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 بسم الله الرحمن الرحيم

 "واشكروا نعمة الله إن كنتم إياه تعبدون "

 114النحل الاية سورة 

الحمد لله الذي وفقنا لإتمام هذا العمل ، الحمد لله حمدا كثيرا طيبا مباركا فيه ، الحمد لله 

الذي منى علينا على نعمة العقل و الصحة ، و الصلاة و السلام على أشرف الخلق الرحمة 

 المهداة للعالمين سيدنا محمد صلى الله عليه و سلم

 الحبيب عليه أفضل الصلاة و السلام " من لا يشكر الله لا يشكر الناس " يقول

و في هذا المقام ، أتقدم بالشكر الجزيل الحامل لكل معاني الامتنان و الاحترام و العرفان 

بالجميل للأستاذ المشرف الدكتور الفاضل بوخرص عبد العزيز لإشرافه  على هذا البحث و 

صائح فكان لنا نعم الأستاذ و نعم المرشد ، جازاك الله خيرا و لما قدمه من إرشادات و ن

 جعل تعاونك في ميزان حسناتك

كما أتقدم بالشكر الجزيل إلى أعضاء لجنة المناقشة الذين تكرموا و تفضلوا بقراءة هذا 

 البحث و تحملوا عناء مناقشته و تقييمه و تقويمه

و جميع الاساتذة الذين ساهموا و لو كما نشكر جميع أساتذتنا في كل مراحل الدراسة 

 بإرشاداتهم في إنجاز هذا العمل 

 كما لا ننسى شكر كل إطارات و عمال مؤسسة اتصالات الجزائر بوحدة المدية على تعاونهم

 و نختم بالشكر الخالص إلى من ساعدني في انجاز هذا البحث من قريب و من بعيد

 إليكم جميعا جزيل الشكر و العرفان

 كلمة شكر و تقدير



 

 

 اءإهد



 

 

 إهداء



 

 باللغة العربية لخصستم

ويق الإلكتروني في ضل تهدف هذه الدراسة إلى إبراز تحليل إستراتيجيات التس

مزيجه التسويقي وكذا التعرف على التسويق الإلكتروني وذلك من خلال و قمي التحول الر

ى مفهوم التحول الرقمي خصائصه وقد تطرقنا أيضا إل إستراتيجياته المتبعة في الشركات

حيث إستخدمنا المنهج  إستراتيجيات التسويق الإلكترونيةكذا تقنياته وكيفية تحليل أبعاده و

ؤسسة ملنا التغطية الشاملة للموضوع في  تالذي كفللدراسة لالتحليلي  والمنهج الوصفي

، مختلف المناصبموزعة على  ردةمف 40، حيث تم توزيع إتصالات الجزائر فرع المدية

إستمارة الإستبيان كأداة أساسية المقابلة ولإختبار فرضيات الدراسة إستعنا بأداة الملاحظة وو

( من أجل الوصول spss-v20إستخدمنا برنامج ) تفسيرها بمن ثم تحليلها ولجمع البيانات و

 .إلى نتائج نهائية دقيقة 

يفتح التسويق الإلكتروني تسويقية : ه الدراسة جملة من النتائج أهمهالقد إنبثق عن هذ

لتحسين و تطوير أداء المؤسسات و قدرتها على تحقيق أقل التكاليف و بلوغ الأهداف مما 

من التغيرات المؤسسة تعمل على مواكبة التحول الرقمي الذي ساهم في إحداث جملة جعل  

لتقنيات الحديثة وهذا المعاملات المنجزة لاسيما بإدماجها للوسائل واعلى مستوى الأنشطة و

و تحليل إستراتيجياته خاصة إد يعتبر التحول ما ينعكس إيجابا على التسويق الإلكتروني 

الرقمي أحد العوامل المؤثرة في التسويق الإلكتروني فهو يوفر الكثير من الوقت و الجهد و 

سويق أتاح سرعة الوصول إلى المعلومات و بالتالي أمكن من تحليل إستراتيجيات الت

بين التسويق الإلكتروني قوية قد توصلنا في الأخير إلى وجود علاقة ف الإلكتروني بشكل فعال

 .و قد لخصت الدراسة مجموعة من النقاط منها : و التحول الرقمي 

  يام للقو مواكبة التطور التكنولوجي الإعتماد على الوسائل التكنولوجية الحديثة

 .ل إستراتيجياته تحليبعملية التسويق الإلكتروني و

  التحول الرقمي يخدم التسويق الإلكتروني بشكل كبير و فعال. 

، مؤسسة إتصالات الجزائر فرع الإلكتروني، التحول الرقمي التسويق: الكلمات المفتاحية

 المدية 

  



 

 لخص باللغة الانجليزية ستم

Abstract:  

This study aims to highlight the analysis of electronic marketing strategies in the context of 

modern digital transformation. This involves understanding electronic marketing, its 

marketing mix, and the strategies adopted by companies. Additionally, we explored the 

concept of digital transformation, its characteristics, dimensions, and techniques, as well as 

how to analyze electronic marketing strategies. We utilized both descriptive and analytical 

methods in our study to ensure comprehensive coverage of the topic at Algerian 

Telecommunications Company branch in Médéa. 

We distributed 40 questionnaires across various positions and used observation, interviews, 

and questionnaire forms as primary data collection tools to test the study hypotheses. 

Subsequently, we analyzed and interpreted the data using SPSS-v20 software to arrive at 

accurate final results. 

This study yielded several key findings. Primarily, electronic marketing opens up avenues for 

enhancing and improving organizational performance, reducing costs, and achieving goals. 

Consequently, organizations are actively embracing digital transformation, which has brought 

about significant changes in activities and transactions by integrating modern tools and 

technologies. This positive impact is reflected in electronic marketing and its strategic 

analysis, particularly as digital transformation is considered a significant influencing factor. It 

saves time and effort, facilitates access to information, and enables effective analysis of 

electronic marketing strategies. Ultimately, we concluded that there is a strong relationship 

between electronic marketing and digital transformation. 

The study summarized several key points: 

- Relying on modern technological means for conducting electronic marketing operations and 

analyzing its strategies. 

- Keeping pace with technological advancements by utilizing modern technology in service 

provision and product marketing. 

- Digital transformation significantly and effectively serves electronic marketing. 

 

Keywords: Electronic Marketing, Digital Transformation, Algerian 

Telecommunications Company, Médéa Branch
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 عامة مقدمة 

 
 ج

الميادين ورات الحاصلة في جميع المجالات ومع التطو حاليلافي عصرنا 

بحيث أصبح وجود الأجهزة والتقنيات  ،أصبحت المؤسسات تستند على التحول الرقمي

يعتبر التحول خاصة في مجال التسويق حيث والرقمية المتطورة أمر حتمي في بيئة العمل 

روني تتطلب البيئة التنافسية اليوم الرقمي ركيزة أساسية للنجاح في مجال التسويق الإلكت

 .إستراتيجيات تسويقية مبتكرة تتماشى مع التقدم التكنولوجي وتغيرات سلوكيات المستهلك

فمع تسارع وتيرة التحول الرقمي تبرز أهمية تحليل إستراتيجيات التسويق 

ر التسويق بإستمرابحيث تتطور أساليب  ،الإلكتروني كعامل حاسم في تحقيق النجاح

توقعات العملاء مما يتطلب من المؤسسات إعادة النظر في لتتماشى مع التقنيات الجديدة و

يشمل هذا التحليل فحص دقيق ،طرق التفاعل مع الجمهور وتقديم قيمة مضافة 

قييم فعالية الحملات الإعلانية للإستراتيجيات المستخدمة في جذب الإنتباه بالإضافة إلى ت

وبالتالي يعد فهم إستراتيجيات التسويق ،بالتغير المستمر  الترويجية في بيئة تتسمو

الإلكتروني في ظل التحول الرقمي أمر ضروري للمؤسسات التي تسعى للحفاظ على 

 مكانتها و تعزيز تنافسيتها في السوق .

مي على تحليل التسويق يسعى هذا البحث إلى إستكشاف كيفية تأثير التحول الرق

على الإستراتيجيات والتقنيات الجديدة التي تمكن الشركات من  ، مع التركيزالإلكتروني

تحقيق تواصل أكثر فاعلية مع الجمهور المستهدف وفهم وتحليل الحملات التسويقية 

 .في ظل التحول الرقمي   الإلكتروني

  



 عامة مقدمة 

 
 د

 رئيسية شكالية الالإ : 

تحديات عديدة في الحفاظ على  مؤسساتمع التطور المستمر للتكنولوجيا، تواجه ال

بهدف تحقيق أهدافها المسطرة  إستراتيجيات تسويقية فعالة تتماشى مع التغيرات السريعة

 بناءا على ما تم طرحه سابقا ،يمكمننا وضع الإشكالية الرئيسية للدراسة كما يلي : و

 في ضل التحولالتسويقية الإلكترونية  أن تحلل إستراتيجياتها مؤسساتكيف لل 

 ؟ قميالر

 الاسئلة الفرعية  : 

لتسهيل الاجابة عليها كان لازما علينا طرح ية الرئيسية ومن خلال الإشكال

 تساؤلات فرعية  .

 ماهو التحول الرقمي و تقنياته و أبعاده ؟ -1

هل تؤثر بيانات العملاء و تحليلات السوق على صياغة إستراتيجيات التسويق  -2

 الإلكتروني ؟ 

 التحول الرقمي في مؤسسة إتصالات الجزائر ؟  وجود متغير ما هو واقع -3

 ما هو واقع عناصر المزيج التسويقي في مؤسسة إتصالات الجزائر ؟ -4

في مؤسسة إتصالات و التسويق الإلكتروني تحول الرقمي بين ال علاقةهل يوجد  -5

  الجزائر ؟ 

  تقوم المؤسسات بتحليل إستراتيجياتها التسويقية  : يسية الرئالفرضية

الإلكترونية في ظل التحول الرقمي الحديث عن طريق تحليل السوق إضافة 

 .  أدوات و برامج تقنية و مؤشرات رقمية التعامل مع إلى

  



 عامة مقدمة 

 
 ه

 الفرعية :  اتالفرضي 

التحول الرقمي هو عملية دمج التكنولوجيا الرقمية في جميع جوانب الأعمال  .1

البيانات ،ة السحابية التقنيات الرقمية مثل الذكاء الإصطناعي الحوسبيتضمن 

 غيرها من التقنيات. الضخمة و

تؤثر بيانات العملاء وتحليلات السوق على صياغة إستراتيجيات التسويق  .2

 .ويؤثر في نجاحها   فعاليتها منعززتفالتحليل الجيد   و الإلكتروني

اتصالات الجزائر تتبنى التحول الرقمي من خلال تحديث شبكاتها وتقديم خدمات  .3

الكترونية متطورة وتحسين تجربة العملاء كما تركز على تعزيز الامن وتدريب 

الابتكار الموظفين على التقنيات الحديثة مع اقامة شراكات استراتيجية لتعزيز 

 وتقديم حلول تلبي متطلبات العصر الرقمي .

عناصر المزيج التسويقي في اتصالات الجزائر تشمل تقديم الخدمات متنوعة  .4

بأسعار تنافسية ،تحسين الجودة البنية التحتية وتنفيذ استراتيجيات ترويج فعالة عبر 

خدماتها من وسائل الاعلام والتواصل الاجتماعي كما تتضمن سهولة الوصول الى 

خلال قنوات توزيع متعددة بما في ذالك الفروع والمنافذ الالكترونية والتطبيقات 

 الهاتفية .

يوجد علاقة بين التحول الرقمي والتسويق الالكتروني في مؤسسة اتصالات  .5

دى الى تحسين كفاءة العمليات ؤيالجزائر حيث ان التحول الرقمي له تأثير ملحوظ 

،وتقديم خدمات مبتكرة ا .كما يساهم في زيادة رضا العملاء ية التسويقية الإلكترون

هذا التحول يجعل تخدم متميزة واستباق احتياجاتهم من خلال توفير تجربة مس

المؤسسة اكثر قدرة على المنافسة في السوق الرقمية ومواكبة التطورات 

 التكنولوجية .
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  :  اهمية الدراسة 

الحديثة في مجال إدارة الأعمال المواضيع الهامة ووع الدراسة من موض يعتبر

بفهم أعمق  مؤسسة اتصالات الجزائر إلى تزويد من خلال هذه الدراسة سعى حيث  ن

تطوير إستراتيجيات تسويق إلكتروني فعالة تتماشى مع التحول الرقمي تحليل و  لكيفية 

 .مو ي تحقيق ميزة تنافسية و تعزيز النممايساعد ف

استراتيجيات التسويق  ة الدراسة من خلال تناول موضوع تحليلتكمن اهمي 

صر التطورات التكنولوجية الحديثة الى سعي المؤسسات للبقاء في ع الالكتروني

ن خلال تعزيز الاستمرار في ظل المنافسة الشديدة  لاتخاذ افضل القرارات التسويقية مو

ور و تحسين تجربة العملاء توسيع الوصول لأكبر حجم من الجمهفهم سلوك العملاء و

 ةيساهم ذلك في تقليل التكاليف و تشجيع الابتكار مما يجعل الشركات اكثر مرونة و قدر

 .تنافسية في سوق متغير باستمرار 

 تسعى الدراسة إلى تحقيق : :   اهداف الدراسة 

معرفة أهمية تحليل إستراتيجيات التسويق الإلكتروني في ظل التحول الرقمي  -

  .في مؤسسة إتصالات الجزائرالحديث 

 .لتسويق الالكتروني"االتحول الرقمي ولمتغيرات الدراسة "فهوم نظري إعطاء م -

 .كيفية تحليلها التسويقية الالكترونية الحديثة والاستراتيجيات  على التعرف  -

مؤسسة قمي على التسويق الإلكتروني  في توضيح مدى تأثير التحول  الر -

 إتصالات الجزائر .

في  التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني(سة العلاقة بين متغيري الدراسة )درا -

 .المؤسسة 

 .زيادة رصيدنا المعرفي فيما يخص موضوع بحثنا  -

  الدراسة:مبررات اختيار موضوع  

 نا لهذا الموضوع لعدة اسباب هي نقسمها على شقين : تعود اسباب اختيار

  ذاتية:أسباب 

 راتيجيات التسويق الإلكتروني في البحث في موضوع تحليل إست والفضول الرغبة

 .ل التحول الرقمي ظفي 

 . تعزيز معرفتنا و مهاراتنا في مجال التسويق الإلكتروني و التحول الرقمي 

 . الإهتمام بالتطورات التكنولوجية وتاثيرها على عالم الأعمال 

  تميز الدراسة بكونها موضوع حديث و شيق 
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 موضوعية : أسباب 

  الموضوع يدخل ضمن مجال التخصص 

  اهمية تحليل استراتيجيات التسويق الالكتروني في ظل التغيرات المتسارعة التي

 .تشهدها البيئة التنافسية 

 تخفيض التكاليف ورفع الأداء يلتحول الرقمي فاأهمية التسويق الإلكتروني و إبراز. 

 منهج و ادوات الدراسة  : 

و إستخلاص نتائج اشكالية هذا البحث واثبات او نفي صحة الفرضياتللاجابة على 

 على : إعتمدنا الدراسة 

 بيانات الذي يتوافق مع دراستنا من أجل جمع الو، التحليليالمنهج و المنهج الوصفي

 تحليلها.و وصف الظاهرة المدروسة و

 من أجل جمع البيانات وتحليلها  اما فيما يخص ادوات البحث فتتمثل في الاستبيان

على عينة من الموظفين في الإستبيان حيث توزع  spss إحصائيا بإستخدام برنامج

 مؤسسة اتصالات الجزائر فرع المدية 

:  متغيرات الدراسة  

 

 

  المتغير التابع                               لمتغير المستقلا     

  : حدود الدراسة 

: تتمثل الحدود الموضوعية في التحول الرقمي و التسويق  الحدود الموضوعية -

 الإلكتروني.

: كانت هذه الدراسة في مؤسسة إتصالات الجزائر فرع المدية الحدود المكانية -

 بحيث قمنا بإسقاط الدراسة النظرية على المؤسسة .

في الفترة الممتدة  لإنجاز هذه الدراسة الحدود الزمانية تدت إم :الحدود الزمانية -

 .2024شهر جانفي إلى شهر جوان من سنة من  

طبقت هذه الراسة على عمال مؤسسة إتصالات الجزائلر فرع الحدود البشرية:  -

 المدية .

  : صعوبات البحث 

 لا يخلو أي بحث من صعوبات و من الصعوبات التي واجهتنا :

 التحول الرقمي التسويق الإلكتروني 
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  نظرا لحداثة الموضوع و الدراسات  قلة المراجع. 

  تكتم بعض العمال على بعض المعطيات الضرورية في البحث . 

  صعوبة الحصول على معلومات دقيقة في الدراسة الميدانية نظرا للثقافة السائدة

  .في المؤسسة

  : الدراسات السابقة 

ومواضيع مختلفة تشبه ب من بين الدراسات السابقة التي تطرقت إلى جوان

 لها علاقة بالبحث : موضوعنا و

 : حول التسويق الإلكتروني اولا: 

الجزائر، دراسة  جية التسويق الإلكتروني للكتاب فيإبراهيم مرزقلال، إستراتي  -1

ماجستير في تسويق وأنظمة المعلومات، ، ية للمواقع الإلكترونية للناشرينتقييم

، ، الجزائرقسنطينة–جتماعية، جامعة منتوري كلية العلوم الإنسانية والإ

 ضوع التسويق الإلكتروني للكتاب فىتعالج هذه الدراسة مو:   2009/2010

لكترونية للناشرين ذلك من خلال تسليط الضوء على المواقع الإوالجزائر، 

ل الناشر راتيجيات المتبعة من خلالة التعرف على أهم الإستمحاوالجزائريين و

ضعف في هذه المواقع عينة ، مع إبراز مواطن القوة والاجية الفكريلتسويق إنت

 هذا من خلال عملية التقييم.الدراسة، و

تروني بدقة ولقد تطرقت الدراسة للموضوع من حيث تحديد مفهوم التسويق الإلك

، بالإضافة وأهم الإستراتيجياته، مع تحديد مفهوم الكتاب وماهي أهم العناصر المكونة له

التقليدية  دراسة الإستراتيجياتغوص في النشر ومؤسساته كما تناولت الإلى ال

لكترونية عبر شبكة الإنترنت ، خاصة من خلال المواقع الإوالإلكترونية في تسويق الكتاب

مواقع مواقع الإلكترونية بصفة عامة ، وأيضا تحديد أهم المعايير المعتمدة في تقييم الو

 الناشرين بصفة خاصة .

على مدى تطبيق هذه الإستراتيجيات في مواقع الناشرين الجزائريين، فقد  وللوقوف

" تجارية  قع الناشرين على الشبكةتم معالجة هذا الموضوع من خلال استكشاف جميع موا

تطبيق  وز عددها الثلاثين موقع، مع الوقوف على مدىاجت، إذ تحكومية " –ة يأكاديم –

، نتها بمواقع عالمية أخرى متشابهةمقارملية التصميم، والدولية في ع هذه المواقع للمعايير

  كل من أجل التعرف على واقع تسويق الكتاب إلكترونيا في بلادنا 

، ماجيستير في في الجزائر تفعيله ، التسويق الإلكتروني وشروط سماحي منال -2

 : وتبرز إشكالية البحث 2015، الجزائر ،02 العلوم الاقتصادية ، جامعة وهران
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وهل هذا النضج إذا  ؟ ما مدى نضج الوظيفة التسويقية في المؤسسة الجزائرية

 .تحقق يسمح بالمرور إلى التسويق الإلكتروني أم يكون عائقا له

زيادة سرعة ة الانتشار ونظرا لتطور التقني وواسع الآنأصبحت الانترنت 

داخل هذه  التصفح أصبح من السهل الحصول على أي معلومة تخص منتج او خدمة من

الشبكة العملاقة ،كما أصبح اقتناء السلع والحصول عليها في زمن وجيز ليتمكن بذالك اي 

وليدخل قليمية لمكان تواجده لك الحدود الإمسوق من الترويج لسلعته وبيعها متخطيا بذ

قل رواجا أكثر لتلك السلعة أو الخدمة باختصار على الأ بسلعته حدود عالمية التي تضمن

تسويق الالكتروني الحصول على سلعة أو الخدمة ممكنا دون التقيد بالزمان أو جعل ال

خبراتهم دون التمييز بين  أوالمكان ليساهم  في فتح المجال أمام الجميع لتسويق لسلعته 

الشركة الصغيرة محدودة  أوالشركة العملاقة ذات رأس مال ضخم وبين الفرد العادي 

لالكتروني احد ضروريات العمال التجارية لمجتمعنا اليوم الموارد ،لذلك أصبح التسويق ا

، فمئات الملايين من المستخدمين )المشتريين( يتصلون بشبكة الانترنت يوميا من جميع 

 .أنحاء العالم باحثين عن أفضل الخدمات و المنتجات مكونين أكبر سوق عالمية 

الإشهار عن و فرصة المنظمات لترويج وتسويق إن التسويق الإلكتروني هو

دافع لها على طريق التميز والنجاح  نيكوممكن وموقعها ومنتجاتها وتحقيق أعلى عائد 

في السوق القائم على العولمة والتكنولوجيا .لذلك يعد التسويق الإلكتروني من أهم وأحدث 

فتح اسواق جديدة للشركة بأقل لها أثر كبير في زيادة الأرباح وطرق التسويق التي 

 يف و في اسرع وقت بمعدل لا يتوافر في أي وسيلة تسويقية أخرى .التكال

 :التحول الرقمي  ثانيا : حول

ن رشوان ،محمد عبد الله أبو رحمة، التحول الرقمي عبد الرحمن محمد سليما  -1

الأول في  ، المؤتمر الدولىساته على ممارسة مهنة المحاسبة والتدقيقانعكاو

هدف هذا البحث إلى التحول ، ((icitb2020الأعمال تكنولوجيا المعلومات و

ة الجامعية للعلوم الكلي، سبة والتدقيقانعكاساته على ممارسة مهنة المحاالرقمي و

ية البحث ما أثر التحول تبرز إشكال 2020والتكنولوجيا، جامعة الاسراء، فلسطين 

إلى هدف هذا البحث :إنعكاساته على ممارسة مهنة المحاسبة التدقيق ؟ الرقمي و

لتدقيق، اساته على ممارسة مهنة المحاسبة والتعرف على التحول الرقمي وانعكا

، وتم خدام المنهج الوصفي التحليليلتحقيق أهداف الدراسة قام الباحثان بإستو

المكون مكاتب  ةالدراس تماد على الإستبانة كأداة للدراسة طبقت على مجتمععالإ

مدققين ال، ونقابة المحاسبين ومدقق 90دقيق الذي بلغ عددهم التالمحاسبة و

عينة عشوائية مكونة  ، حيث تم إختيار48الفلسطينية في قطاع غزة والبالغ عددهم 
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، راسة التحول الرقمي كمتغير مستقلعضو وإستخدمت الد 30ومدقق  50من 

حيث أظهرت  التدقيق،رات التابعة على مهنة المحاسبة ويلت المتغمبينمت اشت

مة لنجاح لتحول الرقمي يوفر المهارات التكنولوجية اللازنتائج البحث أن ا

، مما يؤدي واقعي يجعلها أكثر فاعلية ودقة التدقيق بشكلممارسة مهنة المحاسبة و

  .إلى زيادة رضا المستفيدين من خدمات مهنة المحاسبة

، وتبني التعليم عمل على تطوير البرامج المحاسبيةوأوصت الدراسة ضرورة ال

علاقاتها بتكنولوجيا المعلومات له من أهمية في إدارة المعرفة و الرقمي لماالمحاسبي 

المحاسبية والتي أحدثت تحولا كبيرا في الدور الجديد للمحاسبين ليصبحوا أكثر فاعلية في 

 أعمالهم ، و مواجهة المستجدات على مهنتهم بكفاءة مهنية عالية .

ودوره في ترقية الخدمات السياحية، ، التحول الرقمي نذير العزاوي رابح دحماني -2

الاقتصادية والعلوم  مذكرة مقدمة ماستر تخصص تسويق خدمات كلية العلوم

تطرح الإشكالية  2022/2023علوم التسيير جامعة يحي فارس المدية التجارية و

السياخية التالية كيف يؤثر التحول الرقمي للوكالات السياحية على ترقية الخدمات 

تهدف هذه الدراسة إلى إبراز دور  بالمدية ؟  –الأسفار ك للسياحة ولوكالة الفل

التحول الرقمي للوكالات السياحية في ترقية الخدمات السياحية، وذلك من خلال 

التعرف على مفهوم التحول الرقمي للوكالات السياحية و مهامها خاصة في 

التحول الرقمي  المجال السياحي، حيث استخدمنا المنهج التحليلي لدراسة دور

 40لوكالة الفلك لسياحة والأسفار بالمدية لترقية الخدمات السياحية، وتم توزيع 

مفر دة على عينة من زبائن الوكالة، و لمعالجة البيانات الإستبيان استخدمنا 

 .حيث تم تجميعها وتبويبها و اختبار فرضيات 20spss-vبرنامج 

ت حصائية بين التحول الرقمي للوكالالة إدلاخير إلى وجود علاقة ذات الأقد توصلنا ف

  .السياحية ودوره في ترقية الخدمات السياحية

حول الرقمي من خلال العرض السابق للدراسات السابقة التي تناولت موضوع الت

معرفة المجالات  ، التي تم الاعتماد عليها في البحث ساعدت علىوالتسويق الالكتروني

اسات ن بحثنا الحالي يصب في نفس السياق الذي صبت فيه الدر، فاذا كاالمتعلقة بالبحث

بين تلك الدراسات من هناك اختلاف بين البحث الحالي و ، فانالسابقة من الناحية النظرية

خلال محاولتنا بناء نموذج مقترح لكيفية تحليل استراتيجيات التسويق الالكتروني في ظل 

 .التحول الرقمي الحديث 

، سارة قرابصي، التسويق الرقمي: كيفية تطبيق التحول الرقمي : إلهام يحياوي3

، الجزائر ديسمبر  02، العدد 04، مجلة التنمية الإقتصادية المجلد في مجال التسويق 
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تحت الإشكالية  : كيف يمكن للمؤسسة مواكبة و مجاراة التحول الرقمي و كيفية   2019

جميع المجالات وقطاعات يشهد العالم تحولا رقميا في تطبيقه في مجال التسويق ؟  

لرقمي على مختلف الأقسام في هيكلة المؤسسات من افأصبح انعكاس آثار التحو  الأعمال 

الأهداف المراد تحقيقها في وقت قياسي ولكن يبقى السؤال مطروحا  كيف يتم ذلك في 

في هذا العصر الرقمي .وقد تحديات وفرصا جديدة اجه المسوقون مجال التسويق، حيث يو

يكون التسويق الرقمي هو استخدام الوسائط الإلكترونية من قبل المسوقين للترويج 

للمنتجات أو الخدمات في السوق، حيث هدفه الرئيسي هو جذب الزبائن والسماح لهم 

لى بالتفاعل مع العلامة التجارية من خلال الوسائط الرقمية. وبالتالي، تهدف هذه الدراسة إ

توضيح التحدي الذي يكمن في مواكبة التأثير الدائم والمتزايد باستمرار من خلال فهم 

التغيرات الأخيرة في العالم بالتحول التقليدي إلى الرقمي في مجال التسويق .وقد توصلنا 

إلى أنه في سباق التحول الرقمي، تحتاج المؤسسات أولا وقبل  كل شيء إلى تحديد 

ة   . وأشكال جديدة للتسويق، قنوات مبيعات جديدة من أجل تفاعل منتجات/خدمات رقمي

 الزبائن معها ،جديدة 
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  : ما يميز دراستنا عن الدراسات السابقة 

دراسات 

سابقة ال

 حول

 أوجه الإختلاف أوجه التشابه رقم 

التسويق 

 1 الإلكتروني

وهذه الدراسة  ناتشابهت دراست

 في:

استخدام المنهج الوصفي -

التحليلي من اجل تحقيق اهداف 

 الدراسة 

استغلال الوسائل التكنولوجية -

الحديثة للقيام بعملية التسويق 

 الالكتروني 

 

وهذه الدراسة  نااختلفت دراست

 في:

حيث بيئة التطبيق فقد تم  من-

تطبيق هذه الدراسة في دور 

النشر بالجزائر أما دراستي في 

 مؤسسة اتصالات الجزائر 

من حيث الحدود الزمنية تمت -

اما 2010هذه الدراسة في سنة 

 2024دراستي في سنة 

 2 

وهذه الدراسة  ناتشابهت دراست

 في:

استخدام المنهج الوصفي -

التحليلي من اجل تحقيق اهداف 

 الدراسة 

من حيث بيئة التطبيق فقد تم -

تطبيق هذه الدراسة في مؤسسة 

اتصالات الجزائر وكذالك 

دراستي في مؤسسة اتصالات 

 الجزائر

وهذه الدراسة  نااختلفت دراست

 في:

من حيث الحدود الزمنية تمت -

اما 2015ذه الدراسة في سنة ه

 2024في سنة  نادراست

 

التحول 

 1 الرقمي

تشابهت دراستنا مع هذه  

   :الدراسة من حيث

من حيث متغيرات  -

المتغير دراسة  لا

المستقل " التحول 

 الرقمي " 

من حيث المنهج وأدوات  -

أستخدم : جمع البيانات

في هذه الدراسة نفس 

المنهج" المنهج 

و المنهج  الوصفي

إختلف دراستنا مع الدراسة 

 :السابقة من حيث 

الحدود الزمانية فقد  -

كانت هده الدراسة سنة 

أما دراستنا في  2020

  2024سنة 

طبقت هده الدراسة على  -

مكاتب المحاسبة و 

التدقيق في قطاع غزة 

أما دراستنا فقد طبقت 

على موظفي إتصالات 



 عامة مقدمة 

 
 م

الإستبانة و"ليالتحلي

 كأداة لجمع البيانات 

 

 الجزائر فرع المدية 

أستخدم في هذه الدراسة  -

لمتغير التابع " مهنة ا

ا " أمالمحاسبة والتدقيق

في دراستنا كان المتغير 

التابع" التسويق 

 " الإلكتروني

 

 

 

 

 

2 

 :حيث تشابهت من  

متغيرات الدراسة 1 -

المتغير المستقل " 

 التحول الرقمي" 

المنهج وأدوات  من حيث -

 جمع البيانات 

إستخدمنا المنهج التحليلي 

 الإستبيان كأداة لجمع البيانات و

 

إختلفت دراستنا مع الدراسة 

 : السابقة من حيث 

من حيث الحدود المكانية  -

فقد طبقت دراستنا على 

الأسفار السياحية وكالة 

أما دراستنا فكان محل 

الدراسة مؤسسة 

إتصالات الجزائر فرع 

 المدية 

المتغير التابع فقد أستخدم  -

في هذه الدراسة المتغير 

التابع " ترقية الخدمات 

 السياحية 

 
تشابهت دراستنا و هده الدراسة  3

 من حيث : 

متغيرات الدراسة ففي  -

كلا الدراستين استخدم 

التسويق  المتغيرين 

الالكتروني  و التحول 

 الرقمي 

منهج الدراسة حيث  -

إستخدمنا نفس 

المنهجين المنهج 

 الوصفي و التحليلي 

 

ه الدراسة \إختلفت دراستنا و ه 

 من حيث : 

مجال الدراسة فقد تمت دراستنا -

في مؤسسة إتصالات الجزائر  

أما عن الدراسة السابقة فقد تم 

دراسة تجارب شركاتناجحة في 

 تبني التسويق الرقمي

ه \فترة الدراسة فقد تمت ه -

أما  2019الدراسة خلال سنة 

دراستنا فقد كانت في الفترة 

   2023/2024الممتدة بين 

 

  



 عامة مقدمة 

 
 ن

 ج الدراسةنمود : 

 الشكل التالي يوضح نمودج الدراسة المقدمة :

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 دراسة هيكلة ال : 

للتأكيد أو نفي سابقة الذكر وابة على الإشكالية من أجل الوصول إلى الإج

 ، تسبقها مقدمة عامة  و تنتهي بخاتمة  منا بتقسيم الخطة إلى ثلاثة فصولالفرضيات ق

 الفصل الثالث في إطار تطبيقي .الثاني في إطار نظري والفصل الأول وحيث 

 المبحث الأول مباحث 3ويتضمن  ويق الإلكتروني: مدخل إلى التسالفصل الاول بعنوان

تعرفنا حول التسويق الإلكتروني والتقليدي الذي  ماهية التسويق الإلكتروني بعنوان

 أساسيات حول التسويق الإلكتروني المبحث الثاني وأهدافه وكذا مجالاته أما عن أهميتهو

ر المزيج التسويقي الإلكتروني عناصأنواعه وفقد تطرقنا لأبعاد التسويق الإلكتروني و

فقد تحدثنا عن مستلزمات متطلبات التسويق الإلكتروني  لثالثالمبحث اأخيرا في و

 .التسويق الإلكتروني وإستراتيجياته و كذا مزايا استخدامه  و عيوبه 

مباحث  3ويتضمن  إطار مفاهيمي للتحول الرقمي: الفصل الثاني بعنوان اما فيما يخص

حول الرقمنة والتحول  مفقد قدمنا مفاهيماهية التحول الرقمي تحت عنوان  المبحث الأول

أسس التحول الرقمي  ـمعنون ب المبحث الثانيمتطلباته أما الرقمي وأهميته وكذا أبعاده و

للتحول الرقمي  والذي إحتوى على عدة عناصر منها الركائز الأساسية وإستراتيجياته

تي لأخيرا التحديات والمخاطر االتحول الرقمي وإستراتيجياته و نماذج خطواته وتقنياته

ويق يات التس: تحليل إستراتيجالمبحث الثالثنختم الفصل بوتواجه مشاريع التحول الرقمي 

مهمة المعرفة التسويقية وعرض لبناء إستراتيجية التسويق  الإلكتروني الحديثة حيث نقدم

أخيرا  تحسين إستراتيجيات التسويق خطوات وأدوات التحليل المستخدمة والإلكتروني و

 أثير التحول الرقمي على التسويق الإلكتروني الإلكتروني و ت

 المتغير المستقل 

  البعد البشري 

 التنظيمي  البعد 

 البعد التقني  

 

 المنتج عبر الأنترنت 

 التسعير عبر الأنترنت 

 التوزيع عبر الأنترنت 

 الترويج عبر الأنترنت 

  تصميم الموقع عبر

 الانترنت

 أمن المعلومات الإلكتروني 

 الخصوصية عبر الأنترنت 

 التابعالمتغير 



 عامة مقدمة 

 
 س

دراسة تحليل إستراتيجيات التسويق الإلكتروني في مؤسسة  بعنوان:خيرا الفصل الثالث أ

تقديم عام للمديرية العملية  المبحث الأولمباحث  3يتضمن واتصالات الجزائر فرع المدية 

الأدوات المستخدمة في الدراسة الميدانية منهجية الدراسة و: المبحث الثانيبالمدية 

  .نتائج تحليل الدراسة الميدانية المبحث الثالث

 



 

 
 

  

 

 الفصل الأول: 

    مدخل إلى التسويق الالكتروني
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 تمهيد

عالم الأعمال المتطور، يعتبر التسويق من العوامل الأساسية لنجاح الشركات  في

وتحقيق أهدافها. ومع تطور التكنولوجيا وانتشار استخدام الإنترنت، ظهرت أساليب جديدة 

فهم التسويق التقليدي  للتسويق تعرف بالتسويق الإلكتروني. سنقوم في هذا السياق

في عصر  أهميتهوم التسويق الإلكتروني وض مفهبالإضافة إلى ذلك، سيتم استعرا

 ومجالاته  التكنولوجيا الحديث

سنركز على استكشاف أبعاد التسويق الإلكتروني والتعرف على الأدوات 

سنناقش أنواع التسويق الإلكتروني مثل التسويق عبر كما المستخدمة في هذا المجال. 

نتعرف على مراحل تطور هذا المجال البريد الإلكتروني والإعلانات على الإنترنت، وس

 .وتأثيره على استراتيجيات التسويق

سنتناول المتطلبات الضرورية لتنفيذ حملات التسويق الإلكتروني بنجاح، اخيرا  

وسنتعرف على الاستراتيجيات المختلفة المستخدمة في هذا المجال. كما سنستعرض 

 تسويق الإلكتروني كأداة تسويقية.المزايا والعيوب التي قد تنطوي عليها استخدام ال

 ثلاث مباحث على النحو التالي :في   هاستعراضكل دلك سنقوم ب 

 ماهية التسويق الالكتروني  المبحث الاول : 

 اساسيات حول التسويق الالكتروني  المبحث الثاني : 

 متطلبات التسويق الالكتروني  المبحث الثالث : 

 

 

 

 ماهية التسويق الالكتروني  المبحث الأول :

نظرا لتغيرات التكنولوجية والمعلومات الحديثة في مختلف المجالات فأغلب 

المؤسسات التي تسعى دائما إلى تبني التسويق الالكتروني ، على الرغم من وجود النشاط 

ق التسويقي من القدم الا انه تغير بشكل كبير عبر الزمن من التسويق التقليدي إلى التسوي

 حديث .
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 ،رونيحث إلى مفهوم التسويق الالكتولمعرفة هذا المفهوم سنتطرق في هذا المب

وني أخيرا مجالات التسويق الالكتر، أهدافه وأهمية التسويق الالكتروني ،خصائصه

 ومبرراته.

 مطلب الأول :ماهية التسويق التقليدي ال

 ؤسسةيع وظائف الميحتل التسويق في المؤسسات الحديثة المركز الرئيسي بين جم

 واداراتها ،حيث ان النشاط الذي يربط المؤسسة بالسوق والمستهلكين 

 فرع الأول: مفهوم التسويق التقليدي ال

التسويق هو مجموعة الأنشطة البشرية التي تستهدف تسهيل التبادل لقد وضع   

  كوتلر هذا المفهوم الذي مازال الأكثر شيوعا ويتضمن هذا المفهوم ما يلي:

هي كلمة مشتقة من المصطلح اللاتيني  Marketingإن كلمة التسويق  التسويق التقليدي:

Mercuty  والذي يعني السوق وكذلك تشتق من كلمة اللاتينيةMercari  والتي تعني

 1المتجر.

 .إن التسويق نشاط انساني على خلاف أنشطة أخرى كالإنتاج والاستهلاك 

 أو  لتبادل سواء جرى التبادل لصفقة واحدةإن التسويق يستهدف تسهيل عملية ا

 لإجراء عمليات تباد مختلفة.

 ن خدمات أيضا وقد تكوإن التبادل ليس مقصور فقط على السلع وإنما يشمل ال

ن ععملية التبادل من طرف المشتري عندما ينزل للأسواق باحثا  المبادرة في

 .علسل حثا عن مشترينل للأسواق باالسلعة كما قد تكون من طرف البائع الذي ينز

 لقد تم تعريف التسويق بأكثر من طريقة:

  التسويق هو تلك العملية الاجتماعية التي من خلالها يستطيع الأفراد والجماعات

 .2الحصول على احتياجاتهم من خلال خلق وتبادل المنتجات والقيمة المقابلة لها

  هو نهج يعتمد على استخدام وسائل التواصل التقليدية مثل الإعلانات التلفزيونية

 .3والإعلانات في الصحف والمجلات بهدف الترويج للمنتجات والخدمات

  تعرف الجمعية الأمريكية التسويق على أنه: "أداة أنشطة الأعمال التي توجه تدفق

فقد عرف  P Kotlerلبر كوتلر أما ف 4السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك

                                                           
 4،ص3،2020،2021سليماني نورة ،محاضرات في التسويق ،جامعة الجزائر  1
، 2009يوسف كافي، التسويق الالكتروني في ظل المتغيرات التكنولوجية المعاصرة، دار السلطان، سوريا،  مصطفى2

 .11ص 
3Kotler.P & Armstrong. G (2009), principles of Marketing Pearson Edieatuer. 

، 2007عكنون، الجزائر،  منير نوري، التسويق مدخل المعلومات والاستراتيجيات، ديوان المطبوعات الجامعية، بن4

 .13ص 
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التسويق على أنه نشاط اقتصادي واجتماعي موجه لإشباع الحاجات والرغبات 

 .1وذلك بإتاحة سلع وخدمات للتبادل

  التسويق هو نشاط أو وظيفة أو عملية إدارية تقوم به جهة معنية في المنظمة تدعى

هود الأفراد العاملين في إدارة التسويق يتم خلالها: تخطيط وتنفيذ وتوجيه ورقابة ج

وظيفة التسويق الذي يقومون بوضع السياسات والبرامج الخاصة بالمنتجات 

وتسعيرها وتوزيعها وترويجها بهدف إيجاد عمليات التبادل في التسويق مع أنواع 

 .2مختلفة من المستهلكين بما يلبي حاجاتهم ويحقق أهدافهم وأهدافه المنظمة معا

 التسويق التقليدي فرع الثاني: خصائصال

يجب توافر عدة خصائص في التسويق لضمان نجاحه باعتباره السبب الأساسي   

في تحقيق مبيعات الشركات وزيادة فرصة الربح وفي ما يأتي تلخيص لأهم هذه 

 3الخصائص:

رة ء وقدفإن فكرة الأعمال التجارية تتمحور حول العملا : التركيز على العملاء:اولا

 اقناعهم على قيام بعملية الشراء.

لحال ابيعة فالعملاء عند التعامل مع الشركات يتوقعون بط ثانيا: البحث عن رضا العميل:

 تحقيق رغباتهم والشعور بالرضا.

لى عداف تحديد الأهفعند بدء الأعمال يتم  ثالثا: توجيه الانشطة نحو تحقيق الأهداف:

ب ككس المستويات لذلك يقوم فريق التسويق ببذل الجهد لتحقيق أهداف شركة الأساسية

 الربح بالإضافة إلى تلبية الاحتياجات البشرية.

ي فلوبة فالتسويق يشير إلى مهارة مط رابعا: اعتبار التسويق فن وعلم في ذات الوقت:

 ق.يجب أن يمتلكها ممثلو قسم التسويالقيام بالأنشطة ويشير إلى المعرفة التي 

وف الظرفعادة ما تتأثر البنية التسويقية ب خامسا: ابتكار بيئة التسويقية مناسبة:

 الاقتصادية السياسية والتكنولوجية للدول.

 

 ماهية التسويق الالكتروني  الثاني:مطلب ال

العنكبوتية العالمية ان توسع استخدام الانترنت بظهور البريد الالكتروني والشبكة  

تزويد المستهلكين المرتقبين بمنتجات خطوة تمهيدية في مجال التسويق و الويب التي تعد

                                                           
 .13، ص 2001أمين عبد عزيز، استراتيجيات التسويق في القرن الواحد والعشرون،دار قياء، مصر، 1
 .4، ص 2018سليم النزه، كلية هندسة الحاسوب والمعلوماتية، التسويق، دمشق، 2
3  30/01/2024www.rouwwad.com/   20:40ساعة  

http://www.rouwwad.com/30/01/2024


 الإلكتروني التسويق إلى مدخل        الفصل الأول: 

 
- 20 - 

ومعلومات يحتاجونها ادى الى الاهتمام بالعملية التسويقية واعطاها الصيغة الشمولية 

 المتكاملة .

ا لجعل وبالتالي تتركز فكرة التسويق الالكتروني في كيفية تسخير التكنولوجي 

 التسويق اكثر فعالية ولجذب انتباه الافراد و المستهلكين .

 الفرع الاول : التسويق الالكتروني

"تعامل تجاري قائم على تفاعل أطراف التبادل الكتروني بدلا من الاتصال  تعريفه:

 .1المادي المباشر" عملية بيع وشراء السلع والخدمات عبر شبكة الانترنت

أنه: "يعبر عن مجموعة الأنشطة التسويقة التي تعتمد على الوسائط وقد عرف أيضا على 

 .2الالكترونية وشبكات الحاسوب والانترنت

على أنه: "استخدام الانترنت والحاسبات الآلية في أداء  forestو  Strousوقد عرفه 

ال لأعمالأنشطة التسويقية وعليه فإن كل أنشطة التسويق الالكتروني تعد من أنشطة ا

 لالكترونيةا

هو استخدام الانترنت وغيرها من الوسائل التكنولوجية  Coveilloetalوقد عرفه 

 .3التفاعلية لخلق وإحداث حوار بين المنظمة ومستهلكين معينين

وهناك من يرى أن التسويق الالكتروني هو الاستفادة من الخبرة والخبراء في مجال 

جعة وفورية تمكن من تحقيق الأهداف التسويق في تطوير استراتيجيات جديدة ونا

والغايات الحالية بشكل أسرع من التسويق التقليدي بالإضافة إلى توسع ونمو الأعمال 

 .4بدرجة كبيرة في وقت قصير وباستثمار أقل لرأسمال

التسويق الالكتروني هو تطبيق الانترنت والتقنيات الرقمية ذات الصلة لتحقيق الأهداف 

 .5التسويقية

عرف كذلك على أنه: عملية الاستخدام والتطوير الفعال )وفق رؤية رقمية وي  

واضحة( والكفء )مقدرة جوهرية( للموارد التسويقية الرقمية )الخبرات، المعارف، 

                                                           
 .3،ص2005اه نحو العولمة، الرياض، عبد الغني، عمر أبو اليمن، فرص وتحديات التسويق الالكتروني في ظل الاتج1
 .31، ص 2006طه طارق، التسويق بالانترنت والتجارة الالكترونية، مصر، 2
 435ص2005،اسكندرية،المعاصر ،الدار الجامعيةالتسويق ادريس جمال الدين  ،ثابت عبد الرحمان محمد الموسى ،3
، ص 2007علي موسى عبد الله فرغلي، تكنولوجيا المعلومات ودورها في التسويق التقليدي والالكتروني، القاهرة، 4

128. 
 .9، ص 2002بشير عباس العلاق، التسويق عبر الانترنت، مؤسسة الوراق للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 5
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الأفراد، القواعد، البيانات، العلاقات وغيرها( والأدوات المتاحة على الانترنت من أجل 

 .1الالكتروني تحقيق ميزة المنافسة في سوق الأعمال

 الفرع الثاني: مصطلحات متشابهة

عند تعرفنا على مفاهيم مختلفة لتسويق الالكتروني ارتأينا التوقف على بعض المفاهيم 

الم ذه المعح لهالمرتبطة بهذا المجال الحيوي نظرا لارتباط الممارسة الفعالة بالفهم الصحي

 المفاهيم:والتأثير المتداخل له وفيما يلي عرض مختصر لأهم 

تعرف بأنها استخدام الانترنت في شراء وبيع المنتجات والتي يتم  التجارة الالكترونية:

نقلها إما ماديا أو حسابيا من موقع لآخر، وتبادل المعلومات بين البائعين والمشترين من 

 .2خلال الشبكة

يانات ومن جهة نظر التكنولوجية تعرف بأنها: تكامل بين الاتصالات وإدارة الب  

وإمكانية الحماية والتي تسمح للمنظمة بتبادل المعلومات المتعلقة بمبيعات السلع 

 .3والخدمات

هناك من يعتقد أن التجارة الالكترونية هي تسويق الكتروني وهذا الاعتقاد خاطئ   

فمصطلح التجارة الالكترونية هي أقرب إلى التجارة منه إلى التسويق باعتبار أن التسويق 

خل أو مفهوم يمكن استخدامه كفلسفة ارشادية لوظائف ونشاطات المنظمة كافة، ولا هو مد

يقتصر على عمليات البيع والشراء كما في حالة المتاجرة، وتأسيسا على ذلك يمكن القول: 

أن التجارة الالكترونية هي متاجرة عبر التقنيات الرقمية بينما التسويق الالكتروني هو 

متخصصة ومدخل شامل يقتصر على عمليات المتاجرة بالسلع سلسة وظائف تسويقية 

 .4والخدمات

 التسويق عبر الانترنت

يعرف بأنه استخدام شبكة الانترنت والتكنولوجيا الرقمية المرتبطة بها لتحقيق الأهداف 

 لىنة عالتسويقة ودعم المفهوم الحديث أي أنه النوع من التسويق لسلعة أو خدمة معي

                                                           
جم، الإدارة الالكترونية، الاستراتيجية والوظائف والمشكلات، دار المريخ للنشر والتوزيع، السعودية، نجم عبود ن1

 .325، ص 2004
 .434ثابت عبد الرحمان، ادريس جمال الدين، محمد مرسي، التسويق المعاصر، مرجع سبق ذكره ص  2
 .28، ص 2008ندرية، ي، التسويق الالكتروني، دار الفكر الجامعي ، الاسكصيرفمحمد ال 3
، ص 2007الطائي حميد وآخرون، الأسس العلمية للتسويق الحديث، مدخل شامل، دار البازوري العلمية ،الاردن، 4

336. 
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 .1تالشبكة الانترن

وبالتالي يمكن النظر إلى التسويق عبر الانترنت باعتباره جزء من نشاط أوسع وهو 

تروني لالكالتسويق الالكتروني أي أن التسويق عبر الانترنت يمثل احد وسائل التسويق ا

امات  ستخدوإن كان الأكثر شيوعا حاليا في عالمنا معاصر نتيجة التنامي المتزايد في ا

لى إافة ختلف أنشطة الأعمال وتندرج تحت التسويق الالكتروني بالإضشبكة الانترنت بم

 التسويق عبر الانترنت ووسائل أخرى.

تعرف بأنها استخدام الانترنت لممارسة الانشطة المختلفة لمؤسسات  الأعمال الالكترونية:

 .2الأعمال

كما تعرف بأنها الاستخدام الأمثل للوسائط الالكترونية بما فيها الانترنت في أداء الأعمال  

 .3المنظمة

الأعمال الالكترونية ليست مجرد أداء أو وسيلة جديدة إنما هي منهج متكامل وأوسع 

 ليةالماووأشمل من التسويق الالكتروني في حين أنها تتضمن عمليات التسويق والإنتاج 

 ل الموارد البشرية....الخ.وعم

 الفرع الثالث : خصائص التسويق الالكتروني

 يتمتع التسويق الالكتروني بمجموعة خصائص والتي تتمثل فيما يلي:

قبل  ا حتىلقد مكنت الانترنت المؤسسات من تحديد زبائنه اولا : قابلة الإرسال الموجه

يب وقع الوئري مالقيام بالعملية الشراء وذلك لأن التكنولوجيا الرقمية تجعل من الممكن لزا

 أن يحددو أنفسهم ويقدموا معلومات عن حاجاتهم ورغباتهم قبل شراء.

اجاتهم ورغباتهم مباشرة ونعني بها قدرة الزبائن على التعبير عن حثانيا :التفاعلية 

 .4للمؤسسة وذلك استجابة لاتصالات التسويقية تقوم بها المؤسسة

وهي القدرة على الوصول إلى القواعد ومستودعات البيانات التي تتضمن  ثالثا: الذاكرة

المعلومات عن الزبائن المحددين وتاريخ مشترياتهم الماضية وتفضيلاتهم، مما يمكن 

الانترنت من استخدام تلك المعلومات في الوقت الحقيقي من أجل  المؤسسة المسوقة على

 .5ة العروض التسويقيةزبوني

                                                           
، 2007علي موسى عبد الله فرغلي، تكنولوجيا المعلومات ودورها في التسويق التقليدي والالكتروني، مرجع سابق، 1

 .128ص 
 .434ريس جمال الدين، محمد مرسي، التسويق المعاصر، مرجع سبق ذكره، ص ثابت عبد الرحمان، اد 2
 .5، ص 2007 القدس،يوسف أحمد أبو فارة، التسويق الالكتروني"عناصر المزيج التسويقي عبر الانترنت"، جامعة  3
 .266،268الأردن،صثامر البكري، التسويق ومفاهيم معاصرة، دار البازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، 4
أوكيل محمد السعيد، قراءة حول الشفافية ونجاعه الأداء في عالم متغير، ملتقى دولي حول الشفافية ونجاعة الأداء 5

 .14م، ص  2003للاندماج الفعلي في الاقتصاد العالمي، الجزائر، 
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 صرحونيوهي قدرة الزبائن على ضبط المعلومات التي يقدمونها، بحيث  ثالثا: الرقابة

صريح ي التفقط بما يريدون دون اجبارهم على تقديم معلومات سرية بينهم أو لا يرغبون ف

 بها.

لي بالتاوهي مقدار المعلومات المتاحة على شبكة الانترنت، و كانية الوصولرابعا :إم

جون بإمكان الزبائن الوصول إلى عمق المعلومات عن المنتجات المنافسة التي يحتا

 الحصول على بيانات تفصيلية عنها قبل اتجاه قرار الشراء.

وهي القدرة التعبيرية عن المنتوج، أو على الأقل على منافعه بمستوى  : الرقمية:خامسا

رقمي من المعلومات والرقمية هنا تعني أنه بالإمكان استخدام الانترنت في التوزيع، 

 .1الترويج والبيع بهذه الخصائص والمميزات بعيدا عن الأشياء المادية للمنتوج ذاته

 

 

  ويق الالكترونياهمية ومجالات التس المطلب الثالث:

لقد فتح التسويق الالكتروني افاقا جديدة في عالم التسويق بحيث اتاح للمنظمة    

على  وبأقل التكاليف حيث يساعد ،المتسوقين في وقت واحدفرصة استهداف المشترين و

ت ؤسساتخطي حواجز المسافات والوصول الى اسواق بعيدة ومتعددة ،وبالتالي يمكن الم

 وجذب المستهلك بصورة افضل .على استقطاب 

 الفرع الاول : اهمية التسويق الالكتروني 

يعتبر التسويق الالكتروني أداة فعالة في المنظمات إذ يسهل عملية التسويق ويوفر   

قنوات اتصالية أكثر سرعة وربحية كما يعمل مع زيادة القدرة التنافسية للمنظمات 

 :2سويق الالكتروني كما يليوانطلاقا من هذا يمكن ابراز أهمية الت

علقة المت ويتحقق ذلك من خلال تقليل الحاجة للاستفسارات اولا: تقليل التكلفة والجهد

 لطباعة لحاجةبالمبيعات والتسويق التي ترد وتعالج من خلال الهاتف بالإضافة إلى تقليل ا

ن لا مي بدوتوزيع الاتصالات التسويقية حيث تتم هذه العملية من خلال الموقع الشبك

 وسائل الاتصالات التقليدية.

ة للمنظم لفرعيةاإن اعتماد التجارة الالكترونية يوفر للأنظمة ثانيا : العمل بكفاءة عالية 

التي وعالية  كفاءةإمكانية التنسيق والتعاون وتبادل المعلومات وتحليلها واتخاذ القرارات بال

 تقود إلى تقديم سلع وخدمات ذات جودة عالية.

                                                           
 .474م، ص  2001، مرجع سبق ذكر، 21أمين عبد العزيز حسن، استراتيجيات التسويق في القرن 1
 16،ص2002بشير عباس العلاق ،التسويق عبر الانترنت ،مرجع سبق ذكره، 2
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وسيع تسعى المنظمات والمنشآت الخدمية إلى ت ثا: المحافظة على الحجة السوقيةثال

نترنت ها الاحصتها السوقية لتشمل أكبر عدد من العملاء وذلك باستغلال القدرة التي توفر

ريق من فرص جديدة للسلع والخدمات الجديدة وأيضا استغلال الأسواق الجديدة عن ط

ة لأنشطاتجات وخدمات جودة عالية بالإضافة إلى تحسين اتباع سياسة مناسبة وتقديم من

 التسويقية.

ل لتفاعلتوفر الانترنت مجالات أفضل وفرص ذهبية للعملاء  رابعا: تحسين خدمة العميل

عملاء ة بالمع المنظمة بشكل مباشر وفعال كما تستفيد المنظمة من قواعد البيانات الخاص

اب الإيجباتهم بشكل أمثل الأمر الذي ينعكس بوالتواصل مع هؤلاء وتلبية حاجاتهم ورغ

 على مستويات الرضا لديه.

  سهولةإن التسويق الالكتروني يحقق للمنظمة سرعة و خامسا: سهولة الاتصال وتحسينه

ستوى الاتصال فيما بينها ومع العملاء كما تتيح لها فرصة ذهبية لتحسين وتفعيل م

 بشكل عملاء العاملين الموردين الموزعينالاتصالات المباشرة مع كل الأصوات من ال

دامة إيحقق الأهداف المنشودة لكافة أطراف العلاقة بل يذهب إلى أكثر من ذلك وهو 

 أفضل العلاقات مع هذه الأطراف.

 أهداف التسويق الالكتروني :الفرع الثاني

مختلف  يهدف المسوقون من شركات وأفراد إلى قيام بالجهود التسويقية عبر   

 1الوسائل الالكترونية وخاصة الانترنت إلى ما يلي:

 .نمو المبيعات من خلال التوزيع على نطاق واسع 

 .منح مزايا إضافية لخدمة العملاء 

 ت ابلاالاقتراب من العملاء من خلال تتبعهم وطرح الأسئلة على الخط وإجراء مق

 وخلق الحوار ورصد الإرشادات.

 ة أو المنظمة.تحسين الصورة الذهنية لشرك 

 ذلك تنفيذ الخطط التسويقية بشكل ناجح في فترة قصيرة دون وجود أي أخطاء وب

 فإن يهدف إلى تحقيق النجاح المرغوب فيه على أكمل وجه.

 ء عملاتعزيز العلامة التجارية للشركات والمؤسسات وتقوية صلة التواصل بين ال

 ا متبادلة بينهم.والشركات وتوثيق الثقة بين العملاء والشركات وجعله

 .تحقيق الأرباح المالية والوصول إلى أعلى نصب ممكنة من الربح 

  زيادة عدد العملاء الذين يشترون المنتج والذين يتعرفون على المنتج وزيادة عدد

زوار المواقع الالكترونية حيث يعود ذلك بالنفع على صاحب العمل والمنتج أو 

 الخدمة.

                                                           
1 Michel boker & sussane hart, the mark eting, book siseth edition 2008 p510/p 511 
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 مبررات التسويق الالكتروني فرع الثالث :ال

يزداد اتجاه العديد من الشركات والمنظمات الصغيرة والكبيرة نحو التسويق عبر    

 1الانترنت الاستفادة منه على النحو التالي:

 وقع فر متحقيق التواجد الالكتروني على الانترنت ويعني التواجد الالكتروني توا

 كة.الشرأنشطتها وكذلك وسائل الاتصال بللشركة العديد من البيانات عن الشركة و

  وقع متوفير معلومات عن المنظمة فالتواجد على الانترنت يمكن من يدخلون على

ة لشركاالشركة من الحصول على العديد من الإيجابات لتساؤلاتهم بدون أن تتكبد 

 الوقت الذي ....موظفيها في الرد على الاسئلة الأخرى.

 ديمغرافية ممتازة فمن المعروف أن معظم  الوصول إلى سوق ذات خصائص

 مستخدمي الانترنت هم من أصحاب الدخول المتوسط والمرتفعة.

 ركة إلى السوق العالمية ففي الانترنت لا توجد حدود جغرافية تقيد ح الوصول

كن المعلومات وذلك يمكن الشركات من الوصول إلى المستهلكين في أماكن لم ت

 لتفكر في الوصل إليها بالوسائل التقليدية.

 ون ت بدتوفير التكنولوجيات والصور والفيديوهات والأصوات بالموقع عبر الانترن

وجات كتالإضافية مثل التكاليف التي كانت تتحملها الشركات الإرسال ال أي تكاليف

 إلى المستهلكين بالبريد العادي.

  ساعة يوميا وعلى مدى أيام الأسبوع. 24القيام بخدمة المستهلك 

 .جعل المعلومات الحديثة والكثيرة لمتغير متاحة بسهولة ويسر للمستهلك 

 فرص  نظمةالمنتج والمستهلك فإنها توفر للم حيث ان الانترنت تتمتع بالتفاعل بين

 للحصول على تغذية مرتدة من العملاء.

 رابع :مجالات التسويق الالكترونيةالالفرع  

تشمل مجالات تطبيق الأساليب الالكترونية كافة الأنشطة والعمليات التسويقية    

 :2والتي هي في خدمة العملاء المستهدفين وذلك على النحو التالي

  :في مجال الدراسات التسويقية وبحوث التسويقاولا

يمكن استخدام الأساليب الالكترونية في إجراء البحوث والدراسات التسويقية التي    

ب أسلوتساعد على اتخاذ القرارات التسويقية بفعالية وبتكلفة أقل وفي وقت أسرع وب

 يقضي على الكثير من المشكلات.

                                                           
 33،35،ص2005محمد، التجارة الالكترونية، مؤسسة حورس للنشر والتوزيع، مصر، الاسكندرية،  صيرفيال 1
-40، الصفحة 2009محمد الصريفي، إدارة تكنولوجيا المعلومات، الطبعة الأولى، دار الفكر الجامعي، الاسكندرية، 2

43. 
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 المنتجات:ثانيا :في مجال تصميم 

أتاحت الأساليب التكنولوجية الحديثة الفرصة للعديد من الشركات أن تقوم بتصميم    

المنتجات وفق الاحتياجات الفردية للعميل، كما تمكن من أن يقوم بتحديد المكونات 

والإضافات المختلفة التي يرغبها في العديد من المنتجات، ويلاحظ في الوقت الحاضر أن 

شركات قد نجحت في تطبيق الفكرة من خلال مشاركة العميل في وضع العديد من ال

 المواصفات الخاصة بالمنتج الذي يطلبه مثل السيارات والدراجات والأجهزة الالكترونية.

 ثالثا: في مجال تسعير المنتجات:

طالما أن العملاء يلعبون دورا في نشاطا في العلاقة مع المنتجين من خلال مد    

معلومات ووضع المكونات الخاصة بالمنتج، فإن هذا الجور يمكن أن يمتد الشركة بال

 ليتضمن التفاوض مع الشركة بشأن الجوانب المرتبطة بالسعر.

 رابعا: في مجال التوزيع

تستخدم منظمات الأعمال الوسائل الالكترونية بكثافة في الترويج عن المنظمة    

لمواد الترويجية المتنوعة بالمواقع ومنتجاتها من خلال عرض كافة المعلومات وا

والصفحات الالكترونية وتقديم حزمة من الأدوات التحفيزية قصيرة الأجل والمصممة 

 لتنشيط عملية البيع خلال فترة زمنية معينة.

إضافة إلى استخدام العديد من المنظمات اساليب التسويق المباشرة عن طريق الوسائل  

 التالية:

 البريد الالكتروني Email. 

  البريد الصوتيVoice-mail. 

  الفاكسFax-mail. 

 خامسا: في مجال التوزيع

 24يمكن التسويق الالكتروني الشركات من التفاعل مباشرة مع العملاء على مدى    

ساعة ويقلل إلى حد كبير من استخدام الوسطاء التسويقيين إذ يقوموا بالتوزيع المباشر 

خدمات الانترنت ظهور السوق الافتراضية حيث يستطيع للعملاء كما يتبع استخدام 

 العملاء أن يقوموا بإعداد قائمة بالمنتجات المطلوبة ويتم تسليمها إلى العملاء مباشرة.

 سادسا: في مجال خدمة العملاء

تتنوع مجالات خدمة العملاء باستخدام الوسائل الالكترونية بدءا من المساعدة في    

ا يناسب المستهلك مرورا بالمساعدة في تقديم الخدمات المرتبطة تحديد الاحتياجات وم
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بعملية البيع وبخدمات ما بعد البيع ويوفر القدر الكبير من المعلومات والتفاعل اللحظي مع 

 عملاء الشركات.
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 : أساسيات حول التسويق الالكتروني مبحث الثانيال

عمال الحديثة حيث يوفر لكل يعد التسويق الالكتروني ادات حيويا في عالم الا   

تعرف د سنالشركات القدرة الفائقة على الوصول والتاثير في سوق العالمية من هذا الصد

ي لكترونق الاعلى انواع التسويق الالكتروني ،وابعاد التسويق الالكتروني والمزيج التسوي

 الخاص به .

 مطلب الاول :ابعاد التسويق الالكترونيال

على فرعين فرع الاول سنتحدث على ابعاد التسويق الالكتروني  نقسم هذا المطلب   

 وفرع الثاني نتطرق الى ادوات التسويق الالكتروني .

 الفرع الاول : أبعاد التسويق الالكتروني

 1أبعاد لتسويق الالكتروني يمكن تلخيص في ثلاثة أبعاد هي: 

يمتها قديد ويتكون من السلعة أو خدمة المراد تسويقها وكذلك تح أولا: الخليط التسويقي

 ووضعها في مكان جيد والقيام بعملية تسويق واسعة.

فكل هذا الخليط هو ما تعتمد عليه عملية التسويق في تحقيق مقاصدها وأرباحها    

 التي كان مخطط لها من قبل الشركة أو الفرد المعلن.

يث ة، حون ذلك من خلال التخطيط الجيد للعملية التسويقيويك :ثانيا: تصميم التسويق

خدمة و اليجب أن تكون السلعة أو الخدمة تسد احتياجات العملاء ومتميزة وذات أسعار أ

مع  تسد احتياجات العملاء ومتميزة وذات أسعار مناسبة أو منخفضة خلال المستطاع

 ة.وجود أفضل نتائج يمكن الوصول إليها من شراء هذه السلع

 هذه حيث يقوم المعلن بوضع أهداف يجب تحقيقها من :ثالثا: العناصر الأكثر أهمية

ديم وتق العملية ومعرفة نقاط القوة ونقاط الضعف لدى المنافسين للتفوق عليهم لاحقا

 عروض أفضل للجمهور المستهدف والمهتم بمنتجات سوقك.

فيه، وذلك في لحظات  معرفة الوقت المناسب الذي سوف يتم اطلاع منتج معين   

قق عدد ة تحيكون السوق محتاج بشكل كبير لهذه المنتج والجمهور يطلبه بشدة فهذه المهار

 را .ما يحقق بالتالي ربحا وفيمبيعات ضخمة جدا وفي فترة قصيرة من هذا المنتج م

 : أدوات التسويق الالكترونيالفرع الثاني

                                                           
 http.//www.maglebalgroub.com/05/02/2024 ساعة 14:44 /1
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التي تساعد على قياس وتحليل الأداء وتوفر تتيح هذه الأدوات العديد من الخيارات    

المعلومات بالتفصيل حتى يمكن تطوير استراتيجية التسويق أو حتى استبدالها ومن أدوات 

 :1التحليل هي على النحو التالي

كتروني على الموقع الال Google Analyticsتساعد أداة  اولا: أداة جوجل أنالينيكس:

ار ة والضعف في صفحات الويب كما توفر عدد الزووفحص الأخطاء وتحديد نقاط القو

 وما هي الصفحات التي لديها زيارات أكبر.

لبحث ايتم الاعتماد عليها التحسين محركات  :Google Search Con Soleثانيا: أداة 

نية التق سيو وهي من الأدوات المجانية التي تسمح بمتابعة محرك جوجل وتحديد المشاكل

ن مكن أيالخاصة بكل موقع ويب وتوضع ما هي مشاكل الأرشفة والكلمات المفتاحية التي 

 ترفع ترتيب الموقع كذلك توضح الزيارات أماكنها.

خل أداة الزحف القوي للمواقع الالكترونية حيث تد : ScreamingFrogثالثا: أداة

فصيل بالت للموقع وتقوم بفحصه بالكامل بدقة عالية وإرسال التقارير للازمة عن الموقع

 وتحديد نقاط الضعف بالموقع حتى يتم تحسينها.

ب تستخدم هذه الأداة بهدف قياس سرعة صفحات الوي page speed lnsightsرابعا: 

ن أتطاع التي تؤثر بدورها على تجربة المستخدم كلما كان تحميل الموقع سريع كلما اس

ل يجذب الزوار بشكل أفضل كما تعمل على تحليل دومين الموقع وما هي سرعة تحمي

 فيرا.الصور والمحتوى الخاص بكل صفحة ويب ن هذا المنتج مما يحقق بالتالي ربحا و

 مطلب الثاني : انواع التسويق الالكتروني ال

ا دماتهالتسويق الالكتروني هو استخدام وسائط رقمية والانترنت لترويج منتجاتها وخ

ويق ،حيث يمكن تقسيم هذا المطلب الى فرعين سنتناول في الفرع الاول انواع التس

  روني.الالكتالالكتروني اما بالنسبة على الفرع الثاني سنتطرق الى مراحل التسويق 

 الفرع الاول : أنواع التسويق الالكتروني

 2يرى بعض الخبراء في التسويق الذي تمارسه المؤسسات إلى ثلاثة أنواع رئيسية:

يج المز وهو مرتبط بوظائف التسويق التقليدي كتصميم وتنفيذ :اولا :التسويق الخارجي

 التسويق )المنتج، السعر، التوزيع، الترويج(.

وهو مرتبط بالعاملين داخل المؤسسة حيث أنه يجب على  :سويق الداخليثانيا: الت

المؤسسة أن تتبع سياسات فعالة لتدريب العاملين وتحفيزهم للاتصال الجيد بالعملاء ودعم 

العاملين للعمل كفريق يسعى لإرضاء حاجات ورغبات العملاء، فكل فرد في المؤسسة 

                                                           
1 www.techvillaga.com/15/02/2024  15:30 ساعة 

 9،10، ص 2013عبدرابه رائد محمد ، التسويق الالكتروني ، عمان ،  2

http://www.techvillaga.com/15/02/2024%20ساعة%2015:30
http://www.techvillaga.com/15/02/2024%20ساعة%2015:30
http://www.techvillaga.com/15/02/2024%20ساعة%2015:30
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يكفي وجود قسم في المؤسسات خاص بالقيام  يجب أن يكون موجه في عمله بالعملاء فلا

 بالأعمال التقليدية لوظيفة التسويق وبقية الأفراد أو الأقسام كل في اتجاه آخر.

تعتمد  عملاءوهو مرتبط بفكرة جودة الخدمات والسلع المقدمة لل ثالثا: التسويق التفاعلي

 بشكل أساسي ومكلف على الجودة والعلاقة بين البائع والمشتري.

ومفهوم التسويق الالكتروني لا يختلف عن هذه المفاهيم التقليدية للتسويق إلا فيما    

رنت لانتيتعلق بوسيلة الاتصال بالعلماء، حيث يعتمد التسويق الالكتروني على شبكة ا

لأنواع اشكل كوسيلة اتصال سريعة وسهلة وقليلة التكلفة وذلك لتنفيذ هذه الاعمال التي ت

 التسويق بشكله التقليدي.الرئيسية لعملية 

 الفرع الثاني: مراحل التسويق الالكتروني

يمكن القول أن التسويق الالكتروني يشمل على عدة مراحل، كما وضحها  

Arthurlittle  وشمل نموذجArthur  للتسويق الالكتروني على أربعة مراحل أساسية

 :1هي

سة في هذه المرحلة تقوم المنظمة بدرا Preparation phaseاولا :مرحلة الأعداد 

سرعة بالسوق من تحديد حاجات ورغبات المستهلك، وتحديد طبيعة المنافسة، ويتم ذلك 

 م طرحالحصول على المعلومات والبيانات اللازمة باستخدام منهج بحوث التسويق، ليت

وهذا  نت،عبر الانتر E-marketالخدمة حسب رغبات المستهلك في الأسواق الالكترونية 

 تحقق المنظمة أهدافها بفعالية وكفاءة.

في هذه المرحلة تحقق المنظمة  Communication phaseثانيا: مرحلة الاتصال 

ة لشبكاعملية الاتصال مع المستهلك للتعريف بالمنتجات الجديدة التي يتم طرفها في 

 الالكترونية عبر الانترنت وتتكون من أربعة مراحل:

لأشرطة نها اتستخدم عدة أدوات ووسائل لتحقيق هذه المرحلة م الانتباه ثالثا: مرحلة جذب

 .E-mailوالبريد الالكتروني  Ad bamersالاعلانية 

انات التي توفير المعلومات والبي Informationرابعا: مرحلة توفير المعلومات اللازمة 

 يحتاجها المستهلك لبناء رأي خاص حول المنتج الجديد.

في هذه المرحلة يجب أن تكون العملية العرض  Désireإثارة الرغبات خامسا: مرحلة 

 .2Multiractionوالتقديم عملية فاعلة وبفضل استخدام تكنولوجيا الوسائط المتعددة 

                                                           
فزاز خالد، تأثير التسويق الالكتروني على المزيج الترويجي في المؤسسة الاقتصادية، مذكرة لنيل شهادة ماستر،  1

 .136، ص 2014-2013سكيكدة، سنة 
لى جودة الخدمات المصرفية ،مذكرة لنيل شهادة الماجستير في التسويق ، شيروف فضيلة ،اثر التسويق الالكتروني ع 2

 13،ص  2010،2009جامعة منتوري ، قسنطينة، 
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بر عإذا اقتنع المستهلك بالمنتج المطروح  :Actionسادسا: مرحلة الفعل والتصرف 

 الانترنت فإنه يتخذ الفعل الشرائي.

هلك، وهي المرحلة بين المنظمة والمست :Transaction phaseحلة التبادل سابعا: مر

اليب دد أسفعلى المنظمة توفير المنتجات والخدمات والمستهلك توفر الثمن المطلوب وتتع

والحفاظ على  "Safetyالدفع وأهمها البطاقة الائتمانية عبر الانترنت والتي تكفل الأمان "

 السرية والمصداقية.

عند  العملية التسويقية لا تتوقف  After-sales phasثامنا: مرحلة ما بعد البيع 

نبغي ة، ياستقطاب مستهلك جديد بل المحافظة على ها المستهلك في ظل المنافسة الموجود

 أن تستخدم المنظمة كل الوسائل الالكترونية لتحقيق ذلك من أهمها:

  اجتماعات الافتراضية وغرف المحادثةchat room. 

 .التواصل عبر البريد الالكتروني وتزويد المستهلك بما هو جديد 

  الإجابة وتوفير على قائمة الأسئلة المتكررةfaq 

 .1خدمة الدعم والتحديث 

 : المزيج التسويق الالكتروني مطلب الثالثال

لكن هناك نقص في  4pاشتهرت عناصر المزيج التسويقي الالكتروني سابقا ب   

 م الىالعمق وفقدت العديد من العناصر سوفة نتطرق اليها في هذا المطلب الذي ينقس

يج المز فرعين الفرع الاول تعريف المزيج التسويقي الالكتروني والفرع الثاني عناصر

 التسويق الالكتروني .

 الفرع الاول : المزيج التسويقي الالكتروني  

الاستراتيجيات للتسويق الالكتروني وبعد انتشار الاستخدامات  لقد ازدادت الأهمية   

ق لذا تسويالتجارية عبر الانترنت وقد فتح التسويق الالكتروني آفاق جديدة في عالم ال

 منمذجة اتهالجأت العديد من المؤسسات التي يتبنى استراتيجية التسويق الالكتروني لمنتج

 وني.في ذلك عناصر المزيج التسويقي الالكتر

تسويقي التقليدي هو مجموعة اليعرف المزيج التسويقي الالكتروني بالمزيج  تعريفه:

الأدوات التي بحوزة المؤسسة التي تساعدها في الوصول إلى تحقيق أهدافها في الأسواق 

المستهدفة المستخدم للتقنيات الجديدة للاتصال وهو بوتلز على المركبات التالية: المنتج 

 .2التسعير الالكتروني، التوزيع الالكتروني، الترويج الالكترونيالالكتروني، 

                                                           
 136خالد فزاز ، تاثير التسويق الالكتروني على المزيج الترويجي في المؤسسة الاقتصادية ،مرجع سبق ذكره ،ص 1
 .36،ص 2010للكتاب في الجزائر، جامعة منتوري، قسنطينة، قلال، استراتيجية التسويق الالكتروني مرزابراهيم 2
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ويعني المزيج التسويق الالكتروني "مجموعة الخطط والسياسات والعمليات التي    

تمارسها الإدارة التسويقية بهدف إشباع حاجات ورغبات المستهلكين وإن كل عنصر من 

 .1عناصر المزيج التسويقي يؤثر ويتأثر بالآخر

 (p7)فرع الثاني : عناصر المزيج التسويقي الالكتروني ال

 يتكون المزيج التسويقي الالكتروني من عناصر مختلفة وهي كما يلي: 

 اولا: المنتج عبر الانترنت:

المنتج هو عبارة عن مجموعة من الأرباح والفوائد التي تلبي احتياجات المؤسسات    

أو المستهلكين أو التي من أجلها يرغبون بتبادل المال أو مادة أخرى ذات قيمة من الممكن 

فهو جوهر النشاط  أو يكون المنتج بضاعة ملموسة أو خدمة أو فكرة أو شيء آخر

 2و على شبكة الانترنت.الاقتصادي سواء كان تقليديا أ

 ثانيا: التسعير عبر الانترنت:

تعتبر عملية التسعير المنتجات في سلع وخدمات وأفكار التي تباع عبر شبكة    

حديد تد ويتم واح الانترنت عملية ديناميكية ومرنة وغير ثابتة تتغير يوميا وأحيانا في اليوم

فضة منخ فات الخاصة بالتسعير تكونالأسعار وفقا لمتغيرات متعددة وتوجد بعض الاختلا

نية في ظل التسويق الالكتروني عكس التسويق التقليدي، ويستخدم النقود الالكترو

ا ية بينمترونوالوسائل الالكترونية كالبطاقات البنكية والبطاقات الخلية والشبكات الالك

 التسويق التقليدي تستخدم النقود الورقية ووسائل الدفع العادي.

 الترويج الالكتروني:ثالثا: 

هناك مجموعة من الأدوات الأساسية التي تستخدم في ترويج الأعمال الالكترونية    

عبر الانترنت منها الاعلانات متحركة عبر الشاشة، إعلان ناطحة سحاب المستطيلات، 

إعلانات الرعاية لموضوعات أو برامج معينة، برامج تحالفات، المشاركة في مجتمعات 

 .3ستخدام البريد الالكتروني وشبكات الويب...الخالويب، ا

  

                                                           
 .20،ص 2001صادق محمود، إدارة التسويق، المكتبة الاكاديمية ،القاهرة،  بازرعة1
 281،ص 2005محمد طاهر نصير ،التسويق الالكتروني ،دار حماد  النشر ،الاردن، عمان ،  2
 360،365ص 2008دار الجامعية، محمد عبد العظيم أبو النجا، التسويق المتقدم، 3
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 رابعا: الخصوصية: 

هي أحد عناصر المزيج التسويقي الأساسية ومن الطبيعي أن يشتمل كل موقع ويب    

على بيان متعلق بالخصوصية وهذه البيانات توضح الكيفية التي سيتم من خلالها تجميع 

 .1المعلومات لأطراف أخرى أم لاالمعلومات وما إذا كان سيتم نقل عن هذه 

 خامسا: أمن المعلومات الالكترونية:

هو أحد العناصر الأساسية للمزيج التسويقي الالكتروني لأن أمن وسرية    

المعلومات التي يجري تبادلها عند إبرام صفقات الأعمال الالكترونية من القضايا المهمة 

 .2قضايا ماليةجدا خصوصا إذا تعلق الأمر بأسرار العمل أو ب

 سادسا: التوزيع الالكتروني:

تعتمد وظيفة التوزيع أحد الوظائف الأساسية لتنفيذ إطار ومحتوى استراتيجية    

لف جية يختراتيالأعمال الالكترونية وتعد المواقع أحد أهم الركائز التي تدعم تنفيذ الاست

 أو خدمة. أسلوب التوزيع باختلاف صورة وطبيعة المنتج سواء كانت السلعة

 سابعا: تصميم الموقع:

يمكن القول بأن الخطرة الأولى في ممارسة التسويق الالكتروني بالنسبة لمعظم    

الشركات تتمثل في خلق وتكوين موقع ويب خاص على شبكة الانترنت يكون على رجال 

التسويق أن يقوموا بتصميم موقع جذاب والعمل على إيجاد طرق التي يمكن من خلالها 

تحفيز المستهلكين لزيارة الموقع والبقاء داخله فترة طويلة والعودة إليه مرات ومرات 

 .3ثيرةكأخرى 

  

                                                           
 .53، ص 2004، 2عماد حداد، التجارة الالكترونية دار الفاروق لنشر، ط العربية 1
 .64،ص 2015بولقرون نصيحة، التسويق الالكتروني للخدمة والعلاقات العامة، جيجل، 2
 .90، ص 2015، 2سماحي منال، التسويق الالكتروني وشروط تفعيله في الجزائر، جامعة وهران 3
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 مبحث الثالث:متطلبات التسويق الالكتروني ال

هو استراتيجية حيويا تعتمد على الانترنت للترويج للمنتجات  الالكتروني التسويق   

والمستلزمات الاساسية وتنفيذ والخدمات يتطلب نجاحه مجموعة من المتطلبات 

 استراتيجيات فعالة تتناسب مع الاهداف التجارية والجمهورية المستهدف .

 مطلب الاول: متطلبات التسويق الالكتروني ال

سنتطرق في هذا المطلب الى فرعين الفرع الاول متطلبات التسويق الالكتروني    

 والفرع الثاني مستلزمات التسويق الالكتروني 

 رع الاول : متطلبات التسويق الالكترونيالف

هناك العديد من المعوقات التي تعترض عملية التسويق الالكتروني التي تتشكل    

المتطلبات الأساسية في حقل التسويق الالكتروني وهي مشكلة ثلاثة الأبعاد تتمثل كما 

 :1يلي

تطوير ناء وهو مطلب ذو طبيعة تقنية يتصل به متطلبات ب اولا :متطلبات البنية التحتية:

ة علوماتيع المالكوادر البشرية في حقل المعرفة التقنية ومتطلبات استراتيجية إدارة مشاري

لى إتحول في القطاعين العام والخاص وسلامة التعامل مع لغتها ومتطلباتها فالحاجة لل

فكلما  ة من العاملين تختلف عن غيرها،تطبيقات التسويق الالكتروني تحتاج إلى نوعي

هلة كثرت مراحل التبادل التجاري الالكتروني زادت الحاجة إلى مهارات محددة ومؤ

ي عدد وظا فللتعامل مع هذه المبادلات حيث تشهد معظم الدول النامية بشكل عام نقصا ملح

 الأفراد  الملمين جيدا بتقنيات الكمبيوتر والمعلومات.

نية لالكترورة اهذه المتطلبات تتمحور حول الإطار القانوني للتجا ت تنظيمية:ثانيا: متطلبا

 رزاتبشكل خاص ذلك أن المؤسسات التشريعية لم تقف إلى الآن وقفة شمولية أمام مف

 عصر المعلوماتية آثاره على النظم القانوني.

ن نامية مد البلا إن هذا المستوى لعملية التسويق الالكتروني في ثالثا: متطلبات تنافسية:

مات حيث العدد والمتزايد المحركات البحث التي تم إنشاؤها وتزايد عدد مزودي خد

 لنسبياالانترنت وانتشار المواقع المخصصة على الشبكة العنكبوتية ومستوى المعرفة 

روني لالكتاللعاملين على أجهزة في مجال التسويق تعتبر مبشرة وواعدة لمستقبل التسويق 

ناقشة ى المد النامية الأمر الذي يساهم في دعم المؤسسات التجارية والقدرة علفي البلا

 الدولية.
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 الفرع الثاني : مستلزمات التسويق الالكتروني

حتى تهيئة المؤسسة الاقتصادية البنية التحتية الأساسية لاعتماد التسويق    

 :1الالكتروني لابد لها من توفر المستلزمات الضرورية لذلك

ي ن لأيعتبر نظام المعلومات من أهم المستلزمات إذ لا يمك : نظام المعلومات:اولا

ل بشك مؤسسة الشروع في تقديم خدمات التجارة الالكترونية عبر موقعها في الانترنت

ومات لمعلافعال إلا إذا كانت تملك نظام معلومات معهم بطريقة جيدة ويمكن تعريف نظام 

ءات التي تقوم بها بجمع واسترجاع وتشغيل وتخزين على أنه مجموعة من الإجرا

ساعد تأن  المعلومات لتدعيم اتخاذ القرارات والتنسيق والرقابة ويمكن لنظم المعلومات

 المديرين والعاملين في تحليل المشاكل وتطوير المنتجات والبنية المحيطة.

ناصر الع ي يعمل ضمنيعتبر الإمداد عصب التسويق الالكتروني الذ ثانيا: نظام الإمداد:

يض الاخرى على المحافظة على مزايا الأعمال عبر الانترنت من توفير للوقت وتخف

 لمناسبةاواقع للتكاليف وتعزيز للفعالية فيعمل نظام الامداد على توصيل المنتجات إلى الم

ن ارة عبحسب الحاجة وبالكميات المطلوبة في الوقت المناسب بأقل تكلفة فالإمداد عب

ختلف تكما  لة من الانشطة المترابطة تبدأ بمعالجة للطبيات وتنتهي بمعالجة الشكاوىسلس

غير  عبارة الإمداد وحسب السلع من حيث التسليم فهناك تسليم مباشر فيما يخص سلع

وازية ع المالمادية والخدمات عن طريق الانزال أو بطريقة غير مباشر عن طريق نقاط البي

 عبر المناطق مختلفة.

سويق تعتبر عملية تحويل النقود في طلب أي معاملة للت لثا: نظام الدفع الأمن:ثا

 لدفع هواالية الالكتروني سواء كانت من الزبون إلى التاجر أو من التاجر إلى المؤسسة الم

 لزبوناالمرحلة الأخيرة في عملية التسوق فلا يمكن خسارة صفقة تجارة بعد أن عاين 

 بب منسنها بالسلع المنافسة ثم واصل إلى مرحلة الدفع لأي مواصفات المعروضات وقار

 الأسباب.

د أن ي وبعلكي تشرع المؤسسة في تطبيق التسويق الالكترون رابعا: المستلزمات البشرية:

ؤهلة مشرية تكون قد جهزت كل الوسائل المادية والتقنية لذلك يجب عليها توفير فاعلية ب

كن ال وظائف جديدة لم تكن موجودة من قبل ويملبدأ العمل بصفة فعليا وذلك بإدخ

 تلخيصها فيما يلي:

 .استشاريو وخبراء الانترنت 

 .رئيسا المشروع 

 .مشرف الويب 

 .محرك النقاش 
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 .مترصد الانترنت 

 

 مطلب الثاني : استراتيجيات التسويق الالكتروني ال

الاهداف تحتاج اي شركة الى استراتيجيات تسويقية على مدى الطويل لتحقق    

ة تجزئ طويلة الاجل الخاصة بوظيفة التسويق، حيث تتكون الاستراتيجية التسويقية من

ذه تتم هفالسوق واستهداف اجزاءه ،ومكانة السوقية .اما في حالة التسويق الالكتروني 

 ل .لتباداالمكونات بشكل اعمق وبالاعتماد على نوعية العلاقات التي تربط طرفي عملية 

 التسويق الالكتروني :استراتيجيات 

ما تحتاج أي منظمة أعمال إلى تخطيط أنشطة التسويق مختلفة على مدى  عادة   

الطويل في شكل استراتيجيات تعرف باستراتيجيات التسويقية والهدف بالطبيعة الحال هو 

 1محاولة تحقيق الأهداف طويلة الأجل المحددة لوظيفة التسويق.

 Business to Customer)اولا : التسويق الالكتروني الموجه للمستهلك النهائي 

B2C): 

هو يشبه غلى حد كبير تجارة تجزئة في التسويق التقليدي لكنه يعتمد هنا علة    

لاف من آلآن الوسائل الالكترونية ومنه التسمية بالتجارة  الالكترونية بالتجزئة يوجد ا

ص كل يتخصية المنتشرة عبر الانترنت منها الصغيرة والكبيرة ومراكز التسوق الالكترون

 منها في تسويق سلعة/خدمة أو مجموعة سلع/مجموعة خدمات.

 :(Business to Business B2B): التسويق الالكتروني الموجه لمنشأة الأعمالثانيا

هنا توجد علاقة تبادلية تجارية بين منشأتين باعتبار إحداهما البائعة والأخرى    

اليب ن أسمالمشترية وأيضا هذا النوع يعتمد على الوسائط الالكترونية ويعد هذا النوع 

ات من بيانالتعامل الراسخة منه لسنوات خصوصا تلك التي تستخدم التبادل الالكتروني لل

 بكة القيمة المضافة.خلال شبكات الخاصة أو ش

 Business to Business to Custoner)ثالثا: التسويق الالكتروني المزدوج

B2B2C): 

هذا النوع من التسويق يوجه في نفس الوقت إلى المستهلك النهائي والمشتري    

الصناعي )المؤسس( أي أن المنتجات )سلع أو خدمة( يمكن أن تباع للمستهلك النهائي 

 شآت )جملة ونصف جملة(.)تجزئة( والمن

                                                           
1 https//www.makktaba.com/2012/09/book-e-marketing-strategies.html ?m=1 
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 Government to)رابعا: التسويق الالكتروني الحكومي الموجه المنشآت الأعمال 

Business G2B): 

وهي التي تتم لغرض تبادل الوثائق والمستندات بين الوحدات والأجهزة الحكومية    

 لق بكافةمتع وبعضها البعض بغية تقديم الخدمات المختلفة لمواطنين في الدولة، هذا النوع

 .التعاملات الحكومية مع المنشآت الأعمال مثل: دفع الفواتير والضرائب...الخ

 1بالاضافة الى استراتيجيات اخرى لتسويق الالكتروني :

 : خامسا : الموقع الالكتروني

ان انشاء موقع الكتروني يعزز من ظهور علامتك التجارية للعملاء الذين يبحثون    

سهل يك سواء كانت الخدمات او المنتجات الالكترونية او مادية عن منتجاتك وخدمات

الك ي مجالموقع الخاص بك وصول العملاء الى ما تقدمه لهم وما يميزك عن المنافسين ف

ذها حصولك على موقع خاص لك هو من اهم المراحل نحو طريق النجاح التي عليك اتخا

 من الناس المهتمين  كما يمكن للموقع ان يوصل رسالتك ويراها الملايين

 سادسا: انشاء فيديوهات تسويقية :

من اهم طرق الفعالة في جلب الزوار الى موقعك هي الفيديوهات التي باتت تزداد    

وار من الز اهميتها يوما بعد يوم اذ يعتبر اليوتيوب من اقوى المنصات التي تستطيع جلب

 خلاله لانتشاره الواسع و شهرته حول العالم 

كما ان التسويق الالكتروني من خلال الفيديوهات هو من اهم الادوات التي    

يق تعتبر هذه الوسيلة من التسوالناشئة ويستخدمها الكثير من الشركات الكبرى و

طيع تست الالكتروني هي الوسيلة الاولى حيث ان المنتجات المعروضة على الانترنيت لا

 ل فيديوهات المطروحة عنها لمسها و لكن تستطيع التعرف عليها من خلا

 سابعا: بانرات اعلانية : 

يستخدم بحجم معين متحركة او ثابتة ويمكن اضافة النصوص له والبنر هو صورة    

ة بشكل تهدفلان الى فئة مسكغلاف اعلاني يتميز التسويق عبر البنرات اعلانية بتوجيه اع

ار الانظوالتي تلفت الانتباه  ما هو مميز استخدام الفلاشات والصور المتحركةومباشر 

هي من  علانيةت الاامكانية تحقيق النتائج بشكل اسرع لفعاليتها العالية في الاقناع فالبانراو

 جل اعلان عن منتجك و التسويق له اشهر الطرق من ا

 ثامنا : اهمية انشاء صفحات علي مواقع التواصل الاجتماعي :
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من الامور بالغة الاهمية في عمليات  لقد اصبحت وسائل التواصل الاجتماعي   

التسويق الالكتروني علي مستوى العالم و لا يمكن انكار دور الذي تلعبه هذه الشبكات في 

 عصرنا الحالي و تأتي اهمية من خلال : 

التواصل معهم بشكل : ذلك من خلال الاستماع للزبائن وتعزيز العلامة التجارية -

فساراتهم و بناء ثقة مع الزوار من خلال تسليط استالاجابة علي اسئلتهم ويومي و

 الضوء على فوائد عملك 

يث يمكن تحليل تفاعلات العملاء ومتابعة تعليقاتهم ح :تحليل اراء العملاء -

تحسين وتطوير الصفحات وفقا احتياجاتهم والسلبيات التي قد يعانون منها وو

 للمعطيات 

: الحصول علي زيارات جديدة لموقعك يعتبر امر بالغا في الحصول علي الزوار -

الاهمية اذ يتم توجيه متابعيك علي الصفحات الاجتماعية لموقعك وصفحاته على 

 هذه الصفحات الاجتماعية 

من خلال شبكات التواصل الاجتماعي قد تصل لعملاء جدد لم  :كسب عملاء جدد -

 ي الفرصة للتفاعل معهم يسمعو بعلامتك التجارية من قبل و عندها تأت

 تاسعا: كتابة مقالات عن المنتج 

ي الجديد هي ايضا من افضل وسائل الترويج الغير المباشر للمنتجات والخدمات فالمحتو

 يمكن استخدام المقالات كوسيلة جذب واقناع بالمنتج او الخدمة يجلب الزوار المهتمين و

  عاشرا: حملات اعلانية مدفوعة عبر الانترنيت

من رويج لمنتجك او خدمتك او موقعك وعمل حملات اعلانية مدفوعة جزء هام جدا لت

يمكنك توجيه اعلانك لهم حسب مكان كنك استهداف شريحة معينة مهتمة وخلاله يم

اختيار ، الوظيفة واهتمامات كما يمكنك تحديد ميزانيتك و، لغتهم، الفئة العمريةاقامتهم

فة الي تحليل نتائج الحملة و اجراء تعديلات للحصول ايام عرض الاعلان بالاضااوقات و

 علي حملة ناجحة . 
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 مطلب الثالث: مزايا وعيوب استخدام التسويق الالكتروني ال

ن ه ومي خاصية اقتصادية مزايا وعيوب فالتسويق الالكتروني مزاياه اكثر من عيوبلا

 ذه المزايا و العيوب نذكر مايلي:ه

 التسويق الالكترونيالفرع الاول :مزايا 

تتعدد المزايا المترتبة على استخدام التسويق الالكتروني مما يسمح بالتقدم في    

 1اعمال سريعا ،ومن تلك المزايا ما يأتي :

  ن الزمابجعل التسويق الالكتروني الحصول على سلعة أو خدمة ممكنة دون التقييد

 أو المكان.

  تهم م خبراالمجال أمام الجميع للتسويق أسلعتهيساهم التسويق الالكتروني في فتح

كة الشر دون تمييز بين الشركة العملاقة ذات رأسمال ضخم وبين الفرد العادي أو

 الصغيرة محدود الموارد.

  مستوىبالقدرة على تحديد العميل المستهدف وتقديم خدمات ذات قيمة مضاعفة له 

 ني.تكلفة لا تقارن بالنسبة لحملة التسويق الالكترو

 ة لبسيطالانسيابية في العلاقة بين البائع والمشتري من خلال قنوات الأشغال ا

 والتفاعل المباشر بما يحقق علاقات قوية بينها.

 يساعد التسويق الالكتروني للشركات على تجزئة السوق المستهدف من خلال 

 تقسيم مجموعات العملاء الكبيرة إلى مجموعات أصغر في العدد حسب تصنيف

 ن.معي

 .تقليل أخطاء التكلفة في تشغيل المعلومات 

 لمية العا الدخول بسهولة لأسواق جديدة وتوفير إمكانية الوصول إلى جميع الأسواق

 والتعرف على منتجيها.

 فرص أعمال جديدة فأصحاب الأعمال يقوموا بتطوير وابتكار طرق لاستخدام 

 الانترنت في التجارة.

  سويق الالكتروني :الفرع الثاني: عيوب استخدام الت

 - يث حالتسويق عبر الانترنت يعطي النجاح ولكنه يعبر عن الفشل بصورة أقوى

ك ن ذالمان زوار الموقع مثلا يمكن ان يخرجو بكل بساطة من الموقع بل والاكثر 

 ينقلبو عليه .

 -ن بار اتكاليف التسويق عبر الانترنت يصعب التنبؤ بها مع الاخذفي عين الاعت

 ايضا لا تزال غير واضحة ومؤكدة .فوائدها 
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 -ل في لتدخ ضرورة توافر الخبرة والدراية المسبقة والمهارة في استخدام الانترنت

 هذا المجال .

 يق شبكة الانترنت اصبحت مزدحمة للغاية فالطريق السريع للمعلومات كاي طر

 حر يميل الى ان يصبح شديد الزحام كلما تكدس الناس عليه. 

 ذولة المب لة في شبكة الانترنت يمكن ان تكون باهضة الثمن والجهودالجهود المبذو

التتبع لمجموعات الاخبار على موقع الويب المختلف والخاصة بالتصميم و

 ...والردود

 رات التسويق عبر الانترنت لا يصل الى الجميع ،خاصة العملاء الذين لهم قد

 محددة للتعامل مع الانترنت .

 مكن ان يكون صعبا وخصوصا للذين ليس لهم خبرة. الدخول على الانترنت ي 

 ترنت الان عالم الانترنت يزيد الضغط على التسويق وذالك لان البيئة التسويق عبر

 سريعة الخطوات .

 ات صعوبة تبرير تكلفة الجهود المرتبطة بالانترنت حيث ان قياس اثر النفق

 التسويقية يعتبر امر صعب .

 ت سهولة ارتكاب الاخطاء على الانترنت مع عدم ضمان التسويق عبر الانترن

 مستقبلا. 

  المستقبل غير مضمون في التسويقك على عالم الانترنت حيث ان معرفة وتقديم

 1حجم المجازفة التي لابد وان تضعها عند تقديم حملة تسويقية معينة صعب للغاية.

 

  

                                                           
 49،50الصيرفي محمد ، ادارة تكنولوجيا المعلومات ،مرجع سبق ذكره،ص 1
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 خلاصة الفصل :

الابداع في الالكتروني يعتبر مدخل للتميز و مكن القول ان التسويقبناءا على ما سبق ي

عالم المنظمات المعاصرة التي تتناسب مع عصر التكنولوجيا الرقمية، وذلك من خلال 

استخدامه للوسائط الالكترونية عبر شبكة الانترنت في تنفيذ العمليات والانشطة التسويقية 

تفاعلية مكنته من الوصول الى اكبر شريحة والتي بدورها اكسبته خصائص ومميزات 

، عن طرق امكانية الوصول الى الاسواق عملاء وكسب رضاهم وزيادة الربحيةممكنة لل

 العالمية ففي الانترنت لا توجد حدود جغرافية تقيد حركة المعلومات .

التسويق لذلك ينبغي على المؤسسات تتوفير المتطلبات اللازمة بالبنية التحتية لممارسة 

الالكتروني ،و كخطوة اولى لابد عليها من تصميم موقع خاص بها على شبكة الانترنت 

بشرط ان يكون هذا الموقع جذاب ومثير لتحفيز العملاء لزيارة الموقع والبقاء فيه فترات 

 طويلة .

فبالتالي التسويق الالكتروني يتيح فرص عديدة للمسوق في كسب رضا الزبائن والاحفاظ 

وفي تعظيم الربح وتقليل التكاليف بأسرع وقت ممكن ،كما يمكن للمتسوق من تلبية بهم 

احتياجاته ورغباته كما يريد وفي الوقت الذي يريد وبالاسعار المناسبة له على مدار 

ساعة يوميا ، وبقدر ما يتيحه من فرص فانه يواجه مجموعة من العيوب و التحديات 24

 بيئته المتطورة والمتغيرة .التي تقلل من فعاليته نتيجة ل

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 الفصل الثاني:

 طار المفاهيمي للتحول الرقميالا
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 : تمهيد

تحولا رقميا هائلا  الأخيرةتطورها السريع شهدت العقود مع تقدم التكنولوجيا و

ليس بخيار لقياس رفاهية الشعوب  أداةبشكل جذري علي مختلف جوانب الحياة مما جعله 

العديد من التنافس في سوق عالمي متسارع تبنته تراتيجي بل ضرورة حتمية للبقاء واس

ية التحول اهمعرفة م لا يمكن الحديث حول التحول الرقمي دونالمؤسسات حول العالم و

 .الأولهذا ما سنتحدث عليه في المبحث متطلباته وو ابتعادهالرقمي و خصائصه وكذا 

فهو  بأكملهاالمؤسسات و الأعماليعد التحول الرقمي رحلة شاملة تعيد تشكيل  

و خطوات و نماذج  أسسعملية تحديث للشركات باستخدام التكنولوجيا الحديثة يعتمد على 

 .ات تدعم التحول الرقمي و استراتيجيات و تقني

تحليل استراتيجيات التسويق الالكتروني  أصبحفي ظل هذه التطورات الرقمية و

 استراتيجياتالنمو ، حيث يتم بناء نشاط تجاري يسعى للتميز و لأيحيويا  أمراالحديثة 

العميقة لفهم السوق و العملاء  تسويقية فعالة وفق نموذج يعتمد على المعرفة التسويقية

تحليلية محددة حيث يعد  أدواتل هذه الاستراتيجيات على خطوات ويعتمد على تحليو

التحول الرقمي عاملا مؤثرا لا يعزز الاستراتيجيات فقط بل يحدث ثورة في مفهوم 

  .التسويق نفسه

  ماهية التحول الرقمي  الأولالمبحث :. 

  : التحول الرقمي و استراتيجياته أسسالمبحث الثاني.  

  : تحليل استراتيجيات التسويق الالكتروني الحديثة المبحث الثالث. 
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 .: ماهية التحول الرقمي الأولالمبحث 

 ياتنايعيش العالم عصرا تسيره التكنولوجيا الرقمية بطريقة غيرت من طبيعة ح

 خرينالآومعاملاتنا التجارية و طريقة حصولنا على المعلومات و سرعة مشاركتها مع 

لهائل ور اوقد أطلق علي هذا التحول بالثورة الصناعية الرابعة التي جاءت نتيجة التط،

 .تكنولوجيا المعلومات و التي سميت  بالثورة الصناعية الثالثة  أحدثتهالذي 

 خصائصه.مفهوم التحول الرقمي و  الأول:المطلب 

 عصر التحول إلىفي هذا المطلب سنتعرف عن تطور الثورات الصناعية وصولا 

 .التي يتميز بها  خصائصه أهمو   الرقمي

 .تطور التحول الرقميمراحل :  الأولالفرع 

 1ت الصناعية : : تطور الثورا أولا

الموارد وبحوث الكيمياء في مجال  التسعينات انتشر تطور المعلوماتيةفي سنوات  

ناك ه النظرية الأدبياتوحسب  ،والحسابات بعض المعادلات أتمتةالبترولية من اجل 

 :ةكبير تكنولوجيةثروات خمس 

يكستيل والت ( ظهرت فيها الطاقة المائية1845) إلى (1785): من الأولى المرحلة -1

 .والحديد

والسكك  البخارية بالآلة( عرف 1990) إلى (1845): من الثانية المرحلة -2

 .ةالحديدي

 الكهرباء وعلم ( وتميزت بظهور1950) إلى (1900): من الثالثة المرحلة -3

 .الكيمياء

 يائيةالبتر وكيمالموارد  وهي مرحلة (1990) إلى( 1950): من عةالراب المرحلة -4

 .والالكترونيات وتطور مجال الطيران

 والانترنت الآلي الإعلام بداية من سنوات التسعينات تعرف بمرحلة أخيرا

قع وموا ظهور الهاتف النقال إلىهدت التكنولوجيا الاتصال وهذه المرحلة موالاتصال و

 تعيشه التحول الرقمي الذيالمباشر والملحوظ في ظهور  الأثرالويب والتي كانت لها 

 .اليوم البشرية

                                                           
صدوقي غريس ،سي الطيب الهشمي، رضا علي العبثي ،واقع و اهمية التحول الرقمي والاتمتة .،مجلة اراء  1

 .100ص  2021للدراسات الاقتصادية و الادارية ،جامعة الوادي، الجزائر، 
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 .: مراحل تطور الثروات الصناعية (1-2)الشكل رقم 

 

يوم   https//image.app.goo.gl/piws4th7cwlxi3td9: موقع الكترونيالمصدر

 23:14الساعة  23/04/2024

 1ثانيا : تطور الويب : 

والنمو من  تغيير وتسريعه وتوفير فرص الكفاءةيتعلق التحول الرقمي بتبني ال

تنمو بشكل كبير  أنالصغيرة  للأفكارفيمكن  ،الأفرادالتكنولوجيا و خلال فهم الروابط بين

يحل تدريجيا  لأنهكان مفهوم التحول الرقمي حديثا فذلك  فإذا ،جدا قصيرة زمنيةفي فترة 

ويرتبط منذ فترة طويلة  2004منذ عام  الأخيروقد استخدم هذا  محل مفهوم الرقمية

ويتجاوز مصطلح التحول ، احدث ثروات التكنولوجية إلىيشير  الذي بمصطلح الرقمنة

في الاعتبار كل من  خذالأمع  ث يرتبط ارتباطا كاملا بحجم المؤسسةالرقمي هذا حي

 Christiane وحسب والإنسانية الإستراتيجية الأبعادالتكنولوجية وكذلك بتكارات الا

waterschoo هي التكنولوجيا  الأخيرةظهور الانترنت وهذه  إلىد تعو ةفان الرقمي

للقرن الحادي والعشرين والذي تطورت طبيعتها وهيكلها واستخدامها بمرور  الرئيسية

                                                           
 04، لرقمي في مجال التسويق، مجلة التنمية الاقتصاديةتسويق الرقمي كيفية التحول ا، الالهام يحياوي، سارة قرابصي1

 135ص  2019 02
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 ات التجارية والاجتماعيةممارسال أيضاهذا التطور قد غير  أنومن الواضح هي  ،الوقت

الويب  2.0الويب  1.0الويب  ة: بشكل عميق وقد عرف هذا التطور ثلاث مراحل رئيسي

 :مستمر وهي كالتاليتلك المراحل في تطور  أنحيث  3.0

ل وقبل ك ،التقليديةنت الانتر بشبكة أيضا( ويعرف 1999 -1991(:1.0الويب  -1

 ي ذلكتركزت على توزيع المعلومات نظرا لتعقيد البرامج ف شيء هي شبكة ثابتة

ر لنش إمكانية أيال بسيط للمعلومات دون استقبقت كان المستخدم بمجرد الو

 .المحتوى

 التشاركية والاجتماعية فهي ةبشبك أيضا( ويعرف 2009- 2000(:2.0الويب  -2

عد يلم  وفي هذه المرحلة ،معلومات والمحتوىوتبادل ال تتميز ببعد المشاركة

 .يهإلماع للتعبير عن نفسه ليتم الاست الفرصةالمستخدم متفرجا بل هو فاعل لديه 

ة تنظيم كتل إلىوهو الشبكة الدلالية تهدف  )يومنا إلى 2010(: 3.0الويب  -3

 هموقع المعلومات المتاحة وفقا للسياق واحتياجات كل المستخدم مع مراعاة

الشبكات والمعلومات الجغرافية  الأنظمةوهنا يظهر التقارب  وتفصيلاته

 ر الويببعد حتى من المتوقع ظهو الأمرالمشاريع ولم ينتهي  وإدارةالاجتماعية 

 .الويبة دمج الفرد في بيئ إلىيه تستهدف المتميز كشبكه ذك 2020 الآفاقفي  4.0

   الرقمنة و  التحول الرقمي مفهومالفرع الثاني : 

 :  و مميزاته  التحول الرقميأولا : تعريف 

 : تعريف التحول الرقمي : 1

ول ح رةالمتوف أدبياتفي  إجماعول الرقمي لا يوجد مفهوم التح نتيجة لحداثة

 انه:تعريف محدد له وعليه يمكن تعريف تحول الرقمي على 

المؤسسات  الأعمالفي نموذج  تحدثها التقنيات الرقمية أنيمكن  التغيرات التي    

الباحث في هذا التعريف وقد ركز ،وطريقه عملها  أسلوبهاوالمنظمات والتي تظهر في 

في مختلف العمليات التي تقوم بها المؤسسات  توظيف التقنيات الرقمية المتاحة أهميةعلى 

الرقمية ا التغير جزءا لا مفر منه في حياة كل مؤسسة نظرا للتطورات لذلك يعد هذ

 هر في العصر الرقميتز أنفالتحول الرقمي ضروري لبناء مؤسسة قادرة على  ،السريعة

التي تعزز القدرة الرقمية  الإستراتيجيةمي على انه التدخلات تحول الرقال كما عرف،
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 لإرضاء أعمالهاومنتجاتها وخدماتها ونماذج  التنظيمية بهدف تحسين عمليات المنظمة

 .1عملائها

الانترنت  العمل عبر شبكة وأنشطةاكبر قدر من مراحل  إتمامي التحول الرقمي يعن    

الموردين وغيرهم من شركات النشاط  أوالعملاء  التعامل المباشر مع إلى الحاجةدون 

كان شكلها القانوني  أي يعني استخدام المؤسسة الأعمالسة فتحول الرقمي في مؤس،

دل الالكتروني البيانات في ممارسة على التبا المستندة نشاط تكنولوجيا المعلومات وطبيعة

 وبالتبعية الموارد البشرية وإدارةالمالية  الإدارة، ، التمويلالتسويق كالإنتاجوظائفها 

كالتخطيط التوجيه  الأنشطةالخاصة بهذه  ف الادارةوظائ استخدام التكنولوجيا في ممارسة

تخلينا  إذاالتسويق على سبيل المثال  ناحيةفمن  ، داريةالإوالرقابة وغيرها من الوظائف 

وتوفير  على السلعة والخدمة الإعلان:مرحلة مراحله هي بأربعةنشاط يمر عادة  أي أن

الخدمة  أوالحصول على السلعة  مرحلة ،ةالخدم أو مرحلة طلب السلعة ،المعلومات عنها

اكبر قدر  أداءمي يعني الرق تحولالف  العملاء مرحلة تحصيل القيمة مع، يمها للعملاءوتسل

قمي يكون هناك تحول ر تمت جميعها عبر الشبكة فإذا ،السابقة عبر الشبكة الأنشطةمن 

حال عند التعامل في السلع بعكس ال،والتعامل مع الخدمات  كامل كما هو الحال في التجارة

ل لابد وان مرحلة تسليم السلعة للعمي أنحيث  ،حول الرقمي غير كاملفيكون الت المادية

غير مباشره  بصورة أوالبائع  بواسطة أوتتم بصوره مادية سواء بصورة مباشرة 

من  على مجموعة الأعمالي في المؤسسات التحول الرقم الشحن ويستندباستخدام وسطاء 

  :2هي الأدوات

 .التبادل الالكتروني البيانات  -1

 .ةبياالسح الحوسبة  -2

 .الأشياءالانترنت   -3

 مواقع الويب  -4

في  التي تتخذها المنظمة لدمج التكنولوجيا الرقمية الإجراءاتهو التحول الرقمي 

تستخدم  للعملاء م المؤسسة قيمةيكيف تقد أساسييغير بشكل مما ، الأعمالجمع مجالات 

                                                           
تباني شيماء ،صخري الهام ،عقون شيماء ،استراتيجيات التحول الرقمي في المؤسسات الخدماتية ،دراسة ميدانية  1

ماي  8،كلية العلوم الانسانية و الاجتماعية ،جامعة  بمديرية بريد الجزائر، مقدمة لنيل شهادة الماستر في علم المكتبات

 . 24(، ص 2022، 2021قالمة الجزائر ،) 1954
 .20،ص  2022جارة ،جامعة القاهرة ،د عبد العزيز السيد مصطفي ،التحول الرقمي في مؤسسات الاعمال، كلية الت 2
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مع  أفضلتتماشى بشكل  تحولات ثقافية وتشغيلية لإجراءتقنيات رقمية مبتكرة الشركات 

 1:يالتحول الرقم أمثلةتتضمن متطلبات العملاء المتغيرة 

 منصة أول تطبيقات الهاتف المحمول مث الشركات في بناء حلول رقمية تبدأ .1

 .ةالالكترونيالتجارة 

بة الحوس ىإلالعمل  أماكنيوتر في الكمب لأجهزةة التحتية من البني الأعمالترحيل  .2

 .ةبياالسح

 .لتقليل تكاليف الشغل الاستشعار الذكية أجهزةتعتمد الشركات على  .3

في كيفية  أساسيوتغيير  الأعمالم في عال على انه دمج التكنولوجيا الرقمية يعرف

حدى باستمرار تت أنكما انه تغيير ثقافي يتطلب من المؤسسات ،للزبائن  تشغيل القيمة

 .2وتزيح الفشل الوضع الراهن وتجربه

 إلىنموذج العمل التقليدي  على انه عملية انتقال المؤسسات من أيضاويعرف 

وكذا طرق ،في الابتكار للمنتجات والخدمات  يعتمد على التقنيات الرقمية آخرج نموذ

والتي لا ، لعوائد عبر بناء استراتيجيه رقميةل والتسويق مع توفير قنوات جديدةالتسيير 

ثمار الرقمي بات الاستلمتطل الرقمية ودراسة الإمكانياتمن خلال تقييم  إلاتحدث  أنيمكن 

 .3نحو التحول الرقمي الإدارةلتغيير لدى  إرادةالتسويق الرقمي مع وجود  أنشطةفي ظل 

من تكنولوجيا المعلومات والاتصالات لتقديم الخدمات  الاستفادةالتحول الرقمي هو 

 .4على جميع الاصعده متميزةوالمنتجات بشكل ابتكاري يولد تجربه 

لمواد بشكل رقمي التي يستطيع  المطبوعةالتحول الرقمي هو عمليه تحويل المواد 

من البيانات التي يطلق عليها باي  منفصلةالحاسب التعامل معه وذلك بتنظيمها بموحدات 

اتخاذها عبر  أو الخارجية أو الصلبة كالأقراصوتخزينها على وسائط تخزين داخليه 

 5شبكه الانترنت

 الآليللحاسب  المنظمةمن مجرد استخدام موظفي  وأعمققمي اشمل التحول الر إن

حيث تستطيع تعريف التحول  ،اليومية أعمالهمفي  البسيطةوالانترنت وبعض التطبيقات 

                                                           
،كلية  2023،يناير  28بالتحول الرقمي ،العدد مدي علاقته ثي ،مستقبل التسويق الالكتروني وفاطمة خميس الحار 1

 .304، ص 2023ادارة الاعمال ،جامعة الشرقية ،سلطنة عمان، 
 .135الهام يحياوي ،سارة قرابصي ، التسويق الرقمي كيفية التحول الرقمي في مجال للتسويق ،مرجع سابق ص  2
و افاقها في ظل التداعيات ازمة كورونا، مجلة بن سعيد لخضر، مصطفى رديف، حتمية التحول الرقمي في الجزائر  3

 . 314،ص  2022 /01 /06المنتدي للدراسات و الابحاث الاقتصادية، 
 . 03، ص 2004،الامارات،  01محمد ضير حجاب ،المعجم الاعلامي ،دار الفجر للنشر، ط  4
ات و المعلومات، عضو اتحاد نجلاء يس ،متطلبات التحول الرقمي لمؤسسات المعلومات العربية، مجلة المكتب 5

 . 30،ص 2015،دار الدخلة للنشر، ليبيا ،  2015يناير  6، 13الناشرين الليبيين، ع 
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وفي معالجه  وأنشطتها وخدماتها  إعمالها أدارهلتقنيه في  المنظمةاستخدام  بأنهالرقمي 

تعاملاتها  أداءوالموظفين وفي  الإداريينكل من  أفرادهاوتحليل بياناتها وفي التواصل بين 

قواعد بيانات  إلى أمنهرقميه  غنية بيئةيتم كل ذلك في  أنولابد  ،الكترونيا بشكل كامل

 .1محمية

في تقديم  الرقميةعموما يمكن تعريف تحول الرقمي على انه استخدام تكنولوجيا 

رقميه  أخرى إلى الرقميةالغير  أو اليدويةمن خلال استبدال العمليات  والأعمالالخدمات 

المؤسسات وتعزيز  أداءبهدف تحقيق التميز في  بأخرى، ألحديثه الرقميةوتغيير التقنيات 

 .2قدراتها التنافسية  

التحول الرقمي هو عملية استخدام انتقال المؤسسات من نموذج العمل التقليدي  إن

يعتمد على التقنيات الرقمية أي دمج التكنولوجيا الرقمية في جميع  ،آخرإلى نموذج 

تعزيز الكفاءة وتقديم قيمة مضافة للعملاء بغرض تحسين العمليات و الأعمالجوانب 

، ، البيانات الكبيرة والتحليلات، الحوسبة السحابيةالأتمتة :استخداميتضمن التحول الرقمي 

 .3تقنيات الرقمية ...و غيرها من ال الاصطناعيةالذكاء 

 :خصائص التحول الرقمي :  2 

بين  الإنمائيةالتحولات الرقمية تعد من ابرز وسائل التغلب علي الانقسامات  إن

من خلال توفره في  فرادالأكما تساهم في تحقيق رفاهية المجتمعات و ،مختلف دول العالم

تسهيل عملية تبادل ي دوره فالتحول الرقمي و أهميةهو ما يوضح متنوعة وخدمات 

و يعود هذا للخصائص ،زمانية  أوالبيانات دون التعرض لحواجز مكانية المعلومات و

 4:  أهمهاالتي يتميز بها التحول الرقمي و من 

 مارسه مويكون  الأدوارحيث يتبادل القائم بالاتصال المتلقي : التفاعلية: أولا

 .فينن الطربل يكون هناك حوار بي أحاديالاتصال ثنائيه وتبادليه وليست في اتجاه 

  :لذي ي الوقت االاتصالانيه ف العمليةوهي امكانيه التفاعل مع :  الا تزامنيهثانيا

 .مرسلا أويناسب الفرد سواء كان مستقبلا 

                                                           
 التحول الرقمي للمنظمات غير الربحية  mozn.ws  /19:02،علي الساعة  2024 04/02موقع مزن، تم الاطلاع  1
حسين خبرة العملاء في المتاجر الالكترونية الجزائرية يمينة احسن ،ابراهيم بوسعد نايت ،دور التحول الرقمي في ت2

علوم التسيير، مخبر استراتيجيات م الاقتصادية والعلوم التجارية وكلية العلو ،جامعة عين تيموشنت بلحاج بوشعيب،

 revuealgirienne d economie et gestion vol 17 n 01 2023 p ، الجزائر السياسيتنمية القطاع الفلاحي و

45  
 من إعداد الطالبتين بالإعتماد على المراجع السابقة  3
طاجين احمد، سوماتي خالد، دور التحول الرقمي في تحسين الخدمة العمومية بالاادارة العمومية، دراسة حالة ببلدية  4

قسم علوم الاعلام الانسانية تصال ،كلية العلوم الاجتماعية والقلب الكبير، مذكرة تخرج لنيل شهادة الماستر في علوم الا

  33-32ص  2021/2022لاتصال ،جامعة يحي فارس بالمدية، او
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 بسيطةيسمح التحول الرقمي لكل شخص يمتلك وسائل  :الانتشارو المشاركة: ثالثا 

 .الآخرينلرسالته ويشاركها مع   يكون ناشرا إن

 عاده  ةالرقميحيث تخطى للنظم  بالمرونة الرقمية الشبكةتتسم  :المرونة: رابعا

 للتحكم من جانب برامج سوفت وير بالحاسوب مما يسمح بقدر عالي من جوده

 .الاستخدام

 يصمم  أنبقدر عالي من الذكاء حيث يمكن  الرقميةتتسم الشبكات  :الذكاء: خامسا

ويصحح  مستمرةبصفه  الاتصاليةالقنوات  أوضاعالنظام الرقمي لكي يراقب تغير 

 .مسارها

 في الاتصال وتعددها بالاضافه  الرقميةما تطور المستحدثات يف: التنوع: سادسا

مما يتفق مع  والتخزين والاتاحه للمحتوى الاتصالي إنتاجعلى  القدرةالارتفاع  إلى

 :ويتمثل ذلك في التاليحاجات ودوافيه للاتصال 

من خلال وسيله رقميه واحده هي الحاسب  :المتاحةالاتصال  أشكالالتنوع في  -1

في الزمان والمكان الذي يحدده بناء على  الأشكالالشخصي والاختيار بين هذه 

 .الخاصةحاجته وظروفه 

شبكه  على المنتشرة المختلفةالذي يختاره في المواقع  :التنوع في المحتوى -2

 .مجالاته أوالانترنت سواء في وظائف هذا المحتوى 

  :تمثل شبكه الانترنت مظله اتصاليه تجمع بين نظم الاتصال  :التكاملسابعا

واحده توفر  منظومةفي  بأشكالهوالمحتوى  المختلفة الرقميةوالوسائل  وأشكالها

التعرض  أساليبمتكامل عن طريق توفير  إطارفي  المتعددةللملتقي الخيارات 

متكامل خلال وضع التعرض على شبكه  كأسلوبوالاتاحه ووسائل التخزين 

 .المتعددةالانترنت ومواقعها 

  :الاتصال  أمكانيهفالتحول الرقمي يتيح  : تجاوز وحدتي المكان والزمانثامنا

عن بعد وبالتالي لا يفترض فيه وجود طرفي عمليه الاتصال في مكان واحد كما 

 .والتفاعلية المرونةوالذي كان شرطا لتوفره عنصري  ألمواجهيهو في الاتصال 

 للتحول الرقمي  المميزةمن الخصائص  :الاستغراق في عمليه الاتصال: تاسعا

الاساسيه للاتصال بهدف  البيئةالاستخدام نظرا لتوفر  انخفاض تكلفه الاتصال

 الفائقةفردي كما ساعد تطور البرامج النصوص  إطارفي ، طويلة لأوقاتالتعلم 

التي تتضمنها  والأفكارعلى طول فتره التجول بين المعلومات  الفائقةوالوسائل 

 الآليولذلك فان فتره استخدام الحاسب  التسلية أواكتساب المعلومات  لأعراض



 الرقمي للتحول المفاهيمي الاطار      الفصل الثاني:

 
- 51 - 

 أو الاستماع أو القراءةالوقت المستغرق في  الأحيانوبرامجه تفوق في كثير من 

مصدر مضافا لعرض المواد  العالمية الشبكة أصبحت إنخصوصا بعد  المشاهدة

 .الشبكةعلى مواقعها في هذه  الإعلامالاعلاميه التي تقدمها وسائل 

 ام كل تتيح امكانيه استخد :الجديدة الرقميةالوسائط فالوسائل  إدماج: عاشرا

 الثابتة الصورة،الصوت  ،النصوص) :وسائل وطرق وتقنيات الاتصال مثل

 (البيانيةالرسوم ، المتحركة الصورة،

 وم يق يدةالجد الرقميةهو التركيز نظرا لان متلقي الوسائل  :الانتباه: عشر حادي

تباه الان يتميز بدرجه عاليه من لأنهبعمل فاعل في اختيار المحتوى التفاعل معه 

اده عالذي يكون  التقليديةوالاتصال  الإعلاموالتركيز بخلاف التعرض لوسائل 

 .سلبيا وسطحيا

 ئل حيث يسهل على المتلقي تخزين وحفظ الرسا : التخزين والحفظعشر :  اثني

 في حد ذاتها الوسيلةواسترجالها كجزء من قدرات  الاتصالية

 ثانيا : مفهوم الرقمنة 

 : تعريف الرقمنة : 1

الرقمنة هي عملية تحويل المواد المطبوعة أو المواد المخزنة على الميكرو فيلم أو 

التي من نماذجها الأشرطة الصوتية والميكرو فيش أو المواد ذات الشكل التناظري 

وأشرطة الفيديو المرئية عن طريق المسح الضوئي أو إعادة إدخال إلى مواد ذات شكل 

ذلك بتنظيمها على وسائل التخزين ل معه وحاسب التعامهو الشكل الذي يستطيع الورقمي 

الداخلية كالأقراص الصلبة أو الخارجية كالأقراص المليزرة أو أقراص الفيديو الرقمية أو 

 .1إتاحتها عبر شبكة الإنترنت  

رقمي لمعالجتها بواسطة هي عملية التي بمقتضاها يتم تحويل البيانات إلى الشكل ال

ستخدم مصطلح الرقمنة في نظم المعلومات للإشارة إلى تحويل عادة ما يالحاسوب و

النص المطبوع إلى الصور إلى إشارات ثنائية يتم عرضها على الحاسوب باستخدام أحد 

 .2أجهزة المسح الضوئي 

                                                           
رج ماستر ، مذكرة تخالخدمات في المؤسسات الاقتصادية ، دور الرقمنة في تحسين جودةعلا سفيان، فقير جيلالي 1

إبن خلدون ، تيارت  ، جامعةكلية العلوم الاقتصاد وعلوم التجارة وعلوم التسيير، قسم التسيير تخصص ادارة أعمال

 . 15، ص 2019/2020،
، ة دار المخطوطات العراقية نموذجاسهلة علوان جواد ، رقمنة الكتب التراثية و دورها في حفظ المخطوطات ، دائر  2

 .123، ص  2016، العراق ، 76مقال في مجلة أدب المستنصرين، جامعة المستنصرين ، العدد 
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 إن عملية الرقمنة من أهم إنجازات التقنية والرقمية إذ ساعدت في تحقيق الاندماج

ة في البرمجيات جاعلة من هذه التقنية الوسيلة الفعالو في الكمبيوتر وشبكات الاتصال

إذ تعمل على تحويل  ،الخبراتتحقيق التكامل بين العلوم والفنون وامتزاج المعارف و

لة بين الأنساق الرمزية جميع المعلومات إلى الشكل الرقمي عبر إسقاط الحواجز الفاص

فأصبح التعبير عن  متحركةص، أصوات، أشكال وصور ثابتة ومن نصوالمختلفة 

قما بحرف في حين تتحول الأشكال الحروف الأبجدية يتم بالشفرات الرقمية نناظرها ر

متلاحقة يتم بتمثيل كل منها ترونيا إلى مجموعة نقاط متراصة والصور بعد مسحها إلكو

رقميا نسبة إلى موضعها و لونها أو درجة هذا اللون عبر تحويلها إلى فيض من السلاسل 

( و التي تعد أقصى درجات التجريد الرياضي و المنطقي 1-0ية التي قوامها يتوافق )الرقم

بما يتوافق مع نظام الأعداد الثنائي أساس عمل الكمبيوتر الذي يستعمل الأرقام كقيم 

 .1مستقلة 

الكتب (الرقمنة هي العملية التي يتم فيها تحويل المواد المكتوبة والمطبوعة 

وحتى المواد السمعية والمواد البصرية إلى شكل ملفات يمكن  )المخطوطات الجرائد

أو إي  ةالتعامل معها من خلال تكنولوجيا الحاسبات عن طريق استخدام الماسحات الضوئي

 2معدات أو أجهزه أخرى

  

                                                           
الثقافة العربية و عصر المعلومات ، رؤية لمستقبل الخطاب الثقافي العربي ، سلسلة عالم المعرفة ،  علي نبيل ، 1

 .78، 77، ص  2001المجلس الوطني للثقافة و الفنون و الأدب ، الكويت،  

ية فاطمة الزهراء فرحات، دور التحول الرقمي في تحسين اداء وظائف العلاقات العامة في المؤسسة العموم 2  

الجزائرية ،ماستر في علوم الاعلام و الاتصال، تخصص اتصال و علاقات عامة ،كلية العلوم الاجتماعية و الانسانية 

 (.35، 34ص)  2020./2019،جامعة العربي بن مهيدي، ام البواقي ،الجزائر، 
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 :  بين التحول الرقمي و الرقمنة الفرق:2

 : الفرق بين التحول الرقمي و الرقمنة ( 1-2الجدول)

 الرقمنة  الرقمي  التحول

  تغيير شامل يشمل استخدام

التكنولوجيا الرقمية لتحسين العمليات 

 و النماذج التجارية 

  يشمل التغيرات الهيكلية و الثقافية في

 المؤسسات 

  إعادة النظر في العمليات و تقديم قيمة

 للعملاء 

  يتطلب إستراتيجيات جديدة قائمة على

 البيانات و التحليلات 

  يتضمن تبني تقنيات مثل الذكاء

 الإصطناعي و الخدمات السحابية 

  تحويل البيانات والمعلومات من الشكل

 المادي إلى الشكل الرقمي 

  تركز على الجوانب التقنية مثل مسح

 الوثائق و رقمنتها 

  تحسين الوصول إلى البيانات و إدارتها 

  خطوة أولى نحو التحول الرقمي 

  يمكن أن تشمل أتمتة العمليات الورقية 

 https://www.arrajol.com المصدر: من إعداد الطالبتان بالإعتماد على

/content/232561/   كل ما يجب ان تعرفه عن الرقمنة و التحول الرقمي  يوم

 11:00الساعة  05/05/2024

في رحلة التحول وحدها لا تعد تحول رقميا إلا أنها خطوة أولى مهمة إن الرقمنة 

  ة حيثالرقمي وللتحول الرقمي نطاق أوسع بكثير يقود إلى تحول ثقافي شامل في المؤسس

تعرف الرقمنة بالعملية التقنية لتحويل المعلومات المتشابهة إلى الصيغة الرقمية على سبيل 

م المثال الصيغة الرقمية المزدوجة من )الصفر وواحد( قد يشير المصطلح أيضا إلى الرق

من اليدوي للمعلومات على سبيل المثال للرسومات باستخدام لوح الرسم توصف الرقمنة 

تقنيا بأنها تمثيل الإشارات والصور والأصوات والأجسام عن طريق توليد سلسلة من 

  الأرقام يعبر عنها كقيمه متقطعة وتمثل بالنظام العد الثنائي على سبيل المثال أدخلت

ال منذ السبعينات بهدف تحسين جودة الصوت في المكالمات الرقمنة في شبكة الاتص

على عكس الرقمنة  الهاتفية وتحسين امن الاستجابة وسعة الشبكة والتكلفة والاستدامة

المحفز تقنيا في الصناعات يعتبر التحول الرقمي العملية المؤسسية أو دورة العمل للتغيير 

ناعات التحويلية عمليات إنتاجية جديدة الص نةالمؤسسات والأسواق والفروع أتاحت رقمو
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حفزت رقمنة الأعمال  بالإضافة إلى كثير من الظواهر المعرفة اليوم بالانترنت الأشياء

فريميوم بالاضافه إلى خدمات جديدة للحكومة  والمؤسسات نماذج جديدة للأعمال مثل

أوراق واستخدام الالكترونية والدفع الالكتروني وأتمتت المكاتب وعمليات المكتب بلا 

تقنيات مثل الهواتف الذكية وتطبيقات الويب وخدمات الحوسبة والتعريف الالكتروني 

وسلسلة الكتل والعقود الذكية وذكاء الأعمال باستخدام البيانات الضخمة حفزت رقمنة 

 moocالتعليم ظهور التعليم الالكتروني ودورات المساق لهاء المفتوح عبر الانترنت

بالجدلي إذ لم يظهر أي تعريف  ةقاش الأكاديمي المحيط بالرقمنوقد وصف الن

واضح للظاهرة من قبل هناك اعتقاد خاطئ سائد بان الرقمنة تعني بشكل أساسي استخدام 

المزيد من التكنولوجيا المعلومات بغرض إتاحة التقنية والبيانات الرقمية والاستفادة منها 

بوجهات شموليه بخصوص  عريف الذي يربط الآنوقد استبدل ذلك التعريف البدائي بالت

التغيير الاجتماعي والتغيير في الأعمال و التطور الأفقي المؤسساتي وتطوير الأعمال 

بالإضافة إلى تكنولوجيا المعلومات. كما تعد الرقمنة عملية تحويل الجوانب المادية في 

إلى جوانب رقمية وعند التمثيل الأشياء غير الرقمية أو  العمل عمليات الأعمال وتدفقات

المادية في تنسيق رقمي فهذا يعني أن نظام الكمبيوتر يمكنه استخدام هذه المعلومات على 

سبيل المثال يتم تحويل النماذج الورقية التي يملؤها العملاء إلى نماذج الرقمية يقومون 

ام هذه البيانات الرقمية في التحليلات وذكاء بإكمالها عبر الانترنت وحينئذ يمكن استخد

 1الأعمال في مجال الأعمال قد تتضمن مبادرات الرقمنة مشروعات مثل:

 تحسين الأنظمة القديمة. 

 أتمتة العمليات الورقية واليدوية الحالية. 

 نقل النظام ليكون متاحا عبر الانترنت. 

 التحول الرقمي  أهدافالمطلب الثاني : اهمية و 

 تتمثل في :  أهدافو  أهميةللتحول الرقمي 

 التحول الرقمي   أهمية:  الأولالفرع 

نستخلص مجموعه من فوائد التحول الرقمي وهي  أنمن خلال ما تم تقديمه يمكن 

 2:كالتالي

                                                           
1  http:.msila.dz–elearning.unv  // 24/02/2024الرقمي مفهومه و خصائصه يوم  :التحول 01المحاضرة 

 .17:30الساعة 
مفاتيح سليم ،اثر التحول الرقمي على كفاءة و اداء القطاع البنكي، ماستر اكادمي في العلوم التجارية كلية العلوم  2
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 منشأه إلىعبر الحدود مع العملاء باستخدام الانترنت دون حاجه  علاقة إنشاء: أولا 

 .في غيرها من الدول ودون وجود مادي دائمة

 خلق قيمه للبيانات مما يسمح بمشاركه العملاء المستخدمين وهذا باستخدام : ثانيا

 وزيادةللتفاعل مع عملائها مما يسمح لها بتحليل سلوكهم  الرقميةشركات المنصات 

قابل بالعميل على المنصات م خاصة إعلاناتعائداتهم مثل اعاده بيع البيانات ووضع 

 .الرسوم

 القيمةالمستخدمين كلما زادت  الأشخاصللحجم فكلما زاد حجم  أهميه إعطاء: ثالثا 

وان  خاصةفي ظل الاقتصاد الرقمي  مهمةجد  مسالةشبكه الانترنت وهي  تأثير أي

قليله كما وان  وأخرىكبيره  الثابتةذات التكاليف  الرقميةغالبا ما تكون المنصات 

 .الأشخاصعدد  بزيادةكل جانب تتزايد  فائدة

 لتسجيل وتخزين ونقل  جديدةاداره رقميه كاليه  إلى الورقيةالتحول من الاداره :  رابعا

 .الخدمات واتخاذ القرارات الأداءالمعلومات مما يزيد من سرعه 

 استخدام  الفكرية الملكيةالتي تشمل  الملموسة الغير الأصولالاعتماد على : خامسا

عن عمل التجاريه على  الناتجةبرمجيه والخوارزميات التي تعمل على تحليل بيانات 

 .الانترنت منصة

 وقيود الاستخدام والانظمه  ألشبكه تأثيربسبب  الرقميةاحتكار الشركات : سادسا

 .الالكترونية التجارةالجوانب مثل شركات  المتعددة

 من المنتجات التي يمكن تبادلها الكترونيا مثل  هناك العديد إذرقمنه المنتجات : سابعا

وهذا التحول  آخره إلىالفيديو  واشرطوالصور  المكتوبةالبرمجيات وكل المعلومات 

المجال الرقمي يفرض في المجال الضريبي بطرح  إلى إلىفي المجال المادي 

الضرائب على المستوى المحلي  لقلةعليها نظرا  الضريبةحول كيفيه فرض  إشكالات

 .الدولي أو

 الالكترونية التجارةتحول الرقمي في مجال  أن إذ الجديدةاستعمال وسائل الدفع : ثامنا 

الدفع  الأشكالوسائل الدفع وتسويه المعاملات في مختلف  إيجاديعمل على 

 .يطرح مشكل في المجال الضريبي الأخيرهذا  أنالالكتروني غير 

 يؤدي  إذ ألقيمهينتج عن التحول الرقمي تغيرات كبيره في عمليه اضافه  كما:  تاسعا

العاملين ونماذج  ومهارة التنظيمية الثقافةفي  الجوهريةالتغيرات  إلىالتحول الرقمي 
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خمسه  إلىعمليات التحول الرقمي  تأثيروعلى هذا النحو يمكن تصنيف  الإعمال

 :مجالات رئيسيه

في  حدوث تغيير جذري إلىيؤدي التحول الرقمي  إذتغيير طريقه عمل الشركات  -1

 دةجدي أعمالنماذج  إدخالحيث يسهم في  أعمالهاطريقه عمل الشركات ونماذج 

 .الرقمية التكنولوجيةتماما لم تكن معروفه من قبل تعتمد على المنصات 

ق مل تحقشركه التي تنجح في التحول الرقمي بالكا إنوالانتاجيه  الكفاءة زيادة -2

لتحول انظيرتها التي لم تحقق   والانتاجيه اله بكثير من الكفاءةمستويات من 

لتطوير العمليات  جديدةالرقمي حيث يسهم التحول الرقمي في توفير طرق 

 .واستدامة كفاءة أكثرتصبح  أنوتحسينها مما يمكن الشركات من 

 اكنأمفي  المهنية السلامةالعمل يسهم التحول الرقمي في تعزيز  بيئةتحسين  -3

ل مقدما من خلا والممكنة المحتملةالعمل حيث يمكن اختار العمل بالمخاطر 

 .العمل أماكنفي جميع  المركبةالاستشعار  أجهزهمن  الاستفادة

 تغيرامن الت بسرعةيساعد التحول الرقم الشركات على التكيف  أنيمكن  المرونة -4

ليات بها من خلال تمكين الشركات من تعديل العم المحيطة البيئيةفي الظروف 

قت والسوق وتخفيض  المتغيرةلتلبيه الاحتياجات  بسرعةوالمنتجات والخدمات 

 .التنافسي  الأداءالسوق وتحسين  إلىالوصول 

ت لومادعم عمليه اتخاذ القرار تزيد عمليه التحول الرقمي بشكل كبير من المع -5

صادر ممن المعلومات ومن  جديدة أنواعللاداره فهي تتيح الحصول على  متاحةال

 .الإداريةالقرارات  ومنفعةجوده  زيادةومن ثم  مختلفة

 التحول الرقمي  أهدافالفرع الثاني : 

 1:منها الأهدافللتحول الرقمي في المؤسسات العديد من 

 رقميهوسائط   توفير كم هائل من المعلومات على:  أولا. 

 من التلف الأصليحفظ مصدر المعلومات :  ثانيا. 

 واسطةبواسترجاع المعلومات  الرقميةتسهيل عمليه البحث في المجموعات :  ثالثا 

 .عديدةوطرق 

                                                           
ين احمد ،سوماتي خالد، دور التحول الرقمي في تحسين الخدمة العمومية بالادارة العمومية، مذكرة لنيل شهادة طاج1

العلوم الانسانية ،جامعة الاعلام والاتصال، تخصص اتصال وعلاقات عامة، كلية العلوم الاجتماعية والماستر في علوم 

 .35،ص  2021/2022يحي فارس بالمدية ،الجزائر، 
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 التقليديةالتي تعتمد على الوسائل  التكلفةتخفيض :  رابعا. 

 والترجمة الرقمية المرجعية كالخدمة جديدةبتقنيات  معلوماتيةتوفير خدمات : خامسا 

 ة .الالي

 لمنصاتاين من خلال عدد من المستفيدين والمتعامل لأكبراتخاذ المعلومات : سادسا 

 من بعد . إليهاكموارد رقميه يمكن الوصول  وأرشفتها الرقمية

 إلى الأساسيمن مصدرها  المعلومةالتي تستغرقها  الزمنية المدةتقليص : سابعا 

 .المتلقين والمستخدمين

 نهمرقم أصليهمعلومات  وأتاحه الرقميةالتحديث المستمر للمعلومات :  ثامنا. 

 ات لارتقاء بمستوى البحث العلمي من خلال الارتقاء بخدمات المعلوم: تاسعا

 .المتقدمة

 ات من خلال تعاملها مع المواطنين والشرك عمل الادارة كفاءة زيادة: عاشرا

 .والمؤسسات

 الاداريه ما يتعلق بها من عمليات الإجراءاتتقليل كلفه :  حادي عشر. 

 ليديةالتققدره الاداره  أن إذاستيعاب عدد من العملاء في وقت واحد :ثاني عشر 

 حيانالأوتضطرهم في كثير من  محدودةتلخيص معاملات العملاء تبقى  إلى بالنسبة

 .طويلةالانتظار في صفوف  إلى

 إلىنه مالتخفيف  أو المعاملةبين طرفي  المباشرة العلاقةعامل  إلغاء: ثالث عشر 

 إنهاء والنفوذ في الشخصيةالعلاقات  تأثيرالحد من  إلىحد ممكن مما يؤدي  أقصى

 .العملاء بأحد المتعلقةالمعاملات 

 مل بمفهومها الجامد وتسهيل تقسيم الع البيروقراطيةالقضاء على  :رابع عشر

 .بمفهومها الحديث الشاملة الجودة مبدأعلى  والتأكيد والتخصص به

في الجزائر  الرقميةمن مكتب  المعنونة دراسةمهري سهيله في  الباحثة وأضافت

 1:التاليةعن مستويات  الأهدافبمجموعه من 

قارنه اقل عرضه لتلا والضرر م الرقمية الصيغةيعد حفظ المعلومات في : الحفظ -1

 .أخطارالتي تتعرض لعده  الورقيةبالوسائط 

                                                           
 35، صين احمد ،سوماتي خالد ،دور التحول الرقمي في تحسين الخدمة العمومية بالادارة العمومية ،مرجع سابقطاج1
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 .مساحات اكبر للتخزين الرقميةتوفر التحولات : التخزين -2

التي  الأخرىمن خلال شبكه الانترنت ومختلف شبكات المعلومات  :التشارك -3

 .والمعلومة الوثيقةفي نفس الوقت في  الأشخاص ألافاطلاع   تمكن من

ى عن طريق تمويل المواد والوثائق عل :الاسترجاع وسهوله الاستخدامسرعة  -4

ي ساعات ف أوفي ثوان بدلا من دقائق  إليهاالشكل الرقمي يمكن من الوصول 

 .التقليديةالنظم 

 و متطلباتهالتحول الرقمي  أبعاد:  الثالمطلب الث

 .التي تحصر التحول الرقمي و متطلباته  أبعادنتحدث في هذا المطلب عن 

 التحول الرقمي  أبعاد:  الأولالفرع 

 1:نحصرها كما يلي أبعادعده  يللتحول الرقم

 كنولوجيا تعلى استغلال  المنظمةمدى قدره  أي :الرقميةالتقنيات   استخدام: أولا

 .التكنولوجيا في المستقبل المعلومات

 أنمكن ي ومستمرةمعقده  مهمةالتحول الرقمي هو  :الرقمية ألاستراتيجيه: ثانيا 

يه عن استراتيج التشغيلية الناحيةلم يكن الشخص مسؤول من  إذاتشكل عرقله 

ك من بشكل مباشر لذل التحويليةالتحول الرقمي لدي خبره كافيه في المشاريع 

 .لرقميلتحديد وتنفيذ استراتيجيه التحول ا واضحةكافيه  مسؤوليةالمهم تحديد 

  :شكل ب ناضجةلكي تكون  المؤسسةيجب على : والتحليلية التنبؤية القدرةثالثا

 .رعةبسوالتكيف معها  البيئيةعلى التنبؤ بالظروف  القدرةيكون لها  أنرقمي 

 قةلمتعلاي يتمحور هذا البعد حول جميع النواح :العملاء وعلاقتهم نةرقم :رابعا 

 .التحول الرقمي على هذه العلاقات تأثير بعلاقات العملاء ومدى

 :ين العامل دعمه الناس إذا إلالا ينجح التحول الرقمي  :التنظيمية الثقافة خامسا

لعمل ا لقوة وصحية آمنهعلى توفير وخلق ظروف  القيادة لذلك تعمل ةفي المنظم

 .الابتكار وتحقيق نتائج مرضيهولتشجيع جميع الموظفين على النمو 

                                                           
،اهمية التحول الرقمي للمؤسسة في تحقيق فعالية الاستبصار الاستراتيجي ،مذكرة لنيل شهادة داوالحاج محمد امين 1

علوم التسيير ،جامعة احمد دراية ادرار، الجزائر، التجارية وتسيير، كلية العلوم الاقتصادية والماستر قسم العلوم ال

 .08،ص  2020/2021
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 : توى التفاعل بشكل كبير على مس المنظمةيجب على  :الشبكيةالعلاقات سادسا

ين التي تشمل كل من المورد الشبكةوتكون جزء من العناصر  السرعةعالي من 

 .والمستثمرين والجامعات والحكومة الناشئةوالشركات 

 : رقي  المنظمات التي تتمتع بنضج إن: الرقمية الجديدة الأعمالنماذج سابعا

مكن تمتكاملة التقنيات الرقمية ال أن إذنماذج جديدة تنافسية  بإنشاءتقوم  أنيمكن 

 .المنظمات من تطوير عروضها 

 : غي ينب إذ رقمي: تعتبر الجوانب المالية قوة ملزمة للتحول الالجوانب الماليةثامنا

تحولات رقمية و استكشاف خياراتهم  لإجراءتواجه المنظمات الحاجة  أن

 .بصراحة و في الوقت المناسب 

 1التحول الرقمي  لأبعاد آخرو هنالك تقسيم 

 : البعد التنظيمي أولا 

  : البعد التقني ثانيا 

  : البعد البشري ثالثا 

 التحول الرقمي علي حدة :  أبعادو فيما يلي وصف لكل بعد من  

 :البعد التنظيميأولا :

 رقمي لماال التحول أهدافتعد الاداره من العوامل الاساسيه التي تساعد على نجاح     

تسود  حيث ةالتعليمي المؤسسةفي وجود المناخ التعليمي الملائم في  للاداره من دور بارز

ن مالنوع  د هذابين الاداره و والاكاديميه وتحفزهم على العمل الجاد ويعتم القوية العلاقة

يس درالت هيئه وأعضاءالاداره على التفاهم والتعامل والاحترام المتبادل بين الاداره 

 .وتشجيعهم على تطوير المهني

 : التاليةالبعد التنظيمي في النقاط  إيجازويمكن  

ي فتكون عليه  أنلما تريد المؤسسة ويتم ذلك من خلال توضيح  الرؤيةتحديد  .1

 .المستقبل

 .المعقدةمن خلال تقليصها والبعد عن الهياكل  التنظيميةتطوير الهياكل  .2

                                                           
، كلية الامارات للعلوم التربوية، 82، العدد 82الاجتماع ،المجلد ون والادب وعلوم الانسانيات ودون إسم مجلة الفن 1

 .47-46ص  2022اوت 
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و  الرؤيةمن اجل تحقيق  واضحةبناء استراتيجيه التحول الرقمي ووضع خطه  .3

 .المرغوبة الأهداف

بالتحول الرقمي  القيادة قناةللتحول من خلال  والإداريتوفير الدعم القيادي  .4

 .بالتكنولوجيا المرتبطةوتركيزها الممارسات الاداريه 

 .اللازمةوالتشريعات  والمادية البشريةوالموارد  المناسبة البيئةتوفير  .5

استخدام التكنولوجيا والانترنت  ثقافةمن خلال نشر  السائدة التنظيمية الثقافةتغيير  .6

 .وتفعيل تدريب الرقمي

 .على الموقع الالكتروني الغنيةالمحتويات  أتاحه .7

 .التكنولوجيا الأمنلضمان الاستخدام  اللازمةسن التشريعات  .8

 : البعد التقنيثانيا :

 أجهزهمن  الماديةلتحول الرقمي هي تجهيزه  التقنيةبان المقاومات  الأدبيات شير

من اتصالات وشبكات  التحتية والبنية التعليميةوالبرمجيات  المتنوعةالحاسوب ملحقاتها 

ويتم التركيز فيها على رقمنه  المختلفةلاستخدام التعلم الالكتروني وتطبيقات  اللازمة

ويتحقق ذلك  السلامةو والأمنلها ومبانيها ومرافقها  المادية التحتية البنية  وتأهيل المنظمة

 : التاليةمن خلال توفر المقومات 

 .البث والنقل أجهزهالكاميرا  التفاعليةمن الحواسيب الشاشات  التقنيةالاجهزه  .1

 .الذكيةالفصول  .2

 .وجود تطبيقات حديثة للتعامل مع البيانات المتزايدة  .3

 .السيبراني الأمن .4

 .انظمه تدريب رقميه .5

 .السرعةشبكه انترنت عاليه  .6

 .مختبرات ومعامل افتراضيه كافيه .7

  : البعد البشريثالثا : 

وسائل مواجهه  أهممن  لأنهامقومات التحول الرقمي  أهممن  البشريةتعد الموارد 

تعد من ابرز العناصر التي تقود  أنهاالضغوط والتحديات التي تواجه المؤسسات كما 

 الأفرادالنقص في عدد  أن إلاتحقيق التقدم والرقي في مختلف المجالات  إلىالمجتمعات 

الدول  وبالأخصالتي تعاني منه اغلب الدول  الأمورمن  الرقمية البيئةمع  للتأقلمالمؤهلين 
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العصر الرقمي معوقا للتعامل مع  المؤهلة البشريةحيث يعد النقص في الموارد  النامية

 .الحديثةللتكنولوجيا 

 لتنميةا إلىمقاوم رئيسي للتحول الرقمي ولكنه يحتاج  البشريةالموارد  أن ويرى

 يةالتقنت هاراوالتطوير من خلال توفير كوادر فنيه يمتلكون مهارات تقنيه عاليه تنميه الم

 لتدريبهيئه التدريس على الاستخدام الفعال للتقنية اتاحه ا أعضاء تأهيلللموظفين 

 .التقنيةلتنميه مهاراتهم  بالمنظمةالمستمر للعاملين 

 شريةالبولتنفيذ برامج التحول الرقمي لابد من خطه لتطوير كفاءات والقدرات 

 رامجذات خبره بب جديدةداخل المؤسسات وتنميتها ويكون ذلك بتوظيف كفاءات وقدرات 

رات بشكل موازي لتطوير القد وأيضامن الوسائل التكنولوجيا  وبالاستفادةلتحول ا

ئل وهذا التطبيق لا يقتصر على تطوير الكفاءات استخدام وسا الحاليةوالكفاءات 

 فوللموظ للمؤسسةبرامج التحول الرقمي  أهميهالتكنولوجيا ولكن يتعداه لترسيخ 

 الفرع الثاني: متطلبات التحول الرقمي 

 البشريةيشمل التقنيات والبيانات والموارد   يتم تطبيق التحول الرقمي عبر طيف

 1والعمليات حسب التفصيل التالي:

 ياناتالب)من الاجهزه  منظومةباستخدام  يتحويل الرقماليتم  :التقنيات: أولا، 

تقنيه ومراكز معلومات تسمح  بيئةالتي تعمل ضمن  (البرمجيات ،التخزين

توى كما يستلزم ضمان مس منقطعةغير  تشغيلية بكفاءة الأصولباستخدام جميع 

ن ومواردها عبر فرق عمل مسؤوله ع وعملائها المنظمة لأفراد مناسبةه خدم

 .للشبكة التحتية والبينية التقنية المنظومةاداره 

 ليلاتوتح أدارهبجهود  الأعمالتقوم منظمات  أنيفترض  :البيانات: ثانيا 

ير ع توفم وكاملةنوعيه موثوقه البيانات بشكل منتظم وفعال و ذلك لتوفير بيانات 

ستقبل والبحث عن بيانات التنبؤ بالم الإحصائيللتحليل  مناسبة أدواتوتطوير 

ا منه والاستفادةاستمرار تدفقها  البيانات بشكل مستمر لضمان كما يجب متابعه

 .وتوقعاتها المنظمة أهدافبشكل يتماشى مع 

 حيويا يصعب على   جانبا البشريةموارد التشكل  :البشريةالموارد : ثالثا

 قادرةالمنظمات تطبيق التحول الرقمي بدونه حيث يتوجب توفير كوادر مؤهله 

                                                           
البحوث الادارية  ل الرقمي في منظمات الاعمال ،مجلةتحديات التحولرحمان، ادارة الموارد البشرية وياسر عبد ا 1

 .214، ص 15.06.2019الاقتصادية ،جامعة جيجل، الجزائر ،و
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كما يتطلب تحقيق الرؤى  الفعالةعلى استخدام البيانات وتحليلها لاتخاذ القرارات 

 .بالتغيير والتطور  الإيمانوتنفيذها كفاءات بشريه وخبارات عمليه وعلميه مع 

 تقني فعال يسمح بناء  إرساء الأعماليجب على منظمات  :العمليات: رابعا

 الأمثلوذلك لضمان التطبيق  يعلى الصعيدين الداخلي والخارج الأداءبتطوير 

تغطي  وإجراءاتبناء تقني يتضمن سياسات  إنشاءللتحول الرقمي ويتضمن ذلك 

تطبيقات و اللازمةمع التقنيات  مترابطةوعملياتها  المنظمةكافه نشاطات 

 .المعالجةوالبيانات  المطورة
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 و استراتيجيات التحول الرقمي أسسالمبحث الثاني :

فر مالتحول الرقمي في عالم يتسارع فيه التطور التكنولوجي ضرورة لا  أصبح

لسب تغيير جذري في اسا إليهذا التطور  أدىمنها لجميع الشركات و المؤسسات فقد 

 اتهااتيجياسترمع البيئة الرقمية مما يتطلب من الشركات تكييف  الأفرادالعمل و تفاعل 

  .لتواكب هذا التحول   أعمالها

 لقيام التحول الرقمي و خطواته  الأساسية: الركائز  الأولالمطلب 

لرقمي تحول القيام ال الأساسيةثلاثة فروع نقدم فيها الركائز  إلىنقسم هذا المطلب 

 .خطوات التحول الرقمي  أخيراالتقنيات التي تدعمه و  أهمو 

 لقيام التحول الرقمي الأساسية: الركائز  الأولالفرع 

 1تتمثل فيما يلي :  أعمدةركائز التحول الرقمي خمس  إن

  digital gouvernement:  الرقمية الحكومة: الأولالعمود :  أولا 

 : على قادرةتكون  أنيتعين على هذا النوع من الحكومات 

 .الانتاجيه في عملياتها الكفاءةتحسين  .1

 .للمواطنين  المقدمةتحسين الخدمات  .2

 في الصحة و تعليم.. الاجتماعيةفي انجاز مشروعات القطاعات  الإسراع .3

 .وتخفيض الفساد الشفافيةتشجيع  .4

 .الجديدة أعمالتحسين سهوله اقامه مشروعات  .5

يات خلال عمل التحتية البنيةتحقيق وفرات في التكاليف من خلال دمج عمليات  .6

 .رقميه

  digital business :الرقمية الأعمالالعمود الثاني:  ثانيا : 

 لمالياجوده الشمول  بزيادةيركز هذا العمود على تنميه وتقويه سوق رقمي متميز 

ين ستهلكقويه للم حمايةجيده من المعلومات وتقديم  التحتيةالعادلة وبنيه  والمنافسة

 على ثلاث مجالات: أساسيهباختصار يمكن القول بان هذا العمود يركز بصيغه 

 .الرقمية التجارة .1

 .الرقمية الماليةالخدمات  .2

 .قناعه رقميه لما يدور في السوق .3
                                                           

رقمي في رفع كفاءة اداء البنوك عبد الرحمان محمد سليمان رشوان زينب عبد الحفيظ احمد قاسم دور التحول ال 1

 ( 8، 7ص ) 2021المعلومات و الاعمال جذب الاستثمارات المؤتمر الدولي الاول في تكنولوجيا و
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 infrastructure: التحتية البنيةالعمود الثالث : ثالثا :

ا حقق نجاحتمن الاهميه بمكان دائما للبلدان التي  التحتية البنية أنمن المعروف 

 ممالأت النمو السريع في اقتصاديا أنكبيرا في معدلات نموها الاقتصادي ولكن يلاحظ 

  ا يلي :ملبنيه تحتية فكرية تشمل  تأسيسيتطلب  الأمر إنيحتاج تكنولوجيا الاتصالات 

 ومات الرقمية و تكنولوجيا المعل الأصول: تشجع علي استخدام ثقافة اجتماعية -

ارة التج لتحتية الرقمية لتسهيل: من جانب الحكومة لدعم البنية االرشد السياسي -

 .الخدمات الرقمية المتاحة للمواطنين و

قوة في ال زيادة البنيةعلى هذه  الإنفاقيتحقق  أن: بمعنى الرشد الاقتصادي -

 .العالمية الأسواقللبلد ومركزها النسبي في  الاقتصادية

   innovation – dravenالانشائيه: المخاطرةالعمود الرابع: الابتكار يقود  :رابعا

entrepreneurchip  

 الانشائيه فيما يلي: المخاطرةيمكن بيان خصائص الابتكار الذي يقود  

 يفونالتلوبصفه خاصة  الرقميةللعديد من التكنولوجيا  الأعمالاستخدام قطاع  .1

 نيةالالكترو الحكومةوالذكاء الصناعي وكذا  الالكترونية والتجارةالمحمول 

 .السحابيه  والحوسبة

 .الاقتصاديةلتحسين عمليات الانشطه  الرقميةاستخدام التكنولوجيا  .2

 .رقميه وتحديد الذكاء الاقتصادي والتجاري أعمالاختراع نماذج  .3

ميه المصالح خلال قنوات رق أصحابتربط العملاء من  جديدة أعمالالدخول في  .4

 .جديدة

 digital skills and :الرقمية العمود الخامس: نشر المهارات والقيم خامسا:

valuas  

يم ى التعلحت الأولىالتعليم  بدايةمن  الرقميةمن الاهميه يمكن تنميه المهارات  

 التعليميةفي كل المراحل  مستقلة الدراسيةالجامعي ويكون على شكل مقررات 

 التقنيات التي تدعم التحول الرقمي  الثاني:الفرع 

 1يلي:  تشمل هذه التقنيات ما

                                                           
لمية، مجلة المشكلة نجاح لشركات عاستراتيجياته ،نماذج عن قصص فشل واين ربيع ،تقنيات التحول الرقمي وقر 1

، 62ص   ) 2023، 02،العدد  02ة، الجزائر، المجلد ميل التنمية ،المركز الجامعي عبد الحفيظ بالواصوفالاقتصادية و

65.) 
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 الجسور التي تربط  أهممن  الأشياء:تعتبر انترنت  الأشياءمنصات انترنت :  أولا

بالانترنت  المتصلة فالعدد المتزايد من الأجهزة والرقمية الماديةبين التطبيقات 

على مستوى عالي حيث  والأنشطة الأصوليمكن الشركات من مراقبه استغلال 

المعلومات في الوقت  على العمل بذكاء والحصول على قادرةالشركات  أصبحت

 وموثوقة آمنهبطريقه  الأعمالفي اتخاذ القرارات والدمج  الدقةالحقيقي مما يعطي 

 المترتبةوالتوابع  تكنولوجيا الاستشعار والأجهزةعلى  الأشياءكما يركز الانترنت 

في قياده عمليه التحول  أساسياعلى هذا التواصل المتشابك مما يجعله محركا 

 .الرقمي والذي ينعكس بشكل ايجابي على المستفيدين

حول العالم نموا كبيرا حيث يصل  الأشياءبالانترنت  المتصلةوتشهد عدد الاجهزه 

مليار جهاز وبحسب توقعات مؤشر سيسكو للتواصل  8.4ما يقارب  إلىعددها اليوم 

 2030مليار جهاز متصل بالانترنت بحلول عام  500من  أكثرالشبكي المرئي فسيكون 

من  صعوبة وأكثر أثرامن التحول الرقمي اكبر  والمستمرة الحالية المرحلة أنمما يعني 

مراحل التحول التقني السابقة وان الاضطراب الرقمي الذي تشهده معظم قطاعات 

الاقتصاديات المدن في  الجذريةحاليا سيكون المحرك في تحقيق التغيرات  الأعمال

 الاستفادةومن هنا يفرض التحول الرقمي على المؤسسات  الأعمالالمجتمعات ومنظمات 

مرونة في العمل وهي السمات ووقدره على التنبؤ  إدراكا أكثروتكون  الأشياءمن انترنت 

ولتحقيق النجاح  أعمالها من المرجولتحقيق النتائج  أسرعالتي ستمكنها من الابتكار بشكل 

البيانات  أيالرقمي عبد طيف يشمل التقنيات  الإطارفان على المؤسسات تطبيق 

الاتصال  وإمكانات المحمولةوالعمليات وسيحتاج العدد الهائل من الاجهزه  والأشخاص

 تحتيةشبكات ضخمه وبنيه  إلىفي القطاعين العام والخاص  الرقميةبالانترنت والخدمات 

فان  والأشياءوالعمليات والبيانات  الأشخاصل التواصل الشبكي بين ومن خلا متطورة

 .التغيير وتيرةسرعه  إلىيحمل معه امكانيه تؤدي  الأشياءانترنت 

  :عاما على  40قبل  الأبعادثلاثيه  الطباعة: ظهرت الأبعادثلاثيه  الطباعةثانيا

حيث يتم تصميم الشكل  المتطورةتقنيات التصنيع  إحدىوتعد  وأبحاث أفكارشكل 

صغيره ومن ثم  متتاليةطبقات  إلىالحاسوب ويقسم  أجهزهالمراد طباعته عبر 

للمجسمات المراد  أوليهعلى بناء نماذج  التقنيةوتعتمد هذه  الطابعة إلى إرساله

وتنفيذها ما امكانيه التعديل عليها قبل تنفيذ المشروع ما يوفر الكثير من الجهد 

التعليم حيث  أهمهاوتتعدد استخداماتها لتشمل العديد من القطاعات  المالي والإنفاق

 .التعليمية العمليةتسهم في تسهيل 

  : تعني توفير موارد تقنيه المعلومات حسب الطلب عبر السحابيه الحوسبةثالثا :

 الفعليةحسب الاستخدام فبدلا من شراء مراكز البيانات  التكلفةالانترنت مع تعسير 
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 إمكانياتمثل  التكنولوجيةمن الخدمات  الاستفادةوامتلاكها والاحتفاظ بها يمكنك 

 .والتخزين وقواعد البيانات الحوسبة

 تم  الذكية: مع الاعتماد المتزايد على الهواتف الهاتف المحمول أجهزه: رابعا

للسماح للمستهلكين بالدفع بسهوله باستخدام الهاتف المحمول  مختلفةتطوير طرق 

يستخدمون  المتحدة المملكةثلث المستهلكين في  أن إلى الإحصائياتوتشير 

الدفع عن طريق الهاتف  أسلوبللدفع في المتاجر وتعود انطلاقه  المحمولةهواتفهم 

من عام  الأخيرخلال النصف   Appleتطبيق الخاص الذي تقدمه شركه ابل إلى

في  الذكيةعند استخدام هواتفهم  بالأمانيشعرون  الأفراد أصبححيث  2017

في تقديم مثل هذا التطبيق  الوحيدة appele معاملات نقاط البيع ولم تكن شركه ابل

 .Googleوجوجل Samsung كل من شركه سامسونج إليهابل انضمت 

  : التكامل بين كل  مبدأتعتمد تكنولوجيا الواقع المعزز على  :الواقع المعززخامسا

بهدف  البيئةبهذه  المتعلقةوبين المعلومات  الحقيقيةالعمل  بيئةمن عمليات وصف 

في  التقنيةواشمل وتستخدم هذه  أوضحتمكين المستخدم من تصورها بشكل 

ت افتراضيه في موقع العمل حيث تظهر التعليما الصيانةمثل عمليه  عديدةمجالات 

وفي نفس الوقت يتم بث  والإصلاحعلى لوحه العرض تبين مراحل عمليه الفحص 

 إلىالتي تحتاج  أو التالفة الأجزاءتوضح  الصيانةخبراء  إلىصور مباشره 

رسائل نصيه معززه بالمخططات التي توضح  بإرسالفيقوم الخبراء  إصلاح

اقع المعزز في تدريب المشغلين العطل  كما تستخدم تقنيه الو إصلاحمراحل عمليه 

وجودهم في العمل وذلك بتنظيم دواره تدريبيه عن بعد من قبل خبراء  أثناء

بطريقه  الأبعادالمعدات بالتصوير الثلاثي  وأشكالمتخصصين وتظهر مواقع 

 .تحاكي الواقع الحقيقي

 الضخمةالبيانات : المتقدمةوالخوارزميات  الضخمةتحليل البيانات : سادسا 

في كل مكان تقريبا ومن المهم جدا الحفاظ على البيانات التي يتم توليدها  موجودة

 أيلذا من الصعب تخزين هذا الكم الهائل من البيانات التي تولدها  هائلةبكميه 

على التعامل مع هذا الكم الهائل  قادرةغير  التقليدية الحوسبةتقنيات  أنشركه فنجد 

م الذكاء الاصطناعي لمعالجه هذا النوع من البيانات من البيانات فغالبا ما يستخد

مثل اله الميل و التعلم العميق   الفرعيةفالذكاء الاصطناعي وعلومه  أساسا

من البيانات والتي تدعى  هائلةكلها خوارزميات تستخدم كميات  المحايدةوالشبكات 

والتنبؤات  والأنماطالاتجاهات  وإيجاد المرجوةلتحقيق النتائج  الضخمةبالبيانات 

من الخيال البشري على  أسرعبشكل  المعقدة التحليليةحيث يتم تنفيذ المهام 

 .بمساعده انظمه الذكاء الاصطناعي الضخمةالبيانات 
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 إحدىوسائل التواصل الاجتماعي  أصبحت: شبكات التواصل الاجتماعي: سابعا 

والصور وما يرافقها من تعليمات بمجرد  والأخبار الأفكارالطرق في مشاركه 

 الرسميةمن طرف الهيئات  جديدةقنوات اتصال  إطلاقضغط زر واحد ولذلك يتم 

 .مثل شبكات التواصل الاجتماعي للتواصل مع المواطنين وخدمتهم الحكومية

 عن نظام ملاحي  عبارةنظام تحديد المواقع العالمي  أن: تقنيه كشف المواقع: ثامنا

خط الطول والعرض والارتفاع بالاضافه  أو الثلاثية بأبعادهديد الموقع يؤمن تح

 أوعلى البري تخدمين سواء كان المستخدم للنظام للمس والسرعةتحديد الزمن  إلى

 .في النهار أوالجو سواء كان في الليل  أوفي البحر 

نظامين عالميين وهما :النظام العالمي  للملاحة الصناعية للأقمار العالميةوتشمل النظم 

 للأقمار العاملي والنظام المتحدةالتابع للولايات  GPS أسبي  يجلتحديد المواقع 

جانب نظم عالميه  إلىالتابع للاتحاد الروسي glonass  غلوناس للملاحة الصناعية

 الأقمارعبر  للملاحة الأوروبييجري تطويرها وهي النظام  للملاحة الصناعية للأقمار

 beidou/compass بيدو/ونظام كومباس  لأوروبا التابعة galileo غاليليو الصناعية

التابع  compass/beidou الصناعية الأقمارعبر  للملاحة الإقليميالتابع للصين والنظام 

ومتى دخلت هذه النظم   qzss شبه السمتي التابع لليابان الصناعية الأقمارللهند ونظام 

لتحديد  إشاراتفسوف تتواصل للمستخدمين  الكاملةوالاقليميه مرحله التشغيل  يةالعالم

 قمر صناعي 100من  أكثرالمواقع والتوقيت من 

 المادي  الإنتاجربط  إلىويهدف  :والاله الإنسانالتفاعل المتقدم بين : تاسعا

 ورأسالترابط والتفاعل بين التكنولوجيا المعلومات  أدىبالافتراضي بجانب ذلك 

ومرنه في ظل  متخصصةتصنيع  الطريقةخلق  إلى والآلاتالمال البشري 

وهو ما يتطلب عليه اسم  والبشرية والمعلوماتية الماديةالموارد  كفاءةاستخدام 

 .في العمل الأشياءالمصنع الذكي الذي يستعين بالانترنت 

 في اداره الموارد من خلال  الكفاءة: يمكن تحقيق الذكيةالاستشعار  أجهزه: عاشرا

 الطبيعيةعلى التنبؤ بالحرائق والكوارث  القادرةاستخدام نظم الذكاء الاصطناعي 

 والأجهزة الطاقةالاستشعار التي تقوم بتهيئه  أجهزهعن طريق استخدام 

والمياه كما تقوم برصد درجات التلوث في  التكييف والإنارة وأجهزه الالكترونية

 والزراعة والأمطارالهواء والماء بصوره فوريه وتقوم بمعالجه مياه الصرف 

 .البيئيةالمخلفات  كله التلوث وإدارةاستخدامها بما يساهم في التغلب على مش لإعادة

 لمراقبةابالانترنت مثل كاميرا  المرتبطة الذكيةالاستشعار  أجهزه أيضاكما تساعد 

والكهرباء  الطاقةقياس استهلاك  وأجهزهاستشعار المناخ  الأمنية في المدن والأجهزة
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 أنمن الممكن  جديدة الكترونيةفي تطوير بيئة  الذكية الاستشعارية الأدواتوغيرها من 

تكلفه واقل  وبأقلفعاليه  أكثرخدماتها بطريقه  وصيانةفي تشغيل  الحكومةتستفيد منها 

 التجاوزات الإدارية. أو البشرية اءللأخطعرضه 

 تقنيات والتدابير وال إجراءات: جميع  حتيالالتوثيق وكشف عمليه الا: حادي عشر

لف الت أو سلامه الشبكات وبرامج والبيانات من الهجوم لحماية المستخدمة والأدوات

 .والبيانات الأجهزة حمايةالوصول غير المصلح به ويشمل كذلك  أو

 قات علا رةم بإدا:بدلا من القيا التفاعل بين المستفيدين وجمع بياناتهم: ثاني عشر

 .CRM ببرمجيات اداره علاقات الزبون العملاء بشكل تقليدي تم استبدالها

 : تقنيات التحول الرقمي ( 2-2)الشكل رقم

 

قمي في الر عبد الله المفتاح احمد نصر الله دور التحولالمصدر: هيثم ابراهيم المصدر و

و  لوماتفي تكنولوجيا المع الأولتحسين الخدمات الحكومة قي فلسطين المؤتمر الدولي 

 12صفحة  2020فلسطين  الأعمال

 

 الفرع الثالث : خطوات التحول الرقمي 

في مجال  ةالرائد AWSويب سيرفيسز  الأمازونفي هذا الصدد نجد شركة 

الابتكار وتطوير  حريةمرجعيه لبناء استراتيجيات تتيح  القائمةالحوسبة السحابيه بتقديم 
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التحول الرقمي الناجح التي ترتكز على تحول الرؤية و اعتمال  إلىطريقه العمل للوصول 

 .1وتتيح عمليه التقديم السحابةفي  الأعمالوبدا  التكلفةالتغيير وتغيير نموذج  ثقافة

 الرؤية  : تحولأولا : 

 إذ لنقطه الانطلاق نحو التحول واضحة رؤيةتقنيه التحول الرقمي تتطلب  أن

لى ساعد عت أن الجديدةباعاده التفكير في المنهج وكيف يمكن للتكنولوجيا  الأمريتعلق 

ر عن فيه الجزائ أعلنتالذي  2013 الالكترونيةتحقيقه وفي هذا الصدد نجد الجزائر 

ل من خلا الحكوميةتطوير الخدمات  إلى البدايةرؤيتها للتحول الرقمي تجسدت رؤيتها في 

 ةالناحيمجموعه من القوانين التي تعزز من  أصدرتمختلف القطاعات مؤخرا  عصرنه

 اصالأشخ بحمايةوالقانون المتعلق  الالكترونية التجارةهذا التحول كقانون  القانونية

 خطوهكالطبيعية في مجال المعالجة الاليه للمعطيات وان كانت هذه القوانين جاءتك 

كذا ولصدد في هذا ا السباقةتونس والمغرب التي كانت  المغربيةمتاخره مقارنه مع الدول 

 بصفه عامه  العربيةالدول 

 القصير المدين على الملائمةوضعت الخطط  السعودية المملكةوبالمقابل مثلا نجد 

 ليهاعوالطويل بتطوير اتصالات وتقنيه المعلومات وتوسيع انتشارها وتسهيل الحصول 

 يميةوالتعل والاجتماعية الاقتصادية التنميةبشكل يلبي احتياجات  المملكةفي جميع مناطق 

لال تشجيع الاستثمار في هذه المجالات وتجلي ذلك بوضوح من خ إلىاضافه  والصحية

 .2030 المملكة رؤيةمعلم 

  : التغيير:  ثقافةاعتماد ثانياla culture numerique  

la culture numérique est un point essentiel – ce sont les femmes et les 

hommes qui vont bâtir l’entreprise numérique . la culture numérique ceste 

avant tout une nouvelle culture d’entreprise on imagine mal nos entreprise 

embrasser le numérique avec des organisation très traditionnelles très 

hiérarchisées avec des structures lourds  

صغر فرق ا إلىيقصد بها تحويل الهيكل التنظيمي من التسلسل الهرمي التقليدي  

وجيا كنوله التعاون بين موظفي تطوير والتتكون مخوله لاتخاذ القرارات حيث يمكن ترجم

 ةثقافي يعتبر التحول ف ثمةخدمات محسنه ومن  إلىالمعلومات والوحدات الاستراتيجيه 

نفيذ ت تساهم فيمن التحول كخطوه ايجابيه  الأولى المرحلةالعمل في  وبيئة المؤسسة

 .النجاح التحول الرقمي

                                                           
 10يمي، يوسف بوشي، التحول الرقمي بين الضروره والمخاطره، مجله العلوم القانونيه والسياسه، المجلد جميله سل 1

 (.954، 952، ص  ) 2019،سبتمبر  02العدد  
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  la facteur humain faire la différenceالعامل البشري يحدث الفرق:  -1

وباعتبارها بناء  الرقمية الثقافةللتماسك والانتشار لهذه  لاتعتبر نظم المعلومات عام

 أنوابتكاراتهم كما ترى  أدائهمو مستوى  الأفرادتؤثر على  الثقافةفان  للشركةاجتماعي 

في المجال الرقمي  خاصةنسبيا من غيرها  كفاءة أكثر المؤسسية ثقافةالمنظمات ذات 

العامل البشري عنصر مهم في عمليه التحول الرقمي ورفع معدل الذكاء الرقمي  أنوعليه 

التي تمر بمرحله  المؤسسةتمكين الموظفين داخل  بادراهلذا يجب على القائمين  للمؤسسة

يعد  نةالمتمكنقص الكفاءات والقدرات  أن ثمةمن  الفرديةالتحول الرقمي بتطوير مهارتهم 

 .المرجوة أهدافهالعوائق التي تحول دون تنفيذ ناجح لبرنامج التحول وتحقيق  أهممن 

 l’entreprise organique بدلا من التسلسل الهرمي العضوية المؤسسة  -2

plutôt que hiérarchique  

 للاستقلاليةغير عاديه مع تطوير المسير  ياتإمكانالتشغيل توجد  أساليبمن حيث 

من  العضويةفي المشاريع  أكثروترغب في العمل  الفاعلةعلى مستوى الجهات 

الروتين المعوق لعمليه  بمثابةوبهذا فان فكره التسلسل الهرمي تعد  الهرميةالمؤسسات 

 .تطبيق فكره روح الفريق الواحد صعوبة إلىتؤدي  أنها خاصةالتحول الرقمي 

  le management par le sens et les valeur: الاداره بالمعنى والقيم  -3

 الأزمات أوقاتوقاد جدد لاسيما في  جديدةيتطلب تعقيد المنظمات نماذج تنظيميه 

من ثم تعد وعلى جميع المستويات  الأداءمتطلبات و المفرط الإنتاجوفي مواجهه متطلبات 

 البيئةفي  ناجحةقادرة لا تحديد وتنفيذ استراتيجيه  الأسفل إلى الأعلىمن  الهرميةالهياكل 

في  الممكنةالطرق  إحدىاليوم وعليه من  الأوجه والمتعددة المتنوعةو العالمية الاقتصادية

بالنجاح من خلال مشاركه نظام  المستقلةالتي تسمع للفرق  المفتوحةتطوير المنظمات 

تهتم بتوظيف  أنهاجال التحول الرقمي في الاداره بالقيم في م أهميهوتبرز  محدد من القيم

 أساسهاوالتي  الأداءدرجه عاليه من جوده  إلىللعامل البشري للوصول  الكامنةالطاقات 

 والرشوةتقليل الفساد كالاختلاس  إلىمما يؤدي  العالية والأخلاقالعلم والضمير 

 ....و غيرها  المحسوبية

 : التكلفةثالثا: تغير نموذج 

دفع عجله الابتكار لان الفرق ستتخذ خطوات خلاقه  المصغرةيمكن الميزانيات 

تؤثر بشكل  أنتساعد على معالجه التحديات ويمكن للخدمات السحابيه  جديدةابتكار عمليه 

 رأسماليهمن دون استثمارات  التحتية البنيبسبب قدرتها على تحديث  التكلفةايجابي في 
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و الدفع المقدم يسمح بتنفيذ مزيدا من المشاريع  طويلةالشراء تفادي عمليه  أنكبيره كما 

 جهاز أيمكان وعبر  وأيوقت  أيفي  الحوسبةموارد  إلىمن خلال الوصول الفوري 

 

 

 : في سحابه الأعمالرابعا: بدء 

 هناك البعض من المؤسسات وشركات تفضل القيام بنقل التراخيص والمشاريع

ي هذا مباشره فنجد ف السحابةفي  الأعمالوهناك من يفضل بدء  السحابة إلى الفردية

ى عل والأمنحيث انه نظام يتيح للشركات تقديم تحديثات البرنامج  devonsالصدد 

يم بتقدالصعيد الداخلي وللعملاء والهدف النهائي من ذلك وطرح المنتجات في السوق و

 موثوقيه أكثركلها  العمليةوجعل  أسرعبشكل  والأمنتحديد تحديثات البرامج 

 : خامسا: تتبع عمليه التقدم 

عندما تتم عمليه التحول الرقمي الكامل نشاط تجاري بشكل متقن باحترام خطوات  

تبع مقاييس ت إنشاءحيث تم  التجاريةشركه لل الأرباحالتحول سيساهم بتحسين ورفع 

 .وقياس عمليه التقدم المحرز

والمؤسسات  التجاريةعمليه التحول الرقمي للشركات  أنمن خلال ما سبق يتضح  

قمي بمشروع التحول الر خاصةتتم عبر خطوات عامه مقترحه لاستراتيجيات  الحكومية

جنب خم يتيعتبر التحول الرقمي مشروع ض بهاذيمكن الاعتماد عليها و الاسترشاد بها و 

نها م العربيةوالدول في دول العالم  الحكوميةوالمؤسسات  التجاريةمعظم الشركات 

دي ومدرسه سيؤ الصحيحةتم وفق خطوات  إذفي الاونه الاخيره وعليه  خاصةالجزائر 

قبل ي المستتتماشى مع متطلبات العملاء والمواطنين ف أعمال إنتاج إلىنجاحه اضافه  إلى

 الحركةالرقم السريع 

 المطلب الثاني : نماذج التحول الرقمي و استراتيجياته 

 أهمول الرقمي المطبقة في المنظمات وهذا المطلب سنقدم نماذج التح في

 استراتيجياته 

 :نماذج التحول الرقمي للمنظمات  الأولالفرع 
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 1من ابرز النماذج المطبقة للتحول الرقمي للمنظمات منها: 

 النموذج السلوكي: أولا: the behavioral model  وهنا يتم التركيز على

 المنظمة عند تحويل والبيئية والتنظيمية والجماعية الفردية السلوكيةالمتغيرات 

 .منظمه رقميه إلى التقليدية

 النموذج الفني الاجتماعي: ثانيا:the sociotechnical model  ي ف يأخذ إذ

  لىركز عت التحويل والذي ياالاعتبار درجات التفاعل الفني والتنظيمي عند عملي

انات البي وقاعدةلتفعيل الحسابات  اللازمةوالبرمجيات  الأعماللاستراتيجيه 

 .والاتصالات

 نموذج التحول الاستراتيجي: ثالثا: the strategic transformation 

model  باعتبار تكنولوجيا المعلومات  للمؤسسةيعتمد على التخطيط الاستراتيجي

 المؤسسةمن ثم تحديد مركز  للمؤسسةوالاتصالات احد ركائز المركز التنافسي 

 .والعالمية المحلية الصناعةفي 

 :نموذج التطوير التنظيمي:  رابعاthe organisation développent    

من  ميةالرق للمنظمةللمنظمات لاستقبال التحول   organic يعتمد التحول العضوي

 تقلل من فرص جامدةخلال التعلم والتدريب التحويلي بدلا من فرصه حلول 

 .النجاح

 النموذج المثالي: : خامساthe optimisation model يعتمد على البحث عن 

نظمه م إلى المنظمةللتطبيقات المعلومات والاتصالات لتحويل  المثاليةالحلول 

ضغط وله العلى الاختبار قبل التنفيذ الفعلي ما محا المحاكاةرقميه وعلى عمليات 

ي مع على الفاقد والتحويل الدور النتائج والقضاء أعلىالتكاليف والبحث عن 

 .التطوير المستمر للبرمجيات

  : والعائد:  التكلفةنموذج سادساcost – benefit analysis model  تلجا

 توقعةالممقارنه التكاليف والتحول لمؤسسه رقميه بالمكاسب  إلىبعض المؤسسات 

 .التكلفة زيادةفي حاله  أحيانالرفض من اقتناء انظمه المعلومات ويتم ال

 نموذج التحويل المتكامل: سابعا: the integrated transformation 

model  التنظيميةوالمستويات  الإداراتيقوم على فلسفه التحول المتكامل لجميع 

والتحديث في  الأعمال منظومةالربط بين التغيير في  أي الرقمية المنظمةلبناء 

 .الرقميةالاداره  منظومة

 نموذج التحويل الاستئجاري: ثامنا the rental model for 

transformation حاسبات تقوم بعض المنظمات بالاعتماد علي شركات ال

                                                           
مصطفى احمد ايمن، تحول الرقمي في الجامعات المصريه كمتطلب لتحقيق مجتمع المعرفه ،مجلة الادارة التربوية ،  1

 (.60-58ص  )  2018.سبتمبر  19،العدد  05المجلد 



 الرقمي للتحول المفاهيمي الاطار      الفصل الثاني:

 
- 73 - 

خبره  أنالمعلومات والاتصالات لها من المنطلق  منظومةوالبرمجيات في اداره 

بكثير من  أوسعفي التكنولوجيا المعلومات وتحليل النظم  المتخصصةالشركات 

 .خبره المستخدم لتلك التكنولوجيا
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 الفرع الثاني :استراتيجيات التحول الرقمي 

تراعي  واضحةتتحول رقميا فيجب عليها وضع خطه عمل  أنالمنظمة  أرادت إذا

وهي استراتيجيه التحول الرقمي ويمكن تلخيص  الحقيقيةوقدرتها  المنظمةموارد 

 1استراتيجيات وهي:  بثلاثةاستراتيجيات التحول الرقمي 

 :الجديدة للمنافسة الاستجابةاستراتيجيه :  أولا -1

 وأنشطتهملتحركات المنافسين  الأعمال المؤسسة استجابة الإستراتيجيةتعني هذه   

 بابالأسز في الفعل و النشاط ومن ابر المبادرةقيامها بعمليه  أوعوضا عن الالتزامها 

 للقيام لعاليةا والتكلفةالقيام بالفعل المعاكس  صعوبةلهذه الاتجاه هو  المؤسسةالتي تدفع 

 بفعل المستقبل

 استراتيجيه التكيف التكنولوجي:ثانيا :  -2

 أو تجاتهاعلى الاتجاه نحو تنميه من المؤسسةتتيح هذه الاستراتيجيه عندما تجبر 

ي التكنولوج بالإبداع تأثرتنحو منتج جديد من طرف المحيط لان احتياجات السوق 

 الثانية بالخانةالنمو التكنولوجي  مصفوفةفي  الحالةالموجود وتتمثل في هذه 

 استراتيجيه التموضع:ثالثا :  -3

في  الرئيسيةتجعل استثماراتها  أن الماليةهذه الاستراتيجيه تحاول مؤسسات   

 غييرالتكنولوجيا تؤتي استثمارها عن طريق اعتماد استراتيجيه رقميه تنطوي على ت

 على نطلق أنجذري في هيكلها التنظيمي بالشكل يجعلها رائده في مجال عملها ويمكن 

 هذه الاستراتيجيه استراتيجيه التدعيم الالكتروني

  

                                                           
كخيار استراتيجي لضمان جوده الاداره  1945ماي  8التحول الرقمي في جامعه  ابتهال، زيغم بن قارة سيرين، 1

مذكرة تخرج لنيل شهادة الماستر تخصص ادارة اعمال ،كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم  الجامعيه،

 .14،ص   2022/2023قالمة ،الجزائر،  1945ماي  08التسيير، جامعة 
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 : تحديات و مخاطر التحول الرقمي لمطلب الثالثا

كل تي تشتواجه  المؤسسات خلال التحول الرقمي العديد من التحديات والمشاكل ال

 نقطة خطر تلاحقها  أو أمامهاعائقا 

  1في مؤسسة المعلومات : التحديات التي تواجه مشاريع التحول الرقمي الأولالفرع 

 أن لاإالرغم من تحقق الكثير من الايجابيات للقيام بالمشاريع الرقمنه   على

  لقتتع مؤسسات المعلومات ما زالت تعاني من العديد من بعض المشاكل والتحديات التي

من تنشا و أنالتي يمكن  الرقميةالمشاريع  أمامتشكل تحديا  أنبهذا الجانب والتي يمكن 

 هذه التحديات:

جل ومعدات من ا أجهزهيتطلب  الرقمية الصيغة إلىتحويل مصادر معلومات  أن -1

تقني ور البهذا الجانب وهي التغير والتط مرتبطةدين وهناك مشكله لمستفي أتاحتها

 .البرمجيات أوسواء للاجهزه 

تعلق توقويه  واضحةقوانين  الآن إلىحيث لا يوجد  الفكرية الملكيةقضيه حقوق  -2

حديا تقد يشكل  الأمروهذا  الرقميةبمصادر المعلومات  الفكرية الملكيةبحقوق 

  المؤسسات المعلومات مما يؤخر عمليه الرقمنه فيها أمامكبيرا 

ت علومالمشاريع الرقمنة باهضه نسبيا حيث تحتاج مؤسسات الم الماليةالتكاليف  -3

جيات حاسبات اليه وبرم أو الضوئيةتقنيات الرقمنه سواء اجهزه المسحات  إلي

يل وتم إلىوهذا مكلف نسبيا ويحتاج  الرقميةلتشغيل وعرض مصادر المعلومات 

عوق يللكثير من مؤسسات المعلومات مما  بالنسبةمالي كبير وهذا قد لا يوفر 

 مشروع الرقمنة 

كعدم  كثيرة لأسبابفي عمليات التحويل الرقمي لمصادر المعلومات  البطء -4

 ايةالدرم لعد أولمشروع الرقمنه من قبل القائمين به وعليه  الكاملة الرؤيةوضوح 

 لأي وأعددهم  لقلة أوالتحول من قبل موظفين مؤسسه القائمين بالتحويل  بكيفية

 آخرسبب 

 لىإلها في نشر واتاحه مصادر المعلومات على شبكه الانترنت بعد تحوي التأخير  -5

 الشكل الرقمي

لدى بعض من المسؤولين عند مؤسسات  الكيفية الرقمية والثقافةقلة الوعي  -6

 أنفسهمقمنه وكذلك قله الوعي لدى المستفيدين المعلومات مما يؤخر عمليه الر
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من مصادر المعلومات في شكلها الرقمي مما يتطلب من  واستفادةاستخدام  بكيفية

استخدام المصادر  بكيفيةمؤسسات المعلومات القيام بالتدريب المستفيدين منها 

 الرقميةالمعلومات 

ة والكفاء الخبرة الكثير من الرقميةتتطلب عمليه تنظيم مصادر المعلومات  -7

لعرضها بشكل منظم على شبكه الانترنت وهذا يحتاج خبراء في تنظيم 

 الرقمية البيئةالمعلومات في 

  التي تتعامل مع الرقمنه بشكل مطلوب المؤهلة البشريةعدم وجود القوى  -8

 1و تضيف نعومي مريم في دراستها 

 ضعف الشعور بالحاجة و الاستعجال و الالحاح و ضرورة التحول   -1

و  ولياتمشاكل التنسيق و القيادة على مثال عدم وضوح و تحديد الادوار و المسؤ -2

  الأهداف

 المعلومات المستخدمة لمقابلة حاجات التحول  تكنولوجياعدم فعالية  -3

 مخاطر التحول الرقمي  الثاني:الفرع 

 إلى أدتالتي  الأسبابعمليه التحول الرقمي لا تخلو من المخاطر وعليه من  إن

 2:ما يلي الرقميةالمخاطر  زيادة

 الرقميةالاعتماد الكبير على التقنيات :  أولا 

  : المتصلة بسبب كثره الأجهزة المستهدفةازدياد حجم المواقع ثانيا 

  : الالكتروني  الأمنتجاوز الابتكار الرقمي لتدابير ثالثا 

 نترنتوالا ةالتشغيليالاندماج بين النظم تكنولوجيا المعلومات والتكنولوجيا :رابعا 

 والأمنبين المخاطر التحول الرقمي  الوثيقة العلاقةهذه المخاطر تبرز  إزاءوعليه   

وشبكات  لومات على الأجهزةامن المع بأنهالسيبراني  الأمنالسيبيراني ومن ثم يعرف 

 الآليمعدات الحاسب  حمايةالتي يتم من خلالها  والآلياتوالعمليات  الآليالحاسب 

غير مصلح بها وتغيير واختلاف قد  أوتدخل غير مقصود  أيوالمعلومات والخدمات من 

                                                           
مجلة معهد العلوم الاقتصادية  ،الجزائر نعومي مريم، تاثير الثقافة التنظيمية علي نجاح التحول الرقمي في المؤسسة ، 1

 566-565 ص، 2020 02،العدد  23المجلد 
 01،العدد  05المالية، المجلد قمي في الجزائر، مجلة المحاسبة والتدقيق والتحول الر ،زهرة خلوف ،خيرة شاوشي2

   (22، 21،صفحة)  2023
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والاداريه لمنع استخدام  والتنظيمية التقنيةيحدث حيث يتم استخدام مجموعه من الوسائل 

ونظام  الالكترونيةالمعلومات  والاستعانةل الغير مصرح به ومنع سوء الاستغلا

الفضاء السيبراني لا يقتصر على شبكه الانترنت فقط  أنالاتصالات التي تحتويها حيث 

 السيبراني يتمثل في: الأمن  والهدف المتوخي من الأخرى  وخاصة العالميةشبكات  وإنما

  عمل نظم المعلومات استمراريةضمان 

 غير  لأهدافمحاولات الولد غير مسموح به  أيمن  التشغيلية الانظمة حماية

 سليمة

 فيها الحساسة التحتية والبنيةالوطني  وأمنهامصالح الدولة  حماية 

  المحتملةالمواطنين على حد سواء من المخاطر  لحماية اللازمةاتخاذ جميع تدابير 

 المختلفةفي مجالات استخدام الانترنت 

  الشبكات حمايةتعزيز 
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 : تحليل استراتيجيات التسويق الالكتروني الحديثة الثالثالمبحث 

نصرا عفي عالم يزداد ترابطا في ظل التحول الرقمي اصبح التسويق الالكتروني 

غة اساسيا في خطط اعمال المؤسسات  يتطلب تحليل استراتيجياته فهما عميقا لصيا

 .الاداء  الاستراتيجية اولا ومن ثم تحليل البيانات و معرفة ادوات قياس

 المطلب الاول : المعرفة التسويقة و بناء استراتيجية التسويق الالكتروني 

 وفعالة  تسويقية إستراتيجيةبناء  إلىتعمل في مجال التسويق  التيتلجأ المؤسسة 

  ةملائم أكثرذلك بجمع البيانات اللازمة و اسنخام نموذج لبناء الاستراتيجيات 

 .التسويقية المعرفة  الأول:الفرع 

كل البيانات والمعلومات التي تساهم في بناء استراتيجيه  التسويقية المعرفةتتمثل 

وتتعلق ببيانات ومعلومات حول المنتج الجمهور والمنافسين وقد ساهمت  للمنظمة تسويقية

معلومات من اجل  إلىعلى تسهيل جمل بيانات ورصدها ثم تحويلها  الجديدةالوسائط 

 1بمشروع التسويق الالكتروني والتقليدي معا المتعلقةات القرار  اتخاذ

 :الالكترونية للأعمال التسويقيةنظام المعلومات :  أولا

نظام تتمثل مهمته  بأنهالانترنت  بيئةفي ظل  التسويقيةيعرف نظام المعلومات   

ائن وا زبللمستخدمين سواء كان الخاصةفي تجميع اكبر عدد ممكن من البيانات  الرئيسية

تسويق ال دائرةوجميع الفائلين المصنفين ضمن   online محتملين عبر الخط أوفعليين 

فقا وبها الالكتروني وكمرحله ثانيه يتم معالجه هذه البيانات من خلال تصنيفها وترتي

كز مرا ىإل النهايةمعينه لتتم بعضها عمليه التحليل واستخراج نتائج لترسل في  أهداف

ها واتخاذ عناصرها وتفصيلات  بكل الالكترونية التسويقيةالقرار من اجل رسم السياسات 

 ونيةالالكترفي هذا السياق ويكون ذلك عن طريق مختلف الوسائط  المناسبةالقرارات 

 لحوسبةانظام ب بالاستعانةالتي تتم في الوقت الراهن  العمليةالتي تساهم في هذه  والرقمية

 وزيعهاها وتالذي يسمح بتبادل المعلومات وتخزينها واسترجاعها وتحليل المتعددة ولواحقه

 ما يلي:  الالكترونية الأعمالفي  التسويقيةخصائص نظام المعلومات  أهممن 

 تنوعةالممبتكره لجمع البيانات  أساليبعلى  التسويقيةيتوفر النظام معلومات  -1

 مباشره عاقب كل عمليه شراء كما يسمح بتحديثها باستمرار
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 قيةالتسوي وحده النظام المعلومات إلىواليه  إليهبطريقه  المجمعةوصول البيانات  -2

ذات  نتائج وتعميمها على الجهات إلىويتم هناك تحليلها والتواصل  المركزية

 والسرعة الدقةبنفس  العلاقة

نتاج ومنها است الشبكةعلى  -تهلك الالكترونيالمس-امكانيه رصد حركه العميل  -3

 كبيره بسرعةوتكفل بها  وأذواقهميوله ورغباته 

 للحصول المتخصصةبمحركات البحث والمواقع الاحصائيه  الاستعانةامكانيه  -4

 كانت بحوث التسويق مصدر لها أنعلى البيانات والمعلومات بعد 

 ن خلالممن التنبؤ من مستقبل في ظل الانترنت  التسويقيةيسمح نظام المعلومات  -5

 المتجددةالمعلومات والبيانات 

 كثيرةبالعملاء حركه السوق ومنتجاتها فرص  خاصةتمنح قواعد البيانات  -6

 للمؤسسات التسويقيةلبناء الخطط والاستراتيجيات  ومتعددة

 قواعد البيانات:ثانيا : 

لمعطيات السوق من خلال القواعد  الأمثلبالاستغلال  الالكترونيةسمحت الوسائل 

البيانات وما تحتويه من معلومات مخزنه يتم حفظها واسترجاعها بطريقه أليه هناك 

هواتفهم  بأرقامالمحتملين وتحتفظ  أوتمنح بطاقات وفاء للزبائن فعليين  الآنمؤسسات 

ترسل لهم اتصال الدائم بهم حيث  علاقةحتى تبقى على  الالكترونية البريديةوعناوينهم 

والتهاني وتسدي لهم النصائح وعروض وتخفيضات  المؤسسةمعلومات وجديد المنتجات 

التسويق الالكتروني عبر قواعد  أهدافومن  والعاب تمكنهم من الحصول على الهدايا

  1البيانات:

 أو احةالمت البريديةويتم ذلك من خلال استغلال القوائم  :تحديد العملاء المحتملين -1

 ةلكترونيالاالتسجيل في النشريات  أو الالكترونيةعبر المواقع  التفاعليةالطرق 

ت الانخراط في مجموعا أومشتركين عبر البريد الالكتروني   إلىالتي تصل 

 شبكات التواصل الاجتماعي المؤسسات

من خلال التعرف على خصائصهم : العملاء المحتملين طبيعةتحديد  -2

ن مؤلاء كن استقاء اكبر كم من المعلومات حول هكما يم والسلوكيةالديموغرافيه 

  cookiesوالكوكيز click data خلال ما يعرف بالنقل المزدوج 
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 نجعأوهي من  : السلع أو الخدمةالحصول على بيانات العميل جراء عمليه بيع  -3

للمشتري  الشخصيةالطرق للحصول على المعلومات حيث يتم تسجيل البيانات 

 غالببمجرد قيامه بعمليه التسويق الالكتروني عبر شبكه الانترنت حيث في ال

 يطلب من هؤلاء تقديم عنوانهم البريد عن عمليه الشراء والبيع

ل كل يجب جع التسويقيةبيانات  قاعدة إنشاءعند  اداره العلاقات مع العملاء: -4

ون ر ويكوتغذيتها باستمرا محتمل حامل لبيانات يتم الحفاظ عليها أوعميل فعلي 

 جاريةالتتعاملاتهم  والسلوكيةذلك من خلال تحديد ووصف سماتهم الديموغرافيه 

موقعها  إلىكدخوله  المؤسسةللعميل مع  الالكترونيةوتواريخها وعلاقات 

 .المختلفةلعروضها  الاستجابةالالكتروني وصفحاتها منتدياتها ومدى 

 : تحليل البيانات وتوزيعها: ثالثا

يلها بتحل لا يجب أن تكتفي المؤسسة بتجميع البيانات وتكديسها بل عليها أن تقوم

حة لصحياومعالجتها لتتحول فيما بعد إلى معلومات من أجل اتخاذ القرارات التسويقية 

 لطرقوالفعالة؛ كأن نعرف مدى استجابة العميل لعروض المؤسسة. وهناك العديد من ا

اد على عتمتغيرات قاعدة البيانات من أجل تحليلها آليا بالاالإحصائية التي تطبق على م

سة لمؤسبرمجيات خاصة أنشأت لهذا الغرض، كما أن هناك طرق لقياس ارتباط العملاء با

 كطريقة "قيمة العميل مدى الحياة". 

كما يمكن أن نقوم بعملية تفتيت للعملاء والمستخدمين عبر الخط؛ لأنه وكما أسلفنا 

هؤلاء متفاوتة ومتباينة وبالتالي فالمنظمة الفعالة هي التي تجعل لكل عميل فإن استجابة 

يكون تعامل معه من هذا المنطلق فتكون العروض  Profileملف خاص أو ملمح معين 

التي توجه له مبنية على ملمحه وتحركه في الفضاء الإلكتروني مستجيبة بذلك لرغباته 

ء خاصة عبر النت أما فيما يخص توزيع وحاجاته من خلال نشاطه وبحثه عن أشيا

 انتقاءالبيانات فيتم وفق الهيكل والتنظيم الإداري للمؤسسة كل حسب وظيفته، ويكون 

ذلك: قسم المبيعات، المالية والإنتاج  أمثلة علىالبيانات على هذا الأساس ويمكن أن نعطي 

 1والإ خصوصية البيانات على الإنترنت

  

 

 :البيانات على الانترنتخصوصية رابعا : 
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 من بين المسائل المطروحة اليوم في ظل اتساع استخدام الانترنت خصوصية

م على ح لهالبيانات وسريتها؛ وتتمثل في كامل التدابير اللازمة لمنع اطلاع غير المصر

مات معلوالمعلومات السرية والحساسة مثل المعلومات الشخصية، المعلومات المالية، ال

سسات التسويق الإلكتروني، حيث تكون المؤ مجالتمتد هذه المشكلة إلى  العسكرية..

تعلقة الم عرضة للتجسس والاختراق بسبب المنافسة بنيها في السوق. ومن بين الإشكاليات

امها ستخدبالخصوصية تحديد نوع وكمية وكيفية وتوقيت البيانات والمعلومات المسموح با

ول على البيانات من قبل المؤسسة وهنا تجد نفسها في مفارقة بين ضرورة الحص

ء. عملاوامتلاكها والتصرف فيها دون المساس أو انتهاك خصوصية) الحياة الشخصية( لل

 النت حيث تتعقب المبحرين عبر المنشآتومن الممارسات غير قانونية ماتقوم به بعض 

 اد وهذالأفراوترصد اتجاهاتهم وسلوكياتهم ثم تقوم ببيع هذه البيانات دون موافقة هؤلاء 

دول ف المن أجل الحد من الاستغلال غير القانوني للبيانات من طر  دى ظهور جهودما أ

 والمنظمات ولأجل ذلك يستلزم مايلي:

 وافقةالتزام من يجمع البيانات الشخصية )متجر، موقع( بعدم استخدامها دون م -1

 صريحة من العميل.

 صحتها تمكين العميل من الوصول إلى البيانات التي تخصه والتأكد من مدى -2

 ودقتها وشموليتها.

نى إعطاء خيارات متعددة للعميل بخصوص استخدام البيانات الشخصية حتى يتس -3

 المفاضلة بينها بكل حرية

 ت:نبحوث التسويق عبر الإنتر:  خامسا

لقد سمحت تكنولوجيا الحواسيب والتشبيك من إجراء بحوث التسويق وتطويرها 

ومن خطواتها تصميم الاستبيان الالكتروني، تصميم نظام إرسال واستقبال وتخزين 

ومعالجة الردود، تحميل الاستبانة الالكترونية على موقع المؤسسة أو أي موقع آخر 

 الاستبياناتن إذا توفرت القائمة البريدية، استقبال وتفعيلها، إرسال الاستبانة إلى المستهدفي

وتحليلها، صياغة النتائج المتوصل إليها التي تسمح باتخاذ القرارات المناسبة. وبفضل 

وتحليليها آليا   بطاقات الولاء أصبح من سهل الحصول على البيانات العملاء ومعالجتها

الإحصائي ثم يأتي دور الباحث  وآنيا بفضل البرمجيات المتخصصة واستخدام التحليل

الأهداف التسويقية. وفي هذا الإطار يمكن أن   لاستقرار النتائج والتعليق عليها بما يخدم

 1الاستبيان: أداةبحوث التسويق عبر الخط باستخدام  إجراءنقدم تصور حول كيفية 

                                                           
 setif2.dz/moodle/mood/book/view.phpid=14996§chapterid=3663-://cte.univ httpمحاضرة علي الخط  1

 مرجع سابق  16:00الساعة  04/04/2024يوم 
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 .الخطوة الأولى: تصميم الاتسبانة الإلكترونية 

 م إرسال واستقبال وتخزين ومعالجة الردود.الخطوة الثانية: تصميم نظا 

 ع آخر موق الخطوة الثالثة: تحميل الاستبانة الإلكترونية على موقع الشركة أو أي

 وتفعيلها.

  دية.لبرياالخطوة الرابعة: إرسال الاستبانة إلى المستهدفين إذا توفرت القائمة 

 لها.الخطوة الخامسة: استقبال الردود إلكترونيا ومعالجتها وتحلي 

 توصلالخطوة الأخيرة: إنتاج التقرير المتضمن صياغة النتائج والتوصيات الم 

 إليها

  race modelالتسويق الالكتروني باستخدام  إستراتيجيةالفرع الثاني : بناء 

 إستراتيجيةهو احد النماذج المميزة التي تساعد علي بناء   race planningنموذج 

 reachهي اختصار لو الأهدافالمبيعات وتحقيق  أفضلتسويقية بطريقة منظمة لتحقيق 
1 act convert  engage 

 race planning modeنموذج  3-2الشكل

 

// https:planning  planning/race-www.consuunt.com/raczالمصدر: 

model explained halpful real example 22/03/2024 16:16 

                                                           
 اعداد الطالبتين بالاعتماد علي محمح هشام ابو القمبز في موقع ويبمن 1

https:rattibha.com/thread/1188906029519642625//  بعنوان االتسويق الالكتروني وفيديو علي اليوتيوب – 

 ةساع 16/03/2024يوم   race modelباستخدام االتسويق الالكتروني وتطبيقها علمياساسيات  بناء استراتيجية 

13:00 

http://www.consuunt.com/racz-planning/race
https://rattibha.com/thread/1188906029519642625
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  1مراحل  و هي : 4الى  race model ينقسم نموذج 

 :التخطيط :  أولاplan 

 قبل الغوص في النموذج من الضروري وضع خطة شاملة بحيث يتم تجهيز وجود

اسة و در الأداءوالجمهور المستهدف و مقاييس  الأهدافالشركة الرقمي و الفعلي وتحديد 

 السوق و المنافسين 

  : الوصول :ثانياreach  

 ا عليتتضمن هذه المرحلة زيادة الوعي بالعلامة التجارية منتجاتها و خدماته

 يإلل مختلف مواقع الويب و مواقع التواصل الاجتماعي بهدف مضاعفة الزوار و الوصو

خدام المحتملين  يتضمن ذلك تحسسن محركات البحث و است من العملاء ممكناكبر عدد 

  الإعلانات

  : التفعيل :ثالثاact  

لي تعتبر هذه الرحلة هي مرحلة اتخاذ القرار من جهة العميل فيجب العمل ع

لخطوة خاذ ابات إقناعهموسائل التواصل الاجتماعي و  أوتشجيع تفاعل العملاء علي الموقع 

 اءإنش التالية بعد زيارتهم ووصولهم لموقعك و ذلك بتحسين تجربة المستخدم عن طريق

 محتوي جذاب 

  : التحويل:رابعا convert  

ل عمي ليإتحويل الزائر  أيتتضمن هذه المرحلة تحفيز العميل للدفع مقابل منتجك 

ملية حسين عتيجب  إذتحقيق البيع الخدمة التي تقدمها ل أوبالمنتج  إقناعهلديك  من خلال 

بر يتم الدفع ع النظرالشراء و تقديم عروض جذابة لزيادة معدلات التحويل  بغض 

 في قنوات خارجية غير متصلة بالانترنت  أمالانترنت 

  : التفاعل و التوصية :خامساengage  
                                                           

 من اعداد الطلبتان بالعتماد علي محمح هشام ابو القمبز في موقع ويب1

https:rattibha.com/thread/1188906029519642625//  بعنوان االتسويق الالكتروني  وفيديو علي اليوتيوب– 

الساعة  16/03/2024يوم  race modelتطبيقها علميا باستخدام استراتيجية التسويق الالكتروني واساسيات  بناء 

13:00 

https://rattibha.com/thread/1188906029519642625
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ة ر علاقالاستراتيجيات التي تهدف لتطويو الأنشطةتركز هذه المرحلة علي دراسة 

علي  البقاءالعمل علي كسب ولاء العملاء كعملية شراء و أولمع العميل بعد  الأمدطويلة 

 دة قيمةلزيا الشات المباشر والتفاعلات المباشرةدائم من خلال النشرات البريدية واتصال 

 العميل

 التسويق الالكتروني المطلب الثاني : خطوات تقييم و تحليل استراتيجيات 

نات و و كذا مؤشرات لتقييم البيا أدواتيتم تحليل استراتيجيات عبر مراحل و 

 المرجوة  الأهدافالنتائج و منه اتخاذ القرارات المناسبة لتحقيق 

 : خطوات تحليل استراتيجيات التسويق الالكتروني  الأولالفرع 

استراتيجياتها و أداءهاتحسين ت التسويق الالكتروني علي فهم وتساعد تحليلا

وقراراتها في ظل التنافس الشديد والتطور التكنولوجي والتغيرات في سوق العمل 

للبقاء في الصدارة  أساسية أداةوالمستهلكين حيث تصبح تحليلات التسويق الالكتروني 

: ساعة في اليوم ابتباع ثلاثية ي افيناش كوشيك مؤلف تحليل الويبيوصو 1،التميزو

 : الاتجاهات عند تحليل الويب 

 تحليل البيانات السلوكية اتي تعبر عن نوايا زوار الموقع : أولا 

 ي فطلوبة الم الإجراءاتتحليل النتائج التي تظهر عدد الزوار الذين نفذوا : ثانيا

 الموقع 

 اختبار و تحليل النتائج المرتبطة بتجربة المستخدم : ثالثا 

 : منهجية التحليل الثلاثية 4-2الشكل

 

                                                           
سويق الالكتروني: افضل تحليلات الت https//www.msn.com/بالاعتماد علي موقع مزن من اعداد الطالبتين 1

اهميته تحليل البيانات و /https//academy.hsoub.comبالاضافة الى موقع عبر الانترنت يات الاستراتيجدوات والا

 15:15الساعة  23/03/2024يوم  في التسويق الالكتروني

https://academy.hsoub.com/uploads/monthly_2022_08/002trinityapproach.jpg.a5978ca234e4c47ef09bcf07fa4d7272.jpg
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في  أهميتهتحليل البيانات و  /https // academy .hsoub.comالمصدر : 

 23/03/2024 15: 15التسويق الالكتروني 

نجد التحليل استراتيجيات التسويق الالكتروني يعتمد  الثلاثيةمن منهجية التحليل 

 يالتي تساعد علو  kpisالرئيسية الأداءعلى جمع وتقييم البيانات وتحليل مؤشرات  أساسا

 المؤسسة أهدافتحقيق تحديد مدى نجاحها والتسويقية و الإستراتيجيةقياس فاعلية 

 1لتحليل الاستراتيجيات نتبع الخطوات : و

 ني بفهم التسويق الالكترو إستراتيجيةتحليل  يبدأ: الجمهور المستهدففهم : أولا

 ات الاهتماملمستهدف من خلال موقعهم الجغرافي وتحليل السلوكيات والجمهور ا

  :ختلفة،ميصل المستخدمون إلى موقعك الإلكتروني من أماكن  :جمع البياناتثانيا 

الآخر يضع عنوانك في البعض ل محركات البحث وفبعضهم يأتي إليك من خلا

خدم ل مستالمتصفح مباشرة؛ً بينما يأتي آخرون من روابط في مقالات إلكترونيةّ. ك

ن من هؤلاء سوف يتصرف على الأغلب بطريقة مختلفة عن الآخر، لذلك لابدّ م

مع تم جيو قياس معدلّات التحويل، ومسار النقرات، وصفحات المغادرة لديهم جميعًا

  لنقراتمعدل كثافة االتحليل الرقمي  حول الزيارات و أدواتباستخدام  البيانات

 تظهر الصورة التاليةّ خريطةً حراريةًّ من كريزي إيغ، حيث كل نقطة حمراء :5-2ل الشك

 

في  أهميتهتحليل البيانات و/https // academy .hsoub.comالمصدر:  تمثل نقرة

 23/03/2024 15: 15التسويق الالكتروني 

  : الرئيسية  الأداءتحديد مؤشرات ثالثاkpis  هذه المؤشرات  أهم: من 

                                                           
سويق الالكتروني: افضل تحليلات الت https//www.msn.com/من اعداد الطالبتين بالاعتماد علي موقع مزن  1

تحليل البيانات واهميته  /https//academy.hsoub.comالاستراتيجيات بالاضافة الى موقع عبر الانترنت والادوات 

 في التسويق الالكترون

https://academy.hsoub.com/uploads/monthly_2022_08/004heatmap.jpg.bc9be1826773ca7445791f971462b4ce.jpg


 الرقمي للتحول المفاهيمي الاطار      الفصل الثاني:

 
- 86 - 

مجموعات متجانسة بناء علي معايير معينة مثل  إليتقسيم الزوار  :التجزئة -1

علي تخصيص  مما يساعدالجهاز  أوالعمر  أوالجنس  أوالموقع الجغرافي 

 العروض التسويقية  

يقيس نسبة الزوار الذين يقومون بالتسجيل   conversin rate:معدل التحويل  -2

 المطلوبة في الموقع  الإجراءات أوالشراء  أو

: مؤشر يقيس العائد ROI return on investmentالاستثمار العائد علي  -3

 المالي الناتج مقارنة بالتكلفة معادلته 

الاستثمار في التسويق /  –= نمو المبيعات العائد علي الاستثمار التسويقي  -4

 الاستثمار في التسويق 

 حيث يقيس التكلفة المتوسطة لاكتساب عميل جديد  :CPAالاكتسابتكلفة  -5

: نسبة الزوار الذين يغادرون الموقع في وقت bounce rate معدل الارتداد -6

 وجيز و الزيارات المزورة 

 والكلمات الرئيسية  الأداءيمكن للمسوقين تتبع  :الأداءتحليل البيانات و: رابعا

تحديد الاتجاهات وتقييمه و العملاء أوالتعديلات التي يستخدمها الزوار والنتائج و

المحددة ومن  بالأهدافمقارنته  فهم نوايا الزوار واحتياجاتهم مما يساعد علي

 تحليل البيانات التسويقية  أدوات أنواع

التي  الإجراءات أو داثالأحالتي تتبع  الأدوات: هي القائمة علي الحدث أدوات -1

 Googleتفاعلهم مثل تساعد علي فهم سلوك المستخدمين ويقوم بها المستخدمون 

analytics ; mix panel . amplitude  

عناصر مختلفة علي  أوتصاميم  أوالقائمة علي نسخ  الأدوات: هي الاختبار أدوات -2

مع  أفضلمنصتك الاجتماعية تساعد علي معرفة ما يعمل  أوتطبيقك  أوموقعك 

 Google optimize . visualمثل    جمهورك و تحسين معدلات التحويل

website optimizer  أو A/B  

تساعد علي معرفة ما يفعله المستخدمون بشكل  أدوات: هي السلوك المرئي أدوات -3

مرئي تساعد علي تحليل البيانات الكمية و النوعية و تقديم رؤى و توصيات 

  hot jar . crazy egg . full storyلتحسين تجربة المستخدم مثل 

  :ابتة بل يتطلب : الالكتروني ليس عملية ثالتحسين المستمر التسويقخامسا

 حليل النتائج و تعديل الاستراتيجيات بصيفة دورية تالتحسين المستمر و

 تتكيف  أنفي بيئة تسويقية متغية باستمرار علي الشركة  الابتكار والتكيف: سادسا

 أساليبيشمل ذلك الابتكار وتجربة لبيئية والتطورات التكنولوجية وا المتغيراتمع 

 الإبداعيةالجديدة و 

 : التحليل المستخدمة في التسويق الالكتروني أدواتالفرع الثاني : 
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 1و هي :  الأدواتلتحليل استراتيجيات التسويق الالكتروني نعتمد على مجموعة من 

 أولا  :Semrush ا، إحدى أدوات التسويق الأساسية التي نوصي باستخدامه هي

ة بك إذ تسُاعدك على التخطيط ومراقبة جميع استراتيجيات تحسين البحث الخاص

قبة على تحليل مواقع الويب ومرا Semrush إذ تعمل وبالتالي زيادة مبيعاتك

ة داولتمنصات التواصل الاجتماعي للتعرف على توجه الجمهور وأكثر الأسئلة الم

زيد يو ما المطروحة، وإنشاء محتوى مُنافس ودقيق بناءً على النتائج الظاهرة، وه

من وعي الشركة بالمنافسين ووضع خطة منهجية لتطوير وتحسين الخدمات 

 .والمنتجات التي تقُدمها

  : ثانيا SPOTHub الأدوات وأسهلها استخداماً، إلى جانب هي واحدة من أبسط

ميزاتها الواسعة مثل تحليل بيانات العملاء المحتملين من خلال ربط البرنامج 

بوسائل التواصل الاجتماعي، ودعم العملاء والتواصل معهم، والتعرف على 

اتجاهات السوق، وأتمتة عمليات البيع مما يوفر الكثير من الوقت والجهد، فإذا 

 بة عن أسهل حلول التسويق الإلكتروني لا تتردد بتجر كنتَ تبحث

 : ثالثا Analytics Googleن عملية التسويق أداةً رائعة تساعد في تحسي

بك واكتشاف أي مشاكل بوقتٍ  ومراقبة الأداء في موقع الويب الخاص الإلكتروني

كما تسُاعد على تسهيل وصول .وبالتالي اتخاذ الإجراءات اللازمة لمعالجتها مبكر

البحث، ومعرفة تفضيلات الجمهور  العملاء لمنتجاتك من خلال تحسين عمليات

 .وتفاعلهم مع المحتوى، وحركة المرور في الموقع وغيرها الكثير

  :يعُتبر برنامجرابعا DocuSign  من أدوات التوقيع الرقمي الهامة، بحيث يساعد

على أتمتة المعاملات التجارية بالكامل، بدءًا من استلام الملفات وإرسال 

المستندات، وإتمام عملية التوقيع وجعلها قانونية تماماً بكفاءة وسرعة عالية، ومن 

ً دون الحاجة لطباعة الأوراق أو مسحها ضوئ  .يا

 خامسا : ClickPoint من الأدوات الرقمية الأساسية لمدراء التسويق، إذ

تسُاعدهم على تحديد أولويات العملاء المحتملين ونقاط توزعهم، وإظهار نتائج 

يسُاعد على تقييم أدائهم موظفي التسويق ومقدرتهم على تحقيق الأهداف بما 

 .بشفافية أكبر

كما يعُطي البرنامج معلومات مختلفة عن المبيعات، تسُرع في عملية إنهاء الصفقات 

 .وإقفال عمليات البيع بسهولة
                                                           

الاعمال/افضل ادوات التسويق –الاعمال/لاصحاب –مركز  https//wafeq.com/ar/موفع عبر الانترنت  1

 20:00الساعة  04/04/2024يوم  2024الالكتروني لعام 

https://www.hubspot.com/
https://www.hubspot.com/
https://www.analytics.google.com/
https://www.analytics.google.com/
https://www.go.docusign.com/
https://www.clickpointsoftware.com/
https://www.clickpointsoftware.com/
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  : سادساAdequat   يدُرك الأشخاص الذين يعملون في التسويق الإلكتروني بأن

الوقت من ذهب، وبأنهم كلما سارعوا في إنهاء عملية البيع تمكنوا من بلوغ 

إذ  .لتحقيق ذلك Adequate أهدافهم بصورةً أفضل، ويمُكنهم استخدام برنامج

بيع بشكل توفر تلك الأداة الرقمية قوالب ذكية متنوعة تعمل على أتمتة عروض ال

تلقائي، وتنظيم المنتجات من حيث الفئات والأسعار مما يسُهل وصول العملاء 

 .لطلباتهم ويعُزز فرص النجاح والنمو

  : سابعا Salesforce هو برنامج يختص بإدارة علاقات العملاء القائمة على

الحوسبة السحابية، بحيث يركز على التسويق والمبيعات والخدمات والتحليلات 

ولقد تم إدخال تحديثات .التي تقُدم حلولاً متقدمة لتحسين علاقة الشركات بالعملاء

اتها، إلى جانب جديدة إلى البرنامج سهلت من عملية أتمتة البيانات ومجاراة تطور

 .تحليل الإنتاجية وتحسين معدل المبيعات

  : ثامنا Sendinblue في خدمات ً واحدٌ من أفضل البرامج وأكثرها استخداما

التسويق الإلكتروني، إذ يقدم حملات تسويق لمشروعك عبر الرسائل النصية 

مح بالمتابعة التلقائية والاستجابة السريعة لاستفسارات العملاء من القصيرة، ويس

أجل تسهيل عملية البيع وزيادة الإنتاجية، كما يحافظ على ربط الاتصال بين 

 .أعضاء الفريق الواحد على الدوام

 تاسعا ُ:(GSC) Console Search Google  خدمة مجانية تقدمها جوجل

تعزيز فرص ظهور موقعك في محركات لتحسين مبيعاتك، وذلك من خلال 

البحث، وزيادة معرفتك بالطرق التي تسُهل على الزوار العثور على موقعك، 

من  Google Search Console وترفع .وبالتالي زيادة حركة المرور لديك

تصنيفك في سلم البحث، وتساعدك في تحديد المشاكل التسويقية التي يعاني منها 

 .واستهداف الجمهور بطرق أفضل وأكثر فعالية موقعك وكيفية إصلاحها،

 برنامج :عاشرا Hyros  ثاني أفضل أداة رقمية في تحليل بيانات العملاء

، وهو عبارة عن نظام أساسي لتتبع الإعلانات يتيح HubSpotالمحتملين بعد

العملاء، وتتبع تحركاتهم بطريقة يصعب حتى للشركات رؤية كل خطوة في رحلة 

الأفراد أو المؤسسات على  Hyros ويسُاعد .على جوجل وفيس بوك مجاراتها

تحديد وتتبع مصادر دخلهم، لكي يتمكنوا من فهم أفضل للقنوات أو الاستراتيجيات 

 .الأكثر فعالية لاكتساب عملاء جدد

 واحدة من أهم العوامل التي تسُاهم : برامج التدريب لفريق المبيعات: عشر إحدى

بتحقيق أهداف التسويق الإلكتروني وبلوغها بسرعة؛ هي فهم الموظفين لدورة 

https://www.salesforce.com/
https://www.salesforce.com/
https://www.sendinblue.com/
https://www.sendinblue.com/
https://www.hyros.com/
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وهو ما  المبيعات وكيفية التعامل مع العملاء في كل مرحلة من مراحل البيع

يفرض وجود منصة يمُكن استخدامها لتدريبهم، وهنا يبرز دور مواقع التدريب 

التي توفر مجموعة واسعة من الأدوات والخيارات المفيدة مثل لفرق المبيعات، و

عروض السيناريوهات التقديمية، ومقاطع الفيديو، وأمثلة لحالات مختلفة، 

 .ومراجعة مكالمات الموظفين مع العملاء أيضاً وغيرها

 تحَتاج كل شركة بغض النظر برامج التسويق عبر البريد الإلكتروني: اثني عشر :

بيعة عملها إلى برامج تسويق عبر البريد الإلكتروني، بحيث تقوم عن حجمها وط

بإرسال رسائل مؤتمتة للمنتجات والخدمات التي تقدمها، مما يساعد على توفير 

بالإضافة إلى ذلك ستمَنحك البرامج معرفة واسعة لرحلة  الكثير من الوقت والمال

الخاص بك وبالتالي زيادة عملائك في الموقع، مما يسُاعد في تعزيز آلية التسويق 

 المبيعات

ل الي : تعزيز وتحسين استراتيجيات التسويق الالكتروني الحديثة للوصوالمطلب الثالث

 السوق و أثره 

المستمر كعملية  التحسينتسويقية ملائمة على المؤسسة  إستراتيجيةبعد عملية بناء 

 النتائج  بأحسن للظفردائمة و مستمرة و دورية 
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 : تحسين استراتيجيات التسويق الالكتروني  الأولالفرع 

في ظل التحول  الأعماللنجاح  أساسيةتعتبر استراتيجيات التسويق الالكتروني 

 1لتعزيز و تحسين هذه الاستراتيجيات :  الأساسيةبعض النقاط  إليكالرقمي الحديث 

  تقييمالعملك  إستراتيجيةمن  أساسياالاعتماد علي التحول الرقمي بجعله جزءا 

 و التقنيات المتاحة و التي تناسب احتياجاتك  الأدوات

 ك بالة البحثتحسين علاقة موقعSEO  ذلك يادة الظهور في نتائج البحث و: لز

علي  ائةبالم 70و 30توليد الروابط التي تساهم في عن طريق الكلمات المفتاحية و

 التوالي في ظهور موقعة في الصفحة الاولي 

 On page seo = keywords = the king :30 % 

Off page seo = back links = the queen :70 % 

 المدفوعة الإعلاناتADS  علي  التأثيرطريقة لزيادة الوصول و  كأسرع

 الجمهور المستهدف 

  الآليةالمجيبات  كإدخالاستخدام الذكاء الاصطناعي في التسويق الالكترونيai 

chatbot  التخصيص الذكي الذكية والتحليلات و الإعلاناتو 

  استغلال تقنيات البحث الصوتي 

 ما وة بيانات حول ما يحب عملاءك تفاعلي حيث يمنح قاعدتقديم محتوي جذاب و

 يتفاعلون معه 

 لي التسويق عبر المؤثرين الترويج بواسطة احد الشخصيات المشهورة يساعد ع

 منتجاتك   أونشر الوعي حول علامتك التجارية 

 لات التسويق الجغرافي حيث يعتمد علي الموقع الجغرافي للعميل وتماشي الحم

عديل جل تعالم المجتمع الجغرافي للعميل تستخدم من االتسويقية مع لغة وثقافة و

 الاستراتيجيات لتظهر للعميل من خلال موقع متجرك بحيث يتماشى مع موقع

 العميل 

                                                           
 8 :اتجاهات التسويق الرقميhttps//blog.mostaql.com/من اعداد الطالبتين بالاعتماد علي مواقع علي الانترنت 1

استراتيجيات فعالة لتحقيق النجاح في مجال  /https//www.linkedin.comعلي منافسيك طرق حديثة للتفوق

فيديو علي اليوتيوب للدكتور خالد محمد خالد ،إستراتيجيات التسويق الإلكتروني /  المبيعات في عصر التحول الرقمي

 زيادة المشاهدات لتحقيق شروط الربح من ايوتيوب علي الرابط : 
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fyoutu.be%2FDBtNS8SXpRI%3Fsi%3D4WyA

U92vjGrFKunn%26fbclid%3DIwZXh0bgNhZW0CMTAAAR3hElOW_1mBBcBKP4dHScBQ1Ps

1coqOUwlbQnScXGRNWA_yYvCsPfcF_o_aem_AZuBv_hZd1KwkVwSpmv9BpJnv363yXaXk9

R5a0tU0Ujc6i7YuNwkpPzPyO8EclPv6akqpbbf9DB3YoZSIQVcWKuI&h=AT2rVBgS4YUeMld

Kk5tBaGtE_XwwYmiW4I0Sc2VOQqY9tG0OVfrHaduLLK0qjyziXyjgZqkEQGDysRbRaN1zeQb

cDsQtbZLhOZbifqO3oM3yCtM_G059NWuobbhTtr3d-4PQ  14:55 يوم 2024/03/6 الساعة   - 

https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fyoutu.be%2FDBtNS8SXpRI%3Fsi%3D4WyAU92vjGrFKunn%26fbclid%3DIwZXh0bgNhZW0CMTAAAR3hElOW_1mBBcBKP4dHScBQ1Ps1coqOUwlbQnScXGRNWA_yYvCsPfcF_o_aem_AZuBv_hZd1KwkVwSpmv9BpJnv363yXaXk9R5a0tU0Ujc6i7YuNwkpPzPyO8EclPv6akqpbbf9DB3YoZSIQVcWKuI&h=AT2rVBgS4YUeMldKk5tBaGtE_XwwYmiW4I0Sc2VOQqY9tG0OVfrHaduLLK0qjyziXyjgZqkEQGDysRbRaN1zeQbcDsQtbZLhOZbifqO3oM3yCtM_G059NWuobbhTtr3d-4PQ
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fyoutu.be%2FDBtNS8SXpRI%3Fsi%3D4WyAU92vjGrFKunn%26fbclid%3DIwZXh0bgNhZW0CMTAAAR3hElOW_1mBBcBKP4dHScBQ1Ps1coqOUwlbQnScXGRNWA_yYvCsPfcF_o_aem_AZuBv_hZd1KwkVwSpmv9BpJnv363yXaXk9R5a0tU0Ujc6i7YuNwkpPzPyO8EclPv6akqpbbf9DB3YoZSIQVcWKuI&h=AT2rVBgS4YUeMldKk5tBaGtE_XwwYmiW4I0Sc2VOQqY9tG0OVfrHaduLLK0qjyziXyjgZqkEQGDysRbRaN1zeQbcDsQtbZLhOZbifqO3oM3yCtM_G059NWuobbhTtr3d-4PQ
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fyoutu.be%2FDBtNS8SXpRI%3Fsi%3D4WyAU92vjGrFKunn%26fbclid%3DIwZXh0bgNhZW0CMTAAAR3hElOW_1mBBcBKP4dHScBQ1Ps1coqOUwlbQnScXGRNWA_yYvCsPfcF_o_aem_AZuBv_hZd1KwkVwSpmv9BpJnv363yXaXk9R5a0tU0Ujc6i7YuNwkpPzPyO8EclPv6akqpbbf9DB3YoZSIQVcWKuI&h=AT2rVBgS4YUeMldKk5tBaGtE_XwwYmiW4I0Sc2VOQqY9tG0OVfrHaduLLK0qjyziXyjgZqkEQGDysRbRaN1zeQbcDsQtbZLhOZbifqO3oM3yCtM_G059NWuobbhTtr3d-4PQ
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fyoutu.be%2FDBtNS8SXpRI%3Fsi%3D4WyAU92vjGrFKunn%26fbclid%3DIwZXh0bgNhZW0CMTAAAR3hElOW_1mBBcBKP4dHScBQ1Ps1coqOUwlbQnScXGRNWA_yYvCsPfcF_o_aem_AZuBv_hZd1KwkVwSpmv9BpJnv363yXaXk9R5a0tU0Ujc6i7YuNwkpPzPyO8EclPv6akqpbbf9DB3YoZSIQVcWKuI&h=AT2rVBgS4YUeMldKk5tBaGtE_XwwYmiW4I0Sc2VOQqY9tG0OVfrHaduLLK0qjyziXyjgZqkEQGDysRbRaN1zeQbcDsQtbZLhOZbifqO3oM3yCtM_G059NWuobbhTtr3d-4PQ
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fyoutu.be%2FDBtNS8SXpRI%3Fsi%3D4WyAU92vjGrFKunn%26fbclid%3DIwZXh0bgNhZW0CMTAAAR3hElOW_1mBBcBKP4dHScBQ1Ps1coqOUwlbQnScXGRNWA_yYvCsPfcF_o_aem_AZuBv_hZd1KwkVwSpmv9BpJnv363yXaXk9R5a0tU0Ujc6i7YuNwkpPzPyO8EclPv6akqpbbf9DB3YoZSIQVcWKuI&h=AT2rVBgS4YUeMldKk5tBaGtE_XwwYmiW4I0Sc2VOQqY9tG0OVfrHaduLLK0qjyziXyjgZqkEQGDysRbRaN1zeQbcDsQtbZLhOZbifqO3oM3yCtM_G059NWuobbhTtr3d-4PQ
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fyoutu.be%2FDBtNS8SXpRI%3Fsi%3D4WyAU92vjGrFKunn%26fbclid%3DIwZXh0bgNhZW0CMTAAAR3hElOW_1mBBcBKP4dHScBQ1Ps1coqOUwlbQnScXGRNWA_yYvCsPfcF_o_aem_AZuBv_hZd1KwkVwSpmv9BpJnv363yXaXk9R5a0tU0Ujc6i7YuNwkpPzPyO8EclPv6akqpbbf9DB3YoZSIQVcWKuI&h=AT2rVBgS4YUeMldKk5tBaGtE_XwwYmiW4I0Sc2VOQqY9tG0OVfrHaduLLK0qjyziXyjgZqkEQGDysRbRaN1zeQbcDsQtbZLhOZbifqO3oM3yCtM_G059NWuobbhTtr3d-4PQ
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  تطبيقات الويب التقدميةpwa   

  تسخير قوة مواقع التواصل الاجتماعي لزيادة الوعي بالعلامة التجارية 

 التحول الرقمي علي  التسويق الالكتروني  تأثيرالفرع الثاني : 

مبادئ و أسسفي عصرنا الحالي يعد التحول الرقمي ظاهرة عالمية تغير من 

يشير  ي حيثبه هو التسويق الالكترون تأثرتالتجارية ولعل ابرز المجالات التي  الأعمال

  إليي مما يؤد الأعمالدمج التكنولوجيا الرقمية في جميع جوانب  إليالتحول الرقمي 

 1ومن هذه المظاهر  تغييرات جوهرية في كيفية تشغيل الشركات و تقديم قيمة للعملاء

  ظهور الوظائف و الشركات الرقمية 

  ظهور تقنيات تسويقية جديدة 

  تسهيل العمليات و الحصول علي المنتجات 

 اكتساب الميزة التنافسي 

  تحسين تجربة المستخدم 

  الهواتف الذكية في عالم التسويق 

  الفيديو التسويقي 

  المستقبل لمواقع التواصل الاجتماعي 

  مواكبة الذكاء الاصطناعي التسويق الرقمي 

  

                                                           
. ظاهري طارق اسهامات تكنولوجيا الانترنت في وليد فضيل زاير .زاير وافية :عتماد علياعداد الطالبتين بالا من 1

ياوي سارة الهام يح 234-217ص  2019 01العدد  09داع مجلة الاب –التسويق الرقمي نموذجا –التسويقخدمة 

 02العدد  04مجلة التنمية الاقتصادية المجلد التحول الرقمي في مجال التسويق  : كيفية تطبيققرابصي التسويق الرقمي

  2019ديسمبر 
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 : خلاصة الفصل 

مما يؤدي  الأعماليعد التحول الرقمي دمج التكنولوجيا الرقمية في جميع مجالات 

رونة والابتكار تقديم القيمة للعملاء يتميز بالموتغيرات جذرية في كيفية العمل  إلى

 آفاقايفتح و الإنتاجيةيث يعزز التحول الرقمي الكفاءة والحفظ من التلف حوالسرعة و

تعزيز الميزة تجربة العملاء وزيادة الربحية وتحسين  إلىف الابتكار يهدجديدة للنمو و

الذكاء الاصطناعي و انترنت م هذا التحول البيانات الكبيرة والتنافسية من تقنياته التي تدع

   الأشياء

الرقمي عبر طيف يشمل التقنيات والبيانات والموارد البشرية  يتم تطبيق التحول

 الأعمالالرقمية و الحكومةتتمثل في  أعمدةمس يتركز علي قيامه علي خوالعمليات و

ارات نشر المه أخيراو الإنشائيةعمود الابتكار يقود المخاطرة الرقمية والبنية التحتية و

تشمل تحديات مقاومة التغيير  ة يعرقل هذا التحول عدة تحديات ومخاطرالقيم الرقميو

 مهارات جديدة  إليالسيبراني و كذا الحاجة  الأمنومخاطر 

تستثمر في التحول الرقمي في مجال التسويق وتلك الشركات التي تتبني  الأخيرفي 

ديم تجارب مخصصة تلبي احتياجات استراتيجيات التسويق الالكتروني تتمكن من تق

علي التحول  بالاعتمادالاستراتيجيات بشكل دقيق ت العملاء ذلك بتحليل البيانات وتوقعاو

بناء علاقة مستدامة مع  فعالية الحملات التسويقية و ز منتقنياته الذي عزالرقمي و

 العملاء 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 الفصل الثالث :

دراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر 

  لولاية المدية
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 تمهيد

علي مواكبة التطورات العلمية والتقنية وادخال ان مؤسسة اتصالات الجزائر تعمل 

احدث التقنيات الي المؤسسات ككل فبعد الانتهاء من الجانب النظري للمذكرة كان لابد من 

تدعيمه بدراسة ميدانية حتى يتسنى لنا الوقوف على واقع التطبيق العملي حول تحليل 

م اختيار مؤسسة اتصالات استراتيجيات التسويق الالكتروني في ظل التحول الرقمي فت

لتكون حقلا للتطبيق وذلك لان المؤسسة تعد ذات أسبقية في ميدان  فرع المدية الجزائر

  يث تناولنا في هذا الفصلالتسويق الالكتروني و كذالك مكانتها في السوق ح

 المبحث الاول : تقديم عام للمديرية المعلوماتية لإتصالات الجزائر بالمدية 

 ي :منهجية الدراسة و الادوات المستخدمة في الدراسة الميدانية المبحث الثان

 المبحث الثالث :نتائج تحليل الدراسة الميدانية 
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 المبحث الاول : تقديم عام لمؤسسة اتصالات الجزائر 

ي ق ائرتعد مؤسسة اتصالات الجزائر الرئدة في صناعة الاتصالات حاليا في الجز

عروض ن الالتطور لذلك تسعى المؤسسة الي توفير العديد مل سوق تميزها الديناميكية وظ

اطها ي نشغيرها كما ترتكز فالمتنوعة تشمل الهاتف الثابت، والربط بشبكة الانترنيت و

 اساسا على ارضاء زبائنها اضافة الي ضمان مكانة لها على المستوى الوطني . 

 المطلب الاول :مقدمة عن اتصالات الجزائر و فروعها 

تي الاهداف الفروعها وهذا المطلب سنتعرف علي مؤسسة اتصالات الجزائر وفي 

 تسعي اليها .

 الفرع الأول  :تعريف مؤسسة اتصالات الجزائر و اهدافها 

 اولا :التعريف بالمؤسسة اتصالات الجزائر 

 1نظهر من خلال الجدول بطاقة تعريفية لمؤسسة اتصالات الجزائر

 وصفية لإتصالات الجزائر( : بطاقة 01-03الجدول )

                                                           
 http//www.algerie telecom.dz من اعداد الطالبتين بالاعتماد علي موقع علي الانترنت  1

 19:00الساعة  19/04/2024في  /ar.m.wikipedia.org/wikiاتصالات الجزائر 

 اتصالات الجزائر الاسم

 الجزائر  البلد

 2003جانفي  09 التأسيس 

 شركة عمومية  النوع 

 شركة مساهمة  الشكل القانوني 

 ، الجزائرديار الخمسة، المحمدية 05لطريق الوطني رقم ا المقر الرئيسي 

 العاصمة 

 Algerietelecom.dz موقع الويب 

 مجمع اتصالات الجزائر  الشركة الام

 الدولة الجزائرية  المالك 

 115.000.000.000،00 راس المال 

 02B00180.83 رقم السجل التجاري 

 00021.2990330049 الرقم الجبائي 

 16293838021 البند الضريبي 
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من اعداد الطالبتين بالاعتماد علي موقع المصدر من إعداد الطالبتين بالاعتماد على 

اتصالات الجزائر   http//www.algerie telecom.dzعلي الانترنت 

ar.m.wikipedia.org/wiki/  19:00الساعة  19/04/2024في 

 اهداف مؤسسة اتصالات الجزائر ثانيا :

لتحقيق ثلاثة اهداف رئيسية سطرتها ادارة مجمع تهدف مؤسسة اتصالات الجزائر 

، لذا نوعية الخدمات، الفاعلية وي برنامجها منذ البداية وهي :الجودةاتصالات الجزائر ف

ذلك من الاجتماعي وكان عليها تحقيق مستويات عالية في الاداء التقني والاقتصادي و

 خلال: 

  تحقيق رضا الزبون و تقديم الخدمات للمساعدة 

 قيمة المبيعات  رفع 

  تحسين جودة المنتجات من اجل الرفع من تنافسية المنتجات المقدمة وتحقيق الكفاءة 

  ضمان وصول الخدمات لكافة افراد المجتمع 

 سرعة فائقة من خلال تطوير شبكة الاتصالات الوطنية تقديم خدمات ذات جودة و 

  ضمان التكيف و المرونة في سوق الاتصالات 

 ن المنتجات الهاتفية و تسهيل الحصول علي منتجات الاتصالات زيادة العرض م 

 لاكبر عدد ممكن من العملاء  اللاسلكيةالسلكية و 

  تطوير شركة وطنية فعالة الاتصالات تكون موصولة بمختلف قنوات تدفق

 المعلومات 

سمحت هذه الاهداف التي سطرتها اتصالات الجزائر ببقائها في الريادة و جعلها 

 في سوق الاتصالات بالجزائر . 01ل رقم المتعام

 الفرع الثاني : فروع  مؤسسة اتصالات الجزائر 

تعتبر اتصالات الجزائر مجمع حقيقي من خلال فروعها التي انشات لتساير 

 التطورات الحاصلة في مجال الاتصالات فقد تم انشاء ثلاثة فروع و هي :

رقم التعريف 

 الاحصائي 

0002162290656936 

 الشعار 
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 :اولا: فرع اتصالات الجزائر موبيليس

ن زائر مالهاتف حيث تعتبر موبيليس اهم متعاملي الهاتف النقال في الجمختص في 

 ن مشترك ملايي 10ئنها الذي تعدى بالمئة و كذلك عدد زبا 98خلال تغطيتها التي تعدت 

 : فرع اتصالات الجزائر للانترنيت جوابثانيا

 طاعاتمختص في تكنولوجيا الانترنيت ذو السرعة الفائقة و للاشارة فان كل ق 

ي نالتكوين المهية ،النشاط الكبري في البلاد )التعليم العالي ، البحث العلمي ، التربية الوطن

 ،الصحة ،الادارة ،المحروقات ، المالية ..... الخ( .

 ب .نترنيت عن طريق شبكات جوامربوطة حاليا بشبكات الانترنيت بمقرات الربط للا

 :  ثالثا: اتصالات الجزائر الفضائية

 مختصة في التكنولوجيا و الاقمار الصناعية .

 الفرع الثالث : هياكل مؤسسة اتصالات الجزائر 

في  صالاتبالاضافة على كونها متعامل مع متعاملين اخرين والرائدة في مجال الات

ناطق افت ماكبر المؤسسات الوطنية المتواجدة عبر كالجزائر تعتبر اتصالات الجزائر من 

كل  الوطن فهي تشمل شبر من ربوع الجزائر وذالك من خلال هيكلها الذي يتوزع عبر

ا اتهخدم ربوع الوطن فاتصالات الجزائر تعتمد في هيكلها على منطق الشمولية اي ايصال

ة تسهر اصملعامقرها الجزائر الذي يتضمن المديرية العامة الى ابعد نقطة من هذه البلاد و

، ليمية، موزعة عبر كل من الجزائر، وهرانمديرية اق 12علي تسييرها المؤسسة و

 لف ا شاخيرسطيف، عنابة، ورقلة، تلمسان، باتنة، تيزي وزو، بليدة، بشار و ،قسنطينة

تحتوي هذه المديريات ي مبدأ التقسيم حسب الاقاليم، واعتمد في هذا التقسيم عل

ولاية بمديرياتها  48الاقليمية علي مديريات ولائية اين تتواجد اتصالات الجزائر في 

مديرية عبر التراب الوطني ، من  50الولائية بالاضافة الي مديرتين اضافيتين بمجموع 

 1جهتها تحتوي هذه المديريات علي وكالات تجارية و مراكز هاتفية 

 بالمدية  لمديرية العملية الثاني : ا المطلب

دية لاتصالات بالم نشأة  تعريف  للمديرية العمليةسنتناول في هذا المبحث 

 توضيح لمختلف مهامها و خدماتها و

 للاتصالات بالمدية  مليةالاول :  تقديم المديرية الع الفرع

                                                           
 وثائق داخلية من مؤسسة اتصالات الجزائر 1
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 لاتصالات بالمدية  رية العمليةاولا  :نشاة المدي

لعامة االخاص بتنظيم المديرية  15/02القرار رقم  وفق 2002نوفمبر  11بتاريخ 

جزائر الت لاتصالات الجزائر تم تاسيس المديرية العملياتية للاتصالات عبر كامل ولايا

لمواصلات الي اي بعد تقسيم قطاع البريد وا 2003منها المديرية العملياتية بالمدية سنة و

ية ي بداذات اسهم و قد كانت تسمى فمؤسستين بريد الجزائر و اتصالات الجزائر كشركة 

لي المديرية اين تم تغيير الاسم ا 2011بالوحدة العملية للاتصالات الي غاية جوان  2003

 العملياتية

 للاتصالات بالمدية  ةثانيا : تعريف الوحدة العملي

يقع فرع مؤسسة اتصالات الجزائر بالمدية ضمن شبكة التوزيع التابعة للادارة 

هي عبارة عن و 2003جهوية بالبليدة انشات سنة جزائر العاصمة والادارة الالمركزية لل

ي وكالة المدية، وكالة وحدة اتصالات تتفرع عنها اربعة وكالات تجارية تتمثل ف

الشكل التالي يوضح تنظيم الوحدة ة قصر البخاري، وكالة بني سليمان، و، وكالالبرواقية

 1 العملياتية لاتصالات الجزائر بالمدية

  

                                                           
 خلية لمؤسسة اتصالات الجزائر وثائق دا1
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 : تنظيم الوحدة العملياتية للاتصالات بالمدية  1-3الشكل

 

 

 

 

 

 

 

 

 2024نفي المصدر من اعداد الطالبتين بالاعتماد علي وثائق داخلية خاصة بالمديرية جا

 لاتصالات الجزائر بالمدية مهام المديرية العملية لثاني :الفرع ا

 1لمؤسسة اتصالات الجزائر مهام رئيسية تتمثل في :

  تسيير الروابط المشتركة مع جميع متعاملي الشبكات 

  تطوير و استغلال وتسيير الشبكات العمومية و الخاصة للاتصالات 

 ت علوماالاصوات، الم، تقديم خدمات اتصالية تسمح بنقل وتبادل الرسائل المكتوبة

 السمعية الرقمية و

 وبة رة و الصوت و الرسائل المكتتحويل مصالح الاتصالات بما يسمح بنقل الصو

تسيير شبكات الاتصال العامة والخاصة والمعطيات الرقمية والاستمرار و

 للاتصالات 

 صالانشاء و استثمار و تسيير الاتصالات الداخلية مع كل متعاملي شبكة الات 

 : التنظيم الهيكلي للمديرية العملياتية  اتصالات المديةالثالثفرع ال

 : الهيكل التنظيمي للمديرية العملياتية لاتصالات المدية2-3الشكل 

                                                           
 01/2024 /30للاتصال المدية يوم  مقابلة مع مسؤول التسويق للمديرية العملياتية 1

 الادارة المركزية بالجزائر العاصمة

 الادارة الجهوية بالبليدة 

الوحدة العملياتية 

 للاتصالات عين الدفلة 

الوحدة 

 العملياتيةللنتصالاتتيارة

الوحدة العملياتية 

 للاتصالات بالبليدة 

الوحدة العملياتية 

 للاتصالات بالمدية 

وكالة تجارية قصر  وكالة تجارية البرواقية وكالة تجارية المدية 

 البوخاري

وكالة تجارية بني 

 سليمان

 

 



  الجزائر اتصالات مؤسسة حالة دراسة       : الثالث الفصل

 
- 100 - 

 

 2023جانفي المصدر : من وثائق المؤسسة 
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 تصالات الجزائر وكيفية الولوج الى موقعهاب الثالث : خدمات مؤسسة إالمطل

 ائن لضمانأهداف مؤسسة اتصالات الجزائر هي تقديم أفضل الخدمات للزب من

 اديةفة عأو بص ن الخدمات عبر الموقع الالكترونيفيما العديد موراحتهم وتحقيق رضاهم 

 تصالات الجزائر الاول :خدمات مؤسسة االفرع 

 أولا:خدمات الهاتف اتصالات الجزائر 

ة ستفادالمقدمة من شركة اتصالات الجزائر والتي يمكن الا تتعدد خدمات الهاتف

 منها بكل سهولة منها:

 هاتفخدمات ال :2-3 الجدول

 خدمة الهاتف اللاسلكي خدمات الهاتف الثابت

 خدمة الدفع المسبق  -

 اشارات المنادات المنتظرة  -

 الاتصال بدون ارقام  -

 خدمة المنبه  -

 محاضرة ثلاثية  -

 المكالمة المؤقت  تحويل -

 الارقام المختصرة  -

 تعريف برقم طالب المكالمة  -

 اغلاق تشغيل المكالمات الدولية  -

 الفاتورة المفصلة  -

 خدمة الدليل الهاتفي  -

 البطاقة الهاتفية امال  -

تتوفر لدى المؤسسة تقنيات لاسلكية  -

شترك تسمح بتحقيق حلول ما بين الم

الموزع لخدمات ووخدمات الاتصال 

المؤسسة  هذه التقنيات سهلة التركيب 

وليس من الضروري وضع كوابل 

لتحقيق الرابط المشترك كما الحال في 

 الهاتف الثابت العادي 

 

الموقع الرسمي لاتصالات الجزائر : من اعداد الطلبة بالاعتماد علي المصدر

www.algerietelecom.dz  20:00الساعة  04/2024 /19يوم 

 1ثانيا :خدمات الانترنت اتصالات الجزائر 

 صالاتتستطيع الاختيار من بين خدمات الانترنيت العديد التي تقدمها شركة ات

 الجزائر هي:

 IDOOM FIBRE  

                                                           
 20:00الساعة  20/04/2024يوم  www.algerietelecom.dzالموقع الرسمي لاتصالات الجزائر  1

http://www.algerietelecom.dz/
http://www.algerietelecom.dz/
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 IDOOM 4GLTE  

 IDOOM FIBRE GAMERS  

 IDOOM ADSL  

 IDOOM VDSL  

 ثالثا :خدمات اتصالات الجزائر الجديدة عبر الموقع الالكتروني 

 تتضح هذه الخدمات فيما يلي :

 DZAIR PLAY VOD  

  التعبئة الالكترونية 

 IDOOMLY  

  تبليغ الفواتير الهاتفية عبر الرسائل النصية القصيرة 

  الفاتورة الالكترونية 

  خدمة فضاء الزبون 

 MY IDOOM  

 رابعا :ارقام خدمة الزبائن اتصالات الجزائر 

هي و جزائر للتواصل مع خدمة العملاءتوجد عدة طرق اتاحتها شركة اتصالات ال

 كالتالي :

  21321823838الاتصال علي 

  21321823839التواصل من خلال رقم الفاكس 

  ارسال رسالة علي البريد الالكتروني

CONTACT@ALGERIETELECOM.DZ 

 1خامسا :خدمة فضاء الزبون اتصالات الجزائر 

 حيت تقدم مزايا عدة تمثلت في :

  امكانية تتبع استهلاكك الهاتفي الخاص باشتراكاتك في باقات و عروض

 اتصالات الجزائر 

 و الاطلاع علي فاتورة استهلاك و امكانية دفعها عبر خدمة فضاء الزبون ا

 عبرخدمة الدفع الالكتروني المتاحة علي موقع اتصالات الجزائر 

                                                           
 الساعة 20/04/2024يوم  www.algerietelecom.dzالموقع الرسمي لاتصالات الجزائر 1

mailto:CONTACT@ALGERIETELECOM.DZ
http://www.algerietelecom.dz/
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 ت امكانية معرفة كل ما يخص اشتراكات الانترنت المتوفرة علي موقع اتصالا

 الجزائر 

  الاطلاع علي جميع التفاصيل الخاصة بفضاء الزبون الخاصة 

 1الفرع الثاني : الولوج الي الموقع الالكتروني لاتصالات الجزائر

 اولا : الصفحة الرسمية للموقع 

 www.algerieteltcom.dzر الموقع الرسمي لمؤسسة اتصالات الجزائربيعت

الواجهة الاولي للمؤسسة عبر شبكة الانترنيت حيث يحتوي في اعلي الصفحة اسم الشركة 

 و منتجاتها و رمز اتصالات الجزائر و

 شريط من الجهة اليسرى يحتوي علي:  -1

  فضاء الزبون 

   متجر الكترونيidoommarket 

  الدفع الالكتروني  عبر تطبيق بريدي موب 

 شريط  من الجهة اليمنى يحتوي علي :  -2

  نبذة عن اتصالات الجزائر 

  الفضاء الخاص بي 

  الوكالة الافتراضية 

 Idoommarkrt 

 فضاء الصحافة و الاخبار 

 المناقصات و الاستشارات 

  الاستمارات 

 فهرس التوصيل البيني 

  الاتصال بنا 

   البيانات القانونية 

                                                           
 نفس المرجع السابق 1

http://www.algerieteltcom.dz/
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ذا مة وكالجزء السفلي من الصفحة تظهر فيه مجموعة  الاعلانات والخدمات المقد  -3

 العروض الحالية  في المؤسسة بالنسبة للخواص و المحترفين 

 : صورة لواجهة الموقع الرسمي لاتصالات الجزائر 3-3الشكل

 

 16:00الساعة  20/04/2024يوم  www.algerietelecom.dzالمصدر : موقع 

 1التسجيل في الموقع :  -ثانيا 

 لزبونوقع الرسمي  للاتصالات الجزائر ومن ثم ادخل الى فضار اقم بزيارة الم

 اي زبون عادي   client particulier ذلك بالضغط علي : و

 اضغط علي احد الرابطين : -1

 Clique ici pour inscrire  

 Premier visite –activer votre compte- 

 تف و قبل البدء في عملية التسجيل يجب ادخال معلومات اشتراكك : رقم الها

 رقم الاشتراك الموجود في الفاتورة 

 و اخيرا ادخال البيانات الشخصية  -2

  البريد الالكتروني 

                                                           
 20:00ساعة ال 20/04/2024يوم  www.algerietelecom.dzالموقع الرسمي لاتصالات الجزائر 1

http://www.algerietelecom.dz/
http://www.algerietelecom.dz/
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  هاتفك الشخصي 

  ادخال كلمة المرور 

  اعادة كتابة كلمة المرور 

  كتابة كود التحقق 

  ثم اوافق علي الشروط العامة 

 و قد تم التسجيل بنجاح   
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 المبحث الثاني : الإطار المنهجي للدراسة 

 المطلب الأول : منهج و مجتمع و عينة الدراسة 

 أولا : منهج الدراسة 

ه المنهج المناسب لموضوع بحثنا اعتمدنا على المنهج الوصفي التحليلي باعتبار

الذي سنحاول من خلاله معرفة تحليل إستراتيجيات التسويق الالكتروني في ظل التحول و

 الرقمي الحديث بالمؤسسة الاقتصادية اتصالات الجزائر بالمدية 

 ثانيا : مجتمع الدراسة 

المقصود بمجتمع الدراسة جميع المفردات التي لها صفات مشتركة و جميع هذه 

راسة الحالية يتكون من مجتمع الدبحث من قبل الباحث، وراسة أو الالمفردات خاضعة للد

، بحيث قمنا في البداية بالتوجه ب مؤسسة اتصالات الجزائر بالمديةنواإداريين ومدراء و

 إلى المقر قصد الحصول على الموافقة لإجراء هذه الدراسة 

 ثالثا : عينة الدراسة 

مع البحث على أساس مجت تعرف العينة على أنها مجموعة من الأفراد مختارة من

أنها تستخدم  ظرف البحث كماذ أشكال مختلفة بناء على نوعية وتأخعملية واضحة و

تتكون عينة الدراسة في بحثنا هذا من مجموعة من الموظفين لتسهيل عملية البحث، و

 39استبانة  و استرجاع   40توزيع  محل الدراسة ، حيث تم

 المطلب الثاني : أدوات الدراسة 

لجمع البيانات المتعلقة بالدراسة استخدمنا الاستبيان الذي يعد من أكثر أدوات 

، كما قمنا بتصميمه في ضوء البحوث المسحيةالبحث شيوعا في مجال الدراسات و

 الدراسات السابقة التي تناولت الموضوع . 

 أولا : موضوع الاستبيان 

، قمنا بتصميم ات الدراسةبناءا على مشكلة الدراسة وأهدافها، وبناء على أدبي

تحليلها ذه من أجل الحصول على البيانات وجمعها واستبيان كأداة أساسية في دراستنا ه

تمكينهم من أجل تسهيل فهمه على المستجوبين وكما اتسم هذا الاستبيان بالوضوح من 

في ، اعتمادا على أراء بعض الأساتذة المحكمين التي ساعدتنا ة وسهولةالإجابة بموضوعي

قد توقفنا في الأخير على بناء استبيان ان وتقييمهم لمحاوره ومضمونه وتصميم هذا الاستبي

 عبارة ، و قد قسمنا الاستبيان إلى جزئين نعرضهما كالتالي :  54يتكون من  
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، المهنية والمتمثلة في العناصر التالية: السنيتعلق بالبيانات الشخصية و :الأولالجزء 

 الخبرة المهنية و المركز الوظيفي  المؤهل العلمي ،

 : يتعلق بمتغيرين أساسيين هما: "التسويق الإلكتروني و التحول الرقمي " .الجزء الثاني

: يرتبط هذا المحور بمتغير التسويق الإلكتروني في المؤسسة محل الدراسة المحور الأول

عناصر  7ي على إذ يحتوي هذا المحور على المزيج التسويقي الإلكتروني الذي يحتو

 تتمثل في:

  المنتج عبر الانترنت 

  التسعير عبر الانترنت 

  التوزيع عبر الانترنت 

  الترويج عبر الانترنت 

  تصميم الموقع عبر الانترنت 

  أمن المعلومات الإلكتروني 

  الخصوصية عبر الانترنت 

قد احتوى تغير التحول الرقمي في المؤسسة و: أما هذا المحور ارتبط بمالمحول الثاني

 أبعاد أساسية هي :  3على 

  البعد البشري 

  البعد التنظيمي 

  البعد التقني 

هذا ياغتها بأسلوب ثابت وإيجابي، وسؤالا ثم ص 45اشتمل الاستبيان ككل على 

 حتى يمكن معالجتها وفقا للأساليب الإحصائية و السلم المستخدم 

 ثانيا : المقياس المستخدم 

لقد تم استخدام مقياس لكارت الخماسي لقياس درجة إجابة المستجوبين على 

عبارات الاستبيان حيث يعتبر هذا المقياس من أكثر المقاييس شيوعا ، حيث يقابل كل 

عبارة قائمة تحمل بدائل الإجابات و لكل منها درجة حسب ما يوضح الجدول التالي : 

 لمقياس ليكارت الخماسي( : الخيارات المكونة 3-3الجدول رقم )

 موافق موافق بشدة
موافق بدرجة 

 متوسطة
 العبارات موافق بشدةغير  موافقغير 

 الدرجة 01 02 03 04 05
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 ينتالمصدر : من إعداد الطالب

حساب الحدود العليا والدنيا لكل فئة من فئات : انطلاقا من الدرجات ومقياس التحليل

( وتقسيمه على عدة فئات 5-1=4ياس ليكارت الخماسي تم حساب طول الفئة )مق

( وبعد ذلك إضافة هذه القيمة في 5/4=0.8للحصول على طول الفئة الصحيح اي )

 المقياس لتحديد الفئات كما هو مضح في الجدول : 

 ( : قيمة الوسط المرجح و درجات الموافقة لعينة الدراسة04-03الجدول رقم )

 درجة الموافقة  الوسط المرجح  الاتجاه 

 ضعيفة جدا  1.8إلى  1من  غير موافق بشدة 

 ضعيفة  2.6إلى  1.8من  غير موافق 

 متوسطة  3.4إلى  2.6من  موافق بدرجة متوسطة 

 عالية 4.2إلى  3.4من  موافق 

 عالية جدا  5إلى  4.2من  موافق بشدة 

 spssمن إعداد الطالبتين استنادا 

( هي الحد الفاصل بين 03-03اعتبرنا ان المتوسطات الواردة في الجدول )و

 مستوى الاستجابة في أداة الدراسة و ذلك لمتوسط الاستجابة للبعد أو المحور 

 ثالثا : الأساليب الإحصائية المستخدمة في الدراسة 

قمنا بالاعتماد على مجموعة من الأساليب الإحصائية عبر برنامج التحليل 

لية التحليل الإحصائي للبيانات للقيام بعم  SPSS22لإحصائي للظواهر الاجتماعيةا

، كما تم اعتماد مستوى الدلالة اف الموضوعة في إطار هذه الدراسةالتوصل إلى الأهدو

التي تم إجرائها ( لتفسير نتائج كل الاختبارات 0.95( الذي يقابله مستوى الثقة )0.05)

سبة في حالة وجود بيانات ختبارات المعلمية لأنها اختبارات منااعتمدت الدراسة على الاو

، حيث أن مقياس ليكارت المستخدم في الدراسة يعتبر مقياسا ترتيبيا ، كما اعتمدنا ترتيبية

 على الأدوات الإحصائية التالية : 

  التوزيع الطبيعي لمحاور الاستبيان 

  قياس معامل الثبات و الصدق 

  الاتساق الداخلي 

 تحليل الوصفي للبيانات الشخصية ال 

  التحليل الوصفي للمتغيرات المستقلة و التابعة 

  تحليل معامل الانحدار الخطي البسيط لإختبار فرضيات الدراسة 



  الجزائر اتصالات مؤسسة حالة دراسة       : الثالث الفصل

 
- 109 - 

 المطلب الثالث: صدق و ثبات أداة الدراسة 

 الفرع الأول : صدق الاستبيان 

أن يعكس ما حدد لقياسه" و "أن تقيس الاستبيان بيان تعريفات كثيرة منها "لصدق الاست

 1الاستبيان المحتوى المراد قياسه " 

 إبداءكمين حيث قاموا بالأساتذة المحالاستبيان على الأستاذ المشرف و عرضنا

ذي لل امدى توافقها مع المجاول مدى ملائمة فقرات الاستبيان وملاحظاتهم حآراءهم و

 عديل، وقد تم إجراء ما يلزم من حذف و توضعت من أجله وكذا وضوح صيغتها اللغوية

ي فيان رج الاستبالمحكمين ليخالمقدمة من قبل الأستاذ المشرف وعلى ضوء الاقتراحات 

  صورته النهائية .

ئج النتاتم اختبار ثبات وصدق فقرات الاستبانة من خلال اختبار الفا كرومباخ و

 مبينة في الجدول التالي:

ائج معامل الصدق والثبات ألفا كرومباخ للدراسة المستقلة .( يوضح نت5-3الجدول رقم).

 والتابعة

 المحور الفقرات ألفا كرومباخ

0.913 27 L1 

0.960 27 L2 

 الاستبيان كامل 54 0.963

 ينت: اعداد الطالبالمصدر

لأول افي المحور  0.8نلاحظ من خلال الجدول أن معامل ألفا كرومباخ اكبر من 

د كانت قيمته اما في الاستبيان ككل فق 0.96والمحور الثاني بقيمة  0.91الذي بلغت قيمته 

 .، وهذا يدل على أن الدراسة تتمتع بثبات ممتاز 0.96تساوي 

  عناصر المزيج التسويق الالكترونيبالاتساق الداخلي لعبارات الجزء المتعلق 

والدلالة بين كل نقوم باستخدام معامل الارتباط بيرسون لمعرفة درجة الارتباط 

عبارة من عبارات عناصر المزيج التسويق الالكتروني بالمحور المنتمية له مثلما هو 

 :6-3موضح في الجدول

الارتباط  مستوى   البعد العبارة

                                                           
تاريخ الاطلاع www.alukah.net ، على الموقع أحمد إبراهيم خضر، إرشادات لجزئية صدق وثبات الاستبيان 1

  11:44على الساعة  25/04/2024

http://www.alukah.net/
http://www.alukah.net/
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مع 

 المحور

 الدلالة

0.501** 0.001 
تتنوع المنتجات المقدمة في اتصالات الجزائر بما يناسب احتياجات 

 ورغبات العملاء

المنتج عبر 

 الانترنت
0.678** 0.000 

تستحوذ اتصالات الجزائر على وفاء الزبائن من خلال تحسين 

 المستمر لجودة خدمتها

 تقدم المنتج وفق موافقات الوقت والمكان المناسبين 0.001 **0.501

 تنوع المؤسسة في منتجاتها يخلق العديد من البدائل 0.066 **0.298

0.406** 0.01 
تتلاءم اسعار خدمات مؤسسة اتصالات الجزائر مع القدرة الشرائية 

 للزبائن
التسعير 

عبر 

 الأنترنيت

 تساهم الاسعار المنخفضة في اختيار خدمات المؤسسة 0.07 **0.423

 تحفز الاسعار على اقتناء خدمات خاصة في المناسبات 0.000 **0.650

0.473** 0.002 
الجزائر في اسعار حزمة الخدمات المقدمة تعدل مؤسسة اتصالات 

 باستمرار

0.523** 0.001 
يسهل التوزيع الالكتروني عملية الحصول على الخدمات دون بذل 

 جهد كبير

التوزيع 

عبر 

 الانترنيت

0.464** 0.003 
يتم الحصول على الخدمات مؤسسة اتصالات الجزائر عن طريق 

 مختلف التطبيقات الالكترونية

0.454** 0.004 
يساعد البريد الالكتروني في التعامل مع المؤسسة واستلام الطلبيات 

 في الوقت والمكان المناسبين

0.571** 0.000 
تستخدم مؤسسة اتصالات الجزائر في تقديم منتجاتها أحدث 

 تكنولوجيات وذلك لتحقيق الوصول التكنولوجي للزبائن

0.602** 0.000 
الالكترونية للمؤسسة على لفت انتباه الخدمات التي تساهم الاعلانات 

 قامت بعرضها

الترويج 

عبر 

 الانترنيت

0.482** 0.002 
يرسم الموقع الالكتروني صورة لمؤسسة اتصالات الجزائر عن 

 خدماتها التي تلفت الانتباه

0.652** 0.000 
توفر الاعلانات الالكترونية لمؤسستنا معلومات جيدة تساعد في 

 اتخاذ قرار شراء خدمتها

0.469** 0.003 
تستخدم مؤسسة اتصالات الجزائر اساليب تكنولوجية حديثة 

 بالإضافة الى الاساليب الكلاسيكية

تصميم  يلفت الموقع الإلكتروني للمؤسسة انتباه الزبائن للتعرف على خدماتنا 0.000 **0.712

تجعل جاذبية الموقع الالكتروني الزبائن يتذكرون الخدمات  0.000 **0.786الموقع عبر 
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 الانترنيت المعروضة

0.670** 0.000 
تحديث الموقع باستمرار يترك لدى الزبائن انطباع ايجابي تصاحبه 

 الرغبة في الحصول على الخدمات المعروضة

0.787** 0.000 
معها الزبائن لحسن تأدية  يعتبر الموقع الالكتروني واجهة يتفاعل

 وظائفها

0.727** 0.000 
يجعل اعتماد معايير امنية كحماية التعاملات الالكترونية واستعمال 

 خدمتها بأرحية

أمن 

المعلومات 

 الالكتروني

0.576** 0.000 
تحديد جوانب الموقع التي تعد آمنة للتبادل الالكتروني تجعل الزبائن 

 يثقون بها

0.710** 0.000 
تحتوي المؤسسة على اجهزة متطورة تسمح بالتسيير الجيد 

 للمعلومات

0.481** 0.002 
يحمي امن المعلومات الالكترونية من الغش الالكتروني والاعتداءات 

 الالكترونية المختلفة

 تخصيص المؤسسة اسعار خدمات جيدة لفئة محددة 0.157 **0.231

الخصوصية 

عبر 

 الانترنيت

0.484** 0.002 
يتم تحديث كمية المعلومات التي تجمع عن الزبائن ومن له الحق 

 للوصول إليها واستخدامها

0.459** 0.004 
يسهل اعتماد الخصوصية في الموقع الالكتروني لمؤسسة اتصالات 

  الحماية للزبائنالجزائر اختيار

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج  تين المصدر: اعداد الطالب

نلاحظ من خلال الجدول السابق أن معاملات الارتباط بين درجة كل من بعد من 

الابعاد والدرجة الكلية لمحور عناصر المزيج التسويقي الالكتروني التابعة له تتراوح بين 

، وهذا ما يدل على ان الارتباط قوي بين أبعاد المحور والدرجة الكلية له 0.887و 0.564

 وهذا ما يعتبر الاتساق الجيد الداخلي للمحور وأبعاده. 0.000عند مستوى الدلالة 

 

الارتباط مع 

 المحور

مستوى 

 الدلالة
 البعد العبارة

عناصر  المنتج عبر الإنترنيت 0.000 **0.657

المزيج 

التسويقي 

 التسعير عبر الانترنيت 0.000 **0.665

 التوزيع عبر الانترنيت 0.000 **0.667
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 التسويق الالكتروني مع المحور عناصر المزيج ل ( الإتساق الداخلي7-3الجدول رقم )

 spssبالاعتماد على مخرجات برنامج  تينالمصدر: اعداد الطالب

نلاحظ من خلال الجدول أعلاه أن معاملات الارتياط بين درجة كل بعد من الأبعاد 

هناك وهذا ما يدل علي أن  0.887و 0.657والدرجة الكلية للمحور التابعة له تتراوح بين 

 .0.01عند مستوى الدلالة ارتباط قوي بين أبعاد المحور والدرجة الكلية له 

 الاتساق الداخلي لعبارات الجزء المتعلق بالتحول الرقمي مع المحور الكلي المنتمية له-2

 :8-3الجدول 

الارتباط 

مع 

 المحور

مستوى 

 الدلالة
 البعد العبارة

البعد  يعد العنصر البشري عنصرا مهما في قيام المؤسسة 0.001 **0.491

 المؤسسة العدد الكافي من الموارد البشرية المؤهلة توفر 0.000 **0.503 البشري
تمتلك المؤسسة كفاءات بشرية تتقن التعامل مع البرمجيات والتكنولوجيا  0.000 **0.792

 الحديثة
 تقدم المؤسسة برامج تدريبية كافية لتطوير مهارات الموظفين الرقمية 0.000 **0.720
الموارد البشرية بما يتلاءم مع طبيعة عمل التحول تهتم المؤسسة بتخطيط  0.000 **0.787

 الرقمي
 تسعى المؤسسة الى استعداد كامل موظفيها للتكيف مع التغييرات الرقمية 0.000 **0.721
 تعمل المؤسسة على ترسيخ برنامج التحول الرقمي بين موظفيها 0.000 **0.758
تقنية تساعدهم على مواكبة التحول تمتلك المؤسسة اداريين ذوي معارف  0.000 **0.623

 الرقمي
تخطط المؤسسة لتطوير الكفاءات والقدرات البشرية ودعم الابداع  0.000 **0.784

 والابتكار
 توفر المؤسسة البيئة المناسبة من الموارد البشرية والمادية اللازمة 0.000 **0.714

البعد 

 التنظيمي
رؤية مستقبلية لما تريد ان تكون عليه مستقبلا تسعى المؤسسة إلى رسم  0.000 **0.698

 اتجاه التحول الرقمي

 الالكتروني الترويج عبر الانترنيت 0.000 **0.717

 تصميم الموقع عبر الانترنيت 0.000 **0.887

 أمن المعلومات الالكتروني 0.000 **0.744

 الخصوصية عبر الانترنيت 0.000 **0.564
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ورثة بالاعتماد على تكنلوجيا  0تتجه المؤسسة إلى العمل وفق مبدأ  0.000 **0.774

 المعلومات
تسعى المؤسسة لتغيير الثقافة التنظيمية السائدة من خلال نشر ثقافة  0.000 **0.730

 والأنترنتاستخدام التكنلوجيا 
 تعمل المؤسسة على التفعيل الرقمي 0.000 **0.799
تسعى لإتمام اجراءات العمل الاداري وسن التشريعات اللازمة لضمان  0.000 **0.603

 أمن استخدام التكنولوجيا
تعمل المؤسسة على اعادة هيكلة مواقع السلطة والمسؤولية ومراكز اتخاذ  0.000 **0.754

 يتماشى مع التطورات التكنولوجيةالقرار بما 

تطور المؤسسة هياكلها التنظيمية من خلال تقلصها وجعلها مرنة بما  0.000 **0.768

 يتوافق والتحول الرقمي
تبني المؤسسة استراتيجية التحول الرقمي من اجل تحقيق الاهداف  0.000 **0.749

 المرغوبة
والبرمجيات وتأهيل البنية التحتية واساسيات تعتبر التجهيزات المادية  0.000 **0.692

 الرقمنة

البعد 

 التقني

لحواسيب الشاشات -توفر المؤسسة العدد الكافي من الأجهزة التقنية  0.000 **0.588

 التفاعلية الكاميرات

 توفر المؤسسة شبكة انترنات بتدفق عال 0.000 **0.673
مساعدة على ممارسة العمل الاداري توفر المؤسسة منصات رقمية  0.001 **0.508

 الالكتروني بفعالية
 تستخدم المؤسسة انظمة وتطبيقات رقمية عالية الجودة 0.000 **0.647
تملك المؤسسة تطبيقات حديثة لتحليل البيانات واستخدامها للتنبؤ  0.000 **0.630

 بالتوجهات المستقبلية
 تدريب تقنيةتوجد في المؤسسة انظمة  0.000 **0.819
توفر المؤسسة على برمجيات الحماية الاصلية لضمان سرية المعلومات  0.000 **0.779

 والبيانات وحمايتها
 تسعى المؤسسة إلى تطوير قاعدة بيانات دقيقة ومتطورة 0.000 **0.866

 SPSSالمصدر: من إعداد الطالبتين استنادا إلى برنامج 

نلاحظ من خلال الجدول السابق أن معاملات الارتباط بين درجة كل من بعد من الابعاد 

، وهذا ما 0.867و 0.504والدرجة الكلية لمحور التحول الرقمي التابعة له تتراوح بين 

يدل على ان الارتباط قوي بين أبعاد المحور والدرجة الكلية له عند مستوى الدلالة 

 تساق الجيد الداخلي للمحور وأبعاده.وهذا ما يعتبر الا 0.000
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 للأبعاد التحول الرقمي مع المحور الكلي  ( الإتساق الداخلي9-3الجدول رقم )

 البعد العبارة مستوى الدلالة الارتباط مع المحور

 البعد البشري 0.000 **0.951
التحول 

 الرقمي
 البعد التنظيمي 0.000 **0.938

 البعد التقني 0.000 **0.896

 SPSSالمصدر: من إعداد الطالبتين استنادا إلى برنامج 

نلاحظ من خلال الجدول أعلاه ان الارتباط بين درجة الأبعاد الثلاثة لمحور 

وهذا ما يدل على ان  0.951و 0.896التحول الرقمي والدرجة الكلية له تتراوح بين 

 .0.000توى الدلالة الارتباط قوي جدا بين ابعاد المحور والدرجة الكلية له عند مس
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 المبحث الثالث: تحليل ومناقشة نتائج الدراسة

د ل لاببللوصول إلى نتائج ملموسة، لا يمكن الاعتماد على الجانب النظري فقط، 

ا ريا، ومها نظستطيع المقارنة بين ما تم الوصول إلينمن الاهتمام بالجانب التطبيقي، حتى 

نية بحثنا ارتأينا اكمال العمل بدراسة ميداهو موجود واقعيا، وفيما يخص موضوع 

ية لتوضيح الدور الفعال للتحول الرقمي في إحداث التغيير في المؤسسة الاقتصاد

 الجزائرية.

 المطلب الأول: التحليل الوصفي لنتائج الدراسة

 الفرع الأول: التحليل الوصفي لمتغيرات البيانات الشخصية

شكل ل الوصفي للبيانات الشخصية الذي يسنتناول من خلال هذا المطلب التحلي

 الجزء الأول من الاستبيان.

 : السن–1

 ( يوضح توزيع الأفراد عينة الدراسة حسب السن..10-3جدول رقم )

  التكرار النسبة

 سنة 30أقل من  02 05.1%

 40إلى  30بين  07 %17.9

 50إلى 41بين  18 %46.2

 سنة 50أكثر من  12 %30.8

 المجموع 39 100%

اعتمادا على مخرجات  من إعداد الطالبتين

SPSS 

راوح قد مثلت فئة الأفراد التي تت%46.2يوضح الجدول والشكل أعلاه أن نسبة 

م أكثر من فئة الافراد التي تتراوح أعماره%30.8سنة تليها نسبة  50و41أعمارهم بين

لأخير اسنة ،في  40و 30من فئة الأفراد التي أعمارهم بين %17.9سنة ،ثم نسبة 50من 

 سنة. 30من فئة الأفراد التي تتراوح أعمارهم أقل من %05.1نسبة 

 المؤهل العلمي:–2
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 .( يوضح توزيع الأفراد عينة الدراسة حسب المؤهل العلمي11-3جدول رقم ).

  التكرار النسبة

 ليسانس 15 38.5%

 ماستر 11 %28.2

 ماجستير 04 %10.3

 دكتوراه 00 %00.0

 تقني  01 %02.6

 تقني سامي 08 %20.5

 المجموع 39 100%

اعتمادا على مخرجات  من إعداد الطالبتين

SPSS 

من أفراد عينة الدراسة %38.5فرد أي نسبة 15يبين الجدول والشكل اعلاه أن

من أفراد عينة الدراسة ذوي مستوى %28.2فرد أي بنسبة 11ذوي ليسانس، في حين 

من عينة الدراسة بمستوى تقني سامي يأتي  %20.5أي بنسبة أفراد  08ماستر، يليهم 

( بمستوى تقني 01ثم فرد واحد ) %10.3أفراد بنسبة  04بعدهم ذوي مستوى ماجستير بـ 

 .%00.0فيما مثل ذوي مستوى دكتوراه نسبة  % 02.6بنسبة 

 

 : الخبرة المهنية–3

 حسبالخبرة المهنية( يوضح توزيع الأفراد عينة الدراسة .12-3جدول رقم )

  التكرار النسبة

 سنوات 05أقل من  06 15.4%

 سنوات 10إلى  06من  01 %2.6

 سنة 16سنة إلى  11من  05 %12.8

 سنة 16أكثر من  27 %69.2

 المجموع 39 100%

 SPSSاعتمادا على مخرجات  من إعداد الطالبتين

 

من أفراد  %69.2نسبة فرد أي 27( أن 12-3بين الجدول والشكل السابقين رقم )

أفراد أي نسبة  06سنة، في حين  16عينة الدراسة لديهم سنوات الأقدمية أكثر من 
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 05سنوات، و 05من أفراد عينة الدراسة سنوات الأقدمية لديهم بين أقل من  15.4%

 11بين 15من أفراد عينة الدراسة انحصرت سنوات أقدميتهم  %12.8أفراد أي نسبة 

 % 2.6سنة بنسبة  10و 06رد واحد لديه أقدمية تتراوح بين سنة، وف 16سنة و
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 ( يوضح توزيع الأفراد عينة الدراسة حسب المركز الوظيفي13-3جدول رقم )-4

 

 

 

إعداد  من 

 SPSSاعتمادا على مخرجات  الطالبتين

من عينة الدراسة  %89.7فرد أي نسبة  35من خلال الجدول السابق يتضح لنا أن 

من عينة الدراسة هم نواب  %10.3أفراد أي نسبة 04هم موظفون إداريون، في حين 

 من عينة الدراسة. %00.0مدير بينما لم يمثل مركز المدير أي فرد نسبة 

  

  التكرار النسبة

 إداري 35 89.7%

 نائب مدير 04 10.3%

 مدير 00 %00.0

 المجموع 39 100%
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 الفرع الثاني: واقع متغيرات الدراسة 

سيتم تحليل واقع متغيرات الدراسة بالاعتماد على جداول التوزيع التكراري 

 والنسب المئوية والمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية.

 .:التسويق الإلكتروني  أولا: تحليل واقع

سيتم عرض تحليلي لمختلف أبعاد متغير مزيج التسويق الالكتروني لمعرفة 

 الخاص بكل بعد. الأهمية النسبية والتأثير

 المنتج عبر الانترنت  .1

 الانترنت  المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لبعد المنتج عبر 14-3الجدول رقم 

 SPSSالمصدر: من إعداد الطالبتين استنادا إلى برنامج 

دراسة لبعد التسعير عبر تظهر نتائج الجدول رقم )( المتعلق بإجابات عينة ال

، أن المتوسطات الحسابية لعبارات هذا المتغير )البعد( يتراوح بين الانترنت

(  وهذا ما يدل على اهمية هذا البعد بالنسبة الى المحور التابع لع وهذا ما 2.03و1.90)

( " تنوع المؤسسة في منتجاتها يخلق 4يؤكده متوسط المرجح العام، وجاءت العبارة رقم )

( في حين بلغت 2.03يث الأهمية لمتوسط حسابي بلغ )العديد من البدائل " الأولى من ح

(" تقدم المنتج وفق موافقات الوقت والمكان 3قيمة المتوسط الحسابي للعبارة رقم )

( " تستحوذ اتصالات الجزائر على وفاء 2( ، تليها العبارة رقم )1.97المناسبين ")

(، وفي 1.92بلغ ) الزبائن من خلال تحسين المستمر لجودة خدمتها " بمتوسط حسابي

( " تتنوع المنتجات المقدمة في اتصالات الجزائر بما 1المرتبة الأخيرة تأتي العبارة رقم )

 (.1.92يناسب احتياجات ورغبات العملاء "بمتوسط حسابي بلغ )

الانحراف 

 المعياري

اتجاه 

 العبارة

المتوسط 

 الحسابي

غير 

موافق 

 بشدة

غير 

 موافق

موافق 

بدرجة 

 متوسطة

موافق  موافق

 بشدة

 رقم العبارة 

غير  **0.598

 موافق

تتنوع المنتجات المقدمة في  التكرار 0 1 2 28 8 1.90

اتصالات الجزائر بما يناسب 

 احتياجات ورغبات العملاء

1 

 

 النسبة% 0.0 2.6 5.1 71.8 20.5

غير  **0.580

 موافق

تستحوذ اتصالات الجزائر  التكرار 0 0 5 26 8 1.92

على وفاء الزبائن من خلال 

 تحسين المستمر لجودة خدمتها

2 

 النسبة% 0.0 0.0 12.8 66.7 20.5

غير  **0.537

 موافق

تقدم المنتج وفق موافقات  التكرار 0 0 5 28 6 1.97

 الوقت والمكان المناسبين

3 

 النسبة% 0.0 0.0 12.8 71.8 15.4

غير  **0.584

 موافق

تنوع المؤسسة في منتجاتها  التكرار 0 0 7 26 6 2.03

 يخلق العديد من البدائل

4 

 النسبة% 0.0 0.0 17.9 66.7 15.4

غير  **0.574

 موافق

 البعد متوسط  1.955
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  التسعير عبر الانترنت -2

المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لبعد التسعير عبر :15-3الجدول رقم 

 الانترنت 

الانحراف 

 المعياري

اتجاه 

العبار

 ة

المتوس

ط 

 الحسابي

غير 

موافق 

 بشدة

غير 

 موافق

موافق 

بدرجة 

 متوسطة

 موافق

مواف

ق 

 بشدة

 العبارة 
رق

 م

غير  **0.821

 موافق

مؤسسة تتلاءم اسعار خدمات  التكرار 0 3 6 22 8 2.10

اتصالات الجزائر مع القدرة 

 الشرائية للزبائن

1 

 
 النسبة% 0.0 7.7 15.4 56.4 20.5

غير  **0.703

 موافق

تساهم الاسعار المنخفضة في  التكرار 0 2 2 26 9 1.92

 اختيار خدمات المؤسسة

2 

 النسبة% 0.0 5.1 5.1 66.7 23.1

غير  **0.725

 موافق

تحفز الاسعار على اقتناء  التكرار 0 1 7 22 9 2.00

 خدمات خاصة في المناسبات

3 

 النسبة% 0.0 2.6 17.9 56.4 23.1

غير  **0.688

 موافق

تعدل مؤسسة اتصالات  التكرار 0 1 6 24 8 2.00

الجزائر في اسعار حزمة 

 الخدمات المقدمة باستمرار

4 

 النسبة% 0.0 2.6 15.4 61.5 20.5

غير  **0.734

 موافق

 متوسط البعد  2.005

 SPSSالمصدر: من إعداد الطالبتين استنادا إلى برنامج 

دراسة لبعد التسعير عبر تظهر نتائج الجدول رقم )( المتعلق بإجابات عينة ال

، أن المتوسطات الحسابية لعبارات هذا المتغير )البعد( يتراوح بين الانترنت

هذا البعد بالنسبة الى المحور التابع لع وهذا ما (  وهذا ما يدل على اهمية 2.10و1.92)

( " تتلاءم اسعار خدمات مؤسسة 4يؤكده متوسط المرجح العام، وجاءت العبارة رقم )

اتصالات الجزائر مع القدرة الشرائية للزبائن " الأولى من حيث الأهمية لمتوسط حسابي 

(" تحفز الاسعار على 3م )( في حين بلغت قيمة المتوسط الحسابي للعبارة رق2.10بلغ )

( " تعدل مؤسسة 2( ، تليها العبارة رقم )2.00اقتناء خدمات خاصة في المناسبات ")

اتصالات الجزائر في اسعار حزمة الخدمات المقدمة باستمرار بمتوسط حسابي بلغ 

( " تساهم الاسعار المنخفضة في 2(، وفي المرتبة الأخيرة تأتي العبارة رقم )2.00)

 (.1.92خدمات المؤسسة بمتوسط حسابي بلغ )اختيار 
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 التوزيع عبر الانترنت  .1

المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لبعد االتوزيع عبر . .:16-3الجدول رقم

 الانترنت

 SPSSإعداد الطالبتين استنادا إلى برنامج  المصدر: من

دراسة لبعد التوزيع عبر تظهر نتائج الجدول رقم )( المتعلق بإجابات عينة ال

، أن المتوسطات الحسابية لعبارات هذا المتغير )البعد( يتراوح بين الانترنت

وهذا ما  (  وهذا ما يدل على اهمية هذا البعد بالنسبة الى المحور التابع لع2.10و1.82)

" يساعد البريد الالكتروني في (3جح العام، وجاءت العبارة رقم )يؤكده متوسط المر

التعامل مع المؤسسة واستلام الطلبيات في الوقت والمكان المناسبين " الأولى من حيث 

( في حين بلغت قيمة المتوسط الحسابي للعبارة رقم 2.10الأهمية لمتوسط حسابي بلغ )

ف التطبيقات على الخدمات مؤسسة اتصالات الجزائر عن طريق مختل (" يتم الحصول2)

( " تستخدم مؤسسة اتصالات الجزائر في 4، تليها العبارة رقم )(1.92الالكترونية ")

تقديم منتجاتها أحدث تكنولوجيات وذلك لتحقيق الوصول التكنولوجي للزبائن" بمتوسط 

( " يسهل التوزيع 1العبارة رقم )(، وفي المرتبة الأخيرة تأتي 2.00حسابي بلغ )

الالكتروني عملية الحصول على الخدمات دون بذل جهد كبير "بمتوسط حسابي بلغ 

(1.92.) 

 

الانحراف 

 المعياري

اتجاه 

 العبارة

المتوسط 

 الحسابي

غير 

موافق 

 بشدة

غير 

 موافق

موافق 

بدرجة 

 متوسطة

 موافق
 موافق

 بشدة
 رقم العبارة 

0.601*

* 

غير 

 موافق
1.82 

 التكرار 0 0 4 24 11
يسهل التوزيع الالكتروني عملية 

الحصول على الخدمات دون بذل 

 جهد كبير

1 

 
 النسبة% 0.0 0.0 10.3 61.5 28.2

0.623*

* 

غير 

 موافق
1.92 

 يتم الحصول على الخدمات مؤسسة التكرار 0 0 6 24 09

اتصالات الجزائر عن طريق مختلف 

 التطبيقات الالكترونية

2 
 النسبة% 0 0 15.4 61.5 23.1

0.754*

* 

غير 

 موافق
2.10 

يساعد البريد الالكتروني في التعامل  التكرار 0 2 7 23 7

مع المؤسسة واستلام الطلبيات في 

 الوقت والمكان المناسبين

3 
 النسبة% 0.0 5.1 17.9 59.0 17.9

0.683*

* 

غير 

 موافق
1.82 

تستخدم مؤسسة اتصالات الجزائر في  التكرار 0 1 3 23 12

تقديم منتجاتها أحدث تكنولوجيات 

وذلك لتحقيق الوصول التكنولوجي 

 للزبائن

4 
 النسبة% 0.0 2.6 7.7 59.0 30.8

0.665

** 

غير 

 موافق
 متوسط البعد  1.91
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 الترويج عبر الانترنت  .2

المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لبعد الترويج عبر  :17-3الجدول رقم 

 الانترنت

 SPSSالمصدر: من إعداد الطالبتين استنادا إلى برنامج 

دراسة لبعد الترويج عبر تظهر نتائج الجدول رقم )( المتعلق بإجابات عينة ال

، أن المتوسطات الحسابية لعبارات هذا المتغير )البعد( يتراوح بين الانترنت

(  وهذا ما يدل على اهمية هذا البعد بالنسبة الى المحور التابع لع وهذا ما 1.74و1.64)

( " تستخدم مؤسسة اتصالات 4يؤكده متوسط المرجح العام، وجاءت العبارة رقم )

الى الاساليب الكلاسيكية " الأولى من حيث الجزائر اساليب تكنولوجية حديثة بالإضافة 

( في حين بلغت قيمة المتوسط الحسابي للعبارة رقم 1.74الأهمية لمتوسط حسابي بلغ )

(" تساهم الاعلانات الالكترونية للمؤسسة على لفت انتباه الخدمات التي قامت بعرضها 1)

لمؤسستنا معلومات جيدة  " توفر الاعلانات الالكترونية(3(، تليها العبارة رقم )1.69")

بة الأخيرة (، وفي المرت1.67تساعد في اتخاذ قرار شراء خدمتها " بمتوسط حسابي بلغ )

الانحراف 

 المعياري

اتجاه 

العبار

 ة

 المتوسط

 الحسابي

غير 

موافق 

 بشدة

غير 

 موافق

موافق 

بدرجة 

 متوسطة

موافق  موافق

 بشدة

 رقم العبارة 

0.569*

* 

غير 

 موافق

تساهم الاعلانات  التكرار 0 0 2 23 14 1.69

الالكترونية للمؤسسة على 

لفت انتباه الخدمات التي 

 قامت بعرضها

1 

 
 النسبة% 0.0 0.0 5.1 59.0 35.9

0.486*

* 

غير 

 موافق

يرسم الموقع الالكتروني  التكرار 0 0 0 25 14 1.64

صورة لمؤسسة اتصالات 

الجزائر عن خدماتها التي 

 تلفت الانتباه

2 

 النسبة% 0.0 0.0 0.0 64.1 35.9

0.621*

* 

غير 

 موافق

توفر الاعلانات الالكترونية  التكرار 0 0 3 20 16 1.67

لمؤسستنا معلومات جيدة 

اتخاذ قرار شراء تساعد في 

 خدمتها

3 

 النسبة% 0.0 0.0 7.7 51.3 41.0

0.595*

* 

غير 

 موافق

تستخدم مؤسسة اتصالات  التكرار 0 0 3 23 13 1.74

الجزائر اساليب تكنولوجية 

حديثة بالإضافة الى 

 الاساليب الكلاسيكية

4 

 النسبة% 0.0 0.0 7.7 59.0 33.3

0.567

** 

غير 

 موافق

 متوسط البعد  1.68



  الجزائر اتصالات مؤسسة حالة دراسة       : الثالث الفصل

 
- 123 - 

" يرسم الموقع الالكتروني صورة لمؤسسة اتصالات الجزائر عن (2تأتي العبارة رقم )

 (.1.92خدماتها التي تلفت الانتباه "بمتوسط حسابي بلغ )

 رنت تصميم الموقع عبر الانت -5

المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لبعد تصميم الموقع   :18-3الجدول رقم .

 عبر الانترنت

الانحراف 

 المعياري

اتجاه 

 العبارة

المتوسط 

 الحسابي

غير 

موافق 

 بشدة

غير 

 موافق

موافق 

بدرجة 

 متوسطة

 موافق

مواف

ق 

 بشدة

 رقم العبارة 

0.707*

* 

غير 

 موافق
1.64 

يلفت الموقع الإلكتروني  التكرار 0 1 2 18 18

للمؤسسة انتباه الزبائن 

 للتعرف على خدماتنا

1 

 النسبة% 0.0 2.6 5.1 46.2 46.2 

0.664*

* 

غير 

 موافق
1.92 

تجعل جاذبية الموقع  التكرار 0 1 4 25 9

الالكتروني الزبائن 

يتذكرون الخدمات 

 المعروضة

2 
 النسبة% 0.0 2.6 10.3 64.1 23.1

0.570*

* 

غير 

 موافق
1.79 

تحديث الموقع باستمرار  التكرار 0 0 3 25 11

يترك لدى الزبائن انطباع 

ايجابي تصاحبه الرغبة في 

الحصول على الخدمات 

 المعروضة

3 
 النسبة% 0.0 0.0 7.7 64.1 28.2

0.756*

* 

غير 

 موافق
1.82 

يعتبر الموقع الالكتروني  التكرار 0 1 5 19 14

يتفاعل معها الزبائن واجهة 

 لحسن تأدية وظائفها

4 
 النسبة% 0.0 2.6 12.8 48.7 35.9

0674** 
غير 

 موافق
 متوسط البعد  1.79

 SPSS: من إعداد الطالبتين استنادا إلى برنامج المصدر

نتائج الجدول رقم )( المتعلق بإجابات عينة الدراسة لبعد تصميم الموقع عبر  تظهر

الانترنت، أن المتوسطات الحسابية لعبارات هذا المتغير )البعد( يتراوح بين 

(  وهذا ما يدل على اهمية هذا البعد بالنسبة الى المحور التابع لع وهذا ما 1.92و1.64)

( " تجعل جاذبية الموقع الالكتروني 2العبارة رقم ) يؤكده متوسط المرجح العام، وجاءت

الزبائن يتذكرون الخدمات المعروضة " الأولى من حيث الأهمية لمتوسط حسابي بلغ 

(" يعتبر الموقع الالكتروني 4( في حين بلغت قيمة المتوسط الحسابي للعبارة رقم )1.92)

( " 3، تليها العبارة رقم )( 1.82واجهة يتفاعل معها الزبائن لحسن تأدية وظائفه ")

ي الحصول تحديث الموقع باستمرار يترك لدى الزبائن انطباع ايجابي تصاحبه الرغبة ف

المرتبة الأخيرة تأتي  (، وفي1.79بمتوسط حسابي بلغ )على الخدمات المعروضة "
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( " يلفت الموقع الإلكتروني للمؤسسة انتباه الزبائن للتعرف على خدماتنا 1العبارة رقم )

 (.1.64"بمتوسط حسابي بلغ )

 امن المعلومات الالكتروني  -6

المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لبعد امن المعلومات  :19-3الجدول رقم

 الالكتروني

 الانحراف

 المعياري

اتجاه 

العبار

 ة

المتوسط 

 الحسابي

غير 

موافق 

 بشدة

غير 

 موافق

موافق 

بدرجة 

 متوسطة

 موافق

مواف

ق 

 بشدة

 رقم العبارة 

0.530*

* 

غير 

 موافق
1.67 

يجعل اعتماد معايير امنية كحماية  التكرار 0 0 1 24 14

التعاملات الالكترونية واستعمال 

 خدمتها بأرحية

1 

 
35.9 61.5 2.6 0.0 0.0 

% 

 النسبة

0.522*

* 

غير 

 موافق
1.87 

تحديد جوانب الموقع التي تعد آمنة  التكرار 0 0 3 28 8

للتبادل الالكتروني تجعل الزبائن 

 يثقون بها

2 
20.5 71.8 7.7 0.0 0.0 

 ا%

 لنسبة

0.721*

* 

غير 

 موافق
1.82 

تحتوي المؤسسة على اجهزة  التكرار 0 1 4 21 13

بالتسيير الجيد متطورة تسمح 

 للمعلومات

3 
33.3 53.8 10.3 2.6 0.0 

% 

 لنسبةا

0.695*

* 

غير 

 موافق
1.87 

يحمي امن المعلومات الالكترونية  التكرار 0 1 04 23 11

من الغش الالكتروني والاعتداءات 

 الالكترونية المختلفة

4 
28.2 59.0 10.3 2.6 0.0 

% 

 النسبة

0.617

** 

غير 

 موافق
 متوسط البعد  1.80

 spssبالاعتماد على مخرجات  المصدر من اعداد الطالبتين

ة لبعد أمن المعلومات تظهر نتائج الجدول رقم )( المتعلق بإجابات عينة الدراس

، أن المتوسطات الحسابية لعبارات هذا المتغير )البعد( يتراوح بين الالكتروني

(  وهذا ما يدل على اهمية هذا البعد بالنسبة الى المحور التابع لع وهذا ما 1.87و1.67)

( " يحمي امن المعلومات الالكترونية 4يؤكده متوسط المرجح العام، وجاءت العبارة رقم )

الالكترونية المختلفة " الأولى من حيث الأهمية  من الغش الالكتروني والاعتداءات

(" 2( في حين بلغت قيمة المتوسط الحسابي للعبارة رقم )1.87لمتوسط حسابي بلغ )

، (1.82ئن يثقون بها ")تحديد جوانب الموقع التي تعد آمنة للتبادل الالكتروني تجعل الزبا

رة تسمح بالتسيير الجيد ( " تحتوي المؤسسة على اجهزة متطو3تليها العبارة رقم )

( " 1(، وفي المرتبة الأخيرة تأتي العبارة رقم )1.82للمعلومات " بمتوسط حسابي بلغ )

يجعل اعتماد معايير امنية كحماية التعاملات الالكترونية واستعمال خدمتها بأرحية 

 (.1.64"بمتوسط حسابي بلغ )
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 الخصوصية عبر الانترنت  -7

المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لبعد الخصوصية عبر  :20-3الجدول رقم 

 الانترنت

 spssبالاعتماد على مخرجات تين المصدر من اعداد الطالب

راسة لبعد الخصوصية عبر نتائج الجدول رقم )( المتعلق بإجابات عينة الد تظهر

، أن المتوسطات الحسابية لعبارات هذا المتغير )البعد( يتراوح بين الانترنت

(  وهذا ما يدل على اهمية هذا البعد بالنسبة الى المحور التابع لع وهذا ما 1.85و1.66)

( " تخصيص المؤسسة اسعار 1يؤكده متوسط المرجح العام، وجاءت العبارة رقم )

( في حين 1.87همية لمتوسط حسابي بلغ )خدمات جيدة لفئة محددة " الأولى من حيث الأ

(" يتم تحديث كمية المعلومات التي تجمع عن 2بلغت قيمة المتوسط الحسابي للعبارة رقم )

، وفي المرتبة الأخيرة تأتي (1.82للوصول إليها واستخدامها ")الزبائن ومن له الحق 

مؤسسة اتصالات ( " يسهل اعتماد الخصوصية في الموقع الالكتروني ل3العبارة رقم )

  (.1.64الجزائر اختيار الحماية للزبائن "بمتوسط حسابي بلغ )

 ثانيا: تحليل واقع متغير التحول الرقمي 

لمعرفة الأهمية النسبية التحول الرقمي سيتم عرض تحليلي لمختلف أبعاد متغير 

 والتأثير الخاص بكل بعد.

الانحراف 

 المعياري

اتجاه 

 عبارةال

المتوسط 

 الحسابي

غير 

موافق 

 بشدة

غير 

 موافق

موافق 

بدرجة 

متوسط

 ة

 موافق
موافق 

 بشدة
 رقم العبارة 

0.670*

* 

غير 

 موافق
1.85 

تخصيص المؤسسة اسعار خدمات  التكرار 0 1 3 24 11

 جيدة لفئة محددة

1 

 
 النسبة% 0.0 2.6 7.7 61.5 28.2

0.594*

* 

غير 

 موافق
1.84 

يتم تحديث كمية المعلومات التي تجمع  التكرار 0 0 4 24 .10

عن الزبائن ومن له الحق للوصول 

 إليها واستخدامها

2 
 النسبة% 0.0 0.0 10.3 61.5 25.6

0.534*

* 

غير 

 موافق
1.66 

يسهل اعتماد الخصوصية في الموقع  التكرار 0 0 1 23 14

الالكتروني لمؤسسة اتصالات 

 الحماية للزبائن الجزائر اختيار

3 
 النسبة% 0.0 0.0 2.6 59.0 35.9

0.599

** 

غير 

 موافق
 متوسط البعد  1.78
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 البعد البشري  -1

 الحسابية والانحرافات المعيارية للبعد البشري  المتوسطات  :21-3الجدول رقم .

الانحراف 

 المعياري

اتجاه 

 العبارة

المتوسط 

 الحسابي

غير 

موافق 

 بشدة

غير 

 موافق

موافق 

بدرجة 

 متوسطة

 موافق
موافق 

 بشدة
 رقم العبارة 

0.552** 
غير 

 موافق
1.56 

يعد العنصر البشري عنصرا مهما في  التكرار 0 0 1 20 18

 قيام المؤسسة

1 

 
 النسبة% 0.0 0.0 2.6 51.3 46.2

0.774** 
غير 

 موافق
1.92 

توفر المؤسسة العدد الكافي من الموارد  التكرار 0 1 7 19 12

 البشرية المؤهلة
2 

 النسبة% 0.0 2.6 17.9 48.7 30.8

0.731** 
غير 

 موافق
1.69 

 تمتلك المؤسسة كفاءات بشرية تتقن التكرار 0 1 3 18 17

التعامل مع البرمجيات والتكنولوجيا 

 الحديثة

3 
 النسبة% 0.0 2.6 7.7 46.2 43.6

0.756** 
غير 

 موافق
1.82 

تقدم المؤسسة برامج تدريبية كافية  التكرار 0 1 5 19 14

 لتطوير مهارات الموظفين الرقمية
4 

 النسبة% 0.0 2.6 12.8 48.7 35.9

0.743** 
غير 

 موافق
2.03 

تهتم المؤسسة بتخطيط الموارد البشرية  التكرار 0 1 8 21 9

 بما يتلاءم مع طبيعة عمل التحول الرقمي
5 

 النسبة% 0.0 2.6 20.5 53.8 23.1

0.658** 
غير 

 موافق
2.00 

تسعى المؤسسة الى استعداد كامل  التكرار 0 1 5 25 7

 موظفيها للتكيف مع التغييرات الرقمية
6 

 النسبة% 0.0 2.6 12.8 64.1 17.9

0.703** 
غير 

 موافق
1.92 

تعمل المؤسسة على ترسيخ برنامج  التكرار 0 1 5 23 10

 التحول الرقمي بين موظفيها
7 

 النسبة% 0.0 2.6 12.8 59.0 25.6

0.647** 
غير 

 موافق
1.95 

تمتلك المؤسسة اداريين ذوي معارف  التكرار 0 1 4 26 8

مواكبة التحول تقنية تساعدهم على 

 الرقمي

8 
 النسبة% 0.0 2.6 10.3 66.7 20.5

0.767** 
غير 

 موافق
1.79 

تخطط المؤسسة لتطوير الكفاءات  التكرار 0 1 5 8 15

 والقدرات البشرية ودعم الابداع والابتكار

 

9 
 النسبة% 0.0 2.6 12.8 46.2 38.5

0.703** 
غير 

 موافق
 متوسط البعد  1.85

 SPSS: من إعداد الطالبتين استنادا إلى برنامج المصدر

، أن ينة الدراسة لبيان البعد البشريتظهر نتائج الجدول رقم )( المتعلق بإجابات ع

(  وهذا ما 2.03و1.56المتوسطات الحسابية لعبارات هذا المتغير )البعد( يتراوح بين )

يدل على اهمية هذا البعد بالنسبة الى المحور التابع لع وهذا ما يؤكده متوسط المرجح 

( " تهتم المؤسسة بتخطيط الموارد البشرية بما يتلاءم مع 5العام، وجاءت العبارة رقم )

( في 2.03طبيعة عمل التحول الرقمي " الأولى من حيث الأهمية لمتوسط حسابي بلغ )

(" تسعى المؤسسة الى استعداد كامل 6ت قيمة المتوسط الحسابي للعبارة رقم )حين بلغ

( ، وفي المرتبة 2.00موظفيها للتكيف مع التغييرات الرقمية " بمتوسط حسابي بلغ)
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قيام المؤسسة ( " يعد العنصر البشري عنصرا مهما في 1الأخيرة تأتي العبارة رقم )

 (.1.56"بمتوسط حسابي بلغ )

 نظيمي البعد الت -2

 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية للبعد التنظيمي  :22-3الجدول رقم 

 SPSSالمصدر: من إعداد الطالبتين استنادا إلى برنامج 

أن  الدراسة لبيان البعد التنظيمينة تظهر نتائج الجدول رقم )( المتعلق بإجابات عي

(  وهذا ما 2.00و1.82المتوسطات الحسابية لعبارات هذا المتغير )البعد( يتراوح بين )

يدل على اهمية هذا البعد بالنسبة الى المحور التابع لع وهذا ما يؤكده متوسط المرجح 

خلال تقلصها ( " تطور المؤسسة هياكلها التنظيمية من 8العام، وجاءت العبارة رقم )

الانحراف 

 المعياري

اتجاه 

 العبارة

المتوسط 

 الحسابي

غير 

موافق 

 بشدة

غير 

 موافق

موافق 

بدرجة 

 متوسطة

 موافق
موافق 

 بشدة
 رقم العبارة 

0.839*

* 

غير 

 موافق
1.92 

المؤسسة البيئة المناسبة من الموارد  توفر التكرار 0 1 9 15 14

 البشرية والمادية اللازمة

1 

 
 النسبة% 0.0 2.6 23.1 38.5 35.9

0.712*

* 

غير 

 موافق
1.92 

تسعى المؤسسة إلى رسم رؤية مستقبلية  التكرار 0 1 5 22 10

لما تريد ان تكون عليه مستقبلا اتجاه 

 التحول الرقمي

2 
 النسبة% 0.0 2.6 12.8 56.4 25.6

0.900*

* 

غير 

 موافق
1.92 

 0تتجه المؤسسة إلى العمل وفق مبدأ  التكرار 0 2 8 14 15

 ورثة بالاعتماد على تكنلوجيا المعلومات
3 

 النسبة% 0.0 5.1 20.5 35.9 38.5

0.641*

* 

غير 

 موافق
1.90 

تسعى المؤسسة لتغيير الثقافة التنظيمية  التكرار 0 1 3 26 9

السائدة من خلال نشر ثقافة استخدام 

 التكنلوجيا والأنترنت

4 
 النسبة% 0.0 2.6 7.7 66.7 23.1

0.756*

* 

غير 

 موافق
1.82 

 التكرار 0 1 5 19 14
 5 تعمل المؤسسة على التفعيل الرقمي

 النسبة% 0.0 2.6 12.8 48.7 35.9

0.644*

* 

غير 

 موافق
1.82 

لإتمام اجراءات العمل الاداري  تسعى التكرار 0 0 5 22 12

وسن التشريعات اللازمة لضمان أمن 

 استخدام التكنولوجي

6 
 النسبة% 0.0 0.0 12.8 56.4 30.8

0.739*

* 

غير 

 موافق
1.92 

تعمل المؤسسة على اعادة هيكلة مواقع  التكرار 0 1 6 21 11

السلطة والمسؤولية ومراكز اتخاذ القرار 

 التطورات التكنولوجيةبما يتماشى مع 

7 
 النسبة% 0.0 2.6 15.4 53.8 28.2

0.688*

* 

غير 

 موافق
2.00 

تطور المؤسسة هياكلها التنظيمية من  التكرار 0 1 6 24 08

خلال تقلصها وجعلها مرنة بما يتوافق 

 والتحول الرقمي

8 
 النسبة% 0.0 2.6 15.4 61.5 20.5

0.522*

* 

غير 

 موافق
1.87 

تبني المؤسسة استراتيجية التحول الرقمي  التكرار 0 0 3 28 8

 من اجل تحقيق الاهداف المرغوبة
9 

 النسبة% 0.0 0.0 7.7 71.8 20.5

0.715

** 

غير 

 موافق
 متوسط البعد  1.89
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وجعلها مرنة بما يتوافق والتحول الرقمي " الأولى من حيث الأهمية لمتوسط حسابي بلغ 

(" توفر 7()3()2()1( في حين بلغت قيمة المتوسط الحسابي للعبارات رقم )2.00)

المؤسسة ... تسعى المؤسسة... تتجه المؤسسة .... تعمل المؤسسة " بمتوسط حسابي 

دل على تقارب هذه العبارات في الأهمية، وفي المرتبة الأخيرة تأتي ( وهذا ما ي2.00بلغ)

( " تبني المؤسسة استراتيجية التحول الرقمي من اجل تحقيق الاهداف 9العبارة رقم )

 (.1.87المرغوبة "بمتوسط حسابي بلغ )

 البعد التقني  -3

 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لبعد التقني:23-3الجدول رقم

 SPSSالمصدر: من إعداد الطالبتين استنادا إلى برنامج 

الانحراف 

 المعياري

اتجاه 

 العبارة

المتوسط 

 الحسابي

غير 

موافق 

 بشدة

غير 

 موافق

موافق 

بدرجة 

 متوسطة

 موافق
موافق 

 بشدة
 رقم العبارة 

0.615

** 

غير 

 موافق
1.79 

تعتبر التجهيزات المادية والبرمجيات  التكرار 0 0 4 23 12

 وتأهيل البنية التحتية واساسيات الرقمنة

1 

 
 النسبة% 0.0 0.0 10.3 59.0 30.8

0.598

** 

غير 

 موافق
1.90 

توفر المؤسسة العدد الكافي من الأجهزة  التكرار 0 0 5 25 9

لحواسيب الشاشات التفاعلية -التقنية 

 الكاميرات

2 
 النسبة% 0.0 0.0 12.8 64.1 23.1

0.973

** 

غير 

 موافق
2.00 

 التكرار 1 1 9 14 14
 3 انترنات بتدفق عالتوفر المؤسسة شبكة 

 النسبة% 2.6 2.6 23.1 35.9 35.9

0.695

** 

غير 

 موافق
1.79 

توفر المؤسسة منصات رقمية مساعدة على  التكرار 0 1 3 22 13

 ممارسة العمل الاداري الالكتروني بفعالية
4 

 النسبة% 0.0 2.6 7.7 56.4 33.3

0.683

** 

غير 

 موافق
1.82 

تستخدم المؤسسة انظمة وتطبيقات رقمية  التكرار 0 1 3 23 12

 عالية الجودة
5 

 النسبة% 0.0 2.6 7.7 59.0 30.8

0.718

** 

غير 

 موافق
1.90 

تملك المؤسسة تطبيقات حديثة لتحليل  التكرار 0 1 5 22 11

البيانات واستخدامها للتنبؤ بالتوجهات 

 المستقبلية

6 
 النسبة% 0.0 2.6 12.8 56.4 28.2

0.811

** 

غير 

 موافق
1.97 

 التكرار 0 2 8 20 11
 7 توجد في المؤسسة انظمة تدريب تقنية

 النسبة% 0.0 5.1 15.4 51.3 28.2

0.745

** 

غير 

 موافق
1.85 

توفر المؤسسة على برمجيات الحماية  التكرار 0 2 2 23 12

الاصلية لضمان سرية المعلومات والبيانات 

 وحمايتها

8 
 النسبة% 0.0 5.1 5.1 59.0 30.8

0.793

** 

غير 

 موافق
1.72 

تسعى المؤسسة إلى تطوير قاعدة بيانات  التكرار 0 2 2 18 17

 دقيقة ومتطورة
9 

 النسبة% 0.0 5.1 5.1 46.2 43.6

0.736

** 

غير 

 موافق
 متوسط البعد  186
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، أن ينة الدراسة لبيان البعد التقنيتظهر نتائج الجدول رقم )( المتعلق بإجابات ع

(  وهذا ما 2.00و1.72المتوسطات الحسابية لعبارات هذا المتغير )البعد( يتراوح بين )

يدل على اهمية هذا البعد بالنسبة الى المحور التابع لع وهذا ما يؤكده متوسط المرجح 

الأولى من لمؤسسة شبكة انترنات بتدفق عال "" توفر ا(3رقم ) وجاءت العبارةالعام، 

( في حين بلغت قيمة المتوسط الحسابي للعبارة 2.00حيث الأهمية لمتوسط حسابي بلغ )

ب الشاشات لحواسي-(" توفر المؤسسة العدد الكافي من الأجهزة التقنية 6و) (2رقم )

مها للتنبؤ حديثة لتحليل البيانات واستخداتملك المؤسسة تطبيقات التفاعلية الكاميرات "

( ما يدل على نفس أهمية العبارتين 1.90" متوسط حسابي بلغ )بالتوجهات المستقبلية

( " تسعى المؤسسة إلى تطوير 9بالنسبة للبعد، وفي المرتبة الأخيرة تأتي العبارة رقم )

 (.1.72قاعدة بيانات دقيقة ومتطور "بمتوسط حسابي بلغ )
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 ب الثاني : معامل الإنحدار الخطي البسيط و معامل الإرتباطالمطل

 :لغرض تقدير معادلة الانحدار نعتمد على العلاقة التالية 

Y= a+bx 

a  معامل الثبات 

b  معامل الانحدار 

X   التحول الرقمي 

Y  التسويق الالكتروني 

 والنتائج موضحة في الجدول التالي:

 :24-3الجدول رقم 

 SPSS: من إعداد الطالبتين استنادا إلى برنامج المصدر

 من خلال الجدول تظهر معادلة الإنحدار البسيط بالشكل التالي : 

Y=0.938+0.489x  

قيمة عناصر المزيج  0.938يساوي a: من خلال الجدول نلاحظ ان الثابت aالثابت 

عندما لا يكون هناك  0.05للتسويق الالكتروني وهي معنوية احصائيا عند مستوى الدلالة 

 تحول رقمي، وهذا راجع لعوامل أخرى 

 0.489للمتغير المستقل تساوي  b: من خلال نفس الجدول نلاحظ أن المعلمة bالثابت 

وهذا ما تؤكده القيمة الاحتمالية  0.05 وهي معنوية إحصائيا عند مستوى الدلالة

prop=0.000 وهذا يعني أنه عند زيادة التحول الرقمي بوحدة واحدة يزيد التسويق ،

 وحدة  0.489الإلكتروني بـ 

 معامل الارتباط بيرسون : 25-3الجدول رقم

   القيمة  القيمة الاحتمالية 

 معامل الارتباط **0.714 0.000

 المعلمة القيمة المقدرة الاحتمالية القيمة

0.000 0.938 A 

0.000 0.489 B 
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 SPSSإعداد الطالبتين استنادا إلى برنامج  : منالمصدر

وهو ارتباط طردي  0.741أي أن معامل الارتباط بيرسون بين المحورين تساوي 

لأن اشارته موجبة وقوي لأنه قريب من الواحد الصحيح بمعنى آخر ان هناك علاقة قوية 

 بين المحورين 
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 :  خلاصة

إسقاط الجزء النظري على  بهدفل ما تم عرضه في الجانب النظري ومن خلا

كان السبب سة إتصالات الجزائر فرع المدية والواقع تم إجراء دراسة ميدانية في مؤس

وراء إختيارهذه المؤسسة لأنه بإمكاننا دراسة الموضوع في المؤسسة بشكل جيد من 

 خلال التهيئة المؤسساتية و خامة العمال فيها و جودة الخدمات المقدمة .

تقديم عام حول المؤسسة محل الدراسة ، فيما إستخدمنا الإستبانة  حيث قمنا بوضع

من طرف موظفي التي تمت الإجابة عليها جمع المعلومات الخاصة بالدراسة وكأداة ل

ات الشخصية لعينة : جزء خاص بالبيانتقسيم الإستبيان إلى ثلاثة اجزاء، حيث تم المؤسسة

، وبعد التحكيم الثاني للتسويق الإلكتروني والجزء الأخير للتحول الرقمي ءالدراسة، والجز

قمنا بتوزيع الإستبيان على المستجوبين لملئها والإجابة على تساؤلاتها، بعد إسترجاع 

جميع البيانات وتفريغها وتحليل بياناتها باستخدام الأساليب الإحصائية بإستخدام برنامج 

spssفسير نتائج الدراسة الميدانية توصلنا في الأخير لإلى إثبات ، وبعد عرض وتحليل وت

  .صحة و نفي فرضيات الدراسة 
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عا تحولا رقميا متسارتطور علمي تكنولوجي و في عصرنا الحالي يشهد العالم

حيث أصبح الإنسان قادرا على إنجاز العديد من المهام يؤثر غلى جميع جوانب الحياة و

يعتمد على الأنترنت والتقنيات  خاصة في مجال التسويق الإلكتروني الذيعبر الأنترنت 

عنصرا أساسيا في خيارا أولا وأصبح حيث الرقمية للترويج للمنتجات والخدمات، 

 جيات الأعمال للوصول إلى الجمهور المستهدف بكفاءة و فعالية إستراتي

فالتسويق الإلكتروني يشمل مجموعة واسعة من القنوات والتقنيات وكذا 

الإستراتيجيات تساعد الشركات على بناء علاقات مستدامة مع العملاء وتعزيز الوعي 

التغيرات ة الشديدة ون تحديات مثل المنافسمع ذلك يواجه المسوقوبالعلامة التجارية 

ن الشركات مواكبة هذه ، مما يتطلب مإستراتيجيات التسويق الإلكتروني المستمرة في

قياس نتائج حملاتهم التسويقية بدقة لذا يعد تحليل إستراتيجيات التسويق التطورات و

الإلكتروني خطوة حيوية لفهم أساسيات و تحديد الأهداف بوضوح ، وقياس النتائج بشكل 

 فعال لتحسين الأداء و ضمان النجاح في السوق الرقمية المتغيرة بإستمرار 

كنولوجيا الرقمية في جميع مجالات من ناحية أخري يعتبر التحول الرقمي دمج الت

تقديم قيمة  عمل المؤسسات وكيفيالأعمال مما يؤدي إلى تغييرات أساسية في كيفية 

  .للعملاء

 نتائج إختبار فرضيات الدراسة :

اية التساؤلات الفرعية التي نحتاجها قمنا في البدمن أجل الإجابة على الإشكالية و

سنقوم بإختبار صحتها أو خطئها وفق النتائج فيها بصياغة مجموعة من الفرضيات و

 المتحصل عليها من خلال الدراسة : 
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 إختبار الفرضية الرئيسية  : 

تحلل المؤسسات إستراتيجياتها التسويقية الإلكترونية عن طريق تحليل السوق و  -

المنافسين و المنتج وكدا المستهلك كأول خطوة قبل بناء إستراتيجيتها و من ثم 

تحليل حملاتها التسويقية عن طريق أدوات و مؤشرات و هدا ما يثبت صحة 

 الفرضية الرئيسية  

 إختبار الفرضيات النظرية : 

التحول الرقمي هو عملية : لتي نم صياغتها على النحو التالياو ولىلفرضية الأل -

فقد تم إثبات صحة الفرضية من خلال دمج التكنولوجيا في جميع جوانب الأعمال 

إلى أن التحول الرقمي هو عملية إنتقال المؤسسات الفصل الثاني حيث تم التوصل 

يعتمد على التقنيات الرقمية ينقسم على من نموذج العمل التقليدي إلى نموجج أخر 

 ، تنظيمي( ويتضمن عدة تقنيات كما ذكرنا سابقا  ، تقنيأبعاد )بعد بشري 3

بيانات يعد تحليل السوق وتي تم صياغتها على النحو التالي:لاو :  الثانية الفرضية  -

و و  فهي أيضا صحيحةالعملاء أول خطوة لبناء إستراتيجية التسويق الإلكتروني 

فلا يمكن وضع إستراتيجية دون  هدا ما وضح خلال  المبحث من الفصل الثاني 

و نجاح الإستراتيجية ينطبق على فعالية  العملاءدراسة سابقة للسوق وتحليل و

 .تحليل ال

 نتائج الفرضيات الميدانية  : 

و هي  إلى نتائج إختبار الفرضياتبناءا على نتائج الدراسة الميدانية تم التوصل     

  : كما يلي

: المتوسط الحسابي لأبعاد التحول الرقمي لمؤسسة إتصالات  الفرضية الثالثة -

التحول و ذلك يشير إلى أن هناك تحديات في تطبيق  3اقل من 1.866الجزائر 

قد يكون هذا نتيجة لعدم إستخدام التكنولوجيا الرقمية بشكل الرقمي بشكل فعال و

ذلك ما يدل على أن فعالة للتحول الرقمي و ستراتيجيةكافي أو عدم تبني إ

 .فالفرضية خاطئة 

:المتوسط الحسابي لعناصر المزيج التسويقي الإلكتروني  الفرضية الرابعة -

ن قيم الأبعاد تميل إلى وذلك يعني أ 3اقل من  1.84لمؤسسة إتصالات الجزائر 

العناصر تطبيق هذه هذا يشير إلى أن المؤسسة تواجه تحديات في الإنخفاض، و

قد يكون ذلك نتيجة لعدم التركيز الكافي على أحد العناصر أو عدم بشكل فعال، و

هذا يعني أن الفرضية و تنفيذها بشكل مناسب ووجود نقاط ضعف في الأداء

 .خاطئة

يوجد علاقة بين التحول الرقمي  : التي تم صياغتها على أنهالفرضية الخامسة -

لخطي نتعتمد على معادلة الإنحدار افمن  فرضية صحيحة  التسويق الإلكترونيو

التي أكدت على أنه يوجد و  y=0.938+0.489xأي y=a+bxالعلاقة التالية:
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لتحديد تأثير  b، يمكن إستخدام حول الرقمي والتسويق الإلكترونيعلاقة بين الت

هذا يعني عند زيادة وني والتحول الرقمي على الأداء في مجال التسويق الإلكتر

رقمي بوحدة واحدة يؤدي إلى زيادة في التسويق الإلكتروني حيث يمكن التحول ال

تحسين الأداء ستراتيجيات التسويق الإلكتروني وإستخدام هذه المعلومات لتطوير إ

 كما يؤكد معامل الإرتباط بيرسون على وجود علاقة قوية بين المحورينالتسويقي 

 :  النظرية  نتائج الدراسة

 المستهلكين من  رغباتكتروني من التعرف على إحتياجات وتمكن التسويق الإل

في تحقيق أنشطة التسويق ذات الأثر خلال التنسيق والتوفيق بين جميع فعاليات و

 بأقل تكلفة ممكنة .الإجتماعية للمؤسسة و المجتمع و الأرباح المالية و

 رة الكثير لكتروني فوفيعتبر التحول الرقمي أحد العوامل المؤثرة في التسويق الإ

إلى المعلومات وبالتالي أمكن من تحليل  لسرعة الوصو أتاحمن الوقت والجهد و

 إستراتيجيات التسويق الإلكتروني 

 لمستهلك وإرضاه والحفاظ عليه إن التسويق الإلكتروني يركز على السوق وا

 يعتمد في ذلك على الإتصال و التواصل الدائم و

  سسة إتصالات الجزائر تعتمد على إستراتيجيات أن مؤتبين لنا الدراسة الميدانية

التسويق الإلكتروني بشكل كبير وخاصة التسهيلات التي قدمتها التطورات 

التكنولوجية الحديثة مما مكنها من زيادة حجم الزبائن والفوز برضاهم وإتباع 

 إستراتيجية مناسبة 

 الإلكتروني هي لتسويق من أهم التحديات التي تواجه المؤسسة في تطبيق ا

الأمن وقلة المختصين واليد العاملة المؤهلة في التعامل مع التقنيات الخصوصية و

 الرقمية مع إرتفاع تكاليف المواقع الإلكترونية والإعلانات المدفوعة 

  التسويق الإلكتروني يفتح فرصا تسويقية وتصبح قادرة على تحسين وتطوير أدائها

 قل التكاليف و بلوغ الأهداف التنافسي و قادرة على تحقيق أ

 ية لتحليل يعتبر التحول الرقمي عنصر أساسي في التسويق الإلكتروني وبنية تحت

ذلك من خلال التقنيات الرقمية الحديثة والقدرة على تحليل إستراتيجيات التسويق و

 البيانات الضخمة 

 جذب وإقناع  لدينا اربع إستراتيجيات تسويقية إلكترونية أساسية لها أثر كبير في

 الزبون و دفعه للشراء و هي : 

  التسويق الإلكتروني الموجه للمستهلك النهائي 

  التسويق الإلكتروني الموجه لمنشأة الأعمال 

  التسويق الإلكتروني المزدوج 

  التسويق الإلكتروني الحكومي الموجه لمنشأة الأعمال 
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 إنشاء فيديوهات  إلى جانب إستراتيجيات حديثة منها الموقع الإلكتروني و

  يهدف التسويق الإلكتروني إلى إيصال منتج المؤسسة إلى أكبر شريحة سوقية و

 زيادة الحصة السوقية و العمل على إستمرارية و بقاء المؤسسة 

  يتم بناء إستراتيجية تسويقية عن طريق نموذج رايز مودل الذي تبدأ اولى خطواته

 بتحليل السوق 

 يجيات التسويق الإلكتروني عن طريق مؤشرات و أدوات يتم تحليل بيانات إسترات

 و تطبيقات مبتكرة 

  تسعى المؤسسات إلى التحسين المستمرو الإبتكار لتعزيز إستراتيجياتها و الضفور

 .بأفضل النتائج 

 نتائج الدراسة التطبيقية : 

  تمتلك المؤسسة اتصالات الجزائر فرع المدية مزيج تسويقي إلكتروني يتكون لا

، الترويج ، التوزيع عبر الأنترنتالمنتج عبر الأنترنت، التسعير عبر الأنترنت من

، أمن المعلومات الإلكتروني، ر الأنترنتعبر الأنترنت،  تصميم الموقع عب

بناءا على إجابات عينة الدراسة حيث كانت  هذاوعبر الأنترنت الخوصصة 

 اصر .جميعها بدرجة موافق و موافق بشدة على وجود هذه العن

   يوجد أبعاد التحول الرقمي في مؤسسة إتصالات الجزائر فرع المدية  منها لا

البعد التنظيمي البعد البشري و البعد التقني وهذا بناءا على إجابات عينة الدراسة 

حيث كانت جميعها بدرجة موافق و موافق بشدة على وجود هذه الأبعاد في 

 المؤسسة . 
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 :الإقراحات 

 على ضوء ما أسفرت عليه نتائج الدراسة نقدم الإقتراحات التالية : 

في  الإلكتروني كوسيلة للتغلغل لنجاح المؤسسات التي تعتمد إستراتيجيات التسويق

 الأسواق و إكتساب مكانة سوقية و تخفيض التكاليف 

 زء من رؤيتها الإستراتيجية جعلى المؤسسة أن تكون مستعدة للتحول الرقمي ك

كفاءتها من خلال الإستفادة من التكنولوجيا أن تعمل على تحسين أدائها وللمستقبل و

 الرقمية .

  متوازنة ومتكاملة لتحقيق النجاحوضع إستراتيجية تسويقية إلكترونية العمل على . 

 لخدمة التسويق الإلكتروني  مؤسسة بأحدث التقنيات الرقمية والمعداتتجهيز ال 

 لموظفين بالتحول الرقمي وإستعمال الأجهزة الذكية ة وعي االعمل على زياد

 للموظفين و إقامة دورات تكوينية مواكبة التكنولوجيا و

  العمل على تطوير البنية التحتية في المؤسسة بما يتناسب مع متطلبات التحول

 الرقمي 

  ضرورة تركيز المؤسسة على توظيف موارد بشرية مختصة في مجال التقنيات

 .و البرمجة  و التسويق الإلكترونيالرقمية الحديثة 

  العمل على الإحتفاظ على الإستراتيجيات التسويقية التقليدية وتدعيمها

 بالإستراتيجيات الحديثة 

  يذ حملة التسويق الإلكتروني الأدوات التسويقية التي تستخدم لتنفالتنوع في إستخدام 

  فقد يكون  بوضوح،تحديد إستراتيجية العمل من خلال إبراز الأهداف التسويقية

الهدف تشجيع الفئة المستهدفة من المستخدمين على الشراء مباشرة أو التعريف 

 بالمنتج 

 :  افاق الدراسة

يرتبط فتشير النتائج التي تم الحصول عليها في الدراسة إلى أن التحول الرقمي 

عند أثناء قيامنا بإنجاج هذا العمل وقفنا في المؤسسة وارتباطا إيجابيا بالتسويق الإلكتروني 

جال رأينا أنها مواضيع جديرة بأن تكون محل بحث ودراسة خاصة في ممواضيع عديدة و

 ، والتي نطرحها كافاق لدراسات مستقلة : يق الإلكترونيالتحول الرقمي والتسو

  التحول الرقمي على إستراتيجيات التسويق تأثير نوصي بإجراء دراسة

 الإلكتروني 

  التكامل بين التحول الرقمي و التسويق الإلكتروني 

  التحول الرقمي كمحرك للإبتكار في التسويق الإلكتروني  دراسة 
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 حول تأثير التحول الرقمي على سلوك المستهلك  دراسة 
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 والتجارية وعلوم التسيير الاقتصاديةكلية العلوم 

 إدارة أعمال: تخصص

 في إطار التحضير لإعداد مذكرة الماستر  انــــــــــارة استبيــــــــاستم

السلام عليكم ورحمة الله و بركاته، في البداية نتقدم  ة ـــــــ/الكريــمـــ سيدتي /سيدي      

جابة على صصونه لقراءة هذا الاستبيان والإبالشكر والامتنان لكم على الوقت الذي ستخ

ماستر  شهادةعداد مذكرة التخرج للحصول على إ، وذلك في إطار الأسئلة الواردة فيه

 - «ظل التحول الرقمي الحديث تحليل الاستراتيجيات التسويق الالكتروني في»بعنوان 

علوم و والتجارية الاقتصاديةفي ميدان العلوم  دراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر

 علوم التسيير، تخصص إدارة الأعمال جامعة يحي فارس المدية ة التسيير، شعب

، ولا يشار فيه إلى اية اض بحثية بحتةنتعهد إن هذا الاستبيان موجه خصيصا لأغر     

معلومات شخصية ، و انه محاط بالسرية التامة و في الأخير نشكركم على تعاونكم في 

 انجاح هذا العمل و تقبلوا منا فائق التقدير و الاحترام 

: هو عملية استخدام الوسائل الرقمية والانترنت في الترويج التسويق الالكتروني  

الإعلان عنها يهدف إلى التواصل مع الجمهور المستهدف وجذب للمنتجات أو الخدمات و 

الوعي زيادة المبيعات و، وبناء علاقات مع العملاء والمنتجات والخدمات عملاء ترويجال

 بالعلامة التجارية 

  نموذج العمل التقليدي إلى نموذج : هو عملية انتقال المؤسسات من التحول الرقمي

ولوجيا الرقمية في جميع جوانب ي دمج التكنالرقمية أأخر يعتمد على التقنيات 

 عمال، بغرض تحسين العمليات و تعزيز الكفاءة و تقديم قيمة مضافة للعملاءالأ

تمتة ، البيانات الكبيرة و التحليلات ، الحوسبة يتضمن التحول الرقمي استخدام الأ

 .ية  الحديثة السحابية ، الذكاء الاصطناعي .....و غيرها من التقنيات الرقم

  تحت إشراف ::                                                      داد الطالبتينمن إع

 يب إنصاف جنات                                             * بوخرص عبد العزيز لعا 

  بن علية فاطمة الزهراء  

 2024//2023السنة الدراسية :  
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 :كمايلي الاستبيانتم تقسيم محاور وقد 

 : المحور الاول 

 :في المكان الذي يتناسب مع حالتك )×(يرجى وضع علامة 

 :السن 

 50أكثر من             50إلى  41من              40الى 30من              30أقل من  

 :العلميالمؤهل  

 دكتوراه            ماجستير                     ماستر               ليسانس     

 تقني                تقني سامي                               

 :المهنيةالخبرة  

   سنة 16الى  11نم              سنوات  10الى  06من           سنوات   05اقل من 

 سنة16فوق                                        

  :الوظيفيالمركز 

        مدير                   نائب مدير                          إداري 
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 المحور الاول : عناصر المزيج التسويقي الالكتروني 

غير 

موافق 

 بشدة 

غير 

 موافق 

موافق 

بدرجة 

 متوسطة 

 

 موافق

موافق 

 بشدة 
 البيان

 

 المنتج عبر الانترنت      

تتنوع المنتجات المقدمة في اتصالات   -1     

الجزائر بما يناسب احتياجات ورغبات 

 العملاء 

تستحوذ اتصالات الجزائر على وفاء الزبائن  -2     

 من خلال تحسين المستمر لجودة خدمتها 

تقدم المنتج وفق موافقات الوقت و المكان  -3     

 المناسبين 

المؤسسة في منتجاتها يخلق العديد من  تنوع -4     

 البدائل 

 التسعير عبر الانترنت      

تتلائم أسعار خدمات مؤسسة اتصالات  -1     

 الجزائر مع القدرة الشرائية للزبائن 

تساهم الاسعار المنخفضة في اختيار خدمات  -2     

 المؤسسة 

تحفز الاسعار على اقتناء خدمات خاصة في  -3     

 المناسبات 

تعدل مؤسسة اتصالات الجزائر في اسعار  -4     

 حزمة الخدمات المقدمة باستمرار 

 التوزيع عبر الانترنت      

يسهل التوزيع الالكتروني عملية الحصول  -1     

 على الخدمات دون بذل جهد كبير 

يتم الحصول على الخدمات مؤسسة اتصالات  -2     

الجزائرعن طريق مختلف التطبيقات 

 الاكترونية 

يساعد البريد الالكتروني في التعامل مع  -3     

المؤسسة واستلام الطلبيات في الوقت والمكان 

 المناسبين 

تستخدم مؤسسة اتصالات الجزائر في تقديم  -4     

منتجاتها احدث التكنولوجيات وذلك لتحقيق 

 الوصول التكنولوجي للزبائن 
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 الترويج عبر الانترنت      

تساهم الاعلانات الالكترونية للمؤسسة  على  -1     

 لفت انتباه الخدمات التي قامت بعرضها 

يرسم الموقع الالكتروني صورة لمؤسسة  -2     

اتصالات الجزائر عن خدماتها التي تلفت 

 انتباه 

توفر الاعلانات الالكترونية لمؤسستنا  -3     

معلومات جيدة تساعد في اتخاذ قرار شراء 

 خدماتها 

تستخدم مؤسسة اتصالات الجزائر اساليب  -4     

تكنولوجية حديثة بالاضافة الى الاساليب 

 الكلاسيكية 

 تصميم الموقع عبر الانترنت      

يلفت الموقع الالكتروني للمؤسسة انتباه  -1     

 الزبائن للتعرف على خدماتنا 

تجعل جاذبية الموقع الالكتروني الزبائن  -2     

 يتذكرون الخدمات المعروضة 

تحديث الموقع باستمار يترك لدى الزبائن  -3     

انطباع ايجابي تصاحبه الرغبة في الحصول 

 على الخدمات المعروضة 

يعتبر الموقع الالكتروني واجهة يتفاعل معها  -4     

 الزبائن لحسن تأدية وظائفها  

 امن المعلومات الالكتروني      

يجعل اعتماد معايير امنية كحماية التعاملات  -1     

 الالكترونية و استعمال خدماتها بأريحية 

تحديد جوانب الموقع التي تعد امنة للتبادل  -2     

 الالكتروني تجعل الزبائن يثقون بها 

تحتوي المؤسسة على اجهزة متطورة تسمح  -3     

 بالتسيير الجيد للمعلومات 

يحمي امن المعلومات الالكترونية من الغش  -4     

 الالكتروني و الاعتداءات الالكترونية المختلفة 

 الخصوصية عبر الانترنت      

تخصيص المؤسسة اسعار خدمات جيدة لفئة  -1     

 محددة

لمعلومات التي تجمع عن يتم تحديث كمية ا -2     

من له الحق للوصول اليها الزبائن و

 واستخدامها 
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يسهل اعتماد الخصوصية في الموقع  -3     

الالكتروني لمؤسسة اتصالات الجزائراختيار 

 الحماية  للزبائن 

 

 التحول الرقمي المحور الثالث : 

موافق  البيان

 بشدة 

موافق  موافق 

بدرجة 

 متوسطة  

غير 

 موافق 

غير موافق 

 بشدة 

      البعد البشري : 

في قيام  امهم اعد العنصر البشري عنصري -1

 المؤسسة 
     

توفر المؤسسة العدد الكافي من الموارد  -2

 البشرية المؤهلة 
     

تمتلك المؤسسة كفاءات بشرية تتقن  -3

التعامل مع البرمجيات و التكنولوجيا 

 الحديثة 

     

المؤسسة برامج تدريبية كافية لتطوير  تقدم -4

 مهارات الموظفين الرقمية 
     

تهتم المؤسسة بتخطيط الموارد البشرية بما  -5

 يتلاءم مع طبيعة عمل التحول الرقمي 
     

تسعى المؤسسة الى استعداد كامل موظفيها  -6

 للتكيف مع التغيرات ارقمية 
     

تعمل المؤسسة علي ترسيخ برنامج  -7

 التحول الرقمي بين موظفيها 
     

اريين ذوي معارف تقنية تمتلك المؤسسة اد -8

 مواكبة التحول الرقمي  تساعدهم على
     

تخطط المؤسسة لتطوير الكفاءات و  -9

  القدرات البشرية و دعم الابداع و الابتكار
     

      البعد التنظيمي : 

الموارد  البيئة المناسبة من مؤسسةتوفر ال -1

 البشرية و المادية اللازمة 
     

ية مستقبلية تسعى المؤسسة إلى رسم رؤ -2

اتجاه لما تريد ان تكون عليه مستقبلا 

 التحول الرقمي 

     

 0تتجه المؤسسة الي العمل وفق مبدأ  -3

 ورقة بالاعتماد علي تكنولوجيا المعلومات 
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تسعى المؤسسة لتغيير الثقافة التنظيمية  -4

السائدة من خلال نشر ثقافة استخدام 

 التكنولوجيا و الانترنت 

     

تعمل المؤسسة على تفعيل التدريب  -5

 الرقمي 
     

تسعى المؤسسة لاتمتة اجراءات العمل  -6

الاداري و سن التشريعات اللازمة لضمان 

 امن استخدام التكنولوجيا 

     

تعمل المؤسسة علي اعادة هيكلة مواقع  -7

السلطة و المسؤولية و مراكز اتخاذ القرار 

 بما يتماشى مع التطورات التكنولوجية 

     

تطور المؤسسة هياكلها التنظيمية من  -8

بما يتوافق و خلال تقليصها و جعلها مرنة 

 التحول الرقمي 

     

تبني المؤسسة استراتيجية التحول الرقمي  -9

 من اجل تحقيق الاهداف المرغوبة 
     

      البعد التقني : 

تعتبر التجهيزات المادية و البرمجيات و  -1

 تأهيل البنية التحتية  من اساسيات الرقمنة
     

توفر المؤسسة عدد كافي من الاجهزة  -2

الحواسيب الشاشات التفاعلية  –التقنية 

 -الكاميرا   

     

      توفر المؤسسة شبكة انترنت بتدفق عال  -3

توفر المؤسسة منصات رقمية مساعدة   -4

علي ممارسة العمل الاداري الالكتروني 

 بفعالية 

     

تستخدم المؤسسة انظمة و تطبيقات رقمية  -5

 عالية الجودة 
     

المؤسسة تطبيقات حديثة للتحليل  تملك -6

البيانات و استخدامها للتنبؤ بالتوجهات 

 المستقبلية 

     

      توجد المؤسسة انظمة تدريب رقمية  -7

توفر المؤسسة على برمجيات الحماية  -8

الاصلية لضمان سرية المعلومات و 

 البيانات و حمايتها 

     

تسعى المؤسسة الى تطوير قاعدة بيانات  -9

 دقيقة و متطورة 
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Statistiques 
 

 الوظيفي_المركز المهنية_الخبرة العلمي_المؤهل السن

N Valide 39 39 39 39 

Manquant 0 0 0 0 

Moyenne 3،03 2،62 3،36 1،10 

 
Table de fréquences 
 

 السن
 

Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5،1 5،1 5،1 2 30 من أقل 

 23،1 17،9 17،9 7 40 إلى 30 من

 69،2 46،2 46،2 18 50 إلى 41 من

 100،0 30،8 30،8 12 50 من أكثر

Total 39 100،0 100،0 
 

 

 العلمي_المؤهل
 

Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 38،5 38،5 38،5 15 ليسانس 

 66،7 28،2 28،2 11 ماستر

 76،9 10،3 10،3 4 ماجستير

 79،5 2،6 2،6 1 تقني

 100،0 20،5 20،5 8 سامي تقني

Total 39 100،0 100،0 
 

 

 المهنية_الخبرة
 

Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 15،4 15،4 15،4 6 سنوات 5 من أقل 

 17،9 2،6 2،6 1 سنوات 10 إلى 06 من

 30،8 12،8 12،8 5 سنة 16 إلى 11 من

 100،0 69،2 69،2 27 سنة 16 فوق

Total 39 100،0 100،0 
 

 

 الوظيفي_المركز
 

Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 89،7 89،7 89،7 35 إداري 

 100،0 10،3 10،3 4 مدير نائب
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Total 39 100،0 100،0 
 

 
Graphique circulaire 
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Récapitulatif de traitement des observations 

 
N % 

Observations Valide 39 100،0 

Exclua 0 ،0 

Total 39 100،0 

a. Suppression par liste basée sur toutes les variables 

de la procédure. 

 

 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

،799 2 

 
 

Récapitulatif de traitement des observations 

 
N % 

Observations Valide 37 94،9 

Exclua 2 5،1 

Total 39 100،0 

a. Suppression par liste basée sur toutes les variables 

de la procédure. 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

،913 27 
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Récapitulatif de traitement des observations 

 
N % 

Observations Valide 37 94،9 

Exclua 2 5،1 

Total 39 100،0 

a. Suppression par liste basée sur toutes les variables 

de la procédure. 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

،960 27 
 

 

Récapitulatif de traitement des observations 

 
N % 

Observations Valide 35 89،7 

Exclua 4 10،3 

Total 39 100،0 

a. Suppression par liste basée sur toutes les variables 

de la procédure. 

 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

،963 54 

 

Corrélations 

 
 7ب 6ب 5ب 4ب 3ب 2ب 1ب 1م

Corrélation de Pearson 1 ،**657 ،**665 ،**667 ،**717 ،**887 ،**744 ،**564 

Sig. (bilatérale) 
 

،000 ،000 ،000 ،000 ،000 ،000 ،000 

N 39 39 39 39 39 39 39 39 

Corrélation de Pearson ،**657 1 ،**561 ،*384 ،305 ،**453 ،248 ،307 

Sig. (bilatérale) ،000 
 

،000 ،016 ،059 ،004 ،127 ،057 

N 39 39 39 39 39 39 39 39 

Corrélation de Pearson ،**665 ،**561 1 ،**479 ،176 ،**466 ،213 ،291 

Sig. (bilatérale) ،000 ،000 
 

،002 ،283 ،003 ،193 ،073 

N 39 39 39 39 39 39 39 39 

Corrélation de Pearson ،**667 ،*384 ،**479 1 ،229 ،**589 ،281 ،206 

Sig. (bilatérale) ،000 ،016 ،002 
 

،161 ،000 ،083 ،208 

N 39 39 39 39 39 39 39 39 
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Corrélation de Pearson ،**717 ،305 ،176 ،229 1 ،**635 ،**788 ،**458 

Sig. (bilatérale) ،000 ،059 ،283 ،161 
 

،000 ،000 ،003 

N 39 39 39 39 39 39 39 39 

Corrélation de Pearson ،**887 ،**453 ،**466 ،**589 ،**635 1 ،**721 ،**410 

Sig. (bilatérale) ،000 ،004 ،003 ،000 ،000 
 

،000 ،009 

N 39 39 39 39 39 39 39 39 

Corrélation de Pearson ،**744 ،248 ،213 ،281 ،**788 ،**721 1 ،*385 

Sig. (bilatérale) ،000 ،127 ،193 ،083 ،000 ،000 
 

،016 

N 39 39 39 39 39 39 39 39 

Corrélation de Pearson ،**564 ،307 ،291 ،206 ،**458 ،**410 ،*385 1 

Sig. (bilatérale) ،000 ،057 ،073 ،208 ،003 ،009 ،016 
 

N 39 39 39 39 39 39 39 39 

**. La corrélation est significative au niveau 0،01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0،05 (bilatéral). 
 

Corrélations 

 
 10ب 9ب 8ب 2م

 **Corrélation de Pearson 1 ،951** ،938** ،896 2م

Sig. (bilatérale) 
 

،000 ،000 ،000 

N 39 39 39 39 

 **Corrélation de Pearson ،951** 1 ،893** ،765 8ب

Sig. (bilatérale) ،000 
 

،000 ،000 

N 39 39 39 39 

 **Corrélation de Pearson ،938** ،893** 1 ،721 9ب

Sig. (bilatérale) ،000 ،000 
 

،000 

N 39 39 39 39 

 Corrélation de Pearson ،896** ،765** ،721** 1 10ب

Sig. (bilatérale) ،000 ،000 ،000 
 

N 39 39 39 39 

**. La corrélation est significative au niveau 0،01 (bilatéral). 

 

Statistiques 

 
 المقدمة المنتجات تتنوع

 الجزائر اتصالات في

 احتياجات يناسب بما

 العملاء ورغبات

 اتصالات تستحوذ

 وفاء على الجزائر

 خلال من الزبائن

 لجودة المستمر تحسين

 خدمتها

 وفق المنتج تقدم

 والمكان الوقت موافقات

 المناسبين

 في المؤسسة تنوع

 العديد يخلق منتجاتها

 البدائل من

 1ب

N Valide 39 39 39 39 39 

Manquant 0 0 0 0 0 

Moyenne 1،90 1،92 1،97 2،03 1،9551 

Ecart type ،598 ،580 ،537 ،584 ،43253 

 
Table de fréquences 
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 العملاء ورغبات احتياجات يناسب بما الجزائر اتصالات في المقدمة المنتجات تتنوع

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 20،5 20،5 20،5 8 بشدة موافق غير 

 92،3 71،8 71،8 28 موافق غير

 97،4 5،1 5،1 2 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 خدمتها لجودة المستمر تحسين خلال من الزبائن وفاء على الجزائر اتصالات تستحوذ

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 20،5 20،5 20،5 8 بشدة موافق غير 

 87،2 66،7 66،7 26 موافق غير

 100،0 12،8 12،8 5 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 

 

 المناسبين والمكان الوقت موافقات وفق المنتج تقدم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 15،4 15،4 15،4 6 بشدة موافق غير 

 87،2 71،8 71،8 28 موافق غير

 100،0 12،8 12،8 5 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 البدائل من العديد يخلق منتجاتها في المؤسسة تنوع

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 15،4 15،4 15،4 6 بشدة موافق غير 

 82،1 66،7 66،7 26 موافق غير

 100،0 17،9 17،9 7 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 1ب

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1،00 2 5،1 5،1 5،1 

1،25 4 10،3 10،3 15،4 

1،50 1 2،6 2،6 17،9 

1،75 5 12،8 12،8 30،8 

2،00 15 38،5 38،5 69،2 

2،25 5 12،8 12،8 82،1 
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2،50 6 15،4 15،4 97،4 

2،75 1 2،6 2،6 100،0 

Total 39 100،0 100،0 
 

Statistiques 

 
 خدمات اسعار تتلائم

 اتصالات مؤسسة

 القدرة مع الجزائر

 للزبائن الشرائية

 الاسعار تساهم

 اختيار في المنخفضة

 المؤسسة خدمات

 على الاسعار تحفز

 خاصة خدمات اقتناء

 المناسبات في

 اتصالات مؤسسة تعدل

 اسعار في الجزائر

  الخدمات حزمة

 باستمرار المقدمة

N Valide 39 39 39 39 

Manquant 0 0 0 0 

 
Table de fréquences 
 

 للزبائن الشرائية القدرة مع الجزائر اتصالات مؤسسة خدمات اسعار تتلائم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 20،5 20،5 20،5 8 بشدة موافق غير 

 76،9 56،4 56،4 22 موافق غير

 92،3 15،4 15،4 6 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 7،7 7،7 3 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 المؤسسة خدمات اختيار في المنخفضة الاسعار تساهم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 23،1 23،1 23،1 9 بشدة موافق غير 

 89،7 66،7 66،7 26 موافق غير

 94،9 5،1 5،1 2 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 5،1 5،1 2 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 المناسبات في خاصة خدمات اقتناء على الاسعار تحفز

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 23،1 23،1 23،1 9 بشدة موافق غير 

 79،5 56،4 56،4 22 موافق غير

 97،4 17،9 17،9 7 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 باستمرار المقدمة  الخدمات حزمة اسعار في الجزائر اتصالات مؤسسة تعدل

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 20،5 20،5 20،5 8 بشدة موافق غير 

 82،1 61،5 61،5 24 موافق غير

 97،4 15،4 15،4 6 متوسطة بدرجة موافق
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 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

Statistiques 

 
 خدمات اسعار تتلائم

 اتصالات مؤسسة

 القدرة مع الجزائر

 للزبائن الشرائية

 الاسعار تساهم

 اختيار في المنخفضة

 المؤسسة خدمات

 على الاسعار تحفز

 خاصة خدمات اقتناء

 المناسبات في

 اتصالات مؤسسة تعدل

 اسعار في الجزائر

  الخدمات حزمة

 باستمرار المقدمة

N Valide 39 39 39 39 

Manquant 0 0 0 0 

Moyenne 2،10 1،92 2،00 2،00 

Ecart type ،821 ،703 ،725 ،688 

 
Table de fréquences 
 

 للزبائن الشرائية القدرة مع الجزائر اتصالات مؤسسة خدمات اسعار تلائم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 20،5 20،5 20،5 8 بشدة موافق غير 

 76،9 56،4 56،4 22 موافق غير

 92،3 15،4 15،4 6 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 7،7 7،7 3 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 المؤسسة خدمات اختيار في المنخفضة الاسعار تساهم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 23،1 23،1 23،1 9 بشدة موافق غير 

 89،7 66،7 66،7 26 موافق غير

 94،9 5،1 5،1 2 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 5،1 5،1 2 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 المناسبات في خاصة خدمات اقتناء على الاسعار تحفز

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 23،1 23،1 23،1 9 بشدة موافق غير 

 79،5 56،4 56،4 22 موافق غير

 97،4 17،9 17،9 7 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 باستمرار المقدمة  الخدمات حزمة اسعار في الجزائر اتصالات مؤسسة تعدل

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 20،5 20،5 20،5 8 بشدة موافق غير 

 82،1 61،5 61،5 24 موافق غير
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 97،4 15،4 15،4 6 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

Statistiques 

 
 التوزيع يسهل

 عملية الالكتروني

 الخدمات على الحصول

 كبير جهد بذل دون

 على الحصول يتم

 مؤسسة الخدمات

 عن الجزائر اتصالات

 مختلف طريق

 الالكترونية التطبيقات

 البريد يساعد

 التعامل في الالكتروني

 واستلام المؤسسة مع

 الوقت في الطلبيات

 المناسبين والمكان

 مؤسسة تستخدم

 في الجزائر اتصالات

 احدث منتجاتها تقديم

 وذلك تكنولوجيات

 الوصول لتحقيق

 للزبائن التكنولوجي

N Valide 39 39 39 39 

Manquant 0 0 0 0 

Moyenne 1،82 1،92 2،10 1،82 

Ecart type ،601 ،623 ،754 ،683 

 
Table de fréquences 
 

 كبير جهد بذل دون الخدمات على الحصول عملية الالكتروني التوزيع يسهل

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 28،2 28،2 28،2 11 بشدة موافق غير 

 89،7 61،5 61،5 24 موافق غير

 100،0 10،3 10،3 4 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 الالكترونية التطبيقات مختلف طريق عن الجزائر اتصالات مؤسسة الخدمات على الحصول يتم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 23،1 23،1 23،1 9 بشدة موافق غير 

 84،6 61،5 61،5 24 موافق غير

 100،0 15،4 15،4 6 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 المناسبين والمكان الوقت في الطلبيات واستلام المؤسسة مع التعامل في الالكتروني البريد يساعد

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 17،9 17،9 17،9 7 بشدة موافق غير 

 76،9 59،0 59،0 23 موافق غير

 94،9 17،9 17،9 7 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 5،1 5،1 2 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 للزبائن التكنولوجي الوصول لتحقيق وذلك تكنولوجيات احدث منتجاتها تقديم في الجزائر اتصالات مؤسسة تستخدم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30،8 30،8 30،8 12 بشدة موافق غير 
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 89،7 59،0 59،0 23 موافق غير

 97،4 7،7 7،7 3 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 

Statistiques 

 
 الاعلانات تساهم

 للمؤسسة الالكترونية

 انتباه لفت على

 قامت التي الخدمات

 بعرضها

 الموقع يرسم

 صورة الالكتروني

 اتصالات لمؤسسة

 خدماتها عن الجزائر

 الانتباه تلفت التي

 الاعلانات توفر

 لمؤسستنا الالكترونية

 تساعد جيدة معلومات

 شراء قرار اتخاذ في

 خدمتها

 مؤسسة تستخدم

 الجزائر اتصالات

 تكنولوجية اساليب

 الى بالاضافة حديثة

 الكلاسيكية الاساليب

N Valide 39 39 39 39 

Manquant 0 0 0 0 

Moyenne 1،69 1،64 1،67 1،74 

Ecart type ،569 ،486 ،621 ،595 

 
Table de fréquences 
 

 بعرضها قامت التي الخدمات انتباه لفت على للمؤسسة الالكترونية الاعلانات تساهم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 35،9 35،9 35،9 14 بشدة موافق غير 

 94،9 59،0 59،0 23 موافق غير

 100،0 5،1 5،1 2 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 الانتباه تلفت التي خدماتها عن الجزائر اتصالات لمؤسسة صورة الالكتروني الموقع يرسم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 35،9 35،9 35،9 14 بشدة موافق غير 

 100،0 64،1 64،1 25 موافق غير

Total 39 100،0 100،0 
 

 خدمتها شراء قرار اتخاذ في تساعد جيدة معلومات لمؤسستنا الالكترونية الاعلانات توفر

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 41،0 41،0 41،0 16 بشدة موافق غير 

 92،3 51،3 51،3 20 موافق غير

 100،0 7،7 7،7 3 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 الكلاسيكية الاساليب الى بالاضافة حديثة تكنولوجية اساليب الجزائر اتصالات مؤسسة تستخدم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 33،3 33،3 33،3 13 بشدة موافق غير 

 92،3 59،0 59،0 23 موافق غير
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 100،0 7،7 7،7 3 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 

Statistiques 

 
 اللكتروني الموقع يلفت

 الزبائن انتباه للمؤسسة

 خدماتنا على للتعرف

 الموقع جاذبية تجعل

 الزبائن الالكتروني

 الخدمات يتذكرون

 المعروضة

 الموقع تحديث

 لدى يترك باستمرار

 ايجابي انطباع الزبائن

 في الرغبة تصاحبه

 الخدمات على الحصول

 المعروضة

 الموقع يعتبر

 واجهة الالكتروني

 الزبائن معها يتفاعل

 وظائفها تادية لحسن

N Valide 39 39 39 39 

Manquant 0 0 0 0 

Moyenne 1،64 1،92 1،79 1،82 

Ecart type ،707 ،664 ،570 ،756 

 
Table de fréquences 

 خدماتنا على للتعرف الزبائن انتباه للمؤسسة اللكتروني الموقع يلفت

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 46،2 46،2 46،2 18 بشدة موافق غير 

 92،3 46،2 46،2 18 موافق غير

 97،4 5،1 5،1 2 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 المعروضة الخدمات يتذكرون الزبائن الالكتروني الموقع جاذبية تجعل

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 23،1 23،1 23،1 9 بشدة موافق غير 

 87،2 64،1 64،1 25 موافق غير

 97،4 10،3 10،3 4 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 المعروضة الخدمات على الحصول في الرغبة تصاحبه ايجابي انطباع الزبائن لدى يترك باستمرار الموقع تحديث

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 28،2 28،2 28،2 11 بشدة موافق غير 

 92،3 64،1 64،1 25 موافق غير

 100،0 7،7 7،7 3 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 وظائفها تادية لحسن الزبائن معها يتفاعل واجهة الالكتروني الموقع يعتبر

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 35،9 35،9 35،9 14 بشدة موافق غير 



 الملاحق
 

 
- 168 - 

 84،6 48،7 48،7 19 موافق غير

 97،4 12،8 12،8 5 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

Statistiques 

 
 معايير اعتماد يجعل

 التعاملات كحماية امنية

 واستعمال الالكترونية

 بأرحية خدمتها

 الموقع جوانب تحديد

 للتبادل آمنة تعد التي

 تجعل الالكتروني

 بها يثقون الزبائن

 على المؤسسة تحتوي

 تسمح متطورة اجهزة

 الجيد بالتسيير

 للمعلومات

 المعلومات امن يحمي

 الغش من الالكترونية

 الالكتروني

 والاعتداءات

 المختلفة الالكترونية

N Valide 39 39 39 39 

Manquant 0 0 0 0 

Moyenne 1،67 1،87 1،82 1،87 

Ecart type ،530 ،522 ،721 ،695 

Table de fréquences 

 بأرحية خدمتها واستعمال الالكترونية التعاملات كحماية امنية معايير اعتماد يجعل

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 35،9 35،9 35،9 14 بشدة موافق غير 

 97،4 61،5 61،5 24 موافق غير

 100،0 2،6 2،6 1 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 بها يثقون الزبائن تجعل الالكتروني للتبادل آمنة تعد التي الموقع جوانب تحديد

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 20،5 20،5 20،5 8 بشدة موافق غير 

 92،3 71،8 71،8 28 موافق غير

 100،0 7،7 7،7 3 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 للمعلومات الجيد بالتسيير تسمح متطورة اجهزة على المؤسسة تحتوي

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 33،3 33،3 33،3 13 بشدة موافق غير 

 87،2 53،8 53،8 21 موافق غير

 97،4 10،3 10،3 4 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 المختلفة الالكترونية والاعتداءات الالكتروني الغش من الالكترونية المعلومات امن يحمي

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 28،2 28،2 28،2 11 بشدة موافق غير 

 87،2 59،0 59،0 23 موافق غير



 الملاحق
 

 
- 169 - 

 97،4 10،3 10،3 4 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

Statistiques 

 
 المؤسسة تخصيص

 جيدة خدمات اسعار

 محددة لفئة

 كمية تحديث يتم

 تجمع التي المعلومات

 له ومن الزبائن عن

 إليها للوصول الحق

 وإستخدامها

 اعتماد يسهل

 الموقع في الخصوصية

 لمؤسة الالكتروني

 الجزائر اتصالات

 للزبائن الحماية اختيار

N Valide 39 38 38 

Manquant 0 1 1 

Moyenne 1،85 1،84 1،66 

Ecart type ،670 ،594 ،534 

 
Table de fréquences 

 محددة لفئة جيدة خدمات اسعار المؤسسة تخصيص

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 28،2 28،2 28،2 11 بشدة موافق غير 

 89،7 61،5 61،5 24 موافق غير

 97،4 7،7 7،7 3 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 وإستخدامها إليها للوصول الحق له ومن الزبائن عن تجمع التي المعلومات كمية تحديث يتم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 26،3 26،3 25،6 10 بشدة موافق غير 

 89،5 63،2 61،5 24 موافق غير

 100،0 10،5 10،3 4 متوسطة بدرجة موافق

Total 38 97،4 100،0 
 

Manquant Système 1 2،6 
  

Total 39 100،0 
  

 

 للزبائن الحماية اختيار الجزائر اتصالات لمؤسة الالكتروني الموقع في الخصوصية اعتماد يسهل

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 36،8 36،8 35،9 14 بشدة موافق غير 

 97،4 60،5 59،0 23 موافق غير

 100،0 2،6 2،6 1 متوسطة بدرجة موافق

Total 38 97،4 100،0 
 

Manquant Système 1 2،6 
  

Total 39 100،0 
  



 الملاحق
 

 
- 170 - 

Statistiques 

 
 البشري العنصر يعد

 قيام في مهما عنصرا

 المؤسسة

 العدد المؤسسة توفر

 الموارد من الكافي

 المؤهلة البشرية

 كفاءات المؤسسة تمتلك

 مع التعامل تتقن بشرية

 والتكنولجيا البرمجيات

 الحديثة

 برامج المؤسسة تقدم

 لتطوير كافية تدريبية

 الموظفين مهارات

 الرقمية

 بتخطيط المؤسسة تهتم

 بما البشرية الموارد

 عمل طبيعة مع يتلاءم

 الرقمي التحول

N Valide 39 39 39 39 39 

Manquant 0 0 0 0 0 

Moyenne 1،56 1،92 1،69 1،82 2،03 

Ecart type ،552 ،774 ،731 ،756 ،743 

 
Table de fréquences 
 

 المؤسسة قيام في مهما عنصرا البشري العنصر يعد

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 46،2 46،2 46،2 18 بشدة موافق غير 

 97،4 51،3 51،3 20 موافق غير

 100،0 2،6 2،6 1 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 المؤهلة البشرية الموارد من الكافي العدد المؤسسة توفر

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30،8 30،8 30،8 12 بشدة موافق غير 

 79،5 48،7 48،7 19 موافق غير

 97،4 17،9 17،9 7 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 الحديثة والتكنولجيا البرمجيات مع التعامل تتقن بشرية كفاءات المؤسسة تمتلك

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 43،6 43،6 43،6 17 بشدة موافق غير 

 89،7 46،2 46،2 18 موافق غير

 97،4 7،7 7،7 3 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 الرقمية الموظفين مهارات لتطوير كافية تدريبية برامج المؤسسة تقدم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 35،9 35،9 35،9 14 بشدة موافق غير 

 84،6 48،7 48،7 19 موافق غير

 97،4 12،8 12،8 5 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
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 الرقمي التحول عمل طبيعة مع يتلاءم بما البشرية الموارد بتخطيط المؤسسة تهتم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 23،1 23،1 23،1 9 بشدة موافق غير 

 76،9 53،8 53،8 21 موافق غير

 97،4 20،5 20،5 8 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 الرقمية التغييرات مع للتكيف موظفيها كامل استعداد الى المؤسسة تسعى

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 18،4 18،4 17،9 7 بشدة موافق غير 

 84،2 65،8 64،1 25 موافق غير

 97،4 13،2 12،8 5 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 38 97،4 100،0 
 

Manquant Système 1 2،6 
  

Total 39 100،0 
  

 موظفيها بين الرقمي التحول برنامج ترسيخ على المؤسسة تعمل

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 25،6 25،6 25،6 10 بشدة موافق غير 

 84،6 59،0 59،0 23 موافق غير

 97،4 12،8 12،8 5 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 الرقمي التحول مواكبة على تساعدهم تقنية معارف ذوي اداريين المؤسسة تمتلك

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 20،5 20،5 20،5 8 بشدة موافق غير 

 87،2 66،7 66،7 26 موافق غير

 97،4 10،3 10،3 4 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 والابتكار الابداع ودعم البشرية والقدرات الكفاءات لتطوير المؤسسة تخطط

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 38،5 38،5 38،5 15 بشدة موافق غير 

 84،6 46،2 46،2 18 موافق غير

 97،4 12،8 12،8 5 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
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Statistiques 

 
 البيئة المؤسسة توفر

 الموارد من المناسبة

 والمادية البشرية

 اللازمة

 إلى المؤسسة تسعى

 لما مستقبلية رؤية رسم

 عليه تكون ان تريد

 التحول اتجاه مستقبلا

 الرقمي

 إلى المؤسسة تتجه

 0 مبدأ وفق  العمل

 على بالاعتماد ورثة

 المعلومات تكنلوجيا

 لتغيير المؤسسة تسعى

 السائدة التنظيمية الثقافة

 ثقافة نشر خلال من

 التكنلوجيا استخدام

 والانترنات

 على المؤسسة تعمل

 الرقمي التفعيل

N Valide 39 38 39 39 39 

Manquant 0 1 0 0 0 

Moyenne 1،92 1،92 1،92 1،90 1،82 

Ecart type ،839 ،712 ،900 ،641 ،756 

 
Table de fréquences 
 

 اللازمة والمادية البشرية الموارد من المناسبة البيئة المؤسسة توفر

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 35،9 35،9 35،9 14 بشدة موافق غير 

 74،4 38،5 38،5 15 موافق غير

 97،4 23،1 23،1 9 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 

 الرقمي التحول اتجاه مستقبلا عليه تكون ان تريد لما مستقبلية رؤية رسم إلى المؤسسة عى

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 26،3 26،3 25،6 10 بشدة موافق غير 

 84،2 57،9 56،4 22 موافق غير

 97،4 13،2 12،8 5 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 38 97،4 100،0 
 

Manquant Système 1 2،6 
  

Total 39 100،0 
  

 المعلومات تكنلوجيا على بالاعتماد ورثة 0 مبدأ وفق  العمل إلى المؤسسة تتجه

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 38،5 38،5 38،5 15 بشدة موافق غير 

 74،4 35،9 35،9 14 موافق غير

 94،9 20،5 20،5 8 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 5،1 5،1 2 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 والانترنات التكنلوجيا استخدام ثقافة نشر خلال من السائدة التنظيمية الثقافة لتغيير المؤسسة تسعى

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage Pourcentage 
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valide cumulé 

Valide 23،1 23،1 23،1 9 بشدة موافق غير 

 89،7 66،7 66،7 26 موافق غير

 97،4 7،7 7،7 3 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 الرقمي التفعيل على المؤسسة تعمل

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 35،9 35،9 35،9 14 بشدة موافق غير 

 84،6 48،7 48،7 19 موافق غير

 97،4 12،8 12،8 5 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 التكنولوجيا استخدام أمن لضمان اللازمة التشريعات وسن الاداري العمل اجراءات لإتمام تسعى

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30،8 30،8 30،8 12 بشدة موافق غير 

 87،2 56،4 56،4 22 موافق غير

 100،0 12،8 12،8 5 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 التكنولوجية التطورات مع يتماشى بما القرار اتخاذ ومزاكر والمسؤولية السلطة مواقع هيكلة اعادة على المؤسسة تعمل

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 28،2 28،2 28،2 11 بشدة موافق غير 

 82،1 53،8 53،8 21 موافق غير

 97،4 15،4 15،4 6 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 الرقمي والتحول يتوافق بما مرنة وجعلها تقلصها خلال من التنظيمية هياكلها المؤسسة تطور

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 20،5 20،5 20،5 8 بشدة موافق غير 

 82،1 61،5 61،5 24 موافق غير

 97،4 15،4 15،4 6 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 المرغوبة الاهداف تحقيق اجل من الرقمي التحول استراتيجية المؤسسة تبني

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 20،5 20،5 20،5 8 بشدة موافق غير 

 92،3 71،8 71،8 28 موافق غير
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 100،0 7،7 7،7 3 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

Statistiques 

 
 التجهيزات تعتبر

 والبرمجيات المادية

 التحتية البنية وتأهيل

 الرقمنة واساسيات

 العدد المؤسسة توفر

 الجهزة من الكافي

 لحواسيب - التقنية

 التفاعلية الشاشات

 الكاميرت

 شبكة المؤسسة توفر

 عال بتدفق انترنات

 منصات المؤسسة توفر

 على مساعدة رقمية

 الاداري العمل ممارسة

 بفعالية الالكتروني

 انظمة المؤسسة تستخدم

 عالية رقمية وتطبيقات

 الجودة

N Valide 39 39 39 39 39 

Manquant 0 0 0 0 0 

Moyenne 1،79 1،90 2،00 1،79 1،82 

Ecart type ،615 ،598 ،973 ،695 ،683 

 

 

 
Table de fréquences 

 الرقمنة واساسيات التحتية البنية وتأهيل والبرمجيات المادية التجهيزات تعتبر

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30،8 30،8 30،8 12 بشدة موافق غير 

 89،7 59،0 59،0 23 موافق غير

 100،0 10،3 10،3 4 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 الكاميرت التفاعلية الشاشات لحواسيب - التقنية الجهزة من الكافي العدد المؤسسة توفر

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 23،1 23،1 23،1 9 بشدة موافق غير 

 87،2 64،1 64،1 25 موافق غير

 100،0 12،8 12،8 5 متوسطة بدرجة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 عال بتدفق انترنات شبكة المؤسسة توفر

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 35،9 35،9 35،9 14 بشدة موافق غير 

 71،8 35،9 35،9 14 موافق غير

 94،9 23،1 23،1 9 متوسطة بدرجة موافق

 97،4 2،6 2،6 1 موافق

 100،0 2،6 2،6 1 بشدة موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 بفعالية الالكتروني الاداري العمل ممارسة على مساعدة رقمية منصات المؤسسة توفر

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 
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Valide 
 
 

 33،3 33،3 33،3 13 بشدة موافق غير

 89،7 56،4 56،4 22 موافق غير

 97،4 7،7 7،7 3 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 الجودة عالية رقمية وتطبيقات انظمة المؤسسة تستخدم

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30،8 30،8 30،8 12 بشدة موافق غير 

 89،7 59،0 59،0 23 موافق غير

 97،4 7،7 7،7 3 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 المستقبلية بالتوجهات للتنبؤ واستخدامها البيانات لتحليل حديثة تطبيقات المؤسسة تملك

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 28،2 28،2 28،2 11 بشدة موافق غير 

 84،6 56،4 56،4 22 موافق غير

 97،4 12،8 12،8 5 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 2،6 2،6 1 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 تقنية تدريب انظمة المؤسسة في توجد

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 28،2 28،2 28،2 11 بشدة موافق غير 

 79،5 51،3 51،3 20 موافق غير

 94،9 15،4 15،4 6 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 5،1 5،1 2 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 وحمايتها والبيانات المعلومات سرية لضمان الاصلية الحماية برمجيات على المؤسسة توفر

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 30،8 30،8 30،8 12 بشدة موافق غير 

 89،7 59،0 59،0 23 موافق غير

 94،9 5،1 5،1 2 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 5،1 5،1 2 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

 ومتطورة دقيقة بيانات قاعدة تطوير إلى المؤسسة تسعى

 
Fréquence Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 43،6 43،6 43،6 17 بشدة موافق غير 

 89،7 46،2 46،2 18 موافق غير
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 94،9 5،1 5،1 2 متوسطة بدرجة موافق

 100،0 5،1 5،1 2 موافق

Total 39 100،0 100،0 
 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ،714a ،510 ،497 ،24632 

a. Prédicteurs : (Constante)، 2م 

 

 

ANOVAa 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 2،340 1 2،340 38،574 ،000b 

Résidu 2،245 37 ،061 
  

Total 4،585 38 
   

a. Variable dépendante : 1م 

b. Prédicteurs : (Constante)، 2م 

Coefficientsa 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

T Sig. 

B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) ،938 ،152 
 

6،152 ،000 

 000، 6،211 714، 079، 489، 2م

a. Variable dépendante : 1م 

Corrélations 

 
 2م 1م

 **Corrélation de Pearson 1 ،714 1م

Sig. (bilatérale) 
 

،000 

N 39 39 

 Corrélation de Pearson ،714** 1 2م

Sig. (bilatérale) ،000 
 

N 39 39 

**. La corrélation est significative au niveau 0،01 (bilatéral). 

 

Variables introduites/éliminéesa 

Modèle Variables 

introduites 

Variables 

éliminées 

Méthode 

 8b . Introduireب ،9ب ،10ب 1

a. Variable dépendante : 1م 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 
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Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ،731a ،534 ،494 ،24702 

a. Prédicteurs : (Constante)، 8ب ،9ب ،10ب 

 

ANOVAa 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 2،450 3 ،817 13،383 ،000b 

Résidu 2،136 35 ،061 
  

Total 4،585 38 
   

a. Variable dépendante : 1م 

b. Prédicteurs : (Constante)، 8ب ،9ب ،10ب 

 

Coefficientsa 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

T Sig. 

B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) ،932 ،154 
 

6،059 ،000 

 259، 1،148 319، 189، 216، 8ب

 980، 025، 006، 160، 004، 9ب

 017، 2،502 452، 110، 275، 10ب

 

Corrélations 

 
 10ب 9ب 8ب 2م

 **Corrélation de Pearson 1 ،951** ،938** ،896 2م

Sig. (bilatérale) 
 

،000 ،000 ،000 

N 39 39 39 39 

 **Corrélation de Pearson ،951** 1 ،893** ،765 8ب

Sig. (bilatérale) ،000 
 

،000 ،000 

N 39 39 39 39 

 **Corrélation de Pearson ،938** ،893** 1 ،721 9ب

Sig. (bilatérale) ،000 ،000 
 

،000 

N 39 39 39 39 

 Corrélation de Pearson ،896** ،765** ،721** 1 10ب

Sig. (bilatérale) ،000 ،000 ،000 
 

N 39 39 39 39 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 
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	خامسا : بحوث التسويق عبر الإنترنت:
	 سادسا : Adequat  يُدرك الأشخاص الذين يعملون في التسويق الإلكتروني بأن الوقت من ذهب، وبأنهم كلما سارعوا في إنهاء عملية البيع تمكنوا من بلوغ أهدافهم بصورةً أفضل، ويُمكنهم استخدام برنامج Adequate لتحقيق ذلك. إذ توفر تلك الأداة الرقمية قوالب ذكية متنوعة...
	 اثني عشر: برامج التسويق عبر البريد الإلكتروني: تَحتاج كل شركة بغض النظر عن حجمها وطبيعة عملها إلى برامج تسويق عبر البريد الإلكتروني، بحيث تقوم بإرسال رسائل مؤتمتة للمنتجات والخدمات التي تقدمها، مما يساعد على توفير الكثير من الوقت والمال بالإضافة إلى...

