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ر وتقدير ـــــــشك

 الحمد لله رب العالمين و صل وسمم عمى سيدنا محمد وعمى آلو وصحبو أجمعين 

نشكر الله سبحانو وتعالى عمى نعمتو العظيمة ونحمده عمى فضمو عمينا  بإتمام الدراسة ونرجو الله أن 

 ينفع بيا كل من تطمع عمييا

ويسرني أن أتقدم بأوفر و أبمغ معاني الشكر لكل من ساعدني في إعداد ىذا التقرير و أخص بالذكر 

عمى قبوليا تأطيرنا والتي أعطت ليذه الدراسة الكثير من وقتيا تواتي خديجة الأستاذة الكريمة والمشرفة 

 وجيدىا ناىيك عن الدعم المعنوي لنا وتوجيييا لنا منذ بداية ىذه الدراسة حتى إتماميا بشكميا النيائي

ونشكر جميع الأساتذة بقسم  العموم الاقتصادية والتسيير والعموم التجارية عامة وأساتذة تخصص تجارة 
 .دولية خاصة وكافة زملائي وكل من ساىم في ىذا العمل من قريب أو من بعيد

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 



  

 الإهداء
 الحمد لله الذي هدانا لهذا وما كن نهتدي لو أن هدانا الله، 

أىدي ثمرة ىذا العمل المتواضع إلى من سار معي منذ بداية الطريق حتى ىذه المحظة وكان دافعا لي 

والدي " لكل النجاح و من بذل كل غال ونفيس ليسعدني في ىذه الحياة إلى مصدر الأمان وراحة البال

".الحبيب  

إلى روح القمب ونبض الحنان وبمسم الجراح من صبرت وكافحت معي في ىذه الحياة إلى أعظم إنسانة 

".والدتي الحبيبة"  

عمركم الله فً وأطالحفظكم الله   

سماعيلإلى الشموع التي أنارت دربي و قاسمتني حياتي بمرح وفرحة ومحبة أخي  وحمزة   عبد الرزاق وا 

   .رهف و أسيد منبع براءة وأخواتي حياة وهدى 

  زوجي الغاليوالى غالي عمى قمبي ورفيق دربي وأنيسي في دنيتي ومزيج من أب وأخ وصديق

      مداني حميمةإلى تؤم روحي وابتسامة وفرحة عيوني وكل شي جميل في حياة صديقتي  

.  ربي يرحميم ويجعميم من أىل الجنة جدي وجدتي وصديقي عزوز مولاي      إلى   

أىدي ىذا العمل الذي أسأل فيو الصواب وأن يكون نافع لي ولي غيري من الطلاب وطمبات العمم ولكل 

.من أطمع عمييا ولا ننسى بالتوفيق للأصدقاء المخمصين إن شاء الله   

 



 

 ‌أ
 

 الإهداء 

 .المتواضع العمل هذا انجاز فً توفٌقً على واشكره الله احمد أولا

الكرٌمٌن  الوالدٌن إلى الوجود فً املك ما اعز إلى العمل هذا اهدي      

سر  إلى تٌأس ولم عانت التً إلى تبخل ولم جادت التً إلى تدخر ولم أعطت التً إلى

 .الغالية أمي ، والحنان العطف منبع الوجدان                       

                 نفسه وجهد عمره ٌفنً والذي الحٌاة فً قوتً وكان والنضال الكفاح معنى علمنً من إلى

 .العزيز أبي ،وتعلٌمً تربٌتً اجل من

 .سمية‌وخديجة                          وإلى أخواتً 

والى غالٌة ورفٌقة دربً إلى من شاركتنً السعادة والحزن وشاطرتنً لحظة النجاح      

 .زوجتي‌الغاليةوالفشل وقاسمتنً لذة الفرح ومرارة الألم 

 .الدراسً مشواري طوال عرفتهم الذٌن وكل والأحباب الأصدقاء كافة والى     

 

                                                                                     

 

 

 
 
 
 

 



 

 ‌ب
 

 ملخص

 ىدفت الدراسة إلذ وقوؼ على مدى تقديم الوعي التسويقي الالكتًوني في مؤسسة جوميا 
ومن اجل ذلك تم توزيع استبياف صمم لأغراض ,وتوضيح أبنيتو في برقيق أىدافو ودوره في ترويج مبيعاتها,ابعزائر

 . بؼعابعة البيانات SPSSوتم الاعتماد على برنامج ,52البحث بحيث بلغت حجم العينة 

 الالكتًوني يهدؼ إلذ التخطيط الأكثر فعالية لتنفيذ الأفكار،  توصلت نتائج الدراسة أف التسويق
ابؽدايا :  ترويج ابؼبيعات على بؾموعة من الوسائل من بينها والتسعتَ لتعظيم أرباح ابؼؤسسة ؛يشملجالتوزيع، التًوي

 .يقوـ التسويق الالكتًوني في ترويج ابؼبيعات باختصار الوقت وابعهد وبزفيض التكاليف...وابؼكافآت

 التسويق الالكتروني ، الترويج ، المبيعات ، التجارة الالكترونية : الكلمات المفتاحية 

 
 
 

Abstract 

The study aimed to determine the extent to which electronic 

marketing awareness is presented at Jumia Algeria and to clarify its 

importance in archiving its objective and its role in promoting its 

sales. 

The results of the study found that electronic marketing aims 

at the effective planning for the implantation and pricing ideas to 

maximize the profits of the organization:sales promotion includes a 

group of means, including:Gifts and bonuses.......E-marketing in sales 

promotion shortens time and effort and reduces costs 

Keywords:e-marketing, promotion, sales,e-commerce.   
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 تمهيد. 1

أدى إلذ برولات عميقة  تكنولوجيا ابؼعلومات،استخداـ شهدت السنوات الأختَة تطورا ملحوظا في    
 لا بظيا مع بروز وانتشار مفاىيم التجارة ،كما خلق أبماطا جديدة للاستهلاؾ والشراء في أساليب الاتصاؿ،

حيث صار من ابؼمكن إجراء عمليات تسويق بـتلف ابؼنتجات ابؼعروضة  الالكتًونية والتسويق الالكتًوني،
 أسعارىا وابػدمات ابؼرافقة بؽا،، في ظل توفر معلومات ىائلة حوؿ ىذه ابؼنتجات على شبكات الانتًنت،

. فضلا عن سهولة معرفة آراء وانطباعات الأشخاص الآخرين الذين سبق بؽم اقتناؤىا

حققت نتائج والتي الكثتَ من ابؼؤسسات التي برولت من التسويق التقليدي إلذ التسويق الالكتًوني   
على  ب في تقديم سلعها وخدماتها في الأسواؽ المحلية أو العابؼية،تا ابؼؤسسات الأخرى التي ترتشجع مرضية،

. تبتٍ ىذا ابؼفهوـ ابعديد للاستفادة من الفرص ابؼتاحة

التسويق الالكتًوني يعتبر وسيلة متميزة للوصوؿ إلذ الأسواؽ في وقت واحد وبأقل النفقات، حيث   
يساعد ابؼؤسسات على بزطي حواجز ابؼسافات والوصوؿ إلذ أسواؽ بعيدة ومتنوعة ابػصائص بالوسيلة 

وكما أف التسويق الالكتًوني يساعد على بزطي حواجز الزمن والتعامل مع الزبائن . نفسها وفي الوقت نفسو
 بحدود ابؼكاف التقييدعلى مدار الساعة، فهو يوفر فرصا وإمكانيات لا نهائية لعرض السلع وابػدمات بدوف 

. أو الزماف

لشركات على متابعة ردود أفعاؿ الزبائن، من خلاؿ ؿكما بقد أف التسويق الالكتًوني يوفر القدرة   
ويعتبر ترويج ابؼبيعات  .إحصاء عدد النقرات على موقع الشركة والتعليقات وكمية ابؼبيعات التي تم ترويج بؽا

تصالية  في عملياتها التسويقية خصوصا الاأحد أىم العناصر التًوبهية التي أصبحت تعتمد عليها ابؼؤسسات 
مستخدمتُ وزبائن، يتوقف ، مؤسسة جوميا، أي أف برقيق عملية الاتصاؿ مع البيئة ابػارجية من مستهلكيػػػػػػن

على بقاح ما تقدمو ابؼؤسسات من أفكار أو سلع أو خدمات على مدى فاعلية الاستًاتيجيات التًوبهية 
ابؼطبقة، كما بيكن أف ندرؾ أبنية الدور الذي يقوـ بيو التًويج في توفتَ ابؼعلومات عن ابؼنتجات ابؼوجودة في 
السوؽ، وكذا ابغفاظ على ابؼستهلكتُ بفا بيكنها من الاستحواذ على أكبر حصة سوقية وذلك بالتأثتَ على 

متها لاع، منتجاتها، سلوكهم، حيث أنو يتغلب على مشكلة جهل ابؼستهلك بتقديم ابؼعلومات عن ابؼنشاة
 .التجارية وأسعارىا
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 بالعمل على إقناعو وخلق ابعو النفسي ابؼلائم، ،يتغلب النشاط التًوبهي على تردد ابؼستهلك      
 وغتَه من الإعلافوذلك غالبا ما يكوف بتعزيز  والذي من خلالو يتقبل ما يقدـ إليو من سلع وخدمات،

 مؤسسة أف تبيع منتجاتها لأيإذ لا بيكن  لذا يعتبر نشاطا ضروريا لا بيكن الاستغناء عنو، .ابعهود التسويقية
 وىنا يكمن دور التسويق الالكتًوني في برقيق ،مهما بلغت درجة جودتها دوف الوصوؿ إلذ الزبائن ابؼرتقبتُ

 .ذلك

 صياغة الإشكالية. 2

 :من خلاؿ بصيع النقاط التي تم التطرؽ إليها بيكن طرح الإشكالية التالية

كيف يساهم التسويق الالكتروني في ترويج مبيعات المؤسسة؟ 

 الأسئلة الفرعية. 3

 :تندرج ضمن ىذه الإشكالية بؾموعة من أسئلة التالية 

 دوره ؟ ما ىو التسويق الالكتًوني وما -
 كيف يتم التًويج للمنتجات ابؼعروضة الكتًونيا؟ -
 ما مدى بقاح التسويق الالكتًوني في التًويج للمبيعات على موقع جوميا؟ -

 صياغة الفرضيات. 4

 :الإجابة على الإشكالية وأسئلة الفرعية بيكن طرح الفرضيات التالية 

 . يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لبعد ابػدمة الالكتًونية على ترويج ابؼبيعات جوميا: 1فرضية  -
 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لبعد التسعتَ على ترويج ابؼبيعات جوميا: 2فرضية  -
 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لبعد التوزيع على ترويج ابؼبيعات جوميا: 3فرضية  -

 أهدف الدراسة. 5

 :ىذه الدراسة إلذدؼ تو

 بؿاولة معرفة دور التسويق الالكتًوني -
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 الكشف عن أىم طرؽ التسويق الالكتًوني التي تعتمد عليها الشركة لتًويج منتجاتها -
 معرفة مدى فعالية التسويق الالكتًوني في ترويج مبيعات ابؼؤسسة  -

 أهمية الدراسة. 6

تنبثق أبنية الدراسة بدتخلف متغتَاتها بأف التسويق الالكتًوني أصبح أكثر ابؼوضوعية تداولا في الوقت 
الراىن سواء على ابؼستوى الأفراد أو ابؼؤسسات وفي القطاعتُ العاـ وابػاص فهو يعمل على توسيع نطاؽ 

السوؽ من خلاؿ نفاذ إلذ الأسواؽ المحلية والعابؼية وخلق أسواؽ جديدة بإضافة إلذ التوجو الكبتَ 
وللمؤسسات على بـتلف أنواعها بكو الاىتماـ بتًقية وترويج مبيعاتها عبر شبكة الانتًنت لتصنع فارقا في 

 .حجم مبيعات ابؼؤسسة عن منافسيها في السوؽ 

فا بفارسة التسويق الالكتًوني بذعل ابؼنتجات من السلع وخدمات متاحة لأكبر عدد بفكن من 
 .ابؼستهلكتُ وبناء علاقة قوية ومتينة مع العملاء المحتملتُ ودوره الكبتَ في زيادة الأرباح 

 أسباب ودافع اختيار الموضوع.7

 :ىناؾ عدة أسباب دفعتنا إلذ اختيار ىذا ابؼوضوع، والتي من أبنها 

 أسباب ذاتية-7-1

: من الأسباب الذاتية التي دفعت إلذ اختيار ابؼوضوع ما يلي

الرغبة الشخصية في دراسة ىذا ابؼوضوع نظرا للانفتاح الذي تعيشو ابؼؤسسة ابعزائرية والتي أدت - 
بابؼؤسسات إلذ التسابق لتمييز منتجاتها؛ 

الاىتماـ الشخصي بدواضيع النشاطات التسويقية وبؾاؿ ابؼبيعات؛ - 

. توسيع ابغاصل العلمي ابؼتعلق بابؼوضوع في إطار التخصص- 

 أسباب موضوعية-7-2

 :من أىم الأسباب ابؼوضوعية لاختيار ابؼوضوع بؿل الدراسة ما يلي
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اختبار ابؼعارؼ ابؼنهجية ابؼكتسبة وتوظيفها في البحث؛ - 

تسليط الضوء على أسلوب أتضح من بتُ الأساليب الأكثر استعمالا في بؾاؿ التسويق؛ - 

بؿاولة التعرؼ على نتائج التغتَات التي طرأت في الأسواؽ المحلية أو الدولية والتي جاءت نتيجة اشتداد - 
ابؼنافسة والانفتاح على الأسواؽ؛ 

زيادة اىتماـ ابؼستخدمتُ بالتسويق عبر شبكة الانتًنت على ابؼستوى العابؼي، وزيادة الاعتماد عليو كوسيلة - 
. للتًويج، البيع والشراء

 حدود  الدراسة. 8

إجراء الدراسة ابغالية والإبؼاـ بكل جوانبها يستدعي القياـ بدراسة ميدانية على عينة من ابؼستهلكتُ 
 :الدين يتعاملوف مع شركة جوميا من أجل التسوؽ الالكتًوني، وعليو جرت الدراسة في إطارين

 وابؼتمثل في الفضاء الالكتًوني ابؼتاح للمستخدمتُ ابؼقيمتُ في ابعزائر، أي مواقع :الإطار المكاني -
 التواصل الاجتماعي التي بسكن ابؼستهلك من التسوؽ الكتًونيا في كافة أبكاء الوطن؛

وىي ابؼدة التي تم فيها توزيع الاستبياف، بصعو وبرليل نتائجو حيث امتدت الفتًة اللازمة : الإطار الزماني -
 2023 مايو24 إلذ 2023أفريل 27من  لذلك

 منهج الدراسة. 9

تم الاعتماد على ابؼنهج الوصفي باعتباره الأنسب للظاىرة ابؼدروسة، وذالك من خلاؿ تقديم تعريف للمتغتَات 
وكذا تطرقنا إلذ أبنية وأبعاد كل من ابؼتغتَين، أي التسويق الالكتًوني والتًويج، كم تم الاعتماد في ابعزء التطبيقي 

من دراستنا على أداة الاستبياف، حيث تعتبر استمارة الاستبياف الأداة الرئيسية في عملية بصع البيانات ولقد تم 
 .صياغتها انطلاقا من مشكلة البحث والأسئلة التي أثارتها لتحقيق أىداؼ الدراسة 

 محددات الدراسة. 10

من أجل إجابة على الإشكالية البحث وأسئلة الفرعية وأيضا من أجل تفي أواثبات صحة الفرضية ومن 
 :أجل دراسة ومعابعة ابؼوضوع من بصيع جوانبو،تم تقسيم الدراسة إلذ
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مقدمة عامة :الفصل الأول 

تطرقنا فيو إلذ أساسيات التسويق : أساسيات التسويق الالكتروني: لفصل الثانيا
. الالكتًوني،وأساسيات التًويج الالكتًوني،وعلاقة التسويق الالكتًوني بالتًويج الالكتًوني ودراسات السابقة 

تناولنا فيو الأدوات  : دور شركة جوميا في تسويف الالكتروني وترويج المبيعات:        الفصل الثالث
 .ابؼستخدمة في دراسة الظاىرة ومناقشة النتائج ابؼتوصل إليها 

 خابسة عامة : الفصل الرابع

 
 

 

 

 

 

 



 

 

ثاني الفصل و  

 الإطارل انظريلالأ ادر ساتل اسابقة
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 تمهيد

يعتبر التسويق الالكتًوني حقلا من حقوؿ ابؼعرفة التسويقية ابغديثة التي حظيت باىتماـ كبتَ من جانب 
الباحثتُ وابؼؤلفتُ، حيث تتمثل إستًاتيجيتو في تقديم ابػدمات الالكتًونية عن طريق الشبكة الدولية للانتًنت 
كقناة جديدة، بؼا بؽا من خصائص فريدة بفيزة عن بقية القنوات الاتصالية حيث بستاز بسرعة الأداء وابلفاض 

. التكاليف

وقد شهدت السنوات الأختَة وجود عملية بروؿ من السوؽ ابؼكاني إلذ السوؽ الافتًاضي، ويعتمد التسويق 
الإلكتًوني على الانتًنػت لزيادة وبرػستُ وظائفو التقليدية والتأثتَ في مواقف وابذاىات العملاء، الأمر الذي 

 .استدعى ابؼؤسسات بدختلف بؾالاتها إلذ العمل بدبادئو وتطبيقو
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 أساسيات التسويق الالكتروني- 1

تكنولوجيا ابؼعلومات وتطور شبكة الانتًنت، بفا  جاء تطور التسويق الالكتًوني مواكبا للتطور في بؾاؿ
من خلاؿ زيادة حجم الأسواؽ ابؼستهدفة وكسرت حواجز  ساىم في فتح آفاؽ جديدة أماـ منظمات الأعماؿ

 .والبيع ابعغرافيا وزيادة فاعلية الإنتاج، التسويق

مفهوم التسويق الالكتروني -1-1

: ىناؾ عدة تعريف  للتسويق الالكتًوني منها

للموارد  (مقدرة جوىرية)والكفء  (وفق رؤية رقمية واضحة)أنو عملية الاستخداـ والتطوير الفعاؿ 
، والأدوات ابؼتاحة على (وغتَىا...ابػبرات، ابؼعارؼ، الأفراد، القواعد، البيانات، العلاقات )التسويقية الرقمية 

 (325، صفحة ص2004بقم، )  .الانتًنيت من أجل برقيق ميزة تنافسية في سوؽ الأعماؿ الالكتًوني

أنو عملية إدارة التفاعل بتُ ابؼؤسسة وابؼستهلك في فضاء البيئة الافتًاضية من أجل برقيق ابؼنافع 
ابؼشتًكة، والبيئة الافتًاضية للتسويق الالكتًوني تعتمد أساسا على تكنولوجيات الانتًنيت وعملية التسويق 

الالكتًوني لا تركز فقط على بيع ابؼنتجات إلذ ابؼستهلك بل تركز أيضا على إدارة العلاقات بتُ ابؼؤسسة من 
 (135، صفحة ص2004قارة، )  .جانب وابؼستهلك وعناصر البيئة الداخلية وابػارجية من جانب آخر

عبارة عن تطبيق لسلسة واسعة من تكنولوجيا ابؼعلومات بهدؼ إعادة تشكيل استًابذيات التسويق، 
وذلك لزيادة ابؼنافع التي بوصل عليها ابؼستهلك من خلاؿ التجزئة الفعالة للسوؽ، الاستهداؼ، التمييز 

واستًابذيات برديد ابؼوقع، بزطيط أكثر فعالية لتنفيذ الأفكار، والتوزيع، والتًويج، وتسعتَ البضائع وابػدمات، 
، صفحة 2005نصتَ، ) .ابتكار تبادلات تفي بحاجات ابؼستهلكتُ الفردية وبأىداؼ ابؼؤسسات ابؼستهلكة

 (29ص

من خلاؿ ما سبق نستنتج أف التسويق الالكتًوني ىو بؾموع العمليات والأنشطة التسويقية التي بسارس على 
مستوى العالد الافتًاضي  باستخداـ الوسائط الإلكتًونية ابؼختلفة، حيث يعبر عن استعماؿ تكنولوجيا ابؼعلومات 

والاتصاؿ بشكل عاـ والانتًنت بشكل خاص لأداء الأنشطة التسويقية، وبشكل يعظم منفعة ابؼؤسسة وابؼستهلك 
  .في نفس الوقت 
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 خصائص التسويق الالكتروني _ 2_1

 (260 ، صفحة ص2013ابغلابي، )  :لقد اتسم التسويق الالكتًوني بعدة خصائص منها               

رخص أسعار ابؼنتجات التي يتم تسويقها عبر شبكة الانتًنيت مقارنة بالسلع الأخرى ابؼباعة باستخداـ  -
الكتالوجات ابؼرسلة بالبريد أو ابؼباعة من خلاؿ ابؼتاجر التقليدية، فالتسويق الالكتًوني إذا لا بوتاج إلذ 

وجود متجر مادي للتعامل معو، وبالتالر بزتفي بعض أنواع ابؼصاريف مثل الإبهار، والكهرباء وأجور 
 العمالة، بفا ينعكس في النهاية في شكل بزفيض الأسعار وبرقيق مزايا تنافسية؛

 ساعة، كما يوفر مدى واسع أو 24يساعد التسويق الالكتًوني ابؼستهلكتُ على التسوؽ على مدار  -
 تشكيلية كبتَة من ابؼنتجات أو ابؼاركات أو العلامات التجارية وذلك خلاؼ التسويق التقليدي؛

بينح التسويق الالكتًوني ابؼستهلكتُ الفرصة لإجراء مقارنات لأسعار ابؼنتجات قبل شراءىا بشكل أفضل  -
وأسرع، حيث لا يبذؿ ابؼستهلكوف جهدا ووقتا كبتَا مقارنة بدا كاف بودث عند التجوؿ عبر المحلات 

 التجارية بؼقارنة الأسعار؛
يساعد التسويق عبر الانتًنيت ابؼستهلكتُ الذين لا يتوافر لديهم الوقت الكافي للتسوؽ مثل ابؼرأة العاملة  -

 أو رجاؿ الأعماؿ في الوصوؿ إلذ ما يرغبونو من منتجات بأسرع وأسهل وسيلة؛
يساعد التسوؽ عبر الانتًنيت على التغلب على ابغواجز ابعغرافية حيث بيكن للمستهلكتُ معرفة ابؼتاح  -

في الأسواؽ من منتجات وخدمات حتى خارج حدود ابؼدينة السكنية التي يعيشوف بها، حيث بيكنو 
 معرفة ما ىو متاح على مستوى السوؽ القومي أو السوؽ العابؼي؛

التكامل، فالتسويق الالكتًوني ىو صورة جيدة للتسويق ابؼتكامل حيث أنو بيد ابؼسوقتُ بإجابات عن  -
القضايا ابؼتعلقة بابؼسؤولية والعائد على الاستثمار ومدى اتساؽ الرسالة مع حاجات العملاء، فهو 

يسمح للمسوقتُ بالقياـ بالاختبارات والبحوث ابؼسحية لتحستُ جودة ابػدمة وابؼعلومات التي بوتاجها 
 العملاء ويساعد على تكامل الأنشطة التسويقية في ابؼؤسسات؛

علاقة فرد لفرد، حيث بيكن من خلاؿ التسويق الالكتًوني التفاعل مع العملاء بصورة فردية وكأنها حوار  -
  بتُ فرد وفرد، بفا يساعد على بناء العلاقات مع العملاء بطريقة شخصية لفتًات طويلة؛
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الفعالية، التسويق الالكتًوني يتميز بالفعالية العالية وذلك لأنو بهعل العملاء في حالة انتباه وتركيز تاـ  -
طواؿ الوقت حيث أف أعينهم على الشاشة وأيديهم على لوحة ابؼفاتيح، فهو موقف بيع متميز جدا 

 ونادر حدوثو في الواقع؛
يتميز التسويق الالكتًوني بأنو يقدـ خدمة واسعة وبيكن للعملاء ابؼتعاملتُ مع ابؼوقع التسويقي التعامل  -

معو في أي وقت، ولن تعرؼ مؤسسة صاحب ابؼوقع من قرأ رسالتها الالكتًونية إلا إذا اتصل العميل بها 
 كما لا بيكنها مراقبة الزائرين بؼوقعها؛

يتميز التسويق الالكتًوني باستخداـ عنصر الإثارة والانتباه بعذب انتباه ابؼستخدـ للرسائل الالكتًونية  -
 كما ىو ابغاؿ في الإعلانات التليفزيونية نظرا لتعدد ابؼؤسسات التي تطرح رسائلها الالكتًونية؛

لا توجد قيود غتَ التكلفة على كمية ابؼعلومات التي بيكن عرضها على الانتًنيت، وىذا العرض يستمر  -
  ساعة في اليوـ لاف شبكة الويب العابؼية لا تقفل؛24

الاتصالات الالكتًونية تفاعلية وتبادلية وبسبب ىذا الاتصاؿ ثنائي الابذاه تزداد احتمالات بناء علاقات  -
قوية بالعملاء في بصيع أبكاء العالد، حيث بيكن للمؤسسة ابؼرسلة في غضوف دقائق من البث أف تتسلم 
جوابا بطلب عدـ الإرساؿ ثانية أو جوابا شاكيا أو جوابا يقتًح برسينات معينة أو جوابا يعبر عن رغبة 

 في الشراء؛
ما زالت مسالة تسديد مبالغ شراء ابؼنتجات وابػدمات عبر الانتًنيت غتَ أمنة حيث أنو من غتَ الآمن  -

إرساؿ أرقاـ بطاقات الائتماف ابؼصرفية ابغاسوبية الرقمية بسبب ابؼخاوؼ النابصة عن إمكانية اعتًاضها 
 (88 ، صفحة ص2012الصميدعي، )  .وسرقتها

أهداف التسويق الالكتروني -1-3

يسعى كل ابؼسوقتُ من مؤسسات وأفراد إلذ القياـ بابعهود التسويقية الالكتًونية لتحقيق الأىداؼ 
: التالية

 برستُ الصورة الذىنية للمؤسسة أو ابؼنتجات ابؼعروضة؛ -
تقديم ابػدمات وبرستُ العناية بالزبائن، والبحث عن مستهلكتُ جدد لزيادة معدؿ الوصوؿ إلذ  -

 ابؼستهلكتُ؛
 القياـ بعملية البيع والشراء، من خلاؿ زيادة نطاؽ السوؽ وانتقابؽا من سوؽ بؿلية إلذ سوؽ عابؼية؛ -
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 برقيق السرعة في أداء الأعماؿ، وبزفيض التكاليف؛ -
 تقديم قيمة جديدة وفائدة حقيقة للمستهلكتُ؛ -
 التًويج للمنتجات وتوزيعها؛ -
 برقيق ميزة تنافسية؛ -
 .إدارة علاقة الزبوف -

 تحديات التسويق الالكتروني- 1-4

 (35_34عمراف، صفحة ) 2: يواجو التسويق الالكتًوني عدة برديات بيكن برديد أبنها فيما يلي

إف إنشاء موقع إلكتًوني على الإنتًنت تقريبا يعادؿ بناء : ارتفاع تكاليف إقامة المواقع الإلكترونية -
موقع مادي، حيث أف تصميم وإنشاء وتطوير ابؼواقع الإلكتًونية بوتاج إلذ خبراء متخصصتُ وعلى درجة 

عالية من الكفاءة، وكذلك ابغاجة إلذ دراسات تسويقية وفنية بحيث تكػوف تلػك ابؼواقػع الإلكتًونية 
جذابة ومصممة بشكل قادر على جذب انتباه العملاء وإثارة اىتمامهم، كما بهب أف يكوف ابؼوقع 

 مؤىلا لتقديم قيمة إضافية للعميل بدا بوقق للشركة ميزة تنافسية عن الآخرين؛
 إف سرعة التطورات التكنولوجية في بؾاؿ تصميم وتطوير ابؼواقع :تطور تكنولوجيا المواقع الإلكترونية -

ا التنافسية يعػد مػن أىػم التحديات التي تواجو استمرارية ىذه ابؼواقع تها الإلكتًونية وتعزيز فعاليتها وقدر
 وبقاح التسويق الإلكتًوني من خلابؽا؛

تعد اللغة والثقافة من أىم التحديات التي تعوؽ التفاعل بتُ كثتَ من العملاء وبتُ : عوائق اللغة والثقافة -
 إحداث نقلة نوعية في نهاالعديد من ابؼواقع الإلكتًونية، لذا فهناؾ حاجة ملحة لتطوير بربؾيات من شأ

 تربصة النصوص إلذ لغات يفهمها العملاء؛
تعد السرية وابػصوصية من التحديات التي تعوؽ وتؤثر على تقبل بعض العملاء : الخصوصية والأمن -

 لفكرة التسوؽ عبر الإنتًنت وخاصة أف عملية التبادؿ الإلكتًوني برتاج إلذ ابغصوؿ على بعض البيانات
من العملاء مثل الاسم، النوع، ابعنسية، العنواف، طريقػة السػداد، وغتَىا، لذا فهناؾ ضرورة لاستخداـ 

 بربؾيات خاصة للحفاظ على سرية وخصوصية التعاملات التجارية الإلكتًونية؛
إف أسلوب الدفع بواسطة بطاقات الائتماف عبر الإنتًنت ىو : عدم الثقة في وسائل الدفع الإلكترونية -

أكثر أشكاؿ السداد ارتباطاً بالتسويق الإلكتًوني، وتعتبر عملية برويل النقود في ابؼعاملات عبر الإنتًنت 
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من أكثر التحديات التي تواجو التسويق الإلكتًوني، لذا أصبح ىناؾ ابذاه بكو استخدامي بربؾيات خاصة 
 لتأمتُ وسائل السداد الإلكتًوني، وترسيخ ثقة العملاء؛

البنية التحتية الضرورية بؽذا النوع من التجارة ابغديثة وعدـ وضوح الرؤية :تحديات خاصة بالدول النامية -
ابؼستقبلية للتسويق الإلكتًوني لدى مدراء الشركات، وارتفاع التكلفة ابؼادية للتحوؿ إلذ التسويق 

الإلكتًوني، إضافة إلذ عدـ تقبل العملاء لفكرة الشراء عػتَ الإنتًنػت، لإحساسهم بابؼخاطر ابؼتعلقة 
بجودة السلع ورغبتهم في فحصها قبل الشراء، وبطء شبكة الإنتًنت وصعوبة التنقل عػبر ابؼواقػع 

 الإلكتًونية في بعض الدوؿ النامية؛

مرتكزات التسويق الالكتروني -1-5

يرتكز التسويق الالكتًوني على أربعة متغتَات تستَيو أساسية وضرورية، تشكل بؾتمعة ابؼبادئ القاعدية 
: للتسويق الالكتًوني، وذلك حسب الشكل التالر

المبادئ الأساسية للتسويق الإلكتروني : (1-1)الشكل 1

 
  التكنولوجيا                                المعلومات 

   
 
 

الموارد البشرية                            (التوزيع)الإمداد 

  مكتبة جرير لنشر وتوزيع" كوتلر يتحدث عن التسويق  "فيليب كوتلر :     المصدر 

 تشكل تكنولوجيا ابؼعلومات والاتصاؿ عامة، وشبكة الانتًنت بصفة خاصة البنية القاعدية :التكنولوجيا -
للتسويق الالكتًوني، والتطورات الكبتَة التي شهدتها ىذه التكنولوجيا في السنوات الأختَة تعتبر سبب 

 ظهور التسويق الالكتًوني؛
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 تشكل ابؼعلومات موارد كبتَة للتطوير، والتسويق الالكتًوني بدوف تسيتَ جيد للمعلومات لا :المعلومات -
بيكنو خلق القيمة للزبوف والربح للمؤسسة، فالتحكم في ىذا ابؼورد يشكل عنصر مهم لتلبية حاجات 

 الزبائن بصفة مشخصة؛
 تشكل ابؼوارد البشرية مع الزبائن ثروة ابؼؤسسة،  وإذا كاف التسويق التقليدي يولر أبنية :الموارد البشرية -

 متواضعة بؽذا العنصر، فإنو في ميداف التسويق الالكتًوني يشكل عامل ذو أبنية بالغ لضماف النجاح؛
 وىو عنصر ىاـ يرىن بقاح التسويق الالكتًوني، لأف ضعف خدمات  الإمداد من :(التوزيع)الإمداد  -

 . شأنو أف ينقص من جدوى ابعهود ابؼبذولة بػلق التفاعلية وابغوارية مع الزبوف

وبقاح عملية التسويق الالكتًوني يتطلب خلق توافق بتُ ىذه العناصر الأربعة، لرفع القيمة ابؼضافة 
 .ابؼقدمة للزبوف، وتعظيم الربح الإبصالر للمؤسسة

 مزايا وعيوب التسويق الالكتروني _ 6_1

 مزايا التسويق الالكتروني  1_6_1

 يوفر التسويق الالكتًوني العديد من الفرص لكل رجل التسويق والعملاء وابؼستهلكوف والذي تعود لكل منهم 
 :بفوائد كبتَة نلخصها كالأتي

نظاـ تسويقي معلوماتي لا نظتَ لو من حيث السرعة في ابغصوؿ على البيانات و نقل _ 

 ابؼعلومات بفا حسن من جودة العملية التسويقية؛

 بيكن للمؤسسة أف تعرض تشكيلة واسعة من منتجاتها و بأقل: تنوع ابؼنتجات ابؼعروضة للبيع _

 قدر من ابؼخزوف؛

 بسكن الانتًنت من الاتصاؿ التفاعلي مع العملاء و بأقل التكاليف و: تفاعل أفضل مع العملاء_ 

 الاتصاؿ التفاعلي يساعد في الإقناع و بوقق الرضا للعميل؛

العالد و التعامل  تساعد الانتًنت في الوصوؿ إلذ الزبائن المحتملتُ في أي مكاف من: توسيع قاعدة العملاء_ 
 ابؼباشر معهم من دوف ابغاجة إلذ وسطاء؛
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توفتَ ميزة التسويق ابؼستَ فلا بوتاج ابؼستهلك لبذؿ بؾهود التحرؾ في أماكن الزبضة؛ _ 

عيوب التسويق الالكتروني   _ 2_6_1

بالغم من الفوائد والمحاسن التي أتلى بيها التسويق الالكتًوني،إلا انو بيتلك وجها ثانيا لو يقف في وجو بقاح عملية 
: التسويق الالكتًوني،بيكن تلخيص بعض العيوب على النحو التالر 

فعلى الرغم من النمو ابؽائل في ابؼعاملات الالكتًوني إلا أف : بؿدودية الاستخداـ و الشراء  _

 نصيب التسويق الالكتًوني من السوؽ الكلي مازاؿ بؿدودا و العديد من مستخدمي الشبكة

 .يقوموف فقط بالاطلاع على ابؼنتجات أكثر من شراءىا 

 أغلب الزبائن على الشبكة من الفئات عالية الدخل نسبيا و مستوى التعليم ابؼرتفع ، بفا_ 

 بهعل السوؽ الالكتًوني خاص بقسم واحد من ابؼستهلكتُ ، كما أف بعض ابؼنتجات يكوف

 تسويقها الكتًوني أكثر فاعلية من منتجات أخرى ، مثاؿ ذلك منتجات ابغاسوب و البرامج

 ابعاىزة و ابػدمات ابؼصرفية و الالكتًونيات

 فالانتًنت توفر ملايتُ ابؼواقع و كميات غتَ بؿدودة من ابؼنتجات و: الإزعاج و الازدحاـ _ 

 .ابؼعلومات بفا يؤثر على نفسية الزبوف و يشعره بابؼلل و الانزعاج 

 فالكثتَ من ابؼستخدمتُ مازالوا خائفتُ على أموابؽم و: مشكلة الأماف على الشبكة  _

 .ابؼعلومات ابػاصة بهم و ابؼعروضة في أي وقت للقرصنة و الاختًاؽ 

 . انتشار مواقع ابػداع و الاحتياؿ على الشبكة بفا يشكل عائقا أماـ زيادة ثقة ابؼستهلكتُ _
المزيج التسويقي الالكتروني  _ 7_ 1

لا يوجد اتفاؽ بؿدد وتقسيم موحد لعناصر ابؼزيج التسويقي الالكتًوني بتُ العملاء والباحثتُ في ميداف الأعماؿ 
: الالكتًونية ،سنحاوؿ التسليط على العناصر ابؼتعامل بها في التسويق الالكتًوني وىي كالتالر

بيكننا تعريف ابؼنتج الالكتًوني أي شيء مادي ملموس أو غتَ ملموس يباع  :  المنتج الالكتروني
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بواسطة شبكة الانتًنت إلذ شربوة واسعة من الزبائن وتتم عملية التبادؿ أما بالطريقة التقليدية أو الطريقة 
 .الالكتًونية لإشباع حاجات ورغبات الزبوف

وبيكن استخداـ  (السلعة، ابػدمة، الفكرة، ابؼكاف، الشخص): وىنا ابؼنتج يتكوف من بطسة صور أساسية وىي 
 ...الانتًنت في بيع وترويج ىذه ابؼنتجات

 :حيث أنها تتطلب ما يلي

 .(الاستبياف )ابغصوؿ على آراء الزبائن عن طريق البريد الالكتًوني- 

 .خدمات ما بعد البيع على ابػط- 

 .برديد ابؼنتجات وابػدمات ابؼطلوبة في السوؽ- 

 .طرح منتجات جديدة- 

يعتبر التسعتَ العنصر التسويقي الأكثر سرعة في تغيتَه من بتُ عناصر ابؼزيج التسويقي، ولو : التسعير الالكتروني 
تأثتَ مباشر على حجم ابؼبيعات وابؼستهلك، حيث أف عملية برديد السعر عملية صعبة وبرتاج إلذ أفراد أكفاء 

 .قادرين على دراسة وبرليل الشركة والسوؽ، وبصيع العوامل التي بؽا عالقة بعملية التسعتَ والبيع

تعتبر إدارة سلسلة قنوات التوزيع من العناصر الأساسية لنجاح أي بذارة الكتًونية،حيث : التوزيع الالكتروني 
تقوـ قنوات التوزيع إلذ توصيل ابؼنتجات ابؼناسبة إلذ الأماكن ابؼناسبة بكميات مناسبة وملائمة وفي الوقت 

 .ابؼناسب وبأقل تكلفة وذلك باستخداـ شبكة الانتًنت 

التًويج الالكتًوني عبارة عن عملية الاتصاؿ ابؼتبادؿ بتُ الزبوف والبائع بواسطة استخداـ  :الترويج الالكتروني  
شبكة الانتًنت لإثارة الزبائن للتعامل مع ىذه ابؼنظمة أو تلك وحسب العوامل المحفزة التي تستخدمها ىذه 

‌‌...ابؼنظمات

ىو أحد عناصر ابؼزيج التسويقي الإلكتًوني، وىو عنصر مهم وحيوي، فابؼنظمة تسعى :تصميم‌موقع‌الويب
إلذ برقيق زيارات الزبائن إلذ موقع الويب وتعظيمها من خلاؿ الأنشطة التسويقية ابػارجية، ومن ىنا تبرز 

ومن . أبنية تصميم ابؼوقع إذ كلما كاف جذابا كانت القدرة على استقطاب الزبائن والمحافظة عليهم أكثر
 :العناصر ابؼهمة لتصميم ابؼوقع الإلكتًوني ما يلي 



 والدراسات السابقةالإطار النظري الفصل الثاني                                                                               
 

16 
 

ىذه الصفحة ىي واجهة ابؼوقع، وتعطي الانطباع الأوؿ حوؿ ىذا ابؼوقع ومنتجاتو :الصفحة الرئيسية _
 .وسياساتو وبؿتوياتو، وبيكن الانتقاؿ منها إلذ باقي الصفحات بسهولة

بهب الاىتماـ بتصميم وترتيب بصيع صفحات ابؼوقع ألنو قد يصل : تصميم وترتيب باقي صفحات ابؼوقع _
الزبوف إلذ الصفحات الفرعية دوف ابؼرور بالصفحة الأولذ، وذلك عن طريق إحدى بؿركات البحث، فيقوده 

 .إلذ الصفحة التي تتضمن ىذا ابؼوضوع أو ابؼنتج مباشرة

يعد مكونا مهما في تصميم ابؼوقع، يوجد ضمن الصفحة الرئيسية بحيث : شريط الاستكشاؼ والبحث _
 .يستطيع الزبوف من خلالو التعرؼ على بؿتويات ابؼوقع

تسعى إدارة ابؼوقع الإلكتًوني بتسهيل الوصوؿ إليو أو إمكانية  استخدامو : سهولة و إمكانية الاستخداـ _
بسهولة من خلاؿ العرض الفاعل للمنتجات والعناصر عبر ابؼوقع، برقيق عملية البحث الفاعلة للزبوف، برقيق 

 .مسار سلس وسهل في عملية التحرؾ في صفحات ابؼوقع

بيكن قياس مستوى أداء ابؼوقع من خلاؿ مقاييس كثتَة :اختبار مستوى سهولة ابؼوقع وقابليتو للاستخداـ _
مثل عدد النقرات اللازمة لإبقاز عملية تسويق إلكتًوني كاملة، سرعة إبساـ الصفقة دوف انتظار الزبوف أماـ 

. ابغاسوب لتحميل صفحة في انتظار شراء السلعة أوابػدمة

منها ما يتعلق بإبقاز عمليات البيع والشراء بحيث تسعى إدارة ابؼوقع :استخداـ الأدوات والنظم التكنولوجية _
من خالاىا عملية البيع والشراء عملية آلية النظم ابػاصة بالطلبات ،نظم الدعم ابؼالر، نظم التحميل والتوزيع 

كما أف تصميم ابؼوقع يهتم بابعانب الفتٍ لو من حيث الشكل، ابغركات، الألواف، برامج الدعم والإسناد 
 .الخ...ويهتم بابعانب ابؼتعلق بالمحتوى أي ماذا تريد ابؼنظمة أف تنتج، تعرض وتسوؽ.

 أساسيات الترويج الالكتروني-2

تعد بفارسة الأنشطة التًوبهية عبر شبكة الانتًنت من أجل التًويج للأعماؿ التجارية ىي مسألة حديثة 
. العهد نسبيا، تتميز بعدة مزايا بؼا توفره من سرعة الوصوؿ إلذ الفئات ابؼستهدفة من عملية البيع

تعريف الترويج الالكتروني -2-1
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عبارة عن عملية الاتصاؿ ابؼتبادؿ بتُ الزبوف والبائع بواسطة استخداـ : "يعرؼ التًويج الإلكتًوني بأنو
شبكة الانتًنت لإثارة الزبائن للتعامل مع ىذه ابؼؤسسة أو تلك حسب العوامل المحفزة التي تستخدمها ىذه 

 (2008طائي، ) 1"ابؼؤسسات 

بؾموعة من الأساليب التي تستخدمها ابؼؤسسات للاتصاؿ بعملائها ابغالتُ : "ويعرؼ أيضا بأنو
. " المحتملتُ

ومنو فإف التًويج يعتبر تلك الأنشطة الاتصالية التي تستخدمها ابؼؤسسة ضمن بيئة الأعماؿ الإلكتًونية 
                     (191، صفحة 2009العلاؽ، )  .من أجل برقيق أىداؼ التأثتَ على ابؼستهلك وإعلامو وتذكتَه

أسباب تزايد الاهتمام بالترويج الإلكتروني -2-2
 :لقد تزايد الاىتماـ بالتًويج عبر الانتًنت وذلك للأسباب التالية

بروؿ العديد من الشركات من البيع التقليدي إلذ البيع عن طريق الانتًنت، ما بيلي على ىذه الشركات  -
 ضرورة الاعتماد على التًويج من خلاؿ الانتًنت لتعظيم مبيعاتها؛

ازدياد جاذبية الانتًنت كوسيلة إعلانية مبتكرة، وذلك لاعتبارات السرعة في عقد الصفقات، ناىيك عن  -
 تقليص التكاليف ابؼتًتبة على الشراء عند استخداـ الانتًنت؛

يوفر الانتًنت فرصة أفضل للتًويج، حيث أف الإمكانيات التقنية التي يوفرىا الانتًنت تفوؽ بكثتَ تلك  -
 الإمكانيات التي توفرىا الوسائل التقليدية لنشر وبث الإعلانات؛

زيادة وسائل التًويج عبر الانتًنت، ووجود عنصر ابؼنافسة بتُ ابؼنتجتُ والتجار بفا يدفعهم إلذ زيادة  -
 كسب العملاء؛

صعوبة إقناع ابؼشتًي ضمن الأطر ابؼلموسة ابؼتجسدة في ابؼنتج وبالتالر بروز ابغاجة للتأثتَ النفسي عليو  -
 .من خلاؿ التًويج الإلكتًوني

وظائف الترويج الإلكتروني -2-3
 :(2009العلاؽ، ) وتتمثل وظائف التًويج الإلكتًوني فيما يلي

 من وجهة نظر المستهلك-2-3-1
: وتتمثل في ما يلي

التًويج بىلق الرغبة، حيث تهدؼ أنشطة التًويج الإلكتًوني للوصوؿ إلذ الزبائن وإلذ مشاعرىم ويقوـ  -
 رجاؿ التسويق بتذكتَ ابؼستهلكتُ بدا يرغبوف فيو وما بوتاجوف إليو؛
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التًويج يعلم ابؼستهلك، فالوسائل التًوبهية تقدـ عبر الانتًنت ابؼعلومات والبيانات للمستهلكتُ عن  -
 السلعة أو ابػدمة؛

التًويج بوقق تطلعات ابؼستهلك، فيحصل ابؼستهلك على الكثتَ من ابؼزايا غتَ ابؼباشرة من التًويج  -
الإلكتًوني، فهو يبتٌ على آماؿ الناس وتطلعاتهم إلذ حياة كربية، بدعتٌ آخر يعتقد الناس أنهم يشتًوف 

  ىذه التوقعات والآماؿ عندما يشتًوف السلعة أو ابػدمة؛

 من وجهة نظر رجال التسويق-2-3-2

: يعتمد على التًويج الإلكتًوني لكي يؤثر على الطلب بإحدى الطرؽ التالية

زيادة ابؼبيعات أو المحافظة على حجم كبتَ منها بالاستعانة بالإعلاف عبر الانتًنت بقصد برستُ تصور  -
ابؼستهلكتُ من السلعة أو ابػدمة وعن ابؼؤسسة أيضا؛ 

التغلب على مشكلة ابلفاض ابؼبيعات، حيث يعتبر التًويج الالكتًوني من أىم الوسائل التي تلجأ إليها  -
 ابؼؤسسة في بؿاولة إنقاذ سلعة أو خدمة من الابكدار؛

 .التغلب على مشكلة الإقناع وذلك من خلاؿ استعماؿ شبكة الانتًنت -
أدوات الترويج الالكتروني -2-4

 (2004قارة، ) 1:من أىم أدوات التًويج الإلكتًوني ما يلي

الموقع الإلكتروني -2-4-1
يعتبر ابؼوقع الإلكتًوني الأداة الأساسية والفاعلة لتًويج أعماؿ ابؼؤسسات الإلكتًونية عبر الشبكة، ىذا 
ما بيكنها من طرح وتسويق منتجاتها على الانتًنت، وبهب أف يكوف موقعها يلائم تنفيذ الأنشطة التجارية بشكل 
كفؤ وفاعل، وبووي مكونات ووسائل التًويج ابؼختلفة، لكن ىذا ابؼوقع بوتاج إلذ ترويج أيضا حتى ينجح في أداء 
وظائفو التًوبهية ووظائفو التسويقية الأخرى بصورة فاعلة وبصورة عامة بيكن القوؿ أف بفارسة الأعماؿ الإلكتًونية 

على الانتًنت يتطلب من الناحية التًوبهية  (الخ...من سلع وخدمات )من خلاؿ طرح وتسويق وبيع ابؼنتجات 
إنشاء موقع ويب ملائم، والتًويج الناجح بؽذا ابؼوقع وما بووي من مكونات، ويتم ذلك  :أمرين أساسيتُ بنا

باستخداـ أدوات التًويج ابؼختلفة ابؼناسبة، فتصميم وإنشاء موقع للتجارة الإلكتًونية على الانتًنت ليس أمرا 
كافيا، فإذا أنشأت ابؼؤسسة موقعا إلكتًونيا بؽا على الانتًنت واكتفت بذلك دوف نشاط تروبهي بؽذا ابؼوقع، فإنو 

. لن يصل ذلك ابؼوقع إلذ العدد الكافي من الزبائن الذين بوققوف ابعدوى الاقتصادية من إنشائو
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 استخدام محركات البحث-2-4-2
يتم من خلاؿ بؿركات البحث على شبكة الانتًنت البحث عن ابؼنتجات التي يرغب بها الزبائن حيث 

                                  توفر المحركات بؽم عدد كبتَ من ابػيارات البديلة ابؼتاحة أماـ العميل، ويقوـ بإجراء عمليات ابؼقارنة والاختيار 
 

بينها ما يناسبو وبلائمو، فابؽدؼ الذي تسعى إليو ابؼواقع ىو ابغصوؿ على مكانة عالية ضمن ترتيب 
بؿركات البحث للمواقع، وابؼكانة العالية ىي أف يكوف ابؼوقع ضمن ابؼراكز الأولذ في قائمة نتائج البحث، حيث 

. أف وجودىا في ىذه ابؼراكز يتيح بؽا فرص تروبهية أكبر ويزيد من حجم مبيعاتها عبر شبكة الانتًنت

 استخدام الفهارس-2-4-3

ىناؾ الكثتَ من الفهارس ابؼنتشرة على الانتًنت والتي توفر ابؼوضوعات ابؼختلفة بأسلوب مفهرس، 
وبالتالر فإف الزبوف الإلكتًوني يستطيع أف يصل إلذ ابؼنتج الذي يريد من خلاؿ تتبع تسلسل موضوعات الفهرس، 
وىذا يتيح لو فرصة الإطلاع على البدائل ابؼختلفة التي يطرحها ويسوقها ابؼتنافسوف عبر شبكة الانتًنت، إف آلية 

عمل الفهارس ىو أنو تصنف ابؼواقع ابؼوجودة على الانتًنت إلذ فئات، ومن تم فإف كل موقع ويب إلكتًوني ينتمي 
إلذ فئة أساسية، وعندما يقوـ الزبائن بالبحث في فهرس ما فإنو يبحث عن ضالتو ضمن فئة بؿددة وىذه الفئة 

توصلو إلذ عدد كبتَ من البدائل ذات العلاقة وابؼدرجة ضمن ىذه الفئة، من ىنا فإف النتائج التي توفرىا الفهارس 
. تكوف في الأغلب أكثر دقة من تلك التي توفرىا بؿركات البحث

 المحادثة الفورية-2-4-4

الكثتَ من منظمات الأعماؿ الإلكتًونية تتصل بالزبائن ابغاليتُ وابؼرتقبتُ من خلاؿ غرؼ المحادثة، إذ 
يقوـ أفراد التًويج والبيع بالعمل على إعلاـ الزبائن وإقناعهم بشراء منتجات ابؼؤسسة، وليس بالضرورة أف تكوف 
ىذه المحادثة ىي بؿادثة صوتية باستخداـ ابؼيكروفوف والسماعة، إذ أف المحادثة الشائعة ىي المحادثة الصامتة عبر 

. الكتابة الفورية باستخداـ لوحة مفاتيح ابغاسوب

غرؼ بؿادثة خاصة بابؼنظمة، إذ تقوـ بعض منظمات الأعماؿ : وىناؾ نوعاف أساسياف لغرؼ المحادثة
الإلكتًونية بإنشاء غرؼ بؿادثة خاصة بها ومن خلاؿ ىذه الغرؼ تستطيع التحاور مع الزبائن الذين يزوروف ىذه 
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الغرؼ أو تدعوىم ىي لزيارتها، وغرؼ بؿادثة عامة، وىي تابعة بؼواقع يكوف تصنيفها الأساسي ىو المحادثة وتقوـ 
. بتقسيم المحادثة إلذ بؾاميع بـتلفة حسب ابؼوضوعات أو الدوؿ أو اللغات أو غتَ ذلك

 استخدام البريد الإلكتروني-2-4-5

يعد البريد الإلكتًوني من أحدث وسائل الاتصاؿ، ويقصد بو تبادؿ الرسائل عن طريق ابغاسبات الآلية 
وذلك من حاسب آلر إلذ حاسب آلر آخر بدجرد أف يقوـ ابؼرسل بكتابة اسم مستلم الرسالة، ومن بفيزات البريد 

إمكانية إرساؿ رسالة إلذ عدة متلقتُ، إرساؿ رسالة تتضمن نصا صوتيا أو فيديو أو الصور وابػرائط،  الإلكتًوني
كلفتو البسيطة حتى للمسافات البعيدة، والسرعة في إرساؿ الرسائل حيث لا تستغرؽ إرساؿ الرسالة بضع ثواف 

فقط لكي تصل إلذ ابؼرسل إليو، وفي حالة عدـ وصوؿ الرسالة فإف البرنامج بويط ابؼرسل علما بذلك بيكن 
للمستخدـ أف يستخرج الرسائل من صندوؽ البريد عن طريق برنامج البريد الذي بيكن ابؼستخدـ من مشاىدة 

 (17، صفحة 2010ابراىيم، )  .الرسائل وبناء على رغبتو إذا شاء أف يرسل جوابا لأي منها

 عناصر المزيج الترويجي الإلكتروني-2-5
: يتكوف ابؼزيج التًوبهي الإلكتًوني من عدة عناصر، تتمثل في ما يلي

 البيع الشخصي-2-5-1
يعرؼ البيع الشخصي على أنو أنشطة بفارسة تقنيات البيع ومهاراتو في البيئة الإلكتًونية، وتفيد ىذه 
الوسيلة في الإجابة على الشكاوي والأسئلة ابؼطروحة من قبل ابؼستهلكتُ، زيادة على بفارسة ابؼفاوضات ابؼتصلة 

 .بالسعر من أجل إقرار عملية الشراء أو البيع
وىنا بيكن ابغديث على مسألتتُ مهمتتُ بنا الدعم الفتٍ وخدمة الزبائن باعتباربنا يندرجاف ضمن 

البيع الشخصي الإلكتًوني، ففي سياؽ الدعم الفتٍ تستعمل منظمات عديدة الويب لتقديم الدعم الفتٍ لزبائنها، 
 تقدـ صفحة دعم تقتٍ على موقعها الإلكتًوني، حيث تقدـ ىذه Dellفمثلا مؤسسة ابغواسيب العابؼية 

الصفحة خيارات دعم على الويب أو البريد الإلكتًوني ووصلة ربط مع بؾموعة أخبار وفرصة للبحث في قائمة 
. الباعة ابؼعتمدين

أما في بؾاؿ خدمات الزبائن، فإف منظمات الأعماؿ صارت تقدـ طيفا واسعا من ابػدمات إلذ زبائنها 
. على ابػط الفوري ابؼباشر من خلاؿ صفحات الشركات على الويب

 الإعلان الإلكتروني                                                                      -2-5-2
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إف حركة النشاط الإعلاني على شبكة الانتًنت في برستُ وتطوير مستمرين، ويزداد حجم ىذا النشاط 
عاما بعد عاـ، ويتزايد عدد ابؼؤسسات التي تعتمد ىذه الفئة بصورة مسارعة، والإعلاف عبر الانتًنت يوفر للمعلنتُ 

مزايا جديدة لا توفرىا قنوات الإعلاف الأخرى، إذ يتمكن ابؼستهلكوف من التعرؼ على ابؼنتجات بصورة دقيقة 
دوف أف يكوف ىناؾ بؿددات زمنية على وقت الإعلاف أو توقيت عرضو وقد أسهمت تكنولوجيا الأبعاد الثلاثة في 

. عرض ابؼنتجات بصورة أوضح بفا كاف متاح في السابق
إف الإعلاف على شبكة الانتًنت يتيح للمنظمات ابؼعلنة إجراء الدراسات ابؼفصلة حوؿ جدوى الإعلاف 

عبر ىذه الشبكة، إذ إنو بالإمكاف إحصاء عدد الزيارات وعدد الطلبات على أي موقع، ىذا من القضايا ابؼهمة 
بؼسئولر الإعلاف وبحوث التسويق في ابؼؤسسة التي تعلن عن منتجاتها، وقد أصبحت منظمات الأعماؿ الإلكتًونية 

تستفيد من نظم معلومات التسويق الإلكتًونية في تنظيم بضلاتها الإعلانية عبر شبكة الانتًنت سواء كانت ىذه 
الإعلانات تعرض في موقع ابؼؤسسة أو في أية مواقع أخرى على الشبكة العابؼية لنشر إعلاناتها والتًويج لسلعها 

 (2009العلاؽ، )  .وخدماتها وأفكارىا ومنتجاتها ابؼختلفة

 الأشرطة الإعلانية-2-5-3
إف أغلب منظمات الأعماؿ الإلكتًونية تعلن عن نفسها وتروج بؼنتجاتها من خلاؿ وضع أشرطة 

إعلانية في مواقع أخرى يرتادىا عدد كبتَ من الزبائن، والشريط الإعلاني يتضمن بيانات بـتصرة عن ابؼؤسسة أو 
ابؼنتج وتكوف ىذه البيانات جذابة بحيث تدفع الزبوف إلذ الضغط على ىذا الشريط للوصوؿ إلذ موقع ابؼؤسسة 

زيادة معدؿ استذكار ابؼنتج من قبل الزبائن، تعزيز اسم ابؼنتج : وبوقق الشريط الإعلاني مزايا من بينها. ومنتجاتها
 .وعلاقتو التجارية في أذىاف الزبائن، لفت انتباه الزبائن إلذ ابؼنتجات ابعديدة وغتَ ابؼعروفة

وبهب برديد مواقع ملائمة لوضع الأشرطة الإعلانية، حيث بهب التًكيز على ابؼواقع التي يزورىا زبائن 
لديهم اىتمامات في نشاطات ابؼؤسسة ومنتجاتها وتستطيع ابؼؤسسة نشر أشرطتها الإعلانية في ابؼواقع ابؼناسبة 

: بأكثر من أسلوب
بدوجب ىذا النمط تسمح إدارة ابؼوقع لإحدى الشركات التي : استخدام أسلوب الرعاية الإعلانية -

ترغب في الإعلاف عن نفسها برعاية ىذا ابؼوقع أو برعاية جزء منو، أي أف ترعى إحدى زواياه والتي 
 (2004قارة، ) ؛تكوف في الأغلب ذات ارتباط بنشاطها

-
تنشيط ابؼبيعات ىي بؾموعة من التقنيات ابؼوجهة لدفع وتشجيع الطلب على ابؼدى  :تنشيط المبيعات 

القصتَ، ويوفر الانتًنت للمسوقتُ قناة فعالة بسكنهم من توصيل كل ما يتعلق بتنشيط ابؼبيعات إلذ 
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ابعماىتَ ابؼستهدفة، وتأخذ نشاطات تنشيط ابؼبيعات أشكاؿ بـتلفة مثل ابؽدايا وابؼسابقات ورسائل 
 (2009العلاؽ، ) ؛التقدير

ىي نشاط اتصالر اجتماعي تقوـ بيو ابؼؤسسة من أجل برقيق أىدافها على ابؼدى  :العلاقات العامة -
البعيد، وابؼتمثلة في بناء علاقات جيدة مع العامة من ابعمهور وكذا برستُ صورة ابؼؤسسة في المجتمع، 

ومن أدوات العلاقات العامة عبر الانتًنت الرعاية العلمية، الرعاية الرياضية، الرعاية الاجتماعية وغتَىا، 
؛ عبر استخداـ أنشطة غتَ ربحية تهدؼ إلذ تقديم خدمات بؾانية للمشتًي

 

علاقة التسويق الالكتروني بالترويج الالكتروني  _ 3
 أوجه التشابه واختلاف بين التسويق الالكتروني وترويج المبيعات  :(01_02):الجدول 

 العلاقة بينهما  أوجه التشابه والاختلاف بين التسويق الالكتروني والترويج الالكتروني 
التسويق الالكتًوني يشتَ إلذ استخداـ الوسائط _ 

الرقمية والانتًنت للتًويج والتسويق للمنتجات 
. وابػدمات

يشمل التسويق الالكتًوني استًابذيات متعددة _ 
( seo)مثل التسويق عبر بؿركات البحث 

( ppc )والإعلانات ابؼدفوعة على الانتًنت 
والتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي والبريد 

. الالكتًوني التسويقي
إنشاء المحتوى والتسويق التابع وغتَىا بهدؼ _

التسويق الالكتًوني إلذ زيادة الوعي بعلامة التجارية  
وجذب العملاء المحتملتُ وتوليدىم وزيادة ابؼبيعات 

 .والإيرادات
 

التًويج الالكتًوني فيشتَ إلذ _ 
الأنشطة ابؼباشرة وابؼستمرة للتًويج 
. للمنتجات وابػدمات عبر الانتًنت

يتضمن التًويج الالكتًوني _ 
استخداـ وسائل متعددة مثل 

الإعانات الالكتًونية وابؼدونات 
والنشرات الإخبارية .وابؼقاطع الفيديو 

وابؼسابقات عبر الإنتًنت والعروض ,
. التًوبهية وغتَيها 

يهدؼ التًويج الالكتًوني إلذ زيادة _ 
الوعي بابؼنتج أو ابػدمة ابػاصة 
بالشركة وإثارة اىتماـ ابعمهور 

ابؼستهدؼ وتشجيعهم على القياـ 
باجرات معينة مثل الشراء أو التسجيل 

 أو ابؼشاركة

 العلاقة بينهما بيكن 
تصور التًويج الالكتًوني كجزء 
فرعي من التسويق الالكتًوني 

فالتسويق الالكتًوني يتضمن ,
استخداـ بؾموعة واسعة من 

الأدوات والتقنيات لتًويج وبناء 
 .العلاقة 

 

من إعداد الطالبين اعتماد على انترنت  :المصدر 

الدراسات السابقة  _ 4
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إف أية دراسة علمية لا بيكنها أف تنطلق من فراغ إذا لبد من الاعتماد على الدراسات السابقة سواء 
بالانطلاؽ من نتائجها أو ما وصلت إليو أوبؿولت تفيد ما توصلت إليو من خلاؿ إدخاؿ ابؼتغتَات أو معطيات 
جديدة غابت عن الباحثتُ السابقتُ أو الانطلاؽ منها بأخذ رواية جديدة لد يتم الاىتماـ بدراستها من قبل أو 

دور التسويق الالكتًوني في ترويج : الاعتماد عليها في تدعيم البحث الذي يتم إجراءه وقد تناولنا موضوع 
. ابؼبيعات 

وبدا أنا معظم  الدراسات تطرقت إلذ دور التسويق الالكتًوني وترويج ابؼبيعات سنتعرض بعض ىذه الدراسات 
التي تعرضت لذلك  

 بعنواف دور إستًابذية التًويج في برستُ القدرة التنافسية للمؤسسة   2007دراسة كباب منال سنة  _ 1_2_3

 ىدفت الدراسة إلذ توضيح  الدور الفعاؿ الذي يلعبو التًويج كأحد أىم عناصر ابؼزيج التسويقي في جعل 
. ابؼؤسسة في برستُ مركزىا التنافسي 

واعتمدت الدراسة على ابؼنهج الوصفي من اجل الكشف عن دور استًابذية التًويج ابؼؤسسة ولأنها 
كفيل بجمع اكبر قدر بفكن من ابؼعلومات الوصفية والأزمة بغرض برليل واستخداـ البيانات وتفستَىا بهدؼ 

.  معرفة الدور الذي يلعبو التًويج عبر شبكة الانتًنت في رفع وتنشيط ابؼبيعات داخل ابؼؤسسة

  وقد توصلت الدراسة إلذ أف اعتماد على عملية التًويج الالكتًوني كأسلوب فعاؿ في زيادة ابؼبيعات 
ابؼؤسسة لكسب أكبر حصة سوقية بفكنة وبرقيق ميزة تنافسية تعتبرا التًويج الالكتًوني عنصر مهم كونو مكمل 

.  لعناصر التسويق التقليدي وامتداد لو بطريقة مستحدثة 

 ومن أىم التوصيات التأكيد على العنصر البشري الأكثر حيوية في بقاح التًويج الالكتًوني داخل 
ابؼؤسسة وتعتُ أشخاص ذو مؤىلات علمية عالية وضرورة مشاركة العنصر البشري في القرارات الإستًابذية ابؼتعلقة 
بالتًويج الالكتًوني لتحقيق أىداؼ ابؼرجوة أكثر وبرفيز وتوعية العاملتُ بالوكالات بأبنية التسويق الالكتًوني كأداة 

. فعالة للرفع من أدائهم وتسهيل مهامهم 

بعنواف دور التسويق الالكتًوني في تنشيط  2021_2020 دراسة باية عبد الحفيظ  سنة _ 2_2_3
  19ابؼبيعات خلاؿ كوفيد 
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 ىدفت الدراسة إلذ كشف عن دور التسويق الالكتًوني ومسابنتو في تنشيط مبيعات ابؼؤسسة والتعرؼ 
على أىم الطرؽ التسويقية الالكتًونية التي تعتمدىا الشركة والتعرؼ على أىم التقنيات تنشيط ابؼبيعات في ضل 

 .  19كوفيد 

 واعتمدت الدراسة على ابؼنهج الوصفي والتحليلي وذلك قصد بصع البيانات حوؿ أراء وتوجهات 
.  مفردات العينة وتصنيفها وتبويبها ومعابعتها

   وقد توصلت الدراسة إلذ إبراز أبنية التسويق الالكتًوني كضرورة حتمية في ضل التغتَات ابؼنضمات 
بكو الاقتصاد الرقمي وإزالة اللبس عن مصطلح تنشيط ابؼبيعات من خلاؿ تقدمييو وتوضيح فعالية تقنيات تنشيط 

.  ابؼبيعات وتأثتَىا على قرار ابؼستهلك النهائي 

  ومن أىم التوصيات الاىتماـ بخدمات الشحن والتوصل في فتًات تنشيط ابؼبيعات وسرعة توصيل 
الشحن بوقق رضا ابؼستهلك لذا وجب مراجعتو النقائص التي تقلل من فعاليتها الاستفادة من ابغداثة النسبية 

.  للتسويق الالكتًوني 

بعنواف دور التسويق الالكتًوني في  2021_2020دراسة كحول رانية و حفري أم هاني سنة  _  3_2_ 3
. تغتَ سلوؾ ابؼستهلك ظل جائحة كورونا 

ىدفت الدراسة إلذ تقديم معلومات ىامة حوؿ مدى أبنية التسويق الالكتًوني وتأثتَه على ابؼستهلك  

 واعتمدت الدراسة على ابؼنهج الوصفي التحليلي حيث تم بصع البيانات ابؼصل عليها لوصف ابػلفية 
.   النظرية للموضوع باعتماد على العديد من ابؼصادر ابؼتمثلة في الكتب والمجلات والدراسات والوسائل ابعامعية 

وقدت توصلت الدراسة إلذ الوقوؼ على التأثتَ التسويق الالكتًوني في برستُ جودة ابػدمة بؼؤسسة اتصالات 
 .ابعزائر وبؿاولة تقديم رصيد علمي إلذ ابؼهتمتُ والباحثتُ ومعرفة أبنية استخداـ وسائل ترويج ابؼبيعات في ابؼؤسسة

 ومن أىم التوصيات التعرؼ على استخداـ ابؼستهلك للتسويق الالكتًوني خلاؿ جائحة كورونا ومعرفة 
. الأبماط ابؼتبعة للمستهلك  للتسويق الالكتًوني في جائحة كورونا 

. بعنواف دور التًويج الالكتًوني في تنمية ولاء الزبوف 2018_ 2017دراسة بن خضرة طارق سنة _ 4_2_3
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   ىدفت الدراسة إلذ إبراز شمولية التًويج الالكتًوني وبؿاولة ربط بتُ أثره وحسن تطبيقو واستغلالو في 
. بناء وبرستُ العالقة بتُ ابؼؤسسة وزبائنها وكيق المحافظة على الزبائن ابغالتُ وكسب تنمية ولائهم

  واعتمدت الدراسة على ابؼنهج الوصفي لتطرؽ إلذ ابؼفاىيم الأساسية ابؼتعلقة بالتًويج الالكتًوني 
.   وإضافة إلذ ابؼنهج التحليلي في دراسة العلاقة بتُ ابؼتغتَين ,

   وقد توصلت الدراسة إلذ آف التًويج الالكتًوني يفتح الباب أماـ ابعميع لولوج علم التسويق بغرض 
النظر عن اعتبارات العلامة التجارية وإضافة إلذ البيئة الرقمية للعالد الانتًنت تفتح المجاؿ كذلك لتسويق ابؼنتجات 

.     من نوع أخر جديد 

   ومن أىم التوصيات أف التًويج الالكتًوني يساعد ابؼؤسسة على تعزيز شهرتها وبرستُ صورتها لذا 
. بهب توفتَه في أي مؤسسة 

بعنواف التسويق الالكتًوني وشروط تفعيلة في  2015 _2014دراسة سماح منال سنة _  5_2_3
ابعزائر   ىدفت الدراسة إلذ إبراز دور وفعالية التسويق الالكتًوني في العملية التسويقية وانعكاس نتائجو على 

التنمية الاقتصادية وتقديم أسلوب أفضل لأداء ابػدمة التسويقية  

  واعتمدت الدراسة على ابؼنهج الوصفي التحليلي الأكثر ملائمة لوصف متغتَات الدراسة والبحث 
. عن الإجابة الإشكالية  ابؼطروحة 

   وقد توصلت الدراسة إلذ يكمن التسويق في التعرؼ على احتياجات ورغبات ابؼستهلكتُ من خلاؿ 
التنسيق والتوفيق بتُ ابعميع و فعالية وأنشطة التسويق الالكتًوني ذات أثر في برقيق ابؼالية والاجتماعية للمؤسسة 

.  والمجتمع بأقل تكلفة بفكنة 

  ومن أىم التوصيات لأي مؤسسة تريد النجاح وبرقيق أىداؼ عامة فعليها الاعتماد على التسويق 
. الالكتًوني لأنو نشاط بشري حركي فعاؿ وخلاؽ زاخر بابؼنافسة الشديدة

 ما يميز الدراسة الحالية عن الدارسات السابقة_ 4
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 الدراسة ابغالية كانت مفتوحة خاصات في جانب التطبيقي لسهولة التًبص وبصع ابؼعلومات بينما 
 و الدراسة بؿدودة لصعوبة تربص وبصع ابؼعلومات حوؿ الدراسة في 19الدراسات السابقة كانت في مرحلة كوفيد 

 .ابؼؤسسة

 خلاصة الفصل الأول   

بيكن لنا من خلاؿ ىذا الفصل القوؿ أف التسويق الإلكتًوني ىو عملية تنظيمية تتم في بيئة افتًاضية، 
تقوـ على التقنيات الرقمية التي تعتمد على ابؼعلومة بالدرجة الأولذ في حد ذاتها كمورد تنافسي، تعمد إليها 

. ابؼؤسسات للتعريف بخدماتها ومنتجاتها، والتأثتَ في ابؼستهلك لابزاذ قرار الشراء لتحقيق ابؼنفعة الكافية للطرفتُ

حيث يتوقف بقاح عملية التسويق الإلكتًوني في ابؼؤسسة على مدى جودة وتصميم ابؼوقع الإلكتًوني 
وبـتلف طرقها، كذلك برستُ جودة ابػدمات وابؼنتجات ووسائل ترويج ابؼبيعات ابؼختلفة التي برقق أىداؼ 

 .ابؼؤسسة بدا في ذلك ترويج ابؼبيعات وزيادة الطلب عليها

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 

ثااث الفصل و  

  ادر سةل اتطبيقيةلالأثحليصل ابيانات
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: تمهيد. 1

 في لاغوس، نيجتَيا، وتعمل في 2012شركة جوميا ىي شركة بذارة إلكتًونية عابؼية تأسست في عاـ 
تقدـ الشركة خدمات بذارة إلكتًونية شاملة تشمل عرض منتجات . العديد من الدوؿ الإفريقية بدا في ذلك ابعزائر

وبالتالر بسكن العملاء في ابعزائر من شراء ابؼنتجات التي بوتاجونها . بـتلفة وخدمات التسليم والدفع الإلكتًوني
 .بكل سهولة وأماف من خلاؿ ابؼوقع الإلكتًوني أو تطبيق جوميا

تتوفر في جوميا ابعزائر العديد من ابؼنتجات ابؼختلفة، بدءًا من ابؼلابس والأحذية والإلكتًونيات 
بيكن للعملاء الإطلاع على . والأدوات ابؼنزلية، وحتى ابؼنتجات الغذائية والأدوات الرياضية والكتب والألعاب

بؾموعة الأصناؼ ابؼتاحة على ابؼوقع الإلكتًوني أو التطبيق، ومن ثم يتمكنوف من البحث عن ابؼنتجات التي 
يرغبوف في شرائها باستخداـ بؿرؾ البحث ابؼتوفر على ابؼوقع، أو بيكنهم الإطلاع على ابؼنتجات ابؼعروضة في 

 .الفئات ابؼختلفة
 وبذلك تساعد شركة جوميا ابؼستهلكتُ على التسوؽ الكتًونيا من جهة، وتساعد ابؼؤسسات ابؼنتجة 

على تسويق منتجاتها عن طريق التًويج بؽا في موقع جوميا وتسهيل عملية عرضها على ابؼستهلكتُ، على جانب 
. عرض كافة ابؼميزات ابؼرتبطة بهيا وأسعارىا

تقديم شركة جوميا - 

ىي واحدة من أكبر وأشهر منصات التجارة الالكتًونية تتميز بعدة عوامل بذعلها مفضلة للعديد من 
. عملاء وتوفر بذربة تسوؽ سهلة ومرحة عبر الانتًنت مع خيارات دفع متعددة وسريعة وأمنة 

طبيعة نشاط شركة جوميا - 1-1

إف مؤسسة تقوـ بالعديد من الأنشطة، لذالك فإف نشاطها لا يقتصر فقط على البيع بل يتعدى ذلك 
ليشمل أنشطة التسويق وأنشطة البحث والتطوير، وىذا بغرض الوصوؿ للأىداؼ ابؼسطرة التي تم وضعها من قبل 

 (Roundup-jumia ) .ابؼؤسسة وتوطيد علاقة ىذه الأختَة مع بيئتها

 الأنشطة التسويقية-1-1-1

 :من بتُ الأنشطة التسويقية للشركة
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تتمثل سياسة ابؼنتج بؼؤسسة جوميا في مراقبة ابعودة، مرونة ابؼنتجات، بؽذا فاف ابؼؤسسة : سياسة المنتج -
ونتيجة التطور ابؼتزايد بغاجات ورغبات الزبائن من جهة، ومتطلبات الابتكار . تقتًح تشكيلات للمنتج

من جهة أخرى، فإف التنويع في تشكيلة ابؼنتجات للمؤسسة بسثل نقطة قوة بالنسبة لسياسة ابؼنتج؛ 
يتم برديدىا من قبل ابؼؤسسة مع الأخذ بعتُ الاعتبار ابؼعوقات الداخلية، التكاليف : سياسة السعر -

الثابتة وابؼتغتَة، متطلبات السوؽ، أبنية تغيتَ السعر في عملية الشراء وغتَىا، لذلك فإف ابؼيزة التنافسية 
 للمؤسسة لا تقتصر فقط على السعر بل تنتج كذلك من خلاؿ ابعودة؛

تعمل ابؼؤسسة على التًويج للمنتجات، بؽذا كاف لزاما عليها تبتٍ طرؽ  ومقاربات : سياسة الترويج -
السوؽ، ومتابعة أعواف السوؽ والاستثمارات ذات الصلة بالزبوف، وىذا بهدؼ برستُ صورة ابؼؤسسة، 

 وضماف الولاء من قبل الزبوف؛
إف ابؽدؼ من سياسة التوزيع للمؤسسة ىو الاقتًاب من الزبوف ومعرفة احتياجاتو، : سياسة التوزيع -

: وتطوير العلاقات معو وتكوين مسار جيد وواضح للتوزيع، لذلك فإنها تعتمد على مسارين للتوزيع بنا
 (itnewsafrica ). .مسار مباشر بتُ ابؼؤسسة والزبوف، ومسار غتَ مباشر بتُ ابؼؤسسة وموزعي ابعملة

 أنشطة البحث والتطوير-1-1-2

: من أىم أنشطة البحث والتطوير التي تطبقها مؤسسة جوميا ما يلي

يعتبر الزبوف بؿور لاىتمامات فهي تسعى لتلبية حاجيات ورغباتو من خلاؿ بصع : الاهتمام بالزبون -
البيانات ابؼتعلقة بو عن طريق بحوث التسويق، تسويق ابؼنتجات؛ 

إف مؤسسة جوميا تسهر على تنويع تشكيلة ابؼنتجات التي تلبي حاجات ومتطلبات : تنويع المنتجات -
ابؼلابس، : الزبوف، وىذا من خلاؿ انتقاء التكنولوجيا الأفضل من حيث الأداء ومن أىم ابؼنتجات

 الأحذية، الإلكتًونيات، الأدوات ابؼنزلية، ابؼنتجات الغذائية، الأدوات الرياضية، الكتب والألعاب؛

 التحسين المستمر-1-1-3

إف ابؼؤسسة تسعى دوما إلذ التحستُ ابؼستمر بهدؼ إرضاء الزبوف وإشباع رغباتو وقد عملت ابؼؤسسة 
. في السنوات الأختَة على التعديل والتحستُ في  تشكيلة منتجاتها

الترويج الالكتروني في شركة جوميا -1-2



 الفصل الثالث                                                                               الدراسة التطبيقية وتحليل البيانات
 

29 
 

يعد التًويج الالكتًوني عنصر مهم من عناصر ابؼزيج التسويقي الالكتًوني الذي تهتم بيو شركة جوميا 
: وذلك للتعريف بابؼنتجات، وتستعمل الشركة مزيج من العناصر التًوبهية

ابؼواقع الالكتًونية مواقع التواصل : تقوـ ابؼؤسسة بنشر رسائلها الإعلانية عبر وسائل بـتلفة منها: الإعلان -
الاجتماعي، البريد الالكتًوني؛ 

 عن طريق ابؼعارض حيث تقوـ شركة جوميا بالتًويج عن طريق إقامة ابؼعارض، :تنشيط المبيعات -
العينات المجانية، تقديم ابؽدايا، مسابقات بعث رسائل تقديرية لزبائنها، إلذ جانب التخفيضات الدورية في 

 ابؼنتجات؛
تولر ابؼؤسسة الاىتماـ بجانب العلاقات العامة، وذلك من أجل بناء علاقات جيدة : العلاقات العامة -

 مع العملاء وكذلك برستُ صورتها في المجتمع، حيث تقوـ برعاية مؤسسات ختَية، رياضية، علمية؛
نظرا لأبنية ابؼوقع الالكتًوني في التعريف بكل ما يتعلق بابؼؤسسة، منتجاتها، تقريب : الموقع الإلكتروني -

العملاء منها، برستُ قدرتها التنافسية، وما يوفره من خيارات كثتَة، فشركة جوميا بسلك حيزا الكتًونيا في 
فيسبوؾ، : التواصل الاجتماعی بالإضافة إلذ مواقع،  www. jumia.dz :شبكة الانتًنيت وعنوانو

 توتتَ وغتَىا؛
البحث عن ابؼنتجات  يتم من خلاؿ بؿركات البحث على شبكة الانتًنت: استخدام محركات البحث -

البديلة ابؼتاحة، ويقوـ بإجراء  التي يرغب بها الزبائن، حيث توفر المحركات بؽم عدد كبتَ من ابػيارات
 ؛عمليات ابؼقارنة والاختيار من بينها ما يناسبو ويلائمو

وىو أىم وسائل التًويج الالكتًوني التي تعتمد عليو شركة جوميا في التًويج، : استخدام تطبيق جوميا -
 (jumia ). .وىو متاح للتحميل عبر بلأي ستوري

 آثار الترويج الالكتروني على مؤسسة جوميا-1-3

: من أىم نتائج التًويج الالكتًوني للشركة ما يلي

يقوـ التًويج الالكتًوني بتوسيع رقعة الاستهداؼ ابعغرافي للعملاء والتعريف بابؼنتج، وىذا ما يُساعد في  -
الوصوؿ إلذ أكبر عدد بفكن من العملاء ابؼهتمتُ بابؼنتج وتقوية العلاقات معهم وكسب ولائهم؛ 

 ؛2021 مليار في عاـ 3.00يساىم التًويج الالكتًوني في زيادة حجم ابؼبيعات حيث بلغت    -

يساىم التًويج الالكتًوني في زيادة عدد ابؼتابعتُ على ابؼوقع الالكتًوني ومواقع التواصل الاجتماعي حيث وصل 
 متابع؛ 81400عدد ابؼتابعتُ إلذ 
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يساىم التًويج الالكتًوني في زيادة وتوسيع ابغصة السوقية للمؤسسة حيث أصبحت الشركة الأولذ في توفتَ  -
 ابؼنتجات في ابعزائر؛

يساىم التًويج الالكتًوني في زيادة الطلابيات عبر التطبيق الالكتًوني؛  -
يساىم في تقريب العملاء من الشركة عن طريق التعليقات على مواقع التواصل الاجتماعي؛  -

يساىم في خلق الوعي لدى ابؼستخدمتُ حوؿ العلامة التجارية وابعودة العالية وما تقدمو  شركة جوميا  من  -
خدمات مفيدة؛ 

 .يساىم التسويق الالكتًوني في بزفيض التكاليف من خلاؿ الإعلانات التًوبهية المجانية عبر وسائلها ابؼختلفة

 (الطريقة والأدوات)منهجية الدراسة . 2

 تحليل بيانات الدراسة - 1

ينحصر مضموف ىذا العنصر في العرض ابؼفصل والأدوات ابؼتبعة في الدراسة، والتي تشمل طريقة اختيار       
المجتمع وعينة الدراسة، وكيفية قياسها بالإضافة إلذ تبياف أدوات بصع ابؼعلومات والأساليب الإحصائية التي تعالج 

. نتائج الدراسة

 منهجية وأدوات الدراسة  – 2-1

 (المجتمع وعينة الدراسة، أنواع ابؼتغتَات وأنواع البيانات المجمعة)   يتم فيها استعراض منهجية الدراسة ابؼشتملة 

منهج الدراسة   _ 1_2-1

     قبل برديد منهج الدراسة فقد تم الاستعانة بدختلف الدراسات السابقة التي تقاطعت مع ابؼوضوع في أحد أو 
. كلا متغتَاتو 

مصادر جمع البيانات   _ 2_ 1_2

يشكل الاستبياف أداة رئيسة في بصع البيانات ابؼعد على ضوء الدراسة السابقة وابعانب النظري بوصفو 
تتلاءـ مع البحوث التي تستخدـ ابؼنهج الوصفي والتحليلي، حيث من خلابؽا يتم بصع البيانات حوؿ أراء 

. وتوجهات أفراد العينة وتصنيفها وتبويبها ومعابعتها

 تحديد مجتمع وحدة التحليل وعينة الدراسة _ 3_2-1
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 يتكوف بؾتمع الدراسة من بـتلف الزبائن الذين يقبلوف على شراء واقتناء منتجاتهم من الانتًنت بصفة 
كلية أو جزئية، وفي ىذا الإطار تم اختيار شركة جوميا كوحدة لتحليل من اختيار عينة عشوائية من بـتلف الأفراد 
الذي سبق بؽم واف قاموا الشراء من ىذه الشركة، حيث تم القياـ بإعداد ونشر استبياف الكتًوني بؽذا الغرض بظح 

. ردا صالح للدراسة والتحليل (52)بابغصوؿ على 

الأدوات الإحصائية المستخدمة  _ 4_ 1_ 2

بإضافة إلذ  (الاستبياف )يتم استخداـ العديد من الأساليب والأدوات الإحصائية لاختبار الأداء 
 النسخة ( SPSS)الأساليب والأدوات ابؼستخدمة في اختيار الفرضيات، باستخداـ برامج التحليل الإحصائي 

 :والتي تتضمن ما يلي ( 26)رقم 

 للتأكد من صلاحية أداة الاستبياف للتحليل الإحصائي؛: اختبارات الصدق وثبات 
 لتحديد طبيعة توزيع البيانات؛: اختبار التوزيع الطبيعي 

 كالتكرارات، ابؼتوسطات والابكراؼ ابؼعياري للوقوؼ على توجو العاـ : الاختبارات الوصفية
 لإجابات وأراء أفراد العينة؛

 لاختبار الفرضيات:اختبار الانحدار . 

 تصميم واختبار صلاحية أداة الدراسة – 1 _2 _2

تم تصميم أداة الدراسة باعتماد على استبيانات الدراسات السابقة، وقد تم تكييفو بفا يناسب ىذه 
( likert)الدراسة باعتماد على سلم التًتيبي الذي بودد الإجابات المحتملة لكل عبارة باستخداـ مقياس لكرت 

( 5_4_3_2_1)ابػماسي، حيث يقابل كل عبارة بؾموعة أو قائمة برمل الاختيارات ابؼناسبة مع الأوزاف 

:  على التوالر؛ كما ىو موضح في ابعدوؿ التالر

درجة مقياس الدراسة  : (02-03)الجدول 

 غير موافق تماما غير موافق  حيادي موافق  موافق تماما التقدير 
 05 04 03 02 01 الدرجة 

 5 _4.20 4.19_3.40 3.39_2.60 2.59_1.79  1.79-1 مدة الإجابة 
من إعداد الطالبين باعتماد على سلم لكارت الخماسي  :            المصدر 
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: تم توزيع عبارات الاستبياف إلذ ثلاث بؿاور وفق ما يوضح ابعدوؿ ابؼوالر

أبعاد محاور الدراسة  : (03-03)الجدول 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

إعداد الطلبين باعتماد على أداة الدراسة  :المصدر 

يتضح من خلاؿ ابعدوؿ أنو ولدراسة دور التسويق الإلكتًوني في ترويج ابؼبيعات شركة جوميا؛ فقد 
: توزعت أسئلة وفقرات الأداة إلذ 

للعينة بؿل الدراسة  ذات الطابع الشخصي تتضمن ابػصائص الوصفية: (البيانات الشخصية )المحور الأول 
. ابعنس والعمر؛ ابؼستوى التعليمي؛ وابؼهتٍ : ابؼتضمنة

: ويتكوف من أربعة بؿاور تشمل على بـتلف أبعاد التسويق الإلكتًوني وىي كالتالر : المحور الثاني

. الخدمة الالكترونية؛ التسعير ؛ الترويج ؛التوزيع 

 البعد  المحور 
البيانات : الأول

 الشخصية 
 ابعنس؛العمر؛ابؼستوى التعليمي ؛ابؼهتٍ 

 
التسويق : الثاني

 الالكتروني 

. 8إلذ العبارة1من عبارة 
: كالتالر (4)عبارة ىذه المحور موزعة على أربعة إبعاد

  2إلذ 1بعد ابػدمة الالكتًونية من عبارة _ 1
 4 إلذ عبارة 3بعد التسعتَ من عبارة _ 2
  6 إلذ عبارة 5بعد التًويج من عبارة _ 3
 8إلذ عبارة 7بعد التوزيع  من عبارة _ 4

 
ترويج : الثالث

 المبيعات 

  10الذ عبارة 9من عبارة 
: عبارة ىذا المحور موزعة على اثناف من عبارات كالتالر 

الالكتًوني  استخداـ شركة جوميا ابعزائر لقنوات التسويق.1
  .بطريقة فعالة ومؤثرة

نصح الأصدقاء والأقارب بشركة جوميا  . 2
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يتضمن بـتلف أساليب ترويج ابؼبيعات في شركة جوميا  : المحور الثالث 

: تم دراسة صلاحية الأداء واختبار الطبيعية من خلاؿ

 تم اختيار صدؽ الاستبياف بطريقة عرض فقراتو على بؾموعة من : (تحكيم الاستبيان )الصدق الظاهري
الأساتذة بؿكمتُ للتأكد من ملائمتو للدراسة وتم الأخذ بعتُ الاعتبار ابؼلاحظات التي على أساسها تم 

إجراء التعديلات ابؼطلوبة للوصوؿ إلذ الاستبياف ابؼعتمد في دراسة في شكلو النهائي؛ 
 ويعتٍ استقرار ابؼقياس وعدـ تناقضو ولإجراء اختبار الثبات لفقرات الاستبياف فقد تم : اختبار الثبات

بؿور وفق لكل ما يوضح ابعدوؿ   لكل (Colbachs Alpha)استخداـ ابؼعامل ألفا كروـ باخ  
 : التالر 

 قيمة معامل الثبات ألفا كروم باخ لمحاور الاستبيان : (04-03)الجدول 
 معامل ألفا كر و ن باخ  رقم العبارة  المحاور 

 0,911 9 إلذ عبارة 1من  بؿور التسويق الالكتًوني 
 0,692  12 إلذ 10من  بؿور ترويج ابؼبيعات 

 0,925  12 إلذ 1من  الاستبياف ككل 
  SPSSمن إعداد الطالبين باعتماد على مخرجات البرنامج :المصدر 

بالنسبة لمحور التسويق  (0.911 )ألفا كرومباخمن خلاؿ ابعدوؿ السابق يتضح أف قيمة معامل الثبات 
( 0,6)وىي قيمة تفوؽ القيمة ابؼعيارية , (0,692)بابؼقابل بلغت قيمة ثبات بؿور ترويج ابؼبيعات ,الالكتًوني

 . وعليو فاف الاستبياف بيتاز بخاصية ثبات

 الداخلي مدى ارتباط كل عبارة من عبارات  يوضح الاتساؽ: الاتساق الداخلي للعبارات
: وفي كما يلي, الاستبياف مع المحور التي تنتمي إليو

لكل  (Pearson) بظحت عمليات حساب معاملات الارتباط بتَسوف :محور التسويق الالكتروني 
عبارة من عبارات المحور الأوؿ ومتوسط الدرجة الكلية للبعد التي تنتمي  إليو بالوصوؿ إلذ النتائج 

:    ابؼوضحة بابعدوؿ التالر 
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الاتساق الداخلي لأبعاد محور التسويق الالكتروني  : (05-03)الجدول 

 PEARSOUN SIG رقم العبارة البعد
 

 الخدمة الالكترونية 
01 0.677** 0.000 

02 0.707** 0.000 

 
 التسعير الالكتروني 

03 0.856** 0.000 
04 0.761** 0.000 

 0.000 **0.727 05 الترويج الالكتروني 
06 0.843** 0.000 

 0.000 **0.840 07 التوزيع 
08 0.828** 0.000 

  SPSS مخرجات من إعداد الطالبين اعتماد على: المصدر 

بتُ عبارات بعد ابػدمة الالكتًونية ودرجتو الكلية قد تراوحت  (معامل بتَسوف)يوضح ابعدوؿ أعلاه أف قيمة الارتباط 
ومع عبارات التسعتَ الالكتًوني ودرجتو الكلية قد تراوحت بتُ نسبة  % 70.7نسبة 66.7%وبتُ نسبة 

ونسبة %72.7 ومع عبارات التًويج الالكتًوني ودرجتو الكلية قد تراوحت بتُ نسبة %76.1 ونسبة 85.6%
مع ميوؿ أغلب النسب , %82.8ونسبة %84.0وعبارة التوزيع ودرجتو الكلية قد تراوحت بتُ نسبة 84.3%

في حتُ شكلت الارتباطات الطر دية القوية  (علاقة موجبة بدرجة متوسطة)إلذ الابذاه الطر دية متوسط القوى 
 لكل عبارة المحور %6أي بهامش خطأ  (0.06)أقل نسب تسجيلات بدلالة إحصائية اقل من القيمة ابؼعيارية 

 .وعليو فاف عبارات ىذا المحور تتميز بوجود اتساؽ داخلي بتُ عبارات مشكلة للعبارات ودرجتو الكلية

لكل  (Pearson) بظحت عمليات حساب معاملات الارتباط بتَسوف :محور ترويج المبيعات 
عبارة من عبارات المحور الثاني ومتوسط الدرجة الكلية للبعد التي تنتمي  إليو بالوصوؿ إلذ النتائج 

: ابؼوضحة بابعدوؿ التالر 
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 الاتساق الداخلي لأبعاد محور ترويج المبيعات : (06-03)الجدول  

 PEARSOUN SIG رقم العبارة البعد

 0.000 **0.653 09 ترويج ابؼبيعات 

10 0.711** 0.000 

 SPSS مخرجات من إعداد الطالبين اعتماد على: المصدر  
بتُ عبارات بؿور ترويج ابؼبيعات ودرجتو الكلية قد (معامل برسوف)يوضح ابعدوؿ أعلاه أف قيمة ارتباط

 مع  متوسط  مع ميوؿ أغلب النسب إلذ الابذاه الطر دية%0,711ونسبة% 0.653نسبة تراوحت مابتُ 
في حتُ شكلت الارتباطات الطر دية القوية أقل نسب تسجيلات بدلالة  (علاقة موجبة بدرجة متوسطة)القوى 

 لكل عبارة المحور وعليو فاف عبارات ىذا المحور %6أي بهامش خطأ  (0.06)إحصائية اقل من القيمة ابؼعيارية 
. تتميز بوجود اتساؽ داخلي بتُ عبارات مشكلة للعبارات ودرجتو الكلية

 عرض وتحليل أبعاد محور الاستبيان- 2-2-2

ابؼئوية  لتحليل البيانات الشخصية للعينة يتم الاستعانة بعرض النسب:عرض وتحليل محور البيانات الوصفية - 
ابؼؤىلات التعليمية والوظيفة , العمر, ابعنس: وىذا وفقا للمتغتَات ابؼوضوعة في ىذا المحور ومتمثلة في, والتكرارات

. وابػبرة 

  لدراسة وبرليل توزيع ابؼفردات العينة بؿل الدراسة :توزيع مفردات العينة حسب متغير الجنس
 :حسب متغتَ السن نستعرض كلا من ابعدوؿ والشكل التالر

توزيع مفردات العينة حسب متغير الجنس  (:07-03 )الجدول  

  

 Excelوبرنامج البرنامج  SPSS مخرجات من إعداد الطالبين اعتماد على: المصدر    

توزيع‌( : 02-03)الشكل
مفردات‌العينة‌حسب‌متغير‌

الجنس

الأنثى 

الذكر 

النسبة  التكرار  الجنس
 المئوٌة 

 17,6 8,976 الذكر 
 82,4 42,024 الأنثى 

 100 51 المجموع
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من الأفراد ابؼبحوثتُ ىم من جنس  % 17,6من خلاؿ بيانات ابعدوؿ أعلاه يتبتُ لنا أف نسبة 
وبالتالر بيكن القوؿ أف عينة الدراسة تتميز بشيء من % .   82أما نسبة الإناث فقد قدرت ب  , الذكور

. التفاوت بتُ الذكور والإناث

 لدراسة وبرليل توزيع ابؼفردات العينة  بؿل الدراسة  : توزيع مفردات العينة حسب متغير السن 
 :حسب متغتَ ابؼؤىل العلمي نستعرض كلا من ابعدوؿ الشكل التالر 

 
توزيع مفردات  العينة حسب متغير السن  :(08-03)الجدول   

 

 

 EXCEL وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج :المصدر         

حيث كانت نسبة الأشخاص , توزيع مفردات العينة حسب متغتَ السن _ 02_يوضح ابعدوؿ رقم 
تليها أعمار أفراد العينة مابتُ ,  % 69,2 سنة ىي النسبة الطاغية ب 30 _20الذي تتًاوح أعمارىم ما بتُ 

حيث لد تتعدى نسبتها 50_ 41في حتُ كانت أضعف نسبة عمرية مابتُ , %23,1 سنة بنسبة 50_41
حيث نلاحظ أنو كلاما زاد العمر قل عدد زبائن شركة جوميا  نظرا لكوف الفئة الشبابية تعد أكثر , %  4,7

. استعمالا لشبكة الانتًنت

  بؿل لدراسة وبرليل توزيع ابؼفردات :توزيع مفردات العينة حسب متغير المستوى التعليمي
 :الدراسة  حسب متغتَ ابؼستوى التعليمي  نستعرض كلا من ابعدوؿ الشكل التالر 

 

توزيع‌مفردات‌(:03-03)الشكل‌
العينة‌حسب‌متغير‌السن

20أقل من 

69,2

31-40

50-41

 النسبة ابؼئوية  التكرار  السن 
 3 1,56  20أقل من 

20_30 35,984 69,2 
31_40 12,012 23,1 
50_41 2,444 4,7 

 100 52 بؾموع
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توزيع مفردات حسب متغير المستوى التعليمي   :(09-03)الجدول   

 

 

  
 EXCEL وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر 

ثم %76,9تشكل مفردات العينة بؿل الدراسة من ذوي ابؼستوى ابعامعي أغلبية مفردات العينة بنسبة 
أي إف زائري وزبائن موقع جوميا بؽم مستوى , أما النسبة الباقية فهي بؼستويات أقل% 15,4فئة ثانوي بنسبة

 . علمي عالر نسبيا

 بؿل الدراسة  لدراسة وبرليل توزيع ابؼفردات : توزيع مفردات العينة حسب متغير المستوى المهني
 :حسب متغتَ ابؼستوى ابؼهتٍ نستعرض كلا من ابعدوؿ الشكل التالر

توزيع مفردات حسب متغير المستوى التعليمي   :(10-03)الجدول   

 
‌EXCEL وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر 

توزيع‌مفردات‌العينة‌حسب‌(:04-03)الشكل

التعليمي‌‌المستوىمتغير‌

ابتدائً 

متوسط

ثانوي 

جامعً 

توزيع العينة حسب متغير (: 05-03)الشكل 
المستوى المهني 

طالب

موظف

مهنة حرة 

بدون عمل 

 النسبة ابؼئوية  التكرار  بؼستوى التعليمي ا
 1 0,52 ابتدائي 
 6,7 3,484 متوسط 
 15,4 8,008 ثانوي 

 76,9 39,988 جامعي 
 100 52 المجموع 

 النسبة ابؼئوية  التكرار  ابؼستوى ابؼهتٍ 
 50 26 طالب 
 11,5 5,98 موظف 

 2 1,04 مهنة حرة 
 36,5 18,98 بدوف عمل 

 100 52 بؾموع 
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نلاحظ في ابعدوؿ أعلاه إف ما يقارب نصف عدد ابؼفردات العينة ابؼدروسة ىم من فئة الطلاب 
.  والنسبة الباقية لباقي الفئات بنسبة متقاربة36,5ثم فئة بدوف عمل  بنسبة  % 50ابعامعتُ بنسبة

بيانات محاور الاستبيان -   

  تحليل بيانات محور التسويق الالكتروني 
 

إجابة عين دراسة حول تجربت:(11-03)الجدول   

                                            في تسويق من جوميا

 
 EXCEL وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر 

من خلاؿ جدوؿ أعلاه تبتُ لنا معظم مفردات العينة أكدوا أف بذربتهم في تسويق من شركة جوميا 
لفئة ابؼبحوثتُ الذين يروف عكس ذلك، ذلك راجع إلذ إف شركة جوميا  % 8,2ونسبة  %  91,8إبهابية بنسبة 

توفر تشكيلة كبتَة ومتنوعة من ابؼنتجات الأكثر جودة بدا يشمل الالكتًونيات وابعوالات ومستلزمات ابؼنزؿ 
. والأزياء والأحذية و الإكسسوارات

 

 

 

 

 

اجابة عينة الدراسة  حول (: 06-03)الشكل 
تجربتهم في تسويقمن شركة جوميا 

اٌجابٌة 

السلبٌة 

النسبة  التكرار النتيجة
 ابؼئوية 

 91,8 44,982 إبهابية 
 8,2 4,018 سلبية 

 100 49 المجموع 
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يا‌إجابة‌عينة‌الدراسة‌‌حول‌‌شرائهم‌منتج‌من‌جوم(:12-03)لجدول ا  

 

 

 

 EXCEL وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر 

أجابت ب لا وتليها نسبة  % 63,5من خلاؿ ابعدوؿ أعلاه تبتُ لنا أف نسبة الأكبر وابؼقدرة ب 
وذلك بسبب بعضهم لا بيتلك ابػبرة الكافية في شراء أنلاين من قنوات ,  ىم ابؼبحوثتُ الذي أجابوا بنعم36,5

التسويق الالكتًوني أما الفئة الذي أجابوا بنعم ىذا راجع إلذ أف موقع جوميا مضموف وأف منتجاتو أصلية وعند 
. وجود أي عيب في سلعة للمستهلك ابغق في استًجاع الأمواؿ

 

 

 

 

 

 

اجابة عينة الدراسة حول (: 07-03)الشكل 
شرائهم منتج من شركة جوميا

نعم

لا

النسبة  التكرار 
 ابؼئوية

 36,5 18,98 نعم 
 63,5 33,02 لا

 100 52 المجموع 
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تقيم جودة المحتوى التسويق:(13-03)لجدول ا  

  لشركة جوميا

 

 EXCEL وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر 

على جودة المحتوى التسويقي لشركة جوميا حيث  % 100يتضح من خلاؿ ابعدوؿ أف ابؼبحوثتُ أقروا بنسبة 
, بشكل متوسط %60كانت نسبة التقييم  بعودة المحتوى ب 

زيادة الإقبال على منتجات جوميا : (14-03)الجدول   

 

 EXCE وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر

من خلاؿ ابعدوؿ ابؼتعلق بإجابة ابؼبحوثتُ جاءت في ابؼرتبة الأولذ بأف زيادة الإقباؿ على شركة جوميا 
وأما في ابؼرتبة , %17,3تليها ابؼرتبة الثانية موافق بساما بنسبة  % 69,2ابعزائر موافق لدى ابؼبحوثتُ ب نسبة 

وىذا راجع إلذ أف شركة جوميا تقدـ منتجات أصلية ولا تعرض ,  %13,5الثالثة فجاءت الردود بؿايدة بنسبة 
منتجات وبنية؛ 

 

اجابة‌عينة‌الدراسة‌على‌(: 08-03)الشكل‌
تقيم‌جودة‌المحتوى‌التسويقي‌لشركة‌جوميا‌

جٌد

متوسط

على‌منتجات‌ زيادةالاقبال( : 09-03)الشكل‌

جوميا‌

موافق تماما

موافق

محاٌد

 النسبة ابؼئوية التكرار 
 40 20 جيد 

 60 30 متوسط
 100 50 بؾموع

 النسبة ابؼئوية التكرار 
 17,3 8,996 موافق بساما 

 69,2 35,984 موافق 
 13,5 7,02 بؿايد

 100 52 المجموع
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الاطلاع على المزيد من العروض:(15-03)الجدول   

  والتخفيضات الحصيرية لجوميا 

 
 EXCE وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر 

نلاحظ من خلاؿ ابعدوؿ أعلاه الذي وضح رغبة ابؼبحوثتُ على ابؼزيد من العروض والتخفيضات 
من  %21,6تليها نسبة % 66,7ابغصتَية بؼنتجات جوميا ابعزائر أف أكبر نسبة ىي موافق حيث قدرت ب 

ناحية موافق بساما وبؿايد وغتَ موافق قدرت بنسبة قليلة، ىذا راجع أف جوميا توفر منتجات ذات جودة عالية 
. وأنها لا تأخذ بشن توصيل ابؼنتج

الخدمات التي تقدمها:(16-03)الجدول   

  شركة جوميا لتسويق الالكتروني 

 
 EXCE وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر 

الاطلاع‌على‌المزيد‌من‌العروض‌(:10-02)الشكل‌
والتخفيضات‌الحصريا‌لجوميا‌

موافق تماما

موافق 

محاٌد

غٌر موافق 

الخدمات‌المناسبة‌التي‌( : 11-03)الشكل
تقدمها‌شركة‌جوميا‌لتسويق‌الالكتروني

موافق تماما

موافق

محاٌد

غٌر موافق 

 النسبة ابؼئوية  التكرار 
 21,6 11,06 موافق بساما 

 66,7 34,017 موافق 
 8,7 4,437 بؿايد

 3 1,53 غتَ موافق 
 100 51 المجموع 

 النسبة ابؼئوية  التكرار  
 19,6 9,996 موافق بساـ

 62,7 31,977 موافق 
 11,8 6,018 بؿايد

 5,9 3,009 غتَ موافق 
 100 51 المجموع
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يتضح من خلاؿ ابعدوؿ أعلاه آف إجابة أفراد عينة الدراسة لأكبر نسبة كانت بؼوافق التي قدرت ب 
وىذا راجع إلذ  % 5,9وغتَ موافق بنسبة % 11,8ثم بؿايد بنسبة % 19,6تليها موافق بساما بنسبة % 62,7

آف شركة جوميا ابعزائر تقدـ خدمات مناسبة وتساعد أي  زبوف 

ترويج شركة جوميا لعروض الحصيرية عبر قنوات التسويق : (17-03)الجدول   

 

 

 EXCE وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر 

بيكن ابؼلاحظة من خلاؿ ابعدوؿ أف معظم أفراد العينة ابؼدروسة كانت إجابتهم على ترويج شركة جوميا ابعزائر 
 % 17,3ثم موافق بساما بنسبة %19,2تليها نسبة بؿايد ب % 59,6للعروض ابغصتَية كانت موافق بنسبة 

% , 3,9وغتَ موافق نسبة قليلة قدرت ب 

استخدام شركة جوميا لقنوات التسويق الالكتروني :(18-03)الجدول   

 

 

 EXCEوبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر 

ترويج‌شركة‌جوميا‌(: 12-03)الشكل‌
للعروض‌الحصرية‌عبر‌قنوات‌التسويق‌

الالكتروني‌

موافق تماما

موافق

محاٌد

استخدام‌شركة‌جوميا‌لقنوات‌التسويق‌(:13-03)الشكل‌
الالكتروني‌بطريقة‌فعالة‌ومؤثرة

موافق تماما

موافق

محاٌح

غٌر موافق 

 النسبة ابؼئوية  التكرار  
 17,3 8,996 موافق بساما 

 59,6 30,992 موافق 
 19,2 9,984 بؿايد  

 3,9 2,028 غتَ موافق 
 100 52 المجموع 

 النسبة ابؼئوية  التكرار  
 19,2 9,984 موافق بساما 

  61,5 31,98 موافق 
 13,5 7,02 بؿايد 

 5,8 3,016 غتَ موافق 
 100 52 المجموع 
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 إجابة ابؼبحوثتُ حوؿ استخداـ شركة جوميا لقنوات التسويق الالكتًوني بطريقة 12يوضح ابعدوؿ رقم 
ثم بؿايد بنسبة  % 19,2ثم تليها موافق بساما بنسبة % 61,5فعالة ومؤثرة فكانت أكبر نسبة بؼوافق قدرت ب 

وىذا راجع إلذ مدى فعالية قنوات التسويق الالكتًوني في ضماف واطمئناف % 5,8وغتَ موافق بنسبة % 13,5
, الزبوف حوؿ موقع شركة جوميا

 

 

التفكير في شراء من موقع جوميا الجزائر:(19-03)الجدول  

 

 EXCE وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر 

يوضح ابعدوؿ أعلاه أف إجابة ابؼبحوثتُ حوؿ التفكتَ الشراء من موقع جوميا ابعزائر موافق بنسبة 
وتليها غتَ موافق وغتَ موافق بساما بنسب ضعيفة وىذا راجع إلذ  % 23,1وموافق بساما بنسبة  % 61,5

. العروض والتخفيضات التي تقدمها جوميا  من أجل جذب الزبوف للتفكتَ والشراء من موقعها

  تحليل بيانات محور ترويج المبيعات 
 

 

التفكير‌في‌شراء‌من‌موقع‌جوميا‌الجزائر‌(:14-03)الشكل‌

موافق تماما

موافق

محاٌد

غٌر موافق تماما

غٌر موافق تماما

النسبة  التكرار  
 ابؼئوية 

  23,1 12,012 موافق بساما 
 61,5  31,98 موافق 
 9,6 4,992 بؿايد 

 3,8 1,976 غتَ موافق
غتَ موافق 

 بساما
1,04 
 

2 

 100 52 المجموع 
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واجهة موقع جوميا :(20-03)الجدول  

 
 EXCE وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر 

يتضح من خلاؿ ابعدوؿ أعلاه الذي يوضح جانب من تقيم واجهة موقع جوميا أكبر نسبة ىي 
وىذا راجع إلذ  آف موقع  % 11,5ثم حياد بنسبة % 21,2تليها موافق بساما بنسبة % 67,3موافق قدرت ب 

عاـ ومتكامل أي لا يقتصر على بيع نوع بؿدد من ابؼنتجات وواجهة  سهلة الاستخداـ ومتوفر بعدة لغات 
. تساعد أي شخص كاف

ا نصح‌الأقارب‌وأصدقاء‌بشركة‌جومي:(21-03)الجدول‌  

 

 EXCE وبرنامج SPSSمن إعداد الطالبين اعتماد على مخرجات البرنامج  :المصدر 

واجهة‌موقع‌جوميا‌:  15_ 03:الشكل‌

موافق تماما 

موافق

حٌادي

نصح‌‌16_ 03: الشكل‌
الأقارب‌وأصدقاء‌بشركة‌

جوميا‌

موافق تماما 

موافق 

حٌادي 

غٌر موافق 

غٌر موافق تماما 

 النسبة ابؼئوية  التكرار  
 21,2 11,024 موافق بساما 

 67,3 34,996 موافق 
 11,5 5,98 حيادي 
 100 52 المجموع 

 النسبة ابؼئوية  التكرار  
 27,5 14,025 موافق بساما 

 52,9 26,979 موافق 
 13,7 6,987 حيادي 

 3,9 1,989 غتَ موافق 
 2 1,02 غتَ موافق بساما 

 100 52 المجموع 
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نلاحظ من خلاؿ ابعدوؿ مدى تفاعل العينة ابؼدروسة في إبلاغ أصدقائهم والأقارب كانت موافق بنسبة 
وىذا ما % 2وغتَ موافق بساما بنسبة  % 13,7ثم حيادي بنسبة  % 27,5تليها موافق بساما بنسبة  % 52,9

, يسمى بالدعاية المجانية التي تعود بالفائدة على ابؼؤسسة 

 مناقشة نتائج الدراسة وتفسيرها.  3

بعد القياـ بالدراسة ابؼيدانية وبرليل الاستبياف وبرليل بؿاوره واختار الفرضيات عبر البرنامج الإحصائي 
SPSS  ،تم التوصل إلذ النتائج التالية: 

, %82.4بيكن القوؿ أف العنصر النسوي فيما بىص خصائص عينة الدراسة بوتل أكبر نسبة وابؼقدرة ب _ 
يرجع السبب بغب ابؼرأة لأدوات ابؼنزلية ومستلزمات التجميل ؛ 

وجود علاقة قوية بابؼستوى التعليمي والتعامل بالتسويق الالكتًوني نظرا لشرطي ابؼعرفة وابػبرة الكبتَة للدخوؿ _ 
إلذ العالد الافتًاضي ؛  

أف بذربة عينة الدراسة حوؿ بذربتهم في تسويق من شركة أظهرت النتائج ابػاصة بتحليل فقرات الاستبياف _ 
جوميا كانت إبهابية، ىذا راجع إلذ موقع جوميا يوفر  تشكيلة كبتَة ومتنوعة من ابؼنتجات الأكثر جودة بدا يشمل 

الالكتًونيات وابعوالات ومستلزمات ابؼنزؿ والأزياء والأحذية و الإكسسوارات؛ 

 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لبعد الخدمة الالكترونية على ترويج ومنه الفرضية الأولى صحيحة أي
 . المبيعات جوميا

بينت نتائج الدراسة جودة المحتوى التسويقي لشركة جوميا متوسط، وىذا راجع إلذ نظرا بغداثة ودخوؿ بؾاؿ _ 
التسويق الالكتًوني عبر مواقع التجارية مزاؿ في بدايتو؛ 

أظهرت نتائج الدراسة  أف زيادة الإقباؿ على منتجات جوميا ابعزائر راجع إلذ أف موقع جوميا ابعزائر يتيح  _ 
وىذا لاستخدامو الطرؽ التي تساعد تسهل على ابؼستهلك ابعزائري ؛ , إمكانية الشراء بسهولة

بينت نتائج الدراسة رغبة ابؼستهلك في إطلاع على ابؼزيد من العروض والتخفيضات ابغصرية  بؼنتجات جوميا _ 
ىذا راجع إلذ أف التخفيضات التي تقدمها غتَ كافية لتلبية وإشباع حجات , في قنوات التسويق الالكتًوني

ابؼستهلك؛ 
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ترويج شركة جوميا ابعزائر للعروض ابغصتَية عبر قنوات التسويق الالكتًوني، لتأثتَ لاإرادي على ابؼستهلك؛ _ 

 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لبعد التسعير على ترويج المبيعات جومياومنه الفرضية الثانية صحيحة 

 

أكدت نتائج الدراسة أف شركة جوميا تستخدـ قنوات التسويق الالكتًوني بطريقة فعالة ومؤثرة؛ _ 

أظهرت نتائج الدراسة أف تفكتَ ابؼستهلك  في شراء من موقع جوميا ابعزائر في مستقبل، ىذا راجع إلذ _ 
وتتميز بابؼصداقية ، العروض والتخفيضات التي تقدمها جوميا من أجل جذب الزبوف للتفكتَ والشراء من موقعها

 والأماف؛

واجهت موقع جوميا سهلة الاستخداـ ومتوفر بعدة لغات تساعد أي شخص كاف؛  _ 

أظهرت نتائج الدراسة أف نصح الأقارب وأصدقاء بدوقع جوميا يعود بالفائدة  عليها وىذا ما يسمى _  -
 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لبعد التوزيع على ترويج المبيعات جوميا 3أي الفرضية بالدعاية المجانية؛

 خلاصة الفصل 
من خلاؿ عرضنا بؽذا الفصل حاولنا بذسيد الدراسة النظرية على شركة جوميا ابعزائر،من خلاؿ اعتمادنا على  

 .الاستبياف
 

منو وجدنا أف دور التسويق الالكتًوني في ترويج ابؼبيعات بىص اىتماـ كبتَ فهو أداة ىامة للمؤسسة 
 :لتلبية رغبات الزبائن ومن خلاؿ الدراسة توصلنا إلذ 

يتم بشكل فعاؿ الاعتماد على التسويق الالكتًوني في ترويج ابؼبيعات ؛ _ 

تسعى ابؼؤسسات لتفاعل التوسيع الالكتًوني الدائم مع ابؼستهلك لتحقيق أىداؼ ورغبات الزبائن؛ _ 

 

 

 



 

 

 
 
 
 
 

ر بع الفصل و  

  لخاثمةل اعامةل
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 الخاتمة. 1
ة بتحليل موضوع  ابؼتغتَات ابؼتعلقالتي قمنا بها على بـتلفيتبتُ لنا من خلاؿ الدراسة النظرية وابؼيدانية 

دراستنا، بسكنا من تكوين فكرة عامة عنو لإجابة عن الإشكالية الرئيسية، حيث اتضح لنا بشكل عملي الدور 
الكبتَ الذي يلعبو التسويق الالكتًوني في ترويج ابؼبيعات من طرؼ شركة جوميا ابعزائر، فهو يقوـ على برستُ 
صورة الشركة وتلبية رغبات زبائنها، بهدؼ إقناعهم والتأثتَ عليهم لاقتناع سلع ابؼعروضة من طرؼ الشركة على 
موقعها الالكتًوني وتطبيقها، فدور التسويق الالكتًوني في ترويج ابؼبيعات يقوـ بتوفتَ ابؼعلومات الضرورية على 

السلع انطلاقا من السعر، ابعودة، ابؼقاسات، ابػصائص ابؼرتبطة بو، وبرفيز الزبائن على الشراء وبزفيض التكاليف 
 .وكذا توطيد العلاقات مع الزبائن وابغفاظ عليها

نتائج الدراسة النظرية 

: بسثلت أىم النتائج لدراسة النظرية فيما يلي 

ج والتسعتَ ؽ الالكتًوني يهدؼ إلذ التخطيط الأكثر فعالية لتنفيذ الأفكار، التوزيع، التًويالتسوي -
 لتعظيم أرباح ابؼؤسسة ؛

 ...ابؽدايا وابؼكافآت:  ترويج ابؼبيعات على بؾموعة من الوسائل من بينهايشمل -

 يقوـ التسويق الالكتًوني في ترويج ابؼبيعات باختصار الوقت وابعهد وبزفيض التكاليف؛ -

 نتائج الدراسة الميدانية  

: من أىم النتائج ابؼتوصل في الدراسة ابؼيدانية ما يلي

خدمة التوصيل ابؼتوفرة لدى شركة جوميا بؽا دور إبهابي في التًويج بؼبيعات الشركة وتسهل على  -
الزبائن عملية الشراء واستلاـ سلعهم؛ 

سياسة التسعتَ ابؼتبعة من طرؼ شركة جوميا بؽا دور ابهابي في التأثتَ على الزبائن ودفعهم إلذ اقتناء  -
ابؼنتجات ابؼعروضة من طرؼ شركة جوميا؛ 

 الإعلاف الالكتًوني يساىم في جذب الزبائن والتًويج بؼختلف السلع ابؼعروضة من طرؼ شركة جوميا؛
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 نتائج  العامة الدراسة. 2
 :كنتائج عامة للدراسة بيكن التوصل إلذ أف

القياـ بحملات برسيسية  للعملاء في بؾاؿ التسويق الالكتًوني من شأنو رفع الوعي بددى أبنيتو في  -
توفتَ الوقت، ابعهد، وبزفيض التكاليف؛ 

توفتَ تفاصيل ابؼنتج الشاملة توفر صورا عالية ابعودة للمنتجات ووصفا شاملا يشرح ابؼيزات  -
 وابؼوصفات الفنية وطرؽ الاستخداـ، بفا يساعد العملاء على ابزاذ قرارات شراء سليمة؛

تسهيل عملية الدفع من خلاؿ إتاحة خيارات متعددة لعملية الدفع مثل الدفع عند الاستلاـ،  -
 البطاقات الائتمانية، وابغوالات البنكية الالكتًونية من شأنها تشجيع العملاء على التعامل مع

 شركات البيع الالكتًوني؛
. عملية التوصيل السريع وابؼوثوؽ تساعد على برستُ صورة الشركة وخلق ولاء ابؼستهلكتُ ابذاىها -

 مقترحات الدراسة. 3
 :بيكن الدراسة والبحث في ابؼوضوع أكثر من خلاؿ التطرؽ مستقبلا في

 تقيم فعالية التسويق الالكتًوني في ابؼؤسسات ابعزائرية؛  -
مدى استخداـ ابؼستهلك ابعزائري التسويق الالكتًوني؛  -
. الاحتياؿ الالكتًوني وطرؽ ابغماية منو -
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 :سيدي الفاضل، سيدتي الفاضلة

دور التسويق "يسرنا أف نضع بتُ أيديكم ىذا الاستبياف، ابؼعد في سياؽ بصع معلومات حوؿ موضوع 
، وىو جزء من متطلبات ابغصوؿ على شهادة ماستً أكادبيي في العلوـ "الالكتروني في الترويج للمبيعات

. التجارية بزصص تسويق

وبكيطكم علما أف بصيع ابؼعلومات الواردة فيو ستستخدـ لأغراض البحث العلمي فقط، وستعامل 
نشكركم على تقديركم لأبنية الدراسة ومسابنتكم في بقاحها الذي يعتمد على الإجابة ابؼوضوعية . بسرية تامة

. على فقرات ىذا الاستبياف
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طالب     

موظف 

مهنة حرة 

بدوف عمل  

التسويق الالكتروني في شركة جوميا  : المحور الأول

ىل تعتبر بذربتك في شركة جوميا سلبية أو إبهابية _ 1

ابهابية                                 سلبية   

ىل قمت بشراء منتج من جوميا ابعزائر بعد رؤيتو على انتًنت  - 2

نعم                                لا    

كيف تقيم جودة المحتوى التسويقي لشركة جوميا  - 3

جيد  

متوسط  

ضعيف  

المحتوى التسويقي بوث على الشراء ويزيد من الإقباؿ على منتجات جوميا ابعزائر  - 4

موافق بساما  

موافق       

بؿايد  

غتَ موافق  

غتَ موافق بساما  
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أرغب في الإطلاع على ابؼزيد من العروض والتخفيضات ابغصتَية بؼؤسسة جوميا ابعزائر عبر قنوات التسويق -5
الالكتًوني مثل البريد الالكتًوني والرسائل النصية القصتَة وموقع التواصل الاجتماعي  

موافق بساما  

موافق       

بؿايد  

غتَ موافق  

غتَ موافق بساما 

تقوـ جوميا ابعزائر بتقديم خدمات مناسبة للتسويق الالكتًوني  - 6

موافق بساما  

موافق       

بؿايد  

غتَ موافق  

غتَ موافق بساما 

تستخدـ جوميا ابعزائر قنوات التسويق الالكتًوني بطريقة فعالة ومؤثرة  - 7

موافق بساما  

موافق       

بؿايد  

غتَ موافق  

غتَ موافق بساما 

ترويج المبيعات  : المحور الثاني

 تروج جوميا ابعزائر للعروض ابغصتَية عبر قنوات التسويق الالكتًوني - 1
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موافق بساما  

موافق       

بؿايد  

غتَ موافق  

غتَ موافق بساما 

أنوي شراء منتجات جوميا ابعزائر في ابؼستقبل القريب  - 2

موافق بساما  

موافق       

بؿايد  

غتَ موافق  

غتَ موافق بساما 

 

أجد واجهة جوميا ابعزائر سهلة الاستخداـ  - 3

موافق بساما  

موافق       

بؿايد  

 غتَغتَ موافق بساما 

أقوـ بتقديم النصح بخصوص استخداـ جوميا لأصدقائي وعائلتي  - 4

موافق بساما  

موافق       

بؿايد  
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غتَ موافق  

غتَ موافق بساما 
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