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  :  

    
تيدؼ ىذه الدراسة الى ابراز الدور الاساسي        

الذي يؤديو التسويؽ الالكتروني بالنسبة لممؤسسة 
تصادية، ومازاد مف فعالية دوره الاستغلاؿ الاق

الامثؿ لتكنولوجيا الاتصاؿ الحديثة، واستفادتو مف 
خصائص الانترنت وخدماتيا وتطبيقاتيا المتطورة 
والمتجددة بشكؿ مستمر في دعـ توجو الزبوف وخمؽ 
القيمة لديو، والسعي لتحقيؽ قيـ مضافة لممؤسسة، 

لمبذوؿ سابقا في والتقميؿ مف الوقت والماؿ والجيد ا
اطار عمميات التسويؽ التقميدي، ومف اىـ النتائج 
المتوصؿ الييا مف خلاؿ ىذه الورقة البحثية اف 
التسويؽ الالكتروني ييدؼ الى جعؿ المؤسسة 
تتكيؼ مع متغيرات المحيط، الامر الذي يضمف ليا 
الاستمرار في تقديـ منتجات مميزة تجسد لمستيا 

كانت)سمع، أفكار الخاصة في السوؽ سواء 
 خدمات....( في جو مشحوف بالمنافسة.

التسويؽ الإلكتروني، المؤسسة  الكممات المفتاحية:
الاقتصادية، الاستراتيجية التسويقية، المزيج 

 التسويقي.
 
 

Abstract : 
 

    The electronic marketing plays a major 

role for electronic companies. Its role 

becomes even more efficient as it ideally 

exploits modern communication 

technology and takes advantage from 

internet characteristics,services and 

modern applications that are 

continuously innovative in supporting 

clients orientation , creating value 

concept in them as well as working in 

order to generate added values for the 

company and in addition to that, time, 

money and effort saving, previously 

deployed within the traditional trading 

operations scenario. Moreover, e 

marketing aims at enabling the company 

to get adapted to environmental 

variations, which guarantees its 

sustainability in offering unique products 

reflecting its special touch in the market; 

could it be goods, ideas or services: the 

whole process in a competitive 

atmosphere. 
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 مقدمة:
التطور الحاصؿ في تكنولوجيا المعمومات والاتصالات وخاصة في النصؼ الثاني مف القرف دى أ

الاقتصادي ومنيا المجاؿ  ،عمى مختمؼ مجالات الحياة جوىريةالعشريف الى إحداث تغييرات وتأثيرات 
ظيور طرؽ وتوجيات  بينياانفتاح المؤسسات عمى الأسواؽ واشتداد المنافسة فيما  ذلؾمؤشرات ومف 

بالإضافة إلى انتشار مصطمحات ومفاىيـ اقتصادية ومعموماتية جديدة:  المؤسساتحديثة في تسيير 
 التسويؽ الإلكتروني...إلخ . الإلكترونيةالتجارة ،كالتبادؿ الإلكتروني لممعمومات 

وىذا  التسويقيتخذت المؤسسات الاقتصادية عمى عاتقيا مسؤولية الاستثمار في الجانب وليذا ا
فقد أصبح التسويؽ الإلكتروني  المحيطلمواكبة التطورات التكنولوجية ومحاولة بذلؾ التكيؼ مع متغيرات 

لاقتيا مع وضماف التوازف في ع المؤسساتإحدى العوامؿ الرئيسية المتحكمة في مدى نجاح إدارة وتسيير 
 جماىيرىا المستيدفة.

مؤسسة تسعى الى تجويد  لأيفالتسويؽ الإلكتروني نشاط حيوي عمى درجة كبيرة مف الأىمية بالنسبة 
خدمات أو أفكار، ويمكف القوؿ في ىذا  ،متعاممييا سواء كانت ىذه المنتجات سمع لإرضاءمنتجاتيا 

في الوقت الحاضر يعتبر مف بيف المؤشرات الإطار بأف التحكـ في ميكانيزمات وتقنيات التسويؽ 
الايجابية الدالة عمى نجاح المنظمات وبقائيا وازدىارىا خاصة في ظؿ ما يسمى بالعولمة الاقتصادية، 
ومف خلاؿ توظيؼ المؤسسة الاقتصادية لبحوث التسويؽ تسيؿ عمييا عمميات تخطيط وتطوير منتجاتيا 

تيدؼ ومف تـ توزيعيا بالطريقة التي تتلاءـ مع وضعية بما يتفؽ مع حاجات ورغبات جميورىا المس
السوؽ، وليذا ركزت المؤسسات في الآونة الأخيرة عمى ضرورة دراسة وتطبيؽ المبادئ والمفاىيـ 
التسويقية، حيث أف ىذه المفاىيـ تقوـ عمى اعتبار أف العميؿ ىو جوىر وأساس المنظمة مف خلاؿ 

وتطمعاتو ورغباتو مع التأكيد عمى الجودة والإبداع والابتكار مع  تطوير مواصفات المنتج وفقا لحاجاتو
 التركيز عمى تطبيؽ مفيوـ المسؤولية الاجتماعية في كؿ مراحؿ العممية التسويقية.

مف ىذا المنطمؽ تأتي اشكاليتنا البحثية ىذه كمحاولة لإبراز اليات التسويؽ الالكتروني في اعطاء قيـ 
ة الجزائرية، وعميو وقع اختيارنا عمى مؤسستي ايباد وموبيميس كنموذجيف مضافة لممؤسسة الاقتصادي

ولمعالجة ىذا الموضوع ننطمؽ مف التساؤؿ الرئيسي الآتي: كيؼ يساىـ التسويؽ  لدراسة حالة،
 ؟ مؤسستي ايباد وموبيميسالإلكتروني في خمؽ قيـ مضافة ل

 : تتمخص اىداؼ الدراسة فيما يمي:اىداف الدراسة-
ىذه الدراسة الى تسميط الضوء عمى واقع بعض المؤسسات الجزائرية التي ليا تجارب في مجاؿ تسعى -

 التسويؽ الالكتروني.
ابراز اليات التسويؽ الالكتروني في خمؽ قيـ مضافة لمؤسستي "ايباد" و "موبيميس"  كنموذجيف لدراسة -

 حالة.
 منيج الدراسة:-
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الذي يختص في دراسة وحدة معينة   étude de casالحالة اعتمدنا في ىذه الدراسة عمى منيج دراسة 
 دراسة متعمقة مف جميع جوانبيا، ويتضح ىذا في النقاط الاتية:

  الكشؼ عف كيفيات وميكانيزمات استخداـ اليات التسويؽ الالكتروني في مؤسستي ايباد
 وموبيميس.

 ييا ليذه التكنولوجيات تكويف فكرة عامة عف توجو المؤسسة الاقتصادية الجزائرية نحو تبن
الحديثة والتعرؼ عمى مدى قدرتيا عمى التحكـ فييا وتسييرىا، والكشؼ عف الانعكاسات 

 الايجابية الناتجة عف ىذا التبني.
  التعمؽ في دراسة ىذه الوحدة، ومف ثـ امكانية تعميـ نتائج الدراسة عمى الوحدات الاقتصادية

 المشابية ليا.
 ادية:تعريف المؤسسة الاقتص -1

 تتعدد التعاريؼ حوؿ مفيوـ المؤسسة الاقتصادية، وسنحاوؿ الإلماـ بأىميا فيما يمي:
"المؤسسة وحدة اقتصادية مستقمة تنتج السمع والخدمات ثـ بعد ذلؾ  فإفحسب عمماء الاقتصاد  -

توفر  بيعيا لتحقيؽ المداخيؿ المالية والحصوؿ عمى الأرباح، مؤلفة مف أشخاص ورؤوس أمواؿ وتقنيات،
لمعماؿ الشغؿ والمستيمكيف السمع والخدمات، فيي إذف تمعب دورا اجتماعيا واقتصاديا ورئيسيا في 

 (www.kenanaonline.comالمجتمع". )
 نلاحظ مف خلاؿ ىذا التعريؼ أف المؤسسة تشكؿ وحدة اقتصادية واجتماعية في نفس الوقت.

 عريف التسويق الإلكتروني:ت -2
يعتبر مصطمح التسويؽ الإلكتروني مف المصطمحات الحديثة التي ظيرت نتيجة الاعتماد المتزايد 

وبصفة خاصة شبكة الإنترنت، وتجدر الإشارة إلى أنو لا يمكف تناوؿ مفيوـ  الإلكترونيةعمى الوسائط 
 التسويؽ الإلكتروني دوف التعرض لمفيوـ التسويؽ لوحده.

عرؼ التسويؽ في المغة عمى انو "دراسة السوؽ" وىو عمـ أو فف التسويؽ، ىو نظرية التجارة ي
 (.677، ص1002تجارة: بيع وشراء: تسويؽ بالبضائع بالجممة". )الكومي،  بالحممةبالبضائع 

يذ، أما مف الناحية الاصطلاحية وحسب الجمعية الأمريكية لمتسويؽ فإنو: "العممية الخاصة بتخطيط, وتنف
وخمؽ، وتسعير، وترويج وتوزيع الأفكار، أو السمع، أو الخدمات اللازمة لإتماـ عممية التبادؿ والتي تؤدي 

 (.94، ص 1002إلى إشباع حاجات الأفراد وتحقيؽ أىداؼ المنظمات" )أبو قحؼ،
حمة نرى بأف ىذا التعريؼ سمط الضوء عمى مختمؼ مراحؿ عممية التسويؽ التي تبدأ قبؿ عممية أو مر 

الإنتاج أي بدءا مف التخطيط وأثناء الانتاج بالتنفيذ وصولا إلى مرحمة بعد الانتاج وذلؾ بالترويج والتوزيع 
لممنتجات، ومف ثـ إتماـ عممية  التبادؿ وبالتالي إشباع حاجات ورغبات الأفراد وتحقيؽ أىداؼ المنظمة 

توجو الزبوف اذ اصبح اليدؼ الرئيسي  عمى حد سواء.كما نلاحظ مف خلاؿ ىذا التعريؼ انو يدعـ مبدأ
 مف وراء كؿ عممية تسويقية ىو تحقيؽ المنفعة لمزبوف قبؿ كؿ شيء ثـ تحقيؽ ىامش مف الربح. 

http://www.kenanaonline.com/
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قبؿ التطرؽ الى تعريؼ التسويؽ الالكتروني لا بد الاشارة الى نقطة ميمة وىي اف "التسويؽ الالكتروني 
 (simpson,2007) غير مف طبيعة العلاقة بيف الزبوف والمؤسسة"
فيعرؼ عمى أنو: "تعامؿ  (electronic marketing)أما إذا أردنا تعريؼ التسويؽ الإلكتروني 

 (.00، ص1002تجاري بدلا مف الاتصاؿ المادي المباشر" )عبد الغاني واليميف، 
ي يشير ىذا التعريؼ إلى أف عممية تبادؿ السمع تتـ عبر وسيط إلكتروني بدلا مف الاتصاؿ الشخص

 .« home schopping »وىذا مانعيشو حاليا تحت اسـ التسوؽ المنزلي 
كما يعرؼ عمى أنو:" عممية استخداـ شبكة الانترنت والتكنولوجيا الرقمية لتحقيؽ الأىداؼ التسويقية 
لمشركات، وتدعيـ المفيوـ التسويقي الحديث وبالتالي يمكف لممسوقيف عبر الانترنت أف يقوموا بنشر 

عف منتجاتيـ وشركائيـ بسيولة وأكثر حيوية وحرية مقارنة بالتسويؽ التقميدي". )أبو قحؼ معمومات 
 (.216، ص 1007

في حيف يشير ىذا التعريؼ إلى اف التسويؽ الإلكتروني يرتكز أساسا عمى كؿ ما ىو رقمي وغير 
معمومات ممموس خصوصا شبكة الانترنت كدعامة لمتسويؽ التقميدي حيث يمكف المسوقيف مف نشر 

مختمفة عف منتجاتيـ وشركائيـ بكؿ حرية, بمعنى اخر اف التسويؽ الالكتروني جعؿ مف المستخدـ منتج 
ومستيمؾ في نفس الوقت, فأي فرد منا اليوـ يمكنو مف اف يتبضع الكترونيا ويقتني ما يشاء مف المنتجات 

 وقت ومف اي مكاف. كما يمكنو في نفس الوقت مف عرض منتجاتو لمبيع اذا اراد ذلؾ في اي
 خصائص التسويق الإلكتروني:  -3

ونمتمس ذلؾ  ،يوفر التسويؽ الالكتروني خصائص ومزايا مرنة بالنسبة لمزبوف والمؤسسة عمى حد سواء
في امكانية الوصوؿ الى المؤسسة بسيولة وذلؾ مف خلاؿ الاتصاؿ التفاعمي الذي توفره المنظمة 

باغ التسويؽ الإلكتروني بخصائص الإنترنت، وىذه الخصائص لمتواصؿ مع جماىيرىا، حيث يمكف إص
 (.016 -017، ص 1009لا بد مف فيميا مف أجؿ إنجاح العممية التسويقية ومف بينيا نذكر: )نجـ ، 

لقد مكنت  الانترنت المؤسسات مف تحديد زبائنيا، حتى قبؿ القياـ بعممية قابمية الإرسال الموجو:  -أ
نولوجيا الرقمية تجعؿ مف الممكف لزائري موقع الويب أف يحددوا أنفسيـ ويقدموا الشراء، وذلؾ لأف التك

 معمومات عف حاجاتيـ ورغباتيـ قبؿ الشراء. 
ويعنى بيا قدرة الزبائف عمى التعبير عف حاجاتيـ ورغباتيـ بشكؿ مباشر لممؤسسة، وذلؾ التفاعمية:  -ب

 ferhane,2018-2019 ,p 74 ))سة.استجابة للاتصالات التسويقية التي تقوـ بيا المؤس

وىي القدرة عمى الوصوؿ إلى قواعد ومستودعات البيانات التي تتضمف المعمومات عف الذاكرة:  -ج
الزبائف المحدديف وتاريخ مشترياتيـ الماضية وتفضيلاتيـ، مما يمكف المؤسسة المسوقة عمى الإنترنت مف 

 ؿ زبونية العروض التسويقية.استخداـ تمؾ المعمومات في الوقت الحقيقي مف أج
وىي قدرة الزبائف عمى ضبط المعمومات التي يقدمونيا، بحيث يصرحوف فقط بما يريدوف، الرقابة:  -د

 دوف إجبارىـ عمى تقديـ معمومات سرية بينيـ أو لا يرغبوف في التصريح بيا.
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عف منتجات المؤسسة، وىي إمكانية جعؿ الزبائف يمتمكوف معمومات أوسع وأكثر قابمية الوصول:  -ه
وقيميا، مع إمكانية المقارنة بالمنتجات والأسعار الأخرى المنافسة، لذلؾ تسعى المؤسسة جاىدة لإكساب 
منتجاتيا تحسينات وتطورات وفؽ رغبات عملائيا الذي سبؽ ليـ شراء منتجاتيا، رغبة منيا في الوصوؿ 

مف  %20إلى أف جؿ المؤسسات تفقد قرابة إلى ولاء عملائيا ليا " حيث أف أغمب الإحصائيات تشير 
زبائنيا، بعد التعامؿ الأوؿ معيـ، ولذلؾ فإف تكمفة الإحتفاظ بولاء الزبائف القدامى أكثر ربحية وأقؿ تكمفة 

 (.060، ص 1002مف اجتذاب زبائف جدد" )حسف، 
جيا المعمومات لا يمكف الحديث عف توظيؼ المؤسسة لآليات التسويؽ الإلكتروني او تبنييا  لتكنولو 

الحديثة بصفة عامة في القياـ بأنشطتيا ما لـ تتوفر بنية تحتية أساسية عمى مستوى الاقتصاد الوطني 
 لكؿ بمد نحو:

وتتمثؿ في كؿ التأسيسات والتوصيلات الأرضية والخموية * البنية التحتية المادية لمتسويق الالكتروني:
 رورية لممارسة التسويؽ الإلكتروني.والشبكات وتكنولوجيا المعمومات المادية الض

يتمثؿ ىذا النوع مف البنى في مجموعة الخدمات * البنية التحتية الناعمة لمتسويق الإلكتروني:
والمعمومات والخبرات وبرمجيات النظـ التقنية لمشبكات وبرمجية التطبيقات، التي تـ إنجاز عمميات 

خدمات  الإلكترونيةواقع الويب، قواعد البيانات التسويؽ الإلكتروني مف خلاليا، وىي تتكوف مف م
الشبكات، الخدمة الذاتية لمزبوف، خدمات التجارة ، إضافة إلى كفاءة وفعالية المنظـ القانوني لمقطاع أيف 

 (.117، ص 1009يحدد نطاؽ التدخؿ الحكومي وتحديد أولوية الدعـ )سعداوي،  
تتمثؿ في مجموعة الميارات والكفاءات العممية والفنية  :* البنية التحتية البشرية لمتسويق الإلكتروني

المؤىمة  لتقديـ الخدمات المرتبطة بالتسويؽ الإلكتروني، سواء تمؾ المرتبطة بالبنية التحتية الصمبة 
 )الأسلاؾ، التوصيلات، تشبيؾ، تصميحات....(

( ولأف قوة المؤسسة الفعمية الخأو البنية التحتية الناعمة )تقديـ خدمات، استشارات، برمجيات، تطبيؽ.. 
تكمف في ذكاء وكفاءة الأفراد وتناسؽ العمؿ الجماعي، لذا يجب عمييا إبداء أىمية قصوى لمتدريب عمى 

 (.07، ص 1007-1002الأدوات الجديدة.) سعادي، 
دىا وعميو فاف المؤسسات المعاصرة بكؿ انواعيا اليوـ اصبحت تولي اىمية كبيرة لإعادة تكويف موار     

مف خلاؿ تنظيـ دورات تدريبية قصد تمكينيـ مف حسف استخداـ الادوات والتجييزات التكنولوجية  ،البشرية
وعمى سبيؿ المثاؿ في الجزائر: نجد  ،محاولة بذلؾ التكيؼ مع المستحدثات التكنولوجية الحديثة ،الجديدة

ب ميارات جديدة تتلائـ مع اليوـ المكتبات اصبحت تخصص دورات تكوينية لموظفييا مف اجؿ اكتسا
النظـ الحديثة لمتوثيؽ والتخزيف بشكؿ يخدـ متطمبات العملاء. كما اف مؤسسات الاذاعة تيتـ ىي 

عطاء بعد اخر للإعلاـ التقميدي.  الاخرى بيذه الدورات مف اجؿ الاستفادة مف تكنولوجيا الاعلاـ الجديد وا 
يؽ الالكتروني مف مؤسسة الى اخرى وذلؾ حسب تختمؼ اىداؼ التسو أىداف التسويق الإلكتروني: -4

فكؿ مؤسسة  ،مالية وبشرية، وحسب ما تمتمكو مف امكانيات مادية ،طبيعة نشاطيا وسياستيا المنتيجة
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تسطر اىدافيا وتاخد بعيف الاعتبار كؿ ىذه الاسس حتى يمكنيا الوصوؿ الى ما تسعى إليو ومف ىذه 
 الاىداؼ ما يمي:

 (. 120، ص1002عامر، لمستيمؾ في أي مكاف عمى مستوى العالـ. )سيولة الوصوؿ إلى ا -
 زيادة القدرة عمى التفاوض الشرائي. -
 توفير التكاليؼ والمبالغ الضخمة لإنشاء متاجر تقميدية. -
 سيولة الحصوؿ عمى المعمومات الضرورية والمقارنة بيف المنتجات موضوع المنافسة. -
 نشأة.تحسيف مستوى الأداء العاـ لمم -
 الاستفادة مف التجارب السابقة لممنشآت التي تعمؿ ضمف ىذا النظاـ. -
 تسييؿ عمميات التوزيع والترويج. -
 (Arthurمراحل التسويق الإلكتروني: )مراحل نموذج  -5
 وىي كالآتي: Arthur littleيشتمؿ التسويؽ الإلكتروني عمى أربعة مراحؿ كما وضحيا    
ـ المنتج أو البائع في ىذه المرحمة بدراسة السوؽ مف حيث تحديد حاجات يقو مرحمة الإعداد: -2-2

ورغبات المستيمؾ، تحديد الأسواؽ المستيدفة، تحديد طبيعة المنافسة، ولا يتـ ذلؾ إلا بسرعة الحصوؿ 
عمى المعمومات والبيانات اللازمة باستخداـ منيج بحوث التسويؽ، مما يساعد المؤسسة في طرح 

 .(281، ص1004لخدمات الملائمة عمى الانترنت والتي تحقؽ الأىداؼ )الطائي، المنتجات، وا
في ىذه المرحمة تحقؽ المؤسسة عممية الاتصاؿ مع الزبوف لتعريفو بالمنتجات مرحمة الاتصال : -2 -5

الجديدة التي يجري طرحيا في الشبكة الإلكترونية عبر الإنترنت، وتتكوف مف أربعة مراحؿ:)عزاـ، 
 ( 916-917ص
تستخدـ عدة أدوات ووسائؿ لتحقيؽ ىذه المرحمة منيا: الانشطة الإعلانية والبريد مرحمة جذب الانتباه: *

 الإلكتروني.
وفي ىذه المرحمة يجري توفير البيانات والمعمومات التي يحتاجيا * مرحمة تطوير المعمومات اللازمة: 

في ىذه * مرحمة إثارة الرغبة: وج الجديد.الزبوف والتي تساعده عمى بناء رأي خاص حوؿ ىذا المنت
المرحمة يتـ التركيز عمى إثارة الرغبة في نفس الزبوف، المستيمؾ، وحتى تنجح ىذه العممية فإنو ينبغي أف 

تكوف عممية العرض والتقديـ عممية فاعمة وىذا بفضؿ استخداـ تكنولوجيا الوسائط المتعددة 
MultiMedia. 

محصمة لممراحؿ السابقة فإف الزبوف إذا اقتنع بالمنتوج المطروح عبر ك* مرحمة الفعل والتصرف: 
 (. 207، ص 1009الإنترنت فإنو يتخذ الفعؿ الشرائي. )أبو فارة، 

في ىذه المرحمة تتـ عممية التبادؿ والتي ىي جوىر عممية التسويؽ الإلكتروني  مرحمة التبادل: -5-3
تحصؿ المنظمة عمى المقابؿ النقدي باستعماؿ نظـ الدفع فيحصؿ العميؿ عمى السمعة او الخدمة بينما 

 (www.ar-science.com, steps an stages of e-marketing .)الإلكتروني الآمنة
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نما يجب مرحمة ما بعد البيع: -5-4 التسويؽ الإلكتروني لا يمكف أف ينتيي بانتياء عممية التبادؿ وا 
خدمتو عبر الوسائؿ المتاحة والمتعددة، ومنيا: المحافظة عمى العميؿ مف خلاؿ التواصؿ معو و 

المجتمعات الافتراضية، غرؼ المحادثة والبريد الإلكتروني وتوفير قوائـ الأسئمة المتكررة وخدمات الدعـ 
 (www.ar-science.com, steps an stages of e-marketingالفنية والتحديث. )

لاف كؿ ،مى كؿ ىذه المراحؿ واف لا ييمؿ اية تفاصيؿعمى القائـ بنشاط التسويؽ الالكتروني اف يركز ع
مرحمة ترتبط بالمرحمة التي تمييا. فمثلا في مرحمة الاعداد يجب التدقيؽ في دراسة خصائص الفئة 

والتشخيص الجيد لوضعية  ،المستيدفة لاف حاجات ورغبات الجميور غير ثابتة وتتغير في كؿ مرة
حمة الاتصاؿ اىـ شيئ ىو تقديـ معمومات صحيحة عف المنتج بعيدا اما بالنسبة لمر  ،السوؽ والمتنافسيف

عف المغالطات والمبالغة في اعطاء مزايا خيالية, وتبقى المرحمة الاىـ ىي مرحمة مابعد البيع وىنا 
المؤسسة الذكية ىي التي تعي جيدا كيؼ تحافظ عمى عملائيا وزبائنيا القدامى وتزيد مف درجة الولاء 

 مف خلاؿ استراتيجيات و اساليب اتصالية عديدة. والوفاء لدييـ
"في أربعة عناصر أو McCarthyيحددىا الباحث ": المزيج التسويقي الالكتروني عناصر -6

وذلؾ نسبة لمحروؼ التي يبدأ بيا اسـ كؿ عنصر مف عناصرىا )بالمغة  (4p)مجموعات تعرؼ بػ 
 الإنجميزية طبعا( وىي: 

 . Promotion، الترويج Place، التوزيع Pricingر الإلكتروني ، التسعي Productالمنتوج  -
المنتج الإلكتروني ىو المنتج الذي يمكف تبادلو بشكؿ آلي : E-Productالمنتج الإلكتروني  7-2

تماما ومف ثـ فيو لا يحتاج إلى توزيع مادي، المعنى انو يمكف إتماـ عممية البيع والشراء كاممة مف 
ويتـ تداوؿ ىذا المنتج عبر شبكة الإنترنت دوف تأثير الحدود الجغرافية عميو مثؿ المنزؿ أو المنظمة، 

شراء برنامج جاىز مف شركة ميكروسوفت وتحميمو مباشرة عمى جياز الحاسب الشخصي لمعميؿ. 
 (07-01، ص1001)عصاـ الديف وأبو عقمة، 

خدمة او فكرة يتـ تداوليا الكترونيا  فالمنتج الالكتروني ليس بالضرورة سمعة مادية بؿ قد يكوف عبارة عف
 ،تعميمية ،الحصوؿ عؿ خدمات صحية،تبادؿ البرمجيات ،و مف امثمة ذلؾ: اقتناء الكتب الإلكترونية

وتتضح ىذه المعالـ عمى المجتمع الجزائري ومؤسساتو سواء)الصغيرة، المتوسطة  مصرفية...الخ.
تعريؼ بالمنتجات الالكترونية وطريقة استخداميا والكبيرة(، فنجد صفحات فايسبوكية مصممة خصيصا لم

فقد تكوف ىذه المنتجات عبارة عف ادوية طبيعية، ماكولات تقميدية وعصرية، البسة...وغيرىا، وابرز 
 Artوالديكور  fachionمانلاحظو في ىذه الاونة الاخيرة انشاء صفحات فايسبوكية خاصة بالتصميـ 

decoration  :اليدايا، طرؽ ترتيب وتزييف قاعات المنازؿ، التنويع في ديكورات في جوانب عديدة منيا
 الاعراس والحفلات.
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إف إستراتيجية التسعير الإلكتروني عبر الإنترنت ينبغي أف :E-Pricingالتسعير الإلكتروني  6-2
تي تنسجـ مع المبادئ الأساسية والجوىرية لأعماؿ المنظمة، ومع أىدافيا الإستراتيجية ومع الوعود ال

 تقطعيا المنظمة عمى نفسيا اتجاه المستيمكيف.
مف جانب آخر، ينبغي القياـ بعمميات مستمرة لجمع البيانات والمعمومات عف الأسواؽ المستيدفة،     

جراء اختبارات سوقية لمعرفة حدود الأسعار الفاعمة، كما ينبغي اعتماد نظـ الأسعار والتسعير القادرة  وا 
 نافسي.عمى تحقيؽ التسعير الت

ومف التطورات الحديثة في إستراتيجية التسعير الإلكتروني استخداـ العممة الرقمية حيث يسمح     
العملاء مف خلاؿ ىذه الإستراتيجية بإدخاؿ رقـ حسابيـ مع وضع اعتماد بمبمغ معيف للاستفادة مف 

 (  209، ص1008)الصيرفي، معينوخدمات 
ا مشاكؿ الدفع الإلكتروني كما اف الفرد الجزائري لايثؽ كثيرا في لازالت المؤسسات الجزائرية تواجيي   

نظـ الدفع الإلكتروني وفي واقعنا توجد العديد مف التجارب السمبية في ىذا الشأف فيحدث اف يدفع الزبوف 
 مما يتسبب في خمؽ ازمة ثقة ومبالغ مالية ناىضة وفي المقابؿ لا يتمقى المنتج الالكتروني المراد اقتنائ

 بيف طرفي العممية التسويقية الالكترونية.
يتميز التوزيع الإلكتروني باختصار قنوات التوزيع التقميدية وىذا :E-placeالتوزيع الإلكتروني  -6-3

راجع لمخصائص التي تميز شبكة الإنترنت التي تساعد عمى تخفيض القنوات التسويقية وتعمؿ عمى 
وتؤدي إلى تطبيؽ قاعدة  (anywhere, anytime)اف المناسبيف إيصاؿ السمعة لممستيمؾ بالزماف والمك

 مف المنتج إلى المستيمؾ مباشرة.
ففي الأسواؽ الإلكترونية تكوف قناة التوزيع قصيرة بالمقارنة مع الأسواؽ التقميدية، ولذلؾ فإف إدارة     

 ( 10، ص1004صبرة، . )سمسمة قنوات التوزيع تعتبر مف العناصر الأساسية لنجاح أي تجارة إلكترونية
دارة المتاجر الإلكترونية عمى شكؿ مواقع صغيرة وبسيطة أو كبيرة ومعقدة مما يجعؿ  كما يتـ إنشاء وا 

تكاليؼ الإنشاء تتراوح مف مئات إلى ملاييف الدولارات وتتعامؿ ىذه المتاجر بأشكاليا المختمفة في تسويؽ 
 (. 64، ص1008 الإلكترونييا أو عالميا. )التسويؽ السمع والخدمات إلكترونيا سواء تـ التوزيع محم

نلاحظ مف خلاؿ ىذا العنصر اف التسويؽ الالكتروني اختزؿ كؿ المحطات الطويمة التي كاف يمر بيا 
فيتـ التسميـ  دوف اي اعتبار لعاممي المسافة والزمف ،التسويؽ التقميدي لكي يصؿ المنتج الى المستيمؾ

ؿ او عبر مؤسسات البريد الالكتروني الجزائرية كما قد تتـ عممية التوزيع في باليد الى موقع منزؿ العمي
مكاف معيف يتفؽ عميو مسبقا كؿ مف طرفي العممية التسويقية كاف يكوف محطة المسافريف او مطعـ او 

 .محؿ تجاري معيف وتوجد طرؽ عديدة اخرى
ات الالكترونية ضروري ويشكؿ يعتبر الترويج لممنتج: E-Promotionالترويج الإلكتروني  -6-4

خاصة اذا تـ الاستعانة بالوسائط المتعددة التي تدمج بيف النص  الإلكترونيةعنصر لجذب زائري المواقع 
مما يؤدي الى اتخاد  ،hyper links وتسيؿ الانتقاؿ مف خلاؿ الروابط التشعبية  ،والصوت والصورة



 ط.د. جميمة بن لوصيف                                                 ...التسويق الالكتروني في
 

 851الصفحة        0202ديسمبر  – 20، العذد8المجلذمجلة العلوم الإنسانية لجامعة أم البواقي         

بحيث تتـ عممية الترويج وفقا لعدة تقنيات منيا: عمميات التخفيض  ،السموؾ الشرائي مف قبؿ المستيمؾ
إعطاء تخفيضات بنسبة  ،في الاسعار في فترات محددة كنياية موسـ الشتاء او دخوؿ موسـ الصيؼ

إعطاء عينات مجانية لتجربتيا.إف عممية السماح لمزبائف بتجربة جزء مف  ،معينة عند شراء كميات كبيرة
دميا او المنتجات التي تبيعيا يؤدي إلى شعور الزبوف بالرضا والثقة والإطمئناف اتجاه الخدمات التي تق

 (. 82-80، ص1008الشركة واتجاه عممية الشراء)الطيطي،
مف أدوات الترويج عمى الإنترنت: الموقع الإلكتروني، محركات البحث، الأدلة والفيارس، الإعلاف      

فتعتبر عممية الترويج الالكتروني الحمقة  حادثة الفردية والجماعية.مجموعات الأخبار، الم الإلكتروني
المؤثرة في مجمؿ العممية التسويقية الالكترونية فيي التي تجعؿ الفرد يميؿ الى المنتج الالكتروني او 

يعارضو، فالبيئة الرقمية في عصرنا الحالي تشيد منافسة كبيرة بيف المسوقيف سواء كانوا افرادا او 
ات، فتعتمد الكثير مف الفيديوىات التعريفية بالمنتج الالكتروني عمى مؤثرات صوتية وشعارات مؤسس

وألواف تجذب انتباه المتصفح لمموقع وتجعمو يتابع التفاصيؿ لمتعرؼ اكثر عمى المنتج مما يؤدي الى 
 ترسيخو في ذىنو ومف ثـ تبني الفكرة الجديدة.

 وسائل التسويق الإلكتروني: -7
يعتبر مف أكثر الأدوات استخداما في الاتصالات لتسويق بالياتف المحمول )الموبايل(:ا -7-1

التسويقية او التسويؽ بصفة عامة، ويستند استخدامو مع العملاء الحالييف والمرتقبيف إلى إقناعيـ 
ة بالعروض المقدمة وحثيـ عمى التعامؿ مع المنظمة، حيث يرحب العديد مف العملاء بالعروض المقدم

 (. 900، ص1020ليـ وخصوصا إذا كانت بشكؿ جيد مف حيث الوقت والأسموب والنوعية )النواعرة، 
إف استخداـ الموبايؿ لا يختمؼ عف التمفوف الثابت في الاعتمادعمى قواعد بيانات عمؿ، ولكف استخداـ 

ية القصيرة مما يتيح الياتؼ المحموؿ في المجاؿ التسويقي يعتمد بدرجة كبيرة عمى استخداـ الرسائؿ النص
لممنظمات البعد عف الكثير مف مشاكؿ استخداـ الياتؼ الثابت والذي يعتمد عمى التحدث المباشر مع 
العملاء الأمر الذي قد يتسبب عنو احيانا التعرض لمكثير مف المعوقات التي يمكف أف تحدث أثناء 

لعملاء معدة مسبقا بعناية ودوف التحدث الحوار بخلاؼ استخداـ التمفوف المحموؿ في إرساؿ رسائؿ إلى ا
مباشرة مما يجده أنسب لتنفيذ مياـ التسويؽ والمبيعات عمى نحو أفضؿ في بعض الأنشطة )سميماف، 

 (. 260، ص1020
ومف ىنا نلاحظ بأف الموبايؿ أصبح وسيمة ضرورية وميمة لأداء مختمؼ الأنشطة التسويقية    

يمكنو تمبية  netلاؾ الفرد لياتؼ محموؿ وتحميمو بتطبيقات والإعلامية ... وغيرىا، فبمجرد امت
 تجارية....وغيرىا. ،سياحية ، تعميمية ،صحية احتياجاتو في مجالات عديدة :

عادة الإرساؿ" وىذا الرسائل القصيرة الشخصية:  -7-2 يشار إلى الرسائؿ القصيرة بتكنولوجيا "الحفظ وا 
ظيا في مركز خدمة الرسائؿ القصيرة حتى يقوـ المرسؿ إليو بفتح يعني أف الرسالة بمجرد إرساليا، يتـ حف

(.نجد مؤسسات كثيرة تعتمد عمييا في التسويؽ لمنتجاتيا وفي 261، ص 1020الرسالة )سميماف، 
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فمثلا مؤسسة موبيميس للاتصالات تعتمد كثيرا عمى الرسائؿ القصيرة الشخصية  ،التواصؿ مع جماىيرىا
توجيو  ،: ارساؿ النشرات التسويقية لمزبائف توضح فييا العروض الخاصة بيالترويج خدماتيا مف خلاؿ

الاحداث  ،المناسبات الوطنية ،التياني لمتعاممييا اثناء المناسبات والأحداث الخاصة كالأعياد الدينية
ا فكؿ ىذا يجسد مفاىيـ المؤسسة المواطنة و المسؤولية الاجتماعية مم ،النجاح في الدراسة ،الرياضية

 يحقؽ زيادة ولاء الزبائف الحالييف لممؤسسة وكسب زبائف جدد. 
وىي تعتبر مف أكثر الأنواع تقدما وأكثر تكمفة، :MMS (Multi-media message)رسائل  -7-3

حيث تتيح إرساؿ رسائؿ حية بالصوت والصورة، تسمح بنقؿ الرسائؿ النصية الطويمة، الرسومات، لقطات 
مكانية إرساؿ إعلانات التمفزيوف والراديو مف خلاؿ رسائؿ المحموؿ، تجدر الإشارة الفيديو، بالإضافة إلى إ

إلى اف ما يحد مف إنتشار  ىذا النوع ىو أنيا تتطمب نوعيات معينة مف اجيزة المحموؿ، بالإضافة إلى 
 ( lannov, p. et Anri, c,2007, p180التكاليؼ المرتفعة. )

القصيرة الشخصية بخاصية تقديـ محتويات تجمع بيف النص  تتفوؽ ىذه الرسائؿ عف الرسائؿ    
مما يزيد مف تاثيرىا وجذب انتباه الجميور المستيدؼ بالاعتماد عمى الالواف  ،والصوت والصورة
ومف خلاؿ اسموب التكرار ليذه النوعية مف الرسائؿ وبيذه المزايا تزيد استجابة  ،والمؤثرات الصوتية

 وؽ ليا. المستيمكيف لممنتجات المس
تشكؿ الإنترنت عنصرا ميما لا غنى عنو سواء للأفراد أو المؤسسات، انترنت المحمول:  7-4

ويمكف قوؿ نفس الشيء عف الياتؼ المحموؿ، والتزاوج بيف ىاتيف التكنولوجيتيف أدى إلى ظيور ما 
نت التقميدية والتي بدأت في أخذ مكاف الإنتر  (Mobile internet)يعرؼ اليوـ بالإنترنت المتنقمة 

، والسبب في ظيور الإنترنت النقالة ليس كتطور حتمي للإنترنت التقميدية بؿ نتيجة  المعروفة لدينا اليوـ
الرغبة في الاتصاؿ بمواقع الشبكة العنكبوتية مف أي مكاف دوف الحاجة إلى أف نبقى في نقاط ثابتة، 

اليواتؼ المتنقمة وظيور ىواتؼ الجيؿ إضافة إلى ذلؾ التطور الكبير والأبحاث التي جرت في مجاؿ 
أصبح مف الممكف الوصوؿ إلى كؿ الخدمات التي تقدـ اليوـ عبر شبكة  3Gالثالث 
 (vij ,singh, 2017).الإنترنت

الكثير مف المستخدميف وخاصة في الاونة الاخيرة عمى انترنت الياتؼ النقاؿ في القياـ  لإقباؿونظرا     
لممزايا والخصائص التي يوفرىا الياتؼ المحموؿ كسيولة حممو وصغر حجمو بالعديد مف الأنشطة وذلؾ 

واحتوائو عمى تطبيقات ىائمة, جعؿ مف المؤسسات المسوقة تروج لمنتجاتيا عبر الياتؼ المحموؿ وذلؾ 
 لمتكيؼ مع متطمبات وخصائص الجميور المستيدؼ والوصوؿ اليو بالطريقة التي يفضميا.

 Marketing via the)ويعد مصطمح التسويؽ عبر الإنترنت رنت: التسويق عبر الإنت -7-5
internet)  ىو نتاج لمصطمح التجارة الإلكترونية(E.Commerce)  حيث يعد التسويؽ بالاعتماد عمى

الإنترنت استثمار لقوة الإنترنت في تطبيؽ مبادئ ومفاىيـ وعناصر المزيج التسويقي )المنتج، التسعير، 
ولكنيا متاحة أماـ  حيث لـ تعد خدمات مواقع التجارة الإلكترونية ضيقة الاستعماؿ، التوزيع، الترويج(
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كافة المستخدميف ولكافة الاستخدامات عمى كافة المستويات وتعد الانترنت واحدة مف القنوات التسويقية 
نيا الجديدة واليامة لكافة المنتجات والخدمات ولذلؾ يجب عمى الشركات والمؤسسات الاستفادة م
، 1002باستخداـ الاستراتيجيات التسويقية البديمة الملائمة ليذه القناة التسويقية الجديدة )الضموري، 

 (. 22ص
لذلؾ يتوجب عمى الدوؿ العربية اف تحسف مف خدمات الانترنت مف اجؿ تحقيؽ الاستفادة مف ىذه 

يعود بايجابيات كبيرة عمى وخاصة في الجانب التسويقي لأنو  ،الشبكة العالمية في جميع المجالات
 المجاؿ الاقتصادي. 

أصبح التسويؽ الإلكتروني أداة دور التسويق الإلكتروني في خمق قيم مضافة لممؤسسة الاقتصادية: -8
ضرورية بالنسبة لممؤسسات الاقتصادية في تفعيؿ أنشطتيا وفي الترويج لمنتجاتيا وخدماتيا، حيث لا 

ختزؿ مختمؼ العمميات والمحطات الطويمة التي كاف يسمكيا التسويؽ يمكف الاستغناء عنو، ذلؾ لأنو ا
التقميدي في الترويج لممنتج في عممية واحدة، وفي ىذا الإطار سنقوـ بتمخيص أىـ المميزات التي يحققيا 

 التسويؽ الإلكتروني لكؿ مف المؤسسة والعميؿ في النقاط الآتية: 
نتج مكمفة جدا في السابؽ، حيث أف الإعلاف عف كانت عممية التسويؽ لممإنخفاض التكمفة:  -2

المنتج يتـ بواسطة الوسائؿ التقميدية، أما الآف فيمكف تسويقو عبر شبكة الإنترنت وبتكمفة ضئيمة، وحتى 
استراتيجيات التسعير أصبحت تأخذ في الحسباف توجو الزبوف بالدرجة الأولى بحيث تخصص أسعار 

 (02-00، ص1000)صخري، مرنة تتلاءـ مع قدرتو الشرائية. 
مف منطمؽ أف التجارة الإلكترونية متواجدة في كؿ مكاف وفي كؿ الأوقات ولا الانتشار الواسع:  -2

تحتاج إلى سوؽ ممموس ويستطيع المتعامؿ مف خلاليا الدخوؿ إلى ىذا السوؽ في أي وقت وفي أي 
ف كاف مف بمديف مكاف، فمثلا: يمكف إبراـ صفقة تجارية بيف العارض لممنتج أو الخ دمة والزبوف حتى وا 

مختمفيف، كما أف معدلات الزيادة في مستخدمي الإنترنت رافقيا تطور محتوى المواقع العاممة عمى 
 الإنترنت، وذلؾ بإضافة خدمة إلكترونية ومداخؿ البريد الإلكتروني والتواصؿ مع الموقع.

ساعة، عف طريؽ القوائـ البريدية  19ر التواصؿ المستمر مع العميؿ وعمى مداالتواصل الفعال: -3
وشبكات التواصؿ الاجتماعي، وىذا ما يجنب الإنفاؽ عمى الإعلانات الورقية والمرئية التي لا تغطي إلا 
فئة بسيطة مف العملاء، حيث تعد عممية التسويؽ عبر الإنترنت آلية تواصؿ ذات فاعمية عالية جدا، مف 

يف بيف العميؿ والتاجر، حيث تفتقد التجارة التقميدية ليذا النوع مف منطمؽ أنيا وسيمة إتصاؿ ذات اتجاى
 الاتصالات.

مف منطمؽ اف التسويؽ عبر الإنترنت يمكف المسوؽ لممنتج مف استيداؼ فئة الاستيداف الشخصي:  -4
معينة مف الأفراد وشريحة خاصة مف المستيمكيف، وذلؾ مف خلاؿ تعديؿ الإعلانات عبر الشبكة، وذلؾ 

حديد معمومات الفرد المرغوب إطلاعو عمى المنتج كتحديد العمر، الجنس وطبيعة عممو وأي أمور بت
 يراىا المسوؽ ضرورية مف العوامؿ الديمغرافية.
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حيث تقدـ عممية التسويؽ عبر الإنترنت الكثير مف الخيارات لممستيمكيف بحيث تعدد الخيارات:  -5
 ف مف مختمؼ بقاع العالـ بسرعة و تكمفة قميمة.يمكنيـ المفاضمة بيف الكثير مف العارضي

عندما يقوـ المشتري بشراء أوؿ منتج أو خدمة تقدـ لو، فيذا يعني أف توطيد العلاقات مع الزبون: -6
الدعائية  ايلاتالمشتري قد بدا لمتو في علاقة خاصة مع المؤسسة يمكف تقويتيا وتثبيتيا مف خلاؿ الإيم

عممية التواصؿ مع العميؿ تساعد في استثمار العميؿ  عفوالملائمة كما يبحث الجديدة والميمة  لممنتجات
 كمشتري متكرر في المستقبؿ.

يساىـ التسويؽ الإلكتروني في فتح المجاؿ أماـ الجميع لمتسويؽ لسمعيـ او خبراتيـ متاح لمجميع:  -7
دي او الشركة الصغيرة محدودة دوف التمييز بيف الشركة العملاقة ذات رأس الماؿ الضخـ وبيف الفرد العا

 الموارد.
يؤدي التسويؽ الالكتروني اىمية نماذج لتجارب مؤسساتية جزائرية في مجال التسويق الالكتروني: -9

كبيرة في حياة المؤسسات الاقتصادية سواء كانت صغيرة، متوسطة او كبيرة، وعميو فاف المؤسسات 
ف التسويؽ في مختمؼ الانشطة التي تمارسيا وذلؾ لتحقيؽ الجزائرية تسعى جاىدة الى تجسيد ىذا النوع م

الفعالية والفاعمية المطموبة، إلا اف الفضاء الجزائري المؤسساتي لازاؿ يفتقر لمتجارب الكبيرة في ىذا 
 المجاؿ، وفيما يمي سنعرض بعض المؤسسات التي توظؼ ىذا النوع مف التسويؽ في اعماليا:

  مؤسسة ايبادEEPAD: وليا  سة ايباد في صناعة المحتويات الرقمية وتطويرىاتختص مؤس
اىتمامات بكؿ ما يخص التعميـ عف بعد لتطوير ميارات التلاميذ بالطور المتوسط والثانوي، وقد اطمقت 

المؤسسة تعتمد عمى  كما اف (/https://slideplayer.ae/slide/1729720"بالمدرسة الرقمية"  مايسمى
تيجية الاتصالات التسويقية، ويتضح ىذا مف خلاؿ النتائج التي توصؿ الييا ادماج الانترنت في استرا

الباحث "بف عيجة محمد نبيؿ" في دراسة قاـ بيا لاستكماؿ متطمبات شيادة الماجستير والتي نمخصيا في 
 (:1004-1008)بف عيجة،  النقاط الاتية

 التقميدية والالكترونية في نفس الوقت. تستعمؿ الادارة التسويقية في المؤسسة ادوات الاتصاؿ التسويقي -
تستعمؿ الادارة التسويقية في مؤسسة ايباد الوسائؿ الالكترونية في اتصالاتيا التسويقية، وتعتمد في  -

 ذلؾ بشكؿ كبير عمى مواقعيا الالكترونية عمى شبكة الانترنت.
اتصالات مف جيتيف، وىذا مف بيف المميزات الاساسية للانترنت ىي خاصية التفاعؿ وبناء نموذج  -

 مالا تقوـ بو المؤسسة بشكؿ مخطط ودائـ.
تدمج الادارة التسويقية لممؤسسة الانترنت في استراتيجيتيا للاتصالات التسويقية وتقوـ بمعايشة الادوات  -

تيا التقميدية مع الادوات الإلكترونية حيث تستخدـ الوسائؿ التقميدية والالكترونية بصفة متزامنة في حملا
 الاتصالية.

تراعي الادارة التسويقية لممؤسسة الجانب الشكمي واليوية البصرية لكي تتطابؽ ميما اختمفت ادوات  -
 الاتصاؿ التسويقي.
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  :تسجؿ مؤسسة موبيميس تقدما لاباس بو في مجاؿ التسويؽ الالكتروني مؤسسة موبيميس للاتصالات
الباحثة في الادارة الجيوية لمؤسسة موبيميس الخاصة  وىذا ماتثبتو الدراسة الميدانية التي قامت بيا

بمناطؽ الشرؽ بقسنطينة، حيث تبيف مف خلاؿ الدراسة بعض النتائج التي يمكف تمخيصيا في النقاط 
 .(1010الآتية)مقابلات مع القائميف عمى القسـ التجاري بالإدارة الجيوية لمؤسسة موبيميس بقسنطينة، 

التطبيقات الحديثة التكنولوجية المتمثمة في: البريد الإلكتروني  تعتمد مؤسسة موبيميس عمى-
 المواقع الالكترونية وشبكات التواصؿ الاجتماعي في التسويؽ لمنتجاتيا وخدماتيا.

 لكسب رضا الزبائف.  les offresتعتمد مؤسسة موبيميس عمى مبدا التنويع في العروض-
ية بشكؿ دوري لمتعرؼ عمى اتجاىات تيتـ مؤسسة موبيميس بإجراء البحوث التسويق-

 الجميور و لنجاح العممية التسويقية الالكترونية.
 تفضؿ المؤسسة التسويؽ الالكتروني عبر الرسائؿ النصية وعبر صفحاتيا الفايسبوكية.-
مف اىـ المواضيع التي تسوؽ ليا مؤسسة موبيميس: اطلاؽ منتج او خدمة جديدة، التذكير -

 توفرىا، عروض جديدة... وغيرىا. بمختمؼ الخدمات التي
  :قامت الباحثة بإجراء مجموعة مف الوكالة الرئيسية لمؤسسة موبيميس الخاصة بمدينة سكيكدة

المقابلات مع القائميف بالاتصاؿ عمى مستوى ىذه الوكالة، وتـ الوصوؿ الى ما يمي:) مقابلات مع 
 (1010العامميف بالوكالة الرئيسية لمؤسسة موبيميس بسكيكدة، 

 يساىـ التسويؽ الالكتروني في رفع الميزة التنافسية لمؤسسة موبيميس.-
 زيادة نسبة المبيعات.-
 استقطاب زبائف جدد.-
 lنجاح المؤسسة في التسويؽ لحضورىا الاجتماعي مف خلاؿ تجسيد مفاىيـ المؤسسة المواطنة -

entreprise citoyenne.   
 خاتمة:
بالنسبة  ى القوؿ بأف التسويؽ الإلكتروني يؤدي دورا غاية في الأىميةعمى ضوء ما تقدـ نخمص إل      

، فمف خلاؿ مرونة استخداـ آلياتو وتقنياتو عمى مستوى الشبكة العنكبوتية يمكف لمؤسستي ايباد وموبيميس
الاقتصادية مف أف تختزؿ العمميات الطويمة التي كانت تقوـ بيا في إطار التسويؽ التقميدي في  لممؤسسة

عممية او مرحمة واحدة دوف الحاجة إلى بدؿ )الوقت، الجيد والماؿ(، حيث أف شبكة الانترنت أتاحت 
الفرصة لممؤسسة الإقتصادية مف عرض منتجاتيا )سواء كانت سمعة، خدمة أو فكرة( والتعريؼ بيا 

قات طويمة وترويجيا ومف ثـ تقديميا لمزبوف وفقا لحاجاتو ورغباتو، مع الحرص دائما عمى بناء علا
المدى مع الزبائف، وذلؾ مف خلاؿ تفعيؿ الاتصالات التسويقية بعد عممية البيع التي تساىـ في دعـ 

لذلؾ يجب عمى المؤسسات اف  ،توجو الزبوف بشكؿ مستمر وبالتالي تحسيف صورة المؤسسة  بشكؿ عاـ
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بعيف الاعتبار ىذه تاخد مسالة تفعيؿ اليات التسويؽ الالكتروني عمى محمؿ الجد عمى اف تاخد 
 المقترحات:

 الاىتماـ بتطوير البنى التحتية واليياكؿ القاعدية للاتصالات. -
 تحسيف خدمات الانترنت. -
عمى جميع المؤسسات اف تدرؾ المفيوـ الصحيح لمتسويؽ الالكتروني واستراتيجياتو والعمؿ  -

 عمى تطوير نظمو داخؿ المؤسسة وتكييفو بما يتناسب مع طبيعة عمميا.
خاصة مايعرؼ  ،ورة تطوير نظـ الدفع الالكتروني وتوفير سبؿ الحماية لكسب ثقة العملاءضر  -

بالنقود الالكترونية او البطاقات الذكية والشيؾ الالكتروني فكميا وسائؿ يتردد نوعا ما الزبائف 
 مف التعامؿ عف طريقيا.

 عيـ.مواكبة تطور البرمجيات وتحديد المواقع الامنة والأشخاص المتعامؿ م -
خصائص  ،اىتماـ المؤسسة ببحوث التسويؽ مف خلاؿ: دراسة البيئة الداخمية والخارجية -

والعمؿ عمى ادراج النتائج المتوصؿ الييا في كؿ  ،الجميور المستيدؼ او الفئة المستيدفة
 مراحؿ تصميـ المنتج.

كسبيا رضا استخداـ استراتيجيات ترويجية متنوعة تمكف المنظمة مف تحقيؽ ميزة تنافسية وت -
جميورىا لمدة أطوؿ ولا تجعؿ مرحمة البيع تنيي علاقتيا بو بؿ تسعى لتقوية وتوطيد الصمة بو 
مف خلاؿ التواصؿ الدائـ معو عبر البريد الالكتروني وشبكات التواصؿ الاجتماعي بتقديـ اخر 

 الخ. الاخد برأيو في تعديؿ مواصفات المنتج...،الاخبار والمستجدات عف منتجات المؤسسة
تحفيز وتوعية الافراد بأىمية التسويؽ الالكتروني وبأنو اداة لتفعيؿ الانشطة التسويقية وتسييؿ  -

لذلؾ  يجب اف تيتـ المؤسسة بتعييف افراد ذوي الكفاءات والمؤىلات العالية  ،مياـ المؤسسة
 في ىذا المجاؿ التي مف شانيا اف تدعـ الابداع والابتكار داخؿ المؤسسة.

واف لا تكتفي فقط بإدراجو مع الانشطة  ،سسة اف تخصص قسـ خاص بالتسويؽعمى المؤ  -
لأنو  ،الاخرى او تجعمو تحت اسـ اخر مثؿ ادارة المشتريات او مصمحة العلاقات الخارجية
 اثناء زيارتنا الميدانية لبعض المؤسسات الاقتصادية صادفنا ىذا النوع مف الاشكاليات.

الاجنبية مف اجؿ الاستفادة مف نماذجيـ الناجحة في مجاؿ  ضرورة تبادؿ الخبرات مع الدوؿ -
 التسويؽ.

 
 
 
 
 



 ط.د. جميمة بن لوصيف                                                 ...التسويق الالكتروني في
 

 857الصفحة        0202ديسمبر  – 20، العذد8المجلذمجلة العلوم الإنسانية لجامعة أم البواقي         

 قائمة المراجع:
 بالمغة العربية:المراجع  -أولا  

 (، الاتصاؿ والتسويؽ بيف النظرية والتطبيؽ، دار أسامة لمنشر والتوزيع، عماف.1020احمد النواعرة) -
، مكتبة المجتمع العربي لمنشر 2لتطبيقية، ط(، مبادئ التسويؽ لمفنوف ا1004أسمر توفيؽ صبره) -

 والتوزيع.
(، التسويؽ الإلكرتروني وتفعيؿ التوجو نحو الزبوف مف خلاؿ المزيج 1007-1002الخنساء سعادي) -

التسويقي، مذكرة مكممة لنيؿ شيادة الماجستير في العموـ التجارية، فرع التسويؽ، جامعة بف يوسؼ بف 
 .2خدة، الجزائر 

، دار قباء لمطباعة و النشر، 12( ، إستراتيجيات التسويؽ في القرف 1002بد العزيز حسف)أميف ع -
 القاىرة.

(، قاموس المغني الأكبر، معجـ المغة الإنجميزية الكلاسيكية والمعاصرة، 2006حسف سعيد الكومي) -
 عربي إنجميزي، مكتبة لبناف، بيروت.

داري، دار الحامد (، التجارة الإلكترو 1008خضر مصباح الطيطي) - نية مف منظور تقني وتجاري وا 
 لمنشر والتوزيع، الأردف.

 زكرياء عزاـ وعبد الباسط حسونة وآخروف، مبادئ التسويؽ الحديث. -
(، التسويؽ الإلكتروني، دار الفكر لمنشر 1022سامح عبد المطمب عامر، علاء محمد سيد قنديؿ) -

 والتوزيع، القاىرة.
 (، التسويؽ وجية نظر معاصرة، المطبعة الجامعية، الإسكندرية، مصر.1002)عبد السلاـ أبو قحؼ -
 (، التسويؽ، المكتب الجامعي الحديث لمنشر، القاىرة.1007عبد السلاـ أبو قحؼ) -
(، فرص وتحديات التسويؽ الإلكتروني في الاتجاه نحو العولمة، 1002عبد الغاني وأبو عمر اليميف ) -

 ياض.دار الصفاء لمنشر، الر 
(، التسويؽ )المفاىيـ الإستراتيجيات(، مؤسسة حورس الدولية، 1001عصاـ الديف، أميف أبو عقمة) -

 الإسكندرية.
 الجزائر. ،ديواف المطبوعات الجامعية ،0ط ،اقتصاد المؤسسة ،(1000عمر صخري) -
 عماف.(، التسويؽ وتكنولوجيا الاتصالات، زمزـ لمنشر والتوزيع، 1020محمد أحمد سميماف) -
 (، الإدارة الإلكترونية، دار الفكر الجامعي، الإسكندرية.1008محمد الصيرفي) -
، ادماج الانترنت في استراتيجية الاتصالات التسويقية، شيادة (2008/2009)محمد نبيؿ بف عيجة -

  .مكممة لنيؿ شيادة الماجستير في العموـ التجارية، تخصص تسويؽ
 دار المريخ، الأردف. الإلكترونيةة (، الإدار 1009نجـ عبود نجـ) -
 (، التسويؽ الإلكتروني, دار وائؿ لمنشر والتوزيع، الأردف.1009يوسؼ أحمد أبو فارة) -
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(، التسويؽ الإلكتروني، مؤسسة الوارؽ 1004يوسؼ حجـ سمطاني الطائي، فوزي دباس العابدي) -
 لمنشر والتوزيع، عماف.

ونية، ممتقى المنظومة المصرفية الجزائرية، واقع وآفاؽ، (، البنوؾ الإلكتر 1009يوسؼ سعداوي) -
 الشمؼ.

(، التسويؽ 1008المؤسسة العامة لمتدريب التقني والميني والإدارة العامة لتصميـ و تطوير المناىج)-
 المممكة العربية السعودية. الالكتروني

 يع, عماف., دار وائؿ لمنشر والتوز 0تسويؽ الخدمات, ط ،(1002ىاني حمود الضموري)-
 :بالأجنبيةبالمغة  المراجع -ثانيا
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