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 2222/2222الدراسي:   العام

 يذكرة يكًهت نُيم شهادة انًاستر في عهىو الإعلاو و الإتصال، تخصص اتصال تُظيًي

 

 :يٍ إعذاد انطانبتاٌ

 يروة فرج الله 

 بايت بطاهر

 تحت إشراف:

 أييُت هاجر شلابي



 

  

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 



     

 الشكر و العرفان 

 .(من لم يشكر الناس لم يشكر الله )صلى الله عليه وسلم قال الرسول  
أولا نحمد الله سبحانو وتعالى الذي لولا فضلو علينا وتوفيقو لنا ما استطعنا 
تجاوز سنين من الصعاب والعقبات والنجاح في انجاز ىذا العمل الدتواضع 

 لله حتى يبلغ الحمد منتهاه .فالحمد 

التي  هاجر أمينة شلابي  الدشرفةنقدم اسمى عبارت التقدير والامتنان للأستاذة 
كانت لنا عونا ومعينا في اتمام ىذا العمل لم تبخل علينا بنصائحها القيمة 

 وتوجيهاتها شكرا لك ودمتي نهرا ينبع علما ومعرفة .

مناقشة مذكرتنا، دون ان ننسى  مع شكر لجنة الدناقشة على اشرافهم على
اساتذة كلية العلوم الانسانية لوقوفهم معنا طول الخمس سنوات شكرا 

 وجزاكم الله كل خير .

ولا يفوتنا تقديم الشكر الجزيل الى كل عمال الدؤسسة الوطنية انابيب خاصة 
 التي كان لذا فضل علينا وساعدتنا شكرا لك . اسية مكسارالسيدة 

فضل علينا وساعدنا من قريب او من بعيد ونخص بالذكر  نشكر كل من لو
 زميلنا أزواو وصديقتي فريال شكرا لكم جميعا ورزقكم الله من واسع فضلو .
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ثمرة جهدي إلى نبع الحب والحنان إلى من تسهر على  أهدي

راحتً إلى لرة عٌنً، بر الأمان والحنان، إلى التفاؤل الوالدة 

 الكرٌمة أطال الله فً عمرها وأن ٌشفٌها الله.

 إلى روح والدي الغالً

 وإلى كل الألارب...

 إلى أصدلاء دربً أدعو الله أن ٌوفمنا أجمعٌن.

 كل من ٌعرفنً من بعٌد أو من لرٌب إلى

 إلى كل الزملاء فً نفس التخصص دون استثناء

 إلى كل من ساندنً وساعدنً فً انجاز بحثً المتواضع.

 

 

 بطاهر باٌة

 



 

 

 

 إهداء

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

     

 

 بسم الله الرحمان الرحٌم                                   

 

 بهم الرحمان فً كتابه الكرٌم إلى الذٌن أوصا

إلى من حملتنً فً بطنها و شملتنً بودها إلى التً تحت 

 لدمٌها الجنة إلى حبٌبة للبً أمً الغالٌة

إلى أبً الغالً أطال الله فً عمره، إلى أغلى ما أملن إخوتً 

 و أخواتً و كل العائلة

 إلى رفٌمة الدرب فريال و كل صدٌماتً كنزة، طاوس، لٌتٌسٌا

 ى كل ما كان له فضل علً وساهم فً تلمٌنً ولو حرف .إل

                              

 

                                                                          

 مروة 

 



 خطة الدراسة :

 
  ممدمة

 

 الجانب المنهجً للدراسة .                                     

 _إشكالٌة الدراسة 

 _تساؤلات الدراسة 

 _أسباب إختبار الموضوع 

 _ أهداف الدراسة 

 _أهمٌة الدراسة 

 _منهج الدراسة وأدواته 

 _مجتمع البحث وعٌنة الدراسة 

 _تحدٌد المفاهٌم و المصطلحات 

 _الدراسات السابمة 

 ود الإستفادة من الدراسات السابمة _حد

 

 الجانب النظري                                      

 الفصل الأول :ماهٌة تكنولوجٌا الإتصال الحدٌثة واستخداماتها .

 _ مفهوم تكنولوجٌا الإتصال الحدٌثة .1

 _ التطور التارٌخً لتكنولوجٌا الإتصال الحدٌثة .2

 الإتصال الحدٌثة ._ أشكال تكنولوجٌا 3

 _ خصائص تكنولوجٌا الإتصال الحدٌثة .4

 _ وظائف تكنولوجٌا الإتصال الحدٌثة .5



 _عٌوب وسلبٌات تكنولوجٌا الإتصال الحدٌثة .6

 _ أهمٌة تكنولوجٌا الإتصال الحدٌثة .7

 

  الفصل الثانً : إدارة التسوٌك بالمؤسسة الإلتصادٌة .

 _ تعرٌف التسوٌك 1

 _ تطور مفهوم التسوٌك 2

 _ منافع وأهداف التسوٌك 3

 _ الفرق بٌن البٌع والتسوٌك 4

 _ تعرٌف إدارة التسوٌك5

 _ أعمال ووظائف إدارة التسوٌك 6

 _خطوات وخصائص إدارة التسوٌك 7

 _ أهمٌة إدارة التسوٌك 8

 

 الفصل الثالث : تأثٌر تكنولوجٌا الإتصال الحدٌثة على إدارة التسوٌك .

 مفهوم التسوٌك الإلكترونً _ 1

 _ مزاٌا وخصائص التسوٌك الإلكترونً 2

 _ مهارات التسوٌك الإلكترونً 3

 _ الإختلاف بٌن التسوٌك التملٌدي والتسوٌك الإلكترون4ً

 _ دور وأثر الانترنت فً التسوٌك ودراسات السوق 5

 _ تأثٌر تكنولوجٌا الإتصال الحدٌثة على التسوٌك 6

 

 



 نولوجٌا الإتصال على التسوٌك _ جوانب أثر تك7

 _البٌئة العامة للتسوٌك الإلكترون8ً

 

 الجانب التطبٌمً :                                  

o  التعرٌف بالمؤسسة 

o  الهٌكل التنظٌمً لها 

o التحلٌل الكمً والكٌفً للجداول البسٌطة والمركبة 

 أ_  التحلٌل الكمً والكٌفً للجداول البسٌطة  

 التحلٌل الكمً و الكٌفً للجداول المركبة ب_ 

o  نتائج الدراسة 

 أ_ النتائج الجزئٌة  

 ب_ النتائج العامة 

o  الخاتمة 

o  لائمة المصادر والمراجع 

o  الملاحك 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ملخص الدراسة:

   

تدور إشكالٌة دراستنا حول فعالٌة تكنولوجٌا الإتصال الحدٌثة على إدارة التسوٌك فً 

مؤسسة انابٌب الإلتصادٌة الوالع ممرها بالرغاٌة بالجزائر العاصمة، ومن الدوافع والأسباب 

الدافعة بنا للمٌام ٌهذه الدراسة هو إهتمامنا بدراسة تكنولوجٌات الإتصال الحدٌثة وفعالٌتها 

التسوٌك وإدارة التسوٌك بشكل عام والهدف الأساسً والأسمى الذي نحاول بلوغة هو على 

معرفة فعالٌة تكنولوجٌا الإتصال الحدٌثة على إدارة التسوٌك بمؤسسة أنابٌب بالجزائر 

 العاصمة . 

بطرح السؤال الرئٌسً التالً : كٌف من أجل الوصول الى الهدف المسطر وبلوغه لمنا 

فً إدارة التسوٌك داخل مؤسسة أنابٌب الإلتصادٌة ومن  الحدٌثة ا الإتصالتكنولوجٌتساهم 

لملائمته مع نوع  منهج دراسة الحالة   مطروحة اعتمدنا علىأجل الإجابة على الإشكالٌة ال

كأداة أساسٌة  عملة فً الدراسة فمد اعتمدنا على الإستبٌاندراسة، أما بالنسبة للأدوات المستال

لجمع البٌانات ودعمناها بالممابلة والملاحظة لزٌادة الرصٌد المعرفً وباعتبارهما من 

نا فً موظفً مؤسسة أنابٌب أما العٌنة ثالأدوات التً تخدم الموضوع، ولد تمثل مجتمع بح

مفردة من موظفً مدٌرٌة التسوٌك بنفس المؤسسة  05فكانت العٌنة المصدٌة بحٌث حددنا 

 هم المسؤولٌن عن التسوٌك وٌعتمدون على تكنولوجٌا الإتصال فً عملهم. لأن

 واستنتجنا فً الأخٌر مجموعة من النتائج التً أجابتنا عن تساؤلات الدراسة من بٌنها :

  أن مؤسسة أنابٌب تستعمل الهاتف، الحاسوب، الانترنت،الفاكس كوسائل تكنولوجٌة

 لزٌادة فعالٌة التسوٌك داخل مؤسستها .

  ٌمٌة من بٌنها البٌع وعدة أشكال من الإتصالات التسعلى أن المؤسسة تعتمد

 الشخصً، المعارض، الموالع الإلكترونٌة، التخفٌضات وغٌرها...

  أن مؤسسة أنابٌب تواجه العدٌد من المشاكل والعرالٌل فً إدارة التسوٌك من بٌنها

لإتصال واستغلال العمال اللغة، عدم تكوٌن العمال فً مجال استعمال تكنولوجٌات ا

 للتكنولوجٌات خارج نطاق العمل ... 

 

 

 



Résumé : 

La problématique tour autour L’efficacité des TIC 

modernes sur la commercialisation au siège de l’entreprise des 

canaux ANABIB à Alger A vrai dire ce qui nous a motivé à 

entreprendre ce thème est l’importance des technologies de 

communication est son impact sur le domaine du marketing 

plus précisément la cas de cette entreprise à titre indicatif  

Pour obtenir à l’objectif tracé on a posé ce questionnement : 

Quel impact des TIC sur le management du marketing à 

l’entreprise ANABIB ?                                                                            

 

La problématique a exigé une démarche étude de cas qui va 

avec ce genre d’étude .                                                         

La corpus pratique était un questionnaire essentiel pour 

collecter le maximum d’informations en compagnie d’un 

entretien et l’observation  afin d’avoir  un cumul de 

connaissances sachant que ce genre d’outil est connu pour son 

efficacité dans le domaine le groupe-recherche était les 

fonctionnaire de l’entreprise ANABIB avec comme échantillon 

un nombre 50 membres chargé de la communication et 

marketing pour ce sujet on a pu recenser des réponses sujettes 

de nos questions telles que  

_ L’entreprise ANABIB fait usage des technologies modernes 

computers et internet fax et autres outils sophistiqués pour plus 

des rendement au marché  .               

_ Et que l’entreprise s’appuie sur des virtuels et e-marketing 

moyens de vente et e-marketing les exposent les soldes est 

autres .                                                                   
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 مقدمة عامة
 

 ب‌
 

 مقدمة:

 

شهد‌العالم‌فً‌السنوات‌الأخٌرة‌تطورات‌كثٌرة‌فً‌مجال‌تكنولوجٌا‌الإتصال،‌بحٌث‌ 

‌على‌كل‌ ‌أثرت‌بدورها ‌تطبٌمات‌ومنصات‌جدٌدة ‌فٌها‌ظهرت‌وسائل، ‌بما مجالات‌الحٌاة

‌المجال‌المؤسساتً‌سواء‌العام‌أو‌حتى‌الخاص‌.

للتسوٌك‌دور‌فعال‌فً‌نجاح‌المؤسسات‌الإلتصادٌة‌والرفع‌من‌لٌمتها‌و‌لٌتحمك‌هذا‌

‌بشكل‌ ‌استغلالها ‌من‌خلال ‌هدفها ‌بلوغ ‌فً ‌الحدٌثة ‌الإتصال ‌المؤسسات‌تكنولوجٌا تستغل

‌أنابٌ ‌مؤسسة ‌تعتبر ‌المؤسسة، ‌مصالح ‌المٌدان‌ٌخدم ‌فً ‌الرائدة ‌المؤسسات ‌ٌن ‌من ب

من‌‌%09الإلتصادي‌وتعرف‌بإنتاجها‌للأنابٌب‌ذات‌الجودة‌العالٌة‌دون‌أن‌ننسى‌انها‌تلبً‌

متطلبات‌السوق‌الجزائري‌للأنابٌب‌و‌الرفع‌من‌لٌمتها‌و‌تعرٌف‌العالم‌الخارجً‌بها‌كان‌

ل‌الحدٌثة‌التً‌كان‌لها‌بفضل‌سٌاسات‌تسوٌمٌة‌نجحت‌بالإعتماد‌على‌‌تكنولوجٌات‌الإتصا

‌الدور‌الرئٌسً‌فً‌التعرٌف‌بها‌وبخدماتها‌.

لتكنولوجٌا‌الإتصال‌الحدٌثة‌فعالٌة‌وأهمٌة‌بالغة‌فً‌المجال‌المؤسساتً‌بحٌث‌أن‌هذه‌

‌بشكل‌ٌخدم‌مصالحها،‌ ‌التكنولوجٌات‌و‌تستغلها ‌وممٌزات‌هذه ‌استفادت‌من‌مزاٌا الأخٌرة

‌ت ‌الإلتصادٌة ‌المؤسسات ‌معظم ‌أن ‌التسوٌمٌة‌بحٌث ‌إدارتها ‌فً ‌التكنولوجٌات ‌هذه ستغل

وتخصص‌لها‌مٌزانٌة‌خاصة‌للإستثمار‌فٌها‌وهذا‌راجع‌لفعالٌتها‌فً‌العمل‌والحصول‌على‌

‌من‌ ‌والعدٌد ‌عبرها، ‌والإشهار ‌والتروٌج ‌التجارٌة ‌التعاملات ‌وتسهٌل ‌والعملاء الزبائن

‌التكنولوجٌات‌وا ‌هذه ‌لا‌الخدمات‌التً‌لا‌تعد‌ولا‌تحصى‌توفرها لتً‌تجعل‌منها‌ضرورة

ٌمكن‌الإستغناء‌عن‌خدماتها‌فهً‌تحسن‌الأداء‌المهنً‌للعاملٌن‌من‌جهة‌وتلعب‌دور‌هام‌فً‌

تحسٌن‌صورة‌المؤسسة‌داخلٌا‌وخارجٌا‌من‌جهة‌أخرى،‌كما‌أنها‌ترفع‌من‌وتٌرة‌الإنتاج‌

‌وتسهل‌العمل‌.

‌تواها‌كالأتً‌:تطلبت‌منا‌الدراسة‌الإعتماد‌على‌أربع‌فصول‌رئٌسٌة‌سوف‌نمدم‌مح

‌إلى‌طرح‌إشكالٌة‌‌الفصل الأول ‌التطرق‌فٌه ‌وتم ‌المنهجً‌للدراسة ‌الذي‌ٌتناول‌الإطار :

الدراسة‌وتساؤلاتها‌،‌الأهمٌة‌وأهداف‌الدراسة،‌أسباب‌إختٌار‌الموضوع‌والأدوات‌المعتمد‌

‌علٌها‌ونوع‌المنهج‌المستخدم‌فً‌الدراسة‌مع‌تحدٌد‌المفاهٌم‌والدراسات‌السابمة‌.‌

الذي‌تطرلنا‌فٌه‌إلى‌مدخل‌لتكنولوجٌا‌الإتصال‌واستخداماتها‌بحٌث‌عرفنا‌لفصل الثاني :ا

تكنولوجٌا‌الإتصال‌الحدٌثة‌والتطور‌التارٌخً‌لها،‌أشكالها،‌خصائصها،‌وظائفها‌وعٌوبها‌

‌وفً‌أخر‌هذا‌الفصل‌ذكرنا‌أهمٌة‌تكنولوجٌا‌الإتصال‌الحدٌثة‌.‌



 مقدمة عامة
 

 ج‌
 

لمفهوم‌التسوٌك‌‌التسوٌك‌فً‌المؤسسات‌بحٌث‌تطرلنا‌فً‌هذا‌الفصل‌تناولناالفصل الثالث :

وتطور‌مفهومه،منافعه‌وأهدافه،‌الفرق‌بٌن‌البٌع‌والتسوٌك،‌وتطرلنا‌أٌضا‌إلى‌تعرٌف‌إدارة‌

‌التسوٌك‌ووظائفها‌وخطواتها‌و‌فً‌الأخٌر‌لطمنا‌أهمٌة‌إدارة‌التسوٌك‌.

‌فٌه‌إلى‌مفهوم‌التسوٌك‌الإلكترونً‌ت الفصل الرابع : ‌ذكرنا‌طرلنا ‌كما ‌مهاراتـه، ومزاٌاه،

‌وأثر‌ ‌دور ‌ذكرنا ‌كما ‌الإلكترونً، ‌والتسوٌك ‌التملٌدي ‌التسوٌك ‌بٌن ‌الموجود الإختلاف

‌الإتصال‌على‌التسوٌك‌وجوانب‌ ‌تكنولوجٌا ‌وتأثٌر الإنترنت‌فً‌السوق‌ودراسات‌السوق،

‌هذا‌الأثر‌كما‌تحدثنا‌عن‌البٌئة‌العامة‌للتسوٌك‌الإلكترونً‌فً‌المؤسسات‌.

‌و‌:الخامس  لفصلا ‌البسٌطة ‌للجداول ‌تحلٌل ‌ثم ‌بها، ‌والتعرٌف ‌للمؤسسة ‌تمدٌم ‌فٌه كان

‌المركبة‌وفً‌الأخٌر‌نتائج‌الدراسة‌.
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 إشكالية الدراسة:

ىام وبازر  للإتصال ألعية كبنًة فهو عصب ىام لإستمرار الحياة وسنًىا بشكل منتظم، فقد لعب دور

التواجد الإنساني على سطح الأرض عرف الإتصال كوسيلة على مر العصور في كل لرالات الحياة ،منذ بداية 

 الرموز، لتبادل الدعلومات ، الأفكار والخبرات بنٌ الإنسان وأخيو الإنسان بوسائل بسيطة تكمن في الإشارات،

النحت على الصخور وغنًىا ىكذا كانت بداية ظهورىا، رغم نقص الإمكانيات الا أنو وجدت طرق وأساليب 

اىم وخلق بيئة مناسبة للتعايش والتأقلم فيما بينهم صحيح أن الإتصال عرف منذ القدم لكن تطور للتواصل والتف

وسائلو كان عبر مراحل عديدة الا أن وصل لدا ىو عليو اليوم من تطور وسهولة في نقل الأخبار والتواصل 

ليها إسم الثورات الإتصالية التي وإختصار للوقت ايضا وتجاوز الحدود الجغرافية خلال ثواني، ىذه الدراحل أطلق ع

 واكبت التقدمات والتطورات الحاصلة في العالد أخر ىذه الثورات كانت مرحلة ظهور تكنولوجيا الإتصال .

ظهرت تكنولوجيا الإتصال في النصف الثاني من القرن العشرين تتمثل ىذه التكنولوجيات في أدوات    

وبدون بذل لرهودات كبنًة وأحدث ظهورىا انعكاس الغابي على كل إتصالية تساىم في نقل الدعلومات بسهولة 

استفاد منها الإنسان دون أن ننسى ما قدمتو ىذه  لرالات الحياة  قدمت إضافة بارزة وحققت نتائج مبهرة،

 الأخنًة في لرال الإقتصاد والسوق ودفعها لعجلة التنمية لضو الإمام وإنعكس ظهورىا وتطورىا بالإلغاب على سنً

 .عمل الدؤسسات ولصاحها ولعبت دور أساسي في عملية التسويق داخل الدؤسسات وفتحت لذا أفاق جديدة 

لذذه التكنولوجيات أثر ىام في الدؤسسات سواء العامة منها أو الخاصة لعبت دور أساسي في كل فروع الدؤسسة 

ارسها الشركة للبيع و الترويج لسلعها بحيث أنها قدمت خدمات ىامة للتسويق الذي يعتبر فن من الفنون التي تد

ومنتجاتها وتحقيق أرباح ورفع من قيمة مؤسستها ،ىذه التكنولوجيات خلقت لذا أفاق جديدة سالعت بها في خلق 

 ميزات استفاد منها العمال والدؤسسة ككل ووفرت الظروف الدلائمة لنقل و تبادل الخبرات عبر وسائل .

ىتمام الشركات والدؤسسات والإدارات التي تخصص لذا ميزانية خاصة أصبحت ىذه التكنولوجيات لزل ا

الإستراتيجي لصناع القرار والددراء والدسؤولنٌ  لإتخاذ القرارات الذامة و للإستثمار فيها لكونها تشكل المحور الرئيسي  

السوق والدتطلبات والتسينً الجيد ،تساعد أيضا في تهيئة الدناخ الدناسب للعمل مع تحديد ودراسة احتياجات 
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جمع ومعالجة البيانات والدعلومات لذدف نشرىا وتوزيعها على الزبائن على لضو لؼلق قيمة  التخطيط الدسبق،و 

مضافة للمؤسسة مع تحسنٌ قدرتها التنافسية، رغم كل الإلغابيات التي تتميز بها ىذه الأخنًة الا أنها لا تخلو من 

لا أن ىذه التكنولوجيا تبقى في الريادة وتقدم إ ة البيانات الخاصة وغنًىا،بعض العيوب مثل التعرض للقرصنة وسرق

 الدؤسساتي .المجال إضافة في 

بحيث أن ىذه التكنولوجيات إعتمدتها بكثرة الدؤسسات الإقتصادية على إختلافها بحيث تعتمد عليها في إدارة  

د الأىداف وتنظم وتضبط القرارات الذامة وتؤىل التسويق التي تعتبر إدارة ىامة تسنً الأنشطة التسويقية وتحد

الدؤسسة بأن تنافس الدؤسسات الأخرى وتعزز إقتصاد الدؤسسة ايضا وتكنولوجيات الإتصال الحديثة تساعدىا 

وتسهل عليها مهامها ومن بنٌ الدؤسسات الدعتمدة لذا مؤسسة أنابيب الواقع مقرىا في الرغاية بالجزائر العاصمة 

طرقنا الذ طرح إشكالية في إدارتها التسويقية لذذا قررنا القيام بدراسة ميدانية حول ىذا الدوضوع  وتفهي تستعملها 

 في إدارة التسويق داخل مؤسسة انابيب الإقتصادية ؟ الحديثة  تكنولوجيا الإتصالمفادىا كيف تساىم 

 وىي كالتالر قبل الإجابة على ىذا التساؤل لا بد من طرح  لرموعة من التساؤلات الفرعية

 التساؤلات الفرعية :

 ؟ في إدارة التسويق  ماىي الوسائل والأساليب التكنولوجية الحديثة التي تعتمد عليها مؤسسة أنابيب_1

 ما طبيعة البيئة التسويقية في مؤسسة أنايب؟         -2

 ما أشكال الإتصالات التسويقية الدستخدمة في مؤسسة أنابيب ؟-3

 استخدام تكنولوجيات الإتصال الحديثة على فعالية و زيادة التسويق ؟كيف أثر  -4

                                                  ماىي الصعوبات والعراقيل التي تواجهها مؤسسة أنابيب في إدارة التسويق ؟ -5

 : أسباب اختيار الموضوع

 : الأسباب الذاتية 

 تكنولوجيات الإتصال الحديثة والمحيط الخاص بها ._الديول الشخصي لدراسة 

 .يق_الرغبة في التطلع على التطورات الحاصلة في تكنولوجيات الإتصال وتأثنًاتها على إدارة التسو 
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 _إرتباط الدوضوع و تداشيو مع لرال التخصص من الحوافز الدافعة لإختيار الدوضوع .

 : وضوعيةالأسباب الم

 لصاز من سواء من الناحية النظرية والتطبيقية أيضا ._ قابلية الدوضوع للإ 

                                                                                _حداثة الدوضوع بحيث ان الجدل مازال قائم حول ىذه التكنولوجيات الحديثة وفعاليتها على ادارة التسويق .                           

 قلة البحوث الأكادلؽية الدتعلقة بالدوضوع الدتعلقة بهذا الدوضوع دفعنا للميل لضو القيام ببحث  غنً منتشر بكثرة ._

 _التحسيس بألعية وجود تكنولوجيا الإتصال الحيثة و ألعيتها في كل مؤسسة .

وجيا الإتصال من جهة _ تزايد الإحتياجات الدتكررة للمؤسسات حاليا على الإعتماد على مزايا تطبيق تكنول

 والصعيد الشخصي من جهة أخرى .

 ىناك العديد من الأىداف الدرجوة من خلال التطرق والقيام بهذا البحث من بينها 4الدراسة : ىدافأ

 مع التحكم في الدنهجية وتقنيات البحث . _التدرب على القيام بدراسات اكادلؽية وعلمية بالدرجة الاولذ،

 _التعود على البحث والتنقيب عن الدعلومات والتعرف على كيغية استغلالذا .

 دارة التسويق داخل مؤسسة إقتصادية .إ_التعرف على أىم الوسائل التكنولوجية التي تساىم في 

 . _التعرف على ألعية تكنولوجيا الإتصال الحديثة ودورىا في ادارة التسويق داخل مؤسسة اقتصادية

 راقيل التي تواجو العمال في استخداماتهم لتكنولوجيا الإتصال ._معرفة الع

 _ معرفة طبيعة البيئة التسويقية لدؤسسة أنابيب .

 _ تسليط الضوء على إدارة التسويق بعد إعتمادىا لتكنولوجيا الإتصال الحديثة .

 

 4ما يلي لطتصرىا فيدراستنا ألعية وألعية  أكادمية لكل دراسة علمية و الدراسة : أهمية

ألعية الدراسة تكمن في ألعية الدوضوع بحد ذاتو وىو فعالية تكنولوجيا الإتصال الحديثة بالدؤسسات الإقتصادية 

عامة و في إدارات التسويق بصفة خاصة التي تعتبر لزور ىام في الإقتصاد الوطني بالتالر لؽثل لصاحها بمثابة لصاح 

بنٌ أىم مواضيع العصر لدا لذا من ألعية كببنًة على كل الأصعدة، و للدولة، وتكنولوجيا الإتصال الحديثة من 
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دورىا البارز في الدؤسسات لشا دفعنا للقيام بالدراسة لدعرفة فعالية ىذه التكنولوجيات الحديثة للإتصال على إدارة 

قيل التي تواجههم أثناء التسويق بمؤسسة أنابيب والأدوات والوسائل الدعتمد عليها، والسياسات التسويقية وأىم العرا

إعتمادىم للتكنولوجيا الحديثة للإتصال و لزاولة الخروج بنصائح و توجيهات من خلال قيامنا بهذه الدراسة ، كما 

 أن للموضوع العية علمية و عملية 4

و يثريو تتمثل ألعية الدراسة من الناحية العلمية أنها اعتمدت على منهج علمي لؼدم الدوضوع  الأهمية العلمية :

من الناحية العلمية بحيث أثرى لرال تكنولوجيا الإتصال و فعاليتها في إدارة التسويق في مؤسسة إقتصادية، كما 

نتمنى و نسعى أن تكون الدراسة إنطلاقة للمزيد من الدراسات الأخرى في نفس المجال و إستفادة الباحثنٌ 

 الدقدمة من خلال الدراسة .العلمينٌ منها و الإستفادة من التوجيهات و النصائح 

تظهر ألعية الدراسة من الناحية العملية من خلال تقديم لظوذج للإستثمار في لرال تكنولوجيا  الأهمية العملية :

 الإتصال الحديثة وتقديم لذم دراسة تحتوي على كيفية حسن أستغلالذا و التغينً الذي أضافتو على إدارة التسويق .

 :  منهج الدراسة و أدواتو

 المنهج المستخدم في الدراسة : 

تندرج الدراسة ضمن الدراسات الوصفية التحليلية من خلال وصف تكنولوجيا الإتصال الحديثة و 

 فعاليتها على إدارة التسويق بالدؤسسة الإقتصادية وتحليل نتائج وبيانات الدراسة .

طبيعة الدراسة الدراد الصازىا اذ يعتبر الاطار لؼتلف بإختلاف لذا مناسبا تستدعي كل دراسة منهجا  

يعرف الدنهج بأنو وسيلة تساعد الباحث في فهم الدادة العلمية و طبيعة البحث... الدنظم لكل مراحل 

 1الإسقصاءات العلمية. 

وبالنظر  _ يدرس الدنهج الظواىر العلمية وموضوع الإىتمام لدى الباحث العلمي في لستلف لرالات الدعرفة الإنسانية

والعودة إلذ   طبيعة موضوع بحثنا وخصائصهو و الأىداف الدراد بلوغها من خلال قيامنا بهذه الدراسة  فالدنهج 

الدلائم ىو منهج دراسة الحالة  من خلال الإعتماد على الدقابلات الشخصية مع الدوظفنٌ ،يعرف بأنو الدنهج الذي 
                                                           

 . 611،ص6112،شركة روابط للنشر و تمنٌة المعلومات، مصر،1وجٌه لن لاسم، المناهج الدراسٌة فً ضوء المناخات العالمٌة، ط _1
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لفرد وعن البيئة التي يعيش فيها،وأنها تحليل دقيق للموقف العام للفرد، ينسق و لػلل الدعلومات التي يتم جمعها من ا

  1وبيان الأسباب التي دعت إلذ الدراسة ثم القيام بتحليل الدعلومات عن الفرد و بيئتو .

 ولضن إعتمدنا على ىذا الدنهج لبلوغ الأىداف التالية 4  

أجل ا مؤسسة انابيب لتكنولوجيا الاتصال الحديثة من (الذي تسخرىالدادية -لى الامكانيات )البشريةالتعرف ع-

وتقديم معلومات مفصلة عن كيفية توظيف الإدارة لتطبيقات تكنولوجيا الإتصال في النهوض بالنشاط التسويقي 

 إدارتها التسويق .

اختيار  والانترنت لشا دفعنا للبحث تدفق مواجهة مؤسسة انابيب في الاونة الاخنًة مشكة ضعف الشبكة و قلة -

 . ىذه الوحدة للدراسة

لنجاح أي بحث أو دراسة لغب إختيار الأدوات الدساعدة والتي تخدم البحث الأدوات المستعملة في الدراسة : 

 بشكل يلائم ولؼدم الدوضوع ويوصل الباحث إلذ البيانات والدعلومات التي لػتاجها .

تعرف ادوات جمع البيانات بأنها لرموعة الوسائل والدقاييس التي يعتمد عليها الباحث للحصول على الدعلومات 

الدطلوبة لفهم وحل الدشكلة من الدصادر الدعينة بذلك, وغالبا ما يستعمل الباحث عددا كبنًا من أدوات جمع 

ومقاييس العلاقات الإجتماعية والرأي العام وتحليل  البيانات من بينها الدلاحظة والإختبار والإستبيان والدقابلة

 2. الدضمون بالإضافة إلذ البيانات الإحصائية على إختلاف أنواعها

لإثراء بحثنا اعتمدنا على لرموعة من الأدوات للحصول على الدعلومات و البيانات و ىي الإستبيان بالدرجة 

 الأولذ ثم الدلاحظة والدقابلة .

ىو قائمة تتضمن لرموعة من الأسئلة معدة بدقة ترسل إلذ عدد كبنً من أفراد المجتمع الذين أ_الإستبيان : 

يكونون العينة الخاصة بالبحث، ويعرف أحيانا بأنو صحيفة تحتوي لرموعة من الأسئلة التي يرى الباحث ان 

                                                           

 22،ص6112، دار الكتاب الثمافً، الأردن،1محمد حرب اللصاصمة، طرق دراسة الطفل، ط _1

2
                                                     6،ص6112،المجموعة العربٌة للتدرٌب والنشر،الأردن،1_إٌهاب عٌسى،المماٌٌس و الإختبارات،ط    
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يتم بهم اختيارىم على أسس إجاباتها تفي بما يتطلبو موضوع بحثو من بيانات ترسل بالبريد إلذ الأفراد الذين 

 ..1إحصائية لغيبون عليها ويعيدونها بالبريد

قمنا بإعداد إستمارة استبيان تحتوي على أسئلة مفتوحة وأخرى مغلقة، تحتوي على أربع لزاور الأولذ تشمل 

 05يعها على البيانات الشخصية للمبحوثنٌ والمحاور الثلاثة الباقية تحتوي على أسئلة خاصة بالدوضوع، قمنا بتوز 

عامل من عمال مديرية التسويق بمؤسسة أنابيب الذين لؽلكون معلومات دقيقة حول الإستراتيجيات التسويقية 

 ويستخدمون تكنولوجيات الإتصال في نطاق العمل بالتالر لؽكنهم إفادتنا بمعلومات تخدم موضوعنا . 

مي والتي يستخدمها الباحث أو غنًه بصورة ىي وسيلة أو أداة من وسائل وأدوات البحث العلب_الملاحظة : 

مقصودة أو غنً مقصودة لجمع البيانات والدعلومات من مصادرىا تجاه أمر معنٌ لدراستو على وفق ضوابط وطرائق 

كونها أحد   3505، عرفها العساف،  (فيما3502الشهراني )بحسب ما تقتضيو الظروف وتفرضو الإمكانيات 

طتها الدعلومات والتي تدكن الباحث من الإجابة عن أسئلة البحث واختيار الفروض أدوات البحث التي تجمع بواس

وىي تعني الإنتباه الدقصود والدوجو لضو سلوك فردي أو جماعي معنٌ بقصد متابعتو ورصد تغنًاتو ليتمكن الباحث 

 . 2بذلك من وصف سلوك فقط أو وصفو وتحليلو أو وصفو وتقولؽو

التسويق داخل مؤسسة أنابيب واعتمدنا على الدلاحظة لدعم نتائج دراستنا بإعتبارىا أحد  استغلينا تواجدنا بمديرية

أىم أدوات جمع البيانات من خلال مراقبة العمال عند استعمالذم لتكنولوجيات الإتصال واكتشاف الدزايا والعراقيل 

 يق والإضافة التي تقدمها لذا .التي يواجهها ىؤلاء العمال وملاحظة فعالية ىذه الأخنًة على مديرية التسو 

 اعتمدنا على ىذه الأداة من أجل تدعيم إجابات الدبحوثنٌ والتحقق والتأكد منها .

                                                           

1
 060، ص 3555، مؤسسة الوراق، الاردن، 0مروان عبد المجيد ابراىيم، أسس البحث العلمي لإعداد الرسائل الجامعية، ط 

2
 001ص ، 3503الأردن،  ، دار غيداء ،0ط،  حمد القره غولر، البرامج الإرشادية الأساليب و الفنياتحسن أ 
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عبارة عن عملية تفاعل لفظي بنٌ القائم بالدقابلة و الدبحوث من أجل استثارة دوافعو للحصول على ج_المقابلة :

تجاىاتو و معتقداتو ولؽكن أن تساعد الدقابلة في التقويم النافذ بعض الدعلومات و التعبنًات والتي تتعلق بأرائو و ا

 . 1للبيانات و الدعلومات التي لػصل عليها الباحث بأساليب أخرى

تعرف أيضا 4 بأنها من أدوات البحث العلمي التي تقوم على حوار أو تفاعل بنٌ القائم بالدقابلة وأشخاص أخرين، 

 . 2التوصل إلذ إلغابات عن التساؤلاتبهدف جمع الدعلومات التي تدكن من 

استخدمنا أداة الدقابلة لدا لذا من العية في زيادة الرصيد الدعرفي للموضوع وتدعيمو بأجوبة من طرف مدراء 

ومسؤولنٌ بالدديرية لزيادة كمية الدعلومات الدتحصل عليها وتدقيقها بحيث أن الدقابلة مع الدسؤولنٌ تقدم لنا أجوبة 

 ولضن قمنا بمقابلة مع بعض الدسؤولنٌ لذذا الغرض .مهمة ودقيقة 

 وقد قمنا ببإجراء مقابلة مع السيدة مكسار أسية وىي مسؤولة الإعلام والإتصال بالمديرية :

: ما أىم وسائل تكنولوجيا الإتصال التي نستعملنا مؤسسة أنابيب بالرغاية وماىي الوسيلة التي لا  1س

 ؟ تستطيع المؤسسة الإستغناء عنها

الدؤسسة الوطنية انابيب لديها العديد من الوسائل و الأدوات التكنولوجية كالحواسيب، البرلريات، الإجابة : 

الذواتف و تكنولوجيات الدعلومات و الإتصالات فهي تلعب دور حاسم في الدؤسسة كالبرلريات التي تساىم في 

ئل  تدكن من التواصل والإتصال بنٌ الدوظفنٌ تحسنٌ كفاءة العمل و تسريع العمليات بمختلف أنواعها، ووسا

داخليا و خارجيا، توفر ميزة وصول الدعلومات بسرعة و تساعد في إتخاذ إجراءات استراتيجية و الذاتف الذي 

يقرب الدسافات و لؼتصر الزمن، أما بالنسبة للوسيلة التي لا لؽكن الإستغناء عنها فحسب رأيي الشخصي لكل 

 عن الأخرى بالتالر لا لؽكن الإستغناء عن أي وسيلة منها في الدؤسسة . وسيلة ميزة لستلفة 

 

 
                                                           

1
 342نفس مرجع، سابق، صإيهاب عيسى، 

2
 00، ص3535، قطر، الدركز العربي للأبحاث و دراسة السياسات، 0أنس خالد النصار، الإستراتيجية الصينية تجاه الدول العربية، ط  
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 ؟:ما أكثر الوسائل التي تساعدكم في التسويق و تجلب لكم زبائن جدد  2س

 مواقع التواصل الإجتماعي من أكثر الوسائل التي تجذب الزبائن سواء داخل الوطن أو خارجو، فاالجواب : 

لدؤسسة تستخدم استراتيجيات فعالة كإنشاءىا لمحتوى ىادف تعرف بو على منتوجاتها للعالد الخارجي والتفاعل مع 

الدتابعنٌ للصفحات و الدواقع الخاصة بالدؤسسة بشكل منتظم، تقديم عروض وخصومات للمتابعنٌ، أما أكثر ما 

واقع تدكن ىذه الخاصية من وصول الإعلان إلذ تستفيد بو الدؤسسة فهو تقديم إعلانات مدفوعة الأجر عبر الد

 جمهور واسع وإنتشاره على نطاق واسع لشا لغذب زبائن بكميات كبنًة . 

 مقابلة مع السيد أحمد ملوك وىو مدير التسويق بمؤسسة انايب :

 ؟: ما أىم الإستراتيجيات التسويقية المتعامل بها من طرف الإدارة لجلب الزبائن  1س

الدؤسسة لديها العديد من الإستراتيجيات التي تعتمد عليها لجلب الزبائن كالدعارض،  و لكن مؤخرا  الجواب :

أصبحت تصب كامل إىتمامها و تستثمر أموالذا على التكنولوجيات الحديثة خاصة الانترنت بما أننا في عصر 

يجيات التسويق في الدؤسسة من التكنولوجيا فالتسويق عبر مواقع التواصل الإجتماعي أصبح في مقدمة إسترات

 خلال إستهداف فئة أكنً و جمهور واسع .

ما أىم العراقيل والصعوبات التي تواجهها من ناحية إستعمالك لتكنولوجيا الإتصال الحديثة في مديرية  : 2س

  ؟التسويق كمدير تسويق

الدتكرر لذا لشا يسبب تأخر في  من أكثر الصعوبات التي أواجهها ىي ضعف شبكة الإنترنت و الإنقطاع الجواب :

تقديم الخدمات للزبائن في الأجال الدتفق عليها لشا يؤثر على سمعة و صورة االدؤسسة خارجيا، و من ناحية أخرى 

أواجو تحديات تشمل ضرورة متابعة و مسايرة التقدم التكنولوجي السريع ومواكبتو للوصول و إستهداف أكبر ععد 

أنسى التحديات الدتعلقة بالدتابعة الدائمة للبيانات الدرسلة و التحقق أنها قد وصلت  لشكن من الزبائن ،دون أن

 للأشخاص الدناسبنٌ لحفظ خصوصية الدؤسسة والسنً الحسن للمديرية بما أنني الدسؤول الأول عليها .
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 مجتمع البحث و عينة الدراسة :

 مرحلة تحديد لرتمع البحث ىو من بنٌ أىم الخطوات الدنهجية خلال القيام بالبحوث العلمية. 4 مجتمع البحث

تعريف لرتمع البحث 4 المجتمع ىو لرموعة من الدفردات التي تشترك في صفات، و خصائص لزددة. ولرتمع 

تمع العاملنٌ في الدراسة ىو الذي يشمل جمع مفردات الدراسة، أي ىو الكل الذي نرغب في دراستو، مثل لر

قطاع معنٌ، أو لرتمع طلاب الصف الثالث الثانوين وىكذا فالدقصود بمجتمع البحث ىو كل العناصر التي تنتمي 

 1إلذ لرال البحث

يعرف أيضا4 لؽكن تعريف لرتمع البحث بأنو المجتمع الإحصائي الذي تجرى عليو الدراسة، ويشمل أنواع الدفردات  

ارات، الشوارع، الخ، وىناك إرتباط وثيق ومباشر بنٌ مشكلة البحث و لرتمع كلها مثل 4 الأشخاص، السي

 البحث . 

 

يتبع الباحث إحدى طريقتنٌ لجمع الدعلومات الخاصة بدراستو، فهو إما أن يتناول كامل المجتمع، و يسمى لرتمع 

 . 2البحث و إما أن لؼتار عينة من ذلك المجتمع تسمى عينة الدراسة

في دراستي ىم موظفي وعمال مؤسسة أنابيب الواقعة في الرغاية بالجزائر العاصمة الذين يعتمدون و لرتمع البحث 

 عامل . 335على تكنولوجيا الإتصال الحديثة وعددىم يقدر ب 

للوصول الذ الذدف الرئيسي للبحث لا بد من تحديد عينة لدراستنا وإختيارىا على أساس إختيار : الدراسة عينة

لؼدم الدوضوع، وإختيار العينة يكون من لرتمع البحث بحيث لضصل من خلالذم على نتائج موضوعي وواعي 

 نعممها بالنهاية على كل لرتمع البحث .

                                                           

1
 032ص عمان ،، 3506مركز الكتاب الأكادلؽي،  ،0ط  ،كتاب حماية البيئة البحرية الدقدادي،كاظم   

 65، ص3553، مصر،جامعة عنٌ الشمس ،  0عبد الله شعبان قطب محمد ، مهارات كتابة خطة البحث منهجيا و فنيا ، ط2
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تعريف العينة 4 يفهم من العينة بأنها لرموعة جزئية من المجتمع يتم اختيارىا عشوائيا أو بصورة غنً عشوائية  

أسلوبية،أو طبقية أو نسبة معينة وأيضا يكون للعشوائية حصة في  )حسب الطرق الدتعارف عليها كأن تكون 

 .1وعلى أساس نسب تدثيلها لخصائص المجتمع كافة الدسحوبة منو العينة  (ىكذا طررق لسحب العينة 

تعرف أيضا بأنها عدد من الدفردات التي تم أخذىا من لرتمع البحث، و الدفروض أيضا أخذه بطريقة سليمة 

لمجتمع البحث بحيث تعبر عنو وعن معالدو أو خصائصو الرئيسية، ويقصد بأسلوب العينة أخذ جزء  وبطريقة لشثلة

 وليس كل المجتمع، أي جمع البيانات من بعض مفردات المجتمع ولؽكن تحديد لشيزات أسلوب العينة كما يلي 4

 _ ذات تكاليف معقولة إذا ما تم مقارنتها بأسلوب الحصر الشامل.

 من الوقت ._ يوفر كثنً 

 _ لا لػتاج إلذ الكثنً من الباحثنٌ .

 _لا لػتاج إلذ لرهود كبنً في جمع البيانات و تخليلها .

 _ نتائج بحوث العينات تظهر أو تتاح بعد فترة زمنية معقولة .

سة _ الأسلوب الوحيد الدمكن في كثنً من العمليات مثل مراقبة جودة الإنتاج الصناعي أو الزراعي، او مثل درا

  2رأي أو اتجاىات الناس اتجاه جهاز الشرطة...

و نظرا لدتطلبات بحثنا التي تتطلب منا إختيار الدفردات الخادمة للموضوع و التي تساعدنا في الوصول الذ الذدف 

 الرئسي لقيامنا بهذه الدراسة قمنا باختيار العينة القصدية بحيث لؽكن لذذا النوع من العينات تدثيل لرتمع البحث

 تدثيلا صحيحا .

تعرف العينة القصدية بأنها التي يقوم الباحث باختيار مفرداتها بطريقة تحكمية لا لرال فيها للصدفة، بل يقوم ىو 

شخصيا باختيار الدفردات الدمثلة أكثر من غنًىا لدا يبحث عنو من معلومات و بيانات، وىذا راجع لإدراكو 

و بالتالر لا يوجد صعوبة في سحب مفرداتها مباشرة ولعناصرىا الذامة، كما الدسبق و معرفتو الجيدة لمجتمع البحث، 

                                                           

             25ص ،3550، عمان، الاردنلردلاوي للنشر و التوزيع،  ، 0ط قرار،الأساليب الإحصائية في اتحاذ ال حامد الشمرتي و مؤيد الفضل، -3

2
                                   060ص ، 3501، اىرة مصرالق ، النشرالمجموعة العربية للتدريب و ، مدحت 0محمد أبو النصر، مناىج البحث في الخدمة الاجتماعية، ط -
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يتم اللجوء إلذ ىذا النوع من العينات عند توفر البيانات اللازمة للدراسة لدى فئة لزددة من لرتمع الدراسة 

 .  1الأصلي

ؤسسة أنابيب بحيث وزعنا اعتمدنا في بحثنا على العينة القصدية وىي لرموع من عدد عمال مديرية التسويق بم

عامل من االعمال الدعتمدين على وسائل تكنولوجيا الإتصال في عملهم ولديهم   05استمارة استبيان على 

 الدعلومات الكافية حول الإستراتيجيات التسويقية .

 تحديد مفاىيم و مصطلحات الدراسة :

وتعني   téchne أو   teknuتعود كلمة تكنولوجيا إلذ أصل لاتيني مكونة من مقطغنٌ لعا التكنولوجيا لغة :

وتعني دراسة أو حقل معرفي إشارة إلذ وصف عملية تنظيم  logyأو   logieمهارة فنية أو الفن و الحرفة و 

ف لغة فني أو تقني أو علوم الدهارة الفنية، و باجتماع اللفظنٌ يتكون الدعنى النصي للتكنولوجيا علم الحرفة وتعر 

 .  2تطبيقية 

ىي كل التقنيات والطرق التي صنعت بفضل لرهود أنساني، و في دراستنا ىي وسائل  التكنولوجيا إجرائيا :

 ومعدات وأليات حدبثة تستعمل في لرال الإتصال لزيادة الفاعلية داخل الدؤسسة .

لزدودة تختلف عن الدعاني الشائعة وغنً الدقيقة والتي يعتبر مفهوما متخصصا وذو دلالات التسويق الحديث : 

تقتصر على اعتباره تهدف فقط لتحقيق الربح دون التأكيد على ألية الوصول لذذا الذدف الدشروع الذي تهدف 

 إليو أية منظمة تريد البقاء .

بات والدشتريات وغنًىا بل أن والتسويق ىو أحد الأنشطة الرئيسية لأية منظمة بجانب إدارة الإنتاج والأفراد والحسا

خطة التسويق الرئيسة ىي أولذ الخطط التي لغب أن تبدأ بها الدنظمات والتي من خلالذا لؽكن التخطيط لباقي 

                                                           

  40، ص3503، دار غيداء للنشر والتوزيع، عمان الاردن، 0في ترسيخ مفهوم الوحدة الوطنية، ط صالح محمد حميد، دور الإذاعات الوطنية -1

  01،ص3502، الضاد للنشر و التوزيع، مصر،  2في الدنظمات الدعاصرة، طالدعلومات  نظمتكنولوجيا و حسن جمعة وحيدر شاكر البرزلصي، لزمود  -2
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أنشطة الدنظمة الدذكورة، ومن ثم تصبح الحاجة ضرورية إلذ قيام ىذا النشاط على أسس علمية وفنية سليمة وعلى 

 . 1لسليمة معرفة بأصول وقواعد الإدارة ا

ىو سياسة أو فن تدارسو الدؤسسة للتعريف بمنتوجاتها أو خدماتها للمحيط الخارجي و  التسويق الحديث إجرائيا :

أنشطة تقوم بها الدؤسسة من أجل الحصول على الزبائن لعن طريق خلق فرص لإظهار الدنافع وسد الحاجبيات 

الحديث يبنى ويسنً ضمن وسائل و تقنيات تسمى وتلبيتها ويكون عكس التسويق التقليدي، فالتسويق 

 بتكنولوجيا الإتصال الحديثة .

 ىناك عدة تعريفات للترويج و ادارتو من ألعها 4الترويج : 

الجهد الدبذول من البائع لاقناع الزبون بقبول الدعلومات حول الدنتج "لقد عرف كنًنأن و زملائو الترويج بأنو 

 ."ديدا بعد اتخاذه لقرار الشراءوحفظها في ذىنو بصورة اكثر تح

 ."نشاط يتم ضمن اطار الجهود التسويقية و ينطوي على عملية اتصال اقناعي "وعرف كوتلر الترويج بأنو 4 

لرموعة من الوسائل التي لؽكن استخدامها لتحريك واثارة الرغبة والاىتمام في "أما ليفي فعرف الترويج على أنو4 

 ."اتصال تتم بنٌ البائع و الزبونالشراء من خلال عملية 

ويعرف الترويج بأنو4 ذلك العنصر الدتعدد الأشكال والدتفاعل مع غنًه من عناصر الدزيج التسويقي والذادف إلذ 

تحقيق عملية الاتصال الناجمة عن ما تقدمو منظمات الأعمال من سلع أو خدمات أو أفكار تعمل على إشباع 

 . 2 أفراد أو مؤسسات ووفق إمكاناتهم حاجات ولرغبات الدستهلكنٌ من

ىي أحد السياسات التسويقية التي تعتمدىا الدؤسسة للتأثنً و لفت إنتباه الزبائن لتحقيق إجرائيا : الترويج 

 الأىداف الدسطرة و جلب فئة كبنًة من الزبائن وإستقطابهم للتعامل مع الدؤسسة .

قد عرفها "جون سكيلي " على أنها سلسلة من الأفعال الدتكاملة والتي تقود  تعريف الإستراتيجيات التسويقية :

إلذ دعم و إسناد الديزة التنافسية للمنظمة، ، كما رفت بإتجاه أخر على أنها التخصيص الدقيق لدوارد الدزيج 

                                                           

1
 02، ص3503، دار ومكتبة الحامد للنشر و التوزيع، عمان ، 0، طالدكانة الذىنية و التسويقمحمد عبد الوىاب محمد العزاوي،  - 

2
 21ص، 3503، ، دار اليازوري، العلمية 0علي فلاح الزغبي و فتحي عبد الله الشرع، إدارة الإعلان، ط - 
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ا التوزيع الدؤثر التسويقي في الدنظمة على وفق ما تتطلبو الأسواق الدستهدفة، وبهذا الدعنى عرفت أيضا على أنه

 للموارد و الأنشطة التسويقية بشكل متناسق وبما تتوافق مع إلصاز أىداف الدنظمة في الدنتج والسوق . 

وفي تعريف اشمل و أكثر بعدا لاستراتيجية التسويق فقد عرفت على أنها 4 تطوير لرؤى الدنظمة حول الأسواق التي 

برامج التسويقية بما لػقق مكانة للمنظمة وتستجيب لدتطلبات قيمة تهتم بها ووضع الأىداف وتطوبرىا وإعداد ال

 1الزبون في السوق الدستهدف .

ىي السياسات و الأفعال التي تقوم بها الدؤسسة لتطوير منظومتها التسويقية و  ستراتيجيات التسويقية إجرائيا :الإ

 تدعيم الديزة التنافسية لذا .

الدورد ىو جزء بسيط من الوقت الويل الددى الذي يكون فيو مشغولا وذلك بما اولاه  4 إستخدام الإستخدام

متوسط معدل وصول العمل أي الدرضى على سبيل الدثال4 عدد الدرضى في الساعة إلذ الدركز مقسوما على قدرة 

ة عالية يكون لديو اقل الدورد على الددى الطويل .وبعد ىذا أمرا ىاما لأان الدورد في نظام ما ومع معدل استفاد

 2قدرة لدلاحظة الحمل الزائد .

يقصد بو الطريقة أو الكيفية التي يتم اعتمادىا لإستغلال تكنولوجيا الإتصال الحديثة و الاستخدام إجرائيا : 

 تطلق على تلك الطريقة مصطلح الإستخدام .

 الدراسات السابقة :

 الدراسة الاولى : 

أثرىا على اداء الدؤسسة تحت عنوان تكنولوجيا الإتصال و  نقراشنا نسيمةو  رحمي أنيسةدراسة الطالبتان 

،لنيل شهادة الداستر في تخصص  -الدديرية العملية لاتصالات الجزائر بولاية البويرة  –الإقتصادية، دراسة حالة 

 م . 3504  -3502اتصال ، كلية العلوم الإنسانية و الإجتماعية ،جامعة تيزي وزو ، 

إشكالية ىده الدراسة حول استخدام تكنولوجيا الإتصال في الدديرية العملية لاتصالات الجزائر بولاية    تتمحور

ضا لتواكب التطورات الحاصلة في كل أيالبويرة ،باعتبارىا تشكل لزور ىام لنجاح عمل الدديريات بمخلف انواعها و 

                                                           
1

 26،ص6112،دار الٌازوري العلمٌة، الاردن،1_ثامر البكري، استراتٌجٌات التسوٌك، ط
2
 52،ص 6166،المملكة المتحدة،1_شٌراز محمد خضر، إدارة وتشغٌل لسم الطوارئ،ط 
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عمال وتسهيلها بهده التكنولوجيات الحديثة وقد طرحتا المجالاالتغينًمن التسينً التقليدي الكلاسيكي الذ تبسيط الا

استخدام تكنولوجيا الاتصال على أداء الدديرية العملية لاتصالات الجزائر بولاية  الاشكال التالر وىو ماىو أثر

 البويرة ؟ 

 وقد طرحتا مجموعة من الأسئلة الفرعية وىي كالتالي :

 ما الدقصود بتكنولوجيا الإتصال ؟_ 

 الوسيلة التكنولوجيا الإتصالية الأكثر استخداما في الدديرية العملية لاتصالات الجزائر لولاية البويرة ؟ماىي _ 

على مدى استخدام تكنولوجيا الإتصال  الوظيفة ( الدستوى التعليمي،، السن ، ىل تؤثر الدتغنًات) الجنس_

 الحديثة ؟

 كيف تكنولوجيات الإتصال في تحسنٌ أداء الدؤسسة ؟_

 ثري يهتم بوصف الظاىرة التي تتمثل في أذالالوصفي التحليلي د استعانت الباحثتان في دراستهما على الدنهج وق

 استخدام تكنولوجيا الإتصال الحديثة في الدديرية العملية لاتصالات الجزائر لولاية البويرة .

 بلة لجمع البيانات .الدقا، وقد اعتمدتا على لرموعة من الأدوات لجمع البيانات وىي الدلاحظة 

 أىم النتائج المتحصل عليها من إجراء الدراسة : 

_ أثرت استخدام تكنولوجيا الإتصال الحديثة في الدديرية العملية لإتصالات الجزائر بولاية البويرة حيث أحدثت 

 ، ديد العملتنظيم وتج، نقلة نوعية في الدناخ الإقتصادي وسالعت في تفعيل الإتصال بشقيو الداخلي والخارجي

 تحسيم لزيط وظروف العمل . 

_ تكنولوجيا الإتصال فتحت لرال واسع أمام استحداث أساليب وطرق عمل حديثة في انشطة ووظائف 

 الدؤسسة .

_ يعتبر الدستوى التعليمي كإحدى الركائز الإقتصادية و الإجتماعية و الثقافية و تزايدت ألعيتو في التنمية ببروز 

تكنولوجيا الإتصال و أساليب الإنتاج الجديدة ،وىده الدؤسسة لا ترتكزاىتماما كبنًا على الدستوى التعليمي رغم 
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كما لصد ،  يثة بإعتبارىا من مستخدمي ومنتجي ىده التكنولوجياتعاملها بنسبة كبنًة مع تكنولوجيا الاتصال الحد

 . أن بعض من ىؤلاء لػتوي مراكز عليا في الدؤسسة

تتشابو ىذه الدراسة مع دراستنا في كونها تتمحور حول تكنولوجيا الإتصال الحديثة اوجو التشابو و الإختلاف : 

كالإستمارة و   ن خلال الإجراءات الدنهجية الدستخدمةو دورىا في الدؤسسات الإقتصادية وتظهر أوجو التشابو م

والحيز الدكاني الذي كان متشابو وىو مؤسستنٌ إقتصاديتنٌ بحيث درسوا الدؤسسة الإقتصادية وىي الدديرية  الدقابلة

 العملية لبريد الجزائلر ولضن درسنا الدؤسسة الإقتصادية أنابيب .

التحليلية و استخدام نفس الأدوات كالإستبيان ، وكلالعا دراسات  تندرج كلتا الدراستان ضمن البحوث الوصفية

ميدانية يظهر الإختلاف من خلال التعمق في الدوضوع مثل نوع الدراسة فدراستهما ركزت على أثر تكنولوجيا 

رة التسويق الإتصال على أداء الدؤسسة الإقتصادية في حنٌ أن دراستنا تناولنا فيها فعالية تكنولوجيا الإتصال في ادا

  أن الدراسة أفادتنا في بحثنا .إلا،رغم الإختلاف الدوجود  في مؤسسة إقتصادية 

 الدراسة الثانية :

تحت عنوان دور تكنولوجيا الإتصال في تفعيل الإتصال حمودي  عبدالعاليو  بوصيف ليليةالدراسة كانت ل 

الإداري _ دراسة ميدانية بالوكالة الوطنية لتسينً القرض الدصغر بأم البواقي _لنيل شهادة الداستر في تخصص 

 – 3503 –أم البواقي –إتصال وعلاقات عامة ، كلية العلوم الإنسانية والإجتماعية بجامعة العربي بن مهيدي 

3535 . 

ي تلعبو تكنولوجيا الإتصال الحديثة في تفعيل الإتصال الإداري في الوكالة ذور إشكالية الدراسة حول الدور التد

الوطنية لتسينً القرض الدصغر بولاية أم البواقي و معرفة الأىداف المحققة من خلال استعمال تكنولوجيا الإتصال و 

ماىو دور تكنولوجيا الإتصال الحديثة في تفعيل وىو  طرق تفعيلها وقد طرحا الإشكال التالر في الدراسة

 الإتصال الإداري بالوكالة الوطنية لتسيير القرض المصغر ولاية أم البواقي ؟

 وقد طرحا مجموعة من التساؤلات الفرعية وىي كالتالي : 

 ولاية أم البواقي ؟ _ماىي الوسائل التكنولوجية الحديثة الدستخدمة داخل الوكالة الوطنية لتسينًالقرض الدصغر
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_كيف تساىم تكنولوجيا الإتصال الحديثة في تحسنٌ الاتصال الإداري بالوكالة الوطنية لتسينً القرض الدصغر 

 ولاية أم البواقي ؟

 _ماىي الدعوقات التي تواجو الوكالة في استخدامها لتكنولوجيا الإتصال الحديثة ؟

ابة على اسئلة الدراسة حيث تم الرجوع في الجانب النظري الذ لقد استعملا الدنهج الوصفي التحليلي في الإج

أما في الجانب التطبيقي فقد تم استخدام أداة ، مصادرالدعلومات الثانوية من كتب ولرلات علمية ووسائل

 الإستبيان بهدف التعرف على دور تكنولوجيا الإتصال الحديثة في تفعيل الإتصال الإداري بالوكالة الوطنية لتسينً

 القرض الدصغر بأم البواقي . 

 من أىم النتائج المتحصل عليها من خلال القيام بهذه الدراسة :

 من خلال القيام بالدراسة توصلا لمجموعة من النتائج من بينها 4   

إن اىم وسائل تكنولوجيا الإتصال الحديثة التي تستخدم في الوكالة الوطنية لتسينً القرض الدصغر بأم البواقي -0

 الأنترانت، الإجتماعات عن بعد، اللوحات الإلكترونية، الأنترنت، الفاكس، اجهزة الحاسوب، ي 4الذاتف،ى

 الإكسترانت فهي تساعدىا على اداء أعمالذا بكل سهولة وفي اقل وقت لشكن .

سالعت تكنولوجيا الحديثة في تقديم خدمات سواء كانت معلومات ،برامج ،عروض لجماىنًىا إضافة الذ -3

سهولة الاتصال ما بنٌ الدستويات الإدارية من جهة وبنٌ الدوظفنٌ والإدارة العليا من جهة أخرى ... وبالتالر 

 تحقيق الفعالية في ضوء التكنولوجيا .

و تكنولوجيا الإتصال الحديثة بالوكالة الوطنية لتسينً القرض الدصغر بأم البواقي إلذ ترجع الدعيقات التي تواج -2

 معيقات بيئية والدتمثلة في نقص في الوسائل والإمكانيات .

 أوجو التشابو و الإختلاف : 

يا الإتصال و تتشابو دراستنا مع ىذه الدراسة في الدوضوع او في الدتغنً الأول لدوضوع الدراسة وىو دراسة تكنولوج

تظهر أوجو التشابو من خلال الإجراءات الدنهجية الدستخدمة وكلالعا تندرج ضمن الدراسات الوصفية التحليلية 

و نفس الحيز الدكاني وىو وكلالعا دراستنٌ  ميدانيتنٌ وتتشابو ايضا في استخدامنا لنفس الأداة وىي الإستبيان 
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تلافات من بينها تركيز دراستنا على فعالية تكنولوجيا الإتصال وتظهر القليل من الإخالدؤسسات الإقتصادية 

الحديثة على إدارة التسويق داخل مؤسسة إقتصادية ودراستهم تناولت تكنولوجيا الإتصال الحديثة في الدؤسسة 

 و وجود إختلاف في العينة بحيث أنهم إختارو العينة العشوائية و لضن إخترنا العينة الإقتصادية بشكل عام 

  رغم بعض الإختلافات الا انها أفادتنا في الاحاطة بالدوضوع .القصدية 

 :لثة الدراسة الثا

تحت عنوان مسالعة تكنولوجيا الإتصال ين عبد الحفيظ لطيفة و حميدا نتي ندى الدراسة كانت ل الطالبتان 

_قالدة_ في  0340ماي  2والتكنولوجيا بجامعة الحديثة في تطوير العملية التعليمية _ دراسة ميدانية بكلية العلوم 

_قالدة_ في 0340ماي  2تخصص علم اجتماع الاتصال  ، كلية العلوم الإنسانية و الإجتماعية بجامعة 

3535_3530. 

تدور إشكالية الدراسة حول كيفية مسالعة تكنولوجيا الإتصال الحديثة في تطوير العملية التعليمية ولبلوغ الذدف 

 ىذا ومن ؟ التعليمية العملية تطوير في الحديثة الإتصال تكنولوجيا تساىم كيفشكال التالر 4 طرحتا الإ

 طرحتا لرموعة من التساؤلات الفرعية الأتية 4 المنطلق

 ؟_ كيف تؤثر تكنولوجيا الإتصال الحديثة على الدناىج التعليمية 

 ؟_ ماىي أىم الوسائل التي تستخدمها تكنولوجيا الإتصال الحديثة في تطوير وتفعيل عملية التعليم 

  ؟_ ماىي أىم الدعيقات التي تعترض تكنولوجيا الإتصال الحديثة في تطوير العملية التعليمية 

ان لإثراء الجانب التطبيقي وقد إعتمدتا على الدنهج الوصفي لتماشيع مع موضوع بحثهم و الإستعانة بأداة الإستبي

 وخدمتو .

 وتحصلتا على مجموعة من النتائج وىي كالأتي :

تشنً نتائج الدراسة إلذ إعادة النظر في أساليب التدربس القائمة حاليا وتوظيف تكنولوجيا الإتصال الحديثة في _ 

تفادة منها في الأنظمة التعليمية و العملية التعليمية وضرورة الاىتمام بتوظيف تكنولوجيا الإتصال الحديثة و الاس
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أظهرت الدراسة أن مسالعة تكنولوجيا الإتصال الحديثة في تطويرىا في العملية التعليمية كبنًة ويظهر ذلك من 

 خلال 4

تسهيل الإتصال والتواصل بنٌ الاستاذ و الطالب كألعية أولية كون الوسائل التكنولوجية قربت الدسافات بنٌ -

 مستعمليها .

 توفنً الوقت والجهد وتوفنً الدعلومات الدرغوبة لكلالعا . -

 تسهيل العملية التعليمية وىذا راجع لدسالعة ىذه الوسائل في تدعيم العملية التعليمية ز -

 توظيف البرامج التكنولوجية فب القرارات والدناىج التعليمية في لرال التعليم . -

  أوجو التشابو و الإختلاف :

تتشابو ىذه الدراسة مع دراستنا في الدتغنً الأول وىو تكنولوجيا الإتصال الحديثة و دورىا وتختلف في نوع الدنهج 

الدستخدم بحيث إستعملا في دراستهم الدنهج الوصفي أما لضن فقد إعتمدنا على منهج دراسة الحالة و تختلفان 

 تطوير العملية التعليمية اما لضن فندرس من منظور فقط في كون دراستهم تدرس تكنولوجيا الاتصال الخديثة في

فعاليتها في إدارة التسويق و لؼتلفان في الإطار الدكاني بحيث أننا قمنا بدراسة إدارة التسويق في مؤسسة أنابيب و 

 ىم درسوا كلية العلوم و التكنولوجيا لغامعة قالدة .

 

 الدراسة الرابعة : 

 لات التسويقية للمؤسسةإدماج الانترنت في الإتصاتحت عنوان  نبيل محمد عيجة بن كانت من إعداد الطالب

منشورة  ،تخصص تسويق ة،الداجيستنً في العلوم التجاري دراسة مكملة لنيل شهادة ىيدراسة حالة مؤسسة ايباد و 

  . 3553 _3552جامعة الجزائر 

تراتجية الاتصلات التسويقية الدتكاملة التي سلاضرورة تبني الدؤسسة الاقتصادية سة على راركزت اشكالية ىذه الد

نٌ الوسائل الالكترونية لتحقيق الاىداف الدسطرة  كما اشار الطالب الذ بج بنٌ الوسائل التقلدية للتسويق و تدم

و للإعلام ابرز الافرازات التي نتجت عن ثورة التكنولوجيات الجديدة أنها من نفطة مهمة تدكن في شبكة الانترنت 
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و امام ىذه الدتغنًات تسائل الباحث كيف لؽكن للادارة التسويقية ان تحدث تعايشا بنٌ ىذه الوسائل  الاتصال

التقليدية و الالكترونية في عالد التسويق بحيث يتوجب على الدؤسسة ان تعيد التفكنً في طريقة تنظيم عملها 

 بشكل جميع وظائفها الدالية الدوارد البشرية .

الاتصالات يجية تستراتتم عملية ادماج الانترنت في اكيف لشا جعل الطالب يطرح التساؤل الرئيسي الاتي4 

 التسويقية للمؤسسة بالموازاة مع الوسائل الاتصالية التقليدية الاخرى ؟

 و لدعالجة ىذه الاشكالية قدم الطالب لرموعة من التساؤلات الفرعية4

نسيق على لستلف ادوات الاتصالات التسويقية التتركيب و الت التسوسيقية بكيفية صلاىل تهتم استراتجية الات _0

 ؟

نترنت ان تلعب دورا لزوريا في الاتصلات التسويقية و كيف لؽكن للادارة التسويقية في للأكيف لؽكن   _3

 عايش بنٌ الادوات الاتصالية الالكترونية و التقليدية ؟تالدؤسسة ان ت

دارة التسويقية في مؤسسة ايباد على منهج الاتصلات التسويقية الدتكاملة عند وضع الإىل تعتمد  _2

 استراتيجيتها الاتصالية التسويقية  وما ىي مكانة الادوات الالكترونية في تلك الاستراتجية ؟

 و لتفسنً الاشكالية التي تم طرحها قام الباحث بصياغة الفرضيات الاتية 4

ك من خلال ادماج ل تحقيق التنسيق و الفعالية و ذالاتصال التسويقي ىو الرغبة في ان الدراد باستراتجية _0

 زر الكافي فيما بينهما .أسة في نظام واحد يسمح بالغاد التالرسائل الصادرة عن الدؤس

قبل يتم ادماجها في استراتجياتها الاتصالات  جودة من نت في الاتصلات التسويقية نتر لإادى استخدام ا_ 3

 سويقية على عدة مستويات .الت
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تعتمد الادارة التسويقية في مؤسسة ايباد بدرجة كبنًة على منهج الاتصلات التسويقية الدتكاملة عند وضع  _2

دوات الالكترونية الدرتبة الاولذ من بنٌ ادوات الاتصال التسويقي التي لإا للاتصلات التسويقية و تلعب ااستراتجياته

 تستعملها .

الباحث في دراستو بالدنهج الوصفي في عرض الافكار النظرية و الدنهج التحليلي في شرح و تفسنً  و قد استعان

دارة تستعملها الإىذه الافكار و منهج دراسة الحالة في الجانب التطبيقي لاستكشاف الادوات الالكترونية التي 

 الاتصلات التسويقية .لإسترتيجية سويقية لدؤسسة ايباد في وضعها تال

من اجل جمع البيانات الدتعلقة بهذه الدراسة التي يتعذر على الباحث الحصول عليها من مصادر و مراجع اخرى  و

الذ الوثائق الرسمية  ن مديرية التسويق و الاقسام التابعة لذا بالاضافةمالدقابلات الشخصية مع الدسؤولنٌ وظف 

 الدعمول بها في الدؤسسة و التي لذا علاقة بنشاط الاتصال التسويقي للمؤسسة .

 و من بنٌ النتائج التي تحصلت عليها ىذه الدراسة نذكر4

 تستعمل الادارة التسويقية في الدؤسسة ادوات الاتصال التسويقي التقليدية و الالكترونية في نفس الوقت . -

 ويقية في مؤسسة ايباد الوسائل الالكترونية في اتصالاتها التسويقية. تسلادارة التستعمل ا -

  مواقعها الالكترونية على شبكة الانترنت ._تستعمل   

من بنٌ الدميزات الاساسية لالنترنت ىي خاصية التفاعل و بناء لظوذج اتصلات من جهتنٌ و ىذا ما لا تقوم  -

  بو الدؤسسة بشكل لسطط و دائم .

لتدمج الادارة التسويقية للمؤسسة الانترنت في استراتجيتها للاتصالات التسويقية و تقوم بمعايشة الادوات  -

الاتصالية التقليدية مع الادوات الالكترونية حيث تستخدم الوسائل التقليدية و الالكترونية بصفة متزامنة في 

 حملاتها الاتصالية .
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للمؤسسة الانترنت لضو وسيلة لبناء علاقة مع جماىنًىا الا في مناسبات قليلة فمثلا لا تستعمل الادارة التسويقية 

 . ةلا تستعمل الانترنت للقيام بالعلاقات العام

دارة التسويقية للمؤسسة الجانب الشكلي و الذوية البصرية لكي تتطابق مهما اختلفت ادوات الاتصال الإي عترا

 التسويقي . 

 ف :أوجو التشابو و الإختلا

تتشابو دراستنا في نوع الدنهج الدستخدم وىو منهج دراسة الحالة ، وأيضا إعتمادنا على نفس الأدوات الدنهجية     

و الدقابلات، ونفس الحيز الدكاني وىو دراسة الدؤسسات الإقتصادية بحيث أنو قام بدراسة  كإستمارة الإستبيان

مؤسسة ايباد ولضن درسنا مؤسسة أنابيب ولكن كلالعا مؤسسات إقتصادية ، يكمن الإختلاف في تركيزه على 

الانترنت و لضن على تكنولوجيات الإتصال بصفة عامة 
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 للفصلتمهيد 

 

يعتبر الإتصال ظاىرة قدلؽة قدم الإنسان بحيث لؽكن الربط بينو و بتُ التواجد الإنساني على سطح 

الأرض، فالإنسان منذ القدم عرف الإتصال كوسيلة لنقل الأفكار و الخبرات كان ولا يزال أداة ووسيلة ىامة لا 

ائية بسيطة تكمن في الإشارات و الرموز لؽكن الإستغناء عنها، لكن بداية ظهور الإتصال كان عبر طرق بد

وغتَىا... أما اليوم فأصبح عبر تقنيات ووسائل متطورة تسمى بتكنولوجيا الإتصال وىذا ما سنقوم بالتطرق إليو و 

 دراستو في ىذا الفصل من بحثنا سوف نتعرف أكثر على على الدفهوم و أىم النقاط الدرتبطة بو .
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 الإتصال :مدخل لتكنولوجيا 

 مفهوم تكنولوجيا الإتصال : 

أصولذا لقد درج الكثتَون على تعريف التكنولوجيا من خلال التًجمة الحرفية للكلمة والرجوع الى التكنولوجيا لغة :
اللاتينية، وىكذا فإن معاجم اللغة تقول إن كمة تكتيك تعتٍ اسلوب أداء الدهنة او الصنعة وتكنولوجيا تعتٍ العلم 

رس تلك الصنائع، وىكذا فإن التكنولوجيا ىي ذلك الجهد الدنظم الرامي لإستخدام نتائج البحث العلمي الذي يد
 .1في تطوير أساليب أداء العمليات الإنتاجية

يعتبر  communisالى الكلمة اللاتينية  communicationيرجع اصل كلمة اتصال الإتصال لغة : 
الإتصال ظاىرة قدلؽة قدم الإنسان بحيث نستطيع الربط بتُ الإتصال والتواجد الإنساني على سطح الأرض 
،فالإنسان منذ القدم عرف الإتصال كوسيلة لنقل الأفكار والخبرات كان ولا يزال أداة ىامة ووسيلة لا لؽكن 

ة تكمن في الإشارات والرموز وغتَىا اما الأن الإستغناء عنها لكن بداية الإتصال كان عبر طرق بدائية بسيط
فأصبح عبر تقنيات ووسائل متطورة تسمى بتكنولوجيا الإتصال وىذا ما سنقوم بالتطرق اليو ودراستو في ىذا 

 الفصل من بحثنا سنتعرف أكثر على ىذا الدصطلح الذام وأىم النقاط الدرتبطة بو .

إن الإتصال كعملية يتضمن الدشاركة أو التفاىم حول شيئ أو أي مشتًك أو عام وبالتالي ف commonومعناىا 
 .2فكرة أو احساس أو اتجاه أو سلوك أو فعل ما

يقصد بالتقنيات الحديثة في لرالات الإتصال الدختلفة، أو ما يسمى بتكنولوجبا  : تعريف تكنولوجيا الإتصال
مون أو المحتوى الذي يراد توصيلو من خلال عملية الإتصال تلك التقنيات الدختلفة التي يتم توظيفها لدعالجة الدض

الإتصال الجماىتَية أو الشخصية، التي يتم بواسطتها جمع الدعلومات والبيانات الدسموعة والدكتوبة والدصورة 
، ومعالجتها حسب الوسيلة الإتصالية الدستخدمة مطبوعة او مرئية مسموعة، ثم تخزين ىذه الدعلومات الدرسومةو

ا في الوقت الدناسب ،ثم عملية نشر ىذه الدادة مطبوعة أو مذاعة أو مرئية مسموعة ،ونقلها من مكان واستًجاعه
الى أخر وتبادلذا وقد تكون تلك التقنيات يدوية أو ميكانيكية أو إلكتًونية، حسب التطور التارلؼي أو وسائل 

 الإتصال التي يشملها ىذا التطور .

                                                           
   55، ص1:91، عالم الدعرفة،الكوبت، 1، ط،التكنولوجيا الحديثة والتنمية الزراعية في الوطن العربيمحمد السيد عبد السلام،  1
 15، ص 5::1، الدار الدصرية اللبنانية، القاىرة ،1،ط الإتصال ونظرياته الدعاصرةحسن عماد مكاوي، ليلى حستُ السيد،   2
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تعتٍ استخدام التكنولوجيا لتسهيل وتحستُ عملية الإتصال وىي تصال : التعريف الإجرائي لتكنولوجيا الإ
لرموع الوسائل والأدوات التي تستعمل في الإتصال والتواصل، معالجة البيانات وتخزينها ووضعها في الأرشيف في 

 الدؤسسة وىي الذاتف، الحاسوب، الفاكس...وغتَىا 

 : التطور التاريخي لتكنولوجيا الإتصال

الإتصال بعدة مراحل او ما يسمى بالثورات الإتصالية الا أن وصل لدا ىو عليو اليوم من تطور مر 
 وسهولة ولطتصر الدراحل فيما يلي ;

وتتمثل عندما استطاع الإنسان أن يتكلم إذ أصبح من الدمكن ولأول مرة_أن تجمع البشرية_ عن الدرحلة الأولى :
 .1فاتهاطريق الكلام حصيلة ابتكاراتها و اكتشا

لقد حدثت ىذه الثورة عندما اختًع السومريون أقدم طريقة للكتابة في العالم واستطاعوا الكتابة الدرحلة الثانية : 
سنة قبل الديلاد حيث حفظت ىذه الألواح الطينية الفكر الإجتماعي 0033على الطتُ اللتُ وذلك منذ حوالي 

رقت ىاتتُ الثورتتُ الاتصاليتتُ معظم التاريخ البشري، وكانت والسياسي والفلسفي في مراحلو الأولى.  لقد استغ
السمة الرئيسية لذذا العصر ىي الفردية الاتصالية سواء في مرحلة الحديث والدشافهة أو حتى بعد اختًاع الكتابة، 

 .2وظلت الفردية ىي طابع الإتصال عبر ىذ الزمن

وتطوير مصادر الدعلومات الدسموعة والدرئية، بأنها ابتدأت في نستطيع اعتبار بدايات اكتشاف الدرحلة الثالثة : 
النصف الأول من التاسع عشر، حيث تدكن صموئيل مورسب اختًاع جهاز التلغراف، وابتكر طريقة للكتابة 
تظهر إشارتي الشارحة والنقطة تظهر بشكل صوتي بتُ نقطتتُ، ثم جاء اختًاع الذاتف من قبل الكسندر كراىام 

، في الولايت الدتحدة الأمريكية، الذي يطور بشكل مذىل ليكون جزءا لا يتجزأ من تكنولوجيا 1980م بل في عا
الإتصال و الدعلومات الدعاصرة، وقد استخدم بل نفس فكرة تكنولوجيا التلغراف، والتي ىي سريان التيار الكهربائي 

قة من الدعدن تهتز حتُ تصطدم بها الدوجات في الأسلاك النحاسية، وقد استبدل بل مطرقة التلغراف بشرلػة رقي
الصوتية، وتحول الصوت إلى تيار كهربائي يسري في الأسلاك، ثم تقوم سماعة التلفون بتحويل الذبذبات الكهربائية 

 إلى إشارات صوتية تحاكي الصوت الأصلي الصادر عن الإنسان في الطرف الأخلر من الذاتف .

                                                           
 119، ص1318، الجناردية للنشر والتوزيع ، الأردن، 1، ط تكنولوجيا الإعلام والإتصالاتياسر عبد الرحمان خلف، 1

 08، ص1315، دار الإعصار العلمي، عمان، الأردن، 1،طتكنولوجيا الإعلام  والإتصالماىر عودة الشاملية وأخرون،   2
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، وشاىد الجمهور الفرنسي أول العروض السينمائية في العام 19:5مائي عام ثم جاء إختًاع ألة العرض السيني
إلى عرض سينمائي  1:19الذي تلى ذلك وكان عرضا سينمائيا صامتا في البداية، تحول فيما بعد، في عام 

 .ناطق

، إلا أن 1:30وجاء التحول الدهم الأخر في لرال مصادر الدعلومات الدسموعة باختًاع الدذياع )الراديو( عام 
، في كل من ألدانيا وإيطاليا، وعرض منتظم أخر، في العام الذي تلى :1:1البث الإذاعي الدنتظم لم يبدأ حتى عام 

 . 1:191ذلك، في الولايات الدتحدة الأمريكية، ثم جاء البث التلفزيوني عام 

تشاف الكهرباء و الدوجات ; بدأت معالم ىذه الثورة في القرن التاسع عشر من خلال اك الدرحلة الرابعة
الدغناطيسية والتلغراف والذاتف والتصوير الضوئي والفوتوغرافي والسينما و ظهور الإذاعة و التلفزيون في النصف 

 . 2الأول من القرن العشرين صاحب كل الثورات نظام جديد من تكنولوجيا الإعلام والدعلومات

العشرين من أشكال التكنولوجيا ما يتضاءل أمامو كل ما يتحقق يشهد النصف الثاني من القرن الدرحلة الخامسة :
في عدة قرون سابقة، ولعل من أبرز مظاىر التكنولوجيا ذلك الإندماج الذي حدث بتُ ظاىرتي تفجر الدعلومات 
وثورة الاتصال. ويتمثل الدظهر البارز لتفجر الدعلومات في استخدام الحاسب الالكتًوني في تخزين واستًجاع 

صة ما أنتجو الفكر البشري، تجسدت ثورة الإتصال الخامسة في استخدام الأقمار الصناعية ونقل الأنباء خلا
 والبيانات والصور عبر الدول والقارات بطريقة فورية.

وقد ظهرت الإتصالات السلكية واللاسلكية، ظهور الحاسب الشخصي، ظهور الفيديوتكس، البريد الإلكتًوني، 
 3اص الددلرة الصغتَة ...وغتَىا التليتكست، الأقر 

 : أشكال تكنولوجيا الإتصال الحديثة

ظهرت تكنولوجيات الإتصال في عدة أشكال كل واحدة منها لديها مزايا ولشيزات تديزىا عن الأخرى 
 نذكر منها ;

                                                           
  5:، ص:133، الوراق للنشر والتوزيع، الأردن، 1، طتكنولوجيا الدعلومات وتطبيقاتهاعامر إبراىيم قند يلجي وإلؽان فاضل السمرائي،  1

، دراسة ميدانية بالوكالة الوطنية لتسيتَ مذكرة دور تكنولوجيا الإتصال الحديثة في تقعبل الإتصال الإداريليلة بوصيف وعبد العالي حمودي،  - 2
 08، ص1313-1311القرض الدصغر بأم البواقي، جامعة العربي بن مهيدي أم البواقي، كلية العلوم الإنسانية والإجتماعية، 

  58، ص5::1)بتصرف(، ، الدار الدصرية اللبنانية، القاىرة، مصر1،طتكنولوجيا الإتصال الحديثة في عصر الدعلوماتكاوي، حسن عماد م - 3
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يبدو من الغريب اقحام الإتصال الذاتفي الخلوي ضمن تكنولوجيا الإتصال الحديثة، حيث يبدو الذاتف الذاتف :
غتَ أن الذاتف ليس لررد أداء للنداء أو انهاء الأعمال عن 1958من الوسائل القدلؽة التي يرجع تارلؼها إلى عام 

تصال لعقد الدؤتدرات بتُ أفراد يقيمون في بعد، وإلظا ىو نظام داخلي معقد، فمن خلالو لؽكن توفتَ قنوات الإ
أماكن متباعدة، كما يقوم بربط الدنازل والدكاتب بأجهزة الحاسبات الإلكتًونية الدركزية لإدخال البيانات وتخزينها 
واستًجاعها، وىناك كميات ضخمة من الدعلومات تنتقل عن طريق الإتصال الذاتفي سواء داخل الدولة أو 

الذاتف أداة للربط بتُ عدد كبتَ من وسائل التكنولوجيا الحديثة والدتلقي، وفكرة الذاتف  خارجها، فقد أصبح
الخلوي ىي في الأساس عبارة عن أجهزة إرسال تستخدم موجات الراديو، وتسمح بوصول الإشارة إلى الدتلقي في 

شبكة التليفونات الدركزية، وبالتالي  منطقة جغرافية تسمى الخلية، وحيث يتم استقبال الإشارة يتم تحويلها مباشرة الى
 . 1لؽكن استخدام الذاتف الخلوي الدطور في إتصال ىاتفي مع أي مكان في العالم 

ىو يشبو ألة التصوير الصغتَة متصلة بهاتف، فما على الدرسل إلا أن يضع وثيقة في الجهاز، ثم يفتح الفاكس :
كتًونية في جهاز الإرسال وتحول الصفحة الدرسلة إلى لرموعة الخط أو يتم الإتصال، تتحرك الأداة الفاحصة الإل

من الإشارات الكهربائية الرقمية التي تنتقل عبر خط الذاتف إلى جهاز فاكس الدستقبل الذي يعيد الإشارات 
 . 2الكهربائية الرقمية مرة أخرى إلى نسخة طبق الأصل من الوثيقة الأصلية ثم يطبعها

تصال الدتلفزة او ما يطلق عليها مصطلح الفيديوتكس من تقنيات الإتصال الحديثة تعد بنوك الاالفيديوتكس :
الدستخدمة في نقل الرسائل و الدعلومات بتُ الأفراد و الدؤسسات، وىي حالة متطورة لاستخدام و استثمار جهاز 

عرف الفيديوتكس على التلفزيون العادي عن طريق إضافة لزطات وقنوات جديدة إلى جانب قنواتو الاعتيادية، وي
أنو وسيلة لعرض الكلمات والأرقام والصور والرموز على شاشة التلفزيون عن طريق ضغط مفتاح معتُ ملحق 

 .3بجهاز التلفزيون 

يعد الإنتًنت أحدث التقنيات الإتصالية التي عرفها العالم خلال العقدين الداضيتُ، حيث شبكة الإنترنت :
ن سمات إتصالية و تقنية متميزة أن تقلب الدفاىيم الدكانية والزمانية للإنتاج إستطاعت الشبكة بما تدتلكو م

                                                           
، دار الفكر الجامعي، 1، طالإستثمار الدعرفي وعلاقاته بالأثار السياسية والإجتماعية لإستخدام الدعلومات والإتصالخالد أحمد علي لزمود،  -1

  01، ص:131ر، الإسكندرية، مص
 18، ص1315، كلية الإعلام، دار البادية، الإمارات الدتحدة،  1، طالإتصال الرقميياس خضر البياتي،  - 2
، دار الفكر  1، طإقتصاديات تكنولوجيا الدعلومات والإعلان الإلكتروني في عصر العولدة في المجتمعات العربيةعصام الدين مصطفى،  - 3

 150، ص 1313مصر، الجامعي، الإسكندرية، 
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والتطبيقات الإعلامية في العالم سمحت من خلالذا لدستخدميها الأختيار بحرية ما يريدون من خدمات إتصالية 
 .1تتلائم وحاجاتهم 

بيانات، بها من الدميزات ما لغعلها متفوقة ولإن شبكة الانتًنت وسيلة مفتوحة للوصول الى المحدود للمعلومات وال
 على جميع الوسائل الأخرى ومن بتُ ىذه الخصائص لصد ;

البحث فهي أفضل وأسرع وسائل البحث، التواصل فهي وسيلة متاحة لجميع فئات المجتمع، معرفة أخبار العالم 
 2ة أو فتًة زمنية لزددة ...و غتَىا والعلوم، صعوبة التحكم في الإنتًنت ولزتوياتو، الاستخدام غتَ لزدد لفتً 

ىي شبكة الشركة الخاصة، التي تستخدم تقنيات الانتًنت والتي تصمم لتلبية احتياجات شبكة الإنترانت :
العاملتُ من الدعلومات الداخلية أو من أجل تبادل البيانات والدعلومات عن عمليات وأنشطة الدنظمة، كما يتم 

روعها ووحدات أعمالذا الاستًاتيجية. ولا يستطيع الأشخاص من غتَ العاملتُ في تنفيذىا في مقر الشركة أو ف
الدؤسسة من الدخول إلى مواقع الشبكة وربما تسمح الإدارة بإعطاء موافقة لمجموعة خاصة من غتَ العاملتُ الدوردين 

 . 3مثلا أو الزبائن الكبار للإستفادة من موارد شبكة الإنتًانت

 تحتاج إلى الإنتًانت وذلك للأسباب التالية ; الشركات في العالم

_ عندما تكون للشركة كمية ضخمة من العلومات والدطلوب مشاركة ىذه الدعلومات مع الدوظفتُ فهي الطريقة 
الفعالة لإلغاء تكلفة الإتصالات ولإلغاء تكلفة نشر وبث الدعلومات بتُ الدوظفتُ، تكلفة توزيع البيانات من 

تتم بتكلفة قليلة، تستطيع العمل من لستلف أنظمة التشغيل، لؽكن تعديل وتحديث الدعلومات خلال الإنتًانت 
 .4الدوجودة على الانتًانت بسرعة لشا تبقي الدوظفتُ على اتصال بالدعلومات مع لستلف أنظمة التشغيل معا 

ن طريق الانتًنت، ىي عبارة عن شبكة مكونة من لرموعة شبكات إنتًانت ترتبط مع بعضها عالإكسترانت :
فهي تقوم بربط لرموعة من الشركات مع بعضها البعض في ظل نظام معتُ، أي أن شبكة الإكستًانت الخاصة 
بالشركات والعملاء ومراكز الأبحاث الذي تجمعهم أعمال مشتًكة و تؤمن لذم تبادل الدعلومات والدشاركة فيها مع 

                                                           
                                        90، ص1311، مؤسسة طيبة للنشر والتوزيع، القاىرة، مصر، 1، طالإعلام الجديدصلاح محمد عبد الحميد،  -1
 05، ص:131والتوزيع، مصر، ، دار بيبلومانيا  للنشر  1، طأثر شبكات الأنترنيت على اتجاهات الشباب في عصر العولدةنرمتُ السطالي،   -2

 53، ص1315، دار الدناىج للنشر والتوزيع، عمان،1، طالتجارة الإلكترونيةسعد غالب ياستُ، بشتَ عباس العلاق،  - 3

 59، ص1313، دار الحامد للنشر والتوزيع، عمان، الأردن ،1ط أساسيات إدارة الدشاريع وتكنولوجيا الدعلوماتخضر مصباح الطيطي،  - 4
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ة، أي ىي استعمال الانتًنت من أجل الاتصال داخليا مع الحفاظ على خصوصية الأنتًانت المحلية لكل شرك
 .1الزبائن وشركاء الدؤسسة الدوردين والدوزعتُ 

يعرف الحاسب الألي بأنو ; عبارة عن جهاز إلكتًوني يقوم باستقبال البيانات الددخل إليو عن طريق الحاسوب :
لدركزية، وإخراجها على ىيئة معلومات يستفيد وحدات الإدخال، ومن ثم يقوم بمعالجتها عن طريق وحدة الدعالجة ا

منها الدستخدم، كما لؽكن للحاسب الألي تخزين ىذه الدعلومات على وحدات التخزين لإستًجاعها والاستفادة 
 .2منها لاحقا عند الحاجة إلى ذلك 

زينها والتعامل ولشا لا شك فيو أن الحاسوب لؽكنو تخزين كميات كبتَة من البيانات يعجز العقل البشري عن تخ
معها، كما لؽكن للحاسوب إجراء العديد من العمليات الإحصائية والرياضية الدعقدة على البيانات التي تحتاج 
العقل البشري إلى وقت طويل وجهد شاق لإلصازىا، فالحاسوب يتميز بالسرعة الفائقة والدقة الدتناىية في إجراء 

 . 3ا من الوقت و الجهد ىذه العمليات ييما يوفر على الباحث كثتَ 

 

 لتكنولوجيا الإتصال الحديثة خصائص عديدة تتميز بها ونذكر منها ;: خصائص تكنولوجيا الإتصال الحديثة

وتطلق ىذه السمة على الدرجة التى يكون فيها للمشاركتُ في عملية الاتصال تأثتَ على أدوار الأخرين التفاعلية :
واستطاعتهم تبادلذا، ويطلق على لشارساتهم الدمارسة الدتبادلة أو التفاعلية، وىي تفاعلية بمعتٌ أن ىناك سلسلة من 

لشخص، ويقوم بأفعالو الاتصالية، الدرسل يستقبل ويرسل الأفعال الاتصالية التي يستطيع الفرد أن يأخذ فيها موقع ا
في نفس الوقت وكذلك الدستقبل، ويطلق علي القائمتُ بالاتصال لفظ الدشاركتُ بدلا من الدصادر ومثال على 
ذلك التفاعلية في بعض أنظمة النصوص الدتلفزة ونتج عن ىذا التفاعل الضسار تحكم الدولة في مصادر الدعلومات 

ر و أصبح الفرد مسؤولا مسؤولية كاملة في اختيار معلوماتو وبرالرو وذلك وفق اتجاىاتو وإمكانياتو وقدراتو والأخبا
 . 4الإدراكية 

                                                           
 180، ص:131، دار الفكر الجامعي، مصر، 1، طاقتصاد الدعرفة وإدارة الأزمات الداليةخالد أحمد علي لزمود،  - 1
 15، ص1313، دار التيات للنشر والتوزيع، مصر،1، طالحاسب الألي بين التقنية والإبداع التشكيليأحمد جمال عيد،  -  2
 55، ص1315، الدار الدصرية اللبنانية، مصر،1، طي لبحوث الإعلاممقدمة في التحليل الإحصائبركات عبد العزيز،  - 3
، 1318، دار البازوري للنشر و التوزيع، عمان، 1، طتأثير تكنولوجيا الإعلام والإتصال على العملية التعليمية في الجزائرإبراىيم عمر لػياوي،  - 4
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; وتعتٍ أن الإتصال عبر الإنتًنت يتميز بالفردية في الإتصال، بمعتٌ أن الرسالة الإتصالية لؽكن أن  اللاجماهيرية
ة، وليس إلى جماىتَ ضخمة كما لػدث في وسائل الاتصال الجماىتَية توجو إلى فرد واحد أو إلى جماعة معين

التقليدية، وذلك لأن ىناك درجة عالية من التحكم في نظام الاتصال بحيث تصل الرسالة مباشرة من منتج إلى 
 . 1مستقبلها الدستهدف 

تخدم، ولا يتطلب من كل تعتٍ إمكانية إرسال الرسائل واستقبالذا في وقت مناسب للفرد الدساللاتزامنية : 
الدشاركتُ استخدام النظام في الوقت نفسو. فمثلا ; في نظام البريد الإلكتًوني ترسل الرسالة مباشرة من منتج 

 . 2الرسالة إلى مستقبلها في أي وقت دون لتواجد الدستقبل للرسالة 

عالم وفي داخل كل طبقة من طبقات ويعتٍ الإنتشار الدنهجي لنظام وسائل الاتصال حول الالشيوع و الإنتشار : 
المجتمع، وكل وسيلة تظهر في البداية على أنها تقف ثم تتحول إلى ضرورة تلمح لك في التلفزيون، وبعده 
الفاكسميل، وكلما زاد عدد الأجهزة الدستخدمة زادت قيمة النظام لكل الأطراف الدعنية وفي ; رأي )والفن ولفر( 

ىنا أن لغدوا طرقا لتوسيع النظام الجديد للإتصال لا ليقصى من ىم اقل ثراء، حيث ان الدصلحة القوية للأثرياء 
 . 3يدعمون بطريقة غتَ مباشرة الخدمة الدقدمة لغتَ القادرين على تكاليفها 

; فهناك وسائل اتصالية كثتَة لؽكن لدستخدمها الإستفادة منها في الاتصال من اي مكان  قابلية التحرك والحركية
ر أثناء حركتو، مثل التليفون النقال، تليفون السيارة أو الطائرة، التليفون الددمج في ساعة اليد، وىناك ألة إلى أخ

لتصوير الدستندات وزنها عدة غرامات، وجهاز فيديو يوضع في الجيب، وىناك فاكسميل يوضع في السيارة، 
 .4وحاسب إلكتًوني نقال مزود بطابعة 

حيث لا يلغي أي اكتشاف تكنولوجي جديد يظهر في لرال الإتصال ع و التأقلم : الدرونة و القابلية للتطوي
الأخر، وإلظا ينفرد بمميزات خاصة في لرال نشر الدعلومات، فظهور الراديو لم يؤد إلى إختفاء الدطبوع الدوري ولكن 

لمطبوع دوره ومكانتو وىكذا، تديز عليو بقدرتو على الإنتشار و تخطي الحواجز الثقتفية والجغرافية، ومع ذلك ظل ل
ولم تلغ الصحافة الإلكتًونية الصحف الدطبوعة، ولم يلغ تويتً اليوتيوب، ولم يلغ المحمول التلفون الدنزلي ولم تلغ أي 

                                                           
 08، ص1315، دار العلوم للنشر والتوزيع، مصر، 1، طحف الإلكترونيةالتفاعلية على مواقع الصعبد الباسط أحمد ىاشم شاىتُ،  - 1
 50، ص1315، دار يافا العلمية للنشر والتوزيع، الأردن، عمان، 1،طالإعلام الإلكترونيعبد العزيز الشريف،  - 2
 :13، ص1311، ناشر جامعة السودان، السودان، 1، طإدارة الدؤسسات الصحفيةعبد النبي عبد الله الطيب،   - 3
  15، ص1330، دار الشروق للنشر و التوزيع، عمان، الأردن، 1، طالصحافة الإلكترونية في الوطن العربيعبد الأمتَ مويت الفيصل،   - 4
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ظروفها التي دفعت وسيلة الوسيلة الأخرى، فلكل وسيلة من وسائل تكنولوجبا الإتصال الحديثة سماتها و 
 .1لإظهارىا

 

 تتعدد وظائف تكنولوجيا الإتصال الحديثة على النحو التالي ; : يا الإتصال الحديثةوظائف تكنولوج

_ وظيفة إنتاج الدادة الصحفية إلكتًونيا ; من بتُ وسائل تحقيق ىذه الوظيفة الحاسبا الإلكتًونية وقواعد 1
ر الإصطناعية، والداسحات الدعلومات، والإنتًنت و التصوير الإلكتًوني، والتصوير الرقمي الإلكتًوني، والأقما

 .2الضوئية، والإتصالات السلكية واللاسلكية، والألياف البصرية 

_ وظيفة نقل ونشر وتوزيع الدعلومات الصحفية مثل الفاكس والأقمار الإصطناعية والاتصالات السلكية  1
 3واللاسلكية والشبكات الرقمية وشبكات الألياف والكابل ...الخ

علومات رقميا سواء الدقدم منها في المحتوى البرالري للراديو و التلفزيون أو الدقدم منها عبر _ وظيفة معالجة الد 0
صفحات الصحف أو من خلال النشر الإلكتًوني .وسواء كانت تلك الدعلومات مادة مكتوبة أو مصورة أو 

 .4مرسومة، فإن ىناك العديد من البرامج التي تتعامل وتعالج مثل ىذه الدعلومات 

_ العمل على التحول من السلبي )أحادي الاتجاه( إلى التجاوبي )ثنائي الإتجاه( معظم نظم بث الدعلومات تعمل 5
على أساس الطور السلبي حيث تنقل الدعلومات في اتجاه واحد من الدرسل إلى الدستقبل إلى أن ظهرت مرافق 

ثنائية الإتجاه وبالتالي أصبح من الدمكن معلومات تعمل على أساس الطور التجاوبي مثل شبكات الفيديوتكس 
 تبادل الرسائل مع مراكز الدعلومات . 

 

 

                                                           
 01، ص:131، دار الفكر الجامعي، الإسكندرية، مصر، 1، طالتعليم الإلكتروني في إطار لرتمع الدعلومات والدعرفةأحمد كاسب خليفة،  - 1
 10، صمرجع سابقعبد العزيز الشريف،  - 2

  3                                                                                                      00، صمرجع سابقعبد الأمتَ مويت فيصل،  -
  19، ص1338-1330القاىرة،  ، دار البيان للنشر والتوزيع،1، طتكنولوجيا الإتصال الحديثةحستُ علي محمد،  - 4
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_ التحول من الثايت إلى النقال ; أصبح من الدمكن أن لػمل معو الإنسان معلومات وبيانات كثتَة و برامج و 5
 . 1المحمول ملفات أيضا ذىب من خلال تكنولوجيات الإتصال الحديثة مثل الذاتف النقال، الكمبيوتر 

_ التقارب التكنولوجي بتُ الدعلومات والوسائط الإعلامية، الذي أدى إلى ظهور ما أصطلح عليو ; الوسائط 0
 الدعلوماتية .

_ ظهور الحاسب الشخصي والتوسع في استخدامو، ويتيح ىذا الحاسب قائمة الخدمات والدعلومات سواء 8
 .2التي تقدمها شبكة الدعلومات  للإستخدام الشخصي أو الإستفادة من الدعلومات

رغم كثرة الدزايا و الإلغابيات التي تتميز بها تكنولوجيا الإتصال :سلبيات وعيوب تكنولوجيا الإتصال الحديثة 
 الحديثة الا أنها لا تخلو من العيوب و نذكر منها; 

 .3_ الإفتقار الى سرية الدعلومات 

ربية وبالذات المجتمع الأمريكي، وذلك بتًويج الأيديولوجيات الفكرية _ تنميط العالم على لضو لظط المجتمعات الغ
 . 4وفرضها في الواقع من خلال الضغوط الإعلامية و السياسية

_ الإدمان على وسائل الإتصال الحديثة، فالناس في عصرنا ىذا أشبو بالأسرى لذواتفهم النقالة و لأجهزتهم 
 وج بدونها من الدنزل فقد بات اعتمادىم الكلي عليها لا توصف .الحديثة، بحيث أصبح من غتَ الدمكن الخر 

_ ضعف الحياة الإجتماعية ; أدت وسائل الإتصال إلى ضعف التواصل والحياة الإجتماعية بتُ الناس بدلا من 
 .5تقويتها، فأصبح كل شخص مشغول بحياتو الإفتًاضية بدلا من لزاولة تقوية علاقاتو الإجتماعية مع غتَه 

                                                           
، جامعة جيجل، 18، العددلرلة تكنولوجيا الإتصال الحديثة واختراق الخصوصية الثقافية للأسرة الحضرية الجزائريةحديد يوسف،  - 1

 101، ص1315ديسمبر
، جامعة باتنة، 11، العدد المجتمع الريفيلرلة استخدامات تكنولوجبا الإتصال الحديثة وانعكاساتها على نمط الحياة فيعبد الرحمان سوالدية،  - 2

 1:3، ص1315ديسمبر
، الأكادميون للنشر والتوزيع، الأردن، عمان، 1، طمواقع التواصل الإجتماعي ودورها في التحولات السياسيةختَ الله سيهان عبد الله الجبوري،  - 3

 55، ص:131
، جامعة الإتصال الحديثة في تحسين الخدمة العمومية دراسة ميدانية بمؤسسة بريد الجزائرمذكرة دور التكنولوجيا شابو نور الذدى، محمد مليك،  - 4

 55، ص1311-1313العربي بن مهيدي بأم البواقي، 
 10، ص1313، دار الخليج للنشر والتوزيع، الأردن، عمان، 1، طالوجيز في التربية الإعلاميةسليمان الطغاني،  - 5
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هور لظط تفكتَ غتَ منطقي تتداخل فيو افكار متنوعة ترتكز على مفاىيم لستلفة ليس لذا اي التزام قانوني او _ ظ
 . 1ديتٍ او خلقي

 .  2_ الأثر في الذوية الثقافية والعادات والقيم من ىذا الغزو الدعلوماتي الذائل

ما لغعل مستعمليها لا لؽكنهم الإستغناء عن لذذه التكنولوجيات من الألعية : أهمية تكنولوجيا الإتصال الحديثة
 خدماتها ونذكر منها ;

_ تعمل تكنولوجيا الإتصال على رفع مستوى الإنتاجية، وقدرات الاختًاع وزيادة الإبداع، و التجديد أي تضييق 
 .  3فجوة التخلف الدعرفي والاقتصادي والإجتماعي والثقافي

 والتفرغ لواجبات أكثر ألعية ._ توفر الوقت خاصة للإدارة العليا 

 . 4_ تساعد على تقليص حجم التنظيمات الإدارية

_ لقد ساىم التطور العلمي والتكنولوجي في تحقيق رفاىية الأفراد ومن بتُ التطورات التي تحدث باستمرار تلك 
مات الإتصال بمختلف الدتعلقة بتكنولوجيا الدعلومات والإتصال الحديثة وماتبلغو من ألعية من ناحية توفتَ خد

أنواعها، وخدمات التعليم والتثقيف وتوفتَ الدعلومات اللازمة للأشخاص و الدنظمات، حيث جعلت من العالم قرية 
صغتَة يستطيع أفرادىا الاتصال فيما بينهم بسهولة وتبادل الدعلومات في أي وقت وفي أي مكان، وتعود ىذه 

 . 5الى الخصائص التي تدتاز بها ىذه الأختَة الألعية لتكنولوجيا الدعلومات والاتصال 

 . 6_ تسهل عملية التواصل وتبادل الأراء والأفكار 

 
                                                           

 185، ص1313، دارغيداء للنشر والتوزيع، الأردن، 1،  طاقع التواصل الإجتماعيمو عثمان محمد الدليمي،  - 1
 8:، ص1318، دار الدعتز للنشروالتوزيع، عمان، 1، طالإعلام التوظيفيلصلاء اسماعيل أحمد،  - 2
، 1311للنشر والتوزيع، عمان، الأردن،  ، دار الخليج1،طادارة الشرطة الحديثة وتكنولوجيا الذكاء الإصطناعيعماد الحسان وياسر الخزاعلة،   - 3
 031ص
 50، ص1313، دار اليازوري العلمية، الأردن، 1، طالتسويق الإلكتروني للخدماتأمال حفناوي وسالػي الخامسة،  - 4
، العملية التعليميةمذكرة ماستر في علم الإجتماع مساهمة تكنولوجيا الإتصال الحديثة في تطوير بن عبد الحفيظ لطيف وحميدة تتٍ ندى،  - 5

 01، ص1311-1313جامعة قالدة، 
، 1311، دار ورد الأردنية للنشر والتوزيع، الأردن، 1، طسيسيولوجيا الشيكات الإجتماعية وحقوق الإنسانفريال حجازي العساف،  - 6
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 خلاصة الفصل :

من خلال قيامنا بهذا الفصل تعرفنا على الدفهوم العام لتكنولوجيا الإتصال الحديثة وتطورىا 

بها، كما تعرفنا على الوسائل والأدوات التي التارلؼي، كما تعرفنا على أشكالذا وأىم الخصائص التي تتميز 

يطلق عليها مصطلح التكنولوجيا وأىم لشيزاتها ووظائفها وفي الأختَ ذكرنا سلبياتها و الألعية التي تقدمها 

ىذه التكنولوجيا الحديثة في لرال الدؤسسات أي باختصار تعرفنا على تكنولوجيا الإتصال الحديثة وكل 

 قرب . العناصر الخاصة بها عن
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 تمهيد

 

أصبحت الدؤسسات والشركات حتى الحكومات تستثمر ملايتُ الدولارات بل الدلايتَ في 

أصبح ضرورة لايدكن  سبيل إنجاح العمليات التسويقية لدا لذا من أهمية في كل تفاصيل الحياة، يحبث

الإستغناء عنها في شتى المجالات، كاف يقتصر مفهوـ التسويق على النشاطات الإنسانية التي تساىم 

في سهولة التبادؿ التجاري للسلع فقط أما الأف فأصبح يشمل العديد من الخدمات وعبر تنفيذ 

اصة بو تدعى بإدارة التسويق الوظيفة الدرتبطة مع التخطيط الإستًاتيجي و أصبح يستَ عبر إدارة خ

التي من خلالذا يتم التحكم في التسويق و تحقيق الكثتَ من الأىداؼ وفي ىذا الفصل سوؼ نقوـ 

 بالتعرؼ على ىذه الإدارة و أىم العناصر الدرتبطة بها .  
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سوؽ والذي يعتٍ ال Mercatusإف كلمة تسويق ىي كلمة مشتقة من الدصطلح اللاتيتٍ _مفهوم التسويق :1
 . 1والذي تعتٍ التجارة Mercariوكذلك تشتق من الكلمة اللاتينية 

التسويق بأنو القياـ بأنشطة   American marketing associationتعرؼ ترعية التسويق الأمريكية  
الأعماؿ الدختلفة لإحداث تدفق مباشر للسلع  والخدمات من الدنتج إلى الدستهلك أو الدستعمل ويلاحظ من ىذا 
التعريف أنو لا يبرز شمولية و إستمرارية مفهوـ التسويق و انشطتو الدختلفة بتُ الدنتج والدستهلك أو الدستعمل دوف 

في خلق الطلب و إشباع ذلك الطلب بصورة مرضية لجميع الأطراؼ بالإعتماد على لزتلف أف يبرز دور التسويق 
 الأدوات والأنشطة التسويقية، ومراقبة ودراسة رضاىم عنها من ناحية الجودة والكمية والسعر وغتَىا .

لتبلور الدفهوـ  وما قد يبرر القصور في ىذا التعريف كونو ظهر قبل ما يقرب النصف قرف أي في الدراحل الأولى
 . 2التسويقي 

مر مفهوـ التسويق بعدة مراحل الإ أف وصل للتعريف الحديث و أىم الدراحل _مراحل تطور مفهوم التسويق : 2
 نختصرىا في :

 (: 1931_1911التوجية بالإنتاج )  

جو أي صعوبة لأف وفيها كانت مشكلة الإنتاج ىو لزور إنشغاؿ الإدارة في الدؤسسة ولم يكن تعريف الإنتاج يوا
السوؽ لم تكن مشبعة ولذا كاف التًكيز على الإشباع الكمي للحاجات، وأف قضايا التوعية أو الجودة في الإنتاج  
كانت للمبادرة من مهندسي الإنتاج، وتديزت ىذه الدرحلة بعدما تدخل رجاؿ البيع في قضايا الإنتاج واقتصار 

 ىو ما يشبع حاجتك .وظيفتهم على إقناع الدستهلك بأف ما أنتج 

 (:1951_1931مرحلة التوجيه للبيع )

حيث زاد الإنتاج بمعدلات كبتَة بفضل إدخاؿ أساليب الإدارة العلمية للمشروعات و اقتصادىا تديز بالإنتاج 
الكبتَ، ومن ثم برزت الحاجة لنظاـ توزيع قادر على تصريف ىذا الإنتاج، وازداد الإىتماـ بوظيفة البيع، ولكن 

فة البيع لم تتغتَ فازداد إستخداـ الإعلاف، وظهرت بحوث التسويق لتزويد إدارة الدؤسسة بالدعلومات التسويقية فلس
 3اللازمة لتًشيد قراراتها الدتعلقة بالإنتاج والتخزين والتوزيع... الخ 

                                                           
 71، ص1111، دار كنوز الدعرفة، عماف، 1، طالتسويق المصرفيوصفي عبد الرتزاف النعسة،   1
  33، ص 1117 ،، دار اليازوري العلمية، الأردف1، طالتسويق الأخضرثامر ياسر البكري، أتزد نزار النوري،  2
 77، ص1117، التوزيع، عماف، الأردف دار الدعتز للنشر و  ، 1، طإدارة التسويقوائل رفعت خليل،   3
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 إلى اليوم ( : 1951مرحلة التوجيه بالمفهوم التسويقي )

نتاجية فلسفة جديدة في الإنتاج مفهومها   الأسهل صنع ما جبب الدستهلك أف وفيما تنبت الإدارة في الدؤسسة الإ
يشتًيو من لزاولة بيع الدنتج أف يصنعو   وقد تديزت ىذه الدرحلة بالسرعة في ابتكار منتوجات لدسايرة سرعة تغتَ 

د على تطور أذواؽ الدستهلكتُ، وازدادت شدة الدنافسة من أجل جذب الدستهلكتُ وكسب رضاىم، وقد ساع
  .1ىذا الدفهوـ عوامل كثتَة تكنولوجية، اقتصادية، وإجتماعية

 _منافع وأهداف التسويق :3

  : القائم على التسويق يستفيد من عدة منافع ومزايا نذكر منها :المنافع التي يحققها التسويق 
لدنافع ىي الدنفعة الشكلية أو _ يحقق كل من الإنتاج والتسويق الدنفعة للفرد، فهناؾ أربعة أنواع رئيسية من ا

الدضمونية، الدنفعة الزمنية، الدنفعة االدكانية، ومنفعة التملك والحيازة، يحقق الإنتاج الدنفعة الخاصة بشكل ومضمونية 
السلعة والتي تعتٍ تجهيز السلعة وتشكيلها بالطريقة والحجم التي تكوف فيو صالحة لإشباع حاجات ورغبات 

التسويق يساىم في ذلك عن طريق بياف ىذه الحاجات والرغبات.كما أف بعض الوظائف  الدستهلك، ولاشك أف
التسويقية قد تضيف غلى السلعة الدنفعة الشكلية كوظيفة التخزين، فبعض السلع تكتسب خواصا جديدة 

 . 2بالتخزين وذلك مثل الجبنة والعطور وتزيد جودتها .والتخزين عبارة عن وظيفة تسويقية 

الدنفعة الحيازية : وىنا يدكن أف نقوؿ بأنو غالبا ما تختلف النظرة إلى الأشياء من وجهة نظر الدشتًي والبائع، _ 
فالتبادؿ يحقق لكل منهما الدنفعة ويعطي الأشياء قيمة لدى الأخرين أكثر من حائزيها الأصليتُ، فمنفعة السلع 

 كبر من السلعة لدى البائع .أكبر من منفعة النقود لدى الدشتًي، ومنفعة النقود أ

منفعة الدعلومات : يخلق التسويق منفعة غتَ مباشرة تتمثل في منفعة الدعلومات والتي تأتي من خلاؿ )الإعلاف _ 
البائعتُ الكتلوجات تعليمات مرفقة بالسلعة أو الخدمة التبيتُ والتميز...إلخ ( وبالتالي فإف ممارسة الشراء والتسويق 

 فرد والمجتمع الذي يتطلع كل منها لإشباع رغباتو يضيف معلومات لل

 

                                                           
 15، ص1111، دار الدستَة للطباعة والنشر، عماف، الأردف ، 1، طالتسويق المعاصرأنس عبد الباسط عباس، تراؿ ناصر الكميم،  - 1
 17، ص1998، كلية ود مدني الأىلية السوداف، 1ط التسويق،محمد الناجي الجعفري،  -2
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 للتسويق أىداؼ كثتَة و متنوعة يحاوؿ القائم بالتسويق بلوغها نذكر منها:أهداف التسويق :  .

زيادة نسبة الأرباح ىو الذدؼ الأوؿ الذي تسعى إليو الدؤسسة من خلاؿ إدارتها للمشاريع الخاصة بها،  : _الربح
لذلك فهي تهتم بتسويق مشاريعها بالشكل الذي يتضمن انتشارىا وتحقيق الذدؼ الدطلوبن والبحث عن فرص 

 د الربح .تسويقية جديدة وصياغة وتنفيذ إستًاتيجيات ذات تكلفة أقل بهدؼ زيادة عائ

وتسعى معظم الدؤسسات على النمو والتوسع، ويتم ترترة ىذا الذدؼ من خلاؿ التسويق الجيد الذي يتضمن زيادة 
الدبيعات، الأمر الذي جبعلها تهتم كثتَا بوضع أفكار تسويقية خلاقة ومؤثرة تضمن وصوؿ السلعة لأكبر قدر من 

بلا في خطوط الإنتاج وتطوير السلع و إنتاج سلع جديدة، الدستهلكتُ، الأمر الذي يتضمن لذا أف تتوسع مستق
 ولتحقيق ىذا الذدؼ فإف الدؤسسة تهتم كثتَا بتطوير نظاـ

 . 1الدعلومات التسويقية والدساعدة في تخطيط الدؤسسة، والتنقيب باستمرار عن الفرص التسويقية الجيدة و الدميزة 

الخاصة بمنتجنا وميزتو التنافسية التي ستؤدي للتوجو نحو زيادة بنسبة إعلاـ الجمهور الدستهدؼ بالدزايا والسمات _
 %  في الدبيعات في عاـ واحد .11

% في الدبيعات يدكن 11_ التقليل أو الحد من مقاومة العملاء المحتملتُ لشراء منتجنا، مما يؤدي إلى زيادة بنسبة 
 . 2تحقيقها 

ارية في تحقيق ىدؼ البقاء و الإستمرار للمؤسسة في السوؽ، وتؤدي البقاء: تشتًؾ تريع الأقساـ والوحدات الإد_
أنشطة التسويق دورا حيويا في تحقيق ىذا الذدؼ، وتساىم وظيفة التسويق في تحقيق استمرارية الدؤسسة وبقائها من 

 خلاؿ القياـ بمايلي :

تحتلو الدؤسسة في السوؽ  أ_ البحث الدائم والدستمر غن فرص تسويقية جديدة من خلاؿ زيادة الحيز الذي
 القائمة أو القياـ بغزو أسواؽ جديدة أو التحوؿ إلى تسويق منتجات أكقر ربحية .

 

                                                           
 147، ص1111، دار النشر للجامعات، القاىرة، مصر، 1، طالتسويق الإلكتروني في العالم العربيمروة شبل عجيزة وخالد بطي الشمري،  - 1
 34، ص1119يا، ، دار رسلاف، سور 1، طالتسويق الإلكتروني في ظل المتغيرات التكنولوجبةمصطفى يوسف كافي ،  - 2
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ب_ العمل على تنظيم وتطوير نظم الدعلومات التسويقية الدتعلقة بجمع ومعالجة وتدوين معلومات سوقية، وتزويد 
تمكن من اتخاذ القرارات السليمة في تريع المجالات و القائمتُ على الدؤسسة بهذه الدعلومات في الوقت الدناسب، لت

 . 1الأنشطة 

 يدكن إظهار الفرؽ بيم مفهومي البيع و التسويق من خلاؿ النقاط التالية :_الفرق بين البيع و التسويق :4

  التصور الوظيفي : يقوـ مفهوـ البيع على فكرة البحث عن الطرؽ و الأساليب التي يدكن الدنظمة من
الدنتجات الدتًاكمة لديها، ببينما يقوـ مفهوـ التسويق عن فكرة البحث عن الطرؽ التي تجنب تصريف 

 الدنظمة ظاىرة تراكم الدنتجات، ومن يعد البيع مفهوـ علاجي، في حتُ يعد التسويق مفهوـ وقائي .
 كم على مدى نجاح البحث عن الربح : تعتبر القدرة على تحقيق الربح أفضل الدقاييس الكمية الدعمل بها للح

أو فشل الدؤسسات الإقتصاديةػ، ومن ثم يعد تحقيق الربح عنصر مشتًؾ بتُ البيع والتسويق، ولكن الفرؽ 
بينهما يكمن في الكيفية، فبينما يتحقق الربح في مفهوـ البيع من خلاؿ زيادة حجم الدبيعات فإف التسويق 

استمرارية أو ولاء الدستهلك للسلعة و  يسعى لتحقيق الربح من خلاؿ رضا الدستهلك، الذي يضمن
 . 2استعداده لدفع تذنها 

  ىناؾ فرؽ بتُ وظيفة التسويق ووظيفة البيع فوظيفة التسويق ىي الوظيفة التي تشتمل على العديد من
الوظائف مثل )تخطيط، الدنتجات، بحوث التسويق، البيع، الإعلاف، التوزيع، التسعتَ وغتَ ذلك (. بينما 

يع ىي تلك الوظيفة الدسؤولة عن القوى البيعية في الدنظمة وتشمل على الأعماؿ الخاصة باختيار وظيفة الب
رجاؿ البيع وتدريبهم ومكافئتهم وتحديد مناطقهم البيعية ووضع خطوط ستَ خاصة بهم و للأسف فإف ىناؾ 

د بينهما من خلط كبتَ بتُ التسويق والدبيعات بحيث يستخدـ اللفظاف في نفس الدعتٌ رغم ما يوج
 3إختلافات شديدة .

تعرؼ إدارة التسويق على أنها عملية تحليل وتخطيط وتنفيذ والدراقبة على البرامج _مفهوم إدارة التسويق : 5
من أجل  الدصممة من قبل الدنظمة  والذادفة إلى خلق وبتناء و الإبقاء على تبادؿ مربح مع الدشتًين الدستهدفبن

تحقيق أىداؼ الدنظمة. وىي بذلك تشتمل على إدارة الطلب .إذ تهتم إدارة التسويق ليس فقط بالبحث عن زبائن 
وزيادة الطلب ولكن أبضا بتغيتَه والحد منو .إذ تهدؼ إلى التأثتَ على مستوى الطلب وتوقيتو وطبيعتو بطريقة 

لقوؿ أف إدارة التسويق ىي إدارة الطلب. كما أف الطلب على تساعد الدنظمة على تحقيق أىدافها. وبالتالي يدكن ا
                                                           

 68، ص1114، عماف، ، دار غيداء للنشر والتوزيع1ط، التسويق في المنشأت الصغيرةمحمد منصور أبو جليل،  - 1
 11ص، مرجع سابقسعدوف تزود جثتَ الربيعاوي وسارة علي سعيد العامري،  -2

3
 13،ص1111والتوزيع،عماف، ، دار الحامد للنشر1،طالتسويق والمكانة الذهنيةعبد الوىاب محمدالعزاوي، محمد 
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منتجات الشركة يأتي من لرموعتتُ :زبائن جدد وزبائن كرروا الشراء قديدا كأف الإىتماـ ىو جذب زبائن جدد أما 
الأف فقد تغتَ الوضع وىو الإبقاء على الزبوف الحالي وذلك لإف الدراسات أوضحت أف تكلفة الحصوؿ على زبوف 
جديد تساوي تسسة أضعاؼ الإبقاء على الزبوف الدوجود. لذا يدكن تعريف إدارة التسويق بأنها   فن وعلم في 
إختيار الأسواؽ الدستهدفة للحصوؿ على الزبائن والمحافظة عليهم وتطويرىم من خلاؿ إجباد وتوصيل والإتصاؿ 

 .1للوصوؿ إلى القيمة الدستدامة للزبوف   

 ة التسويق :_أعمال ووطائف إدار 6

تحديد و قياس الطلب الخاص بمجموعة أو أكثر من الدستهلكتُ و الدشتًين على سلعة أو خدمة خلاؿ فتًة _ 
 زمنية لزددة .

 ترترة ىذا الطلب في شكل منتجات أو خطوط منتجات .-

دمة خلاؿ فتًة وضع وتنفيذ الخطة اللازمة لتوفتَ الدنتجات و إعلاـ الدستهلكتُ أو الدشتًين على سلعة أو خ_ 
 . 2زمنية لزددة 

 التخطيط العاـ ) الطويل والدتوسط الأجل (._ 

 السعي وراء الخطط الفرص التسويقية الدواتية._ 

 . 3وضع السياسات و البرامج والإجراءات اللازمة _ 

 يتكوف التسويق من تسس خطوات رئيسية وىي :_خطوات إدارة التسويق : 7

 . فهم حاجات ورغبات الزبائن_ 

 تصميم استًاتيجية تسويقية مستندة على الزبوف ._ 

 بناء برنامج تسويقي متكامل يعطي قيمة فائقة . -

 بناء علاقات مربحة وخلق راحة للزبوف ._ 

                                                           
1
 31، ص1115 ،، دار غيداء للنشر والتوزيع، عماف1، طإدارة التسويق أسس ومفاهيم معاصرةوي، سعدوف تزود جثتَ الربيعا - 

 48، ص1113، دار كنوز الدعرفة العلمية، الأردف، عماف، 1، طتسويق خدمات التأمينمعراج ىواري وأخرين،  - 2
 17، ص1111 ،عماف ر الدستَة للنشر للطباعة والنشر،دا، 3ط ،(منظور تطبيقي استراتيجي)إدارة التسويق علي فلاح الزعبي،  - 3
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 1الحصوؿ على قيمة من الزبائن من اجل تحقيق الأرباح . _ 

يدكن نجاح النشاط التسويقي في الدؤسسة من استمرارىا وازدىارىا ولكن فشلو سيخلق _أهمية إدارة التسويق : 8
الكثتَ من الدشاكل، وينظر إلى التسويق على أنو حلقة الوصل بتُ إدارة الدؤسسة والجمع االذي يعيش فيو، وتظهر 

 أهمية إدارة التسويق في : 

غ إدارة الإنتاج أو التصميم برغبات الدستهلكتُ و خلق منفعة الشكلية للسلع الدنتجة وذلك عن طريق إبلا_ 
 أرائهم بشأف السلع الدطلوبة سواء من حيث الشكل أو الجودة أو الإستخدامات وحتى في أساليب التغليف .

 مواجهة الدنافسة بتُ الشركات الأجنبية أو الدتعددة الجنسيات داخل الأسواؽ الوطنية ._ 

كتشاؼ الفرص التسويقية في ىذه الأسواؽ سواء ىذا بالأسلوب الدباشر غزو الأسواؽ الدولية من خلاؿ ا _ 
 2)الإستثمار الأجنبي الدباشر ( من خلاؿ التصدير أو تراخيص البيع أو الإنتاج مثلا . 

الفهم الحقيقي لدفهوـ التبادؿ في التسويق حيث أف السوؽ بو طرفتُ أساسيتُ هما البائع والدشتًي وكل طرؼ _ 
 ق أىدافو إلا أنو لابد لكل طرؼ أف يضحي في التبادؿ التسويقي .يحاوؿ أف يحق

وكذلك تطوير علاقات متبنية أيضا  customerrelationshipإقامة وتطوير علاقات متينة مع العملاء _ 
 distributorsبالإضافة إلى تطوير علاقات متميزة مع الدوزعتُ  suppliers relationshipمع الدوردين 

 ىؤلاء الدوزعتُ لذم سيطرة في السوؽ .  خاصة إذا كاف

 3تصميم الدزيج التسويقي الدناسب للمنشأة فيما يتعلق بالدنتج والتسعتَ والتوزيع والتًويج . _ 

 4_ التعريف بالدؤسسة في الأسواؽ والرفع من قيمتها التنافسية أماـ الدنافستُ . 

 

                                                           
 11ص، 1111، دار غيداء للنشر والتوزيع، عماف، الأردف،1، ططيف التسويقسعدوف ترود جثتَ الربيعاوي، وسارة علي سعيد العامري،  - 1
 116، ص1117، دار زىراف للنشر والتوزيع، الأردف، 1، طالإستراتيجي في تسويق الخدماتأثر التخطيط علي محمد حسن بتٍ مصطفى،  - 2
3
 19، ص1115الأكاديديوف للنشر والتوزيع، مصر،  ,1ط، إدارة التسويق المعاصرأتزد يوسف دودين،  - 

4
 djean_noel kapferer . moteur de la compétitivité des entreprises et de la croissance de 
l’économie , 3édition,mcgraw_hill paris 1989 p112 
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 تمهيد للفصل

 

تأثير و دور بارز يشمل كل المجالات، و تأثيره ظاىر على كل الأصعدة  لتكنولوجيا الإتصال الحدبثة

باختلاف أنواعها فقد قدمت قفزة نوعية في العديد من المجالات منها المجال الدؤسساتي، فالدؤسسات سواء كانت 

ا بها عامة أو خاصة فهي إستفادات و تأثرت بهذه التكنولوجيا ومن خلال ىذا الفصل سنتعرف على مدى تأثرى

و كيف إستفادت إدارة التسويق بالدؤسسات الإقتصادية من ىذه الأخيرة وما أىم الوسائل و كيف إنتقل التسويق 

من تسويق تقليدي صبع ومكلف إلى تسويق إلكتًوني حديث سهل و غير مكلف ويحقق أضعاف الأرباح التي  

 كان يحققها في السابق .
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 مفهوم التسويق الإلكتروني :

ويق الإلكتًوني مصطلح عام يطبق على استخدام الحاسب و تكنولوجيا الإتصالات لتسويق السلع التس
والخدمات ويعرف بأنو" استخدام تكنولوجيا الدعلومات للربط الفاعل بين الوظائف التي يوفرىا البائعون  والدشتًون 

 Electronic Dataالإلكتًونية ويستخدم التسويق الإلكتًوني العديد من التقنيات مثل تبادل الدعلومات 
Interchange   والبريد الإلكتًونيE mail   وتحول الأموال الكتًونياElectronic Funds Trans 

على نطاق واسع وعرف بأنو "تعامل تجاري قائم على تفاعل أطراف التبادل إلكتًونيا بدلا من الاتصال الدادي 
والخدمات عبر شبكة الإنتًنت"  وىذه التعاريف على الرغم من صحتها لا الدباشر " أو "عملية بيع وشراء السلع 

تتضمن حيوية التسويق الإلكتًوني ىو تكنولوجيا التغيير، وذلك لدا حدث من تحولات جوىرية في مسار وفلسفة 
 وتطبيقات التسويق والتي يمكن تحديدىا فيما يلي ;

سوقين وتنتهي بهم حيث يسيطرون على الأمور، أما في عصر إن عملية التبادل التسويقي التقليدية تبدأ بالد _
الأنتًنت أصبح العملاء بحددون الدعلومات التي يحتاجونها والعروض التي تستجيب لحاجاتهم ورغباتهم والأسعار التي 

 1تلائمهم، لذا أطلق على التسويق مصطلح التسويق الدعكوس . 

 Digital واحدا من الدوضوعات التي يسمى بالإقتصاد الرقمي كما يعرف أيضا ; تدثل التجارة الإلكتًونية 
Economy ; حيث يقوم بالإقتصاد الرقمي على حقيقتين هما 

 . Electronic commerce  _ التجارة الإلكتًونية 

 Information Technology.2 تقنية الدعلومات  _

 

 مزايا التسويق الإلكتروني :

الإنتًنت الأن أصبحت واسعة الإنتشار وكذلك نظرا للتطور التقني وزيادة سرعة التصفح أصيح  لى إعتبار ان بيئن
من السهل الحصول على أي معلومة تخص منتج أو خدمة ما على ىذه الشبكة، كما أصبح بالإمكان إقتناء تلك 

ا متخطيا بذلك الحدود السلعة والحصول عليها في زمن وجيز ليتمكن بذلك أي مسوق من التًويج لسلعتو وبيعه

                                                           
1
 97،الأردن،ص9117،دار الٌازوري للنشر والتوزٌع،1،طوالعشرينالتسويق الإلكتروني في القرن الواحد علً فلاح مفلح الزعبً،   

  
2
    11،مصر،ص9199،وكالة الصحافة العربٌة، 1،طأساسيات التسويق الإلكترونيمحمد عزالدٌن،  
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الإقليمية لدكان تواجده وليدخل بسلعتو حدود العالدية التي تتضمن على الأقل رواجا أكثر لتلك السلعة أو 
 1الخدمة. بإختصار، جعل التسويق الإلكتًوني الحصول على السلعة أو الخدمة لشكنا دون التقيد بالزمان و الدكان.

س فقط على الدستوى المحلي و إنما على الدستوى الدولي بشرط أن يمتلك إمكانية الوصول إلى أي مستهلك لي_ 
 جهاز حاسب الي وإمكانية الولوج إلى الشبكة العالدية .

_ الإستغناء عن كثير من النفقات الضرورية عند إنشاء الدتاجر التقليدية مثل المحل وتجهيزه وبالتالي اقتصاد كبير في 
 تكاليف الإنشاء والتشغيل .

 هولة كبيرة في أنشطة التًويج والإعلان والتوزيع بالإعتماد على الإنتًنت ._ س

 _ سهولة حصول الدستهلك على الدعلومات الضرورية والدقارنة بين الدنتجات والبائعين والدفع .

_ إمكانية التسويق الدشخصن أي الوصول إلى كل مستهلك ولزاولة خدمتو بناء على رغباتو وحاجاتو وىو ماكان 
 يعتبر عملية صعبة في التسويق التقليدي .

 مهارات التسويق الإلكتروني :

 يمكن لرجال التسويق الإعتماد على الإنتًنت في ىدة لرالات منها ;

 البيع، الإعلان،الحصول على البيانات عن الدنتجات الجديدة_ بيانات عن سياسات الدنتج الجديد_خدمة
العملاء_ بحوث التسويق_ التوزيع_ الشراء_ التسعير .وىذه الوظائف التسويقية تتطلب مهارات منها التعامل مع 
الوسائل التكنولوجية للإنتًنت و إتقان اللغة الإلصليزية بسبب اتساع التعامل مع السوق الخارجي. ووفقا لأحد 

تمكن العاملون من متابعة التطورات الحاصلة في الدواقع الدتخصصين فإن ىذه الوظيفة تتطلب ردة الفعل السريعة لي
الإلكتًونية، لشا لا يتطلبو التسويق التقليدي عادة، ذالك لإن التسويق التقليدي لا يتطور بالسرعة التي يتطور بها 

ارة التسويق الإلكتًوني بل على العكس أن بقاءه على شكلو عاملا مهما لارتباط الدستهلك بو. والحاجة إلى مه
التطوير بشكل سريع تفرضها عملية الدنافسة الشديدة في عالم الإنتًنت للحصول على زائر للموقع وضرورة الحفاظ 

 2على العملاء القدامى .

                                                           
1
،دار رسلان للطباعة والنشر و  1،طالتسويق الإلكتروني في ظل المتغيرات التكنولوجية المعاصرةمصطفى ٌوسف كافً،  

 11،سورٌا،ص 9117،التوزٌع
2
 952،عمان،الأردن،ص9116،دار غٌداء للنشر و التوزٌع،1،طاستراتيجية التسويق وتحديات المنافسة الدوليةمحمد أحمد المغربً،  
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ويحتاج الدسوق الإلكتًوني إلى فهم لاحتياجات الدستهلكين كما ىو الحال في التسويق التقليدي، وذلك لبناء _ 
 نتجو أو الخدمة التي يقدمها .الثقة معو وينجح بإقناعو بم

كما أنو على العامل بالتسويق الإلكتًوني ان يدرك دلالات البيع والتسويق عبر الانتًنت خاصة ان الشبكة منتشرة 
عالديا ويمكن الوصول إليها على مدار الساعة فعلى العامل على التسويق ان يكون جاىزا للرد على الاستفسارات 

 العالم . في اي وقت من اي فرد في

وقد أكدت إحدى الدراسات بأنو لابد من ضرورة التعامل مع جوانب العملية التسويقية بشكل علمي ومدروس 
 1وليس لررد الحصول على أكبر عدد من الزائرين وإغراق اكبر عدد لشكن من الأشخاص بالرسائل .

 نواحي الإختلاف بين التسويق الإلكتروني والتسويق التقليدي :

 لإختلافات بين التسويق الإلكتًوني والتسويق التقليدي يمكن إيجازىا كمايلي ;من أىم ا

  إن الانتًنت وخاصة الشبكة الدولية ليست سوق تراىير بالرغم من اعدادىا الذائلة بل ىي التسويق شخص
 لشخص .

 تجاىات الخاصة بها يدعم الانتًنت كلا من الأسواق العمودبة والأفقية وىذا يتوفق على الدنظمات الدنتجة والا
 والأسلوب الذي ترغب بو وتستعملو لبيان نشاطها التسويقي على شبكة الانتًنت .

  ان الدسح البيئي على شبكة الانتًنت يشمل الكثير من الدتغيرات كالدنافسين، الدسح التكنولوجي، الثقافي، وىذا
 2الدسح يتضمن نظرة ادق واعمق من الدسح التقليدي .

  التسويق الإلكتًوني ىو تسويق فردي أي أنو موجو لكل مستهلك علي جدا باعتباره قطاع سوقي مستقل
 وبسمى ىذا بالتفصيل الجماىيري .

  أن طبيعة شبكة الاتصالات العالدية تشيد الى تحقيق التفاعلية من خلال التسهيلات الدتعلقة بالدعلومات الدؤثرة
قا للمواصفات التي يطلبها العميل، أما التسويق التقليدي فإن مواصفات إذ أن الخدمة الإلكتًونية تقدم وف

 3الخدمة تقدم لكل العملاء وليس لعميل فقط .
 . الدسوق ىو أىم طرف في التسويق التقليدي أما في التسويق الإلكتًوني فالعميل ىو الطرف الأىم 
 لزددة أما في التسويق الإلكتًوني فعبارة عن حزم  طريقة تقديم السلعة في التسويق التقليدي منفردة في فتًة زمنية

 متنوعة ومتكاملة باستمرار ذات قيمة مضافة بالنسبة للعميل .
                                                           

1
 31،عمان،الأردن،ص9113،دار أمجد للنشر والتوزٌع،1،طالتسويق الإلكترونيمبروك العدٌلً،   

2
  www.fudalrize.com ٬18sep٬2023٬19.03 

3
 196،الأردن، ص9114،دار الجنان للنشر والتوزٌع، 1، طالتجارة الإلكترونيةمحمد الفاتح محمد المغربً،   
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  ىناك أسواق لزدودة أو مغلقة في التسويق التقليدي و أما في التسويق الإلكتًوني الذي يتعامل بالإنتًنت
 فهي شيكة مفتوحة للكل وواسعة .

 دودة أما التسويق الإلكتًوني فسرعتو عالية .التسويق التقليدي سرعتو لز 
 . التكامل في وظائف التسويق التقليدي لزدود أما بالنسبة للتسويق الإلكتًوني فهو واسع 
  التوزيع فالتسويق التقليدي يعتمد على قنوات التوزيع الطويلة، اما في التسويق التقليدي فهناك تكامل

 والخدمات . أكثر وتوزيع مباشر بالنسبة لبعض السلع
  نطاق السوق في التسويق التقليدي عادة لزلي اما في التسويق الإلكتًوني فهو عالدي ، التكلفة عالية في

 التسويق التقليدي عكس التسويق الإلكتًوني التي تعتبر تكلفة منخفضة .
 يعتمد التسويق التقليدي على تطوير الدنتج على أسلوب تقليدي بطيئ وغير كفء أما التسويق 

 1الإلكتًوني فسرعتو عالية الكفاءة .
 دور وأثر الإنترنت في التسويق ودراسات السوق : 

إن القاعدة الأولى في التجارة تتمثل في تعرف العملاء الدتوقعين ولساطبة توجهاتهم وسلوكياتهم في الخصول على 
السلع والدنتجات، حيث أنو من خلال الإنتًنت أصبح ىناك ملايين من الزبائن المحتملين بالإضافة إلى لدوردين 

نظمة أعمال أن تقوم بأكثر من لررد إرسال معلومات والبائعين والدوزعين وغيرىم، وبذلك أصبح في إمكان أي م
عن منتجاتها وخدمات عبر الإنتًنت، إذ يمكنها أيضا عمل دراسات عن الأسواق ودراسة أوضاع الدنافسين 
بالإستفادة من القاعدة العريضة من الدعلومات الدتوفرة على الإنتًنت ،إلى جانب مراسلة العملاء الدتوقعين مباشرة 

 ذه الدراسات التسويقية، وبذلك تتعرف الدنظمات على ;في لرال ى

 _ متطلبات السوق وأنسب الدنتجات التي يمكن طرحها في الأسواق .

_ أنسب الأسواق أي انسب الأماكن لتسويق السلع الدعينة حتى يمكن تحقيق أكبر قدر من الدبيعات لشا يحقق 
 أقصى درجة من الربحية .

تحديد أسعار الخدمات التي قد توفرىا لعملية الإنتاج ومعرفة أنسب الأماكن التي  _ دراسة الأسعار حتى تستطيع
 2تتوفر فيها وأسعارىا .

                                                           
1
 13،الأردن،ص9112،دار كنوز المعرفة، 1،طمبادئ التسويق الالكترونيأحمد امجدل،  

2
 936،مصر،ص9111،المكتبة الاكادٌمٌة،1، طتكنولوجيا الإتصالات وشبكات المعلوماتمحمد محمد الهادي،   
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من الشركات بمتابعة تقديم الدنتجات الجديدة، وتقييمها في السوق من خلال  %88_ تطوير الدنتجات ; تقوم 
استخدام الدنتجات الجديدة والتي يتم تطويرىا من الشركات بتقديم النصائح الخاصة بكيفية  %87الإنتًنت، وتقوم 
 على الانتًنت .

أما اعطاء  %87_ التسعير ; فتأتي دراسة أسعار الدنافسين في مقدمة العناصر التي تأثرت بالانتًنت وذلك بنسبة 
من  %87الدرونة في عروض الأسعار وامكانية تغييرىا عند الضرورة ووصولذا للعملاء في نفس اللحظة وذلك في 

 الدؤسسات .

من الشركات فيما يتعلق بادارة علاقاتها مع موزعي منتجاتها، و متابعة أعمالذا  %78التوزيع ; تؤثر الانتًنت على 
 من الشركات لدوزعي منتجاتها سواء المحليين أو الخارجيين . %76معهم . كما تؤثر في عملية اختيار 

الشركات في اعداد الدوقع كوسيلة إعلانية، و إمكانية وصول  من %98التًويج و الإعلان ; تؤثر الإنتًنت على 
من الشركات أن الانتًنت تتيح امكانية جذب  %86من الشركات . ويرى  %:8للمنتج والعلامة التجارية لدى 

 1الزبائن مع الدوقع في الأجل القصير بتخطيط منظم بشرط صياغة الاعلان بشكل جيد على الدوقع .

 أثرت عليو من ىدة جوانب ;لأتصال الحديثة على التسويق :تأثير تكنولوجيا ا

 تحاول الشركات استخدام التقنيات الحدبثة في ;المنتج : 

أ_ تصميم السلع والخدمات باستخدام الحاسوب بدلا من أساليب التصميم التقليدية، حيث توجد العديد من 
 البرلريات الجاىزة والدفصلة للقيام بهذه الدهام .

ب_ إنتاج السلع وتقديم الخدمات باستخدام الحاسوب أيضا بالإضافة إلى الأساليب الأخرى مثل الدصنع 
الإفتًاضي والواقع الإفتًاضي . والطلب الاتصالي أو عن بعد من خلال شبكات الإنتًنت والاكستًانت والانتًانت 

لا من قبل البشر، والتي تشمل على الاف .بالإضافة إلى العديد من الأساليب الإلكتًونية التي لا تتطلب تدخ
 السلع والخدمات .

ج_ الحصول على معلومات فورية وفي الوقت الخقيقي عن أوضاع الدنتجات والعملات التجارية، والحصص 
السوقية وذلك من خلال شبكات الاتصالات الدتطورة، أيضا القيام بعمل البحوث الخاصة بالسوق،والدستهلكين 

                                                           
1
 66،،ص9111دٌسمبر1،الأردن مجلة دولية عملية محكمة متخصصة في الإقتصاد والعلوم الإداريةرماح للبحوث ،   
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يث أصبح من الدمكن الحصول على معلومات عن فرق الدبيعات ، ونبض السوق وتقديم النصح وسلوك الشراء، ح
 1والدشورة للمستهلكين والعملاء بنقرة بسيطة من خلال الفأرة أو الربط بشبكات الاكستًانت والانتًانت .

مليات مبتكرة وسريعة _  تسهيل عمليات التبادل ; وتحويلها من عمليات تقليدية مستنزفة للوقت والدال، إلى ع
 .(البائع والدشتًي  )تحقق مصالح أطراف التبادل 

_ إنتاجية التسويق ; حيث ساهمت في تفعيل عناصر الدزيج التسويقي الرباعي والسباعي و إثارتو، وبالتالي تقليص 
، والعملاء التكاليف الدتًتبة على تقديم الدنتجات والخدمات للمستهلكين النهائيين والدستخدمين الصناعيين

بمختلف أنواعهم ومسمياتهم . وتتضح أهمية ذلك إذا ما أدركنا أن تكاليف التسويق كمعدل تشكل مابين 
 2% من التكاليف الإترالية للشركة .96_68

_ إن مستقبل ترع الدعلومات التسويقية واستًجاعها وتوزيعها واعد طالدا أن ىناك توجهات مؤكدة للاقتصاد 
ويفضل أجهزة االحاسوب وتقنيات الإنتًنت والشبكات   Net_centric Economyالدرتكز على الشبكة 

صميم الدعلومات وترعها والإنتفاع الأخرى والبرلريات الدتنوعة،أصبحت الشركات قادرة على إنشاء شبكات إنتًنت لت
لتصميم الدعلومات وترعها والانتفاع بها سريعا  (Intranet )بها سريعا داخل الشركة، وإنشاء شبكات إنتًانت 

لتبادل البيانات و الأفكار بين الشركة وعملائها  ( Extranet )داخل الشركة، وإنشاء إنتًانت خارجية إكستًانت 
والدوردين والدوزعين، واستخدام شبكة الإنتًنت ذاتها لإيجاد واستًجاع تدفقات لا تحصى من الدعلومات التي ربما تكون 

.كل ذلك يعد بعهد World Wide Webعلى نطاق العالم  (الويب)موجودة في شبكة العنكبوت الدولية 
      3اتيجية التسويقية الدبنية على الدعلومات وبالتالي الدعرفة .  جديد في الإستً 

_التقليل من مصاريف التوزيع ; بالإضافة إلى مصاريف الإعلان الضخمة ،التي قد تؤتي تذارىا أو لا تؤتيها، 
ثل غالبا تتحمل الأنظمة التجارية الكلاسيكية لرموعة أخرى من الدصاريف قد تؤدي إلى رفع سعر السلعة، وتتم

في الدصاريف الإضافية وىوامش الربح التي تضاف إلى حلقة من حلقات سلسلة التوزيع التقليدية الطويلة الدعروفة 
بدءا بالوكيل الحصري فالدوزعون الإقليميون فتجار الجملة وتجار التجزئة وما يستلزم ذلك من وسائط شحن 

 4إلى أن تصل إلى الدستهلك الفعلي . ومستودعات تخزين في كل حلقة من ىذه الحلقات ...الح

 

                                                           
1
 931،الأردن،ص9116،جامعة الزٌتونة الاردنٌة،1، طمبادئ التسويق الحديثحمٌد الطائً،  

2
 131،الأردن،ص9113ٌازوري العلمٌة،،دار ال1، طالأسس العلمية للتسويق الحديثحمٌد الطائً وأخرون،  

3
 921،الأردن،ص9111،دار الٌازوري العلمٌة،1،طالتخطيط التسويقيبشٌر العلاق،   

4
 191،مصر،ص9117،دار الفكر الجامعً،1،طالأستثمار االمعرفيخالد أحمد علً محمود،   
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 البيئة العامة للتسويق الإلكتروني :

ان عملية التسويق الإلكتًوني تتطلب وسائل التكنولوجيا الحديثة، بل أن ىذا التسويق ىو وليد ىذه التكنولوجيا 
وعلى   publiccly accessibleالحديثة والدتمثلة بشبكات الكمبيوتر وأهمها شبكة الإنتًنت الدتاحة للجميع 

نطاق عالدي والتي تؤمن الاتصال بين ملايين الكمبيوترات حول العالم ومن خلال ىذه الكمبيوترات يتم تبادل 
الدعلومات و إجراءات عمليات التسويق الإلكتًوني. إنو نظام الكمبيوتر بمعناه الواسع الذي يتيح الربط بينو وبين 

إلى النظام ومنو إلى الأنظمة   accessات وانتقالذا وتحقيق عملية الدخول غيره من الأنظمة لضمان تبادل الدعلوم
 الأخرى .   

فالتسويق الإلكتًوني إنما ىو كمبيوتر وشبكة وحلول وموقع ولزتوى كمبيوتر يتيح إدخال البيانات ومعالجتها 
ليو وحلول تتيح إنقاذ الدنظمة وتصميمها وعرضها وواستًجاعها وشبكة تتيح تناقل الدعلومات باتجاىين من النظام وإ

لالتزاماتو وموقع على الشبكة لعرض الدنتجات أو الخدمات وما يتصل بها وأنشطة الإعلام واليات التسويق، 
ولزتوى ىو ذاتو مفردات الدوقع من الدنتجات والخدمات وما يتصل بها ولكن ضمن إطار العرض المحفز للقبول 

 1التسويقية .والكاشف عن قدرات الدوقع التقنية و 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 916،صمرجع سبق ذكرهعلً فلاح مفلح الزعبً،   
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 خلاصة الفصل :

 

من خلال دراستنا لذذا الفصل تعرفنا على التسويق الإلكتًوني الذي نتج عن إستغلال تكنولوجيا الإتصال 

التسويقية  الحديثة بالدؤسسات و الشركات على إختلافها، سواء كانت تنتج سلع او حتى خدمات، فالإدرات

أصبحت تعتمد بشكل كبير على ىذه التكنولوجيا لدا لذا من فعالية و دور بارز في تسهيل الأعمال و الحصول 

على نسب عالية من الزبائن والمحافظة وخلق علاقات جيدة مع العملاء و تعرفنا على أىم وسيلة في التسويق وىي 

 ؤسسات وىذا لفعاليتها العالية .الإنتًنت فهي إحتلت صدارة الوسائل الدستخدمة بالد
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 الإطار التطبيقي

 

 مؤسسةالتعريف ب  

 تفريغ البيانات و تحليلها 

 الكمي و الكيفي للجداول البسيطة التحليل  أ

 التحليل الكمي و الكيفي للجداول المركبة  ب

 نتائج الدراسة 

 النتائج الجزئية  أ

 النتائج  العامة  ب

  خلاصة الدراسة 

 التوصيات و الاقتراحات 
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  نشأة مؤسسة أنابيب و التعريف بها : .1

  نشأة الدؤسسة :

م في العهد 9191الأنابيب في ابعزائر والتي تأسست سنة تعتبر مؤسسة أنابيب أقدم مؤسسة لصناعة 
الإستعماري برت اسم الأنابيب ابعزائرية وبعد الإستقلال مع تأميم ابؼؤسسات في ابعزائر عام 

م أدبؾت 9191م أصبحت أول وحدات ابؼؤسسة الوطنية لصناعة ابغديد و انطلاقا من سنة 9191
التسيير الإشتًاكي للمؤسسات كما تم برديث كافة ىذه الوحدة كغيرىا من الوحدات الذ نظام 

مؤسسة عمومية  99م أعطت ابؼؤسسة 9119م الذ 9111التجهيزات خلال الفتًة ابؼمتدة بين 
م وىذه المجموعات 9119بؾموعات تنبع من الشركة القابضة وىذا سنة  3اقتصادية والتي تنقيم الذ 

 ىي :

 . بؾموعة الصناعة الأساسية 

 . بؾموعة الصناعة التحويلية 

 . بؾموعة ابؽندسة الصناعية 

 تعريف مؤسسة أنابيب :

م 9191انبثق بؾمع أنابيب من الشركة الوطنية للحديد الصلب بعد إعادة ابؽيكلة التي بست سنة 
وىذا برت تسمية الشركة الوطنية للأنابيب و برويل ابؼنتجات ابؼسطحة كشركة ذات أسهم تابعة 

( وقد صمم أصلا بانسجام مع مركب ابغجار لإستعمال ابؼنتجات SIDMETبضة )للشركة القا
 1ابؼسطحة لتموين السوق الوطني بعد برويلها .

                                                           
1
 مستندات المؤسسة  
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كلم شرق ابعزائر العاصمة حيث يقدر رأبظابؽا ب 19وقد انشئ ىذا المجمع بالرغاية على بعد 
تكيف مع الأسواق من دج فالتغير في البيئة الإقتصادية كان عاملا حابظا في ال9999177777

خلال تنمية أنشطتها حيث استعانت بإدراج تكنولوجيات حديثة فيعد اليوم بؾمع أنابيب كرائد 
صناعي في السوق الوطني ومن خلال فروعو يقتًح منتجات متنوعة موجهة لعدة قطاعات كالطاقة، 

منتجات تشمل أنابيب ابؼياه، الزراعة، الصناعة، ابقاز العماراتن و تعرض مؤسسة أنابيب بؾموعة 
النفط، أنابيب ابؼياه ،أنظمة السقي بالرش، البيوت البلاستيكية...الخ كما أن ابعودة العالية ابؼرسخة 
ضمن المجمع بظحت بتصدير منتوجاتو بكو دول ابؼغرب العربي )ابؼغرب، تونس، ليبيا ( كذا اوروبا، 

رجعية و ابؼمون ابؼفضل بؼعدات السقي خاصة الإمارات العربية، الولايات ابؼتحدة كما جعلتو علامة م
. 

 مهام الدؤسسة :

 تتمثل ابؼهام الأساسية للمؤسسة الوطنية أنابيب فيما يلي :

 _ برديد السياسة ابؼالية للمؤسسة .

 _ تسيير ابؼصادر ابؼالية .

 _ برديد ابؼؤشرات ابػاصة بابعودة و ابػدمات .

 النظم ابػاصة بالتسيير ._ابؼراقبة و السهر على تطبيق القوانين و 

 _ برديد سياسة التكوين .

 _ برديد سياسة الإنتاج و التسويق ودراسة الإمكانيات التكنولوجية .

 _ تنسيق مهام الوحدات فيما يخص التخطيط .
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 _ تنشيط و تسيير الإدارة و برديد السياسة الإدارية .

 _ وضع برامج للمشتًيات .

 تفريغ البيانات و تحليلها : .2
 التحليل الكمي و الكيفي للجداول البسيطة  أ

 ور ر اولول : البيانات الشيةية :المح
 : يبين تور زيع الدور ظفين في شركة أنابيب حسب متغير الجنس : 1الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار الجنس

 %56 28 انثى

 %44 22 ذكر

 %155 55 المجمور ع

بدؤسسة انابيب حسب متغير ابعنس و يتبين لنا فيها ان نلاحظ من خلال ابعدول اعلاه توزيع العينة 
% في حين ان الفئة 99موظف اي بنسبة  11الفئة الأكبر ىي فئة الإناث التي يقدر عددىا ب 

  % .11موظف اي بنسبة  11الاقل كانت للذكور ب 

% و 91 من خلال النتائج ابؼتحصل عليها يتبين لنا أن نسبة الاناث أكبر من نسبة الذكور بنسبة
ىذا راجع الذ طبيعة العمل بحيث ان معظم الاناث توجو الذ الإدارات و ابؼؤسسات عكس الذكور 

 تالر نرى التوزيع جد منطقي .الذين غالبا ما يوجهون الذ ابؼهن التي برتاج بؾهود عضلي نوعا ما و بال
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 : يبين لنا تور زيع العينة حسب الفئة العمرية : 2الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار ريةالفئات العم

 %22 11 سنة 28الى  18من 

 %42 21 سنة 39الى  29من 

 %22 11 سنة 55الى  45من 

 %14 7 سنة فأكثر 51من 

 %100 55 المجمور ع

و يتبين لنا من   توزيع العينة بدؤسسة انابيب حسب متغير السن 1نرى من خلال ابعدول رقم  
سنة ، ثم  31الذ  11عمال ابؼؤسسة تتًاوح اعمارىم ما ببين % من موظفي و 11خلالو ان نسبة 

% أخرى للذين تتًاوح 11سنة و  11الذ  91% للفئة التي يتًاوح عمرىم من 11تليها نسبة 
سنة 99سنة ،و النسبة الضئيلة للعمال و ابؼوظفين اللذين يتجاوز سنهم  97و  17اعمارىم بين 

 % .91فأكثر بنسبة قدرت ب 

سنة ىي الفئة  31الذ  11تائج ابؼتحصل عليها نلاحظ ان الفئة العمرية التي تتًاوح بين من خلال الن
الاكبر و ىذه النتيجة تعكس و تبين لنا حرص ابؼؤسسة على استغلال الفئات الشبابية و استخراج 

 91حة ببين طاقاتهم لان ىذه الفئة بسثل فئة العطاء و تقديم ابعديد دوما ثم تليها الفئة العمرية ابؼتًاو 
سنة وىي فئة جديدة داخل ابؼؤسسة بحيث يدكنها تقديم إضافة جديدة و يدكنها استخدام  11الذ 

تكنولوجيات الاتصال ابغديثة و استغلابؽا اكثر من الفئات الاخرى لانهم أكثر مواكبة للعصر 
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ترك بصمة و ابغفاظ التكنولوجي و يدتازون ايضا بالنشاط و ابغيوية اكثر من غيرىم ، بالتالر يدكنهم 
على مكانتهم و مستقبلهم داخل ابؼؤسسة بؽذا تستثمر ابؼؤسسة في ىذه الطاقات الشبابية بشكل 

  .  اكبر بفقارنة بالفئات الاخرى

 : يبين لنا تور زيع افراد العينة حسب الدستور ى التعليمي: 3الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار الدستور ى التعليمي

 %5 5 ابتدائي

 %2 1 متور سط

 %14 7 ثانور ي

 %84 42 جامعي

 %155 55 المجمور ع

توزيع افراد العينة حسب مستواىم التعليمي داخل مؤسسة انابيب و  3نرى من خلال ابعدول رقم  
تبين لنا نتائج ابعدول ان ابعامعيين يحتلون ابؼركز الاول من حيث عدد عمال و موظفي ابؼؤسسة 

% وىي 1% ، ثم ابؼستوى ابؼتوسط بنسبة 91ابؼستوى الثانوي بنسبة % ثم يليها ذوي 11بنسبة 
نسبة ضئيلة جدا مقارنة بابؼستويين ابعامعي و الثانوي ، وينعدم في ابؼؤسسة العمال ذوي الستوى 

 الابتدائي .

% من العدد الابصالر للعمال بالتالر فهم 11عامل اي نسبة  11ابعامعيين في مؤسسة انابيب مثلوا 
يدثلون اعلى نسبة كادت ان تكون الفئة الوحيدة العاملة بابؼؤسسة لولا بعض الاستثناءات او بعض 
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ب على تشغيل ابؼناصب التي لد يشتًط فيها ىذا ابؼستوى ، يعبر ىذا عن حرص ابؼؤسسة الوطنية انابي
اصحاب ابؼستوى ابعامعي و تتطلب في شروط توظيف عمابؽا ان يكون بؽم مستوى جامعي و تؤكد 

و دفعها   على ىذا الشرط لانها برتاج اشخاص ذوي كفاءات علمية من اجل الرفع من قيمة ابؼؤسسة
اكثر من الاشخاص  يستطيعون استغلال التكنولوجيات الاتصالية ابغديثة الذ الامام ، ايضا ابعامعيين

ذوي ابؼستوى الاقل و استطاعتهم فهم اللغات و غيرىا من ابؼميزات التي يتميز بها ابعامعي عن غيره 
اي نستطيع القول ان ابؼؤسسة بشكل عام تشغل اطارات و اشخاص ذوي دراسات عليا للتسيير 

  صل عليها في ابعامعة .ابعيد و تقديم جهد عقلي و تنظيم متقن و تفريغ القدرات و الطاقات ابؼتح

 : يبين لنا تور زيع العينة في شركة انابيب الور طنية حسب الخبرة الدهنية : 4الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار عدد سنور ات الخبرة

 %35 15 سنور ات 5اقل من 

 %24 12 سنور ات 15الى  5من 

 %46 23 سنور ات 15اكثر من 

 %155 55 المجمور ع

حسب متغير ابػبرة ابؼهنية ، نرى من خلالو ان   لنا توزيع العينة داخل ابؼؤسسةيبين  1الجدول رقم  
% للعمال اللذين 37% ، ثم تليها 19سنوات اي بنسبة  97عامل لديهم خبرة اكثر من  13

عامل ، اما اقل نسبة فكانت للعمال  99سنوات بعدد عمال يقدر ب  9لديهم خبرة اقل من 
 91% اي بعدد عمال لا يتعدى 11سنوات بنسبة تقدر ب  97 الذ 9اللذين لديهم خبرة من 

 عامل .
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عامل الاقدمية او ابػبرة ابؼهنية لو دور فعال في السير ابعيد للعمل داخل اي مؤسسة مهما كان بؾال 
% 19عملها و ابؼؤسسة الوطنية انابيب من بين ابؼؤسسات التي تركز على ىذا العامل بؽذا نرى ان 

تتوفر فيهم خبرة مهنية تفوق العشر سنوات فالاشخاص او العمال ابؼتوفر فيهم  من عمال ابؼؤسسة
عامل ابػبرة لا يحتاجون لتعلم القوانين ابػاصة بالعمل او تضييع الوقت في التعلم او الاندماج داخل 
بؿيط العمل ، العامل ابؼتميز بابػبرة يعتبر نوعا ما مؤىل للحصول على الوظيفة و يدكنو استغلال 
معارفو و مكتسباتو القبلية دون الاستعانة بالأخرين و يتميز بقدرات و مهارات مكتسبة من بؿيط 

 العمل .

 : يبين لنا تور زيع افراد العينة حسب الور ظيفة :5الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار الور ظيفة

 %2 1 الددير

 %25 15 مسؤول

 %14 7 رئيس مةلحة

 %64 32 مور ظف

 %155 55 المجمور ع

توزيع افراد العينة داخل مؤسسة انابيب حسب الوظيفة و يتبين لنا  9نلاحظ من خلال ابعدول رقم  
%، تليها فئة 91عامل بنسبة تقدر ب  31ان معظم عمال ابؼؤسسة ىم موظفين عاديين و عددىم 
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 9% ، ثم فئة رؤساء ابؼصالح ابؼقدر عددىم ب 17مسؤولين بنسبة قدرت ب  97ابؼسؤولين ب 
 % من العدد الابصالر .1% تليها وظيفة ابؼدير ب 91مسؤولين اي بنسبة 

% وىي نسبة عالية ،الارتفاع 91ابؼوظفين داخل ابؼؤسسة احتلوا اعلى نسبة من عدد العمال وىي 
في نسبة ابؼوظفين راجع الذ طبيعة العمل الذي يتطلب عدد معتبر من العمال و ابؼساعدين للتسيير و 

ابؼصالح و ابؼسؤولين في تأدية مهامهم ، كما يليها عدد ابؼسؤوليم ابؼقدر عددىم ب مساعدة رؤساء 
% من العدد الكلي و ىذا راجع الذ بؿدودية مناصب ابؼسؤولين داخل  17مسؤولين اي بنسبة  97

كل مؤسسة ايضا حسب طبيعة ابؼكاتب او ابؼهام التي برتاج الذ مسؤول يشرف علها و يسير امورىا 
ولذ عملية التنظيم و تسيير قواعد العمل و الوقوف على ابؼوظفين و مراقبة عملهم و تولر ، كذلك يت

  انشغالاتهم داخل بؿيط العمل .

 المحور ر الثاني : استيدامات تكنور لور جيا اولتةال الحديثة داخل الدؤسسة الور طنية أنابيب :

  الور طنية أنابيب :اىم الور سائل التكنور لور جية استيداما داخل الدؤسسة  : 6الجدول رقم 

 التكرار الور سيلة
 النسبة الدئور ية

 %45,54 45 الحاسور ب

 %28,83 32 اولنترنت

 %23,42 26 الذاتف

 %54,55 5 الإنترانت

 %52,75 3 الإكسترانت

 %155 111 المجمور ع
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الذي يبين لنا اىم وسائل تكنولوجيا الإتصال ابؼستخدمة في شركة  9نلاحظ من خلال ابعدول رقم 
يليها  %،17,91أنابيب أن ابغاسوب يحتل ابؼرتبة الاولذ من حيث الوسائل الأكثر استخداما بنسبة 

ثم تأتي الإنتًانت بنسبة  %13,11بعدىا يأتي ابؽاتف بنسبة  %11,13الانتًنت بنسبة 
 %.71,97و اخيرا الإكستًانت بنسبة ضئيلة تقدر ب   71,97%

الأكثر استخداما من طرف العمال داخل مؤسسة انابيب  في صدارة وسائل الإتصال  ابغاسوب يأتي
% وىي نسبة مرتفعة جدا كادت ان تكون العينة كليا تستخدم و تعتمد على ىذه 17,91بنسبة

الوسيلة ،وىذه النسبة ابؼرتفعة في استخدامو راجعة الذ قدرتو العالية في بززين ابؼعلومات و استًجاعها 
لاوراق و ابؼلفات التي كانت تستخدم في السابق ، يدكن برليل فأصبح يعوض كل الكم ابؽائل من ا

اختصار الوقت و ابعهد بؽذا تعتمد ىليو ابؼؤسسة في كل مصابغها  البيانات و ابزاكذلك السرعة و
% من افراد العينة وىي نسبة مرتفعة ، 11,13بإعتباره وسيلة ىامة . يليها الانتًنت الذي يستخدمو

ا بؽا من بفيزات و مزايا عديدة من بينها سرعة ارسال و استقبال البيانات و تستخدم ىذه الوسيلة بؼ
اختًاق ابغدود الزمانية و ابؼكانية خلال ثوان ، ابغصول على ابؼعلومات اللازمة ،تسهيل عملية 
التسويق و ابغصول على زبائن جدد و التعريف بابؼؤسسة عبر مواقع التواصل الإجتماعي ، تسهيل 

 بؼهام دون التنقل .الكثير من ا

% لأانو يعد من من أىم الوسائل التكنولوجية 13,11بعدىا يأتي ابؽاتف الذي يستعمل بنسبة 
ابؼساعدة في بؾال العمل و الاعمال بحيث يجعل العمال و الزبائن على تواصل دائم فيما بينهم و 

قرارات ىامة دون ينقص عليهم الوقت و ابعهد ايضا ،اصبحت ابؽواتف الذكية بذعلهم يتخذون 
التنقل فهي تنقل بؽم الصوت و الصورة و بسكنهم من عقد لقاءات و مؤبسرات عن بعد . و بعدىا 

% اي 71,97التي تستخدم داخل بؿيط ابؼؤسسة فقط و بنسبة ضئيلة تقدر ب   تأتي الإنتًانات
تتعدى فقط اي بنسبة لا  عمال 3عمال فقط و تليها الاكستًانت التي يستعملها  9حوالر 

71,97 .% 
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  : يبين لنا معدل استيدام الحاسور ب في لزيط العمل داخل مؤسسة انابيب : 7الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار العبارة

 %84 42 دائما

 %8 4 احيانا

 %8 4 نادرا

 %155 55 المجمور ع

موظفي معدل استخدام ابغاسوب في العمل من طرف عمال و  9نلاحظ من خلال ابعدول رقم 
عامل يستخدمون ىذه الوسيلة بصقة دائمة ويعتمدون عليها بكثرة  11مؤسسة انابيب و نرى ان 

% 1% فقط و نسبة 1عمال يستعملونو احيانا اي بنسبة  1% ،بينما 11في عملهم اي بنسبة 
بقد يعتبر ابغاسوب ضمن الوسائل ابؽامة و ابؼعتمد عليها بكثرة بؽذا  اخرى يستعملونو بصفة نادرة .

% منهم يعتمدون عليو بشكل دائم سواء في بززين البيانات و معابعتها او 11معظم افراد العينة اي 
توفير ابعهد و تقليص الوقت و غيرىا ولا ننسى تعويضو للكم ابؽائل من الاوراق و التقليل من 

عنها في بؿيط ابؼؤسسة فهو وسيلة ىامة لا يدكن الاستغناء   الاخطاء و غيرىا من ابؼزايا التي يتميز بها
% 1بؽذا وجدنا نسبة عالية من مستخدميو بشكل دائم ، تليو الفئة التي تستخدمو احيانا وىي 

بحيث تكون طبيعة عملهم لا برتاج للحاسوب دوما بل يحتاجونو مثلا في التواصل مع الزبائن او 
ريقو فقط ، تليهم الفئة التي ارسال ايدايلات و استقبال ابؼعلومات و البيانات ابػاصة بالزبون عن ط

% فهم عمال لا 1عمال اي بنسبة  1تستعمل ىذه الوسيلة بشكل نادر والتي يقدر عددىم ب 
 لعمل من دونو و الاستغناء عنو .يحتاجون للحاسوب يوميا و طبيعة عملهم لا تتطلبو و يستطيعون ا
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 تةال الحديثة :: يبين لنا استغلال مؤسسة أنابيب لتكنور لور جيا الإ 8الجدول رقم  

 النسبة الدئور ية            التكرار      اولقتراحات      

 %27,59                       32         تبادل الدعلور مات و الخبرات بين العمال

 %35,17            35         تنسيق الدعلور مات و الدؤتدرات بين العمال

 %26,72                31         التور اصل بين الزبائن

 %15,52                 18         التعريف بالدؤسسة للمحيط الخارجي

 %155               116        المجمور ع     

يبين لنا طرق استغلال تكنولوجيا الإتصال ابغديثة من طرف افراد العينة وىم عمال و  1الجدول رقم 
% يسنغلون تكنولوجيا الإتصال ابغديثة 97اي نسبة عامل  39موظفي مؤسسة انابيب و نرى أن 

% يستغلونها في تبادل 91عامل اي نسبة  31في تنسيق ابؼعلومات و ابؼؤبسرات فيما بينهم ،يليها 
% من العمال اللذين يستعملونها في التواصل 91ابػبرات فيما بينهم بعدىا تأتي نسبة  ابؼعلومات و

 كانت للفئة التي تستغلها في التعريف بابؼؤسسة للمحيط % التي39مع الزبائن ، وبعدىا تأتي 
ابػارجي ، و ىناك من العمال من يستغلها لاكثر من غرض و ىذا ما لاحظناه من خلال ابعدول 

  السابق .

نستنتج من خلال ابعدول ان اعلى نسبة لاستخدام تكنولوجيا الإتصال في بؿيط مؤسسة انابيب  
% و 97خلال التنسيق و عقد ابؼؤبسرات كانت بنسبة عالية تقدر ب كانت للتواصل فيما بينهم من 

% التي كانت لتبادل ابؼعلومات و 91ىذا لتقليص الوقت و تسهيل ابؼهام على انفسهم ، تليها نسبة 
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ابػبرات في وسط العمال فهنا يستغلون التكنولوجيات ابغديثة للإتصال في الاستفادة من خبرات 
ت مثلا من مصلحة بؼصلحة اخرى دون الذىاب فيمكنو بدجرد إجراء مكابؼة بعضهم و تبادل ابؼعلوما

، بعدىا تأتي   ىاتفية او إرسال رسالة يدكنو ابغصول على كل ما يريده دون تضييع الوقت او ابعهد
% من افراد العينة تكنولوجيات الإتصال ابغديثة بؽذا 91مهمة التواصل مع الزبائن التي يستغل 

يدكنو التعامل مع ابؼؤسسة عند بعد خاصة عندما تكون ابؼسافة كبيرة بينهم يدكنو رؤية الغرض فالزبون 
ابؼنتوج و الاستفسار عنو و عن السعر و غيرىا و عند رضاه عن ابؼنتوج يأتي للمؤسسة لاستكمال ما 

ة ل تبقى فهي تسهل على الزبون ابؼهمة بؽذا يعتمد عليها عدد كبير من عمال ابؼؤسسة . اما بالنسب
% من افراد العينة اللذين يستعملون ىذه التكنولوجيات في التعريف بدؤسستهم للمحيط 39

  ابػارجيي و التًويج لسلعلها لزيادة عدد الزبائن بالتالر زيد الربحية للمؤسسة .

  : يبين لنا استيدام الحاسور ب في العمل من طرف الدور ظفين : 9الجدول رقم 

 ابؼئويةالنسبة  التكرار العبارة

 %11,97 31 ابغصول على ابؼعلومات

 %39,17 31 بززين ابؼعلومات

 %99,39 19 الأرشيف

 %13,91 11 معابعة البيانات

 %977 919 المجموع
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و   استخدامات ابغاسوب من طرف افراد العينة داخل بؿيط مؤسسة انابيب 9نرى في الجدول رقم 
% منهم يستغلون ابغاسوب في بززين 99اي نسبة  فرد من افراد العينة 31من خلالو نلاحظ ان 
% يقومون بابغصول على ابؼعلومات من خلالو اما 91منهم اي نسبة  31ابؼعلومات في حين أن 

عامل يقومون  19% اي حوالر 11% منهم بققومون بدعابعة البيانات بو ، تليها نسبة 99
  بالارشيف بهذه الوسيلة التكنولوجية .

بؽذا نرى ان   وسيلة تكنولوجية ىامة لا يدكن لاي مؤسسة الإستغناء عن خدماتهايعتبر ابغاسوب 
% من افراد العينة يعتمدون عليها في بززين معلوماتهم لانها تكون بؿفوظة اكثر من تركها في 99نسبة 

الاوراق او داخل ملفات ورقية وابغاسوب يدكنهم من استًجاعها عند حذفها او ضياعها و يدكن 
بأكثر من نسخة للحفاظ عليها اكثر بؽذا بقد ان العمال يعتمدون عليو بنسبة مرتفعة ، يدكنهم  القيام

ابغاسوب ايضا من ابغصول على ابؼعلومات اللازمة خاصة اذ كان مرتبط بالأنتًنت فيتيح بؽم امكانية 
بؽذا بقد  ابغصول على اي معلومة خلال ثوان دون الاستعانة بأحد و بدون تضييع الوقت ولا ابعهد

% 99% من عمال مؤسسة أنابيب يعتمدون عليو في ابغصول على ابؼعلومات ، بعدىا بقد 91
منهم يعتمدون عليو في معابعة البيانات بحيث يتم ادخال معلومات كثيرة و خوارزميات غير منظمة 

كنهم على شكل مدخلات و يقوم ابغاسوب بتحويلها الذ بـرجات وىي نتائج قابلة للفهم و ىنا يد
من اختصار الوقت و ابعهد و استخراج معلومات أكثر دقة بؽذا يستخدمو العمال بؽذا الغرض بنسبة 

% فيستعملونو في الارشيف اي ابغفاظ على البيانات و الوثائق و ابؼلفات من 11عالية ، اما نسبة 
نطقية و جد م  الاندثار و التلف ،لكن النسبة الاكبر كانت لتخزين ابؼعلومات و ىذه نسبة جد

  مناسبة مع طبيعة العمل .
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: يبين مدى مور اجهة عمال مؤسسة أنابيب لعراقيل في استعمالذم لتكنور لور جيا  15الجدول رقم 
 الإتةال الحديثة في العمل :

 النسبة الدئور ية التكرار الإحتماولت

 %35 15 نعم

 %52 26 ول

 %18 9 أحيانا

 %155 55 المجمور ع

أعلاه مدى مواجهة عمال مؤسسة أنابيب للعراقيل حين استخدامهم لتكنولوجيا يوضح لنا ابعدول 
% منهم يواجهون 37الإتصال ابغديثة في نطاق العمل و حسب أجوبة ابؼبحوثين بحيث نرى 

  % ابؼتبقية فيواجهون عراقيل احيانا .91% لا يواجهون صعوبات أما بالنسبة ل 91صعوابات و 

ح لنا أن عمال ابؼؤسسة لا يواجهون صعوبات من ناحية استخدامهم من خلال نتائج ابعدول يتض
% وىذه النسبة ابؼرتفعة قد تعود الذ قيام ابؼؤسسة بتدريب 91لتكنولوجيا الإتصال ابغديثة بنسبة 

العمال على استعمابؽم بؽذه التكنولوجيات، حرصهم على تنزيل تطبيقات برميهم من ابؼخاطر 
% 37بػارجية، وغيرىا من الإجراءات ابؼتخذة بغماية بياناتهم أما بالنسبة لالإلكتًونية و التهديدات ا

التي تواجو عراقيل قد يكون نوعها خارج عن نطاق ابؼؤسسة وليست ىي ابؼتجكمة فيو كنقص 
% التي لا تواجو 91الشبكة وضعفها، القرصنة الإلكتًونية و بؿاولة سرقة البيانات و غيرىا اما 

يانا فقط فقد تكون غير متحكمة في أحد الوسائل التكنولوجية او انقطاع في صعوبات دائما بل اح
 ات التي تعيق بؽم عملهم أحيانا .الشبكة احيانا و غيرىا من ابؼعيق
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 : يبين العراقيل التي تور اجو الدور ظفين خلال استعمالذم لشبكة الأنترنت :11الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار الإحتماولت

 %59,59 39 الشبكةضعف 

 %45,91 27 الإنقطاع الدتكرر

 %5 5 القرصنة

 %5 5 أخرى

 %155 66 المجمور ع

يبين لنا العراقيل التي تواجو ابؼبحوثين خلال استخدامهم لشبكة الأنتًنت   (11الجدول اعلاه رقم )
نسبة % يعانون من ضعف الشبكة ، تليها 91عامل من عمال ابؼؤسسة اي نسبة  31و نلاحظ ان 

عامل يواجهون مشكل الإنقطاع ابؼتكرر و لاحظنا ان العينة لد تتعرض لأي  19% اي حوالر 91
  قرصنة عبر شبكة الأنتًنت ولا توجد اي مشاكل اخرى تواجههم عند استعمال شبكة الأنتًنت .

شبكة الانتًنت من بين أىم الوسائل ابؼساعدة في التسيير ابعيد للمؤسسات لكن غالبا ما يواجو 
مستخدميها عراقيل و عمال مؤسسة انابيب من بين ابؼستخدمين اللذين يواجهون عراقيل بحيث 

% من عمال الشركة بؽم مشكل في ضعف الشبكة قد 91منهم اللذين يدثلون نسبة  31نلاحظ ان 
لسبب راجع الذ بعد برج الإرسال بؼنطقة وجود ابؼؤسسة او كثرة الإستخدام بحيث يكون ىناك يكون ا

عامل من  19ضغط كبير و ربدا لأسباب أخرى ، يليها مشكل الانقطاع ابؼتكرر الذي يعاني منو 
 % و قد يكون السبب راجع الذ اعطاب فنية سواء في الأجهزة او الشركة ابؼنتجة91افراد العينة اي 
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او وجود مشكل في ابؼتصفح و لاحظنا ايضا ان افراد العينة ليس بؽم اي مشكل يخص القرصنة او 
سرقة البيانات و ىذا ان دل على شيئ فإنو يدل على حرص ابؼؤسسة على تنزيل تطبيقات خاصة  
، كمضادات الفيروسات و مواجهة التهديدات و ابؼخاطر الإلكتًونية ، استخدام البرامج الأمنة فقط 

عدم الدخول الذ البريد و الرسائل الإلكتًونية دون التحقق منها و غيرىا من الانظمة ابؼتبعة من قبلهم 
  ية بياناتهم و خصوصية مؤسستهم .بغما

: التعرف على أىم وسائل التور اصل الإجتماعي الدستيدمة داخل مؤسسة  12الجدول رقم 
 :  انابيب

 النسبة الدئور ية التكرار الإحتماولت

 %44,44 32 صفحة الور اب

 %19,44 14 فيسبور ك

 %5 5 انستغرام

 %15,28 11 واتس اب

 %25,83 15 بريد الكتروني

 %155 72 المجمور ع

( ان افراد العينة يستخدمون العديد من وسائل التواصل 91نرى من خلال ابعدول اعلاه رقم )
% يعتمدون على صفحة الواب 91عامل منهم اي نسبة  31الإجتماعي ليساعدىم في العمل ف 

% يعتمدون على البريد الإلكتًوني ، ثم يأتي استخدام الفيسبوك 37موظف اي نسبة  99، بينما 
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% و نرى ايضا ان ابؼؤسسة ككل لا 11بعدىا يأتي الواتس اب بنسبة لا تزيد عن % 11بنسبة 
 . بسلك حساب انستغرام خاص بها ولا يتعامل بو اي موظف في نطاق العمل

تقدم مواقع التواصل الإجتماعي تسهيلات عديدة للمؤسسات و برسن من صورتها الذىنية للمحيط 
ات بختلافها و من خلال ابعدول اعلاه نلاحظ ان مؤسسة ابػارجي بؽذا تعتمد عليها معظم ابؼؤسس

انابيب تعتمد على ىذه الشبكات و نلاحظ انها تعتمد على صفحة الواب بنسبة عالية تفدر ب 
لان صفحة الواب تبني مصداقية للمؤسسة و تقدم ثقة و تكون كإثبات للزبائن و تقدم   91%

الواب يكون كوسيلة للتواصل و عرض ابػدمات و معلومات دقيقة للمتعاملين مع ابؼؤسسة و موقع 
السلع و استهداف ابعمهور بها ، بعدىا نلاحظ ان البريد يكون في ابؼرتبة الثانية من حيث الوسائل 

% و ىذا نظرا لأهميتو البالغة في تسهيل ابؼراسلات سواء 37التواصل الإجتماعي ابؼعتمد عليها بنسبة 
ستخدامو مكلف و يستخدم في ابؼؤسسة لنقل ابؼلفات والبيانات مهم  الوطنية او الدولية و لا يكون ا

كان حجمها ، يتميز بالسرعة و اختصار الوقت و غيرىا من ابؼزايا التي جعلت ابؼؤسسة تتعامل بو ، 
% من افراد العينة بحيث تستخدمو ىذه الفئة في 11و بعدىا يأتي الفيسبوك الذي يستخدمو 

للتًويج للسلع و ابؼنتوجات لزيادة الزبائن و التأثير فيهم بنسبة عالية دون التسويق و الإشهار ووسيلة 
ان ننسى انو غير مكلف و يدكن للجميع الدخول لو بدجرد انشاء حساب بؽذا فإن ىناك نسب 
عالية من مستخدميو بؽذا يدكن استهداف بصهور اكبر بالتالر ابغصول على اكبر عدد من الزبائن ، 

% من العمال فيستعملونو في التواصل فيما بينهم لانو 11تس اب الذي يستعملو اما بالنسبة للوا
تهم يساعد على العمل ابعماعي و التواصل السهل فيما بينهم و يدكن ايضا الزبائن من ارسال معلوما

 و تأكيد طلبياتهم عبره .
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  : يبين اكثر الور سائل التكنور لور جية استيداما مع الزبائن : 13الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار الور سيلة

 %45,87 55 الذاتف

 %17,43 19 الفاكس

 %39,75 45 الأنترنت

 %155 159 المجمور ع

نلاحظ من خلال ابعدول اعلاه الوسائل التكنولوجية الأكثر استخداما من طرف العينة مع زبائن  
ابؽاتف اكثر وسيلة مستخدمة مع ابؼؤسسة و ان كل الوسائل ابؼتوفرة تستخدم من طرفهم ، نرى ان 

% اي كل العمال يعتمدون عليها في العمل ، تليها شبكة الأنتًنت التي تستخدم 977الزبائن بنسبة 
عامل يعتمد عليها في التواصل مع زبائن ابؼؤسسة و اخر نسبة كانت  17% اي حوالر 17بنسبة 

  % .31بنسبة عامل من عمال مؤسسة انابيب اي  91للفاكس الذي يعتمد عليو 

للتواصل مع الزبائن لا بد من وجود وسائل و ادوات اتصالية بؽذا تستخدم مؤسسة انابيب ككل 
بؽذا نرى من خلال ابعدول   ابؼؤسسات وسائل اتصالية لتحقيق غرض البقاء على تواصل مع الزبون

ن بنسبة ( ان ابؽاتف يحتل ابؼرتبة الاولذ من حيث اكثر الوسائل الإتصالية استخداما مع الزبو 93رقم )
شخص و يبقي ابؼوظفين   تعود ىذه النسبة ابؼرتفعة الذ سهولة استخدامو و توفره عند كل  97%

على تواصل دائم مع الزبون بأقل التكاليف كما تتعبر التواصلات ابؽاتفية اكثر امنا من غيرىا لانها لا 
ل و ابؼستقبل ، تعتتبر تتعرض للقرصنة او سرقة البيانات و التلف فهي مراسلات مباشرة بين ابؼرس

% 17ايضا الانتًت من بيم اكثر الوسائل استخداما من ابؼوظفين او افراد العينة مع الزبائن بنسبة 
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بحيث يسهل عليهم ابؼهام و ابؼراسلات عبر تطبيقات او وسائل التواصل الإجتماعي اي ارسال و 
الذي تعتمد عليو حاليا اغلب  استقبال الرسائل و البيانات عبره خاصة عبر البريد الإلكتًوني

و الانتًنت يدكنهم من عقد اجتماعات و لقاءات عن بعد بدون   ابؼؤسسات بدختلف انواعها
% و يستعمل في ابؼراسلات و 31نرى ان ابؼؤسسة تعتمد على الفاكس بنسبة   و اخيرا  التنقل

  ض كل خدماتو .التواصا مع الزبائن لكنو يستعنل بنسبة منخفضة لان ابؽواتف اصبحت تعو 

 : اشكال الإتةاولت التسور يقية التي تستيدمها الشركة الور طنية انابيب : 14الجدول رقم 

 تكرار الإحتماولت

 دائما

 نسبة

 دائما

 تكرار

 احيانا

 نسبة

 احيانا

 تكرار

 نادرا

 نسبة

 نادرا

 %42 21 %28 14 %35 15 الإعلان في الور سائل مثل الراديور  التلفزيور ن.

 %25 15 %14 57 %66 33 البيع الشيةي

 %52 51 %45 25 %58 29 الدطبور عات

 %15 55 %62 31 %28 14 رعاية الأنشطة و الأحداث الذامة

 %54 52 %35 15 %66 33 الدعارض

 %26 13 %32 16 %26 13 الدؤتدرات

 %54 52 %44 22 %52 26 الدور قع الإلكتروني

 %14 57 %42 21 %44 22 كالفايسبور ك   صفحات التور اصل الإجتماعي

 %24 12 %26 13 %55 25 و العروض الخاصة  التيفيضات

 %24 12 %42 21 %34 17 إعلانات البريد الإلكتروني
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يبين لنا ابعدول اعلاه اشكال الإتصالات التسويقية التي تستخدمها مؤسسة انابيب و من خلال 
الوسائل ابؼختلفة مثل الراديو و التلفزيون أجوبة ابؼبحوثين نلاحظ أنها دائما ما تعتمد على الإعلان في 

%، بعدىا نرى انها دائما ما تعتمد على 11% اما نادرا فبنسبة 11% و احيانا بنسبة 37بنسبة 
%، ثم نرى اعتمادىا على 17% ثم نادرا بنسبة 9% و احيانا ب99البيع الشخصي بنسبة 
رعاية الانشطة و الأحداث  %1% بعدىا نادرا ب17% و احيانا 91ابؼطبوعات دائما بنسبة 

%، بعدىا ابؼعارض دائما بنسبة 97% و نادرا ب 91% و أحيانا بنسبة 11ابؽامة دائما بنسبة 
% و نادرا 31% و احيانا 19%، تليها ابؼؤبسرات دائما بنسبة 1% ،نادرا ب 37% و احيانا 99
أنها نادرا ما  % يرون1%و 11% ثم أحيانا ب91%، بعدىا ابؼوقع الإلكتًوني دائماب 19ب 

تعتمد عليها، أما بالنسبة لإعتمادىا على صفجات التواصل الإجتماعي كالفايسبوك و التويتً فتعتمد 
%، في ما يخص 91% و نادرا ب 11% و أحيانا بنسبة 11عليها دائما بنسبة تقدر ب 

% ، 11% و نادرا ب 93أحيانا ب  % و97التخفيصات نرى أنها دائما ما تعتمد عليها بنسبة 
% كانت 11% و 31إعلانات البريد الإلكتًوني بنسبة تقدر ب  و أخيرا نرى أنها تعتمد على

 %.11للذين يرون أنها أحيانا ما تعتمد عليها و نادرا ب 

بالإعتماد على نتائج ابعدول التي برتوي على أجوبة ابؼبحوثين نستنتج أن مؤسسة أنابيب تعتمد على 
الكثير من أشكال الإتصالات التسويقية و نسب الإعتماد عليها متفاوتة ونرى أعلى نسبة كانت 

لكلين % وىذا راجع الذ سهولة التعامل عبر ىاذين الش99للبيع الشخصي و ابؼعارض دائما بنسبة 
بحيث انها توفر للزبون خاصية الإستفسار و رؤية ابؼنتوج عن قرب ،تعتمد ايضا على ابؼطبوعات 

% لأن ابؼطبوعات تستهدف نسب عالية من ابعمهور بحيث يدكن توزيعها 91بنسبة عالية قدرت ب
ني بشكل على بصيع الناس في أماكن عمومية لزيادة نسبة ابؼبيعات،تعتمد أيضا على ابؼوقع الإلكتًو 

% و ىذا الإرتفاع راجع الذ فعالية ابؼواقع الإلكتًونية في التاثير على ابعمهور من 91دائم بنسبة 
خلال تقديم ابؼنتج بطريقة جيدة و مناسبة مع متطلبات الزبائن و توفير كل ابؼعلومات المحتاجة من 

ئن ينتظرون % لأن معظم الزبا97طرفهم، كما تعتمد دوما على التخفيضات بنسبة قدرت ب
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التخفيضات لكثرة غلاء ابؼنتجات ينتظرون موسم التخفيضات و استغلال الفرص لإقتناء ابؼنتوجات 
خاصة اذ كانت الكميات كبيرة بؽذا ركزت ابؼؤسسة على ىذا الأسلوب، كما تركز أيضا على 

كلفة يدكن صفحات التواصل الإجتماعي بأنواعها مثل الفايسبوك لأنها منصة سهلة التصفح و غير م
للجميع الولوج إليها بها يدكن ابغصول على الكثير من الزبائن، كما نرى أيضا أنها تعتمد على 

% لسهولة استعمالو، كما أنها تعتمد على الإعلان فالوسائل 31إعلانات البريد الإلكتًوني بنسبة 
تستغل الأنشطة و العروض ابؼختلفة كالراديو و التلفزيون لكثرة متابعيهم و من كل الفئات، كما أنها 

ابػاصة و ابؼؤبسرات أيضا ينسبة منخفصة لكن تستغل فهي تعتمد على كل الأشكال ابؼتوفرة و 
  تستغلها بشكل ايجابي للحصول على الزبائن و تقديم بؽم خدمات متنوعة و في ابؼستوى ابؼطلوب .

الحديثة على مستور ى مؤسسة : يظهر لنا مظاىر تأثير تكنور لور جيا الإتةال  15  الجدول رقم
 أنابيب :

 النسبة الدئور ية التكرار الإحتماولت

 %31,46 28 التعريف أكثر بالدؤسسة

 %28,59 25 تحسين صور رة الدؤسسة

 %39,33 35 تسهيل التور اصل بالدؤسسات الأخرى

 %11,34 51 جلب زبائن جدد

 % 155 89 المجمور ع
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تكنولوجيا الإتصال ابغديثة على مستوى مؤسسة أنابيب و ابعدول اعلاه يبين لنا مظاىر تأثير 
عامل يرون ان ىذه التكنولوجيات تسهل التواصل  39% من افراد العينة اي حوالر 97نلاحظ ان 

عامل يرون أنها تقوم بالتعريف أكثر بابؼؤسسة  11% اي حوالر 99بابؼؤسسات الأخرى تليها نسبة 
% منهم انها 1أنها تساىم في برسين صورة ابؼؤسسة و يرى % منهم 97للعالد ابػارجي بينما يرى 

 تقوم بجلب زبائن جدد للمؤسسة .

ان تكنولوجيا الإتصال ابغديثة ساهمت اسهاما كبيرا في تسهيل  99نرى من خلا ابغدول رقم 
التواصل بابؼؤسسات الأخرى بحيث تسهل ىذه الوسائل عمليات الاتصال و التواصل و تبادل 

برات و زيادة نسبة ابؼبيعات و غيرىا من العلاقات ابؼشتًكة بين مؤسسة انابيب و الأفكار و ابػ
ابؼؤسسات الأخرى قربت بيهم ىذه الوسائل سواء كان ىاتف او انتًنت او فاكس او غيرىا من 

% من العينة مظاىر التأثبرفي تسهليها بؼهمة التواصل 97التكنولوجيات ابغديثة للإتصال بؽذا رأى 
% منهم انها تقوم بالتعرف بابؼؤسسة أكثر للمحيط ابػارجي 99سات الأخرى بينما يرى مع ابؼؤس

اي ان ىذه التكنولوجيات ابغديثة للإتصال استغلت للتعريف و تقديم ابؼؤسسة و منتوجاتها و سلعها 
% منهم اي نصف 97للجمهور ابػارجي عبر مواقع التواصل الإجتماعي مثلا ، بعدىا نرى ان 

ى انها تساىم في برسين صورة ابؼؤسسة اي تقديدها في احسن صورة و ىيئة ليأخذ ابعمهور العينة ير 
نظرة جيدة عنها وعن جودة منتوجاتها و مصداقيتهم و استهداف بصهور و قاعدة بصاىيرية اكبر عبر 
 مواقع التواصل الإجتماعي و تقديم ابؼؤسسة بؽم على انها مؤسسة ذات مقاييس عابؼية و منتوجاتها

تغلالو اي الاعتماد على التكنولوجيات ابغديثة مثل الانتًنت و اس  ذات جودة عالية و اسعار ملائمة
  في برسين صورة ابؼؤسسة .
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 التعرف على البيئة التسور يقية على مستور ى مؤسسة أنابيب : المحور ر الثاني : 

الور سيط الإلكتروني في : يبين معدل اعتماد الدؤسسة الور طنية انابيب على  16الجدول رقم  
  استراتيجيتها التسور يقية :

 النسبة الدئور ية التكرار الإحتماولت

 %64 32 نعم

 %4 2 ول

 %32 16 احيانا

 %155 55 المجمور ع

يبين لنا ابعدول اعلاه اعتماد ابؼؤسسة الوطنية انابيب في استًاتيجيتها التسويقية على الوسيط 
% منهم اجابوا بنعم اي 91عامل اي نسبة  31ابؼدروسة لاحظنا ان الإلكتًوني و من خلال العينة 

ان اغلبية افراد العينة يرون ان ابؼؤسسة تعتمد في استًاتيجيتها التسويقية على الوسيط الإلكتًوني بينما 
% منهم باحيانا اي انهم يرون ان ابؼؤسسة لا تعتمد دوما عليها بل احيانا فقط ، تليهم 31اجاب 
عاملين من افراد العينة اجابوا بلا اي انهم يرون ان الوسيط الالكتًوني لا يعتمد في  % اي1نسبة 

  السياسة التسويقية بؼؤسسة انابيب .
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: يبين لنا مدى اعتماد مؤسسة انابيب على البريد الإلكتروني و الدور اقع  17الجدول رقم   
  الإلكترونية في تقديم الخدمات لزبائنها :

 النسبة الدئور ية التكرار الإحتماولت

 %61,82 34 البريد الإلكتروني

 %25 11 الدور اقع الإلكترونية

 %18,18 15 كلاهما

 %155 55 المجمور ع

استخدام البريد الإلكتًوني و ابؼواقع الإلكتًونية في مؤسسة  99نلاحظ من خلال ابعدول اعلاه رقم 
عامل اي نسبة  31تبين لنا أجوبة ابؼبحوثين أن أنابيب لتقديم ابػدمات للزبائن من طرف العمال و 

عامل يعتمدون على  99%منهم اي حوالر 11%من العمال يستعملون البريد الإلكتًوني و 91
%يعتمدون على البريد الإلكتًوني و ابؼواقع الإلكتًونية 17منهم اي بنسبة  97ابؼواقع الإلكتًونية اما 

  معا .

اللذين يعتمدون على البريد الإلكتًوني في تقديم خدمات ابؼؤسسة ونرى ان اعلى نسبة كانت للعمال 
%و ىذا راجع الذ قلة تكاليف استخدام البريد الإلكتًوني، سهولة ابؼراسلات عن 91بنسبة   للزبائن

رسالة الذ عدة متلقين في ان واحد و ايضا يدكن البريد الإلكتًوني من ارسال   طريقو و امكانية ارسال
، فيديوىات و غيرىا بؽذا بقد نسبة اعتمادىم على البريد الإلكتًوني مرتفعة ، تليها خرائط، جداول

% للعمال للذين يعتمدون على ابؼواقع الإلكتًونية في تقديدهم للخدمات للزبائن لان ىذه 11نسبة 
و الإشهار فهي تنقص الضغط   ابؼواقع تنشر فيها معلومات و بيانات ابؼؤسسة و اعلانات التًويج
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، تعتبر ايضا طريقة فعالة تبقي   لى العمال و تسهل العملية على الزبون دون الاتصال و الإستفسارع
الزبائن على اطلاع دائم على كل جديد ابؼؤسسة و العديد من ابؼزايا التي تتوفر عليها ىذه ابؼواقع ، 

يد الإلكتًوني معا بؼا % الاخرى من ابؼبحوثين فيعتمدون على ابؼواقع الإلكتًونية و البر 17اما نسبة 
 ترفع الإنتاجية وزيادة الأرباح  بؽما من مزايا و بفيزات تزيد من سهولة العمل و تنقص من التكاليف و

 يبين اىم الور سائل التكنور لور جية الدستيدمة في ادارة التسور يق لدؤسسة أنابيب :  : 18جدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار الإحتماولت

 %24,77 27 اولنترنت

 %26,61 29 الحاسور ب

 %27,52 35 الذاتف

 %82,57 9 الفاكس

 %12,84 14 غيرىا

 %155 159 المجمور ع

يبين لنا أىم الوسائل التكنولوجية ابؼستخدمة في ادارة التسويق بؼؤسسة  18الجدول اعلاه رقم 
% يعتمدون على ابغاسوب 91منهم اي بنسبة  19انابيب ومن خلال اجوبة ابؼبحوثين لاحظنا ان 

% اي 97عامل على ابغاسوب كوسيلة ىامة ، تليها نسبة  11% منهم اي 91بينما تعتمد نسبة 
% 11% يعتمدون على الفاكس بينما بقد أن 91منهم اي  1ف و عامل يعتمدون على ابؽات 37
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من ابصالر ابؼبحوثين يعتمدون على وسائل اخرى غير الوسائل ابؼذكورة اعلاه في الإدارة التسويقية 
  للمؤسسة الوطنية أنابيب .

 من خلال نتائج ابعدول نلاحظ ان اكثر وسيلة تستخدم في الإدارة التسويقية بؼؤسسة أنابيب ىي
% والسبب راجع الذ سهولة استعمال ىذه 97ابؽاتف فهي احتلت اعلى نسبة والتي قدرت ب 

تكاليفها، سرعة تداول ابؼعلومات و ابؼلفات من خلالو فهو وسيلة فعالة لتقليص الزمان  الوسيلة و قلة
ن % للعمال الذي91و تقريب ابؼسافات دون التنقل بؽذا نرى ارتفاع في استخدامو ،تليها نسبة 

يعتمدون على ابغاسوب في الإدارة التسويقية وىذا الإرتفاع في استخدامو راجع الذ ابؼزايا العديدة 
للحاسوب التي بذعل منو وسيلة لا يدكن الإتستغناء عنها ومن بين مزاياه بقد سرعة و دقتو العالية في 

غناء عن الأوراق ، السهولة ارسال و استقبال و استًجاع ابؼلفات و البيانات ، أرشفة ابؼلفات و الإست
و السرعة في اداء العمل ، التقليل من الوقوع في الأخطاء و غيرىا من ابؼميزات التي جعلت منو وسيلة 

 19% اي 91من أىم الوسائل التي لا يدكن الإستغناء عنها في بؾال العمل ، بعدىا تأتي نسبة 
ل مديرية التسويق تعتمد ىذه الفئة من عامل الذين يعتمدون على الأنتًنت كوسيلة في عملهم داخ

بؼا بؽا من بفيزات تعود بالنفع على ابؼؤسسة و من بين ىذه ابؼميزات بقد   ابؼبحوثين على الأنتًنت
زيادة التًويج و الإشهارات بدمنتوجات ابؼؤسسة عبر مواقع التواصل الإجتماعي بالتالر تزيد نسبة 

ابؼباشر مع الزبائن وغيرىا بعدىا يأتي استخام الفاكس   واصلابؼبيعات و يؤمن الانتًنت الإتصال و الت
% فهو وسيلة اتصال مفيدة و تقدم النفع و بذعل مديرية التسويق على 91بنسبة قليلة قدرت ب

تواصل مع زبائنها لكن خدمات ابؽاتف الغت نوعا ما خدمات الفاكس ىذا ما جعل نسبة إعتماد 
ابة ابؼبحوثين بقد انهم يعتمدون على وسائل اخرى غير العمال على الفاكس ضئيلة ، وحسب اج

 كالألواح الإلكتًونية و غيرىا ...   ابؼذكورة
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  : يمثل أىم مور اقع التور اصل الإجتماعي الدعتمد عليها في التسور يق : 19الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار اولحتماولت

 %95 45 الفيسبور ك

 %2 1 اولنستغرام

 %5 5 التور يتر

 %8 4 الور اتس اب

 %155 55 المجمور ع

يوضح ابعدول اعلاه أىم مواقع التواصل الإجتماعي ابؼعتمد عليها في التسويق داخل مؤسسة أنابيب 
% من العمال يعتمدون على الفايسبوك كأىم موقع معتمد 19و من خلال اجوبة ابؼبحوثين نرى أن 

% في حين أن ابؼديرية  1اب بنسبة قدرت ب % و الواتس 1عليو ، و الانستغرام يعتمد عليو بنسبة 
 ككل لا تعتمد على التويتً في نطاق العمل .

من خلال نتائج ابعدول نرى أن الفايسبوك يحتل اعلى مرتبة من حيث مواقع التواصل الإجتماعي 
% و إلارتفاع في نسبة الإعتماد عليو تعود الذ ابؼميزات التي يتميز بها 19الأكثر استخداما بنسبة 

فيسبوك عن غيره من ابؼواقع و ابرزىا انو من بين اكثر ابؼواقع استخداما لسهولة استخدامو بكل 
اللغات و بدا ان الفايسبوك يحتوي على عدد كبير من ابؼستخدمين فعند القيام باشهار أو تسويق عبره 

ىو السبب الرئيسي يجذب فئة كبيرة من الزبائن بالتالر تعود بابؼنفعة للمؤسسة من حيث الربحية فهذا 
لاستخدام الفايسبوك بكثرة في مديرية التسويق، بعدىا نرى الإعتماد على الواتس اب بنسبة تقدر 
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% و الواتس اب يستعمل بكثرة للإرسال و التواصل لانو أمن اكثر من الفايسبوك و في الكثير 1ب
سلون ابؼعلومات و البيانات عبره، يدلكون بريد إلكتًوني فير  من الأحيان يتعامل بو مع الزبائن الذين لا

% بحيث أن ابؼكلفة 1بعدىا نرى نسبة الإعتماد على الانستغرام بنسبة قليلة جدا قدرت ب 
الإتصال في ابؼديرية ىي الوحيدة التي تتعامل بو لكون طبيعة عملها يستوجب عليها التعامل بجميع 

تويتً بؼا لو من سلبيات و صعوبة في  مواقع التواصل الإجتماعي، و ابؼديرية لا تعتمد ابدا على
قع لا الإستعمال و أن معظم الزبائن لا يدلكون حسابات حول ىذه ابؼنصة ىذا ما جعل منو مو 

 يستعمل في ابؼديرية ابدا .

: يبين استيدامات تكنور لور جيا الإتةال الحديثة في إدارة التسور يق لدؤسسة  25الجدول رقم 
 أنابيب :

 النسبة الدئور ية التكرار الإحتماولت

 %24,81 33 زيادة الربحية للمؤسسة.

 %25,35 27 عرض الدنتور ج و التعريف بو.

 %59,77 13 إتدام عملية البيع و الشراء.

 %18,55 24 واولتةال مع العملاء .  تحقيق الدزيد من التفاعلية

 %12,78 17 الترويج للعلامة التجارية .

 %14,29 19 للتعامل مع الدؤسسة .كسب وولء العملاء والجمهور ر 

 %155 133 المجمور ع
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( ان ابؼبحوثين الذين يرون ان التكنولوجيات ابغديثة تزيد الربحية 17نرى من خلال ابعدول رقم )
%منهم فيرون انها تعرف بابؼنتوج و تعرضو ، ثم نرى ان 91% اما 99للمؤسسة قدرت نسبتهم ب 

% فيرون انها برقق ابؼزيد من التفاعلية و 11و الشراء اما  % منهم يرون انها تتم عملية البيع19
%من ابؼبحوثين الذين يرون ان ىذه التكنولوجيات تقوم 31الاتصال مع العملاء، تليها نسبة 

% فيرون انها تكسب ولاء العملاء و 31بالتًويج للعلامة التجارية اما الفئة الاخيرة التي تبلغ نسبتها 
  ؤسسة .ابعمهور للتعامل مع ابؼ

من خلال ما توصلنا اليو من نتائج ابعدول يتبين لنا ان التكنولوجيات ابغديثة للإتصال ىدفها الأول 
في ابؼديرية ىو زيادة الربحية للمؤسسة و ىذا ىو ىدف كل مؤسسة اقتصادية و كل استخدامات ىذه 

بيعات الأخيرة بؽدف واحد مسطر وىو زيادة الربحية الذي يتحقق بكسب زبائن جدد و زيادة م
ابؼؤسسة ، بعدىا تأتي الفئة التي تستخدمها للتعريف بابؼنتوج و عرضو اي التعريف بدنتوجات ابؼؤسسة 

من اجل جلب اكبر عدد بفكن من   اكثر للجمهور ابػارجي عن طريق الإشهارات و الاعلانات
برقيق الزبائن و ىذا ىو ابؽدف الذي يحقق الأىداف الاخرى، بعدىا يأتي ىدف اخر مسطر وىو 

ابؼزيد من التفاعلية و الاتصال مع العملاء بحيث تقوم ابؼديرية بالبقاء على تواصل و اعلام الزبائن و 
العلاء التابعين للمؤسسة بابعديد و التخفيضات عن طريق تكنولوجيات الإتصال من بريد الكتًوني و 

يهم العمل، بعدىا تأتي فئة وسائل التواصل الإجتماعي و ابؽاتف و غيرىا من الوسائل التي تسهل عل
% الذين يستخدمون ىذه التكنولوجيات لكسب ولاء 31من ابؼبحوثين الذين تقدر نسبتهم ب 

العملاء و ابعمهور للتعامل مع ابؼؤسسة وىذه طريقة جد ناجحة فيستغلون ىذه التكنولوجيات للبقاء 
و العروض ابؼقدمة و   بعديدةعلى تواصل دائم مع بصهور و عملاء ابؼؤسسة لاعلامهم بابؼنتوجات ا

احيانا بزفيضات للزبائن الوفيين للمؤسسة لكي يبقو زبائن دائمين للمؤسسة، اما بالنسبة لفئة 
%فهم 31ابؼبحوثين الذين يرون ان ىذه التكنولوجيات تروج للعلامة التجارية بلغت نسبتهم ب 

بغديثة في التعريف بابؼنتوج و عرضو يقومون بنفس مهمة الفئة التي تعتمد على تكنولوجيات الإتصال ا
فعند تقديم ابؼنتوج و عرضو ىم في نفس الوقت يعرفون ابعمهور ابػارجي بدنتوجهم و يروجون للعلامة 
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التجارية ابػاصة بابؼنتوج ، اما أقل نسبة كانت للفئة التي ترى ان ىذه الأخيرة تستخدم في ابسام عملية 
%فهذا استثناء للزبائن الأجانب او ابؼناطق البعيدة عن 19البيع و الشراء بنسبة يقدر عددىا ب 

نطاق ابؼؤسسة و احيانا للزبائن ابؼتعامل معهم من قبل لا يلزم عليهم ابغضور للمؤسسة فتقوم بتوصيل 
ابؼنتوجات لصاحبها دون ابغضور و تستكمل اجراءات البيع و الشراء عبر تكنولوجيات الإتصال اما 

عليهم ابغضور للمؤسسة من اجل استكمال الإجراءات حضوريا بؽذه بقد ان باقي الزبائن فيستوجب 
  يات الإتصال بؽذا الغرض ضئيلة .نسبة استعمال ابؼديرية لتكنولوج

: يبين لنا مستقبل التسور يق حسب نظر عمال مديرية التسور يق في مؤسسة  21الجدول رقم 
  أنابيب :

 النسبة التكرار اولحتماولت

 %13,11 8 ية وبرلرة تتور فر بالدؤسسة تدعم التسور يقىناك تجهيزات ال

 %45,98 25 الإدارة العليا بالشركة لديها معلور مات كافية عن التسور يق الحديث .

الدؤسسة لديها الكور ادر الور اعية والقادرة على تخطيط و تنفيذ الإستراتيجيات 
 التسور يقية باستيدام التكنور لور جيا الحديثة مستقبلا

28 45,95% 

 %155 61 المجمور ع

( كيف سيكون مستقبل التسويق حسب نظر عمال مديرية التسويق في 19يوضح لنا ابعدول رقم )
% منهم يعتمدون على بذهيزات 93,99مؤسسة انابيب ومن خلال اجابات ابؼبحوثين نرى ان    

رة العليا بالشركة %منهم ان الإدا17,11الية و بربؾية تتوفر بابؼؤسسة و تدعم التسويق بينما يرى     
بالتقدم في المجال تليها   لديها معلومات كافية عن التسويق ابغديث بحيث بسكنها تلك ابؼعلومات
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%من نسبة ابؼبجوثين الذين يرون ان ابؼؤسسة لديها الكوادر الواعية و القادرة على 19,17نسبة  
  بغديثة مستقبلا .بزطيط و تنفيذ الإستًاتيجيات التسويقيية باستخدام التكنولوجيا ا

نستنتج من خلال نتائج ابعدول أن ابؼؤسسة معتمدة مستقبلا على الكوادر الواعية و القادرة على 
%وىذه 19,17التخطيط و تنفيذ الإستًاتيجيات التسويقية باستخدام تكنولوجيا ابغديثة بنسبة 

عالية تؤىلهم للوصول  النسبة ابؼرتفعة جد منطقية لأن ابؼؤسسة بسلك اشخاص ذوي كفاءات و خبرة
بابؼؤسسة الذ مستوى عالر عن طريق الإعتماد على استًاتييجيات تسويقية حديثة و استغلال 

%للفئة التي ترى ان 17,11تكنولوجيات الإتصال بأنواعها ابؼختلفة، ثم تليها نسبة تقدر ب     
يدكن للإدارة استغلال  الإدارة العليا بابؼؤسسة لديها معلومات كافية عن التسويق ابغديث بحيث

ابؼعلومات التي بستلكها عن التسويق ابغديث و اظهارىا على أرض الواقع و تطبيقها للنهوض 
بابؼؤسسة و زيادة نسبة التسويق و بيع ابؼنتوجات بنسبة عالية ، اخيرا ىناك فئة قليلة من ابؼبحوثين 

لية و البربؾية التي تتوفر عليها % الذين يعتمدون على التجهيزات الا93,99الذين تقدر نسبتهم ب 
ابؼؤسسة لدعم التسويق ابغديث صحيح ان ابؼؤسسة تتوفر على بربؾيات و اليات تدعم التسويق لكن 
ىذه الأليات يجب استخدامها استخدام جيد للوصول الذ النتيجة ابؼرجوة اي ان ىذه البربؾيات او 

طط بؽا من طرف عمال متخصصين في المجال الوسائل يجب استغلابؽا عبر استًاتيجيات مدروسة و بـ
. 
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يبين مزايا التسور يق الحديث مقارنة بالتسور يق التقليدي في ادارة التسور يق  :  22الجدول رقم 
 لدؤسسة أنابيب :

 النسبة الدئور ية التكرار الخيارات

 %12,55 21 الدعلور مات متور فرة .

 %58,93 15 معدل الشراء .

 %15,48 26 التنظيم جيد .

 %11,95 25 سهور لة الدقارنة بين اسعار السلع .

 %58,93 15 السعر الجيد .

 %57,14 12 خدمة العملاء ممتازة .

 %57,14 12 تنور ع السلع الدعروضة .

 %23,81 45 العروض الترويجية .

 %54,17 7 سهور لة استرجاع السلعة .

 %155 168 المجمور ع

بين التسويق ابغديث و التسويق التقليدي من عدة جوانب ( مقارنة 11يوضح لنا ابعدول اعلاه رقم )
% منهم يرون أن ابؼعلومات متوفرة اكثر من 11و من خلال اجوبة بؾموعة من ابؼبحوثين نلاحظ ان 

% ان التسويق ابغديث يتميز 91% انهم يختلفان في معدل الشراء ، بعدىا يرى 37يرى  قبل ، بينما
% 17% للذين يرون انو يتميز بالسعر ابؼناسب، تليها نسبة 37  بالتنظيم ابعيد بعدىا تأتي نسبة

% فيرون ان خدمة 91للفئة التي ترى ان التسويق ابغديث سهل ابؼقارنة بين اسعار السلع ، اما فئة 
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% كانت للفئة التي ترى أن التسويق ابغديث يتميز 91العملاء بفتازة ونفس النسبة التي قدرت ب 
%وىي نسبة مرتفعة للذين يرون ان اكثر ما يديز 17، تليها نسبة تقدر ب بتنوع السلع ابؼعروضة 

التسويق ابغديث مقارنة بالتسويق التقليدي ىو العروض التًويجية التي يتميز بها و اخيرا ىناك فئة قليلة 
   السلعة .  % للمبحوثين الذين يرون انو يتميز بسهولة استًجاع91قدرت نسبتها ب 

دول نستنتج ان أكثر ما يديز التسويق ابغديث مقارنة بالتسويق التقليدي ىو من خلال نتائج ابع
% وىي نسبة مرتفعة و ىذا الإرتفاع راجع الذ طبيعة العمل 17العروض التًويجية بنسبة قدرت ب 

بحيث اصبح معظم الزبائن يبحثون عن فرص مقدمة من طرف الشركات وىذه الفرص عبارة عن 
تكون عبر مواقع التواصل الإجتماعي او عبر معارض يدكن ان تكون ىذه عروض ترويجية يدكن ان 

العروض على شكل بزفيضات او تنافسات تقدم بها ابؼؤسسة منتوجاتها و تقدم ميزات امام 
ابؼؤسسات ابؼنافسة بؽا بهذه العروض التًويجية تقوم ابؼؤسسة بخطوة ىامة بكو زيادة الطلب على 

%يرون انو يتميز بالتنظيم ابعيد بحيث اصبح التسويق ابغديث  91 ابؼنتوجات ، بعدىا نرى نسبة
يسير عبر استًاتيجيات و تكتيكات و من طرف اشخاص بـتصين في المجال عبر تكنولوجيات حديثة 

% منهم يرون 11تنسق و تنظم بشكل بؿكم لتفادي الأغلاط و برقيق التنظيم ابعيد، بعدىا نرى 
ات و ىذا صحيح لأن التسويق ابغديث يعتمد على التكنولوجيات انو يتميز بتوفره على ابؼعلوم

ابغديثة كمصدر رئيسي سواء من اجل البيع او التًويج اوغيرىا فابؼعلومات متوفرة عبر كل مواقع 
التواصل ابػاصة بابؼؤسسة ويدكن الإستفسار أكثر عبر ابؽاتف او الفاكس عكس السابق، من حهة 

ن التسويق ابغديث يتميز بسهولة ابؼقارنة بين الأسعار سواء من % من ابؼبحوثين ا17اخرى يرى 
طرف ابؼؤسسة عند اقتناءىا للمواد الأولية او الزبون يقارن بين اسعار بصيع ابؼؤسسات و يختار السعر 

% لكل منهما بحيث ترى الأولذ ان معدل الشراء 37الذي يساعده، بينما تتساوى فئتين بنسبة 
يث و الفئة الأخرى ترى انها تتميز بالسعر ابعيد اي ان اسعارىا منخفصة اعلى في التسويق ابغد

مقارنة بالتسويق التقليدي، بينما نرى ان بؾموعة اخرى ترى انو في التسويق ابغديث خدمة العملاء 
و انها   بفتازة و يوجد تنوع في السلع ابؼعروضة اي ان التكنولوجيات ابغديثة ساهمت في تنوع السلع
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% التي كانت للفئة التي ترى ان في 91نسبة فكانت نسبة  عملاء خدمات بفتازة اما اقلتقدم لل
التسويق ابغديث تتوفر ميزة سهولة استًجاع السلعة و لكن ابؼؤسسة ليس بؽا مشاكل من ىذا النوع 

 بحيث لا وجود لإستًجاع السلع الا لأسباب قد تكون خارجة عن نطاق ابؼؤسسة .

 يمثل مدى فاعلية تكنور لور جيا الإتةال في زيادة التسور يق في مؤسسة أنابيب ::  23الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار الإقتراحات

 %98 49 نعم

 %52 51 ول

 %155 55 المجمور ع

( مدى اعتماد ابؼؤسسة الوطنية أنابيب على تكنولوجيا الإتصال 11يتبين لنا من خلال ابعدول رقم )
خلال إجابات ابؼبحوثين نرى ان ابؼؤسسة تعتمد على تكنولوجيا الإتصال في زيادة التسويق و من 

 % منهم ان ىذه الأخيرة ليس بؽا فاعلية على زيادة التسويق .1% بينما يرى 11بنسبة 

نستنتج من خلال نتائج ابعدول ان ابؼؤسسة تعتمد على تكنولوجيا الإتصال في زيادة التسويق بنسبة 
اجع الذ ابؼزايا الكثيرة لتكنولوجيات الإتصال و تأثيرىا الإيجابي على % و ىذا ر 11عالية تقدر ب

التسويق بحيث تروج و تسوق منتوجاتها عبر ىذه التكنولوجيات في اي وقت و أي مكان دون التقيد 
بعاملي الزمان و ابؼكان و ابلفاض التكاليف التسويقية مثل كراء المحلات و نقل السلع و غيرىا من 

نابذة عن التعامل بطريقة التسويق التقليدي و العديد من الإيجابيات التي اضافتها التكاليف ال
% منهم أن التكنولوجيات ابغديثة ليس بؽا 1التكنولوجيات ابغديثة للإتصال على التسويق بينما يرى 
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ها و فاعلية في زيادة التسويق ربدا لديو مشكل في استعمال التكنولوجيات ابغديثة و لد يحسن استخدام
 ى نتائجها النافعة على التسويق .استغلها سلبا بؽذا لد ير 

اتيجيات التور زيع : يبين الدور الذي يقور م بو التسور يق الحديث في تطور ير إستر   24الجدول رقم 
 بمؤسسة أنابيب 

 النسبة الدئور ية التكرار الإقتراحات

 %29,56 25 يساعدني على تقليل التكاليف .

 %35,23 26 مع العملاء مباشرة .يساعدني على التور اصل 

 %45,75 35 يساعدني على تور فير الور قت .

 %155 86 المجمور ع

( الدور الذي يقوم بو التسويق ابغديث في تطوير إستًاتيجيات 11يوضح لنا ابعدول اعلاه رقم ) 
التوزيع بدؤسسة أنابيب ومن خلال اجوبة فئة من ابؼبحوثين نرى انها تساعدىم على تقليل التكاليف 

   تساعدىم على التواصل مع العملاء مباشرة بنسبة قدرت ب اما   %وىناك الذين11,79بنسبة 
 %منهم فتساعدىم على توفير الوقت .17,97

نستنتج من خلال نتائج ابعدول ان عمال ابؼؤسسة يرون ان الدور الذي يلعبو التسويق ابغديث في 
تطوير إستًاتيجيات التوزيع في مؤسسة أنابيب بابؼرتبة الأولذ ىي    انها تساعدىم على توفير الوقت 

ساعات يدكنهم القيام  9ة في عوض ما يقومون بالعمل في % اي اختصار ابؼدة الزمني17,97بنسبة 
بو خلال ساعة او أقل اي انها تساعدىم في التواصل مع زبائنهم دون وسائط و إبقاء التواصل قائم 
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%للعمال الذين ساعدتهم على التواصل مع العملاء مباشرة ، و أقل 37,13بينهم، تليها نسبة  
ذه الأخيرة في تقليل التكاليف بنسبة قدرت ب    نسبة كانت للعمال الذين تساعدىم ى

لتسويق %اي أنها تنقص عليهم ابؼوارد ابؼالية في عوض ما يسخرون بؽا اموال كثيرة بفضل ا11,79
  ابغديث يصبح أقل تكلفة .

 : يمثل مدى التكامل بين الإتةاولت التسور يقية التي تستيدمها مؤسسة انابيب : 25رقم 

تكرار  الإحتماولت
 فقمور ا

نسبة 
 مور افق

تكرار 
 لزايد

نسبة 
 لزايد

 تكرار

 معارض

 نسبة

 معارض

يجب استيدام اولنترنت مع 
الإتةالية التقليدية لزيادة فعالية   الور سائل

 الجهور د التسور يقية .

44 88% 55 15% 51 52% 

تزداد فعالية اولنترنت في عملية التسور يق 
عندما يستيدم الإتةال الشيةي لإتدام 

 عملية البيع .

35 65% 16 32% 54 58% 

يعتبر التكامل بين الور سائل التقليدية و 
اولنترنت امرا غير ىام عند وضع الإستراتيجية 

 التسور يقية .

54 58% 18 36% 29 52% 

يؤدي استيدام اولنترنت في التسور يق إلى 
 تقليل استيدام الور سائل الإتةالية الأخرى .

25 45% 55 15% 24 48% 
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مدى التكامل بين الإتصالات التسويقية التي تستخدمها مؤسسة أنابيب ومن ابعدول اعلاه يبين 
% من ابؼبحوثين موافقين على أنو يجب استخدام الأنتًنت مع 11خلال أجوبة ابؼبحوثين نرى بأن 

% 71% منهم بؿايدين و 97الوسائل الإتصالية التقليدية لزيادة فعالية ابعهود التسويقية و 
فقين على أن فعالية الأنتًنت تزداد في عملية التسويق عندما يستخدم % موا97و   معارضين،

% معارضين على ىذا الإقتًاح، 71% منهم بؿايدين و 31الإتصال الشخصي لإبسام عملية البيع و 
فموافقين على أن التكامل بين الوسائل التقليدية و الانتًنت امر غير  % من عدد ابؼبحوثين71أما 

اتيجية التسويقية أما بالنسبة للمعارضين على ىذا الإقتًاح فقدر نسبتهم ب ىام عند وضع الإستً 
% من عدد ابؼبحوثين موافقين على أن استخدام الأنتًنت في التسويق 17% ، و أخيرا نرى أن 91

% منهم كانوا 11% منهم بؿايدين و 97يؤدي الذ تقليل استخدام الوسائل الإتصالية الأخرى و 
   معارضين .

خلال نتائج ابعدول نستنتج أن عمال ابؼؤسسة يرون أن استخدام الأنتًنت مع الوسائل الإتصالية من 
% وىذه النسبة ابؼرتفعة راجعة الذ 11التقليدية تزيد من فعالية ابعهود التسويقية بنسبة عالية تقدر ب

ائل ابغديثة بؽذا طبيعة العمل بحيث أن ىناك من يستعمل الوسائل التقليدية و ىناك من يستعمل الوس
% منهم موافقين على ان فعالية الانتًنت 97عند استخدامهم معا حتما ستكون النتيجة جيدة، و 

تزداد في عملية التسويق عندما يستخدم الإتصال الشخصي لإبسام عملية البيع و ىذه النسبة العالية 
ل مباشرة من أجل استكمال يعود سببها الذ فعالية الانتًنت في جلب الزبائن بعدىا يتدخل العما

  ئن باليلع و الأسعار و غيرىا...بؾريات البيع و الشراء عن طريق اقناع الزبا
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  المحور ر الثالث : علاقة تكنور لور جيا الإتةال بالتسور يق داخل مؤسسة أنابيب :

 : يبين لنا الزبائن الذين يتعاملور ن مع الدؤسسة :26الجدول رقم 

 الدئور يةالنسبة  التكرار الخيارات

 %95,91 55 شركات وطنية

 %59,59 5 شركات أجنبية

 %155 55 المجمور ع

يوضح لنا ابعدول اعلاه الزبائن ابؼتعاملين مع مؤسسة أنابيب و بالإعتماد على أجوبة بؾموعة من 
% و تتعامل مع الشركات 977ابؼبحوثين نلاحظ أن ابؼؤسسة تتعامل مع الشركات الوطنية بنسبة 

 % .97بنسبة تقدر بالأجنبية 

بالإعتماد على نتائج ابعدول يتبين لنا أن مؤسسة أنابيب تتعامل مع ابؼؤسسات الوطنية بنسبة عالية 
% وىذا راجع الذ سهولة التعامل في نطاق جغرافي واحد بحيث يدكنها من اختصار 977تقدر ب 

خطأ، و يدكن حصور الوقت و توصيل السلع في وقت بؿدود ، استًجاع السلعة في حال وجود 
الزبون للمؤسسة و اختيار الطلبية و التغيير منها حسب طلبو و غيرىا من ايجابيات التعامل مع 

% 97الشركات الوطنية ، اما بالنسبة للشركات الأجنبية فهي تتعامل معها بنسبة ضئيلة تقدر ب 
الكثير من ابؼشاكل  لوجود عدة معيقات كالتوصيل و دفع حقوق ابعمارك و طرق دفع بشن السلع و

 ا .التي قد تؤخؤ ابؼؤسسة عن القيام بدهامه
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 : يبين كيفية جذب مؤسسة أنابيب لزبائنها :27الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار الخيارات

 %21,65 21 عبر الدعارض

 %26,85 26 الإشهارات

 %15,46 15 الإتةال الدباشر

 %25,62 25 مور قع الور اب

 %15,46 15 كتالور ج

 %155 97 المجمور ع

يوضح لنا ابعدول اعلاه كيفية جذب مؤسسة أنابيب لزبائنها و من خلال إجابات العينة ابؼدروسة 
% ، تعتمد على 91% والإشهارات بنسبة 11نلاحظ ان ابؼؤسسة تعتمد على ابؼعارض بنسبة 

الكتالوج بنسبة % بعدىا 17% ،تليها موقع الواب بنسبة 37الإتصال ابؼباشر بنسبة قدرت ب
37. %  

نستنتج بالإعتماد على نتائج ابعدول ان ابؼؤسسة تعتمد بنسبة كبيرة على الإشهارات لإستقطاب 
% وىذا راجع الذ قدرة الإشهار على التأثير خاصة عبر مواقع التواصل 91الزبائن بنسبة تقدر ب 

اىير كبيرة عن طريق الإجتماعي لأن نسب استخدامها جد مرتفعة بالتالر يدكن استهداف بص
التعريف بدنتوجات ابؼؤسسة و جودتها للحصول على زبائن جدد و عملاء تابعين للمؤسسة بعدىا 

% و ىذه الطريقة تعتبر من استًاتيجيات ابؼؤسسة للحصول 11نرى اعتمادىا على ابؼعارض بنسبة 
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عبر مواقع التواصل  على زبائن بحيث تقوم بدعارض فخمة مرفقة بتخفيضات و عروض مغرية يروج بؽا
الإجتماعي ىناك يقوم اصحاب ابؼشاريع او ابؼتعاملين اخذ فكرة عن ابؼنتوجات و اسعارىا حينها 
يقوم القائمون على ابؼعرض بالتأثير على الزبائن و كسب رضاىم و اقناعهم بالتعامل مع ابؼؤسسة ، 

اجد عبر الانتًنت على مدار % لأن ىذا ابؼوقع يكون متو 17اما موقع الواب فتعتمد عليو بنسبة 
الساعة و يدعم العملاء و تكون متوفرة فيو بصيع ابؼعلومات و البيانات اابػاصة بابؼؤسسة، ىذا ابؼوقع 
يتواجد فيو العنوان و رقم ابؽاتف ومواقع التواصل الإجتماعي ابػاصة بهم ىذا ما يخلق بؽا مصداقية و 

زبائن للذين يأتون للمؤسسة مباشرة للإستفسار و % لل37ثقة تشجع للتعامل معها ، تليها نسبة 
% الذي يعتبر من أىم 37التعامل حضوريا و مباشرة مع ابؼسؤولين ، يليها التعامل بالكتالوغ بنسبة 

الوسائل التي تستغلها ابؼؤسسة للتًويج عن منتوجاتها فالكتالوغات ابػاصة بابؼؤسسة برتوي على كل 
بؼنتوجات و السلع مرفقة بأسعار كل واحدة منها و توزع عند القيام البيانات و ابؼعلومات ابػاصة با

 مناسبات لإستقطاب الزبائن بها . بدعارض او

 : يبين مميزات التسور يق الحديث مقارنة بالتسور يق التقليدي : 28الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار الخيارات

 %35,23 31 كثرة تور فر الدعلور مات

 %23,86 21 التنظيم الجيد

 %59,59 58 السعر الجيد

 %31,82 28 سهور لة الحةور ل على الزبائن

 %155 88 المجمور ع
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يتضح لنا من خلال ابعدول اعلاه بفيزات التسويق ابغديث مقارنة بالتسويق التقليدي و حسب رأي 
% 99%، بعدىا 99%، و التنظيم ابعيد بنسبة 91ابؼبحوثين نرى انو يتميز بكثرة ابؼعلومات بنسبة 

  % يرونو يتميز بتنوع السلع .11للذين يرون أنو يتميز بالسعر ابعيد ، اما 

بالإستعانة بنتائج ابعدول نستنتج أن التسويق ابغديث يتميز بكونو يتوفر على ابؼعلومات بنسبة عالية 
% و ىذا راجع الذ فعالية التكنولوجيات ابغديثة التي تستخدم في التسويق ابغديث و 91تقدر ب 

وفر جل ابؼعلومات المحتاجة سواء من طرف الزبائن او حتى العمال عبر مواقع التواصل الإجتماعي و ت
، تليها نسبة عالية من ميزة سهولة ابغصول على الزبائن بنسبة   الإستعانة بابؼواقغ الإلكتًونية أيضا

جيات ابغديثة % بحيث أن التسويق ابغديث اصبح يسير عن طريق استًاتيجيات اسسها التكنولو 99
اي ان التسويق ابغديث اصبح يعتمد على التًويج و الإشهار بنسبة عالية و عبر مواقع التواصل 
الإجتماعي بدون تكاليف و في أي وقت و زمان بدون التقيد لإستهداف نسب عغالية من الزبائن و 

لأن ابؼؤسسة أصبحت  أنو يتميز بالسعر و التنظيم ابعيد ابؼتعاملين مع ابؼؤسسة ، ثم نستنتج أيصا
ظ على بزصص ميزانية خاصة للوقوف على التسويق و إبقاحو بشكل يليق بسمعة ابؼؤسسة للحفا

 العملاء و زيادة الأرباح .

: يمثل نسبة إعتماد مؤسسة أنابيب على أساليب ووسائل مبتكرة في إدارتها  29الجدول رقم 
 التسور يقية :

 النسبة الدئور ية التكرار الخيارات

 %22 11 %25أقل من 

 %28 14 %49% الى 21بين 

 %55 25 % فأكثر55من 

 %155 55 المجمور ع
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ابعدول اعلاه يوضح لنا نسبة إعتماد مؤسسة أنابيب على أساليب ووسائل مبتكرة في ادارتها 
التسويقية وبالإعتماد على أجوبة ابؼبحوثين نرى أنها تعتمد على ىذه الوسائل و الأساليب بنسبة 

% و نسبة قليلة 11% الذ 19% منهم يرون أنها تعتمد عليها بنسبة 11%، و 97عالية تفوق 
  % .17% للذين يرون انها تستعتمل بنسبة لا تفوق 11تقدر ب

من خلال نتائج ابعدول نستنتج أن الإدارة التسويقية بؼؤسسة أنابيب تعتمد على الأساليب و 
د سبب ىذه النسبة ابؼرتفعة الذ مزايا ىذه الوسائل ابغديثة % و يعو 97الوسائل ابؼبتكرة بنسبة تفوق 

في برسين مستوى التسويق في بصيع مراحلو منذ بدايتو الا غاية وصول السلعة الذ العملاء، و ىذه 
الأخيرة ايضا كانت ذات فغالية عالية من حيث التنظيم و السعر و توفر السلع و غيرىا من ابؼيزات 

 مد عليها .علت ابؼؤسسة تعتالتي ج

: يبين مساهمة الأنترنت في تخفيض التكاليف الدترتية عن التغيرات التي تحةل في  35الجدول رقم 
  تةميم و تطور ير الدنتج :

 النسبة الدئور ية التكرار الخيارات

 %74 37 مور افق

 %26 13 معارض

 %155 55 المجمور ع

( التي بسثل أجوبة ابؼبحوثين حول رأييهم في مساهمة الانتًنت في 37نلاحظ من خلال ابعدول رقم )
% منهم 91بزفيض التكاليف ابؼتًتبة عن التغيرات التي برصل في تصميم و تطوير ابؼنتج ونلاحظ أن 

 % كانوا معارضين .19موافقين، بينما 
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%موافقة على 91عالية من ابؼبحوثين التي تقدر ببالإعتماد على نتائج ابعدول نستنتج بأن نسبة 
أن الانتًنت تساىم في بزفيض التكاليف ابؼتًتبة عن التغيرات التي برصل في تصميم و تطوير ابؼنتج 
بحيث أصبح بفضل تطبيقات تسير عبر الانتًنت تطوير و تصميم ابؼنتجات بأقل التكاليف بدون دفع 

متخصصة او غييرىا ففي نفس الوقت و ابؼكان يدكن مصاريف كبيرة للتعامل مع دار اشهار 
استخدام الانتًنت بؽذا الغرض و استغلالو من طرف عمال متخصصين في بؾال التصميم و الإشهار 

 % لا ترى بأن الانتًنت بؽا مساهمة في بزفيض ىذه التكاليف .19،ونسبة ضئيلة تقدر بحوالر 

 يبين نسبة حرص الدؤسسة على تقديم خدماتها التسور يقية في الور قت المحدد : : 31الجدول رقم 

 النسبة الدئور ية التكرار الخيارات

 %82 41 نعم

 %54 52 ول

 %14 57 أحيانا

 %155 55 المجمور ع

يتبين بنا من خلال ابعدول نسبة حرص ابؼؤسسة على تقديم خدماتها التسويقية في الوقت المحدد و 
% منهم يرون أنها تقدمها في الوقت المحدد بينما يرى 11على اجوبة ابؼبحوثين نلاحظ أن بالإعتماد 

% الباقية فيرون أنها أحيانا ما تكون حريصة 91% منهم أنها غير حريصة على ذلك أما بالنسبة ل 1
 على تقديم خدماتها في الأجال المحددة .

 خدماتها التسويقية لزبائنها في الوقت المحدد تستنتج من نتائج ابعدول أن ابؼؤسسة حريصة على تقديم
% لعدة أسباب نذكر منها :تعزيز رضا العملاء و بناء علاقات طويلة الأمد، كسب 11بنسبة 
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التنافسية من خلال تقديم ابػدمات بشكل أكثر كفاءة ، برقيق الثقة و ابؼصداقية لدى الزبائن و لرفع 
تقديم ابػدمات في الأجال ابؼتفق عليها يعزز من مصداقية نسبة التعامل معها مستقبلا ، بشكل عام 

% التي ترى بأن 91ابؼؤسسة و يجعل علاقاتها جيدة مع العملاء بفا يساىم في بقاح ابؼؤسسة ، أما 
ابؼؤسسة لا بررص لتقديم ىذه الأخيرة في الأجال المحددة راجع الذ عراقيل خارجة عن نطاق ابؼؤسسة  

وصول ابؼواد الأولية في الأجال ابؼتفق عليها بفا يجعل ابؼؤسسة لا كمشاكل في الشحن او عدم 
 تستطيع بذهيز طلبية في وقتها .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 الجانب التطبيقي
 

105 
 

 التحليل الكمي و الكيفي للجداول الدركبة  ب

 (: يور ضح الور سائل اولكثر استيداما في الدؤسسة51جدول رقم )

 ما الور سائل اولكثر استيداما في مؤسستكم؟ الدتغير
 اولنترنت الذاتف الحاسور ب المجمور ع

 % ت % ت % ت % ت

 الجنس
 ذكر
 أنثى

21 
25 

19,99 
91,39 

99 
91 

99.99 
11,11 

99 
99 

99,99 
11,31 

52 
52 

55 
55 

 155 154 155 31 155 27 155 46 المجمور ع
 
 السن

 سنة 11سنة إلذ  91من 
 سنة 31سنة إلذ  11من 
 سنة 97سنة إلذ  17من 
 سنة فأكثر 99من 

97 
17 
99 
79 

19,91 
13,11 
13,19 
97,19 

79 
71  
71 
71 

91,13 
31,91 
37,99 
99,31 

71 
13 
71 
79 

91,17 
19,11 
11,73 
99,93 

19 
42 
28 
14 

18.45 
40.78 
27.18 
13.59 

 100 103  155 31 155 26 155 46 المجمور ع

الدستور ى 
 التعليمي

 إبتدائي
 متوسط
 ثانوي

 جامعي

77 
79 
79 
39 

77 
71,11 
99,99 
11.11 

77 
77 
71 
19 

77 
77 

79.19 
11,91 

77 
77 
71 
11 

77 
77 

91.97 
19,97 

55 
51 
13 
95 

55 
5.96 

12,55 
86,54 

 155 154 155 32 155 27 155 45 المجمور ع

الخبرة 
 الدهنية

 سنوات 9أقل من 
 سنوات 97إلذ  9من 
 سنوات فأكثر 97من 

91 
99 
19 

37,13 
13,19 
19,99 

79 
73 
99 

19,13 
99,99 
91,19 

79 
71 
99 

11,91 
19,17 
99,99 

28 
22 
54 

26,92 
21,15 
51,92 

 155 154 155 31 155 27 155 46 المجمور ع
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ن أجابات ابؼبحوثين نرى إحسب  نابيب وأ ةكثر استخداما في ابؼؤسسالأ ةعلاه الوسيلأيبين لنا ابعدول 
ناث ب الإ ةكانت لفئ  ةجابإكثر أفردا من ابؼبحوثين ف 19كانت للحاسوب الذي يستعملو   ةعلى نسبأ

% ذوي ابؼستوى ابعامعي 13.11تقدر ب  ةبنسب ةسن 31الذ  11عمارىم ما بين أالذين تتًاوح  % و91.39
 .  %19.99تقدر ب  ةسنوات بنسب 97تفوق  ةمهني ة% ذات خبر 11.11 ةبنسب

تقدر  ةبنسب الذكور ةلفئ ةجابإعلى أفردا بحيث كانت  39نتًنت فقدرت ب التي تستخدم الأ ةما الفئأ
% ذوي مستوى 19.11تقدر ب  ة% بنسب31لذ إ 11عمارىم ما بين أالذين تتًاوح  % و99.99ب 

 . %99. 99تقدر ب  ةسنوات بنسب 97التي تفوق  ةمهني ةذات خبر  % و19.97تقدر ب  ةابعامعي بنسب

ابؽاتف بحيث   ىي من عمال ابؼبحوثين بأن الوسيلة الاكثر استخداما بدؤسسة أنابيب 19جاب أكما 
 ةسن 31الذ  11عمارىم ما بين أالذين تتًاوح  %. و99.99تقدر ب  ةالذكور بنسب ةلفئ ةجابالإ أغلبية كانت
 ةسنوات بنسب 97تفوق  ةمهني ةخبر  %11.91تقدر ب  ةتعليمي جامعي بنسب % و31.91تقدر ب  ةبنسب

 .%19. 91تقدر بو 

مؤثرات  ن ىناك عوامل وأ نابيب وأ ةاستخداما في مؤسسكثر الوسائل أن ابغاسوب من بين أنستنتج  
ابؼستوى التعليمي ذات مستوى تعليمي عالر  و ةابؼهني ةاستخدام ىذه الوسائل من بينها ابػبر  ةتتدخل في نسب

فكلما كان العامل يتوفر على عامل  ةابؼهني ةىذه الوسائل في بقاح ابؼؤسسات كذلك ابػبر  ةهمييجعل الفرد مدركا لأ
 .اعتماده في العمل على ىذه التكنولوجيات كلما زاد استخدامو و  ةقدميالا
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 (: يور ضح العراقيل التي تور اجو العمال من ناحية استعمال شبكة اولنترنت52جدول رقم )

ما أكثر العراقيل التي تور اجهكم من ناحية استعمال شبكة  الدتغير
 المجمور ع اولنترنت؟

 القرصنة اولنترنت  انقطاع ضعف الشبكة
 % ت % ت % ت % ت

 الجنس
 ذكر
 أنثى

17 
22 

43.59 
56.41 

17 
11 

97,99 
31,11 

00 
01 

77 
977 

34 
34 

55 
55 

 155 68 155 01 155 28 155 39 المجمور ع
 
 السن

 سنة 11سنة إلذ  91من 
 سنة 31سنة إلذ  11من 
 سنة 97سنة إلذ  17من 
 سنة فأكثر 99من 

07 
18 
10 
05 

99,97 
19 
19 

91,97 

06 
08 
08 
05 

11,11 
11,93 
11,93 
91,91 

01 
00 
00 
00 

977 
77 
77 
77 

14 
26 
18 
15 

25,59 
38,24 
26,47 
14,71 

 155 68 155 01 155 27 155 40 المجمور ع

الدستور ى 
 التعليمي

 إبتدائي
 متوسط
 ثانوي

 جامعي

00 
00 
04 
35 

77 
77 

97,19 
11,91 

00 
01 
03 
25 

77 
73,19 
97,31 
19,19 

00 
00 
01 
00 

77 
77 
977 
77 

55 
51 
58 
65 

55 
51,45 
11,59 
86,96 

 155 69 155 01 155 29 155 39 المجمور ع

الخبرة 
 الدهنية

 سنوات 9أقل من 
 سنوات 97إلذ  9من 
 سنوات فأكثر 97من 

10 
10 
19 

19,91 
19’91 

11,91 

08 
05 
15 

11,99 
99,19 
93,99 

01 
00 
00 

977 
77 
77 

19 
15 
34 

27,94 
22,56 

55 
 155 68 155 01 155 28 155 39 المجمور ع
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 ةاستعمابؽم لشبك ةنابيب من ناحيأ ةاقيل التي تواجو عمال مؤسسالعر أىم علاه أيبين لنا ابعدول 
ناث الإ ةكثرىم من فئأ و ةفي ضعف الشبك ةفراد ابؼبحوثين يواجهون صعوبأفردا من  31ن نتًنت، فنلاحظ بأالأ

% ذو مستوى 19تقدر ب  ةبنسب ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أالتي تتًاوح  % و99.19تقدر ب  ةبنسب
 ةسنوات بنسب 97لذ إ ةما بين بطس ةمهني ةالذين يدتلكون خبر  % و11.91قدر ب ت ةمعي بنسبتعليمي جا
 . % 91.19تقدر ب 

على نسبو أ و نتًنتنهم يواجهون مشكل في انقطاع الأأجابوا على أفراد ابؼبحوثين أفردا من  11ن أكما 
 ةصحاب الفئأكذلك   ةسن 31 لذإ 11عمارىم ما بين أالتي تتًاوح  % و97.99بؽم كانت ذكور التي تقدر ب 

ن لديهم مستوى تعليمي الذي % و11.93التي تقدر ب  و ةبنسب متساوي ةسن 97لذ إ 17ما بين  ةالعمري
 % .93.99تقدر ب  ةسنوات بنسب 97تفوق  ةمهني ة% ذات خبر 19.19تقدر ب  ةجامعي بنسب

ناث التي الإ ةكانت من فئ و ةالقرصن ةتعاني من مشكل ةن ابؼؤسسفراد ابؼبحوثين بأأكما يرى عامل من 
  .قل من بطس سنواتأ ةخبر  ذات مستوى تعليمي ثانوي و ةسن 11لذ إ 91عمارىم ما بين أتتًاوح 

واجو عراقيل خلال ت مشاكل ونابيب ككل ابؼؤسسات تعاني من أ ةن مؤسسأخير نستنتج و في الأ
ىذه  انقطاعها ابؼتكرر و نتًنت والأ ةابؼشاكل التي تصادفهم ىي ضعف شبككثر أ نتًنت والأ ةاستعمابؽا لشبك

عن نطاق العامل بينها نرى  ةنها عراقيل خارجلا بػبرتهم لأ عراقيل لا يدكن ربطها على ابؼستوى التعليمي للعمال و
ن في تشخيص ابؼشكل لأ أبل خط ةفهي ليست فرضي ةالقرصن ةتواجو مشكل ةابؼؤسسن أت أالتي ر  ةن الفئأ

 ةابػبر ابؼهني ن ابؼستوى التعليمي وأعدم القرض بؽا فهنا نرى  و ةرصنالق ةوضعت كل احتياطاتها بؼواجه ةابؼؤسس
في  أها خطعدم خبراتها هما من جعل من العراقيل فضعف مستواىا التعليمي و ةساسي في معرفأبؽما دور 
 .التشخيص

 

 

 

 



 الجانب التطبيقي
 

109 
 

 (: يور ضح أىم وسائل التور اصل اولجتماعي الدستيدمة داخل الدؤسسة53جدول رقم )

ماىي أىم وسائل التور اصل اولجتماعي الدستيدمة داخل  الدتغير
 المجمور ع مؤسستكم؟

 انستاقرام فايسبور ك صفحة الور اب
 % ت % ت % ت % ت

 الجنس
 ذكر
 أنثى

91 
17 

19,91 
91.13 

71 
79 

97 
17 

77 
77 

77 
77 

23 
26 

46,94 
53,56 

 155 49 77 55 977 15 977 34 المجمور ع
 
 السن

 سنة 11سنة إلذ  91من 
 سنة 31سنة إلذ  11من 
 سنة 97سنة إلذ  17من 
 سنة فأكثر 99من 

79 
99 
71 
79 

91.99 
19,79 
13,93 
91,99 

79 
71 
73 
79 

33.33 
93.33 

17 
33,33 

77 
77 
77 
77 

77 
77 
77 
77 

15 
18 
28 
15 

15,15 
27,27 
42,42 
15.15 

 155 66 77 55 977 15 977 34 المجمور ع

الدستور ى 
 التعليمي

 إبتدائي
 متوسط
 ثانوي

 جامعي

77 
77 
79 
37 

77 
77 

91,11 
19.99 

77 
79 
73 
99 

77 
79,99 

17 
93,33 

77 
77 
77 
77 

77 
77 
77 
77 

55 
51 
58 
41 

55 
52 
16 
82 

 155 55 77 55 977 15 977 35 المجمور ع

الخبرة 
 الدهنية

 سنوات 9أقل من 
 سنوات 97إلذ  9من 
 سنوات فأكثر 97من 

79 
97 
91 

19 
19,99 

99 

71 
79 
97 

19,99 
79,99 
99,99 

77 
77 
77 

77 
77 
77 

97 
99 
11 

17,19 
11,19 
99,91 

 155 49 77 55 977 15 142 24 المجمور ع
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نابيب و أ ةالوطني ةفي ابؼؤسس ةابؼستخدمجتماعي ىم وسائل التواصل الإألاه عأيوضح لنا ابعدول 
در الويب التي تق ةفردا على صفح 31ثين التي تقدر ب ابؼبحو  ةغلبيأن أابؼبحوثين نرى  ةجوبأعتماد على بالإ
% 19.79تقدر  ةبالنسب ةسن 31لذ إ 17عمارىم من أناث التي تتًاوح الإ ةكثرىم من فئأ% 91.13 ةبنسب

سنوات  97لذ إ ةمن بطس ةمهني ةالذين لديهم خبر  % و19.99تقدر ب  ةذو مستوى تعليمي جامعي بنسب
 . %19.99تقدر ب  ةبنسب

واصل من وسائل الت ةكثر وسيلأعامل من ابؼبحوثين يعتمدون على الفيسبوك ك 99ن أكما نرى 
عمارىم ما أالذين تتًاوح  % و97الذكور بحيث قدرت نسبتهم  ةنابيب من فئأ ةالاجتماعي استخداما في مؤسس

ن لديهم مستوى % و الذي33.33تقدر ب  ةمتساوي ةبنسب ،كثرأف ةسن 99 ةيضا فئأ و ةسن 11لذ إ 91بين 
 . %99.99 تقدر ب ةسنوات بنسب 97تفوق  ةيمهن ة% ذو خبر 93.33تقدر ب  ةتعليمي جامعي بنسب

  .طلاقاإنستقرام بؼبحوثين لا يعتمدون على موقع الأا و ةن ابؼؤسسأكما نرى 

جتماعي التواصل الإمن وسائل  ةكثر وسيلأالويب ك ةتعتمد على صفح ةن ابؼؤسسأخير نستنتج في الأ و
قل سنا الأ ةالعمري ةن الفئأبحيث نرى  ،الويب ةساسي في استعمال صفحأدور يلعب السن كذلك   استخداما و

قع في العمل فهي تزيد من بؼواا استعمال ىذه الصفحات و ةدراكهم بضرور نظرا لإ الواب ةىي من تستعمل صفح
 كما أن ابؼستوى أيضا ة.ىم يعتمدون على الوسائل التقليديفلو قارناىا بكبار السن فنجد ،بقاح العمل ةنسب

في كل  ةهميو التكنولوجيا ابغديثأ و ةليصبحت برتوي على فعاأ اليوم ن ابعامعاتفعال لأ يلعب دور ىام و
بؽا  ةابؼهني ةن ابػبر أكما بقد   ةخير استغلال ىذه الأ ةهميابعامعي مدركين لأصحاب ابؼستوى أبالتالر بقد  المجلات و

 .مزاياىا في العمل تكنولوجيات الاتصال وفي بؾال استعمال  ةدور بارز في اكتساب العامل ابػبر 
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 (: يور ضح مظاىر تأثير تكنور لور جيا الحديثة على مستور ى مؤسسة أنابيب54جدول رقم )

تأثير تكنور لور جيا الحديثة على مستور ى مؤسسة  ما مظاىر الدتغير
 المجمور ع أنابيب؟

تسهيل التور اصل  تحسين صور رة الدؤسسة التعريف أكثر بالدؤسسة
 بالدؤسسات الأخرى

 % ت % ت % ت % ت

 الجنس
 ذكر
 أنثى

91 
99 

11,11 
99,91 

93 
99 

91.99 
19,13 

99 
91 

19,99 
91,11 

43 
45 

48.86 
51,14 

 155 88 977 35 977 24 977 29 المجمور ع
 
 السن

 سنة 11سنة إلذ  91من 
 سنة 31سنة إلذ  11من 
 سنة 97سنة إلذ  17من 
 سنة فأكثر 99من 

71 
97 
79 
79 

19,99 
33,33 
13,33 
99,99 

71 
71 
79 
79 

99,99 
33,33 
11,99 
17,13 

79 
99 
71 
79 

17 
11,19 
11,19 
91.11 

19 
33 
22 
15 

21,35 
37,58 
24,72 
16,85 

 155 89 977 35 977 24 977 35 المجمور ع

الدستور ى 
 التعليمي

 إبتدائي
 متوسط
 ثانوي

 جامعي

77 
77 
79 
13 

77 
77 

99,19 
11,91 

77 
79 
73 
19 

77 
71 
91 
11 

77 
77 
79 
37 

77 
77 

91,11 
19,99 

55 
51 
13 
74 

55 
51,14 
14,77 
84,59 

 155 88 977 35 977 25 977 28 المجمور ع

الخبرة 
 الدهنية

 سنوات 9أقل من 
 سنوات 97إلذ  9من 
 سنوات فأكثر 97من 

71 
73 
79 

97 
99,99 
33,33 

73 
79 
79 

17 
33,33 
19,99 

79 
71 
71 

39,91 
19,79 
19,39 

91 
91 
11 

31,91 
13,71 
11,39 

 155 52 977 19 977 15 977 18 المجمور ع
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عتماد بالإ نابيب وأ ةعلى مستوى مؤسس ةتصال ابغديثثير تكنولوجيا الإه مظاىر تأعلاأيبين لنا ابعدول 
انت ك خرى ونها تسهل التواصل بابؼؤسسات الأأمن عمال ابؼبحوثين يرون  39ن أابؼبحوثين نرى  ةجوبأعلى 

 ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أالذين تتًاوح  و. %91.11 ةالذكور التي تقدر بالنسب ةمن فئ ةعلى نسبأ
 ةمهني ة% ذو خبر 19.99تقدر ب  ةلديهم مستوى تعليمي جامعي بنسبن الذي % و11,19تقدر ب  ةبنسب

 .%19.39تقدر ب  ةسنوات بنسب 97تتعدى 

 ةعلى مستوى مؤسس ةثير تكنولوجيا الاتصال ابغديثن مظاىر تأأمن عمال ابؼبحوثين  11بينما يرى 
التي تتًاوح و % 99.91 ةبالنسبناث التي تقدر الإ ةتهم من فئغلبيأ و ةكثر بابؼؤسسأنابيب تقوم بالتعريف أ
 % و11,91تقدر ب  ة% تعليمي جامعي بنسب33.33تقدر ب  ةبنسب ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أ

 .%33,33تقدر ب  ةسنوات بنسب 97تفوق  ةمهني ةالذين لديهم خبر 

 ةعلى مستوى مؤسس ةال ابغديثثير تكنولوجيا الاتصن مظاىر تأمن عمال ابؼبحوثين بأ 11كما يرى 
تتًاوح و التي % 91.99 ةالذكور التي تقدر بالنسب ةغلبيتهم كانت من فئأ ، وةابؼؤسس ةنابيب برسن صور أ
تقدر ب  ة% ذات مستوى تعليمي جامعي بنسب33.33تقدر ب  ةبنسب ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أ

 . %19.99تقدر ب  ةتفوق عشر سنوات بنسب ةمهني ةالذين لديهم خبر  % و11

ثير في أيظهر ذلك الت نابيب وأثير على مستوى بؽا تأ ةن تكنولوجيا الاتصال ابغديثأخير نستنتج في الأ و
ناث اللواتي يتًاوح الإ ةو مثلتها فئ ةعلى نسبخرى بأها تسهيل التواصل مع ابؼؤسسات الأمظاىر من بين ةعد

بؽما الدور الفعال في اظهار  ةابؼهني ةبر ابػ ن ابؼستوى التعليمي ابعامعي وأ و ةسن 31لذ إ 11عمارىن من أ
 .في بؾال العمل ةثير التكنولوجيا الاتصال ابغديثمظاىر تأ
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 (: يور ضح اعتماد الدؤسسة على استراتيجياتها التسور يقية على الور سيط اوللكتروني55جدول رقم )

الدؤسسة على استراتيجياتها التسور يقية على ىل تعتمد  الدتغير
 ؟ اوللكترونيالور سيط 

 المجمور ع

 أحيانا ول نعم
 % ت % ت % ت % ت

 الجنس
 ذكر
 أنثى

13 
19 

17,93 
91,31 

01 
01 

97 
97 

09 
07 

99,19 
13,99 

23 
27 

46 
54 

 155 55 977 16 977 52 977 32 المجمور ع
 
 السن

 سنة 11سنة إلذ  91من 
 سنة 31سنة إلذ  11من 
 سنة 97سنة إلذ  17من 
 سنة فأكثر 99من 

07 
15 
05 
05 

19,11 
19,11 
99,93 
99,93 

00 
01 
01 
00 

77 
97 
97 
77 

04 
05 
05 
02 

19 
39,19 
39,19 
91,97 

11 
21 
11 
57 

22 
42 
22 
14 

 155 55 977 16 977 52 977 32 المجمور ع

الدستور ى 
 التعليمي

 إبتدائي
 متوسط
 ثانوي

 جامعي

00 
01 
06 
26 

77 
73,73 
91,91 
91,91 

00 
00 
00 
02 

77 
77 
77 

977 

00 
00 
01 
15 

77 
77 

79,19 
13,99 

55 
51 
57 
43 

55 
51.96 
13,73 
84,31 

 155 51 977 16 977 52 977 33 المجمور ع

الخبرة 
 الدهنية

 سنوات 9أقل من 
 سنوات 97إلذ  9من 
 سنوات فأكثر 97من 

11 
09 
12 

31,31 
11,93 
39,97 

00 
00 
02 

77 
77 

977 

04 
03 
09 

19 
91,99 
99,19 

99 
91 
13 

37 
11 
19 

 155 55 977 16 977 52 977 32 المجمور ع
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تًوني في استًاتيجياتها لكنابيب على الوسيط الإأ ةالوطني ةاعتماد ابؼؤسس ةعلاه نسبأيبين لنا ابعدول 
على أكانت  نها تعتمد كلها وأدا يرون فر  31عمال ابؼبحوثين التي تقدر ب  ةغلبيأن أبحيث نلاحظ  ةالتسويقي

تقدر بي  ةبنسب ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أالتي تتًاوح  % و91.31ناث لا تقدر ب الإ ةمن فئ ةجابإ
 97ثر من كأ ةمهني ةالذين لديهم خبر  و %91.91تقدر ب  ةو ابؼستوى التعليمي ابعامعي بنسب% ذ19.11

 . %39.97 ةسنوات التي تقدر بالنسب

تًوني في حيانا على الوسيط الالكأنابيب تعتمد أ ةالوطني ةن ابؼؤسسأمن عمال ابؼبحوثين يرون  99ينما ب
عمارىم ما أالتي تتًاوح  % و99،19 ةالذكور التي تقدر بنسب ةغلبيتهم من فئأكانت  و ةاستًاتيجياتها التسويقي

ي ابؼستوى % ذو 39.19تقدر ب  ةمتساوي ةبنسب ةسن 97و  17ما بين  ةالفئ ة وسن 31الذ  11بين 
تقدر ب  ةسنوات بنسب 97تفوق  ةمهني ةالذين لديهم خبر  % و13.99در ب تق ةالتعليمي ابعامعي بنسب

99.19%. 

 ةتًوني في استًاتيجياتها التسويقيلا تعتمد على الوسيط الالك ةن ابؼؤسسأ% من ابؼبحوثين يرون 97بينما 
بين  و ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أناث و الذين تتًاوح الإ الذكور و ةبين فئ ةحيث كانت النسب متساوي

ذين تقدر نسبتهم ب % ذوي ابؼستوى التعليمي ابعامعي ال39.19 تقدر ب ةبنسب ةسن 97لذ إ 17
 .%99.19تقدر ب  ةسنوات بنسب 97تتعدى  ةمهني ة% ذو خبر 13.99

 و ةوني في استًاتيجياتها التسويقيتعتمد بشكل كبير على الوسيط الالكتً  ةن ابؼؤسسأخير نستنتج في الأ
مي ما ابؼستوى التعليأالسن كذلك،  نو متساوي وأجابات ابؼبحوثين بحيث إثير على ابعنس ليس لو تأن ألاحظنا 

ن أفهما عاملان مهمان يجب  ةالوسيط الالكتًوني كذلك ابػبر  ةهميدراك لأإكثر أفيؤثر على العامل بحيث يجعلو 
 .ةالنجاح الاستًاتيجيات التسويقي ةق غاييتوفران في العمال لتحقي
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 يور ضح استيدام ادارة التسور يق لتكنور لور جيا اولتةال في مؤسسة أنابيب (:56جدول رقم )

 

 الدتغير

  ؟ ادارة التسور يق لتكنور لور جيا اولتةال في مؤسسة أنابيبفيما تستيدم 

زيادة الربحية  المجمور ع
 للشركة

عرض الدنتور ج و 
 التعريف بو

اتدام عملية البيع 
 و الشراء

تحقيق الدزيد من 
التفاعلية و 
اولتةال مع 

 العملاء

الترويج للعلامة 
 التجارية

كسب وولء 
العملاء و الجمهور ر 
 للتعامل مع الشركة

 % ت % ت % ت % ت % ت % ت % ت

 الجنس
 ذكر
 أنثى

91 
91 

13,99 
99,19 

93 
99 

13,33 
99,99 

79 
71 

11,19 
99,91 

71 
99 

31 
91 

97 
79 

91,11 
19,91 

71 
99 

19 
99 

65 
78 

43,48 
56.52 

 155 138 155 25 155 17 155 25 155 14 977 35 977 32 المجمور ع

 السن
 

 سنة 11سنة إلذ  91من 
 سنة 31سنة إلذ  11من 
 سنة 97سنة إلذ  17من 
 سنة فأكثر 99من 

79 
99 
71 
79 

19,11 
31,31 
11,93 
99,93 

79 
99 
79 
73 

99,99 
97 

13,33 
97 

71 
79 
71 
73 

11,99 
39,99 
91,11 
19,11 

71 
99 
79 
71 

99 
11 
11 
99 

71 
71 
79 
71 

99,99 
19,79 
11,19 
99.99 

71 
79 
79 
73 

17 
39 
37 
99 

26 
57 
35 
25 

18,84 
41,35 
25,36 
14,49 

 155 138 155 25 155 17 155 25 155 14 977 35 977 32 المجمور ع

الدستور ى 
 التعليمي

 إبتدائي
 متوسط
 ثانوي

 جامعي

77 
79 
73 
11 

77 
73,93 
71,31 
19,97 

77 
77 
79 
11 

77 
77 

99,11 
11,99 

77 
77 
79 
97 

77 
77 

71.71 
17,19 

77 
77 
79 
17 

77 
77 
17 
17 

77 
77 
79 
99 

77 
77 

79.11 
11.91 

77 
77 
79 
99 

77 
77 
19 
99 

55 
51 
25 

113 

55 
5,75 

14,93 
84,33 

 155 134 155 25 155 17 155 25 155 11 977 29 977 32 المجمور ع

الخبرة 
 الدهنية

 سنوات 9أقل من 
 سنوات 97إلذ  9من 
 سنوات فأكثر 97من 

79 
71 
99 

19,11 
19 

93,93 

99 
79 
91 

39,99 
13,33 

17 

73 
73 
71 

19,13 
19,13 
99,91 

79 
79 
93 

17 
11 
91 

71 
79 
71 

13,93 
11,19 
19,79 

71 
71 
91 

17 
17 
97 

34 
34 
75 

24,64 
24,64 
55.72 

 155 138 977 25 977 17 977 25 977 14 977 35 977 32 المجمور ع
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بالاعتماد  نابيب وأ ةالتسويق بؼؤسس ةدار إفي  ةستخدام تكنولوجيا الاتصال ابغديثعلاه اأيبين لنا ابعدول 
غلبيتهم أ% كانت 99.19تقدر ب  ةبنسب ةللشرك ةنها تزيد الربحيأمنهم يرون  31ن أابؼبحوثين نرى  ةجوبأعلى 

% ذات مستوى تعليمي 31.31تقدر ب  ةبنسب ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أناث التي تتًاوح الإ ةلفئ
 .%93.93تقدر ب  ةسنوات بنسب 97ق تفو  ةمهني ةالذين لديهم خبر  % و19.97 تقدر ب ةجامعي بنسب

الاناث  ةتعرف بو بحيث كان معظمهم من فئ نها تعرض ابؼنتوج وأمن عمال ابؼبحوثين  37 في حين يرى
% ذو مستوى 97تقدر ب  ةبنسب ةسن 31لذ إ ةسن 11عمارىم ما بين أالتي تتًاوح  و 99.99تقدر ب  ةبنسب

 .%17 ةسنوات بنسب 97تفوق  ةمهني ةذات خبر  % و17.19تقدر ب  ةتعليمي جامعي بنسب
على الاتصال مع العملاء بأ و ةنها برقق ابؼزيد من التفاعليأمن عمال ابؼبحوثين  19كد أكذلك  و 

 ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أالاناث التي تتًاوح  ةغلبيتهم من فئأكانت  % و91تقدر ب كانت  و ةنسب
 97تفوق  ةمهني ة% ذو خبر 17 تقدر ب ةن لديهم مستوى تعليمي جامعي بنسب% الذي11تقدر ب  ةبنسب
 .%91تقدر ب  ةوات بنسبسن

 ةبنسب ةر للتعامل مع الشركابعمهو  نها تكسب ولاء العملاء وأوثين حمن عمال ابؼب 17بينما يرى  
 % و39تقدر ب  ةبنسب ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أالتي تتًاوح  الاناث و ةغلبيتهم لفئأ% التي تعود 99
 ةتفوق عشر سنوات بنسب ةمهني ةو خبر ذ % و11.91 قدر ب ةن لديهم مستوى تعليمي جامعي بنسبالذي

 .%97تقدر ب 
التي   % و91.11تقدر ب  ةبنسب ةالتجاري ةتروج للعماء للعلام نهاأمن عمال ابؼبحوثين  99كما يرى   

 % و19.79تقدر ب  ةبنسب ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أالذين تتًاوح  الذكور و ةغلبيتهم من فئأكانت 
 ةسنوات بنسب 97تتعدى  ةمهني ةذات خبر  % و11,91تقدر ب  ةبنسب الذين لديهم مستوى تعليمي جامعي

 .%19.79 تقدر ب
 التسويق و ةىداف في مديريأ ةتستخدم لعد ةن التكنولوجيا الاتصال ابغديثأخير نستنتج في الأ و 

ان كما يتضح لنا   ةللشرك ةالربحي ةجل زيادأكبر بؽا كان من لكن الاستخدام الأ و ةاستخدامها بـتلف ىدافها وأ
في  ةن ىذه التكنولوجيا بؽا فعاليأرىم وى ابعامعي الذين يعلمون بدو صحاب ابؼستتعود لأ ةجابمن الإ ةعلى نسبأ

ن أابؼتحصل عليها في ابعامعات كما  الكم العالر للمعلومات ىذا من خلال الدورات و و ةللمؤسس ةالربحي ةزياد
العامل مع ىذه  السن التي تعامل بها و ةلوجيات خلال ابػبر دور ىذه التكنو  ةساسي في معرفأبؽا دور  ةابؼهني ةابػبر 

 .التسويق ةدار إالتكنولوجيات في 
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(: يور ضح الدور الذي يقور م بو التسور يق الحديث في تطور ير استراتيجيات التور زيع بمؤسسة 57جدول رقم )
 أنابيب

الدور الذي يقور م بو التسور يق الحديث في تطور ير ما ىور   الدتغير
 ؟ استراتيجيات التور زيع بمؤسسة أنابيب

 المجمور ع

على تقليل يساعدني 
 التكاليف

يساعدني على التور اصل 
 مع العملاء مباشرة

يساعدني على تور فير 
 الور قت

 % ت % ت % ت % ت

 الجنس
 ذكر
 أنثى

91 
91 

93.19 
19,99 

19 
11 

11,11 
99,99 

99 
99 

19,11 
93,93 

55 
51 

49,55 
55,55 

 155 151 977 32 977 43 977  26 المجمور ع
 
 السن

 سنة 11سنة إلذ  91من 
 سنة 31سنة إلذ  11من 
 سنة 97سنة إلذ  17من 
 سنة فأكثر 99من 

79 
97 
71 
73 

91,13 
31,19 
37.99 
99,91 

79 
91 
99 
79 

99,17 
19,11 
19,91 
99,99 

79 
99 
71 
79 

19,11 
31,31 
11,93 
99.93 

17 
45 
28 
15 

17 
45 
28 
15 

 155 155 977 32 977 42 977 26 المجمور ع

الدستور ى 
 التعليمي

 إبتدائي
 متوسط
 ثانوي

 جامعي

77 
77 
73 
13 

77 
77 

99,91 
11,19 

77 
79 
9 

39 

77 
71,31 
99,17 
19,99 

77 
77 
71 
11 

77 
77 

91,97 
19,97 

55 
51 
12 
87 

55 
51 
12 
87 

 155 155 977 32 977 42 977 26 المجمور ع

الخبرة 
 الدهنية

 سنوات 9أقل من 
 سنوات 97إلذ  9من 
 سنوات فأكثر 97من 

79 
79 
99 

13,71 
91,13 
99,91 

91 
97 
17 

11,99 
13,19 
19,91 

71 
79 
99 

11,93 
91.99 
93,93 

19 
19 
91 

19 
19 
91 

 155 155 977 32 977 42 977 26 المجمور ع
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 ةيات التوزيع بدؤسسالذي يقوم بو التسويق ابغديث في تطوير استًاتيج علاه الدورأيبين لنا ابعدول 
على أحيث كانت  و ةىم على التواصل مع العملاء مباشر نو يساعدبأ من عمال ابؼبحوثين 13كد أنابيب حيث أ

% 19.11 تقدر ب ةبنسب ةسن 31لذ إ 11عمارىم من أناث التي تتًاوح الإ ةتعود لفئ % و99.99 ةالنسب
تقدر ب  ةسنوات بنسب 97كثر من أ ةمهني ة% لديهم خبر 19.99تقدر ب  ةذو مستوى تعليمي جامعي بنسب

93.99%. 

تطوير استًاتيجيات ن الدور الذي يقوم بو التسويق ابغديث في أفراد ابؼبحوثين أمن  31كد أبينما 
  ةىم من فئ ةجابجابوا بهذه الإأابؼبحوثين الذين  ةغلبيأ نابيب تساعدىم على توفير الوقت وأ ةالتوزيع بدؤسس

% 31.31تقدر ب  ةببنس ةسن 31لذ إ 11عمارىم بين أالذين تتًاوح  % و93.93تقدر ب  ةناث بنسبالإ
 ةسنوات بنسب 97تفوق  ةمهني ةالذين لديهم خبر  % و19.97 تقدر ب ةذو مستوى تعليمي جامعي بنسب

 .%93.93تقدر ب 

 ةكانت لفئ  ةعلى نسبأ نها تساعدىم في تقليل التكاليف وأابؼبحوثين على  لن عمام 19كد أكما 
 تقدر ب ةبنسب ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أالذين تتًاوح  % و19. 93تقدر ب  ةالذكور بنسب

 97كثر من أ ةمهني ة% ذو خبر 11.19تقدر ب  ةن لديهم مستوى تعليمي جامعي بنسبالذي % و31.19
 .%99.91تقدر ب  ةسنوات بنسب

نابيب أ ةسن التسويق ابغديث لو دور في تطوير استًاتيجيات التوزيع بدؤسأستنتاج خير يدكن الإفي الأ و
ن ابؼستوى أ يضا وأتوفير الوقت  و ةم على التواصل مع العملاء مباشر مساعدته تقليل التكاليف ومن خلال 
ىذا من خلال  دراك ابؼوظفين لدوره التسويق في تطوير استًاتيجيات التوزيع وإبؽا دور في  ةابؼهني ةابػبر  التعليمي و
 .عليها ةالاجابات ابؼتحصل النتائج و
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 يور ضح ىل لتكنور لور جيا اولتةال لذا فعالية في زيادة التسور يق (:58الجدول رقم )

ىل لتكنور لور جيا اولتةال لذا فعالية في زيادة  الدتغير
 التسور يق ؟

 المجمور ع

 ول نعم
 % ت % ت % ت

 الجنس
 ذكر
 أنثى

22 
27 

44.90 
55.10 

00 
01 

77 
977 

22 
28 

44 
56 

 155 55 977 01 100 49 المجمور ع
 
 السن

 سنة 11سنة إلذ  91من 
 سنة 31سنة إلذ  11من 
 سنة 97سنة إلذ  17من 
 سنة فأكثر 99من 

09 
22 
11 
07 

18.37 
44.90 
22.45 
14.29 

01 
00 
00 
00 

977 
77 
77 
77 

15 
22 
11 
57 

25 
44 
22 
14 

 155 55 977 01 100 49 المجمور ع

الدستور ى 
 التعليمي

 إبتدائي
 متوسط
 ثانوي

 جامعي

00 
01 
07 
41 

00 
02.44 
91,11 
13,99 

00 
00 
01 
01 

77 
77 
97 
97 

55 
51 
58 
42 

55 
51,96 
15,69 
82.35 

 155 51 977 02 977 49 المجمور ع

الخبرة 
 الدهنية

 سنوات 9أقل من 
 سنوات 97إلذ  9من 
 سنوات فأكثر 97من 

14 
12 
23 

11,99 
11,11 
19,11 

01 
00 
00 

977 
77 
77 

15 
12 
23 

35 
24 
46 

  155 55 977 01 977 49 المجمور ع
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نابيب أ ةالتسويق في مؤسس ةفي زياد ةالتكنولوجيا الاتصال ابغديث ةعلاه مدى فعاليأيوضح لنا ابعدول 
 ةلفئ ةعلى نسبأكانت  التسويق و ةنها تساىم في زيادأي أجابوا بنعم أمن عمال ابؼبحوثين  11ن أبحيث نرى 

سنو ذوي ابؼستوى التعليمي ابعامعي  31لذ إ 11ا بين عمارىم مأالتي تتًاوح  % و99.97ناث التي تقدر ب الإ
 .%19.11تقدر ب  ةسنوات بنسب 97تتعدى  ةمهني ةالذين لديهم خبر  % و13.99بنسبو تقدر ب 

التسويق  ةفي زياد ةليس بؽا فعالي ةا الاتصال ابغديثن التكنولوجيأنما يرى عامل من عمال ابؼبحوثين بي
 ذو مستوى تعليمي ثانوي و ةسن 11لذ إ 91عمارىم ما بين أي تتًاوح لذا ناث و% للإ977تقدر ب  ةبالنسب

 .977%تقدر ب  ةقل من بطس سنوات بالنسبأ ةمهني ةالذين لديهم خبر 

تؤثر على فهي  ةعالي ةالتسويق بنسب ةفي زياد ةفعالي ةن التكنولوجيا الاتصال ابغديثأخير نستنتج في الأ و
خبرات  و ةمال الذين يتمتعون بدؤىلات جامعييدركها الع ةىذه الفعالي و ةابؼؤسس ةالتسويق بشكل يخدم مصلح

 .اكتساب معلومات في ىذا المجال ىذا من خلال التغلغل في بؾال العمل و كثر من غيرىم وأ ةمهني
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 يور ضح الزبائن الدتعاملين مع الدؤسسة (:59الجدول رقم )

 المجمور ع ؟ ىم الزبائن الدتعاملور ن مع مؤسستكم من الدتغير
 شركات أجنبية شركات وطنية

 % ت % ت % ت

 الجنس
 ذكر
 أنثى

19 
11 

11,11 
99,99 

97 
99 

31,19 
99,91 

31 
38 

44,93 
55,57 

 155 69 977 26 977 43 المجمور ع
 
 السن

 سنة 11سنة إلذ  91من 
 سنة 31سنة إلذ  11من 
 سنة 97سنة إلذ  17من 
 سنة فأكثر 99من 

79 
17 
99 
79 

99,11 
19,99 
19,91 
99.93 

79 
71 
71 
79 

11 
39 
99 
17 

14 
29 
15 
15 

25.59 
42,65 
22,56 
14,71 

 155 68 977 25 977 43 المجمور ع

الدستور ى 
 التعليمي

 إبتدائي
 متوسط
 ثانوي

 جامعي

77 
79 
79 
39 

77 
71,33 
99,93 
19,79 

77 
77 
79 
17 

77 
77 
17 
17 

55 
51 
15 
57 

55 
51,47 
14,71 
83,82 

 155 68 977 25 977 43 المجمور ع

الخبرة 
 الدهنية

 سنوات 9أقل من 
 سنوات 97إلذ  9من 
 سنوات فأكثر 97من 

93 
99 
91 

37,13 
19,91 
11.91 

71 
71 
93 

31 
99 
91 

21 
15 
32 

35,88 
22,56 
47,56 

  155 68 977 25 977 43 المجمور ع
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شركات  و ةكثر منها شركات وطنيأنابيب تتعامل مع زبائن أ ةن مؤسسأعلاه أمن خلال ابعدول  نلاحظ
ناث التي الإ ةغلبيتها من فئأ% 99.99تقدر ب  ةمرتفع ةبنسب ةوطني ةتتعامل مع شرك انهأنرى  يضا وأ ةجنبيأ

 ة% ذو خبر 19.79تقدر ب  ةالذين لديهم مستوى تعليمي جامعي بنسب ةسن 31الذ  11عمارىم من أتتًاوح 
 .%19,91تقدر  ةسنوات بنسب 97تفوق  ةمهني

كانت  عامل و 19فيقدر عددىم ب  ةجنبيأنها تتعامل مع شركات أللعمال الذين يرون  ةما بالنسبأ
تقدر ب  ةبنسب ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أناث الذين تتًاوح الإ ةتعود لفئ % و99,91ىي  ةعلى النسبأ

سنوات  97كثر من أ ةمهني ةالذين لديهم خبر  % و17تقدر ب  ةى تعليمي جامعي بنسب% ذات مستو 39
 %.91بنسبو تقدر ب 

شركات لن مقارنو باأنرى  و ةعالي ةبنسب ةوطني ةتتواصل مع شرك ةن ابؼؤسسأخير نستنتج وفي الأ
توفير الاكتفاء الوطني قبل  ةهميبذعل من العمال مدركين لأ ةابؼهني ةابػبر  سباب وأ ةىذا راجع لعد و ة،جنبيالأ
 .لذ خارج البلادإصدير الت

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 الجانب التطبيقي
 

123 
 

يور ضح ىل اولنترنت يساىم في تخفيض التكاليف الدترتبة على التغيرات التي تحةل في  (:15الجدول رقم )
 تةميم و تطور ير الدنتج

ترى أن اولنترنت يساىم في تخفيض  ىل الدتغير
التكاليف الدترتبة على التغيرات التي تحةل 

 ؟في تةميم و تطور ير الدنتج

 المجمور ع

 معارض مور افق
 % ت % ت % ت

 الجنس
 ذكر
 أنثى

19 
99 

99,99 
13,11 

79 
91 

79,91 
11,39 

22 
28 

44 
56 

 155 55 977 13 977 37 المجمور ع
 
 السن

 سنة 11سنة إلذ  91من 
 سنة 31سنة إلذ  11من 
 سنة 97سنة إلذ  17من 
 سنة فأكثر 99من 

71 
99 
99 
79 

97.19 
13,11 
11,93 
99,11 

79 
79 
77 
79 

93,19 
31,19 

77 
79.91 

11 
21 
11 
57 

22 
42 
22 
14 

 155 55 977 13 977 37 المجمور ع

الدستور ى 
 التعليمي

 إبتدائي
 متوسط
 ثانوي

 جامعي

77 
79 
79 
37 

77 
71,97 
99,11 
19,71 

77 
77 
79 
91 

77 
77 

79,91 
11,39 

55 
51 
57 
42 

55 
52 
14 
84 

 155 55 977 13 977 37 المجمور ع

الخبرة 
 الدهنية

 سنوات 9أقل من 
 سنوات 97إلذ  9من 
 سنوات فأكثر 97من 

71 
71 
91 

11,11 
19 

91,91 

79 
71 
71 

93,19 
99,31 
37,99 

15 
11 
23 

35.61 
22,45 
46,94 

  155 49 977 13 977 36 المجمور ع
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يبين لنا ابعدول أعلاه مساهمة الأنتًنت في بزفيض التكاليف ابؼتًتبة على التغيرات التي برصل في تصميم  
فرد منهم موافقين على أن الأنتًنت تساىم في بزفيض  39و تطوير ابؼنتج، و نرى من خلال أجوبة ابؼبحوثين أن 

و أغلبيتهم   %99,99برصل في تطوير و تصميم ابؼنتج بنسبة عالية تقدر ب التكاليف ابؼتًتبة على التغيرات التي 
ذو مستوى تعليمي  %19,71سنة بنسبة تقدر ب  31إلذ  11كانت من فئة الذكور تتًاوح أعمارىم ما بين 

 .%93,19سنوات بنسبة تقدر ب  9و الذين لديهم خبرة مهنية لا تتعدى  %11جامعي بنسبة تقدر ب 

من عمال ابؼبحوثين معارضين أي أنهم يرون أن الانتًنت لا تساىم في بزفيض  93ن في حين بقد أ 
و أغلبيتهم   %11,39التكاليف ابؼتًتبة على التغيرات التي برصل في تصميم و تطوير ابؼنتج بنسبة تقدر ب 

  %93,19سنة بنسبة تقدر ب  11إلذ  91كانت لفئة الاناث التي تتًاوح أعمارىم ما بين 

لاخير نستنتج من خلال برليل ابعدول أن ابؼؤسسة تعتمد على الانتًنت لأنها تساىم في بزفيض و في ا 
التكاليف ابؼتًتبة على التغيرات التي برصل في تصميم و تطوير ابؼنتج و إدراك العمال لفعالية ىذه الأخيرة و يعود 

تًنت في مثل ىذه ابغالات، و السن أيضا لو فضلو إلذ مستواىم التعليمي العالر الذي أىلهم بؼعرفة إيجابيات الان
 دور كبير في فئة الشباب ىم أكثر من أستنتج و أكد لنا فعالية الانتًنت في بزفيض التكاليف.
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 (: يور ضح ىل تحرص الدؤسسة على تقديم خدماتها التسور يقية في الور قت المحدد11جدول رقم )

التسور يقية في  ىل تحرص الدؤسسة على تقديم خدماتها الدتغير
 ؟ الور قت المحدد

 المجمور ع

 أحيانا ول نعم
 % ت % ت % ت % ت

 الجنس
 ذكر
 أنثى

99 
19 

31.71 
97.11 

77 
71 

77 
977 

79 
79 

19,99 
91,11 

22 
28 

44 
56 

 155 55 977 57 977 52 155 41 المجمور ع
 
 السن

 سنة 11سنة إلذ  91من 
 سنة 31سنة إلذ  11من 
 سنة 97سنة إلذ  17من 
 سنة فأكثر 99من 

99 
99 
79 
79 

19.13 
19.19 
99.79 
91,93 

77 
71 
77 
77 

77 
977 
77 
77 

77 
71 
71 
79 

77 
11,99 
99,91 
91,11 

11 
21 
11 
57 

22 
42 
22 
14 

 155 55 977 57 977 52 155 41 المجمور ع

الدستور ى 
 التعليمي

 إبتدائي
 متوسط
 ثانوي

 جامعي

77 
79 
79 
31 

77 
71.11 
91.93 
11.13 

77 
77 
77 
71 

77 
77 
77 

977 

77 
77 
79 
79 

77 
77 

91,11 
19,99 

55 
51 
57 
42 

55 
52 
14 
84 

 155 55 977 57 977 52 155 41 المجمور ع

الخبرة 
 الدهنية

 سنوات 9أقل من 
 سنوات 97إلذ  9من 
 سنوات فأكثر 97من 

91 
91 
99 

11.11 
11.11 
19,19 

79 
77 
79 

97 
77 
97 

71 
77 
79 

11,99 
77 

99,13 

99 
91 
13 

37 
11 
19 

 155 55 977 57 977 52 977 41 المجمور ع
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ماتها في الوقت المحدد بحيث نابيب على تقديم خدأ ةالوطني ةعلاه مدى حرص ابؼؤسسأ يبين لنا ابعدول
  ةعلى نسبأ تقدم خدماتها في الوقت المحدد و ةن ابؼؤسسأي أجابوا بنعم أمن عمال ابؼبحوثين  دفر  19ن أنرى 

تقدر ب  ةنسبب ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أالتي تتًاوح  و 97.91ناث بنسبو تقدر ب الإ ةكانت لفئ
 97تفوق  ةمهني ةذوي خبر  % و11,13تقدر ب  ةن لديهم مستوى تعليمي جامعي بنسبالذي % و19.19
 . %19.19تقدر ب  ةثر بنسبكأسنوات ف

اتها في حيانا على تقديم خدمأبررص  ةن ابؼؤسسأي أحيانا أمن عمال ابؼبحوثين على  ةجاب سبعأكما 
عمارىم ما بين أالذكور التي تتًاوح  ةغلبيتهم لر فئأكانت  % و19.99 ةعلى نسبأالوقت المحدد بحيث كانت 

 ةمستوى تعليمي جامعي تقدر بالنسب الذين لديهم % و99.91تقدر ب  ةبالنسب ةسن 97لذ إ 17
 .سنوات 97التي تتعدى  ةمهني ة% وذوي خبر 19.99

ي أجابوا بلا أن ي عاملين فقط من عمال ابؼبحوثين الذيأفكانت لسنين  ةالقليل ةللنسب بالنسبةما أ 
% التي 977 ةناث بنسبالإ ةكانوا من فئ لا بررص على تقديم خدماتها في الوقت المحدد و ةن ابؼؤسسأيهم أر 

منهم  97عليمي جامعي و ت % الذين لديهم مستوى977 ةبالنسب ةسن 31لذ إ 11عمارىم ما بين أتتًاوح 
 .سنوات 97فوق  ةقل من بطس سنوات ذو خبر أ ةلديهم خبر 

يم خدماتها في الوقت المحدد بررص على تقد ةن ابؼؤسسأخير نستنتج من خلال ىذا ابعدول لأوفي ا 
 ةصحاب ابػبر أ ن ابعامعيين وأبؽما دور ىام بحيث  ةابؼهني ةابػبر  ن متغير ابؼستوى التعليمي وأ و ةعالي ةبنسب
تقديم  ةيعلمون جيدا ضرور  لتقديم ابػدمات في الوقت و ةاللازم ةابػبر  و ةلديهم ابؼعلومات الكافي ةالعالي ةابؼهني

رضا  اكتساب الزبائن و في العالد ابػارجي و ةعلى ابؼؤسس ةجيد ةتقديم صور  ابػدمات في الوقت المحدد لتحسين و
 .العملاء
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 :نتائج الدراسة .3

من خلال الدراسة ابؼيدانيىة ابؼؤسسة الوطنية أنابيبتحصلنا على بؾموعة من النتائج  الجزئية: النتائج . أ
 :وىي كالأتي

 . %99أغلبية ابؼبحوثين ىم من فئة الإناث بنسبة تقدر ب -
 . %11ب  سنة بنسبة تقدر 31سنة إلذ  11أغلبية أفراد العينة تتًاوح اعمارىم ما بين  -
 . %11ى جامعي بنسبة معظم ابؼبحوثين لديهم مستو  -
 . %19بنسبة  عامل أي 13سنوات بدعدل  97أن معظم ابؼبحوثين لديهم خبرة مهنية تفوق  -
 . %91أن أغلبية العمال ابؼبحوثين موظفين عاديين بنسبة  -
 . ابؼستخدمة في ابؼؤسسة أغلبية ابؼبخوثين أجابوا بأن ابغاسوب من أىم الوسائل التكنولوجية -
 %84دائما ما يستخدمون ابغاسوب في بؿيط العمل بنسبة أن العمال ابؼبحوثين -
النسبة العالية عادت لتنسيق  أن مؤسسة أنابيب تستغل تكنولوجيا الإتصال ابغديثة لعدة أغراض لكن -

 . %97ابؼعلومات و ابؼؤبسرات بين العمال بنسبة 
ن ابؼعلومات بنسبة ىو بززي أن ابغاسوب يستخدم من طرف ابؼوظفين لعدة أسباب ولكن السبب الرئيسي -

 . %99قدرت ب 
 . %91بنسبة  أن العمال لا يواجهون عراقيل في استخدامهم لتكنولوجيا الإتصال ابغديثة -
 . ىي ضعف الشبكة أن من بين العراقيل التي تواجو ابؼوظفين خلال استعمابؽم لشبكة الانتًنت -
 . %91ابؼؤسسة بنسبة  داخلأن صفحة الواب من بين أىم وسائل التواصل الإجتماعي ابؼستخدمة  -
 . %977أنابيب بنسبة  أن ابؽاتف من أكثر الوسائل التكنولوجية استخداما مع الزبائن في مؤسسة -
 . الشخصي وابؼعارض أن ابؼؤسسة تعتمد على العديد من الأشكال التسويقية من بينها البيع -
في تسهيل التواصل مع ابؼؤسسات  سسةأن من بين مظاىر تأثير تكنولوجيا الإتصال ابغديثة على مستوى ابؼؤ  -

 . %97الأخرى بنسبة 
 . %91بنسبة  أن ابؼؤسسة تعتمد على الوسيط الإلكتًوني في استًاتيجيتها التسويقية -
 . % في تقديم خدماتها91أن ابؼؤسسة تعتمد على البريد الإلكتًوني بنسبة  -
 . للمؤسسة التسويق أن ابؽاتف من بين أىم الوسائل التكنولوجية ابؼستخدمة في إدارة -
 . %17التسويق بنسبة  أن الفايسبوك يعتبر من أىم وسائل التواصل الإجتماعي ابؼعتمد عليها في -
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للمؤسسة زيادة الربحية بؽا بنسبة  أن من بين استخدامات تكنولوجيا الإتصال ابغديثة في إدارة التسويق -
99% . 

التخطيط وتنفيذ الإستًاتيجيات  الواعية و القادرة علىأن ابؼبخوثين يرون مستقبل التسويق في الكوادر  -
 . %97بنسبة  التسويقية بإستخدام تكنولوجيا الإتصال ابغديثة

 . %17التقليدي بنسبة  أن العروض التًويجية من بين أىم مزايا التسويق ابغديث مقارنة بالتسويق -
 . %11التسوييق بنسبة  إدارةأن ابؼبحوثين يرون بأن لتكنولوجيا الإتصال ابغديثة فعالية في  -
التوزيع بدؤسسة أنابيب وذلك من  ابؼبحوثين يرون أن التسويق ابغديث يلعب دور في تطوير إستًاتيجيات -

 . %91مباشرة بنسبة  خلال مساعدتهم في التواصل مع العملاء
 . تستخدمها ابؼؤسسة أن ابؼبحوثين يرون أن ىناك تكامل بين الإتصالات التسويقية التي -
 . %977ن معظم زبائن ابؼؤسسة ىم مؤسسات وطنية بنسبة أ -
 . أن الإشهارات من أىم الطر ق التي تستخدمها ابؼؤسسة بعذب الزبائن -
 . بالتسويق التقليدي أن كثرة توفر ابؼعلومات من بين أىم بفيزات التسويق ابغديث مقارنة -
 . %97تفوق  قية بنسبةأن ابؼؤسسة تعتمد على أساليب ووسائل مبتكرة في إدارتها التسوي -
% من نسبة ابؼبحوثين موافقين على مساهمة الانتًنت في بزفيضالتكاليف ابؼتًتبة عن التغيرات التي 91أن  -

 . برصل في تصميم و تطوير ابؼنتج
 في الوقت المحدد . ات ابؼؤسسة% من عدد ابؼبحوثين حريصين على تقديم خدم11نستنتج أن  -

برصلنا على بؾموعة من  الدراسة التي قمنا بها بابؼؤسسة الإقتصادية أنابيبمن خلال  النتائج العامة : . ب
 : النتائج العامة و ىي

التسويقية بنسبة كبيرة نظرا  تعتمد ابؼؤسسة الإقتصادية أنابيب على تكنولوجيا الإتصال ابغديثة في إدارتها -
ابػدمات بهذه الإدارة من خلال تعريف و برسين  للفعالية العالية بؽذه التكنولوجيات على زيادة التسويق

 ومنتجات ابؼؤسسة عبر مواقع التواصل الإجتماعي خاصة بالتالر بسكنهم من واسع على خدمات بصهور
 . إستقطاب زبائن و عملاء جدد

ابؼرجوة من خلال النتائج التي  في بؾال تكنولوجيا الإتصال ابغديثة داخل ابؼؤسسة حقق أىدافو الاستثمار -
 . الوسائل ابغديثة في ابؼديرية عند إعتمادىم على ىذهتتحققت 
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تعريف العالد ابػارجي بها و  قدمت تكنولوجيات الإتصال ابغديثة صورة ذىنية جيدة للمؤسسة من خلال -
 . بخدماتها ذات ابعودة العالية

سين أدائهم ساهمت تكنولوجيا الإتصال ابغديثة في تقليل الأعباء و المجهودات علىابؼوظفين بابؼؤسسة وبر -
 . الوظيفي

ابغاسوب، والانتًنت للتواصل و  تعتمد ابؼؤسسة على أنواع بـتلفة من تكنولوجيات الإتصال أيرزىا ابؽاتف، -
ابؼبادلات التجارية، إختصار الزمن و ابؼسافات، معابعة  تبادل ابؼعلومات بين العمال، بززينها، تسهيل

 . اابؼزايا التي تقدمها بؽ البيانات و الكثير من
التواصل الدائم مع العملاء، كما  التكنولوجيات ابغديثة للإتصال تساىم في زيادة الزبائن للمؤسسة، وإبقاء -

 . بزلق معهم علاقات و روابط جيدة
الإتصال ابغديثة الدور الرئيسي  للمؤسسة الوطنية أنابيب بيئة تسويقية داخلية بحيث تلعب فيو تكنولوجيا -

 . الأىداف ابؼسطرة ق قيمة للعملاء و برقيقوذلك بالتأثير عليها بخل
التسويق الرقمي الذي  تعتمد مؤسسة أنابيب على أشكال بـتلفة من أشكال الإتصال التسويقي أبرزىا -

الإعتماد على الإشهارات وابؼعارض والعديد من  يتحقق بفضل التكنولوجيات ابغديثة، التسويق ابؼباشر،
 . إلذ مرادىا وىو زيادة الربحية للمؤسسةالوصول  الأشكال التي تتيح للمؤسسة

منها الإنقطاع ابؼتكرر و  تواجو ابؼؤسسة العديد من العراقيل خلال استغلابؽا لتكنولوجا الإتصال ابغديثة -
وجود التأىيل العام و نقص الوعي عند فئة من العمال  ضعف شبكة الإنتًنت، القرصنة الإلكتًونية...عدل

 . كنولوجية ابغديثة للإتصالالت بكفية استخدام الوسائل
التسويق إلا أنها لا بزلو من السلبيات  رغم الإيحابيات الكثيرة لتكنولوجيا الإتصال ابغديثة و فعاليتها في إدارة -

. 
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 خلاصة الدراسة:

 

 يق ابػاصةفي إدارت التسو  وفي ختام دراستنا ابؼيدانية نرى بأن تكنولوجيا الإتصال ابغديثة تعتبر بؿور ىام
على كل الأصعدة، فأصبحت ابؼؤسسات تعتمد عليها فهي برسن  بابؼؤسسات الإقتصادية بؼا ما بؽا من أهمية بالغة

ابؼؤسساتي بشكل عام وفعاليتها  ابػدمات و تسهلها أيضا بؼواكبة التقدم التكنولوجي ابغاصل في المجال من نوع
  . ودورىا البارز في إدارت التسويق بشكل خاص

لتكنولوجيا الإتصال  فمن خلال دراستنا التي قمنا بها بابؼؤسسة الوطنية الإقتصادية أنابيب، رأينا أن
التكنولوجيات التي ساهمت في ىذه الفعالية بقد : ابغاسوب،  ابغديثة فعالية كبيرة على إدارة التسويق ومن بين

الإدارة، بالإعتماد  دثت برول على مستوىخاصة مواقع التواصل الإجتماعي وغيرىا فقد أح الإنتًنت، ابؽاتف
الصعيد الداخلي أو حتى ابػارجي، كما تعمل على  عليها نرى أنها تتيح للعمال التواصل ابؼستمر سواء على

جيدة  ابؼسافات في وقت قصير و بأقل التكاليف، ابغصول على الزبائن، و تقديم صورة تسهيل العمل، إختصار
إدارة التسويق بفضل إعتمادىا على ىذه  د من ابؼزايا والإيجابيات التي تستفيد منهاعن ابؼؤسسة وخدماتها والعدي

كل مساعي ابؼؤسسة  . وتفعيل الإستًاتيجيات بدساهمتة ىذه التكنولوجيات التكنولوجيا وتسيير ابػطط التسويقية
التسويقية الا أن كل ىذا لا  الإتصال ابغديثة في إدارتها لإبقاح إدارة التسويق و الإستغلال الأمثل لتكنولوجيا

لتطويرىا وتدريب  والسلبيات التي تعرقل عمل ابؼوظفين، بؽذا يجب عليها مضاعفة مساعيها يجعلنا بزلو من العيوب
إستخدام ىذه الوسائل من أجل بلوغ النتائج ابؼرجوة  العمال على إستغلابؽا، كما يجب توعيتهم بضرورة حسن

 . ابغقيقي في المجال ابؼؤسساتي الإقتصاديالتقدم  لأنها أصبحت مطلب ىام
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 : الإقتراحات و التور صيات

إدارة التسويق داخل مؤسسة  ابؼيدانية التي بسحورت حول تكنولوجيا الإتصال ابغديثة علىبعد إبسامنا للدراسة 
بالرغاية في ابعزائر العاصمة وبعد تفريغ الدراسة إستخلاص النتائج،  إقتصادية، بالضبط في مؤسسة أنابيب الواقعة

الإقتصادي ومن بين أىم  في مسارىا بعض التوصيات و الإقتًاحات ربدا تستفيد منها ابؼؤسسة مستقبلا أردنا تقديم
 : التوصيات ما يلي

الإنتًانت و الإسكتًانت  على ابؼؤسسة إستغلال تكنولوجيا الإتصال ابغديثة على نطاق أوسع خاصة _
التسويق و برسين جودة ابػدمات وتسريع وتيرة العمل كذا  للإستفادة أكثر من أهميتها في التسيير ابعيد لإدارة

 . الزمان بأقل التكاليف وإختصار الوقت 

 . والأليات التكنولوجية ابؼستخدمة بزصيص ميزانية خاصة لتطوير البربؾيات و التطبيقات ابػاصة بابغواسيب _

 . معابعة ابؼشاكل التقنية التي تواجو وسائل الإتصال ابغديثة في ابؼؤسسة _

 . والتقليل من مواجهتهم للعراقيل هيل العملتكوين العمال في بؾال استخدام تكنولوجيا الإتصال ابغديثة لتس _

 . وسرقتها إلكتًونيا توفير أنظمة متطورة للحفاظ على ابؼعلومات وبضايتها من التعرض للقرصنة _

كذا أراء جديدة ربدا بزدم مصالح  إشراك العمال في القرارات و الأخذ برأيهم للخروج بقرارات تساعد ابعميع و _
 . ابؼؤسسة

 . الإتصال ابغديثة للتعليم الإلكتًوني لتعليم العمال كيفية التسيير ابعيد لتكنولوجيا توفير قاعة _

لأنها تعرقل عمل ابؼوظفين في  عدم إستعمال تكنولوجيا الإتصال ابغديثة في إدارة التسويق خارج نطاق العمل _
 . أوساط العمال بكيفية الإستغلال الأمثل للتكنولوجيا أداء مهاىم، أي نشر الثقافة الإتصالية في
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