
 

 وزارة التعميم العالي والبحث العممي
 -لجيجــ -ىمحمد الصديق بن يحي ةجامعـ

 الاقتصادية، التجارية وعموم التسييرالعموم  كمية
 جاريةالتعموم قســم: 

 
 

   

 مذكرة بعنوان:
 

 

 

 إدارة المعرفة في أداء الموارد البشريةأثر 

 -تيموشنتعين -جزائرالدراسة حالة مؤسسة إتصالات 

 يةر جاالت ومعمالفي  ماسترلنيل شهادة ال ةمكمم مذكرة
 خدماتتسويق تخصص: 

 
 

 راف الأستاذ:ـــإش                                                          :إعداد الطمبة   

 عرجاني عبد العزيز                                                          زعيمن أسماء 
  منيرةبوصندل  

 لجنة المناقشة
 رئيسا جامعة جيجل بولحية أعمر :الأستاذ

 مشرفا ومقررا جامعة جيجل الأستاذ: عرجاني عبد العزيز
 مناقشا جامعة جيجل هرموش إيمان الأستاذ)ة(:

 0202/0200السنة الجامعية:

 التسويق الإلكتروني وعلاقته بإدارة المبيعات

 -ولاية جيجل-إستطلاعية لعينة من موظفي مؤسسة موبيليسدراسة 

 



 



 

 وزارة التعميم العالي والبحث العممي
 -لجيجــ -ىمحمد الصديق بن يحي ةجامعـ

 الاقتصادية، التجارية وعموم التسييرالعموم  كمية
 جاريةالتعموم قســم: 

 
 

   

 مذكرة بعنوان:
 

 

 

 إدارة المعرفة في أداء الموارد البشريةأثر 

 -تيموشنتعين -جزائرالدراسة حالة مؤسسة إتصالات 

 يةر جاالت ومعمالفي  ماسترلنيل شهادة ال ةمكمم مذكرة
 خدماتتسويق تخصص: 

 
 

 راف الأستاذ:ـــإش                                                          :إعداد الطمبة   

 عرجاني عبد العزيز                                                          زعيمن أسماء 
  منيرةبوصندل  

 لجنة المناقشة
 رئيسا جامعة جيجل بولحية أعمر :الأستاذ

 مشرفا ومقررا جامعة جيجل الأستاذ: عرجاني عبد العزيز
 مناقشا جامعة جيجل هرموش إيمان الأستاذ)ة(:

 0202/0200السنة الجامعية:

 التسويق الإلكتروني وعلاقته بإدارة المبيعات

 -ولاية جيجل-إستطلاعية لعينة من موظفي مؤسسة موبيليسدراسة 

 



 



 
 

 
 

 

          

 
 

 كن عالما...فإن لم تستطع فكن متعلما...فإن لم تستطع فأحب العلماء...

 فإن لم تستطع فلا تبغضهم...                     

 نحمد الله عزوجل الذي الهمنا الصبر والثبات وأمدّنا القوة والعزم على

 مواصلة مشوارنا الدراسي وتوفيقو لنا في انجاز ىذا العمل، فنحمدك اللّهم 

 ونشكرك على نعمتك وفضلك ونسألك البر والتقوى، ومن العمل ما ترضى.

 لتفضلو بالإشراف على ىذا   "عرجاني عبد العزيزنتقدم بجزيل الشكر والتقدير للأستاذ "

 ل في صورة كاملة البحث وسعة صدره وعلى حرصو أن يكون ىذا العم

 لا يشوىو أي نقص، نسأل الله أن يجزيو عنا كل خير قبل الإشراف على ىذا 

 العمل البسيط، وعلى المجهودات التي بذلها من أجلنا، والنصائح والتوجيهات 

 العظيمة التي كان يضعها نصب اعيننا.....جعل الله ذلك في ميزان حسناتو يوم 

 وخاص والإمتنان الى ادارة وأساتذة الكليةالدين ونتقدم بجزيل الشكر 

. 

                                         
                               



 
 

 

 
 بسم الله الرحمان الرحيم

 )... يرفع الله الذين آ منوا منكم والذين آ وثوا امعلم درجات والله بما ثعملون خبير (

ميو واشيد آ ن محمد عبده  لا الله اس خغفره وآ ثوب ا  له ا  س بحان الله وبحمده اشيد آ ن لا ا 

 ورسوله.

لى من كانا ومازالا آ ملً في الحياة ومن لي من آ مياني بحبهلٌ منذ آ ن فتحت عيناي ميذه الدهيا ا   ا 

 دعلٌني بكل ما لديهلٌ والدي امغاميين .

لىآ مي يا من آ عطخني من الحب ما فاض وسيرت عن  د مرضي وفرحت مفرحي وبكت لحزني ا 

ن  شاء الله . آ روع خلق الله جزآ ك الله الجنة ا 

لى من لي س ندي في ىذه الحياة آ بي امغالي من علمني وثعب علً، وحلمو آ ن ادرس جيدا، ا   ا 

لى ال بد لي، من آ مسكت بيده آ ول مرة وثعلمت آ ن امسكيا ا   ،آ عطاني ال جنحة ومدني باملوة ا 

لى  من زرع في بدور الحب في حياتي . ا 

لى من ش خوتيا  الذي اس تمدت منهلٌ  كدوتي سلياء وآ ميرة واخواتي  اركوني حبهم ،آ فراح كلبي ،ا 

 كوتي واس تمراري وثباتي.

لى كل الا طارات والموظفين  بمؤسسة   جيجل ولاية ب موبيليسا 

لي كل من وسعخو ذاكرتي ولم جسعو مذكرتي.  ا 

 آ ن الحمد لله رب امعالمين. وآ خر دعوانا

 

 
 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

الحمد لله حمدا كثيرا وشكرا جزيلا ، باسط اميدين بامنعم وامعطاء مالك 

 الملك ذو الجلال والا كرام، وصلى الله على حبيبي رسول الله

 آ ىدي ىذا امعمل:

لى لى من كال في حليلٌ امرحمن: " واخفض لهلٌ  ا  آ غلى ما آ ملك في الدهيا، ا 

 جناح الذل من امرحمة، وكل ربي ارحميلٌ كلٌ ربياني صغيرا"

لى امتي لا معنى نلحياة بدونها  وحر كلبي و سر وجودي و بلسم شفائي، ا 

لى امتي لا مكان نلحنان  ا 

لا بلربها، وام لا على صدرىا ولا معنى نلسعادة ا   تي لا وجود نلنجاحا 

لا بخوفيق من الله ودعواتها "  "آ مي الحبيبةا 

لى   كل الا طارات والموظفين  بمؤسسة موبيليس بولاية جيجل ا 

لي كل من وسعخو ذاكرتي ولم جسعو مذكرتي.  ا 

 وآ خر دعوانا آ ن الحمد لله رب امعالمين.
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 ممـــــــــخص
 

 ممخص
ىدفت ىذه الدراسة إلى معرفة التسويق الإلكتروني من خلال أبعاده)الخدمة الإلكترونية، التسعير 

، والترويج الإلكتروني والعناصر المستحدثة( وعلاقتو بإدارة المبيعات في الإلكتروني، التوزيع الإكتروني
مؤسسة موبيميس ولاية جيجل، تم إستخدام الإستبانة كأداة لجمع البيانات حول متغيرات الدراسة، وقد 

موظف تم إختيارىا عشوائيا من موظفي المؤسسة محل الدراسة  04أجريت الدراسة عمى عينة تتكون من 
من أجل  spssيع وكلاتيا، في حين تم إستخدام برنامج الحزمة الإحصائية لمعموم الإجتماعية عبر جم

ختبار الفرضيات.  تحميل البيانات وا 
لكتروني، وأن المؤسسة تعتمد أبعاد التسويق الإن مؤسسة موبيميس تطبق أتوصمت النتائج إلى         

عدم وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين التسويق  عمى نظام لإدارة مبيعاتيا، كما توصمت دراستنا إلى
دارة المبيعات في المؤسسة محل الدراسة، وعمى ضوء النتائج المتحصل عمييا تم تقديم  الإلكتروني وا 

الحفاظ عمى إستمرار إستخدام أبعاد التسويق الإلكتروني في مؤسسة مجموعة من الإقتراحات أىميا 
 موبيميس وتحديثيا بشكل مستمر.

: التسويق الإلكتروني، الخدمة الإلكترونية، الترويج الإلكتروني، التسعير الإلكتروني، كممات المفتاحيةال
 التوزيع الإلكتروني ، العناصر المستحدثة، إدارة المبيعات.

Summary 

       This study aimed to know e-marketing through its dimensions (electronic service, 

e-pricing, e-distribution, e-promotion and innovative elements) and its relationship to 

sales management at Mobilis Corporation, Jijel state. From 40 employees were 

randomly selected from the employees of the institution under study across all its 

agencies, while the statistical package for social sciences (SPSS) program was used for 

data analysis and hypothesis testing.  

       The results concluded that Mobilis Corporation applies the dimensions of e-

marketing, and that the institution relies on a system to manage its sales, and our study 

also concluded that there is no statistically significant relationship between e-

marketing and sales management in the institution under study, and in light of the 

results obtained, a set of suggestions were presented, the most important of which are 

Maintaining the continuous use of e-marketing dimensions in Mobilis Corporation and 

updating it continuously. 

Keywords: e-marketing, e-service, e-promotion, e-pricing, e-distribution, new items, 

sales management. 



 

 قائمة المحتويات



 الفهرس

 

 الصفحة المحتويات
  البسممة

  الشكر والعرفان
  الاهداء

  الممخص
  فهرس المحتويات

    قائمة الجداول
  قائمة الاشكال

 د - أ  مقدمة
 مدخل إلى التسويق الإلكتروني :الفصل الأول

 01 تمهيد
 00 الإلكتروني ماهية التسويقالمبحث الأول: 
 00 الإلكترونيمفهوم التسويق  المطمب الأول:

 05 ق الٍالكترونييأسباب نمو التسو المطمب الثاني: 
 06 أهداف وأنواع التسويق الإلكترونيالمطمب الثالث: 

 07 لمتسويق الٍالكتروني " رثرآ"نموذج الرابع:  المطمب
 10 المبحث الثاني: المزيج التسويقي الإلكتروني

 12 المنتج الإلكترونيالمطمب الأول: 

 12 التسعير الالكترونيالمطمب الثاني: 
 13 التوزيع الالكترونيالمطمب الثالث: 

 14 ترويج الإلكترونيالالمطمب الرابع: 
 15 العناصر المستحدثةالمطمب الخامس: 

 18 المبحث الثالث: مرتكزات التسويق الالكتروني
 18  الإلكتروني التسويق مجالات المطمب الأول:

 22 وظائف التسويق الالكترونيالثاني:  المطمب
 23 إستراتيجيات التسويق الإلكترونيالمطمب الثالث: 
 25 فوائد وتحديات التسويق الٍالكتروني المطمب الرابع:



 الفهرس

 

 28 خلاصة
 الفصل الثاني: إدارة المبيعات

 30 تمهيد
 31 إدارة المبيعاتالمبحث الأول: ماهية 

 31 المبيعات مفهوم إدارةالمطمب الأول: 
 33 أهداف إدارة المبيعاتالمطمب الثاني: 
 34 مستويات اِدارة المبيعاتالمطمب الثالث: 
 35 وظائف اِدارة المبيعاتالمطمب الرابع: 

 36 المبحث الثاني: إدارة النشاط البيعي
 36 تنظيم المبيعاتالمطمب الأول: 
 37 تخطيط المبيعاتالمطمب الثاني: 

 43 9 تنفيذ وتوجيه العممية البيعيةالثالثالمطمب 
 44 تقييم الأداء البيعي والرقابة عميهالمطمب الرابع: 

 46 المبحث الثالث: إدارة القوى البيعية
 46 لقوى البيعيةتوظيف وتعيين االمطمب الأول: 
 47 دوبي البيع وتنمية مهاراتهم9 تدريب منالمطمب الثاني

 47 مندوبي البيعوتحفيز مكافأة المطمب الثالث: 
 48 والإشراف عميهمقيادة مندوبي البيع المطمب الرابع: 

 50 خلاصة 
في  إدارة المبيعاتب وعلاقتهتسويق الإلكتروني لواقع دراسة تطبيقية : ثالفصل الثال

 مؤسسة موبميس لولاية جيجل
 52 تمهيد

 53 موبيميس ولاية جيجل المؤسسة تقديم :الأول المبحث
 53 ولاية جيجل موبيميس تقديم وكالةالمطمب الاول: 
 53 أهداف مؤسسة موبيميس ولاية جيجلالمطمب الثاني: 
 54 ولاية جيجلالهيكل التنظيمي لموكالة التجارية موبيميس المطمب الثالث: 
 56 تصميم الدراسة الميدانية وخطواتها الإجرائيةالمبحث الثاني: 

 56 المنهجية لمدراسةالإجراءات المطمب الأول: 



 الفهرس

 

 58 أساليب المعالجة الإحصائيةالمطمب الثاني: 
 60 ختبار أداة الدراسةإالمطمب الثالث: 
 68 .واختبار الفرضياتتحميل ونتائج  المبحث الثالث:

 68 ة لعينة الدراسةشخصيعرض وتحميل البيانات الالمطمب الاول: 
 72 العينة نحو متغيرات الدراسة9 عرض وتحميل اتجاهات افراد المطمب الثاني
 83 ختبار فرضيات الدراسة ومناقشتها9 إالمطمب الثالث

 011 خلاصة
 104 اتمةـــــــــالخ

 018 قائمة المراجع
 002 الملاحق

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 قائمة الجداول



 داولـــــالجقائمة 
 

 رقم  عنوان الجدول الصفحة
 (01-01) مفهوم التسويق طورت 21
 (30-30) الإستبانات الموزعة والمسترجعة من عينة الدراسة 76
 (30-30) (LIKERT)توزيع ليكرت الخماسي 76
 (30-30) توزيع طول الفئات 76
 (30-30) لكترونيةالبعد الأول الخدمة الإالصدق الداخمي لفقرات  62
 (30-30)   لكترونيالتسعير الإالبعد الثاني الصدق الداخمي لفقرات  61
 (30-30) لكترونيالإ التوزيع الثالثالبعد الصدق الداخمي لفقرات  61
 (30-30) لكترونيالبعد الرابع الترويج الإالصدق الداخمي لفقرات  67
 (30-30) لكترونيالبعد الخامس تصميم الموقع الإالصدق الداخمي لفقرات  67
 (30-30) منالبعد السادس الأالصدق الداخمي لفقرات  67
 (03-30) البعد السابع الخصوصيةالصدق الداخمي لفقرات  67
 (00-30) تخصيصالبعد الثامن الالصدق الداخمي لفقرات  67
 (00-30) فتراضيةلإاالبعد التاسع المجتمعات الصدق الداخمي لفقرات  67
 (00-30) مع المعدل الكمي لفقرات المحوربعد بين معدل كل  الارتباطمعامل  67
 (00-30) المحور الثالث ادارة المبيعاتالصدق الداخمي لفقرات  66
 (00-30) (كرومباخ)طريقة ألفا  تمعامل الثبا 66
 (00-30) أفراد العينة حسب الجنستوزيع  66
 (00-30) توزيع أفراد العينة حسب العمر 68
 (00-30) الوظيفيالمسمى توزيع أفراد العينة حسب  62
 (00-30) توزيع أفراد العينة حسب الخبرة 61
نحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد المتوسطات الحسابية والإ 67

 .لكترونيةالإالخدمة 
(30-03) 

المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد  67
 .لكترونيالتسعير الإ

(30-00) 

نحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد المتوسطات الحسابية والإ 67
 .لكترونيالتوزيع الإ

(30-00) 

نحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد الحسابية والإ المتوسطات 67
 .لكترونيالترويج الإ

(30-00) 



 داولـــــالجقائمة 
 

 

المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد  66
 تصميم الموقع الالكتروني

(30-00) 

المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد  نحرافاتالمتوسطات الحسابية والإ 66
 منالأ

(30-00) 

نحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد المتوسطات الحسابية والإ 66
 الخصوصية

(30-00) 

نحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد الحسابية والإ المتوسطات 68
 التخصيص

(30-00) 

نحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد المتوسطات الحسابية والإ 62
 فتراضيةالمجتمعات الإ

(30-00) 

محور نحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات غالمتوسطات الحسابية وال 61
 دارة المبيعاتإ

(30-00) 

 (03-30) الدراسة متغيرات لبيانات ختبار التوزيع الطبيعيإ 67
 (00-30) الأولى ختبار الفرضيةلإ T_testختبارإنتائج  67
 (00-30) الثانيةختبار الفرضية لإ T_testختبارإنتائج  67
دارة لكترونيالإ التسويق بين رتباطالإ معاملات 67  (00-30) المبيعات وا 
دارة ةلكترونيالإ الخدمة بين رتباطالإ معاملات 66  (00-30) المبيعات وا 
دارة لكترونيالإ التسعير بين رتباطالإ معاملات 66  (00-30) المبيعات وا 
دارة لكترونيالإ التوزيع بين رتباطالإ معاملات 66  (00-30) المبيعات وا 
دارة لكترونيالإ لمترويج بين رتباطالإ معاملات 66  (00-30) المبيعات وا 
دارة ةلكترونيالإ المستحدثةلعناصر ا بين رتباطالإ معاملات 288  (00-30) المبيعات وا 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

الأشكالقائمة   



 الاشكالقائمة 
 

 

 

 

 رقم الشكل عنوان الشكل الصفحة

 (10) .نموذج الدراسة د
 (10-10) .القواعد الأساسية لمتسويق الإلكتروني 00
 (10-10) .نيالإلكترو التسويق نمو أسباب 01
 (10-10) .الإلكتروني لمتسويق أرثر نموذج 01
 (10-10) .مقارنة بين عناصر المزيج التسويقي 00
 (10-10) .الإلكتروني التسويق مجالات يوضح 20
 (10-10) .مستويات قيادات المبيعات في التنظيم 04
 (10-10) .الميزانية التقديرية لممبيعات 41
 (02-03) .الإدارية العمميات من وغيرها الرقابة بين التكامل 42
 (10-12) .الهيكل التنظيمي لوكالة موبيميس ولاية جيجل 11
 (10-12) .توزيع أفراد العينة حسب الجنس 97
 (12-12) .توزيع أفراد العينة حسب العمر 01
 (10-12) .المسمى الوظيفيتوزيع أفراد العينة حسب  00
 (14-12) .المهنية توزيع أفراد العينة حسب الخبرة 00



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مقدمة 



 مقدمت
 

 
 أ

نظرا لمتطور الكبير الذي عرفو قطاع تكنولوجيا المعمومات خلال العقود الثلاثة الأخير، أصبحت 
ي العممية التسويقية بين مختمف الأطراف الأجيزة الإلكترونية قادرة عمى ضمان الإتصال المباشر والآني ف

والجيات بغض النظر عن تباعد المسافة بينيا، وىذا الإتصال يتحقق عبر الشبكات العالمية خاصة منيا 
شبكة الأنثرنت التي حققت مزايا جيدة ليذه العممية، مما أجبرىا عمى التفكير والمجوء إلى أساليب غير تقميدية 

ىنا بدأ مفيوم التسويق يأخذ أبعاد جديدة لمتعامل مع ىذه التطورات وفي ىذا السياق لمعممية التسويقية، ومن 
أضحت منظمة الأعمال أمام حقيقة تسارع وتغيير جذري في أدبيات العمل بصفة عامة والتسويق بصفة 

ل الحديثة خاصة، إِذ إعتبر التسويق العادي بمثابة التسويق التقميدي، وأما التسويق الممزوج بوسائل الإتصا
بالتسويق الإلكتروني، مع ىذا التقدم السريع في الإقتصاد العالمي أصبحت مشاكل المبيعات تحظى بدرجة 
عالية من الإىتمام في عالم يسوده روح المنافسة الشديدة فنجاح المؤسسة غالبا ما يرتبط إلى حد بعيد بقدرتيا 

ى البيع إذ تعد ىذه الأنشطة الواجية الأمامية لممؤسسة، عمى إدارة مبيعاتيا من خلال إدارة النشاط البيعي وقو 
فتحدد صورة ومكانة المؤسسة في نظر الزبون الذي يعتبر مركز إىتمام المؤسسة الحديث، فالأداء المتميز 

ي إلى رفع الحصة السوقية ومن ثم الربحية، الأمر الذي جعل دع ونسج علاقة وطيدة مع العميل يؤ لرجل البي
 تحتل مواقع متميزة ضمن إىتمامات الإدارة العميا لممنظمة.ىذه الإدارة 

وتعتبر مؤسسة موبيميس بولاية جيجل من بين المؤسسات التي تمارس ىذه الأنشطة في عممياتيا البيعية 
والخدماتية، كونيا الرائدة في مجال الإتصالات، حيث صار بإمكانيا تجاوز الحدود والتسويق بسيولة لشريحة 

ميور فقط بضغطة زر وذلك بوجود الأنظمة الإلكترونية التي تساعد في حل كثير من أعرض من الج
 المشاكل التي توفر الدقة والسرعة في العمل.

في ىذا السياق إتجيت ىذه الدراسة لمعرفة علاقة التسويق الِالكتروني بإدارة المبيعات، إذ لا يمكن 
 لتسويق الإلكتروني.  تحقيق نتائج جيدة في ظل غياب أو ضعف في إستخدام ا

 إشكالية الدراسة .1
أصبحت إدارة المبيعات من أىم الأولويات التي تيتم بيا المؤسسات بيدف إستمرارىا في سوق 
المنافسين والديمومة الكاممة لتحقيق الأىداف المرجوة، فالتسويق الإلكتروني ىو المفتاح الذي يحقق أىداف 

ستخدام شبكة الأنترنت في  ىذه المؤسسات، وذلك بالإعتماد عمى درجة كبيرة عمى وسائل الإتصال الحديثة وا 
التعاملات بين المؤسسات والإتصال مع الزبائن، وىذا ما يبرز فعالية التسويق الِالكتروني في مجال إدارة 

 من خلال التساؤل الرئيسي التالي:إشكالية الدراسة  ومما سبق يمكن إبرازالمبيعات، 
 ؟ مع إدارة المبيعات في مؤسسة موبيميسكتروني الإل لمتسويقتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية هل 



 مقدمت
 

 
ب  

نطلاقا من التساؤل الرئيسي يمكن طرح التساؤلات الرئيسية و   التالية:ا 

 ما المقصود بالتسويق الإلكتروني؟ -
 ماىي عناصر التسويق الإلكتروني؟ -
 إدارة المبيعات؟ب ما المقصود -
 ؟موبيميس بتطبيق أبعاد التسويق الإلكتروني ىل تمتزم مؤسسة  -
 ؟ تعتمد مؤسسة موبيميس عمى نظام لإدارة المبيعاتيا -
 مؤسسة موبيميس؟ فيدارة المبيعات مع إكترونية مخدمة الإلذات دلالة إحصائية ل علاقةوجد ىل ت -
 موبيميس؟مؤسسة  فيمع إدارة المبيعات  كترونيالإل لمتسعيرتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية ىل  -
 مؤسسة موبيميس؟ فيمع إدارة المبيعات  كترونيالإل لمتوزيعتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية ىل  -
 مؤسسة موبيميس؟ فيالإلكتروني مع إدارة المبيعات  لمترويجتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية ىل  -
 سسة موبيميس؟مؤ  فيمع إدارة المبيعات  لمعناصر المستحدثةتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية ىل  -

 لفرضياتا .2
 وللإجابة عمى التساؤل الرئيسي والتساؤلات الفرعية تطمب منا وضع فرضيات البحث والمتمثمة في:  

 : يالفرضية الاول
 تمتزم مؤسسة موبيميس بتطبيق أبعاد التسويق الإلكتروني

 الفرضية الثانية:
 .يادارة المبيعاتعمى نظام لإتعتمد مؤسسة موبيميس 

 :الثالثةالفرضية 
 في مع إدارة المبيعاث  كترونيالإل للتسويق α=5،،،عند مستوى معنوية  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية

 مؤسست موبيليس؟

 الأولى: ةالفرضية الفرعي

 فيمع إدارة المبيعات  لمخدمة الإلكترونية α=5،،،عند مستوى معنوية  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية
  مؤسسة موبيميس؟

 الفرضية الفرعية الثانية:
 فيالإلكتروني مع إدارة المبيعات  لمتسعير α=5،،،عند مستوى معنوية  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية

 مؤسسة موبيميس؟
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 الفرضية الفرعية الثالثة:
الإلكتروني مع إدارة المبيعات في  لمتوزيع α=5،،،عند مستوى معنوية  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية

 مؤسسة موبيميس؟
 :الرابعةالفرضية الفرعية 

 فيالإلكتروني مع إدارة المبيعات  لمترويج α=5،،،عند مستوى معنوية  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية
 مؤسسة موبيميس؟
 :الخامسةالفرضية الفرعية 

الإلكتروني مع إدارة  لمعناصر المستحدثة α=5،،،عند مستوى معنوية  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية
 المبيعات في مؤسسة موبيميس؟

 مبررات اِختيار الموضوع .3
، حيث تنبع ختيار الموضوع بالذاتشوائي بل ىناك عدة أسباب دفعتنا إلى إختيارنا لمموضوع لم يكن عإ    
  عتبارات موضوعية وذاتية نذكر منيا:إمن 
 موضوعية أسباب 
 ىمية الموضوع الدائمة بالنسبة لقطاع الخدمات.أ -
عتماد عميو كوسيمة لزيادة الفاعمية ق عبر شبكة الأنترنت، وزيادة الإىتمام المستخدمين بالتسويزيادة إ -

 وتحقيق الزيادة في المؤسسات العصرية.
 ختيار المعارف المنيجية المكتسبة وتوظيفيا في البحث.إ -
ت ىذا الموضوع خاصة في شقيا المتعمق بإدارة مبيعات المؤسسة الدراسة التي تناولتتمثل في قمة  -

 الخدمية.
 أسباب ذاتية 

و المؤسسة والتي أدت بالمؤسسات نفتاح الذي تعيشصية في دراسة ىذا الموضوع نظرا للإالرغبة الشخ -
 لى التسابق لتمييز خدماتيا.إ
 ىذه المواضيع الجديدة. مجال التخصص يفرض عمينا دراسة مثل -
 طلاع.حب المعرفة والإ -
 طار التخصص.صل العممي المتعمق بالموضوع في إتوزيع الحا -
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 أهداف الدراسة .4
 تيدف ىذه الدراسة إلى تحقيق مجموعة من الأىداف أبرزىا:     
 لكتروني؛معرفة مدى إعتماد المؤسسة عمى التسويق الإ -
 تحقيق أىداف المؤسسة؛لكتروني في توضيح عممية التسويق الإ -
 د عمييا المؤسسة لإدارة مبيعاتيا؛لكتروني التي تعتمأىم طرق التسويق الإ الكشف عن -
 دارة المبيعات لمؤسسة موبيميس؛الوقوف عمى ما إذا كان لمتسويق الإلكتروني دور في إ -
 تقديم مقترحات قد تفيد في حل المشكمة البحثية. -
 أهمية الدراسة .5

دارة المبيعات، وذلك  تكتسب       ىذه الدراسة أىميتيا من خلال تناول موضوعي التسويق الإلكتروني وا 
 لأىمية ىذين المتغيرين، ويمكن إدراك أىمية موضوع الدراسة في النقاط التالية:

تنبثق أىمية الدراسة من أىمية الموضوع بمختمف تغيراتو فالتسويق الِالكتروني أصبح أكثر المواضيع  -
في الوقت الراىن سواء عمى مستوى المؤسسات أو الأفراد وفي القطاعين العام والخاص، فيو يعمل تداولا 

عمى توسيع نطاق السوق من خلال النفاد إلى الأسواق المحمية والعالمية وخمق أسواق جديدة، بالإضافة 
شبكة الأنترنت ر إلى التوجو الكبير لممؤسسات عمى مختمف أنواعيا نحو الإىتمام بترقية مبيعاتيا عب

 مبيعات المؤسسة من منافسييا في السوق. لتصنع فارقا في جحم
 الإىتمام المتزايد عن مختمف المؤسسات بوسائل الإتصال الإلكتروني الحديث. -
تخاذ - القرارات الازمة  الدور الذي تمعبو إدارة المبيعات في وضع الخطط والبرامج التنفيذية لعممية البيع وا 

 لإدارة المبيعات وجذب العملاء.
 معرفة مدى إسيام التسويق الإلكتروني في زيادة مبيعات المؤسسة الخدمية موبيميس. -
 منهج الدراسة  .6

عتماد عمى المنيج تم الإختبار مدى صحة الفرضيات في الموضوع، عمى إشكالية الدراسة وا   للإجابة     
ستخلاص النتائج منيا، كما تم الإالوصفي التحميمي  عتماد عمى منيج من لأجل عرض البيانات وتحميميا وا 
جمع البيانات وقد تم تحميل ستبيان كأداة لمن أجل تشخيص الظاىرة المدروسة بإستخدام الإدراسة حالة وىذا 

 (.SPSSحصائي لمعموم الِاجتماعية )الإستبيان بإستخدام البرنامج الإ
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 حدود الدراسة .7
وضوعية تتطمب منيجية البحث العممي وضع حدود الدراسة، وذلك بيدف الوصول اِلى نتائج منطقية وم     

 وعميو ترتكز حدود الدراسة:

التي تعد فرع في مجمع  قامت مجموعة البحث بإجراء دراسة في مؤسسة موبيميس الحدود المكانية: -
الطاىير،  )جيجل، جيجلاِتصالات الجزائر وأول متعامل لمياتف النقال بالجزائر، وتحديد وكالات ولاية 

 ستمارة البحث عمى فئة الموظفين ليذه الوكالات.ميمية( حيث تم توزيع إ
حيث تم لى نتائجيا، ول إاء دراستنا والوصستغرقتيا لإجر وتشمل الفترة الزمانية التي إ الحدود الزمانية: -

طار زيارات في إ 2،22الشروع في إنجاز ىذه الدراسة منذ شير مارس إلى غاية نياية شير ماي 
 ميدانية منتظمة مع الموظفين في ىذه الوكالات.

ختمفة ونظرا لصعوبة لكتروني واسع ويشمل أبعاد متعددة ومالتسويق الإ ن موضوعإ الحدود الموضوعية: -
فترضنا في معرفة علاقة التسويق الِالكتروني )عناصر المزيج التسويقي الِالكتروني دراستيا ككل إ

 دارة المبيعات كمتغير تابع.( كمؤشرات مستقمة إلى جانب إالتقميدية والمستحدثة
 هيكمة الدراسة .8

 بدراسة ىذا الموضوع تم تقييم الدراسة اِلى ثلاث فصول نظريين والثالث تطبيقي كما يمي:
لى ثلاث مباحث يتضمن الأول ماىية مدخل إلى التسويق الإلكتروني حيث قسم إ يتناولالفصل الأول      

لكتروني، بينما تناول المبحث الثالث يتضمن عناصر المزيج التسويقي الإالتسويق الِالكتروني، أما الثاني ف
 مرتكزات التسويق الِالكتروني.

لى ثلاث مباحث، بالنسبة للأول إدارة المبيعات حيث قسمناه إ تطرقنا فيو إلى مدخلالفصل الثاني  وفي    
لى النشاط أما بالنسبة لمثاني تطرقنا فيو إخصصناه من أجل التعرف عمى المفاىيم الأساسية لإدارة المبيعات، 

 دارة القوى البيعية.مبحث الثالث إالبيعي، بينما تضمن ال
ة المتمثمة في توضيح لتطبيقي الذي يتعمق بالدراسة الميدانيفتضمن الجانب المفصل الثالث بالنسبة  أما     

لى ثلاث ولاية جيجل، حيث قسم إلكتروني وعلاقتو بإدارة المبيعات لدى مؤسسة موبيميس بالتسويق الإ
طار المنيجي ميس جيجل، أما الثاني فتناول الإمباحث، تناول المبحث الأول تعريف موجز لمؤسسة موبي

 ستبيان وتحميميا.مبحث الثالث تناول عرض نتائج الإوال لمدراسة الميدانية،
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 صعوبات الدراسة .9
 يمكن تمخيص بعض الصعوبات التي واجيتنا في الدراسة كالتالي:  
 ستمارة.عمى الإ رفض بعض الموظفين للإجابة -
 ستبانة.طول فترة إجابة الموظفين عند توزيع الإ -
 نقص المراجع والدراسات التي تناولت ىذا الموضوع خاصة في شقيا المتعمق بإدارة المبيعات. -

 الدراسات السابقة: .01
عمى حد  عمى المستوى المحمي أو العربي القميمةمن الدراسات  التسويق الإلكترونيتعتبر دراسة أثر      

، وكذا قمة الاىتمام والممارسة الفعمية لو التسويقيحداثة ىذا المفيوم في المجال  إلىأساسا  ذلكسواء، ويرجع 
نتائجيا  آو ريبة منو رغم اختلاف متغيراتيا ومنيجيتولكن ىناك بعض الدراسات الق في أغمب المنظمات،

 : ما يمي أىمياومن 

تفعيمه في الجزائر، دراسة حالة التسويق الِالكتروني وشروط " : بعنوان 2،15دراسة منال سماحي سنة  -
 ."تصالات الجزائرإ

ستبانة بحث ى معالجة مشكل تفعيل التسويق الإلكتروني في الجزائر تم تطوير إلىدفت ىذه الدراسة إ     
ق ستخدام التسويحيث خمصنا ىذه الدراسة إلى أن إ عامل ،5بغرض جمع البيانات ولقد تم توزيعيا عمى 

ذ يعتمد طريق التمييز والنجاح في السوق، كما قدمت الدراسة عدة ممكن إ لكتروني حقق أعمى عائدالإ
توسيعيا لجعميا في متناول ستعمال الأنترنت وكذا تحسيسية تكوينية وتدريبية عمى إ توصيات: القيام بحملات

لكترونية مع مراعاة تحقيق التكامل بين التسويق الإلكتروني وأنشطة الأعمال الإا المجتمع، وكذكل فئة 
 خصوصية الزبون الجزائري في الخدمات والمنتجات المقدمة لو.

أثر التسويق الِالكتروني عمى جودة الخدمات المصرفية "بعنوان:  ،2،1اسة شيروف فضيمة سنة در  -
  .دراسة حالة بعض بنوك الجزائر"

الخدمات المصرفية لدى  ىدفت ىذه الدراسة إِلى التعرف عمى أثر التسويق الإلكتروني عمى جودة     
ستبانة بحث بغرض جمع البيانات ولقد تم توزيعيا عمى ك الجزائر ولتحقيق ذلك تم تطوير إالعملاء في بنو 

ن ىناك علاقة بين أىميا: ألقد توصمت ىذه الدراسة إلى عدة نتائج من مبحوثا يمثمون حجم العينة، و  ،58
لكتروني ، كما توصل إلى وجود تأثير لمتسويق الإتوفر قاعدة معموماتية لمتسويق وجودة الخدمات المصرفية
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عمى جودة الخدمات المعرفية، كما قدمت الدراسة عدة توصيات من بينيا: عمى البنوك في الجزائر مساعدة 
 ، وكدا دراسة تطور الثقافة التكنولوجية الموجودة عند عملاء البنوك.لكترونيةعملاء عمى التأقمم مع البنية الإال

التسويق الِالكتروني في زيادة  أثر" :بعنوان 2،21دراسة عمي عبد الودود صديق الشريف سنة  -
 .المبيعات دراسة حالة مجموعة شركات معاوية البرير"

المبيعات، ولتحقيق ذلك تم لكتروني في زيادة ىدفت ىذه الدراسة إلى التعرف عمى أثر التسويق الإ     
حجم العينة ولقد مبحوث يمثمون  4،3ستبانة بحث بغرض جمع البيانات، ولقد تم توزيعيا عمى تطوير إ

بين عناصر التسويق  حصائيةىميا: أن ىناك علاقة ذات دلالة إلى عدة نتائج من أتوصمت الدراسة إ
( والمبيعات ر الإلكتروني، التوزيع الإلكتروني، والترويج الإلكترونيالإلكتروني)المنتج الإلكتروني، التسعي

لكتروني تساىم في زيادة المبيعات بمجموعة شركات معاوية البرير، ين أن عناصر المزيج التسويقي الإوتب
لكتروني مجموعة شركات معاوية البرير الإىتمام بعناصر المزيج الإ كما قدمت الدراسة عدة توصيات: عمى

 ثباتو عمى زيادة المبيعات، وكذلك يجب تنسيقياتيا، وذلك لما ليا من أثر تم إمل دراسات حول مدى فعالوع
توجو لكتروني بالتوليفة التي تساىم في تسويق منتجات الشركة، وضرورة الجميع عناصر المزيج التسويقي الإ

 لكتروني. في تطوير أساليب التسويق الإبداع الممنيج  نحو الإ

متغيرات الدراسة يتضح أن ىذه الدراسة تتقاطع مع الدراسات  عرض وتبيان الدراسات السابقة حول بعد      
تقل المتمثل في التسويق المذكورة سابقا في عدة جوانب، فيي بداية نشترك في دراسة نفس المتغير المس

ة جمع البيانات والمتمثمة في لى ذلك تتشابو ىذه الدراسة مع الدراسات السابقة في أداالإلكتروني، إضافة إ
دراسة خصوصيتيا التي تميزىا عن لا أن ليذه الم من أوجو التشابو سابقة الذكر إعمى الرغ الإستبانة، لكن

 سبق عرضو من دراسات من خلال جانبين: مما

روني، التوزيع ي المتمثمة في: الخدمة الإكترونية، الترويج الإكتالأول يتمثل في أبعاد التسويق الِالكترون      
لكترونيا، أما الجانب الثاني فيو التميز في مجال التطبيق المتمثل في الإكتروني، والعناصر المتحدثة إ

)جيجل، ميمية، الطاىير( التي شممت العاممين  في ولاية جيجل في جميع وكلاتيا موبيميسوكالات مؤسسة 
 بيا.
 
 



 مقدمت
 

 
 د

 نموذج الدراسة .00

شمل العناصر لكتروني والذي التسويق الإيتضمن نموذج الدراسة المتغير المستقل لمدراسة المتمثل في      
أيضا الإلكتروني والعناصر المستحدثة( كما شمل  ، التوزيعالتسعير الإلكترونيلكترونية، التالية )الخدمة الإ

 دارة المبيعات.تغير التابع لدراسة المتمثل في إالم
 ويمكن توضيح نموذج الدراسة في الشكل التالي: 

 نموذج الدراسة (:10)الشكل 

 

 
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 : من إعداد الطالبتينالمصدر

 

 

 متغير تابع

 الخدمة الالِكترونية

 الترويج الالِكتروني

 التسعير الالِكتروني

 التوزيع الالِكتروني

المستحدثة  العناصر

 الالِكترونية

 اِدارة المبيعات

المتغيرمتغير   



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 امفصل الأول:

اإلى امتسويق الإمكتروني مدخل  
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 تمييد 

 كانت بعدما التسويؽ، مجاؿ في ىائلا تطورا تصالاتالإو المعمومات تكنولوجيا ظؿ في العالـ يشيد      
 لمتسويؽ متدادبإ جديد مفيوـ ماـأ اليوـ العالـ صبحأ مباشر، بشكؿ تقميدية بطريقو تتـ والشراء البيع عمميو

 حدثأ يعد والذي الرقمية الوسائؿ ومختمؼ نترنتالإ شبكة عبر يتـ الذي لكترونيالإ  التسويؽ وىو التقميدي
 منخفضة وبتكاليؼ ووقت ممكف جيد مف قؿأ في وخدماتيا منتجاتيا بيع في المؤسسات عمييا تعتمد طريقة
 نتطرؽ سوؼ سبؽ مما ،وتطبيقو بمبادئو العمؿ ةضرور  مجالاتيا بمختمؼ المؤسسات ستدعىإ الذي الأمر
 ما يمي:ك مباحث ثلاث لىإ الفصؿ ىذا في

  :الإلكتروني التسويق ماىيةالمبحث الاول. 
  :المزيج التسويقي الإلكترونيالمبحث الثاني. 
  :مرتكزات التسويق الإلكترونيالمبحث الثالث. 
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 الإلكتروني التسويق ماىيةالمبحث الاول: 
 التسويؽ مف الزمف عبر بيرك بشكؿ تغير أنو لاإ القدـ منذ التسويقي النشاط وجود مف الرغـ عمى     

 .الحديث بمفيومو التسويؽ لىإ التقميدي
 مفيوم التسويق الإلكتروني  المطمب الأول:

 تطور مفيوم التسويق الإلكترونيالفرع الأول: 

 النظريات توحيد في نجح أحد لا حيث عنو التحدث في جديد موضوعا مازاؿ الإلكتروني التسويؽ إف     
 شكؿ تحت أولا ظير الإلكتروني التسويؽ أف وىو فيو شؾ لا واحد شيء ىناؾ حاؿ يةأ وعمى المختمفة،
 بداية في الإنترنت طريؽ عف منتجاتيا ببيع الرائدةبعض المنظمات  عتمدتياإ التي المختمفة التقنيات
1990.(1) 

 لتطورا مع لتكيفو وذلؾ لمتغيير قابؿ مصطمح ىو التسويؽ مفيوـ أف ”بودوؾ ميشاؿ“ أشار كما     
 أساس عمى مبني سوقية قطاعات لىإ المقسـ العملاء أساس عمى المبني التقميدي فالتسويؽ التكنولوجي
 الحصة رفع لىإ اليادؼ الإعلاف المنتوج التوزيع السعر المتغيرات لأف كافيا، يعد لـ المختمط التسويؽ
 تطوير سياسة إطار في تكنولوجيةال المشاريع إدماج عمى قادرا يعد لـ لممؤسسات الأعماؿ ورقـ السوقية
 التكنولوجيا،: وىي لو القيادية المفاتيح تعتبر متغيرات ربعةأ يتطمب الإلكتروني التسويؽ فإف وعميو البنوؾ

 عروض أو جدد عملاء لتطور مستقؿ كمصدر تعتبر أف يمكف المتغيرات ىذه كما الأفراد، المعمومة، التوزيع،
 :التالي شكؿال في موضح ىو كما وذلؾ جديدة،

 القواعد الأساسية لمتسويق الإلكتروني (:10-10الشكل )               

 

 

 

 
ة شياد لنيؿ مقدمة رسالة الجزائر، اتصالات حالة دراسة ،الجزائر في تفعيمو وشروط الإلكتروني التسويق سماحي، مناؿ المصدر:
 .70  ص، 2011 -2010 الجزائر، ،2وىراف امعوج التسيير، وعموـ والتجارية الاقتصادية العموـ في الماجستير

                                                           
 عماف، والطباعة، والتوزيع لمنشر المسيرة دار ،الإلكتروني لتسويقا يوسؼ، عثماف رودينة الصميدعي، جاسر محمود (1)

 .80 ص ،2012

 المعمومة تكنولوجيا

 موارد البشرية التوزيع
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 أرباح تعظيـ إلى المتاحة التكنولوجية التقنيات إستخداـ طريؽ عف ييدؼ الإلكتروني فالتسويؽ      
 اكبر إطار وفي تفاعمية دائمة كمية، بصفة زبوف لكؿ الشخصية الحاجات لتمبيو المجيودات وبدؿ المؤسسات

 .ممكنة مقاربو

 والوقت والكتمة الفضاء عف مفيوـ أساسية بطريقة غيرت قد الرقمية الثورة بأف ”كوتمر“ أوضح إذ      
 إرساؿ ويمكف مكاف اي في موجودة تكوف اف يمكف فيي كبير فراغ مؿء إلى منظمة اي تحتاج لا وبالتالي
 (1).عينةم كتمو شحنيا مف بدلا ومضات شكؿ عمى الاشياء شحف ويمكف الوقت، نفس في واستلاميا الرسائؿ

 ليوإ مضاؼ التقميدي لمتسويؽ المكافئ انو عمى الإلكتروني التسويؽ الى النظرة تجعؿ التطورات ىذه كؿ      
 لىإ التقميدي مف التسويؽ مفيوـ وتطور مراحؿ تمخيص ويمكف الإنترنت مع المترافقة الجديدة الخصائص
 :التالي الجدوؿ في الإلكتروني

 مفيوم التسويق تطور: (01-01)الجدول                   
 0111 0771 0791 0791 السنة

 التسويق الإلكتروني التسويق الإداري- تسويق الطمب- تسويق العروض- إتجاه التسويق ونوعو

 تمبية إحتياجات - الأولوية

 المؤسسة الداخمية

 إحتياجات الزبائن.- إحتياجات الزبائن-

 إحتياجات الشبكة -

 التوزيعية.

 ربحتحصيل ال-

 التشخيص -

 القابمية-

المبدأ الذي يقوم عميو
 ىذا المفيوم 

 القيام بدراسة التسويق - رفع حجم المبيعات-
الاتصالات من اجل    

 رفع المبيعات

الإىتمام بالجودة    -
 والربح المال   

الحرص عمى تكامل -
شبكة التوزيع         

والاتصالات ورفع    
 حجم المبيعات

  عميلالإىتمام  بال -
نشاء القيمة لديو.  وا 

مواكبة التكنولوجيا   -
 والإىتمام بالإتصالات

 تحسين الجودة     -
 لتحقيق الربح.

    لنيؿ مقدمة رسالة الجزائر، اتصالات حالة دراسة ،الجزائر في تفعيمو وشروط الإلكتروني التسويق سماحي، مناؿ: المصدر
 .70  ص، 2011 -2010 الجزائر، ،2وىراف جامعو التسيير، وعموـ جاريةوالت الاقتصادية العموـ في الماجستير شياده

                                                           
 ةادشي لنيؿ مقدمة رسالة الجزائر، اتصالات حالة دراسة ،الجزائر في تفعيمو وشروط الإلكتروني التسويق سماحي، مناؿ (1) 

   .70 -68 ص ص, 2011 -2010 الجزائر، ،2وىراف جامعو التسيير، وعموـ والتجارية الاقتصادية العموـ في الماجستير
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 السنيف، مرور مع التسعينات منذ تطور التسويقي المفيوـ فأ (01-01رقم ) الجدوؿ خلاؿ مف نلاحظ      
 عميو ىو ما لىإ وصؿ حتى التكنولوجي، التطور ةومساير  التأقمم مف تمكف فقد ولوياتو،أو  مبادئو تغيرت حيث

 .لكترونيالإ التسويؽ وىو ليوـا

 مفيوم التسويق الإلكتروني :الفرع الثاني

 تعريف التسويق الالكتروني .0

 ىـأ ومف عمالو،أ ونطاؽ مجالو حسب كميـ والعمماء الباحثيف بيف لكترونيالإ التسويؽ تعريفات تعددت     
 :التعريفات ىذه
 تصالاتالإو المعمومات تقنيات ذلؾ في بما ةالرقمي لمتقنيات مثؿأ ستخداـإ" ىو لكترونيالإ التسويؽ 

 حاجات لتحديث الموجية والنشاطات التنظيمية الوظائؼ في المتمثمة وعممياتو التسويؽ إنتاجية لتفعيؿ
 ."العملاء إلى والخدمات السمع وتقديـ المستيدفة الأسواق

 التسويقية ىداؼالأ قيؽلتح نترنتالإ وشبكات التكنولوجية الوسائؿ ستخداـإ عممية" نوبأ يعرؼ كما 
 بالتسويؽ ةمقارن ةفائق ةوحري ةلبسيو  مشاركاتيـ منتجاتيـ عف التسويقي المفيوـ وتدعيـ لمشركات
 (1)."التقميدي

 ةالرقمي ةالتفاعمي والوسائؿ الحاسب تصالاتا  و  المباشر تصاؿالإ شبكات ةقو  ستخداـإ" كيمر عرفو حيث 
 (2)."التسويقية ىداؼالأ لتحقيؽ

 العمميات مف ةمجموع في ويتمثؿ ةتنظيمي وظيفو" نوأ عمى عرفتو فقد لمتسويؽ ةمريكيالأ ةيالجمع ماأ 
 المنافع تحقؽ التي بالطرؽ الزبوف علاقة ةدار ا  و  الزبوف لىإ ةالقيم وتسميم تصاؿالإ نطاق تحدد التي
 (3)."الإلكترونية والوسائؿ دواتالأ خلاؿ مف ةالمنظم ىداؼوالأ

 تسويؽ عمى المعمومات التكنولوجيا لتطبيؽ نتيجة نوأب لكترونيالإ لتسويؽا لىإ يضاأ النظر يمكف 
 (4).التقميدي

 في ةمتخصص دارةإ بيا تقوـ التي المتكاممة والأنشطة عماؿالأ كؿ ةممارس نوأب تعريفو يمكف كما 
 المناسبة بالكمية وذلؾ والمستيمكيف لمعملاء المنتجات توفير لىإ ساساأ تيدؼ والتي المعاصرة المنظمات

                                                           
 عماف، والموزعوف، الناشروف الفكر دار ،1ط ،الالكتروني التسويق قنديؿ، سيد محمد علاء عامر، المطمب عبد سامح (1)

  .57 ص ،2012
.132 ص ،2009 ،والطباعة والتوزيع لمنشر المسيرة دار ،1ط ،لالكترونيا التسويق ،احمد سمير محمد ( 2(  
.80ص ذكره، مرجع يوسؼ، عثماف رودينة ميدعي،لصا جاسـ محمود ( 3(  
.29 ص ،2005 الاردف، والتوزيع، لمنشر الحامد دار ،1،ط الالكتروني التسويق نصيب، طاىر محمد ( 4(  
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 والمستيمكيف العملاء ىؤلاء حتياجاتا  و  ورغبات ذواؽأ مع ـئيتلا وبما يفالمناسب والزماف المكاف وفي
 (1).المتقدمة الإلكترونية تصاؿالإ ةشبك ستخداـإ طريؽ عف التكاليؼ قؿأوب الطرؽ بأيسر

 أىمية التسويق الإلكتروني  .0
ة بصور المشتري مخاطبة مف الإدارة تمكنت كمما إذ بيرةك ترويجية بأىمية الإلكتروني التسويؽ يتمتع      

 الأىمية وبسبب أفضؿ، بصورة المنظمة إلى وجذبو ستقطابوإ عمى قادرة كانت كمما كثرأ وفردية شخصية
 الضروري مف وصار الحديثة، المنظمات نجاح ضروريات مف صبحأ فقد الإلكتروني التسويؽ بيا يتمتع التي

 ةبعد الإلكتروني التسويؽ ىميةأ دراجإ ونستطيع وعممياتيا المنظمة انشطة في يقيالتسو  النمط ىذا تضميف
 (2): نقاط
 أنحاء مختمؼ في وخدماتيا منتجات عرض ليا يتيح التسويؽ في الإنترنت عمى الشركات إعتماد إف 

 نيلج كبرأ فرصة الشركات ليذه يوفر السنة، ياـأ وطيمة اليوـ ساعات طيمة نقطاعالإ دوف العالـ
 . الأرباح

 أكثر الويب عمى الإلكترونية التجارة مواقع وصيانة إعداد عممية تعد ذإ: الشركات مصاريؼ تخفيض 
 الأمور عمى الكبير الإنفاؽ إلى الشركات تحتاج ولا المكاتب، صيانة أو التجزئة أسواؽ بناء مف ةقتصاديإ

 . بائفالز  خدمة في تستخدـ الثمف ةباىض تجييزات تركيب أو الترويجية
 يوفر مما الحدود، ويعبر المسافات الإلكتروني التسويؽ يطوي إذ: والزبائف الشركاء مع فعاؿ تواصؿ 

 البضائع مف ستفادةللإ لمشركاء جيدة فرصة أيضا ويوفر الشركاء، مع المعمومات لتبادؿ فعالة طريقة
 .الاخرى الشركات مف المقدمة والخدمات

 خصائص التسويق الإلكتروني   .3
 (3): ىمياأ بخصائص الإلكتروني التسويؽ زيتمي
 الموقع مع المتعامميف لمعملاء ويمكف واسعة خدمة يقدـ بأنو يتميز: الإلكتروني لمتسويق الواسعة الخدمة 

 الإلكترونية رسالتيا اءةقر  مف الموقع صاحبة الشركة تعرؼ أف ودوف وقت أي في معو التعامؿ التسويقي
 .لموقعيا الزبائف مراقبو يمكنيا لا كما بيا العميؿ تصؿإ إذا إلا

                                                           
.13 ص ،2011 ،القاىرة والتوزيع، لمنشر العصرية المكتبة ،1ط ،الإلكترونية والتجارة التسويق غنيـ، محمد احمد ( 1(  
، مؤسسة الوراق لمنشر والتوزيع، 1، طالتسويق الإلكترونيالعبادي،  دباس يوسف حجيم سمطان الطائي، ىاشم فوزي (2)

  .93-92، ص ص 2001عمان، 
.90-87، ص ص 2012للإصدارات القانونية، القاىرة،  ، المركز القومي1، طلتسويق الإلكترونييوسف حسن يوسف، ا ( 3(  
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 الجغرافية الحدود تعرؼ لا الإلكتروني التسويؽ في المستخدمة الوسائط إف: الإلكتروني التسويق عالمية 
 المخصص الموقع عمى الشخصي حاسبو خلاؿ مف العميؿ فيو يتواجد مكاف أي مف التسوؽ يمكف بحيث
 يتعمؽ ما وخصوصا ،الإلكترونية التجارة تحكر ىي التي فالقواني تبمور عدـ مف ورذمح وجود مع لمشركة
 .التجارية الصفقات بأماف منيا

 يحكمو وماة أنشط مف يغطيو وما المفاىيم تغير بسرعة الإلكتروني التسويؽ يتميز: المفاىيم تغيير سرعو 
 القانونية لترتيباتا فإف لذلؾ الإلكتروني الإتصاؿ بوسائؿ مرتبطة الإلكترونية التجارة إف ،ذلؾ قواعد مف
 .والمعمومات تصالاتالإ تطورات مع متوافؽ بشكؿ السريع لمتغيير قابمة ليا خضعت التي

 الإلكترونية لمرسائؿ المستخدـ نتباها  و  لإثارة عنصر ستخداـإ يجب: الدولية الشبكة عبر الإعلان ىميةا، 
 .الإلكترونية رسالتيا تطرح التي الشركات لتعدد نظرا التمفزيونية الإعلانات في الحاؿ ىو كما

 حقيقيا مضمونا يحمؿ لا الذي الصادؽ غير التسويؽ مف الحذر أىمية تزداد: الوىمية والشركات الخداع، 
ف الإنترنت عبر الشركة عف المعمومة ىذه نشر السيؿ مف لأنو  خداع لحالة يتعرض قد الزبائف أحد وا 
 .مسروقة إئتماف ببطاقة التعامؿ مثؿ ممتزمة غير وأ الوىمية الشركة ىذه مف

 والصغيرة العملاقة الشركات بيف المسافات يضيؽ: الإلكتروني التسويق شركات بين المسافة تضييق 
 إلى الإنترنت عبر الوصوؿ الصغيرة لمشركات يمكف بحيث البشرية والكفاءات والتوزيع الإنتاج حيث مف

 عمى تقؼ وتجعميا الجنسية المتعددة الضخمة لمشركات التحتية البنية ليا تكوف فأ بدوف الدولية السوؽ
 .المنافسة في الشركات ىذه مع المساواة قدـ

 الحضارية الاختلافات تمعب الإلكتروني لمتسويؽ الدولية الطبيعة مع: شبكة عبر الترويج وسائل تقبل 
 اف مكفي بحيث بالترويج المتبعة لمطرؽ بالنسبة وخصوصا ،ذلؾ في ميما دورا الثقافية والحساسيات

 .معادي موقؼ منيا وتتخذ تنبذىا واخرى الثقافية عقميتيا مع وتتوافؽ الترويجية الوسائؿ ما امة تتقبؿ
 الورؽ لإستخداـ حاجة دوف إلكترونيا الصفقات تنفذ: الإلكتروني التسويق في الورقية المستندات غياب 

 ،الثمف قبض حتى البضاعة سميـت حتى التفاوض عممية مف وذلؾ الترقيـ تقبؿ التي المنتجات وخصوصا
 إطار لوضع الدولية المنظمات ادع الذي الأمر ،الرقمية التواقيع وصحة العقود إثبات مسألة آثاروىذا ما 
 .الكترونيا تسديد والتوقيع الإلكترونية بالتجارة خاص قانوني
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 ق الٍالكترونييأسباب نمو التسو المطمب الثاني: 
 (1):الوجيات ىذه بيف ومف الإلكتروني التسويؽ مولن عديدة وجيات ىناؾ توجد

  المستيمؾ؛ نظر وجيو مف .1
  الأعماؿ؛ زبوف نظر وجيو مف .2
  المجيزيف؛ نظر وجيو مف .3

 ني.الإلكترو التسويؽ نمو أسباب :(10-10) الشكل
 
 
 
 
 
 
 

، سة الوراق لمنشر والتوزيعمؤس ،1ط ،التسويق الٍالكتروني ،ىاشم فوزي دباس العبادي ،يوسف حجيم سمطان الطائي المصدر:
 .200ص  ،2001 ،عمان

 ومف خلاؿ الشكؿ السابؽ نلاحظ أف:
 نقاط بعدة المستيمؾ نظر وجية قبؿ مف الإلكتروني التسويؽ نمو سبابأ تتجسد :الزبون نظر وجيو من .1

 : منيا
 ؛(السعر خيارات العالمي، الوصوؿ المنتوج، عمؽ) ختيارلإ الطمب في الزيادة  
 ؛(الطمب حالة عف المخزوف، عف المنتوج، عف مفصمة معمومات) المعمومات عمى الطمب زيادة  
 بالحاسوب؛ المرتبط المتفاعؿ الدعـ عمى ةزياد  
 ؛(والتسميـ الطمب تقديـ أي التأخيرات وأ فتتاحالإ ساعات يأ) الوقت قيود إلغاء  
 عبارة وىي( aidepxE.nsM) شركة يوتعط ما ىو الزبوف بيا يتمتع التي الفوائد عمى مثمةالأ بيف ومف      
 المقارنة بالمعمومات ياهأ مزودة المسؤولية موضع في الزبوف تضع حيث بالحاسوب، مرتبطة سفر وكالة عف

 . السيارات وتأجير والفنادؽ الجوية الخطوط شركات مع مباشرة بالتعامؿ لمزبوف تسمح والتي
 

                                                           
 . 189 -187مرجع سبق ذكره ص ص :  ،ىاشم فوزي دباس العبادي ،يوسف حجيم سمطان الطائي (1)

وجهة نظر الزبون من  

وجهة نظر الأعمال من  

وجهة نظر المجهز من  

 

وتطور نمو  

 التسوق

 الالٍكتروني

 

تحقيق التميز لممنظمات 
،طريق )زيادة الولاء عن 
   تمبية ،الرضا ةدزيا    

 (الزبائن  رغبات 
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 : يمي بما ظرالن وجية ىذه تتمثؿ: الأعمال زبون نظر وجية من  .2
 ؛(والمتكررة الصغيرة القيمة ذات لمطمبات وخاصة) لمشراء منخفضة مباشرة غير ثابتة نفقات  
 ؛(الفواتير دفع الشحف، الطمب، تقدير) حيث مف الإنجاز لدورة أسرع وقت  
 ؛(الخ... الطمب حالة المخزوف،) عف بالمعمومات التزويد عمى أكبر قابمية  
 لمبيانات الإلكتروني التبادؿ مع أكثر يزيفالمج بيف المقايضة سيولة(pDE .) 
 : المجيزين نظر وجيو من  .3

 : ىي الأسباب ىذه بيف ومف النظرة ىذه في تتجمى أسباب عدة ىناؾ
 الطمبات؛ مف المزيد الى مؤديا العالمي الحصوؿ  
 لكؿ أقؿ كمفة إلى مؤديا الورقي لمعمؿ الآلي كالتشغيؿ للإدارة ةالمخفض المباشرة غير الثابثة النفقات 

  متحقؽ؛ طمب
 المنخفض؛ الماؿ رأس  
 الوسيطة القوات طريؽ عف لمتوزيع قؿالأ الحاجات . 

 ىداف وأنواع التسويق الإلكترونيالثالث: أالمطمب 
 الفرع الأول: أىداف التسويق الإلكتروني

قية الإلكترونية لتحقيق يسعى كل المسوقين من منظمات الأعمال والأفراد إلى القيام بالجيود التسوي      
 (1)الأىداف التالية: 

 جات المعروضة؛تتحسين الصورة الذىنية لمشركة و المنظمة لممن 
 تقديم الخدمات وتحسين العناية بالزبائن؛ 
 البحث عن مستيمكين جدد؛ 
 زيادة معدل الوصول الى المستيمكين؛ 
 القيام بعممية البيع والشراء؛ 
  نتقاليا من  سوق محمية إلى سوق عالمية؛زيادة نطاق السوق وا 
 تخفيض التكاليف التسويقية؛ 
 تحقيق السرعة في أداء الأعمال؛ 
 يم قيمة جديدة وفائدة حقيقية لممستيمكين؛دتق 

                                                           
  .88يوسف، مرجع سبق ذكره ص الصميدعي، ردينة عثمان  ممحمود جاس( 1)
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 الترويج لممنتجات؛ 
 توزيع المنتجات؛ 
 تحقيق ميزة تنافسية؛ 
  .إدارة علاقات الزبائن 

 ق الٍالكترونييأنواع التسو الفرع الثاني: 
 الى المؤسسات تمارسو الذي التسويؽ تصنيؼ يمكف بأنو( مرثكو ) التسويؽ في الخبراء بعض يرى      
 (1):رئيسية انواع ثلاث

 المنتج،) التسويقي المزيج وتنفيذ كتصميـ التقميدية التسويؽ بوظائؼ مرتبط وىو: الخارجي التسويق . أ
 ...( الترويج التوزيع، السعر،

 سياسات تتبع أف المؤسسة عمى يجب أنو حيث المؤسسة اخؿد بالعامميف مرتبط وىو: الداخمي التسويق . ب
 لإرضاء يسعى كفريؽ لمعمؿ العامميف ودعـ بالعملاء الجيد للإتصاؿ وتحفيزىـ العامميف لتدريب فعالة

 يكفي فميس بالعملاء، عممو في موجو يكوف أف يجب المؤسسة في فرد فكؿ العملاء، ورغبات حاجات
 في كؿ الأقساـ أو الأفراد وبقية التسويؽ لوظيفة التقميدية بالأعماؿ قياـبال خاص المؤسسة في قسـ وجود
  آخر؛ اتجاه

 ومكمؼ ساسيأ بشكؿ تعتمد لمعملاء المقدمة والسمع الخدمات جودة بفكرة مرتبط وىو :التفاعمي التسويقج. 
 .والمشتري البائع بيف والعلاقة الجودة عمى

 الإتصاؿ ةبوسيم يتعمؽ فيما إلا لمتسويؽ التقميدية المفاىيـ ىذه عف يختمؼ لا الإلكتروني التسويؽ ومفيوـ
 التكمفة وقميمة وسيمة سريعة تصاؿإ ةكوسيم الإنترنت شبكة عمى الإلكتروني التسويؽ يعتمد حيث بالعملاء،

 .التقميدي بشكمو التسويؽ ةلعممي الرئيسية الأنواع تشكؿ الأعماؿ ىذه لتنفيذ وذلؾ
 لمتسويق الٍالكتروني " رثرآ" نموذجالرابع:  المطمب
 بوصؼ يقوـ النموذج فيذا الإلكتروني، التسويؽ نماذج ىـأ مف الإلكتروني لمتسويؽ" أرثر" نموذج يعد     
 (2):يمي كما البيع بعد ما مرحمة الى ةلمخدم الإعداد مرحمة مف دقيؽ بشكؿ الإنترنت عبر التسويؽ مراحؿ

 المجدية المستيدفة والاسواؽ المستيمؾ ورغبات الحاجات تحديد ىيجر  المرحمة ىذه في: الإعداد مرحمة  -1
 البيانات عمى الحصوؿ سرعة الامر يتطمبو ذلؾ في النجاح أجؿ ومف ةالمنافس ةطبيع تحديد والجذابة

                                                           
87-86مرجع سبق ذكره ص: ، يوسف حسن يوسف ( 1(  
200.-198مرجع سبق ذكره ص  ،ىاشم فوزي دباس العبادي ،ان الطائيسمط يميوسف حج ( 2( 
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 الإنترنت، عبر والمعمومات البيانات جمع الى المنظمة تمجأ قد الغرض وليذا اللازمة والمعمومات
 العاممة التسويؽ بحوث في المختصة بالمراكز الاستعانة طريؽ عف او التسويؽ بحث منيج باستخداـ

 . الإنترنت عمى
 يجري يةالجد   بالمنتجات لتعريفو الزبوف مع الإتصاؿ المنظمة ؽتحق المرحمة ىذه في: الاتصال مرحمة -2

 : ىي مراحؿ ربعأ مف الاتصاؿ مرحمة وتتكوف الإنترنت عبر السوؽ في طرحيا
: والوسائؿ دواتالأ ىذه وأىـ ،الزبوف كجذب متعددة وسائؿ ستخداـإ يجري: نتباهالإ  جذب مرحمو  . أ

 . إلكتروني بريد ورسائؿ علانيةالإ طةر الأش
 الزبوف، يحتاجيا التي المعمومات توفير يجري المرحمة ىذه في: اللازمة المعمومات توفير مرحمو . ب

 . الجديد المنتج ىذا بناء عمى تساعده والتي
 تنجح وحتى الزبوف، نفس في الرغبة ثارهإ عمى التركيز يجرى المرحمة ىذه في :الرغبة رهثاإ مرحمة . ت

 ستخداـإ وبفضؿ فعالة، ةعممي والتقديـ العرض عممية تكوف أف ينبغي فإنو الرغبة ةثار إ عممية
 .المتعددة الوسائط تكنولوجيا

 عبر المطروح بالمنتج قتنعإ اذإ الزبوف فإف السابقة لممراحؿ كمرحمة: والتصرف الفعل ردة مرحمو . ث
 والأفكار المتوفرة المعمومات عمى المرتبة الزبوف فعؿ ردة تصؼ أنيا أي القرارات يتخذ فإنو الإنترنت
 . السابقة المراحؿ خلاؿ مف المبنية

 توفر فالمنظمة والمشتري، البائع بيف تجري التي التبادؿ عممية عف تعبر المرحمة ىذه: التبادل مرحمة  -3
 الدفع أساليب وتتعدد الثمف، يدفع والمشتري المناسب الوقت في مطموبةال بالكميات المطموبة تجاتالمن
 الدفع لنظـ لكترونيالإ المنتج ستخداـإ يتطمبو وىذا الإنترنت عبر ئتمانيةالإ البطاقات ستخداـإب الدفع مثؿ

 . نقدي وغير النقدي التبادؿ عمميات يتضمف التبادؿ الآمنة،
 علاقات عمى المحافظة الضروري مف بؿ البيع بعممية المنظمة تكتفي لاأ ينبغي: البيع بعد ما مرحمة -4

 بيؤلاء حتفاظالإ مف لابد بؿ جدد زبائف ستقطابا  و  لا تقؼ عند كسب  التسويقية فالعممية المشتري مع فاعمة
 . ميياع المحافظة أجؿ مف الإلكترونية الوسائؿ كؿ المنظمة تستخدـ أف وينبغي الزبائف
 : الإلكتروني لمتسويؽ" أرثر" نموذج اكثر بشكؿ يوضح التالي والشكؿ
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 الإلكتروني لمتسويؽ أرثر نموذج :(10-10)الشكل
 
 
 
 

 
 

، مؤسسة الوراق لمنشر والتوزيع ،1ط ،التسويق الٍالكتروني ،ىاشم فوزي دباس العبادي ،: يوسف حجيم سمطان الطائيالمصدر
 .200ص  ،2001 ،عمان

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

الٍاعداد مرحمة  

السوق حاجات ورغبات  

 طبيعة المنافسة

الٍاتصال مرحمة  

الفعل والتعرف رد  

الرغبة اٍثارة  

المعمومات  توفير  

الٍانتباه جذب  

التبادل بين مرحمة  

 البائع  والمشتري

ما بعد البيع: مرحلة  

كسب الزبون-  

تاالمحافظة عمى علاق-
فاعمة مع الزبون   

استخدام وسائلٍ -  

.اٍلكترونية المختمفة  
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 لكتروني: المزيج التسويقي الإ المبحث الثاني

ان لا يوجد إتفاق محدد وتقسيم موحد لعناصر المزيج التسويقي الإلكتروني بين العمماء والباحثين في ميد     
عدم  ختلاف في تقسيم وتحديد عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني نابع منالأعمال الإلكترونية، وىذا الإ

وجود تقسيم موحد متفق عميو لعناصر المزيج التسويقي التقميدي، فقد تباينت تقسيمات العمماء والباحثين 
حيث قسم  (Kelly, 1962)ومن اىميا تقسيمات لعناصر المزيج التسويقي في ميدان الأعمال التقميدية، 

 :عناصر المزيج التسويقي الى ثلاث عناصر

 مزيج السمع goods mixe 

 التوزيع  مزيجdistribution mix  

 مزيج الاتصال communication mix  

وىناك من يرى أن عناصر المزيج التسويقي تتكون من العناصر التقميدية الأربعة المعروفة )المنتج،        
من جانب آخر فإن عناصر المزيج ( 4P)السعر، الترويج، التوزيع( وتدعى ىذه العناصر بالتسمية الشييرة 

 .Retailing mix يقي الإلكتروني ىي تطور لعناصر مزيج تجارة التجزئةالتسو 

ويختمف الباحثون في تقسيم عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني، فيناك من يرى أنيا تتكون من نفس        
  (kalyanan) ختلافات في الممارسة والتطبيق وقد قدم الباحثانإمع  (4S) العناصر التقميدية الأربعة

 تقسيما واضحا وشاملا لعناصر المزيج التسويقي الإلكتروني، وقد أطمق عميو تسمية 2002(Mc intyre)و
(p2c2s24)1) ):، وىذه العناصر ىي 

  (site design) تصميم موقع الويب -

  (security) الأمن -

  (promotion)الترويج  -

 (product & assortiment ) المنتج وتصنيفو -

  (virtual communication) المجتمعات الافتراضية  -

  (place/distribution)التوزيع/المكان  -

                                                           
، دار وائل لمنشر والتوزيع، عمان، 1طالتسويق الإلكتروني)عناصر المزيج التسويقي عبر الانترنت(، يوسف أبو فارة،  (1)

 .142-140، ص ص 2004
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  (customer services) خدمات الزبون -

  (Price )السعر -

  (privacy) الخصوصية -

 (personalization) التخصيص -

مزيج تجارة المزيج التسويقي التقميدي إلى  والشكل الآتي يوضح تطور عناصر المزيج التسويقي )من
 (المزيج التسويقي الإلكتروني التجزئة إلى

 مقارنة بين عناصر المزيج التسويقي :(14-10)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المزيج التسويقي الالكتروني               مزيج تجارة التجزئة         المزيج التسويقي التقميدي 

، دار وائل لمنشر والتوزيع، 1تروني(، ط: يوسف أحمد أبو فارة، التسويق الإلكتروني)عناصر المزيج التسويقي الإلكالمصدر
 .142، ص2004عمان، 

 

 

 

 

 المنتوج

 السعر 

 الترويج

 التوزيع

 تصميم المتجر 

 خدمات الزبون

 الموقع

 الترويج

 السعر

 التصنيف

 تصميم الموقع

 خدمات الزبون

 التوزيع

 الترويج

 السعر

 المنتوج وتصنيفو

 التخصيص

 الخصوصية

 الامن

 المجتمعات الافتراضية
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 الإلكتروني المنتجول: المطمب الأ 

إن المنتج الإلكتروني ىو المنتج الذي يمكن تبادلو بشكل آلي تماما، ومن ثم ىو لا يحتاج إلى توزيع        
المنظمة ويتم تداول ىذا المنتج عبر  مادي، بمعنى أنو يمكن إتمام عممية البيع والشراء كاممة من المنزل أو

من طبيب  ةل المثال يمكن شراء استشارات طبيشبكة الإنترنت دون تأثير لمحدود الجغرافية عميو، فعمى سبي
في الخارج أو الداخل دون وجود أدنى فرق بينيما سوى في لغة التعامل أحيانا، ويمكن شراء برنامج الشركة 

جياز الحاسوب لمعميل، يمكن شراء فيمم الحاصل عمى جائزه الأوسكار  ميكروسوفت وتحصيمو مباشرة عمى
 ...إلخ.أو شراء مجمة أو جديدة أو كارت أو صورة معمومة

ولا يجب أن يفيم من ذلك أن التسويق الإلكتروني لا يتعامل الا في ىذه النوعية من المنتجات لأنو        
ية والخدمات وكافة أشكال المنتجات بمفيوميا الشامل، ومن يتعامل في المنتجات الإلكترونية والسمع الماد

 (1)خصائص المنتج الإلكتروني أنو غير مادي ويتم تداولو إلكترونيا.

 المطمب الثاني: التسعير الالكتروني
التسعير الإلكتروني عبر الانترنت ينبغي أن تنسجم المبادئ الأساسية والجوىرية لأعمال  ةإن استراتيجي      
ومن  ،نتجاه المستيمكيإظمة، ومع أىدافيا الإستراتيجية ومع الوعود التي تقطعيا المنظمة عمى نفسيا المن

جراء اختبارات ، جانب آخر ينبغي القيام بعمميات مستمرة لجمع البيانات والمعمومات والأسواق المستيدفة وا 
التسعير القدرة عمى تحقيق التسعير سوقية لمعرفة حدود الأسعار الفاعمة، كما ينبغي إعتماد نظم الأسعار و 

 . التنافسي
إن ممارسة الأعمال عبر الإنترنت وممارسة عمميات التجارة الإلكترونية تنتج لممنظمة فرصة بناء        

استراتيجية تسعيرة قادرة عمى تحقيق أىدافيا وزيادة معدلات نموىا وزيادة أرباحيا وتعزيز حصتيا السوقية، إن 
 ةز أرباحيا عبر أساليب متعددتمكن المنظمة من تعزي E_pricing تسعير الإلكترونيمرونة عممية ال

 (2)ا:مني
وىذه الدقة ناجمة عن القدرة العالية لممنظمة في الحصول عمى  الدقة في تحديد مستويات الأسعار: .1

 .البيانات والمعمومات اللازمة لرسم معالم استراتيجية التسعير الإلكتروني

                                                           
 134، ص2008رية، ، دار الفكر الجامعي، اللإسكندالتسويق الإلكترونيمحمد الصيرفي،  (1)
، دراسة حالة المؤسسة المينائية لإقتصاديةزيج الترويجي في المؤسسة امالتسويق الإلكتروني عمى ال تأثير، رازفخالد  (2)

بولاية سكيكدة، مذكرة ماستر في العموم التجارية، كمية العموم الإقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة محمد خيضر 
 .17-16 ، ص ص2014سكيكدة، 
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حديد مستويات الأسعار الفاعمة تؤدي إلى تحقيق عوائد كافية لمنظمات الأعمال إن الدقة في ت
الإلكترونية التي تعمل عمى وضع مستويات أسعار تستقطب حجما مناسبا ومجديا من الأسواق 

  .نالمستيدفو إن استخدام الدقة في التسعير يجعل المنظمة قادرة عمى الإحتفاظ بحجم معتدل من الزبائ

تتميز بيا التي   (update)إن إمكانية التحديث الفوري :ةيع في الإستجابة لمتغيرات السوقيسر التكيف ال .2
ختبارات قبول التسعير مما يساعد عمى التكييف السريع نترنت تفتح المجال بشكل خاص للإلأشبكة ا

ير سواء الأمثل لمتسع ةكما يساعد أيضا في تحديد السياس ختباراتستجابة لنتائج ىذه الإإللأسعار 
 .لتعظيم الأرباح أو لمزيادة في حجم المبيعات

لا تعتمد المنظمات العاممة عبر الإنترنت استراتيجية واحدة في التسعير، بل تمجأ إلى  تجزئو الأسعار: .3
جمع البيانات والمعمومات عن القطاعات السوقية المختمفة ومن مصادر متعددة، و تحدد القطاع أو 

 .سوف تستيدفيا بالأسعار التي تناسبيا وتحدد فييا أىدافياالقطاعات السوقية التي 

 لكترونيالمطمب الثالث: التوزيع الإ 

ستراتيجية الأعمال الإلكترونية وتعد إئف الأساسية لتنفيذ إطار ومحتوى تعد وظيفة التوزيع أحد الوظا     
مال الإلكترونية عممية التوزيع تأتي المواقع أحد أىم الركائز التي تدعم تنفيذ الإستراتيجية، ففي ميدان الأع

يعة وطب ةيختمف أسموب التوزيع باختلاف صور مباشرة وراء عممية البيع والشراء عبر شبكات الإنترنت وىنا 
 (1) ، وىي كالتالي:ةالمنتج سواء كان سمعة او خدم

 وجودة في الميدان الداعمة الم ةنظم الموجستيالخلال الاعتماد عمى  توزيع السمع: يشير توزيع السمع من
  .الواقعي

  توزيع الخدمات: إن الطبيعة التي تتصف بيا الخدمات تسمح بإمكانية تحقيق تجارة أكثر تكاملا، وىنا
 :الخدمات بأساليب كثيرة منياتوزيع  يجري 

توزيع الخدمات عبر موقع المنظمة من خلال الدخول إلى الخدمة المطموبة عبر كممة السر التي  -
 .المشتري الإلكتروني بعد أن يدفع الثمن المطموب من خلال أساليب البيع الإلكترونييتحصل عمييا 

  .بأسموب التحميل ويكون بعد دفع الثمن المطموب لممنظمة ةتوزيع الخدم -

                                                           

الترويج الإلكتروني ودوره في التأثير عمى سموكيات المستيمك إتجاه المنتجات المقدمة من طرف المؤسسة ابراىيم قعيد،  (1)
، أطروحة دكتوراه في العموم الإقتصادية، تخصص تسيير المؤسسات الصغيرة والمتوسطة، جامعة قاصدي مرباح، الإقتصادية

 .90، ص2017ورقمة، الجزائر، 
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التوزيع المختمط وىو الذي يجرى جزء منو بصورة الكترونية والجزء الآخر في العالم الواقعي مثال:  -
 .طرف البائع تكون الكترونية لكن المبيت يكون في الواقعكراء غرفة في فندق من 

توزيع لأن الكثير من الخدمات التي الالتوزيع من خلال البريد الإلكتروني يستخدم بصورة فاعمة في   -
 .مثل خدمات بيع الممفات ،تباع عمى الإنترنت يجرى تسميميا من خلال البريد الإلكتروني

 ونيلإلكتر ترويج االمطمب الرابع: ال
التقميدي، لا بل عمى العكس فإن  إن التكمم عن الترويج الإلكتروني لا يعني نسيان الترويج بمفيومو      

 ةيس في الأىداف أو الأىمية بالنسبالترويج الإلكتروني ىو امتداد لمترويج التقميدي لكن يكمن الفرق بينيما ل
مروج لو، بحيث ان في ظل التطور التكنولوجي لممؤسسة، لكن الفرق يكمن في وسائل الإتصال بالجميور ال

الذي غطى كل شيء في حياتنا عامة، فإنو يتوجب عمى المؤسسات خصوصا أن تستغل ىذه التكنولوجيات 
وعمى رأسيا الإنترنت واليواتف الذكية للاتصال والتواصل مع جميورىا، واستخداميا كقنوات اتصال لتمرير 

 . رسالتيا الترويجية عبرىا
وكما أشرنا فإن تعريف الترويج الإلكتروني لا يختمف عن تعريف الترويج بصفة عامة فيو" نشاط       

المعمومات حول المنتج إلى المستيمك بغرض  لإيصاليستخدم خدمة الإنترنت والخدمات الاتصالية الأخرى 
خذ بعين ىو مقدم من طرف المؤسسة، وىذا مع الأابة سموكية من طرف الأخير حول ماتحقيق استج

التسويقية الإجمالية والأىداف المرسومة من أجل تحقيقيا في انسياب السمع والخدمات  ةتبار الخطالاع
 (1):أما عناصر المزيج التسويقي فيي ،والأفكار من المؤسسة إلى المستيمك

عض : فيحتل الإعلان مكانة ميمة في دائرة المزيج الترويجي، وتظير أىميتو من خلال أن البالإعلان .1
كافية بالتسويق بأنو مرادف لمصطمح الترويج بعينو، لكن الإعلان ليس  ةىم ليس عمى درايوخاصة من 

ىو الترويج لكنو يعتبر جزءا ميما في العممية الترويجية فيو: "كافة الأنشطة التي تقدم كمجموعة بطريقة 
، "سمعة أو خدمة أو فكرةغير شخصية_ مرئية أو شفوية عن طريق رسالة معمومة المعمن التي تتعمق ب

 .من خلال ىذا التعريف يتضح انو وسيمة غير شخصية
إذا كان الإعلان وسيمة غير شخصية فإن العنصر الثاني من عناصر المزيج  البيع الشخصي:  .2

فريق " لبيع الشخصي بالنسبة لممؤسسة فيالبيع الشخصي(، ويتمثل االترويجي ىو شخصي واسمو كذلك)
 ةمتع البيع الشخصي بالحمقة الأخير دورىم في بيع المنتجات لمزبائن المحتممين ويت العمال الذي يتمثل

تمتعا لممؤسسة لزيادة مبيعاتيا، فبالتالي فإن البيع الشخصي يعتمد عمى رجال البيع الذي يجب أن يكون م
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يق الأىداف التي تجعمو يصيغ الرسالة حسب الحالة التي أمامو، وذلك لتحق ةبالعديد من الصفات المياري
 .الكمية والنوعية لممؤسسة

: ىي وسيمة أخرى تتبعيا المؤسسات في الوصول إلى المستيمكين وحثيم عمى شراء ترويج المبيعات .3
جل تنفيذ خطة تصال وضعت من أى يحمل كل من التقنيات ووسائل الإالمنتوج، وىي عبارة عن مسع

ير السموك شراء أو إستيلاك في المدى القصير اليدف المقصود، بخمق أو تغية ثار إتجارية لممؤسسة من 
 .أو الطويل، ومن بين أساليب تنشيط المبيعات نجد اليدايا والخصومات وغيره

تعتبر العلاقات العامة عنصر ميم من عناصر الترويج بحكم أنيا تمتد جسور المودة  العلاقات العامة: .4
د المؤسسة الواحدة، وتعرف بين المؤسسة بين المؤسسة وجميورىا من المتعاممين معيا وحتى مع أفرا

دين وموظفين ومستثمرين ووسائل الاعلام ومؤسسات ر والمجتمع يتكون المجتمع من مستيمكين ومو 
حكومية، ىذه الجيود تعتبر بمثابة برامج لكسب ثقة جميور المؤسسة وبالتالي تحقيق الرضا والتفاىم 

 . ىو شيء ضروري في الوقت الراىنالمتبادل وخمق الصورة الايجابية حول المؤسسة و 

 المطمب الخامس: العناصر المستحدثة
يعد تصميم موقع المتجر الإلكتروني أحد عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني، وىو  :تصميم الموقع .1

المنظمة إلى تحقيق زيارات الزبائن إلى موقع الويب، وتعظيم حجم ىذه  عنصر ىاما وحيويا، وتسعى
الزيارات من خلال الأنشطة التسويقية الخارجية، تبرز أىمية تصميم الموقع كمما كان الموقع جذابا كانت 

ينطوي تصميم الموقع عمى مجموعة من العناصر ، القدرة عمى استقطاب الزبائن والمحافظة عمييم أكبر
 (1):ة والمتمثمة فيالميم

الصفحة الرئيسية: تعد الصفحة الأولى أىم صفحات موقع المتجر الإلكتروني فيذه الصفحة ىي واجية  . أ
  .الموقع وتعطي الانطباع الأول حول ىذا الموقع ومنتجاتو وسياستو ومحتوياتو

جب الاىتمام تصميم وترتيب باقي صفحة الموقع: لا ينبغي التركيز عمى الصفحة الرئيسية فقط بل ي . ب
 .بتصميم وترتيب جميع صفحات الموقع

شريط الاستكشاف والبحث: يعد ىذا الشريط مكونا ميما في تصميم موقع الويب لممتجر الإلكتروني، فيو  . ت
رابط أساسي ومركزي يمكن الزبون من الوصول إلى ما يريد في موقع المتجر الإلكتروني سواء كان 

 .يبحث عن بيانات معمومات أو منتجات

                                                           
  )1 .263-259، ص ص 2014، ديوان المطبوعات الجامعية، التجارة الالكترونية والتسويق الالكترونيفوزي منير،  (
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سيولو إمكانية الاستخدام: تسعى إدارة الموقع إلى جعل موقع المتجر الإلكتروني موقعا يسيل الوصول  . ث
  .إليو ويمكن استخدامو بسيولو

اختبار مستوى سيولة الموقع وقابمية الاستخدام: وضع مقاييس لاختبار وفحص مستوى سيولة الموقع  . ج
 ية الاختبار في صورة دورية متقاربة.ومستوى قابميتو للاستخدام والعمل عمى تنفيذ عمم

 :المجتمعات الافتراضية  .2
إن أسموب المجتمعات الافتراضية بدأ ينتشر ويتزايد منذ التسعينات، وقد ساىمت أدوات الكترونية أخرى       

في تعزيز المجتمعات الافتراضية، وقد لعبت بعض المواقع الويب دورا مركزيا في نشر أسموب المجتمعات 
  .راضيةالافت
يتوافر عدد من الأشخاص ضمن نت و ويمكن تعريفيا عمى أنيا تجمع إجتماعي ينبثق عبر شبكة الإنتر      

ىذا التجمع ويجرون نقاشات حول موضوعات محددة لفترات زمنيو طويمة، ويتخمل ىذه النقاشات أجواء من 
جتمع الافتراضي علاقات في المشاعر الانسانية التي تضفي عمى ىذا المجتمع طابعا خاص، ويحقق الم

  .العالم الواقعي، وقد لا يكون بينيم اية علاقة سابقة ويجري بناء ىذه العلاقة عبر الإنترنت
لتقاء عبر شبكة الإنترنت لمتحدث والتعبير عن أنفسيم ع الإفتراضي للأفراد والجماعة الإويتيح المجتم     

والمشاركة في المعرفة والأفكار والمراسمة والمشاركة  وطرح وتبادل أسئمة والنقاش وبناء صداقات جديدة
 (1).والتفاعل مع الأحداث وىذه الأنشطة تتم عبر وسائل مختمفة

  :التخصيص .3
ستخدام إالإلكتروني، ذلك لأنو يركز عمى  يعد التخصيص أحد العناصر الأساسية لممزيج التسويقي      

منتجات أفضل وطرحيا إلى الأسواق عبر الإنترنت صميم البيانات والمعمومات التي تخص الزبون من أجل ت
والتوجو بيا إلى الزبون، فيكون ىذا المنتوج قادرا عمى تمبية حاجات ىذا الزبون بصورة عالية من الدقة بسبب 
الاعتماد العالي عمى بيانات ومعمومات ىذا الزبون في تصميم المنتوج وانتاجو وطرحو إلى سوق الإنترنت 

الأعمال الإلكترونية عمى المستخدم في عممية التخصيص وىذا المستخدم قد يكون الزبون وقد  وتركز منظمة
 .يكون المستيمك وقد يكون زائر موقع الويب وقد يكون شخص أو مجموعة

إن استخدام منيج التخصيص يؤدي إلى تحقيق عممية تخصيص خبرات الزبون في المتاجر      
 (2).ادة ارتباط الزبون بالمتجر وولائو لو وترتفع احتمالات زياراتو المستقبميةالإلكترونية، وىذا يقود إلى زي
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 :الخصوصية  .4
تعبر عن حق الأفراد  ةة والخصوصييالخصوصية ىي أحد عناصر المزيج التسويقي الأساس       

ىم أو والجماعات والمؤسسات في تقرير مجموعة من القضايا بخصوص البيانات والمعمومات التي تخصيم 
 (1):ىذه القضايا

 ؛حديد نوع البيانات والمعمومات المسموح باستخداميا من جانب المتجر الإلكتروني والأطراف الأخرىت 
 ؛تحديد كمية البيانات والمعمومات المسموح استخداميا من جانب المتجر الإلكتروني 
 لمؤسسات من جانب المتجر تحديد كيفية استخدام البيانات والمعمومات التي تخص الأفراد والجماعات وا

 ؛الإلكتروني ومواقع الويب
  تحديد توقيت استخدام البيانات والمعمومات المذكورة من جانب المتجر الإلكتروني وتواجو المتاجر

الالكترونية صعوبة كبيرة تتجسد في ضرورة تحقيق التوازن بين الحصول عمى قدر كاف من البيانات 
زبون، من جية، وعدم انتياك خصوصية ىذا الزبون من جية والمعمومات الشخصية التي تخص ال

أخرى، وضمن سياسة الخصوصية ينبغي التأكيد عمى أن البيانات الشخصية التي يقدميا الزبون سوف 
 .تعامل بسرعة وأن استخداميا يجري في إطار ما تعمنو سياسة الخصوصية ويوافق عميو الزبون

 :أمن الأعمال الإلكترونية .5
سرية المعمومات التي يجري تبادليا بين البائع والمشتري من القضايا الميمة جدا والضرورية أمن و  يعد       

ستغلال إ إذ بالإمكان لنجاح ىذه التجارة، خصوصا عندما يتعمق الامر بأسرار العمل، أو بقضايا مالية،
ك فان مسألة أمن وسرية البيانات حتيال ولذلا  ية نصب وسرقة و البيانات المالية لمبائع أو المشتري لمقيام بعمم

ىتمام المختصين في مجال الأعمال الإلكترونية عبر الإنترنت وتمجأ إالتي تستحوذ عمى ىي من المسائل 
 .اليو أساليب متعددة لتحقيق الأمن والسرية

ت جارة الإلكترونية بسبب عمميافي تعاملات وتبادلات أعمال الت ةوقد برزت أىمية الأمن والسري      
دت في أكثر أدت إلى خسائر كبيرة، وقد أالعمميات  ختراق والتخريب التي يمارسيا لصوص الإنترنت وىذهالإ

من مرة إلى توقف ىذه المواقع عن الأعمال بسبب الفيروسات أو عمميات التخريب التي يتسبب فييا ىؤلاء 
 (2) .لكترونيالمصوص ليذا فإن الأمن ىو أحد العناصر الأساسية لممزيج التسويقي الإ

 
 

                                                           
 .325-324نفس المرجع السابق، ص ص  (1)
 .363ص  مرجع سابق،  ،يوسف ابو فارة (2)
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 المبحث الثالث: مرتكزات التسويق الالكتروني
ستراتيجيتو وكذا توظيف فوائده إضافة الى إ سيتم فيما يمي تبيان مجالات ووظائف التسويق الإلكتروني    

 وتحدياتو. 
  الإلكتروني التسويق مجالات المطمب الأول:

 (1): الاتمج عدة في الإنترنت عمى عتمادالإ التسويؽ لرجؿ يمكف

 : في الإنترنت ستخداـإ يمكف: علانلاٍ ا .1

 ؛(الجنسية الخبرة، سنوات عدد الماؿ، رأس فييا، العامميف عدد خبراتيا، تاريخيا،) المؤسسة عف علافالإ  

 ؛(حدة عمى منتج بكؿ الخاصة والمواصفات المزايا الشركة، منتجات بيف)المؤسسة منتجات عف علافالإ  

 : يمي ما في البيع عماؿأب القياـ الإنترنت عبر الممكف مف: البيع .2

  ٍالجغرافية؛ وتوزيعاتيـ المحمييف العملاء بأسماء كشوؼ عدادا  

 الجغرافية؛ وتوزيعاتيـ المرتقييف العملاء بأسماء كشوؼ إعداد 

 الترويجية؛ والعروض لمعملاء البيع أسعار إرساؿ  

 العملاء؛ مف الشراء طمبات ستقباؿإ  

 بأوؿ؛ أولا جديد ىو ما بكؿ العملاء إطلاع  

 العملاء مف ستقبالياإ تـ التي الشراء طمبات مف تنفيذه تـ ما متابعو . 

 : يمي فيما البيع بعد ما بخدمة لمقياـ الإنترنت ستخداـإ ممكف: البيع بعد ما خدمة .3

 إزالتيا؛ وسرعو العملاء وشكاوي طمبات ستقباؿإ  

 العملاء؛ شكاوي زالوإ في البيع ةدم خدمة إدارة متابعة  

 الإنترنت؛ شبكة عمى بيا الإتصاؿ ووسائؿ البيع بعد ما خدمة مراكز عف علافالإ  

 المنتج؛ لاستخداـ المثمى الطريقة عمى العملاء وارساؿ توجيو  

 فييا تـ وماذا وأسبابيا بالعملاء الخاصة الشكاوي تسجيؿ . 

                                                           
70-67ص  ، مرجع سبق ذكره، صعلاء محمد سيد قنديل ،عبد المطمب عامر سامح( 1(  
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 : وىي التوزيع أشكاؿ أحد الإنترنت عبر البيع :التوزيع .4

 البيع؛ بعممية المختصة المؤسسات عمى التوزيع  

 الأخير؛ المستيمؾ لىإ المباشر التوزيع  

 التجزئة؛ تاجر لىإ المباشر لتوزيعا  

 الجممة؛ تاجر لىإ المباشر التوزيع  

 : في الإنترنت ستخداـإ يمكف: ةالجديد المنتجات .5
 الجديدة؛ بالمنتجات لمتعرؼ والندوات المؤتمرات عقد  
 تعميميا؛ قبؿ المقترحة لتسويؽا طرؽ أفضؿ اختيار  
 مف الجديدة بالمنتجات افكار تمقي : 

 .العملاء -
  .فالموردي -
 .المخترعيف -
 . المتخصصة الابحاث مراكز -

 الدراسات إجراء في التسويؽ ةإدار  تساعد والتي نشرىا السابؽ والبيانات حصائياتالإ عمى الحصوؿ 
 . الجديدة لممنتجات قتصاديةالإ

 : حيث مف المنتج عمى التعديلات جراءلإ اللازمة المعمومات عمى صوؿالح: المنتج تطوير .6
 والغلاؼ؛ العبوة شكؿ  
 التجارية؛ العلامة وأ التجاري سـالإ  
 ف البيع بعد ما خدمة   تطوير؛ لىإ تحتاج وأ مناسبة كانت وا 
 النيائي المستيمؾ مف الواردة المعمومات طريؽ عف المنتج ضماف سنوات عدد مراجعة الضماف. 
 : خلاؿ مف ودقيقة مفيدة تسويقية بحوث عدادإ في الإنترنت شبكة ستخداـإ يمكف: التسويق .7

 وتوزيعيـ؛ عمارىـأو  السكاف وعدد الجغرافي التوزيع لمعرفو المختمفة السكانية حصائياتبالإ الاستعانة  
 ؛(خارجي -محمي)القومي الدخؿ  
 وج؛بالمنت متعمؽ ىو ما بكؿ المنشورة والأبحاث الدراسات  
 الإنترنت؛ عبر الجماعية المقابلات تنظيـ  
 الإنترنت؛ شبكة خلاؿ مف البحوث وتقارير عروض مناقشة بعد العملاء وتعميقات مقترحات تمقي  
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 التسويقية؛ لممعمومات متكاممة منظومة إعداد معو يمكف بما والمعمومات البيانات مف قاعدة تكويف  
 المواقع زائري استجابة خلاؿ مف والفشؿ النجاح حيث مف لإنترنتا شبكة عبر التسويؽ ةادار  أراء تقييـ 

 . ةالخدم او المنتج شراء طمبات بإرساؿ وقياميـ
 : يمي كما الشراء في نترنتالإ ستخداـإ يمكف: الشراء .8
 المورديف؛ مف سعارأ عروض عمى الحصوؿ  
 ومواعيد والكميات المطموبة ؼالأصنا لتحديد معيـ التعامؿ عمى الموافقة تـ الذيف بالمورديف تصاؿالإ 

  توريدىا؛
 لممورديف؛ التوريد أوامر رساؿإ  
 المورديف؛ التوريد أوامر تنفيذ متابعو  
 المورديف؛ مف المشتريات قيمة سداد  
 : ةالمصرفي المعاملات .7

 إتماـة لسرع ندماجالإ ذلؾ تواكب فأ البنوؾ عمى الضروري مف فأصبح الرقمي قتصادالإ في الإندماج بفضؿ
 : خلاؿ مف ويتـ التبادؿ عممية في ةالسرع مع يتناسب لما ةالمصرفي العمميات

 حساباتيـ مف لممورديف السداد يخص ما في العملاء طمبات ستقباؿا  و  رساؿإ في الإنترنت شبكة ستخداـإ 
  العكس؛ وأ البنؾ طرؼ الجارية

 ستثمار؛الإ محافظ توجيو القرارات تخاذلإ المالية البورصات أراء في واليومية السريعة التغيرات معرفة  
 البعض؛ وبعضيا البنوؾ بيف ما في التحويؿ عممية  
 ؛الاجنبية العملاء صرؼ سعارأ تطور معرفة 
 ػال ستخداـإ تسييؿ dsiM aMin العالـ؛ نحاءأ جميع لىإ يمتد قد واسع جغرافي نطاؽ عمى  
 الإنترنت شبكة عمى المصرفية خدماتيـ عمى علافالإ . 
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 الإلكتروني التسويؽ مجالات يوضح :(10-10) شكل
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

، عمان ،دار الفتر لمنشر والتوزيع ،1ط ،التسويق الٍالكتروني ،علاوة محمد سيد قنديل ،: سامح عبد المطمب عامرالمصدر
 .70, ص 2012
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 المطمب الثاني: وظائف التسويق الالكتروني
لكتروني يضم التسويق الإلكتروني وظائف عديدة ومتنوعة ليا ميام مختمفة من وظائف التسويق الإ      
 (1) :بينيا
: تستخدم العديد من الشركات وسائل الإتصال المختمفة لمتواصل مع عملائيا القائمين الإتصال .1

فيدة لضمان والمحتممين، وبالمقارنة مع وسائل الترويج التقميدي، فإن الأنترنت يعد من الوسائل الرائدة والم
  .عممية إرساء وبناء علاقات متينو مع العملاء

مثلا، تدرج ضمن موقعيا عمى شبكة الأنترنت عدة وصفات  (Rague) يطاليةفشركة إنتاج الأغذية الإ     
لتحضير أنواع مختمفة من الأطعمة وذلك لتشجيع العملاء عمى زيارة الموقع عمى مدار الساعة للانتفاع من 

 (e-mail lists) البريد الإلكتروني ومساردكما تستخدم خدمات الأنترنت، مثل البريد الإلكتروني، ، ىذه الخدمة
والمخاطبة وغيرىا، وذلك بيدف التواصل مع العملاء المحتممين، ويحاول المسوقون دراسة ثقافة وسموك  

 .العملاء المستيدفين بالمجوء إلى ىذه الخدمات قبل البدء بإعداد خطط الاستيداف
ستخدامات الأنترنت فرص ذىبية لمشركات لتسويق منتجاتيا وخدماتيا عبر إأتاح النمو اليائل في  :البيع .2

الشبكة، حيث يمثل البيع عبر الانترنت شكلا من أشكال التسويق المباشر، فقد شيدت مبيعات الشركات 
ن متوقعا عمى الإطلاق، التي تبيع منتجات وخدمات غنية بالمعمومات عبر الأنترنت نموا ىائلا لم يك

 .لبيع الكتب والدوريات وغيرىا www.amazon.comومن أبرز ىذا الشركات 
يمثل موقع المحتوى الفئة الثالثة من فئة النشاط التسويقي، ولمتعرف عمى الاسباب التي  :توفير المحتوى .3

ئتين الاولى والثانية )الاتصال، البيع(، نقتبس عبارة قصيرة تجعل موقع المحتوى مختمفا عن الف
Nicholas regroupât  .مؤلف كتاب كونك رقميا، حيث يقارن مابين القدرات والفئات 

الغذائية عبر الانترنت، اما  ( سابقة الذكر ترغب بترويج منتجاتياRagveفشركة انتاج المواد الغدائية )     
انات المضغوطة فيي ترغب بأن تشحن لك قرصا مضغوط، وبالنسبة لياتين شركة انتاج تسويق الاسطو 

و عمى البيع، وىو انفاق تتطمع الشركات ن فان الموقع عمى الأنترنت يمثل إنفاقا، اما عمى الترويج أالشركي
 الى استرجاعو من خلال المبيعات.

وفير وظيفة نافعة لمزائرين فيذه لت بالأنترنتتستخدم بعض مواقع المحتوى الخاصة  :توفير وظيفة شبكية .4
اء نوع من المعالجة جر ى، ولإخر لموصول إلى المحتوى الذي توفره جيات إالمواقع تستخدم الشبكة 

 و التبادل لحساب العميل.الحاسوبية أ

                                                           
 .24-22ص ص  ،2008، دار الوراق لمنشر والتوزيع، عمان، 1ط ،تسويق عبر الانترنت ،بشير عباس العلاق (1)

https://l.facebook.com/l.php?u=http%3A%2F%2Fwww.amazon.com%2F%3Ffbclid%3DIwAR1LR7RIHWSk3iWdWKRiYP2KD4zUR-zoxl4nNDqNrqbnbtMOukAjVRVpTSI&h=AT19Fn2dpbf2BD2nPmHxJdhnlugzseGp0LdP2fCHQSHaY7gcemxOfbRYzm0rPhZfF0_HWA4cq1la6qcotF9YHUZKzktS86lFor22tQfdNic4Ov_4XVX7fl-yx50_grUx2tDL
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التجارية الشخصية"، "شركتك والذي يطمق عمى نفسو تسمية  www.ebay.comفالموقع المعروف      
ستضافة المفردات حيث يمتقي المشترون والبائعون، وشركة للإ عدتو الحاسوبية الخاصة بالخادميعرض أ

(ebay لا توفر المحتوى، وانما فقط تستضيف مثل ىذه المفردات وتوفر خدمات الدعم والاسناد المختمفة )
 ليا. 

 المطمب الثالث: إستراتيجيات التسويق الإلكتروني
تحتاج أي شركة إلى إستراتيجيات تسويقية عمى المدى الطويل لتحقق الأىداف طويمة الأجل الخاصة       

ستيداف أجزائو ومكانتو السوقية، أما  بوظيفة التسويق، حيث تتكون الاستراتيجية التسويقية من تجزئة السوق وا 
ماد عمى نوعية العلاقات التي تربط ىذه المكونات بشكل أعمق بالإعت فتتم في حالة التسويق الإلكتروني

 (1) :(طرفي عممية التبادل) منشاة، مستيمك نيائي، مستيمك صناعي، حكومة
 التسويق الإلكتروني الموجو لممستيمك .0
ىذا التسويق نوعا ما يشبو تجزئة السوق في التسويق التقميدي، ويعتمد عمى الوسائل الإلكترونية التي     

تساعا منذ ولادة الو تستيدف المستيمك النيائي يب، ويوجد اليوم عبر الانترنت ، حيث شيد ىذا التسويق نموا وا 
 Amazon.com عرض كافة أنواع السمع والخدمات ومثال عمى ذلك شركةتلاف من مراكز التسويق التي أ

 :المتخصصة في بيع الكتب لممستيمك ويشير ىنا النوع إلى
 ؛التسوق من متجر قائم عمى الويب بشكل كامل -
 ؛ق في مخزن عمى الويب لو ايضا مخزن في العالم الواقعيو التس -
 ؛الشراء من خلال مجموعة الأخبار -
 حصرية؛الالكترونية  بواسطة المزاداتالشراء  -

 :يتميز ىذا النوع من التسويق الإلكتروني بخصائص تتمثل
 ؛سيولة الأنشطة التسويقية -
 ؛حجم الصفقات المبرمة رإرتفاع ىوامش الربح وصغ -
 ؛تجييزات وديكور من عن النفقات الضرورية التقميدية لإنشاء متجرستغناء الإ -
 .امكانية الوصول لمعملاء سواء كانوا محميين او عالميين -
 
 
 

                                                           
  .92سيام منال، مرجع سبق ذكره، ص (1)

http://www.ebay.com/
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 التسويق الإلكتروني الموجو لمنشأة الأعمال .0
أيضا ىذا النوع ىنا توجد علاقة تبادلية تجارية بين منشأتين بإعتبار إحداىما البائعة والأخرى المشترية و       

يعتمد عمى الوسائط الإلكترونية، ويعد ىذا النوع من أساليب التعامل الراسخة منذ سنوات، خصوصا تمك التي 
 .من خلال الشبكات الخاصة (EDI) لمبيات تستخدم التبادل الإلكتروني

التي تتيح   federal expressولعل من أفضل الأمثمة تطبيقا ليذا النوع موقع الويب الخاص بشركة     
لعملائيا من الشركات الاخرى لصق رقعات مطبوعة بمحتويات الطرود التي يتم شحنيا وكذلك التسميم في 

 :المواعيد المتفق عمييا، ومن أىداف ىذا النوع
 ؛تقدير منتجات بتكاليف أقل -
 ؛تحسين الأداء العام لممنشأة -
 .طتياإستفادة المنشأة التي تعمل ضمن ىذا النظام في تحسين أنش -

 :وتشير الكثير من الدراسات إلى ىذا النوع من التسويق يمثل أكبر حصة من التسويق الالكتروني مثال      
 .أجيزتيا لمشركات عن طريق نظام المشتريات والطمبات الإلكترونية dell بيع شركة

 التسويق الإلكتروني الحكومي الموجو لمنظمات الأعمال .3
دل الوثائق والمستندات بين الوحدات والأجيزة الحكومية وبعضيا البعض بغية وىي التي تتم لغرض تبا      

 ةمات المختمفة لممواطنين في الدولتقدير الخد
ىذا النوع متعمق بكافة التعاملات الحكومية مع المنشأة الأعمال مثل دفع الفواتير والضرائب والتأمينات      

يزال في بدايتو إلا أنو يتطور بشكل ممحوظ في الولايات  المفروضة عمى المنظمات من قبل الحكومة، ولا
المتحدة تحديدا حيث نجد المشتريات الحكومية عمى شكل مناقصات يتم نشرىا عمى الأنترنت عبر مواقع 

 .مؤمنة مثل وزارات التعميم، الدفاع والصحة
وق المستيدف وتحميمو من جية، وبالتالي فإن إستراتيجية التسويق الإلكتروني يجب أن تقرر إختيار الس      

مؤسسة ما لإيصاليا إلى لوتحديد المزيج التسويقي من جية ثانية، من خلال إستغلال القدرات الإلكترونية 
 .أىداف محددة
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 فوائد وتحديات التسويق الٍالكتروني المطمب الرابع:
 أولا: فوائد التسويق الإلكتروني

 في عرضيا ويمكف والمستيمكيف العملاء التسويؽ رجاؿ لكؿ الفرص مف دالعدي لكترونيالإ التسويؽ يوفر     
 (1):يمي ما
 لدى القرار صنع بعممية المتعمقة ستفساراتالإ بدعـ المعمومات مف العديد عمى الحصوؿ مكانيةإ 

  المستيمؾ؛
 الشبكة؛ تقدميا التي التسييلات خلاؿ مف شرائيا أصناؼ عمى والعثور لمتسويؽ مكالمة جراءإ  
 الخ؛... الشعر الموف، الشكؿ، حيث مف ةمباشر  المنتجات معاينة  
 عمييا؛ الحصوؿ يصعب التي المنتجات لممستيمؾ توفر  
 ؛وبيت داخؿ والمستيمؾ الشراء  
 جديد؛ ماىو كؿ عف والبحث لمشبكة المستيمؾ ودخوؿ التسمية  
 وتحسيف والتكاليؼ الأسعار في نخفاضإ لىإ تؤدي المفتوحة الإلكترونية السوؽ في المنافسة حدة ةزياد 

 في وأما المستيمؾ ورغبات لحاجات ممكف شباعإ قصىإ تحقؽ منتجات تقديـ عمى والقدرة الجودة مستوى
 : يمي بما أىميا جماؿإ فيمكف لمشركات تقدميا التي بالخدمات يتعمؽ ما

 أف شريطة الشبكة لاؿخ المستيمكيف كافة لىإ الوصوؿ إذ جدا، متدنية وبتكاليؼ التوزيع عمى القدرة -
  ؛ةالخدم عمى الحصوؿ مقومات المستيمؾ لدى تتوفر

 بعدت ميما)التسويؽ تكاليؼ خفض لىإ يضاأ يؤدي والمستيمكيف الشركات بيف المباشرة المقابمة إمكانية -
  ؛(المسافات

  الشركات؛ فاعمية زيادة الى يؤدي والذي الوقت -
 نماذج ستخداـا  و  الطمبيات تقديـ خلاؿ مف مباشرة لزبوفا لىإ المبيعات رجاؿ البيع مياـ ونقؿ تحويؿ -

  وجاىزة؛ مكتممة
 في فضمياتيـأ عمى التعرؼ خلاؿ مف الزبائف ختياراتإ ومتابعة سواؽالأ عف ستقصاءإ معمومات جمع -

 الشراء؛ عممية مجريات
 حيث مف تجاتمن مف المنافسة الشركات تقدمو ما عمى والتعرؼ المختمفة الشركات بيف تصاؿالإ مكانيةإ -

  لخ؛إ... سعاروالأ والمواصفات الخصائص
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 فالأبواب للأبواب إقفاؿ أو فتح يوجد لا نوأ يأ ةالساع مدى عمى دائـ وبشكؿ المعمومات ةشبك توفر -
  ؛مفتوحة دائما

 الحصوؿ أجؿ مف معيف منتج حوؿ البعض بعضيـ مع الزبائف أو والزبائف الشركات بيف حوارات فتح -
 وجعؿ ليـ، أفضؿ خدمات تقديـ المنتج تطوير إمكانية في الشركات تساعد الزبائف مف معمومات عمى
 ليا، ةالمرسم الزبائف ءأرا عمى سحوبات بإجراء الشركات تقوـ ما غالبا الجدي الطابع تأخد العممية ىذه
 ديـلتق معيا مستمرة علاقات في الزبائف اشتراؾ خلاؿ مف ذلؾ مف الشركات وتستفيد استمارات، تعبئة

  المستقبؿ؛ في جديدة أخرى عروض
  الترويج؛ -
 الوصوؿ خلاؿ مف لممورديف بالنسبة الأخطاء معدؿ نخفاضإ في تتمثؿ تشغيمية فائدة ةالشبك تمنح -

  العطاءات؛ في شتراؾالإ بفرص الخاصة البيانات قواعد لىإ المباشر
 الشركات يمنح ذاتو بحد اوىذ السعر وليس التخصص محور أساس عمى التنافس الشركات الشبكة تمنح -

  التميز؛ فرص
 . جديدة أسواؽ ختراؽإ مكانيةا  و  البيع منافذ خلاؿ مف وزبائف جديدة سوقية وقطاعات أسواؽ ستحداثإ -

 ثانيا: تحديات التسويق الالكتروني
 الاتجاه نحو العولمة والتحول إلىبقدر ما يوفر التسويق الإلكتروني من فرص كثيرة ومتنوعة في ظل      

الاقتصاد الرقمي إلا أنو يواجو بعض التحديات والصعوبات التي تحد من إستخدامو والإستفادة منو، ويمكن 

 (1) :تحديد أىم ىذه التحديات في ما يمي
 :أي تنمية الأعمال من خلال التسويق الإلكتروني تحتاج إلى إحداث تغيرات  التحديات التنظيمية

يناك حاجة ماسة إلى إعادة ر والفمسفة التنظيمية لمشركات فوالمسا جوىرية في البنية التحتية في الييكل
تنظيم ىياكميا ودمج الأنشطة والفعاليات الاتصالية التسويقية الخاصة بالتسويق الإلكتروني 

  .بإستراتيجيتيا التقميدية مع تحديث إجراءات العمل بيا بما يتماشى مع التطورات التكنولوجية المتجددة
 إن إنشاء موقع إلكتروني عمى الإنترنت أشبو ما يكون بإنشاء ف إقامة المواقع الإلكترونيةإرتفاع تكالي :

نشاء موقع إلكتروني يحتاج إلى خبراء مختصين وعمى درجة  وبناء موقع مادي، حيث أن تصميم وا 
رونية عالية من الكفاءة، وكذلك الحاجة إلى دراسات تسويقية وفنية بحيث يجب أن تكون المواقع الإلكت
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ثارة إىتماماتيم، كما يجب أن يكون الموقع  جذابة ومصممة بشكل قادر عمى جذب إنتباه العملاء وا 
 .مؤىلا بتقديم قيمة إضافية لمعميل بما يحقق ميزة تنافسية عن الآخرين

 :إن المغة والثقافة من أىم التحديات التي تعوق التفاعل بين الكثير من الزبائن  عوائق المغة والثقافة
من شأنيا إحداث نقمة نوعية في  برمجية والعديد من المواقع الإلكترونية لذا فيناك حاجة ممحة لتطوير

 ترجمة النصوص إلى لغات يفيميا الزبائن
 :تعد السرية والخصوصية من التحديات التي تعوق وتؤثر عمى تقبل بعض الزبائن  الخصوصية والأمن

مية التبادل الإلكتروني تحتاج إلى الحصول عمى بعض لفكرة التسويق عبر الإنترنت وخاصة أن عم
حتاج التسويق الإلكتروني إلى نشر الوعي بأىمية الإنترنت بين مختمف الأفراد ، يالبيانات من الزبائن

  .والمنظمات داخل المجتمع خاصة في الدول العربية التي تعاني من ضعف في إستخدام الإنترنت
 إن أسموب الدفع بواسطة بطاقات الإئتمان عبر الإنترنت ىو كترونيعدم الثقة في وسائل الدفع الإل :

أكثر الأشكال الشراء ارتباطا بالتسويق الإلكتروني وتعتبر عممية تحويل من صمد إلى معاملات تجارية 
عبر الإنترنت من أكثر التحديات التي تواجو التسويق الإلكتروني، لذا أصبح ىناك إتجاه نحو إستخدام 

 .خاصة لتأمين وسائل السداد الإلكتروني وترسيخ ثقة العملاء بيابرمجيات 
 :توفر الشركات ملايين المواقع وكميات غير محدودة من المعمومات بما يجعل  الإزعاج والإزدحام

الطريق إلييا شديد الإزدحام ومحبط، فإن كثيرا من الإعلانات والعروض قد لا يدركيا العملاء أو قد لا 
، وعمى الرغم من الجيود التي يبدليا المسوقين لجدب إىتمام الزائر لمموقع إلا أن العائد ييتم بيا بداية

 .منيا يكون محدوداً 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



التسويق الإلكترونيمدخل إلى الفصل الأول:    

 
39 

 خلاصة 
 افتراضية، بيئة في تتـ تنظيمية عممية ىو الإلكتروني التسويؽ أف الفصؿ ىذا مف خلاؿ القوؿيمكننا        

 تنافسي أساسي كمورد ذاتيا، حد في الأولى بالدرجة المعمومة عمى تعتمد التي الرقمية التقنيات عمى تقوـ
 المنفعة لتحقيؽ الشراء قرار لاتخاذ المستيمؾ في والتأثير ومنتجاتيا بخدمتيا لمتعريؼ المؤسسات إلييا تعمد

 . لمطرفيف الكافية
 وتقميؿ الربح يـتعظ وفي بيـ حتفاظوالإ الزبائف رضا كسب في لممسوؽ عديدة فرصا يتيح كما أنو      

 يريد الذي الوقت وفي يريد كما ورغباتو حتياجاتوإ تمبية مف متسوؽ يمكف كما ممكف، وقت بأسرع التكاليؼ
 مف مجموعة يواجو فإنو فرص مف يتيحو ما وبقدر يوميا، ساعو 24 مدار عمى لو المناسبة وبالأسعار
 .والمتغيرة المتطورة لبيئتو نتيجة فعاليتو مف تقمؿ التي والمعوقات والتحديات الصعوبات

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الثاني:
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 تمييد 

إن تعريف إدارة المبيعات يرتبط بشكل مباشر بالميام التي تقع عمى عاتقيا وطبيعة أنشطتيا والمنتجات       
وليذا  ،المبيعاتالتي تتعامل معيا )سمع وخدمات( وحجم المنظمات وحجم الأنشطة التي تكمف بيا إدارة 

تمثل إدارة المبيعات الجية المسؤولة في منظمة إثارة الطمب وتحقيق الأىداف البيعية لممنظمة وأىدافيا 
الجيد لممبيعات  من خلال التخطيط ،وأىداف الزبائن من خلال إدارة الأنشطة البيعية بشكل فعال وكفؤ

 قمنا حيث يميم والرقابة عمى الأنشطة البيعية،وتحفيزىم وتقي ،ختيار العاممين بشكل جيدوتنظيم أعماليا إ
  :كالآتي ىي مباحث ثلاث إلى الفصل ىذا بتقسيم
 ماىية إدارة المبيعات :الأول المبحث. 
 إدارة النشاط البيعي:الثاني المبحث. 
 إدارة القوى البيعية :الثالث المبحث. 
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 إدارة المبيعاتالمبحث الأول: ماىية 

إن إحدى ركائز النجاح والتفوق لأي منظمة أعمال يتحدد من خلال قدرتيا عمى إدارة مبيعاتيا بشكل      
طمع بيا ىذه الإدارة بأداء عالي وصولا م بتنفيذ الميام والأنشطة التي تضعممي وكفؤ، وذلك من خلال القيا

 إلى تحقيق أىداف المنظمة.

يائمة بوسائل البيع والإتصالات والتقنيات الحديثة المستخدمة في في الوقت الراىن نتيجة لمتطورات ال     
ذلك، إضافة عبئ جديد يتحممو إدارة المبيعات من أجل التخطيط إلى التنفيذ مرورا بالعديد من الأنشطة 

 الأخرى المكممة. 

 المطمب الأول: مفيوم إدارة المبيعات

 أولا: تعريف إدارة المبيعات

 المبيعات عمى النحو التالي:يمكن تعريف إدارة 

  إدارة المبيعات ىي الجية المسؤولة عن القيام بأعمال التخطيط والتنفيذ والرقابة عمى برامج البيع
الشخصي المصمم لإنجاز وتحقيق الأىداف البيعية لممؤسسة وضمن الإستراتيجية التسويقية العامة 

 (1)لممؤسسة.
 لفاعمة والمساىمة بشكل جاد في تحقيق أىداف التسويق ولا إدارة المبيعات ىي إحدى إدارة التسويق ا

يمكن تصور وجود إدارة المبيعات بشكل منفصل عن الإدارة التسويقية ولا وجود للإختلاف بين 
 (2)الإتجاىات التسويقية والإتجاىات البيعية.

 " أماDickبأن إدارة المبيعات تمثل الجية المسؤولة عن تحديد حاجات الزبائن من خلال  " فإنو يجد
نخفاض المبيعات. جيةالقيام بالبحوث التحسيسية وتطمب   (3)تنظيمية تنشط لمرد عمى تقنيات السوق وا 

كما تمثل إدارة المبيعات منظومة متكاممة من أنشطة الأعمال التي يتم ممارستيا ليدف التخطيط       
 ممبيعات والتسعير والترويج والتوزيع لمنتجات وخدمات المؤسسة عمى العملاء الحاليين والمستقبميين، وعميو ل

 

                                                           
 .71ص، 5002، دار وائل لمنشر والتوزيع، عمان، 4، طإدارة المبيعاتمحمد عبيدات، ىاني الضمور، شفيق حداد،  (1)
 .72، ص5002، الأردن، عمان، إدارة المبيعاتياشي، جعمي رضا ال (2)

، 5070، دار المسيرة لمنشر والتوزيع والطباعة، عمان ، إدارة المبيعاتمحمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف (3)
 .50ص
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 (1)فإن إدارة المبيعات تيتم بإتجاىين ىما: 

 والأرباح التي تعتبر  لمبيعات في الحصول عمى الإيرادات: حيث تساىم االإتجاه الأول يتعمق بالمؤسسة
 الأساس في البقاء والنمو والتطور لأي مؤسسة.

 توفير السمع والخدمات في الوقت والمكان المناسب والمواصفات التي الإتجاه الثاني يتعمق بالمؤسسة :
 يرغب المستيمك الحصول عمييا.

 ثانيا: أىمية إدارة المبيعات

بتطويرىا وتقديميا ندرك بأن ىذا الجيد يجب أن يعزز من عندما تقدم المنظمات منتجاتيا أو تقوم       
ختيار رجال البيع القادرين عمى تحقيق الأىداف البيعية  خلال الجيود التي تقوم بيا إدارة المبيعات وا 
ن ىذا يتطمب من إدارة المبيعات بناء فريق عمل متكامل يستطيع تحقيق أىداف  والإستمرار في السوق، وا 

 (2)ي يمكن إيجازىا فيما يمي: ىذه الإدارة والت

  لا شيء يمكن ان يباع إذا لم يكن ىنالك من يشتريو، أي أن نشاط المنظمات الإنتاجية والتسويقية
متوقف عمى دور العاممين في إدارة المبيعات من خلال القيام بالإتصال بالمشترين وتزويدىم بالمعمومات 

تكون إدارة المبيعات لدييا معمومات كافية عن  وحثيم عمى إتخاذ قرار الشراء وقبل ذلك يجب أن
 الحاجات ورغبات المشترين.

  تمعب إدارة المبيعات ومن خلال العاممين دور ميم في رصد حركة السوق والعوامل المؤثرة عمى كمية
المبيعات والتوجيات المشترين المنافسة، تحديد المشاكل، وضع الحمول المناسبة التي يمكن العاممين فييا 

تمكنيم من تحديد جال البيع وبناء علاقات تفاعمية من تحقيق  الأىداف البيعية وتأىيل فريق عمل من ر 
 الأىداف المحددة.

 تمعب إدارة المبيعات والعاممين فييا دور ميم في:  -
 إن لكل زبون دورة حياة شرائية لمنتجات المنظمة، لذلك عمى إدارة المبيعات أن كسب الزبائن الجدد :

تقدر ذلك وتعمل عمى كسب زبائن جدد لتعويض الزبائن الذين ينتقمون الى شراء منتجات منظمات 
 أخرى، كسب الزبائن يتطمب ميارات وكفاءة العاممين خلال عممية الإتصال بالمشترين. 

 ثل أىمية كبيرة لإدارة المبيعات من خلال كسب ثقتيم وحسن المعاممة.بالزبائن الحاليين يم الإحتفاظ 

                                                           

سات، دراسة حالة مؤسسة إتصالات الجزائر، ، دور إدارة المبيعات في تطوير الإستراتيجية التسويقية لممؤسرمزي زعيمي (1)
 .281، ص5072، جامعة عباس لعزوز، خنشمة، الجزائر، 77، العدد1مجمة الباحث الإقتصادية، المجمد

 .55-57محمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف، مرجع سبق ذكره، ص ص  (2)
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  التوسع بالحصة السوقية: تيدف إدارة المبيعات والعاممين فييا الى كسب زبائن جدد لتوسيع الحصة
ختراق القطاعات السوقية لممنافسة وىذا يتطمب منيا تحديد نقاط القوة والضعف و السوقية  لممنظمات ا 
 المنافسة.

  إدارة المبيعات الناجحة تستعمل إستراتيجيات فعالة لزيادة المبيعات والتركيز عمى تدريب العاممين
 وتأىيميم لكي يتمكنوا من تنفيذ خطط إدارة المبيعات والمنظمة بنجاح.

 تزداد أىمية إدارة المبيعات في الأسواق التي تتسير بـ: -
 تنوع المنتجات؛ 
 ديدة؛المنافسة الش 
 الأزمات المالية؛ 
 .الدخول لأسواق خارجية 
  تظير أىمية إدارة المبيعات من خلال الدور الذي تمعبو في تحقيق أىداف المنظمة وأىداف الإدارة

 التابعة ليا من خلال التنسيق والتكامل والتفاعل.
 رادات ومن خلال ىذه تعتبر إدارة المبيعات الإدارة الوحيدة في إدارة التسويق والمنظمة التي تحقق إي

 الإيرادات تغطي جميع التكاليف وتحقق أرباح.

 المطمب الثاني: أىداف إدارة المبيعات

المبيعـــات كواحـــدة مـــن الإدارات الأخـــرى تســـعى إلـــى تحقيـــق أىـــداف معينـــة تصـــب فـــي النيايـــة باليـــدف  إدارة
 (1)التسويقي وىدف المنشأة، إن أبرز الأىداف التي تسعى إلييا إدارة المبيعات بشكل عام:

 ىدف زيادة المبيعات:  -1
لممبيعـــات مـــن حيـــث القيمـــة يـــتم تحديـــد ىـــذا اليـــدف بالتشـــاور مـــع إدارة التســـويق مـــن حيـــث المـــدى المطمـــوب 

والكمية، كون ىذا اليدف لو أثر بالغ عمى أىداف التسويق ويرتبط بإستراتيجية التسـويق وفيمـا إذا كـان يحتـاج 
 دعامة من عناصر التسويق الأخرى ومن وكيف.

 ىدف زيادة الأرباح: -2
وفعالية القوى البيعية وزيادة حجم إدارة المبيعات في تحقيق أرباح المنشأة وذلك من خلال زيادة كفاءة تساىم 

 المبيعات مما يضيف وفورات في الارباح الناتجة من أعمال البيع.

                                                           
 .55عمى الرضا الجياشي، مرجع سبق ذكره، ص  (1)
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 ىدف النمو: -3
ا ىالمقصود بيدف النمو ىو ما تضيفو أعمال البيع من إمكانيات وقدرات تدعم نمو المنشأة وزيادة موارد

 تعاظم الأرباح وغيرىا.وتعزيز قدرتيا السوقية وتحسين قيمتيا ككل، فزيادة المبيعات و 

  (1)وىناك أىداف أخرى ىي:
 إمكانية ترجمة الأىداف إلى خطط؛ 
  عمميات البيع بشكل واضح وتحميميا؛تحديد العوامل المؤثرة عمى 
  .الصمود بوجو المنظمة 

 المطمب الثالث: مستويات اِدارة المبيعات

الإدارات الأخرى لذلك فإنيا تقسم إلى ثلاث إن عممية تقسيم الأدوار في إدارة المبيعات لا يختمف عن      
 :يالإدارة العميا، الإدارة الوسطى، الإدارة الدنيا، كما ىو موضح في الشكل التال :مستويات إدارية

 المبيعات في التنظيممستويات قيادات  :(21-22)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Top manger :  واتخاد القرارات  عمى انجازىاتحديد الأىداف والاستراتيجيات والعمل  عنمسؤولون
  .والمؤثرة عمى نشاط المنظمة يطةحل البيئة المموتحديد خطط طويمة الأمد من خلال دراسة عوا

                                                           
 .52، صمرجع سبق ذكرهيوسف، الصميدعي، ردينة عثمان محمود جاسم  (1)

 الرئيس

مساعد الرئيس 
 التسويقي

 مساعد مسؤول المبيعات

 مسؤول منظمة المبيعات

 المسؤول الوطني لممبيعات

 المسؤول المحمي لممبيعات

الحساب                  البيع الشخصي                        
 التدريب

 الِاستراتيجي

 الِادارة العميا

 التكتيكي

 الِادارة الوسطى

 عممياتي الِادارة

 الدنيا
 .58، ص5070، دار المسيرة لمنشر والتوزيع والطباعة، عمان إدارة المبيعاتمحمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف،   :المصدر
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  middle sales leaders:  ىذه الإدارة مسؤولة عن تنفيذ الاستراتيجيات وسياسات والتي حددت من
 تكتيكيالإدارات العميا وىي ذات طابع 

  first line management :  الخط الأول من الإدارة وىي الإدارة التنفيذية المسؤولة عن بيع السمع
   .(1)والخدمات

 وظائف اِدارة المبيعاتالمطمب الرابع: 

 تولي إدارة المبيعات وفقا لمسؤوليتيا عدد من الوظائف والعمميات التي لا تختمف من حيث الييكل العام    
 (2):بشكل موجز والتي يمكن عرضيا ،ولكنيا متخصصة بشؤون البيع عن وظائف أي إدارة في المنظمة

الجيود البيعية وتوزيع الميام والمسؤوليات عمى  مالمبيعات القيام بتنظيعمى إدارة  :القوى البيعية متنظي -7
الأعمال بسيولة  انسيابأقسام إدارة المبيعات وعمى مندوبي البيع بيا يسيل التنسيق والتعاون ويضمن 

 .دون حصول تعارض في توجيو الجيود البيعية
والمؤىمة إلى إدارة المبيعات  الكفؤةمن وظائف إدارة المبيعات جدب العناصر  :نجذب واستقطاب العاممي -5

ختيار والتعيين لرجال والذين تتوفر فييم المواصفات التي تناسب مع أعباء العمل البيعي وذلك عبر الإ
 .البيع أو رجال الإدارة البيعية الأكفاء

مؤىلات وقدرات الباعة والمسؤولين فييا من  تقوم إدارة المبيعات بتنمية :تطوير وتنمية قدرات البيع -2
عادة التدريب وتحسين الأداء ليم  .خلال التدريب وا 

لإدارة  لابدكي يندفع المندوب بكل حماس لأداء ميمتو البيعية : عالقيام بالتحفيز والدفع لرجال البي -4
طاقتيم وتجعميم  وتزيد من معنويات العاممين وتحفيز وتشد المبيعات من تبني أساليب وبرامج تحفيز

 .متطمعين إلى المزيد من الأداء الأفضل
من واجب إدارة المبيعات التخطيط لكافة الأنشطة البيعية والتنبؤ : القيام بالتخطيط لأعمال البيع -2

 .بالمبيعات وتحديد مناطق البيع وحصص البيع وفق خطة المبيعات مدروسة بعناية
مختمف المستويات، سواء لالبيع و  اتنشاطأمال و يقع عمى عاتق إدارة المبيعات متابعة  :ةوالرقاب التقييم -6

حيث  ملا بأول ومتابعة التصحيح والتقوييد الأفراد والأقسام أو مناطق البيع والأقاليم البيعية أو ععمى ص
ن لمالمبيعات في طريقيا  ان اىدافكان ذلك ضروريا من أجل التأكد من  ما البيعية تنفذ ة الخطتحقق وا 

  .مةلاز القرارات التصحيحية ال بإتخاذي ضوء ذلك فرض سبيميا وتقوم عيرام ولا معوقات ت عمى خير ما

                                                           
 .52-58عثمان يوسف، المرجع السابق ص ص  ردينة، ميدعي صال سممحمود جا(1)
 .54-52بق ذكره ص ص مرجع س ، الجياشي اعمي الرض(2)
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 المبحث الثاني: إدارة النشاط البيعي
خطيط وتنفيذ والتطرق لإدارة النشاط البيعي من تالخوض لا يمكننا الحديث عن إدارة المبيعات دون      

 .المؤسسةالمتوقعة ىو الأولوية الكبرى لأىداف و ليا  ةيم، فتخطيط النتائج المخططيوصولا لمرقابة والتق
 تنظيم المبيعاتالمطمب الأول: 

وظائف إدارة المبيعات كغيرىا من الوظائف الإدارية في المنشأة، ولكنيا  حدىإتعتبر وظيفة التنظيم      
 .بحاجات السوق وطبيعة المنتجات المباعةذات خصوصية معينة تابعة من طبيعة العمل البيعي المرتبط 

 المبيعات إدارةمفيوم تنظيم   .1
نجاز الأىداف والاستراتيجيات البيعية إىو ذلك النشاط الواعي والبناء المتكامل الذي من خلالو يمكن      

دارة التسويق ويسيل عمل رجال لمبيع بكل كفاء  (1).وفاعمية ونجاح ةالتي حددتيا إدارة المنشأة وا 
 مواصفات التنظيم جيد لإدارة المبيعات .2
 فعندما يتوسع العمل التجاري ويستوعب العديد من : افساح المجال لخمق طبقة من المختصين والخبراء

 بالإنجازالنشاطات التسويقية والبيعية وتتعدد وتصبح معقدة، فمن الصعوبة تحديد المسؤولية المتعمقة 
 ؛لجميع النشاطات خاصة عندما يكون ىناك صعوبة بتفويض السمطة

  نجازىا: فعندما تتوسع إدارة المبيعات ويزداد التخصص يصبح إن جميع النشاطات الضرورية قد تم أالتأكد
 .نجاز جميع النشاطاتإن يتم أمن الضروري 

 ن الشركة تستطيع تحقيق ألك ويتم من خلال توحيد الجيود والعمل كفريق ذ: تحقيق التوازن والتنسيق
 .فرادىا بشكل مستقلأن يعمل أالكثير بدلا من 

  كل مركز من بمن معرفة فيما اذا كانت السمطة المتعمقة البيع  لمدراءلابد  ة:التحديد الواضح لمسمط
فالسمطة الإدارية تحمل في طياتيا القدرة  ،داريالمراكز التي يشغمونيا ىي سمطة من النوع الوظيفي والإ

قتراح الطرق والوسائل الفنية لتنفيذ إتنفيذ الأوامر الإدارية بينما السمطة الوظيفية تتضمن فقط عمى والقوة 
 .الخطط

 ىتمام بصفة خاصة عمى الوقت: حتى وبعد بناء الييكل التنظيمي لإدارة المبيعات يجب الإ المحافظة
لجيود مرؤوسيو، فلابد من تحديد ن يقوم بالتنسيق اللازم أنو حتى يمكن لكل شخص رئيس أبحقيقة 

 (2).بالتنسيق بينيم المباشرةعددىم حتى يمكن 
 

                                                           
 .22ص  السابق،الجياشي، مرجع  اعمي الرض (1)
دارة المبيعاتالبيع شفيق عبيدات، ، ىاني الضمور، محمد عبيدات (2)  .28-26ص ص  ،الشخصي وا 
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 (الاجراءاتإدارة المبيعات:) ملتنظي ةالخطوات المتبع .3
نو من الممكن أمنو في إعداد بناء ىيكل تنظيمي جديد، كما  ألممشروع يبد قائم مغالبا ما يوجد تنظي     

 .ن يغير ىيكلا تنظيميا جديدا لممبيعاتألممدير 

 (1):بصدد بناء ىيكل تنظيمي لممبيعات أو تعديل الييكل القائم التاليةن نتبع خطوات أويمكن     

ىداف معينة يجب تحقيقيا أجيد لممبيعات ىو تحديد  مالأولى في إنشاء تنظي الخطوة :تحديد الأىداف - أ
تقوم الإدارة العميا بتحديد تمك الأىداف العامة لممشروع، كما يقوم مدير المبيعات ن أومن الطبيعي 

عموما و  ،بتحديد أىداف إدارة المبيعات والتي قد تكون شكل تحقيق عائد مناسبا أو صافي ربح مناسب
 .تستخدم الأىداف كمرشد في تنفيذ السياسات وتحديد الخطط ودرجة نجاح الاستراتيجية

ن نأخذ أالجيد  ملتنظي بالنسبةعتبارات الأساسية من الإ ئف والميام التي يتولاىا المشروع:تحديد الوظا - ب
نشطة التي تقوم بتنظيميا، ولأجل تحديد الوظائف في الحساب الفروقات الواضحة بين الوظائف والأ

ن الوظائف التي تنظميا إدارة أاليامة وكذلك أنواع النشاطات يمزم تحميل أىداف إدارة المبيعات، حيث 
 .ختلاف فقط في التفاصيلالمبيعات الحديثة ىي في الواقع نفس الوظائف من مشروع لآخر والإ

يجب تخصيص الواجبات والمسؤوليات التي يتضمنيا تنفيذ العمل في إدارة  :لى الوظائفإتحويل الميام   - ت
، ويجب تفسير الأنشطة ومن تم تجميعيا القائمةلى كافة الوظائف إالمبيعات، بطريقة منطقية بالنسبة 

 .قسم واحد يشرف عميو رئيس واحد داخل مجموعات حتى يمكن تجميع الميام المتشابية
ين وبالتالي يجب أن رؤوسكل رئيس في إدارة المبيعات يوجد تحت سمطة عدد من الم: التنسيق والرقابة - ث

يزود بالأدوات التي يحتاجيا والتي تمكنو من الرقابة عمى مرؤوسو والقيام بتنسيق جيودىم، حيث يجب 
لا سوف ا  شراف والتنسيق بينيم و ن يزيد عدد المرؤوسين عن العدد المناسب الذي يمكنو الرئيس من الإأ

  .الفرديةوالواجبات  تضعف قدرتو عمى الرقابة ولا يتمكنون من القيام بالميمات
 تخطيط المبيعاتالمطمب الثاني: 

يعتبر التخطيط أحد الوظائف الرئيسية للإدارة حيث يتولى تحديد الأىداف والسياسات والبرامج       
التخطيط وتفعيل دوره  ةعممي ولإنجاحتخاذ القرارات التي تؤثر بشكل أو بآخر مستقبل المشروع ا  جراءات و والإ

في طراف العاممة الطرق الممكنة وفسح المجال أمام جميع الأ بأنسبليو إلابد من تحديد اليدف والوصول 
 .ةالتخطيط وكل حسب موقفو حتى ولو كانت ضمن مجالات أو حدود ضيق ةمشروع لممشاركة في عممي

                                                           
 .40-22ص ص  ،المرجع السابق( 1)
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 والتنبؤ بيا المتوقعةالمبيعات  .7
قوة التنبؤ بالأشياء قبل حدوثيا ىو أن الذي يعتبر الأب الحقيقي لعمم الإدارة  "فايولىنري "ستاذ يرى الأ     

ذا قمنا فعلا بالطرق السميمة، إجوىرة الإدارة فالقيام بعممية التنبؤ بشكل صحيح يوصل إلى اليدف المطموب 
، حيث يعطي التنبؤ العممية والطرق الرياضية والإحصائية لعممية التنبؤعمى الأسس عتمدنا ا  والصحيحة و 

و مجموع سمع خلال فترة زمنية أ ةبالمبيعات مؤثرا عن حجم المبيعات المتوقعة التي يمكن تحقيقو من سمع
يجاد عممية توازن ما بين طبقة إىمية التنبؤ بالمبيعات من خلال أنبع فت ،ةمقبمة في ضوء خطة تسويقية معين

 بالكميةنتاج ختيار إدارة الإا  حيث لابد من التعرف عمى حجم الطمب المتوقع و  ،المستيمكين وعرض المنتجين
كما تيدف عممية التنبؤ  ،ن ينتجيا المشروع لتسويقيا بالأسعار المناسبة في الوقت المناسبأالتي يريد 

ن المحتممين أىمية بالمبيعات أيضا في إعداد جداول الإنتاج بالمبيعات إلى الكشف عن ميول المستيمكي
حتياجات المالية وعمل الجدوى يدي العاممة والإحتياجات المشروع من الأإوالمخزون والشراء وتقدير 

     (1)قتصادية لتحديد الأرباح.الإ

 الميزانية التقديرية لممبيعات .5
الأولى في إعداد الميزانية التقديرية لممبيعات والقاعدة التي تبنى تعتبر عممية التنبؤ بالمبيعات الخطوة        

عمييا باقي تقديرات الميزانية، فإن الميزانية التقديرية ليست مجرد تنبؤ بالمستقبل بل ىي دراسة تيدف إلى 
ية التأثير في الظروف المستقبمية مع التعبير عنيا بالخطط والسياسات التي يرسميا المشروع في مدة زمن

جراءات العممية اللازمة لتحقيق لوضع خطة تتضمن تحديد ىدف معين وتحديد الجيود والإ ةداأمحددة، و 
ست فقط بالقيمة ذلك رقام بالكميات والأسعار وليظيار الأإاليدف ومن الضروري جدا عن عمل الميزانية 

الفرق بين المبيعات  ةتحميل نتائج الأداء الفعمي وفسح المجال أمام رجال التسويق لمعرف ةحتى تسيل ميم
أىمية  نبعوت، لمبيعات الفعمية ىل ىو ناتج عن فرق في حجم المبيعات أو فرق في أسعار البيعاالمتوقعة و 

نيا أكما  ،في المشروع الميزانية التقديرية لممبيعات أنيا تعتبر نقطة الأساس في إعداد الميزانيات الأخرى
تحقق الأىداف البيعية بأقل التكاليف والحصول عمى أكبر قدر ممكن من الأرباح ووضع الخطة الكاممة 

 (2) :لممبيعات لابد من الميزانيةوقبل البدء في وضع ، ممشروع وتقييم جيود مندوبي البيعل

 وخدمات لمن يبيع وأين يبيع وكيف يبيع وسعر  معبتحديد ما يبيعو المشروع من س تتعمق :دراسة السوق
 :السوق النواحي التالية دراسةالبيع؟ وتتضمن 

                                                           
 .782-782، ص ص المرجع السابق( 1)
 572-572المرجع السابق ص ص   (2)
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 وتوزيعيا والتعرف عمى أرقام  بإنتاجيادراسة تفصيمية وبكافة الأنواع التي يقوم المشروع  السمع: دراسة
لعائد الكبير وذات العائد المبيعات السابقة والحالية والربح المتوقع لكل منيما والتمييز بين السمع ذات ا

 .القميل ومعدل دورة كل سمعة وطرق توزيعيا وسياستيا
 الملائمة لفئات  يتضمن التعرف عمى العملاء الحاليين والمرتقبين وطرق التوزيع المستيمكين: دراسة

 . إلييم والعوامل المؤثرة عمى سموك المستيمك المقدمةالتسعيرات والخدمات  ةالعملاء ومعرف
 الميزانية التقديرية لممبيعات(: 22-22)الشكل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .574، وائل لمنشر، ص 5002، 4، طاِدارة المبيعات والبيع الشخصيضمور، شفيق حداد، محمد عبيدات وىاني ال المصدر:

 تخطيط المناطق البيعية وتحديدىا .2
تعرف المنطقة البيعية بأنيا أي منطقة جغرافية يتواجد فييا عدد معين من العملاء الحاليين أو       

المرتقبين يكفي لتشغيل مندوب بيع بكامل طاقتو أو تجمع عدد معين من العملاء الحاليين أو المرتقبين الذين 
يعية ىي منطقة جغرافية محددة يمكن تقدير خدمات اقتصادية بطريقة فعالة بواسطة مندوب بيع فالمنطقة الب

وليس بالضرورة أن تكون مدينة أو قرية فمن الممكن أن تكون مدينة واحدة مقسمة إلى منطقتين بيعيتين أو 
 أكثر، فالسؤال الذي يطرح نفسو الآن: لماذا تخطط لتحديد مناطق بيعية؟ 

 التالية لتحقيق العوامل عتبار لإيجب الأخذ بعين ا :العوامل التي يجب مراعاتيا عند تحديد مناطق البيع
 :مبدأ التكافؤ

 التنبؤ بالمبيعات

المبيعاتميزانية   

 ميزانية ادارة المبيعات ميزانية الانتاج ميزانية الادارة

 ميزانية الأرباح

 العائد المصاريف

 ميزانية الأرباح

 المصاريف

 

 العائد
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حيث تستخدم كمعيار لقياس مدى نجاح مندوبي البيع في تحقيق الأىداف  إمكانية البيع في السوق: -
 .منيم المطموبة

تصغير مساحة المنطقة البيعية وزيادة يتطمب زدياد حدة المنافسة بين المشروعات إعند  :المنافسة -
 .ذا كانت قميمة فيتطمب ذلك زيادة حجم المنطقة البيعيةإأما  .تدريبيملالبيع مندوبي جيود 

نتقال في إن توفر المواصلات يسيل عمى مندوبي البيع عمميات الإ :توسائل النقل والمواصلا -
المناطق البيعية حيث كمما كانت المواصلات مؤمنة تمكن مندوبي البيع من توفير الوقت وتغطية 

 .المناطق
قناع العملاء لبيع لاِ االسمعة يتطمب زيادة جيود مندوبي إن قمة الطمب عمى : السمعةالطمب عمى  -

 .ستخدام عناصر المزيج الترويجي المناسبةإبشرائيا وذلك ب
 .يؤثر ذلك عمى عدد العملاء الوسطاء ونوعيم الذين يتصل بيم مندوبي البيع: طرق التوزيع -
البيع المبتدئين أمام  لمندوبييتم في العادة تخصيص مناطق بيعية صغيرة  :كفاءة مندوبي البيع -

كفاء غير تخصيص مناطق بيعية واسعة لقدرتيم عمى تغطيتيا بسيولة لنتيجة الخبرة التي الأ
 .يممكونيا

والمقصود بيا الخدمات التي تقدم لمعملاء بعد إتمام عممية البيع فيي  الخدمات اللازمة لمعملاء: -
 .محفزة لشراء السمع

 .نوع العملاء ومدى تركزىم في السوقو عدد  -
والتسعير من السياسات التي تؤثر بدرجو كبيرة عمى حجم  الإئتمانتعتبر سياسة : سياسات البيع -

 .المبيعات
نتقال وغير ذلك حيث تسعى وتتضمن رواتب مندوبي البيع ومكافآتيم ومصاريف الإ :نفقات البيع -

 :إدارة المبيعات من وراء تحديد المناطق البيعية إلى تحقيق مجموعو من الأىداف ىي
 ؛السوقيةستغلال الفرص إ 
 ؛تخفيض تكاليف البيع 
 ؛تسييل خدمة المستيمك 
 ؛رفع معنويات مندوبي البيع 
  عيةتغيير الجيود البي. 
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 : تخطيط الحصص البيعية وتحديدىا .4
تعتبر الحصص البيعية بأنيا عبارة عن رقم مبيعات مخطط في شكل وحدات طبيعية، او نقدية يتم      

حيث توجد مجموعة من ، اسناده الى مندوب بيع في منطقة بيعية محددة لو لتحقيقو خلال فترة زمنية محددة
 (1) :الحصص البيعية وىي الأىداف يتم تحقيقيا من وراء تحديد

 تغيير فاعمية أداء مندوبي البيع. 
  الرقابة عمى تكاليف البيع. 
   .تحفيز مندوبي البيع البيع عمى تحقيق الأىداف البيعية 

 :وفيما يمي شرح مفصل ليذه الاىداف

: إن تحديد أو تخصيص حصص بيعية معينة لكل رجل مندوبي تغيير فاعمية أداء مندوبي البيع -
البيع يساعد الإدارة في عممية تغيير فاعمية أدائو وذلك من خلال مقارنة الحصص التي أوكمت إليو 

نحرافات بين المخطط والفعل وأسبابيا ومحاولة علاجيا إما بتخفيض مع ما قام بو فعلا وقياس الإ
 .ذا تطمب الأمرإاجبو بشكل كامل أو زيادة ىذه الحصص ذا لم يؤدي و إالحصص البيعية 

تساىم عممية تحديد الحصص البيعية في الخدمة التكاليف البيعية حيث  ع:الرقابة عمى تكاليف البي -
 .مع تكاليف تحقيق ىذه المبيعات المخططةيتم عممية ربط مصاريف حصص المبيعات 

يجب عمى إدارة المشروع أن توكل أو تسند إلى  :ةعمى تحقيق الأىداف البيعي البيعيةتحفيز مندوبي  -
كل مندوب الحصص التي تراىا مناسبة وذلك بالاعتماد عمى كفاءتو وقدرتو البيعية وذلك لتشجيعو 

 (2). واقناعو بأنو يمكنو عمل ما أسند اليو
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 .231-236  مرجع سابق ص صال( 1)
 .542 -542مرجع السابق ص ص لا( 2)
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 .الإدارية العمميات من وغيرىا الرقابة بين التكامل (:03-02) الشكل             

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .544 ، ص5000دون دار النشر، ، 5، طالاصول العممية في ادارة المبيعاتناجي معلا،  :المصدر

 

 

 

 

 

 

 

 

 قياس الأداء بوجود معايير تقييم الأداء

 تقييم الأداء

 اتخاد الِاجراء التصحيحي

 المناسب

 التخطيط

 التنظيم

 التنفيذ

 الرقابة
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 تنفيذ وتوجيو العممية البيعية الثالث:المطمب 

 :ةتنفيذ البرامج والخطط البيعي - أ
 (1)ويشمل ذلك:  

 ؛تحويل الأىداف الأساسية إلى برامج عمل 
 ؛توزيع الأعمال والواجبات عمى الافراد 
 ؛ءوضع الأطر الإجرائية اللازمة للأدا 
 ؛متابعة الأداء وتوجيو القائمين عميو 
 الأخطاء أثناء العممية معالجة. 

أما وظيفة التوجيو فنقصد بيا ذلك النسق الذي يتبعو المسؤولون في المنظمات  :توجيو العممية البيعية - ب
ختيارىم لتحقيق الأىداف حيث قد لوحظ أن ىذه الوظيفة إوب بإنجاحلمتأثير في الأفراد لأداء العمل 

 (2)تتضمن مجموعة من الحقائق ىي: 
 ؛تتعمق بإدارة العنصر البشري في المنظمة أنيا 
 ؛ق التعاون بين العاممين في المنظمةيتحقلنيا الوسيمة التنفيذية أ 
 ؛نيا تمارس بفاعمية أكثر في عمميات القيادة والخفر الإنساني والاتصالاتأ 
 وىذه الوظيفة يستمزم نجاحيا توافر مجموعة من الشروط من أىميا : 
 ؛مناسبتفويض السمطات بشكل  -
 ؛ايمان الرؤساء بان الإدارة ىي فن التعامل مع البشر -
 ؛الوضوح والصراحة في إعطاء التعميمات -
  .تزويد المرؤوسين بكافة المعمومات التي تمكنيم من أداء أعماليم -

 
 
 
 
 

                                                           
 .52ص  مرجع سبق ذكره،عمي الرضا الجياشي، (  1)
 .712ص  المرجع سبق ذكره،، إدارة المبيعاتالصرفي،  محمد(  2)
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 تقييم الأداء البيعي والرقابة عميوالمطمب الرابع: 

لى جانب إبعدين استراتيجيين في عممية إدارة النشاط البيعي وذلك في تمثل عمميات التقييم والرقابة       
ذا كانت ىذه العمميات تقتضي من مدير المبيعات الكثير من ا  التخطيط والتنفيذ، و كعمميات إدارية أخرى 

داء البيعي الأإدارتو أو خارجيا فان ذلك يؤكد تكامل التنسيق والتعاون مع غيره من الأفراد المسؤولين داخل 
ن إنو بمجرد وضع الخطة البيعية موضع التنفيذ فأأخرى، ف جيةنشطة الأخرى من وبين أداء الأ جيةمن 

ه مع النتائج المرغوب في ذفينالأمر يتطمب وجود نظام لمرقابة، والتقييم وذلك التأكد من مدى مطابقة ما تم ت
عمى أساس من المراجعة والتحقيق ن تتم أيجب  ين عممية الأداء البيعإتحقيقيا، وفي نطاق ىذا التصور ف

ن يقوم أخر فان مدير المبيعات بالتعاون مع الجياز الرقابي المسؤول في المؤسسة يجب آبمعنى  ،المستمرين
 ،والأداء البيعي النيائي والسياساتبمراجعة شاممة لمجيود التسويقية والبيعية المبذولة بما في ذلك الأىداف 

ن يتم عمى مستوى السمعة أو العميل أو المنظمة البيعية أو بالنسبة لكل أيمكن  التقييملى ذلك فان إ بالإضافة
ن يعتمد عمى أنظام الرقابة المعمول بو في المؤسسة يجب  ، فانمندوب يبيع عمى حدة وميما كان الوضع

لكل مجال من مجالات نشاط إدارة المبيعات فان عممية التقييم والرقابة  بالنسبةمعايير أداء واضحة ومحددة 
ن تعتمد عمى نظام نشط وفعال لممعمومات يستطيع توفير كافة البيانات عن الأداء الفعمي أعمى الأداء يجب 

بالمراحل الأداء البيع  بشكل دقيق وصحيح وكافي وفي وقت مناسب وتمر عممية التقييم والرقابة عمى
 (1)ساسية التالية:الأ

 وضع معايير الأداء .7
 يجب أنن ىذه المعايير إسمفنا فأمجالات نشاط إدارة المبيعات، وكما من يتم ذلك بالنسبة لكل مجال       
لى ذلك أن إالبيعي بصفة خاصة يضاف التسويقي النشاط أىداف المؤسسة بصفة عامة وأىداف من تنبع 

ن تتوفر فييا أن تكون واضحة ومحددة بشكل لا يقبل التأويل أو الجدل، كما يجب أيجب  ىذه المعايير
مكانيو القياس  .عناصر الموضوعية وا 

 قياس مستويات الأداء الفعمي .5
نشطة المسؤولة عن إدارة ويتم ذلك عن طريق تحديد النتائج التي تم تحقيقيا وذلك في كل من الأ     

 .المبيعات

                                                           
 .574-577ص ص ، 5000 دار وائل لمنشر والتوزيع، عمان، ،5، طالأصول العممية في إدارة المبيعاتناجي معلا، (  1)
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 المستيدفةنشطة البيعية لمستويات الأداء الفعمي في كل نشاط من الأ  مقارنة مستويات الأداء .2
 (:المعايير)
ن تتم المقارنة بشكل يضمن أن تقارن نتائج كل نشاط بالمعايير الموضوعية لذلك النشاط أوىنا لابد      

المبيعات القيام  ن ميمة مديرإنحرافات بين النتائج الفعمية والنتائج المخططة، فإن ىناك أذا تبين إنفسو، ف
 :بالبحث عن الأسباب التي تكمن وراء ذلك وعموما ىناك نوعين من الأسباب ىما

 .أسباب تتعمق بالتنفيذ -
 .سباب تتعمق بعممية التخطيطأ -

نحرافات التي تكون عممية التقييم والرقابة قد كشفت جراءات التصحيحية اللازمة ومعالجة الإ تخاذ الإإ .4
 :النقاط عنيا

فتمديد المبيعات  يتعمق بتقييم أداء مندوبي البيع فان ىذه العممية يجب أن تكون منتظمة وشاممة، وفيما      
ن يمتد ىذا أفعلا، بل يجب  الموجودةىتماميم فقط لجوانب القصور إأو المندوبين لا يجب أن يعيروا 

ىذا الإجراء من شأنو أن مكن أن تحدث في المستقبل، إن مثل يلى جوانب القصور والسمبيات التي ىتمام إالإ
نحراف ومعرفة أسبابو ومحاولة تصحيحو وعلاجو في الوقت المناسب يساعد مدير المبيعات عمى كشف الإ

في الوقوع وىو ما يضفي عمى العممية الرقابية الصفة الوقائية، وىذا النوع من الرقابة من شأنو أن يمنع 
 .نحرافاتالخطأ، ويؤدي بالتالي إلى تخفيض تكمفة أية إجراءات تصحيحية قد تستمزميا معالجة الإ
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 المبحث الثالث: إدارة القوى البيعية 

ذا إالحديث،  الإقتصادن من أولويات إدارة التسويق إدارة وتنظيم القوى البيعية وقد تزايد ىذا الدور في إ       
نشطة البيعية إلى بدل أقصى الجيود، وىذا رتفاع تكاليف الأا  المنافسة الحادة و  نتيجةير مدير البيع ظ

 ختيارإللأنشطة المتعمقة ب ةالإدارة عناية فائقأعطى لإحداث التحسين في الطرق الفنية والتنظيمية، حيث 
مندوبي البيع وأفضل الموارد البشرية بالإضافة إلى تصميم برامج التدريب الفعالة وتقييم وتوجيو جيود عمال 

البيعية ومكافأة وتحفيز رجال البيع ومندوبي البيع ما يبذلونو من جيود وما  اتالبيع والرقابة عمى النفق
 .يحققونو من نتائج ورقم أعمال

 لقوى البيعيةالمطمب الأول: توظيف وتعيين ا

لدى منظمات الأعمال لمدور الذي  ستراتيجيةا  ىتمام بالقوى البيعية أصبحت مسألة مركزية و فإن الإ      
تمعبو ىذه القوى في دورة حياة الأعمال، فإن اختيار وتعيين القوى البيعية مسألة تمثل الشغل لإدارات 

ختيار والتعيين المبيعات وىدف مركزيا ليا، لذلك تحاول ىذه الإدارات وضع معايير عممية دقيقة لعممية الإ
             (1)البيعية:  لمقوى ختيار الصحيحجل الإأشروط متعددة من جراءات تحكميا إرجال لمبيع، وضمن 

 :مندوبي البيع يفتوظ .7
مندوبي البيع  ختيارإتخاذىا ىو القرار الخاص بإمن أىم القرارات التي يتحتم عمى مدير المبيعات       

المؤىمين وخاصة بالنظر إلى ما ينطوي عميو ىذا القرار من تكاليف في صورة جيد ووقت ومال، ولقد كانت 
تمثل المشكمة العامة التي تواجو مديري المبيعات ، الوصول إلى مندوبي المبيعات داوي ميارات بيعية عالية

بعض ىذه المؤسسات لا تيتم بيذه الناحية عمى  ما يعمق ىذه المشكمة إن الحديثةفي كثير من المؤسسات 
كتشاف مندوب البيع الماىر، بإوأن التجربة وحدىا ىي الكفيمة  يصنعولا  يولد عتبار أن مندوب البيع ناجحإ

صولو لمنطق التخطيط العممي مما يمكن من تحقيق أن تخضع قواعده و أختيار وتعيين مندوبي البيع و إولكن 
ختيار مندوبي البيع من شأنو تحقيق تخفيض إب في المكان المناسب فإن حسن مبدأ وضع الشخص المناس

ختيارىم وتدريبيم، وكذا تحسين فرص ا  معدل دوران العمل وبالتالي تخفيض تكمفة البحث لمندوبي البيع و 
 يعتبرون تحقيق أرقام مبيعات عالية بما ينطوي عميو زيادة الأرباح الصافية وأن مندوبي البيع الناجحين

تصال يمكن من خلاليا تحسين علاقة المؤسسة بجميوري عملائيا، مما يساىم في تحسين سمعة إحمقات 

                                                           
 .762، مرجع سبق ذكرة، ص إدارة المبيعاتمحمود جاسم الصميدعي، روينة عثمان يوسف، ( 1 )
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في ضوء خطة  تتم فيختيار مندوبي البيع لابد أن ة إالمؤسسة وبناء علاقات عامة جيدة، وليذا فإن عممي
 .متكاممة لمموارد البشرية في المؤسسة ككل

 ختيار وتعيين مندوبي البيعإ .5
التالية من عممية التوظيف ىي  المرحمةنتياء من تحديد المرشحين لشغل الوظائف البيعية فإن بعد الإ      

نظمة المعمول بيا في كل مؤسسة، مما يؤدي ختيار مندوبي البيع المناسبين وتعيينيم وفق الإجراءات والأإ
 .إلى وضع الشخص المناسب في الوظيفة المناسبة

 بي البيع وتنمية مياراتيمدو المطمب الثاني: تدريب من
ىتماميم لموضوع التدريب إقريب لم يخصص مديرو المبيعات جزءا من وقتيم أو قدرا من وقت حتى       

ذ وضع رجال إلم يعدليا الآن مكان  افكار بالية عتمد الجيل الأول من مديري المبيعات عمىإرجال لمبيع، لقد 
البيع الجدد في مراكز جديدة دون تعميم أو إرشادات كافية من الوقت الذي ينتظرون منيم الكثير من النتائج 

فإن اليدف الأول لتدريب رجال  ،معتمدين عمى الرأي الذي يقول عمييم أن يتكمموا الكثير من مدرسة التجارب
سوف تساعد مديري  ة، إن برامج التدريب السميممك المنتجاتتالبيع ىو التأكد من قدراتيم عمى تصريف 

   (1). المبيعات عمى تحمل المسؤوليات التي يختصون بيا وىي تخفيض نفقات التسويق
 مندوبي البيعوتحفيز مكافأة المطمب الثالث: 

 مكافأة مندوبي البيع: .1
تعتبر مكافأة مندوبي البيع من العوامل اليامة التي تشجعيم عمى بدل أقصى جيود ممكنة نحو تحقيق       

أىداف المنظمة من حيث زيادة المبيعات وتقديم خدمات ذات جودة مرتفعة لمعملاء والمحافظة عمى سمعة 
نيكية التقميدية وذلك بسبب الميكا النظرةىذه المنظمة ولعل مندوبي البيع ليم أقل أعضاء التنظيم حاجة إلى 

طبيعة عمميم وظروف ممارستيم العمل البيعي، وكذا يتطمب من الإدارة تحديد الأىداف المراد تحقيقيا من 
 لمبيع وذلك قبل أن تحدد خطة المكافأة قد لا تكون ملائمة لتحقيق أىداف المنظمة ةخلال نظام مكافأة مندوبي

  :مكافأة إلى تحقيقياأما مجموع الأىداف التي يسعى نظام ال
 .أىداف تنظيمية -
 (2)أىداف شخصية. -

 
                                                           

 .752 -755، مرجع سبق ذكره ص ص المبيعاتإدارة عمي فلاح الزغبي، ( 1)
، ص ص 2008دار قمران لمنشر والتوزيع، عمان، 7، طإدارة المبيعات مدخل كمي سموكي إداريأحمد شاكر العسكري، ( 2)

26-21 
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 :تحفيز مندوبي البيع .5
بعد اختيار الرجل البيع المناسب وبعد تدريبو بأحسن الوسائل وضمن أعمى المعايير اصبح البائع جاىزا      

ذا لم تجد من يدعميا ويحفزىا إلتولي ميامو بكفاءة وفعالية تامة، إلا أن ىذه الفعالية والكفاءة تتضاءل 
بداع والسير الأحسن، إن التحفيز بصفة عامة كما يعرفو بعضيم أنو "العمل الذي يقوم بو ستمرار والإللإ

 . "الرغبة فييم عمى الأداء الفعال لعمميم وتشجيعيم بالوسائل المختمفة ثالمدير لدفع الأفراد لأداء واجبيم وب

 :لمبيع في ما يميويمكن تمخيص عوامل تحفيز رجل 

 فكار نماذج عن برامج نظرية البيعأمل حالبيع يإن رجل  :عقتراحات رجل البيستماع لإالإ. 
  نتماءنتاجيتو تزيد الشعور بالإإالتقدير: في حالة وجود تقدير وشكر فإن. 
 ليو ويحاول التيدئة من روعو إذا وجد مديرا يستجيب لو ويستمع إ :لمبيعلرجل ىتمام بالحياة الشخصية الإ

 .دائوأيجابا عمى مستوى إحساسيا بو ميما يؤثر ا  بيده فإن يسعد كثيرا لتفيم الإدارة لو و  والأخذوطمأنتو 
  مكافأة رجل لمبيع: تحفيز المعنوي ميم لكنو قد لا يكفي بعض رجال البيع الذين يمتمكون طموحات أكبر

  (1).سياحية أو عطل ويريدون مكافآت مالية أو ترقية أو رحلات
 والإشراف عمييمقيادة مندوبي البيع المطمب الرابع: 

 قيادة مندوبي البيع وتفعيل أدوارىم .1
تعرف القيادة في نطاق النشاط البيعي بأنيا العممية التي يؤثر مدير المبيعات من خلاليا عمى النشاط       

في  فالإليامن مفيوم القيادة يوحي بالكثير من الأبعاد والمضامين أالتي يؤدييا مندوبي البيع والحقيقة 
كميا صفات توحي  ،إلى التعامل ودىم وتشدىمستمالة تعاون الآخرين، وكسب إشخصية القائد والقدرة عمى 

بمضمون القيادة في شخصية مدير المبيعات، وقد قيل في القيادة كلام كثير حاول أصحابو من خلال تقدير 
 .لجوانب المختمفة لمفيوم القيادةتعريف ا

 .والتعريفات التالية نماذج كما قيل في القيادة 
 .تخاذ القراراتا  ممارستو السمطة و  -
 الجماعة.يجاد التغير الفعال في أداء إ -

                                                           

، مذكرة ضمن متطمبات فعالية البيع ودوره في خمق ميزة تنافسية إدارية حالة مؤسسة اتصالات الجزائرقواميس بوبكر، ( 1)
، كمية العموم الاقتصادية والعموم التجارية، عموم 2نيل شيادة الماجستير قسم عموم تسيير فرع إدارة الأعمال جامعة الجزائر 

 .26ص  5070-5002 -قسم عموم التسيير-التسيير 
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 :الإشراف عمى مندوبي البيع .5
يعتمد الأداء البيع في مجممو عمى تفاعل عوامل كثيرة منيا ما ىو داخل المؤسسة ومنيا ما ىو       

تصال والتوجيو دورا ميما في توفير المناخ المناسب لعممية التفاعل، خارجيا، وتمعب عمميات التنسيق والإ
مؤسسة والنمط الإشرافي والقيادي لمعات عمى مندوبي البيع التابعين ويعتبر الإشراف الذي يمارسو مدير المبي

 .الذي ينتيجو

ن عممية الإشراف تتعمق بتوفير المناخ المناسب لمندوبي البيع بما يكفل تأديتيم لواجباتيم عمى اِ وليذا ف      
    (1). الوجو الاكمل

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .402ص ص سبق ذكره،، مرجع جاسم الصميدعي، روينة عثمان يوسفمحمود ( 1)
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 خلاصة

حيث توصمنا أن إدارة ، حاولنا من خلال ىذا الفصل تقديم أىم المفاىيم المتعمقة بإدارة المبيعات
ضمن  متميزةالمبيعات تمعب دور ميم في مختمف أنشطة المنظمة الأمر الذي جعل ىذه الإدارة تحتل مواقع 

يعود كون المبيعات تحقق  الإىتمامالسبب الذي يكمن وراء ىذا  ىتمامات الإدارة العميا لممنظمة، وأنإ
وتوسيع الخطة السوقية من خلال توفير المنتجات ووسائل الأىداف البيعية والوصول إلى الأسواق المستيدفة 

حتفاظ بالعملاء المناسبة والنقاط البيعية القريبة من الزبائن، وكذلك جذب العملاء المربحين والإ الاتصال
ممناطق البيعية التي تنشط ل القدامى وكتب ثقتيم وتمبية حاجتيم ورغباتيم ويتحقق ىذا من خلال تخطيط الجيد

 .نظيم مبيعاتيا وحسن تسييرىا ومع مراقبة وتقييم أنشطتيا البيعيةفييا وت

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

:امثامثامفصل   

امتسويق الإمكتروني  معلاكةدراسة تطبيلية   

دار  امببيعا بإ   
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 تمهيد
 يعد الذي التطبيقي الجانب مويكم ا،يل قاعدي كأساس يعتبر والذي نظري، جانب من سةدرا أي ومتخ لا     
 مجال من ويوسع النظرية، ووماتممع ستثمارإ من الباحث يمكن حيث مي،مالع البحث خطوات مىأ من بدوره
عينة من موظيفي مؤسسة موبيميس بولاية  وذلك بتوزيع الإستبيان عمىإجراء دراسة إستبانة  تم، حيث وعاتمتط

دارة وا  لكتروني التسويق الإ طبيعة العلاقة بينجيجل وتحميل النتائج المتحصل عمييا بغرض التعرف عمى 
 وعينة مجتمع وتوضيح محل الدراسة بالمؤسسة التعريف بعد وىذا المبيعات في المؤسسة محل الدراسة،

 سيتم التي النتائج إلى التوصل أجل من ثم ،ستبيانالإ في المتمثمة الدراسة أداة تصميم بالإضافة إلى ،الدراسة
 تحقيق وبالتالي ذلك بعد تفسيرىاو  "spss" الإحصائي البرنامج ستخدامإ بواسطة بياناتيا بتحميل القيام

  :كالآتي ىي مباحث ثلاثة إلى الفصل ىذا بتقسيم قمنا حيث ىذه الدراسة، إلييا تسعى التي الأىداف
 موبيميس ولاية جيجل المؤسسة تقديم :الأول المبحث.  
 تصميم الدراسة الميدانية وخطواتيا الإجرائية.الثاني المبحث : 
 الفرضيات ختبارإ الدراسة عينةب الخاصة البيانات وتحميل عرض: الثالث المبحث. 
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 مؤسسة موبيميس ولاية جيجلتقديم المبحث الأول: 
 في المنافسة لفتح نتيجة تراوالتطو  التغيرات من العديد ئرزاالج في السمكية لاتالإتصا قطاع عرف لقد

 التاريخي المتعامل تعد التي موبيميس مؤسسة ياأول جديدة مؤسسات ظيور أدى الذي الأمر القطاع، ىذا
 .رجزائال في النقال لمياتف الأول

 ولاية جيجل موبيميس وكالةتقديم ول: المطمب الأ 
قتصادية ذات طابع تجاري، ىدفيا تقديم خدمات لمزبائن وتحقيق إعبارة عن مؤسسة  وكالة موبيميس ىي     

ىيشور فيي بعد زيارة وزير الاتصال بوجمعة  2005الأرباح، تم تدشين ىذه الوكالة بولاية جيجل في نوفمبر 
وكالة محمية تابعة إلى المديرية الجيوية بسطيف، تقع وسط مدينة جيجل مقابل المكتبة البمدية بـ شارع عبد 

 6توي عمى ، تح2م250الحميد ابن باديس"، الوكالة مستأجرة من طرف أحد الخواص، تتربع عمى مساحة 
تتمتع ببناية بالمون الأخضر حسب علامتيا نتظار، ستقبال الزبائن مع قاعة للإمكاتب داخمية وواجية لإ

لضمان الوصول  والميمية ليا ببمدية الطاىير ينموظف، وقد تم فتح فرع 16التجارية، أما عدد موظفييا يبمغ 
    (1)إلى كافة الزبائن عمى مستوى كامل الولاية.

 (2):ويكمن دور الوكالة التجارية "موبيميس" لولاية جيجل فيما يمي     
 ؛مستحقات الفواتير تحصيل 
  ؛بيع شرائح وبطاقات التعبئة 
 ؛قتراحات الزبائنستماع المستمر لإالتفاعل الفوري مع الشكاوي والإ 
 .تحسين منتجات وخدمات المؤسسة 

 -جيجل-أهداف مؤسسة موبيميس المطمب الثاني: 
 (3) :في تتمثل التي الأىداف من مجموعة لتحقيق موبيميس مؤسسة تسعى
 ؛النقال الياتف ومستعممي لمزبائن عالية جودة ذات خدمات تقديم 
 ؛الخدمات أحسن بعرض وقياميا صطيافالإ موسم في خاصة الخارجية، الأنشطة حجم تنمية 
 ؛ليم تخفيضات منح مع الجامعيين لمطمبة الخدمات من حجم أكبر عرض 

                                                           
 طرف المؤسسة. وثائق مقدمة من (1)
 وثائق مقدمة من طرف المؤسسة.(  2)
 وثائق مقدمة من طرف المؤسسة . (3)
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 خدمات أ ي"أرسمي "لخدمة بالنسبة البيع نقاط يخص فيما خاصة المسابقات من ممكن عدد إجراء 
 .الوطن خارج رحلات إلى تصل الفائزين عمى اليدايا وتوزيع التعبئة،

 -جيجل-ظيمي لموكالة التجارية موبيميس الهيكل التنالمطمب الثالث: 
 تقديم الهيكل التنظيمي لموكالة :أولا

 : وفق الييكل التنظيمي التالي 2007شرعت الوكالة بممارسة نشاطيا منذ عام  
 الييكل التنظيمي لوكالة موبيميس ولاية جيجل (:30-30رقم )الشكل 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 وثائق مقدمة من طرف المؤسسة: المصدر
 ةتحميل الهيكل التنظيمي لموكال :ثانيا

 (1):  يتضمن الييكل التنظيمي لموكالة التجارية موبيميس مجموعة من المكاتب تتمثل فيما يمي
 ىو الشخص المسؤول عن تحقيق أىداف الوكالة ومختمف البرامج المسطرة كما عمى تطبيق رئيس الوكالة :

كل القرارات المسندة من قبل المدير العام، وتتمثل ميامو في الإشراف عمى مستخدمي الوكالة، مراقبة 
، تحقيق الأىداف التي تم الأعمال اليومية، ضمان سير العمل لجذب أكبر عدد ممكن من الزبائن لموكالة

 .وضعيا عمى المستوى المركزي كما ونوعا
                                                           

 وثائق مقدمة من طرف المؤسسة.( 1)
 

 رئيس الوكالة

 (02مشرف مبيعات مباشر) مشرف مبيعات غير مباشر (01مشرف مبيعات مباشر)
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 (30مشرف المبيعات مباشر) (30و:)  ىو الشخص المكمف بالإشراف عمى الفوج الخاص بو وكذا
 .الاىتمام بالشكاوي المقدمة من قبل الزبائن ومحاولة إيجاد الحل الأنسب

  ( 30( و)30(،)30مستشار الزبائن:)  ىو المكمف بتقديم مختمف الخدمات المطموبة أو المراد الاستفسار
عمييا من طرف الزبائن، الاستقبال الحسن ليم، الاستماع لكل استفساراتيم وشكاوييم وتقديم الخدمة 

 .المطموبة من الزبون عمى أكمل وجو
  :ىو الشخص المكمف باستقبال الزبائن الذين يأتون لموكالة من أجل تسديد  مسؤول مكتب التحصيل

 .فواتيرىم، وذلك حسب فترات التسديد الخاصة بكل زبون
  :ىو الشخص المكمف بالتنسيق بين نقاط البيع المعتمدة والوكالة لتوزيع  مشرف مبيعات غير مباشر

 .ن لا يستطيعون الوصول إلييامنتجاتيا، وتمثيل الوكالة خاصة بالنسبة للأشخاص الذي
 :ىو الشخص المكمف بتسجيل عقود الزبائن الذين قاموا بشراء الشرائح من  المكمف بتسجيل عقود الزبائن

 .نقاط البيع المعتمدة لدى الوكالة
 :ىو الشخص المكمف بتغطية مستحقات الزبائن الذين لم يقوموا بتسديدىا في الآجال  المكمف بالنزاعات

من ميامو إرسال إنذارات إلييم، تبميغ من لم يستجب للإنذار عن طريق المحضر القضائي، أو المحددة، و 
 .عن طريق جمسات عند قاضي المحكمة
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 تصميم الدراسة الميدانية وخطواتها الإجرائيةالمبحث الثاني: 
 الميدانية سةراالد في عمييا عتمادالإ تم التي ءاتراوالإج الخطوات المبحث ىذا خلال من سنستعرض       
 في المستعممة الأساليب إلى إضافة ختبارىاا  و  سةراالد الدراسة، وكذلك أداة وعينة مجتمع إلى سنتطرق بحيث

 .الإحصائية المعالجة
 المطمب الأول: الإجراءات المنهجية لمدراسة

 تحديد مع البحث، أىداف تحقيق عمى يساعد الذي المنيج إتباع تم الميدانية إجراء الدراسة قصد     
 الدراسة. ليذه المختمفة المجالات

 مجتمع الدراسةأولا: 
مؤسسة موبيميس بولاية جيجل العاممين في جميع فروعيا إطارات  يتمثل مجتمع الدراسة في جميع     

، 45عميو خلال فترة إنجاز الدراسة والبالغ عددىم  عتمدإالكمي الذي  وىو المجتمع)جيجل، طاىير، ميمية( 
 ومكاتبيا ومصالحيا. فروعياموزعين عبر 

 ثانيا: عينة الدراسة
جراء مناسبة بطريقة ختيارىاإ يتم الدراسة مجتمع من جزئية مجموعة عن عبارة العينة       عمييا الدراسة وا 
 بالأساس يركز موضوعنا وبما أن الأصمي، الدراسة مجتمع كامل عمى وتعميميا النتائج تمك ستخدامإ تم ومن

إذ تم  ،دارة المبيعات في مؤسسة موبيميس ولاية جيجلوا  التسويق الإلكتروني  عمى معرفة طبيعة العلاقة بين
وبذلك  ،ستمارةإ 40سترجاع ستمارة إلا أنو تم إإ 45وقد قمنا بتوزيع  عتماد أسموب العينة العشوائية البسيطةإ

والجدول التالي يوضح الإستبانات  إطار وموظف في المؤسسة محل الدراسة، 40تشكمت عينة الدراسة من 
 الموزعة عمى مجتمع الدراسة:

 الإستبانات الموزعة والمسترجعة من عينة الدراسة(: 30-30الجدول رقم)     
 النسبة التوزيع التكراري الإستبانة

 %88،88 40 الإستبانات الخاضعة لمتحميل
 %00 0 الإستبانات المستبعدة

 %11،11 5 الإستبانات غير المعادة
 %033 54 الإستبانات الكمية

 من إعداد الطالبتين :المصدر
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 تصميم أداة الدراسة ثالثا: 
بغرض إكمال ما تم التطرق إليو في الجانب النظري والإلمام بجوانب الموضوع من الناحية العممية تم 

كأداة من أدوات جمع البيانات وىذا لأىمية ىذه الأخيرة كونيا تعتبر أداة مضبوطة  بالاستبانةالاستعانة 
 راد عينة الدراسة.ومنظمة لجمع بيانات الدراسة من خلال صياغة نموذج من الأسئمة موجية لأف

 وقد تم إعداد الإستبانة والتي تتكون من ثلاث محاور كما يمي:
  :حيث الجنس، يتضمن ىذا المحور بيانات عامة لتعبئة الاستمارة لأفراد عينة الدراسة من المحور الأول

 ، عدد سنوات الخبرة.المسمى الوظيفيالعمر، 
 :من أجل معرفة تطبيق التسويق تناول ىذا المحور أسئمة موجية لأفراد عينة الدراسة  المحور الثاني

 أبعاد كمايمي: 9وتم تقسيم ىذا المحور إلى الالكتروني في المؤسسة محل الدراسة،
 لكترونية.: الخدمة الإبعد الأول 
 لكتروني.: التسعير الإبعد الثاني 
 لكتروني.: التوزيع الإبعد الثالث 
 لكتروني.: الترويج الإالرابع بعد 
 لكتروني.: تصميم الموقع الإبعد الخامس 
 :من.الأ بعد السادس 
 :الخصوصية البعد السابع. 
 :التخصيص البعد الثامن. 
 :فتراضيةالمجتمعات الإ البعد التاسع. 
 :ويتكون  ويناقش إدارة المبيعات تناول ىذا المحور أسئمة موجية لأفراد عينة الدراسة، المحور الثالث

 فقرة. 11من 
 ستجابةإ درجة لقياس درجات بخمسة المتدرج  (LIKERT)تر كيل مقياس وفق ستبيانصمم الإ وقد        

 :التالي الجدول في موضح ىو كما العينة لعبارات الجزء الثاني والثالث أفراد
 (LIKERT)توزيع ليكرت الخماسي(: 30-30الجدول رقم)

 موافق تماما موافق محايد موافقغير  غير موافق تماما الإجابة
 5 4 3 2 1 لأوزانا
 ينتمن إعداد الطالب :المصدر
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 أساليب المعالجة الإحصائية الثاني:المطمب 
  :المستخدمة الإحصائية الأساليب مختمف إلى المطمب ىذا في سنتطرق
 من عمييا المتحصّل المعمومات لمعالجة الضرورية الإحصائية الأساليب من العديد ستخدامإ تم لقد       

 تحميل تم وقد الحاسوب، بواسطة تحميميا عممية تسيل حتى وتبويبيا فحصيا بعد وىذا المسترجعة ستبياناتالإ
 Statistique الاجتماعية لمعموم الحزمة الإحصائية برنامج باستخدام النتائج حتسابا  و  المجمّعة البيانات

Package For Social Sciences" والذي يرمز لو بالرمز(spss)  20طبعة(ver-20)  نظام عن عبارة ىوو 
 الصعوبات نتيجة الحاسوب أجيزة تطور مع ظير ة،والمعقد منيا البسيطة بالتحميلات الإحصائية يقوم خاص
 .البيانات من الكبير بالحجم الخاصة الإحصائية التحميلات تعرفيا التي

 :استخداميا تم التي الإحصائية الأساليب مجموعة يمي ما وفي 
 محاور الثلاثال في المستخدم الخماسي لكارت مقياس فئات طول لتحديد الأسموب ىذا ستخدمإ: المدى -0

ثم  (،4=1-5الخماسي ) لكارت مقياس لدرجات قيمة وأصغر أكبر بين المدى حساب تم حيث ستبيانالإ من
( بعد 0,8=5/4أي ) الصحيحة الفئة طول عمى الأخير في لمحصول المقياس درجات عدد عمى تقسيمو
فئة  لأول الأعمى الحد لتحديد وذلك(+1) المقياس في قيمة أقل إلى القيمة ىذه إضافة تمذلك 

 ي:يم كما الفئات طول أصبح وىكذا( 1,8=0,8+1)
 توزيع طول الفئات(: 30-30جدول رقم)

 درجة الموافقة الفئة الرمز المستوى
 منخفضة جدا ]1,80 - 1] 1 غير موافق بشدة
 منخفضة ]2,60 - 1,80] 2 غير موافق
 متوسطة ]3,40 - 2,60] 3 محايد
 مرتفعة ]4,20 - 3,40] 4 موافق

 مرتفعة جدا ]5 - 4,20] 5 موافق بشدة
، دار الطبعة الأولى spssمقدمة في الإحصاء الوصفي الإستدلالي بإستخدام عز الدين حسن عبد الفتاح،  :المصدر
 .540، ص 2008القممية، الرياض، الخوارزم 

 الشخصية الخصائص عمى لمتعرف المئوية والنسب بالتكرارات الاستعانة تم :المئوية والنسب التكرارات -0
 .الاستبيان محاور عبارات عن أفرادىا إجابات تحديد كذا و لأفراد عينة الدراسة والوظيفية

 عينة أفراد إجابات انخفاض أو ارتفاع مدى لمعرفة المتوسط ىذا استعمال تم :الحسابي المتوسط -0
 الإحصائية بالعلاقة الحسابي المتوسط ويحسب عبارات متغيرات الدراسة. من عبارة كل عمى الدراسة
 :التالية
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 :أن حيث  
    :موافق" خيار مثلا الواحد لمخيار العينة أفراد تياراخ عدد." 
    :5 و 1 بين يتراوح بحثنا وفي الدراسة أداة في الخيار وزن. 
   :موظف 40 ـب بحثنا في تقدر والتي العينة أفرد مجموع. 

 عبارة لكل الدراسة عينة أفراد جاباتإ انحراف مدى لمعرفة المقياس ىذا استخدم :المعياري الانحراف  -5
 كان كمما حيث الحسابي، متوسطيا عن محاورىا من محور ولكل سة،االدر متغيرات  عبارات من

 في صحيح والعكس ،سةار دال عينة أفراد جاباتإ في التشتت قل كمما الصحيح الواحد من أقل رافالانح
 :التالية الإحصائية بالعلاقة ويحسب ح.الصحي الواحد تفوق أو تساوي فراالانح قيمة كانت إذا حال

n

xini 2)( 



 

 :أن حيث
    :حدالوا لمخيار العينة أفراد خيارات عدد. 
    :5و 1 بين الدراسة وىو يتراوح أداة في الخيار وزن. 
 :   والفرعية الرئيسية ومحاوره الاستبيان أفراد عينة الدراسة لعبارات لإجابات الحسابي المتوسط.  
 :   موظف 40ـب وتقدر العينة أفراد مجموع. 

 عبارات من عبارة كل ارتباط درجة معرفة أجل من المعامل ىذا استخدم ن:بيرسو ارتباط معامل -4
 ومعرفة الدراسة لأداة الداخمي الاتساق لتقدير وذلك إليو تنتمي الذي لممحور الكمية الدرجة مع الاستبيان
 .الفرضيات واختبار متغيرات الدراسة بين العلاقة

 .الاستبيان فقرات ثبات لقياس استخدامو تمكرومباخ:  ألفا معامل -6
 وصل قد الاستجابة درجة متوسط كان إذا ما معرفةل :T(T-Test) في حالة عينة واحدة (T)اختبار  -7

وقد تم استخدام ىذا الاختبار لمتأكد من  أم  زادت أو قمت عن ذلك، 3إلى الدرجة المتوسطة  وىي 
 دلالة المتوسط لكل فقرة من فقرات الإستبانة.

 
 
 



  ولاية جيجل موبيميسمؤسسة في  إدارة المبيعاتبالتسويق الإلكتروني  لعلاقةدراسة تطبيقية  ...............:الفصل الثالث
 

 
71 

 ختبار أداة الدراسةالمطمب الثالث: إ
 النحو عمى وىذا ثباتيا دراسة وكذا ،)ستبيانالإ( ةالدراس لأداة والبنائي الظاىر الصدقدراسة  سيتم     
 :التالي
 ) لإستبانةا (أداة الدراسة  : صدق أولا

 الإستبانةتم التأكد من صدق  وقد ،يقصد بصدق الإستبانة أن تقيس أسئمة الإستبانة ما وضعت لقياسو     
  بطريقتين ىما:

 :)صدق المحكمين(الصدق الظاهري للأداة  -0
العموم ختصاص والخبرة في مجال من الأساتذة المحكمين ذوي الإ خمسةعمى  عرضت أداة الدراسة       

إلى الملاحظات  ستناداوا   قتصادية والتجارية وعموم التسيير بجامعة جيجل،الإدارية بكمية العموم الإ
، ((30الممحق رقم))عمييا معظم المحكمين تفقإوالتوجييات التي أبداىا المحكمون وأجريت التعديلات التي 

ضافة الأخرى منياو  وحذفحيث تم تعديل صياغة العبارة   ((30الممحق رقم))، وكانت في شكميا النيائي. ا 
الداخمي لفقرات الإستبانة  تساقالإتم حساب  :)الصدق البنائي(الداخمي لفقرات الإستبانة الاتساقصدق -0

لكمية بين كل فقرة والدرجة ا رتباطالإمفردة وذلك بحساب معاملات  40عمى عينة الدراسة البالغ حجميا 
 :لممحور التابعة لو كما يمي

 لكتروني: التسويق الإ الصدق الداخمي لفقرات المحور الثاني-أ
 لكترونيةالخدمة الإ الصدق الداخمي لفقرات البعد الأول: -

 ،راتولفق الكمي والمعدل الأول البعد راتفق من فقرة كل بين رتباطالإ معاملات الموالي الجدول يوضح      
 :الداخمي الاتساق معامل عن الموجودة القيم تعبر حيث

 لكترونيةالخدمة الإالبعد الأول الصدق الداخمي لفقرات : (35-30الجدول رقم )
معامل  الفقرة الرقم

 الارتباط
القيمة 
 الاحتمالية

ة موبيميس بتصميم جميع خدماتيا بإستخدام تكنولوجيا الإعلام تقوم مؤسس 30
 تصال.والإ

**0.776 0.000 

 0.000 0.958** توفر مؤسسة موبيميس جميع خدماتيا عبر الموقع الإلكتروني. 30
 0.000 0.909** يتيح الموقع الإلكتروني لمؤسسة موبيميس كافة المعمومات عن خدماتيا. 30
 0.010 0.404** تستيدف الخدمات الإلكترونية لمؤسسة موبيميس كل شرائح المجتمع. 35
 0.016 0.379** تقدم مؤسسة موبيميس تشكيمة خدمات إلكترونية متنوعة 34

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
بالخدمة والمتعمق  الأول البعدمن  بين فقرات رتباطالإ( معاملات 04-03يبين الجدول رقم )     

 0.05المبينة دالة عند مستوى دلالة  رتباطالإمع المعدل الكمي لفقراتو والذي يبين أن معاملات  لكترونيةالإ 
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صادقة لما وضعت  البعدمما يدل عمى أن فقرات  0.05كل الفقرات أقل من  حتماليةالإحيث أن القيمة 
  لقياسو.
  لكترونيالتسعير الإ : البعد الثانيالصدق الداخمي لفقرات 
 ،راتولفق الكمي والمعدل لثانيا البعد راتفق من فقرة كل بين رتباطالإ معاملات الموالي الجدول يوضح        

 :الداخمي تساقالإ معامل عن الموجودة القيم تعبر حيث
   التسعير الإلكترونيالبعد الثاني الصدق الداخمي لفقرات : (34-30الجدول رقم )            

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتإعداد الطالب من المصدر:
المتعمق  الثانيمن المحور  الثاني البعدبين فقرات  رتباطالإ( معاملات 05-03يبين الجدول رقم )  

المبينة دالة عند مستوى  رتباطالإمع المعدل الكمي لفقراتو والذي يبين أن معاملات  لكترونيبالتسعير الإ 
صادقة لما  البعدمما يدل عمى أن فقرات  0.05لكل الفقرات أقل من  حتماليةالإحيث أن القيمة  0.05دلالة 

 وضعت لقياسو.
  لكترونيالتوزيع الإ : البعد الثالثالصدق الداخمي لفقرات  
 ،راتولفق الكمي والمعدل الثالث البعد راتفق من فقرة كل بين رتباطالإ معاملات الموالي الجدول يوضح       

 :الداخمي الاتساق معامل عن الموجودة القيم تعبر حيث
 لكترونيالبعد الثالث التوزيع الإالصدق الداخمي لفقرات :( 36-30الجدول رقم )           
معامل  الفقرة الرقم

 الارتباط
القيمة 
 الاحتمالية

0.797** خدماتيا إلكترونيا ذات جودة عبر مختمف نقاط البيع. توفر مؤسسة موبيميس 01  0,000 
0.871** يحصل الزبائن عمى كافة الخدمات دون اتصال مباشر مع مقدم الخدمة 02  0,000 
0.500** يعمل الموقع عمى إرسال رسالة تأكيد الكترونيا لمعميل بشحن التمبية. 03  0,001 
0.768** موزعات آلية لتقديم الخدمات. تعتمد مؤسسة موبيميس 04  0,000 

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
الثاني المتعمق  من المحور الثالث البعدبين فقرات  رتباطالإ( معاملات 06-03يبين الجدول رقم )  

المبينة دالة عند مستوى دلالة  رتباطالإمع المعدل الكمي لفقراتو والذي يبين أن معاملات  لكترونيبالتوزيع الإ 

معامل  الفقرة الرقم
 الإرتباط

القيمة 
 الإحتمالية

تتيح مؤسسة موبيميس إمكانية الاطلاع عمى كافة أسعار خدماتيا عبر الموقع  30
 الإكتروني

**0.853 0.000 

 0.035 0.337** تحدد مؤسسة موبيميس أسعار خدماتيا عبر موقعيا الإلكتروني 30
 0.000 0.627** تتيح مؤسسة موبيميس إمكانية المقارنة بين أسعار عروضيا التسويقية عبر موقعيا. 30
 0.000 0.772** تمكن مؤسسة موبيميس زبائنيا من دفع فواتير الخدمات إلكترونيا 35
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صادقة لما  البعدمما يدل عمى أن فقرات  0.05لكل الفقرات أقل من  حتماليةالإحيث أن القيمة  0.05
 وضعت لقياسو.

  لكترونيالترويج الإ : البعد الرابعالصدق الداخمي لفقرات -
 ،راتولفق الكمي والمعدلالرابع  البعد راتفق من فقرة كل بين رتباطالإ معاملات الموالي الجدول يوضح       

 :الداخمي تساقالإ معامل عن الموجودة القيم تعبر حيث
 لكترونيالرابع الترويج الإ البعدالصدق الداخمي لفقرات  :(37-30الجدول رقم )

معامل  الفقرة الرقم
 الارتباط

القيمة 
 الاحتمالية

تيتم مؤسسة موبيميس بتوطيد علاقتيا العامة مع زبائنيا من خلال الموقع  30
 الإلكتروني.

**0.799  0.000 

لكتروني لمؤسسة موبيميس إمتيازات نقدية مغرية عمى أي عممية يقدم الموقع الإ 30
 شراء إلكترونية.

**0.925  0.000 

نظام تجميع نقاط جذاب لعممية  يوفر الموقع الإلكتروني لمؤسسة موبيميس 30
 الشراء.

**0.692  0.000 

0.510** تمجأ مؤسسة موبيميس لمواقع التواصل الاجتماعي المشيورة لترويج خدماتيا. 35  0.000 
0.728** تعتمد مؤسسة موبيميس عمى المؤثرين الاجتماعيين لمترويج لخدماتيا 34  0.000 

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
المتعمق  الثاني من المحور البعد الرابعبين فقرات  رتباطالإ( معاملات 07-03يبين الجدول رقم )  

المبينة دالة عند مستوى دلالة  رتباطالإمع المعدل الكمي لفقراتو والذي يبين أن معاملات  لكترونيبالترويج الإ 
صادقة لما  البعدمما يدل عمى أن فقرات  0.05لكل الفقرات أقل من  حتماليةالإحيث أن القيمة  0.05

 وضعت لقياسو.
 لكتروني: تصميم الموقع الإ البعد الخامسالصدق الداخمي لفقرات -
 ،راتولفق الكمي والمعدل الخامس البعد راتفق من فقرة كل بين رتباطالإ معاملات الموالي الجدول يوضح      

 :الداخمي تساقالإ معامل عن الموجودة القيم تعبر حيث
 لكترونيالبعد الخامس تصميم الموقع الإالصدق الداخمي لفقرات  :(38-30الجدول رقم )          

معامل  الفقرة الرقم
 الارتباط

القيمة 
 الاحتمالية

0.970** يتمتع الموقع الإلكتروني لمؤسسة موبيميس بتصميم جذاب. 30  0,000 
0.438** يتميز الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس بسيولة الاستخدام. 30  0,005 
0.925** تحميل صفحات الموقع الالكتروني يتم بصورة سريعة. 30  0,000 

 .(spss V20)عتماد عمى نتائج بالإ ينتمن إعداد الطالب المصدر:
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بتصميم الموقع البعد الخامس المتعمق بين فقرات  رتباطالإ( معاملات 08-03يبين الجدول رقم )  
المبينة دالة عند  رتباطالإمع المعدل الكمي لفقراتو والذي يبين أن معاملات  الثاني من المحور لكترونيالإ 

 البعدمما يدل عمى أن فقرات  0.05لكل الفقرات أقل من  حتماليةالإحيث أن القيمة  0.05مستوى دلالة 
 صادقة لما وضعت لقياسو.

 من : الأالبعد السادسالصدق الداخمي لفقرات -
 ،راتولفق الكمي والمعدل السادس البعد راتفق من فقرة كل بين رتباطالإ معاملات الموالي الجدول يوضح      

 :الداخمي تساقالإ معامل عن الموجودة القيم تعبر حيث
 منالبعد السادس الأالصدق الداخمي لفقرات  :(39-30الجدول رقم )                     

 .(spss V20)عتماد عمى نتائج بالإ ينتمن إعداد الطالب المصدر:
المتعمقة  الثاني من المحور البعد السادسبين فقرات  رتباطالإ( معاملات 09-03يبين الجدول رقم )  

حيث  0.05المبينة دالة عند مستوى دلالة  رتباطالإمع المعدل الكمي لفقراتو والذي يبين أن معاملات  بالأمن
 صادقة لما وضعت لقياسو. البعدمما يدل عمى أن فقرات  0.05لكل الفقرات أقل من  الاحتماليةأن القيمة 

 السابع: الخصوصية البعد الصدق الداخمي لفقرات -
 ،راتولفق الكمي والمعدل السابع البعد راتفق من فقرة كل بين رتباطالإ معاملات الموالي الجدول يوضح      

 :الداخمي تساقالإ معامل عن الموجودة القيم تعبر حيث
 البعد السابع الخصوصيةالصدق الداخمي لفقرات  :(03-30الجدول رقم )                   

 .(spss V20)عتماد عمى نتائج بالإ ينتمن إعداد الطالب المصدر:  

معامل  الفقرة الرقم
 الارتباط

القيمة 
 الاحتمالية

 0,000 0.818** تراعي مؤسسة موبيميس أمن مختمف شرائحيا. 30
 0,000 0.887** لمؤسسة موبيميس أنظمة فعالة تمنع قرصنة بيانات زبائنيا. 30
 0,000 0.798** تتمتع مختمف الخدمات الالكترونية لمؤسسة موبيميس بالأمن. 30

معامل  الفقرة الرقم
 الارتباط

القيمة 
 الاحتمالية

0.688** اىتمام عالي بسرية المعمومات. ييتم الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس 30  0,000 
0.723** تمجأ مؤسسة موبيميس لزبائنيا لطمب استخدام معموماتيم الالكترونية. 30  0,000 
0.537** تحرص مؤسسة موبيميس عمى سرية بيانات زبائنيا. 30  0,000 
إمكانية تغيير المعمومات الخاصة  يوفر الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس 35

 بالزبائن.

**0.667  0.000 
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المتعمقة  الثاني من المحور البعد السابعبين فقرات  رتباطالإ( معاملات 10-03يبين الجدول رقم )  
 0.05المبينة دالة عند مستوى دلالة  رتباطالإمع المعدل الكمي لفقراتو والذي يبين أن معاملات  بالخصوصية

صادقة لما وضعت  البعدمما يدل عمى أن فقرات  0.05لكل الفقرات أقل من  حتماليةالإحيث أن القيمة 
 لقياسو.

 الثامن: التخصيص البعد الصدق الداخمي لفقرات -
 ،راتولفق الكمي والمعدل الثامن البعد راتفق من فقرة كل بين رتباطالإ معاملات الموالي الجدول يوضح      

 :الداخمي تساقالإ معامل عن الموجودة القيم تعبر حيث
 التخصيصالبعد الثامن الصدق الداخمي لفقرات  :(00-30الجدول رقم )                     

 .(spss V20)عتماد عمى نتائج بالإ ينتمن إعداد الطالب المصدر:
المتعمقة  الثاني من المحور البعد الثامنبين فقرات  رتباطالإ( معاملات 11-03يبين الجدول رقم )  

 0.05المبينة دالة عند مستوى دلالة  رتباطالإمع المعدل الكمي لفقراتو والذي يبين أن معاملات  بالتخصيص
صادقة لما وضعت  البعدمما يدل عمى أن فقرات  0.05لكل الفقرات أقل من  حتماليةالإحيث أن القيمة 

 لقياسو.
 فتراضية  التاسع: المجتمعات الإالبعد الصدق الداخمي لفقرات -
 ،راتولفق الكمي والمعدل التاسع البعد راتفق من فقرة كل بين رتباطالإ معاملات الموالي الجدول يوضح      

 :الداخمي الاتساق معامل عن الموجودة القيم تعبر حيث
 فتراضيةالبعد التاسع المجتمعات الإالصدق الداخمي لفقرات  :(00-30الجدول رقم )          

 .(spss V20)عتماد عمى نتائج بالإ ينتمن إعداد الطالب المصدر:

معامل  الفقرة الرقم
 الارتباط

القيمة 
 الاحتمالية

0.631** تقوم مؤسسة موبيميس بتصميم خدماتيا استنادا لاحتياجات زبائنيا. 30  0.000 
0.899** تقدم مؤسسة موبيميس خدمات حسب طمب زبائنيا بمواصفات خاصة 30  0.000 
0.836** تسعى مؤسسة موبيميس إلى تمبية رغبات زبائنيا باستمرار. 30  0.000 

معامل  الفقرة الرقم
 الارتباط

القيمة 
 الاحتمالية

 0.000 0.745** تشغل المؤسسة مختمف الفضاءات الافتراضية لمتعريف بخدماتيا. 30
 0.000 0.805** تعرض مؤسسة موبيميس مختمف خدماتيا عبر صفحة الفايسبوك الخاصة بيا. 30
 0.000 0.850** تعرض مؤسسة موبيميس مختمف خدماتيا عبر صفحة اليوتيوب الخاصة بيا. 30
 0.000 0.644** في تقديم مختمف خدماتيا Whatsappتعتمد مؤسسة موبيميس عمى  35
 0.002 0.472** الخاصة بيا عبر صفحتيا. LinkedInكافة خدماتيا   تعرض مؤسسة موبيميس 34



  ولاية جيجل موبيميسمؤسسة في  إدارة المبيعاتبالتسويق الإلكتروني  لعلاقةدراسة تطبيقية  ...............:الفصل الثالث
 

 
76 

المتعمقة  الثاني من المحور البعد التاسعبين فقرات  رتباطالإ( معاملات 12-03يبين الجدول رقم )  
المبينة دالة عند مستوى  رتباطالإمع المعدل الكمي لفقراتو والذي يبين أن معاملات  فتراضيةبالمجتمعات الإ

صادقة لما  البعدمما يدل عمى أن فقرات  0.05لكل الفقرات أقل من  حتماليةالإحيث أن القيمة  0.05دلالة 
 وضعت لقياسو.

 البنائي لمحاور الدراسة: تساقالإ صدق  -
 مع المعدل الكمي لفقرات المحوربعد بين معدل كل  رتباطالإمعامل  :(00-30الجدول رقم )

القيمة 
 الاحتمالية

معامل 
 الارتباط

 الجزء العنوان

 الأول لكترونيةالخدمة الإ 0.747** 0.000
 الثاني لكترونيالتسعير الإ 0**673, 0.000
 الثالث لكترونيالتوزيع الإ 0**611, 0.000
 الرابع لكترونيالترويج الإ 0**814, 0.000
 الخامس لكترونيتصميم الموقع الإ 0**783, 0.000
 السادس منالأ 0**717, 0.000
 السابع  الخصوصية 0.725** 0.000
 الثامن التخصيص 0.931** 0.000
 التاسع فتراضيةالمجتمعات الإ 0.864** 0.000

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
مع المعدل الكمي  الثانيمن المحور  بعدبين معدل كل  رتباطالإ( يبين معاملات 13-03الجدول رقم)       

لكل  حتماليةالإ،حيث أن القيمة 0,05المبينة دالة عند مستوى دلالة  رتباطالإلفقراتو والذي يبين أن معاملات 
 . 0,05فقرة أقل من 
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 دارة المبيعاتإ ثالصدق الداخمي لفقرات المحور الثال -ب
 ،راتولفق الكمي والمعدل المحور الثالث راتفق من فقرة كل بين رتباطالإ معاملات الموالي الجدول يوضح      

 :الداخمي تساقالإ معامل عن الموجودة القيم تعبر حيث
 دارة المبيعاتالمحور الثالث إالصدق الداخمي لفقرات  :(05-30الجدول رقم )                

 .(spss V20)عتماد عمى نتائج بالإ ينتمن إعداد الطالب المصدر:
الثالث مع المعدل الكمي لفقراتو والذي  بين فقرات المحور رتباطالإ( معاملات 14-03يبين الجدول رقم )     

لكل الفقرات أقل  حتماليةالإحيث أن القيمة  0.05المبينة دالة عند مستوى دلالة  رتباطالإيبين أن معاملات 
 صادقة لما وضعت لقياسو. المحورمما يدل عمى أن فقرات  0.05من 
 فقرات الإستبانة: ت: ثباثانيا

 .كرومباخنفسيا بطريقة معامل ألفا  ستطلاعيةالإعمى العينة  تقد أجرينا خطوات الثبا
 (كرومباخ)طريقة ألفا  تمعامل الثبا :(04-30الجدول رقم )               

ألفا  معامل
 كرومباخ

 المحور العنوان

 الثاني لكترونيالتسويق الإ  0.923
 الثالث دارة المبيعاتإ 0.846
 جميع المحاور 0.894

 .(spss V20)عتماد عمى نتائج بالإ ينتمن إعداد الطالب المصدر:

معامل  الفقرة        الرقم
 الارتباط

القيمة 
 الاحتمالية

0.711** تتوجو مؤسسة موبيميس نحو تبني التجارة الإلكترونية. 30  0.000 
0.692** تولي مؤسسة موبيميس أىمية لزيادة عدد معاملاتيا الإلكترونية 30  0.000 
0.695** إلكترونيا بتكاليف منخفضة تمتاز إدارة مبيعات مؤسسة موبيميس 30  0.000 
0.597** تحرص إدارة مبيعات مؤسسة موبيميس إلكترونيا عمى تقديم أسعار تنافسية. 35  0.000 
0.629** تحرص مؤسسة موبيميس عمى توظيف  رجال بيع أكفاء في التجارة الإلكترونية. 34  0.000 
عمى تقديم دورات تدريبية وتكوينية في التجارة  تحرص مؤسسة موبيميس 36

 الإلكترونية لمندوبي المبيعات.

**0.654  0.000 

0.643** تعتمد مؤسسة موبيميس عمى برامج إلكترونية فعالة لإدارة  مبيعاتيا. 37  0.000 
0.559** تعتمد مؤسسة موبيميس عمى دراسات دورية لمتنبؤ بحجم المعاملات الإلكترونية. 38  0.000 
0.654** تستخدم مؤسسة موبيميس أدوات المبيعات الرقمية )البيع عبر الأنترنت...(. 39  0.000 
تعمل مؤسسة موبيميس عمى تقديم منتجات رقمية مبتكرة لإدارة مبيعاتيا كبطاقات  03

 الدفع الإلكترونية تحمل العلامة التجارية موبيميس

**0.594  0.000 

0.497** عمى تطوير شبكة الأنترنيت الخاصة بمختمف شرائحيا. تحرص مؤسسة موبيميس 00  0.001 
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معاملات جميع ( أن 15-03طريقة ألفاكرونباخ لقياس ثبات الإستبانة وقد بين الجدول رقم ) ستخدمناإ   
 الإستبانة. ستخدامإالثبات مرتفعة مما طمأننا عمى 
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 .ختبار الفرضياتوا  تحميل ونتائج  المبحث الثالث:
يتضمن ىذا المبحث عرضا لتحميل البيانات والوقوف عمى متغيرات الدراسة، وخصائص العينة، 

 والتي يتم الوصول إلييا من خلال تحميل فقراتيا. الإستبانةواستعراض أبرز نتائج 
 تحميل البيانات الشخصية لعينة الدراسة :المطمب الأول

بيانات موضوعية، نوعية وكمية متعمقة بالمتغيرات الشخصية  ستبيانيتضمن المحور الأول من الإ
 والوظيفة، وسيتم التطرق ليا وتحميميا.

 الجنس .1
 يمكن توضيح خصائص عينة الدراسة من حيث الجنس وفق ما يوضحو الجدول والشكل المواليين:

 توزيع أفراد العينة حسب الجنس(: 06-30الجدول رقم )
 %المئويةالنسبة  التكرارات الجنس
 45% 18 ذكر
 55% 22 أنثى

 %033 53 المجموع
 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:

 توزيع أفراد العينة حسب الجنس :(30-30الشكل رقم )

 
 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:                   

أنثى  22حيث بمغ عددىم  الإناثمن الجدول والشكل أن النسبة العالية من أفراد العينة ىي من  نلاحظ
 .%54وبنسبة مقدارىا 18 ذكورفي حين بمغ عدد  %44أي ما يعادل 

 
 
 

 
 
 

45 

55 

 الجنس

 ذكر

 انثى
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  العمر .2
 :نالموالييا يوضحو الجدول والشكل يمكن توضيح خصائص عينة الدراسة من حيث السن وفق م

 توزيع أفراد العينة حسب العمر :(07-30الجدول رقم )
 
 
 
 
 
 

 
 

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
 توزيع أفراد العينة حسب العمر :(30-30الشكل رقم )                  

 
 
 
 
 
 
 
 

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:          
 سنة 40 اقل إلى 30 من نلاحظ من الجدول والشكل أعلاه أن أغمب أفراد العينة ىم من الفئة العمرية 

سنة 50إلى اقل من  سنة 40ثم تمييا الفئة العمرية من %47.4فردا وبنسبة مقدارىا 23حيث بمغ عددىم 
سنة  30اقل من العمرية  الفئتي وجاءت في المرتبة الاخيرة، 32,5%وبنسبة مقدارىا  13حيث بمغ عددىم 

 .5%وبنسبة مقدارىا سنة فاكثر  حيث بمغت نسبة كل منيا 50و
 
 
 
 

 
 

 الفئة العمرية التكرارات %النسبة المئوية

 سنة 30أقل من  2 %5

 سنة 40إلى اقل من  30من  23 %57.5

 سنة 50إلى اقل من  40من  13 %32.5
 سنة فأكثر 50 2 %5
 المجموع 53 033%

5 

57,5 

32,5 

5 

 العمر

 30اقل من 

 سنة40إلى اقل من  30من 

 سنة50إلى اقل من  40من 

 سنة فأكثر 50



  ولاية جيجل موبيميسمؤسسة في  إدارة المبيعاتبالتسويق الإلكتروني  لعلاقةدراسة تطبيقية  ...............:الفصل الثالث
 

 
81 

 الوظيفيالمسمى  .0
 الشكل المواليين:وفق ما يوضحو الجدول و  الوظيفي لمسمىا توضيح خصائص عينة الدراسة من حيثيمكن 

 الوظيفيالمسمى توزيع أفراد العينة حسب  :(08-30الجدول رقم )      
 الوظيفيالمسمى  التكرارات % النسبة المئوية

 مدير وكالة 3 %7.5
 مرشد مبيعات 9 %22.5

 مكالمات مسجل 2 %5
 مستشار الزبائن 18 %45
 مندوب تجاري 8 %20
 المجموع 53 033%

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
 المسمى الوظيفيتوزيع أفراد العينة حسب  :(30-30الشكل رقم )            

               
 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:   

فردا  18حيث بمغ عددىم  مستشار الزبائننلاحظ من الجدول والشكل أعلاه أن أغمب أفراد العينة ىم فئة 
 مندوب تجاري، ثم فئة 22.5%أفراد وبنسبة  9البالغ عددىم  مرشد مبيعاتثم تمييا فئة  ،45%وبنسبة 

 الأخيرة  ، ثم فئة7.4%وبنسبة  افراد 3البالغ عددىم مدير وكالة ، ثم فئة %20أفراد وبنسبة  8البالغ عددىم 
 . %5وبنسبة  فردين 2ىم البالغ عدد مسجل مكالمات

 
 
 
 
 
 

7,5% 

22,5% 

5 % 
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 مرشد مبيعات
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 المهنية عدد سنوات الخبرة .5
 يمكن توضيح خصائص عينة الدراسة من حيث عدد سنوات الخبرة المينية وفق الجدول والشكل المواليين: 

 توزيع أفراد العينة حسب الخبرة :(09-30الجدول رقم )
 عدد سنوات الخبرة المهنية التكرارات %النسبة المئوية

 سنوات 5 من اقل 2 %5
 سنوات 10 من اقل الى 5 من 9 %22.5
 سنة 15 من اقل الى سنوات 10 من 24 %60

 فأكثر سنة 15 5 %12.5
 المجموع 53 033%

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
 المينية توزيع أفراد العينة حسب الخبرة :(35-30الشكل رقم )           

 
 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:

  15أقل من سنوات إلى10منأغمب أفراد العينة ىم ذوي الخبرة  نلاحظ من الجدول والشكل أعلاه أن
 10سنوات الى اقل من 5من الخبرة  ةتمييا الفئثم  ،%60فردا وبنسبة مقدارىا  24 ىمبمغ عدد حيث سنة

 5حيث بمغ عددىم  سنة فاكثر 15ثم تمييا الفئة  ،%22.5فردا بنسبة مقدارىا 9حيث بمغ عددىم  سنوات
أفراد وبنسبة  2حيث بمغ عددىم سنوات  5اقل من ثم المرتبة الأخيرة لمفئة  ،%12.5بنسبة مقدارىاأفراد و 
  .%5مقدارىا
 
 

 
 
 
 
 

5% 
22,5% 

60% 

12,5% 

 سنوات 5اقل من  الخبرة المهنية

 سنوات 10الى اقل من  5من 

 سنة 15سنوات الى اقل من  10من 

 سنة فاكثر 15
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 وتحميل اتجاهات أفراد العينة نحو متغيرات الدراسة  : عرضالثاني المطمب
 إلى تحميل إجابات أفراد عينة الدراسة نحو متغيرات الدراسة، وذلك كما يمي: المبحثسنتطرق في ىذا 

 التسويق الالكترونيمحور الأول: عرض وتحميل اتجاهات أفراد العينة نحو  الفرع
الذي يمثل المتغير  الثانيفي ىذا الجزء سوف يتم عرض وتحميل إجابات أفراد عينة الدراسة حول المحور 

تروني، لكالتسعير الإ، لكترونيةالخدمة الإ، وذلك بتناول أبعاده التالية: لكترونيالتسويق الإالمستقل وىو 
الخصوصية، التخصيص من، التوزيع الإلكتروني، الترويج الإلكتروني، تصميم الموقع الإلكتروني، الأ

 فتراضية.والمجتمعات الإ
 لكترونيةالخدمة الإ عرض وتحميل إجابات أفراد عينة الدراسة حول بعد  -0

كما يوضحيا الجدول  ترونيةلكبالخدمة الإكانت نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة نحو البعد الأول الخاص 
 الموالي: 

نحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد المتوسطات الحسابية والإ (:03-30الجدول رقم )
 .لكترونيةالخدمة الإ

 .(spss V20)عمى نتائج  عتمادبالإ ينتمن إعداد الطالب المصدر:
بالخدمة  المتعمق الأول البعد حول العينة أفراد إجابات أن نلاحظ أعلاه الجدول إلى بالعودة

 عينة أفراد قبل من مرتفعة موافقة درجة إلى يشير ما وىو 3.52 بــ قدر حسابي متوسط حقق قد لكترونيةالإ 
 نحرافإ ذلككو  ،لكترونيةخدمتيا الإب المؤسسة ىتمامإ وجود عمى ويدل البعد، ىذا مضمون عمى الدراسة
 درجة حيث من أما العينة، أفراد إجابات في وتجانس تساقإ وجود عمى يدل والذي ،0.905 قدره معياري
 ،0.388 معياري نحرافا  و  4.05 بمغ حسابي بمتوسط الأولى المرتبة في 04 رقم العبارة جاءت فقد الأىمية
ن الخدمات الإلكترونية لمؤسسة موبيميس إ عمى مرتفعة بدرجة موافقين الدراسة عينة أفراد أن نجد حيث

المتوسط  العبارة الرقم
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

أهمية 
 العبارة

درجة 
 الاستجابة

بتصميم جميع خدماتيا باستخدام  تقوم مؤسسة موبيميس 01
 تكنولوجيا الإعلام والاتصال.

 مرتفعة 3 0.572 3.92

توفر مؤسسة موبيميس جميع خدماتيا عبر الموقع  02
 الإلكتروني.

 مرتفعة 4 0.954 3.75

يتيح الموقع الإلكتروني لمؤسسة موبيميس كافة  03
 المعمومات عن خدماتيا.

 مرتفعة 5 1.012 3.72

تستيدف الخدمات الإلكترونية لمؤسسة موبيميس كل  04
 شرائح المجتمع.

 مرتفعة 1 0.388 4.05

 مرتفعة 2 0.320 4.00 تقدم مؤسسة موبيميس تشكيمة خدمات إلكترونية متنوعة. 05
 مرتفعة 3.934 0.40 الخدمة الالكترونيةالدرجة الكمية لبعد 
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 يعكس والذي 4.00 بمغ حسابي بمتوسط الثانية المرتبة 05 رقم العبارة حتمتا  و  ،تستيدف كل شرائح المجتمع
مؤسسة  أن عمى مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن أي ،0.320 معياري نحرافإوب مرتفعة ستجابةإ درجة

 بــ قدر حسابي بمتوسط الثالثة المرتبة 01 رقم العبارة حتمتا  و  ،موبيميس تقدم تشكيمة خدمات إلكترونية متنوعة
 بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،0.572 معياري نحرافا  و  أيضا مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس 3.92
 في ،تصالوالإستخدام تكنولوجيا الإعلام تقوم بتصميم جميع خدماتيا بإ يميسمؤسسة موبن عمى إ مرتفعة
 بــ قدر حسابي بمتوسط مرتفعة ستجابتياإ درجة كانت حيث الرابعة، المرتبة 02 رقم العبارة حتمتإ حين

توفر  مؤسسة موبيميسن إ مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يدل مما ،0.954 معياري نحرافإوب 3.75
 درجة كانت حيثخيرة المرتبة الخامسة والأ 03 حتمت العبارة رقم، وا  جميع خدماتيا عبر الموقع الإلكتروني

 موافقين العينة أفراد أن يدل مما ،1.012 معياري نحرافإوب 3.72 بــ قدر حسابي بمتوسط مرتفعة ستجابتياإ
 .كافة المعمومات عن خدماتيايتيح الموقع الإلكتروني لمؤسسة موبيميس ن عمى إ مرتفعة بدرجة

 لكترونيالتسعير الإ عرض وتحميل إجابات أفراد عينة الدراسة حول بعد  -0
كما يوضحيا الجدول  لكترونيبالتسعير الإالخاص  الثانيكانت نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة نحو البعد 

 الموالي: 
المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد  نحرافاتالمتوسطات الحسابية والإ (:00-30الجدول رقم )

 .لكترونيالتسعير الإ

 spss نتائج  بالاعتماد الطالبتين إعداد من: المصدر
 بالتسعير المتعمق الثاني البعد حول العينة أفراد إجابات أن لاحظن أعلاه الجدول إلى بالعودة

 عينة أفراد قبل من مرتفعة موافقة درجة إلى يشير ما وىو 3.63 بــ قدر حسابي متوسط حقق قد لكترونيالإ 
 ذلككو  ،لكترونيةالإ بتسعير خدماتيا ىتمام المؤسسةإ وجود عمى ويدل البعد، ىذا مضمون عمى الدراسة

 حيث من أما العينة، أفراد إجابات في وتجانس تساقإ وجود عمى يدل والذي ،0.574 قدره معياري نحرافإ

المتوسط  العبارة الرقم
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

أهمية 
 العبارة

درجة 
 الاستجابة

تتيح مؤسسة موبيميس إمكانية الاطلاع عمى كافة  01
 أسعار خدماتيا عبر الموقع الإكتروني

 مرتفعة 2 0.655 3.67

تحدد مؤسسة موبيميس أسعار خدماتيا عبر  02
 موقعيا الإلكتروني

 متوسطة 4 1.114 3.30

تتيح مؤسسة موبيميس إمكانية المقارنة بين  03
 أسعار عروضيا التسويقية عبر موقعيا

 مرتفعة 3 0.590 3.40

تمكن مؤسسة موبيميس زبائنيا من دفع فواتير  04
 الخدمات إلكترونيا

 مرتفعة 1 0.831 3.97

 مرتفعة 3.475 0.60 التسعير الالكترونيالدرجة الكمية لبعد 
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 معياري نحرافا  و  3.97 بمغ حسابي بمتوسط الأولى المرتبة في 04 رقم العبارة جاءت فقد الأىمية درجة
مؤسسة موبيميس تمكن زبائنيا من  نإ عمى مرتفعة بدرجة موافقين الدراسة عينة أفراد أن نجد حيث ،0.831

 والذي 3.67 بمغ حسابي بمتوسط الثانية المرتبة 01 رقم العبارة حتمتا  و  ،دفع فواتير الخدمات إلكترونيا
 أن عمى مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن أي ،0.655 معياري نحرافإوب مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس

 رقم العبارة حتمتا  و  ،طلاع عمى كافة أسعار خدماتيا عبر الموقع الإكترونيمؤسسة موبيميس تتيح إمكانية الإ
 معياري نحرافا  و  أيضا مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس 3.40 بــ قدر حسابي بمتوسط الثالثة المرتبة 03

مؤسسة موبيميس تتيح إمكانية المقارنة بين ن عمى إ مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،0.590
 درجة كانت حيثخيرة والإ الرابعةالمرتبة  02حتمت العبارة رقم وا   ،أسعار عروضيا التسويقية عبر موقعيا

 موافقين العينة أفراد أن يدل مما ،1.114 معياري نحرافإوب 3.30 بــ قدر حسابي بمتوسط مرتفعة ستجابتياإ
 .مؤسسة موبيميس تحدد أسعار خدماتيا عبر موقعيا الإلكترونيعمى ان  متوسطة بدرجة

 لكترونيالتوزيع الإ عرض وتحميل إجابات أفراد عينة الدراسة حول بعد  -0
كما يوضحيا الجدول  لكترونيبالتوزيع الإالخاص  الثالثكانت نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة نحو البعد 

 الموالي: 
نحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد المتوسطات الحسابية والإ (:00-30الجدول رقم )

 .لكترونيالتوزيع الإ

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
لكتروني بالتوزيع الإ المتعمق الثالث البعد حول العينة أفراد إجابات أن نلاحظ أعلاه الجدول إلى بالعودة

 عمى الدراسة عينة أفراد قبل من مرتفعة موافقة درجة إلى يشير ما وىو 3.65 بــ قدر حسابي متوسط حقق قد
 معياري نحرافإ ذلككو  ،لكترونيةخدماتيا الإ زيعبتو  ىتمام المؤسسةإ وجود عمى ويدل البعد، ىذا مضمون

 فقد الأىمية درجة حيث من أما العينة، أفراد إجابات في وتجانس تساقإ وجود عمى يدل والذي ،0.756 قدره
 نجد حيث ،1.001 معياري نحرافا  و  3.65 بمغ حسابي بمتوسط الأولى المرتبة في 01 رقم العبارة جاءت

المتوسط  العبارة الرقم
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

أهمية 
 العبارة

درجة 
 الاستجابة

توفر مؤسسة موبيميس خدماتيا إلكترونيا ذات جودة  01
 عبر مختمف نقاط البيع

 مرتفعة 1 1.001 3.65

يحصل الزبائن عمى كافة الخدمات دون اتصال  02
 مباشر مع مقدم الخدمة

 متوسطة 4 1.001 3.35

يعمل الموقع عمى إرسال رسالة تأكيد الكترونيا  03
 لمعميل بشحن التمبية

 مرتفعة 2 1.122 3.65

 مرتفعة 3 1.034 3.57 تعتمد مؤسسة موبيميس موزعات آلية لتقديم الخدمات 04
 مرتفعة 3.746 0.44 التوزيع الالكترونيالدرجة الكمية لبعد 
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توفر خدماتيا إلكترونيا ذات جودة  مؤسسة موبيميس نأ عمى مرتفعة بدرجة موافقين الدراسة عينة أفراد أن
 يعكس والذي 3.65 بمغ حسابي بمتوسط الثانية المرتبة 03 رقم العبارة حتمتا  و  ،عبر مختمف نقاط البيع

وقع الم أن عمى مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن أي ،1.122 معياري نحرافإوب مرتفعة ستجابةإ درجة
 بمتوسط الثالثة المرتبة 04 رقم العبارة حتمتا  و  ،لكترونيا لمعميل بشحن التمبيةيعمل عمى إرسال رسالة تأكيد إ

 العينة أفراد أن يعني ما ،1.034 معياري نحرافا  و  أيضا مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس 3.57 بــ قدر حسابي
بارة الع حتمتوا   ،مؤسسة موبيميس تعتمد عمى موزعات آلية لتقديم الخدماتن عمى إ مرتفعة بدرجة موافقين
 نحرافإوب 3.35بــ قدر حسابي بمتوسط مرتفعة ستجابتياإ درجة كانت حيثخيرة المرتبة الرابعة والأ 02رقم 

ئن يحصمون عمى كافة الزبان ة عمى إمتوسط بدرجة موافقين العينة أفراد أن يدل مما ،1.001 معياري
 تصال مباشر مع مقدم الخدمة.الخدمات دون إ

 لكترونيالترويج الإ عرض وتحميل إجابات أفراد عينة الدراسة حول بعد  -5
كما يوضحيا الجدول  لكترونيبالتوزيع الإالخاص  الرابعكانت نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة نحو البعد 

 الموالي: 
المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد  نحرافاتالمتوسطات الحسابية والإ (:00-30الجدول رقم )

 .لكترونيالترويج الإ

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
 بالترويج المتعمق الرابع البعد حول العينة أفراد إجابات أن نلاحظ أعلاه الجدول إلى بالعودة

 عينة أفراد قبل من متوسطة موافقة درجة إلى يشير ما وىو 3.27 بــ قدر حسابي متوسط حقق قد لكترونيالإ 
 ذلككو  ،خدماتيا الالكترونية بترويج تمام المؤسسةإى وجود عمى ويدل البعد، ىذا مضمون عمى الدراسة

المتوسط  العبارة الرقم
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

أهمية 
 العبارة

درجة 
 الاستجابة

تيتم مؤسسة موبيميس بتوطيد علاقتيا العامة مع  01
 زبائنيا من خلال الموقع الإلكتروني.

 متوسطة 2 1.188 3.35

يقدم الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس إمتيازات  02
 نقدية مغرية عمى أي عممية شراء إلكترونية

 متوسطة 5 0.875 2.95

يوفر الموقع الإلكتروني لمؤسسة موبيميس نظام تجميع  03
 نقاط جذاب لعممية الشراء

 متوسطة 3 0.975 3.15

لمواقع التواصل الاجتماعي  تمجأ مؤسسة موبيميس 04
 المشيورة لترويج خدماتيا

 مرتفعة 1 0.707 3.75

تعتمد مؤسسة موبيميس عمى المؤثرين الاجتماعيين  05
 لمترويج لخدماتيا

 متوسطة 4 0.802 3.15

 متوسطة  3.674 0.07 الترويج الالكترونيالدرجة الكمية لبعد 
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 حيث من أما العينة، أفراد إجابات في وتجانس اتساق وجود عمى يدل والذي ،0.675 قدره معياري انحراف
 معياري وانحراف 3.75 بمغ حسابي بمتوسط الأولى المرتبة في 04 رقم العبارة جاءت فقد الأىمية درجة

لمواقع التواصل  تمجأ مؤسسة موبيميس عمى مرتفعة بدرجة موافقين الدراسة عينة أفراد أن نجد حيث ،0.707
 3.35 بمغ حسابي بمتوسط الثانية المرتبة 01 رقم العبارة واحتمت، الاجتماعي المشيورة لترويج خدماتيا

 متوسطة بدرجة موافقين العينة أفراد أن أي ،1.188 معياري وبانحراف متوسطة استجابة درجة يعكس والذي
 واحتمت ، مؤسسة موبيميس تيتم بتوطيد علاقتيا العامة مع زبائنيا من خلال الموقع الإلكتروني أن عمى
 وانحراف أيضا متوسطة استجابة درجة يعكس 3.15 بــ قدر حسابي بمتوسط الثالثة المرتبة 03 رقم العبارة
الموقع الإلكتروني لمؤسسة عمى ان  متوسطة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،0.975 معياري

 كانت حيثالمرتبة الرابعة  05واحتمت العبارة رقم  ،نظام تجميع نقاط جذاب لعممية الشراءيوفر موبيميس 
 العينة أفراد أن يدل مما ،0.802 معياري وبانحراف 3.15 بــ قدر حسابي بمتوسط متوسطة استجابتيا درجة

، عمى المؤثرين الاجتماعيين لمترويج لخدماتيا تعتمد مؤسسة موبيميس متوسطة عمى ان  بدرجة موافقين
 قدر حسابي بمتوسط متوسطة استجابتيا درجة كانت حيثالمرتبة الخامسة والاخيرة  02واحتمت العبارة رقم 

الموقع متوسطة عمى ان  بدرجة موافقين العينة أفراد أن يدل مما ،0.875 معياري وبانحراف 2.95 بــ
 إمتيازات نقدية مغرية عمى أي عممية شراء إلكترونية.يقدم الالكتروني لمؤسسة موبيميس 

 تصميم الموقع الالكترونيعرض وتحميل إجابات أفراد عينة الدراسة حول بعد  -4
كما  الموقع الالكتروني تصميمبعد بالخاص  الخامسكانت نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة نحو البعد 

 يوضحيا الجدول الموالي: 
نحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد المتوسطات الحسابية والإ (:05-30الجدول رقم )

 لكترونيتصميم الموقع الإ

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
تصميم الموقع  المتعمق الخامس البعد حول العينة أفراد إجابات أن نلاحظ أعلاه الجدول إلى بالعودة
 عينة أفراد قبل من مرتفعة موافقة درجة إلى يشير ما وىو 3.74 بــ قدر حسابي متوسط حقق قدالالكتروني 

المتوسط  العبارة الرقم
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

أهمية 
 العبارة

درجة 
 الاستجابة

يتمتع الموقع الإلكتروني لمؤسسة موبيميس  01
 بتصميم جذاب

 مرتفعة 2 0.769 3.65

يتميز الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس  02
 بسيولة الاستخدام

 مرتفعة 1 0.357 4.02

تحميل صفحات الموقع الالكتروني يتم بصورة  03
 سريعة

 مرتفعة 3 1.108 3.55

 مرتفعة 3.650 0.75 الموقع الالكتروني تصميم الدرجة الكمية لبعد 
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 ذلككو  ،بتصميم موقعيا الالكتروني ىتمام المؤسسةإ وجود عمى ويدل البعد، ىذا مضمون عمى الدراسة
 حيث من أما العينة، أفراد إجابات في وتجانس اتساق وجود عمى يدل والذي ،0.642 قدره معياري انحراف
 معياري وانحراف 4.02 بمغ حسابي بمتوسط الأولى المرتبة في 02 رقم العبارة جاءت فقد الأىمية درجة

الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس  عمى مرتفعة بدرجة موافقين الدراسة عينة أفراد أن نجد حيث ،0.357
 يعكس والذي 3.65 بمغ حسابي بمتوسط الثانية المرتبة 01 رقم العبارة واحتمت ،يتميز بسيولة الاستخدام

الموقع  أن عمى مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن أي ،0.769 معياري وبانحراف مرتفعة استجابة درجة
 حسابي بمتوسط الثالثة المرتبة 03 رقم العبارة واحتمت ،الإلكتروني لمؤسسة موبيميس يتمتع بتصميم جذاب

 موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،1.108 معياري وانحراف أيضا مرتفعة استجابة درجة يعكس 3.55 بــ قدر
 .صفحات الموقع الالكتروني يتم بصورة سريعة تحميل عمى ان مرتفعة بدرجة

 الامنعرض وتحميل إجابات أفراد عينة الدراسة حول  -6
 كما يوضحيا الجدول الموالي:  الامنبعد بالخاص  السادسكانت نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة نحو البعد 

المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد  (:04-30الجدول رقم )
 منالأ

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
 حقق قد بالأمن المتعمق السادس البعد حول العينة أفراد إجابات أن نلاحظ أعلاه الجدول إلى بالعودة

 عمى الدراسة عينة أفراد قبل من مرتفعة موافقة درجة إلى يشير ما وىو 3.92 بــ قدر حسابي متوسط
 ،0.557 قدره معياري انحراف ذلككو  ،منببعد الأ إىتمام المؤسسة وجود عمى ويدل البعد، ىذا مضمون
 العبارة جاءت فقد الأىمية درجة حيث من أما العينة، أفراد إجابات في وتجانس اتساق وجود عمى يدل والذي
 عينة أفراد أن نجد حيث ،0.416 معياري وانحراف 4.07 بمغ حسابي بمتوسط الأولى المرتبة في 03 رقم

 واحتمت ،مختمف الخدمات الالكترونية لمؤسسة موبيميس تتمتع بالأمن ان عمى مرتفعة بدرجة موافقين الدراسة
 وبانحراف مرتفعة استجابة درجة يعكس والذي 4.00 بمغ حسابي بمتوسط الثانية المرتبة 01 رقم العبارة
مؤسسة موبيميس تراعي أمن مختمف  أن عمى مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن أي ،0.506 معياري
 مرتفعة استجابة درجة يعكس 3.70 بــ قدر حسابي بمتوسط الثالثة المرتبة 02 رقم العبارة واحتمت ،شرائحيا

المتوسط  العبارة الرقم
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

ترتيب أهمية 
 العبارة

درجة 
 الاستجابة

 مرتفعة  2 0.506 4.00 تراعي مؤسسة موبيميس أمن مختمف شرائحيا 01
أنظمة فعالة تمنع قرصنة  لمؤسسة موبيميس 02

 بيانات زبائنيا.
 مرتفعة 3 1.042 3.70

تتمتع مختمف الخدمات الالكترونية لمؤسسة  03
 موبيميس بالأمن.

 مرتفعة 1 0.416 4.07

 مرتفعة 3.447 0.90 الامن الدرجة الكمية لبعد



  ولاية جيجل موبيميسمؤسسة في  إدارة المبيعاتبالتسويق الإلكتروني  لعلاقةدراسة تطبيقية  ...............:الفصل الثالث
 

 
89 

لمؤسسة موبيميس عمى ان  مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،1.042 معياري وانحراف أيضا
 .أنظمة فعالة تمنع قرصنة بيانات زبائنيا

 الخصوصيةعرض وتحميل إجابات أفراد عينة الدراسة حول  -7
كما يوضحيا الجدول  الخصوصيةبعد بالخاص  السابعكانت نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة نحو البعد 

 الموالي: 
المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد  (:06-30الجدول رقم )

 الخصوصية

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتإعداد الطالب من المصدر:
 قدبالخصوصية  المتعمق السابع البعد حول العينة أفراد إجابات أن نلاحظ أعلاه الجدول إلى بالعودة

 عمى الدراسة عينة أفراد قبل من مرتفعة موافقة درجة إلى يشير ما وىو 3.66 بــ قدر حسابي متوسط حقق
 قدره معياري انحراف ذلككو  ،ببعد الخصوصية إىتمام المؤسسة وجود عمى ويدل البعد، ىذا مضمون
 فقد الأىمية درجة حيث من أما العينة، أفراد إجابات في وتجانس اتساق وجود عمى يدل والذي ،0.432
 نجد حيث ،0.552 معياري وانحراف 4.05 بمغ حسابي بمتوسط الأولى المرتبة في 01 رقم العبارة جاءت

الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس ييتم باىتمام عالي  ان عمى مرتفعة بدرجة موافقين الدراسة عينة أفراد أن
 درجة يعكس والذي 4.02 بمغ حسابي بمتوسط الثانية المرتبة 03 رقم العبارة واحتمت ،بسرية المعمومات

مؤسسة  أن عمى مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن أي ،0.422 معياري وبانحراف مرتفعة استجابة
 بــ قدر حسابي بمتوسط الثالثة المرتبة 02 رقم العبارة واحتمت ،موبيميس تحرص عمى سرية بيانات زبائنيا

 بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،0.630 معياري وانحراف أيضا مرتفعة استجابة درجة يعكس 3.75
 04 رقم العبارة واحتمت، تمجأ لزبائنيا لطمب استخدام معموماتيم الالكترونية مؤسسة موبيميسعمى ان  مرتفعة
 معياري وانحراف أيضا متوسطة استجابة درجة يعكس 2.85 بــ قدر حسابي بمتوسط الرابعة والاخيرة المرتبة

المتوسط  العبارة الرقم
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

أهمية 
 العبارة

درجة 
 الاستجابة

ييتم الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس اىتمام  30
 عالي بسرية المعمومات

 مرتفعة 1 0.552 4.05

تمجأ مؤسسة موبيميس لزبائنيا لطمب استخدام  30
 معموماتيم الالكترونية

 مرتفعة 3 0.630 3.75

 مرتفعة 2 0.422 4.02 تحرص مؤسسة موبيميس عمى سرية بيانات زبائنيا 30
يوفر الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس إمكانية  35

 تغيير المعمومات الخاصة بالزبائن.
 متوسطة 4 1.001 2.85

 مرتفعـــــــــة 3.500 0.66 الخصوصية الدرجة الكمية لبعد
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لمؤسسة موبيميس يوفر الموقع الالكتروني عمى ان  متوسطة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،1.001
 إمكانية تغيير المعمومات الخاصة بالزبائن.

 التخصيصعرض وتحميل إجابات أفراد عينة الدراسة حول  -8
كما يوضحيا الجدول  التخصيصبعد بالخاص  الثامنكانت نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة نحو البعد 

 الموالي: 
الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد  المتوسطات (:07-30الجدول رقم )

 التخصيص

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
 قد بالتخصيص المتعمق الثامن البعد حول العينة أفراد إجابات أن نلاحظ أعلاه الجدول إلى بالعودة

 عمى الدراسة عينة أفراد قبل من مرتفعة موافقة درجة إلى يشير ما وىو 3.67 بــ قدر حسابي متوسط حقق
 قدره معياري انحراف ذلككو  ،ببعد التخصيص إىتمام المؤسسة وجود عمى ويدل البعد، ىذا مضمون
 فقد الأىمية درجة حيث من أما العينة، أفراد إجابات في وتجانس اتساق وجود عمى يدل والذي ،0.567
 نجد حيث ،0.579 معياري وانحراف 3.85 بمغ حسابي بمتوسط الأولى المرتبة في 03 رقم العبارة جاءت

تسعى إلى تمبية رغبات زبائنيا  ن مؤسسة موبيميسأ عمى مرتفعة بدرجة موافقين الدراسة عينة أفراد أن
 ستجابةإ درجة يعكس والذي 3.77 بمغ حسابي بمتوسط الثانية المرتبة 01 رقم العبارة حتمتا  و  ،"باستمرار
س تقوم مؤسسة موبيمي أن عمى مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن أي ،0.530 معياري وبانحراف مرتفعة

 حسابي بمتوسطوالاخيرة  الثالثة المرتبة 02 رقم العبارة حتمتا  و  ،زبائنيا حتياجاتبتصميم خدماتيا إستنادا لإ
 موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،0.981 معياري نحرافا  و  أيضا مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس 3.40 بــ قدر

 .مؤسسة موبيميس تقدم خدمات حسب طمب زبائنيا بمواصفات خاصةن عمى أ مرتفعة بدرجة
 المجتمعات الافتراضيةعرض وتحميل إجابات أفراد عينة الدراسة حول  -9

كما يوضحيا  المجتمعات الافتراضيةبعد بالخاص  السابعكانت نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة نحو البعد 
 الجدول الموالي: 

المتوسط  العبارة الرقم
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

أهمية 
 العبارة

درجة 
 الاستجابة

تقوم مؤسسة موبيميس بتصميم خدماتيا استنادا لاحتياجات  01
 زبائنيا

 مرتفعة 2 0.530 3.77

موبيميس خدمات حسب طمب زبائنيا تقدم مؤسسة  02
 بمواصفات خاصة

 مرتفعة 3 0.981 3.40

 مرتفعة 1 0.579 3.85 تسعى مؤسسة موبيميس إلى تمبية رغبات زبائنيا باستمرار 03
 مرتفعة 3.467 0.67 التخصيص الدرجة الكمية لبعد
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المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات بعد  نحرافاتالمتوسطات الحسابية والإ (:08-30الجدول رقم )
 المجتمعات الافتراضية

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
المجتمعات  المتعمقب التاسع البعد حول العينة أفراد إجابات أن نلاحظ أعلاه الجدول إلى بالعودة

 عينة أفراد قبل من مرتفعة موافقة درجة إلى يشير ما وىو 3.60 بــ قدر حسابي متوسط حقق قد الافتراضية
 ذلككو  ،يةالمجتمعات الافتراضببعد  إىتمام المؤسسة وجود عمى ويدل البعد، ىذا مضمون عمى الدراسة
 حيث من أما العينة، أفراد إجابات في وتجانس اتساق وجود عمى يدل والذي ،0.520 قدره معياري انحراف
 معياري وانحراف 3.87 بمغ حسابي بمتوسط الأولى المرتبة في 02 رقم العبارة جاءت فقد الأىمية درجة

ان مؤسسة موبيميس تعرض مختمف  عمى مرتفعة بدرجة موافقين الدراسة عينة أفراد أن نجد حيث ،0.563
 بمغ حسابي بمتوسط الثانية المرتبة 03 رقم العبارة حتمتا  و  ،الخاصة بيا خدماتيا عبر صفحة الفايسبوك

 بدرجة موافقين العينة أفراد أن أي ،0.579 معياري نحرافإوب مرتفعة استجابة درجة يعكس والذي 3.65
 العبارة حتمتا  و  ،مختمف خدماتيا عبر صفحة اليوتيوب الخاصة بياتعرض مؤسسة موبيميس  أن عمى مرتفعة

 معياري نحرافا  و  أيضا مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس 3.57 بــ قدر حسابي بمتوسط الثالثة المرتبة 05 رقم
مؤسسة موبيميس تعرض كافة خدماتيا  ن عمى أ مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،0.500

LinkedIn بــ قدر حسابي بمتوسطالرابعة  المرتبة 01 رقم العبارة حتمتا  و ، الخاصة بيا عبر صفحتيا 
 بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،1.084 معياري وانحراف أيضا مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس 3.55
 04 رقم العبارة حتمتا  و  ،ءات الافتراضية لمتعريف بخدماتياالمؤسسة تشغل مختمف الفضاعمى ان  مرتفعة
 وانحراف أيضا متوسطة ستجابةإ درجة يعكس 3.35 بــ قدر حسابي بمتوسطخيرة الخامسة والأ المرتبة

المتوسط  العبارة الرقم
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

أهمية 
 العبارة

درجة 
 الاستجابة

تشغل المؤسسة مختمف الفضاءات الافتراضية  01
 لمتعريف بخدماتيا

 مرتفعة 4 1.084 3.55

مختمف خدماتيا عبر  تعرض مؤسسة موبيميس 02
 صفحة الفايسبوك الخاصة بيا

 مرتفعة 1 0.563 3.87

تعرض مؤسسة موبيميس مختمف خدماتيا عبر  03
 صفحة اليوتيوب الخاصة بيا.

 مرتفعة 2 0.579 3.65

في  Whatsappتعتمد مؤسسة موبيميس عمى  04
 تقديم مختمف خدماتيا

 متوسطة 5 0.948 3.35

كافة خدماتيا   تعرض مؤسسة موبيميس 05
LinkedIn الخاصة بيا عبر صفحتيا 

 مرتفعة 3 0.500 3.57

 مرتفعة 3.403 0.63 المجتمعات الافتراضية الدرجة الكمية لبعد
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مؤسسة موبيميس تعتمد عمى ن عمى أ متوسطة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،0.948 معياري
Whatsapp في تقديم مختمف خدماتيا. 

 ادارة المبيعاتالفرع الثاني: عرض وتحميل اتجاهات أفراد العينة حول محور 
الذي يمثل المتغير  ثانيفي ىذا الجزء سوف يتم عرض وتحميل إجابات أفراد عينة الدراسة حول المحور 

 نتائج كما يوضحيا الجدول الموالي: ال، كانت ادارة المبيعاتوىو  تابعال
نحرافات المعيارية لإجابات أفراد العينة حول عبارات المتوسطات الحسابية والإ (:09-30الجدول رقم )

 محور ادارة المبيعات
الر 
 قم

المتوسط  العبارة
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

أهمية 
 العبارة

درجة 
 الاستجابة

 مرتفعة 1 0.686 4.12 تتوجو مؤسسة موبيميس نحو تبني التجارة الإلكترونية 30
 مرتفعة 2 0.697 4.02 تولي مؤسسة موبيميس أىمية لزيادة عدد معاملاتيا الإلكترونية 30
تمتاز إدارة مبيعات مؤسسة موبيميس إلكترونيا بتكاليف  30

 منخفضة
 مرتفعة 7 0.696 3.86

تحرص إدارة مبيعات مؤسسة موبيميس إلكترونيا عمى تقديم  35
 أسعار تنافسية

 مرتفعة 8 0.939 3.70

تحرص مؤسسة موبيميس عمى توظيف  رجال بيع أكفاء في  34
 التجارة الإلكترونية

 مرتفعة 3 0.858 3.92

تحرص مؤسسة موبيميس عمى تقديم دورات تدريبية وتكوينية  36
 في التجارة الإلكترونية لمنذوبي المبيعات

 مرتفعة 9 0.966 3.70

تعتمد مؤسسة موبيميس عمى برامج إلكترونية فعالة لإدارة   37
 مبيعاتيا

 مرتفعة 11 0.843 3.57

عمى دراسات دورية لمتنبؤ بحجم  تعتمد مؤسسة موبيميس 38
 المعاملات الإلكترونية.

 مرتفعة 4 0.888 3.92

تستخدم مؤسسة موبيميس أدوات المبيعات الرقمية )البيع عبر  39
 الأنترنت...(.

 مرتفعة 5 0.911 3.87

عمى تقديم منتجات رقمية مبتكرة لإدارة  تعمل مؤسسة موبيميس 03
مبيعاتيا كبطاقات الدفع الإلكترونية تحمل العلامة التجارية 

 موبيميس.

 مرتفعة 6 0.790 3.87

تحرص مؤسسة موبيميس عمى تطوير شبكة الأنترنيت الخاصة  00
 بمختمف شرائحيا

 مرتفعة 10 0.888 3.67

 مرتفعــــــة 3.405 0.85 الدرجة الكمية لمحور ادارة المبيعات
 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
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المحور الثالث المتعمق بإدارة المبيعات  حول العينة أفراد إجابات أن نلاحظ أعلاه الجدول إلى بالعودة
 عمى الدراسة عينة أفراد قبل من مرتفعة موافقة درجة إلى يشير ما وىو 3.84 بــ قدر حسابي متوسط حقق قد

 ،0.534 قدره معياري نحرافإ ذلككو  ،بإدارة مبيعاتيا إىتمام المؤسسة وجود عمى ويدل البعد، ىذا مضمون
 العبارة جاءت فقد الأىمية درجة حيث من أما العينة، أفراد إجابات في وتجانس تساقإ وجود عمى يدل والذي
 عينة أفراد أن نجد حيث ،0.686 معياري نحرافا  و  4.12 بمغ حسابي بمتوسط الأولى المرتبة في 01 رقم

 العبارة حتمتا  و  ،ن مؤسسة موبيميس تتوجو نحو تبني التجارة الإلكترونيةأ عمى مرتفعة بدرجة موافقين الدراسة
 معياري نحرافإوب مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس والذي 4.02 بمغ حسابي بمتوسط الثانية المرتبة 02 رقم

مؤسسة موبيميس تولي أىمية لزيادة عدد  أن عمى مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن أي ،0.697
 درجة يعكس 3.92 بــ قدر حسابي بمتوسط الثالثة المرتبة 05 رقم العبارة حتمتا  و  ،معاملاتيا الإلكترونية

عمى ان  مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،0.858 معياري وانحراف أيضا مرتفعة استجابة
 08 رقم العبارة حتمتا  و ، مؤسسة موبيميس تحرص عمى توظيف رجال بيع أكفاء في التجارة الإلكترونية

 ،0.888 معياري نحرافا  و  أيضا مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس 3.92 بــ قدر حسابي بمتوسطالرابعة  المرتبة
عمى تعتمد دراسات دورية لمتنبؤ  مؤسسة موبيميسن عمى أ مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما

 يعكس 3.87 بــ قدر حسابي بمتوسطالخامسة  المرتبة 09 رقم العبارة حتمتا  و  ،بحجم المعاملات الإلكترونية
عمى  مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،0.911 معياري نحرافا  و  أيضا مرتفعة ستجابةإ درجة

 10 رقم العبارة حتمتا  و تستخدم أدوات المبيعات الرقمية )البيع عبر الأنترنت...(،  مؤسسة موبيميسن إ
 ،0.790 معياري نحرافا  و  أيضا مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس 3.87 بــ قدر حسابي بمتوسطالسادسة  المرتبة

تعمل عمى تقديم منتجات رقمية  مؤسسة موبيميسن عمى أ متوسطة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما
 03 رقم العبارة حتمتا  و ، ة تحمل العلامة التجارية موبيميسمبتكرة لإدارة مبيعاتيا كبطاقات الدفع الإلكتروني

 ،0.696 معياري وانحراف أيضا مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس 3.86 بــ قدر حسابي بمتوسطالسابعة  المرتبة
إدارة مبيعات مؤسسة موبيميس إلكترونيا تمتاز ن عمى أ مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما

 درجة يعكس 3.70 بــ قدر حسابي بمتوسطالثامنة  المرتبة 04 رقم العبارة حتمتا  و ، بتكاليف منخفضة
عمى ان  مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،0.939 معياري وانحراف أيضا مرتفعة استجابة

 المرتبة 06 رقم العبارة واحتمت، إدارة مبيعات مؤسسة موبيميس إلكترونيا تحرص عمى تقديم أسعار تنافسية
 ما ،0.966 معياري وانحراف أيضا مرتفعة استجابة درجة يعكس 3.70 بــ قدر حسابي بمتوسطالتاسعة 

تحرص عمى تقديم دورات تدريبية  مؤسسة موبيميسن أ عمى مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني
 حسابي بمتوسطالعاشرة  المرتبة 11 رقم العبارة حتمتا  و ، وتكوينية في التجارة الإلكترونية لمنذوبي المبيعات

 موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،0.888 معياري وانحراف أيضا مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس 3.67 بــ قدر
، موبيميس تحرص عمى تطوير شبكة الأنترنيت الخاصة بمختمف شرائحيامؤسسة ن عمى إ مرتفعة بدرجة

 مرتفعة ستجابةإ درجة يعكس 3.57 بــ قدر حسابي بمتوسطالحادية عشر  المرتبة 07 رقم العبارة حتمتا  و 
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 مؤسسة موبيميسن عمى أ مرتفعة بدرجة موافقين العينة أفراد أن يعني ما ،0.843 معياري نحرافا  و  أيضا
 .تعتمد عمى برامج إلكترونية فعالة لإدارة  مبيعاتيا

 ختبار فرضيات الدراسة ومناقشة النتائجإالمطمب الثالث: 
 ختبار فرضيات الدراسة ومناقشة نتائجيا وذلك كما يمي:إسنتطرق في ىذا المطمب إلى 

 لمبيانات الطبيعي التوزيع اختبار الفرع الأول:
توزيع التي يتوجب عمى الباحث القيام بيا من أجل التحقق من فرضية ال ختباراتالإ أىم يعتبر من

لتواء عتماد عمى معامل الإحيث تم الإ ،ختبار فرضيات الدراسةلإ بحساب العلاقةالطبيعي لمبيانات تمييدا 
Skewnes ( ومعامل التفمطح -3، 3الذي يكون محصورا بين ،)Kurtosis  (1)20يتجاوز ألا الذي يجب ،

 وسجمنا النتائج الموضحة في الجدول التالي: ،spssعمى برنامج  عتماداإالاختبار  تم إجراء ىذاوقد 
 الدراسة متغيرات لبيانات ختبار التوزيع الطبيعيإ (:03-30الجدول رقم )                

 لتواءمعامل الإ المتغيرات
"Skewnes" 

 معامل التفمطح
"Kurtosis" 

 
 لكترونيالتسويق الإ أبعاد 

 0.425 -0.405 لكترونيةالخدمة الإ
 8.603 -2.591 لكترونيالتسعير الإ
 1.106 -0.700 لكترونيالتوزيع الإ
 0.230 0.408 لكترونيالترويج الإ

 0.639 -0.889 العناصر المستحدثة
 0.049 -3.707 دارة المبيعاتإ

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
و  -2.591 تراوحت ما بين Skewnesأن قيم معاملات الالتواء نلاحظ  السابقمن خلال الجدول  
(، في حين تراوحت قيم معاملات التفمطح -3و 3)المجال المقبول لمتوزيع الطبيعي ، والتي تقع ضمن0.408

Kurtosis البيانات تتبع التوزيع وعميو يمكن القول أن ، (20، وىي أقل من )8.603و 0.230بين  ما
 .الطبيعي مما يسمح بمواصمة إجراءات الدراسة واختبار فرضياتيا

 
 
 
 
 
 

                                                           
) 1 (

 Rex. B. Kline, Prenciples and Practice Of Structurel Equeation Modeling ,Third Edition, 

Methodology In The Social Sience ,2016,p: 63 . 
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 ختبار الفرضيات: إالثالثالفرع 
ستعمال إختبار الفرضيات بإنقوم ب لمعينة الواحدة، Tاستخدامالفرضيات يتعين عمينا  ختباربإمن أجل القيام  
 عتماد عمى قاعدة القرار التالية:بالإ، وىذا (T_test) لمعينة الواحدة Tختبارإ
 H0)) وبالتالي الفرضية البديمة ((H1الجدولية نقبل الفرضية tالمحسوبة أكبر من قيمة  tإذا كانت قيمة  -

 مرفوضة؛
 .H0))البديمة ( ونقبل الفرضية(H1الجدولية نرفض الفرضية  tمن المحسوبة أصغر tإذا كانت  -
 (sig)لمعينة الواحدة أصغر من مستوى الدلالة  Tالناتجة عن اختبار( sig) إذا كانت القيمة الاحتمالية -

 (؛(H1( نقبل الفرضية0.05المعتمد )
 (0.05لمعينة أكبر من مستوى الدلالة المعتمد ) T( الناتج عن اختبارsig) إذا كانت القيمة الاحتمالية -

 (.(H1نرفض الفرضية 
 ولى: الأ  ختبار الفرضيةأولا: إ

 ".تمتزم مؤسسة موبيميس بتطبيق أبعاد التسويق الإلكتروني  ": عمى انوحيث تنص الفرضية الأولى 
H0: تمتزم مؤسسة موبيميس بتطبيق أبعاد التسويق الإلكترونيلا.  
H1: تمتزم مؤسسة موبيميس بتطبيق أبعاد التسويق الإلكتروني 

من  الثانيالأولى والمتعمقة بالمحور  ختبار الفرضيةلمعينة الواحدة لإ Tنتائج اختباريوضح الجدول الموالي 
 :المتعمقة بالتسويق الإلكتروني الإستبانة

 لاختبار الفرضية الأولى T_testنتائج اختبار (:00-30الجدول رقم )              
 القيمة الاحتمالية الجدولية tة مقي المحسوبة tقيمة الفرضية

(sig-t) 
 القرار

1H 9.676 2.022 0.000 قبول 
 α DF=N-1= 3.34درجة المعنوية المعتمدة:

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:

الجدولية والتي  tمن قيمة  اكبروىي  9.676 المحسوبة تساويt نلاحظ من الجدول أعلاه أن قيمة     
، وتبعا لقاعدة القرار فإننا 0.05من  اقلوىي  0.000، كما أن القيمة الاحتمالية تساوي  2.022تساوي 

 ."تمتزم مؤسسة موبيميس بتطبيق أبعاد التسويق الإلكتروني  " ، أي أن:1Hنقبل الفرضية
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 : الثانيةختبار الفرضية ثانيا: إ
 ".هالإدارة المبيعات عمى نظام تعتمد مؤسسة موبيميس: "نوعمى أحيث تنص الفرضية الثانية 

H0: موبيميس عمى نظام لإدارة المبيعاتياتعتمد مؤسسة لا. 
H1: تعتمد مؤسسة موبيميس عمى نظام لإدارة المبيعاتيا. 

من  الثالثوالمتعمقة بالمحور  الثانيةختبار الفرضية لمعينة الواحدة لإ Tنتائج اختباريوضح الجدول الموالي 
 :بإدارة المبيعاتالمتعمقة  الإستبانة

 الثانيةختبار الفرضية لإ T_testختبارإنتائج  (:00-30الجدول رقم )              
 القيمة الاحتمالية الجدولية tة مقي المحسوبة tقيمة الفرضية

(sig-t) 
 القرار

1H 10.029 2.022 0.000 قبول 
 α DF=N-1= 3.34درجة المعنوية المعتمدة:

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:
الجدولية والتي  tمن قيمة  اكبروىي  10.029 المحسوبة تساويt  من الجدول أعلاه أن قيمة نلاحظ     

، وتبعا لقاعدة القرار فإننا 0.05من  اقلوىي  0.000، كما أن القيمة الاحتمالية تساوي  2.022تساوي 
 "تعتمد مؤسسة موبيميس عمى نظام لإدارة المبيعاتها  " ، أي أن:1Hنقبل الفرضية

 :الثالثة ختبار الفرضيةإثالثا: 
 المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت": نوعمى أحيث تنص الفرضية الثالثة     
(α≤0.05 ) دارة المبيعات"لمتسويق الإ  ويمكن كتابة الفرضية بالشكل التالي:، لكتروني وا 

H0:المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت لا (α≤0.05 ) دارة لمتسويق الالكتروني وا 
 .المبيعات

H1: المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت (α≤0.05 )دارة المبيعات  .لمتسويق الالكتروني وا 
دارة إوالمتغير التابع  )لكترونيلمتسويق الإ(بين المتغير المستقل العلاقة وقد كانت أىم نتائج تحميل        
 :موضحة في الجدول الموالي المبيعات
دارة الالكتروني التسويق بين الارتباط معاملات (:00-30)رقم الجدول  المبيعات وا 
 إدارة المبيعات المتغير

 التسويق
 الإلكتروني

Corrélation de pearson 0.068 
Sig(bilatérale) 0.677 

N 40 
 .(spss V20)عتماد عمى نتائج بالإ ينتمن إعداد الطالب المصدر:
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 التسويق الإلكترونيعلاقة ذات دلالة احصائية بين لا توجد ن ىناك أعلاه نلاحظ أمن خلال الجدول 
دارة المبيعات ضعيفة بدرجة  0.068عمى مستوى المؤسسة محل الدراسة، حيث بمغ معامل الارتباط بيرسون وا 

دارة وجود علاقة ارتباطية بين  معدوىو ما يفسر  0,05من  اكبروىي  0.677قدرىا  التسويق الإلكتروني وا 
 المبيعات.
 دلالة اتذ علاقة وجدت لا :"أي H0  الصفريةوقبول الفرضية  H1 البديمةوبالتالي رفض الفرضية       

دارة المبيعات( α≤0.05) المعنوية مستوى عند إحصائية  ".لمتسويق الالكتروني وا 
 :الأولى الفرعيةاختبار الفرضية  .0

 لمخدمة( α≤0.05) المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت": نووالتي تنص عمى أ
دارة المبيعات" ةالالكتروني  ويمكن كتابة الفرضية بالشكل التالي:، وا 

H0:المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت لا (α≤0.05 )دارة  ةلكترونيالإ لمخدمة وا 
 .المبيعات

H1 :المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت (α≤0.05 )دارة المبيعات ةلكترونيالإ لمخدمة  .وا 
دارة إوالمتغير التابع  )لكترونيةلمخدمة الإ(بين المتغير المستقل العلاقة وقد كانت أىم نتائج تحميل      

 :موضحة في الجدول الموالي المبيعات
دارة ةلكترونيالإ الخدمة بين رتباطالإ معاملات (:05-30)رقم الجدول  المبيعات وا 
 إدارة المبيعات المتغير

 الخدمة
 ةالإلكتروني

Corrélation de pearson 0.076 
Sig(bilatérale) 0.640 

N 40 
 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:

دارة  وعلاه نلاحظ انمن خلال الجدول أ لا توجد علاقة ذات دلالة احصائية بين الخدمة الإلكترونية وا 
بدرجة ضعيفة قدرىا  0.076رتباط بيرسونة محل الدراسة، حيث بمغ معامل الإالمبيعات عمى مستوى المؤسس

دارة فسر عدم وجود علاقة إوىو ما ي 0,05كبر من وىي أ 0.640 رتباطية بين الخدمة الإلكترونية وا 
 المبيعات.

 دلالة اتذ علاقة وجدت لا :"أيH0  الصفريةوقبول الفرضية  H1 البديمةوبالتالي رفض الفرضية      
دارة المبيعات ةالالكتروني لمخدمة( α≤0.05) المعنوية مستوى عند إحصائية  ".وا 
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 :الثانية الفرعيةاختبار الفرضية  .0
 لمتسعير( α≤0.05) المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت": نووالتي تنص عمى أ

دارة المبيعات"  ويمكن كتابة الفرضية بالشكل التالي:، الالكتروني وا 
H0:المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت لا (α≤0.05 )دارة الإ لمتسعير لكتروني وا 

 .المبيعات
H1 :المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت (α≤0.05 )دارة المبيعات لمتسعير  .الالكتروني وا 

دارة إوالمتغير التابع  لكتروني(لمتسعير الإ(بين المتغير المستقل العلاقة وقد كانت أىم نتائج تحميل 
 :موضحة في الجدول الموالي المبيعات
دارة لكترونيالإ التسعير بين رتباطالإ معاملات (:04-30)رقم الجدول  المبيعات وا 
 المبيعات إدارة المتغير

 التسعير
 ةالإلكتروني

Corrélation de pearson 0.101 
Sig(bilatérale) 0.536 

N 40 
 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:

دارة  الإلكتروني التسعيرحصائية بين ة ذات دلالة إلا توجد علاق ونمن خلال الجدول إعلاه نلاحظ أ وا 
بدرجة ضعيفة قدرىا  0.101رتباط بيرسونة محل الدراسة، حيث بمغ معامل الإمستوى المؤسس المبيعات عمى

دارة  التسعيررتباطية بين وىو ما يفسر عدم وجود علاقة إ 0.05كبر من وىي أ 0.536 الإلكتروني وا 
 المبيعات.

 دلالة اتذ علاقة وجدت لا :"أي H0  الصفريةوقبول الفرضية  H1 البديمةوبالتالي رفض الفرضية      
دارة المبيعاتالإ لمتسعير( α≤0.05) المعنوية مستوى عند إحصائية  ".لكتروني وا 
 :الثالثة الفرعيةختبار الفرضية إ .0

 لمتوزيع( α≤0.05) المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت": نووالتي تنص عمى أ
دارة المبيعات"الإ   بالشكل التالي:ويمكن كتابة الفرضية ، لكتروني وا 
H0:المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت لا (α≤0.05 )دارة الإ لمتوزيع لكتروني وا 

 .المبيعات
H1 :المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت (α≤0.05 )دارة المبيعاتالإ لمتوزيع  .لكتروني وا 
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 ادارة المبيعاتوالمتغير التابع  لكتروني(لمتوزيع الإ(بين المتغير المستقل العلاقة وقد كانت أىم نتائج تحميل 
 :موضحة في الجدول الموالي

دارة الالكتروني التوزيع بين الارتباط معاملات (:06-30)رقم الجدول  المبيعات وا 

 إدارة المبيعات المتغير

 التوزيع

 ةالإلكتروني

Corrélation de pearson 0.003 
Sig(bilatérale) 0.986 

N 40 

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:

دارة  ومن خلال الجدول اعلاه نلاحظ ان لا توجد علاقة ذات دلالة احصائية بين التوزيع الإلكتروني وا 
بدرجة ضعيفة قدرىا  0.003المبيعات عمى مستوى المؤسسة محل الدراسة، حيث بمغ معامل الارتباط بيرسون

دارة  0.05وىي اكبر من  0.986 وىو ما يفسر عدم وجود علاقة ارتباطية بين التوزيع الإلكتروني وا 
 المبيعات.

 دلالة اتذ علاقة وجدت لا:"أي H0 الصفريةوقبول الفرضية  H1 البديمةوبالتالي رفض الفرضية      
دارة المبيعات لمتوزيع( α≤0.05) المعنوية مستوى عند إحصائية  ".الالكتروني وا 
 :الرابعة الفرعيةاختبار الفرضية  .5

 لمترويج( α≤0.05) المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت": والتي تنص عمى انو
دارة المبيعات"  ويمكن كتابة الفرضية بالشكل التالي:، الالكتروني وا 

H0:المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت لا (α≤0.05 )دارة  لمترويج الالكتروني وا 
 .المبيعات

H1 :المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت (α≤0.05 )دارة المبيعات لمترويج  .الالكتروني وا 
ادارة والمتغير التابع  لمترويج الالكتروني((بين المتغير المستقل العلاقة وقد كانت أىم نتائج تحميل 

 :موضحة في الجدول الموالي المبيعات
دارة الالكتروني لمترويج بين الارتباط معاملات (:07-30)رقم الجدول  المبيعات وا 

 المبيعات إدارة المتغير

 لمترويج

 ةالإلكتروني

Corrélation de pearson 0.072 
Sig(bilatérale) 0.660 

N 40 
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 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:

دارة  ومن خلال الجدول اعلاه نلاحظ ان لا توجد علاقة ذات دلالة احصائية بين الترويج الإلكتروني وا 
بدرجة ضعيفة قدرىا  0.072المبيعات عمى مستوى المؤسسة محل الدراسة، حيث بمغ معامل الارتباط بيرسون

دارة  الترويجوىو ما يفسر عدم وجود علاقة ارتباطية بين  0.05وىي اكبر من  0.660 الإلكترونية وا 
 المبيعات.

 دلالة اتذ علاقة وجدت لا :"أي H0 الصفريةوقبول الفرضية  H1البديمةوبالتالي رفض الفرضية      
دارة المبيعات لمترويج( α≤0.05) المعنوية مستوى عند إحصائية  ".الالكتروني وا 
 :الخامسة الفرعيةاختبار الفرضية  .4

لمعناصر ( α≤0.05) المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت": والتي تنص عمى انو
دارة المبيعات" ةالالكتروني المستحدثة  ويمكن كتابة الفرضية بالشكل التالي:، وا 

H0:المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت لا (α≤0.05 )ةالالكتروني لمعناصر المستحدثة 
دارة المبيعات  .وا 

H1 :المعنوية مستوى عند إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت (α≤0.05 )ةالالكتروني لمعناصر المستحدثة 
دارة المبيعات  .وا 

والمتغير التابع  لمعناصر المستحدثة الالكترونية((بين المتغير المستقل العلاقة وقد كانت أىم نتائج تحميل 
ادارة المبيعات موضحة في الجدول الموالي: 

دارة ةالالكتروني المستحدثةلعناصر ا بين الارتباط معاملات (:08-30)رقم الجدول  المبيعات وا 

 إدارة المبيعات المتغير

 العناصر المستحدثة

 ةالإلكتروني

Corrélation de 

pearson 
0.066 

Sig(bilatérale) 0.684 
N 40 

 .(spss V20)بالاعتماد عمى نتائج  ينتمن إعداد الطالب المصدر:

لا توجد علاقة ذات دلالة احصائية بين العناصر المستحدثة  ومن خلال الجدول اعلاه نلاحظ ان
دارة المبيعات عمى مستوى المؤسسة محل الدراسة، حيث بمغ معامل الارتباط بيرسون  0.066الإلكترونية وا 

وىو ما يفسر عدم وجود علاقة ارتباطية بين العناصر  0.05وىي اكبر من  0.684بدرجة ضعيفة قدرىا 
دارة المبيعات.المستحدثة الإلكترو   نية وا 

 إحصائية دلالة اتذ علاقة وجدت لا:"أيH0 الصفريةوقبول الفرضية  H1 البديمةوبالتالي رفض الفرضية      
دارة المبيعات ةالالكتروني العناصر المستحدثة( α≤0.05) المعنوية مستوى عند   ."وا 
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دارة ا  لكتروني و عناصر المزيج التسويقي الإقة بين نو لا توجد علاأختبار الفرضيات إلاحظ من خلال ن       
لكتروني وىذا راجع لكون يس عمى عناصر المزيج التسويقي الإموبيم مؤسسةعتماد إالمبيعات، بالرغم من 

دارة إجرائيا عن وظائف إ نيا منفصمةألا إأدوات مساعدة في عممية التسويق، عناصر المزيج تعتبر بمثابة 
مباشر ومشرف مبيعات غير مباشر،  المبيعات بوكالة جيجل، تنقسم لمشرف مبيعاتدارة إن أذ إ، تالمبيعا

ثم التحصيل وبدون ربط لكترونية لكونيا لا تتجاوز التنبؤ لحد ما ستقلالية الإن الوظائف تتجو نحو الإألا إ
نو أنتيجة الفرضيات ب وىذا ما بينتو عمميا، لكتروني وىو ما يجعميما مستقميندارية لمبيع بالواقع الإالعممية الإ

نو لا يعدو عن واجية ترويجية ، ولا ألا إعتماد مؤسسة موبيميس عميو إتوجد علاقة بينيما، وبالرغم من  لا
 .علاقة لو بالإدارة البيعية
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 خلاصة

ميدانيا يعد ىذا الفصل تدعيما لمفصول السابقة من خلال التحقق من الجانب النظري عند تطبيقو  
وىذا ئج الإستبيان واختبار الفرضيات حيث قمنا في ىذا الفصل بوصف مجتمع وعينة الدراسة وكذا تحميل نتا

 جيجللولاية  موبميسبعد توزيع الإستبيان المتمثل في أداة الدراسة التطبيقية عمى عينة موظفي مؤسسة 
طبيعة العلاقة لمتعرف عمى  spssجتماعية وتحميمو وتفريغو باستخدام برنامج الحزمة الإحصائية لمعموم الا

دارة المبيعات.  بين التسويق الالكتروني وا 
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إن تأثير التكنولوجيا الحديثة والوسائل الإلكترونية كان ليا إنعكاسات بالغة عمى كل مناحي الأعمال       
متلاك الأفضمية  التسويقية، ليذا مستندة عمى كل ما ىو جديد في عالم شديد التسابق من أجل التنافس وا 

أصبحت ظاىرة التسويق الإلكتروني حقيقة أساسية ومدخل من مداخل النجاح، التميز والإبداع والذي 
يناسب المؤسسات الحديثة مع العصر الجديد الذي بدوره يساىم في تنشيط إدارة المبيعات من خلال تمبية 

ب من المؤسسات الأخرى، ومن أجل حاجات المستيمكين بشكل أكثر كفاءة وفعالية وفي الوقت المناس
 موظفي الوقوف عمى التسويق الإلكتروني وعلاقتو بإدارة المبيعات، جاءت ىذه الدراسة عمى عينة من

لى مجموعة من النتائج بشقييا النظرية والتطبيقية ية جيجل والتي توصمنا من خلاليا إمؤسسة موبيميس ولا
 وتوضح كالتالي7 

 أولا: نتائج الدراسة
 ائج النظرية:النت 

 يمي7 من أىم النتائج النظرية المتوصل إلييا من خلال ىذه الدراسة ما
  التسويق الإلكتروني ىو إستخدام تكنولوجيا المعمومات والإتصال بشكل عام والأنترنت بصفة

خاصة لإدارة الأنشطة التسويقية بيدف تعظيم ربحية المؤسسة وتحقيق الرغبات الشخصة لمزبائن 
 الحوار بين المؤسسة والزبائن.عيل وتف

  يتميز التسويق الإلكتروني بإنخفاظ التكاليف مقارنة بالتسويق التقميدي مما يساعد عمى طرح
 الخدمات بأسعار مقبولة لمزبائن وىذا ما يعطي المؤسسة ميزة تنافسة.

 وىي7 الخدمة الإلكترونية، التسعير متكاممة بعادلكتروني من عدة أيتضمن التسويق الإ 
 لكتروني، العناصر المستحدثة.الإلكتروني، التوزيع الإلكتروني، الترويج الإ

  ختيار أفضل منذوبي البيع وتدريبيم لضمان الوصول لابد من حسن تسيير إدارة المبيعات وا 
 لفعالية مستمرة.

 :النتائج التطبيقية 
بولاية  مؤسسة موبيميسمن موظفي من خلال الدراسة التطبيقية التي تم إجراؤىا عمى مجموعة      

 جيجل، تم التوصل إلى مجموعة نتائج تطبيقية يتم تمخيصيا عمى النحو التالي7
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 الخدمة الإلكترونية ة أن ىناك موافقة مرتفعة حول بعدأظيرت نتائج إجابات أفراد عينة الدراس 
قدم مؤسسة موبيميس ت، حيث عبر أفراد العينة عمى أن 3.25الإلكتروني بمتوسط حسابي بمغ 

 ؛تشكيمة متنوعة من الخدمات الإلكترونية لمختمف شرائح زبائنيا

 التسعير الإلكتروني  ة أن ىناك موافقة مرتفعة حول بعدأظيرت نتائج إجابات أفراد عينة الدراس
تمكن مؤسسة موبيميس ، حيث عبر أفراد العينة عمى أن 3.33الإلكتروني بمتوسط حسابي بمغ 

 ؛الخدمات إلكترونيازبائنيا من دفع فواتير 

 التوزيع الإلكتروني  ة أن ىناك موافقة مرتفعة حول بعدأظيرت نتائج إجابات أفراد عينة الدراس
توفر مؤسسة موبيميس ، حيث عبر أفراد العينة عمى أن 3.22الإلكتروني بمتوسط حسابي بمغ 

 ؛ دم الخدمةدون اتصال مباشر مع مقخدماتيا إلكترونيا ذات جودة عبر مختمف نقاط البيع 

 الترويج الإلكتروني  ة أن ىناك موافقة متوسطة حول بعدأظيرت نتائج إجابات أفراد عينة الدراس
تمجأ لمختمف الوسائل  موبيميسأن ، حيث عبر أفراد العينة عمى 3.54بمتوسط حسابي بمغ 

 ؛لترويج خدماتيا الالكترونية

 تصميم الموقع  حول بعد مرتفعةة أن ىناك موافقة أظيرت نتائج إجابات أفراد عينة الدراس
تعتمد لمؤسسة موبيميس ان ، حيث عبر أفراد العينة عمى 3.47بمتوسط حسابي بمغ الإلكتروني 

 ؛أنظمة فعالة تمنع قرصنة بيانات زبائنيا عمى 

 الأمن الإلكتروني  ة أن ىناك موافقة مرتفعة حول بعدأظيرت نتائج إجابات أفراد عينة الدراس
يتمتع الموقع الإلكتروني لمؤسسة ان ، حيث عبر أفراد العينة عمى 3.65بمتوسط حسابي بمغ 

 ؛وسيولة الإستخدامموبيميس بتصميم جذاب 

 بمتوسط ية صالخصو  ة أن ىناك موافقة مرتفعة حول بعدأظيرت نتائج إجابات أفراد عينة الدراس
 ييتمالموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس ان ، حيث عبر أفراد العينة عمى 3.33حسابي بمغ 

 ؛زبائنيابسرية المعمومات 

 بمتوسط  التخصيص أظيرت نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة أن ىناك موافقة مرتفعة حول بعد
بتصميم خدماتيا تقوم مؤسسة موبيميس ، حيث عبر أفراد العينة عمى ان 3.34حسابي بمغ 

 بما يمبي حاجاتيم ورغباتيم؛ استنادا لاحتياجات زبائنيا
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 المجتمعات  أظيرت نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة أن ىناك موافقة مرتفعة حول بعد
تعرض مؤسسة موبيميس  ان ، حيث عبر أفراد العينة عمى3.36بمتوسط حسابي بمغ  الإفتراضية

 ؛بيا  الخاصة مختمف مواقع التواصلمختمف خدماتيا عبر 

  أظيرت نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة أن ىناك موافقة مرتفعة حول محور إدارة المبيعات
 ما يعني ان مؤسسة موبيميس تعتمد عمى نظام لإدارة مبيعاتيا.  3.57بمتوسط حسابي بمغ 

  دارة المبيعات في مؤسسة موبيميس حيث بمغ لا توجد علاقة ارتباط بين التسويق الالكتروني وا 
 ؛(R=0.068)معامل الإرتباط 

  الخدمة الإلكترونية، التسعير جميع أبعاد التسويق الإلكتروني رتباط بين علاقة إلا توجد(
دارة المبيعاتالإلكتروني، التوزيع الإلكتروني، الترويج الإلكتروني والعناصر المستحدثة(  في  وا 

-R=0.076-0.101-0.003-0.072) مؤسسة موبيميس ولاية جيجل حيث بمغ معامل الإرتباط

 عمى التوالي. (0.066

 الاقتراحاتثانيا: 
التسويق  العلاقة بينقتراحات اليادفة إلى تعزيز الدراسة يمكن تقديم مجموعة من الإفي ضوء نتائج 

دارة المبيعاتو  الإلكتروني  7قتراحات فيما يمي، وتتمثل ىذه الإموبيميس ولاية جيجلفي مؤسسة  ا 
 لكترونيا؛ت مؤسسة موبيميس إكثر بخدماالتكنولوجي والإلكتروني والتعريف أ تشجيع الجانب 
 الإىتمام أكثر بالتسويق الإلكتروني داخل المؤسسة لأنو يخمق فرص جديدة وبأقل التكاليف؛ 
  ينبغي أن تسعى مؤسسة موبيميس إلى تحقيق التكامل بين التسويق الإلكتروني وأنشطة الأعمال

 سبيل المثال7 الدفع الإلكتروني وتوفر الأمن والحماية الإلكترونية؛الإلكترونية عمى 
  ستغلال ما تتيحو ضرورة الإعتماد عمى الإعلان الإلكتروني من الناحية الشكمية والجمالية وا 

 الأنترنت من صور وفيديوىات تضفي طابعا جماليا لو؛
 مى مؤسسة موبيميس الأخذ ينبغي مراعاة خوصصة الزبون في الخدمات المقدمة لو، ولذا وجب ع

 بعين الإعتبار أراء زبائنيا بإعتبارىا مصدر للإبداع والتميز؛
  يجب أن يمارس رجال البيع رقابة أو تأثير عمى أقسام ومصالح المؤسسة لضمان تحقيق رضا

 الزبون والإحتفاظ بو.
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 ثالثا: أفاق الدراسة
 أثر التسويق الإلكتروني عمى زيادة الحصة السوقية. -
 التسويق الإلكتروني في تحسين الصورة الذىنية لمخدمات المصرفية.دور  -
 دور التسويق الالكتروني في تنشيط المبيعات. -
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 أولا: الكتب

 الكتب بالمغة العربية . أ
دار قمران لمنشر والتوزيع، 1، طإدارة المبيعات مدخل كمي سموكي إداريأحمد شاكر العسكري،  .1

 .2008عمان، 
 ،القاهرة والتوزيع، لمنشر العصرية المكتبة ،1ط ،الإلكترونية والتجارة التسويق غنيم، محمد حمدأ .2

2111. 
 .2118، دار الوراق لمنشر والتوزيع، عمان، 1، طتسويق عبر الانترنت ،بشير عباس العلاق .3
 الناشرون الفكر دار ،1ط ،الالكتروني التسويق قنديل، سيد محمد علاء عامر، المطمب عبد سامح .4

 .2112 عمان، والموزعون،
 .2114الجزائر،  الافاق،دار ، 1ط ،الإتجاهات الحديثة في التسويق ،شيماء السيد سالم .5
الطبعة  spssمقدمة في الإحصاء الوصفي الإستدلالي بإستخدام عز الدين حسن عبد الفتاح،  .6

 .2118، دار الخوارزم القممية، الرياض، الأولى
 .15، ص2113، الأردن، عمان، إدارة المبيعاتعمي رضا الجياشي،  .7

 .2111، عمان ،والتوزيع دار صفاء لمنشر، 1ط ،وأساليب التسويق مبادئ ،فلاح الزغبي عمي .8
 .2114، ديوان المطبوعات الجامعية، التجارة الالكترونية والتسويق الالكترونيفوزي منير،  .9

 .2118، دار الفكر الجامعي، اللإسكندرية، التسويق الإلكترونيمحمد الصيرفي،  .11
 .2119 ،والطباعة والتوزيع لمنشر المسيرة دار ،1ط ،الالكتروني التسويق ،احمد سمير محمد .11
 .2115 الاردن، والتوزيع، لمنشر الحامد دار ،1،ط الالكتروني التسويق نصيب، طاهر محمد .12
، دار وائل لمنشر والتوزيع، عمان، 4، طإدارة المبيعاتمحمد عبيدات، هاني الضمور، شفيق حداد،  .31

2115. 

 لمنشر المسيرة دار ،الإلكتروني لتسويقا يوسف، عثمان رودينة الصميدعي، جاسر محمود .14
 .2112 عمان، والطباعة، والتوزيع

، دار المسيرة لمنشر والتوزيع ، إدارة المبيعاتمحمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف .15
 .21، ص2111والطباعة، عمان 

 .2111 دار وائل لمنشر والتوزيع، عمان، ،2، طالأصول العممية في إدارة المبيعاتناجي معلا،  .16
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، دار وائل 1طالتسويق الإلكتروني)عناصر المزيج التسويقي عبر الانترنت(، يوسف أبو فارة،  .71
 2114لمنشر والتوزيع، عمان، 

، مؤسسة 1، طالتسويق الإلكترونيالعبادي،  دباس يوسف حجيم سمطان الطائي، هاشم فوزي .18
 2111الوراق لمنشر والتوزيع، عمان، 

، المركز القومي للإصدارات القانونية، القاهرة، 1، طلتسويق الإلكترونييوسف حسن يوسف، ا .19
2112 

 الكتب بالمغة الأجنبية . ب
20. Rex. B. Kline, Prenciples and Practice Of Structurel Equeation 

Modeling ,Third Edition, Methodology In The Social Sience ,2016. 

 المذكراتثانيا: 

الترويج الإلكتروني ودوره في التأثير عمى سموكيات المستهمك إتجاه المنتجات ابراهيم قعيد،  .17
، أطروحة دكتوراه في العموم الإقتصادية، تخصص تسيير المقدمة من طرف المؤسسة الإقتصادية

 2117المؤسسات الصغيرة والمتوسطة، جامعة قاصدي مرباح، ورقمة، الجزائر، 
، دراسة زيج الترويجي في المؤسسة الإقتصاديةمالتسويق الإلكتروني عمى ال تأثير، رازخالد ف .11

حالة المؤسسة المينائية بولاية سكيكدة، مذكرة ماستر في العموم التجارية، كمية العموم الإقتصادية 
 2114والتجارية وعموم التسيير، جامعة محمد خيضر سكيكدة، 

في خمق ميزة تنافسية إدارية حالة مؤسسة اتصالات فعالية البيع ودوره قواميس بوبكر،  .12
، مذكرة ضمن متطمبات نيل شهادة الماجستير قسم عموم تسيير فرع إدارة الأعمال جامعة الجزائر
 .2111-2119 ،والعموم التجارية، عموم التسيير ، كمية العموم الاقتصادية3الجزائر

 الجزائر، اتصالات حالة دراسة ،الجزائر في تفعيمه وشروط الإلكتروني التسويق سماحي، منال .13
 ،2وهران جامعه التسيير، وعموم والتجارية الاقتصادية العموم في الماجستيرة شهاد لنيل مقدمة رسالة

 2111 -2111 الجزائر،
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 ثالثا: المجلات

، دراسة حالة سات، دور إدارة المبيعات في تطوير الإستراتيجية التسويقية لممؤسرمزي زعيمي .14
، جامعة عباس لعزوز، 11، العدد7إتصالات الجزائر، مجمة الباحث الإقتصادية، المجمد مؤسسة

 .2119خنشمة، الجزائر، 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المــــلاحق



 الملاحق
 

 (: الاستبيان1الممحق رقم )
انشعبيت انذيًىقراطيت انجسائريت انجًهىريت  

انعهًي وانبحث انعاني انتعهيى وزارة  

-جيجم– يحي بٍ انصذيق يحًذ جايعت  

انتسيير وعهىو وانتجاريت الاقتصاديت كهيتانعهىو  

انتجاريت انعهىو قسى  

– خذياث تسىيق – تخصص  

 

انًبيعاث بإدارة وعلاقته الانكتروَي انتسىيق  

-ولاية جيجل  –دراسة استطلاعية لعينة من موظفي مؤسسة موبيليس   
 

  

 

 

:الأستار إشراف       :                                                         انطانبتاٌ إعذاد يٍ  

 انعسيس عبذ عرجاَي.                                                         يُيرة بىصُذل 

 ًٍأسًاء زعي 
 

 : وبعذ طيبت تحيت         

 ميدانية دراسة "المبيعات بإدارة وعلاقته الالكتروني التسويق"  بعنوان ماستر مذكرة إعداد إطار في 
 البيانات جدم في إفادتنا بغرض التعاون منكم راجين الاستبيان هذا أيديكم بين نضع ،موبيميس لمؤسسة

 .بدراستنا الصمة ذات
 أن ونفيدكم الدراسة، إثراء في تعاونكم عمى ونشكركم الاستبيان، عبارات عن بالإجابة التكرم الرجاء    

 .التامة سيرتها عمى المحافظة مع العممي البحث لأغراض إلا تستخدم لن  إجابات من به ماتدلون
 

 والتقدير الإحترام فائق منا تقبموا الأخير في

  0200/  0202السنة الجامعية: 
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 المحور الأول: البيانات الشخصية. 

 :   ذكر                          أنثىالجنس -1

 السن:       -2

 سنة 39 إلى   03من                     سنة                     03أقل من 

 سنة فأكثر 03             سنة                     49 إلى   03من 

 المسمى الوظيفي: -3

 مسجل البيانات                    مبيعات مرشد                        الوكالةمدير 

 ندوب تجاريم                       مستشار الزبائن

 أخرى تذكر: .........................................

 سنوات الخبرة في مجال العمل:  -4

 سنوات 03وأقل من  0سنوات                                   0أقل من 

 سنة فأكثر 00سنة                                00وأقل من  03
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 المحور الثاني: التسويق الإلكتروني.

 العبارات الرقم
غير 
موافق 
 بشدة

غير 
موافق  موافق محايد موافق

 بشدة

 الخدمة الإلكترونية )الموقع الإلكتروني(. -1
تكنولوجيا خدماتها باستخدام جميع بتصميم  موبيميسمؤسسة تقوم  11

 الإعلام والاتصال.
     

      توفر مؤسسة موبيميس جميع خدماتها عبر الموقع الإلكتروني. 12
كافة المعمومات عن  يتيح الموقع الإلكتروني لمؤسسة موبيميس 13

 خدماتها.
     

      تستهدف الخدمات الإلكترونية لمؤسسة موبيميس كل شرائح المجتمع. 14
      تقدم مؤسسة موبيميس تشكيمة خدمات إلكترونية متنوعة 15

 التسعير الإلتروني -2
تتيح مؤسسة موبيميس إمكانية الاطلاع عمى كافة أسعار خدماتها عبر  11

 الإكتروني.الموقع 
     

      تحدد مؤسسة موبيميس أسعار خدماتها عبر موقعها الإلكتروني. 12
تتيح مؤسسة موبيميس إمكانية المقارنة بين أسعار عروضها التسويقية  13

 عبر موقعها.
     

      تمكن مؤسسة موبيميس زبائنها من دفع فواتير الخدمات إلكترونيا 14
 التوزيع الإلكتروني -3

توفر مؤسسة موبيميس خدماتها إلكترونيا ذات جودة عبر مختمف نقاط  11
 البيع.

     

يحصل الزبائن عمى كافة الخدمات دون اتصال مباشر مع مقدم  12
 الخدمة.

     

      يعمل الموقع عمى إرسال رسالة تأكيد الكترونيا لمعميل بشحن التمبية. 13
      موزعات آلية لتقديم الخدمات. تعتمد مؤسسة موبيميس 14

 الترويج الإلكتروني.  -4
     تهتم مؤسسة موبيميس بتوطيد علاقتها العامة مع زبائنها من خلال  11



 الملاحق
 

 الموقع الإلكتروني.
يقدم الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس إمتيازات نقدية مغرية عمى  12

 أي عممية شراء إلكترونية.
     

يوفر الموقع الإلكتروني لمؤسسة موبيميس نظام تجميع نقاط جذاب  13
 لعممية الشراء.

     

تمجأ مؤسسة موبيميس لمواقع التواصل الاجتماعي المشهورة لترويج  14
 خدماتها.

     

      تعتمد مؤسسة موبيميس عمى المؤثرين الاجتماعيين لمترويج لخدماتها. 15
 الموقع الإلكتروني. تصميم -5

      يتمتع الموقع الإلكتروني لمؤسسة موبيميس بتصميم جذاب. 11
      يتميز الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس بسهولة الاستخدام. 12
      تحميل صفحات الموقع الالكتروني يتم بصورة سريعة. 13

 الأمن -6
      تراعي مؤسسة موبيميس أمن مختمف شرائحها. 11
      لمؤسسة موبيميس أنظمة فعالة تمنع قرصنة بيانات زبائنها. 12
      تتمتع مختمف الخدمات الالكترونية لمؤسسة موبيميس بالأمن. 13

 الخصوصية -7
يهتم الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس اهتمام عالي بسرية  11

 المعمومات.
     

      لزبائنها لطمب استخدام معموماتهم الالكترونية. تمجأ مؤسسة موبيميس 12
      تحرص مؤسسة موبيميس عمى سرية بيانات زبائنها. 13
يوفر الموقع الالكتروني لمؤسسة موبيميس إمكانية تغيير المعمومات  14

 الخاصة بالزبائن.
     

 التخصيص. -8
      بتصميم خدماتها استنادا لاحتياجات زبائنها. تقوم مؤسسة موبيميس 11
      تقدم مؤسسة موبيميس خدمات حسب طمب زبائنها بمواصفات خاصة. 12
      تسعى مؤسسة موبيميس إلى تمبية رغبات زبائنها باستمرار. 13

 المجتمعات الافتراضية -9
      بخدماتها.تشغل المؤسسة مختمف الفضاءات الافتراضية لمتعريف  11



 الملاحق
 

تعرض مؤسسة موبيميس مختمف خدماتها عبر صفحة الفايسبوك  12
 الخاصة بها.

     

تعرض مؤسسة موبيميس مختمف خدماتها عبر صفحة اليوتيوب  13
 الخاصة بها.

     

      في تقديم مختمف خدماتها.  Whatsappتعتمد مؤسسة موبيميس عمى  14
الخاصة بها عبر  LinkedInكافة خدماتها   تعرض مؤسسة موبيميس 15

 صفحتها.
     

 المحور الثالث: إدارة المبيعات

 العبارات الرقم
غير 
موافق 
 بشدة

غير 
موافق  موافق محايد موافق

 بشدة

      تتوجه مؤسسة موبيميس نحو تبني التجارة الإلكترونية.  11
      أهمية لزيادة عدد معاملاتها الإلكترونية.  تولي مؤسسة موبيميس 12
      تمتاز إدارة مبيعات مؤسسة موبيميس إلكترونيا بتكاليف منخفضة. 13
تحرص إدارة مبيعات مؤسسة موبيميس إلكترونيا عمى تقديم أسعار  14

 تنافسية.
     

عمى توظيف  رجال بيع أكفاء في التجارة  تحرص مؤسسة موبيميس 15
 الإلكترونية.

     

تحرص مؤسسة موبيميس عمى تقديم دورات تدريبية وتكوينية في  16
 التجارة الإلكترونية لمنذوبي المبيعات.

     

      تعتمد مؤسسة موبيميس عمى برامج إلكترونية فعالة لإدارة  مبيعاتها. 17
عمى دراسات دورية لمتنبؤ بحجم المعاملات  تعتمد مؤسسة موبيميس 18

 الإلكترونية.
     

تستخدم مؤسسة موبيميس أدوات المبيعات الرقمية )البيع عبر  19
 الأنترنت...(.

     

تعمل مؤسسة موبيميس عمى تقديم منتجات رقمية مبتكرة لإدارة  11
 موبيميس.مبيعاتها كبطاقات الدفع الإلكترونية تحمل العلامة التجارية 

     

تحرص مؤسسة موبيميس عمى تطوير شبكة الأنترنيت الخاصة  11
 بمختمف شرائحها.
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 ساتذة المحكمين (: قائمة الأ02الممحق رقم)
 الجامعة الكمية ستاذسم ولقب الأالإ

 جيجل كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير سامية بولعسل
 جيجل  التسيير وعموم والتجارية الاقتصادية العموم كمية عيسى نجيمي

 جيجل  التسيير وعموم والتجارية الاقتصادية العموم كمية خالد ليتيم
 جيجل التسيير وعموم والتجارية الاقتصادية العموم كمية اعمر بولحية
 التسويق الالكترونيتساق المحور الثاني إ(: 03)الممحق رقم 

  الالكترونيةالخدمة : الأولتساق البعد إ -
Corrélations 

 Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 الخدمة 

Q1 

Corrélation de Pearson 1 ,763
**
 ,716

**
 ,248 ,280 ,776

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,123 ,080 ,000 

N 40 40 40 40 40 40 

Q2 

Corrélation de Pearson ,763
**
 1 ,936

**
 ,173 ,168 ,958

**
 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,286 ,301 ,000 

N 40 40 40 40 40 40 

Q3 

Corrélation de Pearson ,716
**
 ,936

**
 1 ,036 ,000 ,909

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  ,826 1,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 40 

Q4 

Corrélation de Pearson ,248 ,173 ,036 1 ,823
**
 ,404

**
 

Sig. (bilatérale) ,123 ,286 ,826  ,000 ,010 

N 40 40 40 40 40 40 

Q5 

Corrélation de Pearson ,280 ,168 ,000 ,823
**
 1 ,379

*
 

Sig. (bilatérale) ,080 ,301 1,000 ,000  ,016 

N 40 40 40 40 40 40 

 الخدمة

Corrélation de Pearson ,776
**
 ,958

**
 ,909

**
 ,404

**
 ,379

*
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,010 ,016  

N 40 40 40 40 40 40 

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

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

 التسعير الالكترونيتساق البعد الثاني: إ -
Corrélations 

 A1 A2 A3 A4 التسعٌر 

A1 

Corrélation de Pearson 1 -,144 ,410
**
 ,408

**
 ,853

**
 

Sig. (bilatérale)  ,376 ,009 ,009 ,000 
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N 40 40 40 40 40 

A2 

Corrélation de Pearson -,144 1 ,187 ,462
**
 ,337

*
 

Sig. (bilatérale) ,376  ,248 ,003 ,034 

N 40 40 40 40 40 

A3 

Corrélation de Pearson ,410
**
 ,187 1 ,386

*
 ,627

**
 

Sig. (bilatérale) ,009 ,248  ,014 ,000 

N 40 40 40 40 40 

A4 

Corrélation de Pearson ,408
**
 ,462

**
 ,386

*
 1 ,772

**
 

Sig. (bilatérale) ,009 ,003 ,014  ,000 

N 40 40 40 40 40 

 التسعٌر

Corrélation de Pearson ,853
**
 ,337

*
 ,627

**
 ,772

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,034 ,000 ,000  

N 40 40 40 40 40 

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

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

 الالكتروني التوزيعتساق البعد الثالث: إ -
Corrélations 

 Z1 Z2 Z3 Z4 التوزٌج 

Z1 

Corrélation de Pearson 1 ,816
**
 ,002 ,570

**
 ,797

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,989 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

Z2 

Corrélation de Pearson ,816
**
 1 ,226 ,543

**
 ,871

**
 

Sig. (bilatérale) ,000  ,161 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

Z3 

Corrélation de Pearson ,002 ,226 1 ,156 ,500
**
 

Sig. (bilatérale) ,989 ,161  ,337 ,001 

N 40 40 40 40 40 

Z4 

Corrélation de Pearson ,570
**
 ,543

**
 ,156 1 ,768

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,337  ,000 

N 40 40 40 40 40 

Corrélation de Pearson ,797 التوزٌج
**
 ,871

**
 ,500

**
 ,768

**
 1 
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Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,001 ,000  

N 40 40 40 40 40 

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

 اتساق البعد الرابع: الترويج الالكتروني -
Corrélations 

 E1 E2 E3 E4 E5 التروٌج 

E1 

Corrélation de Pearson 1 ,609
**
 ,595

**
 ,229 ,293 ,799

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,156 ,066 ,000 

N 40 40 40 40 40 40 

E2 

Corrélation de Pearson ,609
**
 1 ,549

**
 ,559

**
 ,741

**
 ,925

**
 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 40 

E3 

Corrélation de Pearson ,595
**
 ,549

**
 1 -,130 ,331

*
 ,692

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  ,424 ,037 ,000 

N 40 40 40 40 40 40 

E4 

Corrélation de Pearson ,229 ,559
**
 -,130 1 ,475

**
 ,510

**
 

Sig. (bilatérale) ,156 ,000 ,424  ,002 ,001 

N 40 40 40 40 40 40 

E5 

Corrélation de Pearson ,293 ,741
**
 ,331

*
 ,475

**
 1 ,728

**
 

Sig. (bilatérale) ,066 ,000 ,037 ,002  ,000 

N 40 40 40 40 40 40 

 التروٌج

Corrélation de Pearson ,799
**
 ,925

**
 ,692

**
 ,510

**
 ,728

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,001 ,000  

N 40 40 40 40 40 40 

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

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 
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 اتساق البعد الخامس: تصميم الموقع الالكتروني -
Corrélations 

 W1 W2 W3 تصمٌم 

W1 

Corrélation de Pearson 1 ,499
**
 ,833

**
 ,970

**
 

Sig. (bilatérale)  ,001 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 

W2 

Corrélation de Pearson ,499
**
 1 ,094 ,438

**
 

Sig. (bilatérale) ,001  ,564 ,005 

N 40 40 40 40 

W3 

Corrélation de Pearson ,833
**
 ,094 1 ,925

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,564  ,000 

N 40 40 40 40 

 تصمٌم

Corrélation de Pearson ,970
**
 ,438

**
 ,925

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,005 ,000  

N 40 40 40 40 

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

 اتساق البعد السادس: الامن -

Corrélations 

 X1 X2 X3 الامن 

X1 

Corrélation de Pearson 1 ,486
**
 ,850

**
 ,818

**
 

Sig. (bilatérale)  ,001 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 

X2 

Corrélation de Pearson ,486
**
 1 ,466

**
 ,887

**
 

Sig. (bilatérale) ,001  ,002 ,000 

N 40 40 40 40 

X3 

Corrélation de Pearson ,850
**
 ,466

**
 1 ,798

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,002  ,000 

N 40 40 40 40 

 الامن

Corrélation de Pearson ,818
**
 ,887

**
 ,798

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  

N 40 40 40 40 

 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 
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 انبعذ انسابع: انخصىصيت اتساق -

Corrélations 

 D1 D2 D3 D4 الخصوصٌة 

D1 

Corrélation de Pearson 1 ,331
*
 ,763

**
 ,107 ,688

**
 

Sig. (bilatérale)  ,037 ,000 ,513 ,000 

N 40 40 40 40 40 

D2 

Corrélation de Pearson ,331
*
 1 ,409

**
 ,264 ,723

**
 

Sig. (bilatérale) ,037  ,009 ,100 ,000 

N 40 40 40 40 40 

D3 

Corrélation de Pearson ,763
**
 ,409

**
 1 -,173 ,537

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,009  ,287 ,000 

N 40 40 40 40 40 

D4 

Corrélation de Pearson ,107 ,264 -,173 1 ,667
**
 

Sig. (bilatérale) ,513 ,100 ,287  ,000 

N 40 40 40 40 40 

 الخصوصٌة

Corrélation de Pearson ,688
**
 ,723

**
 ,537

**
 ,667

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 40 40 40 40 40 

 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

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

 

 اتساق البعد الثامن: التخصيص -
Corrélations 

 F1 F2 F3 التخصٌص 

F1 

Corrélation de Pearson 1 ,325
*
 ,388

*
 ,631

**
 

Sig. (bilatérale)  ,041 ,013 ,000 

N 40 40 40 40 

F2 

Corrélation de Pearson ,325
*
 1 ,649

**
 ,899

**
 

Sig. (bilatérale) ,041  ,000 ,000 

N 40 40 40 40 

F3 

Corrélation de Pearson ,388
*
 ,649

**
 1 ,836

**
 

Sig. (bilatérale) ,013 ,000  ,000 

N 40 40 40 40 

 التخصٌص

Corrélation de Pearson ,631
**
 ,899

**
 ,836

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  

N 40 40 40 40 

 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 
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 اتساق البعد التاسع: المجتمعات الافتراضية -
 

Corrélations 

 S1 S2 S3 S4 S5 

S1 

Corrélation de Pearson 1 ,745
**
 ,396

*
 ,107 ,205 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,012 ,511 ,204 

N 40 40 40 40 40 

S2 

Corrélation de Pearson ,745
**
 1 ,569

**
 ,276 ,261 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,085 ,103 

N 40 40 40 40 40 

S3 

Corrélation de Pearson ,396
*
 ,569

**
 1 ,695

**
 ,446

**
 

Sig. (bilatérale) ,012 ,000  ,000 ,004 

N 40 40 40 40 40 

S4 

Corrélation de Pearson ,107 ,276 ,695
**
 1 ,105 

Sig. (bilatérale) ,511 ,085 ,000  ,518 

N 40 40 40 40 40 

S5 

Corrélation de Pearson ,205 ,261 ,446
**
 ,105 1 

Sig. (bilatérale) ,204 ,103 ,004 ,518  

N 40 40 40 40 40 

 المجتمعات

Corrélation de Pearson ,745
**
 ,805

**
 ,850

**
 ,644

**
 ,472

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,002 

N 40 40 40 40 40 

 

Corrélations 

 المجتمعات 

S1 

Corrélation de Pearson ,745 

Sig. (bilatérale) ,000 

N 40 

S2 

Corrélation de Pearson ,805
**
 

Sig. (bilatérale) ,000 

N 40 

S3 

Corrélation de Pearson ,850
*
 

Sig. (bilatérale) ,000 

N 40 

S4 

Corrélation de Pearson ,644 

Sig. (bilatérale) ,000 

N 40 

S5 

Corrélation de Pearson ,472 

Sig. (bilatérale) ,002 

N 40 
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 المجتمعات

Corrélation de Pearson 1
**
 

Sig. (bilatérale)  

N 40 

 

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

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

 الصدق البناني لابعاد المحور الثاني -
Corrélations 

 تصمٌم التروٌج التوزٌج التسعٌر الخدمة 

 الخدمة

Corrélation de Pearson 1 ,420
**
 ,013 ,477

**
 ,613

**
 

Sig. (bilatérale)  ,007 ,936 ,002 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 التسعٌر

Corrélation de Pearson ,420
**
 1 ,428

**
 ,351

*
 ,145 

Sig. (bilatérale) ,007  ,006 ,026 ,372 

N 40 40 40 40 40 

 التوزٌج

Corrélation de Pearson ,013 ,428
**
 1 ,657

**
 ,444

**
 

Sig. (bilatérale) ,936 ,006  ,000 ,004 

N 40 40 40 40 40 

 التروٌج

Corrélation de Pearson ,477
**
 ,351

*
 ,657

**
 1 ,838

**
 

Sig. (bilatérale) ,002 ,026 ,000  ,000 

N 40 40 40 40 40 

 تصمٌم

Corrélation de Pearson ,613
**
 ,145 ,444

**
 ,838

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,372 ,004 ,000  

N 40 40 40 40 40 

 الامن

Corrélation de Pearson ,644
**
 ,614

**
 ,178 ,259 ,470

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,273 ,106 ,002 

N 40 40 40 40 40 

 الخصوصٌة

Corrélation de Pearson ,623
**
 ,485

**
 ,303 ,546

**
 ,476

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,002 ,057 ,000 ,002 

N 40 40 40 40 40 

 التخصٌص

Corrélation de Pearson ,838
**
 ,619

**
 ,447

**
 ,650

**
 ,701

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,004 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 المجتمعات

Corrélation de Pearson ,821
**
 ,618

**
 ,319

*
 ,613

**
 ,593

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,045 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 التسوٌق_الالكترونً

Corrélation de Pearson ,747
**
 ,673

**
 ,611

**
 ,814

**
 ,783

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 

Corrélations 
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 التسوٌق_الالكترونً المجتمعات التخصٌص الخصوصٌة الامن 

 الخدمة

Corrélation de Pearson ,644 ,623
**
 ,838 ,821

**
 ,747

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 التسعٌر

Corrélation de Pearson ,614
**
 ,485 ,619

**
 ,618

*
 ,673 

Sig. (bilatérale) ,000 ,002 ,000 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 التوزٌج

Corrélation de Pearson ,178 ,303
**
 ,447 ,319

**
 ,611

**
 

Sig. (bilatérale) ,273 ,057 ,004 ,045 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 التروٌج

Corrélation de Pearson ,259
**
 ,546

*
 ,650

**
 ,613 ,814

**
 

Sig. (bilatérale) ,106 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 تصمٌم

Corrélation de Pearson ,470
**
 ,476 ,701

**
 ,593

**
 ,783 

Sig. (bilatérale) ,002 ,002 ,000 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 الامن

Corrélation de Pearson 1
**
 ,533

**
 ,786 ,637 ,717

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 الخصوصٌة

Corrélation de Pearson ,533
**
 1

**
 ,577 ,638

**
 ,725

**
 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 التخصٌص

Corrélation de Pearson ,786
**
 ,577

**
 1

**
 ,857

**
 ,931

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 المجتمعات

Corrélation de Pearson ,637
**
 ,638

**
 ,857

*
 1

**
 ,864

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  ,000 

N 40 40 40 40 40 

 التسوٌق_الالكترونً

Corrélation de Pearson ,717
**
 ,725

**
 ,931

**
 ,864

**
 1

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 40 40 40 40 40 

 

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

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 
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 دارة المبيعاتا الثالثتساق المحور إ(: 14الممحق رقم )
 

Corrélations 

 B1 B2 B3 B4 B5 

B1 

Corrélation de Pearson 1 ,797
**
 ,495

**
 ,378

*
 ,408

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,001 ,016 ,009 

N 40 40 40 40 40 

B2 

Corrélation de Pearson ,797
**
 1 ,388

*
 ,286 ,260 

Sig. (bilatérale) ,000  ,013 ,074 ,105 

N 40 40 40 40 40 

B3 

Corrélation de Pearson ,495
**
 ,388

*
 1 ,448

**
 ,374

*
 

Sig. (bilatérale) ,001 ,013  ,004 ,017 

N 40 40 40 40 40 

B4 

Corrélation de Pearson ,378
*
 ,286 ,448

**
 1 ,607

**
 

Sig. (bilatérale) ,016 ,074 ,004  ,000 

N 40 40 40 40 40 

B5 

Corrélation de Pearson ,408
**
 ,260 ,374

*
 ,607

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,009 ,105 ,017 ,000  

N 40 40 40 40 40 

B6 

Corrélation de Pearson ,329
*
 ,316

*
 ,467

**
 ,407

**
 ,405

**
 

Sig. (bilatérale) ,038 ,047 ,002 ,009 ,010 

N 40 40 40 40 40 

B7 

Corrélation de Pearson ,492
**
 ,498

**
 ,309 ,288 ,344

*
 

Sig. (bilatérale) ,001 ,001 ,053 ,072 ,030 

N 40 40 40 40 40 

B8 

Corrélation de Pearson ,310 ,500
**
 ,328

*
 ,157 ,093 

Sig. (bilatérale) ,051 ,001 ,039 ,334 ,567 

N 40 40 40 40 40 

B9 

Corrélation de Pearson ,518
**
 ,368

*
 ,414

**
 ,105 ,250 

Sig. (bilatérale) ,001 ,019 ,008 ,520 ,120 

N 40 40 40 40 40 

B10 

Corrélation de Pearson ,455
**
 ,424

**
 ,326

*
 ,259 ,288 

Sig. (bilatérale) ,003 ,006 ,040 ,107 ,072 

N 40 40 40 40 40 

B11 

Corrélation de Pearson ,363
*
 ,179 ,270 ,095 ,303 

Sig. (bilatérale) ,021 ,269 ,092 ,559 ,057 

N 40 40 40 40 40 

 ادارة_المبٌعات

Corrélation de Pearson ,771
**
 ,692

**
 ,695

**
 ,589

**
 ,629

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 

Corrélations 
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 B6 B7 B8 B9 B10 

B1 

Corrélation de Pearson ,329 ,492
**
 ,310

**
 ,518

*
 ,455

**
 

Sig. (bilatérale) ,038 ,001 ,051 ,001 ,003 

N 40 40 40 40 40 

B2 

Corrélation de Pearson ,316
**
 ,498 ,500

*
 ,368 ,424 

Sig. (bilatérale) ,047 ,001 ,001 ,019 ,006 

N 40 40 40 40 40 

B3 

Corrélation de Pearson ,467
**
 ,309

*
 ,328 ,414

**
 ,326

*
 

Sig. (bilatérale) ,002 ,053 ,039 ,008 ,040 

N 40 40 40 40 40 

B4 

Corrélation de Pearson ,407
*
 ,288 ,157

**
 ,105 ,259

**
 

Sig. (bilatérale) ,009 ,072 ,334 ,520 ,107 

N 40 40 40 40 40 

B5 

Corrélation de Pearson ,405
**
 ,344 ,093

*
 ,250

**
 ,288 

Sig. (bilatérale) ,010 ,030 ,567 ,120 ,072 

N 40 40 40 40 40 

B6 

Corrélation de Pearson 1
*
 ,469

*
 ,332

**
 ,306

**
 ,185

**
 

Sig. (bilatérale)  ,002 ,037 ,055 ,254 

N 40 40 40 40 40 

B7 

Corrélation de Pearson ,469
**
 1

**
 ,401 ,463 ,149

*
 

Sig. (bilatérale) ,002  ,010 ,003 ,359 

N 40 40 40 40 40 

B8 

Corrélation de Pearson ,332 ,401
**
 1

*
 ,400 ,242 

Sig. (bilatérale) ,037 ,010  ,011 ,133 

N 40 40 40 40 40 

B9 

Corrélation de Pearson ,306
**
 ,463

*
 ,400

**
 1 ,405 

Sig. (bilatérale) ,055 ,003 ,011  ,010 

N 40 40 40 40 40 

B10 

Corrélation de Pearson ,185
**
 ,149

**
 ,242

*
 ,405 1 

Sig. (bilatérale) ,254 ,359 ,133 ,010  

N 40 40 40 40 40 

B11 

Corrélation de Pearson ,212
*
 ,085 ,131 ,329 ,488 

Sig. (bilatérale) ,189 ,604 ,421 ,038 ,001 

N 40 40 40 40 40 

 ادارة_المبٌعات

Corrélation de Pearson ,654
**
 ,643

**
 ,559

**
 ,654

**
 ,594

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 40 40 40 40 40 

 

Corrélations 

 B11 ادارة_المبٌعات 

B1 
Corrélation de Pearson ,363 ,771

**
 

Sig. (bilatérale) ,021 ,000 
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N 40 40 

B2 

Corrélation de Pearson ,179
**
 ,692 

Sig. (bilatérale) ,269 ,000 

N 40 40 

B3 

Corrélation de Pearson ,270
**
 ,695

*
 

Sig. (bilatérale) ,092 ,000 

N 40 40 

B4 

Corrélation de Pearson ,095
*
 ,589 

Sig. (bilatérale) ,559 ,000 

N 40 40 

B5 

Corrélation de Pearson ,303
**
 ,629 

Sig. (bilatérale) ,057 ,000 

N 40 40 

B6 

Corrélation de Pearson ,212
*
 ,654

*
 

Sig. (bilatérale) ,189 ,000 

N 40 40 

B7 

Corrélation de Pearson ,085
**
 ,643

**
 

Sig. (bilatérale) ,604 ,000 

N 40 40 

B8 

Corrélation de Pearson ,131 ,559
**
 

Sig. (bilatérale) ,421 ,000 

N 40 40 

B9 

Corrélation de Pearson ,329
**
 ,654

*
 

Sig. (bilatérale) ,038 ,000 

N 40 40 

B10 

Corrélation de Pearson ,488
**
 ,594

**
 

Sig. (bilatérale) ,001 ,000 

N 40 40 

B11 

Corrélation de Pearson 1
*
 ,497 

Sig. (bilatérale)  ,001 

N 40 40 

 ادارة_المبٌعات

Corrélation de Pearson ,497
**
 1

**
 

Sig. (bilatérale) ,001  

N 40 40 

 

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

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 
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 لفا كرونباخ أ(: 15الممحق رقم)

 التسويق الالكتروني: الثانيلفا كرونباخ لممحور أ

Récapitulatif de traitement des observations 

 N % 

Observations 

Valide 40 100,0 

Exclus
a
 0 ,0 

Total 40 100,0 

 

a. Suppression par liste basée sur toutes les 

variables de la procédure. 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,923 36 

 

 ادارة المبيعات: الثالثلفا كرونباخ لممحور أ

 

Récapitulatif de traitement des observations 

 N % 

Observations 

Valide 40 100,0 

Exclus
a
 0 ,0 

Total 40 100,0 

 

a. Suppression par liste basée sur toutes les 

variables de la procédure. 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,846 11 
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 الثبات الكمي

Récapitulatif de traitement des observations 

 N % 

Observations 

Valide 40 100,0 

Exclus
a
 0 ,0 

Total 40 100,0 

 

a. Suppression par liste basée sur toutes les 

variables de la procédure. 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,894 47 

 البيانات الشخصية (:16الممحق رقم )

 

 الجنس

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 45,0 45,0 45,0 18 ذكر

 100,0 55,0 55,0 22 أنثى

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 السن

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

سنة 03اقل من   2 5,0 5,0 5,0 

سنة 03الى اقل من  03من   23 57,5 57,5 62,5 

سنة03الى اقل من  03من   13 32,5 32,5 95,0 

 100,0 5,0 5,0 2 سنة فاكثر 50

Total 40 100,0 100,0  
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 المسمى_الوظيفي

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 7,0 7,0 7,0 0 مدٌر وكالة

 03,3 22,0 22,0 9 مرشد مبٌعات

 00,3 5,0 5,0 2 مسجل البٌانات

الزبائن مستشار  18 40,0 40,0 83,3 

 100,0 23,3 23,3 8 مندوب تجاري

Total 40 100,0 100,0  

 

 الخبرة

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

سنوات 30اقل من   2 5,0 5,0 5,0 

سنوات 03سنوات الى اقل من  30من   9 22,5 22,5 27,5 

سنة 00اقل من الى  03من   24 60,0 60,0 87,5 

 100,0 12,5 12,5 5 سنة فاكثر 15

Total 40 100,0 100,0  

 الثانيفراد العينة نحو المحور أتجاهات : إ(17الممحق رقم )

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

Q1 40 3,9250 ,57233 

Q2 40 3,7500 ,95407 

Q3 40 3,7250 1,01242 

Q4 40 4,0500 ,38895 

Q5 40 4,0000 ,32026 

 90547, 3,5250 40 الخدمة

A1 40 3,6750 ,65584 

A2 40 3,3000 1,11401 

A3 40 3,4000 ,59052 

A4 40 3,9750 ,83166 

 57443, 3,6375 40 التسعٌر

Z1 40 3,6500 1,00128 

Z2 40 3,3500 1,00128 

Z3 40 3,6500 1,12204 

Z4 40 3,5750 1,03497 

 75636, 3,5563 40 التوزٌج

E1 40 3,3500 1,18862 

E2 40 2,9500 ,87560 
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E3 40 3,1500 ,97534 

E4 40 3,7500 ,70711 

E5 40 3,1500 ,80224 

 67566, 3,2700 40 التروٌج

N valide (listwise) 40   

 

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

W1 40 3,6500 ,76962 

W2 40 4,0250 ,35716 

W3 40 3,5500 1,10824 

 64268, 3,7417 40 تصمٌم

X1 40 4,0000 ,50637 

X2 40 3,7000 1,04268 

X3 40 4,0750 ,41679 

 55720, 3,9250 40 الامن

D1 40 4,0500 ,55238 

D2 40 3,7500 ,63043 

D3 40 4,0250 ,42290 

D4 40 2,8500 1,00128 

 43260, 3,6687 40 الخصوصٌة

F1 40 3,7750 ,53048 

F2 40 3,4000 ,98189 

F3 40 3,8500 ,57957 

 56733, 3,6750 40 التخصٌص

S1 40 3,5500 1,08486 

S2 40 3,8750 ,56330 

S3 40 3,6500 ,57957 

S4 40 3,3500 ,94868 

S5 40 3,5750 ,50064 

 52035, 3,6000 40 المجتمعات

 43426, 3,6644 40 التسوٌق_الالكترونً

N valide (listwise) 40   

 المحور الثالث  عباراتفراد العينة نحو أتجاهات إ(: 18الممحق رقم)

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

B1 40 4,1250 ,68641 

B2 40 4,0250 ,69752 

B3 40 3,8302 ,39306 

B4 40 3,7000 ,93918 



 الملاحق
 

B5 40 3,9250 ,85896 

B6 40 3,7000 ,96609 

B7 40 3,5750 ,84391 

B8 40 3,9250 ,88831 

B9 40 3,8750 ,91111 

B10 40 3,8750 ,79057 

B11 40 3,6750 ,88831 

 53462, 3,8477 40 ادارة_المبٌعات

 33274, 3,7560 40 الدراسة

N valide (listwise) 40   

 ختبار التوزيع الطبيعيإ(: 19رقم )الممحق 

 

Statistiques descriptives 

 N Asymétrie Kurtosis 

Statistique Statistique Erreur std Statistique Erreur std 

 733, 425, 374, 405,- 40 الخدمة

 733, 8,603 374, 2,591- 40 التسعٌر

 733, 1,106 374, 700,- 40 التوزٌج

 733, 230, 374, 408, 40 التروٌج

 733, 639, 374, 889,- 40 المستحدثة_العناصر

 733, 150, 374, 798,- 40 الالكترونً_التسوٌق

 733, 1,259 374, 717,- 40 المبٌعات_ادارة

N valide (listwise) 40     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 الملاحق
 

 اختبار الفرضيات (:11الممحق رقم )
 

 

Corrélations 

_العناصر التروٌج التوزٌج التسعٌر الخدمة 

 المستحدثة

_التسوٌق

 الالكترونً

_ادارة

 المبٌعات

 الخدمة

Corrélation de 

Pearson 
1 ,116 ,096 ,123 ,078 ,117 -,076 

Sig. (bilatérale)  ,474 ,555 ,450 ,634 ,473 ,640 

N 40 40 40 40 40 40 40 

 التسعٌر

Corrélation de 

Pearson 
,116 1 ,428

**
 ,351

*
 ,577

**
 ,673

**
 -,101 

Sig. (bilatérale) ,474  ,006 ,026 ,000 ,000 ,536 

N 40 40 40 40 40 40 40 

 التوزٌج

Corrélation de 

Pearson 
,096 ,428

**
 1 ,657

**
 ,410

**
 ,611

**
 -,003 

Sig. (bilatérale) ,555 ,006  ,000 ,009 ,000 ,986 

N 40 40 40 40 40 40 40 

 التروٌج

Corrélation de 

Pearson 
,123 ,351

*
 ,657

**
 1 ,704

**
 ,814

**
 -,072 

Sig. (bilatérale) ,450 ,026 ,000  ,000 ,000 ,660 

N 40 40 40 40 40 40 40 

_العناصر

 المستحدثة

Corrélation de 

Pearson 
,078 ,577

**
 ,410

**
 ,704

**
 1 ,961

**
 -,066 

Sig. (bilatérale) ,634 ,000 ,009 ,000  ,000 ,684 

N 40 40 40 40 40 40 40 

_التسوٌق

 الالكترونً

Corrélation de 

Pearson 
,117 ,673

**
 ,611

**
 ,814

**
 ,961

**
 1 -,068 

Sig. (bilatérale) ,473 ,000 ,000 ,000 ,000  ,677 

N 40 40 40 40 40 40 40 

 المبٌعات_ادارة

Corrélation de 

Pearson 
-,076 -,101 -,003 -,072 -,066 -,068 1 

Sig. (bilatérale) ,640 ,536 ,986 ,660 ,684 ,677  

N 40 40 40 40 40 40 40 

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

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

 

 


