوزیع

  0.21  50  5  الموقع

  0.10  50  5  الحمایة

  0.34  50  5  یةالخصوص

  0.52  50  5  التخصیص

  0.33  50  5  خدمة الزبون

  0.13  50  5  المزیج التسویقي

  0.08  50  5  الاستراتیجیة

  عدد العینات الجزئیةحجم العینة الرئیسیة للدراسة ناقص **عدد العینات الجزئیة ناقص واحد، *

  Spssمن إعداد الباحث بالاعتمتد على نتائج : المصدر

، ما 0.05ھي أكبر من ھامش الخطا  Sigئج الملخصة في الجدول أعلاه، یلاحظ أن قیمة من خلال النتا

مجتمعات التي لعدا عنصر واحد، وعلیھ یتم قبول الفرض الصفري الذي مفاده أن ھناك تجانس بین ا

بالتالي فقد تم التأكد من توفر الشرط الضروري لإجراء تحلیل سحبت منھا عینات موضوع الدراسة، و

م اختبار یت المواليباین وھو التجانس، وبناء على النتائج اللاحقة لھذا التحلیل المبنیة في الجدول الت

  :فرضیة الدراسة كما یأتي
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لمكونات  الجزائرية الالكترونية التجارة مواقعوية ذات دلالة إحصائية في تبني وجود فروق معناختبار ) 65(جدول رقم
  لطبيعة نشاط الموقع الإستراتيجية التسويقية تعزى

مجموع   المجال  العناصر
  المربعات

  درجة
  )N-1(الحرية

 متوسط
  )التباين(المربعات

  F  Sigقيمة 

  التجزئة السوقیة
  1.13  5  5.67  بین المجموعات

  0.89  50  44.6  داخل المجموعات   0.29  1.27
    55  50.28  المجموع

  الاستھداف
  1.58  5  7.90  بین المجموعات

  0.48  50  23.80  داخل المجموعات   0.01  3.32
    55  31.70  المجموع

  التموضع
  1.02  5  5.09  بین المجموعات

  0.54  50  26.82  داخل المجموعات   0.11  1.90
    55  31.91  المجموع

  المنتج
  1.87  5  9.35  بین المجموعات

  0.64  50  31.90  داخل المجموعات   0.02  2.93
    55  41.26  المجموع

  التسعیر
  1.11  5  5.57  بین المجموعات

  0.76  50  37.80  داخل المجموعات   0.21  1.47
    55  43.37  المجموع

  الترویج
  1.27  5  6.34  بین المجموعات

  0.47  50  23.70  داخل المجموعات   0.03  2.67
    55  30.04  المجموع

  التوزیع
  1.01  5  5.07  بین المجموعات

  0.97  50  48.40  المجموعات داخل   0.40  1.05
    55  53.46  المجموع

  الموقع
  1.27  5  6.34  بین المجموعات

  0.76  50  38.11  داخل المجموعات   0.16  1.66
    55  44.46  المجموع

  الحمایة
  1.35  5  6.75  بین المجموعات

  0.92  50  46.09  داخل المجموعات   0.22  1.47
    55  54.78  المجموع

  صیةالخصو
  2.05  5  10.27  بین المجموعات

  0.75  50  37.57  داخل المجموعات   0.03  2.73
    55  47.83  المجموع

  التخصیص
  0.92  5  4.60  بین المجموعات

  0.78  50  39.24  داخل المجموعات   0.33  1.17
    55  43.85  المجموع

  خدمة الزبون
  1.35  1.49  5  7.46  بین المجموعات

    1.10  50  55.16  مجموعات داخل ال  0.26
      55  62.62  المجموع

المزیج 
  التسویقي

  1.21  5  6.03  بین المجموعات
  0.59  50  29.69  داخل المجموعات   0.09  2.03

    55  35.72  المجموع

  الإستراتیجیة
  1.05  5  5.24  بین المجموعات

  0.47  50  23.75  داخل المجموعات   0.07  2.20
    55  28.99  المجموع

  Spssمن إعداد الباحث بناء على نتائج : المصدر         
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، ANOVAكل البیانات اللازمة لتنفیذ تحلیل التباین أحادي الاتجاه  )65(رقم یتضمن الجدول 

حیث یلخص الإحصاءات الوصفیة إلى جانب تحلیل التباین، ویبین المصادر الثلاثة للتباین التي ھي على 

، "طبیعة نشاط الموقع"ن المجموعات ویمثل التباین الذي یرجع لأثر المتغیر المستقل التباین بی: التوالي

. بمعنى الفروقات في مستوى تبني مكونات الإستراتیجیة التسویقیة نتیجة لاختلاف طبیعة نشاط المواقع

مستقل، ثم والتباین داخل المجموعات وھو التباین الذي یعكس الأخطاء العشوائیة ولیس تأثیر المتغیر ال

ویبین كذلك الجدول درجات الحریة لكل مصدر من مصادر التباین، ومجموع . مجموع التباینات

ومتوسط المربعات ) مربع انحرافات القیم عن المتوسط الحسابي(، « Somme des carrés »المربعات 

« Carré moyen »الجدول قیمة  ، التي تمثل مجموع المربعات مقسوما على درجات الحریة، یبین كذلك

Fratio  التي یتم حسابھا بقسمة متوسط المربعات بین المجموعات على متوسط المربعات داخل

أما . المجموعات، وذلك لتقدیر الفروق بین أفراد العینة في مستوى تبني مكونات الإستراتیجیة التسویقیة

ھي حجم العینة  Nثحی(، )K-1, N-K(ودرجات الحریة  0.05الجدولیة عند ھامش الخطأ  Fقیمة 

وفي الأخیر یبین الجدول  ،F0.05(05,50)=2.40ھي  )06ھي عدد العینات الجزئیة  k، و56الكلیة 

فإذا كانت  على قبول أو رفض الفرضیة الصفریة،التي من خلالھا یتم الحكم  Sigقیمة مستوى الدلالة 

رضیة الصفریة، یا وبالتالي نقبل الففإن النتیجة غیر دالة إحصائ 0.05أكبر من  sigقیمة مستوى الدلالة 

 Fالمحسوبة أكبر من قیمة  Fو قیمة  0.05أصغر من  Sigأما في حالة كون  أي أنھ لا توجد فروقات،

  .توجد فروقاتأنھ یة البدیلة أي ضالجدولیة فإنھ في ھذه الحالة یتم رفض الفرضیة الصفریة وقبول الفر

  : یمكن استنتاج ما یلي )65(رقم ومن خلال فحص النتائج الملخصة في الجدول 

التجزئة السوقیة، التموضع، التسعیر التوزیع، الموقع الالكتروني، (بالنسبة لكل من العناصر 

وبالتالي فالنتیجة  0.05أكبر من ھامش الخطأ  Sigفقد كانت قیمة ) الحمایة، التخصیص، خدمة الزبون

نھ لا توجد فروقات معنویة ذات دلالة لصفریة، أي أباشرة قبول الفرضیة اغیر دالة إحصائیا، ومنھ یتم م

التجزئة السوقیة، التموضع، التسعیر، (إحصائیة في تبني مواقع العینة لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة 

ي أنھ نشاط الموقع، أ لطبیعة راجعة) التوزیع، الموقع الالكتروني، الحمایة، التخصیص، خدمة الزبون

فإنھ لا یخلق فروقات في مستوى تبني مكونات  الالكتروني ط الموقعمھما اختلفت طبیعة نشا

الإستراتیجیة التسویقیة وذلك بالنسبة للعناصر السالفة الذكر، أما بالنسبة للعناصر الباقیة الأخرى 

وبالتالي فھي  0.05فقد كانت قیم مستوى الدلالة أصغر من ) الاستھداف، المنتج، الترویج، الخصوصیة(

كانت كل  ولقد، 2.40الجدولیة المساویة لـ  Fالمحسوبة مع قیم  Fئیا، ویتم بعدھا مقارنة قیم دالة إحصا

، وبالتالي فإنھ في ھذه الحالة یتم رفض الفرضیة الجدولیة F المحسوبة لكل عنصر أكبر من قیمة Fقیم 

ي ھذه العناصر الصفریة وقبول الفرض البدیل، أي أنھ توجد فروق معنویة ذات دلالة إحصائیة في تبن

تعزى إلى طبیعة نشاط الموقع، أي أنھ باختلاف طبیعة نشاط الموقع  عینة الدراسةمواقع من طرف 
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وإجمالا، نلاحظ أنھ بالنسبة لعنصر المزیج التسویقي الذي . یختلف مستوى تبني المواقع لھذه العناصر

أكبر من ھامش الخطأ  وھي قیمة Sig=0.09یلخص كل عناصر المزیج التسویقي، فقد كانت قیمة 

نھ لا توجد فروق معنویة ویتم قبول الفرضیة الصفریة، أي أ ، وعلیھ فإن النتیجة غیر دالة إحصائیا0.05

ذات دلالة إحصائیة في تبني عنصر المزیج التسویقي من طرق المواقع تعزى إلى طبیعة النشاط، 

أكبر  Sig=0.07كانت قیمة  لتسویقیة فقدكونات الإستراتیجیة اوبالنسبة للإستراتیجیة التي تلخص كل م

، وبالتالي فھي غیر دالة إحصائیا، وعلیھ یتم قبول الفرضیة 0.05من قیمة مستوى ھامش الخطأ 

الإستراتیجیة التسویقیة من الصفریة، أي أتھ لا توجد فروق معنویة ذات دلالة إحصائیة في تبني مكونات 

  .تعزى إلى طبیعة النشاط العینة مواقعطرق 

  خلاصة الفصل الثالث

قامت الجزائر بخطوات كبیرة في مجال تكنولوجیا المعلومات والاتصال خلال العشر سنوات 

الأخیرة، ومازالت المجھودات متواصلة من أجل تدعیم البنى التحتیة اللازمة للالتحاق بركب الدول التي 

رامج والاستثمارات التي تم القیام قطعت أشواطا كبیرة في ھذا المجال، ویتجلى ذلك من خلال مختلف الب

بھا في ھذا الإطار، وكنتیجة لذلك تم ملاحظة ازدیاد عدد مواقع التجارة الالكترونیة والتي خصص لھا 

رمز خاص على مستوى المركز الوطني للسجل التجاري، وتم تدعیم كل ذلك بقیام الدولة الجزائریة 

، ولكن كل ذلك لا یعني بالضرورة نجاح 2018في سنة  بإصدار أول قانون لھا في التجارة الالكترونیة

ونمو التجارة الالكترونیة في الجزائر، إذ یجب أن تنجح ھذه المواقع بجذب الزبائن نحوھا وإقناعھم 

قع ببناء الإستراتیجیة ابالدخول في السوق الافتراضي، ولا یتأتى ذلك إلا من خلال قیام ھذه المو

علمیة مدروسة وفق المبادئ التسویقیة الحدیثة والتي تأخذ في الحسبان  على أسس ةالتسویقیة المرتكز

لخصائص ومتطلبات تكنولوجیا المعلومات والاتصال، ومن خلال نتائج الدراسة التي تم القیام بھا تم 

التوصل إلى أن مواقع التجارة الالكترونیة الجزائري في عینة الدراسة تتبنى مكونات الإستراتیجیة 

ا ة ولكن توجد بعض النقائص التي یجب علیھا تداركھا وتعزیزھا من أجل تدعیم إستراتیجیتھالتسویقی

توجد فروق معنویة ذات ، كذلك تم استنتاج أنھ طمح إلیھ ھذه المواقعالتسویقیة وتحقیق النجاح الذي ت

متلاك الموقع لمحل ا دلالة إحصائیة لتبني المواقع الالكترونیة لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى إلى

المواقع التي لا تمتلك محل تجاري حقیقي تتبنى مكونات الإستراتیجیة التسویقیة أكثر  وأن تجاري حقیقي،

لا توجد فروق معنویة ذات دلالة بالإضافة إلى أنھ  قیقي،من المواقع التي لیس لدیھا محل في السوق الح

 .ن طرق المواقع تعزى إلى طبیعة النشاطإحصائیة في تبني مكونات الإستراتیجیة التسویقیة م
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وعلى الدراسة التي تناولت الإستراتیجیة التسویقیة لمواقع التجارة الالكترونیة،  من خلال ھذه

تم التطرق في الفصل الأول منھ إلى الإطار  أینما تم تقدیمھ في الجانب النظري من البحث،  ضوء

ارة الالكترونیة من حیث المفھوم، الخصائص، والأھمیة، ثم التطرق لبعض الإشكالیات النظري للتج

، ثم تسلیط الضوء على مواقع التجارة الالكترونیة وكیفیة بنائھا وتقییمھا، وفي الفصل الثاني بھاالمتعلقة 

الإستراتیجیة  ماھیة تقدیمالذي تناول الإستراتیجیة التسویقیة في ظل التجارة الالكترونیة، حیث تم 

التسویقیة وكیفیة بنائھا، ثم إلقاء نظرة على التسویق الالكتروني، بعدھا تم التطرق إلى الإستراتیجیة 

إبراز مدى تأثر كل مكون من ھذه تحدید مختلف مكوناتھا، والالكترونیة من حیث في البیئة التسویقیة 

الث التي تضمن الدراسة المیدانیة التي كان المكونات  بتكنولوجیا المعلومات والاتصال، وفي الفصل الث

من  ،ھدفھا التحقق من مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة

بعض النتائج وتقدیم بعض الاقتراحات والتوصل إلى خلال توزیع استبیان على عینة من ھذه المواقع، 

  .ع التجارة الالكترونیة الجزائریة عموما ولعینة الدراسة خصوصاالتي یمكن أن تكون مفیدة لمواق
 نتائج الدراسة الميدانية

من خلال الدراسة المیدانیة التي تم إجراؤھا والاختبارات التي تمت على الفرضیات تم 

  :استخلاص النتائج التالیة

  خصائص عينة الدراسة.1

، بالإضافة إلى  تجاریا في السوق الحقیقیةن محلامن مواقع عینة الدراسة یمتلكو %75اتضح أن  -

منھم ینشطون فقط في العالم الافتراضي ولیس لدیھم محلات  %25نشاطھم في البیئة الالكترونیة، بینما 

في  ة لدى المؤسسات الجزائریة ودخولھا، وھذا یشیر إلى نمو ثقافة التجارة الالكترونیواقعیةتجاریة 

  .التي تواجھ التجارة الالكترونیة في الجزائر العالم الافتراضي رغم التحدیات

إستراتیجیة تسویقیة مكتوبة، مما یشیر إلى ضعف  لیس لدیھا %73.2غالبیة مواقع العینة بنسبة  -

 .التركیز على المبادئ التسویقیة في إعداد الإستراتیجیة التسویقیة

مما یعني أنھا مازالت في المستوى  من المواقع لا توفر خدمة الدفع الالكتروني، %64.3تم إیجاد أن  -

البسیط للتجارة الالكترونیة ولم تصل بعد إلى المستوى المتطور، وھذا یمكن تبریره بضعف أسالیب 

ن من خوض تجربة یجعل المواقع وكذا الأفراد متخوفیالدفع الالكترونیة في الجزائر بصفة عامة، مما 

  .نیة، نتیجة لخطورتھا في ظل ضعف أسالیب الحمایةالدفع الالكتروني عبر مواقع التجارة الالكترو

من مواقع العینة تشمل خدماتھا كافة التراب الوطني، مما یعني أن لھذه المواقع شبكة واسعة  58.9% -

، أو أن لھا إمكانیات جیدة تساعدھا على توزیع منتجاتھا في كل أرجاء الوطن من نقاط البیع منتشرة

  .الوطني للمستھلیكن عبر كافة التراب
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تمارس نشاط عالمي وتستھدف الأسواق  %8.9مواقع فقط من مواقع العینة بنسبة ) 05(خمسة  ھناك-

فیمكن  خارج الجزائر، وھو عدد قلیل، ولكن مقارنة بالإمكانیات الوطنیة فیما یتعلق بالتجارة الالكترونیة

  .اه تصاعديالقول أن التجارة الالكترونیة في الجزائر بدأت تنمو وتتحرك في اتج

  نتائج اختبار الفرضيات.2

مكونات الإستراتيجية للا تتبنى مواقع التجارة الالكترونية الجزائرية : الفرضية الرئيسية الأولى

  .التسويقية

لا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة  "تم رفض فرضیة العدم القائلة : التجزئة السوقية -

أي أن مواقع التجارة  ،وقبول الفرضیة البدیلة" ت الإستراتیجیة التسویقیةكأحد مكونا التجزئة السوقیة

  .مكونات الإستراتیجیة التسویقیة كأحدتتبنى التجزئة السوقیة  ةالالكترونیة الجزائری

لا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة الاستھداف  "تم رفض فرضیة العدم القائلة  :الاستهداف -

أي أن مواقع التجارة  ،وقبول الفرضیة البدیلة" أحد مكونات الإستراتیجیة التسویقیةك التسویقي

  .مكونات الإستراتیجیة التسویقیة كأحدتتبنى الاستھداف التسویقي  ةالالكترونیة الجزائری

 لا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة التموضع "تم رفض فرضیة العدم القائلة : التموضع -

أي أن مواقع التجارة الالكترونیة  ،وقبول الفرضیة البدیلة" حد مكونات الإستراتیجیة التسویقیةكأ

  .مكونات الإستراتیجیة التسویقیة كأحدتتبنى التموضع  ةالجزائری

  : لمزيج التسويقيا -

 كأحدتج لمنالا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة  "تم رفض فرضیة العدم القائلة : المنتج -

أي أن مواقع التجارة الالكترونیة  ،وقبول الفرضیة البدیلة" عناصر المزیج التسویقي الالكتروني 

  .عناصر المزیج التسویقي الالكتروني كأحدتتبنى المنتج  ةالجزائری

ر لتسعیئریة الا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزا" تم قبول الفرضیة الصفریة القائلة : التسعير -

  ".كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكتروني 

لترویج التجارة الالكترونیة الجزائریة ا لا تتبنى مواقع" قبول الفرضیة الصفریة القائلة  تم: الترويج -

  ".كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكتروني 

لتوزیع رونیة الجزائریة اجارة الالكتلا تتبنى مواقع الت "تم قبول الفرضیة الصفریة القائلة : التوزيع -

  ".كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكتروني

لموقع الا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة  "تم رفض الفرضیة الصفریة : الموقع الالكتروني -

وقبول الفرضیة البدیلة أي أن مواقع التجارة " عناصر المزیج التسویقي الالكتروني كأحدالالكتروني 

  .عناصر المزیج التسویقي الالكتروني كأحدموقع الالكتروني تتبنى اللكترونیة الجزائریة الا
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لحمایة التجارة الالكترونیة الجزائریة ا لا تتبنى مواقع" تم قبول الفرضیة الصفریة القائلة  :الحماية -

ي لعنصر الحمایة وبالتالي فمواقع عینة الدراسة لا تعط". كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكتروني

الأھمیة اللازمة، بالرغم من كون الحمایة ضروریة من أجل دعم الثقة لدى مستخدمي الانترنت للتعامل 

  .مع مواقع التجارة الالكترونیة

لا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة  "تم رفض فرضیة العدم القائلة : الخصوصية -

أن مواقع التجارة  وقبول الفرضیة البدیلة، أي" یقي الالكتروني عناصر المزیج التسو كأحدلخصوصیة ا

  .عناصر المزیج التسویقي الالكتروني كأحدالالكترونیة الجزائریة تتبنى الخصوصیة 

التجارة الالكترونیة الجزائریة  لا تتبنى مواقع "تم قبول الفرضیة الصفریة القائلة : التخصيص -

  ".ویقي الالكترونيلتخصیص كأحد عناصر المزیج التسا

لا تتبنى مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة لخدمة  "تم قبول الفرضیة الصفریة القائلة : خدمة الزبون -

  ".الزبون كأحد عناصر المزیج التسویقي الالكتروني

لا تتبنى مواقع التجارة "تم رفض الفرضیة الصفریة القائلة : المزيج التسويقي تبني ملخص -

وقبول " مكونات الإستراتیجیة التسویقیة كأحدونیة الجزائریة المزیج التسویقي الالكتروني الالكتر

 كأحدالفرضیة البدیلة، أي أن مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة تتبنى المزیج التسویقي الالكتروني 

  .مكونات الإستراتیجیة التسویقیة

النتائج المتعلقة بتبني كل مكون من مكونات  من: ككل تبني مكونات الإستراتيجية التسويقية -

لا تتبنى مواقع التجارة "تم رفض الفرضیة الرئیسیة الأولى التي مفادھا  ،الإستراتیجیة التسویقیة

وقبول الفرضیة البدیلة، أي أن مواقع التجارة " الالكترونیة الجزائریة لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة

التجزئة السوقیة، الاستھداف، (ى مكونات الإستراتیجیة التسویقیة وھي الالكترونیة الجزائریة تتبن

  ).والمزیج التسویقي الالكترونيالتموضع 

 التجارة مواقعویة ذات دلالة إحصائیة في تبني وجد فروق معنلا ت :الفرضية الرئيسية الثانية

ك الموقع لمحل تجاري حقیقي لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى إلى امتلاالجزائریة الالكترونیة 

  .ولطبیعة نشاط الموقع

 الالكترونیة التجارة مواقعویة ذات دلالة إحصائیة في تبني د فروق معنوجلا ت :الفرضية الفرعية الأولى

  .لمحل تجاري حقیقي الالكتروني لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى إلى امتلاك الموقع الجزائریة

دلالة إحصائیة لتبني  لا توجد فروق معنویة ذات "فرضیة الصفریة القائلة بأنھ تم رفض ال          

 لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى إلى امتلاك الموقعالجزائریة الالكترونیة  التجارة مواقع

عنویة ذات دلالة أي أنھ توجد فروق م ،ةالبدیل یةوقبول الفرض ،"لمحل تجاري حقیقي الالكتروني
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لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى إلى امتلاك الجزائریة الالكترونیة  التجارة مواقعة لتبني إحصائی

  .لمحل تجاري حقیقي الالكتروني الموقع

تتبنى مكونات الإستراتیجیة  حقیقیا اتجاری التي لا تمتلك محلا الالكترونیة استنتاج أن المواقع وتم         

  .لتقلیدیةافي السوق  تجاري لدیھا محلالتي  التسویقیة أكثر من المواقع

 الالكترونیةالتجارة مواقع ویة ذات دلالة إحصائیة في تبني د فروق معنوجلا ت :الفرضية الفرعية الثانية

  . لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى لطبیعة نشاط الموقع الجزائریة

التجزئة السوقیة، التموضع، التسعیر، ( :بالنسبة للعناصر التالیةتم قبول الفرضیة الصفریة، 

لا توجد فروقات معنویة ذات أي أنھ ) التوزیع، الموقع الالكتروني، الحمایة، التخصیص، خدمة الزبون

لطبیعة  تعزى المذكورة أعلاهدلالة إحصائیة في تبني مواقع العینة لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة 

نشاط الموقع فإنھ لا یخلق فروقات في مستوى تبني مكونات  مھما اختلفت طبیعة وبالتاليالموقع، 

  .السابقة الذكر الإستراتیجیة التسویقیة

تم رفض ) الاستھداف، المنتج، الترویج، الخصوصیة(أما بالنسبة للعناصر الباقیة الأخرى 

ني ھذه الفرضیة الصفریة وقبول الفرض البدیل، أي أنھ توجد فروق معنویة ذات دلالة إحصائیة في تب

العناصر من طرف المواقع الالكترونیة تعزى إلى طبیعة نشاط الموقع، أي أنھ باختلاف طبیعة نشاط 

  .الموقع یختلف مستوى تبني المواقع لھذه العناصر

ویة ذات دلالة إحصائیة في تبني د فروق معنوجلا تھ ، تم قبول الفرضیة الصفریة، أي أنوإجمالا

  .لمكونات الإستراتیجیة التسویقیة تعزى لطبیعة نشاط الموقع لجزائریةا الالكترونیة التجارة مواقع

ات تتبنى مكون ةزائریأن مواقع التجارة الالكترونیة الجتم التوصل إلى : التوصيات والاقتراحات.3

لذلك تم تقدیم  ،ھناك بعض العناصر التي تم ملاحظة عدم اھتمام المواقع بھاالإستراتیجیة التسویقیة، لكن 

  :المقترحات فیما یتعلق بكل عنصر من ھذه العناصر كما یلي بعض

  تعزیز تبني عنصر التجزئة السوقیة وذلك بالتركیز في التجزئة على المتغیرات السلوكیة مثل

الخ، كذلك التركیز على العوامل ...الكمیات المستھلكة، أسلوب الاستھلاك، والولاء،

لخ، وذلك من أجل أن تكون التجزئة دقیقة والتمكن ا..البسیكولوجیة مثل الشخصیة ونمط الحیاة،

  .من تحدید القطاعات السوقیة الممكنة وتعریفھا تعریفا جیدا ودقیقا

  تعزیز عنصر التموضع، وذلك بالتركیز على بناء صورة جیدة عن الموقع ومنتجاتھ في ذھن

ة عن الموقع المستھلك لتحقیق التموضع المرغوب فیھ، وعدم ترك المستھلك یبني صورة سیئ

  .ومنتجاتھ، من خلال استعمال كافة الأسالیب التسویقیة الممكنة
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  تعزیز المزیج التسویقي فیما یتعلق بعنصر المنتج، من خلال قیام الموقع باستضافة منتجات

لمواقع أخرى من أجل دعم المنتجات الأساسیة، وخاصة إذا كانت إمكانیات الموقع لا تسمح 

تي تحتاجھا الفئة المستھدفة، وذلك لتجنب فقدان تلك الفئة من الزبائن بتوفیر كل المنتجات ال

  .وتحقیق ولائھم للموقع

 تعزیز المزیج التسویقي بخصوص عنصر التسعیر وذلك بالقیام بما یلي:  

  ربط الأسعار المعتمدة في الموقع بالسوق المستھدفة، لكي تكون الأسعار تنافسیة وتكون في

  .متناول الفئة المستھدفة

  یجب كذلك دراسة مختلف التكالیف التي یتحملھا الموقع وتحلیل علاقتھا مع الطلب لكي

  یستطیع الموقع تطبیق مختلف السیاسات السعریة بكل ثقة وفي الوقت المناسب

  یجب على الموقع استعمال سیاسة التسعیر المرن، وذلك تغییر أسعار المنتجات من حین

  .ختلفةلآخر حسب الظروف والمناسبات الم

  وأخیرا یجب على الموقع إعداد عدة استراتیجیات تسعیر بدیلة للتمكن من مواجھة الھجمات

  .السعریة من طرف المنافسین

 تعزیز عنصر الترویج من خلال:  

  التركیز في عملیات الإشھار على محركات البحث مثلgoogle ،youtub،.. الخ وذلك من

الإشھار في مواقع جدد، كذلك التركیز على أجل التعریف الواسع بالموقع وجلب زبائن 

  .من  أجل التعریف بالموقع الكترونیة أخرى

  الاھتمام بالبرید الالكتروني في الحملات الترویجیة، وفي عملیة التواصل مع الزبائن، لكسب

ثقتھم والتعامل مع كل زبون على حدى، من أجل تقدیم عروض خاصة بكل زبون، وذلك 

  .مستوى الرضا والولاءلتحقیق أكبر قدر من 

  تحدید المواقف السلبیة للزبائن تجاه الموقع أو المنتجات والخدمات، وتحدید أسبابھا، ثم

  .محاولة تدارك الوضع وإیجاد العلاج المناسب من أجل تدعیم صورة الموقع ومنتجاتھ

 جل دعم تقدیم الھدایا للزائن، خاصة الأوفیاء منھم، وذلك في بعض المناسبات المھمة، من أ

  .ثقة الزبون وتحسین صورة الموقع وجلب زبائن جدد

 تعزیز المزیج التسویقي بخصوص عنصر التوزیع من خلال القیام بـ:  

  جعل سیاسة التخزین المتبعة متلائمة مع حجم الطلب وتكون كذلك مرتبطة مع قاعدة بیانات

نب حصول تلف في الموقع، من أجل تسھیل عملیة التموین، وتخفیض تكالیف التخزین، وتج

  .المنتجات المخزنة
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  الاستعانة بالوسطاء الخواص، وشركات النقل وبناء علاقة جیدة معھم، لتحسین عملیة توصیل

  .المنتجات للزبائن، وتقلیل تكالیف النقل

 إمكانیة تخفیض تكالیف التوزیع، والعمل بشكل مستمر على ذلك من أجل كسب ولاء  دراسة

  .المنافسة والبقاء في السوق الزبائن وقدرة الموقع على

 لأیقونات وروابط  تعزیز المزیج التسویقي بخصوص الموقع الالكتروني من  خلال توفیر الموقع

التنقل لمواقع أخرى، في شكل خدمات إضافیة من أجل كسب ولاء الزبائن، كذلك ب تسمح للزبائن

ك الآراء والتجارب، لكسب توفیر الموقع لإمكانیة الاتصال والتحادث بین زوار الموقع لتشار

  .ثقتھم والتمكن من فھم تطلعاتھم واقتراحاتھم

  تعزیز عنصر الحمایة بتوفیر الموقع لبرامج الحمایة ضد كل أنواع القرصنة، وتعریف الزبائن

  .بھا من أجل تدعیم ثقتھم بالموقع

 ي أي تعزیز عنصر الخصوصیة من خلال تمكین الزبائن من الدخول لحساباتھم في الموقع ف

  .وقت، ومنح إمكانیة الإطلاع على بیاناتھم الشخصیة وتعدیلھا حسب رغبتھم

 تعزیز عنصر التخصیص من خلال القیام بـ:  

  دراسة وتحلیل السلوك الاستھلاكي لكل زبون باستخدام التقنیات المختلفة مثلcookis،..الخ  

 ون على التركیز على خلق عرض فرید وخاص بكل زبون، والحرص على خدمة كل زب

  .حدى

   خلق عروض لفئات خاصة من الزبائن، حسب خصائصھم المشتركة، وتوجیھ جھود

  .تسویقیة خاصة بھم

  القیام بحملات ترویجیة موجھة لكل زبون على حدى، من أجل تحسیس الزبائن بالاھتمام

  .وخلق جو من الثقة معھم وتدعیم ولائھم للموقع ومنتجاتھ

  تعزیز تبني عنصر خدمة الزبون من خلال توفیر خدمات ما بعد البیع للزبائن مثل استبدال

الخ، كذلك الاھتمام بإدارة علاقات الزبون التي تشمل عدة ...المنتجات غیر الملائمة، التركیب، 

 عناصر مثل الرد على استفسارات الزبائن، الاستماع لمشاكلھم ومحاولة حلھا، إدامة العلاقة

  الخ ...معھم وكسب ثقتھم
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  )آفاق الدراسة(الدراسات المقترحة 

 تأثیر تبني مكونات الإستراتیجیة التسویقیة على تنافسیة مواقع التجارة الالكترونیة.  

 صدور قانون التجارة الالكترونیة في الجزائر على المعاملات الالكترونیة أثر.  

 جزائري مع القانون التونسي أو المغربيدراسة مقارنة لقانون التجارة الالكترونیة ال.  

  قانون التجارة الالكترونیة الجزائري على سلوك المستھلك الالكترونيصدور مدى تأثیر.  

 مدى تأثیر مواقع التواصل الاجتماعي في سلوك المستھلك الجزائري نحو التجارة الالكترونیة.  

 زائرالتسویق الالكتروني عبر مواقع التواصل الاجتماعي في الج.  

 مدى مواكبة القطاع البنكي الجزائري لتطورات التجارة الالكترونیة.  
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  ناستمارة الاستبيا) 01(الملحق رقم 

  ة الجزائریةالالكترونی جارةالتواقع موجه لم انــــــیـبـتـــاس
  :تحیة طیبة وبعد

الإستراتیجیة التسویقیة لمواقع التجارة  :عنوانالموسومة بدكتوراه العلوم مذكرة في إطار إعداد 
عناصر مدى تبني مواقع التجارة الالكترونیة الجزائریة لما  :لإجابة على إشكالیةوبهف ا الالكترونیة

والذي سیتم  ،التشرف بتحكیم الاستبیان المرفق حضرتكم أساتذتيأطلب من  ؟التسویقیة الإستراتیجیة
ع التجارة الالكترونیة الجزائریة، من أجل القیام بالدراسة المیدانیة، وأرجو أن توزیعه على عدد من مواق

  .یحظى طلبي هذا بالقبول والموافقة لدیكم
  التقدیر والاحترامتقبلوا مني أسمى عبارات 

  المدرسة العلیا للتجارة –بوخرباش مولود / الباحث
   .جزائریةال ةالالكترونیالتجارة معلومات عامة حول مواقع جزء خاص ل

 إسم الموقع الالكتروني........ :....... 

  نشاطالمجال:............... 

 سنة افتتاح الموقع: ....... 

  ؟    نعم                  لا  أم تنشطون فقط في العالم الرقمي ،مؤسسة في السوق الواقعيهل لدیكم 

 ؟    نعم                         لا مكتوبة هل یمتلك الموقع إستراتیجیة تسویقیة محددة 

  الدفع الالكتروني ؟   نعم                     لا إمكانیةهل یوفر الموقع 
 لا      الوطني؟   نعم                 بهل تشمل خدمات الموقع كافة الترا 

  عدد الولایات المستهدفة ؟    وإذا كان الجواب لا ما ه............. 

 لا   وطن ؟   نعم                 هل یستهدف الموقع الزبائن خارج ال  

  لاستبيانبالنسبة لكل محور من محاور ا رأيكميرجى التفضل بوضع علامة في الاختيار الذي يتوافق مع 
  

 
  ـريــــايالمعـ

غير 
موافق 
  بشدة

غير 
  موافق

موافق   موافق  محايد
  بشدة

  الفقرات الخاصة بتجزئة السوق: المحور الأول
            یقوم الموقع بعملیة تجزئة السوق الكلي إلى قطاعات فرعیة

           ... )الجنس، السن،: (یعتمد في عملیة التجزئة على العوامل الدیمغرافیة السوقیة مثل
           ...)المناطق، مكان السكن، : ( یعتمد في عملیة التجزئة على العوامل الجغرافیة مثل

المھنة، الدخل، : (الاجتماعیة مثلویعتمد في عملیة التجزئة على العوامل الاقتصادیة 
  ...)المستوى التعلیمي

          

المستھلكة، أسلوب الكمیات :  (یعتمد في عملیة التجزئة على العوامل السلوكیة مثل
 ...)الاستھلاك، الولاء
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           ...)الشخصیة، نمط الحیاة: (یعتمد في عملیة التجزئة على العوامل البسیكولوجیة مثل
            تساعد تجزئة السوق الموقع على اختیار القطاعات السوقیة المستھدفة

  الفقرات الخاصة بعملية الاستهداف: المحور الثاني
           في اختیار القطاع المستھدف حجم القطاعاد على یتم الاعتم

           في اختیار القطاع المستھدف معدل النمو المحتمل للقطاعیتم الاعتماد على 
           في اختیار القطاع المستھدف حجم مبیعات القطاع وربحیتھیتم الاعتماد على  
           قطاع المستھدففي اختیار ال مدى ثبات القطاع عبر الزمنیتم الاعتماد على 
           في اختیار القطاع المستھدف مستوى المنافسة داخل القطاعیتم الاعتماد على 
في اختیار القطاع  القدرة على الوصول إلى الزبائن داخل القطاعیتم الاعتماد على 

  المستھدف
          

  الفقرات الخاصة بعملية التموضع: المحور الثالث
           جیة لخلق تموضع جید في ذھن الزبائنیقوم الموقع بحملات تروی

           الأخرى ؤسساتیھتم الموقع بتموضعھ في السوق مقارنة بالم
           جھد من أجل التحسین المستمر لصورتھ في ذھن الزبائنالیبذل الموقع 

ولا یدع المستھلك یحدده كما  الموقع التموضع المرغوب في ذھن المستھلك یبني
  یشاء

          

  الفقرات الخاصة بالمزيج التسويقي: الرابع المحور
  المنتج

           یقدم الموقع معلومات دقیقة عن المنتجات المعروضة كما یبرز منافعھا بشكل جید
            یضفي الموقع إشارات خاصة على المنتج لحل إشكالیة عدم الملموسیة 

             طلوبیقترح الموقع منتجات مرتبطة بالمنتج الم
            منتجاتھقع على التحسین والتطویر المستمر لیعمل المو

           یقوم الموقع باقتراح منتجات جدیدة بشكل مستمر
            یستضیف الموقع منتجات لمواقع أخرى من أجل دعم منتجاتھ الخاصة
  التسعير

            المستھدفة والمكانة التنافسیة والمنتج الموقع بالسوقیتم ربط الأسعار المعتمدة في 
            یتم التسعیر بناء على دراسة تكالیف التصنیع والتوزیع وعلاقتھا بالطلب على المنتج

             المواقع التي تعرض منتجات مماثلةأسعار یتم التسعیر بناء على 
           یسعى الموقع لتقدیم أسعار تنافسیة في المتناول 

            )یر المرنالتسع(یقوم الموقع بتغییر أسعار المنتجات من حین إلى أخر
            یضع الموقع عدة إستراتیجیات تسعیر بدیلة

  الترويج
            الموقع صفحات یتم التركیز على عملیات الإشھار في 

            وفي مواقع الكترونیة أخرىیقوم الموقع بالإشھار عبر محركات البحث 
           ل الاجتماعيیتم الترویج لمنتجات الموقع عبر البرید الالكتروني ومواقع التواص

            یھتم الموقع بتحیید المواقف السلبیة وتدعیم صورة المؤسسة تجاه الجمھور المستھدف
           یتم تقدیم ھدایا للزبائن ومجاملتھم في المناسبات الخاصة

  التوزيع

            متلائمة مع حجم الطلب ومرتبطة مع قاعدة بیانات الموقعالمتبعة سیاسة التخزین 
            لموقع بإعلام الزبائن بشروط التسلیم وتكلفتھ یھتم ا

خلال فترة زمنیة  المنتجات یستعمل الموقع كل الوسائل من أجل ضمان توزیع
  قصیرة
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           منتجاتالوشركات النقل لتحسین عملیة توصیل  خواصالوسطاء الب یتم الاستعانة
            یعمل الموقع على تخفیض تكالیف التوزیع

  الالكتروني الموقع
            مسبقةوأبحاث تم تصمیم الموقع بناء على دراسات 

            ھایستفید من خدماتكما البحث محركات في نتائج  جیدةوضعیة بیحظى الموقع 
           تم مراعاة جاذبیة الموقع لجلب انتباه الزبائن
           الدخول للموقع من طرف المستخدمین سھل 

           سب اقتراحات الزبائنیتم تغییر محتوى الموقع ح
            أخرىالكترونیة یوفر الموقع روابط وأیقونات للتنقل لمواقع 

            والتجارب الآراءوقع إمكانیة الاتصال بین زواره لتشارك میتیح ال
            یتم تحدیث المعلومات في الموقع بشكل مستمر

  ةالحماي

           ضمانات للزبائن فیما یخص الحمایة قدم الموقع ی
           الاحتیال الغش ویحمي الموقع زبائنھ من مختلف أعمال 

            یمتلك الموقع برامج الحمایة ضد محاولات القرصنة
  ةالخصوصي

            یقدم الموقع ضمانات باحترام المعلومات الشخصیة التي یقدمھا الزبائن
           د بھ لھمیلتزم الموقع بعدم استعمال معلومات الزبائن إلا في حدود ما تعھ

           ھلا یقوم الموقع بنشر المعلومات الشخصیة لزبائن
            یتحمل الموقع مسؤولیة المحافظة على صحة البیانات

            یمكن لزبائن الموقع الدخول لمعلوماتھم في أي وقت من أجل الاطلاع أو التعدیل
  التخصيص

           كل زبونل السلوك الاستھلاكي یتم دراسة وتحلیل
           خاص لكل زبونویھتم الموقع بخلق عرض فرید 

           خدمة كل زبون على حدىبالموقع  ھتمی
            یعرض الموقع اقتراحات لفئة خاصة من الزبائن

            یقوم الموقع بحملات ترویجیة موجھة لكل زبون على حدى
  خدمة الزبائن

           سنة سا وطوال أیام الأسبوع وال24/24الموقع متاح للزبائن 

استبدال المنتجات غیر الملائمة أو ( یوفر الموقع خدمات ما بعد البیع لمختلف الزبائن
 )...دون أن یتحمل المستھلك أیة مشقة، التركیب، التصلیحإعادتھا 

          

الرد على استفساراتھم، حل مشاكلھم، إدامة (یھتم الموقع بإدارة علاقات الزبائن 
  ...)العلاقة معھم

          

  

 تقبلوا مني فائق الاحترام والتقدير
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  .2019جوان  30إلى غایة   607074،  511145عدد المسجلين في السجل التجاري تحت الرمزين ) 02(الملحق رقم 

511145 : commerce de détail de tout type de produits par correspondance ou a domicile 
 

Wilaya 
Nombre de commerçants inscrit  (Actifs) Total Personnes physiques Personne Morales 

Adra 53 0 53 
 Chlef 33 0 33 
 Laghouat 2 0 2 
 Oum el Bouaghi 22 1 23 
 Batna 45 1 46 
 Béjaïa 142 5 147 
 Biskra 49 0 49 
 Béchar 37 0 37 
 Blida 101 1 102 
 Bouira 72 2 74 
 Tamanrasset 5 0 5 
 Tébessa 14 0 14 
 Tlemcen 135 0 135 
 Tiaret 56 1 57 
 Tizi Ouzou 381 2 383 
Alger 485 143 628 
 Djelfa 1 2 3 
 Jijel 32 1 33 
 Sétif 94 1 95 
 Saïda 30 0 30 
 Skikda 30 0 30 
 Sidi Bel Abbès 120 0 120 
Annaba 61 2 63 
 Guelma 11 0 11 
 Constantine 231 1 232 
 Médéa 7 0 7 
 Mostaganem 206 0 206 
 M'Sila 45 0 45 
 Mascara 72 0 72 
Ouargla * 32 2 34 
Oran 638 8 646 
El Bayadh 4 0 4 
Illizi 1 0 1 
 Bordj Bou Arreridj 84 3 87 
 Boumerdès 95 2 97 
El Tarf 4 0 4 
 Tindouf 15 0 15 
 Tissemsilt 6 1 7 
El Oued 48 2 50 
 Khenchela 10 0 10 
 Souk Ahras 10 0 10 
 Tipaza 66 2 68 
 Mila 114 0 114 
Aïn Defla 27 0 27 
 Naâma 17 0 17 
Aïn Témouchent 75 0 75 
 Ghardaïa 20 1 21 
 Relizane 41 0 41 
TOTAL 3 879 184 4 063 
C.N.R.C 
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607074 : Commerce Electronique (E-Commerce) 
 

Wilaya 
Nombre de commerçants inscrit  (Actifs) Total Personnes physiques Personne Morales 

Adra 0 0 0 
 Chlef 2 2 4 
 Laghouat 0 0 0 
 Oum el Bouaghi 2 0 2 
 Batna 0 0 0 
 Béjaïa 2 0 2 
 Biskra 1 1 2 
 Béchar 0 0 0 
 Blida 2 2 4 
 Bouira 0 1 1 
 Tamanrasset 0 0 0 
 Tébessa 0 0 0 
 Tlemcen 1 2 3 
 Tiaret 0 0 0 
 Tizi Ouzou 1 3 4 
Alger 27 67 94 
 Djelfa 0 0 0 
 Jijel 0 0 0 
 Sétif 3 2 5 
 Saïda 0 0 0 
 Skikda 2 1 3 
 Sidi Bel Abbès 1 1 2 
Annaba 00 0 0 
 Guelma 2 0 0 
 Constantine 3 6 8 
 Médéa 1 0 3 
 Mostaganem 0 0 1 
 M'Sila 0 0 0 
 Mascara 0 0 0 
Ouargla  8 2 2 
Oran 0 5 13 
El Bayadh 0 0 0 
Illizi 2 0 0 
 Bordj Bou Arreridj 0 3 5 
 Boumerdès 0 2 2 
El Tarf 0 0 0 
 Tindouf 0 0 0 
 Tissemsilt 0 1 1 
El Oued 0 1 1 
 Khenchela 0 0 0 
 Souk Ahras 0 0 0 
 Tipaza 0 4 4 
 Mila 0 0 0 
Aïn Defla 1 0 1 
 Naâma 1 0 1 
Aïn Témouchent 0 0 0 
 Ghardaïa 3 0 3 
 Relizane 0 0 0 
TOTAL 65 106 171 
C.N. 
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  لاستبيان ا المرسل لها مواقع التجارة الالكترونيةقائمة ) 03( الملحق رقم

511145 : commerce de détail de tout type de produits par correspondance ou a domicile, 
Personne Morale, au 30/06/2019. 

N Raison Social Adresse du commerce Site 

1 
EURL KRONESTORE Les rosiers gr a dar el beida dar el 

beida alger https://www.kronestore.com/ 

2 
WEB STORE 
ALGERIE 

13 e01 ca 01 etage centre afaire 
ceberpark sidi abdellah  rahmania 
alger 

https://www.algeriestore.com/ar/ 

3 
ULYS NAIL Cooperative errahma n°99  dely 

ibrahim alger ulys.nail@outlook.fr 

4 
NETBEOPEN PRIME Mehdana cyber park  sidi abdellah 

station 07 s 05 e 01 rahmania 
rahmania alger 

http://netbeopen.com/ 

5 
KIDDY SORTIES Cite bausijour 03 rc n 25 

bouzareah bouzareah alger https://kiddysorties.com/ 

6 
EURL ZIMOU HOST  El jenina local n 1168  class 11 

groupe 10 mohammadia 
mohammadia alger 

https://zimouhost.com 

7 EURL ORIZON 
MARKET 

Cite abatoire n°46 local a staoueli 
alger https://orizonalgerie.com/ 

8 
SARL REAL 
OPPORTUNITY 

Seridj el rabiaa locaal n 01 a coop 
106 rouïba rouïba alger https://realopportunity-dz.com/ 

9 
SARL HANOUT BIO Cite 2068 log local n 02 bt n 06 

bab ezzouar bab ezzouar alger http://www.hanoutbio.com/ 

10 
SOAG DZ Rue bouguerra el haoues n°74 rdc 

tessala el merdja tessala el merdja 
alger 

https://soagdz.com.dz 

11 
DEKOREKO Bois des cars 02 lot n°10 rdc dely 

ibrahim dely ibrahim alger https://www.dekoreko-dz.com/ 

12 

SARL TIDJARA 
MARKET 

Ot n°58 extension de lotissement 
de la commune et les jaunes 
aveugles commune de draria  
draria alger 

https://tidjaramarket.com/ 

13 
LAKKINI COM Hai dar el hanaa villa n 17  ouled 

fayet alger https://www.lakkini.com/ 

14 
MILLAFFAIRES 07 rue abdelkrim hamza lot a 

zouyaoua  dely ibrahim alger https://www.millaffaires.com/ 

15 
NETFER SMART 
SOLUTIONS 

Local ca e2 06 sidi abdellah  
rahmania alger https://netfersmartsolutions.dz/ 

16 IBUYDZ 34 lot est zeralda zeralda alger https://www.ibuydz.com/ 

17 
FIRST ACTION 
CONSEIL 

Cite 360 log freres aisou bt a11 gr 
pr 01 sec 12  ben aknoun alger http://firstaction-dz.com/ 

18 
PONERE  Locale 02 lot b n 163 cite el wiam 

el madani gpr n 138 sec 05 baba 
hassen alger 

https://ponere.dz/ 

19 
INTEGRATIVE 
CONSULTIG 

N 02chemin sylviane forestier el 
mouradia alger http://www.integrativeconsulting.org/wp/ 
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20 DERBLINK N 14 station sidi abdellah  
mahelma alger http://derblink.com/ 

21 SARL JEEBO APP Cite09 petite provence hydra 
hydra alger https://www.jeeboapp.dz 

22 
TENDFOX 56 cite les orangers vieux kouba 

kouba kouba alger http://www.tendfox.com 

23 
YUCCA LABS  08 rue hassani yassead n 01 alger 

centre alger centre alger https://www.yuccalabs.com/ 

24 
POLE SHOP  Rue didouche mourad bt 01 bis 

alger centre alger centre alger https://www.poleshop.dz/ 

25 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

18 lot r t t  dely ibrahim alger 
https://marouashopping.com/ 

26 
EURL MONSPACE 
ALGERIA 

Rue setif 01 groupe 40 section 28 
mohammadia alger https://monspacemalldz.com/ 

27 SARL KEYNA Cite essaa lot n 109  birkhadem 
alger https://keyna.dz/ 

28 
EURL NOFALO 
ALGERIE 

16 rue mohamed ben zadi local n 
03 hussein dey alger https://nofalo.com/ 

29 
EURL 
PRIVATE.SHOP.DZ 

Rue abane ramdane n 10 batiment 
10 n 15  aïn taya alger https://privateshop.com.dz/login.php 

30 
SARL OMODOO Centre des affaires d''algerie lot n 

43 n 08 zone d''activite bab 
ezzouar alger 

https://omodoo.com/ 

31 
MELLON ALGEIE Centre des affers abdellah  

rahmania alger 
https://mellongroup.com/companies/mellon-

algerie 

32 
ELITE INC Hadira maloumatia sidi abdlah 

rahmania rahmania alger https://eliteinc.dz/ 

33 EMARKET Sec 4 route de oule faite cheraga 
alger https://emarketdz.com/ 

34 
ULTIMATE MARKET 
TECHNOLOGY+ 

Technobridge rahmania rahmania 
alger http://ultimatemarkettechnology.dz 

35 
MSOM Bois des cares 01 villa n°28 dely 

ibrahim dely ibrahim alger http://www.msomlab.com/ 

36 
SARL BAB JEDID 
COMMUNICATION 

Local n 06 a  n 171 hai andi  
louloud khricia   khraicia alger https://www.babjedid-dz.com 

37 
BHG NET WORK Route national n° 11 touri hmida 

n° 02 aïn benian aïn benian alger https://www.my-bhg.com 

38 
SARL IMAGINE 
PARTNERS 
INTERNATIAL 

90 ain soltane kouba kouba kouba 
alger https://imaginepartners.com/ 

39 
PIX HIVE Cite garidi 9j zhun ilot n 73 sec 52  

kouba alger https://www.pixhive.dz 

40 
SARL OPES COM Cite boushaki d lot n°17 2eme 

etage  bab ezzouar alger https://opesdzd.wordpress.com/ 

41 
EURL MARTSHIP Cite beau sejours n 03 bir mourad 

rais alger https://www.martship.com 

42 ETNIZ 24 prom el mansora  bouzareah 
alger https://etniz.net/ 
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43 
INFINITY WAY Centre commercial el kods niveau 

01 n°213 cheraga alger http://infinityway-dz.com/ 

44 
NTICMC Cite abdi mouloud n 632 khraicia  

khraicia alger https://www.nticmc.net 

45 
EURL INTELLIX WEB 49 cite abziou mouline  n 01 

douera douera alger http://www.intellixweb.com 

46 
SARL MAMS BROS Cite djnan afia  lot prepieter 154 

lot03 birkhadem alger https://batolis.com 

47 
SARL E SHOP Rue mustapha   khalef  n 37  local 

03 el biar alger https://www.eshop.dz/fr/ 

48 
NASSIDJ COM Projet 142+18 logemenet 

promentionnelle bt 09 local n° 10 
draria alger 

https://nassidj.com/ 

49 
SARL YALIDINE EL 
DJAZAIR SERVICE 

Cite mouhous a n°136 bordj el 
kiffan alger https://yalidine.com/ 

50 
LFB SERVICE Doudou mokhtar lot 14 a ben 

aknoun alger https://www.lfb-services.com/ 

51 

GUIDDINI 
COMMERCE 
ELECTRONIQUE ET 
MARKETING 

Rahmania alger 

https://www.guiddini.com.dz/ 

52 

GUIDDINI 
COMMERCE 
ELECTRONIQUE ET 
MARKETING 

N°17 cite kaouech cheraga 
cheraga alger https://www.guiddini.com.dz/ 

53 
SARL TELETIC Cite tadjhiz sonelgaz 02 lot n 05 

djasr kasentina alger https://teletic.dz/ 

54 
FOREVER LIVING 
PRUDUCTS ALGERIE 

Cite aissat idir n°108 rdc cheraga 
alger https://www.foreverliving.fr/ 

55 SARL HOPITAL A 
DOMICILE 

12 rue cherif tabia el biar alger https://hopitaladomicile.com/ 

56 
TRM ALGERIE 
NATIONAL EXPRESS 

Daouar addeche malkia n 152 
section 4 birtouta alger https://trmalgerie.com/ 

57 
OFFICE SOLUTION Zone industrial kaidi mohamed lot 

n°46 bis bordj el kiffan alger http://officesolution.dz/ 

58 
SARL F C B I  Cite domaine mohamed garidi lot 

88 coop ennasr kouba alger http://www.cbi.dz/ 

59 
PLAY MODE Ilot 233 lot 4 zone industriel 

cheraga alger https://www.pmg.dz 

60 
SARL DAR EL OUAI 
EDITION ET 
DISTRIBUTION 

Cite bransi  group propriete  120 
lot.2 lot.85 local 01  rouïba alger http://www.darelwai.com/ 

61 MAD DIFFUSION 
SERVICES 

Cite 154 logts bt04 local27 
cheraga alger http://maddiffusion.com/ 

62 
SARL LES PAGES 
MAGHREB EDITION 

Cite broufanss  n46 hydra hydra 
alger https://www.lespagesmaghreb.com/ 

63 
EPIC ALGERIE POSTE Centre des affaires aldjazir ex 

mercure groupe 01n 04 bab 
ezzouar alger 

https://www.poste.dz 
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64 EURL  NAVSI  Cite garid bt74 n 02  kouba alger https://navsi.dz/ 

65 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

Cite el rym sidi achour pro imm el 
ihsan 2eme etage  annaba annaba https://marouashopping.com/ 

66 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

Lits djeroudib 2eme etage gp n 
006 class 102 batna batna https://marouashopping.com/ 

67 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

26 rue amrouni bachir el kseur 
bejaia https://marouashopping.com/ 

68 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

Lieu dit takhribet cne bejaia  
bejaia bejaia https://marouashopping.com/ 

69 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

Ieu dit lots mirlou 02 lots n°122  
tazmalt bejaia https://marouashopping.com/ 

70 

SARL MY BODY Bureau n°06 pépiniére incubateur 
coopérative en nasr(pos2) bp253 
bba  bordj bou arreridj bordj bou 
arreridj 

https://mybody.dz/fr/ 

71 
SARL PHOENIX 
AGENCY 

Village  houacheria section 24 ilot 
44 ain bessam bouira https://phoenix-agency.dz/ 

72 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

Rue assouli mohamed local n°14 2 
eme etage section 58 ilot 07 
bouira bouira 

https://marouashopping.com/ 

73 

EURL ADLISIS Cite 11 dec 1960  coop immob el 
falahrdc local n°04 boumerdes 
boumerdes boumerdes 

https://www.adlisis.com/ 

74 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

Rue aouati mustapha n 41 
constantine constantine https://marouashopping.com/ 

75 
EURL MARTSHIP Cite zighoud youcef 1297 n° 09 a 

classe 22 prp 233 ain oussera 
djelfa 

https://www.martship.com/ 

76 

EURL DZBYTE Cité zighout youcef bloc 1279 / 09 
classe  22 prp 233 ain oussera ain 
oussera ain oussera djelfa 

http://dz-byteshop.blogspot.com/ 

77 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

Cite rimel el oued el oued el oued 
el oued https://marouashopping.com/ 

78 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

Rue du 1er novembre hai theniet 
el makhzene  ghardaia ghardaia https://marouashopping.com/ 

79 BHG NET WORK Rue chabi mekki rez de chaussee 
jijel jijel https://www.my-bhg.com 

80 
SARL COSME KARN Brouni hai saada n° 05 rue souidi 

mohammed local 02  oran oran http://cosmekarn.dz/ 

81 
EURL PNEU SERVICE 
NET 

08 rue ferh hadj oussama 
boulenger local 13 oran oran oran https://pneuservice.dz 

82 
SARL  RATDI 
INFORMATIQUE 

Hai yaghmourecene rue hamdani 
adda local n° 02 n° 29  oran oran http://www.ratdi-dz.com/ 
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83 
EURL 
MOUHASSABATI 
@ONLINE 

Coop immo  el mithak n°25 etage 
01 es senia es senia oran https://mouhassabati-online.com 

84 
EURL WEBDISPO Bt n°09 rue ain karmane etage 03 

local 02 hai emir oran oran http://www.webdispo.com/ 

85 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

Local n 02 et 03 et 04 zone 
andusteryel section 37 g p n 10 
ouargla ouargla 

https://marouashopping.com/ 

86 
FOREVER LIVING 
PRUDUCTS ALGERIE 

Centre comrcial parc moul 01 etag  
loc n r4.06 setif setif https://www.foreverliving.fr/ 

87 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

2eme etage rue amir abdelkader 
divission 81 gp 47 apparetement  
tiaret tiaret 

https://marouashopping.com/ 

88 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

Rue des freres hocine hadjout 
tipaza https://marouashopping.com/ 

89 
SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

Cite 40 logts section 74 ilots 248 
rcd n°06 tissemsilt tissemsilt https://marouashopping.com/ 

90 

SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEMENT 

Local n°06 coop imm thiziri zhun 
sud quartier b cite mohamed 
boudiaf n ville 3eme etage a 
gauche tizi ouzou tizi ouzou 

https://marouashopping.com/ 
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607074 : Commerce Electronique (E-Commerce), Personne Morale au 30/06/2019. 
N° Raison Social Adresse du commerce Site 

1 
SNC  ALMITECH 
MOKHTARI ET 
CIE 

 Lotissement j1 zhun de 
garidi n/07 kouba alger http://www.almitech-dz.com/index.php 

2 
SARL  ALPHA 
DESIGN 

Cite les mandarine lot   n 
293 mohammadia alger http://www.alpha-dz.com/ 

3 
SPYKI DELIVERY Route de kadousse n° 65 

birkhadem birkhadem 
alger 

http://www.spykidelivery.com/ 

4 
KIDDY SORTIES Cite bausijour 03 rc n 25 

bouzareah bouzareah 
alger 

https://kiddysorties.com/ 

5 
ADDIWARE Cite abdi mouloud n 25j  

khraicia  khraicia alger https://www.addiware.com/ 

6 
EURL KOST 
GROUPE 

Cite boushaki d n 176 
bab ezzouar alger https://kost-groupe.business.site/ 

7 
EURL KOST 
GROUPE 

Cité boushaki f n° 176 
bab ezzouar alger https://kost-groupe.business.site/ 

8 
GITRATECH Lot amar nord classe 02 

g 1696 bordj el bahri 
alger 

https://www.g-btob.com/ 

9 
SARL JEEBO 
APP 

Cite09 petite provence 
hydra hydra alger https://www.jeeboapp.dz/consumer/index 

10 
SARL 
DECATHLON EL 
DJAZAIR 

Centre des activites 
d''alger etage 02 lot 433  
bab ezzouar alger 

https://www.decathlon.com.dz/ 

11 

SARL 
DECATHLON EL 
DJAZAIR 

Lot 43 groupe 08 centre 
des affaires aldjazir zone 
d''activite 4eme etage  n 
420 bab ezzouar alger 

https://www.decathlon.com.dz/ 

12 
EURL 
MARTSHIP 

Cite beau sejours n 03 
bir mourad rais alger https://www.martship.com/ 

13 
HTR SERVICES 
DZ 

N 01 rue yahiya abou 
zakaria rdc bains 
romains alger 

http://htr-services-dz.com/  

14 
SPA OPTIMUM 
TELECOM 
ALGERIE 

Route de wilaya groupe 
37 part 04 dar el beida 
alger 

http://www.djezzy.dz/ 

15 
TRIO TRAVEL 
AGENCY 

Cite said hamdin   n19 
bir mourad rais alger http://www.triotravel-dz.com/ 

16 

GUIDDINI 
COMMERCE 
ELECTRONIQUE 
ET MARKETING 

N°17 cite kaouech 
cheraga cheraga alger 

https://www.guiddini.com.dz/ 
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17 
AXA 
ASSURANCES 
ALGERIE VIE 

Gomplexe du 11 dec 
1960 lot n08 et12 el biar 
alger 

https://www.axa.dz/ 

18 
DEFI CAR 98 rue mohammed    

gassem el madania alger https://www.deficar.com/ 

19 
SARL TELETIC Cite tadjhiz sonelgaz 02 

lot n 05 djasr kasentina 
alger 

https://teletic.dz/contact/  

20 
SARL LE 
NOMADE 
FASHION 

Rue mustapha khalef et 
11 dec 1960 el biar alger https://lenomade.fashion/ 

21 
SARL MAGH 
ASSISTANCE 

Cite soumam n 03 bab 
ezzouar alger http://www.maghassistance.dz/ 

22 
EURL SIRIUS 
NET 

Djenina temaress n07 
local 3 mohammadia 
alger 

http://sirius-dz.com/ 

23 

ALGERIE 
TELECOM 
SATELLITE  ATS 

El hadira al maloumatiya 
sidi abd allah hotel 
moasasat rahmania 
rahmania alger 

https://www.ats.dz/ 

24 

EPIC ALGERIE 
POSTE 

Centre des affaires 
aldjazir ex mercure 
groupe 01n 04 bab 
ezzouar alger 

https://www.poste.dz/ 

25 
SARL VAGOO 
COM  

Cite el mcid bouacid 
lotissement 133 biskra 
biskra biskra 

https://vagoocom.dz/  

26 
E U R L 
ORCLOUD 

60 route oued allueg 
beni mered beni mered 
blida 

https://orcloud.dz/  

27 

SARL MY BODY Bureau n°06 pépiniére 
incubateur coopérative 
en nasr(pos2) bp253 bba  
bordj bou arreridj bordj 
bou arreridj 

https://mybody.dz/fr/ 

28 
MABRICOLE Coop.immob.daouia villa 

n°17 rdc cite foaes  
boumerdes boumerdes 

http://mabricole.com/ 

29 

SARL ROMIXA Cite foes villa n°15 lot 
n°624 sect 03 rdc 
boumerdes boumerdes 
boumerdes 

https://romixa.com/ 

30 
EURL NSIS Cite ecalyptusse n 02 lot 

n 307 constantine 
constantine 

http://www.nsis-dz.com 

31 

SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEME
NT 

Cite rimel el oued el 
oued el oued el oued https://marouashopping.com/#home 
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32 

EURL DIGITAL 
GROWING 

Hai othmania cop fre 
saadi lot h07 aux nort 
tiroir port 102 oran oran 
oran 

https://www.digital-growing-dz.com/ 

33 

SPORTLEIS 120 logts cite makam el 
chaid bt h 10 05 iem 
etage n 100 part govche 
setif setif setif 

http://www.sportleis.dz/accueil.html 

34 

SPA HASNAOUI 
TELECOM 
ALGERIE 

Zone industrielle 
tranche n 214 lot n 07 
sidi bel abbes sidi bel 
abbes 

https://www.hta-dz.com/ 

35 

SPA MAROUA 
SHOPPING 
INVESTISSEME
NT 

Cite 40 logts section 74 
ilots 248 rcd n°06 
tissemsilt tissemsilt https://marouashopping.com/#home 

36 

EURL 
CORPOSMART 

Oujlida  aboutechfine 
section 2a ct 268 logt 
participatif bt c2 local 80 
tlemcen tlemcen 

https://corposmart.com.dz/soon/  

37 

SARL NOTIFIED 
PLUS 

Cite ain zahraouia ilot 
prive 14 section 187 rez 
de chausse local 01 
maghnia maghnia 
tlemcen 

https://www.notifiedplus.com/2019/07/Ourachieve
ments.html 

  

  

    

 

  

 


