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الذي یسر دربنا و أعاننا بفضلھ و كرمھ على إتمام ھذا البحث  الحمد 

كما ینبغي لجلالھ وجھھ و عظیم سلطانھ  .،فالحمد 

لا یسعنا بعد الانتھاء من إعداد ھذه الدراسة إلا أن نتقدم بجزیل الشكر و 
التقدیر إلى الأستاذ الدكتور زرفة رؤوف على قبولھ الإشراف على ھذا 

إتمام و إخراج ھذا كما نشكره على تواضعھ وصبره وحرصھ مع العمل
.البحث العلمي 

كما نتقدم بجزیل الشكر و التقدیر إلى الأساتذة أعضاء لجنة المناقشة على 
.قبولھم مناقشة و تقییم ھذا العمل 

خلال ھذا المسار ، و كما نشكر جمیع الأساتذة الذین أشرفوا على تأطیرنا
إلى كل من بذل معنا جھدا ووفر لنا وقتا ، ونصح لنا قولا نسأل الله أن 

یجزیھم عنا خیر الجزاء .
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إلى كل أخوتي و أخواتي و أخص بالذكر أختي رزيقة
التي كان لها الفضل الكبير في مساعدتي في هذا  

العمل .
إلى كل الزملاء و الزميلات الذين تشاركنا معهم  

الدراسة .
في مديرية البرمجة وإلى كل زملائي و زميلاتي

متابعة الميزانية .
إلى كل طالب علم .

نسيمة
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إلى الذين قـال فيهم الرحمان "و اخفض لهما جناح  
قـل ربي ارحمهما كما ربياني  الذل من الرحمة و  

''صغيرا

"أمي الغالية".و"أبي العزيز" 

إلى من ساندني ودعمني رفيق دربي ''زوجي''

و ''وسيم''"علي"زهور حياتي وبهجتي أولاديإلى

معهم  إلى من ترعرعت معهم و تقـاسمت حلاوة الدنيا  
"إخوتي و أخواتي".

الذين ساعدوني.عائلتي وعائلة زوجيإلى كل

الخزينة العمومية .في  إلى كل زملائي و زميلاتي

يمينة    
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مقدمة عامة

أ

مشتركة بین عرف الاقتصاد العالمي تحولات هامة أفرزتها التقنیات الحدیثة التي أصبحت
مختلف دول العالم،أبرزها التطورات التكنولوجیة وثورة المعلومات الهائلة التي باتت تسیطر على جمیع 
قطاعات الأعمال في العالم،ونتیجة للمستجدات والمتغیرات البیئیة الملیئة بالتحدیات واشتداد المنافسة ، 

لتكنولوجیا واستغلال منافعها باعتبارها  أصبح من الضروري على المؤسسات الاقتصادیة مواكبة هذه ا
میزة تتفوق بها المؤسسات  على منافسیها .

ظهور التسویق الالكتروني ، و الذي یعد أحد المفاهیم أفرزت التطورات التكنولوجیةحیث 
ظیفة و التي تعدو،الأساسیة المعاصرة التي تتم عبر مختلف الأدوات و الوسائل المتطورة و المستحدثة

.شائعة التطبیق في جمیع المنظمات بغض النظر عن أهدافها و نوعیة إنتاجها 

ومن هذا المنطلق أصبحت الشركات تسعى للتمیز في عالم التسویق وتطویر هذا المفهوم مستندة 
إلى كل ما هو جدید في تكنولوجیا المعلومات فقد أصبح مفهوم التسویق الالكتروني حقیقة أساسیة  یساهم 
في نجاح أو فشل الشركات وخاصة الشركات الناشئة باعتباره مدخلا مهما للتمیز والإبداع في عالم 

الشركات الحدیثة ،التي تتناسب مع العصر الجدید .

ویعد التسویق الالكتروني الیوم من أهم الوسائل التي تعتمد علیها المؤسسات الناشئة للوصول إلى 
ولیة ،باعتمادها على أدوات واستراتجیات التسویق الالكتروني في تحسین الزبائن و الأسواق المحلیة والد

أدائها التسویقي الذي یعتبر المدى الذي من خلاله یمكن للمؤسسة قیاس النجاح المستهدف من وظیفتها 
التسویقیة وذلك بزیادة نمو مبیعاتها واحتلال مكانة هامة في الأسواق وتوسیع قاعدة عملائها والحفاظ على 

.واستمراریتها بقائها 

:الإشكالیة - 1

لقد تطرقنا في دراستنا إلى أبرز العناصر و المتمثلة في التسویق الالكتروني ، و الذي یتم عبر ما یسمى 
بشبكة انترنت التي استطاعت تخطي الحدود الزمنیة و المكانیة و أصبحت عنصرا أساسیا في تعاملات 

داء التسویقي للمؤسسات الأشخاص في شتى المجالات ، و ما تعكسه هذه الوظیفة من أثار كبیرة على الأ
الناشئة كونه یمثل جزءا هاما من الأداء الكلي للمؤسسة ، وهذا ما یجعلها تسعى بشكل متواصل لتحسین 

أدائها التسویقي و تحقیق أهدافها المتمثلة في البقاء و التكیف و النمو .



مقدمة عامة

ب

الأتي:سؤال قصد معالجة هذا الموضوع نطرح الإشكالیة المتمثلة في الوعلى ضوء ما سبق و

التسویق الالكتروني في تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة ؟  مدى مساهمةما 

انطلاقا من التساؤل الرئیسي  یمكن طرح التساؤلات الفرعیة التالیة :

تطبیق التسویق الالكتروني في المؤسسات الناشئة محل الدراسة  ؟مدىما
الناشئة ؟اتلمؤسسلیقي و التسالأداءهو مستوى ما
لمؤسسات في االتسویقي بین تطبیق التسویق الالكتروني وتحسین الأداءتأثیرهل هناك علاقة

؟الناشئة

الدراسة :فرضیات- 2

كإجابة مبدئیة على الأسئلة سابقة الذكر قمنا بصیاغة مجموعة من الفرضیات سنقوم باختبار صحتها من 
خلال هذه الدراسة وهي :

الرئیسیة :الفرضیة 

عند مستوى دلالة التسویقي للمؤسسات الناشئة الأداءیوجد أثر لتطبیق التسویق الالكتروني في تحسین لا 
)≤ 0.05α(.

وتتفرع عن الفرضیة الرئیسیة الفرضیات الفرعیة الآتیة :

:01الفرضیة الفرعیة رقم 

 لتطبیق بعد المنتج الالكتروني على تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة عند یوجد أثرلا
≥(مستوى دلالة  0.05α(.

:02الفرعیة رقم الفرضیة

 لتطبیق بعد التسعیر الالكتروني على تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة عند اثر یوجد لا
≥مستوى دلالة   0.05 )α(.
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:03الفرعیة رقم الفرضیة 

 یوجد أثر لتطبیق بعد الترویج الالكتروني على تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة عند لا
≥مستوى دلالة  0.05 )α(.

:04الفرضیة الفرعیة رقم 

 لتطبیق بعد التوزیع الالكتروني على تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة عند یوجد أثرلا
≥مستوى دلالة   0.05 )α(.

أهمیة الدراسة :- 3

تمكن أهمیة الدراسة فیما یلي :

التكنولوجیة .الثوراتضرورة حتمیة تتماشى مع أصبحأهمیة التسویق الالكتروني كونه إبراز
 الدور الجوهري الذيإلىالتسویق الالكتروني بالنظر إلىتغییر الوجهة من التسویق التقلیدي

المستحدثة للتسویق الالكتروني . والأدواتتلعبه الوسائل 
استمراریتها .بلورة فكرة تبني التسویق الالكتروني للمؤسسات الناشئة والذي یساهم في نموها و

أهداف الدراسة :- 4

المفاهیم المتعلقة بالتسویق الالكتروني أهمإبراز.
 التعرف على المزیج التسویقي الالكتروني.
 مؤسسات الناشئة و الالتسویقيوالأداءتسلیط الضوء على كل من التسویق الالكتروني.
 معرفة مدى اهتمام المؤسسات الناشئة بالتسویق الالكتروني.
التسویقي للمؤسسات الناشئةالأداءالالكتروني في تحسین الدور الذي یلعبه التسویقإبراز.

:اختیار الموضوعأسباب- 5

إن دراسة أي موضوع واختیاره یكون نتیجة عدة أسباب ودوافع موضوعیة وأخرى شخصیة و للبحث في 
حیثیات هذا الموضوع یمكن حصرها فیما یلي :

: الأسباب الذاتیة
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.وذلك بتسلیط الضوء على بعض المفاهیم المتعلقة بموضوع الدراسةللمساهمة في إثراء هذا الموضوع - 
توسیع الحاصل العلمي المتعلق بالموضوع في إطار التخصص .- 
.الرغبة الشخصیة في دراسة هذا الموضوع نظرا للاهتمام الذي تولیه الدولة للمؤسسات الناشئة- 

: الأسباب الموضوعیة
.خاصة بالمؤسسات الناشئة یعتبر حدیث الساعةأهمیه الموضوع لأن التطرق للمفاهیم ال- 
.الدور المتنامي لاستخدام تكنولوجیا المعلومات والاتصال واكتساحها جمیع المجالات - 
حداثة الموضوع ومكانته الأكادیمیة لدى مختلف الباحثین ، وكذا أهمیة البعد التكنولوجي في - 

المؤسسات الناشئة .
ومجال تطبیقاته لدى المؤسسات الناشئة .معرفة واقع التسویق الإلكتروني - 
إیجاد العلاقة التي تربط بین التسویق الإلكتروني وتحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة .- 

:منهج الدراسة - 6

المنهج الذي تم إتباعه هو المنهج الوصفي التحلیلي حیث نقوم بإعطاء وصف عام وشامل لمختلف 
الدراسة ، ثم سنقوم بتحلیلها قصد الوصول إلى نتائج صحیحة ، بالإضافة العناصر ذات الصلة بمتغیرات

من المؤسسات الناشئة في إلى محاولة إسقاط الجانب النظري على ارض الواقع من خلال دراسة لعینة 
SPSSو تحلیل نتائج الدراسة التطبیقیة بالاعتماد على برنامج الجزائر

:الدراسات السابقة7-

:01الدراسة رقم 

التسویق الإلكتروني وشروط تفعیله في الجزائر دراسة حالة اتصالات بعنوان:2015سماحي منال
الانترنت أنوقد توصلت الدراسة إلى ، 2الجزائر، مذكرة ماجستیر في العلوم الاقتصادیة ،جامعة وهران 

ونظرا للتطور التقني وزیادة سرعة التصفح أصبح من السهل الحصول الانتشارالآن واسعة قد أصبحت 
على أي معلومة تخص منتج أو خدمة من داخل هذه الشبكة العملاقة ،باختصار جعل التسویق 

الخدمة ممكنا دون التقید بالزمان أو المكان لیساهم في فتح المجال أوالإلكتروني الحصول على السلعة 
سلعهم أو خبراتهم ، لذلك أصبح التسویق الإلكتروني احد ضروریات الأعمال أمام الجمیع للتسویق ل

التجاریة في مجتمعنا الیوم.
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:02الدراسة رقم 

حولیات جامعة بشار في العلوم - الواقع والمأمول–المؤسسات الناشئة في الجزائر ، مفروم برودي
تسلیط الضوء على واقع إلىحیث هدفت هذه الدراسة ، 2021، جامعة غردایة ، الجزائرالاقتصادیة ،

مكونات النظام البیئي الخاص بهذه أهممن خلال الكشف عن واقع  ،المؤسسات الناشئة في الجزائر
النظام البیئي الخاص ،أنأهمهامن النتائج إلى مجموعة المؤسسات في الجزائر ، وخلصت الدراسة

هذا النوع من المؤسسات .لإنجاحاللازمةوفر الدعم الكافي والمرافقة بالمؤسسات الناشئة في الجزائر لا ی

:03الدراسة رقم 

الجزائریة الاقتصادیةمحاولة تقییم الأداء التسویقي للمؤسسات بعنوان :2017خویلد عفاف
، مذكرة دكتوراه في علوم التسییر ، جامعة قاصدي مرباحوالاتصالالمستخدمة لتكنولوجیا المعلومات 

هدفت الدراسة للتعرف على مستوى ، ومدى اعتماد  المؤسسات على منظومة واضحة لتقییم .2ورقلة 
هذا الأداء ،بالمقابل أكدت  النتائج المتوصل إلیها إلى اهتمام المؤسسات الجزائریة بمؤشر التحدید 

متعلقة بالتسویق عبر الانترنت، كما أكدت النتائج المتوصل إلیها على عدم وجود والابتكار والمؤشرات ال
وطبیعة ملكیة المؤسسة وقطاع النشاط ، الاتصالتكنولوجیا المعلومات و استخدامفروق معنویة بین 

بالمقابل وجود فروق معنویة بین تكنولوجیا المعلومات المستخدمة في المؤسسة وحجم وطبیعة أسواق هذه
المؤسسات .

:04الدراسة رقم  

في دعم وتنمیة المؤسسات الناشئة ، دراسة حالة الأعمال، دور حاضنات 2018د. بوالشعور شریفة 
حیث هدفت هذه .، سكیكدة، الجزائر1955أوت20الجزائر، مجلة البشائر الاقتصادیة ، جامعة 

اضنات حیث راجت فكرة حلتحرى دور حاضنات الأعمال في دعم وتنمیة المؤسسات الناشئة، الدراسة 
في دعم وتنمیة المؤسسات الصغیرة والمتوسطة الناشئة البارزدورهابالنظر إلالأعمال كثیرا

آثار ایجابیة على الاقتصاد إحداثوهو ما أدى إلى ،الخدمات واستدامتها،من خلال تقدیم مختلف
فكرة حاضنات الأعمال والمؤسسات الناشئة حیث توصلت هذه الدراسة إلى أن،المتقدمةلي للدولالمح

تزال أنها لاإذ والإبداع،تتعلق بالاستدامة التحدیاتفي البلدان النامیة بما فیها الجزائر تواجه عددا من
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التي تواجه لتحدیاتبامام الاهتكما أوصت الدراسة بضرورةمراحل متقدمة بلغتها بعض الدول بعیدة عن
. الناشئةالشركات لدعمحاضنات الأعمال في سعیها

:05الدراسة رقم  

التسویق الالكتروني ودوره في تطویر المؤسسات الناشئة ، قسم العلوم التجاریة ، جامعة بایة وقنوني ،
وتهدف هذه الدراسة إلى إزالة الغموض حول ،2021العقید أكلي محند اولحاج ،البویرة ، الجزائر ،  

مصطلح المؤسسات الناشئة وحاضنات الأعمال وكذا التعرف على التسویق الالكتروني ودوره في تحقیق 
:أهمهاالنمو والنجاح للمؤسسات الناشئة ، وقد توصلت الدراسة إلى جملة التوصیات 

ناشئة تبیع منتجات مادیة لجمهور محدود ؛ استخدام التسویق الإلكتروني حتى وان كانت المؤسسة ال
اعتماد المؤسسة الناشئة لنظام استخبارات تسویقیة ، لاستباق الأحداث ومتابعة تطورات البیئة الكلیة 
بصفة عامة والمنافسة بصفة خاصة ؛ ضرورة التفاعل مع العملاء والتواصل معهم عبر مواقع التواصل 

الاجتماعي المختلفة

:هیكل الدراسة - 8

من أجل الإلمام أكثر بالموضوع وتحلیل إشكالیة البحث المطروحة اعتمدنا في دراستنا على هیكل یشمل 
و الفصل تطبیقي تمثل في الفصل الثالثبري وقد تم تقسیمه إلى فصلین وجانجانبین ، جانب نظ

.الرابع

ن مبحثین حیث تطرقنا في المبحث " والذي تضمالتسویق الإلكتروني: تحت عنوان "الأولالفصل - 
إلى ماهیة التسویق الإلكتروني أما المبحث الثاني فقد كان حول التسویق الإلكتروني ومتطلباته .الأول

وقسم إلى ثلاثة مباحث المبحث الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة" الفصل الثاني : تحت عنوان "- 
المبحث الثاني فقد كان حول واقع المؤسسات الناشئة في اأمالناشئة ، تالأول وتناول ماهیة المؤسسا

المبحث الثالث تناول الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة .أماالجزائر، 

، ینمبحثتو قد تضمن"وخطواتها الإجرائیةتطبیقیةالدراسة منهجیة ال" تحت عنوان الفصل الثالث : - 
عینة الدراسة ، منهجها و نموذجها . أما في المبحث الثاني تناولنا في المبحث الأول التعریف بمجتمع و 

. هاتطرقنا إلى أداة الدراسة و وصف
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و قد قسم إلى ثلاثة " عرض و تحلیل النتائج و مناقشة الفرضیات "الفصل الرابع : تحت عنوان - 
مباحث : 

لكتروني .المبحث الأول : مدى اعتماد المؤسسات الناشئة محل الدراسة على التسویق الا

المبحث الثاني : مستوى الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة .

المبحث الثالث : اختبار فرضیات الدراسة .



الفصل الأول : 
التسویق الالكتروني



التسویق الالكترونيالفصل الأول

2

مقدمة الفصل :

من أهم التقنیات الجدیدة التي شملت العدید من المجالات بصفة عامة یعتبر التسویق الالكتروني
طالت میدان التسویق و التي فرضت نفسها وذلك نتیجة لإفرازات التكنولوجیا الحدیثة و التطورات التي 

بقوة في الدخول إلى مجال عمل المؤسسات سواء فیما یتعلق بالجوانب النظریة أو جوانب الممارسة 
، حیث تتمثل إستراتیجیة في تقدیم نعكاسا لهذا التحول الاستراتیجي ظهر التسویق الالكترونيواالعملیة 

الخدمات الالكترونیة عن طریق الشبكة الدولیة للانترنت كقناة اتصال تسویقیة جدیدة ، لها خصائصها 
لتكالیف ،وقد عبرت الفریدة الممیزة عن بقیة القنوات الاتصالیة الأخرى تمتاز بسرعة الأداء و انخفاض ا

عن وجود عملیة تحول من سوق مكاني إلى سوق فضائي ، ویعتمد التسویق الإلكتروني على تهإستراتیجی
الانترنت لزیادة و تحسین وظائفه التقلیدیة و التأثیر في مواقف و اتجاهات العملاء ، الأمر الذي استدعى 

ولهذا سنتطرق في هذا الفصل إلى مبحثین .قهوتطبیبه المؤسسات بمختلف مجالاتها إلى ضرورة العمل 
هما :

ماهیة التسویق الالكتروني .-
التسویق الالكتروني و متطلباته .-
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ماهیة التسویق الالكترونيالمبحث الأول :

في الماضي كان العمیل ،تعددت طرق التسویق مع التطور التكنولوجي  باستحداث أسالیب جدیدة
هو من یذهب ویبحث عن السلعة ،أما في وقتنا الحاضر الشراء یتم عبر طرق أخرى من بینها التسویق 

الالكتروني ،حیث إن الزبون یختار ویشتري وتأتیه السلعة إلى بیته دون إن یكلف نفسه عناء التنقل .

وتطور التسویق الالكترونيمفهوم:  المطلب الأول

استخدام الأجهزة الالكترونیة شمل مفهوم التسویق الالكتروني، جمیع أنشطة التسویق التي تتضمن
الإنترنت، بحیث تستخدم الشركات القنوات الالكترونیة المختلفة، مثل محركات البحث، ووسائل أو

.الحالیین والمستقبلیینالتواصل الاجتماعي، والبرید الالكتروني، ومواقع الإنترنت للتواصل مع زبائنها

أولا:مفهوم التسویق الالكتروني :

قبل التعرف يإلى التسویق الالكترونالتطرق لا یمكن و ي ،رونتسویق الالكیفات للتر عدة تعهناك 
مرتبطة به .تطلحاوتوضیح عدة مص

تعریف التسویق 

1985AMERECAN MARKITINGالتسویق سنة الأمریكیةعرفت الجمعیة -
ASSOCIATIONوالسلع الأفكارلسیاسات خلق وتسعیر وترویج وتوزیع وتنفیذ'' عملیة تخطیط بأنه

1ا الفرد والمنظمة "هذوالخدمات من اجل تحقیق التبادلات التي من شانها خدمة 

إشباعإلىیهدف إنسانينشاط بأنهالتسویق'' PHILIP KOTLERكوتلر فلیبكما عرف-
2الحاجات والرغبات من خلال عملیة المبادلة بین المنتج والمستهلك ''

على انه عبارة عن تخطیط و تنفیذ عملیات تطویر و تسعیر و ترویج ''أیضایعرف التسویقو -
وعلیه فان مهاموالمنشآتعملیات التبادل التي تحقق أهداف الفرد بغیة خلقو توزیع السلع و الخدمات،

1
،مؤسسة الوراق للنشر والتوزیع،التسویق الالكتروني، لعباديهاشم فوزي دباس .دیوسف حجیم سلطان الطائي ،. د-

.26ص،2008،الأردن،عمان
2

.19،ص 2012، الاردنكر،دار الف،التسویق الالكترونيعلاء محمد سید قندیل، . دسامح عبد المطلب عامر،.د-
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إنما أیضا تصمیم وترویج والتسویق لا تقتصر على عملیات  بیع وشراء السلع والخدمات ،رجال 
1توزیع السلع والخدمات ''ر وتسعی

والتجارة الالكترونیة :الالكترونیة الأعمالمفهوم -1

الالكترونیة والتجارة بالأعمالیعرف ولقد ظهرت عدة مصطلحات جدیدة مع تتطور الانترنیت منها ما
وللتمییز بینهما :الالكترونیة 

-E(الإلكترونیةفالأعمال- Business(: لتوزیع قیمة الأعمال الممیزة من خلال هي  مدخل متكامل ومرن
ربط النظم بالعملیات التي تنفذ من خلالها أنشطة الأعمال الجوهریة بطریقة مبسطة ومرنة وباستخدام 

2تكنولوجیا الانترنیت

هي استخدام وسائل الكترونیة لتمكین عملیات التبادل ما ) :E-commerce(التجارة الالكترونیةأما-
منتجات و الخدمات  بما في ذلك بیع وشراء الأو أكثربین طرفین 

3:أیضاالالكترونیة والتي تشملأوجه الأعمالسبق تصبح التجارة الالكترونیة وجها فقط من بناءا على ما

المصارف الالكترونیة- التسویق الالكتروني   ج -البرید الالكتروني    ب-أ 

التجارة الالكترونیة - والتجهیز الالكتروني-ن الهندسة الالكترونیة -د 

سویق الالكتروني فقط واحدا منها الالكترونیة والتي یعتبر التالأعمالوالشكل التالي یوضح مكونات 

1
،2009،الأردنعمان ، التوزیع،و ردار المیسرة للنش،الأولىالطبعة ،التسویق الالكترونيد.محمد سمیر احمد،- 
.22ص

2
.13ص،2004،الأردندار المناهج،عمان،،التجارة الالكترونیةد .سعد غالب یاسین ، د. بشیر عباس العلاق، -

3
عمان، الأردن ،        دار كنوز للمعرفة والنشر و التوزیع،،مبادئ التسویق الالكترونيد . احمد امجدل عبد الحفیظ ،-

.2013ص 
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: الأعمال الالكترونیة)1-1(شكل رقمال

26ص،ردن،والتوزیع،عمانمجدل عبد الحفیظ ،مبادئ التسویق الالكتروني ،دار كنوز للمعرفة والنشرااحمد .:دالمصدر

:تعریف التسویق الالكتروني-2

:یلي هناك عدة تعریفات للتسویق الالكتروني نذكر منها ما

المادي المباشر . الاتصالتعامل تجاري قائم على تفاعل أطراف التبادل إلكترونیا بدلا من هو " 
1. " الانترنیتعملیة بیع وشراء السلع والخدمات عبر شبكة 

'' یعبر عن مجموعة الأنشطة التسویقیة التي تعتمد على الوسائط الإلكترونیة بأنه:كما عرفه طارق طه -
2. " وشبكات الحاسب والإنترنت

عن طریق شبكة الانترنت أي یتم عرض منتجات تسویق المنتجات ''سویق الالكتروني هو عبارة عنالت-
الشركات في الانترنیت وتتم عملیة البیع والشراء عن طریق الانترنیت ، حیث شبكة الانترنیت واسعة 

نسبة من العملاء الأكبرالانتشار ،فالتسویق الالكتروني یعني توصیل الموقع الالكتروني الخاص بالشركة 
.3بهدف نشر وتوزیع خدماتها ''

1
،2005،السعودیة ،، الریاضنحو العولمةالتسویق الالكتروني في ظل الاتجاه د. عمرو أبو الیمین عبد الغني، -
.3ص

.31،ص2006، دار الفكر الجامعي ،الإسكندریة،التسویق بالانترنیت والتجارة الالكترونیةد. طه طارق ، 2
.124،ص2010،دار التعلیم الجامعي،الإسكندریة، مصر ،التسویق الالكتروني.نفین حسین شمت،د3

ھندسة الكترونیة

التجارة الالكترونیة  التجھیز الالكتروني 

برید الكتروني

المصارف الالكترونیة 

تسویق الكتروني 
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وهناك من یرى أن التسویق الإلكتروني هو " الاستفادة من الخبرة والخبراء في مجال التسویق في تطویر -
استراتیجیات جدیدة وناجحة وفوریة تمكن من تحقیق الأهداف والغایات الحالیة بشكل أسرع من التسویق 

1ستثمار اقل لرأس المال ''التقلیدي ، بالإضافة إلى توسع ونمو الأعمال بدرجة كبیرة في وقت قصیر وبا

ویمكن استخلاص تعریف شامل للتسویق الالكتروني على انه :

وخدمات عن طریق شبكة الانترنت أي یتم عرض منتجاتوالخدمات عبارة عن تسویق المنتجات''
تم عملیة البیع و الشراء عن طریق الانترنت ، حیث أصبحت شبكة الانترنت شركات في الانترنت وتال

كبر نسبة من لأالخاص بالشركة الالكترونيواسعة الانتشار فالتسویق الالكتروني یعني توصیل الموقع 
''  العملاء بهدف نشر و توزیع خدماتها

:تطور مفهوم التسویق ثانیا: 

السبعینات حیث تغیرت أولویاته و مبادئه حتى وصل إلى ما هو علیهأن المفهوم التسویقي تطور منذ 
ا التطور في الجدول التالي :نلخص هذأنیمكنالیوم وهو ما یطلق علیه التسویق الالكتروني، 

: تطور مفهوم التسویق)1-1(جدول رقمال

1970198019902000السنة

اتجاه التسویق 
ونوعه

التسویق الالكترونيالإداريالتسویق تسویق الطلبالعرضتسویق

تلبیة حاجات الأولویة
المؤسسة الداخلیة

احتیاجات الزبائن
احتیاجات الزبائن- 
احتیاجات الشبكة - 

التوزیعیة
التشخیص- -
التفاعلیة- -

1
، دارالنشر ایتراك تكنولوجیا المعلومات ودورها في التسویق التقلیدي والالكترونيد علي موسى ،عبداالله فرغلي،-

.128ص، 2007،القاهرة، 
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المبدا الذي یقوم 
علیه هذا 
المفهوم

رفع المبیعات 
حیث تعبر عن 

المبیعاتنجاح 

لقیام بدراسة ا
التسویق 

والاتصالات من 
اجل رفع المبیعات

الاهتمام بالجودة - 
والربح الإجمالي 

والحرس على 
تكامل شبكة 

التوزیع 
والاتصالات ورفع 

المبیعات

الاهتمام بالعمیل- 
وانشاء القیمة لدیه

مواكبة التكنولوجیا- 
الاهتمام بالاتصالات - 

والربح وتحسین الجودة

الخنساء سعادي،التسویق الالكتروني وتفعیل التوجه نحو الزبون من خلال المزیج التسویقي دراسة :المصدر
تسویق،جامعة فرع الجزائر،مذكرة مكملة لنیل شهادة الماجستیر في العلوم التجاریة،تقییمیه لمؤسسة برید

.33ص،2005/2006یوسف بن خده،

واع التسویق الإلكتروني وخصائصه المطلب الثاني : أن

و خصائصه التي  تمیزه عن أنواعهالتسویق الالكتروني بمفهومه الحدیث یختلف من حیث إن
والخصائص .الأنواعالتسویق التقلیدي وسنرى فیما یلي هذه 

التسویق الالكتروني:أنواع: أولا

،بأنه یمكن تصنیف التسویق الذي تمارسه )(kotlerكوتلریرى بعض الخبراء في التسویق
1:المؤسسات إلى ثلاثة أنواعٍ رئیسیة

: )External marketing(التسویق الخارجي-أ

-التوزیع- السعر- مرتبطُ بوظائف التسویق التقلیدیة كتصمیم وتنفیذ المزیج التسویقي ( المنتجوهو 
الترویج).

) :Internal Marketing(التسویق الداخلي- ب

1
.84ص ،مرجع سبق ذكرههاشم فوزي دباس العبادي،یوسف حجیم سلطان الطائي،-
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بالعاملین داخل المؤسسة حیث أنه یجب على المؤسسة أن تتبع سیاسات فعالة لتدریب ط و مرتب
العاملین وتحفیزهم للاتصال الجید بالعملاء ودعم العاملین للعمل كفریقٍ یسعى لإرضاء حاجات ورغبات 

في عمله بالعملاء. فلیس یكفي وجود قسم في العملاء.فكل فرد في المؤسسة یجب أن یكون موجه 
المؤسسة خاص بالقیام بالأعمال التقلیدیة لوظیفة التسویق وبقیة الأفراد أو الأقسام كلٌ في اتجاهٍ آخر.

).Interactive Marketing(التسویق التفاعلي- ت

ومكثف على الجودة والعلاقة وهو مرتبط بفكرة جودة الخدمات والسلع المقدمة للعملاء تعتمد بشكلٍ أساسي 
بین البائع والمشتري.

ومفهوم التسویق الإلكتروني لا یختلف عن هذه المفاهیم التقلیدیة للتسویق إلا فیما یتعلق بوسیلة الاتصال 
بالعملاء.حیث یعتمد التسویق الإلكتروني على شبكة الإنترنت كوسیلة اتصال سریعة وسهلة وقلیلة التكلفة 

ه الأعمال التي تشكل الأنواع الرئیسیة لعملیة التسویق بشكله التقلیدي.وذلك لتنفیذ هذ

:التقلیديثانیا : أوجه الاختلاف بین التسویق الالكتروني والتسویق 

نعرضها في الجدول التالي :أنیختلف التسویق الالكتروني عن التسویق التقلیدي في عدة نقاط یمكن 

الاختلاف بین التسویق الالكتروني والتسویق التقلیديأوجه: )2-1(جدول رقمال

التسویق عبر الانترنیتالتسویق التقلیديالنشاط التسویقي

الفیدیو أو نسخة من وأعد المطبوعاتتالإعلانات
ستخدم آلیات نمطیة من وسائل تالصوت و 

الاتصالات مثل التلفزیون والرادیو والصحف 
دة و معلومات محدوالمجلات ،عادة یقدم 

جدا 

یصمم معلومات كثیرة ویضعها في 
صفحة الشركة على الشبكة العنكبوتیة 

یقدم خدمة خمسة أیام في الأسبوع ولثماني خدمة العملاء 
ساعات یومیا في المتجر أو عبر الهاتف 
استجابة لاتصالات العملاء ، یقوم بزیارة 

في الموقع لعمل صیانة او إصلاح .

ة الخدمة سبعة أیام في یقدم استجاب
الأسبوع ولأربع وعشرین ساعة یومیا 
،یبعث حلولا عبر الهاتف والفاكس 
والبرید الالكتروني ،یعالج المشكلة من 
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مسافات بعیدة عبر التشخیص بواسطة 
الحاسوب.

أویقوم بالاتصال هاتفیا بالعملاء المرتقبین البیع
زیارتهم وعرض المنتج عملیا او أوالحالیین 

ة البروجكتور والأجهزة العاكسة .طبواس

عقد مؤتمرات فیدیو للعملاء المرتقبین 
ویعرض مواصفات المنتج على شاشة 

الحاسوب .

مقابلات فردیة ومجموعات تركیز إجراءبحوث التسویق
البریدأومسوحات عبر الهاتف 

استخدام مجموعات الأخبار للمناقشة 
كتروني في وإجراء المقابلات والبرید الال

الاستبیانات.ةحال

الأردن ،، عمانالوراق للنشر والتوزیع دار ،التسویق عبر الأنترنیتبشیر عباس العلاق ،المصدر:
.151ص، 2002،

الخصائص الممیزة للتسویق الإلكتروني :-ثالثا

1:مایلي  أهمهاعدیدة یتمیز التسویق الإلكتروني بخصائص

: الخدمة الواسعة-أ

: ویمكن للعملاء المتعاملین مع الموقع Mass serviceالتسویق الإلكتروني یتمیز بأنه یقدم خدمة واسعة 
التسویقي التعامل معه في أي وقت ودون أن تعرف الشركة صاحبة الموقع من قرأ رسالتها الإلكترونیة إلا 

ا مراقبة الزائرین لموقعها.إذا اتصل العمیل بها كما لا یمكنه

عالمیة التسویق الإلكتروني:- ب

أن الوسائط المستخدمة في التسویق الإلكتروني لا تعرف الحدود الجغرافیة،بحیث یمكن التسوق من 
أي مكان یتواجد فیه العمیل من خلال حاسبه الشخصي على الموقع المخصص للشركة، مع وجود 

من عدم تبلور القوانین التي تحكم التجارة الإلكترونیة، وخصوصاً ما یتعلق منها بأمان الصفقات رمحذو 
التجاریة.

1
.10،12صص ،2013،، الأردنالجنادریة ، عماندار النشر ، التسویق الإلكتروني،عبد رابه رائد محمد-
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: سرعة تغیر المفاهیم- ت

یتمیز التسویق الإلكتروني بسرعة تغیر المفاهیم وما یغطیه من أنشطة وما یحكمه من قواعد؛ذلك أن 
المعلومات التي تتغیر وتتطور نیاتالاتصال الإلكتروني وتقتقنیاتالتجارة الإلكترونیة مرتبطة بوسائل و 

ع بشكل متوافق مع تطورات بشكلٍ متسارع لذلك فإن الترتیبات القانونیة التي تخضع لها قابلة للتغیر السری
والاتصالات والمعلومات.تقنیاتال

:أهمیة الإعلان عبر الشبكة الدولیة-ث

كما هو الحال في الإعلانات التلفزیونیة اه المستخدم للرسائل الإلكترونیةوانتبیجب استخدام عنصر الإثارة 
نظراً لتعدد الشركات التي تطرح رسائلها الإلكترونیة.

الخداع والشركات الوهمیة:-ج

تزداد أهمیة الحذر من التسویق غیر الصادق الذي لا یحمل مضموناً حقیقیاً؛لأنه من السهل نشر هذه 
عن الشركة عبر الإنترنت وأن أحد الزبائن قد یتعرض لحالة خداع من هذه الشركة الوهمیة أو المعلومة 

غیر الملتزمة؛مثل التعامل ببطاقة ائتمان مسروقة أو تقدیم ضمانات خدمات ما بعد التصنیع دون الالتزام 
لحصول على عوائد بالتنفیذ الفعلي،أو عن طریق ادعاء صفة المصرف لتجمیع الأموال وتقدیم إغراءات با

مجزیة وغیر ذلك من الأسالیب؛ذلك أن مسألة تسدید مبالغ الشراء للسلع والخدمات بواسطة إرسال أرقام 
البطاقات الائتمانیة عبر الشبكة ما تزال غیر آمنة.

تضییق المسافة بین الشركات:-ح

حیث الإنتاج والتوزیع التسویق الإلكتروني یضیق المسافات بین الشركات العملاقة والصغیرة من 
والكفاءات البشریة؛بحیث یمكن للشركات الصغیرة الوصول عبر الإنترنت إلى السوق الدولیة بدون أن 
تكون لها البنیة التحتیة للشركات الضخمة المتعددة الجنسیة وتجعلها تقف على قدم المساواة مع هذه 

ب في تنفیذ عملیات البیع والشراء وتقدیم الشركات في المنافسة. وذلك یعود إلى استخدام نفس الأسلو 
مختلف أنواع الخدمات إلكترونیاً. كما في حالة توزیع الموسیقى والأقراص اللیزریة وأفلام الفیدیو وبرامج 

الكمبیوتر وغیرها.
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تقبل وسائل الترویج عبر شبكة :-خ
مع الطبیعة الدولیة للتسویق الإلكتروني، تلعب الاختلافات الحضاریة والحساسیات الثقافیة دوراً مهماً في 

ذلك؛ وخصوصاً بالنسبة للطرق المتبعة بالترویج بحیث یمكن لأمه ما أن تتقبل الوسائل الترویجیة وتتوافق 
مع عقلیتها الثقافیة وأخرى تنبذها وتتخذ منها موقف معادي.

غیاب المستندات الورقیة:-د

في التسویق الإلكتروني تنفذ الصفقات إلكترونیاً دون حاجة لاستخدام الورق وخصوصاً المنتجات 
التي تقبل الترقیم وذلك من عملیة التفاوض حتى تسلیم البضاعة حتى قبض الثمن. وهذا ما أثار مسألة 

الذي دعا المنظمات الدولیة لوضع إطارٍ قانوني خاص إثبات العقود وصحة التواقیع الرقمیة. الأمر 
والتوقیع وتسدید القیمة إلكترونیاً.بالتجارة الإلكترونیة،

الصور المختلفة للتسویق الإلكتروني::رابعا

بحیث یوجد (Coppel)كوبل یمكن تمثیل الصور المختلفة للتسویق الإلكتروني بالمصفوفة التي قدمها 
تطبیقات الإنترنت في المجالات التجاریة كما یلي:تسعة أنواع من 

لتسویق الإلكترونيل(Coppel)كوبل مصفوفة:)2-1الشكل رقم (

مستهلك(زبون) شركة حكومة

G toC G to B G to G حكومة

B to C B to B B to G شركة

C to C C to B C to G مستهلك(زبون)

التسویق الالكتروني في القرن الواحد و احمد صالح النصر،.د.فلاح مفلح الزعبي ،دالمصدر :
.41ص ،2020، الأردنعمان ،،دار الیازوري العلمیة للنشر و التوزیع ،العشرون
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في إطار تبادل المعلومات والتنسیق بین الجهات الحكومیة.G2Gالتعاملات بین الأجهزة الحكومیة -أ

وذلك في إطار تعاملات الحكومة مع الشركات G2Bالتعاملات بین الأجهزة الحكومیة والشركات -ب
مثل تحصیل الضرائب.

من خلال الإعلان عن الوظائف أو البرامج G2Cالتعاملات بین الأجهزة الحكومیة والمستهلكین -ت
التعلیمیة.

. B2Gالتعاملات بین الشركات والأجهزة الحكومیة -ث

مثل تبادل الصفقات التجاریة والتورید وسداد القیمة B2Bالتعاملات بین الشركات بعضها ببعض - ج
عبر الإنترنت.

كبیع برامج الحاسوب وأفلام الفیدیو والموسیقى عن B2Cالتعاملات بین الشركات والمستهلكین - ح
طریق الإنترنت.

كسداد الضرائب والرسوم وفواتیر الكهرباء.B2Gالتعاملات من المستهلك إلى الحكومة - خ

من خلال التعرف على الأسعار وخدمات وسلع C2Bالتعاملات فیما بین المستهلكین والشركات-د
بعض الشركات من خلال مواقعها على الشبكة العنكبوتیة.

مباشر دون خلال تبادل السلع والخدمات بشكل من C2Cالتعاملات فیما بین المستهلكین أنفسهم -ذ
تدخل الوسطاء.

وتعاملات الشركات مع المستهلكین B2Bولكن التعاملات الأكثر شیوعاً هي تعاملات الشركات فیما بینها
B2C.1

1
، دار الیازوري التسویق الالكتروني في القرن الواحد و العشروند.فلاح مفلح الزعبي ، د.احمد صالح النصر،-

.41،ص 2020العلمیة للنشر و التوزیع ، عمان ،الأردن 
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خطواته التسویق الالكتروني و مراحل الثالث :مطلبال

:مراحل التسویق الإلكتروني :أولا

Arthurارتیر(على عدة مراحل ، كما وضحهایمكن القول أن التسویق الإلكتروني یشمل 
Little(ویشمل نموذجArthur: 1للتسویق الإلكتروني على أربعة مراحل أساسیة هي

:مرحلة الإعداد-أ Préparation phaseفي هذه المرحلة تقوم المنظمة بدراسة السوق من
حاجات و رغبات المستهلك ، و تحدید طبیعة المنافسة ، ویتم ذلك بسرعة الحصول على تحدید

المعلومات و البیانات اللازمة باستخدام منهج بحوث التسویق ، لیتم طرح الخدمة حسب رغبات المستهلك 
.اءة ذا تحقق المنظمة أهدافها بفعالیة و كفبهعبر الانترنت ، و E marketفي الأسواق الإلكترونیة

:مرحلة الاتصال-ب  Communication phase في هذه المرحلة تحقق المنظمة عملیة الاتصال
المستهلك للتعریف بالمنتجات الجدیدة التي تم طرفها في الشبكة الإلكترونیة عبر الانترنت ، وتتكون عم

من أربعة مراحل : 
هذه المرحلة منها الأشرطة الإعلانیةمرحلة جذب الانتباه : تستخدم عدة أدوات ووسائل لتحقیق - 1

Ad bannersو البرید الإلكترونيE - mail-.
حتاجهایتوفیر المعلومات و البیانات التي : Informationمرحلة توفیر المعلومات اللازمة- 2

خاص حول المنتج الجدید.رأيالمستهلك لبناء 
:مرحلة إثارة الرغبات-3 Désire یجب أن تكون العملیة العرض و التقدیم عملیة في هذه المرحلة

MultiMedia .فاعلة ، ویفضل استخدام تكنولوجیا الوسائط المتعددة
:مرحلة الفعل والتصرف-4 Action إذا اقتنع المستهلك بالمنتج للطروح عبر الانترنت فإنه یتخذ

الفعل الشرائي .
المرحلة بین المنظمة و المستهلك ، فعلى المنظمة وهي Transaction phase:مرحلة التبادل-ج

توفیر المنتجات و الخدمات و المستهلك توفر الثمن المطلوب ، وتتعدد أسالیب الدفع و أهمها البطاقة 
، و الحفاظ على السریة و المصداقیة " Safety "الائتمانیة عبر الانترنت و التي تكفل الأمان

1
الثانیة ،جامعة القدس ،، الطبعةالتسویق الالكتروني عناصر المزیج التسویقي الالكترونيد.یوسف احمد أبوفارة،- 

.138،139ص، ص2007دار وائل للنشر، فلسطین، 
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-Atierمرحلة ما بعد البیع-د  Sales phase  : العملیة التسویقیة لا تتوقف عند استقطاب
مستهلك جدید بل المحافظة على هذا المستهلك في ظل المنافسة الموجودة ، ینبغي أن تستخدم المنظمة 

:أهمهاكل الوسائل الالكترونیة لتحقیق ذلك من

Chat roomمعات الافتراضیة و غرف المحادثةالمجت-
تواصل عبر البرید الالكتروني و تزوید المستهلك بما هو جدید . ال-
.قائمة الأسئلة المتكررةعلىالإجابة -
خدمات الدعم والتحدیث -

التسویق الالكتروني:خطواتثانیا :

هناك ملایین المواقع التجاریة على شبكة الانترنت ، وعمل )من الناحیة الفنیة ( إنشاء موقع
هذه الشبكة یختلف عن السوق التقلیدیة ، هناك خطوات یجب مراعاتها عند إنشاء متجر موقع على 

1: مایليالكتروني ، ومن هذه الخطوات

.تحدید الأهداف المطلوبة من الموقع التجاري على الانترنت -1

تحدید عدد الزبائن والمناطق الجغرافیة والشرائح السوقیة التي ستتعامل  مع الموقع .-2

تكالیف الصیانة تكالیف التسویق ، تكالیف الموقع،تحدید الموازنة الخاصة بتكالیف خادم معلومات -3
تحدیث الموقع .

إشراك إدارات الشركة في عملیـة تأسیس وإطلاق الموقع التجـاري للشركة .-4

صوت والصورة التي وتحدید الوسائط المتعددة لضمان ال( User )تحدید الحدود التقنیة للمتصفحین-5
تحقق الاتصال بشكل جید . 

وضع قائمة بمحتویات الموقع وعلاقتها بالزبائن المطلوبین كمرحلة أولیة ثم تعدیل هذه المحتویات مع -6
تزاید عملیات العملاء .

اسم للموقع ویفضل أن یكون صغیراً ورمزیاً ومعبرا یهدف سهولة التداول والتصفح . اختیار7-
1

.50ص،2009، دار الإعصار للنشر و التوزیع، عمان ،الأردن،التسویق الالكترونيسمر توفیق صبرة ، د.- 
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.د من فعالیة صلات البرید الالكتروني للموقع وسهولة الوصولالتأك-8

اختیار شركة خاصة بتصمیم المواقع یمكنهـا تـصمیم الموقع وتقدیم خدمات منتظمة له . -9

تسویق الموقع وذلك من خلال إعلان الموقع في مواقع إعلانیة أخرى على الانترنت سواء بشكل - 10
دولي.محلي أو 
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المبحث الثاني : التسویق الالكتروني و متطلباته

یبنى مشروع التسویق الإلكتروني على مجموعة من المتطلبات التي یجب أن تتوفر حتى تعطي 
الذي تراهن علیه من أجل تحقیق أهدافها .، دینامیكیة لهذا الفعل المؤسساتي

الالكترونيالمطلب الأول :المزیج التسویقي 

لا یوجد اتفاق محدد وتقسیم مـوحـد لـعـنـاصـر المزیج التسویقي الالكتروني بین العلماء والباحثین 
في میدان الأعمال الالكترونیة ، وهذا الاختلاف في تقسیم وتحدید عناصر المزیج التسـویـقـي الالكتروني 

.لمزیج التسویقي التقلیدينابع من عدم وجود تقسیم موحد متفق علیه لعناصر ا
فهناك من یقسم عناصر المزیج التسویقي إلى ثلاثة عناصر هي :

؛مزیج السلع -

؛مزیج التوزیع-

.مزیج الاتصال-

وهناك من یرى أن عناصر المزیج التسویقي تتكون من العناصر التقلیدیة الأربعة المعروفة ( المنتج
.s4وتدعى هذه العناصر بالتسمیة الشهیرة)الترویجووالتوزیعوالسعر

وهناك من قسم عناصر المزیج التسویقي إلى أكثر من ذلك ( خمسة أو ستة أو حتى اثنتي عشر عنصرا 
Borden. "1"بوردنوفقا لتقسیم الباحث

، من جانب آخر ، فإن عناصر المزیج التسویقي الالكتروني هي تطور لعناصر مزیج تجارة التجزئة
ویتكون مزیج تجارة التجزئة من العناصر الآتیة : 

 ؛خدمات الزبون
 ؛الموقع
 ؛الترویج

.140،141ص صمرجع سبق ذكره  ، د. یوسف احمد أبوفارة ، -1



التسویق الالكترونيالفصل الأول

17

؛السعر
؛ التصنیف
تجرتصمیم الم.

ویختلف الباحثون في تقسیم عناصر المزیج التسویقي الالكتروني ، فهناك من یرى بأنها تتكون من نفس 
مع اختلافات في الممارسة والتطبیق . s4العناصر التقلیدیة الأربعة 

تقسیما واضحا وشاملا لعناصر المزیج Kalyanam & McIntyre)(كلینام و میكلنتیرالباحثانوقد قدم 
:هي، وهذه العناصرP2C2S.24التسویقـي الالكتروني ، وقد أطلقـا على هذا التصنیف تسمیـة 

 ؛تصمیم موقع الویب
؛الأمن
؛المنتج وتصنیفه
 ؛الترویج
؛المجتمعات الافتراضیة
؛التوزیع / المكان
؛خدمات الزبون
؛السعر
 ؛الخصوصیة
1.التخصیص

1
.142، 141صصمرجع سبق ذكره ، یوسف احمد أبو فارة، د.-
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والشكل الآتي یوضح تطور عناصر المزیج التسویقي ( من المزیج التسویقي التقلیدي إلى مزیج تجارة 
:)التجزئة إلى المزیج التسویقي الالكتروني

) : تطور عناصر المزیج التسویقي3-1(الشكل رقم 

جامعة ،الطبعة الثانیةالتسویق الالكتروني عناصر المزیج التسویقي الالكتروني،،یوسف احمد أبوفارة.د:المصدر

.142ص، 2007فلسطین ،للنشر، دار وائل،القدس

المنتوج

السعر

التوزیع

الترویج

تصمیم المتجر

خدمات الزبون

الموقع

الترویج

السعر

التصنیف

تصمیم الموقع

خدمات الزبون 

التوزیع 

الترویج

السعر

المنتوج و تصنیفھ

التخصیص

الخصوصیة

الأمن

المجتمعات الافتراضیة
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E-Productالمنتج الالكتروني أولا : 

عناصر المزیج تعتمد علیه باقيإذ یعد المنتج جوهر عناصر المزیج التسویقي الالكتروني ،
هو قلب المزیج التسویقي ، و مركز العملیات التسویقیة و المنتج هنا هو ما تقدمه والتسویقي الأخرى ،

و تعرضه المنظمة عبر متجرها الالكتروني على الانترنیت بقصد تحقیق أهداف المنظمة من خلال إشباع 
1.حاجات و رغبات و أذواق الزبائن المستهدفین

كم ر ولا شك أن توفی، یساعد التسویق الالكتروني على تدفق المعلومات حول المنتجات المختلفة 
ا یؤدي إلى زیادة حدة ههائل من المعلومات لكل عمیـل عـن المنتجات التي یتعامل فیها والمقارنة بین

التنافس في الجودة والمواصفات والأسعار.

اضطرت الشركات إلى إجراء تعدیلات على العملیة التقلیدیة لتطویر المنتجات ،ونتیجة لذلك
ومن ثم تصمیم عملیـة التنفیذ وبدلاً من ذلك بادرت بعض ،والتي تنطوي أولاً على تحدید مفهوم المنتج

:وفیما یلي عناصر تلك العملیة، بالعملیة المرنة لتطویر المنتجاتالشركات إلى ابتكـار مـا یسمى 

 یتمثل هذا العنصر في معرفة الشركات لدى استجابة تصمیم المنتج والحاجات :تحسس السوق
وتلجأ هـذه الشركات لعدد من الأسالیب المبتكرة التي تضمن حالة من ،والمتطلبات الحقیقیة للعملاء
التدفق المستمر للمعلومات .

دیلة ذات أهمیة كبیرة في إرساء مسار أي تعتبر اختبارات التقنیات الب:اختبار الحلول الفنیة
مشروع لتطویر المنتجات .

تقوم العملیة المرنة لتطویر المنتج على فلسفة التوجه :دمج حالات العملاء مع الحلول الفنیة
بالعمیل والتي تقر بضرورة تضمین الحاجات والرغبات الحقیقیة للعملاء في المنتج تحت التطویر .

تتیح العناصر السابقة للعملیة المرنة لتطویر المنتج للشركة فرصة :لاختباروضع المرونة قید ا
الاستجابة للتغیرات التي تحدث في الأسواق من خلال التفاعل المستمر مع حاجات ورغبات العملاء 

2والمستهلكین .

1
.147ص،سبق ذكرهبو فارة ، مرجع أیوسف احمد د.-
2

عمان ، الأردن ،التوزیع ،و دار المسیرة للنشرالطبعة الأولى ، ،الالكترونيالتسویقد. محمد سمیر احمد ،-
.138، 136ص ، ص2009
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1: یليوأهم الخصائص والصفات التي یتصف بها المنتج الذي یجري طرحه عبر الانترنت ما

بإمكان المشتري عبر الإنترنت أن یقوم بشراء المنتج الذي یریده ویرغب فیه .-1

شتراة لمیتم تسلیم البضاعة ا،بموجب نظم التسلیم ونظم الدفع المتوفرة لمنظمات الأعمال الإلكترونیة-2
بأقصى سرعة ممكنة .

لمنتج .مستوى توفر البیانات والمعلومات یلعب دورا حاسما في نجاح ا-3

توفر عدد كبیر جدا من المنتجات على شبكة الإنترنت ، یتیح للمشتري الإلكتروني فرصا واسعة -4
وكبیرة للتسوق الإلكتروني .

.أحد الشروط الأساسیة لنجاح هذا المنتجللمنتج المطروح على الإنترنت هوإن توفر علامة تجاریة-5

بر الإنترنت ، إذ أن منظمات كثیرة تطرح منتجات مجانیة انتشار الكثیر من المنتجات المجانیة ع-6
كأداة ترویجیة لتسویق وبیع منتجاتها الأساسیة .

لقد ساهمت تكنولوجیا المعلومات في تسریع وتقصیر مدة تصمیم وتطویر المنتوج الجدید ، إذ یجري -7
جمع البیانات والمعلومات الخاصة بحاجات المستهلك ورغباته وأذواقه بصورة سریعة ، ومن ثم لا یكون 

بیة هذه الحاجات هناك مدة طویلة بین رصد واستكشاف الحاجات والرغبات الكامنة لدى المستهلك وتل
والرغبات وتجسیدها في منتوج حقیقي یباع عبر شبكة الإنترنت . 

E-Pricingالالكترونيالتسعیر ثانیا :

تعریف التسعیر 
إجمالي كافة القیم (مثل و لكنه بشكل أوسع ،،السعر عبارة عن المبلغ المفروض لمنتج أو خدمة 

التي یتبادلها المشترین للحصول على فوائد امتلاك أو فسیة )المال و الوقت و الطاقة و التكلفة الن
2استخدام بضاعة أو خدمة .

1
.147،149سبق ذكره ، ص صمرجع فارة ،یوسف احمد أبو د.-

2
ص   ص2005،الأردن،عمان،دار حامد للنشر و التوزیع،التسویق الالكترونيمحمد طاهر نصیر ،د.-

314 ،315.
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والجوهریةالالكتروني عبر الانترنت ینبغي أن تنسجم مع المبادئ الأساسیة إن إستراتیجیة التسعیر
لأعمال المنظمة ، ومع أهدافها الإستراتیجیة ، ومع الوعود التي تقطعها المنظمة على نفسها تجاه 

المستهلكین .
تتیح للمنظمة فرصة بناء ،إن ممارسة الأعمال عبر الانترنت وممارسة عملیات التجارة الالكترونیة

دة أرباحها وتعزیز حصتها وزیا، زیادة معدلات نموها و ،إستراتیجیة تسعیریة قادرة على تحقیق أهدافها
.السوقیة

تمكن المنظمة من تعزیز أرباحها عبر أسالیب متعددة منها : إن مرونة عملیة التسعیر الالكتروني

الدقة في تحدید مستویات الأسعار.-1

التكیف السریع في الاستجابة للتغیرات السوقیة .-2

تجزئة الأسعار.-3

تتسم عملیة تسعیر المنتجات ( من سلع وخدمات وأفكار ... الخ ) التي تباع عبر شبكة الإنترنت و 
بأنها عملیة دینامیكیة ومرنة وغیر ثابتة ، والأسعار قد تتغیر یومیا ، وأحیانا قد تتغیر في الیوم الواحد ، 

د تستقر أسعارها لمدة معینة . مع الإشارة إلى أن هذه الحالة لیست حالة مطلقة فهناك منتجات ق

إن الكم الهائل من المنتجات المعروضة للبیع عبر شبكة الإنترنت تخلق حالة قویة جدا من 
التنافس فیما بینها ، وتلعب الأسعار ( المنافسة السعریة ) دورا مهما في میدان التنافس .

یا والفوائد التي تتحقق للمشتري بعد إجراء عملیة وتتقلب الأسعار وفقا لمتغیرات متعددة مثل المزا
1.الشراء وحجم مبیعات المنتج في كل لحظة من لحظات السوق الإلكترونیة ، وآلیة الطلب على المنتج

المنتجات،أسعارعلىالتعرففيالعملاءوللمستهلكینفرصةیعطيالالكترونيالتسویقكانوإذا
المنتجاتوتهم منتجاتكالیفبینمقارنةلإجراءأیضاللمنتجینالفرصةیعطيالوقتنفسفيفإنه

2.المنافسة

1
.193، 189ص ص ،سبق ذكرهیوسف احمد أبو فارة ، مرجع د.-
2

،2008مصر ،،الإسكندریة،سوتیرشارع30الجامعي،الفكردار،الالكترونيالتسویق،الصیرفيمحمد.د- 
.136ص
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بشكل عام ، یستطیع المسوقون توظیف ثلاثة أنواع من استراتیجیات التسعیر خارج الانترنیت و على 
و مقایضة .الانترنیت : تسعیر ثابت ، تسعیر دینامیكي ،

تسعیر القائمة ) عند قیام البائعین بوضع سعر یدعى أیضاالثابت (یحصل التسعیر : التسعیر الثابت
بالتسعیر الثابت ، الكل یدفع نفس السعر .،ویكون على المشتري قبوله أو تركه 

تنطبق مستویات السعر على كافة الأعمال التي تشتري الكمیة المطلوبة ، مبادئ التسعیر الأساسیة التي 
إستراتیجیتي الـتسعیر الثابت الشائعتین ، نت تـنـطـبـق أیضاً على الإنترنتلإنتر ایستخدمها المسوق خارج 

والتسعیر الترویجي .،والمستخدمتین على الإنترنت هما قیادة السعر

،التسعیر الدینامیكي عبارة عن إستراتیجیة عرض أسعار مختلفة لزبائن مختلفین:التسعیر الدینامیكي
الإستراتیجیة للوصول بإدارة المخزون إلى حد الكمال ولتجزئة الزبائن حسب وتستخدم الشركات هذه 

یتلقواالإنترنتمستخدميأنیعنيالدینامیكيوالتسعیر، استخدام المنتج أو حسب متغیرات أخرى
ات قد تتغیر مع الوقت و معلوم، المنتجبیاناتقواعدمنالطلبعند، السعرعنحدیثةمعلومات
.المستخدم

و قد ،: بوجود المقایضة ، یتم تبادل البضائع أو الخدمات بمنتجات أخرى بدلاً عن النقد المقایضة
د الضریبة ولكن هذه لیست قد یستفید المستخدمون من فوائ،مارس المشترین و البائعین هذا منذ الأزل 

1استراتیجیه تسعیر ربحیة  .

فيخاصةوذلكالمقایضةأسلوبإلىالالكترونیةالمتاجرتلجأقدنهإفالالكترونیةالأعمالمجالوفي
2.المستعملةالسلعتجارة

E-Promotionالالكترونيالترویج ثالثا :
مفهوم الترویج الالكتروني :-1

3لقد وردت تعریفات كثیرة للترویج وإدارته من أهمها :

1
.314، 308ص ص ،ذكرهمحمد طاهر نصیر ، مرجع سبق.د- 

2
مطبوعة جامعیة ، جامعة محمد ،الاستخدامات الحدیثة للتسویقبن بردي حنان ، د. عیشوش عواطف ، د.-

.09ص ،2019الجزائر ، بوضیاف المسیلة ،
3

.298، 297ص، صذكرهسبقاحمد صالح النصر،.دد.علي الزعبي ،-
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عرف الترویج الالكتروني : " بأنه النشاط الذي یتم ضمن إطار جهد تسویقي Kotler "" كوتلر- 
الكتروني ، وینطوي على عملیة اتصال إقناعي عبر الانترنت " 

یقوم على نقل اتصال الكتروني متكاملالترویج الالكتروني بأنه : " نظام Kincaid "عرف " كینكید- 
معلومات عن سلعة أو خدمة بأسلوب إقناعي إلى جمهور مستهدف من المستهلكین ، لحمل أفراده على 

قبول السلعة أو الخدمة المروج لها " 

الغرض من الترویج الالكتروني : أنه باستخدام أدوات الترویج الالكتروني Stanley "ستانلي"ویوضح -
یتم نقل معلومات عن السلعة )وسائل ترویج المبیعات-بیع شخصي- دعایة - المختلفة ( إعلان

بأسلوب إقناعي مصمم وموجه ، للتأثیر على ذهن المستهلك بها یقوده في النهایة إلى تصرف سلوكي ما 
.اتجاه السلعة أو الخدمة التي یروج لها ، وهو ما یعبر عنه في العادة بالسلوك الشرائي

الزبونبینالمتبادلالاتصالعملیةعنعبارةالالكترونيالترویج،و من التعریفات السابقة نستخلص
العواملحسب،تلكأوالمنظمةهذهمعللتعاملالزبائنلإثارةالانترنتشبكةاستخدامبواسطةوالبائع
.المنظماتهذهتستخدمهاالتيالمحفزة

:أهمیة الترویج الالكتروني2-

من المعروف أن عالمنا المعـاصر مترامي الإطـراف ومعقد التركیب بعـد التطور الكبیر في حجم 
وكذلك ظهـور منتجات جدیدة في الأسواق بشكل سریع ، المشاریع ودخول المنتجات إلى أسواق جدیدة 

ومستمر ، وهذا یتطلب القیام بالنشاط الترویجي الالكتروني الذي یسهل من مهمة الاتصال بین البائع 
وعلیه فإن أهمیة النشاط الترویجي الالكتروني یتمثل في :،والمشتري 

خرى تسـاهم في تحقیق الاتصال والتفاهم بعد المسافة بین البائع والمشتري ، مما یتطلب وسـائل أ-1
.بین الطرفین

تنوع وزیادة عدد الإطراف الذین یتصل بهم المنتج .-2
اشتداد حالة المنافسة في السـوق بین المنتجین مما یتطلب القیام بالجهود الترویجیة الالكترونیة .-3
حیاة الأفراد .یساهم الترویج الالكتروني في الحفاظ على مستوى الوعي والتطور في -4
یؤثر النشاط الترویجي الالكتروني على قرار الشراء بالنسبة للمستهلك . -5
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إن ما یرصد من مبالغ لتغطیة النشاط الترویجي الالكتروني یعتبر من أكبر النفقات في النشاط -6
التسـویقي .

أنه یمثل القوة الدافعة للنشاط التسویقي . -7
1تصریف المنتجات .أنه یمثل العامل الأكثر حسما في -8

:الإلكترونيالترویجوظائف-3
2فیما یلي :الالكترونيوظائف الترویجوتتمثل

:نظر المستهلكوجهةمن1-
الترویج الالكتروني للوصول إلى الزبائن و إلى مشاعرهم و أنشطةتهدف:الرغبةیخلقالترویج

.یقوم رجال التسویق بتذكیر المستهلكین بما یرغبون فیه وما یحتاجون إلیه 
 الترویج یعلم المستهلك : تقدم الوسائل الترویجیة عبر الانترنت المعلومات و البیانات للمستهلكین

عن السلعة أو الخدمة .
ت المستهلك : یحصل المستهلك على الكثیر من المزایا غیر المباشرة من الترویج یحقق تطلعا

الترویج الالكتروني فهو یبنى على آمال الناس وتطلعاتهم إلى حیاة كریمة ، بمعنى أخر یعتقد 
الناس إنهم یشترون هذه التوقعات و الآمال عندما یشترون السلعة أو الخدمة .

مد على الترویج الالكتروني لكي یؤثر على الطلب بإحدى الطرق من وجهة نظر رجال التسویق : یعت-2
التالیة :

زیادة المبیعات أو المحافظة على حجم كبیر منها بالاستعانة بالإعلان عبر الانترنت بقصد تحسین - 
ن السلعة أو الخدمة و عن المؤسسة أیضا .عتصور المستهلكین 

الترویج الالكتروني من أهم الوسائل التي تلجا إلیها التغلب على مشكلة انخفاض المبیعات : یعتبر- 
المؤسسة في محاولة إنقاذ سلعة أو خدمة من الانحدار .

التغلب على مشكلة الإقناع و ذلك من خلال استعمال شبكة الانترنیت .- 
E-Placeالالكتروني التوزیع رابعا :

ذ إطار و محتوى إستراتیجیة الإعمال الالكترونیة تعد وظیفة التوزیع احد الوظائف الأساسیة لتنفی
وتختلف عملیة تنفیذ ما یتعلق بهذه الوظیفة من جوانب لوجستیة باختلاف طبیعة المنتج .

1
.298ص ،ذكرهبقمرجع ساحمد صالح النصر،.د د .علي الزعبي ،- 

2
عمان ، دار الیازوري العلمیة للنشر و التوزیع الطبعة الأولى ، ،الترویج الالكتروني و التقلیديالعلاق، بشیرد . - 

.14،16صص،2009الأردن ،
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:  تعریف التوزیع الالكتروني

بأنه العملیة التي یتم من خلالها جعل السلعة أو الخدمة المتوفرة في المكان ،الالكترونيیعرف التوزیع 
1.و بالكمیة المناسبة عندما یرغب المستهلك بها عبر مواقع الكترونیة

ومن الرؤى الشائعة الیوم حول السوق الإلكترونیة تلك التي تقدم منظورا لسوق الكترونیة مثالیة یكون 
مباشرا دون توسط احد على الإطلاق . طرفي عملیة التبادل الشركة المنتجة والعمیل ،التفاعل فیها بین 

فالبرمجیات وقواعد البیانات المتاحة الیوم سوف تمكن العملاء من التواصل مع الشركات مباشرة دون 
هكذا و ، وهذا من شأنه تهدید الوسطاء وإنهاء دورهم كقنوات تسویقیة وسیطة ، الحاجة لتدخل الوسطاء 

برز مصطلح (عدم التوسط ) لوصف زوال دور الوساطة بالمعاملات المباشرة بین البائع والمشتري على 
ظهور وسطاء مبتكرین لیسوا عبئا على العمیل وهي منظمات تعمل في السوق أدىفقد، الانترنیت

2كل منهما .الإلكترونیة لتسهیل عملیات التبادل بین المنتجین والعملاء من خلال تلبیة حاجات

.وإنمـا هـو توزیع الكترونيبأنه توزیع یتم لیس عبر المتاجر،ةزیع من خلال التجارة الالكترونیالتو ویتمیز
ویختلف التوزیع باختلاف صـورة وطبیعة المنتج هـل هـو سلعة أم خدمة ، وفیما یلي توضیح لذلك :

الانترنت تتم معظم إجراءاتها عبر الوسائل : عملیة المبادلة ( البیع والشراء ) عبرتوزیع السلع-1
الالكترونیة ولكن تسلیم السلع یتم على أرض الواقع .

حیث یمكن توزیع الخدمة كاملة، توزیع الخدمات عنتختلف طریقة توزیع السلع :توزیع الخدمات-2
یتم تسلیمه عن طریق موقع المنظمة ، والبعض الآخر یتم توزیع جزء منها عبر الشبكة والجزء الآخر

3:ترونیة قد أخذ الاتجاهات التالیةوهكذا یمكن القول أن التوزیع في البیئة الإلك، على أرض الواقع

وفي بیئة الأعمال الإلكترونیة المثالیة ، لا ، تقلص واضح في عدد وانتشار الوسطاء التقلیدیین- 
یوجد مكان لمثل هؤلاء الوسطاء . 

1
دار میسرة،، عمان الطبعة الأولى ، ، مبادئ التسویق الحدیث، مصطفى الشیخعبد الباسط حسونة ،،زكریا عزام- 

.309، ص 2008الأردن ،
2

ص ص،2010،الأردن،عماندار الیازوري العلمیة للنشر و التوزیع ،،التسویق الالكترونيبشیر العلاق ، . د- 
173 ،174.

3
.154، ص بق ذكرهتوفیق صبرة ، مرجع سسمر- 
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.المباشر مع المنتجین ما یحقق لهم وافرات في الوقت والمالتوجه العملاء للتعامل - 

ظهور وسطاء المعرفة الإلكترونیة الذین یقدمون خدمات للعمیل والشركة المنتجة دون مقابل ، وهؤلاء - 
.)إلكترونیون بطبیعتهم ( برمجیات الوكیل مثلاً 

اثر الانترنت في عناصر قنوات التوزیع

حدثت تغیرات جذریة في هیكل قنوات التوزیع حیث دعمت ، بظهور الانترنت والانفجار المعلوماتي 
یة في عصر مجدوبعض القنوات قد تم إزالتها كونها غیر الانترنت بعض هذه القنوات و سهلت أدوارها ،

تركیبة وهیكلیة قنوات التوزیع ، ومع وجود الإنترنت الإنترنت تغییرات جوهریة فيالانترنت كما و أحدثت 
أصبح دور الأفراد كما یلي :

لالكترونیة وتنفیذ أوامر الشراء االتحدیث المستمر للمعلومات وبیانات المنتجات باستخدام الوسائل 
مع طاقم البیع وتقدیم خدمات دعم للزبائن والتفاوضوعمل الحوارات المباشرة،الشبكةبروالطلبیات ع

كالدخول المباشر لنظام إدخال أوامر الشراء و التسوق الفردي .

(تجار التجزئة ) حیث كانت مهمة تجار التجزئة كما وأثرت الانترنیت على وظیفة الوسطاء
وتوفیر خدمات كالمعلومات حول منتجات و الصیانة و غیرها ، التقلیدیة تكمن في تسهیل عملیة التسوق 

و كذلك الاحتفاظ بمستوى معین من مخزون المنتجات و تحلیل وتحدید احتیاجات و رغبات الزبائن .

الانترنت أصبحت وظیفة الوسطاء أكثر سهولة ، حیث أصبح بإمكان المشتري ومع دخول واستخدام 
ة وتسهیل عملیات التسلیم وأیضا الدخول لمواقع مزودي الخدم،أي وقت یشاءي فالدخول للموقع والشراء 

أیضا على احدث المعلومات حول المنتجات والاتصال و الشحن والسرعة في انجاز ذلك والحصول
1التفاعلي بین المنظمة و الزبون,

المطلب الثاني : استراتیجیات التسویق الالكتروني 
منظمة أعمال إلى تخطیط أنشطة التسویق المختلفة في شكل استراتیجیات عادة ما تحتاج أي

جل المحددة حاولة تحقیق الأهداف طویلة الأتعرف بالاستراتیجیات التسویقیة والهدف بطبیعة الحال هو م
2تتكون أي إستراتیجیة تسویقیة بصفة عامة من أربع مكونات رئیسیة وهي : التسویق ، لوظیفة

1
.154ص سمر توفیق صبرة ، مرجع سبق ذكره ،-

-
.77.احمد امجدل ، مرجع سبق ذكره ،ص د2
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؛السوقتجزئة - 

؛استهداف أجزاء السوق-

؛التموقع داخل السوق- 

.التمییز- 

في حالة التسویق الالكتروني فان تجزئة السوق تتم بتعمق اكبر كما أن جمع المعلومات متیسر وبالتالي 
إن التسویق الالكتروني واستعمال تكنولوجیا الانترنت ،فان تطویر الإستراتیجیة التسویقیة یتم بسرعة أكبر 

وأخیرا یمكن التسویق الالكتروني مـن انـدماج أكـبـر ، تسمحان بمتابعة ومراقبة أكبر للمجهودات التسویقیة 
بـین الاستراتیجیات التسویقیة والإستراتیجیة العامة للمنشأة وعملیاتها .

بالنسبة للتسویق الالكتروني ، فقد جرت العادة على التمییز ما بین مجموعة من الاستراتیجیات 
بالاعتماد على نوعیة العلاقات التي تربط طرفي عملیة التبادل ذلك أن طبیعة المسوق وخصوصا طبیعة 

.حكومة )-مشتري صناعي–مستهلك نهائي –المشتري ( منشأة 

؛)B2Cلموجه للمستهلك النهائي (التسویق الالكتروني ا.1
؛( B2B )التسویق الالكتروني بین منشآت الأعمال.2
؛( B2B2C )أعمال)- كتروني المزدوج ( مستهلكالتسویق الال.3
1. ( G2B )التسویق الالكتروني الحكومي الموجه لمنشآت الأعمال.4

للمستهلك النهائيأولا : إستراتیجیة الـتـسـویـق الالـكـتـروني المـوجـه 

)Business to Customer , B2C(:

التيالالكترونیةالوسائلعلىیعتمدو،التقلیديالتسویقفيالسوقتجزئةیشبهمانوعاالتسویقهذا
عبرالیومتوجدو، الویبولادةمنذاتساعاونمواالتسویقهذاشهدحیثالنهائي،المستهلكتستهدف

1
.78،ص مرجع سبق ذكره ، مجدل اد.احمد -
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شركةذلكعلىومثال،الخدماتوالسلعأنواعكافةیعرضالتيالتسوقمراكزمنالآلافالانترنت
AMAZON.com1.للمستهلكالكتبببیعالمختصة

ومن أشكال هذا النوع من التسویق یمكن ذكر ما یلي : 

التسویق بواسطة المزاد العلني الالكتروني .- 

.التسویق عـن طـریـق مخزن على الویـب یمتلك مالكیه متجراً تقلیدیاً - 

التسویق عن طریق متجر الكتروني فقط .- 

.التسویق من خلال مجموعة الأخبار- 

.التسویق نتیجة الإعلان بواسطة البرید الالكتروني- 

عة أو خدمة ما من طرف التسویق بواسطة البرید العادي أو بواسطة الهاتف بعد البحث عن سل- 
المستهلك عبر الانترنت . 

ویمكن تعریف التسویق الالكتروني الموجه للمستهلك النهائي على أساس أنه " ذلك النوع من 
التسویق المعتمد على الوسائل الالكترونیة والذي یستهدف المستهلك النهائي "

وني ما یلي : ومن أهم خصائص هذا النوع من التسویق الالكتر 

إمكانیة الوصول إلى أي مستهلك لیس فقط على المستوى المحلي وإنما على المستوى الدولي . - 

الاستغناء عن كثیر من النفقات الضروریة عند إنشاء المتاجر التقلیدیة مثل المحل وتجهیزه ... الخ .- 

اد على الانترنت . سهولة كبیرة في أنشطة الترویج والإعلان بل والتوزیع بالاعتم- 

سهولة ویسر كبیرین للمتسوق في الحصول على المعلومات الضروریة والمقارنة بین المنتجات - 
والبائعین والدفع .. الخ . 

1
، رسالة ماجستیر ،دراسة حالة اتصالات الجزائرالتسویق الالكتروني و شروط تفعیله في الجزائر سماحي منال ، - 

، 2015وهران ، ،2جامعة وهران ، كلیة العلوم الاقتصادیة و التجاریة و علوم التسییر ، قسم العلوم الاقتصادیة 
.93ص 
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إمكانیة التسویق المشخصن أي الوصول إلى كل مستهلك ومحاولة خدمته بناء على رغباته وحاجاته - 
وهو ما كان یعتبر عملیة صعبة في التسویق التقلیدي . 

Business to(ثانیا : إستراتیجیة التسویق الالكتروني المـوجـه لمنشآت الأعمال
Business ,B2B(

علاقة التبادل التجاریة تخص منظمتین من منظمات الأعمال حیث أن جل هذه ن إفي هذه الحالة ف
الأخیرة یمكن اعتبارها من البائعین والمشترین في آن واحد بحكم احتیاجاتها من المواد الخام والتجهیزات 

ووسائل الإنتاج وغیرها مما تحتاج إلیه من أجل تحقیق أهدافها الإنتاجیة أو الخدمیة .

أمثلة هذا النوع من التسویق الالكتروني قیام شركة باستخدام الانترنت للحصول على طلبیاتهـا ومن 
ومن بین الأسالیب 1وإمكانیة تسویتها بنفس الطریقة .( online )مـن الموردین واستلام الفواتیر الكترونیا

( EDI )المستخدمة منذ عدة سنوات في هذا النوع من التسویق ما یسمى بالتبادل الالكتروني للبیانات
من خلال الشبكات الخاصة التي تربط الشركات فیما بینها . 

ویمكن تعریف التسویق الالكتروني الموجه لمنشآت الأعمال على أساس انـه " ذلك النوع من التسویق 
المعتمد على الوسائل الالكترونیة والذي یربط منشآت الأعمال ما بینها بما یعظم منافعها المشتركة "

2:النوعهذاأهدافمنو

؛أقلبتكالیفمنتجاتتقدیم
؛للمنشأةالعامالأداءتحسین
؛أنشطتهاتحسینفيالنظامهذاضمنتعملالتيالمنشآتاستفادة
 التفاوضفيعالیةقدرةلدیهاتكونأن.

Business to Business to )(ثالثا : إستراتیجیة التسویق الالكتروني المزدوج
Consumer B2B2C:

یدل هذا النوع من التسویق على أنه موجه إلى المستهلك النهائي والمشتري الصناعي ( المنظماتي 
/ المؤسسي ) أي أن المنتجات ( سلع أو خدمات ) یمكن أن تباع للمستهلك النهائي ( تجزئة ) والمنشآت 

-
.79، 78ص،صمرجع سبق ذكره ، د.احمد امجدل 1

-
.93، ص ذكرهسبقمرجعسماحي منال ، 2
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لالكتروني المزدوج ( جملة ونصف جملة ) والملاحظ أن كثیر من الأنشطة التجاریة تتناسب مع التسویق ا
وعندها یقوم البائع الالكتروني بالتمییز ما بین نوعین من العملاء وبالتالي نوعین من التسویق بالنسبة 

1.لنفس المنتج سواء أكان سلعة أو خدمة

الـتـسـویـق الالـكـتـرونـي الحـكـومـي المـوجـه لمـنـشـآت الأعمالإستراتیجیةرابعا : 
Government to Business , G2B )(

بعضهاوالحكومیةالأجهزةوالوحداتبینالمستنداتوالوثائقتبادللغرضتتمالتيهيو
الدولة .فيلمواطنینالمختلفةالخدماتتقدیمبغیةالبعض

والضرائب،والفواتیردفعمثلالأعمالمنشآتمعالحكومیةالتعاملاتبكافةمتعلقالنوعهذا
بشكلیتطورأنهإلابدایته ،فيیزاللاو،الحكومةقبلمنالمنظماتعلىالمفروضةالتأمینات

علىنشرهایتممناقصاتشكلعلىالحكومیةالمشتریاتنجدحیثتحدیداالمتحدةالولایاتفيملحوظ
2.الصحةوالدفاعالتعلیم،وزاراتمثلمؤمنةمواقععبرالانترنت

منتحلیلهوالمستهدفالسوقاختیارتقررأنیجبالالكترونيالتسویقإستراتیجیةفإنوبالتالي
مالمؤسسةالالكترونیةالقدراتاستغلالخلالمنثانیة،جهةمنالتسویقيالمزیجوتحدیدجهة،

.محددةأهدافإلىلإیصالها
الالكترونيالمطلب الثالث : طرق التسویق 

، حیث أن اختیار المناسب منها في الحملات توجد العدید من طرق التسویق المتنوعة والمختلفة
، والجمهور المستهدف .، یعتمد على طبیعة المنتجالتسویقیة

التسویق بالمحتوى-1

رسالتك التسویقیة ، وهذا لأهمیته في إیصال ”Content Is King“یقال أن المحتوى هو الملك
.الناجحة، كما إنه قد یختلف التسویق بالمحتوى عن المعلومات التي تقدمها الشركات

ما الكثیر من المعلومات عن ممیزات منتجها وعن كونه الأفضل، فلن تضیف شركةحین تقدم لك 
ضافة قیمة ومعلومة ، حیث أن التسویق بالمحتوى یعتمد بالأساس على إلكفعلیةقیمةتلك المعلومات 

1
.81،ص ذكرهبقجع ساحمد امجدل ، مر . د- 

2
،المنصورة، المكتبة العصریة للنشر و التوزیع ،الالكترونیةالتسویق الالكتروني و التجارةد. احمد محمد غنیم ، -

.51، ص2009-2008جمهوریة مصر العربیة ،
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لجید یؤدي التسویق بالمحتوى لبناء الثقة بین الشركة وبین العمیل، فالمحتوى اویهدف، حقیقة إلى العمیل
.إلى خطة تسویقیة ناجحة

وله صور كثیرة مختلفة، مثل :

المقالات.
 الصور الاسترشادیة“والانفوجراف”.
والمقاطع التصویریة.
 الاجتماعيومنشورات مواقع التواصل.

1.فالتسویق بالمحتوى هو جزء لا یتجزأ من بقیة أنواع التسویق الإلكتروني الناجح

:وهناك عدة أدوات ستساعدك لصناعة محتوى عالي الجودة، ومنها

Google Analytics:قع على تحلیل اا جوجل، وذلك لمساعدة أصحاب المو وهو أداة مجانیة أتاحته
.وكذلك قیاس مدى نجاح الحملات التسویقیة الخاصة بكل محتوى، كل ما یخص تلك المواقع

Google Keyword Planner:ستستطیع واستخدامهنشاء حساب جوجل كیوورد بلانربعد إ ،
على حجم البحث الأكبر، وكذلك اتحدید الكلمات المفتاحیة التي ستعمل علیها، والتي ستختارها بناء

.تنافسیة المعلنین الأقل

Ahrefs: أداة مدفوعة دقیقة النتائج، وذلك لتعرف من خلالها التنافسیة غیر المدفوعة لكل كلمة
.مفتاحیة

Feedly: متابعة منافسیك للاستفادة من أنشطتهمأداة مجانیة تتیح لك.

اكتوبر promediaz،02،، التسویق الالكتروني : دلیل شامل لطرق و استراتیجیات التسویق همس عبد الغفار1
15:13-2022مارس 30ع علیه طلاتم الا2021

https://promediaz.com/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%D8%A7%D9%8
4%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/#heading-h2-6
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Sumo :على قنوات التواصل المختلفة، ومنها ستستفید في معرفة أكثر المحتویات تداولاأداة تساعدك
1.لإیجاد فكرة رائجة لمحتواك القادم

Search Engine Marketingالتسویق عبر محركات البحث-2

) :محرك البحث search engine ) هو برنامج یتیح للمستخدمین البحث عن كلمات محددة ضمن
:مصادر الإنترنت المختلفة ویتألف محرك البحث من 

( spider program )تكبو نعبرنامج ال- 
( indexer program )برنامج المفهرس-

ات البحث أحد المصادر المهمة لزیادة عدد الزوار لموقعك ، وبالتالي فإن وضع هذه كتعتبر محر 
المراحل المختلفة لتصمیم وبناء موقعك الإلكتروني یعني النجاح ( إلى حد ما فيالحقیقة ضمن الاعتبار 

ممكن من الزوار باستخدام هذه التقنیة .الحصول على أكبر عددفي على الأقل ) 
لنجاح العملیة التسویقیة همةالمئزور التسویق الإلكتروني تعتبر محركات البحث أحد الركامن منظ

من متصفحي الانترنت یعتمدون على %85كان ذاإمنتج أو خدمة على شبكة الإنترنت ، مالأي
أن تتصور عدد الزوار الذین یمكن أن یستقطبهم فلك ،محركات البحث للوصول إلى ما یبحثون عنه

عالم محركات فيلتقنیات الصحیحة في حال اعتمادك لأن تحققها یمكنموقعك وحجم المبیعات التي 
.البحث 

بالإضافة إلى ذلك یجب التأكید على أن مثل هذه المهمة ( وأقصد بذلك تعدیل وتحریر صفحات 
)ج من خلال محركات البحثموقعك للحصول على أفضل النتائ

فهرسة المواقع وتحدید تراتیب ظهورها في نتائج البحث على هذه فتقنیاتلیست بالمهمة الیسیرة 
2.المحركات تتمیز بالحركیة والتغیر بشكل كبیر ، أي أنها عملیة غیر ثابتة

التسویق عبر البرید الإلكتروني-3

یعتبر البرید الالكتروني من أحدث الوسائل المستخدمة في عملیات الترویج عبر شبكة الانترنت ، و 
إلىأخرى حتى یصل إلىالبرید الالكتروني عبارة عن البرید الذي یجري نقله عبر الانترنت من شبكة 

1
مرجع سبق ذكره .همس عبد الغفار، -
2

، دار و مؤسسة رسلان التسویق الالكتروني في ظل المتغیرات التكنولوجیة المعاصرةمصطفى یوسف كافي ، -
.133، 132ص، ص2009سوریا ، ، للطباعة و النشر و التوزیع ، دمشق 
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زمنیة محدودة لا تتجاوز بضع دقائق ویمكن للبرید الالكتروني أن ینقل نصوصا في مدةالمكان المطلوب 
و من مزایا البرید الالكتروني :،أو برامج حاسوبیة أو ملفات 

السرعة : یتم إیصاله خلال فترة زمنیة بسیطة جدا ( ثواني معدودة ) .-
التكلفة : مجاني .-
1ساعة ) .24التوقیت : على مدار الساعة ( -

Social Media“التسویق عبر مواقع التواصل الاجتماعي-4 Marketing”
لتسویق ، مما یعني فرصة هائلة لا تفُوَّت ملیار شخص یومیًا1.8أكثر من یستخدم الفیس بوك

فقد صارت تستخدم هي ،المنتجات، وبدلاً من اقتصار تلك المواقع على جذب الزوار إلى المواقع الأخرى
، بل تعداه لأبعد من ذلك وصارت مواقع ، ولم یعد الأمر یقتصر على الترویج كذلككمنصة ترویجیة

.التواصل الاجتماعي تستخدم لدراسة الجمهور

، ، ستدفع العملاء إلى مشاركتها مع أصدقائهم ومعارفهمتلك المنصاتكما أن جودة إعلانك خلال 
.الأمر الأكثر فاعلیة عن تسویقك أنت المباشر

:بالآتيل الاجتماعيالتسویق من خلال منصات التواصكما یتمیز

؛زیادة الوعي بعلامتك التجاریة
؛سهولة نشر المحتوى
؛متابعة السوق والمنافسین
؛متابعة احتیاجات العملاء
؛سرعة الرد على استفسارات العملاء
؛الحفاظ على ولاء العملاء
؛زیادة عدد زوار موقعك

”Facebook“التسویق عبر فیسبوك-1
یبلغ عدد مستخدمیه یومیًا أكثر منصة تواصل اجتماعي استخدامًا في العالم، حیثیعتبر فیسبوك أكثر 

.، وهو رقم عملاق جدًا مقارنة بباقي المنصاتملیار مستخدم1.56من 

1
.186،187ص توفیق صبرة ، مرجع سبق ذكره ، صسمر - 
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ومات التي یعرفها عن فیسبوك تلك المعل، یستخدم كما أنه یمتلك قاعدة ضخمة من بیانات مستخدمیه
.المنتج المناسب للعمیللترشیحالمستخدمین،

بالذكاء فیسبوك یعلم عنك كل وأدق التفاصیل التي تخطر والتي لا تخطر على ذهنك، والتي حصل علیها
تلك المعلومات یستطیع من خلالها توجیه المستخدم، وكذلك التحكم في أفكاره ومیوله لشراء .الاصطناعي

.منتج عن آخر

”Instagram“التسویق عبر إنستغرام-2
ویعتبر إنستغرام من أكثر المنصات الاجتماعیة استخدامًا، حیث یستخدمه الكثیرون لتوثیق الأحداث 

.ملیون مستخدم یومیًا500السریعة، وكذلك تصویر أنشطتهم الیومیة، حیث یستخدمه حوالي 

”Twitter”التسویق عبر تویتر-3
أنجح المنصات من جهة التسویق، وخاصةً عند الرغبة بالوعي بالعلامة التجاریة، ویرجع یعتبر تویتر من 

كما بلغ إجمالي المشاركات .ملیون مستخدم حول العالم340یستخدمه ذلك إلى انتشاره الواسع، حیث
٪ سنویًا. 91ة الإعلانی

”LinkedIn“التسویق عبر لینكد إن-4
هو منصة عملاقة، مشابهة لفیسبوك في كثیر من الخصائص، ولكن غرضها الأساسي هو التوظیف، 

وهذا سیمنح محتواك فرصة أكبر للانتشار..ونشر المعلومات والخبرات المهنیة

”YouTube“التسویق عبر یوتیوب-5
المواقع الإلكترونیة استخدامًا بعد محرك البحث جوجل، والذي تحرر من انحصار یوتیوب هو ثاني أكثر 

فیستخدمه الیوم نصف المسوقین.مواضیع الفیدیوهات من الترفیه والاجتماعیات، وتحول إلى التسویق
وى تقریبًا، لأنهم یعلمون أن احتمالیة انجذاب ومشاركة العمیل للفیدیو، تعتبر أكبر منها بالنسبة للمحت

1.المكتوب أو أي نوع آخر

التسویق عبر الإعلانات-5

إن حركة النشاط الإعلاني على شبكة الانترنت في تحسن و تطور مستمرین ، ویزداد حجم هذا 
النشاط عاما بعد عام ، ویتزاید بصورة متسارعة عدد المنظمات التي تعتمد هذه القناة العالمیة لنشر 

1
.همس عبد الغفار، مرجع سبق ذكره- 
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إعلاناتها والترویج لسلعها وخدماتها و أفكارها و منتجاتها المختلفة و الإعلان عبر الانترنت یوفر 
للمعلنین مزایا جدیدة لا توفرها قنوات الإعلان الأخرى إذا یتمكن المستهلكون و المشترون من التعرف 

ن و توقیت عرضه ، على المنتجات بصورة دقیقة دون أن یكون هناك محدادات زمنیة على وقت الإعلا
في عرض المنتجات بصورة أوضح مما كان متاحا في السابق .ثلاثة الالأبعادوقد ساهمت تكنولوجیا 

ومن مزایا الإعلان عبر الانترنت :

. بإمكان الزبون أن یحصل على بیانات تفصیلیة عن المنتج
 مات تغذیة عكسیة بصورة القدرة العالیة للإعلان عبر الانترنت في الحصول على بیانات و معلو

سریعة جدا .
 . 1القدرة العالیة على استهداف قطاعات واسعة جدا من المستهلكین في الأسواق العالمیة

”Mobile App Marketing“التسویق عبر تطبیقات الهواتف الذكیة-6

والذي یشمل نقصد هنا التسویق عبر تطبیقات الجوال، ولیس التسویق عبر الجوال بشكل عام، 
.الرسائل النصیة والمكالمات الهاتفیة والتطبیقات أیضًا وغیرها

أما التسویق عبر تطبیقات الجوال، فالمقصود بها التطبیقات التي یحملها المستخدمون من متاجر 
.“Google Store“التطبیقات المختلفة، مثل

ن، كما أنه بمجرد تحمیل المستخدم للتطبیق، فالتطبیقات یستخدمها عدد كبیر جدًا من المستخدمی
.تضمن القرب منه وتوجیه الرسائل والمعلومات له كیفما تشاء

تفضیله لدى الجمهور، ، ویرجع سبب % من المسوقین68یعتمد علیها فهي أداة قویة جدًا؛ ولذلك
.ةقع الإلكترونیاوهو سهولة استخدامه مقارنةً بالمو 

التسویق بالعمولة-7

وهو من أقدم أنواع التسویق ومن أكثرها فاعلیة، تعتمد على تعیین مسوقین للترویج لمنتجاتك، وذلك 
.مقابل مبلغ معین لكل وحدة منهم

1
.303،304صد . علي الزعبي ، د. احمد صالح نصر ، مرجع سبق ذكره ، ص- 
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عمولة، هي أنك لن تلتزم بأجور دون وجود عائد منها، فكلما ومن ممیزات التسویق من خلال ال
.دفعت للمسوقین أجورًا أكبر، فإن هذا مؤشر لزیادة مبیعاتك وأرباحك

إذ ینال المسوِّق عمولة على كل عملیة شراء تتم بواسطة العمیل، حیث تمیل العدید من الشركات 
.الكبرى إلى استخدام هذه الطریقة

طریق المؤثرینالتسویق عن -8

، ”Influencers“أظهرت مواقع التواصل الاجتماعي شكلاً من المشاهیر، والذي یُعرف بالمؤثرین
.وهم مشاهیر منصات التواصل الاجتماعي

والذین یحظون بعدد كبیر من المتابعین، ویمكنك استغلال ذلك التفاعل لصالحك، وذلك من خلال 
عملیة الترویج المباشرة قد تكون منفرة أو غیر جذابة على فبالنسبة للجمهور.لمنتجكإقناعهم بالترویج 

والذین یثقون برأیه، سیكون ،الأقل، لكن حینما یأتي هذا الترویج عن طریق المؤثر المفضل بالنسبة لهم
تختار ، كل ما علیك هو تحدید المنصة التي ستروج لمنتجك من خلالها، ثمالموضوع أكثر مصداقیة

1.المؤثر المناسب

المطلب الرابع : مزایا و عیوب التسویق الالكتروني 
فالتسویق الالكتروني مزایا أكثر من العیوب و نحددها فیما ، لأي خاصیة اقتصادیة مزایا و عیوب

یلي :
أولا : مزایا التسویق الالكتروني

ظلفيوالعملاءالشركاتمنلكلالالكترونيالتسویقیحققهاالتيوالمنافعمزایاأهمتحدیدیمكن
:نذكر منهاالمتغیرة الأعمالوبیئةالعولمة
o،یوفر التسویق الإلكتروني فرصة التعامل مع سوق جماعي كبیر
o یسمح التسویق الإلكتروني بالترویج للشركة على نطاق واسع بشكل یسهل معه الوصول للشرائح

2المستهدفة في أسرع وقت وبأقل تكلفة .

o یفتح المجال أمام المنظمات والشركات والأفراد لتسویق خدماتهم ومنتجاتهم وخبراتهم ومعلوماتهم
و كبیرة .وأفكارهم بغض النظر عما إذا كانت الشركة صغیرة أ

1
.همس عبد الغفار ، مرجع سبق ذكره - 

2
دار الثقافةالطبعة الأولى ، ، الواعد للأجیال القادمة "التجارة الالكترونیة " المستقبل د . محمد عبد حسین الطائي ،-

.396، ص 2013،الأردن ، عمان ، للنشر و التوزیع
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o تمتاز آلیات التسویق الإلكتروني بالسرعة والكفاءة في إتمام عملیات الاتصال بالإضافة إلى
التكلفة المنخفضة . 

o یمكن التسویق الإلكتروني من القیام بالأبحاث والدراسات الخاصة ، وهو ما یساعد في عملیة
.نقاط القوة والضعف فیهاتقییم وقیاس مدى فعالیة ونجاح الحملات الترویجیة ، وتحدید 

o.1إنجاز المعاملات إلكترونیا

oمنإلیهالدخولویمكندائمامفتوحفالموقعوالدائم،الّلحظيالدخولنتیجةالعملاءقاعدةتوسیع
.لمیزانیة التسویقفي تحقیق المرونةوالمساعدةالتكالیفوتخفیضأیضاالدوليالعمیلقبل

oالمباشروالتفاعلالبسیطةالاتصالقنواتخلالو المشتري منالبائعبین العلاقةفيالانسیابیة
.بینهماقویةعلاقةیحققبما

oالخدمةبواسطةتتمأنیمكنالتسویقعملیةمراحلجمیعأنإذإتمام المعاملات،وقتتقلیل
.الانترنیت وشبكةالآليالحاسبأجهزةعلىالمباشرة

oوالتعرفالعالمیةالأسواقجمیعإلىالوصولإمكانیةفیروتو جدیدةأسواقإلىبسهولةالدخول
.جغرافیةبحدودالتقیددونمكانأيفيالعملاءإلىوالوصولمنتجاتها،على

oالالكتروني مما والتقییمالاستقصاءوعلىالعملاءعنتفصیلیةمعلوماتجمععلىالقدرةزیادة
طریقالمنتجات عنتحلیلتطویرإلىبالإضافة، تحلیل السوقوتطویرتحسینفيیساعد
.عبر الانترنیت المنتجاتعنالمعلوماتونشرومقارنةوفحصجمعإمكانیة

oالمختصین الخبراءونصیحةمساعدةمنللاستفادةأكبرإمكانیة.
oفيالإعلانبتكلفةقیاساجدامنخفضةبتكلفةالتسویقیةالمعلوماتنشرفيالویبمواقعاستخدام

.للخدمةمقدممنأكثرمنالاختیارإمكانیةللعملاءیتیحمماالأخرى،الوسائط
oمعلوماتإلىحیث أنهم یحتاجونالعملاء،لجمیعومتمیزةوسریعةجدیدةتسویقیةوسیلةتوفر

الصحیحالقراراتخاذعلىیشجعهممماشرائهافيالتي یرغبونوالخدماتالسلععنمفصلة
.وثقةوعيعنیناسبهمماواختیار

oبسرعةالمعلوماتتحدیثمعبسرعةوالخدماتالمنتجاتعنالمعلوماتعرضفيالمرونة
مدهم خلالمنعملائهاأفضلتكافئأنمنالمؤسساتیمكنبما،محدودةإضافیةوبتكلفة

.والخدماتللمنتجاتخاصةوعروضأسعارعنبمعلومات
oالعملاءواستفساراتللاستعلاماتكفاءةوأكثرأسرعومعالجةتشغیل.

1
دار المیسرة للنشر و الطبعة الأولى ، ، التسویق الالكترونيردینة عثمان یوسف ،د. محمود جاسم الصمیدعي ، د.-

.97، 96صص ، 2012،الأردن،التوزیع ، عمان
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oلاتكلفةبمستوىله مضافةقیمةذاتو تقدیم خدماتالمستهدفالعمیلتحدیدعلىالقدرة
.التقلیدیةالتسویقلحملةبالنسبةتقارن

oكبیرة،بأعدادالطلبحسبالتصنیعمثلالخدمةمنأعلىتقدیم مستوىالمؤسساتتستطیع
1.تفصیلاتهوللعمیلالسابقالشراءنمطبحسبفردیةخصوماتوتقدیم 

ثانیا : عیوب التسویق الالكتروني
فينوجزهاأنیمكنعیوبالالكترونيللتسویقیكونأنتمنعلاكلهاوالمزایاالإیجابیاتتلكولعل
:2التالیة النقاط
زوارأنحیث،أقوىبصورةالفشلعنیعبرلكنهوالنجاحیعطيالانترنتعبرالتسویق

.علیهینقلبواذلكمنالأكثروبلالموقعمنبساطةبكلیخرجواأنیمكنمثلاالموقع
لاأیضافوائدهاأنالاعتبارعینفيالأخذمعبها التنبؤیصعبالانترنتعبرالتسویقتكالیف

.مؤكدةوواضحةتزال غیر
المجال .هذافيلتدخلالانترنتاستخدامفيالمهارةوالمسبقةالدرایةوالخبرةتوافرضرورة
أنإلىیمیلحرطریقكأيللمعلوماتالسریعفالطریقللغایة،مزدحمةأصبحتالانترنتشبكة

.علیهالناستكدسكلماالزحامشدیدیصبح
مواقععلىالمبذولةالجهودوالثمن،باهظةتكونأنیمكنالانترنتشبكةفيالمبذولةالجهود

الردود یمكن أن تكون مكلفة والأخبارلمجوعاتالتتبعوبالتصمیمالخاصةالمختلفة والویب
.جدا 

معللتعاملمحددةقدراتلهمالذینالعملاءخاصةالجمیع،إلىیصللاالانترنتعبرالتسویق
.الانترنت

الخبرةلهملیسللذینخصوصاوصعبایكونأنیمكنالانترنتعلىالدخول.
سریعةالانترنتعبرالتسویقبیئةلأنذلكوالتسویق،علىالضغطیزیدالانترنتعالم

.الخطوات
أمرایعتبرالتسویقیةالنفقاتأثرقیاسأنحیثبالانترنت،المرتبطةالجهودتكلفةتبریرصعوبة

.صعبا
مستقبلاالانترنتعبرالتسویقضمانعدممعالانترنت،علىالأخطاءارتكابسهولة.
المجازفةحجموتقدیممعرفةأنحیث،الانترنتعالمعلىتسویقكفيمضمونالغیرالمستقبل

.للغایةصعبمعینةتسویقیةحملةتقدیمعندتضعهاأنبدلاالتي

1
.133، 130ص، صمرجع سبق ذكرهد. عبد االله فرغلي علي موسى ، -
2

.47،50صصذكره، الصیرفي ، مرجع سبقد.محمد- 
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. مخاوف الأمن ، وهذا عامل معیق مهم و رئیسي
لفرد أو منظمة من الانترنت من قبل هناك عدة حالات التي تم فیها سرقة الأفكار الأصلیة

المنافسین و استخدامها لصالحهم .
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:خلاصة الفصل 

یزداد التوجه في وقتنا الحالي للتسویق الالكتروني الذي یعتبر مدخل للتمیز و الإبداع في عالم 
الرقمیة ، حیث من خلال دراستنا للفصل الأول المنظمات المعاصرة التي تتناسب مع عصر التكنولوجیا 

تم التركیز على المفاهیم الأساسیة للتسویق الالكتروني ، حیث تتم في بیئة افتراضیة تقوم على التقنیات 
الرقمیة و التي تعتبر ركیزة لنجاح أي مؤسسة.

وجودها، من أجل إمكانیة بدا من كما أن التسویق الالكتروني یستلزم متطلبات و مهارات معینة لا
تطبیقه و التي تتمیز بالتكلفة المنخفضة و السهولة في التنفیذ فهو یتیح الفرصة لجذب الزبائن و الاحتفاظ 

وهو یستهدف الفئة التي تستخدم تكنولوجیا المعلومات و الاتصال وهذه الفئة في تزاید مستمر.بهم ،



الفصل الثاني :  
الأداء التسویقي 

للمؤسسات الناشئة
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:الفصل مقدمة

إن الاتجاه الجدید في تنمیة الاقتصادیات الحدیثة هو الاعتماد على المؤسسات الناشئة فقد حظي 
هذا الموضوع باهتمام كبیر، حیث تعتبر المؤسسات الناشئة الركیزة الأساسیة في تحقیق التنمیة 

مكنها أن الاقتصادیة و الاجتماعیة فهي مؤسسات ذات میزات مختلفة عن المؤسسات التقلیدیة ، حیث ی
ن المؤسسات الكبیرة وذلك بالنظر إلى ما تملكه من فعالیة وسرعة التأقلم مع عتتطور بصورة أسرع 

ویعتبر الأداء التسویقي الجید متغیرات المحیط الاقتصادي وكذلك طبیعتها في خلق الإبداع و الابتكار، 
توصل إلیها من خلال أنشطة المؤسسة جزءا مهما من الأداء الكلي للمؤسسة لكونه یمثل النتائج التي تم ال

وهذا ما یجعلها تسعى وبشكل متواصل لتحسین أدائها التسویقي ، التي تنعكس على بقائها و استمراریتها 
و الجزائر كغیرها من الدول الأخرى أولت اهتمام كبیر بهذا النوع من المؤسسات نظرا لمساهمتها في نمو ،

الناتج المحلي الإجمالي الوطني .

خلال ثلاثة مباحث :وسنتناول في هذا الفصل المفاهیم الأساسیة حول المؤسسات الناشئة من 

ماهیة المؤسسات الناشئة .-
واقع المؤسسات الناشئة في الجزائر .-
الأداء التسویقي .-
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المبحث الأول : ماهیة المؤسسات الناشئة

قد أصبحت فمصدرا رئیسیا للإبداع وخلق مناصب العمل ، Startupsتعتبر المؤسسات الناشئة
السبیل لدعم التنمیة في أغلب دول العالم ، نظرا لأهمیتها الاستثماریة والتنمویة الناتجة عن تكلفة إنشائها 
المنخفضة ومرونتها ومشاریعها المبتكرة ، وسهولة انتشارها جغرافیا ، ومساهمتها في رفع معدلات النمو 

باعتبارها القوة الاقتصادیة المحركة لاقتصادیات الدول ، تعتبر الأكثر كفاءة في توظیف رأس الاقتصادي
المال وتساهم في توفیر فرص العمل ، وبالتالي التقلیل من البطالة ، إلا أنه ونتیجة لتبنیها أفكار جدیدة 

لمساندة للوقوف في وجه ومبتكرة إبداعیة فهي تكون فائقة المخاطرة وهذا لا ینفي حاجتها للرعایة وا
.المنافسة وإحاطتها بعنایة خاصة والتغلب على العقبات التي تقف أمام استمرارها واستدامتها

المطلب الأول : مفهوم المؤسسات الناشئة

اصطلاحا حسب القاموس الانجلیزي : على أنها مشروع صغیر startupتعرف المؤسسة الناشئة
Startبدأ للتو، وكلمة - upتتكون من جزأین"  Start "وهو ما یشیر إلى فكرة الانطلاق و" up "

مباشرة،الثانیةالعالمیةالحرببعدstart-upالمصطلحاستخداموهو ما یشیر لفكرة النمو القوي . وبدأ
1ذلك .بعدالمصطلحاستخداملیشیعالمخاطرالمالرأسشركاتظهوربدایةمعوذلك

تنشطوالتيمبتكرهشابةمؤسسةأي" jeune entreprise innovante "فهيالفرنسیةاللغةفيأما
ویقدمجدیدمنتجأومبتكرةخدمةتقدممؤسسةهيعاموبشكلالحدیثة،التكنولوجیاقطاعفيبالأساس

نجاحهاحالةفيضخمةأرباحعلىالحصولسبیلفيوذلكالعالیةالمخاطرةقبولمعكبیر،لسوق
2استثماراتها .بحجممقارنة

المؤسسة الناشئة على أنها منظمة مؤقتة تبحث Steve Blank"ستیف بلانك"ولقد عرف رائد الأعمال
ةیاسه ، إنها تختبر نماذج اقتصادیعن نموذج اقتصادي یسمح بالنمو المربح بشكل متكرر ویمكن ق

أي أن الشركة الناشئة یجب أن تعمل على نجاح مختلفة وتكتشف بیئتها وتتكیف معها تدریجیا ،
مشروعها بشكل سریع وله تأثیر على السوق الذي تود التواجد والعمل به بشكل فوري .

1
، : دراسة حالة الجزائر Startupsدور حاضنات الأعمال في دعم وتنمیة المؤسسات الناشئة د. بوالشعور شریفة ، -

.420ص، 2018ماي  ، 2مجلة البشائر الاقتصادیة ، المجلد الرابع ، العدد 
2

، 2021- 2020أحقیة المؤسسات الناشئة في الاستفادة من التحفیز الاقتصادي دراسة حالة الجزائر رقامي محمد ، -
.725، ص 02،2021العدد ،24مجلة معهد العلوم الاقتصادیة ، المجلد 
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المؤسسة " The Lean startup "أحد المنظرین لهذا المفهوم"Eric Ries"""اریك ریاسحسب
.1" الشدیدالیقینبعدمتتسمظروفظلفيخدمةأوجدیدمنتجلإنشاءمصممةمؤسسةهي"الناشئة 

وهو " أن تكون شركة ناشئة لا یتعلق الموضوع بالعمر ولا patrick Fridensonحسب باتریك فریدسن
بالحجم ولا بقطاع النشاط ویجب الإجابة على أربع تساؤلات التالیة :

نمو قوي محتمل ؛
استخدام تكنولوجیا حدیثة ؛
وق جدید یصعب تقییم المخاطرة ؛تحتاج تمویل متأكد من الس
 2.أن تكون متأكد من أن السوق جدید حیث یصحب تقییم المخاطرة

مؤسسةأنهاالمفروضمنو،المشروعلتكوینبدایة كمرحلةتعتبربأنها"Ferré" فیري عرفها كما
المبدئیةالمرحلةوتمثلمؤقتةمرحلةإلاهيماالناشئةالمؤسساتأنالتعریفیبینبحیث.النموتمتهن

للمشروع .
فیعرف المؤسسة "Y Combinator" مؤسس حاضنة الأعمال"Paul Graham"بول قراهام أما

الناشئة أنها " مؤسسة مصممة للنمو بسرعة و حداثة تأسیسها لا تجعل منها مؤسسة ناشئة ، كما أنه لیس 
أو یتم تمویلها عن طریق رأس المال المخاطر . شرطا أن تعمل المؤسسات الناشئة بمجال التكنولوجیا ، 

3الشيء الأساسي الوحید هو النمو ، كل شيء آخر نربطه مع المؤسسات الناشئة یتبع النمو.

بنى ة تت الناشئة هي مؤسسات حدیثة النشأیمكن القول بأن المؤسسا، من خلال التعاریف السابقة 
كما لا ،یتمیز بخصائص معینة وهدفها النمو الذي تحققه سریعاعلى أساس فكرة مبتكرة من طرف مقاول 

یمكن حصرها في المجال التكنولوجي ، بحیث تواجه خطرا عالیا بالفشل كونها تعتمد على منتوجات أو 

1
ولیات جامعة ح، المؤسسات الناشئة في الجزائر بین جهود التنظیم و هیاكل الدعمأمینة عثامنیة ، منال بلعابد ، - 

.359،  ص 2021جانفي 31، 03،العدد 07یة ، المجلد بشار في العلوم الاقتصاد
2

) ( نماذج لشركات ناشئة ناجحة عربیا–تحدیات المؤسسات الناشئة في الجزائر رمضاني مروى ، بوقرة كریمة ، - 
ص، ص2021جانفي 31، 2020، ،03، العدد 07، حولیات جامعة بشار في العلوم الاقتصادیة ، المجلد -

278،279.
3

، حولیات جامعة المؤسسات الناشئة في الجزائرإنشاءدراسة میدانیة لواقع حسین یوسف ، صدیقي اسماعیل ، - 
.70،71ص ص ، 2020دیسمبر 30، 01، العدد 08بشار في العلوم الاقتصادیة ، المجلد 
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و بالتالي هي تعمل في ظروف ،خدمات مبتكرة تخترق بها أسواق غیر مشبعة أو تخلق أسواقا جدیدة كلیا
ید ولذا یقوم المؤسسون بتصمیم نموذج أعمال قابل للتطویر بشكل فعال .عدم التأكد الشد

المطلب الثاني : خصائص و ممیزات المؤسسات الناشئة
الناشئة المؤسسةأولا :خصائص

1یلي :فیماالمتمثلةالخصائصمنبجملةالناشئةالمؤسساتتتمیز

.التشغیلقیدمشروعيه
.الخ...المصالحأصحابأومساهمینأوخاصةأموالذات،قانونیةمؤسسةهي

تولیدعلىقدرتهاوالانطلاقبین مرحلةالسنواتببعضتقدرفترةالناشئةالمؤسساتتتطلب
.الأرباح

:علىیعملالذي)البشريالعنصر(الإدارة فریقإلىالناشئةمسؤولیة تسییر المؤسسةتعود
.المشروعبدایةإتقانضرورةالقصیر :المدى-
.المؤسسةواستمراریةالنموالتطور،ضمان:الطویلالمدى-

منبنشاطهاالمتعلقةالأقسامكلعلىتركزبلفقطواحدبعدعلىالناشئةالمؤسسةتعتمدلا
مجالفيالتطویرخطةوالتسویق،الزبائناستهداف،الخدماتأوالمنتجابتكاروتطویر

.الأعمال
ثانیا : ممیزات المؤسسات الناشئة 

:بما یلي Startupsمیز الشركات الناشئة تت
: نعم هي كذلك ، یرتكب الكثیر من الناس أخطاء في تصنیف الشركات شركات حدیثة العهد

الصغیرة وقولبتها على أنها شركات ناشئة ، لكن لیس عن هذا النوع ما نتحدث الیوم . 
: إما التطور والتحول إلى تتمیز الشركات الناشئة بكونها شركات شابة یافعة وأمامها خیاران

شركات ناجحة ، أو إغلاق أبوابها والخسارة .
: من إحدى السمات التي تحدد معنى الشركة شركات أمامها فرصة للنمو التدریجي والمتزاید

.د إیراد أسرع بكثیر من التكالیف التي تتطلبها للعملهي إمكانیة نموها السریع وتولیStartupالناشئة

1 Daniel Corfmat ,Marc  Chambault ,Gouvernance et start-up recommandations pour une meilleure
gouvernance en start-up , l’harmattan, paris ,france ,2017 , p 19
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بكلمات أخرى ، إن الشركة الناشئة هي الشركة التي تتمتع بإمكانیة الارتقاء بعملها التجاري بسرعة أي 
زیادة الإنتاج والمبیعات من دون زیادة التكالیف ، كنتیجة على ذلك ، ینمو هامش الأرباح لدیها بشكل 

ى أرباح أقل لأنها صغیرة ، وهذا یعني أن الشركات الناشئة لا تقتصر بالضرورة عل،یبعث على الدهشة 
بل على العكس ، هي شركات قادرة على تولید أرباح كبیرة جدا . 

بأنها شركة تقوم Startup: تتمیزشركات تتعلق بالتكنولوجیا وتعتمد بشكل رئیسي علیها
، و إشباع حاجات السوق بطریقة ذكیة وعصریة ،Innovativeأعمالها التجاریة على أفكار رائدة 

على التكنولوجیا للنمو والتقدم ، والعثور على التمویل من startupsد مؤسسو الشركات الناشئةیعتم
خلال المنصات على الإنترنت ومن خلال الفوز بمساعدة ودعم من قبل حاضنات الأعمال .

على أنها شركة تتطلب Startup: یشمل معنى الشركة الناشئةشركات تتطلب تكالیف منخفضة
صغیرة جدا بالمقارنة مع الأرباح التي تحصل علیها ، وعادة ما تأتي الأرباح بشكل سریع وفجائي تكالیف 

1.، جوجل ، مایكروسوفت ... الخ Appleنذكر أمازون ، startupsبعض الشيء ، ومن الأمثلة على

المطلب الثالث : أنواع المؤسسات الناشئة
حتى یتمكنوا من إیجاد أفضل منصة لتنفیذ أنواع المؤسسات الناشئة یحتاج رواد الأعمال إلى معرفة 

.الفكرة، لأن الأسواق لم تعد احتكاریة كما كانت من قبل، والابتكار هو أحد المتطلبات الحتمیة للنجاح

2ا لقول وادي السیلیكون ستیف بلانك هي :قهناك ستة أنواع من الشركات الناشئة، وف

الكبیرة :الشركات الناشئة -1

تعد الحاجة إلى الابتكار أحد التهدیدات التي تواجه الشركات الكبرى، تتمتع الشركات الكبیرة بعمر 
الحجم الكبیر لهذه الأعمال هو سیف ذو حدین بالنسبة لهم ،افتراضي أقصر من أنواع الأعمال الأخرى

ا بسرعة، ومن ناحیة أخرى یمكن عواسماامن ناحیة، تكتسب الابتكارات التي تقدمها هذه الشركات اهتم
أن یؤدي الافتقار إلى المرونة والابتكار إلى حافة الانهیار.

إلى ابتكار ناتحتاج هذه الشركات أحیا، بالأعمال التجاریة الكبیرة” الریادة في الأعمال“یرتبط مفهوم 
أحد أكبر ،أفكار وتقدیم منتجات أو أسالیب جدیدة للدفاع عن مركزها أو ترسیخ نفسها في السوق

1
الاستراتیجیات المستخدمة في دعم و تمویل المؤسسات الناشئة ( حلول لإنجاح مصطفى بورنان ،علي صولي ، - 

.134، 133صص ، 2020، 01، العدد 11، المجلد قتصادیةدفاتر اة، مجلالمؤسسات الناشئة )
2

.19:38- 2022مارس 27تم الاطلاع علیه :2021أوت coursee ،17، الشركات الناشئةطالب غزالي ، -
https://coursee.org/blog/business/startups /
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التحدیات التي تواجه الشركات بعد اكتساب الریادة في الأسواق غیر الاحتكاریة (مثل سوق التكنولوجیا أو 
ریادة السوق .الهاتف المحمول) هو الحفاظ على الابتكار وبالتالي الحفاظ على 

الشركات الناشئة القابلة للتطویر:-2

ثلاثة أمثلة رئیسیة لهذه النوع من الشركات الناشئة.FacebookوUberوGoogleتعد

یؤمن رواد الأعمال الذین یتعاملون مع هذا النوع من الشركات الناشئة بقدرة فكرتهم على التغییر وإحداث 
تحتاج في ،فإن الخطوة التالیة هي تطویر نموذج وخطة العمل،فكرة بارزةإذا كانت لدیك ، فرق كبیر

هذه الخطوة إلى شرح مدى جاذبیة فكرتك للمستثمرین والشركاء الرئیسیین .

أولئك الذین یبحثون فقط عن الحد ،من أصحاب الفكرةیاقو نایتطلب بدء هذه الشركات الناشئة إیما
الأدنى من الدخل والمعیشة لا یمكنهم بدء شركة ناشئة قابلة للتطویر والنجاح. یعد تقدیم مفهوم جدید میزة 

، على سبیل المثال، حیث FacebookأوTwitterخذ،مشتركة أخرى للشركات الناشئة القابلة للتطویر
أعادت هذه ،والشبكات الافتراضیة القائمة على الإنترنتللاتصالاتدا جدیما قدم كل منهما مفهو 

للحیاة المعاصرة .داا جدیدالشركات الناشئة تعریف التواصل وأضافت بع

الشركات الناشئة في أسلوب الحیاة :-3

هذه المجموعة من الشركات الناشئة مخصصة لأولئك الذین یكرسون أنفسهم في عمل واحد وبغض 
. على سبیل المثال، شخص یحب الریاضة ، لدیهم اهتمام قوي بعملهمقاصد الاقتصادیةمالالنظر عن 
أن ، وقد یمکن في المستقبل ا للتغذیة والاستشارة للعلاج بالتمارین الریاضیة بجوار الناديز ویؤسس مرك

هؤلاء الناس مدفوعون بحب مجال عمل معین، والمال لیس الدافع ،یضیف تعلیم مدربین إلى مجموعته
.الرئیسي لهم

ا وجود خارطة طریق مناسبة (خطة ونموذج عمل) دلإنشاء مثل هذه الشركات الناشئة، من المهم ج
الأسلوبالناشئة في كاتلشر لإذا كان لدى المؤسس أو مجموعة المؤسسین ،فو وجود رأس مال كا

جلب الموارد الكافیة ، فإن فرص نجاح الشركة الناشئة عن طریقلعلاقة و الاستعداد اللازمالحیاة ا
(الأدوات والأفراد ورأس المال) ستكون عالیة جدًا. 

الشركات الناشئة الصغیرة :-4



الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئةالفصل الثاني

48

المكاتب الصغیرة ورأس المال ،حاتم إنشاء هذه الشركات على نطاق صغیر وبأهداف أقل طمو 
ا ما یكونون أصدقاء أو معارف هي السمات الرئیسیة للأعمال التجاریة بالمنخفض والموظفون الذین غال

عادة ما تبدأ هذه الفئة برأس مال .معارفضاالعملاء الأوائل لهذا النوع من الأعمال هم أی،الصغیرة
شل فیه مرتفع للغایة تم إنشاء بعض هذه الشركات فقط شخصي أو عائلي أو دین أو قرض، واحتمال الف

بین رانادرا یكاد یكون تطویر خطة عمل أو وجود نموذج عمل واضح أم،لملء البطالة أو التقاعد
یصل و ،تعتمد إدارة هذه الأعمال بشكل عام على الأسالیب التجریبیةو ،مؤسسي الأعمال الصغیرة

ى نقطة النهایة في بدایة منحنى نموها .حوالي ثلثي الشركات الصغیرة إل

الشركات الناشئة القابلة للشراء :-5

من بدء شركة ناشئة لایفضل بعض رواد الأعمال نقل فكرتهم إلى نقطة مقبولة ثم بیعها، بد
ومرافقتها إلى ذروتها . على سبیل المثال، یمكنك إنشاء متجر على الإنترنت یتمتع بمیزات وتصمیم قوي 

للنجاح في هذا النمط من ریادة الأعمال یجب أن تكون ،ثم بیعه إلى رواد الأعمال أو المدیرین الآخرین
لدیك القدرة على ابتكار الأفكار والمهارات اللازمة لتنفیذ الفكرة ، في نفس الوقت الشركات التي تندرج في 

ات. دفعت التكلفة العالیة والخبرة هذه الفئة هي بشكل عام أعمال الإنترنت والویب أو تطویر التطبیق
و ،اللازمتان لتصمیم برنامج أو موقع ویب العدید من رواد الأعمال إلى شراء مثل هذه الشركات الناشئة

من الواضح أنه لا یمكنك توقع النجاح بمجرد شراء فكرة جیدة وتنفیذها .

:الشركات الناشئة الاجتماعیة-6

لا ،الناشئة في الغالب بهدف تحویل العالم إلى مكان أفضل للعیش فیهیتم تشكیل هذه الشركات 
تهدف هذه الشركات الناشئة إلى أن تكون قابلة للتطویر وتحقیق ربح. إنهم یفكرون في المقام الأول في 

، ”Me to Us“. إن حركةیسعون إلى جني الأرباحیا، وثانتحسین العالم من خلال حل مشكلة عامة
تستخدم هذه الشركة ،، هي شركة اجتماعیة ناشئة ناجحة2006ها شقیقان كندیان في عام التي بدأ

.الناشئة أرباحها لأغراض خیریة وتسمح لعملائها بمعرفة تأثیر المبلغ الذي یدفعونه على حیاة المحتاجین
1.ا لمجلة فوربسقوف2019لقد جعلهم هذا النهج المبتكر أفضل شركة ناشئة اجتماعیة لعام 

المطلب الرابع : دورة حیاة المؤسسات الناشئة 

1
.طالب غزالي ، مرجع سبق ذكره- 
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هو النمو المســتمر، إلا أن الواقع غیر Startupقد یخیل إلینا أن ما یمیز المؤســســات الناشــئة
ذلك، فهذه المؤسسات كثیرا ما تتعثر وتمر بمراحل صعبة وتذبذب شدید قبل أن تعرف طریقها نحو القمة، 

:Graham Paulذلك من خلال المنحنى التالي والمصمم من قبلبرازاویمكن 
.الناشئةمنحنى المؤسسة Startup

) : دورة حیاة المؤسسات الناشئة1-2الشكل رقم (

"" ،مجلة             -دراسة حارة الجزائر–دور حاضنات الأعمال في دعم و تنمیة المؤسسات الناشئة بوالشعور شریفة ،""المصدر :
422،ص 02،2019،العدد04البشائر الاقتصادیة ،المجلد 

:مراحلستةمن خلال الشكل أعلاه یمكن القول بأن الشركات الناشئة تمر ب 1

، حیث یقوم شخص ما، أو مجموعة من الأفراد وتبدأ قبل انطلاق المؤسسة الناشئة:المرحلة الأولى
، وخلال هاته المرحلة یتم التعمق في البحث، مجنونةبطرح نموذج أولي لفكرة إبداعیة أو جدیدة أو حتى 

ودراسة الفكرة جیدا ودراسة السوق والسلوك وأذواق المستهلك المستهدف للتأكد من إمكانیة تنفیذها على 
أرض الواقع وتطویرها واستمرارها في المستقبل. والبحث عن من یمولها، وعادة ما یكون التمویل في 

.ع إمكانیة الحصول على بعض المساعدات الحكومیةالمراحل الأولى ذاتي، م

مرحلة الانطلاق، في هذه المرحلة یتم إطلاق الجیل الأول من المنتج أو الخدمة، :المرحلة الثانیة
حیث تكون غیر معروفة، وربما أصعب شيء یمكن أن یواجه المقاول في هاته المرحلة هو أن تجد من 

ویمولها مادیا، وعادة ما یلجأ رائد الأعمال في هذه المرحلة إلى ما یعرف یتبنى الفكرة على أرض الواقع 
فغالبا ما یكون الأصدقاء والعائلة هم المصدر الأول الذي ، )FFF) Fools, Family, Friendsب

1
.422، 421صص،د . بوالشعور شریفة ،مرجع سبق ذكره-
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یلجأ إلیهم المقاول للحصول على التمویل، أو یمكن الحصول على تمویل من قبل الحمقى وهم الأشخاص 
ن للمقامرة بأموالهم إذا صح القول خاصة عند البدایة حیث تكون درجة المخاطرة عالیة. في هذه المستعدی

المرحلة یكون المنتج بحاجة إلى الكثیر من الترویج كما یكون مرتفع السعر، ویبدأ الإعلام بالدعایة 
.للمنتج

روة ویكون هناك حماس مرتفع، ثم : مرحلة مبكرة من الإقلاع والنمو یبلغ فیها المنتج الذالمرحلة الثالثة
ینتشر العرض ویبلغ المنتج الذروة في هاته المرحلة یمكن أن یتوسع النشاط إلى خارج مبتكریه الأوائل، 
فیبدأ الضغط السلبي حیث یتزاید عدد المعارضین للمنتج ویبدأ الفشل، أو ظهور عوائق أخرى ممكن أن 

.تدفع المنحنى نحو التراجع

الانزلاق في الوادي، وبالرغم من استمرار الممولین المغامرین (رأس المال المغامر) :عةالمرحلة الراب
بتمویل المشروع إلا أنه یستمر في التراجع حتى یصل إلى مرحلة یمكن تسمیتها وادي الحزن أو وادي 

نمو في الموت، وهو ما یؤدي إلى خروج المشروع من السوق في حالة عدم التدارك خاصة وأن معدلات ال
.هذه المرحلة تكون جد منخفضة

تسلق المنحدر، یستمر رائد الأعمال في هذه المرحلة بإدخال تعدیلات على منتجه :المرحلة الخامسة
وإطلاق إصدارات محسنة، لتبدأ الشركة الناشئة بالنهوض من جدید بفضل الاستراتیجیات المطبقة 

ل الثاني من المنتج وضبط سعره، وتسویقه على نطاق واكتساب الخبرة لفریق العمل، ویتم إطلاق الجی
.أوسع

: مرحلة النمو المرتفع، في هاته المرحلة یتم تطویر المنتج بشكل نهائي ویخرج من المرحلة السادسة
مرحلة التجربة والاختبار، وطرحه في السوق المناسبة، وتبدأ الشركة الناشئة في النمو المستمر ویأخذ 

%من الجمهور المستهدف قد اعتمد الابتكار الجدید، 30إلى 20ع، حیث یحتمل أن المنحنى بالارتفا
1.لتبدأ مرحلة اقتصادیات الحجم وتحقیق الأرباح الضخمة

1
.422ص بوالشعور شریفة ، مرجع سبق ذكره ،- 
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المبحث الثاني: واقع المؤسسات الناشئة في الجزائر 

یرة اهتماما كبیرا بدعم الشباب الباحث على إنشاء مؤسساته الصغیرة أبدت الجزائر في الآونة الأخ
وإشراكهم في مسار التنمیة والنهضة الاقتصادیة في –المؤسسات الناشئة -والمتوسطة من خلال صیغة 

الجزائر .  

روالإطار القانوني لها في الجزائالمطلب الأول :معاییر تصنیف المؤسسات الناشئة 
مایكل من بین الدراسات البحثیة الرائدة المنشورة حول تعریفات المؤسسات الناشئة ، دراسة

(Lugerوكلوغر و جون  &( Jun Koo)Michael I(وفي هذه الدراسة حدد الباحثان 2005ي ف ،
التقلیدیة ثلاثة معاییر رئیسیة لوصف المؤسسات الناشئة تساعد في تمییز هذه الأخیرة عن المؤسسات 

الجدیدة الأخرى وتحسن من عملیة التأثیرین الاقتصادي والاجتماعي من خلال التركیز بشكل رئیسي على 
1المؤسسات ذات الصلة وهذه المعاییر هي:

أولا : معـــــــاییر التصنیف :

:New)(المؤسسة الناشئة ،مؤسسة جدیدة-1

، '' كممیز لها ، وهذه الكلمة تعنيتستخدم معظم الدراسات حول المؤسسات الناشئة كلمة '' جدیدة 
إنشاء مؤسسة جدیدة تماما لم تكن موجودة سابقا كمؤسسة . وهذا المعیار یستثني  المؤسسات التي أنشئت 

إنشاءتاریخ إلىوصول ویمكن ال،الوضع القانونيأوالموقع أوالملكیة أوبإجراء تغییرات في الاسم 
سجلات السجل التجاري مثلا .إلىالمؤسسات الجدیدة بسهولة وذلك بالرجوع 

:ACTIVE)المؤسسة الناشئة مؤسسة نشطة (-2

یرى الباحثان  أنه من المهم إضافة كلمة نشطة كمعیار ثان وبالتالي ، لكي تعتبر المؤسسة 
تجارة  السلع أو الخدمات ، فقط ، بل ینبغي أن تنخرط أیضا فيلا تكون جدیدة أمؤسسة ناشئة ، ینبغي 

حول Dum & Bradstreet Corporationه الباحثة وقد دعم هذا الاتجاه التعریف الذي قدمت

حولیات جامعة بشار في العلوم الاقتصادیة،،-الواقع والمأمول–لمؤسسات الناشئة في الجزائرامفروم برودي،-1
.346،347ص ص ،03،2020العدد ،07لمجلدا
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" مؤسسات نشطة تم افتتاحها حدیثا'' ومن المهم استثناء هاالمؤسسات الناشئة حیث وصفتها بأن
في رأس تستثمر ''، التي لا توظف عمالا ولا paper " firms''المؤسسات غیر النشطة أو ''الورقیة

إن.  لاقتصادیة لأغراض أبحاث التنمیة الأقلعلى ،المال من مجموع المؤسسات الناشئة في منطقة ما
كعامل تمیز  ثان سیغیر من طریقة تحدید تاریخ إنشاء المؤسسات الناشئة الجدیدة معیار " نشطة "إضافة

، إذ لا تبقى السجلات مصدر بیانات مناسب ، بل یحدد تاریخ  الإنشاء بتاریخ صرف أول راتب بدوام 
.لأول عامل من عمال هذه المؤسسة كامل

سیؤدي إلى عدم الأخذ بالاعتبار الأعمال یعاب على هذا الأسلوب في العدید تاریخ الإنشاء أنه 
جر ، ومع ذلك فإن التحیز الناتج عن هذا الأسلوب لا یتعدي أة المنزلیة التي لا توظف عمالا بالتجاری
المبالغة في التقدیر باستخدام وهو اقل بكثیر من 1982في MASONماسون% وفق دراسة7.7

)(بیرلي اسةر دراسعلى ذلك ، تشیعلاوةسجلات السجل التجاري،  Birley, S إلى 1984في ،
كبیرة ، مما یقلل من عواقب و أعمال تجاریةإلىأبداتتطور لا المنزلیة ة ریأن معظم الأعمال التجا

إعفائها .

:( Independent )المؤسسة الناشئة ، مؤسسة مستقلة-3

ؤسس واحد أو مجموعة من المؤسسین الفردیین ، ولكن  یمكن إنشاء مؤسسات جدیدة من قبل م
هناك  وجب التمییز بین المؤسسات الجدیدة التي أنشأها المؤسسون الأصلیون والتي یرجح أن تقدم أفكارا 
جدیدة إلى المنطقة ، إن اعتبار المؤسسات التابعة لشركة " أم'' كمؤسسة ناشئة سیؤدي إلى تشویه الصورة 

لمؤسسة الناشئة وأدائها ، حیث تعتمد هذه مؤسسات ''الفروع ''على دعم الشركات من حیث احتیاجات ا
الأم في الموارد والقدرات ، في حین یتعین على المؤسسة الناشئة أن تبدأ من الصفر لها وصول محدود 

تؤسس إلى مثل هذا الدعم ، إن التمییز  یسمح استهداف الحوافز والدعم المقترحین المؤسسة الناشئة التي 
من رواد الأعمال بشكل مباشر ، في حین یمكن  للشركات التي لها فروع أن تستفید من خطط الحوافز 

في أووالدعم الأخرى التي تستهدف الشركات القائمة والناضجة التي  تخطط للنمو في قطاعات محددة 
.دةمناطق جغرافیة محد

تكون مؤسسة حدیثة الإنشاء ونشطة فحسب ، بل یجب أن تكون ألانستخلص مما سبق انه یجب 
مستقلة أیضا حتى یتم اعتبارها مؤسسة ناشئة ، وإذا خذنا ا هذه المعاییر الثلاثة معا ، فانه یمكن تعریف 

:أنهاة الناشئة على المؤسس
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لم تكن موجودة من قبل خلال فترة زمنیة معینة ( جدیدة ) -1
خلال فترة زمنیة معینة ( نشطة ) ر ي تعیین موظف واحد على الأقل بأجوتبدأ ف-2
و لیست مؤسسة فرعیة أو فرع لشركة قائمة ( مستقلة )-3

ثانیا : الإطار القانوني للمؤسسات الناشئة في الجزائر

الدولة وحكومتها إستراتیجیة من الإطار التشریعي والتنظیمي الأطر القانونیة التي تعكس توجهیمثل كل
في اتجاه دعم المؤسسات الناشئة .الجدیدة 

التشریعي والتنظیميالإطار-1
:شریعيتالالإطار1- 1

محاولة جادة من قبل المشرع الجزائري، تم صیاغة مجموعة من المعاییر التي یمكن من خلالها في
1:إنهاتعریف المؤسسة الناشئة على 

" كل مؤسسة خاضعة للقانون الجزائري، وتحترم المعاییر التالیة:
سنوات.08یتجاوز عمر المؤسسة ثمانيألایجب1-
- فكرة أيأوأعمالخدمات أو نموذج المؤسسة على منتجات أوأعمالیعتمد نموذج أنیجب 2

.مبتكرة
.لمبلغ الذي تحدده اللجنة الوطنیةاالأعمالیتجاوز رقم ألایجب 3-
، من قبل أشخاص طبیعیین أو صنادیق الأقلعلى %50كة مملوكا بنسبة یكون رأس مال الشر أن -4

.حاصلة على علامة مؤسسة ناشئةأخرىاستثمار معتمدة أو من طرف مؤسسات 
.و المؤسسة كبیرة بما فیه الكفایةنمإمكاناتتكون أنیجب -5
ل .عام250یتجاوز عدد العمال ألایجب -6

استنادا إلى التعریف، یمكن القول إن المشرع الجزائري قد اعتمد معاییر عملیة شبیهة بالتي  
وإمكانیة مسالة الابتكار الذي یقوم علیه نموذج أعمال الشركة ،تعتمدها باقي الدول ، حیث ركز على 

النمو الكبیر،كما أدرج معیار العمر وملكیة رأس المال إلى جانب حجم الشركة.من حیث عدد العمال ورقم
متوسطة أوالشركة الناشئة في الجزائر ، هي شركة صغیرة جدا ، صغیرة أنالأعمال لیمكن استنتاج 

قیامها على عنصر الابتكار وقابلیتها للنمو بالشكل الكافي .ولكن تتمیز ب

، حولیات جامعة بشار حول إستراتیجیة جدیدة لتطویر المؤسسات الناشئة في الجزائرقدري شهلة ، ملیكه مدفوني، 1-
.07، 06، ص ص 2021، 02، العـــدد 08في العلوم الاقتصادیة، لمجلد 
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الإطار التنظیمي:-1-2
تنظیمي لهذا إطاروضع دعم وترقیة المؤسسات الناشئة، تمإلىتجسیدا لتوجهات الدولة الرامیة 

لجنة وطنیة تختص بمنح علامة شركة ناشئة إنشاءجانب إلىالنسیج المؤسساتي بإنشاء وزارة خاصة به، 
، كما سیتم توضیحه في الأتي:أعمالومشروع مبتكر وحاضنة 

وزارة المؤسسات الصغیرة والمؤسسات الناشئة واقتصاد المعرفة:1- 1-2

سعي الدولة للنهوض بقطاع المؤسسات الناشئة برزت لأول مرة تسمیتها على إحدى الوزارات في إطار
رة المؤسسات الصغیرة والمؤسسات الناشئة واقتصاد المعرفة، التي تعد الهیئة الرسمیة الجزائریة، وهي وزا

1مشرفة على هذا القطاع في الجزائرالالأول

:أعمالاللجنة الوطنیة لمنح علامة شركة ناشئة ومشروع مبتكر وحاضنة2- 1-2

لجنة وطنیة لمنح علامة شركة ناشئة إنشاءسبتمبر، 15المؤرخ في254-20تم بموجب المرسوم رقم
في تشخیص المشاریع المبتكرةالمساهمةإلى،بالإضافة أعمالومشروع مبتكر وحاضنة 
المكلف ،یرأس اللجنة الوطنیة الوزیرالنظم البیئیة للمؤسسات الناشئةوترقیتها؛المشاركة في ترقیة

.وتتشكل من الأعضاء ممثلین عن عدة وزارات ممثله،بالمؤسسات الناشئة أو

المطلب الثاني : حاضنات الأعمال و آلیات الدعم الحكومي للمؤسسات الناشئة في 
:الجزائر

لیتمم قانون 2017لمؤسسات الصغیرة و المتوسطة سنةقامت الجزائر بإصدار قانون خاص با
والذي تضمن عدة آلیات للنهوض بها من خلال:2001المؤسسات الصغیرة والمتوسطة لسنة

تحسین بیئة نشاطاتها- 

تشجیع إنشاءها والحفاظ على دیمومتها- 

وقدرتها في مجال التصدیر و ترقیة ثقافة المقاولة .هاتنافسیتتحسین  - 

- المتعلق بإنشاء لجنة وطنیة لمنح علامة .254-02المرسوم التنفیذي رقم) 2020سبتمبر,21(03المادة1
55الجریدة الرسمیة ، العدد ،"، وتحدید مهامها وتشكیلها وسیرهاأعمال"مؤسسة ناشئة" و "مشروع مبتكر" و"حاضنة 

.2020سبتمبر15صادرة بتاریخ ال
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حاضنات الأعمال كآلیة لدعم المؤسسات الناشئة :-أولا

العالم التقلیل من المخاطر التي تواجه المؤسسات الناشئة والصغیرة تحاول معظم الدول في 
والمتوسطة، ورغم أن العدید یرون أن المشكل العویص والكبیر الذي یواجه المؤسسات الناشئة والصغیرة 
والمتوسطة هو مشكل التمویل، لكن الدارسات الحدیثة ترى أن المشكل الذي تعانیه معظم المؤسسات 

توسطة في معظم دول العالم هو الاستمراریة، فهي تواجه مشاكل في بدایة تأسیسها وخاصة الصغیرة والم
السنوات الأولى، إضافة إلى عدم درایة المسیرین لهاته المؤسسات بمبادئ الإدارة والتسییر، وأیضا كیفیة 

سات، ومن هنا الحصول على الدعم المالي اللازم، یضاف إلى ذلك المشاكل التنظیمیة والتسویقیة للمؤس
)  والتي بدأ الترویج لها في الولایات LES NCUATEURSظهر ما یطلق علیه حاضنات الأعمال(

المتحدة الأمریكیة في خمسینیات القرن الماضي، ثم ما لبثت أن انتشرت بشكل كبیر في أوربا وباقي دول 
ي بدایة نشاطها وبالتالي العالم، فحاضنات الأعمال أصبحت نموذجا في احتضان المؤسسات الصغیرة ف

.التقلیل من خطر عدم استمراریتها

تعریف حاضنات الأعمال :-1

الذي هو تطویر ،( nurturing )المصطلح حاضنة مشتق من المعنى الأساسي لمصطلح رعایة
الشركات الصغیرة في بیئة محمیة ، ویتم إدارة الحاضنات من قبل مختصین صناعیین ، من المنظمات 

.الحكومیة والخاصة ، وأحیانا من قبل الجامعات أیضا تقوم بوضع مخططات حضانة أعمال

1وتعرف حاضنات الأعمال على أنها :

نوني ) تعمل على توفیر جملة من الخدمات والتسهیلات " مؤسسات قائمة بذاتها ( لدیها كیانها القا
للمستثمرین الصغار الذین یبادرون إلى إقامة مؤسسات صغیرة " 
وتهدف هیئة حاضنات الأعمال إلى مساعدة المؤسسات المبدعة الناشئة ورجال الأعمال الجدد ، وتوفیر 

الوسائل والدعم اللازمین ( الخیرات ، الأماكن ، الدعم المالي ) لتخطي أعباء ومراحل الانطلاق لهم 
، ونشر منتجات هذه المؤسسات .والتأسیس التي قد تدوم السنة أو السنتین ، كما تقوم بعملیات التسویق

1
،، مجلة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییرحاضنات  الأعمال كآلیة لدعم التجدید التكنولوجينظم ، رحیمحسیند,-

.168، ص2003، 02، العدد الاغواط، الجزائرجامعة 
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:دور حاضنات الأعمال في تعزیز إطلاق ودعم الشركات الناشئة-2

الأعمال على احتضان المشاریع بین مرحلة بدء النشاط ومرحلة النمو لمنشآت تعمل حاضنة 
–STARTالأعمال ، ودعم المقاولین الجدد ومساعدتهم على إطلاق مشروعات ناشئة UP

وعلیه تعمل حاضنة الأعمال على تزوید المقاولین بالأدوات اللازمة لنجاح المشروع ، والمخطط 
وعه . ر دف إطلاق مشهبمقدمة من قبل حاضنة الأعمال للمقاول التالي یوضح الخدمات ال

) :الخدمات المقدمة من قبل حاضنة الأعمال للمقاول 2-2الشكل رقم (

برنامج خدمات حاضنات الأعمال: 03الشكل رقم 

حولیات ،في تنمیة المؤسسات الناشئةالأعمالدور حاضنات عبد الجلیل مقدم،خولة عدناني،المصدر:
.160،ص 03،2020،العدد 07جامعة بشار في العلوم الاقتصادیة،المجلد 

تسعى حاضنات الأعمال لتوفیر مجموعة شاملة من الخدمات للمساعدة على إطلاق مشاریع جدیدة

1كما یلي :

1
حولیات جامعة بشار في ،دور حاضنات الاعمال في تنمیة المؤسسات الناشئة،عبد الجلیل مقدم،خولة عدناني- 

.160،162ص ، ص 03،2020العدد ،07المجلد العلوم الاقتصادیة،
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المشتركة من استقبال ، وتنظیم خدمات السكریتاریا : وهي كل الخدمات المتعلقة بدعم السكرتاریا- 1
یمیل ، طباعة النصوص ، تصویر المستندات ، حفظ اسلات عمر الهاتف ، الفاكس ، والامختلف المر 
إلخ ...الملفات ، 

تسهیلات وخدمات أساسیة :بنى تحتیة /-2

عقولة . تشید حاضنات الأعمال المصانع في فضاءات مكتظة بالمباني بالكامل بشروط مرنة وبأسعار م
وقد یكون العملاء بعیدین جدا عن منشأة الحاضنة للمشاركة في الموقع ، ولذلك تتلقى للمساعدة 
والاستشارات الكترونیا . وهذا النموذج یناسب المقاولین الذین یحتاجون النصائح من قبل أي حاضنة 

ولكن لیس لأولئك اللذین لا زالوا حاجة إلى مكاتب، ومستودعات .

الأعمال :خدمات -3

.إیجاد الحلول المناسبة المشاكل الفنیة ، المالیة ، الإداریة والقانونیة التي تواجه المشروع

تقدیم التمویل ووسیلة للوصول إلى الممولین :-4

لیس كل شخص قادر على الحصول على الموارد التمویلیة الضروریة لمزاولة نشاط أو مقاولة جدیدة 
برامج الحاصلات على توفیر التمویل وحشد الموارد المالیة ورأس المال حتى تصبح مرحة ، وتساعد

امر عادة من خلال شبكة من مقدمي الخدمات الخارجیین .غالم

الربط بالأفراد والربط الشبكي :-5

تهدف الحاضنات إلى دعم التعاون والتنسیق مع مختلف المؤسسات المختصة حیث تتعاون كثیرا  مع
الجامعات ، مؤسسات البحث والعلوم والحدائق التكنولوجیة . وفي بعض الحالات تعمل ربط ملاك 

تدعیم مفهوم (وضع یمكنهم من الاستثمار مستقبلا في الشركةالأعمال الجدد مع غیرهم ممن هم في  
).التعاون بین المشروعات

التعلیم  ووسیلة للوصول إلى المعرف :–6

ا یخص البحث ، الاستشارة والتدریب الأولي ، والمساعدة في تطویر المنتجات تقدم المساعدة فیم
والتسویق ، حاضنات الأعمال تعمل على ملء الفراغ وتعویض النقص الموجود الناجم عن عدم إمكانیة 
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كل شخص على إنفاق الوقت والمال اللازم لمزاولة الدراسة والحصول على درجة جامعیة في إدارة 
اعد برامج الحاضنات على سد هذه الفجوة أو الثغرة من خلال توفیر التدریب الأولى الأعمال وتس

للمقاولین .

بناء علامة تجاریة :-7

كما تعتبر حاضنات الأعمال فضاء لإطلاق الأعمال التجاریة ، وزیادة معدلات النجاح ، وتشجیع 
علامة التجاریة الخاصة بها . الأفكار المتمیزة وشمان دیمومة المؤسسات المحتضنة وبناء ال

إدارة البرامج.-8

مراحل احتضان الشركات الناشئة من قبل حاضنات الأعمال :-3

تتم رعایة ومتابعة المشروعات الملاحقة بالحاضنة خلال المراحل المختلفة من عمر هذه المشروعات 
:وضحها المخطط التاليهعلى ثلاث مراحل کیا 

):   مراحل الاحتضان3-2الشكل رقم ( 

مجلة، الجزائرلةدراسة حا–دور حاضنات الأعمال في دعم و تنمیة المؤسسات الناشئة بوالشعور شریفة ،""المصدر :
.425،ص 02،2019،العدد04البشائر الاقتصادیة ،المجلد 
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I.  : المرحلة الأولى قبل الاحتضان
بتطویر فكرة الأعمال ، ویكون ذلك قبل التحاق المؤسسة تتعلق هذه المرحلة أساسا بمساعدة رائد الأعمال

لقاء بین بین رائد الأعمال وإدارة الحاضنة وذلك بهدف تحلیل الفكرة إجراءالناشئة بالحاضنة ، إذ لابد من 
: من خلال كفاءات داخلیة ، ولجان خارجیة . وكذلك تساعد الإبداعوتقییم مدى صلاحیتها ، وتقییم 

رائد الأعمال على تعریف فكرة أعماله بشكل دقیق ، ووضع نموذج أعمال ، من خلال حاضنة الأعمال 
الإجابة على التساؤلات التالیة : منهم المستهلكین المستهدفین ؟، ما هي قنوات التوزیع ؟، من ینشئ 

ریب في خطة الأعمال : یكون بالتمام خطط الأعمال والتقدیرات المالیة ، والتدوإعدادویقول المشروع ؟، 
ومواضیع أكثر تخصص ( حقوق الملكیة ، والقوانین ، والتشریعات الإداریةهذه المرحلة یتعلق بالمهارات 

... ) الإداریة
II.: المرحلة الثانیة: وهي مرحلة الاحتضان أو انضمام المشروع للحاضنة

ة النضج والتوسع ( من تستمر هذه المرحلة من مرحلة البدء في تنفیذ فكرة المشروع وإلى غایة بلوغ مرحل
سنة إلى ثلاث سنوات ) ، وتعمل الحاضنة خلال هاته المرحلة على تقدیم كل الخدمات التي من شأنها 
أن تسهل على رائد الأعمال تنفیذ فكرته على أرض الواقع بأقل التكالیف فبعد تعاقد المقاول مع الخاصة 

مكاتب ، ومرافق ) التي توفرها الخاصة بأسعار وانضمامه إلیها یمكنه الاستفادة من البنى التحتیة ( 
معقولة ، وعموما تختلف الخدمات المقدمة خلال هذه المرحلة باختلاف طبیعة الحاضنة ، وكذلك طبیعة 

Fundraisingالمشروع ، كما تعمل الخاصة على حشد الموارد المالیة من خلال جمع التبرعات
، بهدف توفیر التمویل اللازم لتنفیذ الفكرة ، كما یتم الأشراف Crowd findingوالتمویل الجماعي

والتوجیه خلال مراحل تنفیذ المشروع ،وتقدیم  المساعدات والاستشارات الفنیة المتخصصة من قبل إدارة 
الحاضنة ، كما سیستمر التدریب خلال هاته المرحلة أیضا . وكل الخدمات المقدمة من قبل الحاضنة من 

1.ساعد الشركة الناشئة على تحقیق معادلات نمو عالیةشأنها أن ت

III. : المرحلة الثالثة مرحلة التخرج من الحاضنة

وهي المرحلة النهائیة بالنسبة للمشروعات داخل الحاضنة ، بعد تحقیق الأهداف المرجوة وتوسع نشاط 
قها من المحلیة إلى العالمیة الشركة الناشئة ونموها ، وبروزها في عالم الأعمال كفكرة خلاقة ، ویتوسع سو 

، یتم وضع خطة للخروج التي یحددها برنامج الحاضنة ( بعد العمل على تدویلها ، وتسویقها الكترونیا ) 
، ویكون ذلك وفق متطلبات التخرج حسب جملة من المعاییر على غرار عوائد الشركة أو مستوى 

هذه المرحلة یصبح المشروع قائم وقادر على التوظیف ، بدلا من وقت البرنامج . وبالرغم من أنه في

.425بوالشعور شریفة ، مرجع سبق ذكره ،ص1
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ممارسة نشاطه خارج الحاضنة ، إلا أن ذلك لا یعني انقطاعه عن الحاضنة بشكل تام ، بل یمكنه 
.الاستمرار في الاستفادة خدماتها وتوجیهاتها حتى بعد التخرج 1

ثانیا :الاستراتیجیات الجدیدة والمستحدثة الخاصة بدعم المؤسسات الناشئة في الجزائر 

عن قرارات جدیدة لتنفیذ إستراتیجیة تطویر المؤسسات الناشئة 03.2020. 20أعلنت الحكومة في 
وطرق تمویلها على رأسها إنشاء صندوق استثماري لدعمها . وأعلن الوزیر الأول عن اتخاذ قرارات

2لتجسید هذه الإستراتیجیة تتمثل في :

.إنشاء صندوق استثماري مخصص لتمویل ودعم المؤسسات الناشئة-1

إنشاء مجلس أعلى للابتكار والذي سیكون حجر الزاویة للتوجه الاستراتیجي في مجال تثمین -2
تنمیة اقتصاد المعرفة .الأفكار والمبادرات المبتكرة والإمكانات الوطنیة للبحث العلمي ، في خدمة 

وضع الإطار القانوني الذي یحدد مفاهیم المؤسسات الناشئة والحاضنات وكذا المصطلحات الخاصة -3
بالنظام البیئي لاقتصاد المعرفة ، من أجل تسهیل إجراءات إنشاء هذه الكیانات ، علاوة على عملیة إعداد 

جعة النصوص الموجودة من أجل تكییف آلیات النصوص التنظیمیة ذات الصلة ، التي ستفضي إلى مرا
التمویل مع دورة نمو المؤسسات الناشئة . 

، إلى وزارة المؤسسات { ANPT }تحویل الوكالة الوطنیة لترقیة الحظائر التكنولوجیة وتطویرها-3
.الصغیرة والمؤسسات الناشئة واقتصاد المعرفة

للـمؤسسات الناشئة، الذي یجري إنجازه من قبل {HUB}تحویل قطب الامتیاز الجهوي التكنولوجي-4
، إلى وزارة الـمؤسسات الصغیرة ”دنیا بارك“على مستوى حدیقة الریاح الكبرى”سوناطراك“شركة 

.والـمؤسسات الناشئة واقتصاد الـمعرفة

1
.426بوالشعور شریفة ، مرجع سبق ذكره ،ص -

2
، تم الاطلاع 2022مارس 2، الشروق اونلاین ، قرارات لدعم المؤسسات الناشئة8الحكومة تعلن عن ح. م . -

2022،18:03مارس 28علیه 
https://www.echoroukonline.com/%D8%A7%D9%84%D8%AD%D9%83%D9%88%D9%85%D8%A9-
%D8%AA%D8%B9%D9%84%D9%86-%D8%B9%D9%86-8-
%D9%82%D8%B1%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA-%D9%84%D8%AF%D8%B9%D9%85-
%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A4%D8%B3%D8%B3%D8%A7%D8%AA-%D8%A7
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اخل تمكین حاملي الـمشاریع الـمبتكرة والـمؤسسات الناشئة، من الاستفادة من الـمساحات الـمتاحة د-6
الـمؤسسات التابعة لقطاعي الشباب والتكوین الـمهني على الـمستوى الوطني

تهیئة الجماعات الـمحلیة لـمساحات مخصّصة للـمؤسسات الناشئة مع إعطاء الأولویة للمناطق التي -7
، وهران، قسنطینة،تتوفر فیها إمكانات كبیرة من حاملي الـمشاریع الـمبتكرة، لاسیما ولایات بشار، ورقلة

.تلمسان، سطیف، وباتنة، قبل توسیع هذا الـمسعى إلى كامل التراب الوطني
الـمؤسسات ، ومن أجل ضمان التآزر الـمشترك ما بین القطاعات لتنفیذ إستراتیجیة تطویر راوأخی-8

على ضبط الناشئة، یُكلّف السید وزیر الـمؤسسات الصغیرة والـمؤسسات الناشئة واقتصاد الـمعرفة، بالسهر
الـمساهمات التي تقدمها جمیع القطاعات.

صندوق دعم و تمویل المؤسسات الناشئة:

قانوني یحدد وضعیة إطاربعد إنشاء وزارة مكلفة باقتصاد المعرفة والمؤسسات الناشئة، و وضع 
المؤسسة الناشئة و المزایا الممنوحة لهذا النوع من  المؤسسات،تم الإطلاق الرسمي لصندوق تمویل 

خلال المؤتمر الوطني للمؤسسات الناشئة الذي احتضنه المركز 03/10/2020المؤسسات الناشئة، في 
1الدولي للمؤتمرات بالجزائر العاصمة .

آلیة عمل الصندوق:- 1

إن صندوق تمویل المؤسسات الناشئة یعتمد على آلیة تمویل قائمة على الاستثمار في رؤوس 
التمویل التقلیدیة المختلفة القائمة على القروض،بمعنى تمویل الشباب عن ولیس على میكانیزماتالأموال

.طریق المخاطر مع تقاسم الأرباح والخسائر، دون مطالبتهم بتقدیم ضمانات عینیة هم أصلا لا یمتلكونها
و التمویل القائم على الاستثمار في رؤوس الأموال یتضمن تحمل الخطر وهو أمر جد مهم ، إذ انه لا 

تم استحداث هذا الصندوق إذمكن تصور مؤسسة ناشئة دون التكلم عن المخاطرة في رؤوس الأموال ی
.لتحمل المخاطر التي تواجهها الشركات الناشئة، لأن احتمالات الفشل تبقى واردة

:صندوق تمویل المؤسسات الناشئةإنشاءأهمیة - 2

1
دراسة في قرار إنشاء ،الدولة في دعم المؤسسات الناشئة بالجزائر الجدیدةدورصدیقي خضرة، عراب فاطمة الزهراء،-

صص،01،2021لعـــدد، ا08المجلدصندوق تمویل  المؤسسات الناشئة،حولیات جامعة بشار في العلوم الاقتصادیة،
43،44 .
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أن تجد شخصا أو جهة تؤمن بفكرتك وتخاطر أهم عائق أمام المؤسسات الناشئة هي التمویل فإن-1
هذاإنشاءأهمیة بتمویل مشروع یجسد تلك الفكرة مع احتمالات فشل كبیرة أمر صعب، ومن هنا تظهر 

الصندوق
أن هذه الآلیة التمویلیة الجدیدة ستمكن الشباب أصحاب المشاریع من تفادي البنوك وما ینجر عنها -2

.الوسیلة التي تتمتع بالمرونة التي تتطلبها المؤسسات الناشئةمن ثقل بیروقراطي من خلال هذه
یعتبر الصندوق الوطني لتمویل المؤسسات الناشئة الحلقة المفقودة في سلسلة الاستثمار،حیث كان -3

من الضروري إیجاد جهة تقبل المغامرة وتحمل مخاطر الفشل أكثر مما تتحملها البنوك.
الاستفادة من نفس میكانیزمات التمویل التي تتیحها البلدان المتطورة و تمكین الشباب المبتكر من -4

.م المبتكرة في الجزائرهالسماح لهم بهذا بتحقیق مشاریع
لجالیة الجزائریة بالمهجر للاستثمار في مجال المؤسسات الناشئة بالجزائر، والتي ستكون ایشجع-5

صحاب المشاریع التي ستقدم من وراء البحار سیكون بمثابة قیمة مضافة ذات نوعیة لاسیما وأن معظم أ
أصحابها ذوي خبرة في شركات متعددة الجنسیات وأنهم قابلوا تكنولوجیات متطورة وأنهم عملوا في بیئة 

.أعمال أحسن فالتجربة ستكون قیمة مضافة بالنسبة للجزائر

للثروة والدولة في إنشاء نسیج اقتصادي مولد یجسد إنشاء هذا الصندوق إرادة-5
لمناصب الشغل, یعتمد على طاقة الابتكار و مقاولاتیة شباب البلد .
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الثالث : الأداء التسویـــقيبحثالم
یعتبر الأداء التسویقي لرجال التسویق من أهم الأسس التي تحسن من أداء المؤسسة ككل والذي 

لیحقق لها أهدافها و نظرا لأهمیة هذا الأخیر في المؤسسة ارتأینا یسمح لها بالقیام بالنشاط المنوط بها
للإشارة إلى مختلف التعاریف التي أسندت إلى الأداء التسویقي إلى جانب أهمیته .

: مفهوم الأداء التسویقيالمطلب الأول

1هناك العدید من التعاریف للأداء التسویقي و تذكر منها : 

.الأداء التسویقي هو مستوى تحقیق  المؤسسة لأهدافها الموضوعة في الخطة التسویقیة :أولا

: الأداء التسویقي هو النتائج التي تم التوصل إلیها من خلال أنشطة المؤسسة بصورتها الكاملة ثانیا
.التي تنعكس على بقاء المؤسسة و استمراریتها

: الأداء التسویقي مصطلح یستخدم من قبل المختصین في مجال التسویق لوصف وتحلیل كفاءة و ثالثا
فعالیة العملیة التسویقیة ، ویتم ذلك عن طریق التركیز على الموائمة بین مخرجات أنشطة و إستراتیجیات 

.سویقيالتالأداءالتسویق و بین الأهداف المطلوبة لتلك الأنشطة و الاستراتیجیات وقیاس 

: كما عرف الأداء التسویقي درجة نجاح المؤسسة و تتحقق بواسطة المنتجات التي تقدمها رابعا 
2.المؤسسة

)ویعرف أمبلر و :خامسا AMBLER) أن الأداء التسویقي درجة نجاح المؤسسة أو فشلها من خلال
المتغیرات البیئیة .سعیها و قدرتها على تحقیق الأهداف المتمثلة بالبقاء و التكیف مع 

1
.216ص ،2001، دار الطباعة للنشر و التوزیع، القاهرة ، مصر،، كیف تقیم أداء الشركات و العاملینزهیر ثابت -

2
، دار إدارة سلسلة التجهیز و أبعاد إستراتیجیة العملیات و الأداء التسویقيأكرم احمد الطویل ،على ولید العبادي، - 

.115ص ،2013، ،الأردنحامد للنشر، عمان،
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: و یعرف أیضا على أنه المخرجات أو النتائج التسویقیة التي تسعى وظیفة التسویق إلى سادسا
تحقیقها خلال فترة زمنیة و تجدر الإشارة إلى أن مفهوم الأداء التسویقي یرتبط بمفاهیم عدیدة و تذكر 

1منها : الفعالیة و الكفاءة .

و هي تحقیق العلاقة المثلى بین المدخلات و المخرجات على أساسالكفاءة التسویقیة :-1
قدر ممكن من المدخلات  .بأقلتحقیق اكبر قدر من المخرجات 

الكفاءة التسویقیة= النتائج المحققة/ الموارد المستخدمة .

هي القدرة على تحقیق الأهداف في شكل زیادة حجم المبیعات والحصةالفعالیة التسویقیة : -2
.المرغوب للمؤسسةالسوقیة و تحقیق النمو

الفعالیة التسویقیة النتائج المحققة/ الأهداف المسطرة

: أهمیة الأداء التسویقي المطلب الثاني 

نظرا لتعاظم أهمیة العملیة التسویقیة في العالم الیوم و مدى الحاجة إلى أداء تسویقي قوي و فعال 
و في ظل تقدم تكنولوجي مذهل و متطور و مستمر و مدى ما تواجهه من تحدیات و مشکلات فرضها 

و التطویر الأمثل علیها الواقع نتیجة تطور هذه التكنولوجیا انفتاح الأسواق أصبح العالم یعتمد التحسین
أسلوب لمواجهة هذه التحدیات وكسب الفرص المتاحة أمامه، ولمواكبة هذا التطور المتسارع بتحسین و 
تطویر الأداء التسویقي في هذا لا یتم إلا عن طریق التنظیم والتدریب المستمر لرجال التسویق ووجود 

تحدیات و الحصول على الفرص المتاحة و حدود دنیا من المعارف و المهارات تتیح لهم مواجهة هذه ال
2خلقها نتیجة هذا التنظیم و التدریب

و لقد تعاظمت أهمیة التسویق خلال السنوات الماضیة و مازالت تتعاظم حتى الیوم لعدة أسباب جوهریة 
و هامة ومن أهمها على الإطلاق التطور التكنولوجي المذهل و المستمر و تطور عملیات الإنتاج و 

دمات، و الرغبة في فتح أسواق جدیدة و تغیر مفاهیم التسویق و الأداء التسویقي .الخ

1
.117سبق ذكره ،ص د الطویل ،على ولید العبادي، مرجعمأكرم اح- 

2
.269، ص 2007، مصر ، الدار الجامعیة ،التسویق المعاصرشقیر ، علاء الغرباوي ، محمد عبد العظیم ،ایمان- 
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و لهذه الأسباب ثم الاهتمام بعملیة التسویق بشكل أسهم بدوره في أن تتعاظم أهمیة القائمین على التسویق 
یق نظرا ، و أصبح الاهتمام برجال التسویق هو حقیقة المعیار الذي یثبت نجاح أو فشل عملیة التسو 

لكون الفارق في هذا النجاح أو الفشل عائدا إلى الاهتمام بكیفیة تحسین و تطویر أداء رجال التسویق في 
هذه المؤسسات الذي من شأنه إعطاء القدرة على مواجهة المشكلات و بقاء و استمرار و تقدم المؤسسات 

المؤسسة فإنما یمكن القول أن الأداء ، و إذا تمكنت إدارة التسویق من لعب دور مهم في التحقیق أهداف 
.1التسویقي لها جید ، ولا شك أن الأداء التسویقي الجید سینعكس بالإیجاب على الأداء الكلي للمؤسسة 

: مؤشرات قیاس الأداء التسویقي : لثالمطلب الثا
إن اختیار مؤشرات الأداء وتركیبها أهم مراحل عملیة تقییم الأداء ، وتعد كذلك من أهم الأسس 

أنواع أساسیة وهي : مؤشر الربحیة ، ثلاثةالمستخدمة في التقییم ، وتصنف هذه المؤشرات ضمن 
نمو المبیعات .مؤشر مؤشرات الحصة السوقیة ،

:مؤشر الربحیة-1

نتائج عدد كبیر من السیاسات والقرارات وتقیس مدى كفاءة وفاعلیة إدارة تمثل الربحیة صافي 
المؤسسة في جني الأرباح عن طریق استخدام مجوداتها بكفاءة ، وهناك مجموعة من النسب والمعدلات 

ر عن مؤشر الربحیة مثل هامش الربح الإجمالي ، هامش الربح التشغیلي ، هامش الربح بالمالیة تع
مار، العائد على حق الملكیة ، وهي تتمثل في كیفیة إعطاء صورة واضحة تثائد على الاسالصافي ، الع

عن الوضعیة المالیة فضلا عن فاعلیتها في التنبؤ بقدرة المؤسسة على الإیفاء بدیونها وأدائها في الأجل 
2.الطویل وفي كیفیة تحقیق الربح وتعظیم قیمة المؤسسة وتعظیم قیمة أسهمها 

لحصة السوقیة : مؤشر ا-2
وتعرف الحصة السوقیة بأنها مجموع مبیعات المؤسسة من علامة معینة مقسومة على مجموع 
مبیعات المؤسسة الأخرى لنفس السلعة وبمختلف العلامات ، كما تعرف على أنها النسبة بین حصة 

3المؤسسة وحصة السوق الإجمالیة .

1
.270ص ، نفس المرجع السابق - 

2
المعلومات و ، محاولة تقییم الأداء التسویقي للمؤسسات الاقتصادیة الجزائریة المستخدمة لتكنولوجیا خویلد عفاف -

،2017جامعة قاصدي مرباح ورقلة ،في علوم التسییر تخصص تسویقاهمقدمة لنیل شهادة الدكتور طروحةأ،الاتصال
.96ص 

3
.423، ص 2008، الدار الجامعیة ، مصر، التسویق المتقدم، محمد عبد العظیم د .- 
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ویتم قیاس مؤشر الحصة السوقیة عندما تقوم المؤسسات بتحدید الحصة السوقیة التي یجب تغطیتها 
وخدمتها ، مقارنة مع المنافسین في نفس القطاع سواء مقارنة مع الحصة السوقیة للمؤسسة التي تملك 

ائدة في أكبر حصة سوقیة في القطاع نفسه أو مع الحصة السوقیة للمؤسسة لأكبر ثلاث مؤسسات ق
السوق إذ یمكن الوصول إلى هذه الحصة خلال فترة زمنیة معینة ویمكن تحقیقها بشكل یتناسب مع 

1الظروف البیئیة والخارجیة للمؤسسة .

:نمو المبیعاتمؤشر - 3
علیه من قبل جل یعد الهدف الأكثر شیوعا ضمن مجموعة من الأهداف والذي یتم التركیز

أهدافها المالیة بفعالیة إذا یوفر مقیاس نمو المبیعات الفرصة لتحقیق اقتصادیات المؤسسات لتحقیق 
تبعا لذلك تتمكن المؤسسات من رسم موقعها التنافسي من ،الحجم والاستفادة من منحنى الخبرة والتعلم

نتاجیة عملیات الإالمضاعفة مبیعاتها، و من ثم حجم إنتاجها الذي یؤدي إلى تراكم خبرة العاملین في 
التسویقیة ،وانخفاض كلفة الإنتاج و تسویق الوحدة مع تضاعف الإنتاج و المبیعات ، حیث یهدف 
النشاط التسویقي في النهایة لزیادة حجم المبیعات وهو المعیار الأول لنجاح الأداء التسویقي ، وتحلیل 

تحقیقها في ضوء الأهداف المبیعات هي كل الجهود الخاصة بتقییم وقیاس المبیعات الفعلیة التي یتم
البیعیة الموضوعة من قبل إدارة المؤسسة مما یسمح بالتأكد من قیام إدارة التسویق بتحقیق الخطة البیعیة 
بالكفاءة و الفعالیة وفي نفس الوقت التنبؤ بالمبیعات في العام المقبل ، ومتابعة تطور المبیعات ونفقات 

ند ظهور الانحرافات مما تم تقدیره وما تحقق فعلا من اجل التسویق واتخاذ الإجراءات التصحیحیة ع
الاعتماد ، ویفصل عن تحلیل المبیعات الإجمالیةلضأفتوزیع الجهود التسویقیة في المستقبل بطریقة 

على المبیعات السابقة للمؤسسة لعدد من السنوات من جهة و الاستدلال ببعض الأرقام الخاصة 
بمبیعات المؤسسة المنافسة لها في السوق المحلي أو الأجنبي وذلك لمعرفة التطور الحاصل في 

افات خلال تلك مبیعاتها ودراسة أسباب النقص أو الزیادة في المبیعات لاكتشاف الاختلالات و الانحر 
الفترة  بین حجم المبیعات المتوقعة وحجم المبیعات الفعلیة ومن ثم اتخاذ الإجراءات التصحیحیة اللازمة 

2.لسد الفجوة بین الأهداف والأداء 

: تقییم الأداء التسویقي و خطواته. رابعالمطلب ال

1
.424، ص بق ذكره، مرجع سد . محمد عبد العظیم - 

2
.94ص ،ذكرهقبخویلد عفاف ، مرجع س- 
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إن فعالیة وكفاءة العملیات التسویقیة تخضع عادة للتغییر بسهولة ، إذن فان أفضل السبل 
لتشخیص وتقییم الوضع الحقیقي لصحة وسلامة العملیة التسویقیة هو إخضاع المؤسسة لعملیة مسح 

كاملة وشاملة وهذا ما یطلق علیه تقییم الأداء التسویقي . 
1تعددت تعریفات تقییم الأداء التسویقي نذكر منها ما یلي : :قيالتسویأولا : مفهوم تقییم الأداء

قي الفعلي مع المعاییر التسویقیةتقییم الأداء التسویقي هو التعرف على مدى موافقة الأداء التسوی ،
حتى تتكون صورة حیة لما یحدث فعلا ، ومدى النجاح في تحقیق الأهداف وتنفیذ الخطط 

الموضوعة بما یكفل اتخاذ الإجراءات الملائمة لتحسین الأداء . 
 كما عرف على انه الفحص الشامل والمنتظم والمستقل والدوري لبیئة العمل التسویقي والأهداف

ة للمؤسسة ، وبذلك تحدید المشكلات التسویقیة والفرص المتاحة والاستراتیجیات والأنشطة التسویقی
ثم اقتراح خطة عمل لتحسین الأداء التسویقي للمؤسسة .

 تقییم الأداء التسویقي عملیة اتخاذ القرارات لكنه في الواقع یشمل معلومات تساعد على اتخاذ
القرارات .

یتوقف عند مقارنة النتائج الفعلیة مع المؤشرات یعتبر تقییم الأداء التسویقي كجزء من الرقابة لأنه
.المخططة

وات وطرق للتحقق من بلوغ الأهدافتقییم الأداء التسویقي كأداة لتقییم النتائج لأنه یستخدم أد.
و لهذا یمكن القول أن تقییم الأداء التسویقي هو الوقوف على مستوى تأدیة إدارة التسویق لمختلف 

وظائفها خلال فترة زمنیة معینة بهدف معرفة الانحرافات ومحاولة معالجتها من خلال ما یلي : 
مساعدة الإدارة العلیا في تعدیل برنامج التسویق .-1
.عن الخطط التسویقیةتالانحرافاالكشف عن الأسباب التي أدت إلى وقوع -2
تحدید مواضع القوة والضعف في النشاط التسویقي .-3
.تقدیر المركز التنافسي ومقارنته بمراكز أهم المنافسین-4

خطوات تقییم الأداء التسویقي -ثانیا
2كما یلي :یمر تقییم الأداء التسویقي بعدة خطوات 

1
ص ، 2004، مصر،،مؤسسة شباب الجامعة ، الاسكندریةادارة منظومات التسویق العربي و الدولي فرید النجار ،-
.504، 503ص

2
.273، ص سبق ذكره الغرباوي علاء و آخرون ، مرجع-
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: أي النتائج والعملیات التي تكون موضع المتابعة والرقابة ویتم التركیز على تحدید ما الذي یتم قیاسه-1
العناصر ذات التأثیر الأكثر على التكلفة ، أو التي ترتبط بها الكثیر من المشاكل . 

للشركة عامة وأهداف تحدید معاییر الأداء التسویقي : وذلك في ضوء الأهداف الإستراتیجیة -2
إستراتیجیة التسویق بصفة خاصة .

قیاس الأداء التسویقي الفعلي : ویتم ذلك في الوقت الصحیح أو المناسب لاكتشاف المشاكل الفعلیة أو -3
المحتملة قبل أن یصبح الوقت حرجا بمقارنة الأداء الفعلي بالمعاییر الموضوعة . 

وذلك في حالة اختلاف الأداء الفعلي عن المعدلات أو :اتخاذ الإجراءات التصحیحیة اللازمة-4
:ضوء الإجابة على عدة تساؤلات مثلویتم اتخاذ الإجراءات التصحیحیة في ،المعاییر المستهدفة 

؟هل الانحراف في الأداء متذبذب أم دائم - 
؟هل یتم أداء العملیات بطریقة غیر صحیحة - 
؟مناسبة للوصول إلى المعاییر المستهدفةهل عملیات القیاس متوافقة أو - 

تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئةو: التسویق الالكتروني خامسالمطلب ال

والتي تعتمد على الوضع الحالي لكل مؤسسة ناشئة الخصائص والعوامل التسویقیة الخاصة بها
لها ، و وضعها بین المنافسین ، الأهداف التي تتطلع لها ، الرؤیة الخاصة بها ، وجمهور العملاء 
والمستهلكین الذي تنوي استهدافهم ویشكل التسویق الالكتروني الجید العامل الأهم لنجاح المؤسسات 

تي الأهم الفوائد المتعلقة بالتسویق الكتروني ومتطلباته ، وسنوضح في الأوتحسین أدائها التسویقيالناشئة 
.المؤسسات الناشئة ، كما سنوضح أهم الحلول التسویقیة الالكترونیة للمؤسسات الناشئة لإنجاح

فوائد التسویق الالكتروني على أداء  المؤسسات الناشئة ومتطلباته :أولا :

1للتسویق الالكتروني عدة فوائد على المؤسسات الناشئة أهمها : 

تعزیز حضور العلامة التجاریة بین المنافسین : - 1

1
الأعمال،مجلة النمو الاقتصادي وریادة ودوره في تطویر المؤسسات الناشئةالتسویق الالكتروني بایة وقنوني، -

.45ص، 03،2021،العدد04راسات التنمیة ، مجلد مختبر د



الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئةالفصل الثاني

69

یتواجد المنافسون في أي مشروع تجاري واقتصادي ، وللحصول على أكبر حصة من السوق والعملاء ، 
بین المنافسین ، واستغلال المزایا لابد من استخدام التسویق الإلكتروني لإثبات حضور العلامة التجاریة

التنافسیة للمؤسسة الناشئة و نقاط الضعف لدى المنافسین.

تكالیف تسویق أقل :- 2

یتمیز التسویق الالكتروني بتكالیف اقل مقارنة بالتسویق التقلیدي بالإذاعة والتلفزیون والإعلانات 
.الطرقیة ... الخ 

كسب ثقة العملاء :- 3

مستمر مع الجمهور المستهدف عبر وسائل التواصل الاجتماعي المختلفة ، من خلال التواصل ال
.وتقدیم محتوى جید عبر القنوات المختلفة وعبر التفاعل المستمر والدائم مع الجمهور

السمعة:بناء-4
یساهم التواجد الدائم على المنصات التي یستخدمها الجمهور سواء في وسائل التواصل الاجتماعي 
والموقع الإلكتروني إلى بناء علامة تجاریة خاصة بالمؤسسة الناشئة، وبناء السمعة الجیدة أو من خلال 

ئة، وبناء السمعة الإیمیلات التي ترسل لهم باستمرار إلى بناء علامة تجاریة خاصة بالمؤسسة الناش
الجیدة لها في المجال والوسط الذي تعمل فیه. 

1یلي:لتحقیق هذه المزایا لابد من إتباع ما

توظیف مسؤول تسویق إلكتروني في حالة الافتقاد للخبرة الكافیة .- 

لیس من الضرورة  التعاون مع وكالة تسویق رقمي أو توظیف فریق كامل من المسوقین، إذ یمكن - 
یف شخص واحد  كمسؤول تسویق إلكتروني محترف بعمله یمكنه تنفیذ كافة الأنشطة التسویقیة توظ

الضروریة للمؤسسة الناشئة.
.تخصیص میزانیات كافیة  للتسویق الإلكتروني وجذب أفضل المتخصصین في هذا المجال- 

یذ الأنشطة تسویق إلكترونیة كاملة تمكن من تنفإستراتیجیةي وضع فالتعاون مع متخصص - 
التسویقیة التي تحتاجها المؤسسة الناشئة.

.46مرجع سبق ذكره ، صبایة وقنوني، 1
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عدم استخدام كل وسائل وأدوات التسویق الإلكتروني المتاحة،لأنها ستكلف الكثیر من الوقت والجهد - 
والمال.

التركیز على الأدوات والوسائل التي ستفید المؤسسة، وعلى القنوات التسویقیة التي یتواجد فیها - 
دف.الجمهور المسته

الاهتمام بالمحتوى الالكتروني الذي سیقدم للجمهور، لأنه أساس العملیة التسویقیة؛- 
العمل وفق استراتیحیة التسویق الالكتروني الملائمة لنشاطك التجاري الخاص بالمؤسسة الناشئة.- 

 و على العموم فان التسویق للمؤسسات الناشئة سواء من خلال فریق تسویق داخلي مختص وهو ما
من خلال شركات التسویق الخبیرة والمتخصصة لابد أویصعب توفیره في حدود المیزانیة المتاحة ، 

یراعي  عدد من النقاط الهامة وهي :أن
.تحدید أهداف واضحة للحملات التسویقیة والإعلانیة
 تحدید طبیعیة الجمهور المستهدف من العملاء المحتملین من حیث
 ئة العمریة) والاهتمامات والسلوك؛الف–اللغة –غرافي جافیة (الموقع الالخصائص الدیموغر

الشرائي 
 تحدید أفضل المنصات التسویقیة للوصول إلى الجمهور المستهدف بشكل محدد وفي أقل وقت

ممكن.
ول التسویقیة والإعلانیة المناسبة لكل مرحلة من مراحل النشاط التجاريالاستقرار على الحل
تحدید معاییر تقییم أداء ونتائج الحملات التسویقیة والإعلانیة (نسبة جذب العملاء المحتملین–

.نسبة العائد المحقق على الاستثمارات)–نسبة التفاعل مع نشاطك التجار

الالكترونیة الفعالة للمؤسسات الناشئة:اختیارات التسویق ثانیا : 

هناك العدید من الحلول الرقمیة التسویقیة للتعریف بالمؤسسة الناشئة وتطویر وتسویق منتجاتها من 
1أهمها:

2022،22:15أفریل 3، تم الإطلاع علیه 2021فیفري 23،ما هي أفضل خیارات تسویق الشركات الناشئة- 1
www.sendiancreations.com/ar//عن موقع : /
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مواقع الواب الاحترافیة :- 1
یعتبر الاستثمار في تصمیم وتطویر موقع ویب " إلكتروني " احترافي للمؤسسة الناشئة خیار رئیسي 
وفعال من خیارات تسویق المؤسسات الناشئة ، حیث أن هذا الخیار التسویقي لا یحتاج إلى استثمارات 

وتكالیف باهظة غیر متاحة ، ومن خلاله تتمكن المؤسسة من :
توفیر مرکز دائم متكامل ومناسب لجمیع الحملات التسویقیة والإعلانیة للمؤسسة الناشئة .- 
المؤسسة وما توفره من خدمات أو منتجات .توفیر جمیع المعلومات عن- 
ترویج جمیع المنتجات المطلقة حدیثا والمنتجات المتاحة بشكل فعال وبأقل التكالیف.- 
زیادة  الوعي عن النشاط التجاري للمؤسسة الناشئة دون الحاجة إلى حملات وتكالیف إعلانیة غیر - 

محدودة.

إلى أكبر عدد من العملاء المحتملین من خلال نتائج البحث على الانترنت.الوصول- 
إیجابي لدى الجمهور المستهدف عن مدى احترافیة المؤسسة الناشئة .انطباعخلق - 
توفیر مركز للحملات التسویقیة والإعلانیة یتم توجیه العملاء المحتملین له للتفاعل والتواصل بشكل - 

تجاري للمؤسسة الناشئة.أفضل مع النشاط ال

دیموغرافیة والسلوك الشرائي للعملاء المحتملین من خلال لالتعرف على البیانات والخصائص ا- 
الالكتروني  .إحصائیات وتحلیلات زیارات الموقع

إعادة استهداف العملاء المحتملین من خلال حملات إعلانیة مخصصة على منصات التسویق - 
الإلكتروني المناسبة .

زیادة ثقة العملاء المحتملین ، من خلال نشر محتوى مفید متعلق بمجال خبرات ونشاط المؤسسة عبر - 
منشورات المدونة المتوافقة مع معاییر محركات البحث .

التسویق عبر محركات البحث : -2

ث خیارات التسویق عبر محركات البحث هي اختیار مناسب لحملات تسویق المؤسسات الناشئة ، حی
تحقق من خلالها أعلى نسبة تفاعل من خلال الوصول إلى جمهور من العملاء المحتملین ، یقوم بالبحث 
عن ما توفره المؤسسة الناشئة في الوقت المناسب سواء عبر نتائج البحث المجانیة أو إعلانات البحث 

.المدفوعة
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ت البحث هو تهیئة الموقع والخیار المجاني من خیارات تسویق المؤسسات الناشئة على محركا
من خلال توافق الموقع الإلكتروني مع جمیع معاییر محركات SEO "الإلكتروني لمحركات البحث

البحث ، من حیث تصمیم الموقع ، تجربة التصفح من جمیع الأجهزة ، فحص توافق الموقع ومعالجة أي 
بالإضافة إلى " Keywords "مشاكل بشكل سریع ، تطویر المحتوى حول كلمات البحث المختارة ،

تقدیم فائدة حقیقیة لزوار الموقع الإلكتروني من خلال محتوى الصفحات ومنشورات المدونة . 

أما الخیار المدفوع من خیارات تسویق المؤسسات الناشئة على محركات البحث هي إعلانات نتائج البحث
یتیح استهداف ، وهي خیار فعال من حیث النتائج والتكلفة ، حیث ''Search  ADSالمدفوعة ، ''

مهور محدد من العملاء الحالیین والمحتملین  من خلال تحدید قائمة من كلمات ومصطلحات البحث ج
لمتفاعل  إلى صفحات مرتبطة مخصصة على انصیة توجه الجمهور إعلاناتإطلاقالمستهدفة و

سسة ، وعدم تحمل أي تكالیف  إعلامیة إلا في حالة تفاعل الجمهور الموقع الإلكتروني الخاص بالمؤ 
للدفع  أقصىالدفع بالنقرة مع تحدید حد إعلاناتالمستهدف مع  الإعلان بالنقر علیه ، ولذلك تسمى 

:مقابل كل نقرة ملائم للمیزانیة المخصصة والعائد المتوقع

التسویق عبر شبكات التواصل الاجتماعي :-3

الأكثر شیوعا في حملات تسویق الاختیارحلول التسویق عبر شبكات التواصل الاجتماعي هي 
لاستغلال قاعدة  مواقع التواصل الاجتماعي المؤسسات الناشئة حیث تسعى جمیع المؤسسات الناشئة

التكالیف الواسعة من المستخدمین النشطاء عبر  جمیع أنحاء العالم لتحقیق أهداف تسویقیة مختلفة بأقل  
1ویشمل ذلك :

 زیادة الوعي وشهرة  المؤسسات الناشئة لدى الجمهور خلال فترة قصیرة
مع  النشاط التجاري للمؤسسة ”العملاء المحتملین والحالیین“بناء قاعدة من الجمهور المتفاعل

:الناشئة
ترویج المنتجات والخدمات بشكل إبداعي تفاعلي من خلال المحتوى المنشور.
التواصل مع العملاء بشكل فعال من خلال الرسائل الخاصة والتعلیقات.

.47، مرجع سابق ، صالتسویق الالكتروني ودوره في تطویر المؤسسات الناشئةبایة وقنوني، -1
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 إیجابي عن المؤسسة الناشئة، وزیادة ثقة العملاء من خلال التقییمات والتعلیقات انطباعبناء
.الإیجابیة

 استهداف  فئة محددة من العملاء من خلال حملات إعلانیة مخصصة تحقق نتائج استثنائیة خلال
.منیة قیاسیة وبتكالیف زهیدةفترة ز 

 تقییم وتطویر الحملات التسویقیة والإعلانیة من خلال تقاریر وتحلیلات الأداء والتفاعل التفصیلیة
المتوفرة ویتوقف نجاح حملات تسویق الشركات الناشئة على شبكات التواصل الاجتماعي بشكل 

لطبیعة المؤسسة الناشئة ونوع الجمهور رئیسي على اختیار مواقع،التواصل الاجتماعي المناسبة 
إعلانیةحملات وإطلاقمحتوى تسویقي تفاعلي لتطویرهالمستهدف و توافر القدرة والمهارات اللازمة 

حملات التسویق عبر فعالة لدى فریق عمل شركة التسویق الإلكتروني المختارة لضمان نجاح
.اشئةشبكات التواصل الاجتماعي للمؤسسات والمشروعات الن

التسویق بالمحتوى:-4

خیارات التسویق بالمحتوى هي الأساس لحملات التسویق الرقمي ونقطة الاختلاف الرئیسیة مع حملات 
التسویق التقلیدیة الأخرى ، حیث یتم تطویر محتوى مخصص وتفاعلي یجذب الجمهور المستهدف 

د ، مما ویشجعهم على التفاعل مع النشاط التجاري للمؤسسة الناشئة ، ومشاركة المحتوى الممیز والمفی
یساهم في الوصول إلى قاعدة أكبر من العملاء المحتملین ، ومن خلال التسویق بالمحتوى تتمكن 

المؤسسة الناشئة من : 

 تعزیز ثقة العملاء في المؤسسة من خلال محتوى مفید ومخصص یجیب عن جمیع أسئلتهم
 زیادة التفاعل مع النشاط التجاري للمؤسسة الناشئة من خلال خیارات التسویق بالفیدیو مثل مقاطع

الفیدیو الترویجیة الإبداعیة أو مقاطع الفیدیو التثقیفیة عن مجال نشاط المشروع الناشئ 
 تبسیط الرسائل التسویقیة والإعلانیة المعقدة نسبیا من خلال خیارات المحتوى المرئي.
 زیادة فرصة الظهور في نتائج البحث المستهدفة من خلال تطویر محتوى ممیز ونشره في مدونة

.الموقع الإلكتروني 
 التواصل بشكل أفضل مع الجمهور المستهدف من خلال المنشورات التفاعلیة على مواقع التواصل

.الاجتماعیة 
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حملات التسویق عبر البرید الإلكتروني : -5
التي یتم )(Permission Marketingحملات ونشرات البرید الإلكتروني هي نوع من أنواع التسویق 

من خلالها استهداف جمهور ذو اهتمام فعلي بما تروج له المؤسسة ، بسبب سماحهم للمؤسسة بإرسال 
رید الإلكتروني من نشرات البرید الإلكتروني إلى البرید الإلكتروني الشخصي ، لذلك یعد التسویق عبر الب

دولار مقابل 44أفضل حلول التسویق الإلكتروني من حیث نسبة التفاعل وتحقیق العائد التي تصل إلى 
.دولار تم استثماره1كل 

:خیارات الإعلانات الرقمیة المدفوعة-6

التسویق الإلكتروني توفر حلول إعلانیة ممیزة ومناسبة لجمیع أهداف حملات تسویق نصاتم
1المؤسسات الناشئة بسبب وجود العدید من المیزات التنافسیة لجمیع حلول الإعلانات الرقمیة والتي تشمل:

 خیارات استهداف تفصیلیة لفئات العملاء بناءاً على الخصائص الشخصیة مثل العمر والموقع
لجغرافي ، الاهتمامات ، مستوى الدخل ، السلوك الشرائي.ا

 تخصیص الحملة الإعلانیة لتحقیق أهداف محددة مثل زیادة نسبة التفاعل والتواصل مع النشاط
.التجاري للمؤسسة الناشئة أو زیارة الموقع الإلكتروني 

 إعلانات الدفع بالنقرة خیارات احتساب تكلفة متنوعة لتتناسب مع هدف الحملة الإعلانیة ، مثل
.للحملات الإعلانیة التي تهدف لزیادة نسبة التفاعل

 منصات إعلانیة متنوعة تتیح استهداف الجمهور المناسب من العملاء مثل  ( إعلانات محركات
إعلانات الفیدیو على - الإعلانات الصوریة على المواقع والمدونات وتطبیقات الجوال - البحث 

.علانات مواقع التواصل الاجتماعي مثلا إعلانات الفیسبوك والانستقرامإ–منصة الیوتیوب
خیارات إعادة استهداف العملاء المحتملین والجمهور المتفاعل في حملات إعلانیة مستقبلیة.
. إمكانیة تقییم وتطویر الحملات الإعلانیة استنادا إلى تحلیلات الأداء والتفاعل التفصیلیة
في حالة إعداد وإطلاق 800علانات الرقمیة الاحترافیة إلى ویصل عائد حملات الإ ، %

حملات إعلانیة تستهدف الجمهور المناسب بمحتوى ممیز واحترافي على منصات التسویق 
الالكتروني المناسبة لتحقیق أفضل النتائج من حملات تسویق المؤسسات الناشئة المدفوع.

عن 2022،22:15أفریل 3، تم الإطلاع علیه 2021فیفري 23ماهي أفضل خیارات تسویق الشركات الناشئة ،-1
.https://www.sendiancreations.comموقع : 
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خلاصة الفصل 

بسرعة أي زیادة الإنتاج النموالشركة الناشئة هي الشركة التي تتمتع بإمكانیة باعتبار أن 
متطور و مستمر و مدى في ظل تقدم تكنولوجي،و هي قادرة على تولید أرباح كبیرة جدا و والمبیعات 

و بتحسینعلیها ما تواجهه من تحدیات و مشکلات فرضها علیها الواقع ، ولمواكبة هذا التطور المتسارع 
وفر المؤسسة الناشئة على مجالات التسویق الالكتروني تبهذا لا یتم إلا و،تطویر الأداء التسویقي

خاصة المواقع الالكترونیة الرسمیة إضافة إلى مواقع التواصل الاجتماعي ومواقع الواب وغیرها من 
لمؤسسة ،كما انه كلما اهتمت خیارات التسویق الفعالة، والتي لها  اثر ایجابي على دعم النشاط التسویقي ل

المؤسسة الناشئة بتطویر المهارات لتحسین وسائل التسویق الالكتروني بما یسمح لها برفع الأداء التسویقي 
یلعب التسویق من قیاس مؤشرات الأداء بشكل مستمر في إطار الاستراتیحیة العامة للمؤسسة، بحیث 

لناشئة  وتحسین الأداء التسویقي  ولا شك في أن الأداء الالكتروني دورا هاما في تحقیق هدف المؤسسة ا
الجید للتسویق الالكتروني سینعكس بالإیجاب على الأداء التسویقي الكلي للمؤسسة باعتبار أن الأداء 

الجزئیة حیث أن تحسین أي أداء جزئي ینعكس على تالكلي للمؤسسة هو محصلة تفاعل الادعاءا
لناشئة .تحسین الأداء الكلي للمؤسسة ا



الفصل الثالث :

منهجیة الدراسة 
التطبیقیة وخطواتها 

الإجرائیة
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مقدمة الفصل :

بعد استعراض أهم المفاهیم النظریة الخاصة بالتسویق الالكتروني ،الأداء التسویقي و المؤسسات 
الناشئة ، سیتم في هذا الفصل إسقاط الجانب النظري على عینة متكونة من عدة مؤسسات ناشئة 

وذلك من خلال إجراء استبیان الكتروني للإجابة على إشكالیة البحث .

:ینرئیسیمبحثینا بتقسیم هذا الفصل إلى وعلیه فقد قمن

التعریف بمجتمع وعینة الدراسة ، منهجها و نموذجها .:الأولالمبحث -
أداة الدراسة و وصفها .المبحث الثاني : -
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أدواتها نة الدراسة ، منهجها ، نموذجها و المبحث الأول : التعریف بمجتمع و عی

من خلال هذا المبحث سوف نتناول التعریف بمجتمع الدراسة الذي هو مجموعة من المؤسسات 
زائریة و كذلك التعریف بمنهجها ، ومؤسسة ناشئة ج37الناشئة الجزائریة و عینة الدراسة التي تتمثل في 

في الأخیر سنتطرق إلى نموذج الدراسة و الأدوات المستخدمة فیه .

ل : مجتمع و عینة الدراسة المطلب الأو

أولا : مجتمع الدراسة 

إلىالباحثیسعىالتيالعناصرمنالكلیةالمجموعةوهوالدراسة ،مجتمعمفرداتكافةبهیقصد
، و في هذه الدراسة یتكون المجتمع من المؤسسات الناشئة 1بالمشكلةالعلاقةذاتالنتائجعلیهاتعممأن

الجزائریة التي تنشط في مختلف المجالات .
ثانیا : عینة الدراسة 

الدراسة ، وقد شملت دراستنا عینة متكونة من مجتمعمنجزئیةمجموعةأنهاعلىالعینةتعریفیمكن
ستبیان الالكتروني .مؤسسة ناشئة جزائریة ، قامت بالإجابة على الا37

): عینة الدراسة 1-3جدول رقم (
نشاطهااسم المؤسسة الناشئة

01BAG Servicesتقدم المؤسسة مجموعة من الخدمات تتمثل في:
تكوینات، استشارات، دراسات ومساعدة في مجال 

الاستثمار وانشاء الشركات

02AquayateAQUAYATE est une startup qui fournit des
produits a base de Spiruline notamment les
pattes dans l'optique d'avoir une alimentation
riche et complète destinée aux enfants,
adeptes du BIO/ Vegan et cancéreux.

03SavitemStartup des biens de consommation par
facilité de paiement .

04MarouvesstyAider la société et le citoyen de consommer
des marques de vêtements utilisés et usés
avec des prix très raisonnables .

05Siamois QCMPlateforme de QCM de Médecine destinés
aux étudiants de médecine.

وائلدار،spssباستخدامالأعمالوإدارةالاقتصادیةللعلومالإحصاءأسالیب"البلداوي،الحمیدعبدالمجیدعبد1
011،ص2009للنشر،الأردن،
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06Hofmans company شركة ھوفمانس لخدمات التنظیف و التطھیر و التعقیم
.وإبادة الحشرات والقوارض والآفات الزراعیة

07Academiatouna أكادمیتنا المنصة العربیة للتعلیم المفتوح , محاضرات
.مرئیة , تمارین تفاعلیة , شھادات إكمال , مجتمع تفاعلي

08Nahla deliverySociété de livraison des courses à domicile

09GariniDownload now and take your place

10Professional cleaning services. مؤسسة للتنظیف ، الصیانة و التطھیر

11Easy boxEasyBox est une entreprenariat qui vous
de faire des services online depermettrent

toutes genres

12zawwali موقع لتسویق الأزیاء عبر الانترنت

13Colireliservice d'achat pour tout vos produit
service de stockage et emballage
service de tracking pour vos colis
service de livraison

14TLMTransport marchandise et logistique

15Shédion desingn solutionContent immersif creator, design, 3D
conception, virtual reality, augmented
reality, mixed reality .

16YassirYASSIR est un service innovant dans les
transports, qui offre une nouvelle manière de
se déplacer en Algérie.

17ElbousteneElboustene artisane confiturière d'Algérie

18GrodestroGrodestro est une nouvelle plateforme
logistique gérer à l'aide d’une application
mobile et un site web de vente et de

distribution de gros.

19DrivemmesDrivemmes شركة ناشئة متخصصة بنقل الزبائن نساء
بواسطة سائقات نساء عبر تطبیقنا الهاتفي المتوفر للتحمیل 

google playعلى متجر

20Sel3a_E-comerce_Algerieصناعة المواقع و المتاجر الإلكترونیة،لبیع بالجملةا
مساعدة لتحقیق الحریة المالیةال

21FridocPlateforme d‘annuaire Administratif de
Poche

22Propolina تهتم بالصحة و الجمال

23YADOMEmballage alimentaire réutilisables

بصمة24 – Basmaحمایة العلامات التجاریة من التقلید.

تطبیق بسیط25 Bassit Appفي مجال الخدمات و منصة لربط بین الحرفیین و تطبیق
المهنیین أصحاب المهن الحرة و بین الأشخاص الذین هم 

في حاجة إلیهم
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26CityLocker AlgerieCITYLOCKER est une solution d'armoires
intelligentes pour la livraison des achats sur
internet

27CorpoSmart AlgérieLe site Algérien d'achat d'articles
électronique

28Comparili.netAccéder aux avis utilisateurs et comparer les
meilleurs ،logiciels métiers et services.

29Youchoz - تطبیق یمكنك من نشر مشروعك و تلقي عروض من یوشوز
الحرفیین و الشركات المهتمة

30Mehanhoura - منصة خدماتیة تضم مختلف أنواع الصیانة وتصلك مهن حرة
.بأصحاب الحرف الخدماتیة والمهن الأقرب إلیك جغرافیا

31Algeria Geomatics Innovation-AGI المختصة في الابتكار الجیوماتیكي و توفر حلول خدماتیة
لتنظیم الإغاثة فیالكوارت الطبیعیة

32TalabaStore TalabaStore est un site de vente en ligneطلبة ستور
pour grand public, il est destiné aussi aux
étudiants en Algérie, il propose des prix
raisonnables et la livraison

33HelloDatadévelopper des solutions d’analyse de
données pour accompagner les gérants
d’entreprise à faire un suivi structuré et
automatisé de leurs activités. Outils, conseil
et formation

34Bourdon Algérie pour la
Pollinisation النحل الطنان الجزائري للتلقیح

خلایا النحل الطنان توفیر

35GoLivriLivraison de colis 24/7

36Bluechairsللحجز في أماكن التظاهراتتطبیق

37InnovaCo SpaceUn lieu ou se fera le développement de
projets écosystémiques

من إعداد الطالبتینالمصدر :
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الدراسة نموذجالمطلب الثاني : منهج و 
.لهانموذجوتقدیم،التطبیقیة الدراسةمنهجیةبشرحسنقومالمطلبهذاخلالمن

أولا : منهج الدراسة 
مجموعةاستخدامدونوموضوعیةبدقةهدفهاإلىالتوصلتستطیعلندراسةأيعنالقولالممكنمن
دقةیتضمنعلميبأسلوبالصحیحهدفهإلىللتوصلالباحثبهایسترشدالتيالعامةالقواعدمن

.بالمنهجعلیهیصطلحماوهذاالنتائج
علىیعرفالذيالتحلیلي ، فالمنهج الوصفيالوصفيالمنهجعلىالموضوعهذادراسةفيالاعتمادتم
التوصلیتمالتيالنتائجوتصویرصحیحةمنهجیةخلالمندراستهالمرادالموضوعلوصفطریقة:أنه

وهومحدد،موضوعأولظاهرةتفصیليدقیقوصفتفسیرها، فهویمكنمعبرةرقمیةأشكالعلىإلیها
المشكلةعنوالحقائقالبیاناتتوفیرالمنهجهذاویتیحأهدافهلتحقیقعدیدةوسائلاستخدامللباحثیتیح

.الدراسةموضوع
الدراسةفيإلیهاالوصولتمالتيات والمعطیالمعلوماتتحلیلفيعلیهالاعتمادو المنهج التحلیلي تم

بعضعلىبالاعتمادوذلكspss v.26ةالاجتماعیللعلومالإحصائیةالرزمةبرنامجباستخدامالتطبیقیة
.فیهالمتوفرةالإحصائیةالأدوات

ثانیا : نموذج الدراسة 
بینمنیعتبرحیثالدراسة،موضوععلیهایقومالتيالأساسیةالمحاورأهممنالدراسةنموذجیعتبر

الدراسةوفرضیاتالبحثإشكالیةمنوانطلاقاالدراسة،أهدافإلىالوصولإلىتؤديالتيالمراحل
التسویق محاوربینالتأثیریةالعلاقةحقیقةلإبرازمقترحشاملنموذجتقدیمإلىوأهدافها،توصلنا

الالكتروني و الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة .
:المقترحالمیدانیةالدراسةنموذجبتوضیحسنقومیليیماوف
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) : نموذج الدراسة1- 3(شكل رقم

من إعداد الطالبتین المصدر : 

المبحث الثاني : أداة الدراسة و وصف العینة 
كیفیةإلىالمبحثهذافيسنتطرقللدراسة،أساسیةكأداةالاستبیانعلىارتكزالبحثموضوعأنبما
.الأداةهذهوثباتصدقمدىإلىبالإضافةالاستبیان،وترمیزبناء

المطلب الأول : أداة الدراسة
اللازمةالبیاناتلجمعالأمثلالأداةباعتبارهالاستبیانعلىالبحثموضوعدراسةفيالاعتمادتملقد

والأحداث،للظواهرالشخصيبالتقدیرالمتعلقةالأدواتأهممنیعتبركمااستخدامها،وأكثرهاللبحث
.الدراسةموضوعحولالمعلوماتمنممكنقدرأكبروجمعالوصولأجلمنهومنهوالغرض

بناء أداة الدراسة :أولا :
، الذي تم تقسیمه إلى الأجزاء التالیة :01كما هو موضح في الملحق رقم قمنا بتصمیم استبیان 

: وقد تضمنت التعریف بموضوع الدراسة ، و الحث على الإجابة بكل مقدمة الاستبیان
إثراء البحث العلمي .موضوعیة للمساهمة في 

المتغیر المستقل

التسویق الالكتروني

المتغیر التابع

الأداء التسویقي

الأداء التسویقيأبعادأبعاد التسویق الالكتروني

المنتج الالكتروني

التسعیر الالكتروني

الترویج الالكتروني

التوزیع الالكتروني

الحصة السوقیة

الربحیة

نمو المبیعات
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 : الذي تضمن البیانات العامة المتعلقة بالعینة المدروسة من حیث : الجزء الأول من الاستبیان
الجنس ، السن ، المستوى التعلیمي و الخبرة المهنیة .

 : عبارة اشتملت على جمیع جوانب الموضوع ، 37حیث تضمن ( الجزء الثاني من الاستبیان (
جزء إلى محورین أساسیین :                                                                    وقد قسم هذا ال

لتسویق الالكتروني ، لما مدى تطبیق المؤسسات الناشئةو قد كان تحت عنوانالمحور الأول :-
في هذه و الذي یهدف إلى إبراز عناصر المزیج التسویقي الالكتروني ، وهو المتغیر المستقل 

الدراسة ، وقد تكون من أربعة أبعاد:
 : عبارات .6المنتج الالكتروني  ، تكون من البعد الأول
: عبارات .5التسعیر الالكتروني ، تكون من البعد الثاني
 : عبارات .6الترویج الالكتروني ، تكون من البعد الثالث
 : ت .  عبارا6التوزیع الالكتروني ، تكون من البعد الرابع

التسویقي ، و ئهالأداما مدى تحسین المؤسسات الناشئة وقد كان تحت عنوان المحور الثاني :-
الذي یهدف إلى إبراز مؤشرات الأداء التسویقي ، و هو المتغیر التابع في هذه الدراسة ، وقد 

تكون من ثلاثة أبعاد :
: عبارات .5الحصة السوقیة ، تكون من البعد الأول
 عبارات .4الربحیة ، تكون من الثاني :البعد
: عبارات .5نمو المبیعات ، تكون من البعد الثالث

ترمیز الاستبیان :ثانیا:
وافقأبینالعباراتعلىالإجابةاحتمالاتانحصرتحیثالخماسيلیكارتسلمعلىالاعتمادتم

.بشدةوافقلا أوافق ، لا أمحاید،وافق،أبشدة،

) :درجات قیاس لیكارت الخماسي 2-3جدول رقم (

لا أوافق بشدةأوافقلامحایدأوافقأوافق بشدةالمقیاس
54321الدرجة

من إعداد الطالبتین المصدر : 
حسابعلیناتعینالخماسيتلیكارمقیاسحسبالمرجحةالمتوسطاتاستخراجأجلمن

:التاليالنحوعلىالخماسيتلیكارمقیاسخلایاطول

= (Xmax - X min)/ n
= (5-1)/5
= 0.8
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:منكلتمثلحیث

Xmax : ) 5الحد الأعلى للمقیاس(
Xmin : ) 1الحد الأدنى للمقیاس(

N :عدد الفئات
:التاليالجدولفيموضحهوكمالیكارتخلایاتقدیمیمكنوعلیه

لیكارت الحماسي): المتوسطات المرجحة حسب مقیاس 3-3جدول رقم (
مجالات الوسط 

الحسابي 
أوافق بشدةأوافقمحایدلا أوافقلا أوفق بشدة

1.8[التفسیر ,1]]2.6,1.8]]3.4,2.6]]4.2,3.4]]5,4.2]
من إعداد الطالبتین المصدر :

لیكارتخلایاطولحساببعدالمرجحةالمتوسطاتلنایوضحوالذيأعلاهالموضحالجدولحسب
:أدناهبالجدولموضحةهيكماالتأییددرجةتصبحوعلیةالسابقة،المعادلةحسبتصنیفهاتموالتي

): درجة التأیید حسب مجالات المتوسطات المرجحة 4-3جدول رقم (
1.8[المجالات ,1]]2.6,1.8]]3.4,2.6]]4.2,3.4]]5,4.2]

عالي جداعاليمتوسطضعیفضعیف جداالتأییددرجة
من إعداد الطالبتین المصدر :

المطلب الثاني : صدق و ثبات أداة الدراسة
من خلال هذا المطلب سنتطرق إلى مدى صدق و ثبات الاستبیان مع إمكانیة استخدامها في البحث 

العلمي إذا ما توفرت نفس الظروف .
)الالكتروني الاستبیان أداة الدراسة (: صدقأولا 

صدق عبارات الاستمارة وفق طریقتین :حیث یتم إثبات مدى 
من صدق محتوى الاستبیان و التأكد من أنه یخدم أهداف التحققمن أجلالصدق الظاهري :- 1

الملحق رقم البحث ، تم عرضه على مجموعة من المحكمین في مجال التسویق و المقاولاتیة 
، للأخذ بآرائهم و ملاحظاتهم حول مدى تناسق و تناسب عبارات محاور الاستبیان ، ) 02(
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بالإضافة إلى مختلف الملاحظات التي تتعلق بالحذف و التعدیل ، حیث قمنا بالتعدیلات 
المناسبة حسب توصیات المحكمین ، لیصبح الاستبیان یتماشى مع أهداف الدراسة .

معاملإلىاللجوءتمالاستبیان،عباراتصدقمدىحدیدتأجلمنصدق الاتساق الداخلي: - 2
حسابتمحیثالدراسة،محلالمحاورعباراتاتساقلإثباتكأداة(Pearson)لبیرسونالارتباط
الأساسفيالارتباطیعتبرحیثإلیه،تنتميالذيللبعدبالنسبةعبارةكلدرجةبینالارتباطمعامل

:یليكماتهءوقراعنهالتعبیرویتم،إحصائیةدلالةذو
pearson)): مجال معامل الارتباط لبیرسن (5-3جدول رقم (

علاقة طردیة تماماعلاقة عكسیة تماماالعلاقة منعدمة
)+1معامل الارتباط=()-1=(معامل الارتباط 0معامل الارتباط =

: من إعداد الطالبتینالمصدر 
معاملكانإذاماحالةفيالدراسةمتغیرینبینالعلاقةنوعیةلنایوضحأعلاهالجدولخلالمن

تكون)-1(سالبةقیمتهالارتباطمعاملكانإذاأمامنعدمة،العلاقةفتكونالصفریساويالارتباط
تكونالعلاقةفإن،)+(1موجبةقیمةالارتباطمعاملأخذإذاأماتماما،عكسیةالمتغیرینبینالعلاقة
1+]ود المحدالمجالفيقیمةیأخذمادائماالارتباطمعاملأنحیثتماما،طردیة ,-1 ].

:صدق الاتساق الداخلي لعبارات المحور الأول "التسویق الالكتروني "1- 2
)Person(بیرسونلأبعاد، حیث تم حساب معامأربعةاستبیان الدراسة على تضمن المحور الأول في 

لعبارات كل بعد، فكانت النتائج كما یلي :

اختبار الاتساق الداخلي لعبارات البعد الأول '' المنتج الالكتروني'' :1_1- 2
الجدول أدناه یوضح مدى صدق الاتساق بعبارات البعد الأول :

المنتج ) بین كل عبارة من عبارات بعد '' Person) : معاملات ارتباط بیرسون ( 6- 3الجدول رقم ( 
الالكتروني والدرجة الكلیة للبعد

Sigمعامل الارتباطالعباراتالرقم
0,5080,001یسهل التسویق الالكتروني التعریف بالمنتجات 1
یساعد التسویق الالكتروني على تدفق المعلومات حول 2

المنتجات المسوقــة.
0,5240,001

0,5330,001یختلف تقدیم المنتج الكترونیا عن تقدیمه في الواقع 3
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یقدم تسویق المنتجات والخدمات الكترونیا فرصا واسعة 4
للمؤسسة.

0,5690,000

0,6470,000تلبي منتجات  المؤسسة حاجات ورغبات زبائنها الالكترونیین 5
البعد الزماني یستهدف المنتج الالكتروني أسواقا واسعة تختزل6

والمكاني
0.5670,001

spss: من إعداد الطالبتین بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر v26.

"بعدعباراتمنعبارةكلبینالارتباطمعاملاتأنأعلاهالجدولمنیتبینالتعلیق : 
≥معنویة  درجةعندو متوسطة موجبةللبعدالكلیةالمنتج الالكتروني "والدرجة 0.05α ،

لقیاسھ .صممتالتيالبعدتجانس وصدق عباراتیمكن القول أن ھناك

اختبار الاتساق الداخلي لعبارات البعد الثاني '' التسعیر الالكتروني'' :2_1- 2
الجدول أدناه یوضح مدى صدق الاتساق بعبارات البعد الثاني :

) بین كل عبارة من عبارات بعد '' Personبیرسون ( ) : معاملات ارتباط 7- 3الجدول رقم ( 
التسعیر الالكتروني" والدرجة الكلیة للبعد

Sigمعامل الارتباطالعباراتالرقم
0,5160,001یؤثر  التسویق الالكتروني في  تحدید سیاسة التسعیر 1
من تقدیم أسعار تنافسیة یمكن التسویق الالكتروني المؤسسة2

مقارنة بالمنافسین 
0,6310,000

تعتمد المؤسسة على إستراتیجیة تسعیر(تخفیض التكلفة) في 3
تسویق منتجاتها الكترونیا 

0,4160.011

تتمیز أسعار المنتجات الالكترونیة بالمرونة (سرعة الاستجابة 4
للتغیرات)

0,3510,033

0,3710,024یساهم التسعیر الالكتروني من  اختراق الأسواق بسرعة 5
v26spss: من إعداد الطالبتین بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر

"بعدعباراتمنعبارةكلبینالارتباطمعاملاتأنأعلاهالجدولمنیتبینالتعلیق : 
≥معنویة  درجةعندو ضعیفةموجبةللبعدالكلیةالتسعیر الالكتروني " والدرجة 0.05α ،

لقیاسھ .صممتالتيالبعدتجانس وصدق عباراتیمكن القول أن ھناك
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اختبار الاتساق الداخلي لعبارات البعد الثالث '' الترویج الالكتروني '' :3_1- 2
الجدول أدناه یوضح مدى صدق الاتساق بعبارات البعد الثالث :

) بین كل عبارة من عبارات بعد '' Person)  : معاملات ارتباط بیرسون ( 8- 3الجدول رقم ( 
الترویج الالكتروني '' والدرجة الكلیة للبعد

Sigمعامل الارتباطالعباراتالرقم
یتیح الترویج الالكتروني الفرصة لمعرفة خصائص المنتجات 1

المقدمة 
0,3760,022

یساعد الترویج الالكتروني في عرض جید لمزایا المنتج الشكلیة 2
والجوهریة 

0,3870,018

0,3500,034تستخدم المؤسسة وسائل التواصل الاجتماعي للترویج لمنتجاتها3
0,3010,070یساعد الترویج الالكتروني في اكتساب زبائن جدد4
قرار الشراء لدى یؤثر النشاط الترویجي الالكتروني  على 5

الزبائن
0,3890,017

یساعد الترویج الالكتروني في زیادة مبیعات المؤسسة خلال 6
فترات محددة

0,4020,014

v26spss: من إعداد الطالبتین بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر

"بعدعباراتمنعبارةكلبینالارتباطمعاملاتأنأعلاهالجدولمنیتبینالتعلیق : 
≥معنویة  درجةعندو ضعیفةموجبةللبعدالكلیةالترویج الالكتروني "والدرجة 0.05α ،

لقیاسھ .صممتالتيالبعدتجانس وصدق عباراتیمكن القول أن ھناك

اختبار الاتساق الداخلي لعبارات البعد الرابع '' التوزیع الالكتروني '' :4_1- 2
صدق الاتساق بعبارات البعد الرابع :الجدول أدناه یوضح مدى
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) بین كل عبارة من عبارات بعد '' Personمعاملات ارتباط بیرسون ( : ) 9- 3الجدول رقم ( 
االتوزیع الالكتروني '' والدرجة الكلیة للبعد

Sigمعامل الارتباطالعباراتالرقم
0,4600,004توزیع المنتجات بطریقة الكترونیة یكون سریعا 1

0,5360,001یساعد التوزیع الالكتروني في توسیع قاعدة العملاء 2

0,5420,001یعمل التوزیع الالكتروني على تجنیب المؤسسة تكالیف إضافیة3

0,6520,000تستعین  المؤسسة بتكنولوجیا الاتصال في عملیات التوزیع 4
یساعد التوزیع الالكتروني في التواصل  المباشر بین المؤسسة 5

والزبائن 
0,3840,019

0,4740,003تستخدم المؤسسة وسائل الكترونیة لتوزیع منتجاتها  6

v26spss: من إعداد الطالبتین بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر

"بعدعباراتمنعبارةكلبینالارتباطمعاملاتأنأعلاهالجدولمنیتبینالتعلیق : 
≥معنویة  درجةعندو متوسطة موجبةللبعدالكلیةالتوزیع الالكتروني "والدرجة 0.05α ،

لقیاسھ .صممتالتيالبعدتجانس وصدق عباراتیمكن القول أن ھناك

صدق الاتساق الداخلي لعبارات المحور الثاني "الأداء التسویقي " :2- 2
) Personتضمن المحور الثاني في استبیان الدراسة على ثلاثة أبعاد، حیث تم حساب معامل بیرسون (

لعبارات كل بعد، فكانت النتائج كما یلي :

'' الحصة السوقیة ''الأولاختبار الاتساق الداخلي لعبارات البعد 1_2- 2
:الأولالجدول أدناه یوضح مدى صدق الاتساق بعبارات البعد 
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) بین كل عبارة من عبارات بعد '' Person)  : معاملات ارتباط بیرسون ( 10- 3الجدول رقم ( 
الحصة السوقیة '' والدرجة الكلیة للبعد

Sigمعامل الارتباطالعباراتالرقم
0,6220,000تهتم المؤسسة بحصتها السوقیة وتقوم بمتابعتها باستمرار1
0,7390,000عالیة في السوقتحتل المؤسسة حصة سوقیة 2
تسعى المؤسسة لزیادة حصتها السوقیة من خلال زیادة حجم 3

المبیعات مع بقاء الأسعار ثابتة 
0,6430,000

تسعى المؤسسة لزیادة حصتها السوقیة من خلال تخفیض 4
الأسعار مع بقاء حجم المبیعات ثابت 

0,5480,000

تسعى المؤسسة إلى اكتساب أكبر حصة سوقیة مقارنة 5
بمنافسیها 

0,4930,002

spssن بالاعتماد على مخرجات برنامجالمصدر: من إعداد الطالبتی v26

"بعدعباراتمنعبارةكلبینالارتباطمعاملاتأنأعلاهالجدولمنیتبینالتعلیق :
≥معنویة  درجةعندو متوسطةموجبةللبعدالكلیةالحصة السوقیة "والدرجة 0.05α ،

لقیاسھ .صممتالتيالبعدتجانس وصدق عباراتیمكن القول أن ھناك

اختبار الاتساق الداخلي لعبارات البعد الثاني '' الربحیة '' :2_2- 2
الجدول أدناه یوضح مدى صدق الاتساق بعبارات البعد الثاني :

من عبارات بعد '' ) بین كل عبارةPerson)  : معاملات ارتباط بیرسون ( 11- 3الجدول رقم (
الربحیة '' والدرجة الكلیة للبعد

Sigمعامل الارتباطالعباراتالرقم
تعتبر المؤسسة أن زیادة أرباحها متوقفة على وظیفة التسویق 1

الالكتروني 
0,2500,136

زیادة  أرباحها من خلال التركیز على تسعى المؤسسة إلى 2
وظیفة التسویق الالكتروني

0,4620,004

0,4770,003تعمل المؤسسة على تطویر منتجاتها لزیادة أرباحها 3
تستطیع المؤسسة استرجاع  رأسمالها خلال فترة زمنیة متوسطة 4

من خلال التسویق الالكتروني 
0,6940,000

v26spssمن إعداد الطالبتین بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر: 
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"بعدعباراتمنعبارةكلبینالارتباطمعاملاتأنأعلاهالجدولمنیتبینالتعلیق : 
≥معنویة  درجةعندوضعیفة موجبةللبعدالكلیةالربحیة "والدرجة 0.05α ، یمكن القول أن

لقیاسھ .صممتالتيالبعدتجانس وصدق عباراتھناك

اختبار الاتساق الداخلي لعبارات البعد الثالث '' نمو المبیعات '' :3_2- 2
الجدول أدناه یوضح مدى صدق الاتساق لعبارات البعد الثالث :

) بین كل عبارة من عبارات بعد '' نمو Person)  : معاملات ارتباط بیرسون ( 12- 3الجدول رقم (
الكلیة للبعدالمبیعات '' والدرجة 

Sigمعامل الارتباطالعباراتالرقم
0,7030,000حققت المؤسسة نموا في المبیعات خلا ل الفترة الأخیرة1
0,3800,021تساهم  منتجات المؤسسة في زیادة مبیعاتها 2
عرف معدل نمو مبیعات المؤسسة ارتفاعا في السنوات الأخیرة 3

مقارنة بالمؤسسات المنافسة 
0,2430,148

تسعى المؤسسة لزیادة مبیعاتها عن طریق توسیع الأسواق 4
الحالیة والذهاب إلى أسواق جدیدة 

0,1420,400

0,0380,824تسعى المؤسسة إلى زیادة المبیعات من خلال تطویر منتجاتها 5
v26spss: من إعداد الطالبتین بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر

نمو "بعدعباراتمنعبارةكلبینالارتباطمعاملاتأنأعلاهالجدولمنیتبین: التعلیق
≥معنویة  درجةعندو ضعیفةموجبةللبعدالكلیةالمبیعات "والدرجة 0.05α ، یمكن القول

لقیاسھ .صممتالتيالبعدتجانس وصدق عباراتأن ھناك

:ثبات أداة الدراسة :اثانی

العینة مرة أخرى ، أفرادها على عتوزیإعادةتم إذاثبات الاستبیان نقصد استقرار النتائج المحصلة 
باستخدام بمعنى الحصول على نفس النتائج السابقة ، ویقاس صدق المحتوى وتحت نفس الظروف،

الذي تظهر نتائجه كما یلي في  الجدول التالي:)Alpha cronbach(طریقة ألفا كرومباخ
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): اختبار ألفا كرونباخ لقیاس ثبات محاور الدراسة13-03الجدول رقم(

مستوى القیاسقیمة الفاكرومباخمحاور الاستبیان 
جید0.827التسویق الإلكتروني

جید0.804التسویقيالأداء
جید0,775المجموع

v26spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعداد: من المصدر
أن معامل الثبات ألفا كرومباخ  v26spssیتضح من خلال الجدول السابق بالاعتماد على المخرجات 

معامل الثبات لكافة محاور الدراسة مجتمعة قیمة أنلكل محور من محاور الاستبیان مرتفع ومقبول كما 
ثبات قوي في هناك  أن) وهي نسبة جیدة وتعبر على 0,60وهو یتجاوز معدل القبول ()0,775( 

إذا أعید توزیع هذا الاستبیان على %77.5أي أن الإجابات ستكون متطابقة بنسبة عبارات الاستبیان
ویمكن الاعتماد علیه في التطبیق المیداني للدراسة واختبار الفرضیات الموضوعة.نفس العینة ، 

المطلب الثالث : وصف عینة الدراسة 

و حساب التكرارات تم،والوظیفیةالشخصیةالخصائصحسبالدراسةمفرداتتوزیععلىللتعرف
:یليكماالنتائجتوجاءمتغیربكلالخاصةیة ئو النسب الم

تحلیل البیانات المتعلقة بالجنس :- 1
مفرداتعتوزییوضحالمواليوالجدولالعینة،جنسفيالأولىالشخصیةالمعلومةتتمثل
.المتغیرھذاحسبالعینة

): یمثل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الجنس14-3جدول رقم (

النسبةالتكرارالجنس
51,4%19ذكر
48,6%18أنثى

100,0%37المجموع
spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعداد: من المصدر v26
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v26spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعداد: من المصدر
حیث بلغ عدد الإناثأن نسبة الذكور تفوق نسبة )14-3رقم (یتضح من خلال الجدولالتعلیق :

.48.6%أفراد أي ما یعادل نسبة 18الإناثفي حین بلغ عدد %51.5فردا أي ما یعادل 19الذكور 

كلا الجنسین . هناك توجه إلى إنشاء المؤسسات الناشئة من وهذا دلیل على أن 

بالسن :المتعلقةالبیاناتتحلیل- 2
هيكمافئاتأربعإلىتقسیمهاتمحیثالعینة،مفرداتعمرفيالثانیةالشخصیةالمعلومةتتمثل

:التاليبالجدولموضحة
): یمثل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب السن15-3جدول رقم (

النسبةالتكرارالسن
10,8%254- 20من 
21,6%308- 25من 
27,0%3510- 30من 

40,5%15إلى ما فوق35من 
100,0%37المجموع

v26spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعداد: من المصدر

51,4048,60

یوضح توزیع أفراد عینة الدراسة حسب ): 3-2(شكل رقم
متغیر الجنس

ذكر

أنثى
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v26spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعداد: من المصدر

35هم من الفئة العمریة من الدراسةأن أكثر أفراد ) 15- 3رقم (یتضح لنا من خلال الجدول التعلیق :
فردا بنسبة 10سنة ب 35- 30التي تلیها فئة من 40.5%حیث بلغت نسبتهم ما فوقإلى سنة 
4ب 25-20من فئة أقل وتلیها في الأخیر 21.6%سنة بنسبة 30- 25بعد ذلك فئة من وجاء %27

.10.8%أفراد بما نسبته 

بنسبة فما فوق سنة 30الفئة من لى أنشاء المؤسسات الناشئة هي نستخلص أن الفئة العمریة المتوجهة إ
لدى الدولة أو لدى و ذلك بعد استنفاد كافة الحلول و انعدام الفرص في مجال التوظیف 67.5%

.الخواص 

:التعلیميبالمستوىالمتعلقةالبیاناتتحلیل- 3
:التاليالجدولیوضحهماوهذاالعینة،لمفرداتالتعلیميالمستوىفيالثالثةالشخصیةالمعلومةتتمثل

): یمثل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب المستوى التعلیمي16-3جدول رقم (

النسبةالتكرارالمستوى التعلیمي

2,7%1متوسط

5,4%2تكوین مهني

10,8%4ثانوي

10,8

21,6

27

40,5

یوضح توزیع افراد عینة الدراسة حسب ): 3-3(شكل رقم
متغیر السن

25-20من 

30-25من

35-30من 

إلى ما فوق-35من 
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70,3%26جامعي

10,8%4دراسات علیا

100,0%37المجموع

v26spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعداد: من المصدر

v26spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعداد: من المصدر
تبین لنا أن معظم أفراد العینة ذوي مستوى جامعي حیث بلغ )16- 3رقم (من خلال الجدولالتعلیق :
أفراد بما نسبته 08ب والثانوي تلیها مستوى الدراسات العلیا 70.3%فردا بنسبة 26عددهم 
وفي الأخیر جاء مستوى المتوسط ب ،5.4%أفراد بنسبة 2ب التكوین المهني وجاء المستوى %10.8

وهذا یدل أن أفراد العینة ذوي مستوى تعلیمي.2.7%فرد واحد بنسبة 

هم الأكثر اهتماما و تركیزا على %81.10سبة و الدراسات العلیا بنوهذا یدل على أن فئة الجامعیین 
.لأنها تحتاج الى مستوى تعلیمي كبیر لتسییر شؤن المؤسسة انشاء المؤسسات الناشئة 

:عمر المؤسسة الناشئةبالمتعلقةالبیاناتتحلیل-4
الشكلیوضحھماوھذا،محل الدراسة العینةعمر فيالرابعةالشخصیةالمعلومةتتمثل
:التالي

2,7 5,4

10,8

70,3

10,8

یوضح توزیع أفراد عینة الدراسة ): 4-3(شكل رقم
حسب متغیر المستوى التعلیمي

متوسط

تكوین مھني

ثانوي

جامعي

دراسات علیا
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): یمثل توزیع أفراد عینة الدراسة حسب عمر المؤسسة الناشئة17-3جدول رقم (

النسبةالتكرارعمر المؤسسة الناشئة

54,1%20سنوات02أقل من 

32,4%12سنوات05ىإل02من 

13,5%5سنوات08إلى05من 

100,0%37المجموع

v26spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعداد: من المصدر

v26spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعداد: من المصدر

سنوات جاءت في المقدمة ب 02أقلمننجد أن فئة الأكثر)17-3رقم (من خلال الجدولالتعلیق : 
وفي الأخیر فئة 32.4%فرد بنسبة 12سنوات 05إلى 02وتلیها فئة أقل من 54.1%فرد بنسبة 20
حدیثة النشأة .العینة مفردات وهذا یدل على أن 13.5%أفراد بنسبة 5سنوات ب 08إلى 05من 

سنوات بنسبة 5أي أقل من و هذا ما یوضح أن المؤسسات الناشئة هي مؤسسات حدیثة النشأة
القوانین المؤطرة لها .، حیث أصبح الإقبال كبیر نظرا لوضوح 86.5%

54,132,4

13,5

یوضح توزیع أفراد عینة الدراسة حسب ): 5-3(شكل رقم
متغیر عمر المؤسسة الناشئة

سنوات02أقل من 

سنوات05إلى 02من 

سنوات08إلى 05من 
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:الفصلخلاصة

اللجوء إلىخلالمنوذلكوتشخیصها،المشكلةلدراسةمنهجبإتباعالفصلهذافيقمنا
قمناحیثالدراسة،محلالموضوعحقائقإلىالوصولبهدفالموضوعة،العامةالقواعدمنمجموعة
قمناالمقابلوفيالبحثبموضوعتتعلقالأسئلة التياستبیان الكتروني یتضمن مجموعة من بتصمیم
الدراسةأبعادبناءتمحیث،الاستبیان الكترونیاوإرسالالمؤسسات الناشئةمنعشوائیةعینةباختیار
المتغیرباعتباره التسویق الالكترونيتضمنتحیثالخماسي،لیكارتسلمعلىبالاعتمادوقیاسها
المنتج الالكتروني ، التسعیر الالكتروني ، الترویج الالكتروني ، فيوالمتمثلةأبعادأربععلىالمستقل

على ثلاثة بدورهتضمنالتابع فقدالمتغیریعتبرللأداء التسویقي الذيبالنسبةأماالتوزیع الالكتروني ،
الدراسةأداةوثباتصدقمنالتأكدتمالحصة السوقیة ، الربحیة ، نمو المبیعات ، كمافيالمتمثلةأبعاد
معSPSSببرنامج  بالاستعانةوذلكالمستخدمةالإحصائیةالأسالیبإلى عرضالانتقالأجلمنوهذا

.الدراسةعینةبمفرداتالمتعلقةالشخصیةالبیاناتتحلیل
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مقدمة الفصل :

الفصل إلى تحلیل النتائج المتعلقة بموضوع الدراسة ، و الإجابة على الإشكالیة و في هذا ق طر سنت
العلاقةنوعتفسیربھدفالتساؤلات الفرعیة لها ، من خلال اختبار الفرضیات الرئیسة و الفرعیة ، 

معرفة مدى مساھمة التسویق منانطلاقاوالمستقلة،التابعةالدراسةمتغیراتبینالموجودة
الناشئة .التسویقي للمؤسسات الأداءالالكتروني في تحسین 
ثلاثة مباحث :وقد قسمنا ھذا الفصل 

مدى اعتماد المؤسسات الناشئة محل الدراسة على التسویق الالكتروني .-
الأداء التسویقي في المؤسسات الناشئة .مستوى -
اختبار فرضیات الدراسة .-
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مدى اعتماد المؤسسات الناشئة محل الدراسة على التسویق الالكتروني: الأول المبحث 

الإجابةیقتضيمدى اعتماد المؤسسة الناشئة محل الدراسة على التسویق الالكتروني ،معرفةإن
:فيوالمتمثلالأولالفرعيالتساؤلعلى

ما مدى تطبیق التسویق الالكتروني في المؤسسة الناشئة محل الدراسة ؟
الأولالمحورعباراتحولالدراسةعینةأفرادإجاباتتحلیلیقتضيالتساؤلهذاعلىالإجابةإن

:یليكمابعدكلوفقالتحلیلنتائجكانتوقد،التسویق الالكترونيبأبعادالخاص

المؤسسات الناشئة ىمدى توفر بعد المنتج الالكتروني لدالأول : المطلب

لإجابات، التكرارات ، النسب المؤویة،المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري أدناهتناول الجدول 
.الأسئلةاستمارة منالأول'' المنتج الالكتروني'' للمحور الأولعینة الدراسة حول عبارات البعد أفراد

عینة الدراسة حول بعد المنتج الالكترونيأفرادإجابات): نتائج 1- 4الجدول رقم (

رقم 
العبارة

العبارة

الإجابات
المتوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعیاري

الترتیبالحكم أوافق 
بشدة

لا محایدأوافق
أوافق

لا 
أوافق 
بشدة

01
التعریف یسهل التسویق الالكتروني 

بالمنتجات
1917100ت

4.490.55
عالي 
2جدا %51.445.92.700

02
یساعد التسویق الالكتروني على تدفق 

.المعلومات حول المنتجات المسوقــة
116200ت

عالي 4.460.60
3جدا %51.443.25.400

03

یختلف تقدیم المنتج الكترونیا عن تقدیمه 
في الواقع

816571ت
4عالي3.621.11

%21.643.213.518.92.7

04

یقدم تسویق المنتجات والخدمات الكترونیا 
.فرصا واسعة للمؤسسة

1818100ت
عالي 4,460.55

3جدا
%48.648.62.700

05

تلبي منتجات المؤسسة حاجات ورغبات 
زبائنها الالكترونیین

1217710ت
4.080.79

عالي 
5جدا

%32.445.918.92.70

06

یستهدف المنتج الالكتروني أسواقا واسعة 
تختزل البعد الزماني

2115100ت
4.540.55

عالي 
1جدا

%56.840,52.700

عالي -4.27المتوسط الحسابي
جدا

-

v26spssالطالبتان بالاعتماد على مخرجات برنامج إعداد: من المصدر
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المتعلقة  ببعد المنتج الالكتروني ،العباراتعینة الدراسة حول إجابات) 1- 4تضمن الجدول (
قیمة المتوسط العام للبعد فقد أما) 4.54-4.08حیث تراوحت المتوسطات الحسابیة للعبارات بین (

على مقیاس لیكارت الخماسي .جدادرجة موافقة عالیةإلىیشیر)،مما 4.27كانت (

وانحراف ) 4.54بلغ () بمتوسط حسابي06العبارة رقم(الأولىحیث جاءت في المرتبة 
موافقة عالیة جدا وهذا یدل الدرجةأنمما یعني ) مما یدل على تقارب إجاباتهم، 0.55ب(معیاري قدر

اني واسعة تختزل بها البعد الزمأسواقللمؤسسة الناشئة تستهدف الالكترونیةالمنتجات أنعلى 
وانحراف ) 4.49بمتوسط حسابي بلغ() 01العبارة رقم(في المرتبة الثانیة نجدأما،والمكاني
المؤسسات الناشئة یسهل أوالمبحوثین أنأيدرجة الموافقة عالیة جدا، أن) مما یعني 0.55معیاري(

)04(رقمالعبارةفي المرتبة الثالثة كل منلها التسویق الالكتروني التعریف بمنتجاتها ، في حین نجد
)04للعبارة رقم()0.55) وانحراف معیاري(4,46ب(،وذلك بمتوسط حسابي قدر)02والعبارة رقم(

أنأيلكلا العبارتین كانت عالیة جدادرجة الموافقةأنهذا یدل على )02) للعبارة رقم (0.60و(
المرتبة الرابعة فكانت أماتسویق المنتجات والخدمات الكترونیا یقدم فرصا واسعة للمؤسسات الناشئة، 

الذي یعكس الشيء) 1.11) انحراف معیاري بلغ(3.62ب()وذلك بمتوسط حسابي قدر03للعبارة رقم (
المنتج الالكتروني یختلف تقدیمه الكترونیا عن تقدیمه في الواقع أنوهذا یعني درجة موافقة عالي

بالنسبة للمؤسسة الناشئة .

) وانحراف معیاري بلغ 4.08) وذلك بمتوسط حسابي (05كما نجد في المرتبة الخامسة العبارة رقم (
الناشئة  تلبيمنتجات المؤسسةأنمما یعني یعكس درجة عالیة من الموافقة ،الذيالشيء)0.79(

.حاجات ورغبات زبائنها الالكترونیین

مدى توفر بعد التسعیر الالكتروني لدي المؤسسات الناشئة المطلب الثاني :
لإجابات، التكرارات ، النسب المؤویة،المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري أدناهتناول الجدول 

.الأسئلةمن استمارة الأولالتسعیر الالكتروني'' للمحور ة الدراسة حول عبارات البعد الثاني '' عینأفراد
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التسعیر الالكتروني عینة الدراسة حول بعدأفرادإجابات): نتائج 2-4الجدول رقم (

رقم 
العبارةالعبارة

الإجابات
المتوسط 
الحسابي

الانحرا
ف 

المعیاري
الترتیبالحكم أوافق 

لا محایدأوافقبشدة
أوافق

لا 
أوافق 
بشدة

01
یؤثر  التسویق الالكتروني في  تحدید 

سیاسة التسعیر
3151243ت

5متوسط3.301.05 %8.140.532.410.88.1

02
یمكن التسویق الالكتروني المؤسسة من 
تقدیم أسعار تنافسیة مقارنة بالمنافسین 

723421ت
2عالي3.890,87 %18.962.510.85.42.7

03
تعتمد المؤسسة على إستراتیجیة 

تسعیر(تخفیض التكلفة) في تسویق 
منتجاتها الكترونیا

618661ت
3عالي3.591.04

%16.248.616.216.22.7

04
تتمیز أسعار المنتجات الالكترونیة 

الاستجابة للتغیرات)بالمرونة (سرعة 
7119100ت

4عالي3.411.09
%18.929.724.327.00

یساهم التسعیر الالكتروني من  اختراق 05
الأسواق بسرعة

1318510ت
1عالي4.160.76

%35.148.613.52.70
-عالي-3.67المتوسط الحسابي

v26spssالطالبتان بالاعتماد على مخرجات برنامج إعداد: من المصدر

الالكتروني التسعیر المتعلقة  ببعد العباراتعینة الدراسة حول إجابات) 2- 4تضمن الجدول (
قیمة المتوسط العام للبعد فقد أما) 3.30-4.16،حیث تراوحت المتوسطات الحسابیة للعبارات بین (

درجة موافقة عالیة على مقیاس لیكارت الخماسي .إلىیشیر)،مما 3.67كانت (

و انحراف )4.16بلغ () بمتوسط حسابي05العبارة رقم(الأولىحیث جاءت في المرتبة 
یساهمالتسعیر الالكترونيأنوهذا یدل على،الموافقة عالیةدرجةأنمما یعني )0.76معیاري ل بلغ (

)بمتوسط حسابي 02في المرتبة الثانیة نجد العبارة رقم(أما،لأسواق بسرعةالمؤسسة الناشئة لاختراقمن
التسویق أنیعني اوهذدرجة الموافقة عالیة ، أن) مما یعني 0.87) وانحراف معیاري(3.89بلغ(

) 03(رقم، في حین نجد العبارةالمؤسسة من تقدیم أسعار تنافسیة مقارنة بالمنافسینیمكن الالكتروني
) مما یعكس درجة 1.04) وانحراف معیاري(3.59ب(الثالثة،وذلك بمتوسط حسابي قدراحتلت المرتبة 

على إستراتیجیة تسعیر(تخفیض التكلفة) في تسویق الناشئة تعتمد المؤسسة أنأي،  عالیة من الموافقة
) 3.41ب(حسابي قدروذلك بمتوسط)04المرتبة الرابعة فكانت للعبارة رقم (أما، منتجاتها الكترونیا
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أسعار أن على الذي یعكس درجة موافقة عالیة ،وهذا ما یدلالشيء) 1.09انحراف معیاري بلغ(
، كما نجد في المرتبة (سرعة الاستجابة للتغیرات)للمؤسسة الناشئة تتمیز بالمرونةالمنتجات الالكترونیة
الذيالشيء) 1.01راف معیاري بلغ () وانح3.30) وذلك بمتوسط حسابي (01الخامسة العبارة رقم (

في تحدید سیاسة التسعیریؤثر التسویق الالكترونيأنأيمن الموافقة ،متوسطةیعكس درجة 
للمؤسسة الناشئة .

مدى توفر بعد الترویج الالكتروني لدي المؤسسات الناشئة المطلب الثالث :
لإجاباتالتكرارات ، النسب المؤویة،المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري ،أدناهتناول الجدول 

.الأسئلةاستمارة منالأولالالكتروني'' للمحور لترویج'' اثالثة الدراسة حول عبارات البعد العینأفراد

عینة الدراسة حول بعد الترویج الالكترونيأفرادإجابات): نتائج  3- 4الجدول رقم (

رقم
العبارةالعبارة

الإجابات
المتوسط 
الحسابي

الانحراف 
الترتیبالحكمالمعیاري أوافق 

بشدة
لا محایدأوافق

أوافق
لا أوافق 

بشدة

01
یتیح الترویج الالكتروني الفرصة 

لمعرفة خصائص المنتجات 
المقدمة

1323010ت
عالي 4.300.61

3جدا %35.162.202.70

02
یساعد الترویج الالكتروني في 

عرض جید لمزایا المنتج 
الشكلیة والجوهریة

1613620ت
4عالي4.160.89 %43.235.116.25.40

03
تستخدم المؤسسة وسائل 

التواصل الاجتماعي للترویج 
لمنتجاتها

2412100ت
4.620.54

عالي 
1جدا

%64.632.42.700

04
یساعد الترویج الالكتروني في 

اكتساب زبائن جدد
1422100ت

عالي 4.350.53
جدا

2
%37.859.52.700

05
یؤثر النشاط الترویجي 

الالكتروني  على قرار الشراء 
لدى الزبائن

1023310ت
5عالي4.140.67

%
27.062.28.12.70

06
الالكتروني في یساعد الترویج 

زیادة مبیعات المؤسسة خلال 
فترات محددة

1216531ت
6عالي3,951.02 %32.434.213.58.12.7

عالي -4.25المتوسط الحسابي
جدا

-

v26spssالطالبتان بالاعتماد على مخرجات برنامج إعداد: من المصدر
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الالكتروني الترویجعینة الدراسة حول العبارات المتعلقة  ببعد إجابات) 3- 4تضمن الجدول (
قیمة المتوسط العام للبعد فقد أما) 4.62-3.95،حیث تراوحت المتوسطات الحسابیة للعبارات بین (

درجة موافقة عالیة جدا على مقیاس لیكارت الخماسي .إلىیشیر)،مما 4.25كانت (

وانحراف ) 4.62() بمتوسط حسابي بلغ 03العبارة رقم(ولىالأحیث جاءت في المرتبة 
الناشئة تستخدمالمؤسسةأن، وهذا یدل على یعكس درجة موافقة عالیة جدا) مما 0.54(بمعیاري قدر

) بمتوسط 04(في المرتبة الثانیة نجد  العبارة رقم، أماوسائل التواصل الاجتماعي للترویج لمنتجاتها
الترویج أنأيدرجة الموافقة عالیة جدا، أن) مما یعني 0.53وانحراف معیاري() 4.35(حسابي بلغ
العبارة رقم في حین نجد في المرتبة الثالثة للمؤسسة الناشئة،یساعد في اكتساب زبائن جددالالكتروني

ة عالیة جدا ) مما یعكس درج0.61) وانحراف معیاري(4.30وذلك بمتوسط حسابي قدر ب( )،01(
من قبل الترویج الالكتروني یتیح الفرصة لمعرفة خصائص المنتجات المقدمةأنأيالموافقة،من 

) وانحراف 4.16المرتبة الرابعة وذلك بمتوسط حسابي بلغ () احتلت02العبارة رقم (أما، المؤسسة
في عدیساالترویج الالكترونيأن) وذلك بدرجة موافقة عالیة ،وهذا ما یدل على0.89معیاري بلغ(

) وذلك 05، كما نجد في المرتبة الخامسة العبارة رقم (عرض جید لمزایا المنتج الشكلیة والجوهریة
أنأي من الموافقة ، عالیةیعكس درجةوهذا) 0.67) وانحراف معیاري بلغ (4.14بمتوسط حسابي (

) 06المرتبة السادسة العبارة رقم (، وقد احتلت على قرار الشراء لدى الزبائننشاط الترویجي الالكتروني
أنوهذا یعكس درجة عالیة من الموافقة،مما یعني )1.02() وانحراف معیاري3.95(بمتوسط حسابي

.یساعد في زیادة مبیعات المؤسسة خلال فترات محددةالترویج الالكتروني

مدى توفر بعد التوزیع الالكتروني لدي المؤسسات الناشئةالمطلب الرابع : 
لإجاباتالتكرارات ، النسب المؤویة،المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري أدناه تناول الجدول 

.الأسئلةمن للاستمارة الأول'' التوزیع الالكتروني'' للمحور ة الدراسة حول عبارات البعد الرابععینأفراد
الالكتروني التوزیععینة الدراسة حول بعد أفرادإجابات): نتائج  4-4الجدول رقم (

رقم 
العبارةالعبارة

الإجابات
المتوسط 
الحسابي

الانحراف 
الترتیبالحكمالمعیاري أوافق 

محایدأوافقبشدة
لا 
أوافق

لا 
أوافق 
بشدة

01
توزیع المنتجات بطریقة 

الكترونیة یكون سریعا
8141050ت

5عالي3.680.97 %21.637.82713.50
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02
یساعد التوزیع الالكتروني في 

توسیع قاعدة العملاء
827110ت

3عالي4.140.58 %21.6732.72.70

03
یعمل التوزیع الالكتروني على 

تجنیب المؤسسة تكالیف إضافیة
7119100ت

6عالي3.411.09
%18.929.724.3270

04
تستعین  المؤسسة بتكنولوجیا 
الاتصال في عملیات التوزیع

1321300ت
عالي 4,270.60

2جدا
%35.156.88.100

05
یساعد التوزیع الالكتروني في 

التواصل  المباشر بین المؤسسة 
والزبائن

ت
1717201

عالي 4.320.81
1جدا

%
45.945.95.402.7

06
تستخدم المؤسسة وسائل 

الكترونیة لتوزیع منتجاتها  
1514521ت

4عالي4.081.01 %40.537.813.55.42.7

-عالي-3.98المتوسط الحسابي

v26spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعداد: من المصدر
) إجابات عینة الدراسة حول العبارات المتعلقة  ببعد المنتج الالكتروني 4- 4تضمن الجدول (

قیمة المتوسط العام للبعد فقدأما) 4.32-3.41،حیث تراوحت المتوسطات الحسابیة للعبارات بین (
)،مما یشیر إلى درجة موافقة عالیة على مقیاس لیكارت الخماسي .3.98كانت (

)  وانحراف 4.32) بمتوسط حسابي بلغ (05حیث جاءت في المرتبة الأولى العبارة رقم(
التوزیع الالكتروني أنوهذا یدل على ،) مما یدل أن درجة الموافقة عالیة جدا 0.81معیاري قدر ب(

) 04في المرتبة الثانیة نجد  العبارة رقم(أما،یساعد في التواصل  المباشر بین المؤسسة والزبائن
أنأي، درجة الموافقة عالیة أنمما یعني ) 0.60() وانحراف معیاري4.27(بمتوسط حسابي بلغ

في حین نجد في المرتبة الثالثة العبارة رقم ،المؤسسة تستعین بتكنولوجیا الاتصال في عملیات التوزیع
درجة الموافقة أنذا یدل على ) وه0.58انحراف معیاري() و 4.14(ب)  بمتوسط حسابي قدر02(

المرتبة أما،تجنیب المؤسسة تكالیف إضافیةعلىالتوزیع الالكتروني یعملأن، وهذا یعني عالیة
) 1.01انحراف معیاري بلغ() 4.08ب(وذلك بمتوسط حسابي قدر)06الرابعة فكانت للعبارة رقم (

ائل الكترونیة لتوزیع المؤسسة تستخدم وسأنوهذا یعنيةعالیالشيء الذي یعكس درجة موافقة 
) وانحراف معیاري 3.68بمتوسط حسابي بلغ ()01،وجاءت في المرتبة الخامسة العبارة رقم (منتجاتها

توزیع المنتجات أندرجة الموافقة عالیة، أي أن  المؤسسة الناشئة  تجد أنمما یعني )0.97بلغ (
.یكون سریعابطریقة الكترونیة 
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) وانحراف معیاري بلغ 3.41) بمتوسط حسابي قدر ب (03المرتبة السادسة فكانت للعبارة رقم (أما
التوزیع الالكتروني یعمل على الشيء الذي یعكس درجة موافقة عالیة ، وهذا ما یدل على ان)1.09(

.تكالیف إضافیةالناشئة تجنیب المؤسسة 

أبعاد) والتي توضح مدى توفر كل بعد من4- 3،4-2،4- 1،4- 4(ائج الجداولوبالاعتماد على  نت
) والذي یوضح مدى توفر هذه 5- 4، یسمح بصیاغة الجدول رقم ( حداالتسویق الالكتروني كل على

یلي :مجتمعة كماالأبعاد

التسویق الالكتروني في المؤسسات الناشئة أبعاد) : مدي توفر 5-4الجدول رقم ( 

الترتیبالحكم المتوسط الحسابي التسویق الالكترونيأبعاد
1عالي جدا4.27المنتج الالكتروني
4عالي3.27التسعیر الالكتروني
2عالي جدا4.25الترویج الالكتروني
3عالي3.98التوزیع الالكتروني

/عالي3.94المتوسط العام للمحور
v26spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعدادمن المصدر: 

بالتسویق الالكتروني للمؤسسات المتعلقالأول المحورأبعادترتیب،)5- 4قم (ر الجدولیظهر
نتمي إلى الخانة الرابعةوهي ت) 3.94ب (المحورلهذاالحسابيالمتوسطیقدرحیث،محل الدراسة

إجابات أفراد عینة الدراسة أنإلىیشیروالذي،الخماسيلیكارتسلمعلىالتي تقابل درجة عالیة 
وبذلك،المؤسسات الناشة محل الدراسةعلى تطبیق التسویق الالكتروني في عالیةدرجةموافقون ب

الأول .الفرعيالتساؤلعلىجیبن
فيالمنتج الالكترونيلبعد)4.27(بینالأولالمحورلأبعادالحسابیةالمتوسطاتتتراوح

فیما جاء البعدین الآخرین ،المرتبة الرابعة فيالتسعیر الالكترونيلبعد)3.27(والأولى،المرتبة
و بعد التوزیع الالكتروني احتل )4.25كالأتي : بعد الترویج الالكتروني احتل المرتبة الثانیة ب (

) .3.98(المرتبة الثالثة ب
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الناشئة للمؤسساتالتسویقيداءالأمستوىالمبحث الثاني :
على الإجابةالتسویقي للمؤسسات الناشئة محل الدراسة ، یقتضي الأداءمعرفة مدى تحسین إن

ما هو مستوى الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة ؟التساؤل الفرعي الثاني والمتمثل في :

عینة الدراسة حول عبارات المحور الثاني أفرادإجاباتعلى هذا التساؤل یقتضي تحلیل الإجابةإن
الخاص بالأداء التسویقي ، وقد كانت نتائج التحلیل كما یلي :

''الحصة الأولالعینة حول عبارات البعد أفرادإجاباتتحلیل نتائج المطلب الأول :
''السوقیة

لإجاباتالتكرارات ، النسب المؤویة،المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري ،أدناهتناول الجدول 
.الأسئلة'' الحصة السوقیة'' للمحور الثاني من للاستمارة الأولعینة الدراسة حول عبارات البعد أفراد

عینة الدراسة حول بعد  ''الحصة السوقیة'' أفرادإجابات): نتائج  6-4الجدول رقم (

رقم 
العبارة

العبارة

الإجابات
المتوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعیاري

الترتیبالحكم أوافق 
بشدة

لا محایدأوافق
أوافق

لا 
أوافق 
بشدة

01
تهتم المؤسسة بحصتها السوقیة 

وتقوم بمتابعتها باستمرار
422830ت

3عالي3.730.76 %10.859.521.68.10

02
المؤسسة حصة سوقیة عالیة تحتل 

في السوق
41012101ت

5متوسط3.161.04 %10.82732.4272.7

03

تسعى المؤسسة لزیادة حصتها 
السوقیة من خلال زیادة حجم 

المبیعات مع بقاء الأسعار ثابتة

723421ت

2عالي3.890.87 %
18.962.210.85.42.7

04

المؤسسة لزیادة حصتها تسعى 
السوقیة من خلال تخفیض 

الأسعار مع بقاء حجم المبیعات 
ثابت

4157110ت
4متوسط3.321.02 %

10.840.518.929.70

05
تسعى المؤسسة إلى اكتساب أكبر 

حصة سوقیة مقارنة بمنافسیها
ت

1913410
4.350.78

عالي 
1جدا

%51.435.110.82.70
-عالي-3.69المتوسط الحسابي

v26spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج : من إعداد الطالبتیالمصدر
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) إجابات عینة الدراسة حول العبارات المتعلقة  ببعد الحصة السوقیة ، 6- 4تضمن الجدول (
أما قیمة المتوسط العام للبعد فقد ) 4.35-3.16حیث تراوحت المتوسطات الحسابیة للعبارات بین (

)،مما یشیر إلى درجة موافقة عالیة على مقیاس لیكارت الخماسي .3.69كانت (

وانحراف )4.35) بمتوسط حسابي بلغ (05العبارة رقم(حیث جاءت في المرتبة الأولى 
تسعى الناشئة مؤسسةال) مما یعكس درجة موافقة عالیة جدا، وهذا یدل على أن0.78معیاري قدر ب(

) بمتوسط 03، أما في المرتبة الثانیة نجد العبارة رقم(إلى اكتساب أكبر حصة سوقیة مقارنة بمنافسیها
المؤسسة ) مما یعني أن درجة الموافقة عالیة ، أي أن 0.87) وانحراف معیاري(3.89حسابي بلغ (

في حین نجد في ،بقاء الأسعار ثابتةلزیادة حصتها السوقیة من خلال زیادة حجم المبیعات معتسعى 
) 0.76() وانحراف معیاري3.73وذلك بمتوسط حسابي قدر ب( ،)01المرتبة الثالثة العبارة رقم (

، بحصتها السوقیة وتقوم بمتابعتها باستمرارتهتم المؤسسة أنأي ما یعكس درجة عالیة من الموافقة،م
) وانحراف معیاري بلغ3.32ابعة وذلك بمتوسط حسابي بلغ () احتلت المرتبة الر 04أما العبارة رقم (

لزیادة حصتها السوقیة من خلال تسعىالمؤسسة) وذلك بدرجة متوسطة ، وهذا ما یدل على أن1.02(
) وذلك 02، كما نجد في المرتبة الخامسة العبارة رقم (تخفیض الأسعار مع بقاء حجم المبیعات ثابت 

) وهذا  یعكس درجة متوسطة من الموافقة ، أي 1.04وانحراف معیاري بلغ ( ) 3.16بمتوسط حسابي (
.حصة سوقیة عالیة في السوقتحتلالمؤسسةأن 

الثاني  ''الربحیة ''أفراد العینة حول عبارات البعد إجابات: تحلیل نتائج المطلب الثاني 

لإجاباتالتكرارات ، النسب المؤویة،المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري ،أدناهتناول الجدول 
.الأسئلة'' الربحیة'' للمحور الثاني من للاستمارة ة الدراسة حول عبارات البعد الثانيعینأفراد

عینة الدراسة حول بعد  ''الربحیة ''أفرادإجابات): نتائج  7-4الجدول رقم (

رقم 
العبارةالعبارة

الإجابات
المتوسط 
الحسابي

الانحرا
ف 

المعیاري
الترتیبالحكم أوافق 

لا محایدأوافقبشدة
أوافق

لا 
أوافق 
بشدة

01
تعتبر المؤسسة أن زیادة أرباحها 

متوقفة على وظیفة التسویق 
الالكتروني

220681ت
3عالي3.380.98 %5.454.116.221.62.7

02
المؤسسة إلى زیادة  أرباحها تسعى 

من خلال التركیز على وظیفة 
التسویق الالكتروني

5211010ت
2عالي3.810.70 %13.556.8272.70
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03
تعمل المؤسسة على تطویر منتجاتها 

لزیادة أرباحها 
1717210ت

عالي 4.350.71
1جدا

%45.945.95.42.70

تستطیع المؤسسة استرجاع  رأسمالها 04
خلال فترة زمنیة متوسطة من خلال 

التسویق الالكتروني

3911104ت
4متوسط2.921.14 %8.124.329.72710.8

-عالي-3.61المتوسط الحسابي

spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعداد: من المصدر v26

) إجابات عینة الدراسة حول العبارات المتعلقة  ببعد الربحیة ، حیث تراوحت 7- 4تضمن الجدول (
) أما قیمة المتوسط العام للبعد فقد كانت 4.35- 2.92المتوسطات الحسابیة للعبارات بین (

)،مما یشیر إلى درجة موافقة عالیة على مقیاس لیكارت الخماسي .3.61(

وانحراف )4.35) بمتوسط حسابي بلغ (03ي المرتبة الأولى العبارة رقم(حیث جاءت ف
تعمل الناشئة المؤسسة) مما یعكس درجة موافقة عالیة جدا، وهذا یدل على أن0.71(معیاري قدر ب

) بمتوسط حسابي بلغ 02(، أما في المرتبة الثانیة نجد العبارة رقمعلى تطویر منتجاتها لزیادة أرباحها 
إلى زیادة  تسعىالمؤسسة ) مما یعني أن درجة الموافقة عالیة ، أي أن 0.7) وانحراف معیاري (3.81(

في حین نجد في المرتبة الثالثة العبارة رقم ،أرباحها من خلال التركیز على وظیفة التسویق الالكتروني
مما یعكس درجة عالیة من )0.98) وانحراف معیاري(3.38)،وذلك بمتوسط حسابي قدر ب( 01(

، أما العبارة أن زیادة أرباحها متوقفة على وظیفة التسویق الالكترونيتعتبرالمؤسسةأنالموافقة،  أي 
) 1.14() وانحراف معیاري بلغ2.92) احتلت المرتبة الرابعة وذلك بمتوسط حسابي بلغ (04رقم (

استرجاع  رأسمالها خلال فترة زمنیة تستطیع المؤسسة وذلك بدرجة متوسطة ، وهذا ما یدل على أن
.متوسطة من خلال التسویق الالكتروني

: تحلیل نتائج إجابات أفراد العینة حول عبارات البعد الثالث  '' نمو المطلب الثالث 
المبیعات ''

ات ، التكرارات ، النسب المؤویة،المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لإجابأدناهتناول الجدول 
.الأسئلةالمبیعات'' للمحور الثاني من للاستمارة نموأفراد عینة الدراسة حول عبارات البعد الثالث '' 
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عینة الدراسة حول بعد  ''نمو المبیعات ''أفرادإجابات): نتائج  8-4الجدول رقم (

العبارةرقم العبارة

الإجابات
المتوسط 
الحسابي

الانحراف 
الترتیبالحكمالمعیاري أوافق 

محایدأوافقبشدة
لا 
أوافق

لا 
أوافق 
بشدة

01

حققت المؤسسة نموا في 
المبیعات خلا ل الفترة 

الأخیرة

219781ت

4عالي3.350.97 %
5.451.418.921.62.7

02
تساهم  منتجات المؤسسة في 

زیادة مبیعاتها
627400ت

3عالي4.050.52 %16.23710.800

03

عرف معدل نمو مبیعات 
المؤسسة ارتفاعا في السنوات 

الأخیرة مقارنة بالمؤسسات 
المنافسة

3151252ت
5متوسط3.321.00 %

8.140.532.213.55.4

04

تسعى المؤسسة لزیادة 
مبیعاتها عن طریق توسیع 

الأسواق الحالیة والذهاب إلى 
جدیدةأسواق 

1322110ت
عالي 4.270.65

2جدا %
35.159.52.72.70

05
تسعى المؤسسة إلى زیادة 

المبیعات من خلال تطویر 
منتجاتها

1422010ت
1عالي جدا4.320.62 %37.859.502.70

-عالي-3.86المتوسط الحسابي

v26spssن بالاعتماد على مخرجات برنامج یالطالبتإعداد: من المصدر
) إجابات عینة الدراسة حول العبارات المتعلقة  نمو المبیعات ، حیث تراوحت 8- 4تضمن الجدول (

) أما قیمة المتوسط العام للبعد فقد كانت 4.32- 3.32المتوسطات الحسابیة للعبارات بین (
اس لیكارت الخماسي .)،مما یشیر إلى درجة موافقة عالیة على مقی3.86(

)  وانحراف 4.32) بمتوسط حسابي بلغ (05(حیث جاءت في المرتبة الأولى العبارة رقم
تسعى الناشئة المؤسسة) مما یعكس درجة موافقة عالیة جدا، وهذا یدل على أن0.62معیاري قدر ب(

) بمتوسط 04، أما في المرتبة الثانیة نجد العبارة رقم (إلى زیادة المبیعات من خلال تطویر منتجاتها
) مما یعني أن درجة الموافقة عالیة جدا ، أي أن 0.65) وانحراف معیاري (4.27حسابي بلغ (

، في حین لزیادة مبیعاتها عن طریق توسیع الأسواق الحالیة والذهاب إلى أسواق جدیدةتسعىالمؤسسة 
) وانحراف 4.05وذلك بمتوسط حسابي قدر ب ()،02بارة رقم (نجد في المرتبة الثالثة الع

في زیادة تساهممنتجات المؤسسةأي أنما یعكس درجة عالیة من الموافقة،) م0.52معیاري(
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) وانحراف 3.35) احتلت المرتبة الرابعة وذلك بمتوسط حسابي بلغ (01، أما العبارة رقم (مبیعاتها
نموا في المبیعات خلا المؤسسة حققت، وهذا ما یدل على أنالیةعوذلك بدرجة )0.97معیاري بلغ (

) وانحراف 3.32) بمتوسط حسابي بلغ (03نجد العبارة رقم (الخامسةأما في المرتبة ،ل الفترة الأخیرة
عرفمعدل نمو مبیعات المؤسسة، أي أن متوسطة) مما یعني أن درجة الموافقة 1.00معیاري (

.ارتفاعا في السنوات الأخیرة مقارنة بالمؤسسات المنافسة

) والتي توضح مدى توفر كل بعد من أبعاد 8- 7،4- 6،4- 4وبالاعتماد على  نتائج الجداول (
) والذي یوضح مدى توفر هذه 9- 4التسویق الالكتروني كل على حدا، یسمح بصیاغة الجدول رقم (

الأبعاد مجتمعة كما یلي :

في المؤسسات الناشئة الأداء التسویقي توفر أبعاد ) : مدى9- 4قم ( الجدول ر 

الترتیبالحكم المتوسط الحسابي الأداء التسویقيأبعاد 
3عالي 3.60الحصة السوقیة

2عالي3.61الربحیة
1عالي 3.86نمو المبیعات

/عالي3.69المتوسط العام للمحور
v26spssمن إعداد الطالبتین بالاعتماد على مخرجات برنامج المصدر: 

للمؤسسات محل بالأداء التسویقيالمتعلقالثاني ،المحورأبعادترتیب،)9- 4قم (ر الجدولیظهر
التي إلى الخانة الرابعةتنتميوهي ) 3.69ب (المحورلهذاالحسابيالمتوسطیقدرحیث،الدراسة

إجابات أفراد عینة الدراسة موافقون أنإلىیشیروالذي،الخماسيلیكارتسلمعلىتقابل درجة عالیة 
التساؤلعلىجیبنوبذلك،لمؤسسات الناشة محل الدراسةالأداء التسویقي لمستوىعلىعالیةدرجةب

.الثانيالفرعي
فينمو المبیعاتلبعد)3.86(بینالثانيالمحورلأبعادالحسابیةالمتوسطاتتتراوح

فیما احتلت الحصة السوقیة المرتبة الثالثة ،المرتبة الثانیةفيالربحیةلبعد)3.61(والأولى،المرتبة
) .3.60بمتوسط حسابي قدر ب (



الفصل الرابع                                         عرض و تحلیل النتائج و مناقشة الفرضیات

111

المبحث الثالث : اختبار فرضیات الدراسة 
اختبار الفرضیات الفرعیة إلىإضافةالتحقق من صحة فرضیة الدراسة ، یقتضي اختبارها، إن

صحتها أو نفیها .إثباتالمنبثقة عنها، من أجل 

عریف بنموذج الدراسةالت: المطلب الأول

تم الاعتماد في هذه الدراسة على صیاغة نموذج ریاضي یعبر عن العلاقة التي تربط بین 
حیث تم الاعتماد على أسلوب الانحدار الخطي مختلف متغیرات الدراسة في العینة التي تم اختیارها ،

≥(المتعدد عند مستوى دلالة  0.05α( و التأكد من توفر شروطه ، وذلك من أجل تقدیر معلمات
للدراسة .النموذج و اختبار صحة الفرضیة الرئیسیة 

:التوزیع الطبیعي اختبار أولا : 

معرفة طبیعة توزیع البیانات أولافرضیة من فرضیات الدراسة فأنه یجب أياختبار إلىقبل التطرق 
لا ، وذلك لتحدید النمط التحلیلي الأنسب للتعامل مع هذه أمكانت تتبع التوزیع الطبیعي إذافیما 
سمرنوف - ) مفردة قمنا باستخدام اختبار (كولمغروف30(ت ، وبما أن حجم العینة أكبر من البیانا

Kolmogrove-Smirnov(أو)K,S Test(

فرضیتین هما كالتالي :أساسالحكم على نتائج هذا الاختبار یتم على إن

(H0) :تتبع التوزیع الطبیعي.العدمیة : بیانات الدراسةةالفرضی
(H1)لا تتبع التوزیع الطبیعي.لفرضیة البدیلة : بیانات الدراسة: ا

) اكبر K-S) الخاصة بقیمة (Sigكانت درجة الدلالة (ماإذاH0 )(حیث یتم قبول الفرضیة الصفریة 
في (H1))،ویتم رفضها وقبول الفرضیة البدیلة α≥0.05من درجة المعنویة المفترضة في الدراسة ( 

.حالة العكس 
بالنسبة لاختبار )K.S Testسمرنوف (-) نتائج اختبار كولمغروف10-4ویوضح الجدول رقم ( 

:یلي النتائج كماالتوزیع الطبیعي لكافة متغیرات الدراسة ، وكانت 
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لمحاور الدراسة)K.S Test(): یوضح نتائج اختبار التوزیع الطبیعي10-4جدول رقم( 

المحور الثانيالمحور الأول
Sig0,2000,495مستوى الدلالة 

spssبالاعتماد على نتائجالطالبتینإعدادمن المصدر: v26.

لمحاور الدراسة)K.S Testیوضح نتائج اختبار التوزیع الطبیعي (:)11-4جدول رقم (

Tests de normalité
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk

Statistiques ddl Sig. Statistiques ddl Sig.

الإلكترونيالتسویق ,113 37 ,200* ,973 37 ,484

التسویقيالأداء ,144 37 ,495 ,953 37 ,119

*. Il s'agit de la borne inférieure de la vraie signification.

a. Correction de signification de Lilliefors

spssبالاعتماد على نتائجالطالبتینإعدادمن المصدر: v26.

)Sigأعلاه نتائج اختبار التوزیع الطبیعي، حیث نجد أن قیمة مستوى الدلالة( ینیوضح الجدول
) بالنسبة  Sigقیم  (أخذتحیث )،α≥0.05للمحورین أكبر من مستوى الدلالة المعتمد في الدراسة (

) بالنسبة للمتغیر التابع للمحورSig(أخذت)  و 0.200قیمة (الأوللمتغیرات المستقلة للمحور 
یتم الأساسمن مستوى الدلالة المعتمد في الدراسة ، وعلى هذا أكبروهي ) 0.495الثاني قیمة   (

البیانات تتبع التوزیع الطبیعي ویجب استخدام الاختبارات أن، أي H0 )(قبول الفرضیة الصفریة
المعلمیة.

بواقيتوزیعطریقةتحلیلخلالمنالدراسةلبیاناتالطبیعيالتوزیعمنالتأكدكذلكیمكنكما
التالي :الشكلبینهكماالنموذج،
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الدراسةمحلاتالمؤسسنموذجلبواقيالاحتماليالتوزیعاعتدالي) :1-4الشكل رقم (

spss v 26المصدر : من إعداد الطالبتین من مخرجات 

فانلذلكوكنتیجةالطبیعي،التوزیعبالدراسة تتبعالخاصالنموذجبواقيأن،أعلاهالشكلمنیتضح
إجراء یمكنبحیثالطبیعي،التوزیعأیضایتبعالنموذجلمعالمالمعاینةوتوزیعy)(التابعالمتغیر

الاختبارات المعنویة لهذا المعلم .
الخطي :الازدواجاختبار:ثانیا 

أكثردراسة أثرعلىالقائمةالمتعددالخطيالانحدارفكرةفإنالسابقةالفرضیاتإلىبالإضافة
المستقلة،المتغیراتبینارتباطأوخطيازدواجوجودعدممنالتأكدتقتضيواحد ،مستقلمتغیرمن
-variance-inflation )لرااختص)vif(المقیاسعلىطالبتینالدتاعتموقد factor)،والذي
العلاقةوفقتحسبالمعاملهذاقیمةأنبماالمتعدد،الارتباطدرجةقیاسيفدیفی

(vif=1/tolérance )ارتباطعلاقةهناكوتكون(1)القیمةیساويأومنأعلىیكونمادائمافإنه
یبینهسوفوكمانموذج الدراسةإلىاستناداو10<(vif)كان إذاالمستقلةالمتغیرات بینمتعدد

) و 2.069(بینتتراوح ماالمتغیرات المستقلةلكافةالقیاسهذاالنتائجفان)12-4(رقمالجدول
المتغیرات المستقلة للدراسة .بینخطيازدواجوجودعدمعلىدلیلوهو)1.358(
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الدراسةمحلاتللمؤسسالخطيالنموذجالمعاملاتتقدیراتنتائج) :12-4الجداول رقم (
Coefficientsa

Modèle

Coefficients non

standardisés

Coeffi

cients

stand

ardis

és

t Sig.

Intervalle de

confiance à 95,0%

pour B Corrélations

Statistiques de

colinéarité

B

Erreur

standar

d Bêta

Borne

inférieure

Borne

supérieur

e

Corré

lation

simpl

e

Partiell

e

Partiell

e

Toléran

ce VIF

1 (Constante) 8,742 9,927 ,881 ,385 -11,478 28,963

A -,235 ,418 -,102 -,563 ,577 -1,087 ,616 ,416 -,099 -,072 ,492 2,031

B 1,018 ,397 ,430 2,564 ,015 ,209 1,827 ,613 ,413 ,326 ,575 1,740

C ,750 ,410 ,271 1,827 ,077 -,086 1,586 ,515 ,307 ,232 ,736 1,358

D ,490 ,396 ,226 1,237 ,225 -,317 1,298 ,535 ,214 ,157 ,483 2,069

a. Variable dépendante : E

spss v 26من إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات المصدر :

فرضیاتاختباربالإمكانیصبحفانهالمتعدد،الخطيالانحدارتطبیقالشرطتحققمنالتأكدوبعد
الدراسة .

المطلب الثاني : اختبار فرضیات الدراسة

یوجد أثر لتطبیق التسویق الالكتروني في تحسین لا ''إن اختبار صحة الفرضیة الرئیسیة القائلة 
≥(عند مستوى دلالة الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة 0.05α(''.

یقتضي الإجابة على التساؤل الفرعي الثالث المتمثل في : هل هناك علاقة تأثیر بین تطبیق التسویق 
الالكتروني و تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة ؟

كل منها بعدا من والتي تمثلرضیات الفرعیة المنبثقة عنها إن اختبار هذه الفرضیة یقتضي اختبار الف
الالكتروني .أبعاد التسویق 

اختبار الفرضیة الرئیسیةنتائجأولا :

لنموذجالریاضيالشكلصیاغةیقتضي،الرئیسیةبالفرضیةالخاصةالفرعیةالفرضیاتاختبارإن
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فيمستقلمتغیركلتأثیرمدىإلىتشیرالتي(Bi)النموذجمعلماتتقدیرخلالمنوذلك،الدراسة
مدىعلىالحكموبالتاليالتأثیر،ذلكمعنویةعلىللتعرفمعنویتهااختبارثمومنالتابع،المتغیر
:یليكماذلكتموقدالفرعیة،الفرضیاتصحة

تقدیر معلمات نموذج الدراسة :- 1
رقم :الجدولویوضح(Bi)قیمإیجادأيالمتغیرات المستقلة،معاملاتتحدیدالعملیةبهذهیقصد

النموذجهذامعلماتنتائج)12- 4(
سیكونللنموذجالأوليالریاضيالشكلفإن)12-4رقم :(السابقالجدولمعطیاتضوءعلى
یلي : كما

ABCD=الإلكتروني ( المتغیر المستقل)التسویق

A=X1الالكترونيالمنتجB=X2الالكترونيالتسعیر

C=X3الالكترونيالترویجD=X4الالكترونيالتوزیع

Y=EFG( المتغیر التابع )داء التسویقيلاأ

y=8.742+(1.018)X2+(0.750)X3+(0.490)X4

:التالیةالاختباراتإلىاستناداالعملیةهذهتتم:الخطي للدراسةالنموذجمعلماتتقییم

:للمعلماتالمنطقیةالمعنویةاختبار-أ

معتتماشىأنیجبوالتيالمستقل،المتغیرمعاملمعهایظهرأنیجبالتيالإشارةتخصوهي
التسویق الالكتروني لدیه أثر على الأداء أنتفترضالنظریةالدراسةأنوبماالتابع،بالمتغیرعلاقته

یجبالمستقلةبالمتغیراتالخاصةالمعاملاتإشارةإنالقولیمكنفإنهالتسویقي للمؤسسات الناشئة 
معلماتأغلبفانوعلیهللدراسةالتابعبالمتغیرعلاقتهامعمنطقیاتتنافىلاحتىموجبةتكونأن

.ةمنطقیمعنویةتعتبرالاختبارلهذاوفقاالنموذج
:)ستیودنتاختبار(للمعلماتالإحصائیةالمعنویةاختبار-ب

للنموذج ، من خلال اختبار الفرضیة الإحصائیة'' لتقیم المعنویة تستخدم احصائیة ''ستیودنت
على النحو التالي :)Bi(الخاصة بالمعاملات المقدرة 
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H0 : B0=B1 =B2=B3=B4=0
H1 : B0≠ B1≠ B2≠ B3≠ B4≠0

من درجةأكبر)tستیودنت (ةلإحصائی) sigكانت قیمة المعنویة (إذا) 0H( وتقبل فرضیة الصفریة 
والعكس صحیح  .)α≥0.05(المعنویة المفترضة في الدراسة 

أنوالتي تبین (4-12)فهي موضحة في الجدول (Bi)) المحسوبة لكل من المعاملات tعن قیمة (أما
عند درجة إحصائیة، وهو ذو معنویة "التسعیر الالكتروني" والذي یرفق بعملیة معنوي ،B2المعامل 

متغیرات أوترافق عملیات التيو 4Bو B3و1Bعكس المعاملات )α≥0.05(معنویة اقل من 

ة قیمأنحیث على التوالي ، "التوزیع الالكتروني"و"الترویج الالكتروني"و" المنتج الالكتروني "
الدراسة المعنویة المفترضة فيأكبر من مستوى توافقهمستیودنت التي حصائیةلإ)sigالمعنویة (

)0.05≤α(.

هي المتغیر الوحید في نموذج الدراسة "الالكتروني"عملیة التسعیر )B2النموذج (أنمنه یتم استنتاج 
) وفق وجهة نظر عینة Yالتسویقي (الأداءفي )α≥0.05(بدرجة  إحصائیةالتي لها معنویة 

بحیث یمكن قبول فرضیة العدم لهذه المتغیرات إحصائیةالمتغیرات الباقیة فلیس لها معنویة أماالدراسة، 
.B3=B4=0=1B:والتي تقضي بان 

ویتم ذلك بالاعتماد على أسالیب الإحصائیة التالیة :اختبار المعنویة الكلیة للنموذج:-ج
العلاقة بین المتغیر المستقل و المتغیر التابع ،حیث كلما یستخدم لاختبار معنویة :)F(فیشر اختبار
كلما كان )α≥0.05(أي أعلى من إحصائیا) المحسوبة ذو معنویة Fكانت قیمة فیشر (بكلمة كانت

قبول معنویة المعادلة بدرجة أعلى .

معالم التحدید للنموذج) :13- 4الجدول رقم (
Récapitulatif des modèlesb

Modèl

e R

R-

deux R-deux ajusté

Erreur

standard de

l'estimation

Modifier les statistiques

Variation de

R-deux

Variation

de F ddl1 ddl2

Sig. Variation de

F

1 ,694a ,482 ,417 4,89522 ,482 7,449 4 32 ,000

a. Prédicteurs : (Constante), D, C, B, A

b. Variable dépendante : E
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Sig)  وهي قیمة معنویة وبدرجة (7.449بلغت ()F(قیمة أنیتضح یتضح من الجدول أعلاه  (0%
، أي انه یوجد H1الفرضیة البدیلة للاختباروقبولH0فرضیة العدم فانه سیتم رفضالأساسوعلى هذا 

الأقلوبكلمة أخرى ، هناك على النموذج ككل معنوي ،و أنرصفعلى الأقل معامل واحد لا یساوي ال
سة یؤثر فعلا في (عملیات) التسویق الالكتروني التي تناولتها الدراوأمتغیرات أوأبعادواحد من بعد

غي اختبارإلیهادراسة ، وهو ما یبرهن صحة النتائج المتوصل محل الالأداء التسویقي للمؤسسات 
.)ستیودنت (
) معامل الارتباطR: () یبحث معامل الارتباطR في قوة العلاقة التي تربط بین المتغیرات (

)13-4(نتائج في الجدول رقم حیث من خلال ، المستقلة والمتغیر التابع في النموذج 
یدل على وجود علاقة ارتباط ما) وهو0.694القیمة (إلىفي نموذج الدراسة یشیر معامل الارتباط أن

التسویقي لعینة الدراسة للمؤسسات الناشئة محل الدراسة .الأداءقویة بین التسویق الالكتروني و

 معامل التحدید)R2(:) أن المتغیرات المستقلة أي عناصر " 13- 4نلاحظ من خلال الجدول (
تطرأ) من التغیرات التي %48.2نسبته (، تفسر ماالتسویق الالكتروني " التي تم تناولها في الدراسة 

" .التسویقي"الأداءأيعلى المتغیر التابع 

فان الشكل الریاضي النهائي لنموذج الدراسة المتحصل علیه یصبح سبق وعلى ضوء كل ما
كالتالي : 

y= (1.018)X2
مقابل كل زیادة )1.018سیرتفع بقیمة (، التسویقي للمؤسسات الناشئة محل الدراسةالأداءأنفنقول 

عنصر أوهناك علاقة طردیة ایجابیة بین عملیة أنعملیة التسعیر الالكتروني ، أي فيبدرجة واحدة 
التسویقي للمؤسسات الناشئة ، كما الأداءالالكتروني والمتمثل في التسعیر الالكتروني وبین التسویق

حسب وجهة نظر أفراد عینة التسویقي للمؤسسات الناشئة الأداءن في ییمكن القول بان أي تحس
التسعیر اعتماد المؤسسات الناشئة على عملیة ى) لمد%48.2(، یعزى جزء منه بنسبة الدراسة

.الباقیة لمتغیرات أخرى خارج نطاق النموذج ة، في حین تعزى النسبالالكتروني
نتائج اختبار صحة الفرضیات الفرعیة الخاصة بالفرضیة الرئیسیة أنوفي ضوء م اسبق یمكن القول 

كانت كالتالي :
على الالكترونيمنتجلتطبیق بعد الاثر یوجد لا "و القائلة :الأولى  الفرعیة تم قبول الفرضیة

.")α≥( 0.05تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة عند مستوى دلالة 
على الالكترونيترویجلتطبیق بعد الاثر یوجد لا " الفرعیة الثالثة و القائلة :ةو قبول الفرضی

.")α≥( 0.05تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة عند مستوى دلالة 
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: على الالكترونيتوزیعلتطبیق بعد الاثر یوجد لا " و قبول الفرضیة الفرعیة الرابعة و القائلة
.")α≥( 0.05تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة عند مستوى دلالة 

 التسعیر لتطبیق بعد اثر یوجد لا " الفرضیة الفرعیة الثانیة القائلة بأنه :كما تم رفض
. ")α≥( 0.05لمؤسسات الناشئة عند مستوى دلالةعلى تحسین الأداء التسویقي لالالكتروني

یوجد أثر لتطبیق بعد التسعیر الالكتروني على تحسین الفرضیة البدیلة لها القائلة :وقبول
.)α≥( 0.05الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة عند مستوى دلالة 

أخیرا و على هذا الأساس یمكننا القول بأنه تم رفض الفرضیة الرئیسیة و قبول الفرضیة البدیلة 
التسویقي للمؤسسات الناشئة الأداءیوجد أثر لتطبیق التسویق الالكتروني في تحسین القائلة بأنه " 

≥(عند مستوى دلالة  0.05α(. "
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خلاصة الفصل 

انطلاقا مما جاء في الفصل الرابع و من خلال تحلیل نتائج الدراسة واختبار صحة الفرضیات 
:      تم التوصل إلى النتائج التالیة 

أظهرت نتائج الدراسة أن المؤسسات الناشئة تعتمد على التسویق الالكتروني في تحسین أدائها التسویقي 
وذلك من خلال عناصر المزیج التسویقي الالكتروني الأربعة ، والمتمثلة في المنتج الالكتروني،والتسعیر 

ت النتائج كذلك أن الأداء التسویقي مرتفع الالكتروني،الترویج الالكتروني، التوزیع الالكتروني ،كما بین
بالمجمل ،وان هذا الأخیر یتأثر بعنصر من عناصر المزیج التسویقي الالكتروني ویتعلق الأمر بالتسعیر 
الالكتروني على عكس المنتج الالكتروني ، الترویج الالكتروني والتوزیع الالكتروني التي لم یكن لها 

) من الأداء التسویقي .48.2%تروني ما نسبته (تأثیر حیث یفسر التسعیر الالك
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:الخاتمة

من خلال هذه الدراسة تم إبراز الدور الكبیر والفعال للتسویق الالكتروني في المؤسسات الناشئة بما 
یوفره لها من مزایا وتسهیلات في التعامل والتواصل مع الزبائن و الأسواق، فیعتبر التسویق الالكتروني 

ت الناشئة وتحسین أدائها التسویقي من الآلیات والوسائل الحدیثة التي تدعم وتساهم في تطویر المؤسسا
،حیث اتجهت العدید من المؤسسات الناشئة إلى اعتمادها على التسویق الالكتروني باعتباره البوابة 
الأسرع و الأسهل في غزو الأسواق والسبیل الأمثل في تمكینها من تحسین أدائها التسویقي ونمو مبیعاتها 

یة عالیة مقارنة مع منافسیها، فكلما تحكمت هذه الأخیرة في ورفع مستوى ربحیتها واحتلالها حصص سوق
تكنولوجیا المعلومات واعتمادها على خیارات ومزایا التسویق الالكتروني الفعال من خلال المزیج التسویقي 

) ساعدها ذلك على تسریع نموها وزیادة أرباحها ، وتحقیق الهدف الرئیسي الذي وجدت 4Pالالكتروني ( 
و النمو والاستمراریة .   من اجله وه

وبناءا على ما سبق حاولنا دراسة ومعرفة و دور التسویق الالكتروني في تحسین الأداء التسویقي 
للمؤسسات الناشئة ، انطلاقا من الجانب النظري من الدراسة التي حاولنا فیها طرح الأسئلة النظریة 

ناولت الدراسة مختلف جوانب متغیرات الدراسة ،كما ركزت للتسویق الالكتروني والمؤسسات الناشئة ، قد ت
على عناصر المزیج التسویقي الالكتروني وتحلیل نتائجها وتفسیر علاقاتها بالأداء التسویقي للمؤسسات 
الناشئة ، أما فیما یخص الدراسة التطبیقیة فقد هدفت إلى إسقاط الإطار النظري على ارض الواقع ، وذلك 

ات الناشئة الجزائریة التي تعتبر مجتمع الدراسة ، من خلال الاعتماد على الاستبیان كان على المؤسس
الالكتروني و الذي تم توزیعه على عینة من المؤسسات الناشئة سحبت من مجتمع الدراسة ،وقد سمحت 
أداة الدراسة من خلال الجزء الأول بحصر المعلومات الشخصیة الخاصة بالمؤسسة الناشئة ، بینما 

مدى اعتماد المؤسسات الناشئة تضمن الجزء الثاني محاور الدراسة ، التي تناولت في المحور الأول
.على التسویق الالكتروني ، فیما تطرق المحور الثاني إلى الأداء التسویقي

أولا : نتائج الدراسة :

فقد تم اختبار المجمعة،بیانات من خلال ما تطرقنا إلیه في الدراسة التطبیقیة وبناءا على تحلیل وتفسیر ال
التالیة:فرضیات الدراسة والإجابة على الإشكالیات المطروحة والخروج بعدة نتائج والمتمثلة في النقاط 
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فیما یتعلق بالإجابة على التساؤل الرئیسي للدراسة قمنا بالإجابة على التساؤلات الفرعیة ،حیث )1
لقائل '' ما مدى تطبیق التسویق الالكتروني في كانت الإجابة على التساؤل الفرعي الأول و ا

المؤسسات الناشئة'' ، فقد أظهرت النتائج أن أفراد عینة الدراسة ، یعملون على تطبیق التسویق 
الالكتروني بمستوى عالي ، حیث بلغ المتوسط الحسابي العام لعبارات المحور الأول القیمة 

التي تقابل الخلیة '' عالي '' ، مع تفاوت في ) وهو ینحصر ضمن حدود الفئة الرابعة3.94%(
مدى تطبیق أبعاد التسویق الالكتروني ، حیث أكثر بعد مطبق هو بعد المنتج الالكتروني بمتوسط 

''  من هنا یمكن القول أن المؤسسات '' عالي جدا) ما یقابل الخلیة%4.27حسابي بلغ (
بیق التسویق الالكتروني  في المؤسسات الناشئة الناشئة تركز على  بعد المنتج الالكتروني في تط

محل الدراسة .  
هو مستوى الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة أما فیما یتعلق بالتساؤل الفرعي الثاني والقائل '' ما)2

''  فقد تم التوصل إلى أن نسبة تطبیق هذا الأخیر في المؤسسات محل الدراسة عالیة ، حیث بلغ 
)%3.69العام لإجمالي إجابات عینة الدراسة حول عبارات المحور الثاني (المتوسط الحسابي

أن وهو ینحصر ضمن حدود الفئة الرابعة التي تقابل الخلیة '' عالي '' وبالتالي یمكن القول
المؤسسات الناشئة محل الدراسة تعمل على تحسین الأداء التسویقي بدرجة عالیة ، من خلال 

) وتلیها الحصة %3.86في المرتبة الأولي بمتوسط حسابي قدره (عاتتركیزها على نمو المبی
السوقیة في الرتبة الثانیة ،ثم الربحیة في الرتبة الثالثة.

وللإجابة على التساؤل الفرعي الثالث القائل '' هل هناك علاقة تأثیر بین تطبیق التسویق )3
تطلب منا ذلك اختبار الفرضیة الرئیسة الالكتروني وتحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة '' 

للدراسة و القائلة ''لا یوجد أثر لتطبیق التسویق الالكتروني في تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات 
≥(الناشئة عند مستوى دلالة   0.05α( لاختبار هذه الفرضیة الرئیسة قمنا باختبار مجموعة،

من  الفرضیات الفرعیة المنبثقة عنها.
اء اختبار الفرضیة الفرعیة الأولى القائلة بأنه''لا یوجد اثر لتطبیق بعد المنتج الالكتروني حیث ج- 

≥(على تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة عند مستوى الدلالة 0.05α( بقبول هذه ،
.أي انه لا یوجد أثر لتطبیق بعد المنتج الالكتروني قي تحسین الأداء التسویقي ،الفرضیة
كما جاءت نتیجة اختبار الفرضیة الثانیة والقائلة انه '' لا یوجد اثر لتطبیق بعد التسعیر - 

≥(الالكتروني في تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة عند مستو الدلالة  0.05α( ،
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برفض هذه الفرضیة ، أي انه هناك اثر لتطبیق بعد التسعیر الالكتروني على تحسین الأداء 
تسویقي عند مستوى الدلالة .ال

أما الفرضیة الثالثة والقائلة'' لا یوجد أثر لتطبیق بعد الترویج الالكتروني على تحسین الأداء - 
≥(ؤسسات الناشئة عند مستوى الدلالةالتسویقي للم 0.05α( فجاءت نتیجة اختبارها بقبول ،

یج الالكتروني في تحسین الأداء هذه الفرضیة ، واثبات انه لا یوجد اثر لتطبیق بعد الترو 
التسویقي للمؤسسات الناشئة .

الالكترونيوجاءت نتیجة اختبار الفرضیة الرابعة القائلة ''انه لا یوجد اثر لتطبیق بعد التوزیع - 
≥(تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة عند مستوى الدلالة   0.05α('' بقبول هذه

الفرضیة .
ومنه وبعد الإجابة على الفرضیات الفرعیة للنموذج محل الدراسة ، یمكننا الإجابة على الفرضیة - 

الرئیسة القائلة بأنه'' لا یوجد أثر لتطبیق التسویق الالكتروني في تحسین الأداء التسویقي 
≥(للمؤسسات الناشئة عند مستوى الدلالة 0.05α('' والتي أفضى إلى رفضها وقبول ،

الفرضیة البدیلة،  ، حیث أظهرت النتائج  انه توجد علاقة ارتباط طردیة بین التسویق الالكتروني 
والأداء التسویقي ، حیث أظهرت النتائج انه یوجد أثر ذو معنویة إحصائیة بین التسویقي 

ة .الالكتروني في بعده المتمثل في التسعیر الالكتروني وبین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئ
خلصت الدراسة التطبیقیة في شقها المتعلق  بمدى تأثیر التسویق الالكتروني على الأداء )4

التسویقي ، إلى صیاغة نموذج ریاضي یوضح طبیعة الأثر والعلاقة التي تربط بین مختلف المتغیرات 
، ، وهو ما یسمح في ضوء النتائج المتحصل علیها سابقا بالإجابة على التساؤل الرئیسي للدراسة

حیث یمكن القول إن للتسویق الالكتروني اثر كبیر على الأداء التسویقي ، حیث یفسر التسویق 
) من التغیرات التي تطرأ على الأداء التسویقي  ، وهي نسبة جد معتبرة %48,2الالكتروني ما نسبته (

في حین أن النسبة المتبقیة تعود لمتغیرات أخرى خارج نطاق النموذج .

صیات الدراسة : تو ثانیا
على ضوء ما تم عرضه في الجانب النظري للدراسة ، وما تم التوصل إلیه في الجانب التطبیقي ، 

فانه تم الخروج بمجموعة من التوصیات والمتمثلة في : 
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من الضروري إلمام المؤسسة الناشئة بتقنیات التسویق الالكتروني وتطبیق الأفكار الحدیثة )1
ظل المؤسسة مشروعا منافسا بقوة وتحقق النمو والنجاح بأقل التكالیف .والفعالة حتى ت

ضرورة التفاعل مع العملاء والتواصل المستمر معهم ، عبر مواقع التواصل الاجتماعي وغیرها )2
من تقنیات التسویق الالكتروني الحدیثة .

ر وسائل التسویق ضرورة إعداد وتطویر وإدارة حملات تسویقیة متكاملة للمؤسسة الناشئة، عب)3
الالكتروني للترویج لمنتجاتها وخدماتها .

یتوجب على المؤسسة الناشئة متابعة حصتها لحصتها السوقیة باستمرار من خلال اعتمادها على )4
المزیج التسویقي الالكتروني الفعال ، لرفع حصتها السوقیة مقارنة بمنافسیها .

وتحسینها لزیادة مبیعاتها .سعي المؤسسة باستمرار ، إلى تطویر منتجاتها )5
العمل على توسیع الأسواق الحالیة للمؤسسة الناشئة ، والبحث عن أسواق جدیدة لضمان بقائها )6

واستمرارها .

صعوبات الدراسة: االثث
عدم وجود مراجع ومصادر حول موضوع المؤسسات الناشة سواء مصادر باللغة العربیة أو باللغة -1

الأجنبیة .
صعوبة الوصول إلى المؤسسات الناشئة نظرا لحداثة هذا الموضوع و تضارب المفاهیم حول -2

تعریف المؤسسة الناشئة .
صعوبة التواصل مع عینة الدراسة حیث كان التواصل معهم الكترونیا .-3
.spssصعوبة التحكم و قلة الخبرة في التعامل مع البرنامج الإحصائي -4

أفاق الدراسة :رابعا 
من خلال معالجتنا لموضوع دراستنا، جعلنا نكتشف إمكانیة مواصلة البحث في هذا الموضوع

مستقبلیة في هذا المجال، یمكن أن تكون مواضیع محل الاهتمام لبحوث،من جوانب أخرى متعددة
وطرحها كإشكالیات جدیدة ومن هذه المواضیع نذكر منها ما یلي : 

في تحقیق میزة  تنافسیة للمؤسسات الناشئة .دور التسویق الالكتروني)1
دور المزیج الترویجي في تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة  .)2
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أثر تكنولوجیا المعلومات في تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة .)3
اثر التسویق الالكتروني على عناصر المزیج التسویقي في المؤسسات الناشئة .)4
التسویق الالكتروني بوابة النجاح للمؤسسات الناشئة.  )5
التسویق الالكتروني ودور المؤسسات الناشئة في تلبیة احتیاجات الزبائن في الجزائر  .)6
التسویق الالكتروني ودوره ي نجاح المؤسسات الناشئة في الجزائر.)7
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الملخص :

تهدف هذه الدراسة إلى تسلیط الضوء على المفاهیم العامة للتسویق الالكتروني من خلال 
التعرف على المزیج التسویقي الالكتروني والذي یلعب دور كبیر في استمراریة المؤسسات الناشئة و 

لجمعكأداةالاستبیانعلىالدراسةهذهاعتمدتحیثنجاحها من خلال إبراز أثره على الأداء التسویقي ،
.استبیان37تم توزیعحیثالدراسةعینةمنالبیانات

بعد المعالجة و التحلیل الإحصائي للبیانات المتحصل علیها ، تم التوصل إلى أن هناك أثر 
قوي للتسویق الالكتروني في تحسین الأداء التسویقي للمؤسسات الناشئة .

تاحیة :الكلمات المف

المزیج التسویقي الالكتروني ، المؤسسات الناشئة ، الأداء التسویقي .التسویق الالكتروني ،

Résumé :
Cette étude vise à éclairer les concepts généraux du marketing digital en

identifiant le mix e-marketing , qui joue un rôle majeur dans la continuité et le
succès des startups en mettant en évidence son impact sur la performance
marketing.

l’étude s’est appuyée sur le questionnaire comme outil de collecte des
données, l’échantillon de cette étude contient 37 questionnaires.

Après traitement et analyse statistique obtenus, on a constaté qu'il existe
un fort impact du marketing digital dans l'amélioration de la performance
marketing des startups .
Mots clés :
marketing digital , e-marketing mix, startups , performance marketing.


