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  : م��ص

�ق��لك��و�ي�الذي�أض���يمثل�المس��لك�ن�ا��زائر��ن�نحو�ال�سو �ات�دف��ذا�المقال�إ���التعرف�ع���اتجا�

�ع��� �أ�دافھ �تحقيق �إ�� ��س�� �الذي �ال�سو�ق �أساليب �من �جديدا �ونوعا �التعامل ��� �جديدة اس��اتيجية

����ف�م�سلوك�المس��لك�والت�بؤ�بھ�ومن�الملاحظ�أن�استخدام��ذا��ن��ن�ت،�كما�أصبح� يمثل�ن��ا�جديدا

زائر�خاصة����ظل�جائحة��ورونا�يرجع�ذلك�إ���عدم�قدرة�المس��لك�النوع�من�ال�سو�ق�بدأ�بالتوسع����ا��

�البلاد�ا��زائري  �خارج �من �جل��ا �يتم �ال�� �تلك �خاصة �ا��اجات ��عض �اشباع �ع�� �أن �ذلك �سو�قال��،

التطور�الذي�مس��افة�الوسائل�و�ساليب�المعتمدة���ظل�التكنولوجيا�ا��ديثة�و ��لك��و�ي�أصبح�ضروري�

���الر�ط�ب�ن�المس��لك�والمؤسسات�المنتجة،�حيث�قمنا�بمناقشة�التباين�الذي�لوحظ�فيما�يخص�اتجا�ات�

نحو�ال�سو�ق��لك��و�ي،�وتوصلنا�إ���أن��ناك�عدة�أسباب��عيق�استخدام��ذا�النوع��نالمس��لك�ن�ا��زائر��

�التحتية� �بالب�ية �ترتبط �أسباب �إ�� �إضافة �اقتصادية �اجتماعية، �نفسية، �أسباب �ب�ن �ت�باين �ال�سو�ق من

  .وجودة�استخدام�الوسائل�التكنولوجية�ا��ديثة

 .،�جائحة��وروناياتجا�ات،�المس��لك�ن،�ال�سو�ق،�ال�سو�ق��لك��و��:ال�لمات�المفتاحية

Abstract:  

This article aims to identify the attitudes of Algerian consumers towards e-marketing, which has 

come to express a new strategy in dealing and a new type of marketing method that seeks to 
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achieve its goals via the Internet, and has become a new approach in understanding and predicting 

consumer behavior. 

We noticed that the use of this type from marketing, it began to expand in Algeria, especially in 

light of the Corona pandemic, due to the obstacles that the Algerian consumer has become 

suffering from because of his inability to satisfy some needs, especially those brought from outside 

the country. 

In addition, e-marketing has become a necessity in light of modern technology and the 

development that Touching all the means and methods adopted in linking the consumer and the 

productive institutions. 

 We discussed the discrepancy that was observed with regard to the attitudes of Algerian 

consumers towards e-marketing and we concluded that there are several reasons that impede the 

use of this type of marketing that vary between psychological, social, and economic reasons in 

addition to the reasonsrelated to the infrastructure and the quality of using modern technology. 

Keywords: attitudes, consumers, marketing, e-marketing, the Corona pandemic.  

  :مقدمة -1

�عت���ال�سو�ق��لك��و�ي�من�ب�ن�إنجازات�التطور�التكنولو���الذي�عرفھ�العالم�ومن�ب�ن�محر�ات��قتصاد�

ا�الدو���ذلك�أن�العولمة�جعلت�العالم�قر�ة�صغ��ة،�ل�س�فقط�ع���مستوى�العلاقات��جتماعية�وإنما�أيض

�معت���من� �عدد ��� �منتجا��ا ��سو�ق �ع�� �المؤسسات �الكث���من �ساعد �مما �التجار�ة �التبادلات �مستوى ع��

الدول�مستخدم�ن����ذلك�خدمات�التوصيل،�وتكمن�جودة�ال�سو�ق��لك��و�ي����مدى�قدرتھ�ع���إشباع�

توف���لھ�منتجات�ت�ناسب�رغبات�المس��لك�وكسب�رضاه،�ومدى�قدرة��ذه��خ��ة�ع���ف�م�احتياجات�الفرد�و 

مع�خصائصھ�المختلفة،�ومن�الملاحظ�أن�ال�سو�ق��لك��و�ي�زادت�أ�ميتھ����السنوات��خ��ة����ظل�جائحة�

�ورونا،�ذلك�أن��ذه��زمة�عرقلت�مسار�ا��ياة�الطبيعية�للمس��لك�مما�جعلتھ�عاجزا�أمام�تلبية�حاجاتھ،�

ذلك�أنھ�أس�ل�طر�قة�ل��صول�ع���المنتجات�دون�ا��اجة�إ����حيث���أ�إ���اعتماد��ذا�النوع�من�ال�سو�ق

الطر�قة�الوحيدة�ال���يمكن�من��تالتنقل،�مما�يمكنھ�إشباع�رغباتھ�مع�ا��فاظ�ع�����تھ،�حيث�أصبح

�سمعة�جيدة�من�حيث�جودة��خلال�ا�ا��صول�ع���المنتجات�ومصدر�ر�ح�للمؤسسات�خاصة�تلك�ال���تتم�� 

مع�ذلك�نجد�أن��ناك�تباين�ب�ن�الدول�من�حيث��سبة��ستخدام�ل�ذا�النوع�من�،�لكن�سلع�أو�ا��دماتال

ال�سو�ق�يرجع�ذلك�إ���الكث���من��سباب�النفسية،��جتماعية�و�قتصادية�ال���ترتبط�بالمس��لك،�خاصة�

�ا �الظروف �إ�� �إضافة ��لك��و�ي �بال�سو�ق �المعنية �المؤسسات �حول �يحمل�ا �ال�� �التصورات �حيث ل���من

،�وال���،�كما�يرجع�ذلك�إ�����صية�المس��لك�ومم��ا��ا�وطر�قة�تفك��هخاصة����ظل�جائحة��ورونا��ع�ش�ا

� �من �النوع �نحو��ذا �أو�إيجابية �سلبية �اتجا�ات �يتخذ �تجعلھ �دراس�نا�ال�سو�ق �جاءت �المنطلق ��ذا ومن

  .ا�ع�اسات�جائحة��ورونا�ع���اتجا�ات�المس��لك�ن�ا��زائر��ن�نحو�ال�سو�ق��لك��و�ي�لتحديد
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  :�تجاه-2

  :مف�وم��تجاه2-1

�عت����تجاه�من�ب�ن�المفا�يم�ال���عرفت�ا�تماما�كب��ا�من�قبل�الباحث�ن،�ذلك�أن�البحث�����ذا�

�لف�م ��عت���أساسا ��الموضوع �أف�ار�الفردسلوك �من �نحملھ �بما �ترتبط �اليومية �القرارات �فأغلب ،

  .ومشاعر�حول�موضوع�ما

� �ألبورت ��عر�ف �ذكر�ا �يتكرر �ال�� �التعار�ف �ب�ن �أنھAllportومن �ع�� ��تجاه ��عرف �استعداد�: "حيث حالة

��شياء �تلك �ل�ل �الفرد �استجابات �توجيھ �ع�� ��عمل �ال��صية �ا����ة �طر�ق �عن �ينظم �أو�عص�� �عق��

  )11،�ص�2011مرزوق،�(.''والمواقف�ال���تتعلق���ذا��ستعداد

� �اجزن �أنھ�Ajzenعرف �ع�� �فعل�: "�تجاه �ردة �عنھ �ت�تج �مع�ن �نحو����ء �والذ��� �العق�� �والميل �ستعداد

  )200،�ص�2008حسن،�(. معينة

لمتكررة�و�متاز�بالثبات�تركيب�عق���نف����احدثتھ�ا����ة�ا��ادة�ا: "كما��عرف�عبد�الرحمان��تجاه�ع���أنھ

  )180،�ص�2013الزغ��،�(. ''أو��ستقرار�ال�س��

الم�ون�المعر���والم�ون�الوجدا�ي،�ب�ن�ن�يجة�التفاعل�يحدث�ا�أن��عرف��تجاه�ع���أنھ�ت�و�ن�فر����و�مكنن

���يجمع�ا�من�المحيط��جتمابحيث��ش�ل�الفرد�أف�ار�حول�مختلف�الموضوعات�من�خلال�المعلومات�ال���

يتعاطف�مع��ذه��ف�ار�وت�ش�ل�لديھ�مشاعر�إما�إيجابية�أو�سلبية�مشكلا����ال��اية�اتجا�ا�محدد�من�ثم�

و�مكن�التماس�ذلك�من�خلال��نحو�موضوع�أو�موقف�ما،�خلال�القيام��سلوك��استجابة�إيجابية�أو�سلبية

  .تھ�و�ر����ضم��ه�شبع�حاجاذي�يتما����مع�ما�يتقبلھ�المجتمع،�اتخاذه�للقرار�المناسب�وال

  :خصائص��تجاه-2-2

  : �تجاه�يمتاز�بجملة�من�ا��صائص�و����التا���خلال�التعار�ف�السابقة�يمكننا�القول�أنن�م

  .�تجاه��مزة�وصل�ب�ن�الفرد�والموضوع-

  .�تجاه�ت�و�ن�فر���-

  .�تجاه�مك�سب-  

  .�تجاه�متباين�يتغ���وفقا�للمواضيع�والمواقف-

  .�تجاه�متعدد��وجھ�كما�يتفاعل�مع�مختلف�المث��ات�

  .�تجاه�قد�ي�ون�إيجا�ي�أو�سل��-

  :مكونات��تجاه-2-3

  : المكون�المعر��-أ

يرتبط�بنمطية�التفك���عند�الفرد�واعتقاده���ذا�ال���ء�مما�يجعلھ�أن�الم�ون�المعر���) 2013الزغ��،�(و�رى�

�عت���الم�ون��ك���أ�مية�بال�سبة�للفرد�ذلك�أن��ف�ار�ال���يجمع�ا�حيث�،�م�يأ�للاستجابة�ع���نحو�مع�ن

عن�مختلف�الموضوعات�ل�ا�أثر�كب������اتجا�اتھ،�خاصة�إذا�تفاعل�مع�ا�وتقبل�ا��عقلھ�واقتنع���ا����وجود�

�تتد �كما �نحو�ا، �اتجا�ھ �و�ناء �الفكرة �لقبول �و��ة �أك���قوة �ت�ون �ال�� �وال��ا��ن ��دلة �من خل�مجموعة

  :مجموعة�من�العمليات�العقلية����تنظيم��ذه��ف�ار�وس��ور��ا،�حيث�سنقوم��شرح��ل�عملية�كما�ي��
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  :�ن�باه-

�و�القدرة�ع���التعامل�مع�كميات�محدودة�من�المعلومات�يتم�انتقا��ا�من�ب�ن�كم��ائل�من�المعلومات�ال���

نطوي�ع���اختيار�مث���من�ب�ن�عدة�حيث�ي�صائص�ا��يتم���بجملة�منتزودنا���ا�ا��واس�والذاكرة،�كما�أنھ�

  .مث��ات

  :�دراك-

دراك��و�العملية�ال���يقوم�الفرد�من�خلال�ا�بتفس���المث��ات�ا��ارجية�حيث�يتم�استقبال�المث��ات�نرى�أن�� 

افة�اره�وشدتھ،�إض���صورة�يمكن�ف�م�ا،�و��نوع��دراك�حسب�وضوح�الموضوع�وتكر �ا�و�قوم�العقل�بتفس�� 

الموضوع�وحسب�س��ورة�العمليات�يمتلك�ا�الفرد�حول�دراك�تختلف�باختلاف�ا����ات�ال���إ���أن�سرعة�� 

  .�خرى�من�تذكر�وذ�اء�إضافة�إ���المتغ��ات�البي�ية�والنفسية�وغ���ا

  : التذكر-

تت�ون�الذاكرة�نرى�أن�التذكر��و�قدرة�الفرد�ع���اس��جاع�ما�تم�اك�سابھ�من�خ��ات�وتخز�نھ�سابقا،�حيث�

من�ثلاثة�م�ونات�أساسية�الذاكرة�قص��ة�المدى،�الذاكرة�متوسطة�المدى�والذاكرة�طو�لة�المدى�و�ل�م�ون�

  .لديھ�دوره����عملية�التذكر�حسب�الموقف�أو�الموضوع�و���وجود�عدة�متغ��ات�نفسية،�عقلية�وف��يولوجية

  : التفك��-

� �ا��سية��و�عملية �المدخلات �معا��ة �ع�� ��عتمد ��شكيل �إدراك�أ��دف �أجل �من �أو�تنظيم�ا ف�ار�جديدة

  )2004العتوم،�(. المث��ات�ا��سية�وا��كم�عل��ا

�الوقت� ��� �المناسبة �القرارات �اتخاذ �يمكن �كما ��شياء �مختلف �ع�� �التعرف �التفك���يمكن �خلال �من حيث

  .المناسب�معتمدين����ذلك�ع���الذ�اء�والتذكر

� �الب�ئة ��ف�ار�من �ت�ش�ل ����كما �أساسيا �مصدرا ��جتماعية ��عت���الت�شئة �حيث �الفرد �ف��ا ��ع�ش ال��

�شكيل�الم�ون�المعر��،�حيث�يك�سب�ا����ات�من�خلال�احت�اكھ�بأفراد�المجتمع�سواء�ارتبط�ذلك�بالنواة�

،�المرجعية،�ا��ماعات��و���المتمثلة�����سرة�أو�با���المؤسسات�المتمثلة����المدرسة،�الم��د،�وسائل��علام

  .إضافة�إ���جماعة�الرفاق�والمؤسسة�ال����عمل�ف��ا�الفرد

  :المكون�الوجدا�ي- ب

�حيث� �أو�سلبية �إيجابية �ت�ون �قد �ال�� �والمشاعر�و�حاس�س �الفرد �يحمل�ا �ال�� ��نفعالات �جملة �ش���إ��

  )2013الزغ��،�(. �ش�ل�ال��نة��نفعالية�ال���يحمل�ا�الفرد�حول�مختلف�المواقف

ا��عتمد�ع���مشاعر�ا��ب�والكرا�ية�اتجاه�مختلف�المواقف�والمواضيع�وال���تتحدد�ع���أساس�ما�يحملھ�كم

  .وتجارب�حياتية�الفرد�من�تصورات

  :المكون�السلو�ي-ج

و�مكننا��عر�فھ�ع���أنھ�نتاج�تفاعل�الم�ون�الوجدا�ي�مع�الم�ون�المعر���بحيث�يؤدي�ذلك�إ���ظ�ور�سلوكيات�

الفرد�من�أف�ار�وما�يكنھ�من�مشاعر�اتجاه�مختلف�المواضيع�وال���تجعلھ�يتصرف�وفق�ا��مصدر�ا�ما�يحملھ

  .حيث�يب���اتجا�ات�قد�ت�ون�إيجابية�أو�سلبية�وع���أساس�ذلك�يتخذ�قراراتھ�المختلفة

  :المس��لك-3

� ��س��ل�ون �أوفياء �مس��لك�ن �وجود �إ�� �تحتاج �تنافسية �م��ة �تحقيق �إ�� ��س�� �مؤسسة ��ل منتجا��ا�إن

مما�يجعل�دورة�حيا��ا�أطول�و�و�ما�يؤدي�فيما��عد�إ���تحقيق��ر�اح�بالتا����،و�ستخدمو��ا��ش�ل�مستمر

�وجعلھ� �جذبھ �إ�� �إضافة �رغباتھ، �ع�� �التعرف ��� ��سا�م �أن �يمكن �سلوكياتھ �وف�م �المس��لك �ع�� فالتعرف

  .ھ�بالش�ل�الذي�ير�ده�الفرديدمن�ع���نوع�مع�ن�من�المنتجات�ال���تقوم�المؤسسة�بتوف���ا�ل
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  :مف�وم�المس��لك-3-1

يمكن��عر�ف�المس��لك�ع���أنھ�ال��ص�الذي��شعر�با��اجة�إ���منتج�ما�فيقوم�باقتنائھ�معتمدا�ع���ثلاث�

  )01،ص2020المج��،�عمار،. (مرحلة�ما�قبل�الشراء،�قرار�الشراء،�مرحلة�ما��عد�الشراء: مراحل�متعاقبة�و��

ال��ص�الذي�يف���المنتج�باس��لاكھ�و�نا��ع���بالاس��لاك�استغلال�المنتج�بأي�مستوى�'': كما��عرف�ع���أنھ

  )3،�ص�2016عبدالرزاق،�(. ''من�مستو�اتھ��ساسية�أو��ضافية�أو�الثانو�ة

�ل���ص�طبي���أو�معنوي��ستعمل�سلعة�أو�خدمة�ومن�وج�ة�نظر��سو�قية��عت���المس��لك�'':المس��لك��و

  )65،�ص�1997عبيدات،�(. ''سا����ل�ل�ما�يتم�انتاجھالمحور�� 

و�اعتماد�ا��عرف�المس��لك�ع���أنھ�ذلك�ال��ص�المادي�أو�المعنوي�الذي�يقوم�باقتناء�منتجات�واس��لاك�ا�أ

ه�للقرار�المناسب�يات�العقلية�وال����سا�م����اتخاذمعتمدا����ذلك�مختلف�العمل���انتاج�منتجات�أخرى،�

  .لرغباتھ�وحاجاتھ

  :مف�وم�سلوك�المس��لك-3-2

� �عرف �أنھ�Molinaمولينا �ع�� �المس��لك �التخطيط�'' : سلوك ��� ��فراد ��سلك�ا �ال�� �و�فعال التصرفات

  )394،�ص�2021عليان،�(. ''وشراء�السلع�ومن�ثم�اس��لاك�ا

�أنھ �ع�� �أيضا �'': �عرف �واستخدام �الشراء �عن �البحث ��� �المس��لك �ي��زه �الذي �التصرف �أو�ذلك المنتجات

�حاجاتھ �وتل�� �رغباتھ ��شبع �أ��ا �يتوقع �ال�� �المتاحة�،�ف�ار�أو�ا����ات �الشرائية �ام�انياتھ �حسب . و�ذا

  )8،�ص2013مفتوح،�(

و�عرف�سلوك�المس��لك�ع���أنھ�ذلك�التصرف�الذي�يقوم�بھ�المس��لك����البحث�والتعرف�ع���المنتج�وجمع�

فقا�لما�يحملھ�من�اتجا�ات�إيجابية�نحو�المنتج،�واس��لاكھ�فيما��عد�إما�معلومات�حولھ،�واتخاذ�قرار�الشراء�و 

  .�ليا�أو�جزئيا

  :أنواع�المس��لك�ن-3-3

  :من�المس��لك�ن��ما�اننرى�أن��ناك�نوع

  .  و�و�المس��لك�الذي�يقوم�باقتناء�المنتج�سواء��ان�سلعة�أو�خدمة�لاستغلالھ��ش�ل���ا�ي: المس��لك�ال��ا�ي-أ

و�و�عبارة�عن�فرد�أو�مجموعة�أفراد�أو�مؤسسة،�حيث�يقومون��شراء�منتج�قصد�: الصنا���المس��لك- ب

ادخالھ����صناعة�منتجات�أخرى�أو�إعادة�بيعھ،�حيث�أنھ��س���أيضا�بالمس��لك�الوسيطي�ذلك�أنھ�عبارة�

  .عن�وسيط�أو�مجموعة�وسطاء��ش�لون�حلقة�وصل�ب�ن�المؤسسة�المنتجة�والمس��لك�ال��ا�ي

  :صائص�سلوك�المس��لكخ-3-4

  :يمكننا�القول�أن�سلوك�المس��لك�يتم���بجملة�من�ا��صائص�و��

  .أن��ل�سلوك�وراءه�دافع-

  .يلعب�اللاشعور�دورا�م�ما����تحديد�سلوك���سان-

  .عملية�مستمرة�ومتصلة�السلوك���سا�ي-

  .السلوك���سا�ي�موجھ�لتحقيق��دف-

  .رد�اليوم�يختلف�عما�ير�ده��عد�يوم�أو�ش�ر�أو�سنةسلوك�المس��لك�متغ���فما�ير�ده�الف-

  :العوامل�المؤثرة����سلوك�المس��لك-3-5

وال���تجعلھ��ستجيب�بطرق�مختلفة�اتجاه��،نرى�أن��ناك�جملة�من�العوامل�ال���تؤثر�ع���سلوك�المس��لك

  :المنتجات�و����التا��
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  : العوامل�ال��صية-أ

يختلف��فراد�من�حيث��حتياجات�الشرائية�باختلاف�السن�يرجع�ذلك�إ���خصائص�النمو�: السن�وا���س-

� �ينجذب �الفرد �تجعل �وال�� �أخرى المختلفة �و�نفر�منتجات �ي�نحو�منتجات �إدراكھما �مستوى �إ�� �ذلك ،�رجع

��الكث���من��حيان�تختلف�قرارات�الشراء�حسب�ا���س�فاحتياجات�المرأة�تختلف�عن�احتياجات�الرجل��و 

� �تختلف �تجعل�ا �وال�� �المرأة �لدى �والعقلية �المورفولوجية �النفسية، �الب�ية �إ�� �يرجع �الرجل �حيث�عن من

  .القرارات�الشرائية

�عت���الم�نة�من�ب�ن�العوامل�المؤثرة�ع���الشراء�فمن�الناحية�المادية�نجد�أن�الفرد�العامل�يأخذ��ع�ن�: الم�نة-

� �أجر�منخفضاعتبار�سعر�المنتج �ع�� �يتحصل ��ان �حالة �يركز�أك���ع����،�� �فإنھ �ا��ال �م�سور ��ان �إذا أما

  .نوعية�المنتج�ولا���تم��سعره

  :العوامل�النفسية- ب

�اتخا �عملية ��� ��اما �دورا �النفسية �العوامل �وجود��ذتلعب ��� �ترتبط ��خ��ة ��ذه �حيث �الشرائية القرارات

من�أجل�اشباع�ا،�ومنھ�خفض�التوتر�واس��جاع�الطاقة�المس��لكة�حاجة�م��ة�تدفع�الفرد�إ���شراء�منتج�ما�

واستعادة�التوازن�النف���،�كما�أن�اتجا�ات��فراد�نحو�المنتجات�تختلف�باختلاف�المعلومات�ال���يحملو��ا�

�أ�م�ا �و�تصال ��علام �ووسائل �المرجعية �ا��ماعات �من �تأث����ل �إ�� �إضافة �المنتج �التواصل�: عن شب�ات

تما��،�التلفاز،�الراديو،��علانات�وال���تؤثر�ع���الفرد�معرفيا�ووجدانيا�مما�تجعلھ���سلك�سلوك�مع�ن��ج

  .تجاه�المنتج�من�خلال�قبولھ�أو�رفضھ

  

  : العوامل��جتماعية-ج

��عت��� �المرجعية �ا��ماعات �تلعب �حيث �الشرائية �القرارات ��� �عاملا�مؤثرا �و دورا �اتجا�ات��اما �ع�� مباشرا

�الشرائية� �القرارات �التأث���ع�� ��� �كب��ا �دورا ��خ��ة ��ذه �تلعب �حيث �العائلة، �بي��ا �ومن �وسلوكيا��م �فراد

لدى�الفرد�ذلك�لوجود�الرابط�القوي�الذي�يتم���بالثقة�المتبادلة�والعاطفة،�بالتا���ي�ون�لد��م�تأث���كب���ع���

  .خيارات�الفرد�الشرائية

  : ال�سو�ق��لك��و�ي-4

  :مف�وم�ال�سو�ق-4-1

��وتلر �بأنھ�Kotlerعرف ��فراد�: "ال�سو�ق �ورغبات �حاجيات �لتلبية �المخولة ��قتصادية �العمليات مختلف

  )40،�ص�2017بر�دي،�( ".وذلك�بواسطة�خلق�وتبادل�المنتجات�و�ف�ار�ذات�القيمة�للمس��لك�ن

  :يال�سو�ق��لك��و��مف�وم-4-2

القائم�فكرة��سو�ق�سلعة�أو�خدمة�ع���شبكة��ن��ن�ت�من�خلال�التفاعل���عتمد�ال�سو�ق��لك��و�ي�ع��

�ل ��لك��و�ي �التبادل �من�لمع�� �ممكن �لأك���عدد �وايصالھ ��شر�الموقع �ع�� �العمل �خلال �من �وذلك نتجات،

�ع��� �المباشر�وذلك ��تصال �من �بدلا �المعنية، �المؤسسة �مع �التعامل �يمك��م �بحيث �أو�المؤسسات العملاء

  )�2019خرس،�(. المستوى�المح���أو�العال��

لك��و�ي��ع�بحيث�ترتكز�العلاقة�ع���التعامل��كما��عت���ال�سو�ق��لك��و�ي�حلقة�وصل�ب�ن�الز�ون�والبا

معتمدين����ذلك�شبكة��ن��ن�ت�ل�سو�ق�السلع�وا��دمات،�حيث��ع���عن�جملة�من���شطة�ال�سو�قية�

  )2020مب��،�(. ال����عتمد�ع���وسائط�إلك��ونية

�ب�ن �الر�ط �إ�� ��س�� �الذي �ال�سو�ق �ذلك �أنھ �ع�� ��لك��و�ي �ال�سو�ق ��عر�ف �والمؤسسة��يمكننا المس��لك

وذلك�من�خلال�شبكة��ن��ن�ت�حيث�تحدث�التبادلات�اف��اضيا�دون�ال��وء�إ���المقر�المتواجد�فيھ�المنتج،�
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كما��سمح��ذا�النوع�من�ال�سو�ق�من��ختيار�والتعرف�ع���المنتجات،�سعر�ا�وكيفية�استخدام�ا����وجود�

س��لك�ع���جمع�أك���قدر�ممكن�من�المعلومات�حول�المنتج�جملة�من�التطبيقات��لك��ونية�ال����ساعد�الم

  .قبل�اقتنائھ

  :أ�مية�ال�سو�ق��لك��و�ي-4-3

  : لك��و�ي�تكمن�فيما�ي��ن�أ�مية�ال�سو�ق��يمكننا�القولأ 

ي�يح�ال�سو�ق��لك��و�ي�للمؤسسات�فرصة�لعرض�منتجا��ا�وكيفية�استخدام�ا�للز�ائن�من�خلال�الوسائط�-

  .و�و�ما��سمح�ل�ا�بجلب�أك���عدد�ممكن�من�الز�ائن��لك��ونية

  .يوفر�طر�قة�فعالة�لتبادل�المعلومات�مع�الشر�اء-

�ع���ال�سو�ق��لك��و�ي�ع���أسلوب�جديد�ل��ياة�بالتا���فقد�أصبح�من�الضرور�ات��ونھ��س�ل�التعامل�-

  .مع�المؤسسات�ع���المستوى�المح���أو�العال��

  .رتبطة�بالنقل�أو�الصيانةالتقليل�من�الت�اليف�الم-

  : لك��و�يال�سو�ق��عناصر�فاعلية�-4-4

� �(ترى �عناصر�) 2020معراوي، �ثلاثة �ع�� �بالاعتماد �ي�ون ��لك��و�ي �لل�سو�ق �أفضل �فاعلية �تحقيق أن

  .�تصالات،�ال��مجيات،��سواق�وال���سنقوم��شرح�ا��التا��: أساسية�تتمثل���

دورا�كب������إنجاح�عملية�ال�سو�ق��لك��و�ي�ذلك�أ��ا�عنصر�أسا�����سمح��تلعب��تصالات: �تصالات-أ

بالر�ط�ب�ن�المس��لك�والمؤسسة�المنتجة،�بالتا����لما��انت��تصالات�فعالة��لما�تمكنت�المؤسسة�من�تحقيق�

  .فعالية�ال�سو�ق�عن�طر�ق��ن��ن�ت

مستوى�الشبكة�العنكبوتية�وال���تر�ط�مختلف�وتتمثل����مختلف�المعدات�المستخدمة�ع���: ال��مجيات-ب

  .�طراف�المتفاعلة�وال���تخص��نظمة�المصرفية،�ال�اتالوغات��لك��ونية�وغ���ا

وذلك�من�خلال��عتماد�ع���المزاد�العل���وال��و�ج�للمنتجات�حيث�يأخذ�المس��لك�فكرة�عامة�: �سواق- ج

  .دماتحول�ما�يمكن�أن�توفره�المؤسسة�من�سلع�أو�خ

�السنوات� ��� �خاصة �دور�ا �برز �وال�� ��لك��و�ي �ال�سو�ق �فاعلية �تحقق �أن �يمك��ا �عناصر�أخرى �توجد كما

  .مواقع�التواصل��جتما��،�التطبيقات��لك��ونية�ال�اتفية�والمواقع��لك��ونية: �خ��ة�مثل

  :ا��صائص�المم��ة�لل�سو�ق��لك��و�ي-4-5

قابلية�التجديد،�التفاعل،�الذاكرة،�: أن�من�ب�ن�مم��ات�ال�سو�ق��لك��و�ي) 2013الز���ي،�البلداوي،�(يرى�

  :السيطرة�وقابلية�الدخول،�حيث�سنقوم��شرح�ا�كما�ي��

  : قابلية�التجديد-

أي�إم�انية�تجديد�المعلومات�ا��اصة�بالأفراد�من�حيث�حاجا��م�ورغبا��م�إضافة�إ���تجديد�المعلومات�حول�

  .وكيفية�استخدام�ا�المنتجات�المتاحة

  : التفاعل-

ساعد�ال�سو�ق��لك��و�ي�المس��لك�ن����ا��صول�ع���معلومات�حول�خصائص�المنتج�وكيفية�استخدامھ�

وذلك�من�خلال�القدرة�ع���التفاعل�مع�المؤسسة�عن�طر�ق�الشبكة�العنكبوتية�كما�مكن��م�من�التعب���عن�

� �و�و�ما �نحو�المنتجات �اتجا�ا��م �وعن �تتلاءم�رغبا��م ��عديلات �ادخال �ع�� �ا��ال�المؤسسة �بطبيعة �ساعد

  . ورغبات�المس��لك

  :لذاكرةا-
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�وتمكن� ��ك���مبيعا �المنتجات �ع�� �التعرف �إ�� �إضافة �الماضية �المس��لك�ن �مش��يات �تار�خ �معرفة ��� �سا�م

�ش�ل�مستمر�و�و�أيضا�من�جمع�معلومات�عن�المس��لك�ن�من�حيث�السن،�ا���س،�المنتجات�ال���يقتنو�ا�

  .ما��سا�م����الت�بؤ��سلوكيا��م�الشرائية�مما��ساعد�المؤسسة�من�وضع�خطة�ترو�جية�و�سو�قية�نا��ة

  :لسيطرةا-

�ذو�جودة� �المنتج ��ان �ف�لما �المس��لك�ن، �من �ممكن �أك���عدد �ع�� �السيطرة �من ��لك��و�ي �ال�سو�ق �سمح

� �المس��لك�ن ��سبة ��لما�زادت �ل��اجات �مشبعا �دول�عالية �من �مع�ز�ائن �تتعامل �ال�� �المؤسسات �تلك خاصة

  .أخرى�����سمح�ل�ا�ذلك�بالتوسع����التعاملات�كما��سا�م�ذلك����كسب�ثقة�وولاء�الكث���من�المس��لك�ن

  :ابلية�الدخول ق-

�مس��لك� ��ل �أن �أي �ل��ميع، �متاحة �شبكة �تواجد ��� �وم�ان �وقت ��ل ��� �المعلومات �ع�� �ا��صول إم�انية

تج�بمواصفات�معينة�يقوم�بإدخال�المعلومات�المرتبطة���ذا�المنتج�و�تحصل�ع���نتائج�حول�نوع�يرغب����من

  .المنتج،�كيفية�استخدامھ،�مزاياه�وسعره

  :لك��و�يمزايا�ال�سو�ق��-4-6

  .س�ولة�ا��صول�ع���معلومات�عن�أي�سلعة�أو�خدمة�حول�مم��ا��ا�وكيفية�استخدام�ا-

  .دون�تنقل�مع�إم�انية�الدفع�عن�طر�ق��ن��ن�تالقيام��عمليات�بيع�وشراء�-

  .إم�انية�تحقيق�صفقات�مر�حة�نظرا�لانخفاض�ت�اليف�ال�سو�ق��لك��و�ي�مقارنة�مع�ال�سو�ق�العادي-

  .يمنح�ال�سو�ق��لك��و�ي�القدرة�ع���اس��داف�ا��ما����وفقا�لل��كيبة�الس�انية-

ا��صول�ع���ملاي�ن�المشا�دين�والوصول�إ���جما������مة�القدرة�ع���ال�سو�ق��ش�ل�عال���مع�إم�انية�-

  .من�جميع�أنحاء�العالم

  .القدرة�ع����عدد�الم�ام�من�خلال�التعامل�مع�ملاي�ن�العملاء����نفس�الوقت-

  .ال��و�ج�ل��دمات�والمنتجات�باستمرار�مما��سا�م�ذلك����جلب�أك���قدر�ممكن�من�الز�ائن-

  .ولة�الدفع�من�خلال�البطاقات�البنكيةيوفر�ال�سو�ق��لك��و�ي�س�-

يوفر�ال�سو�ق��لك��و�ي�الكث���من�المال�لأنھ�يوفر�النفقات�المالية�ا��اصة�بالوسطاء�ذلك�أن�التعامل�يتم�-

  .�ش�ل�مباشر�ب�ن�البا�ع�والمش��ي�دون�ال��وء�إ���طرف�ثالث�أو�وسيط

  :لك��و�ي��ن�نحو�ال�سو�ق���لك�ن�ا��زائر ا�ع�اسات�جائحة�كورونا�ع���اتجا�ات�المس�-5

� �بظروف �ا��ا�� �وقتنا ��و تمر�ا��زائر��� �ان�شار�جائحة �ظل ��� ��قتصادي،��روناصعبة �الصعيد �ع�� خاصة

يات�لحيث�أصبحت�المؤسسات��ع�ش�حالة�من�الر�ود�مما�جعل�ا�ت��أ�إ���طرق�أخرى�من�أجل��س�يل�عم

  .لك��و�ي�الذي�عرف�ان�شارا�كب��ا�����ونة��خ��ةء،�ومن�ب�ن��ذه�الطرق�ال�سو�ق��البيع�والشرا

حيث�اعتمدت�المؤسسات�بدائل�جديدة�من�أجل�عرض�منتجا��ا�وذلك�عن�طر�ق�مواقع�التواصل��جتما���

وعن�طر�ق�تطبيقات��اتفية�مع�شرح�طرق�استخدام�ا�وسعر�ا�وكيفية�توصيل�ا،�والذي�س�ل�ع���المس��لك�

واشباع�حاجاتھ�المختلفة����مما�يوفر�حماية�لنفسھ����م�ان�البيع�وتجنب�التنقلعملية�الشراء�دون�ال��وء�إ�

نفس�الوقت،�حيث�يمكن�اعتبار�ال�سو�ق��لك��و�ي�ع���أنھ�تكنولوجيا�التغي��،�وذلك�لما�حدث�من�تحولات�

  :جو�ر�ة����مسار�وفلسفة�تطبيقات�ال�سو�ق�وال���يمكن�تحديد�ا�كما�ي��

  .المعلومات�ال���يحتاجو��ا�والعروض�ال����ستجيب���اجا��م�أصبح�العملاء�يحددون -أ

�سلعية�-ب �حزم �تقديم �خلال �من �ا��اجات �إشباع �ع�� ��عملون �التكنولوجيا �عصر ��� �المنتجون أصبح

  .وخدماتية�متنوعة�ذات�قيمة�مضافة�يدرك�ا�و�قدر�ا�العملاء
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�منتجا- ج �عن �البحث ��� ��لك��ونية �المواقع �ع�� �المس��لك�ن �بأسعار�مناسبة�اعتماد �عالية �جودة �ذات ت

  .وخدمات�أسرع�وأفضل

لك��و�ي�ل�س�بالأمر�الس�ل�ف�و�بحاجة�إ���ب�ية�تحتية�قو�ة�ذلك�أنھ��عتمد�ع���لكن�مع�ذلك�فال�سو�ق���

���ذب� ��بداعية �اللمسات �وإ�� �كب���للأن��ن�ت �تدفق �إ�� �ا��اجة �إ�� �إضافة �حديثة، �تكنولوجية وسائل

بروال�(تج�واقناعھ�باقتنا��ا،�فبالرجوع�إ���المس��لك�ا��زائري�خلصت�الدراسة�ال���قام���ا�المس��لك�نحو�المن

� �) 2020وحمدا�ي، �من �تت�ون �عينة �ع�� �تمت �اللمسات��250وال�� �يدرك �ا��زائري �المس��لك �أن �إ�� مفردة

�ادراكھ�إ���حاجة�المنتجات�الك�رو�م��لية�إ����  بداع�المستمر�حيث�قدم��بت�ار�ة����ال�سو�ق،�إضافة�إ���

�و�شبع�ا،� �يل���رغباتھ ���سب�الذي �مز�ج��سو�قي �ووضع �رغبات�المس��لك �حول�اك�شاف �توصية الباحث�ن

� � �دراسة �أكدت �(كما �ومقيمح، �يحياوي �ع��، ����) 2020بن �المتوسط �من �قر�بة ��غي���ب�سبة ��ناك �أن ع��

بالمئة�والمستمدة�من�عينة�عشوائية�قدر�ا��41 قدر�ذلك�ب�سبة��وروناسلوك�المس��لك�ا��زائري�جراء�أزمة�

أن��ناك�ضعفا����اقبال�) 2016مطا��،�(أظ�رت�دراسة�و�الرجوع�إ���السنوات�الفارطة�فقد�مس��لك،��385

�مستخدمي� �أعداد �تزايد �من �الرغم �ع�� �وا��دمات �السلع �شراء ��� ��ن��ن�ت �استخدام �ع�� المس��لك�ن

س��لك�ن�ع���استخدام�ال�سو�ق�أن�عدم�اقبال�الم�2018قامت���ا����سنة�كما�أظ�رت�دراسة�أخرى���ن��ن�ت

�سو�ق��لك��و�ي�لك��و�ي�يرجع�إ���مش�لة�الثقة����التعاملات�ال���تتم�ع����ن��ن�ت�بالتا���فاستخدام�ال�

� �جائحة �أن �ع�� �يدل �المس��لك��ورونا �ما �نوعا �اعتمادأج��ت �ع�� �ا��صول هن �صعو�ة �إ�� �ذلك �يرجع ع����،

لك��و�ي�حاجة�م��ة�يتطلب�من�دول�أخرى�حيث�أصبح�ال�سو�ق��المنتجات�خاصة�تلك�ال���يتم�اقتنا��ا�

و�الرغم�من�أ�مية��ذا�النوع�من�ال�سو�ق�إلا�أن�المس��لك�ا��زائري�وجد��،متطلبات�الفرداعتماد�ا�لإشباع

  :إ���ما�ي����اارجاعوال���يمكننا�ال�سو�ق�اعتماد��ذا�النوع�من�الكث���من�العراقيل�ال���صعبت�عليھ�نوعا�ما�

 وجود�نظام�مصر���غ���فعال�حيث��عا�ي�ا��زائر�من�ان�شار�الفساد�و�حتيال�����ذا�المجال�كما�

  .لك��و�ي�لا�يزال�م�مة�صعبةأن�الدفع��

 حيث�� �من �التحتية �الب�ية �قوة �بمدى �يرتبط �النمو��قتصادي �أن �حيث ��شة �تحتية �ب�ية وجود

�من� ��عا�ي ��انت�الدولة �إذا �رق�� �عن�اقتصاد �لا�يمكن�ا��ديث �بالتا�� �وغ���ا ��تصال تكنولوجيا

  .ضعف�ع���مستوى�الب�ية�الرقمية�ال���أصبحت�م�مة�جدا�خاصة����ظل�الظروف�الرا�نة

 ال�ومبيوتر�ومن�� �كأج�زة �المعتمدة �الوسائل �حيث �من ��ن��ن�ت �شبكة �إ�� �الوصول �ت�اليف ارتفاع

  .سعار�البا�ظة�للاتصال�بالأن��نت�خاصةحيث�� 

 �� �بال�سو�ق �ا��زائري �المس��لك �ثقة �ال���ضعف �التصورات �من �مجموعة �إ�� �ذلك �يرجع لك��و�ي

����� �الدفع �عمليات �يخص �فيما ��نضباط �وعدم �ان�شار��حتيال �حيث �من �محيطھ �ع�� يحمل�ا

  .والتوصيل

 اقتنائھ�أغراضھ�بنفسھ�مما�يجعلھ�غ���راض�بالتعاملات���صية�المس��لك�ا��زائري�حيث�يميل�إ���

  .عن��عد

 المنتجات����الكث���من��حيان�تختلف�ب�ن�صور�ا����الموقع�والواقع�حيث�تجعل�المس��لك����حالة�

  .الثمن��ارتباك�عند�عملية�الشراء�خاصة�عندما�ي�ون�منتج�غا�

 دم�وجود�طرق�فعالة�ل��غيب��فراد���ذه�لك��و�ي����ا��زائر�وعنقص�ال��و�ج�لمواقع�ال�سو�ق��

  .الطرق�الشرائية��امتيازات�أو�تخفيضات
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 بالتا����،عادات�المس��لك�ا��زائري�حيث�يتم���بنمط�اس��لا�ي�مع�ن�يصعب�إقناعھ��عملية�التغي��

فالمؤسسات�ال���ترغب�باعتماد�ال�سو�ق��لك��و�ي�بحاجة�إ���دراسة�اتجا�ات�المس��لك�ا��زائري�

  .المنتج�ونحو�طر�قة��قتناء�وكيفية��غي���اتجا�اتھ�نحو�اعتماد�الوسائل�الرقمية�نحو 

 لك��و�ي�سواء��انت�رسمية�أو�غ���عدم�وجود�عقود�م��مة�ب�ن�المؤسسات�ال����عتمد�ال�سو�ق��

وجود�قوان�ن�تنص�ع�����حتيالعندرسمية�مع�الدولة،�وال���تح���حقوق�المس��لك����حالة�عملية�

   .ذلك

قبول�والرفض�فيما�يخص�القول�أن�المس��لك�ا��زائري�لديھ�اتجا�ات�ت�باين�ب�ن�ال�ناواس�نادا�لما�سبق�يمكن

�قانونية،�لك��و�يال�سو�ق�� �وح�� �نفسية،�اجتماعية �لأسباب �المنتجات��ترجع ��عض �ل��اجة�إ�� �نظرا لكن

�فإ �ا��ائحة �ظل ��� �عل��ا �ا��صول �الصعب �من �أصبح �اال�� �عليھ �توجب ��نھ �ال�سو�ق �لك��و�يستخدام

�من� �النوع ���ذا �ما �نوعا �راضيا �غ�� �تجعلھ �وال�� �الشراء �قرارات ��عرقل �ال�� �الصعو�ات �من بالرغم

�أن �الملاحظ �من �قطاع��التعامل،حيث �يخص �ما ��� �خاصة �التحتية �تطو�ر�الب�ية �إ�� �كب��ة ا��زائر�بحاجة

�� �لل��لة �والمحرك �المصدر��سا��� �أصبح �الذي �إ����تصالات �بحاجة �ف�� �بالتا�� �العالم، ��� قتصادية

�ع���المس��لك ��س�ل �ح�� �بالاتصالات �علاقة �لھ �ما ��ل �ال�سو�ق���ا��زائري �تحس�ن وذلك��لك��و�ياعتماد

  :من�خلال�ما�ي��

�و�جتما��- �النف��� �المنظور �ال��ك���ع�� �مع �ا��زائري �المس��لك �حول �الدراسات �إيجاد��تكثيف �خلال من

ة���عل�أك���قدر�ممكن�من�المس��لك�ن�ي��ؤون�إ����ذا�النوع�من�ال�سو�ق،�وذلك�من�خلال��غي���طر�قة�فعال

  .�تجا�ات�وجعل�ا�إيجابية�نحو�ال�سو�ق��لك��و�ي

 خ� �التحتية �الب�ية �تقو�ة �توف���وسائل�اصة �مع ��ن��ن�ت �تدفق �قوة �ناحية �من �وذلك �تصالات

  .لك��و�ي��عاملاعتماد�ا����عملية�التتكنولوجية�حديثة��س�ل�ع���المس��لك�

 �� �ال�سو�ق �اعتماد �أ�مية �بمدى �ا��زائري �المس��لك �ا��ملات�توعية �تكثيف �خلال �من لك��و�ي

  .ش�ار�ة�حول��ذا�النوع�من�ال�سو�ق� 

 وعدم��ل��ام�مع�فرض�عقو�ات�مما�ير�ح�المس��لك���حتيالوضع�قوان�ن�صارمة����حالة�عمليات�

  .لك��و�يعتماد�ال�سو�ق��و���عھ�ع���ا

  

  :خاتمة-6

�ظل� ��� �خاصة �حتمية �ضرورة �أصبحت ��لك��و�ي �نحو�ال�سو�ق �ا��زائري �المس��لك �اتجا�ات �دراسة إن

�ا��ا��،�حيث�أصبحت�أغلب�الصفقات�تتم�إلك��ونيا�دون�ال��وء�إ��� التطور�التكنولو���ا��ادث����وقتنا

��ا��،وش�ر��ا�أصبح�مرتبط���ذا�النوع�من�ال�سو�ق�اللقاءات�وا��لسات،�كما�أن�نجاح�المؤسسات
ّ

حيث�يمك

من�كسب�ولاء�عدد�كب���من�العملاء�داخل�تراب�الوطن�وخارجھ،�مما�يوفر�ل�ا�أر�اح�طائلة�خاصة�إذا��انت�

�ذو�جودة ��سو�قي �لمز�ج ��تتم���بتوف���ا �توصيل �وخدمات �التعاملعالية �حيث �من �مناسبة ،� لمرونة�واالوقت

� �جائحة �أن �الملاحظ �من �كما ��لك��و�ي��وروناوغ���ا، �ال�سو�ق �ما �نوعا �ا��زائر�ثمّنت �أصبح��� �حيث ،

�حفاظ �التنقل �دون�ا��اجة�إ�� �يرغ��ا �ال�� �ع���المنتجات �حصولھ �من�أجل �حياة�المس��لك ��� �جدا ا�ضروري

� ���تھ، �نحو�ال�سو�قع�� �إيجابية �اتجا�ات �فبناء �بالتا�� �ومالھ، �أمر��وقتھ �ا��زائر�أصبح ��� �لك��و�ي

ضروري،�حيث��سمح�ذلك�بخلق�فرص�عمل�كما�أنھ�يمكن�أن�يقلل�من�الصعو�ات�ال���يقع�ف��ا�المس��لك�
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�نحو� �المس��لك�ن ��غي���اتجا�ات �وكذا �التحتية �الب�ية �تحس�ن �أن �القول �يمكن �ومنھ �ما، �منتج �اقتنائھ عند

  .حياة�الفرد�وكذا�مستوى�أر�اح�المؤسساتال�سو�ق��لك��و�ي�يمكن�أن�يحسن�من�جودة�

  

  :قائمة�المراجع-7

 بة�� �عاطف �مجلة�)2019(�خرس، �مصر، ��� �التقليدية �ا��رفية �للصناعات ��لك��و�ي �ال�سو�ق ،

 155- 146 .ص�ص،�)1(لعر�ية�للسياحة�والضيافة،�اتحاد�ا��امعات�ا

 شام�� �محمد�.بروال، �لم)2020(حمدا�ي، �ا��زائري �المس��لك �إدراك ،���� ��بت�ار�ال�سو�قي مارسات

-1093 .،�ص�ص)2(23مجال�المنتجات��لك��ونية�والك�روم��لية،�مجلة�مع�د�العلوم��قتصادية،�

1112 

 حنان� �بردي، �العر�ي. بن �با��زائر،�)2017(عطية، ��تصالات �قطاع ��� ��لك��و�ي �ال�سو�ق �واقع ،

  52-39 .،�ص�ص)7(المجلة�ا��زائر�ة�للتنمية��قتصادية،�

 إحسان� �ع��، �ا��فيظ�.بن �عبد �ص��ي . يحياوي، ��وفيد)2020(مقيمح، �جائحة �أثر ع����19-،

ال�سو�ق�ع����ن��ن�ت�والسلوك��س��لا�ي����ا��زائر،�مجلة�العلوم��قتصادية�وال�سي���والعلوم�

 444-430 .،�ص�ص)3(13التجار�ة،�

 ردن،�دار�ز�ران�لل�شر�والتوز�ع،�أسس�علم�النفس��جتما��،�)2014(الزغ��،�أحمد�محمد� 

 ع��� �حس�ن �خلف �أحمد ��ادي. الز���ي، �الكر�م �عبد �علاء �ال�سو�ق�)2013(البلداوي، �تأث�� ،

  148�،175،�ص�ص�)22(�8لك��و�ي����عناصر�المز�ج�ال�سو�قي�ل��دمة�التأمي�ية،�

 ايمان� �ا��فاف �حسن �ع�� �داود�.عباس، �علوان �)2008(عباس، �بالنفس �الثقة �بالاتجاه�، وعلاق��ا

  147-111 .،�ص�ص)13(معة،�مجلة�العلوم�النفسية،�نحو�المرأة�لدى�طلبة�ا��ا

 إبرا�يم� �الرزاق، ����)2016(عبد �المنتج �تصميم �ع�� �الز�ون �مع �العلاقة �س�� �تأث�� ،

المؤسسة�قتصادية�ا��زائر�ة،�أطروحة�لنيل�ش�ادة�الدكتوراه�علوم����علوم�ال�سي��،�قسم�علوم�

��سكرة،�ال�سي� �خيضر، �محمد �جامعة �ال�سي��، �وعلوم �والتجار�ة ��قتصادية �العلوم ��لية ،�

 .ا��زائر

 إبرا�يم� �محمد �ال�سو�ق)1997(عبيدات، �مبادئ ��ردن: ، �سلو�ي، �لل�شر��:مدخل دار�المستقبل

 والتوز�ع

 دار�المس��ة�لل�شر�والتوز�ع: ،�علم�النفس�المعر��،�مصر)2001(العتوم،�يوسف�عدنان.  

 فت��علي� �نحو�المراكز�التجار�ة،�)2021(ان، �ا��زائري �المس��لك �لاتجا�ات ��درا�ي �الم�ون �تقييم ،

 415- 392 .،�ص�ص)2(4المعاصرة،�مجلة�الدراسات�التجار�ة�و�قتصادية�

 سناء� �حسن �مصر)2010(عماشية، �و�جتماعية، �النفسية ��تجا�ات �العر�ية��:، �النيل مجموعة

  .لل�شر�والتوز�ع

  ال�سو�ق��لك��و�ي�ع���شب�ات�التواصل��جتما���وإدارة�)2020(لص��،�عا�شة�.ر�الدينمب��،�نو�،

  60- 49 .،�ص�ص)1(16السمعة��لك��ونية�للمؤسسة،�مجلة�أداء�المؤسسات�ا��زائر�ة،

 فت��� �س�� �بالتكيف�)2011(مرزوق، �وعلاق��ا �وال��بوي �النف��� ��رشاد �نحو �الطلبة �اتجا�ات ،

�و�جتما� ��رشاد�النف��� �ماجست����� �ش�ادة �لنيل �مقدمة �رسالة �الثانو�ة، �المرحلة �طلبة �لدى �
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� �النفس �علم �قسم �ال��بوي، �والنفسية،��و�رشادالنف��� �ال��بو�ة �العلوم ��لية �ا��اصة، وال��بية

 . جامعة�عمان�العر�ية،��ردن

 ع���)2016(�لي��،مطا��� �نحو�ال�سو�ق �ا��زائر��ن �المس��لك�ن �اتجا�ات �مج، �البحوث��ن��ن�ت، لة

  104-81 .،�ص�ص)6(�قتصادية�والمالية،�

 لي��� ��ن��ن�ت)2018(مطا��، �ع�� �ال�سو�ق �تجاه �ا��زائري �المس��لك �سلوك �دراسة الدوافع�-،

  252- 237ص�ص،�)5(والمعوقات،�مجلة�الباحث��قتصادي،�

 اضية�السور�ة�لل�شر�والتوز�عا��امعة��ف�� : ،�ال�سو�ق��لك��و�ي،�سور�ا)2020(معراوي،�أميمة.  

 صلاح� �محمد �علوم�)2013(مفتوح، �ماجست����� �رسالة �ال��ا�ي، �المس��لك �سلوك �ع�� �تأث����علان ،

�ال�سي��،� �وعلوم �التجار�ة �والعلوم ��قتصادية �العلوم ��لية ��قتصادية، �العلوم ال�سي��،قسم

  .جامعة�قاصدي�مر�ح،�ورقلة،�ا��زائر

  

  

  

   


