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 هداءالإ
 

الحمدالله الذي اتم علينا نعمة انتهاء هذه المرحلة الدراسية وها نحن الان نختم مشروع تخرجنا بكل  
 وبهذا نحب ان نهدي أنفسنا وكل من كان له الفضل في اكمال مرحلتنا الدراسية.. عزم وصبر،

 أهلنا.. أصدقائنا.. ودكاترتنا المتميزين ولهم جزيل الشكر لما بذلوه لنا ومن اجلنا. 
. بدونكم، لما  بناشكرًا لكم جميعاً على كل كلمة تشجيع، وكل نصيحة، وكل لحظة كنتم فيها بجان 

. إن هذا الإنجاز هو ثمرة جهودكم ودعمكم المتواصل، نالأصل إلى هذه اللحظة الفارقة في حيات   كنا  
 العمل بجد واجتهاد لتحقيق المزيد من النجاحات.   نواصلدائماً عند حسن ظنكم وأن    نكون وآمل أن  

 ..ناهذا العمل لكم، وأتمنى أن يكون مصدر فخر لكم كما هو ل  نهدي
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 شكر وتقدير

الحمد الله رب العالمين والصلاة والسلام على أشرف الأنبياء والمرسلين سيدنا محمد وعلى اله  
 وصحبه ومن تبعهم بإحسان الى يوم الدين وبعد.. 

 شكر الله تعالى الذي أتاح لي انجاز هذا العمل بفضله فله الحمد أولا واخرا.ن  نافإن
 

توجه بالشكر لأولئك الذين قدموا لنا كل ما يملكوا من علم ومعرفة وفائدة لبناء جيل  نثم  
 جميلة الشرجبي  /الفاضل  ةالمستقبل.. ونخص بالذكر الدكتور 

 
شكر من كان لها أثر كبير ومنحت لنا الكثير من الوقت والجهد ولم تبخل علينا بنصيحة  نكما 

 صفاء البهلولي / خلال دراستنا واعدادنا لهذا المشروع الاستاذة
 

محمد الكهالي على كل ما بذله لأجلنا من اهتمام   /ونشكر أيضا سعادة عميد الكلية الدكتور 
 وتعاون بطلاب كلية العلوم الإدارية.
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 ملخص المشروع 

الالكترونية    منصةو   تطبيق ومنصة "بنائي لبيع وشراء مواد البناء الانشائية" هو تطبيق
ليتم من خلاله تجميع اكبر قدر ممكن من متاجر    المنتجات من  وسوق الالكتروني 

ميزة  إضافة  مع  العملاء  لمختلف  واتاحتها  المختلفة  الانشائية  البناء  مواد  ومصانع 
إضافية يستطيع العميل ان يشتري من خلاله أي من تلك المتاجر والمصانع مع توفير  

مكان و يمكن لتجار إضافة المنتجات وعرضها في المتجر. إمكانيات الشراء من أي    
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 الأول  الفصل 
 طار العام للدراسة  الا

 

 ة المقدم  1.1
تواجه دول العالم مجموعة من التحولات والتغيرات المتسارعة التي تجتاح عالم اليوم يأتي في  

مقدمتها الثورة العلمية التكنولوجية تلك الثورة التي تعتمد على الأساليب والطرق والأدوات 

ع في  التكنولوجية المتقدمة والاستخدام الأمثل للمعلومات المتدفقة والناتجة عن التقدم المتسار

علوم الحاسوب وشبكات المعلومات التكنولوجيا الرقمية وسرعة انتشار شبكة الانترنت حيث 

سهلت التكنولوجيا في عصرنا الحالي الحصول على المعلومات ومكنت مختلف فئات المجتمع  

من تبادلها وتناقلها بشكل سلس فأصبح العالم اشبه بقرية صغيرة تحكمه وسائل اتصال متطورة و  

الوسائل التكنولوجية الركيزة الأساسية في جميع المؤسسات و الجامعات والشركات  أصبحت 

تى الاعمال والتعلم بأقل تكلفة واقل جهد واهم  كونها سهلت عميلة التواصل والقدرة على انجاز ش 

هذه الوسائل شبكة الانترنت التي اتاحت للعالم سهولة التواصل في أي وقت واي مكان برغم  

 البعد الجغرافي  

كما أصبحت التكنولوجيا وسيلة اعتمدت عليها مختلف قطاعات وشرائح المجتمع لانجاز العديد 

من المهام والاعمال مما وفر الكثير من الوقت والجهد والمال وخصوصا لمجالات الاقتصادية  

والتجارية حيث ازدحمت الأسواق بالشركات والمنتجات المتعددة والمتنوعة واشتدت حدة 

جميع الأسواق بين الشركات ونخص بالذكر تلك الشركات ذات الصناعات المتشابهة  المنافسة في 

وبالذات )المواد الانشائية (منها حيث ان جميع الشركات تهدف الى تحقيق أهدافها وارضاء 

عملائها فسعت العديد من الشركات الى استخدام وتوظيف هذه التكنولوجيا الحديثة والمتطورة في 

ياتها وانشطتها التجارية واستحداث بيئة تجارية متطورة والتي من خلالها أداء وتنفيذ عمل

استطاعت المنظمات الانتقال من عملية البيع والشراء التقليدية وبالتالي ظهرت التجارة 

الالكترونية كأحدى وسائل التجارة الحديثة التي ساهمت وبشكل كبير في تغيير مستقبل العمل  

تسهيل عملية البيع والشراء الكترونيا في زيادة كفاءة الشركات التجاري وساهمت من خلال 

لاختيار وتدعيم الموقف التنافسي لها واستطاعت المنظمات من خلالها توفير بيئة مناسبة للعملاء 

 المنتجات  

وكحالة دراسة قام الباحثون باختيار منتجات مواد البناء الانشائية )سوق العمل اليمني ( لاجراء 

 الدراسة علية 
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 خلفية المشكلة    1.2
 همبين  التواصل و  الاتصال عملية في ضعفو المصانع  الانشائية من  تاجر أصحاب الم يعاني

توفير المنتجات المطلوبة  دمعكما يعاني العملاء من  ،العملاء  بينو

ما ينعكس سلبا على   هذا و الأسعارالمنتجات و  جودة في  وتفاوت

على أساليب البيع التقليدية من جهة و    الاعتماد نتيجةعملية البيع 

  نتيجةعدم رضاء العملاء  وضعف استخدام التسويق الالكتروني 

 للاتي: 

a)   مختلف الأصناف . حول محدثة وعدم توفير معلومات دقيقة 

b)  الأسعار في ظل  جودة المنتجات  اختيار وعمليات الشراء  في صعوبات 

 العملاء. متطلبات  و الذي تلبي رغبات  المتغيرة

c) بعيده مناطق في  البناء أدوات  متاجر مواقع ومعرفةالتواصل   صعوبة 

 .التكاليف بأقل لها الوصول تسهل محددة

d) العملاء  على  منتجاتهم عرض التجار من  تمكنوجود وسيلة  عدم .    

 

 لمشروع  مشكلة ا  1.3
  عدم و  العملاء على  منتجاتهم عرض  من التجار تمكن وسيلة وجود  عدم : مشروع تمثلت مشكلة ال

 المعروضة المنتجات  جودةالعملاء بسبب عدم توحد الأسعار و  ىرض

التي لديها المنتجات  معرفه المتاجرفي  العثورو صعوبة  العملاء على

  . المتوفرة الذي تلبي رغباتهم

 

 لمشروع  اهداف ا 1.4
 البناء مواد  منتجات  وشراء بيعل الكتروني  وتطبيق انشاء منصة :المشروع  الهدف العام من

 الانشائية 

 وسيتم تنفيذه من خلال الأهداف الفرعية الاتية: 

a)  زيادة مستوى رضاء العملاء 

b)   تسهيل العثور على المنتجات التي تلبي رغبات العملاء 
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 مشروع فرضيات ال  1.5
a) مدى مساهمة نظام التسويق الحالي في المتاجر و المصانع في تحقيق التواصل الفعال  ما

 . امانة العاصمة-في مديرية السبعين ومتاجر ومصانع  بين العملاء

b) الى الانشائية  نظام التسوق الحالي في تسهيل وصول منتجات مواد البناء قدرة مدى ما

 امانة العاصمة. - مديرية السبعينفي  العملاء

c) مدى مساهمة نظام التسوق التقليدي في توفير قاعدة بيانات متكاملة عن متاجر مواد   ما

 امانة العاصمة. -مديرية السبعينالبناء الانشائية في 

d)   ما تأثير قاعدة البيانات التي وفرها النظام الالكتروني المطور على تحقيق  رضى

   .العملاء

 

 مشروعحدود ال  1.6
 

a)  م   2025 مايو 8م الى تاريخ 2024أغسطس   1تاريخ    من:  زمانية حدود 

b)  البناء مواد  أدوات   ومصانع متاجر – امانة العاصمة –السبعين   مديرية :   مكانية حدود  

 

    موضوعيةحدود   -

 مواد البناء الانشائية  وشراء  لبيع  الالكتروني وتطبيق  منصةانشاء 

a) الالكتروني  المتجر 

b) الالكترونية   التجارة 

c)  البناء الانشائية   مواد 

 

   بشرية حدود-

 

c) الجمهورية  -مديرية السبعين  -( العاصمة امانة)صنعاء - المصانع ومتاجر  من  عينه

 .اليمنية 

d) مديرية  -صنعاء)امانة العاصمة(  - البناء مواد  شراء دونيير  الذين العملاءمن  عينه

 .الجمهورية اليمنية   -السبعين 

 

 لمشروع الغاية من ا 1.7
a) حول تكاليف ومواصفات مواد البناء. موثوقةمعلومات دقيقه و  توفير  

b) أدوات ومواد البناء. لشراء السريع الوصول عمليات   تسهيل  
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c) الفرصة للعملاء للاطلاع على مختلف الخيارات المتاحة في الجودة والاسعار . اتاحة  

d) البناءبين جميع اطراف   التنسيق والتواصل  تحسين 

e) واحد  مكان فيالمواد للعميل  كافه توفير . 

 مشروع أهمية ال 1.8
a) البناء مجال  فيالخدمات الالكترونية  ازدهار وفي تطوير   المساهمة . 

b) ومستوى رضى   تعليقات ل استنادا  العميل على افضل خدمه و جوده بأفضل سعر  حصول

 مختلف المتاجر المتاحة في التطبيق.  عن  السابقينالعملاء 

c) الموقع فيالموارد و المنتجات الأساسية التي يحتاجها العميل  توفير والمعلومات  نشر. 

 

 أساليب تجميع البيانات   1.9
a)   المقابلة 

b)   الاستبيان 

c) الملاحظة 

 

 معايير القبول   1.10
a)  ضمان خصوصية الفرد لبياناته الشخصية من الاختراقات 

b)  عمل واجهات بسيطة الاستخدام 

c)  من اتخاذ قرار العميل  يمكنعرض معلومات و مميزات كافة المنتجات بالتفصيل مما

 الشراء بسهولة 

d) معلومات المنتج اما بكتابة اسم مشابه للمنتج او اسم المنتج لطريقتين للبحث عن ا اتاحة

 المطابق الاسم 

e) سياسات واضحة للارجاع و الاستبدال . 

f)   للمنتجات. وضع سياسات شفافة و سهلة الفهم لعمليات الارجاع و الاستبدال 

g)  العملاء  وفقا  لاراء تحديث المحتوى و المميزات بانتظام  و تمكينالاستجابة للتطورات

 تلبية احتياجات العملاء المتغيرة و

 

 أساليب تحليل البيانات   1.11
a) EXCEL 

b)  ( مخططاتUES CASE –– ACTIVITY  - CLASS) 

c) Porject Microsoft 

d) SWOT 
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 التطبيق والمنصة التقنيات المستخدمة في بناء   1.12
a)   قواعد البيانات 

b)   شبكة انترنت 

c)  سيرفرات لتبادل المعلومات 

 

 المنصة  التطبيق و  لغات البرمجة المستخدمة و أساليب بناء  1.13
a) Opencart 

b) MYSQL   

c) Flutter  

d) VScode 

e) android studio 

f) dart  

 

  في تنفيذ المشروع الشلال : اعتمد مخطط ومنهجيةمشروعمنهجية ال   1.14 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( :مخطط الشلال1.1) رقم شكل

 الباحثون المصدر: 

 

 المتطلبات

 التصميم

 التنفيذ

 الاختبار

 الصيانة
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 إيجابيات منهجية الشلال 1.14.1
a) :المشروع   الوضوح والتنظيم تقسيم  يتم  والتنظيم، حيث  بالوضوح  الشلال  تتميز منهجية 

إلى مراحل واضحة ومحددة, هذا يساعد في تقليل التعقيد والارتباك، ويجعل من السهل تتبع تقدم  

 المشروع. 

b) :تسمح منهجية الشلال بالتحكم في الجودة بشكل أفضل، حيث يتم إجراء  التحكم في الجودة

نهاية كل مرحلة, هذا يساعد في الكشف عن الأخطاء ومعالجتها في وقت  اختبارات الجودة في 

 مبكر، مما يقلل من التكلفة الإجمالية للمشروع. 

c) :تسمح منهجية الشلال بالتنبؤ بالجدول الزمني والميزانية   التنبؤ بالجدول الزمني والميزانية

المشرو بداية  في  العناصر  هذه  تحديد  يتم  أفضل، حيث  بشكل  تجنب    عللمشروع  يساعد في  هذا 

 التأخيرات والتجاوزات في التكاليف. 

 

 المنهجية  سلبيات 1.14.2

a) :تتميز منهجية الشلال بالصلابة، مما يعني أنه من الصعب إجراء التغييرات في  الصلابة

 المتطلبات أو المسار التكنولوجي بعد بدء المشروع.

b) :يمكن أن تستغرق منهجية الشلال وقت ا طويلا  للتنفيذ، خاصة  للمشاريع الكبيرة  الوقت

 والمعقدة.

c) :ا مكثف ا   التكلفة يمكن أن تكون منهجية الشلال مكلفة، خاصة  للمشاريع التي تتطلب اختبار 

 أو إعادة هندسة. 

 

 

 

 

 

 القيود والمعوقات  1.15
a)    الموقع  الى الموردين من  المواد  نقل  في  التحديات : اللوجستيات   . 
b)  يؤدي الى مشكلات في  قد التجار  لدى: نقص التقنيات الحديثة في إدارة المخزون التقنيات

 الكفاءة التسليم  

c) التكنولوجية: ضعف المعرفة والوعي التكنولوجي لدى التجار والعملاء في  المعرفة

 .  البناءمجال 
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 المشروعمصطلحات  1.16
a)   : التجارة 

يمكن تعريف التجارة على انها تلك العملية او النشاط المنظم الذي يتم عن طريق تبادل السلع 

والمنافع التجارية و الخدمات التجارية والهدف منه زيادة الثروات وتحقيق المنافع الاقتصادية  

 للافراد من خلال القيام ببعض العمليات التجارية  

)www.almaal.org( 

b)   التجارة الالكترونية 

تعمل أنشطة انتاج السلع والخدمات وتوزيعها وتسويقها وبيعها او تسليمها للمشتري من خلال 

الوسائط الالكترونية , وتشمل المعاملات التجارية طبقا لهذا التعريف ثلاثة أنواع من العمليات 

)عمليات الإعلان عن المنتج وعمليات البحث عنه , عمليات تقديم الطلب الشراء وسداد ثمن 

 لمشتريات , عمليات تسليم المشتريات(  ا

 (  17ص   ,2002,)الحداد واخرون 

c)   المتجر الالكتروني 

نشاطات تجارية او خدمية ابتداء من عرض المنتجات   إمكانية الكترونية متاحة للجميع لاتمام

والخدمات على الصفحات الالكترونية للمتجر الى ان تصل الخدمة او المنتج الى يد الزبون ضمن  

 تعاملات محددة تتم عبر شبكة الانترنت  

 (  267ص  ,2010,سهام , )موسى 

 

d)   نظم المعلومات 

يشير نظم المعلومات الا انه مجموعة من العناصر المتداخلة والمتفاعلة مع بعضها البعض والتي  

 تعمل على جمع البيانات و المعلومات وتخزينها وتوزيعها بغرض دعم صنع القرار  

والتنسيق وتأمين السيطرة على المنظمة إضافة الى تحليل المشكلات وتشمل نظم المعلومات 

بيانات الأشخاص الأساسيين والأماكن والنشاطات والأمور الأخرى التي تخص المنظمة والبيئة  

 الخاصة بها  

 ( 29ص   2013الفيومي , )زمزير

e)  التسويق 

يعرف التسويق بانة العميلة الخاصة بتخطيط وتنفيذ وخلق تسعير وترويج الأفكار او السلع او 

الخدمات اللازمة لاتمام عملية التبادل والتي تؤدي الى اشباع حاجات الافراد وتحقق اهداف 

 المنظمة 

 ( 14ص  2020)حلاق 

f)   العملاء 

يعرف العملاء بأنهم الأشخاص اللذين يقومون بشراء السلع والخدمات من السوق لاستهلاكها  

اجاتهم ورغباتهم والتي تشبع  الشخصي او لغيره بطريقة رشيدة في الشراء والاستهلاك لاشباع ح

 من خلال حصولهم على السلع والخدمات من السوق عن طريق عمليات مختلفة  

   (96ص  2006)منصور 

http://www.almaal.org/
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 مشروعفكره ال 1.17

بدأت فكره المشروع لدينا كفريق من خلال ملاحظات المشاكل التي لوحظت على  
سوق مجال من مجالات سوق البناء الانشائي حيث تعددت المتاجر والمصانع 

الموجودة في الساحة ولا يستطيع العميل ان يتجه الى متجر او مصنع معين لديه  
 جودة عالية واسعار مناسبة 

الالكترونية وسوق الالكتروني ليتم   منصةو  تطبيق  لذى كانت فكرة المشروع هي توفير 
متاجر ومصانع مواد البناء    المنتجات من من خلاله تجميع اكبر قدر ممكن من 

الانشائية المختلفة واتاحتها لمختلف العملاء مع إضافة ميزة إضافية يستطيع العميل  
مع توفير إمكانيات الشراء من ان يشتري من خلاله أي من تلك المتاجر والمصانع 

مكان أي   
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 مشروع هيكل ال  1.18
 )الاطار العام( الفصل الأول •

 المقدمة -

 خلفية المشكلة  -

 لمشروعمشكلة ا -

 مشروعاهداف ال -

 مشروعفرضيات ال -

 مشروعحدود ال -

 مشروعالغايات من ال -

  مشروعأهمية ال -

 أساليب تجميع البيانات  -

 معايير القبول  -

 أساليب تحليل البيانات  -

 التقنيات المستخدمة في بناء النظام -

 لغات البرمجة المستخدمة في بناء الموقع -

 مشروعمنهجية ال -

 القيود والمعوقات  -

 مشروعمصطلحات ال -

 مشروعفكرة ال -

 مشروعهيكل ال -

 )الخلفية النظرية والدراسات السابقة(  الفصل الثاني •

 مقدمة -

 المعلومات  ظمن -

 التقنيات واللغات المستخدمة -

 الدراسات السابقة -

 أنظمة مشابهة -
 

 )التخطيط( الفصل الثالث  •

 المقدمة -

 خطة الدراسة  -

 الجدول الزمني -

 المراحل التفصيلية لدراسة  -

 منهجية الدراسة ومصادر جمع المعلومات  -

 أدوات تحليل البيانات   -

 الدراسة وعينتها مجتمع -
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 أدوات تجمع البيانات  -

 مقياس أداة الدراسة -

 دراسة الجدوى  -
 )التحليل( الفصل الرابع •

 مقدمة -

 الدراسة الأولية  -

 SWOTاستراتيجية  -

 نتائج الدراسة الأولية  -

 المقترحات والتوصيات  -
 )التصميم والبناء( الفصل الخامس •

 المقدمة -

 متطلبات النظام  -

 المخططات  -

 الواجهات التخيلية  -

 البناء -
 سادس )التنفيذ(الفصل ال •

 المقدمة -

 خطة التنفيذ  -

 الواجهات الفعلية  -
 سابع )الخاتم(الفصل ال •

 المقدمة -

 الصعوبات والتسهيلات  -

 مساهمة الدراسة المستقبلية -

 الخاتمة -

 المراجع -

 الملاحق -
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 ثاني الفصل ال

 

 

 (خلفية النظرية والدراسات السابقة)ال
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 الفصل الثاني

 الخلفية النظرية والدراسات السابقة
 

 المقدمة - 2.1 

تكتسببب نظم المعلومات أهمية بالغة في حياة الفرد و المسسببسببات فقط أصبببحت من اهم الموارد 
التي لا تسببتغني عنها المسسببسببات في القيام باعمالها و نشبباطاتها و خاصببة في العصببر المليء 
بالمتغيرات السبببريعة و المتلاحقة في مختلف مجالات الحياة و تزداد اهمية الدور الاسبببتراتيجي  

لمعلومبات  و ضبببببرورتهبا انطلاقبا من حيويبة و أهميبة المعلومبات كمورد ثمين من موارد لنظم ا
 المنظمة كونها أدائها لا غنى عنة 

 ( 8ص  -2018) خالد 

فنظم المعلومات تسباعد على تعزيز نقاط القوة كما تسباعد في تشبخيص نقاط الضبعف و حلها من  
خلال توفير المعلومات في الوقت المناسب حيث تتصف المعلومات هنا الصحة والدقة والشمولية  
و الموضبوعية و الارتباط و الملاءمة يوجد في المنشب ت ثلاثة مسبتويات ردارية متعارف عليها و 

لإدارة الدنيا و الإدارة الوسبطى و الإدارة العليا لذا تبداء نظم المعلومات بدعم الشبركات من  هي ا
- 2012خلال توأمة أنظمة المعلومات المختلفة مع المسبببتويات الإدارية الذن تناسببببها )بني ط   

 ( 150 ص 

نظم المعلومات الإدارية المتمثلة في الأجهزة و البرمجيات و الشببكات و قواعد البيانات وتحسبين  
الإداريبة  الأداء الإدارن عنبد الموظفين فكلمبا زاد الاهتمبام بقواعبد البيبانبات لنظم المعلومبات  

وتحديثها وتطويرها كلما أدى ذلك زيادة السببببرعة للوصببببول الى المعلومات مما ينعكس ريجابا  
 على تحسين الأداء 

حيث ان نظم المعلومات الإدارية التي يسببتخدمها رسسبباء تتصببف بالدقة ووضببوم المعلومات و 
شبببمولها بدرجة متوقعة و التوقيت المناسبببب للمعلومات ومرونة المعلومات ف ن المعلومات التي 
تقدم من قبل نظم المعلومات الإدارية لمديرن و رسساء الأقسام تتصف بالدقة و التوقيت المناسب 

 ( 50ص – 2011ملاءمة والوضوم و الموضوعية والموثوقية )بلالو ال

 

 

 نظم المعلومات  –2.2

ان ش ن نظم المعلومات مثل ش ن أن نظام يحتاج الى مجموعة من الموارد المادية و غير المادية 
اللتي تتكامل فيما بينها لتسبيير النظام و توجي  عناصبرا المختلفة لتحقيق الأهداف المنشبودة منة   

في و من خلال هذا المحور سبببوف يتم التعرف على مجموعة من المفاهيم الأسببباسبببية المتمثلة  
 التالي : 
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 مفهوم نظم المعلومات :   -

هي عبارة عن بيئة تتكون من مجموعة من الافراد و الإجراءات الرسمية و المصادر التي  -
 تجمع و تحول و تنتج معلومات في الكيان سواء كانت مسسسة او منظمة رسمية او غير رسمية  

 

 : مكونات نظم المعلومات :   2- 2.1

 يمكن النظر الى أنظمة المعلومات على انها تتكون من خمس مكونات رئيسية هي: 

 https://www.maglth.com 

a)  الأجهزة الالكترونية المستخدمة 
b)   البرامج المثبتة على هذا الأجهزة 
c)   البيانات التي يتم تخزينها 
d)   الأشخاص الذين يديرون النظام 
e)  الشبكة 

 

 : خصائص نظم المعلومات:   2.3

لكي يكون نظم المعلومات مناسب وفعال يجب ان تتوفر في  مجموعة من الخصائص و هي  
 كالتالي :  

a)  من الأهداف المختلفة والمطلوب تحقيقها   التوازن 
b)    الإمكانيات ادخال التعديلات الازمة على النظام لمواجهة الاحتياجات الجديدة لعميلة

   القرارات      اتخاذ  
c)   النظام   عناصر  و ترابط مكونات 
d)   مع التكاليف   متوازنة ان يكون هذا النظام اقتصادن بمعنى ان تكون العمليات ومنافعها 
e) يتصف بسرعة الاستجابة لاسترجاع وبث المعلومات    ان 
f )     علي    التسجيل  وان يكون النظام امن بحيث يصعب اختراق 

 ( 24ص   - 2002-واخرون-)الحميدن

 

 (  48- 47- 46- 45-44  ص    2017: مميزات نظم المعلومات : ) ضبيان شمام الزبيدن     2.4

لقد تعددت مميزات و خصائص نظم المعلومات بتعدد الدارسين لها   الا أنهم يتفقون في  
 الملامح الرئيسية لها . و لهذا سنتناولها بالصيغة الاتية :  

a)   الامن و الحماية 
b)  السيطرة و الضبط و التحكم 
c)   الشمولية 
d)   الاتساقية و الانتظامية 

 

 

 

https://www.maglth.com/
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 : اهداف نظم المعلومات  2.5

وجدت نظم المعلومات من اجل خدمة المنظمات من خلال الوظائف والأنشطة التي يقوم بها  و  
 من هذا الأنشطة والوظائف التي يقوم بها نظم المعلومات 

a)   الدقة على الحصول على البيانات والمعلومات 
b)   توفير الوقت والجهد مقارنة بالنظام التقليدن 
c)  يسدن الى السرعة في الحصول على المعلومات والبيانات 
d)   نظام المعلومات يربط مستخدمي نظام المعلومات مع بعضهم البعض 

 ( 24ص   - 2002-واخرون-)الحميدن

 

 

 

 (  21- 20  ص    2017نظم المعلومات ) غنيم  : أنواع  2.6

تعددت أنواع نظم المعلومات بتعدد المجالات التي تطبق فيها . فنظم المعلومات يمكن ان  
تستخدم كوسيلة لدعم المديرين على توفير ميزة تنافسية تدعم اهداف المنظمة او المسسسة   و  

 يتم تحديد النظم النموذجية على النحو التالي :  

a)   نظم ردارة قواعد البيانات 
b)   نظم المعلومات الإدارية 
c)   نظم دعم اتخاذ القرار 
d)  نظم المعلومات الجغرافية 

 

 

 : نظم المعلومات الإدارية :  2.7

ان نظم المعلومات الإدارية يعتبر من اهم النظم المعلوماتية لما لها من أهمية كبيرة في كثير من  
النشاطات و ان تطور الهائل في مجال هذا النظم قد اكد على أهمية التطور العلمي و العملي في  

استخدام   مجال الإدارة و زاد من المهارات و القدرات لمواكبة التطورات و التقدم المتسارع في
 الحواسيب و البرامج التطبيقية . و هنا سيتم التطرق الى مفهوم أنواع نظم المعلومات الإدارية  

 

: تعريف نظم المعلومات الإدارية : هو نظام المعلومات ب ن  مجموعة منظمة من  2.7.1
الموارد برامج  افراد  بيانات  رجراءات مساعدة على اكتساب و معالجة و التخزين و تواصل  
 المعلومات ) بشكل بيانات   نصوص   أصوات ( داخل المنظمات للمساعدة على اتخاذ القرار

 ( 28ص   –  2018  –سعد غالب ياسين /)د 
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 : أهمية نظم المعلومات الإدارية  2.8

 2015تزايدت أهمية نظم المعلومات الإدارية لعدا أسباب: )احمد محمود محمد خلف:  

 ( 99ص   

a)  يمكن استخدامها في اتخاذ قرارتهم طبقا   تزايدت المعرفة المتاحة للمديرين   و التي
 للمعرفة العلمية المتقدمة  

b)   نمو المنش ت في الحجم و تعقد اعمالها   مما يضطر المديرين الى الاعتماد بطريقة
 متزايدة على المعلومات المكتوبة .  

c)   ازياد درج  تخصص بعض المنش ت   و اتجاا اغلب المنش ت الى تنوع اعمالها 

 

   

 

 ( 99- 98-97  ص   2015: أنواع نظم المعلومات الإدارية : ) جمال عبدالله محمد 2.9

 تتنوع نظم المعلومات الإدارية و تتخلص تلك الأنواع في التالي :  

a)   نظم الدعم الفني 
b)   نظم دعم القرارات 
c)   نظم التقارير الإدارية 
d)   نظم معالجة المعلومات 

 

 التجارة الالكترونية   -2.10

تعد التجارة الالكترونية من المظاهر الحديثة التي برزت على الساحة العالمية موخرا التي  
 تمكنت في فترة وجيزة في الانتشار و النمو و التحول الى احد اهم معالم الاقتصاد الجديد  

 (  19ص   –  2012  – )يحيى 

 التجارة الالكترونية : مميزات 2.10.1

a)   متاحة على مدار الساعة 
b)   الوصول الى قاعدة عملاء أوسع 
c)   تخفيض التكاليف التشغيلية 

 

 (  40ص   –  2002 – )مكي والبناء 

 التجارة الالكترونية  : أهمية 2.10.2

a)   النمو المتسارع للتجارة الالكترونية 
b)   تلبية احتياجات المستهلكين المتغيرة 
c)   رمكانية الوصول الى أسواق جديدة 

 (  60ص   –  2007 – )حطاب وبرهان 
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 التجارة الالكترونية  : خصائص 2.10.3

a)    سهولة توافر المعلومات لذلك بفضل انتشار الانترنت في كل الدول بدأ بالدول
 بالدول النامية   الانتهاء  و الصناعية ومرور بالدول الناشئة 

b)   يكفي وجود حاسوب و خط هاتفي في كل مكان من موقعين معينين   اذاسهولة الاتصال
 الاتصال وبالتالي تحقق التبادل التجارن    مينلت

 (  30ص   –  2003  – طوباش  – )بلقاسم 

 

 

 التجارة الالكترونية  : مخاطر  2.10.4

a)   عدم الموثوقية خاصة في هذا النوع من التجارة ما بين الأطراف غير المعروفة بالنسبة
 لبعضهم البعض والتي لا تتمتع بالشهرة التجارية الكافية  

b)   عميلة النصب و الاحتيال التي يتم مزاولتها تحت أسماء معروفة وذلك بقصد الابتزاز
 والحصول على من اقصر الطرق

 (  55ص   – 2013 – )النعيمي 

 

 

 

 التسويق الالكتروني   –  2.11

يحتون التسويق الالكتروني على عددا مفاهيم أساسية حيث سيتم التطرق الى بعض البنود  
 وابعاداالمتعلقة بالتسويق الالكتروني من حيث التعرف على الأنواع و الأهمية و المميزات 

 

 : مفهوم التسويق الالكتروني  2.11.1

يمكن تعريف التسويق الالكتروني بانة عملية الاستخدام و التطوير الفعال)وفق رسية رقمية  
واضحة( و الكفوء )مقدرة جوهرية( للموارد التسويقية الرقمية )الخبرات  المعارف  الافراد   
القواعد  البيانات   العلاقات و غيرها......( الأدوات المتاحة على الانترنت من اجل تحقيق  

   زا تنافسية في سوق الاعمال الالكترونية مي

 (  325ص  –  2004 - )نجم 

 

 : أنواع التسويق الالكتروني  2.11.2

a)  الاعمال  و الالكترونية بين المنظمات  تجارة B2B 
b)   تجارة الالكترونية موجهة للمستهلكB2C 
c)   تجارة الالكترونية بين المنظمات والحكومةB2G 

 ( 29  28ص   - 2009  – )مجموعة من الخبراء 

 



 

18 
 

 

 : أهمية التسويق الالكتروني 2.11.3

ازدادت الأهمية الاستراتيجية للتسويق الالكتروني بعد الانتشار الاستخدامات التجارية عبر  
   فتح التسويق الالكتروني افاقا جديدة في عالم التسويق  الانترنت و قد 

    ( 64  63ص   –  2019  –)الحديدن والسبعاون 

a)  ءيتيح استخدام الطرق او الحملات الإعلامية التي يمكن ان تجذب العملا 
b)    العملاء و يسهم في تسهيل عملية التواصل بين الشركات  
c)  الى العملاء   وصولسهولة الانتشار في السوق وال 

 

 

 

 

 : مميزات التسويق الالكتروني  2.11.4

 هناك العديد من مميزات التسويق الالكتروني واهمها ما يلي  

 ( 433  431ص   –  2006  –)أبو قحف واخران   

a)  ساعة كما يوفر مدى واسع   24على التسويق   يساعد التسويق الالكتروني  المستهلكين
 او تشكيل كبيرة من المنتجات او الماركات او العلامة التجارية وذلك خلاف التسويق التقليدن  

b)   يمنح التسويق الالكتروني المستهلكين الفرصة لاجراء مقارنات لاسعار المنتجات قبل
لا يبذل المستهلكون جهدا و وقتا كبيرا مقارنة بما كان يحدث  شراءها بشكل افضل واسرع حيث  

 عند التجول عبر المحلات التجارية لمقارنة الأسعار  

 : ابعاد التسويق الالكتروني  2.11.5

a)   المنتج 
b)  السعر 
c)   الترويج 
d)   التوزيع 
e)   امن المعلومات 

 (  180ص   – 2011 - )وادن الاسطل
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 المتجر الالكتروني   –  2.12

يعرف المتجر الالكتروني بانة تطبيق او موقع الالكتروني يتضمن مجموعة من عمليات البيع و  
 الشراء للعدد كبير من السلع و كذلك الخدمات و جميع تلك العمليات تحدث عبر الانترنت  

 

 : مفهوم المتجر الالكتروني 2.12.1

موقع الالكتروني موجود على صفحات شبكات الانترنت مخزن على جهاز حاسب الي مرتبط  
بشبكة الانترنت يعرض ما يحتوي  من بيانات و صور و معلومات بعدة اشكال  على صفحات  

 الالكترونية حيث يتم تبادل السلع والخدمات  

 (  16ص   – رسالة ماجستير  –  2019  – )عمر 

 : أهمية المتجر الالكتروني  2.12.2

a) المتاجر الالكترونية لاتغلق ابدا 
b)   رمكانية الوصول الى عدد اكبر من العملاء 
c)   سهولة الوصول الى المنتج او الخدمة المطلوبة 
d)   سهولة الدفع بطرق متعددة 
e)   علاقة اقوى مع العملاء 

(https://tasueq.com) 

 

 : خصائص المتجر الالكتروني  2.12.3

a)   جودة المحتويات 
b)   سهولة الاستخدام 
c)   تكامل البيانات 
d)  حماية امن وسلامة المعلومات 
e)   الدفع بطريقة الالكترونية 

 (  25ص   –  2019  – )عمر 
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 دورة حياة النظام  -2,4
تتكون دورة حياة النظام من سلسلة من المراحل التي يبنى عليها بناء النظام يوضحها الشكل  

 التالي:  

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 المصدر: الباحثون 

 رسم توضيحي لدورة حياة بناء النظام  2   1 شكل

 

 التخطيط : 2.4.1

التخطيط هو وضع مخطط لتحقيق هدف معين من خلال تحديد الموارد والمهام 
والإجراءات والجدول الضرورية لتحقيق ، بحيث يعُبر الهدف عن الغرض 

المستقبلي الذن تسعى المنظمة للوصول رلي  وتحقيق ، وهذا يوضح الفرق بين  
حدد الوسيلة المتبعة  الهدف والخطة فالهدف يُحدد الغاية المستقبلية، بينما الخطة تُ 

   لتحقيق 

 (     33ص  – 2023 –) غفران الامون 
 

 : التحليل  2.4.2

يعُرّف تحليل النظام ب ن  عملية تحديد المشكلات وتنظيم الحقائق والتفاصيل الخاصة 
بالنظام. يمكن أيضًا وصف تحليل النظام ب ن  الانهيار الدقيق للنظام رلى مكونات  أو  

أجزائ  المنظمة. من المهم أن تعرف ما الذن يعمل مع ماذا، وما الذن يجعل شيئاً ما 
 ذن يمكن أن يعمل بشكل مستقل يعمل أو يفضل، وما ال

 (     33ص – 2023 –) غفران الامون 

   التخطيط 

 الصيانة  

   الاختبار

 التنفيذ 

   التحليل

   التصميم
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 : التصميم  2.4.3

سلسلة من الممارسات والإجراءات المنظمة التي تستخدم لإعادة ترتيب العناصر  
المكونة للنظام ب سلوب يتماشى مع مصلحة النظام ويكمل ، ليصار رلى تحقيق أهداف  

 معينة 

 (    34 33ص  – 2023 –) غفران الامون                 

 : التنفيذ  2.4.4

هي اخر جزء من مراحل انشاء النظام و التي يتم فيها جمع و تنفيذ كل أجزاء النظام  
لكي نصل الى الشكل النهائي للنظام و تعتبر احد أطول و اصعب الأجزاء في انشاء 

                                 النظام 

 (    34ص  – 2023 –) غفران الامون                                            

 

 : الاختبار  2.4.5

عمل اختبارات و فحص لعمل كل جزء في النظام و الت كد من صحة تنفيذ العملية و  
 المدة الزمنية عند تنفيذها 

 (    34ص    – 2023 – ) غفران الامون                                          

 

   : التشغيل و التقييم )الصيانة (2.4.6

هي مرحلة مراقب  أداء النظام و اجراء التعديلات الازمة حسب الحاجة و حسب  
      رغبة المستخدمين

   (  35ص  – 2023 –) غفران الامون                                        

 

 

 

 

 

 

 



 

22 
 

 التقنيات و اللغات المستخدمة   –2.5 

 

2.5.1:  Opencart  : 

هو نظام ردارة المحتوى ومجاني ومفتوم المصدر ويستخدم لانشاء المتاجر  
الالكترونية ويتميز بسهولة الاستخدام والمرونة  ويتميز لوح  تحكم بسيطة وسهلة  

 الاستخدام لادارة المنتجات والطلبات والعملاء و كذلك يدعم متعدد اللغات والعملات  

 (     35ص  – 2023 –) غفران الامون 

 

  Flutterاطار عمل: 2.5.2

تم   Dart مفتوم المصدر مبني على لغة  Frameworkعبارة عن اطار عمل 

يتيح بناء تطبيقات الهواتف   و 2017تم رصدارا في مايو   تطويرا بواسط  جوجل
   IOS and Androidالمحمولة لنظامي 

 (     35ص  – 2023 –) غفران الامون 

 Dartلغة :  2.5.3

هي لغة حديثة ومتعددة المنصات وعامة الأغراض تستمر في تحسين مميزاتها مما 
معظم المشغلات القياسية لمعالجة   dartيجعلها اكثر نضجا ومرونة ويوفر 

 المتغيرات 

 (     36ص   – 2023 –) غفران الامون 

 

 

2.5.5:   VScode 

هو محرر شيفرة مصدرية مجاني ومفتوم المصدر ( IDEهو بيئة تطوير متكاملة ) 

من تطوير شركة مايكروسوفت يدعم العديد من لغات البرمجة ويوفر ميزات مثل  
 الاكمال التلقائي وتصحيح الأخطاء وردارة الإضافات 

 

2.5.7  :Android Studio  

( رسمية من تطوير جوجل وتستخدم لتطوير تطبيقات  IDEهو بيئة تطوير متكاملة ) 

Android  

ويدعم الاكمال التلقائي و تجربة التطبيقات مباشرة على جهاز افتراضي دون  
 (     37ص  – 2023 –) غفران الامون الحاجة لهاتف حقيقي  
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  MYAQL: قاعدة البيانات  2.5.9

في   عبارة عن نظام قواعد البيانات يسمح بانشاء قواعد بيانات علائقية و استخدامها
مختلف البرمجيات و ت تي باصدارات متعددة كما ت تي في اغلب البرامج التي 

 PHPمدمجة مع لغة 

وغيرها و ي تي محرك قاعدة البيانات تحت مسمى    WAMP , XAMPPبرمجيات  

PhPMyAdmin 

 (     38ص  – 2023 –) غفران الامون 

 

 

 الدراسات السابقة  –2.6
 (  2015دراسة العضايلة )  –2.6.1

بعنوان: دور شبكات التواصل الاجتماعي في الت ثير على القرار الشرائي للمستهلك 
 المملكة العربية السعودية   –عبر الانترنت: دراسة تحليلية في جامعة القصيم 

هدفت هذا الدراسة الى قياس دور الشبكات الاجتماعية )شبكات التواصل 
الاجتماعي( في الت ثير على القرار الشرائي لدى طلاب جامعة القصيم و لتحقيق  

هدف الدراسة اعتمد الباحث الأسلوب التحليلي للوصول الى النتائج و تكونت عينة  
 ودية  ( طالبا في جامعة القصيم في السع524الدراسة من )

التابع: القرار الشرائي   -: قل: دور شبكات التواصل الاجتماعيالمتغيرات )المست 
 للمستهلك( 

العينات  –الملاحظة   –المقابلة  –قد تم تجميع البيانات باستخدام )الاستبيان 
 الاحتمالية(  

توصلت الدراسة الحالية الى مجموعة من النتائج من أهمها: ان ابعاد شبكات 
التواصل الاجتماعي )تبادل المعلومات  تقييم المنتج ( يمتلكان ت ثيرا على القرار  

الشرائي فيها أشارت النتائج الى عدم وجود تاثيرا للبعد المتعلق بدعم المستهلك ك حد  
  ثير على القرار الشرائي ابعاد التواصل الاجتماعي في الت 
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 ( 2016دراسة سلفارجو و كارثكين ) – 2

الالكترونية تجاا التسوق عبر الانترنت و السلوك  التجارة دراسة حول بعنوان: 
 الشرائي للمستهلكين في مدينة تاميلاندو الهندية  

هدفت هذا الدراسة الى التعرف على العوامل التي تسثر على السلوك الشرائي  
للمستهلكين عبر الانترنت لتحقيق هدف الدراسة اعتمد الباحثان المنهج الوصفي  

( مستهلكا يتسوقون عبر الانترنت في 186التحليلي و تكون عينة الدراسة من )
 مدينة تاميلاندو الهندية  

 التابع: لسلوك الشرائي للمستهلكين (  -المتغيرات )المستقل: التجارة الالكترونية : 

 العينات الاحتمالية (  –المقابلة  –قد تم تجميع البيانات باستخدام )الاستبيان 

توصلت الدراسة مجموعة من النتائج أهمها: ان سهولة المنتجات من خلال موقع 
ساعة و سبعة أيام تجعل المستهلك يشعر براحة اكبر مما    24الويب للتسوق لمدا 

يسثر على سلوك  ريجابا نحو السلع و المنتجات و اتخاذ قرار في شرائها كما  
أيضا بشكل كبير على نية   أظهرت الدراسة ان المخاطر و خصائص المنتج تسثر

العميل في اتخاذ قرار الشراء و ان تقديم خدم  عملاء افضل من خلال الرد السريع 
على أسئلة العملاء و التعامل السرن مع استفسارات العملاء و شكاويهم من ش نة  

تحسين صورة العلامة التجارية لمتاجر التجزئة عبر الانترنت و بالتالي الت ثير على  
 و قرارهم الشرائي     سلوكهم

 

 ( 2017دراسة القندوز ) – 3

 بعنوان: التجارة الالكترونية و دورها في سلوك المستهلك مدينة مصرات  الليبية  

  -هدفت الدراسة الى معرفة العلاقة بين المتغيرات الديموغرافية )نوع المستهلك
دخل   -الحالة الاجتماعية للمستهلك -المستوى التعليمي للمستهلك -عمر المستهلك

مدى درجة التسوق من مواقع  ( وحجم افراد المستهلك -مهنة المستهلك -المستهلك
التجارة الالكترونية عبر الانترنت و لتحقق هدف الدراسة اعتمدت الباحثة المنهج  

( مستهلكا يتسوقون عبر الانترنت  50الوصفي التحليلي تكونت عينة الدراسة من )
 في مدين  مصرات  الليبية 

 التابع: سلوك المستهلك (  -المتغيرات )المستقل: التجارة الالكترونية : 

 العينات الاحتمالية (  –قد تم تجميع البيانات باستخدام )الاستبيان 

توصلت الدراسة الحالية الى مجموعة من النتائج من أهمها: عدم وجود علاق  
 افراد  ارتباطية دالة احصائيا بين كل من العمر و الحالة الاجتماعية و الدخل و حجم

الاسرة و بين مدى التسوق الالكتروني أن ان كل هذا المتغيرات لم تسثر في السلوك 
   الشرائي للمستهلكين 
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 التعقيب على الدراسات السابقة  – 4

التي تمكن الباحث من الوقوف عليها تميزت هذا الدارسة عن غيرها من الدراسات 
 فيما ي تي:  

ان الهدف الرئيسي من ه  للدراسة بيان التجارة الالكترونية ب بعادها )دعم  -1
تقييم المنتج( في سلوك المستهلك الشرائي في متاجر   -تبادل المعلومات -المستهلك

 مواد البناء الانشائية كبيرا الحجم في اليمن  
التجارة الالكترونية بمجموعة من الابعاد التي تتناسب قطاع متاجر مواد  -2

البناء الانشائية كبيرا الحجم في اليمن سوف يوسع باب المعرفة و سوف يتيح  
المجال امام الباحثين و المختصين لهذا المتغيرات على قطاعات أخرى و في بيئات  

 مختلفة 
تبين مراجعة الدراسات السابقة التي تناولت متغيرات الدراسة )التجارة  -3

الالكترونية او سلوك المستهلك الشرائي( ب ن معظم الدراسات طبقت في بيئات 
عربية و اجنبية لكل منها خصوصيتها و اهتماماتها و بالتالي يمكن القول ب ن هذا 

اء  مثل هذا الدراسات حيث سيتم  يمنية مسهلة لاجر -الدراسة أجريت في بيئة عربية 
تطبيقها على احد اهم القطاعات التي يتوج  اليها المستهلكين في اليمن متمثلا في  
 متاجر مواد البناء الانشائية كبيرا الحجم في اليمن و التي تشهد تطورا مستمرا  

 

 (  2022)  هيمان واخرون دراسة – 4

حالة دراسية )محلات    بعنوان انشاء متجر الالكتروني لبيع وشراء العسل اليمني  في
امانة العاصمة( هدفت الدراسة الى دراسة  –شارع الغرفة التجارية  –العسل 

الوضع الحالي لسير عملية البيع والشراء وبناء نظام الالكتروني لبيع وشراء العسل 
 الغرفة التجارية   –اليميني في محلات العسل في شارع 

مشكل  الدراسة في صعوبة التواصل بين العملاء ومحلات حيث تمثلت مشكلة 
العسل المختلفة وضعف التسويق لتلك المحلات لدى العملاء واحتوت الدراسة على 
سبعة تساسلات والتي تم الإجابة على خمسة منها في الدراسة الأولية والتساسلات  

يانات من خلال  السادس والسابع تم الإجابة عليهما من خلال التجميع النهائي للب 
 استبيان الواجهات التخيلية 

 

قد اوصت الدراسة بمجموعة من المقترحات لمعالجة المشاكل ونقاط الضعف التي  
لوحظت في عملية بيع والشراء العسل في شراء في شارع الغرفة التجارية كان 

ابرزها عمل دراسة شاملة لكيفية انشاء متجر الالكتروني لادارا عملية بيع وشراء 
تحسين كفاءة كفاءت  وتطوير   العسل في شراء الغرفة التجارية مع الحرص على

 مستقبلا  



 

26 
 

 

 أنظمة مشابهة   – 2.7
 منصة مواد دوت كوم   –  2.7.1

 https://www.mawad.com 

 عبارة عن منصة موقع الالكتروني في المملكة العربية السعودية و يمكن من خلالها

اخيار افضل مستلزمات مواد البناء لبناء منزل احلامك اذا كنت تبحث عن مواد بناء  
 هي المكان المثالي لك عالية الجودة و ب سعار مناسبة ف ن منصة مواد 

 

 

 

 :مميزات منصة مواد دوت كوم 2.7.1.1

a ) المنتجات  تنوع 
b )  الاستخدام سهولة 
c) المشتراة  للمنتجات ومريحة  سريعة  توصيل  خدمات  الموقع يوفر   التوصيل خدمات . 
d ) وخصومات  عروض . 
e) المتنوعة  الدفع  خيارات . 
f) و توفير خدمه البيع بالتقسيط   العملاء دعم 
g) و مراجعات    تقييمات 
 

 

 : عيوب منصة مواد دوت كوم 2.7.1.2

a) توفير هذا المنصة الا في المملكة العربية السعودية   عدم 
b)  صعوبة في ريجاد المنتجات من خلال عملية البحث 

 

 

 

 

 

 : صور توضيحية لموقع مواد دوت كوم  2.7.1.3

https://www.mawad.com/
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 متجر مسسسة بن كامل لمواد البناء  –  2.7.2

 https://bkbsa.com 

  المنزلية  ولأدوات البناء ومواد الصحية الأدوات مجال في)متخصصون  كامل بن
 (التنافسية الأسعار وافضل  المعايير ب على المنتجات كافة توفير  على ونعمل

 

 : مميزات متجر مسسسة بن كامل لمواد البناء 2.7.2.1

a) المنتجات تنوع . 

b) المواد جودة . 
c) التنافسية الأسعار. 
d) العملاء خدمة . 
e) الشراء سهولة . 

 

 : عيوب متجر مسسسة بن كامل لمواد البناء 2.7.2.2

a) المناطق  بعض في محدودة  التوصيل خدمات تكون  قد: التوصيل خدمات 
b) الأسعار  تفاوت 
c) الترويجية العروض محدودية . 
d)  عدم توفير هذا المنصة الا في المملكة العربية السعودية 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://bkbsa.com/
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 : صور توضيحية لمتجر مسسسة بن كامل  2.7.2.3
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 ثالث الفصل ال

 

 

 ( التخطيط)
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 الفصل الثالث 

 (  التخطيط )

 

 : المقدمة  1-3
سيحتون هذا الفصل الذن تناول  الباحثون خط  الدراسة و الاطار النظرن على نحو  
تفصيلي اكثر لكافة العمليات و المنهجية المطبقة في اجراء هذا الدراسة و كما سيتم  

ريضام الخطة الزمنية التي عمل الدراسة عليها على أساسها سيتم التعرف على 
ت المشروع طوال الفترة المتاحة و كذلك طرق  الكيفية استخدام توزيع و ردارة الوق

تقسيم البيانات و جمعها و الأساليب المستخدمة في المشروع و سيتم استعمال  
مخطط الاطار النظرن لتحقيق نتائج المشروع و سيتم تحديد " مجتمع الدراسة 

 وأدوات تجميع البيانات ومقياس ردارة الدراسة و  المستهدف وعينة الدراسة المحددة 
 " دراسة الجدوى 
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 : خط  الدراسة 2-3

  

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( يوضح المنهجية التي ستتبعها الدراسة 3.1شكل رقم ) 

 المصدر: الباحثون  

 الأولى  المرحلة

 )التخطيط المبدئ(   

 التعرف على المشكلة  –  1

 معرفة مجال الدراسة  –  2

 وضع الأهداف    –  3

 وضع الخطة الزمنية للتنفيذ    –  4

 
 معرفة المشكلة الحالية  –  1

 معرفة المستهدفين وتحديد عينة الدراسة –  2

 وضع أسئلة الدراسة    –  3

 وضع دارسة الجدوى   -  4

 

 
 استمارة  المقابلة الأولية    –  1

 استمارة الملاحظة   –  2

 استمارة الاستبيان  –  3

  ( Microsoft Office word)برنامج  –  4

  أهدافهاخلفية المشكلة الدراسة و –  1

   وتساسلاتها 

 دراسة واقعية للجدوى     -  2

 

 الهدف 

 النشاط 

 الادوات 

   المخرجات 
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 ( يوضح المنهجية التي ستتبعها الدراسة 3.2شكل رقم ) 

 المصدر: الباحثون  

 الثانية   المرحلة

 ( العلمي )البحث 

 الدراسات جمع معلومات من المراجع و –  1

 السابقة  

 جمع معلومات من المواقع الالكترونية   –  2

الاطلاع على التقارير المرجعية لحالة   –  3

 الدراسة   

 وضع دارسة الجدوى   -  4

 جمع معلومات حول الموضوع    –  1

 كتب   –  1

 دراسات علمية سابقة   –  2

 أنظمة مشابهة   –  3

 الانترنت    –  4

تحديد الخلفية النظرية و العلمية   –  1

 للمشروع  

 المرجعية   المقارنة الدراسات السابقة و –  2

 الأنظمة السابقة   –  3

   دراسة واقعية للجدوى   –  4

 النشاط 

 الهدف 

 الادوات 

   المخرجات 
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 ( يوضح المنهجية التي ستتبعها الدراسة 3.3شكل رقم ) 

 المصدر: الباحثون  

 

 

  الثالثة المرحلة

 )التحليل( 

 أسئلة الاستبيان  –  1

 أسئلة المقابلة   –  2

 أسئلة الملاحظة   –  3

4  – Microsoft Office Excel   

تحليل البيانات التي تم الحصول   –  1

 عليها  

 استنتاج توصيات ومقترحات   –  2

تصميم أسئلة الاستبيان والمقابلة و   –  1

 الملاحظة  

لمقابلة و  اعرض نتائج الاستبيان و  –  2

 الملاحظة

 تحديد التوصيات والمقترحات  –  3

 

 تقرير تحليل الدراسة الأولية   –  1

 تقرير نتائج التحليل النهائية   –  2

 التوصيات و المقترحات  –  3

 النشاط 

 المخرجات 

 الهدف 

 الادوات 
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 ( يوضح المنهجية التي ستتبعها الدراسة 3.4شكل رقم ) 

 المصدر: الباحثون  

 

 الرابعة  المرحلة

  (  التصميم) 

 تصميم الموقع و الواجهات   –  1

 تصميم قاعدة البيانات   –  2

 بناء النظام    –  3

 نمذجة العمليات و البيانات   –  1

تصميم قاعدة البيانات وواجهات   –  2

 الموقع  

 جهات و التقارير  ابناء قاعدة البيانات و –  3

 ربط قاعدة البيانات مع واجهة النظام     –  4

1  - Visual Studio  

2  – MYSQL   

 الهدف 

 النشاط 

 الادوات 

 مخططات و جداول تحليلية   –  1

 واجهات تخيلية    –  2

متجر الالكتروني لبيع منتجات مواد   –  3

 البناء الانشائية  

 عرض نماذج لاكواد النظام    –  4

   المخرجات 
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 ( يوضح المنهجية التي ستتبعها الدراسة 3.5شكل رقم ) 

 المصدر: الباحثون  

 

 

 

 

 

 الخامسة المرحلة

 (   التنفيذ) 

 وضع معايير والمحددات للخطة    –  1

 الخطة التنفيذية   –  2

 تحديد خط  الأداء  –  1

 وضع الخطة التنفيذية للبحث    –  2

1  - Microsoft Office Word   

 الهدف 

 النشاط 

 الادوات 

 خط  تقديم النظام   –  1

 المخرجات    
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 ( يوضح المنهجية التي ستتبعها الدراسة 3.6شكل رقم ) 

 المصدر: الباحثون  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 السادسة   المرحلة

  )التوثيق (

 النهائية التوثيق او تجميع الوثائق  –  1

Presntation   

 الهدف  تقديم نسخة نهائية من البحث   -  1

 الادوات 

 التقرير النهائي للدراسة   –  1

   العرض النهائية للدارسة  –  2

1  – Microsoft Office word  

2  - Microsoft Office Power point  

 

 النشاط 

 المخرجات 
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 : الجدول الزمني  3-3

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 3.7الشكل رقم )

 المصدر: الباحثون 
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 : المراحل التفصيلية للدراسة  4-3

التي تم استخدامها و   تتضمن المراحل التفصيلية للدراسة و الأهداف و الأدوات
 كذلك الانشطة اللازمة لتنفيذ مخرجات كل عملية 

 

 جدول يوضح المراحل التفصيلية  

   المرحلة   الأهداف الانشطة  الأدوات      المخرجات

خلفية   – 1

 ومشكلة الدراسة  

اهداف   – 2

تساؤلات  و

 الدراسة  

2 – 
 نطاق الدراسة  

3 - 
   دراسة الجدوى

المقابلة   – 1

 الشخصية  

 مكتبة الاوفيس  – 2

ميكروسوفت   – 3

 بروجكت 

  المشكلة خلفية على التعرف -1

 الحالية 

كتابة التقرير الاولي عن  - 2 

 الدراسة 

2 – 
 وضع فرضيات الدراسة 

 عمل دراسة جدوى  – 4

تحديد خلفية المشكلة   – 1

 مشكلة الدراسة  و

اهداف  تحديد أهمية و – 2

 الدراسة  

تحديد أسئلة الدراسة   – 3

 وأدوات جمع البيانات  

4 – 
وضع الخطة الزمنية 

 للتنفيذ  

5 - 
 عمل دراسة جدوى   

  التخطيط

 المبدئي 

الخلفية   – 1 

 النظرية للدراسة  

الأنظمة  – 2

 المشابه للمشروع 

 

مواقع  – 1

الالكترونية و الكتب  

 و البحوث السابقة 

البحث عن طريق المواقع   – 1

 البحوث والكتب و

 وتحليلها السابقة

البحث الدقيق في المواقع   – 2

 الكتب العلمية  و

الحصول على المعلومات  – 3

 المتعلقة بالموضوع  

اقتباس بعض المعلومات   – 4

 المراجع من الكتب و

البحث عن أنظمة فعلية   – 5

 مشابه تم تطبيقها 

قدر ممكن  جمع اكبر  – 1

من المعلومات المتعلقة  

 بالدراسة  

دراسة مقالات و  – 2

البحوثات سابقة المرتبطة 

 بالموضوع  

 

 البحث

 العلمي 
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تقييم الوضع  – 1

 الحالي  

النتائج  – 2

 النهائية  

التغذية   – 3

العكسية 

للوجهات 

 الرئيسية 

 

 المقابلة   – 1

   ستبيانالا – 2

 الملاحظة  - 3

 تحليل الوضع الحالي   – 1

 تحليل أسئلة المقابلة   – 2

مناقشة البيانات   – 3

 الانحرافات و

مقارنة النتائج الأولية  – 4

 بالنهائية 

اثبات عنصر المصداقية   – 5

 والثبات 

 وضع حل المقترح  – 6

 اعداد أسئلة المقابلة   – 1

3 – 
 اعداد أسئلة الاستبيان 

4 – 
 اعداد قائمة الملاحظة 

 تحليل البيانات   – 4

 رفع المقترحات  – 5

التجميع النهائي   – 6

 للبيانات  

 التحليل

 

تحليل  – 1

 المتجر 

تصميم  – 2

 المتجر 

نسخة  – 3

 المتجر 

 

VScode 

XAMPP1-   

AND MYSQL 

 use عمل مخططات – 1

case   

عمل مخططات الكائنات و   – 2

 classالعلاقات 

 عمل اكواد النظام المقترح  – 3

تصميم واجهات النظام   – 4

 المقترح  

 تطبيق النظام المقترح   – 5

 توثيق النظام ومتطلباته – 6

 رسم المخططات  – 1

 بناء الواجهات  – 2

 تكوين الموقع  – 3

 التصميم

 والبناء   

 التوصيات – 1

 المقترحات   -2

 

Microsoft1-  

Office Word  

  

عمل التوصيات  – 1

 والمقترحات 

 وضع خطه التطبيق  – 2

 

تحديد التوصيات و   – 1

 المقترحات  

 وضع خطه التطبيق  – 2 

 

 التنفيذ 

التقرير  – 1

 النهائي

WORD1 -  1 –   الخطة النهائية  – 1 تجميع وثائق الدراسة

 للدارسة  

   التوثيق

 ( 3.1جدول رقم )

 المصدر: الباحثون 
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   : منهجية الدراسة ومصادر جمع المعلومات5-3

تم استخدام المنهج الوصفي التحليلي لغرض الحصول على بيانات و معلومات  
اعتمد الباحثون على نوعان من مصادر جمع البيانات  ، لتحقيق اهداف هذا الدراسة 

 هما:

 المصادر الأولية   – 1

اعتمد الباحثون على جمع البيانات الأولية هي تلك المعلومات التي يحصل عليها  
الباحث مباشرة من البيانات الأولية المتمثلة في الافراد و المجموعات و التتبع  

 المباشر للاثر 

من خلال الاستبيان  ك داة رئيسية لدراسة و معالجة الجوانب التحليلية لموضوع  
بقة و على الدراسة حيث ان بناء عبارات الاستبيان استندت على الدراسات السا

 والمصانع  تاجر( من العاملين و العملاء في الم29طرم أسئلة عامة على ) 
 امانة العاصمة -مدرية السعبينالمختصة في شراء و بيع مواد البناء الانشائية في 

 المصادر الثانوية   – 2

 اعتمد الباحثون على المصادر الثانوية المتاحة هي الرسائل العلمية  

تناولت الجانب النظرن  العلاقة بموضوع الدراسة كذلك الكتب العلمية التي
جرائية قد اعتمد الباحثون على هذا المصادر في التعريفات الإ و   لمشروع ل
 لمشروع أسئلة اديد مشكلة و الدراسات السابقة في تح و 

 

 : أدوات تحليل البيانات  6-3

 الأدوات المساعدة في عملية تحليل البيانات تم استخدام مجموعة من البرامج و 

1 - Microsoft Office 

2 – Use Case Diagram 

3 – Class Diagram 

4 - ACTIVITY Diagram 
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 : مجتمع الدراسة وعينتها  7-3

و مدراء  المتاجر  عملاء و  المتاجر والمصانعشمل مجتمع الدراسة بعض موظفين 
 ذلك على النحو الاتي: والمتاجر المصانع

شارع حدا  –السبعين   مديرية –في امان  العاصمة   اجر ومصانعمت  9
عميل و موظفين و مدراء موزعين على كافة المتاجر والمصانع و قد  

  29الملائمة لدراسة و قد تم توزيع  العينة  اختياراعتمد الباحثين في 

 استبانة على افراد عينة الدراسة 

 

 مجتمع الدراسة وعينتها 

عينة الدراسة الأولية   مجتمع الدراسة البيان
 والوسائل التي تم استخدامها 

عينة الدراسة 
النهائية والوسائل  
 التي تم استخدامها 

  مصانع مواد  متاجر 
 البناء الانشائية  

العينة   
 المختارة  

   الاستبيان   المقابلة الملاحظة   الاستبيان    المقابلة العدد

 متاجر  
 مصانع  

 
 9 المدراء

9 
 

    

 متاجر  
 مصانع  

 

 موظفين 
 

9 

  

9 

  

 متاجر 
 

 عملاء  
  

29 

 

29 

   

 ( 3.2جدول رقم )

 المصدر: الباحثون 
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 : أدوات تجمع البيانات  8-3

للحصول على ذات علاقة  والملاحظة  قد اعتمد الباحثون على المقابلة و الاستبيان
 بالدراسة  

 

 : الاستبيان  1-8-3

 استخدمت ك داة رئيسية في جمع البيانات و قد صممت خصيصا لهذا الدراسة  

 

 : تعريف الاستبيان  1-1-8-3

تعرف الاستبانة: ب نها أداة لجمع البيانات المتعلقة بموضوع محدد عن طريق  
استمارة يجرن تعبتها من قبل المستجيب و تستخدم لجمع المعلومات بش ن معتقدات  
ورغبات المستجيبين ولجمع حقائق هم على علم بها: ولهذا يستخدم بشكل رئيسي في  

ق عن الممارسات الحالية و  مجال الدراسات التي تهدف الى استكشاف حقائ 
استطلاعات الرأن العام و ميول الافراد اذا كان الافراد الذين يرغب الباحث في 

الحصول على بيانات بش نهم في أماكن متباعدة ف ن أداة الاستبيان تمكن  من  
 الوصول اليهم جميعا بوقت محدد و بتكاليف معقولة 

 (   35ص   –  2010 –)الصنيع 

 

  

 : مزايا الاستبيان في البحث العلمي   2-1-8-3

a)  تمكن أداة الاستبيان من حصول الباحثين على بيانات و معلومات من عن
وافراد ومفردات يتباعدون وتتباعد جغرافيا ب قصر وقت مقارنة مع الأدوات 

 الأخرى  
b)  يعد الاستبيان من اقل أدوات جمع البيانات والمعلومات تكلفة سواء كان ذلك

 بالجهد المبذول من قبل الباحث ام كان ذلك المال المبذول  
 (   36ص   –  2010 –)الصنيع 
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 : المقابلة  2-8-3

 

 : تعريف المقابلة1-2-8-3

تعريف المقابلة بانها تفاعل لفظي بين شخصين في موقف مواجهة حيث يحاول  
وهو الباحث القائم بالمقابلة ان يستثير بعض المعلومات او التعبيرات لدى  احدهما

الاخر وهو المبحوث والتي تدور حول ارائة ومعتقد فهناك بيانات ومعلومات لا 
يمكن الحصول عليها الا بمقابلة الباحث للمبحوث وجها لوج  ففي مناسبات متعددة 

لأشخاص في موضوع البحث  يدرك الباحث ضرورة رسية وسماع صوت وكلمات ا
 ( 70ص   – 2020  –)الصنعاني 

 

 

 : مزايا المقابلة 2-2-8-3

a) –  انها افضل اداءة لاختبار وتقويم الصفات الشخصية 

b) –  اتالاستشار في رىانها ذات فائدة كبيرة كب 

c) -    انها ذات فائدة كبيرة في تشخيص ومعالجة المشاكل الإنسانية 

 ( 52ص – 1981 – )غرايبة وزملاا                                   

 

 

 

 

 : الملاحظة الشخصية 3.8.3

 

 : تعريف الملاحظة  3.8.3.1

تعرف الملاحظة ب نها: الاعتبار المنتب  للظواهر او الحوادث بقصد تفسيرها 
واكتشاف أسبابها وعواملها والوصول الى القوانين التي تحكمها وحيث يحتاج  

الباحثون في بعض ابحائثهم الى المشاهدة الظاهرة التي يدرسونها او قد يستخدمون  
عدة اشكال ويكون لها وظائف  مشاهدات الاخرين ف ن ملاحظات البحاثين ت خد  

 متعددة تبعا لأغراض البحث واهداف 
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 : مزايا الملاحظة   3.8.3.2

a)   تحديد الجوانب التي ستخضع للملاحظة وهذا يكون بمعرفة مسبقة

 وواسعة عن الظاهرة موضوع الملاحظة  

b)  اختبار الأهداف العامة والمحددة مسبقا بملاحظات عامة للظاهرة 

c)   تحديد طريق تسجيل نتائج الملاحظة بتحديد الوحدة الإحصائية والبيانية

 التي ستستخدم في تسجيل نتائج المشاهدات

 (  279 278ص   – 2000  –)بدر 

 

 : مقياس أداة الدراسة  9-3

  لقد تم الاعتماد على مقياس ليكرت الخماسي لقياس المتغيرات الدراسة لاستخدامة
في اغب دراسات وابحاث نظم المعلومات   وسيتم الاعتماد على ميزان ليكرت  

الخماسي  الذن يطلق علية أسلوب الرتب المجمعة لذلك لان  يتميز بالبساطة وعدم  
 . التعقيدات الموجودة في المقاييس الأخرى 

 

 جدول مستويات الإجابة لمقياس ليكرت الخماسي 

 غير موافق بشدة  غير موافق   محايد  موافق  موافق بشدا

5 4 3 2 1 

5-4.20 4.19-3.40 3.39-2.60 2.59-1.80 1-1.79 

 ( 3.3الجدول رقم)

 ن الباحثو  :المصدر

   

وقد تم اعتماد المقياس لدرجة تقييم افراد الدراسة  مقسم الى ثلاثة مستويات   حيث  

القطع    قيمة    احتسبت درجة  اعلى  الفرق  بقسمة حاصل  ذلك 

 ( 5للمقياس )

 (( 5-1/)3=1.33( على ثلاثة مستويات )1واقل قيمة فيها )

 وذلك تكون المستويات الثلاثة على النحو التالي: 

 واكثر    -3.68  2.34-3.67 1-2.33 المتوسط المرجح 

 مرتفع  متوسط  منخفض   المستوى  

 الباحثون  :المصدر
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 دراسة الجدوى    :3.10

تعتبر دراسة الجدوى هي اهم مراحل الدراسة التمهيدية حيث انها تتعلق بإقامة مشاريع عملاقة  

طويلة الأجل وحيث ان الغرض من هذه الدراسة في مجال نظم المعلومات هو معرفة إمكانية بناء  

ة  نظام حاسوبي يعمل على مجموعة من التقنيات والبرامج الحديثة الأصلية والتي تزيد من الكفاء

وسهولة استخدامه وهذه الدراسة يجب ان تؤكد وجود حل من الحلول يجب    للنظام والموثوقية

ومتطورا فنيا    اقتصاديا ومعتدلاالاعتماد عليه بل يجب ان يكون هذا الحل مقبولا تنظيميا  

 وتكنولوجيا.

وتهدف دراسة الجدوى الى التعرف على احتياجات المشروع وفرصة نجاحه والتهديدات التي  

 وتهدف أيضا الى اثبات ان المشروع ناجح وسيحقق الفائدة  سيوجهها

 

 

 

 

 

 

 : أنواع دراسة الجدوى 3.10.1

 جدوى فنية  –1

 اقتصادية   جدوى–2

 جدوى تشغيلية  – 3 
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 الجدوى الفنية   – 1

 ومن دراسة الجدوى الفنية هي التعرف على احتياجات المشروع من المكونات المادية  الهدف

 سيحتاج الاتي    منصةعلى ضوء ذلك فأن هذا الوالمهارات   البرمجية

   (الأجهزةالمادية ) المكونات 

 

 ( 3.5الجدول رقم )

 المصدر: الباحثون 

 المكونات البرمجية )البرمجيات(   2

 البرمجيات  

 البرامج  
العد 

 د 
 الإجمالي   السعر   المواصفات  

  Windows 11 64GB $5  $5 1 نظام تشغيل  

  Microsoft Office (2019) $5  $5 1 برامج تشغيلية  

منصة متجر الالكتروني لبيع مواد البناء  

 الانشائية  
1   

$1,50
0  

$1,50
0  

  1,510$ الإجمالي  

 المكونات المادية )الأجهزة( 

 الجهاز  
العد 

 د 
 الإجمالي   السعر   المواصفات  

 2 أجهزة حاسوب  

DELL G13  

CUP CORE I7 (2500 GHZ) 

RAM 16 GB  

Hard Disk 1 TB 

$1,44

0 

 

  

  

  

$2,88

0 

 

  

  

  

 1 سيرفر  

Poweredg R740-Dell 

Up to 16*2.5SAS/SATA(HDD/SSD) Max 122.88 

TB 

$1,50

0 

 

  

$1,50

0  

  

  HP Deskjet 3630 $90  $90 1 طابعة  

  Tap-Link 2750 (Wireless) $30  $30 1 مودم  

  TP/Link - 16 outs  $100  $100 1 سويتش 

  CAT 7M $5  $25 5 كابلات توصيل  

 4,625$ الإجمالي  
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 المهارات  – 3

الفريق  
 المتوفر 

المستوى  
 المطلوب 

 المهارة الوصف

متوسط الى   متوفر 
 متقدم 

القدرة علي وضع خط  شامل  للمشروع 
 وتحديد الأهداف والموارد المطلوبة  

تخطيط  
 المشروع 

متوسط الى   متوفر 
 متقدم 

تحليل احتياجات المستخدمين وتحديد  
 المتطلبات الوظيفية والفنية  

تحليل  
 المتطلبات 

متوسط الى   متوفر 
 متقدم 

تصميم الهيكلية العامة للنظام ووجهات 
 المستخدم 

تصميم  
 النظام 

متوسط الى   متوفر 
 متقدم 

g) 1 -Opencart 

h) – MYSQL   

i) –Flutter  

j) – VScode 

k) – android studio 

l) -dart  

   القدرة على كتابة كود باستخدام 

تنفيذ  
 البرمجيات 

غير  
 متوفر 

متوسط الى  
 متقدم 

تنفيذ اختبارات لضمان جودة البرمجيات 
 وادائها 

اختيار  
 النظام 

متوسط الى   متوفر 
 متقدم 

مهارات في تنظيم وردارة فرق العمل  
 والموارد 

ادارا  
 المشاريع

 ( 3.7الجدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 

 

 

 دراسة الاقتصادية  – 2

 التكاليف   – 2.1
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 التكاليف الثابتة   2.1.1

 الإجمالي   السعر   العدد البيان 

  1,400$  700$ 2 مكتب 

 1 برمجيات )برامج التشغيل والبرامج التشغيلية
  

$1,510  
  

$1,510  
 و منصة المتجر الالكتروني لبيع مواد البناء الانشائية    

  2,880$  1,440$ 2 أجهزة الحاسوب  

  1,500$ $1500 1 سيرفر  

  90$  90$ 1 طابعة  

  100$  100$ 1 الة التصوير  

  30$  30$ 1 مودم 

  100$  100$ 1 سويتش  

  100$  100$ 1 انترنت اشتراك اول مرة  

  25$  5$ 5 كابلات توصيل  

 7,735$ الإجمالي  

 ( 3.8الجدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 

 

 

 التكاليف المستمرة  2.1.2

 تكاليف ثابتة شهريا  

 التكلفة  البيان 

 تعتبر التكاليف هي الاشتراك 

 في الانترنت لجميع أعضاء  
 الفريق طوال اليوم 

  
  
  
  

 رواتب الموظفين 

  
$800  

  

  50$ صيانة 

  100$ انترنت 

  70$ استضافة في الانترنت  

  100$ ايجار 

  1,120$ الإجمالي الشهري  

  13,440$ الإجمالي السنوي  

 ( 3.9الجدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 

 

 

 

 



 

50 
 

 المنافع  2.2

 

 المنافع الملموسة  2.2.1

 ستتمثل الايرادات المتوقعة سنويا على النحو التالي  

 

 البيان  

 الايراد تفصيليا 

 ملاحظات  

العدد/  

 الكمية
خلال  

 السنة  

العائد من البيع / 

 الفرد 

  
 الإجمالي  

  

  2,000$  100$ 20 اشتراكات التجار  
 تم احتساب اشتراكات التجار  

 بشكل سنوي على مستوى كل تاجر  

العمولات  

  170$   المتوقعة  

$24,00
0  

 تم احتساب العمولة السنوية المتوقعة من خلال  
 احتساب العمولة المتوقعة على مستوى البيع 

من  %10والعمولة 240,000$  جميع الأصناف

 ثم  

 ضرب السعر في اجمالي المبيعات ثم ضرب  

 شهر  12الناتج في 

الإعلانات 

  4,800$  5$ 20 المتوقعة  

اعلان وسعر الإعلان  20الإعلانات المتوقعة 

5$ 
 تم احتساب العائد المتوقع من الإعلانات خلال  

ومن ثم  -  4الأسبوع ومن ثم ضرب الناتج * 

 ضرب 

شهر للحصول على العائد السنوي   12الناتج في 

 المتوقع

 30,800$ جمالي  الإ

 ( 3.10الجدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 

 

 المنافع الغير ملموسة  2.2.2

يقصد بها تلك المنافع التي لا نستطيع ان نقوم بقياسها وحاسبها وتقديرها بشكل نقدن وتتمثل هذا  
 الايرادات على النحو التالي  

a) 1  –   الحصول على المعلومات بجودة عالية وبوقت اقل 
b) 2  –  تحقيق الاتصال الفعال بين العملاء والتجار 
c) 3  – من خلال التعامل بنظام   متاجر والمصانع السمعة الجيدة التي ستكتسبها ال

 الالكتروني  
d) – زيادة رضى العملاء عن المنتجات المقدمة 
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 فترا الاسترداد   – 2.3

 قائمة الدخل  

 المبلغ بالدولار  البيان  

 الإجمالي   الإيرادات  

  24,000$ إيرادات عمولات  

  2,000$ إيرادات اشتراكات  

  4,800$ إيرادات إعلانات   

  30,800$ اجمالي الإيرادات المتوقعة  

  7,735$ التكاليف الثابتة 

  13,440$ التكاليف المتغيرة  

  21,175$ اجمالي التكاليف  

  9,625$ مجمل الربح  

  9,625$ صافي الربح  

 ( 3.11الجدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 

 

 فترة الاسترداد 

 هي الفترة التي من خلالها سيتم تغطية التكاليف  

 = راس المال المستثمر/ الربح السنون  

 =21.175 /$9.625 $ 

 تقريبا من تشغيل المتجر(  يتم تغطية التكاليف بعد سنتين وشهريا)يتبين ان  س 2.2= 
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 جدوى التشغيلية   -  3 

المسمى  
ي  
 الوظيف 

العد
 الدور د

المستوى  
 الصلاحيات   ة الرتب الإداري

 مدير المتجر 
 (مدير النظام)
  
  

1 
  
  

ي 
 
اف  اشر

  
  
  

 الإدارة العليا 
  
  

مدير  
 النظام

  

 صلاحيات كاملة من خلال 
 الأصناف والمنتجات  العمل على ته  - 1
القيام بتحديد البيانات الواجب إدخالها الى  - 2

 النظام
اف على تدريب المستخدمي   على الية   - 3 الاشر

 سي  عمل النظام
العمل على إدارة المستخدمي   ومنح   - 4

 الصلاحيات لهم 
 تحديث البيانات والمعلومات بشكل دوري - 5
 اعداد تقارير - 6
   العمل على متابعة النظام- 7

 التاجر 
  
  

 3 
  
  

ي     رقاب 
  
  

 الادارة   الوسطى
  

مستخدم 
 عادي 

  

ي 
 
 :  صلاحيات محدودة تتمثل ف

  ادخال المنتجات و تعديلها و حذفها - 1
الاطلاع على التقارير الإحصائية  الخاصة   – 2

   العملاء والطلبات و زوار المتجر من الخرطية  

 العملاء   
    
    

 3 
  
  

تشغيلىي 
    
  
  

 الإدارة الدنيا   
  
  

مستخدم   
 عادي  

  

ي 
 : صلاحيات محدودة تتمثل ف 

اء منتج معي   - 1  شر
ي المتجر  - 2

 التصفح ف 

  

خدمة   
 العملاء  

  
  
  
  

 2 
  
  
  
  

 تشغيلىي  
  
  
  
  

 الإدارة الدنيا   
  
  
  
  

مستخدم 
 عادي 

  
  
  
  

ي 
 :  صلاحيات محدودة تتمثل ف 

 استقبال الطلبات  - 1
   مندوب التوصيل   ارسالها الى- 2
 متابعة الطلبات  - 3

ي 
 :  صلاحيات محدودة تتمثل ف 

 استلام الطلبات  - 1
 تسليم الطلبات الى العميل   - 2

مندوب   
 التوصيل  

  
 2   
  

 تشغيلىي  
  

 الإدارة الدنيا   
  

مستخدم   
 عادي  

  

 ( 3.12الجدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 

 

 

 المتوقع من النظام الجديد  الأداء

 الأداء   – 1

 تطبيق و يتم فتح واجهة ال  تطبيقال : ب الضغط على الإنتاجية: الطاقة  1-1

زادت سرعة النت زادت : يعتمد زمن الاستجابة على سرعة النت فكلما   الاستجابة وقت  1-2

و الوقت ما بين اجراء عملية النظام و الاستجابة من تكون ثانية واحده و حسب   تطبيقسرعة ال

 سرعة الانترنت 
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  المعلومات   -2

 

الذي تعرض له اهم المعلومات المتاحة   تطبيق لواجهة الأساسية الخاصة ب الا : المدخلات :  2-1

  يدخل السلة  له و يكون لديه مشاهدة المنتجات و الأسعار من بعدها يقوم بتحديد طلبه في السلة

تسجيل دخول او انشاء حساب اذا لم يتوفر لديه  خيار إتمام الطلب يظهر له اشعار تعرض له 

 حساب 

واجهة يقوم من خلالها المستخدم ) العميل( بعملية انشاء حساب و يتكون من   لتطبيقيكون ا 

 الاسم و رقم الهاتف و البريد الالكتروني و كلمة السر   

الذي تعرض له اهم المعلومات المتاحة له و   تطبيقلواجهة الأساسية الخاصة ب الينتقل الى ا  

 يكون لديه مشاهدة المنتجات و الأسعار من بعدها يقوم بتحديد طلبه في السلة  و تحديد موقعة

الطلبية الى   بأرسال  يقوم التطبيقتأكيد الطلب   و و  وكتابه الملاحظات و اختيار طريقة الدفع 

 خدمة العملاء  

 

ي  فيانات العملاء في علميات البيع : يجب ان يقوم النظام بتخزين جميع ب البيانات تخزين   2-2

 حيث يمنع أي تعارض او اختلاط في قاعدة البيانات  منصةقاعدة البيانات الخاصة بال

 

( ب تشييك الطلب و التواصل مع المتجر  خدمة العملاءالمستخدم )  : يقوم  المخرجات  2-3

 المختار منه المنتجات و حجز الطلبية  

 

سمح لكل مستخدم بأجراء العمليات بواسطة الصلاحيات المحددة له  ت  منصة: ال الصلاحيات  2-4

 من الادمن  

 

 

   الأمان والتحكم   – 2

 : عدم حدوث أي تأخير في وصول أي طلب   الأقل 2-1

 او حدوث تلاعب كالشراء الوهمي   المنصةية التامة من أي اختراقات : الحما  الأعلى 2-2

 

 

 : الكفاءة  - 3

 من عملية بيع   لاكثر متزامنة وعالية حيث انه يتملك استجابة سريعة   منصةال كفاءة

 

 الخدمات  – 4

 مواد البناء الانشائية اونلاين   بيع 4-1

  تخفيضات   وعروض  وجود  4-2

 للجميع الأماكن   التوصيل 4-3

 لدينا  المتوفرة السياسة حسب   الممكنة الطلبيات  استرجاع 4-4
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 الفصل الرابع  

 )التحليل( 

 

 

 

 المقدمة   4.1

في هذا الفصل تم تحليل و مناقشة المعلومات التي حصل عليها الباحثون من خلال الإجابات  
على أسئلة المقابلة و الاستبيان و التي تم عرضها ومناقشتها مع أصحاب المتاجر و المصانع و  

لمعرفة   امانة العاصمة  -مديرية السعبينخدمة العملاء و العملاء للمواد البناء الانشائية في 
الوضع الحالي ومعرفة الصعوبات التي يوجهها أصحاب المتاجر و الشركات والمصانع و  

بيع وشراء مواد البناء الانشائية والاجابة على التساسلات المتعلقة بالبحث كما  العملاء في عملية 
تم تحليل أسئلة الاستبيان المتعلقة بالواجهات التخيلية التي تم تصميمها وتحديد المقترم الذن  

لمعرفة نقاط القوة والضعف    SWOTسيتم طرحة لحل المشاكل حيث سيتم استخدام تحليل 

   و معرفة المقترحات والتوصيات  ومعرفة أيضا الفرص والتهديدات 

 

 

 الدراسة الأولية   4.2

 

 مديرية السبعين   نبذة عن متاجر ومصانع مواد البناء الانشائية في       4.2.1

عن غيرها من المتاجر    مديرية  ان ما تتماز ب  متاجر ومصانع مواد البناء الانشائية في
والمصانع وهو اختلاف او تنوع أصحاب المتاجر والمصانع )أن ان أصحاب المتاجر  

اكبر قدر من أنواع مواد البناء  فة وبالتالي يسعى كل منهم لتوفير والمصانع هم من مدن مختل
من مواد من مدن أخرى او الذن يتم  تلك الأنواع التي تنتجها مدينة او أنواع سواء  الانشائية 

متاجر ومصانع مواد بناء انشائية في   9استيرادها من بلدان او )دول( أخرى حيث يتواجد 
 شارع حدة حيث يتم تقسميها حسب حجم نشاطها التجارن. 

 

 اليمن   – امانة العاصمة  – مديرية السبعين متاجر ومصانع في   4.2.2

 متاجر ذات نشاط تجارن كبير   •

متاجر ومصنع واحد من متاجر ومصانع مواد   3من خلال النزول الميداني اتضح ان هناك  
  – 1)المتاجر  ذات نشاط تجارن كبير او واسع وهي كالتالي مديرية السبعينالبناء الانشائية في 

مسسسة الضياني لتجارة   -3المقرن للاسمنت  – 2البراشي للتجارة و استيراد الاخشاب   
 (  الأدوات الصحية مصنع الستين لصناعة بلك و الخرسانة 
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وما تتميز ب  هذا المتاجر والمصنع هو امتلاكها العديد من الفروع على مستويات العاصمة  
وعلى مستوى اليمن ككل والذن بدورها أدى الى شهرتها ومعرفة الناس بها وبالتالي زيادة  

عميل   12عملاءها حيث يقدر متوسط عدد العملاء على مستوى المتجر الواحد بما يقارب 
عميل للمتجر    84عميل على مستوى اليوم الواحد )أن ما يقارب   20وعلى مستوى المصنع  

نع على مستوى الأسبوع( حيث يقدر متوسط عدد فروع المتاجر  عميل للمص  140الواحد و 
فروع على مستوى اليمن ككل حيث يتم ردارة هذا   3فروع والمصنع  4الواحد ما يقارب 

المتاجر بشكل منفصل حيث يقوم البائع بعملية ردارة المتجر حيث يقوم بعملية بيع مواد البناء  
اف من الموردين ويقوم المالك بعمل زيارات شب   الانشائية واستلام ثمنها نقدا وطلب الأصن

 نتطرق الى المصنع  سنون لكافة الفروع ويقوم بعملية الجرد وتصفي  الحسابات ومن ثم  

يتم بشكل موحد حيث يقوم البيع بعملية ردارة انتاج المنتجات حيث يقوم بعملية بيع المنتجات  
للمواد البناء الانشائية واستلام ثمنها وطلب مواد الخام من الموردين ويقوم المالك بعمل زيارات  

 شهرية لكافة فروع المصنع ويقوم بعملية الجرد  وتصفية الحسابات  

 

 

 

 

 متاجر ومصانع ذات نشاط تجارن متوسط    •

 متاجر ومصنع واحد من مواد البناء الانشائية   2من خلال النزول الميداني اتضح ان هناك  

 ذات نشاط او تعامل تجارن متوسط وهي كالتالي  مديرية السعبين في 

ميك والأدوات الصحية  مصنع العواضي  اريالكميم للس  - 2العواضي للمواد البناء  –  1متاجر )
 ( للزجاج والالمنيوم

مما تتميز ب  هذا المتاجر والمصنع هو امتلاكها فروع على مستوى محافظة صنعاء والذن  
بدورا أدى الى معرفة الناس بها وبالتالي زيادة عملائها على مستوى محافظة صنعاء حيث يقدر  

عملاء في اليوم الواحد حيث و  7متوسط عدد العملاء على مستوى المتجر الواحد ما يقارب 
  105عميل للمتجر الواحد   49عميل في اليوم الواحد)أن ما يقارب    15مصنع  على مستوى ال

فروع على   2عميل للمصنع على مستوى الأسبوع( حيث يقدر عدد الفروع للمتجر الواحد  
 فروع على مستوى محافظة صنعاء   2مستوى محافظة صنعاء و حيث يقدر عدد فروع المصنع  

حيث يتم ردارة هذا المتاجر و المصانع بشكل مركزن حيث يقوم المالك بعمل زيارات شب   
دورية لكافة الفروع من متاجر ومصانع حيث يقوم بتزويدها بل الأصناف المتعددة من مواد  
البناء للمتاجر ومواد خام للمصنع لعملية انتاج مواد البناء الانشائية ويقتصر دور البائع على  

بل الأصناف الناقصة و المصانع  يع مواد البناء واستلام ثمنها وطلب تزويد المتاجر عملية ب 
 بمواد الخام الناقصة لاستكمال عملية الإنتاج و البيع للمنتجات مواد البناء الانشائية  
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 متاجر ذات نشاط تجارن صغير   •

مديرية  متاجر من متاجر مواد البناء الانشائية في  2من خلال النزول الميداني  اتضح ان هناك 
 ذات نشاط او تعامل تجارن صغير وهي كالتالي   السبعين  

 ( أبو سبعة لمواد البناء   -2العزعزن للمواد البناء  - 1متاجر )

 حيث لا تمتلك هذا المتاجر أن فروع أخرى سواء على مستوى الجمهورية اليمنية ككل  

عملاء على مستوى اليوم الواحد )أن    4حيث يقدر متوسط عدد العملاء لهذا المتاجر ما يقارب  
عميل على مستوى الأسبوع( حيث ان اغلب هذا المتاجر يقوم ملاكها بادارتها    28ما يقارب  

والبيع فيها ويعتبر اغلب الملاك أساسا بائعون أن ان لديهم موردون مختصون في توفير  
 البناء الانشائية.  منتجات مواد 

 

 

 

 

 مديرية السبعين  – نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات لنظام البيع والشراء الحالي   4.2.3

 

وسائل المساعدة والمهمة في معرفة نقاط الضعف والقوة ومعرفة الفرص   من    SWOTتحليل 

 والتهديدات لنظام البيع والشراء لت كيد من مشكلة الدراسة  

   مديرية السبعين  -لنظام البيع والشراء الحالي SWOTتحليل 
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 SWOTاستراتيجية  

 في اليمن  مواد البناء الانشائية   بيع وشراءل ةمنصة الالكترونيتطبيق و 

 الضعف
 القوة 

 
التسليم: تحديات في لوجستيات التوصيل   –  1

خاصة للمنتجات  
 الثقيلة  

عدم معرفة العملاء: بعض العملاء قد    –  2
يكونون غير  
معتادين على  
الشراء عبر  

الانترنت لمواد  
 البناء 

التكاليف التشغيلية: لتكوين المنصة   –  3
تكون التكاليف  

المرتبطة بتشغيل  
 المنصة مرتفعة  

   

توفر المنتجات: تنوع كبير في منتجات   –  1
مواد البناء الانشائية  

مما يجذب عملاء  
 مختلفين  

رمكانية تصميم واجهة  تجربة المستخدم:  –  2
مستخدم سهلة  

الاستخدام تعزز  
 تجربة السوق  

سهولة الوصول: توفر المنصة سهولة   –  3
في الوصول الى  
المنتجات عبر  
الشراء على  

 الانترنت 
التسويق الرقمي: القدرة على استخدام   –  4

استراتيجيات  
التسويق الرقمي  

للوصول الى  
 جمهور اكبر  

 التهديدات 
 الفرص 

 
تغيرات الاقتصادية: الازمات  ال –  1

الاقتصادية قد تسثر  
على ميزانيات البناء  

 والمشاريع  
تغيرات في القوانين: التغيرات في   –  2

القوانين او اللوائح  
المتعلقة بمواد البناء  

قد تسثر على  
 الاعمال  

تغيرات سلوك المستهلك: تغيرات في   –  3
تفضيلات العملاء  
 او سلوكم الشرائي  

   

زيادة الطلب على مواد البناء: النمو   –  1
المستمر في قطاع  

 البناء والتشييد  
التعاون مع الشركات: الشراكة مع   –  2

شركات البناء  
والمقاولين لتقديم  
 عروض خاصة 

التكنولوجيا الحديثة: استخدام تقنيات   –  3
جديدة مثل الذكاء  

الاصطناعي لتحسين  
 التسوق  تجربة 

 

 ( 4.1جدول رقم ) 

 ن المصدر: الباحثو 
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 SWOTنتائج استراتيجية 

 

 

 ( 4.2جدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 

 

 

 

  

 

 

 

 الخلية  العوامل العوامل الاستراتيجية  
بناء  استراتيجية 

علامة تجارية  
 في السوق  

زيادة الطلب   
على مواد البناء:  
النمو المستمر في  

قطاع البناء  
 والتشييد 

توفر المنتجات: تنوع  
كبير في منتجات مواد  

البناء الانشائية مما  
 يجذب عملاء مختلفين 

 ق. ف

استراتيجية  
زيادة الحملات  
الاعلانية في  
جميع مواقع  

التواصل  
 الاجتماعي  

التكنولوجيا  
الحديثة: استخدام  
تقنيات جديدة مثل  

الذكاء 
الاصطناعي  

  لتحسين تجربة
 التسوق 

 

عدم معرفة العملاء:  
بعض العملاء قد  

يكونون غير معتادين  
على الشراء عبر  

 الانترنت لمواد البناء 

 ض. ف 

 استراتيجية 
بناء واجهات  

المستخدم سهلة  
ودقة مرونة  

عالية في  
 الاستخدام  

تغيرات سلوك  
المستهلك:  
تغيرات في  

تفضيلات العملاء  
 او سلوك شرائي  

تجربة المستخدم:  
رمكانية تصميم واجهة  

مستخدم سهلة  
الاستخدام تعزز تجربة  

 السوق

 ق. ت

 استراتيجية  
بنية تحتية    بناء 

 مركزية قوية 

تغيرات  ال
الاقتصادية:  

الازمات  
الاقتصادية قد  

تسثر على  
ميزانيات البناء  

 والمشاريع 

التكاليف التشغيلية:  
لتكوين المنصة تكون  

التكاليف المرتبطة  
 بتشغيل المنصة مرتفعة 

 ض. ت  
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 نتائج الدراسة الأولية   4.2.4

  والملاحظة الشخصية  حيث توصل الباحثون الى النتائج الأولية من خلال المقابلة والاستبيان 
 وهي كالتالي: 

 

   نتائج المقابلة   4.2.4.1

حيث تم التواصل  البناء الانشائية  مواد  ومتاجر   المصانع مدراءالباحثون بعمل المقابلات مع  قام
مصانع مواد البناء  و الى مشكلة البحث حقيقية والتي تمثلت في )صعوبة التواصل بين العملاء  

 المختلفة نتيجة لضعف التسويق لتلك المصانع لدى العملاء( حيث تم التواصل الى النتائج التالية  

 

 لنظام الحالي المستخدم في عملية البيع والشراء نظام يدون. ا. 1

جودة  . المعلومات الناتجة عن النظام الحالي لا تساهم في رضا العملاء في معرفتهم عن 2

 . ومزايا المنتجات 

من  لمنتجات مواد البناء الانشائية صعوبة كبيرة في عملية الترويج  تاجر والمصانع . تواج  الم3

 حيث التكلفة العالية وانحصار المربع التسويقي. 

. تتم عملية البيع والشراء بشكل تقليدن مما يرتب على ذلك العديد من الصعوبات والمعوقات  4

التي تواج  سواء العميل في الحصول على المنتج الذن يرغب ب ، أو  

 البائع في عرض منتجات  والترويج لها لتصل رلى العملاء المستهدفين. 

التي  منتجات مواد البناء الانشائية نظام للتعريف ب سعار   تاجر والمصانع. لا يتوفر لدى الم 5

 . متاجر والمصانعتتواجد في ال

متجر او  . تتم عملية الدفع بشكل تقليدن ومحدود، حيث يتطلب من العميل الحضور رلى ال6

 . االذن يريده نتجات والدفع ومن ثم الحصول على الم المصنع 

 . لا يوفر النظام الحالي أن وسيلة لإمكانية الدفع رلكتروني. 7

. النظام الحالي لا يوفر رمكانية الدفع بالعملات الأجنبية، ولكن هنالك نسبة ضئيلة من التجار  8

 يقبلون الدفع بالعملات الأجنبية. 

  تاجر والمصانع بين الممنتجات مواد البناء الانشائية . هناك تفاوت وتناقض كبير في أسعار 9

 حتى ورن كان نفس النوع ونفس الكمية. 

 . المعلومات الناتجة من النظام التقليدن الحالي غير واضحة ولا تتسم بالدقة والشمولية. 10

 . النظام الحالي لا يوفر أن معلومات حول رمكانية تواجد عروض بديلة للعملاء. 11

معوقات كثيرة في عملية الإعلام بطلبات المستفيدين والوصول   تاجر والمصانع . تواج  الم 12

 رليهم وذلك لعدم توفر قاعدة بيانات تحتون العملاء وطلباتهم. 

. النظام الحالي لا يوفر أن تقارير سواء كانت يومية أو دورية، وذلك بسبب عدم وجود  13

 قواعد بيانات للعملاء وطلباتهم. 



 

61 
 

 . منتجات مواد البناء الانشائية. لا يوفر النظام الحالي أن طرق رلكترونية لعملية بيع وشراء 14

صعوبة في الإعلان عن منتجاتها والترويج لها وذلك لعدم وجود   تاجر والمصانع . تواج  الم 15

 متاجر رلكترونية متخصصة لعرض وترويج هذا المنتجات. 

رلى التحول من التعامل التقليدن في عملية   تاجر والمصانع . يسعى العديد من أصحاب الم16

البيع والشراء، رلى التعامل الإلكتروني وذلك للاستفادة من الميزات  

 التي يوفرها التعامل الإلكتروني. 

. تسهم العديد من مواقع التواصل الإلكتروني ولكن بشكل ضئيل في عملية الوصول للعملاء  17

 وجذبهم. 

. جهل النظام الحالي باحتياجات وأذواق العملاء )وبالتالي عدم القدرة على توفير احتياجات  18

 العملاء سواء بالكمية التي يطلبونها أو الشكل الذن يرغبون ب (. 

 

 

 

 نتائج الملاحظة الشخصية   4.2.4.2

قام الباحثون بالاعتماد على الملاحظة لهدف قياس خدمة العملاء ومعرفة كيف يتم عملية البيع  
والشراء بشكل دقيق واضح حيث تم النزول الى متاجر ومصانع مواد البناء الانشائية وملاحظة  

 ساعات يوميا وتم التوصل الى الاتي:    4أيام ولفترة تتجاوز    5عملية البيع والشراء لمدة  

 

a)   يقبل العملاء على زيارة متاجر ومصانع مواد البناء الانشائية لشراء مواد البناء على
مدار السنة )حيث هناك نوعان من العملاء النوع الذن يقوم بشراء مواد البناء بشكل دائم وبشكل  

دورن )المقاولين( والنوع الاخر هم العملاء الذين يقومون بشراء مواد البناء عند الحاجة مثلا  
 يقوم بعملية البناء او انشاء مشروعة التجارن( عندما 

b)  يقبل العملاء على زيارة متاجر ومصانع مواد البناء الانشائية على مدار اليوم الواحد
صباحا الى   9من الصبام حتى المساء وتكون ذروة تلك الزيارات ما بين الساعة من الساعة  

 مساء    6ظهرا الى الساعة   2ظهر و من ثم من الساعة  12الساعة  
c)    بما ان يقوم العملاء بالوصول الى متجر او مصنع مواد البناء يقوم البائع بترحيب ب

ومن ثم يقوم العميل بطلب وتحديد المنتجات الذن يبحث عنها ويرغب في شرائها وهناء يحدث  
 كالاتي:  

اذا كان طلب العميل او الكمية التي طلبها غير متوفر في المتجر في الوقت الحالي يقوم   (1
 البائع ب خبارا في الرجوع في وقت اخر وسيجد ما يبحث عن   

اذا كان طلب العميل غير متوفر في المحل فيقوم البائع بنصح العميل بالذهاب الى   (2
 المحل الذن سيجد طلبة عندا  

يقوم البائع ب حضار طلب العميل ومن هنا تبدأ عميلة التحاور والنقاش حول السعر  وما   (3
او الطريقة   ان تتم عملية المساومة حول السعر يقوم العميل بدفع النقود بالطريقة التقليدية

 الالكترونية  
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(d    لوحظ ان متوسط عملية البيع والشراء على مستوى العملية الواحدة في المتاجر تستغر

  30الى  20دقيقة و على مستوى العملية الواحدة لمصنع تستغر  20دقيقة الى  15تقريبا من  
 دقيقة  

(f   )عدم المام الباع بالتكنولوجيا الحديثة وعدم معرفتهم بفوائدها )نقص الخبرة التسويقية 

(h   العقيدة التامة من قبل الباعة في المتاجر والمصانع بطريقة البيع التقليدن وعدم التفكير

والانتقال الى غيرها من الطرق الأخرى وبالتالي وعدم القدرة على توظيف الوسائط للحصول  
 على اكبر قدر من العملاء  

(g   التنافس من قبل بعض المتاجر والمصانع في توفير أصناف معينة من مواد البناء الانشائية

 وبكميات كثيرة  

(k   الأوضاع الأمنية التي تسبب في انعدام الثقة والتعامل وخاصة في الجانب التجارن 

(l   عدم توفير أن قاعدة بيانات سواء للعملاء او بمنتجات المتاجر 

 

 

 

 نتائج الاستبيان  4.2.4.3 

مديرية   بعد ان تم توزيع الاستبانة على افراد العينة والمتمثلة في عملاء مواد البناء الانشائية في
  بتعبئة الاستبانات الموزعة اليهم ثم جمع الاستبانات من العملاء والتجار   قام العملاءالسبعين 
ثم تحليل البيانات التي تم الحصول عليها وسيتم عرضها على شكل معلومات مرتبة   والتجار 
 :  كالاتي

 

 

 (  مديرية السبعين  وصف مناقشة المتغيرات الديمغرافية لعينة الدراسة )في  4.2.4.2.1

 أولا توزيع افراد العينة حسب متغير الجنس للعملاء  

 يوضح توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس بعد جمع البيانات الشخصية  

 ( 29من المستجيبين حيث ان )ن=

 النسبة المئوية من اجمالي العينة   العدد الجنس  

 % 93.1 27 ذكر 

 % 6.9 2 انثى  

 % 100 29 الإجمالي  

 ( 4.3جدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 

شخص مما   85من خلال الجدول السابق يتضح ان عملية الدراسة من الذكور بلغت عددهم  
( من عينة  %6.9انثى مما يمثل ) 15( من عينة الدراسة والاناث بلغ عددهم %93.1يمثل )

 لدراسة ويتضح ان نسبة الذكور اعلى من نسبة الاناث  \ا
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 ثانيا توزيع افراد العينة حسب متغير العمر للعملاء  

 يوضح توزيع عينة الدراسة حسب متغير العمر بعد جمع البيانات الشخصية  

 ( 29من المستجيبين حيث ان )ن=

 النسبة المئوية من اجمالي العينة   العدد العمر 

 % 34.5 10 30الى  18من  

 % 20.7 6 40الى  31من  

 % 31 9   50الى  41من  

 % 13.8 4 وما فوق    50من  

 % 100 29 الإجمالي  

 ( 4.4جدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 

 

سنة   30الى   18من خلال الجدول السابق يتضح ان نسبة الأشخاص التي تتراوم أعمارهم بين 
( من عينة الدراسة بينما الأشخاص  %34.5شخص ما يمثل )  30في عينة الدراسة بلغ عددهم 

( من عينة  %20.7شخص مما يمثل )  40سنة بلغ عددهم   40الى  31التي تتراوم أعمالهم بين  
شخص مما   20سنة بلغ عددهم   50الى  41التي تتراوم أعمارهم بين   الدراسة  الأشخاص 

  10سنة بلغ عددهم   50( من عينة الدراسة  الأشخاص التي أعمارهم فوق عمر  %30يمثل )
( من عينة الدراسة  ويتضح ان اكبر نسبة من العملاء التي تستهلك  % 13.8اشخاص مما يمثل ) 

 سنة   30سنة الى   18يتراوم أعمارهم ما بين سن  مواد البناء الانشائية هم عملاء الذين  

 

 

 ثالثا: توزيع افراد العينة حسب متغير المستوى التعليمي للعملاء 

يوضح توزيع عينة الدراسة حسب متغير المستوى التعليمي بعد جمع البيانات الشخصية من  

 ( 29المستجيبين حيث ان )ن= 

 النسبة المئوية من اجمالي العينة   العدد المستوى التعليمي  

 % 6.9 2 ثانوية عامة  

 % 3.4 1 دبلوم فني  

 % 79.3 23 بكالوريوس 

 % 6.9 2 ماجستير 

 % 3.4 1 دكتوراا 

 % 100 29 الإجمالي  

 ( 4.5جدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 
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  2من خلال الجدول السابق يتضح ان العملاء الذين مستواهم التعليمي ثانوية عام  بلغ عددهم  
( من عينة الدراسة  بينما الأشخاص الذين مستواهم التعليمي دبلوم  %6.9اشخاص مما يمثل ) 

( من عينة الدراسة  بينما الأشخاص الذين مستواهم  %3.4شخص مما يمثل ) 1فني  بلغ عددهم 
( من عينة الدراسة  بينما  % 79.3شخص مما يمثل )  23ي بكالوريوس بلغ عددهم  التعليم

( من عينة  %6.9اشخاص مما يمثل ) 2الأشخاص الذين مستواهم التعليمي ماجستير بلغ عددهم  
 الدراسة 

( من  %3.4شخص مما يمثل )  1بينما الأشخاص الذين مستواهم التعليمي دكتوارا بلغ عددهم  
عينة الدراسة ويتضح ان اكبر نسبة من العملاء التي يستهلك مواد البناء هم العملاء الذين  

 مستواهم التعليمي بكالوريوس  

 

 

 رابعا: توزيع افراد العينة حسب المستوى الوظيفي   

 يوضح توزيع عينة الدراسة حسب المستوى الوظيفي بعد جمع البيانات الشخصية 

 ( 29حيث ان المستجيبين ان )ن=

 النسبة المئوية من اجمالي العينة   العدد المستوى الوظيفي  

 % 79.3 23 موظف 

 % 20.7 6 تاجر 

 % 100 29 الاجمالي 

 ( 4.6جدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 

 

من خلال الجدول السابق يتضح ان العملاء الذين مستواهم الوظيفي بدرجة موظف مدير بلغ  
( من عينة الدراسة    بينما الأشخاص الغير موظفين  %79.3شخص مما يمثل ) 23عددهم 

( من عينة  %20.7شخص مما يمثل )   6( بلغ عددهم و........لديهم )أعمالهم الخاصة تجارة 
الدراسة ويتضح ان اكبر نسبة من العملاء التي تستهلك مواد البناء والانشاء هم العملاء الذين  

 لديهم وظائف  
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 وصف البيانات ومناقشتها    4.2.4.3.2

 أولا تحليل فقرات السسال البحثي الأول  

حيث سيتم دراسة محاولة معرفة ما مدى مساهمة نظام التسويق الحالي بمتاجر ومصانع مواد  
مديرية  مواد البناء الانشائية في ل والمتجرالبناء والانشاء في تحقيق التواصل الفعال بين العملاء  

 ؟ امانة العاصمة-السبعين 

 

 وضح فقرات السسال البحثي الأول  ي

 العبارات    م 
موافق  
 محايد   موافق   بشده

غي   
 موافق  

غي   
موافق  
 بشده

المتوسط  
ي    الانحراف   الحساب 

اتجاه  
 السؤال 

1 

يستطيع العميل  
اء مواد البناء   شر
الانشائية من  

متاجر التجارية  
ي شارع  

ومصانع ف 
ي أي وقت  

حده ف 
 موافق   1.14 3.93 1 2 5 11 10 يريده 

2 

اء مواد   تقوم بشر
البناء الانشائية  

بشكل دوري ربما  
يزيد عن مرتي    

 موافق   0.82 3.97 0 3 3 15 8 خلال العام  

3 

توفر متاجر مواد  
البناء الانشائية  
معلومات كافية  
حول المنتجات  

  -) العروض 
  -الأصناف 
  -الأسعار 
 موافق  0.65 4.17 0 1 4 13 11 الجودة( 

4 

تساهم  
الضمانات  

المقدمة من قبل  
المحلات /  
كات   الشر

ي  
المتخصصة ف 
التأكد من  
مصداقية  
 0.58 4.31 0 1 2 13 13 المنتجات 

موافق  
 بشده

ي    3.93 0.25 1.75 3.5 13 10.5 المتوسط الحساب 

29 0.36 
35.9

0 0.10 17.95 0.01   

 ( 4.7جدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 
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 المصدر: الباحثون  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 4.1شكل رقم )

 المصدر: الباحثون  

 

  مرتفعة تم الإجابة على هذا السسال من خلال الاستبيان، حيث كانت استجابة أفراد العينة 

 (.   3.93بخصوص هذا المعيار، بمتوسط حسابي قدرا )

  يتبين أن نظام التسوق الحالي )التقليدن( يساهم بشكل فعال في تحقيق التواصل بين العملاء

 والمتجر 

 

 

 

 

 

 

 ثانيا تحليل فقرات السسال البحثي الثاني  

حيث سيتم محاولة معرفة ما مدى قدرة نظام التسوق الحالي في تسهيل وصول منتجات مواد  
 ؟ امانة العاصمة  -في مديرية السبعينالبناء الانشائية الى العملاء 
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 يوضح فقرات السسال البحثي الثاني 

 العبارات   م 
موافق  
 محايد   موافق   بشده

غي   
 موافق  

غي   
موافق  
 بشده

المتوسط  
ي    الانحراف   الحساب 

اتجاه  
 السؤال 

1 

توفر المتاجر التجارية / المصانع  
ي يبحث عليها 

المتخصصة المنتجات الت 
 موافق   0.75 3.97 0 2 5 14 8 العميل بسهولة   

2 
تسهل المتاجر للعميل الوصول للمنتجات  

 موافق   0.67 4.10 0 1 5 13 10 عند الحاجة اليها  

3 
اء مواد البناء بطريقة سهلة   تتم عملية شر

 موافق   0.67 4.10 0 1 5 13 10 وميشة 

4 
يات   هل تعتقد ان نظام دفع قيمة المشي 

ي احتياجاتك   موافق    0.71 4.00 1 0 4 17 7 المتاح حاليا يلت 

ي    4.00 0.25 1 4.75 14.25 8.75 المتوسط الحساب 

29 0.30 47.23 0.10 9.94 0.03   

 ( 4.8جدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 4.2شكل رقم )

 المصدر: الباحثون 

 

،  مرتفعةكانت استجابة أفراد العينة  حيث تم الإجابة على هذا السسال من خلال الاستبيان،  -

 (.   4.00بمتوسط حسابي )

يتبين أن النظام التقليدن يسهل وصول المنتج للعملاء، حيث يواجهون صعوبات في التنقل بين   -

 المحلات للحصول على المنتج المطلوب.   
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 ثالثا تحليل فقرات السسال البحثي الثالث   

حيث سيتم محاولة ما مدى مساهمة نظام التسوق التقليدن في توفير قاعدة بيانات متكاملة عن  
 ؟ امانة العاصمة -مديرية السبعين  في  متاجر ومصانع مواد البناء الانشائية

 

 يوضح فقرات السسال البحثي الثالث 

 العبارات   م 
موافق  
 محايد   موافق   بشده

غي   
 موافق  

غي  موافق  
 بشده

المتوسط  
ي    الانحراف  الحساب 

اتجاه  
 السؤال 

1 

توفر  
المتاجر و  
المصانع  

المتخصصة  
اء   ي بيع وشر

 
ف

كافة أنواع  
مواد البناء  
الانشائية  

طوال العام 
 موافق   1.06 3.66 0 5 6 12 6 دون انقطاع  

2 

يمكن معرفة  
المتاجر 

والمصانع  
المتخصصة  

ي مواد 
ف 

البناء  
الانشائية  
 موافق   0.99 3.90 0 4 3 14 8 بسهولة   

3 

تستطيع  
الاطلاع على  

مختلف  
المنتجات  
ي تقدمها  

الت 
المصانع  
بسهولة  
 موافق   0.96 4.00 0 3 4 12 10 ويش  

4 

هل تجد ان  
نظام 

التسوق  
التقليدي  
يوفر لك  
معلومات  
كافية عن  
المنتجات  
اء    محايد   1.04 3.17 0 10 6 11 2 قبل الشر

المتوسط  
ي    3.68 0 5.5 4.75 12.25 6.5 الحساب 

29 0.22 0.42 0.16 0.19 0   

 ( 4.7جدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 
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 ( 4.3شكل رقم )

 المصدر: الباحثون 

 

، بمتوسط  رتفعةكانت استجابة العينة محيث تم الإجابة على هذا السسال من خلال الاستبيان،  -
 (.   3.68حسابي ) 

النظام الحالي يوفر معرفة كافية عن المنتجات والأسعار، مما يصعب على العملاء تحديد   -
 ذات الجودة العالية.    تاجر والمصانع الم

 

 

 

 

   والملاحظة نتائج الدراسة الأولية من واقع الاستبيان والمقابلة  4.2.4.4

من خلال المقابلات التي تم عملها مع أصحاب المتاجر والمصانع من خلال من خلال  
 الاستبانات التي تم توزيعها على العملاء توصل الباحثون كالتالي:  

a) ( يدون)  بيع و الشراء نظام تقليدنالنظام الحالي المستخدم في عملي  ال 
b)   يواج  العملاء صعوبة في معرفة امكان تواجد المنتج الذين يبحثون عنها وذلك لعدم

 توفير قاعدة بيانات تحتون على متاجر ومصانع مواد البناء الانشائية والمنتجات التي توجد فيها  
c)   يواج  العملاء صعوبة كبيرة في عملية الحصول على المنتج المرغوب حيث يضطرون

 الى الذهاب الى الموقع التواجد المنتج للحصول علية لذلك لعدم وجود خدمة توصيل  
d)   تواج  المتاجر والمصانع صعوبة كبيرة في عملية الترويج لمنتجات مواد البناء

 الانشائية من حيث التكلفة العالية وانحصار المربع التسويقي  

6
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3
4

0
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4
3

0

2
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0

2

4

6

8
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12

14

16

موافق بشدا موافق  محايد  غير موافق  غير موافق بشدا

تكرارات السسال البحثي الثالث 

السسال الأول  السسال الثاني  السسال الثالث  السسال الرابع 
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e)   هناك تفاوت وتناقض كبير في أسعار مواد لبناء الانشائية بين المتاجر حتى وان كان
 نفس النوع ونفس الكمية ونفس الجودة  

f )   تواج  المتاجر معوقات كثيرة من عملية الالمام بطلبيات المستفيدين والوصول اليهم
 وذلك لعدم توفير قاعدة بيانات تحتون العملاء وطلباتهم  

 

 ي للبيانات ئا نهالتجميع ال 4.3

دت العينة المستهدفة من  د ي للبيانات باستخدام المقابلة والاستبيان وحئا نهتم التجميع ال

 وكان ذلك على النحو التالي:   تجر العملاء والتجار ذون العلاقة باستخدام الم

 نتائج المقابلة  4.3.1 

 

a) رض ع( المقترم لمتجرللنظام )ال نهائيينقام الباحثون بعمل مقابلات مع المستخدمين ال
 ات النهائية للنظام وتم التوصل رلى الآتي: هاجووال  تطبيق مشروع ال

b)  
c) - قليدنالنظام الحالي للمستخدم في عملية النوع والشراء نظام ت . 
d) -  الحالي   قليدن الجديد بحل جميع المشاكل الموجودة في النظام الت تجرسيقوم الم

 الآتي:  مثلة والمت
e)    -  والمنتجات التي تحتويها.  متاجر والمصانع صعوبة معرفة أماكن ال 
f )    -   . صعوبة طلب المنتج ودفع ثمن  والحصول علي 
g)    -  التي تحتون على منتجات ذات جودة   تاجر والمصانععدم القدرة على معرفة الم

 عالية. 
h)    -   .صعوبة عرض المنتجات وتسويقها 
i)    - والشراء.  بيعأخذ الكثير من الوقت والجهد في عملية ال 

 

 ي للبيانات من واقع الاستبيان نهائ نتائج التجميع ال : 4.3.2

شخص    25تم مناقشة وتحليل البيانات الخاصة بالاستبيان الذن تم توزيع  لعدد   بند في هذا ال
، وقد تضمن  ارائهم"، وتم استردادها بهدف الحصول على لمتجر" لن ي ئيانه"المستخدمين ال 

التحليل الأولي للبيانات،   ثناء التي تم عملها ا  خيلية للمتجرالت واجهات الاستبيان أسئلة عن ال 
ومقارنة نتائج   فعلية للمتجر ال واجهات عمل ال  بدءالراجعة ل غذيةوذلك في الحصول على الت

، وقد كانت نتائج أسئلة الاستبيان  تجرومن ثم البدء بداية الم  نهائيةالدراسة الأولية وال
 : كالتالي 

 

 وصف ومناقشة البيانات  4.3.2.1

بمستخدمي    تمثلينشخص م 25تعرفنا رلى وصف ومناقشة أسئلة الاستبيان التي تم توزيعها على  

أسئلة خاصة   -قسم  (، حيث تم تقسيم أسئلة الاستبيان رلى في مديرية السعبين)عملاء  المتجر

 . (تجار ال واجهات أسئلة خاصة ب -  العملاء واجهات ب
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 رابعا: تحليل فقرات السسال البحثي الرابع  

ما تأثير قاعدة البيانات التي وفرها النظام الالكتروني المطور على    حيث سيتم محاولة معرفة

 تحقيق  رضى العملاء.

 يوضح فقرات سسال البحثي الرابع 

 العبارات    م  
موافق  

 محايد  موافق   بشدا
غير 

 موافق  

غير 
موافق  

 بشدا
المتوسط  
 الانحراف   الحسابي  

اتجاا  
 السسال  

1 

الألوان  
المستخدمة  
في تطبيق  
)المتجر(  
متناسقة 
ومناسبة  
ومريحة  

 موافق    3.89 3.41 3 3 1 3 15 للعين 

2 

تتميز  
واجهات  
المتجر  
بسهولة  

الاستخدام  
وتوفير  
 موافق    3.79 3.69 2 2 1 2 18 الوقت  

3 

تشمل  
واجهات  
المتجر  
جميع 

العمليات  
المطلوبة  
بحسب  

 موافق  3.11 3.45 1 3 1 10 10 احتياجتي 

4 

يوفر المتجر  
معلومات  
دقيقة عن  
المنتجات  

ومواصفاتها  
ورمكان 
تواجدها  
وسهولة  
الحصول  

 موافق    3.49 3.72 1 2 2 3 17 عليها 

5 

تشمل  
واجهات  
عرض  

المنتجات  
جميع 

المعلومات  
حول المنتج 

والتي  
تتناسب مع 
احتياجات  

 موافق  3.12 3.48 0 3 6 3 13 العميل  
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6 

توفير  
واجهات  
الشراء  

السلاسة  
والمرونة  
في رضافة  
المنتجات  

 موافق  3.00 4.00 0 0 2 5 18 ودفع ثمنها  

7 

قاعدة  
البيانات 

التي يوفرها  
النظام  

متكاملة 
وتوافق مع  
متطلبات  

 موافق  3.82 3.59 2 3 1 2 17 المستخدمين 

المتوسط  
 الحسابي  

15.42
857 4 2 

2.285
714 

1.28
5714

3 3.62 

25 
0.617

143 6.48 0.31 7.41 0.17   

 ( 4.8جدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 
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 ( 4.4شكل رقم )

 المصدر: الباحثون 

 

 

 

 

 

، بمتوسط  توسطةكانت استجابة العينة م حيث تم الإجابة على هذا السسال من خلال الاستبيان،  -
 (.   3.62حسابي ) 

الذن من خلال  تبين ان افراد العينة يسكدون ان المتجر الالكتروني لدي  قاعدة بيانات للعملاء   -
والمنتجات التي تحتويها وبالتالي سوف يستطيعون الحصول على المنتجات التي يريدونها  

 بالوقت والطريقة التي تناسبهم 
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تكرارات السسال البحثي الرابع واجهات العملاء 

السسال الأول  السسال الثاني السسال الثالث  السسال الرابع  السسال الخامس السسال السادس  السسال السابع  
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 يوضح تحليل رجابات الأسئلة الخاصة بواجهات التجار 

 العبارات    م  
موافق  

 محايد  موافق   بشدا
غير 

 موافق  

غير 
موافق  

 بشدا
المتوسط  
 الحسابي  

الانحر
 اف  

اتجاا  
 السسال  

1 

الألوان  
المستخدمة في  

تطبيق  
)المتجر(  
متناسقة 
ومناسبة  

 موافق   3.53 3.62 1 3 2 3 16 ومريحة للعين  

2 

تتميز واجهات  
المتجر بسهولة  

الاستخدام  
 موافق   3.31 3.66 1 1 4 4 15 وتوفير الوقت  

3 

تشمل واجهات  
المتجر جميع  

العمليات  
المطلوبة  
بحسب  

 موافق   2.99 3.72 0 1 4 6 14 احتياجتي 

4 

يوفر المتجر  
السرعة  

والمرونة في  
عملية عرض  

وتسويق  
 موافق   3.15 3.83 0 1 4 3 17 المنتجات  

5 

واجهات رضافة  
وعروض  
المنتجات  
واضحة  

ومستوفية  
حسب متطلبات  

 موافق   3.03 3.97 0 0 3 4 18 التجار

6 

يسمح المتجر  
رمكانية التعديل 
على البيانات 

الخاصة  
بالاصناف  

 موافق   3.10 3.90 0 1 2 5 17 بهسولة  

7 

هنالك سلاسة  
ومرونة في  

عملية الحصول  
على معلومات  
او تقارير مالية  
 موافق   3.28 3.93 1 0 1 5 18 حول المبيعات 

 المتوسط الحسابي  
16.42

857 
4.285

714 
2.857

143 1 
0.4285

714 3.80 

25 
0.657

143 6.52 0.44 2.28 0.19   

 ( 4.9جدول رقم ) 

 المصدر: الباحثون 
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 (  4.5شكل رقم )

 المصدر: الباحثون 

 

 

 

 

 

من خلال وجهة نظر العينة المستخدمة لتجميع البيانات بشكل نهائي للمتجر الذن سيتم رنشاسا  
 ، فقد تم التوصل رلى الآتي:   خيليةوبعد العودة للواجهات الت

a) متجر سيوفر المتجر تواصلًا فعالًا بين العملاء وال   . 
b)  والمنتجات التي   مواد البناء الانشائية  متاجر ومصانع سيوفر المتجر معلومات عن

 تحتويها.   

c)  واختيار الأفضل من   المتاجر والمصانع سيوفر المتجر رمكانية الاطلاع على منتجات

 حيث الجودة والسعر.   

d)    .سيوفر المتجر رمكانية طلب المنتجات ودفع ثمنها وطلب توصيلها عبر الإنترنت 

e)    .سيوفر المتجر سهولة في عملية عرض المنتجات 

f )   .سيوفر المتجر سهولة في عملية تسويق المنتجات والترويج لها 

g)  مواد البناء الانشائية في  سيوفر المتجر الوقت والجهد والمال في عملية بيع وشراء

 .   مديرية السبعين 

h) المتجر بالمرونة وسهولة الاستخدام وتناسق الألوان.    تميزسي 

i)    .سيتعزز المتجر بسهولة التنقل بين الواجهات وجود تكامل بين الواجهات 

16
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 نتائج تحليل البيانات   :4.3.3

 

 بعد العودة رلى نتائج التحليل للدراسة الأولية والتجميع النهائي للبيانات، تم التوصل رلى الآتي:   

مواد البناء الانشائية في مديرية  أولاً: فيما يخص دراسة الوضع الحالي لعملية بيع وشراء 
 ، تم التوصل رلى ما يلي:   السبعين

 

a)    .)النظام الحالي المستخدم في عملية البيع والشراء نظام تقليدن )بدون 

b) الذن يبحثون عن  وذلك لعدم   تجات يواج  العملاء صعوبة في معرفة أماكن تواجد المن

 والمنتجات التي توجد فيها.   متاجر ومصانع مواد البناء الانشائية توفر قاعدة بيانات تحون 

c) حيث  ةالمرغوب ات يواج  العملاء صعوبة كبيرة في عملية الحصول على المنتج ،

، وذلك لعدم وجود خدمة  اللحصول عليه ات يضطرون رلى الذهاب رلى موقع تواجد المنتج

 توصيل.   

d) ات مواد البناء  صعوبة كبيرة في عملية الترويج لمنتج   تاجر والمصانع تواج  الم

 المربع التسويقي.    لضيقمن حيث التكلفة العالية و الانشائية 

e)  حتى   متاجر والمصانع بين ال مواد البناء الانشائيةهناك تفاوت وتناقض كبير في أسعار

 ورن كان نفس النوع.   

f ) الإلمام بطلبات  توحيد الأسعار و  في عملية ثيرا معوقات ك تاجر والمصانع تواج  الم

 والوصول رليهم وذلك لعدم توفر قاعدة بيانات تحتون العملاء وطلباتهم.   تخدمين المس

 

ثانياً: فيما يخص تحول عملية البيع والشراء التقليدية رلى عملية رلكترونية، تم   
 التوصل رلى الآتي:   

 

a)    .القدرة على تسهيل عملية البيع والشراء وتوفير الوقت والجهد والمال 
b) والتجار ليسهل الرجوع رليها في أن وقت.     للعملاء ستتوفر قاعدة بيانات متكاملة 
c) وفر تقارير تفصيلية لكافة أصحاب المصلحة وفي أن وقت.   يس 
d) المتجرسيكون هناك تواصل فعال بين العملاء و   . 
e)   ستتوفر الشفافية والوضوم حول المنتجات وجودتها وبالتالي القدرة على اختيار

 الأفضل.   
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 عنصر المصداقية واثبات   اثبات:4.3.4

تمثلت نتائج التجميع النهائي للبيانات فيما يخص النظام )التقليدن( للبيع والشراء مواد البناء  

 الانشائية 

 

a)    .)لنظام الحالي المستخدم في عملية البيع والشراء نظام تقليدن )يدون 
b) المرغوب والحصول علي .    ات صعوبة في عملية ريجاد المنتج 
c)    .أخذ الكثير من الوقت والجهد في عملية الترويج والتسويق للمنتجات 
d)  مواد البناء الانشائية تفاوت وتناقض كبير في أسعار   . 

 

وهذا يتفق مع ما تم التوصل رلي  في نتائج التحليل الأولي للدراسة، وبالتالي هناك ثبات في  
 النتائج.   

فيما يخص المصداقية، فقد تم عرض النتائج على متخصصين في مجال البحوث العلمية، وتم  و 
 ملاحظة توافقها وتطابقها بشكل كبير، مما يسكد وجود مشاكل في النظام القديم.   

 

 

 المقترحات والتوصيات  :4.3.5

تم التوصيل الى المقترحات بعد الاطلاع على نتائج التحليل التي توصل اليها الباحثون  
 الاتية:  والتوصيات 

 

a) قاعدة   يتضمن    والشراء  الالكتروني لادارة عمليات البيع موقع  تطبيق   ضرورة بناء
 بيانات تحتون على جميع المتاجر والمصانع مواد البناء الانشائية وأنواع المنتجات التي تحتويها  

b) لكي  تطبيق العمل على توفير معلومات ذات جودة عالية عن منتجات مواد البناء في ال
 يستطيعون اختيار المنتجات المناسبة التي تلبي رغبات العملاء 

c)   العمل على تطوير طريقة الدفع الى الالكترونية في يتمكن العملاء من دفع قيمة
 المنتجات الالكترونية  
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 خامسالفصل ال

 

 

 (التصميم والبناء)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

79 
 

 الخامس  الفصل

 ( والبناء  التصميم)

 المقدمة   :5.1

 عمل المتطلبات الوظيفية والغير وظيفية في هذا الفصل تم 

  USE CASEعمل مخطط و

  ACTIVTE و مخطط  CLASS بالإضافة الى مخطط  

الواجهات الفعلية التي تتم عرضها في نهاية هذا الفصل وأيضا تم   وعمل تغذية راجعة لانشاء

توضيح جداول البيانات الرئيسية والجداول الوسطية للنظام وقواعد البيانات  الخاصة به من  

 خلال الاستنتاج للعلاقات الخاصة بالعمليات لهذا المتجر

 

 

 الانشائية  مواد البناء وشراء المتطلبات الوظيفية لمتجر إلكتروني لبيع  : 5.2

 

  ردارةتتعلق هذا المتطلبات بالوظائف التي يجب أن يسديها النظام لتحقيق أهداف المتجر مثل 

 المنتجات، ردارة الطلبات، ردارة سلة المشتريات، ردارة الدفع، ردارة المنتجات، عرض 

 المخزون، ردارة الحسابات الشخصية، التسويق والعروض الترويجية، لوح  تحكم الأدمن،  

 ردارة البحث  الفني،  م الدع 

 تصنيفات رئيسية وفرعي  )مثل: حديد، اسمنت، طوب، خشب(:  إدارة المنتجات -1

او التجار صبور للمنتجات    بواسبطة الأدمن –حذف منتج    –تعديل منتج    –رضبافة منتج  
 ومواصفات تفصيلية 

 )الحجم والوزن والنوع والاستخدام(.          

يجبب أن يوفر النظبام واجهبة لعرض مجموعبة من مواد البنباء    :عرض المنتجاات -2
  يجب أن يظهروالدهانات،  ، الحديد، الأدوات اليدوية، الخشببببب، الأسببببمنت الطوب مثل  

،  واسبم المورد والخصبومات  رمكانية وصبف تفصبيلي لكل منتج يتضبمن الصبورة، السبعر
 عرض خيارات متعددة )مثل الحجم والوزن والنوع(. المواصفات 

يجب أن يتيح النظام للمسبتخدمين تتبع حالة طلباتهم بشبكل مباشبر  : إدارة الطلبات -3
 ."، "تم التسليم"(جارن التجهيز"، "قيد المعالجة)مثل "

 ،المشببترياتيجب أن يسببمح النظام باضببافة المنتجات رلى سببلة :  إدارة ساالة المشااتريات -4

يجبب أن يبدعم النظبام رمكبانيبة تعبديبل الكميبة، حبذف المنتجبات من السبببببلبة، أو رضبببببافبة منتجبات جبديبدة  
يجب أن يظهر النظام تحديثات فورية للمنتجات في السببببلة، مثل تغيير المجموع الكلي بناءً  ، بسببببهولة

 .على التعديلات

الدفع عند الاستلام، الدفع   الدفع،يجب أن يدعم النظام مجموعة متنوعة من طرق : إدارة الدفع -5

 . الدفع من خلال توفير أمان عالي لعمليات الدفع من خلال تطبيقات الهواتف الإلكتروني

يجبب أن يتكبامبل النظبام مع قباعبدة بيبانبات تحتون على معلومبات  :  إدارة المخزون -6
يجب أن يتيح النظام للمسببببسولين تحديث المخزون  ،  منتجحول المخزون المتام من كل 

 .وتحديد الحد الأدنى للكمية المتاحة لكل منتج
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يجب أن يسبمح النظام للمسبتخدمين بانشباء حسباب شبخصبي  : إدارة الحساابات الشاخصاية -7

يجب أن    ،المنتجاتلتخزين بياناتهم، مثل معلومات العنوان، تفاصبيل الدفع، سبجل الطلبات، وتفضبيلات  
 .يوفر النظام رمكانية استرجاع كلمة المرور وتغيير البيانات الشخصية

يجب أن يدعم النظام رنشباء وتقديم العروض الترويجية   :التساويق والعروض الترويجية -8

يجب أن يتام للمسببتخدمين اسببتخدام أكواد الخصببم خلال ، للمسببتخدمينمثل الخصببومات أو الكوبونات  
في الصبفحة الرئيسبية   لمنتجات الأكثر مبيعا ترويجية اعلاناتيجب أن يتيح النظام رضبافة ،  الدفععملية  

  .للمتجر لجذب العملاء
رضبببافة الأقسبببام بالمنتجات ،  ادارة واضبببافة المسبببتخدمين والتجار: لوحة تحكم الأدمن -9

 .تقارير المبيعات والمنتجات والعملاء والمبالغ المالية والاحصائيات، مراجعة المنتجات

يجب أن يوفر المتجر الإلكتروني وسبببيلة للتواصبببل مع خدمة العملاء )عبر   :الدعم الفني -10

 .او مواقع التواصل الاجتماعي( البريد الإلكتروني أو الهاتف

 بالبحث بالكلمات المفتاحية لمنتج و كذلك البحث باسم المنتج   : إدارة البحث  -11

 

  مواد البناء  وشراء لمتجر إلكتروني لبيع المتطلبات الغير وظيفية5.2.1

أن يكون النظام قادرًا على تحميل صبفحات المنتجات بسبرعة )مثل تحميل صبفحة منتج   يجب :  الأداء -1

جب أن يدعم النظام آلاف المسبببتخدمين في نفس الوقت، خاصبببة في فترات الذروة ثوانٍ(، ي  3في أقل من 
يجب أن تتم عملية الدفع بشبكل سبريع، بحيث لا يتجاوز  الكبيرة،  مثل العروض الترويجية أو مواسبم الشبراء  

 .ثوانٍ  10وقت معالجة المعاملة أكثر من 

لضببمان حماية   يجب أن يتضببمن النظام طبقات أمان تشببفير البيانات باسببتخدام بروتوكولات  :الأمان -2

 .عملية الشراء وطرق الدفع أثناء  بيانات المستخدمين

جب أن يكون المتجر الإلكتروني  الرئيسبية، ييجب أن يعمل النظام عبر جميع المتصبفحات   :التوافق  -3

( عبر تطبيق مخصبببص اللوحية، الأجهزة المكتبيةمتوافقًا مع الأجهزة المحمولة )الهواتف الذكية، الأجهزة 
  .أو واجهة المستخدم المتجاوبة

و زيادة أ يجب أن يكون النظام قادرًا على التوسبع بسبهولة لاسبتيعاب نمو المنتجات،:  قابلية التوساع -4

يجب أن يدعم النظام رضببافة أقسببام المسببتقبل، المسببتخدمين أو التعامل مع عدد أكبر من الطلبات في    عدد
رذا كان المتجر يخطط لتوسبببيع   جديدة من المنتجات مثل "معدات البناء الثقيلة" أو "مواد البناء المسبببتدامة" 

 .نطاق 
يجب أن تكون واجهة المسببتخدم بسببيطة وسببهلة التنقل بحيث يمكن للمسببتخدم  :  قابلية الاسااتخدام  -5

يجب أن يحتون النظام على    العثور بسبهولة على المنتجات، رضبافة العناصبر رلى السبلة، والانتقال رلى الدفع
 أدوات تصببفية بحث فعّالة لتسببهيل ريجاد المنتجات حسببب الفئة، السببعر، العلامة التجارية، والمواصببفات

 .وبالكلمة المفتاحية
يجبب أن يكون النظبام موثوقبًا ويعمبل بكفباءة طوال الوقبت، مع الحبد الأدنى   :الاعتماادياة  -6

بشبببكل يومي واسببببوعي    يجب أن يتوفر للنظام نسبببخة احتياطية،  الأعطالمن التوقفات أو  

يجبب أن يكون لبدى النظبام خطط ،  والعملاءللبيبانبات لحمبايبة معلومبات المنتجبات    تلقبائيبة
  .للطوارئ لاستعادة البيانات في حال حدوث مشكلة فنية أو فقدان للبيانات 

على مدار السباعة    %99.9بنسببة توافر عالية تصبل رلى    تطبيقيجب أن يعمل ال:  التوافر -7
مشباكل قد   أن يتوافر الدعم الفني على مدار السباعة للتعامل مع أن  يجب الأسببوع  طوال أيام  

 .تحدث أثناء استخدام النظام من قبل العملاء
يجب أن يكون النظام قابلًا للصيانة بسهولة بحيث يمكن تحديث المنتجات، :  الصيانة -8

أن تكون عملية  تطبيق تعديل الأسعار، وتغيير العروض الترويجية دون الت ثير على أداء ال
يجب أن يتم توثيق جميع  الأداء،  تحديث النظام ورضافة ميزات جديدة سهلة ولا تسثر على 

 . مكونات النظام بشكل جيد لضمان سهولة الصيانة
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 التصميم   :3-5
 في هذا الجزء تم عمل جميع المخططات الخاصة بالنظام منها مخططات 

) (USE CASE- ACTIVTE- ClASS 

 

 

 

 مخطط حالة المستخدم : للعميل   :5.3.1

 

 

 ( 5.1شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 : مخطط حالة المستخدم مدير النظام  5.3.2

 ( 5.2شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 التاجر : مخطط حالة المستخدم 5.3.3

 

 ( 5.3شكل رقم )

 المصدر الباحثون 

 

 : مخطط حالة المستخدم لخدمة العملاء  5.3.4

 

 ( 5.4شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 : مخطط حالة المستخدم لمندوب التوصيل  5.3.5

 

 

 ( 5.5شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 Class Diagramمخطط قاعدة البيانات : 5.3.6

 

 

 ( 5.6شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 : مخطط النشاط للعميل5.3.7

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 ( 5.7شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 : مخطط النشاط مدير النظام  5.3.8

 

 

 ( 5.8شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 : مخطط النشاط لتاجر 5.3.9

 

 ( 5.9شكل رقم )

 المصدر الباحثون 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

89 
 

 

 : مخطط النشاط لخدمة العملاء 5.3.10

 

 ( 5.10شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 : مخطط النشاط لمندوب التوصيل  5.3.11

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 5.11شكل رقم )

 المصدر الباحثون 

 

 

 

 

 



 

91 
 

 : الواجهات التخيلية  4-5
 :الواجهة الرئيسية للعميل  5,4,1

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 5.12شكل رقم )

 المصدر الباحثون 

 

 : واجهة المتاجر للعميل  5,4,2

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 5.13شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 واجهة منتجات المتجر :  5,4,3

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 5.14شكل رقم )

 المصدر الباحثون 

 : واجهة العروض لمتجر  5,4,4

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 5.15شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 : واجهة التعرف بناء 5,4,5

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 5.16شكل رقم )

 المصدر الباحثون 

 : واجهة تواصل معنا للعميل 5,4,6

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 5.17شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 : واجهة تنفيذ الطلب للعميل 5,4,7

 

 

 ( 5.18شكل رقم )

 المصدر الباحثون 

 للعميل  :واجهة الفاتورة5,4,8

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 : واجهة تسجيل الدخول وانشاء حساب للعميل 5,4,9

 

 ( 5.19شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 ات تسجيل دخول وانشاء حساب :واجه5,4,9

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 5.20شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 : واجهة مدير النظام الرئيسية  5,4,10

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 5.21شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 : واجهة التاجر انشاء الحساب للتاجر5,4,11

  

 

 ( 5.22شكل رقم ) 

 المصدر الباحثون 
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 : واجهة إضافة المنتجات للتاجر  5,4,12

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 5.23شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 : واجهة تسجيل الدخول خدمة العملاء 5,4,13

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 5.24شكل رقم )

 المصدر الباحثون 

 : واجهة استقبال الطلبات لخدمة العملاء  5,4,14

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 : تابع واجهة استقبال الطلبات لخدمة العملاء  5,4,15

 

 : واجهة انشاء حساب او تسجيل دخول لمندوب التوصيل 5,4,15
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 : واجهة الطلبات لمندوب التوصيل  5,4,15

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 : البناء 5-5

 ( 5.25شكل رقم )

 المصدر الباحثون 
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 : البناء 5.5

 قاعدة بيانات المتجر واكواد النظام كما يلي:   في هذا الجزء تم التطرق

 

نظر لكبر قاعدة البيانات الخاصة بالمتجر سوف يتم في هذا الجزء وصف لجزء)عينة(   5.5.1

 بسيطة من قاعدة البيانات الخاصة بالمتجر  

 Users))ين جدول المستخدم – 1

 

 ين( يوضح جدول المستخدم5.1جدول رقم )

 جدول المستخدم 

 الخصائص   النوع   الاسم البرمجي   اسم الحقل    الرقم  

 user_id  int(11) PK رقم المستخدم   1

 ......... user_group_id int(11) رقم مجموعة المستخدم   2

 ......... username varchar(20) اسم المستخدم   3

 ......... password varchar(40) كلمة السر   4

 ......... salt varchar(9) تشفير امان كلمة السر   5

 ......... firstname varchar(32) الاسم الأول  6

 ......... lastname varchar(32) الاسم الأخير   7

 .........  email varchar(96) البريد الالكتروني 8

 .........  image varchar(255) الصورة   9

 ......... code varchar(40) الكود   10

 ......... ip varchar(40) عنوان الجهاز  11

 ......... status tinyint(1) الحالة   12

 ......... date_added datetime تاريخ الإضافة   13

 XAMPP MySQL 7.4الباحثون باستخدام برنامج قواعد البيانات  المصدر:
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 Customers))لاءجدول العم – 2

 

 عملاء ( يوضح جدول ال5.2جدول رقم )

 جدول العملاء  

 الخصائص   النوع   الاسم البرمجي   اسم الحقل    الرقم  

 customer_id  int(11) PK رقم العملاء   1

 customer_group_id  int(11)  FK رقم مجموعة العملاء   2

 store_id  int(11)  FK رقم المتجر   3

 language_id  int(11)  FK رقم اللغة   4

 .........  firstname  varchar(32) الاسم الأول   5

 .........  lastname  varchar(32) الاسم الأخير   6

 .........  email  varchar(96) الايميل  7

 .........  telephone  varchar(32) التلفون  8

 .........  fax  varchar(32) الفاكس  9

 .........  password  varchar(40) كلمة السر   10

 .........  salt  varchar(9) تشفير امان كلمة السر   11

 .........  cart  text السلة   12

 .........  wishlist  text قائمة المفضلات   13

 .........  newsletter  tinyint(1) مشترك البريد 14

 address_id   int(11)  FK رقم العنوان  15

 .........  custom_field  text ملاحظات  16

 .........  ip varchar(40) عنوان الجهاز  17

   status  tinyint(1) الحالة   18

 .........  safe tinyint(1) امن موثوق   19

 ......... token text رمز جلس   20

 ......... code varchar(40) الكود   21

 .........  date_added  datetime تاريخ الإضافة  22

 XAMPP MySQL 7.4المصدر: الباحثون باستخدام برنامج قواعد البيانات 

 

 

 Cart)جدول السلة) – 3

 سلة  ( يوضح جدول ال5.3جدول رقم )

 جدول السلة  

 الخصائص   النوع   الاسم البرمجي   اسم الحقل    الرقم  

 cart_id  int(11) PK رقم السلة   1

 api_id  int(11)  FK رقم تعرف الجلسة بالتطبيق  2

 customer_id  int(11)  FK رقم العميل   3

 session_id  varchar(32)  FK رقم معرف الجلسة  4

 product_id  int(11)  FK رقم المنتج   5

 recurring_id  int(11)  FK رقم التكرار   6

 .........  option  text خيارات  7

 .........  quantity  int(5) الكمية 8

 .........  date_added  datetime تاريخ الاضافة  9

 XAMPP MySQL 7.4المصدر: الباحثون باستخدام برنامج قواعد البيانات 
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 Zone)جدول المنطقة) – 4

 منطقة ( يوضح جدول ال5.4جدول رقم )

 جدول المنطق    

 الخصائص   النوع   الاسم البرمجي   اسم الحقل    الرقم  

 zone_id  int(11) PK رقم المنطقة  1

 country_id  int(11) FK رقم الدولة  2

 .........  name  varchar(128) اسم المنطقة  3

 .........  code  varchar(32) الكود 4

 .........  status  tinyint(1) الحالة   5

 XAMPP MySQL 7.4المصدر: الباحثون باستخدام برنامج قواعد البيانات 

 

 Address)جدول العنوان) – 5

 عنوان( يوضح جدول ال5.5جدول رقم )

 وان جدول العن 

 الخصائص   النوع   الاسم البرمجي   اسم الحقل    الرقم  

 address_id   int(11) PK رقم الموقع   1

 customer_id  int(11) FK رقم العميل   2

 ......... firstname varchar(32) الاسم الأول   3

 ......... lastname varchar(32) الاسم الأخير   4

   address_1 varchar(128) العنوان الأول  5

   address_2 varchar(128) العنوان الثاني  6

 .........  city  varchar(128) المدينة 7

   postcode varchar(10) رمز البريد 8

 ......... country_id int(11) رقم الدولة  9

 ......... zone_id int(11) رقم المنطقة  10

 XAMPP MySQL 7.4المصدر: الباحثون باستخدام برنامج قواعد البيانات 

 

 Customers Group)جدول مجموعة العملاء) – 6

 مجموعة العملاء  ( يوضح جدول  5.6جدول رقم )

 لعملاءجدول مجموعة ا

 الخصائص   النوع   الاسم البرمجي   اسم الحقل    الرقم  

 customer_group_id  int(11) PK رقم مجموعة العملاء  1

 ......... approval  int(1) موافقة  2

 ......... sort_order  int(3) نوع الطلب   3

 XAMPP MySQL 7.4المصدر: الباحثون باستخدام برنامج قواعد البيانات 
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 Orders))ات جدول  الطلب – 7

 لطلبات( يوضح جدول ا5.7جدول رقم )

 جدول الطلبات  

 الخصائص   النوع   الاسم البرمجي   اسم الحقل    الرقم  

 order_id  int(11) PK رقم الطلب   1

 ......... invoice_no int(11) رقم الفاتورة   2

 ......... store_id int(11) رقم المتجر  3

 ......... store_name varchar(64) اسم المتجر   4

 ......... customer_id int(11) رقم العميل   5

 ......... customer_group_id int(11) رقم مجموعة العملاء   6

 ......... firstname varchar(32) الاسم الأول   7

 ......... lastname varchar(32) الاسم الأخير 8

 ......... email varchar(96) الايميل  9

 ......... telephone varchar(32) التلفون  10

 ......... payment_code varchar(128) كود الدفع   11

 ......... comment text تعليق 12

 ......... total decimal(15,4) المجموع   13

 ......... date_added  datetime تاريخ الإضافة   14

 XAMPP MySQL 7.4المصدر: الباحثون باستخدام برنامج قواعد البيانات 

 

 

 

 Store)جدول  المتجر)  – 8

 لمتجر( يوضح جدول ا5.8جدول رقم )

 جدول المتجر  

 الخصائص   النوع   الاسم البرمجي   اسم الحقل    الرقم  

 store_id  int(11) PK رقم المتجر   1

 .........  name  varchar(64) اسم المتجر   2

 .........  url  varchar(255) الرابط    3

 .........  ssl  varchar(255) تشفير 4

 XAMPP MySQL 7.4المصدر: الباحثون باستخدام برنامج قواعد البيانات 

 

 Users Group)جدول مجموعة المستخدمين) – 9

 مجموعة المستخدمين  ( يوضح جدول  5.9جدول رقم )

 جدول مجموعة المستخدمين  

 الخصائص   النوع   الاسم البرمجي   اسم الحقل    الرقم  

 user_group_id  int(11) PK رقم مجموعة المستخدم  1

 .........  name  varchar(64) اسم المجموعة   2

 ......... permission  text اذن  3

 XAMPP MySQL 7.4المصدر: الباحثون باستخدام برنامج قواعد البيانات 
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 :اكواد النظام )المتجر(5.5.2

 كالتالي:   فيما يلي نورد ادناه عينة بسيطة من الاكواد المستخدمة في برمجة النظام
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 سادسالفصل ال

 

 

 (التنفيذ)
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 الفصل السادس

 )الخطة التنفيذية( 

 المقدمة  : 6.1

في هذا الفصل تم رعادة توزيع المقترحات والتوصيات التي توصل اليها الباحثون من خلال  

 تحليل البيانات بحسب أهمية تنفيذها  

 

 خطة التنفيذ   6.2

في هذا الجزء تم عمل خطة لتنفيذ التوصيات التي سبق ذكرها وتحديد الأولويات من خلال  

 التوصيات 

 

 تحديد الأولويات   6.2,1

من خلال ما تم عملة في الفصول الأولى من مناقشة وتحليل أسئلة الاستبيان الذن تم توزيعة    

يوصى الباحثون بعدد من المقترحات والتي من الممكن ان ترتب بحسب أولية تنفيذها على  

 النحو التالي:  

 أولويات حالية التنفيذ   6.2,2

التوصيات الحالية التي يجب العمل بها حاليا من اجل التقليل من الاثار السلبية المتمثلة في  
)صعوبة التواصل بين العملاء وبين  متاجر ومصانع  مواد البناء المختلفة  وضعف التسويق  

 لتلك المتاجر والمصانع لدى العملاء( هي كما يلي  

 

a) في   -عمل دراسة شاملة لانشاء متجر الكتروني لادارة عملية البيع والشراء
 في مديرية السبعين - متاجر ومصانع مواد البناء

b) متاجر ومصانع مواد البناء-انشاء متجر الكتروني لادارة عملية البيع والشراء-  
 السبعين  ديريةفي م

c)   تفعيل نظام في المتاجر وتفعيلة لدى العملاء 
d)  اختبار المتجر ومراقبة ادائة والعمل على تحسين كفاءة المتجر من وقت لاخر 
e)   العمل على اصلام الأخطاء وعمل تعديلات حسب الاحتياج 
 

 أولويات مستقبلية   6.2,3

 بالنسبة للتصور المستقبلي للمتجر والتوصيات التي يمكن العمل بها مستقبلا على النحو التالي  

a)   تطوير المتجر ليشمل جميع الفروع التابعة لكل متجر في جميع المحافظات 
b)   تطوير بيئة المتجر والعمل على رضافة ميزات جديدة الى المتجر 
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 تحديد الاحتياجات لتنفيذ التوصيات   6.2,4

 للقيام بتنفيذ التوصيات التي تم ذكرها سابقا من توفر المكونات )الاحتياجات( الاتية:  

 البنية التحتية لعمل النظام )المتجر(   ▪

حيث لا تحتون المحلات على أن أجهزة   نولوجيةللتجهيزات التك  تاجر والمصانع تفتقر الم 
  تاجر والمصانع جية لبناء المتجر في المولوكمبيوتر وهنالك حاجة الى توفير المتطلبات  التكن 

المعينة رضافة الى ضرورة توفير شبكة انترنت خط )فورجي( في كل متجر لكي يتسهل لهم  
 استخدام المتجر وتنفيذ العمليات التي يحتاجونها ببساطة وسرعة  

مستوى تكامل النظام )المتجر( الجديد من النظام الحالي في المتاجر والمصانع   ▪
 المعينة  

نظام المتجر هو مشروع جديد سيدار من قبل فريق مختلف عن المتاجر والمصانع وسيمثل  
تسهيل لعملاء بادارة عملية البيع والشراء الكترونيا حيث لا يوجد نظام )متجر( لدى متاجر  

ومصانع مواد البناء في مديرية السبعين لادارة عملية البيع والشراء الكترونيا وسيتم اشتراك في  
ر من قبل المتاجر والمصانع الراغبة في ذلك بما لا يسثر على عملية البيع والشراء التي  المتج

تتم تقليديا   حيث سيتم العمل على ادراج جميع البيانات المتعلقة بالمنتجات المعلن عنها من قبل  
تج  المتاجر والمصانع وبيانات المزودين )التجار( وجميع البيانات المتعلقة منذ بدء عرض المن

 على ان يتم توثيق جميع البيانات التي تم ردخالها الى النظام )المتجر(  

 

 

 العائد من تنفيذ التوصيات   6.2,5

 بعد العمل على تنفيذ التوصيات السابقة فان العائد المتوقع سيتمثل في الاتي:  

 

a) توفير الوقت والجهد والمال 
b) يلبي احتياجات العملاء   عرض المنتجات بالمتجر بشكل افضل 
c)   توثيق جميع البيانات المتعلقة بالمنتجات والمنتجات التي تم بيعها وبيانات

 العملاء الذين قاموا بالشراء  
d)   تسهيل عملية الحصول على المنتجات من قبل العملاء 
e)   سهولة اتخاذ القرارات التسويقية والبيعية بسبب توفر قاعدة بيانات يسهل

 الرجوع اليها  
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 الواجهات الفعلية لتطبيق ونظام المتجر  6.3

 واجهة الرئيسية لوحة التحكم مدير النظام 

 

 (  6.1شكل رقم ) 

 

 : الأقسام مدير النظام واجهة المتجر
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 ( 6.2شكل رقم )

 

 

 : الأقسام: إضافة الأقسام مدير النظام واجهة المتجر

 

 (  6.3شكل رقم )

 

 : المنتجات  مدير النظام واجهة المتجر

   

 (  6.4شكل رقم )
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 : إضافة المنتجاتمدير النظام واجهة المتجر

   

 ( 6.5شكل رقم )

 

 : مواصفات المنتجات  مدير النظام واجهة المتجر

 

 ( 6.6شكل رقم )
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 : اضافة مواصفات المنتجات مدير النظام واجهة المتجر

 

 ( 6.7شكل رقم )

 

 : انواع مواصفات مدير النظام واجهة المتجر

 

 ( 6.8شكل رقم )
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 : إضافة انواع مواصفات  مدير النظام واجهة المتجر

 

 ( 6.8شكل رقم )

 

 

 : خيارات المنتجات مدير النظام واجهة المتجر

 

 

 ( 6.10شكل رقم )
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 : اضافة خيارات المنتجات  مدير النظام واجهة المتجر

 

 (  6.11شكل رقم )

 

 

 

 : الشركات مدير النظام واجهة المتجر

 

 ( 6.12شكل رقم )
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 : إضافة الشركات مدير النظام واجهة المتجر

 

 ( 6.13شكل رقم )

 : التقييم مدير النظام واجهة المتجر

 

 ( 6.14شكل رقم )
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 : إضافة التقييم  مدير النظام واجهة المتجر

 

 ( 6.15شكل رقم )

 : المعلومات  مدير النظام واجهة المتجر

   

 ( 6.16شكل رقم )
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 : اضافة المعلومات مدير النظام واجهة المتجر

 

 ( 6.17شكل رقم )

 

 

 

 : شراء الإضافات مدير النظام  واجهة الإضافات

 

 ( 6.18شكل رقم )
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 : إدارة التعديلات  مدير النظام  واجهة الإضافات

 

 ( 6.19شكل رقم )

 

 

 

 : صفحات  مدير النظام واجهة تصميم

 

 ( 6.20شكل رقم )
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 : الطلبات  مدير النظام واجهة المبيعات

 

 ( 6.21شكل رقم )

 : ارجاع المنتجات  مدير النظام واجهة المبيعات

   

 ( 6.22شكل رقم )
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 : اضافة ارجاع المنتجات مدير النظام واجهة المبيعات

 

 ( 6.23شكل رقم )

 

 

  مدير النظام واجهة العملاء

 

 ( 6.24شكل رقم )
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 : إضافة  مدير النظام  واجهة العملاء

 

 ( 6.25شكل رقم )

 

 

 مدير النظام واجهة التسويق 

 

 ( 6.26شكل رقم )
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 : رضافة حملة  مدير النظام واجهة التسويق

 

 ( 6.27شكل رقم )

 

 : قسائم التخفيض مدير النظام واجهة التسويق

 

 ( 6.28شكل رقم )
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 : اضافة قسائم التخفيض مدير النظام واجهة التسويق

 

 ( 6.29شكل رقم )

 

 

 : اعدادات المتجر مدير النظام  واجهة الضبط

 

 ( 6.30شكل رقم )
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 لمستخدمين : امدير النظام  واجهة الضبط

   

 ( 6.31شكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 : رضافة المستخدمين مدير النظام واجهة الضبط
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 ( 6.32شكل رقم )

 

 : مجموعة المستخدمين  مدير النظام   واجهة الضبط

 

 ( 6.33شكل رقم )

 

 اضافة مجموعة المستخدمين   :مدير النظام   واجهة الضبط

 

 ( 6.34شكل رقم )
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 : الأوضاع: اللغات  مدير النظام   واجهة الضبط

 

 ( 6.35شكل رقم )

 

 : الأوضاع: رضافة لغات  مدير النظام  واجهة الضبط

   

 ( 6.36شكل رقم )
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 : الأوضاع: العملات مدير النظام  واجهة الضبط

   

 ( 6.37شكل رقم )

 

 : الأوضاع: اضافة العملات  مدير النظام  واجهة الضبط

 

 ( 6.38شكل رقم )
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 : الأوضاع: حالة الطلبات  مدير النظام واجهة الضبط

 

 ( 6.38شكل رقم )

 

 : الأوضاع: إضافة حالة الطلبات مدير النظام   واجهة الضبط

 

 ( 6.39شكل رقم )
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 الأدوات: نسخه احتياطيه : الأوضاع: مدير النظام  واجهة الضبط

 

 ( 6.39شكل رقم )

 

 

  مدير النظام واجهة التقارير

   

 ( 6.40شكل رقم )
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 المنتجات التي تم شرائها  تقرير : مدير النظام  واجهة التقارير

 

 ( 6.41شكل رقم )

 

 المنتجات التي تم مشاهدتها تقرير  : مدير النظام  واجهة التقارير

 

 

 ( 6.42شكل رقم )
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 : تقرير المبيعات   مدير النظام واجهة التقارير

 

 ( 6.42شكل رقم )

 

 

 

 : تقرير المتواجدون الان مدير النظام  واجهة التقارير

 

 ( 6.43شكل رقم )
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 تقرير اخر احداث العملاء    :مدير النظام  واجهة التقارير

 

 ( 6.44شكل رقم )

 

 

  : تقرير شحن المنتجاتمدير النظام  واجهة التقارير

 

 ( 6.45شكل رقم )
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 : تقرير اخر احداث العملاء   مدير النظام  واجهة التقارير

 

 ( 6.46شكل رقم )

 

 خدمة العملاء -التجار -واجهة تسجيل الدخول: مدير النظام

 

 ( 6.47شكل رقم )
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   لوحة التحكم: التاجر

 

 ( 6.48شكل رقم )

 

 

 لوحة التحكم: التاجر: احصائيات الخريطة 

 

 ( 6.49شكل رقم )
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 واجهة المتجر التاجر: استعراض الأقسام 

 

 ( 6.50شكل رقم )

 

 

 واجهة المتجر التاجر: إدارة المنتجات  

 

 ( 6.51شكل رقم )
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 واجهة المتجر التاجر: إضافة المنتجات 

   

 ( 6.52شكل رقم )

 

 

 واجهة المتجر التاجر: انشاء عروض للمنتجات 

 

 ( 6.53شكل رقم )
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 واجهة المتجر التاجر: استعراض الشركات  

 

 ( 6.54شكل رقم )

 

 لوحة التحكم: خدمة العملاء  

 

 

 ( 6.55شكل رقم ) 
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 لوحة تحكم الطلب: خدمة العملاء 

 

 

 ( 6.56شكل رقم )
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 واجهة تسجيل دخول: مندوب التوصيل  

 

 ( 6.57شكل رقم )

 

 واجهة الرئيسية استلام الطلبات: مندوب التوصيل 

 

 ( 6.58شكل رقم )
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 واجهة الرئيسية للعميل 

 

 

 ( 6.59شكل رقم )

 

 واجهة الرئيسية للعميل: قسم العروض 

   

 ( 6.60شكل رقم )



 

141 
 

 

 واجهة الرئيسية للعميل: قسم المنتجات المتوفرة  

 

 ( 6.61شكل رقم )

 

 واجهة الرئيسية للعميل: قسم المنتجات الجديدة 

 

 ( 6.62شكل رقم )
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 واجهة الفئات: البلاط  

 

 ( 6.63شكل رقم )

 

 

 واجهة الفئات: الخشب 

 

 ( 6.64شكل رقم )
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 واجهة الماركات  

 

 ( 6.65شكل رقم )

 

 واجهة حساب العميل

 

 ( 6.66شكل رقم )
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 واجهة تفاصيل المنتجات 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( 6.67شكل رقم )

 واجهة سلة الشراء  

 

   

 ( 6.68شكل رقم )
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 واجهة طلباتي: تفاصيل الطلب بعد الطلب 

   

 ( 6.69شكل رقم )

 

 واجهة القائمة المفضلة  

 

 ( 6.70شكل رقم )
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 واجهة انشاء حساب 

 

 ( 6.71شكل رقم )

 واجهة تسجيل دخول  
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 واجهة إضافة عنوان الشحن 

 

 ( 6.73شكل رقم )

واجهة إتمام الطلب

 

 ( 6.74شكل رقم )
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 سابع الفصل ال

 

 

 ( الختام)
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

149 
 

 الفصل السابع

 )الختام( 

 

 

 المقدمة   7,1

في هذا الفصل سيتم التطرق الى الصعوبات والتسهيلات التي واجهها الباحثون خلال فترا القيام  

- مواد البناء الانشائية في مديرية السعبين تاجر ومصانع  بهذا الدراسة )اثناء النزول الميداني لم 

حيث وزعت الصعوبات والتسهيلات الى اكاديمية وعملية وأخيرا خاتمة   امانة العاصمة (

 الدراسة وذلك كما يلي:  

 

 

 الصعوبات والتسهيلات    7,2

نظر لكون الصعوبات والتسهيلات مصاحبة لان بحث او دراسة يقوم بها أن باحث فقد واجة الباحثون العديد من 

 الصعوبات والتسهيلات اثناء قيامهم بهذا الدراسة والتي تم ذكرها على النحو التالي:  

 

 الصعوبات   7,2,1

 تمثلت الصعوبات التي واجهها الباحثون على النحو التالي:  

 الصعوبات الاكاديمية    7,2,1,1

 تمثلت الصعوبات الاكاديمية في الاتي:  

 ندرة المراجع المشابهة لموضوع الدراسة   ▪

 

 الصعوبات العملية    7,2,1,2

 تمثلت الصعوبات العملية في الاتي:  

 

a)   انشغال وغياب أصحاب المتاجر و المصانع في اغلب الأوقات 
b)   عدم معرفة وفهم مجتمع الدراسة بالمتاجر الالكترونية وكيفية التحول من البيع التقليدن

 الى البيع الالكتروني  
c)   الظروف الراهنة التي تمر بها البلاد وت ثيراتها على القدرة المادية والحالة النفسية 
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 التسهيلات     7,2,2

كان هناك مجموعة من التسهيلات التي حصل عليها الباحثون خلال فترا قيامهم بهذا الدراسة  

 تمثلت التالي:  

 

 التسهيلات الاكاديمية    7,2,2,1

 

 تمثلت التسهيلات الاكاديمية في الاتي  

a)   التعاون والمتابعة المستمرة من قبل المشرفين على المشروع 
b)   القدرة على تحليل وتصميم الأنظمة 
c)   القدرة على ردارة الوقت ورنجاز المهام في وقتها المحدد 
d)   القدرة على التعامل مع قواعد البيانات 

 

 

 التسهيلات العملية    7,2,2,2

 تمثلت التسهيلات العملية في الاتي:  

 

a)   ترحيب أصحاب المتاجر والمصانع مواد البناء الانشائية  بفكرة الدراسة والتعاون معنا 
b)   تعاون متاجر ومصانع مواد البناء الانشائية وتزويدنا بالمعلومات المتعلقة بالدراسة 

 

 

 مساهمة الدراسة المستقبلية    7,3

تعتبر هذا الدراسة مرجع هام للباحثين في مجال نظم معلومات الإدارية  كما انها تعتبر اول  

صنعاء مختص في انشاء متجر الكتروني    -مشروع تخرج لطلاب الجامعة الإماراتية الدولية

متكامل لبيع وشراء في مواد البناء الانشائية   كما انها تعتبر من الدراسات التي يصعب ايجادها  

مما يجعلها مرجع مهم جدا للطلاب عند انشاء مشاريع تخرج متعلقة بالمتاجر   -كل مجاني بش

الالكترونية والاعتماد عليها كدراسة سابقة   كون المعلومات التي تحتويها دقيق  وصحيحة  

 ومستخلصة من الواقع والمراجع العديدة العربية  
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 الخاتمة   4

 

" : حالة دراسية )متاجر ومصانع  تحت عنوان "انشاء متجر الكتروني لبيع مواد البناء الانشائية
 امانة العاصمة( -مديرية السعبين -مواد البناء الانشائية

هدفت الدراسة الى دراسة الوضع الحالي لسير عملية البيع والشراء   وبناء النظام الكتروني  
  لبيع وشراء مواد البناء الانشائية في متاجر ومصانع مواد البناء الانشائية في مديرية السبعين 

 امانة العاصمة   عدم وجود وسيلة تمكن التجار من عرض منتجاتهم على العملاء

  على منتجاتهم عرض  من التجار تمكن وسيلة  وجود  عدمحيث تمثلت مشكلة البحث في صعوبة  

وضعف التسويق لتلك المتاجر والمصانع , واحتوت الدراسة على أربعة تساؤلات والتي   العملاء

تم الإجابة ثلاثة منها في الدراسة الأولية والتساؤل الرابع تم الإجابة عليه من خلال التجميع  

 النهائي للبيانات من خلال استبيان الواجهات التخيلية التي تم تصميمها ومقابلة بعض المستفيدين  

 

حيث سعى الباحثون للحصول على المعلومات وبناء خلفية نظرية وعملية من دراسات ومراجع  

  تاجر والمصانععلمية منشورة واستخدام أساليب جمع البيانات من المقابلة مع أصحاب الم

استبيان على عملاء مواد البناء في مديرية السبعين   29لخدمة العملاء وكذلك توزيع والملاحظة 
 في امانة العاصمة  

 

 

وتحليل نتائج المقابلة    SWOTوتم التحليل على مرحلتين: المرحلة الأولى من خلال تحليل 

والملاحظة والاستبيان ومن خلال هذا المرحلة تم التوصل الى النتائج الأولية كانت: النظام  
الحالي المستخدم في عملية البيع والشراء نظام تقليدن )يدون(   حيث يواج  العملاء صعوبة في  

اعدة بيانات تحتوى على  معرفة أماكن تواجد المنتجات الذين يبحثون عنة ولذلك لعدم توفر ق
متاجر ومصانع مواد البناء الانشائية والمنتجات التي توجد فيها   ويواج  العملاء صعوبة كبيرة  

في عملية الحصول على المنتجات المرغوبة   حيث يضطرون الى الذهاب الى موقع تواجد  
ء من الشراء المنتجات للحصول عليها وذلك لعدم توفر طرق الكترونية حديثة تمكن العملا

الكتروني   بالإضافة الى عدم وجود خدمة توصيل   ووجود تفاوت وتناقض كبير في أسعار  
مواد البناء الانشائية بين المتاجر والمصانع حتى وان كان نفس النوع ونفس الحجم ونفس  
الصناعة   تواج  المتاجر والمصانع معوقات كثيرة في عملية الالمام بطلبات المستفيدين  

 وصول اليهم وذلك لعدم توفر قاعدة بيانات تحتون على العملاء وطلباتهم  وال

والمرحلة الثانية من التحليل كانت من خلال تحليل الاستبيان الخاص بالواجهات التخيلية التي تم  
استبيان على عملاء مواد البناء الانشائية في مديرية السبعين     25تصميمها وتوزيعها على 

لنهائية التي  وبعد تحليل أسئلة الاستبيان والمقابلة التي قام بها الباحثون تم التوصل الى النتائج ا
تمحورت حول رسية الفئة المستهدفة للمتجر الالكتروني من خلال عرض الواجهات التخيلية  

 التي تم عملها مبدئيا للت كد من توافقها مع احتياجاتهم  

وقد اوصت الدراسة بمجموعة مقترحات لمعالجة المشاكل ونقاط الضعف التي لوحظت في  

عملية بيع وشراء مواد البناء الانشائية في مديرية السعبين  كان ابرزها دراسة شاملة لكيفية  

انشاء متجر الكتروني لادارة عملية بيع وشراء مواد البناء الانشائية في مديرية السعبين مع  

 ى تحسين كفاءت  وتطويرا مستقبلا  الحرص عل
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وقد تم عمل دراسة جدوى للمشروع لانشاء متجر الكتروني لبيع وشراء مواد البناء الانشائية في  
امانة العاصمة   حيث احتوت على عدا جوانب وهي دراسة الجدوى الفنية    -مديرية السعبين

 الاقتصادية   التشغيلية   مالية  

وأيضا تم وضع مقترحات مستقبلية ومن اهم تلك المقترحات تطوير المتجر الالكتروني ليشمل  
جميع الفروع التابعة للمتاجر والمصانع على مستوى الجمهورية   وتطوير بيئة المتجر والعمل  

على رضافة مميزات جديدة الية وربطة مع المتجر التي سيتم تنصيب  في المتاجر والمصانع  
ملية الاتصال بين الفروع المتعددة  وأخيرا العمل على مواكبة التطورات الحديثة  لتسهيل ع

 لتعزيز امن النظام من المشاكل التي يمكن ان يتعرض لها المتجر  

وقد واجة الباحثون العديد من الصعوبات اثناء تنفيذ الدراسة حيث تمثلت في شحة المراجع  
والدراسات السابقة عن موضع الدراسة ونقص الخلفية البرمجية  وتمثلت التسهيلات في القدرة  

على تحليل وتصميم الأنظمة والمتابعة والتعاون من قبل المشرفين على المشروع وكذلك 
 المتاجر والمصانع مواد البناء الانشائية بفكرة الدراسة والتعاون معنا.  ترحيب أصحاب 
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 أولا: المراجع  

 

 أولاً: المراجع العربية   
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. حطاب، عبد الرحيم وبرهان، علي المخاطر المالية في نظم المدفوعات في التجارة الإلكترونية ك حد التحديات التي  2

تواج  النظم المصرفية: المعوقات البيئية والتنظيمية للتجارة الإلكترونية  مجلة جامعة الملك عبد العزيز، العدد الرابع، 

 .2007ديسمبر 

 

. المولى، تيسير علي خلف أثر التسويق الإلكتروني على عناصر المزيج التسويقي للخدمة المصرفية: بناءً على التسويق  3

 .2017الإلكتروني  مجلة العلوم الاقتصادية والإدارية والقانونية، جامعة عجلون، الأردن، العدد السابع، سبتمبر 

 

الترويج مجلة العلوم الاقتصادية،  -. علي، أحمد العلاقة بين الترويج وزيادة الحصة السوقية: أبعاد التسويق الإلكتروني 4

 .2015العدد الثاني، أبريل 

 

. وادن، رشيد والأسطال، زيد واقع استخدام التسويق الإلكتروني لدى البنوك العامة: أبعاد التسويق الإلكتروني مجلة  5

 .2011جامعة الأزهر بغزة، سلسلة العلوم الإنسانية، العدد الثاني، أكتوبر 

 

. عطا، خالدية مصطفى وعيسى، سامي أحمد وسعود، زيد ياسين المزيج التسويقي وأثرا في تحقيق الميزة التنافسية:  6

 .2015، مايو 24السعر مجلة المنصور، العدد -أبعاد التسويق الإلكتروني

 

- . حسن، شفاء وعيين، عبد الكريم محمد دور المزيج التسويقي والإبداع في تصميم الخدمة: أبعاد التسويق الإلكتروني7

 .2018لترويج المجلة العراقية لبحوث السوق وحماية المستهلك، العدد الثاني، مارس ا

 

. ليتم، خالد ومستكن، عبد الحفيظ المستهلك الإلكتروني ورشكالية التسويق الشبكي للخصوصية وأمن المعلومات: من  8

 . 2007المعلومات مجلة الحقوق والعلوم الإنسانية، العدد الأول، نوفمبر 

 

 تنافسية منظمات الأعمال على وفق التسويق الإلكتروني: مبررات اللجوء رلى التسويق الإلكتروني    . رشيد، عامر حسين9

 .2013، يوليو 31مجلة كلية الرافدين، جامعة المعلوم، العدد    

 

 لرسائل العلمية وأوراق العمل



 

156 
 

مفهوم ورشكال التجارة   - . أبو رحمة، رياد زكي محمد أساليب تنفيذ عمليات التجارة الإلكترونية ونظم التسوية المحاسبية 1

 (.   2009الإلكترونية  رسالة ماجستير في العلوم التجارية تخصص المحاسبة والتمويل، الجامعة الإسلامية، غزة )

مسجلة   رسالة ماجستير في العلوم الاجتماعية   – . أمدام، أحمد التجارة الإلكترونية من منظور الفق : مسسسة أعمال 2

 (.   2006والعلوم الإسلامية تخصص فق  وأصول ، جامعة الحاج لخضر باتنة ) 

 . ربراهيم، محمد آدم، وعبد الرحمن، محمد الرشيد، وعبيد، وليد محمد  متجر قطع سيارات الإلكتروني   3

بحث تخرج بكالوريوس، كلية علوم الحاسوب وتقنية المعلومات، قسم نظم الحاسوب والشبكات، جامعة السودان للعلوم     

 (.  2016والتكنولوجيا، السودان )

أثر التسويق الرقمي على رضا الزبون، مفهوم التسويق الإلكتروني مذكرة ماستر أكاديمي في العلوم   م. بن الطاهر، مري 4

 (.   2017المسيلة ) –تخصص العلوم التسيير، جامعة محمد بوضياف 

. رحمة، خالد تقييم أثر نظام معلومات الموارد البشرية على فعالية استراتيجيات الموارد البشرية، مكونات نظم  5

أطروحة دكتوراا علوم تخصص أنظمة المعلومات ومراقبة التسيير، معهد التكنولوجيا، جامعة قاصدن مربام،   المعلومات

 (.   2018السودان )

. الصوالحي، عثمان يونس دور التسويق الإلكتروني في تعزيز زيادة الأعمال بالتطبيق على شركات تكنولوجيا  6

المعلومات في قطاع غزة: مفهوم التسويق الإلكتروني رسالة دكتوراا غير منشورة، جامعة القرآن الكريم وت صيل العلوم،  

 (.   2009الخرطوم، السودان )

. طليل، مجدن محمد محمود توظيف التسويق الإلكتروني ك داة للتميز في معاملات الأعمال: النماذج التسويقية ورقة  7

 (.   2006عمل مقدمة رلى ندوة التجارة الإلكترونية، جامعة الملك خالد، السعودية )

، صفاء جمال، وسليمان، منار محمد موقع كرز للتسويق الإلكتروني بحث تخرج  تيت. طنينة، بيان فريد، والشحا8

بكالوريوس، كلية تكنولوجيا المعلومات وهندسة الحاسوب، قسم تكنولوجيا المعلومات، جامعة بوليتكنك، فلسطين  

(2016   .) 

. عبداون، هناء، وبوسنة، ريمان دور المزيج التسويقي في تحسين الخدمات رسالة ماجستير غير منشورة، جامعة  9

 (.   2011قاصدن مربام، الجزائر )

الإلكترونية   . عمر، رامي سليم عم أثر خصائص المتجر الإلكتروني على اختيار العلامة التجارية لدى متاجر التسويق10

رسالة ماجستير غير منشورة، جامعة الشرق الأوسط للدراسات   العاملة في الأردن: مفهوم وخصائص المتجر الإلكتروني

 (.   2019العليا، عمان، الأردن )

المنتج رسالة ماجستير غير  -، رندة أثر التسويق الإلكتروني على رضا العملاء: أبعاد التسويق الإلكتروني يرف. مع11

 (.   2019منشورة، جامعة محمد خضير بسكرة، الجزائر )

 

. مكي، سالم، والبناء، أحمد التجارة الإلكترونية وعملية النشاط الاقتصادن: مزايا التجارة الإلكترونية  بحث تخرج  12

 (.   2002بكالوريوس، كلية التجارة، قسم المحاسبة، الجامعة الإسلامية، غزة، فلسطين )

 . يحيى، ندى فائز العوامل المحددة لتبني التجارة الإلكترونية وأثرها على الأداء التسويقي: مفهوم التجارة الإلكترونية   13

 (.   2012رسالة ماجستير في قسم الأعمال الإلكترونية، جامعة الشرق الأوسط )    

 

 

 

 

 

 



 

157 
 

 مستمرات وملتقيات وندوات  

 

. عبد الغني، عمر دور الإنترنت في تغيير الاستراتيجيات التسويقية وتوج  العملاء نحو السوق الإلكتروني: تكنولوجيا  1

التغيير للتسويق الإلكتروني  الملتقى الإدارن الثالث: ردارة التغيير ومتطلبات التطوير في العمل الإدارن، جامعة القصيم،  

 (.   2005السعودية )

  -. نور الدين، محمود، ومريم، صيد  نظام الدفع الإلكتروني ودورا في تفعيل التجارة الإلكترونية: مسسسة أعمال2

مسسسة أعمال الملتقى العلمي الدولي الرابع حول عصر نظام الدفع في البنوك الجزائرية ورشكالية التجارة الإلكترونية في  

 (.   2011أبريل  27-26، المركز الجامعي خميس مليانة، الجزائر )الجزائر، معهد العلوم الاقتصادية والتسيير

 

 

 المواقع الإلكترونية 

 

 . موقع تسويق   1

    https://tasueq.com  17/09/2024 

 

 . موقع صنع المال  2

    http://www.almaal.org    17/09/2024 

 

 . موقع مبتعث للدراسات  3

   http://www.mobt3ath.com       20/10/2024 

 

    منصة مواد دوت كوم .    4

https://www.mawad.com   5/09/2024 

 

   متجر مسسسة بن كامل لمواد البناء . 5

 https://bkbsa.com      5/09/2024تاريخ الاطلاع 
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 ( 1محلق رقم )

 

 الاستبانة 
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 ( 2ملحق رقم )

 

 أسئلة المقابلة 
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 ؟  مواد البناء الانشائية . ما هو النظام المستخدم حالياً في عملية بيع وشراء 1

. هل يتم تقديم عروض استثنائية )تخفيضات( في مناسبات مختلفة خلال السنة، وهل يتم التسويق لها بسهولة 2

 في النظام الحالي؟   

 على وسطاء في البيع؟  المتاجر والمصانع  . هل تعتمد 3

 . هل يحقق النظام الحالي تواصلاً فعالاً مع العملاء ورطلاعهم على آخر العروض والتحديثات؟  4

 بطريقة سلسة ومريحة لكل من البائع والمشترن؟  مواد البناء الانشائية . هل تتم عملية بيع وشراء 5

 . هل يوضح النظام الحالي ميزات المنتجات والخدمات البديلة للعملاء؟  6

 . هل يقدم النظام خدمات تلبي احتياجات العملاء وجودة المنتج المطلوبة؟    7

 ؟  منتجات مواد البناء الانشائية. هل يحصل العملاء على معلومات كافية عند شراء 10

 ؟   اعلى التسويق والترويج لجميع أنواعهمواد البناء الانشائية . هل يعتمد بيع وشراء 11

 . هل المعلومات المقدمة في النظام الحالي واضحة ودقيقة وشاملة؟    12

 ؟   المتاجر والمصانعالمتوفرة في  أنواع مواد البناء الانشائية . هل جميع العملاء على دراية كافية 14

 ؟  مواد البناء الانشائية. هل يعرض النظام أسعاراً واضحة ومحددة لجميع أنواع 15

 حتى لو كان النوع والكمية متطابقين؟   لمتاجر والمصانع بين ا مواد البناء الانشائية. هل يختلف سعر 16

 . هل توجد قاعدة بيانات للعملاء لتلبية طلباتهم عند الحاجة؟   17

 ؟  مواد البناء الانشائية. هل يتم رعداد تقارير دورية عن عمليات بيع وشراء 18

 . هل توجد قاعدة بيانات تسهل رعداد التقارير عند الطلب؟   19

 . هل تتوفر طرق دفع متناسبة للبائع والمشترن؟   21

 . هل يتم الدفع نقداً )بالنقود الورقية(؟   22

 . هل يتم الدفع رلكترونيا؟ً  23

 . هل يتيح النظام البيع والشراء بعملات محلية وأجنبية حسب سعر الصرف؟   24

 . هل يوفر النظام كميات وعبوات تناسب رغبات العملاء؟  25

 . هل يوجد نظام رلكتروني لبيع وشراء العسل اليمني؟  26

 . هل تستخدم المحلات متاجر رلكترونية للتعريف بمنتجاتها؟  27

 . هل هناك خطة لتطوير النظام التقليدن رلى متجر رلكتروني؟  28

 . هل تساهم منصات التواصل الاجتماعي في عملية البيع والشراء؟   29
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 ( 3ملحق رقم )

 

 استمارة الملاحظة 
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 ملاحظات أخرى   لايوجد  لا نعم السسال   م  

ما مدى مساهمة نظام التسوق الحالي في متاجر ومصانع مواد البناء الانشائية في تحقيق التواصل الفعال بين العملاء 
 حدة ؟ )التواصل الفعال( - والمتاجر و المصانع في شارع

         القدرة على استخدام مواقع التواصل الاجتماعي 1

2 
نشر اخر العروض والتطورات للمنتجات في مواقع التواصل  

     الاجتماعي 

- ما مدى قدرة نظام التسوق الحالي في تسهيل وصول منتجات مواد البناء الانشائية الى العملاء في شارع 
 حدا؟)التسهيل( 

3 
القدرة على توفير وسيلة مضمونة للوصول للمواد البناء الانشائية الى  

         العملاء 

             التعامل مع الوسطاء لجلب العديد من العملاء   4

ما مدى مساهمة نظام التسوق التقليدن في توفير قاعدة بيانات متكاملة عن منتجات المتاجر والمصانع مواد البناء 
 حدا؟)قاعدة بيانات( -الانشائية في شارع 

         المعلومات المتوفرة تلي احتياجات العملاء  5

         القدرة على الإضافة والتعديل بسهولة   6

         المعلومات المتوفرة غير متكررة 7

هل يحقق نظام التسويق الحالي رضى العملاء عن عملية التسويق وتسهيل الوصول للمنتجات من قبلهم؟)رضى  
 العملاء(

             القدرة على تلبية جميع الاحتياجات المرغوبة   8

         توفير افضل منتجات بجودة تناسب رغب  عملاء  9

هل يمكن نظام التسويق الحالي من خلق المعرفة الكافية لدى العملاء ويساهم في عملية التسويق للمتاجر والمصانع 
 لديهم؟)المعرفة( 

         القدرة على شرم جميع أنواع المنتجات البناء   10
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 ( 4ملحق رقم )

 

 أسئلة الاستبيان الخاصة بواجهات المتجر التخيلية 
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 بسم الله الرحمن الرحيم  

 الموزعة على أفراد عينة الدراسة النهائية أداة الدراسة: الاستبانة

 استبانة الدراسة 

 

 ي العميلة ت اخي العميل / اخ

 اخي المدير  / اخي التاجر

 تعبئة طبية وبعد 

- مديرية السبعين – يقوم الباحثون باعداد دراسة بعنوان "انشاء متجر الكتروني"، حالة دراسية  

الجامعة   "وذلك لإكمال مشروع التخرج في قسم نظم المعلومات الادارية في  امانة العاصمة 

، ولتحقيق أهداف الدراسة قام الباحثون باعداد استبانة للتعرف على واقع  الإماراتية الدولية

  لمصانعوا  تاجردراسة لإمكانية انشاء متجر الكتروني لبيع وشراء العسل اليمني في الم

 المتواجدة بالعاصمة صنعاء 

 

 ذا نرجع من حضرتكم ملاحظة ما يلي قبل الإجابة ل

 

 قراءة فقرات الاستمارة بدقة والتمعن قبل الإجابة.-   

رن رجاباتكم ستستخدم لأغراض البحث العلمي فقط ودقة الإجابة ستعزز من قيمة النتائج المستهدفة، لذا لا   -   

 داعي لذكر الاسم أو التوقيع على الاستمارة. 

كون الإجابة على أساس الواقع الموجود وليس على أساس ما ترون  مناسبا وصحيحا رلا رذا اقتضى السياق   -   

 غير ذلك. 

 . فقرة  لكل  المناسبة بالإجابة   المعني المربع في ( ✓برجى وضع علامة )   -   

 الرجاء الإجابة على جميع الأسئلة الواردة في الاستمارة دون استثناء.  -   

 

ونذكركم مجددا ب ن رجاباتكم على فقرات الاستمارة لن تستخدم سوى لأغراض الدراسة،   
 شاكرين لكم حسن تعاونكم 

 

 

 

 

 



 

169 
 

 الجزء الأول : المحور الديمغرافي 

 يرجى التكرم بوضع إشارة )صح( في المربع  

 الجنس  

 

  ذكر  

 

  انثى 

الفئة  
 العمرية  

 
  30 - 18من 
  سنة  

 
  40 - 31من 
  سنة  

 
  50 - 41من 
  سنة 

 
سنة وما   50من 
    فوق 

المستوى  
 العلمي

 

  ثانوية 

 

  دبلوم فني  

 

  بكالوريوس 

 

  ماجستير

 

  دكتوراا

 

  أخرى  
نوع  

 العميل  

 

  فرد 

 

  تاجر

 

    مدير

 

 الجزء الثاني: محاور الدراسة  

 محايد  موافق   موافق بشدا  العبارات    م  
غير 

 غير موافق بشدا  موافق  

1 
الألوان المستخدمة في تطبيق )المتجر(  

           متناسقة ومناسبة ومريحة للعين  

2 
تتميز واجهات المتجر بسهولة الاستخدام  

           وتوفير الوقت  

3 
تشمل واجهات المتجر جميع العمليات  

           المطلوبة بحسب احتياجتي  

4 

يوفر المتجر معلومات دقيقة عن  
المنتجات ومواصفاتها ورمكان تواجدها 

           وسهولة الحصول عليها 

5 

تشمل واجهات عرض المنتجات جميع 
المعلومات حول المنتج والتي تتناسب  

           مع احتياجات العميل  

6 

توفير واجهات الشراء السلاسة  
والمرونة في رضافة المنتجات ودفع  

           ثمنها  

7 

قاعدة البيانات التي يوفرها النظام  
متكاملة وتوافق مع متطلبات  

           المستخدمين 

8 
يوفر المتجر السرعة والمرونة في  
           عملية عرض وتسويق المنتجات  

9 

واجهات رضافة وعروض المنتجات  
واضحة ومستوفية حسب متطلبات  

           التجار

10 
يسمح المتجر رمكانية التعديل على  

           البيانات الخاصة بالاصناف بهسولة  

11 

هنالك سلاسة ومرونة في عملية  
الحصول على معلومات او تقارير مالية  

           حول المبيعات 

 

 

   :مقترحات وتوصيات 
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