




 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مقدمة 



 مقدمة 
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 : مقدمة

كان   حيث  والاتصالات  المعلومات  تكنولوجيا  مضمار  في  هائلة  ثورة  العالم  عرف 
اليوم التسويق عبر الانترنت و اصبح    أصبحالتسويق التقليدي عملية البيع و الشراء المباشر  

استطاعت   وقد  الخدمات  و  السلع  لترويج  الوسائل  احدث  من  الالكتروني  التسويق  مفهوم 
تتجه للتسويق عبر الانترنت لتوفير الوقت والجهد والمال ومما لا    أنالعديد من الدول الكبرى  

كبيرة لتسويق الخدمات والمنتجات بشكل عام بل    أصبحتهمية التسويق الالكتروني أ شك فيه 
وسائل التسويق التقليدية في تحقيق مستوى عالي من المبيعات و جميع    أحيانايسبق    أصبح

التسويق الإلكتروني لم يعد رفاهية بل    أنيدع مجالا لشك  الحديثة تثبت بلا لا    الإحصائيات
 . سسةمؤ الإستراتيجية تسويق داخل مكونا رئيسيا لأي  أصبحانه 

تنظيمية  و  وظيفة  الإلكتروني  التسويق  تهدف  تيعتبر  التي  العمليات  من  مجموعة  مثل 
التي   بالطرق  الزبون  وإدارة علاقة  الزبون  إلى  القيمة  وتسليم  الاتصال  المنافع لتحقيق  تحقق 

 ق.والأهداف للمنظمة والتي تتم من خلال الأدوات والوسائل الإلكترونية والإدارة الجيدة للتسوي 
الزبون وإشباع حاجاته وذلك من    لإرضاءحيث نجد اليوم أساليب جديدة يستخدمها المسوقون  

هائلا من  يمكن من خلالها تقديم كما    يالاجتماعي، والت خلال التسويق عبر مواقع التواصل  
فيها   يرغب  قد  التي  المنتجات  حول  مماالمعلومات  السوق    الزبون،  تحليل  إمكانية  يمنح 

تسويقه  يتم  الذي  المنتج  خلال  من  واستهدافها  الزبائن  رغبات  الى  والوصول  ومن   .بسهولة 
اجل دراسة الموضوع من جميع جوانبه ارتأينا تسليط الضوء على مواقع التواصل الاجتماعي  

دراسة مسحية    إجراءوتحديد الدور الذي تلعبه الانترنت في توجيه المستهلك وذلك عن طريق  
سلوك   على  الاجتماعي  التواصل  مواقع  عبر  الإلكتروني  التسويق  تأثير  موضوع  تتناول 

لتسوق  لعلى عينة من مستخدمي موقع علي بابا  بالجزائر  جائحة كورونا    المستهلك في ظل
 :ثلاثة فصول إلىالإلكتروني ، ومن هذا المنطلق تنقسم الدراسة 

الفصل   تناول  للدراسة،  الأولحيث  المنهجي  الدراسة    فيه   قمنا  الإطار  إشكالية  بتحديد 
كما عرضنا   ثم جانب المفاهيم،  اوأهميتهالدراسة    وأهدافوتساؤلاتها وأسباب اختيار الموضوع  

منهج   من  الدراسة  هذه  في  المتبعة  المفاهيم، وأدواتالإجراءات  جانب  ثم  عرضنا   ،    كما 
وأدوات جمع البيانات والعينة المختارة   الإجراءات المنهجية المتبعة في هذه الدراسة من منهج



 مقدمة 

 ب‌‌
 

 .الاستخدامات والإشباعات والتي تم الاستناد عليها في تأطير هذه الدراسة  لنظريةثم عرض  
عبر   الإلكتروني  التسويق  أساسيات  أهم  يشمل  النضري  الإطار  الثاني  الفصل  في  تعرضنا 
التسويق   ماهية  الأول  في  تناولنا  مبحثين  على  اشتمل  حيث  الاجتماعي  التواصل  مواقع 

تعريف وأخيرا   الالكتروني،التسويق    وأنواع خصائص    ي،الالكترون تسويق    الالكتروني، 
وجاء فيه    بابا،أما المبحث الثاني تحت عنوان ماهية موقع علي    التسويقي،عناصر المزيج  
  .باباوأخيرا مميزات موقع علي  فروعه،موقع علي بابا و  بابا، تعريفنشأة موقع علي  

للدراسة الذي كان نتيجة إسقا التطبيقي  بالنسبة للفصل  النظرية أما  ط مجموع المعارف 
البسيطة والمركبة، بعد   بيانات الجداول  بتبويب وتحليل  الدراسة، حيث قمنا  التي جاءت بها 

 .الأسئلةتفريغ الاستمارة الالكترونية، وفِي الأخير توصلنا إلى نتائج الدراسة والإجابة على 
 
 
 

                                      

  

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 للدراسة   المنهجي الجانب  
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إشكالية الدراسة    الأول: المبحث  

 وموضوعاتها 

 وتساؤلاتها المطلب الأول: إشكالية الدراسة 

 ( والموضوعية الذاتية  الموضوع ) المطلب الثاني: أس باب اختيار  

 الدراسة  وأهداف المطلب الثالث: أهمية  

 المطلب الرابع: مفاهيم الدراسة 
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‌إشكالية‌الدراسة‌وتساؤلاتها‌‌:‌المطلب‌الأول

 الدراسة:  شكاليةإ .1

في   العالم  الحياة   الألفية  أواخرشهد  مناحي  جميع  شملت  عميقة  تحولات  عدة  الثانية 
و  والثقافية  والسياسية  تكنولوجيا    ،الاقتصادية الاجتماعية  وجود  ظل  في  التحولات  هذه  كانت 

الحديثة  الهائل  ،  المعلومات  التطور  لهذا  وكان  المعلومات  ثورة  سياق  شبكة  إفي  دخول  ثر 
يعرفو ،  المجتمع  إلىالانترنت   بشكل    الذي  يستغلها  و  منها  يستفيد  حيث كيف    أنها   جيد, 

ي معلومة تخص منتج  تمكن المستخدمين من التصفح والبحث فيها بسهولة والحصول على ا
  من السهل جدا اقتناء منتجات في زمن وجيز و هذا ما  أصبحخدمة حيث انه    أو سلعة    أو 

بالعالم   نظرايسمى  التجارية    الافتراضي,  بابها    للأنترنتللاستخدامات  فتحت    ما  أماموالتي 
الالكتروني  بالتسويق  هذا  ،  يسمى  يعد  لخدمة    الأخيرحيث  التسويق    وألسلعة    أو كنوع من 

جيدة لتفعيل    أداة يمثل    عالية, لأنهجل تحقيق ميزة تنافسية  أ لمنتج عبر شبكة الانترنت من  
بوجود تسويق    إلاالوقت والجهد و لن يتحقق هذا التواصل  توفير    أيضاالتواصل بين البائع و  

على   يساعد  فعال  ظل  الكتروني  في  خاصة  رغباته  كل  وتحقيق  الزبون  احتياجات  تحديد 
 . كوروناجائحة 

ولقد شهد العالم عامة و الجزائر خاصة تحولات كبيرة في سلوك المستهلك بعد ظهور        
فدفعت   كورونا  ما  إجراءاتجائحة  و  الصحي  من    الحجر  عنها  التباعد   إجراءاتترتب 

الناس على    أجبارالاجتماعي ,وكذلك غلق المحلات التجارية للحد من انتشار هذا الوباء ,و  
ب  في  المختلفةالمكوث  الاجتماعي  التواصل  مواقع  عبر  التسوق  و  تعد  ؛  يوتهم    أسرع والتي 

و  على    أكثرهاالوسائل  لامتلاكها  الفعالة  كبر  أتفاعلية  مكنها    الناجحللاتصال  العناصر  مما 
في التسويق الالكتروني خلال مخاطبة الزبائن دون الارتباط بتوقيت    الأنسبلتكون الوسيلة  

 . الأزمةمعين خاصة في ظل هذه 

للتسويق بابا"   والذيالالكتروني    ومن خلال هذا قمنا بدراسة مسحية على موقع "علي 
منم  ضي  التواصل    للزبائن  والمنتجاتالخدمات    جملة  بحثنا في عدة مواقع  خلال  وهذا من 

جودتها المقدمة    وكذلكالمستهلكين حول نوعية الخدمات    أراءلمختلف    وتسجيلناالاجتماعي  
 : تي ال  الأشكال إلىضوء هذا الطرح نتطرق  وعلى  الأزمةمن خلاله في ظل هذه 
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التواصل  أمدى    ي أ  إلى  مواقع  عبر  الالكتروني  التسويق  سلوك  الاجتماثر  على  عي 
 ؟ بالجزائر المستهلك في ظل جائحة كورونا 

 : الدراسة  تساؤلات  .2

 ؟ ما مدى اهتمام المستهلكين بالتسويق الالكتروني في فترة الحجر الصحي-1

"علي  -2 موقع  حققها  التي  الاشباعات  والوصول    بابا" في ما هي  الفعالة  الاستجابة  تحقيق 
 ؟ المستهلك ورضارغبة  إلى

استخدام متابعي موقع "علي بابا" للتسويق الالكتروني عبر مواقع    وعادات  أنماطهي    ما-3
 ؟ التواصل الاجتماعي 

للزبون في فترة   وإيصالهاتوزيع المنتجات    بابا" فيما هي الطرق التي يوفرها موقع "علي  -4
   ؟الحجر الصحي 

   الموضوع اختيار  الثاني: أسبابالمطلب 

 ذاتية  أساب .1

 الشخصية في الغوص داخل مجال التسويق بطابعه الالكتروني الحديث الرغبة •

على    والميل  الاهتمام• للتعرف  للموضوع  في  مواقع    أهمية الشخصي  الاجتماعي  التواصل 
 الصحي. التسويق الالكتروني خلال فترة الحجر 

 في التسويق الالكتروني.  ودورهاالتعرف على التطبيقات الالكترونية •

 و مجال المبيعات.  التسويقيةلاهتمام الشخصي بمواضيع النشاطات •ا

 التخصص.  أيطارتوسيع الحاصل العلمي المتعلق بالموضوع في •

 موضوعية  أسباب .2

محكما يكون في مستوى الشهادة   أكاديمياالرغبة العلمية للبحث في الموضوع يستلزم جهدا  •
 المحضرة.



 الإطار المنهجي للدّراسة 

5 
 

  للطلبة البحث في الموضوع ككل باعتباره من المواضيع الجديدة وكذا فتح المجال    إمكانية •
 مختلفة. زوايا   ومن أكثرالجامعيين للبحث 

في فترة    بابا “خاصةعبر موقع "علي    الالكترونيالمتزايد بالتسويق    والاهتمام التوجه الكثيف  •
 ي. الحجر الصح 

 الالكتروني. موقع "علي بابا" للتسويق  ومستخدميمعرفة متابعي  •

 اختبار المعارف المنهجية المكتسبة وتوظيفها في البحث العلمي. •

 موقع "علي بابا" في تفعيل عملية التسويق الالكتروني .   أهميةمعرفة •

 الدراسة  أهدافو  الثالث: أهميةالمطلب 

 الدراسة  أهمية  .1

 في:  ويتمثلجديدا أهمية الدراسة كونها تتناول مجالا  تتجلى 

الخدمة  • تسهيل  في  ومساهمته  الاجتماعي  التواصل  مواقع  عبر  الالكتروني  التسويق  دور 
 للمستهلك. 

النامية عامة    بأنه الدراسة في هذا الوقت تؤكد    أهمية   إن العالم  لبلدان  خاصة    والجزائرلابد 
بغية   العلمي  البحث  من  في    وتطوير  إدخالالاستفادة  الاجتماعي  التواصل  مواقع  خدمات 

التسويق   مجال  في  خاصة  الاجتماعي  التسويق    أخر معرفة    وأيضا،  الالكترونيمجال 
الصعوبات التي تواجه هذه المواقع لتسويق    ومعرفةالتطورات في مجال التسويق الالكتروني  

 . ومنتجاتهاسلعها 

المتوصل    فادةإ• بالنتائج  "علي    ومعلومات   إحصائياتمن    إليهاالباحثين  موقع  حول  دقيقة 
 في فترة الحجر الصحي.  وخدماتحققه من تسهيلات    ومابابا" للتسويق الالكتروني 

المهمة  • الموضوعات  التسويق الالكتروني يعد من  العينة عبر    والحديثةمجال  لهذه  بالنسبة 
 مواقع التواصل الاجتماعي. 
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 الدراسة  أهداف .2

الحجر  • فترة  في  الالكتروني  للتسويق  بابا"  "علي  لموقع  المستهلك  استخدام  دوافع  تحديد 
 الصحي. 

 الالكتروني. تجاه التسويق  ومواقفهم معرفة سلوك المستهلكين لموقع "علي بابا"•

 دور الجائحة في انتشار ظاهرة التسويق الالكتروني.  إبراز•

 في زيادة الطلب على المنتجات.  الالكتروني قبابا" للتسويالوقوف على دور موقع "علي 

 المفاهيم دالرابع: تحديالمطلب 

 : مفهوم التسويق الالكتروني .1

 للشركاتالتسويقية    الأهداف•هو عملية استخدام شبكة الانترنت والتكنولوجيا الرقمية لتحقيق  
الحديث  وتدعيم  التسويقي  للمسوقين عبر الانترنت    وبالتالي،  المفهوم  بنشر    يقوموا  أن يمكن 

بسهولة   وشركائهم  منتجاتهم  عن  بالتسوق   أكبروحرية    أكثرالمعلومات  التقليدي    مقارنة 
  ولا التنبؤ،  شد بشكل لا يمكن تصديقهأو   أقوى عصر الانترنت    المنافسة في   أصبحتوبالتالي  

 1. به

حيث  ،  التسويقية في الشركات  الأغراض جل  أ هو توظيف شبكات التواصل الاجتماعي من    •
وسلوكيات   حاجات  على  والتعرف  والزبائن  الشركات  بين  التواصل  وسيلة  زبون  تصبح  كل 

 2ومن خلالها يتم تعزيز العلاقة مع الزبون.  حداعلى 

المعنية    الأطرافالعمليات التجارية التبادلية بين    إجراءهو استخدام الوسائل الالكترونية في    •
 3الاتصال المباشر.  من عملياتبدلا  

 
 . 427ص  ,2006 ,ةالجامعي، القاهر  ب، المكتالتسويق  وآخرون،أبو قحف عبد السلام   1
حالة متعا ملي قطاع  ة، دراسالزبون العلاقة مع  إدارةدور التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي في  الدين، نور   2

قاصدي   ة، جامعالعلياالدراسات  –كلية  منشورة،ماجستير غير  ةرسال وجازي",الهاتف النقال بالجزائر اوريدو موبيليس 
 . 07,ص 2014ورقلة  مرباح،

 . 44, ص2010, 1ط والتوزيع،العلمي للنشر  الإعصاردار  ،الالكترونيالتسويق  صبرة،سمر توفيق   3
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 : التعريف الإجرائي للتسويق الالكتروني .1.1

من    هو   • مجموعة  افتراضية    أرضية  على  والمنتجات،  الأعمال و   الأنشطةعرض  رقمية 
النشط   الجمهور  التواصل    وتتم  والمتفاعل تستهدف  مواقف  مختلف  عبر  العملية  هذه 

 الاجتماعي. 

  وبشكل   الالكتروني،  الإعلام   أجهزةالاتصال من خلال    وتقنياتهو تطبيق مبادئ التسويق    •
الانترنت   السلع    والتقنياتخاص  حول  البيانات  لنشر  تحقيق    والخدماتالرقمية  اجل  من 

 التسويق المنشودة.  أهداف

 مفهوم مواقع التواصل الاجتماعي:  .2

الاتصال    • وسائل  عليها  الاجتماعي    شبكات   ، الاجتماعييطلق  الشبكات    أوالتواصل 
بتقديم لمحة    للأفراد تسمح    من خلالها الانترنت  مواقع تشكل"    بأنهاتعرف    والتيالاجتماعية  
عن وجهة نظر كل    والتعبيرالمسجلين،  الفرصة للاتصال بقائمة    وإتاحة  العامة،من حياتهم  

 . طبيعة التواصل من موقع لخر   وتختلفالأفراد أو المجموعات من خلال عملية الاتصال 

  webظهرت مع الجيل الثاني للويب    الانترنت،هو مجموعة من المواقع على شبكة    وأيضا•  
بين أفرادها اهتمام مشترك أو شبه    عافتراضي يجمتتيح التواصل بين الأفراد في بنية مجتمع  

الاطلاع    و أالرسائل،  التواصل بينهم من خلال    م...( يت شركة–جامعة    -مدرسة  -انتماء )بلد
أخبارهم   ومعرفة  الشخصية  الملفات  للعرض  ومعلوماتهمعلى  يتيحونها  وسيلة ،  التي  وهي 

في   نعرفهم  أصدقاء  كانوا  سواء  الأفراد  بين  الاجتماعي  للتواصل  أصدقاء  فعالة  او  الواقع 
 1الافتراضية. عرفتهم من خلال السياقات 

 

 

 

 
 والتوزيع،الراية للنشر  ر، دا الاجتماعيالتواصل  ووسائلالاجتماعية   والخدمةالاتصال الجماهيري  كران،سلمان بكر بن   1

 . 2015عمان ,
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 التعريف الإجرائي لمواقع التواصل الاجتماعي: . 1.2

تساعد على    والتيالموصولة بشبكة الانترنت    والمتطورةقنوات الاتصال الحديثة    هي مختلف•
  وفئات من قبل مختلف شرائح    والمتنوعة المختلفة    والخدماتللسلع    والترويج   والإعلانالنشر  

 المجتمع. 

 : التطبيقات الالكترونيةتعريف  .3

منصات   معينة  هي  بمجالات  للمستخدمين  خدمات  الهواتف    ويتم تقدم  عبر  تحميلها 
 1. من نوع الهواتف الذكيةبشرط ان تكون   أنواعهاالمحمولة باختلاف 

 تطبيقات الهاتف النقال: . 1.3

البرمجيات   من  نوع  على  المخصصة  هي  ربطها    ن ع  ؛النقالة  الأجهزةتعمل  طريق 
فتتي بخدمة   الاستخدام في    ح الانترنت  وأي  أيلهم  مم  مكان  لهم    اوقت،  تبادل  يوفر  فرصة 

تأتي هذه التطبيقات محملة مسبقا او    أن يمكن    حوله   والتفاعل  المنشور، المحتوى الالكتروني  
 2الانترنت. يمكن تحميلها من مخازن التطبيق أو 

 تطبيقات المتاجر الالكترونية:  .2.3

شهرة كبيرة في البيع    تالأخيرة، وحققهذه المتاجر زادت بنسبة كبيرة من خال السنوات  
الفئات    وأصبحت  والشراء، على  المنتجات  عرض  في  المجهود  وإشعتوفر   ارهمالمهتمة، 

المنتجات   من  وأصبحتبالعديد  من    الجديدة،  التطبيقات  تلك  خلال  من  الالكترونية  التجارة 
 3أرباحها حول العالم.  وزيادةالأهمية بحيث جعلت جزء من وسائلها الهامة في الازدهار 

 

 
  وتعليمتطبيقات الهاتف النقال في مواقع التواصل الاجتماعي على تعلم  أثر الجريش، وألاء وتغريدعائشة العمري   1

,   2015, 1, عدد 11مجلد  ،التربويةنحوها المجلة الأردنية في العلوم  واتجاههنجامعة طيبة  القران الكريم لطالبات
 . 05, ص 15_1

 .05 صذكره، مرجع سبق  ،الجريس وألاء وتغريدعائشة العمري   2
ص    الهواتف الذكية باستخدام تقنيات تطوير تطبيقات الويب مجلة الدليل الإعلامي تطبيقات تطوير ، مختار سيد صالح  3

2020. https://mg_advert.com 

https://mg_advert.com/
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 تعريف جائحة كورونا إجرائيا:  .4

هتعريف   الحدود    ي الجائحة:  يتجاوز  الاتساع  شديد  نطاق  على  ينتشر    الدولية وباء 
أفراد    امؤثر  من  كبير  عدد  على  البيئة    دق  ؛المجتمعكالمعتاد  على  لتؤثر  الجوائح  تحدث 

 . وغير ذلك الأشجار و  الأسماكوالكائنات الزراعية من ماشية ومحاصيل زراعية وكذلك 

 covid19 ـما يعرف ب أوكورونا  تعريف فيروس .5

الفيروسات مجهول السبب حتى   التنفسي ويصاحبه    ن،ل اهو نوع من  يصيب الجهاز 
ظهر في مدينة "ووهان الصينية" في أواخر عام    ،نزلات برد التي يمكنها أن تؤدي إلى الوفاة

أطلقت عليه لجنة الصحة الوطنية في الصين تسمية فيروس    2020فيفري    08وفي    2019
وفي   المستجد  تس  2020فيفري    11كورونا  رسميا  العالمية  الصحة  منظمة  مية  اعتمدت 

وسرعة انتشاره فلا تخلو منطقة    لخطورته، نظرا    كجائحة عالمية  وأعلنته  ، 19الفيروس كوفيد
 على مستوى العالم من التأثير المباشر له. 

 الالكتروني:تعريف المتجر  .6

لبيع    online storeالالكتروني  المتجر    وشراءهو مصطلح يدل على موقع او منصة 
وقد ازدادت اعداد المتاجر الالكترونية   الانترنت،عن طريق شبكة  والمنتجات والسلعالخدمات 

السنوات    والتجارة بيع منتجات وسلع    ويتم  الماضية،عن طريق الانترنت بشكل كبير خلال 
 مجالات واسعة في هذه المتاجر.  وفيمتنوعة 

 تعريف موقع علي بابا للتسوق الالكتروني:  .7

بالتجارة الا خاص  هو موقع  بابا  يعمل على  موقع علي  بين كل من    التوفيقلكترونية 
المئات    أيضاونجد فيه    الصناعية،   واللاتوهو خاص ببيع بضائع الجملة    والمشتري، البائع  

هذا الموقع على يد شخص يدعى جاك    إنشاء  مالعمرية. ت من السلع المتنوعة لكافة الفئات  
بالتجارة    أبرزاليوم من    وهو   م،1999ما في عام     الالكترونية المواقع الالكترونية المختصة 

 يباي. إو  أمازون  أشهرهموينافس العديد من المواقع الالكترونية المختلفة 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

المبحث الثاني: الإجراءات  

 المنهجية 

 ومنهجها المطلب الأول: نوع الدراسة 

 المطلب الثاني: أداة جمع البيانات 

 المطلب الثالث: مجتمع الدراسة ة العينة 

 للدراسة   المؤطرة المطلب الرابع: النظرية  
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 المنهجية الإجراءاتمبحث الثاني:  ال

   الدراسة ومنهجها: نوع الأولالمطلب 

تحديد   عن   منهجيعتبر  الكشف  في  أساسي  دور  من  لها  لما  أساسية  خطوة  الدراسة 
دراستها   الباحث  يسعى  التي  خباياها    والتعمقالظاهرة  منهج  تحديد    ويتوقف  وفهمها،في 

 طبيعة الدراسة في حد ذاتها.  وكذاالدراسة على الهدف الذي يسعى الباحث الوصول إليه 

"طائفة من القواعد العامة للوصول إلى الحقيقة في العلوم   نه:أولذا يعرف المنهج على  
أو هو الطريق المؤدي إلى الكشف عن الحقيقة في العلوم بواسطة طائفة من القواعد العامة  

 1نتيجة معلومة".  إلىسير العقل وتحديد عملياته للوصول تهيمن على 

كذلك    المنهج  المبادئ    :بأنهيعرف  من  على    والإرشادات  والقواعد"جملة  يجب  التي 
العامة   العلاقات  عن  الكشف  بغية  يائه  إلى  بحثه  ألف  من  إتباعها    والجوهرية الباحث 

 2التي تخضع لها الظواهر موضوع الدراسة ". والضرورية

إما من اجل الكشف عن    العديدة،أيضا " فن التنظيم الصحيح لسلسلة من الأفكار    وهو 
 3البرهنة عليها للآخرين".  أو من اجل جاهلين،حين نكون بها    الحقيقة،

أيضا التعرف على الظاهرة قيد الدراسة في وضعها الطبيعي ووصف مكوناتها    ويعني
 4. يكون مسحا ميدانيا او وثائقيا" وقدالأساسية 

للتسويق    لأهدافونظرا   بابا"  "علي  موقع  استخدام  وراء  الكشف  في  المتمثلة  الدراسة 
وكذلك تحديد مختلف    ،بر مواقع التواصل الاجتماعي ع الالكتروني في فترة الحجر الصحي  

 أن  وبما  الاستخدام،ذلك وكذا الاشباعات المحققة من هذا    ،وراء  والدوافعوالعادات    الأنماط
المسح هو  دراستنا   الوصفية فان منهج  الدراسات  تندرج ضمن  لنتائج    الأنسبهذه  للوصول 

 
 . 15,ص2000,ةالكتب، القاهر ,دار عالم 1ط، الإعلاميةالعلمي في الدراسات  ثالبح الحميد،محمد عبد   1
والتوزيع، دار الهدى للطباعة والنشر   ،الاجتماعيةمنهجية العلوم  الجيلاني،بلقاسم سلاطنية وحسام   2

 . 27,ص2004,رالجزائ
 . 4,ص  1977الكويت, المطبوعات،, وكالة 3ط، العلميمناهج البحث  بدوي،عبد الرحمان   3
 الجزائر والتوزيع،دار هومة للطباعة والنشر  ،والاجتماعيةمدخل إلى منهجية البحث في العلوم الإنسانية  ،فضيل دليو  4

 . 98ص ، 2014
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ينصب على دراسة    ويعرف  الموضوع،عملية في هذا   استقصاء  انه كل  المسح على  منهج 
تشخيصها   بقصد  الحاضر  في  قائمة  هي  كما  بين    وتحديدجوانبها    وكشفالظاهرة  العلاقة 

 1عناصرها" 

دراستنا في  نحتاجه  ما  هذا  عن    و  المعلومات  جمع  على  يساعدنا  و    الأفرادحيث 
و   السمات   إدراكهمسلوكياتهم  بدراسة  المنهج  هذا  لنا  يسمح  حيث  اتجاهاتهم  و  ومشاعرهم 

الدوافع و   لنا معرفة الاشباعات    الأنماطالنفسية و كذا  يتيح  بالتالي فهو  و الاستخدامات و 
 .المحققة من هذا الاستخدام

 البيانات المطلب الثاني: أداة جمع 

 الاستبيان:  .1

خاصة به و التي يفضل استخدامها    بأدواتينفرد كل منهج من مناهج البحث العلمي  
في منهج    أداة من    م أكثرو بطبيعة الحال يمكن استخدا  في عملية التحليل و تحديد النتائج

هذه   تطوير  على  الباحث  بقدرة  مرتبط  هذا  و  ,  الأدواتواحد  دراسته  و  بحثه  ولقد    لخدمة 
اعتمدنا في دراستنا على الاستمارة الالكترونية الموجهة لمستخدمي موقع "علي بابا" للتسويق  
الخدمات   و  المنتجات  من  جملة  تعرض  والتي  الاجتماعي  التواصل  مواقع  عبر  الالكتروني 
الموجهة إلى المستهلك بمختلف فئاته و أيضا التعرف على نوعية الخدمات و طريقة التوزيع  

 وصيل و بهدف الوصول إلى الاشباعات المحققة. و الت 

المرتبة حول موضوع معين يتم وضعها    الأسئلةمجموعة من    أنهاتعرف الاستمارة على  
ترسل   استمارة  تمهيدا   معينين،  لأشخاصفي  باليد  تسليمها  أو  الالكتروني  البريد  عن طريق 

فيها   الواردة  التوص  وبواسطتها للحصول على أجوبة الأسئلة  جديدة عن  يمكن  حقائق  إلى  ل 
 2الموضوع". 

 
الجزائر    2010,ديوان المطبوعات الجامعية,4ط، والاتصالمناهج البحث العلمي في علوم الإعلام   مرسلي،احمد بن   1

 . 285ص
الجامعية، المطبوعات   نديوا ،البحوثاعداد  وطرق مناهج البحث العلمي  ،الذنيباتعمار بوحوش ومحمود   2

 . 103ص  ,2007,رالجزائ
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الموجهة لمستخدمي موقع "علي بابا  قمنا بتصميم استمارة الاستبيان    الأساس وعلى هذا  
"للتسويق الالكتروني عبر مواقع التواصل الاجتماعي في فترة الحجر الصحي والتي تعرض  

المنتجات   من  فئاته    والخدماتجملة  بمختلف  المستهلك  إلى  على    وأيضاالموجهة  التعرف 
التوزيع   هذه    والتوصيل طرق  استخدمنا  منها  المحققة  الاشباعات  إلى  الوصول  وبهدف 

المغلقة    والتي الاستمارة   الأسئلة  من  مجموعة  من  محاور    والمفتوحة تتكون  ثلاث  شملت 
 تي: كال تضمن كل محور العديد من الأسئلة  

الذي يميز تطبيق "علي بابا" عن التطبيقات الأخرى من وجهة نظر    ع الطاب   الأول:المحور  
 المتابعين على صفحة التسويق الالكتروني. 

 ؟ هي أسباب استخدام موقع علي بابا للتسوق الالكترونيا: مالثانيالمحور  

  فترة الحجرلمستخدميه خلال    شباعات التي يحققها موقع علي باباالإ  ماهي:  المحور الثالث 
 ؟ الصحي

 وعينتها المطلب الثالث: مجتمع الدراسة 

 مجتمع الدراسة:  .1

يعرف مجتمع البحث انه جميع أفراد الظاهرة المقصودة دراستها ,و عرفه البعض "مجموعة  
 1من الوحدات الإحصائية المعروفة بصورة واضحة و التي يراد منها الحصول على بيانات " 

تحديد مجتمع الدراسة و العينة دقة بالغة , حيث يتوقف عليها إجراء البحث  و تتطلب مرحلة  
ككل و سيرورته بإتباع خطوات البحث العلمي و كذا كفاءة النتائج ,  فمجتمع هو المجتمع  
الدراسة و قد تمثل مجتمع دراستنا في مستخدمي موقع "علي   المتاح و الذي ستجرى عليه 

للتسويق خيضر  الالكتروني    بابا"  محمد  جامعة  الى    -بسكرة–في  عددهم  يصل     170و 
في تقديم مختلف الخدمات    لأهميته, وقد اعتمدت دراستنا في اختيار هذا الموقع نظرا  طالب  

 و المنتجات و السلع التي يحتاجها المستهلك في فترة الحجر الصحي. 

 
 

الدجلة , الاردن ,  , دار القواعد و المراحل و التطبيقات-العلمي,  مقدمة منهج البحث كرو العزاوي  رحيم يونس  1
 . 161, ص  2007
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 عينة الدراسة:  .2

  أن باحث فيجب عليه    أيإن اختيار العينة الملائمة للبحث من أهم المشكلات التي تواجه  
فهي   صحيحا,  تمثيلا  الأصلي  المنبع  تمثل  التي  المميزات  و  الخصائص  كل  العينة  تحمل 

, نظرا لكونها أيسر في التطبيق و اقل  أيضا الطريقة الأكثر شيوعا في معظم البحوث العلمية 
أ , كما  كبيرة التكاليف  الحصول على عينة  أمكن  إذا  المجتمع الأصلي  لدراسة  حاجة  ن لا 

نسبيا و مختارة بشكل عشوائي تمثل المجتمع المأخوذ منه لان النتائج المستنبطة من دراسة  
,و العينة    الأصليمع النتائج المستخلصة من دراسة المجتمع  طبق الى حد كبير  نالعينة ست 

ة فانه يمكن دراسة الكل عن طريق الجزء ,بشرط ان تكون  جزء من المجتمع , وبهذه الطريق
 منه .  المأخوذالعينة ممثلة للمجتمع 

باختيار   قمنا   , البحث  مفردات مجتمع  لجميع  بدراسة شاملة  القيام  نظرا لصعوبة    أسلوب و 
مواقع  عبر  الالكتروني  للتسويق  بابا"  "علي  موقع  مستخدمي  على  عينتنا  لاقتصار  العينة 

جتماعي في فترة الحجر الصحي و لقد اعتمدنا في دراستنا على العينة القصدية  التواصل الا
بعدة   تعرف  التي  العينة    أسماءو  اختيار    أو العمدية  مثل)  الباحث  يقوم  التي  النمطية...( 

المفردات  بانتقاء  شخصيا  هو  يقوم  ,بل  للصدفة  فيها  مجال  لا  تحكيمية  بطريقة  مفرداتها 
و   المسبق  لإدراكه  هذا  و  بيانات  و  معلومات  من  عنه  يبحث  لما  غيرها  عن  أكثر  الممثلة 

حيحا و بالتالي لا يجد  معرفته الجيدة لمجتمع البحث و عناصره الهامة التي تمثله تمثيلا ص 
 1صعوبة في سحب مفرداتها بطريقة مباشرة.

 (الاشباعات و الاستخدامات  )نظرية  للدراسةالمطلب الرابع: النظرية المؤطرة 

الجماهيري   بدراسة الاتصال  تهتم  التي  النظرية  دراسة نظرية الاستخدامات والاشباعات هي 
على    وتنحصر  منظمة،  وظيفية للجماهير  انتقاء    أنهارؤيتها  في  لرسائل   أفرادهافعالة 

  أنها على عكس النظريات المبكرة التي ترى الجماهير    ،الإعلامومضمون مفضل من وسائل  
سلبي كائنات  عن  نسق    بناء    وتتصرف  ومنفصلةة  عبارة   أمام   الأفراد  فأسلوب  واحد،على 

 . والشخصية  والسكانيةقوة من المتغيرات الاجتماعية  أكثر الإعلام وسائل 
 

الجزائر   والتوزيع،مؤسسة حسين راس الجبل للنشر  الاجتماعية،منهجية البحث العلمي في العلوم  عاشور،نادية سعيد   1
 . 244-240, ص ص 2017
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 التعريف بالنظرية:  .1

استجابة   معينة  لإشباع رغبات كامنة  إعلامية  لمواد  يتعرض  الجمهور  أن  النظرية  ترى هذه 
كما   الفردية  الحاجات  الاتصال  لدوافع  بدراسة  والاشباعات  الاستخدامات  نظرية  تهتم 

نموذج الاستخدامات والاشباعات جاء    تأسيس  إلىولقد ذهب "ادلستاين" وزملاؤه   الجماهيري,
النموذج صفة الايجابية على   كرد فعل لمفهوم: قوة وسائل الإعلام الطاغية , ويضفي هذا 

مات لم تعد الجماهير مجرد مستقبلين  جمهور وسائل الإعلام , فمن خلال منظور الاستخدا
سلبيين لرسائل الاتصال الجماهيري, و إنما يختار الأفراد حاجاتهم النفسية و الاجتماعية من  

المتاحة.  الترفيه  المعلومات و  نقلة فكرية في مجال  وتعد ه  1خلال قنوات  بمثابة  النظرية  ذه 
يحدد    إرادةالنظرية ان للجمهور    حيث يزعم المنظرون لهذه  ،و سائل الاتصال   تأثيردراسات  

 الوسائل و المضامين التي يختارها. أيمن خلالها 

يبنى مدخل الاستخدامات و الاشباعات على فكرة مؤداها ان حاجات الفرد المرتبطة بوسائل  
الاتصال , والتي تنشا في ظل بيئة اجتماعية و نفسية معينة تخلق لدى الفرد دوافع للتعرض 

فضلا عن مصادر أخرى غير وسائل الاتصال حيث يتوقع الفرد أن تحقق    الاتصال,لوسائل  
هذه   تحقيق  في  الاتصال  سائل  و  تنجح  وقد   , الحاجات  لهذه  إشباعا  المصادر  هذه  له 

 تنجح في ذلك.  الاشباعات و قد لا

 فروض النظرية:  .2

 يلي: فيما هذا المدخل  عليها يقوم الفروض التي  تلخيص

لوسائل الاتصال لتحقيق    واستخدامهمالجمهور فاعلون في عملية الاتصال    أعضاء  أن  –  1
 مقصودة تلبي توقعاتهم.  أهداف

  ويتحكم   الجمهور،استخدامات وسائل الاتصال عن الحاجات التي يدركها أعضاء  عبر    -2
 2في ذلك عوامل الفروق الفردية. 

 
 . 240/ 239,ص1998,القاهرة,1طاللبنانية،   المصرية  ر، الداالمعاصرةونظرياته  لالاتصا السيد،حسن عماد مكاوي وليلى حسن   1
المجلة المصرية للدراسات  والاشباعاتالحديثة لنظرية الاستخدامات  الاتجاهات النبي،مصطفى علي السيد عبد   2

 . 60, ص 2019( يوليو. 23المتخصصة العدد
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و    –  3 الرسائل  يختار  الذي  هو  الجمهور  أن  على  حاجاته,  التأكيد  يشبع  الذي  المضمون 
 فالأفراد هم من يستخدمون وسائل الاتصال. 

حاجاتهم    -4 تحديد  دائما  الجمهور  أفراد  التي   وبالتالي  ودوافعهميستطيع  الوسيلة  يختارون 
 الحاجات. تشبع تلك 

بدوافعه    –  5 التي تعود عليه  بالفائدة  فهو يستطيع آن    واهتماماتهيكون الجمهور على علم 
 1حثين بصورة فعلية باستخدامه لوسائل الإعلام. يمد البا

تتنافس وسائل الإعلام مع أشكال الاتصال الأخرى على عمليات الانتباه و الانتقاء و    -6
الاستخدام التي يجريها الجمهور لإشباع حاجاته و رغباته, فهناك علاقة مؤكدة بين الاتصال  

ها وسائل الإعلام الاحتياجات تختلف  الشخصي و الجماهيري ,حيث أن الطريقة التي تلبي ب 
 2من فرد لأخر باختلاف الظروف الاجتماعية و النفسية المحيطة بكل فرد . 

 النظرية وتطبيقاتها:  إسقاط

من خلال العرض السابق لنظرية الدراسة و المتمثلة في نظرية الاستخدامات و الاشباعات ,  
هو   الحالية  الدراسة  على  النظرية  تطبيق  بان  القول  التعرف    أمريمكننا  اجل  من  ضروري 

على طبيعة استخدام مواقع و صفحات التسويق الالكتروني من خلال موقع "علي بابا" عبر  
 جتماعي و معرفة الدافع من هذا الاستخدام و الاشباعات الناجمة عنه. مواقع التواصل الا

لوسائل    أيضا التعرض  دوافع  تعكس  النظرية    والتفضيل الاهتمام    وأسباب  الإعلام فان 
وسائل    ومن   ومحتواهابالوسائل   بها  تقوم  التي  الوظائف  من  الوفير    ويكون   الإعلامالعدد 

بين    ومعياراتحقيقها سببا لهذا الاهتمام   بدراسة   أيضاتهتم    والتي المتلقيين.    الأفرادللتفضيل 
  والتي التي يستهدفها جمهور المتلقيين    الأساسية  والحاجات  الوظائف،العلاقة بين تحقيق هذه  

 الإعلام. ترسم العلاقة بين استخدام الجمهور لوسائل 

 

 
 

 .60مصطفى علي السيد عبد النبي مرجع سيق ذكره ص   1
 . 186, ص2003,مصر  والتوزيع،الدار العالمية للنشر  التأثير، ونظرياتمبادئ علم الاتصال  اسماعيل،محمود   2



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 للدراسة   النظري الجانب  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     

 

 

 

 

المبحث الأول: ماهية  

 الالكتروني. التسويق  

 الالكتروني. المطلب الأول: مفهوم التسويق 

 المطلب الثاني: خصائص التسويق الالكتروني. 

 التسويق الالكتروني.  ع الثالث: أنوا المطلب 

 المطلب الرابع: أهداف التسويق الالكتروني. 

 المطلب الخامس: عناصر المزيج التسويقي الالكتروني. 
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 : مقدمة الفصل

  أبوابا واسعة امام المسوقينالمجتمع  انتشار مواقع التواصل الاجتماعيً وسط أفراد    فتح
مواقع في عملية التواصل مع زبائنهم والترويج لمنتجاتهم بشتى  المما جعلهم يستخدمون هذه  

 يتسنى لهم كسب ثقتهم وتحقيق رغباتهم.    الطرق حتى

الى   قسمناه  الذي  الفصل  هذا  التعريف    في  سنحاول؛  مبحثين وفِي  الاول  المبحث 
و  خصائص  الالكتروني،  المزيج  أبالتسويق  عناصر  وأخيرا  الالكتروني،  التسويق  نواع 

 التسويقي. 

موقع علي بابا، وجاء فيه نشأة موقع علي   لمحة عنما المبحث الثاني تحت عنوان  أ
 ، وأخيرا مميزات موقع علي بابا. وفروعهتعريف موقع علي بابا و بابا 
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 .: ماهية التسويق الالكترونيالأولالمبحث 

 . : مفهوم التسويق الالكترونيالأولالمطلب 

 : تعريف التسويق الالكتروني .1

محمد   نصير  المعلومات    ق “تطبي  :بوصفه   طاهرعرفه  تكنولوجيا  من  واسعة  لسلسلة 
التسويق بقصد زيادة المنافع التي يحصل عليها المستهلك    تاستراتيجيابهدف إعادة تشكيل  

تحديد الموقع والتخطيط    واستراتيجيات  والتمايز   والاستهدافمن خلال التجزئة الفاعلة للسوق  
 1".والخدماتالسلع  وتسعير  والترويج  والتوزيع الأفكارفاعلية لتنفيذ  الأكثر 

الالكتروني   “إدار التسويق  المنظمة    ةهو:  بين  ف  والمستهلكالتفاعل  البيئة  ضفي  اء 
 2جل تحقيق المنافع المشتركة". أ الافتراضية من 

التسويق الالكتروني على انه" تعبير عن مجموعة من الأنشطة التسويقية التي    ويعرف
 3". والانترنتالحواسيب الآلية  وشبكاتتعتمد على الوسائط الالكترونية 

الالكتروني"   التسويق  الخبرة    بأنهكما عرف  التسويق    والخبراءالاستفادة من  في مجال 
تطوير   تحقيق    وفورية  وناجحةجديدة    ت استراتيجيافي  الحالية   والغايات  الأهدافتمكن من 

الأعمال بدرجة كبيرة في وقت    ونمو إلى توسع    بالإضافةأسرع من التسويق التقليدي  بشكل  
 4اقل رأس مال".  وباستثمارقصير 

 
,الوراق للنشر  1ط  معاصر، ومعرفيالتسويق وفق منظور فلسفي  العبادي،هاشم فوزي دباس  جلاب،احمد دهش   1

 . 751, ص2010عمان ,  والتوزيع،
 . 135, ص2000الأردن,  عمان، والتوزيع،دار وائل للنشر  ،الالكترونيالتسويق  فارة،يوسف احمد أبو   2
 .  31,ص2006الإسكندرية,  الجامعي،دار الفكر   ،الالكترونية والتجارة بالأنترنتالتسويق   طه،طارق   3
,ايتراك للنشر 1ط ،والالكترونيفي التسويق التقليدي  ودورهاتكنولوجيا المعلومات  موسى، عليو فرغلي عبد الله   4

 .128, ص2007روالتوزيع، مص
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ويتمثل    تنظيمية  وظيفة  انه:"  على  عرفته  فقد  للتسويق  الأمريكية  الجمعية  حسب 
تح  التي  العمليات  من  الزبون  بمجموعة  إلى  القيمة  وتسليم  الاتصال  لخلق  علاقة   وإدارةدد 

الحصص التي تتم من خلال    وأصحابالمنظمة    والأهدافالزبون بالطرق التي تحقق المنافع  
 1الالكترونية".  والوسائلالأدوات 

 المطلب الثاني: خصائص التسويق الالكتروني

 : أهمهاالمتعلقة بالتسويق الالكتروني اتسامه بالعديد من الخصائص  الأدبياتتبين 

بالتالي ما يمكن    وهو   واسعة، يقدم خدمة    بأنهالتسويق الالكتروني    زيتمي  الواسعة:الخدمة    -
ودون معرفة    وقت،  أيالموقع في    إلىللعملاء المتعاملون مع الموقع التسويقي من الدخول  

 اتصل بها.  إذا إلاالشركة 

  بالأنشطة يتميز التسويق الالكتروني بسرعة تغير المفاهيم المرتبطة    سرعة تغيير المفاهيم:   -
باعتبارها    أن  وذلك  تحكمه، التي    والقواعد الالكترونية  للتسويق    الأوسع  الإطار التجارة 

على    وتتطورتتغير    والتي  المعلومات،   الالكتروني ذلك  انعكاس  رغم  جدا  متسارع  بشكل 
 2القانونية لهذه التغيرات.  والوسائلضرورة مواكبة التشريعات 

المستهلكين    - الالكتروني  التسويق  مقارناتيمنح  لإجراء  قبل    الفرصة  المنتجات  لأسعار 
يبذل المستهلكين جهدا ووقتا كبيرا مقارنة بما يحدث    وأسرع، شراءها بشكل أفضل   حيث لا 

 عند التجول عبر المحلات التجارية لمقارنة الأسعار

الالكتروني   - التسويق  التغلب    :عالمية  على  الانترنت  عبر  التسوق  على يساعد 
معرفة المتاح في الأسواق من منتجات وخدمات    الحواجز الجغرافية حيث يمكن للمستهلكين

 
,  1ط والطباعة، والتوزيعالمسيرة للنشر  ر، دا الالكترونيالتسويق ردينة عثمان:  الصميدعي،محمد جاسم   1

 . 80,ص2012
 . 339ص ،الالكترونيمفاهيم التسويق عطا الله محمد تيسير الشرعة:  النسور،إياد عبد الفتاح   2
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التي يعيشون   المدينة  على مستوى    هو متاححيث يمكنه معرفة ما    فيها، حتى خارج حدود 
إمكانية   أي  الشهيرة  الانترنت  مواقع  في  الحال  هو  كما  العالمي  السوق  أو  القومي  السوق 

   توسيع الأسواق التي يتعاملون فيها.

الإثارة    - عنصر  باستخدام  التسويق  هو    والانتباهيتميز  كما  الالكترونية  للرسائل  المستخدم 
 1  الحال في الإعلانات التلفزيونية نظرا لتعدد الشركات التي تطرح رسائلها الالكترونية.

عبر  - الترويج  وسائل  للتسويق    : الشبكة تقبل  الدولية  الطبيعة  تلعب بسبب    الالكتروني 
في   مهما  دورا  الثقافية  والحساسيات  الحضارية  للطرق    وخصوصا  ذلك،الاختلافات  بالنسبة 

مع عقليته الثقافية    وتتوافق بحيث يمكن لمجتمع ما قبول تلك الوسائل    الترويج، المتبعة في  
 منها موقف معادي.  وتأخذ تنبذها  وأخرى 

المست - الحاجة    الورقية: ندات  غياب  دون  الكترونيا  الصفقات  تنفذ  الالكتروني  التسويق  في 
بما يتضمن ذلك تسليم البضاعة ودفع ثمنها   الورقية،وخصوصا المنتجات    الورق،لاستخدام  

هذه القضايا أصبحت مسار اهتمام حول إثبات العقود وصحة التواقيع الرقمية وهو ما يبرر  
 2. ي خاص بالتجارة الالكترونية والتوقيع وشديد القيم الكترونياالحاجة إلى وضع إطار قانون 

أي أن التسوق الالكتروني يتميز بأنه يظل قائما طوال    المعلومات: الاستمرارية في عرض  -
موقع    ويكون   ساعة،   24اليوم خلال   تصفح صفحات  خلال  من  التفاصيل  عن  الاستعلام 

 المنشاة على الانترنت. 

ذو صفة  - الالكتروني  التفاعلية    تفاعلية:التسويق  “الاحتمالاتعرف صفة  المخولة    تبأنها: 
البرنامج   التدفق    ألمعلوماتيلمستخدم  في  بنفسه  والمعروض    ألمعلوماتيليتحكم  له  المقدم 

 
,ص ص  2006مصر, الإسكندرية، الحديث،المكتب الجامعي  الالكتروني،التسويق وآخرون:  قحف، عبد السلام أبو   1

131-132 . 
 . 341صذكره، مرجع سبق  الشرعة،عطا الله تيسير  النسور،عبد الفتاح  إياد  2
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م لا    نعليه،  قدرات  بواسطة  رقمي  شكل  في  مضغوطة  معلومات  من  ثري  محتوى  خلال 
 محدودة للوسائط الالكترونية. 

عدد لا نهائي من    إلىرسالة الكترونية    إرسال  المنشآتوبسبب صفة التفاعلية تستطيع  
الحاجة  المستقبلين   الوقت ودون  نفس  المجال  ،  في كل مرة  إرسالها  إعادة  إلىفي  وفي هذا 

من  توفر   ومجموعة  المنشاة  بين  الجماعي  للتفاعل  حدود  بلا  إمكانيات  الانترنيت  شبكة 
المستهلكين وبسبب هذا التفاعل تزداد احتمالات بناء علاقات قوية بالعملاء في جميع إنحاء  

 1العالم وخلق فرص لإعادة البيع وزيادة الترويج. 

 2فيما يلي:  تتضحخصائص التسويق الالكتروني  -

 

 
 يوضح خصائص التسويق الالكتروني -01-شكل 

 
 . 322-320, ص2008ط,  د الجامعي،دار الفكر  ،الالكترونيةلوجستيات التجارة  ،إبراهيمخالد ممدوح   1
,  , عمان1ط وموزعون،دار الفكر ناشرون  ،الالكترونيالتسويق علا محمد سيد قنديل:  عامر،سامح عبد المطلب   2

 . 65, ص2012

خصائص التسويق 
الالكتروني

المساواة في 
ين بالتنافس 

الشركات

التنوع الحضاري 
و الثقافي 

حرية عرض 
المعلومات

الوصول لكل 
لشركاتا

علاقات قوية مع 
العملاء في العالم

سرعة المراسلات 
و الاتصالات

عدم السرية في 
المعلومات

تسوق صادق
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 التسويق الالكتروني:  أنواعالثالث:  المطلب

ثلاث    إلىخبراء التسويق في العالم)كوتلر( انه يمكن تصنيف التسويق الالكتروني    أحديرى  
 رئيسية:  أنواع

مرتبط بالعاملين داخل المنظمة حيث يجب على المنظمة إن    وهو  التسويق الداخلي:  .1
ودعم العاملين    بالعملاء،العاملين لديها للاتصال الجيد    وتحفيزتتبع سياسات فعالة لتدريب  

يسعى لإرضاء حاجات   في    فكل  العملاء،  ورغباتكفريق  يكون  أن  يجب  المنظمة  في  فرد 
لمنظمة خاص بالأعمال التقليدية فلابد ن  عمله بالعملاء فنظرا لفرضية عدم وجود قسم في ا

 1يكون التركيز على العميل هو الهدف الأول. 
الخارجي:  .2 كتقييم    وهو   التسويق  التقليدية  التسويق  بوظائف  المزيج    وتنفيذ مرتبط 

 ( عالترويج، التوزي  السعر  المنتج،)التسويقي  
 2. والمستهلكيرتبط بوجود علاقة تفاعلية بين الشركة   وهو  التسويق التفاعلي:  .3

 المطلب الرابع أهداف التسويق الالكتروني 

منظمات   من  المسوقين  كل  التسويقية    إلى  وأفراد  وأعمال يسعى  بالجهود  القيام 
 : التالية الأساسية الأهدافالالكترونية لتحقيق 

 المنظمة للمنتجات المعروضة.  أو تحسين الصورة الذهنية للشركة • 

 العناية بالزبائن.  وتحسين• تقديم الخدمات 

 . البحث عن مستهلكين جدد• 

 .والشراءالقيام بعملية البيع • 
 

 . 64-63ص ص   ذكره،علا محمد قنديل: مرجع سبق  عامر،سامح عبد المطلب   1
,  2013,  الأردن التوزيع،للنشر و  الإعصار , دار  1ط (،معاصر مدخل)التسويق مبادئ  صبرة،سمر توفيق ومحمود   2

 . 217ص
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 ما يتوقع أو ما يأمل المستهلكون به من سلع وخدمات.  وتحقيقمحاولة مواجهة • 

 تخفيض التكاليف. •

 عة في أداء الإعمال. تحقيق السر • 

 حقيقية للمستهلكين.  وفائدةتقديم قيمة جديدة • 

 الترويج للمنتجات.  •

 . توزيع المنتجات •

 تنافسية. تحقيق ميزة  •

 . 1علاقة الزبون  إدارة •

 . والخطوات الطرق  بأبسط   وناجحجعل الموقع الالكتروني احترافي •

 . ربحية حقيقية من الانترنت يتعامل مع الشركات الكبرى كطرق ووسائل  •

 . تكلفة ممكنة   بأقللشراء منتجات  بالآلافزيادة الزوار المستهدفين يعدوا • 

في فنون    للتطوراتعالمية ومواكبة    أسواق   إلىمن سوق محلية    وانتقالهازيادة نطاق السوق  •  
 2التسويق الالكتروني... 

 

 

 

 
 . 88ص ذكره،مرجع سبق  يوسف،ردينة عثمان  الصميدعي،محمود جاسم   1
 . 142, ص 2013,  1ط الاردن، والتوزيع،دار الراية للنسر  ،المباشرالتسويق  عرفة، سيد سالم    2
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 الالكتروني  التسويقي الخامس: المزيجالمطلب 

 تعريف المزيج التسويقي الالكتروني:   .1

التي بحوزة المؤسسة التي تساعدها في الوصول الى    الأدواتمجموعة من    بأنه يعرف  
يركز على    وهو   للاتصال،المستخدمة للتقنيات الجديدة    المستهدفة،  الأسواقفي    أهدافهاتحيق  

 1الترويج...  المكان، المنتجات، السعر،  التالية:المركبات 

 عناصر المزيج التسويقي:  .2

غير ملموس    أو شيء مادي ملموس    أييمكننا تعريف المنتج الالكتروني    :المنتج وتصنيفه 
ما بالطريقة  إعملية التبادل    وتتم الزبائن  شريحة واسعة من    إلىيباع بواسطة شبكة الانترنت  

 . الزبون  ورغباتالتقليدية أو الطريقة الالكترونية لإشباع حاجات 

( وهي:  أساسية  صور  خمسة  من  يتكون  المنتج  المكان   الخدمة،السلعة،  وهنا    الفكرة، 
المنتجات  (صالشخ  هذه  وترويج  بيع  في  الانترنت  استخدام  ما  ويمكن  تتطلّب  أنها  حيث   ،

 : ييل
 2 الزبائن عن طريق البريد الالكتروني)الاستبيان(.الحصول على آراء  -

 خدمات ما بعد البيع على الخط.  -

 المطلوبة في السوق.  والخدماتتحديد المنتجات  -

 طرح منتجات جديدة.  -

 
  2ط الجامعيةديوان المطبوعات  (، التطبيق في المؤسسة واستراتيجياتمفاهيم )الالكترونية : التجارة إبراهيم بختي  1

 . 85ص
 . 85ص ،السابقنفس المرجع  بختي،إبراهيم   2
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بين   التسعيرة عبر الإنترنت:  التسويقي الأكثر سرعة في تغييره من  التسعير العنصر   يُعتبر 
و   المبيعات  مباشر على حجم  تأثير  وله  التسويقي,  المزيج  وكذلك   إيراداتعناصر  الشركة 

عملية صعبة وتحتاج إلى أفراد أكفاء قادرين عملية تحديد السعر    أنحيث    ،ك لالمستهعلى  
 ع العوامل التي لها علاقة بعملية التسعير والبيع. وجمي ،  على دراسة وتحليل الشركة والسوق 

 وإدارةخاضع لسيطرة    ما هوهناك مجموعة من العوامل تؤثر على عملية تحديد السعر منها  
  يلي:  هذه العوامل ما  أهمومن  الشركة ومنها ما هو خارج عن سيطرتها يمكنها التحكم به,  

التسويقي   ،المنافسة  ، )التكاليف والطلب  ،الموردون   ، المزيج  الحكومي(.   ، العرض   1التدخل 
 الترويج الالكتروني: • 

الزبون    الالكتروني الترويج   بين  المتبادل  الاتصال  عملية  عن  بواسطة    والبائععبارة 
الانترنت   شبكة  المنظمة    لإثارةاستخدام  هذه  مع  للتعامل  العوامل    وحسبتلك    أوالزبائن 

 2 تستخدمها هذه المنظمات.المحفزة التي 

 • تصميم موقع الويب: 

التسويقي    أحد هو   المزيج  مهم    الالكتروني، عناصر  عنصر  فالمنظمة    وحيوي،وهو 
إلىتسع الزبائن    ى  الويب    إلىتحقيق زيارات  التسويقية    الأنشطةمن خلال    وتعظيمهاموقع 

تبرز    ومن  الخارجية،  الموقع    أهمية هنا  على   إذاتصميم  القدرة  كانت  جذابا  كان  كلما 
ي  ومن العناصر المهمة لتصميم الموقع الالكترون   أكثر. عليهم    والمحافظةاستقطاب الزبائن  

 3 ما يلي:

الانطباع الأول حول هذا الموقع    وتعطي  الموقع،هذه الصفحة هي واجهة    الصفحة الرئيسية: • 
 الانتقال منها إلى باقي الصفحات بسهولة.  ويمكن ومحتوياته، وسياساته   ومنتجاته

 
 . 106ص السابق،نفس المرجع  صبرة،سمر توفيق   1
,  2009الاردن,  عمان،,  1ط والتوزيع،الوراق للنشر  ،الالكترونيالتسويق هاشم فوزي العبادي:  الطائي،يوسف حجيم   2

 .  260ص
 . 2020-215ص ص  السابق،يوسف احمد ابو الفارة" نفس المرجع   3
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الموقع:• صفحات  باقي  وترتيب  صفحات    تصميم  جميع  وترتيب  بتصميم  الاهتمام  يجب 
وذلك عن    ،الموقع لأنه قد يصل الزبون إلى الصفحات الفرعية دون المرور بالصفحة الأولى

محركات  أطريق   المنتج    البحث، حد  أو  الموضوع  هذا  تتضمن  التي  الصفحة  إلى  فيقوده 
 مباشرة.

الاستكشاف  • تصميم    :والبحثشريط  في  مهما  مكونا  الصفحة    الموقع،يعد  ضمن  يوجد 
 الرئيسية بحيث يستطيع الزبون من خلاله التعرف على محتويات الموقع. 

يل الوصول إليه أو إمكانية  تسعى إدارة الموقع الالكتروني بتسه  :سهولة وإمكانية الاستخدام•
استخدامه بسهولة من خلال العرض الفاعل للمنتجات و العناصر عبر الموقع, تحقيق عملية  
الموقع. صفحات  في  التحرك  عملية  في  وسهل  سلس  سار  ,تحقيق  للزبون  الفاعلة   البحث 

الموقع من خلال    يمكن قياس مستوى أداء  : اختبار مستوى سهولة الموقع وقابليته للاستخدام•
اللازمة    كثيرةمقاييس   النقرات  عدد  الكاملة  لإنجاز مثل  الالكتروني  التسويق  سرعة    ،عملية 

الحاسوب   أمام  الزبون  انتظار  دون  الصفقة  الخدمة. لإتمام  أو  السلعة   شراء 
بيع و الشراء بحيث  عمليات ال  بإنجازيتعلق    منها ما    استخدام الأدوات والنظم التكنولوجية:•

نظم  ،  النظم الخاصة بالطلبات  آلية الموقع من خلال عملية البيع و الشراء عملية    إدارةتسعى  
تصميم الموقع يهتم بالجانب الفني له من    أن الدعم المالي , نظم التحميل و التوزيع . كما  

أي    ويهتم بالجانب المتعلق بالمحتوى   والإسناد.برامج الدعم    الألوان،  الشكل، الحركات،حيث  
  1ماذا تُريد المنظمة أن تُنتج وتعرض وتُسوّق...الخ

الالكتروني:• سلسلة    2  التوزيع  إدارة  لنجاح  لتعتبر  الأساسية  العناصر  من  التوزيع  قنوات 
توصيل المنتجات المناسبة إلى الموقع    إلىتجارة الكترونية حيث تهدف إدارة قنوات التوزيع  ال

 
 . 260ص  ذكره،مرجع سبق  العبادي،هاشم فوزي  الطائي،يوسف حجيم   1
مذكرة  للناشرين،دراسة تقييميه للمواقع الالكترونية  ، الجزائرالتسويق الالكتروني في  ةإستراتيجي مرز قلال،إبراهيم   2

 . 38, ص 2009ماجستير , 
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الانترنت    وباستخدامتكلفة    وبأقلالمناسب   دمج    والاكسترانتشبكات  الذكية  الشركة  بإمكان 
الموردين   من  على   وبائعي  والمصنعينشركائها  للقضاء  المعلومات  في  للمشاركة  التجزئة 

 أخير وتكرار العمل. الأخطاء والت 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

المبحث الثاني: لمحة عن متجر  

 الإلكتروني   بابا علي  

 نشأة موقع علي بابا المطلب الأول:  

 تعريف موقع علي بابا المطلب الثاني:  

 موقع علي بابا فروع  الثالث:  المطلب  

 مميزات موقع علي بابا المطلب الرابع:  
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 لمحة عن متجر علي بابا الإلكتروني  المبحث الثاني:

 ول: نشأة موقع علي بابا  المطلب الأ 

على يد جاك ما الذي    1999أبريل من عام    4تأسست شركة علي بابا الصينية في  
وهي شركة تكنولوجيا صينية متعددة الجنسيات متخصصة في مجال    ،كان معلم لغة إنجليزية 

 التجارة الإلكترونية وتجارة التجزئة والإنترنت والتكنولوجيا. 

إلى    المستهلك  من  البيع  خدمات  الشركة  إلى  (C2C)  المستهلكتوفر  الشركة  ومن   ،
عبر بوابات الويب. بالإضافة إلى خدمات   (B2B) ومن شركة إلى شركة  ،(B2C) المستهلك

الدفع الإلكتروني ومحركات بحث التسوق وخدمات الحوسبة السحابية. تمتلك وتدير مجموعة  
متنوعة من الشركات حول العالم في العديد من قطاعات الأعمال، حتى أصبحت الآن واحدة  

 1العالم.ة الإلكترونية في من أكبر شركات تجارة التجزئة والتجار 

الاسم بهذا  بًابا  علي  مجموعة  تسمية  اسم    سبب  أن  ما،  جاك  الشركة  مؤسس  يقول 
أوسطية   الشرق  الشعبية  الحكايات  في  المشهورة  بابا  علي  شخصية  من  مستوحى  الشركة 

ليلة وليلة  ألف  الحفظ والقراءة    ، حكايات  بابا سهل  للتسمية هو أن اسم علي  اختياره  وسبب 
ذات يوم كنت  ما: “ضافة إلى أنه مشهور ومعروف عالمياً. وقد قال مؤسس الشركة جاك  بالإ

ثم جاءت نادلة وقلت لها:   ،في سان فرانسيسكو في مقهى، وكنت أفكر أن علي بابا اسم جيد
افتح يا سمسم. وقلت:   بابا؟ فقالت نعم. قلت: وماذا تعرفين عنه؟ فقالت:  هل تعرفين علي 

الشارع ووجدت  نعم، هذا هو الاسم إلى  نزلت  ثم  تعرفون علي    30!  شخصًا وسألتهم: هل 
والصين طوكيو  من  وأشخاص  ألمانيا،  من  وأشخاص  الهند،  من  أشخاص  كلهم    2بابا؟   …

 
1definition and meaning –Online shopping    marketbusinessnews.com،  :24  اطّلع عليه بتاريخ  

 10:00، الساعة:  2021ماي 

2  How did Alibaba get its name?،: eu.usatoday.com ،2021ماي  24: اطّلع عليه بتاريخ  ،

 .22:00الساعة: 
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افتح يا سمسم. علي بابا رجل أعمال لطيف وذكي، وقد    –يعرفون عن علي بابا. علي بابا  
لذا القرية.  تهجئتها،  ساعد  السهل  للشركات   من  السمسم  بابا  علي  تفتح  عالميًا.  ومعروفة 

 .الصغيرة والمتوسطة

 موقع علي بابا    الثاني: تعريفالمطلب 

هو موقع خاص بالتجارة الإلكترونية يعمل على التوفيق بين كل من البائع والمشتري،  
م  ويض،  الصناعية، فيه المئات من السلع المتنوعة  والآلات وهو خاص ببيع بضائع الجملة  

المسوقين والمشترين بتكلفة رأس مالية تصل إلى مليارات    ت الدولاراهذا الموقع الألاف من 
عمل الموقع كمكان التقاء يوفق بين  ها ي وهي في تزايد مستمر، لذا سيكون من الصعب حساب 

البائع والمشتري، في مقابل عمولة مئوية يأخذها مقابل السلعة المباعة، وهو يضمن الحقوق  
الطرفين، كما أن هذا الموقع لا يوفر خيار الشحن غالبا، وعلى المشتري أو البائع أن  لكل  

يتفقا مع شركة شحن لأن عند الشراء بالجملة لا تنقل البضاعة عن طريق البريد و إنما عن  
 .طريق شركات شحن متخصصة

 1المطلب الثالث: فروع موقع علي بابا 

إلى خمس مواقع  بابا  بابا  تنقسم مجموعة علي  تي مول(Alibaba) رئيسية هي: علي   ، 
(Tmall) ، تاوباو (Taobao) علي إكسبريس ، (Ali express).  

بابا   للمجموعة   :)Alibaba (موقع علي  الرئيسي  الموقع  تأسيسه في عام    ،هو  .  1999تم 
وهو مختص بتجارة الجملة فقط حيث يعمل على ربط الشركات والأفراد بالمصنعين ويعتبر  

  .سوق لتجارة بالجملة في العالم أكبر

 
1HISTORY AND MILESTONES : alibabagroup.com  ،الساعة:  2021ماي   20 اطّلع عليه بتاريخ ،

19:00 
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هو أكبر موقع للتجارة الإلكترونية في العالم، أسسته مجموعة علي   : )Taobao(موقع تاوباو 
مواقع زيارة في العالم وفق تصنيف أليكسا.    10. يعتبر ضمن أكثر  2003مايو    10بابا في  

لبعضهم   المنتجات  بيع  من  المستهلكين  يمكن  مما  بالمستهلك،  المستهلك  ربط  على  يعمل 
 . البعض

السابق كان يسمى تاوباو مول، أسسته مجموعة علي بابا في    في )Tmall:(موقع تي مول -
ويعتبر الآن تي مول هو ثاني أكبر موقع للتجارة الإلكترونية في العالم. يعمل على    2008

 . ربط التجار بالمستهلكين

أسست مجموعة علي بابا موقع علي إكسبريس في عام   )Aliexpress :(موقع علي إكسبريس 
الموقع على ربط البائعين بالمستهلكين. فهو سوق لتجارة التجزئة حيث يسمح  ويعمل    2010

بشراء منتجات فردية وشحنها على عكس موقع علي بابا. كما أنه يساعد التجار في العثور  
 على منتجات تباع بالجملة وعليها تخفيضات كبيرة مثل )الإكسسوارات والإلكترونيات وغيرها

البياي او  باي  علي  أليباي  تأسس  :)Alipay:( موقع  موقع  بابا  علي  عام    مجموعة  في 
الدفع الإلكتروني. يرتبط مع  2004 مؤسسة مالية بما فيها فيزا   65، وهو يعمل في مجال 

من   أكثر  إلى  بالإضافة  مول  وتي  تاوباو  لـ  الدفع  خدمات  ويوفر  كارد.  وماستر  كارد 
 .1شركة ومؤسسة محلية في الصين 460,000

 مميزات موقع علي بابا  المطلب الرابع:  

هذا الموقع يضم العديد من الشركات والتجار من مختلف الأنحاء في العالم،  : ي موقع عالم
فستجد فيه تجار من الصين، والهند، واندونيسيا، وماليزيا، وغيرها من مختلف أنحاء العالم.  

 
1alibabagroup.comHISTORY AND MILESTONES :   ،الساعة:  2021ماي   20 اطّلع عليه بتاريخ ،

19:00 
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البائعين   من  قدر  أكبر  على  للتعرف  كمشتري  لك  ممتازة  فرصة  خلق  عليه  يترتب  مما 
 1. والتواصل معهم

ب التنوع الموجود في البائعين، خلق هذا تنوع أيضاً في السلع المباعة، فيتضمن  سب ب   :التنوع 
شهور للتعرف عليها جميعها. فهي تمتاز بالتجدد    حتىالمتجر ملايين السلع التي لن تكفيك  

الدائم والتنوع الرهيب، وستجد بداخله سلع لن تسمع عنها من قبل، وهذا سيفيدك بالتأكيد في  
  ة.خاص بك، فالناس دائماً ما تجذبها السلع الغريبة والمتنوع مجال التسويق ال

ليس هناك حاجة للبحث في كافة ما يتضمنه الموقع من سلع  د: سهولة العثور على ما تري 
فكل ما عليك فعلة هو كتابة أسم المنتج الذي تبحث عنه وستخرج لك قائمة بالسلع الموجود  

 . المختصين بتقديمه لك. مما سيترتب عليه توفير الوقت والجهدبهذا المنتج والبائعين 

البائع مع  المباشر  البائع    :التواصل  وبين  بينك  الرسمي  الوسيط  يعد  الموقع  أن  من  بالرغم 
البائع   مع  لوجه  هنا ستكون وجهاً  فأنت  لذا  مباشر معه،  بشكل  بالتواصل  لك  يسمح  ولكنه 

ا كامل عن  تفصيلي  بشكل  الاستفسار  في  ويمكنك  الزيادة  يمكنك  كما  المراد شرائها.  لسلعة 
طلب سعر خاص لك أو خصومات، كأنك تشتري من    حتىالعدد المطلوبة منه أو التقليل أو  

 .متجر عادي جداً في مدينتك 

التامة  الشيء   :الأمانة  إرسال  الأمانة في  والتصدير هو  بالاستيراد  يتعلق  فيما  أهم الأشياء 
أن   لن تضمن  المنتج  فأنت هنا  الموقع سلامة  لك  لذا يضمن  كيفما طلبتها  سلعتك ستأتيك 

مع   خلاله  من  المدفوعة  أموالك  لك  يضمن  أنه  كما  لك.  إرساله  قبل  ذلك  من  والتأكد  لك، 
من   البائع  مصداقية  مدي  من  لك  يتحقق  ذلك  منه  طلبت  إذا  وأحياناً  استردادها،  ضمان 

 . عدمها، نظير مقابل مادي تدفعه للموقع 
 

2 www.investopedia.comHow Alibaba Makes Money: الساعة:  2021ماي  24:  ، اطّلع عليه بتاريخ ،
10:00. 
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يضمن لك الموقع الرجوع في طلبية الشراء الخاص بك في حالة إذا : في الطلب  الرجوع
السلامة  من  التأكد  مركز  في  موجود  زالت  ما  أنها  فطالما  الشحن،  شركة  من  تشحن  لم 

 الخاص بالموقع يمكنك الرجوع فيها، مع دفع مبلغ نظير التأكد من السلامة

الدفع طرق  في  فيمكنك  يوفر  :التنوع  ثلاث طرق،  وهما  دفع  طريقة  من  أكثر  الموقع  لك 
الدفع عن طريق ويسترن يونيون، وهي شركة شحن مالية موجودة في كافة بنوك العالم، سواء 
عالم أول أو عالم ثالث. كما يمكنك الدفع عن طريق حوالة بنكية عادية، وأخر طريقة للدفع 

يها ضمانه أكثر لأموالك حيث يضمنها لك  ، وهذه الطريقة فEscrow  الموقعهي الدفع عبر  
  .الموقع

خيل معي أنك تريد استيراد منتج معين من الصين، أو الهند  ت : توفير الوقت والجهد والمال
ستكلفك   التي  للسفر  تذكرة  قطع  إلى  حينها  ستضطر  العالم،  في  دولة  أي  أو  باكستان،  أو 

هو   سيكلفك  الذى  فندق  حجز  ثم  ومن  الدولارات،  هناك  ألاف  إلى  والسفر  الأموال،  أيضاً 
والبحث فيما بين المتاجر المختلفة، التي سيكون من الصعب عليك معرفتها جميعاً بما أنك  
غريب عن هذه البلد، ومن ثم تقوم بالتواصل مع البائع الذى لن تفهم لغته أيضاً خصوصاً  

لغ وهي  الهندية،  أو  الصينية  ويتكلم  الإنجليزية،  يتكلم  لا  كان  الصعب  إذا  من  سيكون  ات 
التعرف عليها، مما سيجعل عمليه الشراء صعبة جداً، وإذا فرضنا أنها تمت بنجاح، سيتبقى  
التواصل معها   التي هي الأخرى سيكون  بضائعك  لك  لتنقل  الاتفاق مع شركة شحن  عليك 
بابا ومن خلال شاشتك   فمع على  التعقيد!  هذا  لماذا كل  إذن  بالتأكيد.  لها  صعب وستدفع 

 .1لكترونية كل ما عليك الضغط على عدة أزرار ومن ثم تصبح سلعتك أمام باب بيتك الإ

 

 
1 www.investopedia.comHow Alibaba Makes Money:  الساعة:  2021ماي  24: ، اطّلع عليه بتاريخ ،

10:00. 
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 خاتمة الفصل: 

ما    سمات  من  سمة  الالكتروني  التسويق  بان  الفصل  هذا  في  استنتجناه  ما  اهم  من 
يسمى بالاقتصاد الجديد بما يحقق للفكر التقليدي عولمة عادلة بأسلوب غير تقليدي مخالف  
للفكر التقليدي القائل بان هناك مراحل ضرورية للنمو الاقتصادي و التسويق الالكتروني هو  

سريع و انه لمن السهل على المؤسسات اعتماده ولاعتماد التسويق    نشاط حديث و مميز و
نجاح موقعها وضمان زيارة زائريها    ابهالالكتروني يجب على المؤسسة تنظيم خطة تضمن  

بالتكيف مع   لهم  تسمح  التي  الجديدة  الإلكترونية والأدوات  الخدمات  إلى  الجميع  يلجأ  حيث 
ب  حاليا  السائدة  الاستثنائية  مليار    ب سب الظروف  ألزم  الذي  المستجد  كورونا  فيروس  انتشار 

الالكترونية   الأفراد المواقع  يفضلون  جعلهم  مما  منازلهم،  في  البقاء  العالم   . حول 
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 تمهيد الفصل: 
بعد ابرازنا للجانب النضري، من خلال تقديمنا لأساسيات التسويق الالكتروني، عبر مواقع  
القرار  اتخاذ  في  مباشرة  غير  او  مباشرة  بطريقة  المستهلك  على  وتأثيره  الاجتماعي  التواصل 

 الشرائي. 
نتائج   من  لتأكد  تطبيقيا  النظرية  المفاهيم  إسقاط  سنحاول  التطبيقي  الفصل  هذا  في 

المتغيرين ومعرفة اَي الأبعاد تؤثر    المتحصل    أكثر عليها نظريا ودراسة مدى قوة ارتباط هذين 
لتسوق لإجراء    الجزائر  Ali babaفي السلوك الشرائي للمستهلك حيث تم اختيار موقع علي بابا  

التواصل الاجتماعي ويعتبر الانسب لدراسة   مسحية كونهالدراسة   الرائدة على مواقع  من مواقع 
في   للمستهلك  الشرائي  بالسلوك  وعلاقتها  الاجتماعي  التواصل  مواقع  تأثير  معرفة  اجل  من 

 الجزائر.
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 المطلب الأوّل: تحليل وتفسير النتائج الأولية للدراسة 
عد الانتهاء من تطبيق اداة الدراسة على افراد ا الفصل عرضا لنتائج الدراسة ب ذيتضمن ه

 .وتفسيراحيث ترجمت بياناتها تحليلا   الرئيسية،العينة 
 البيانات الشخصية:  .1

 : الجنس توزيع أفراد عينة الدراسة حسب متغير يوضح (01جدول رقم )

 

 
 الجنس توزيع أفراد عينة الدراسة حسب متغيريبين نسب   02بياني رقم شكل 

 

( رقم  أعلاه  الجدول  ال01يوضح  تفوق  الإناث  من  الدراسة  العينة  أفراد  نسبة  أن  كور  ذ( 
بنسبة   الإناث  نسبة  قدرت  ال  %51حيث  نسبة  ه  %49كور  ذأما  إقبال  ذوربما  على  راجع  ا 

49%51%

الجنس

ذكر أنثى

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %49 25 ذكر
 %51 26 أنثى 

 %100 51 المجموع
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مواقع التواصل الاجتماعي من خلال موقع علي بابا عكس  الإناث على التسوق الالكتروني عبر  
 . كور فهم اقل اهتماما بالتسوق الالكتروني ذال

 : السن  توزيع أفراد عينة الدراسة حسب متغير  يوضح (02جدول رقم )

 

 
 السن  توزيع أفراد عينة الدراسة حسب متغير  نسب يوضح 02شكل بياني رقم 

 
حيث جاءت نسبة   السن،عينة الدراسة حسب  أفراد توزيع  (02رقم )  أعلاهيوضح الجدول 

  إلى  36من نسبة الفئة العمرية من  %9.8تليها   سنة، 35 إلى   25في الفئة العمرية من  88.2%

88.2%

9.8%
2% السن

سنة35إلى 25من  سنة40إلى 36من  سنة40أكبر من 

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %88.2 45 سنة  35إلى   25من 
 %9.8 5 سنة  40إلى   36من 

 %2 1 سنة  40أكبر من  
 %100 51 المجموع
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سنة   35 إلى 25الفئة العمرية من  أنه النتائج ذ سنة نستخلص من ه 40من   أكبرسنة وتليها  40
 الاجتماعي.   اهتماما بمواضيع التسوق عبر مواقع التواصل  الأكثرهي الفئة 

 
التطبيقات الأخرى من وجهة  المحور الأوّل: الطابع الذي يميز تطبيق "علي بابا" عن   .2

 نظر متابعيه على موقع التسوق الإلكتروني. 
 على موقع علي بابا   المبحوثين تعرف  يةكيف يوضح  ( 03جدول رقم )

 
الجدول أعلاه عن كيفية تعرف المبحوثين على موقع علي بابا عن طريق الأصدقاء هي  يمثل  

% نسبة  هي    54أعلى  بالصدفة  الالكتروني  للتسويق  بابا  علي  موقع  على  تعرفوا  الذين  نسبة  بينما 
ويمكن إرجاع هدا إلى الانتشار المستمر لثقافة التسويق الالكتروني وما يقدمه من خدمات    %37.3

 للمستهلك. متنوعة 
 
 
 
 
 

 

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %37.3 19 بالصدفة 

 %54.9 28 عن طريق الأصدقاء 
 %7.8 4 عن طريق وسيلة إعلامية 

 %100 51 المجموع
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يوضح ان كان المبحوثين يشاهدون موقع "علي بابا" خلال فترة الحجر   ( 04جدول رقم )
 الصحي

 
الجدول   فترات يمثل  الصحي    ةمشاهد  أعلاه  الحجر  فترة  للمبحوثين في  بالنسبة  بابا  علي  موقع 

أن    ويعني% نادرا وهي نسب متقاربة  35.3نسبة    وتليهاأحيانا    41.2حيث نلاحظ أعلى نسبة هي %
  ومنتجات المبحوثين من متابعي موقع علي بابا لكن فترات مشاهدتهم لما يعرضه الموقع من خدمات  

 م الدائم للموقع.تصفحههذا راجع لعدم  وربماقليلة 
 

 يوضح منذ متى يتابع المبحوثين موقع علي بابا للتسوق الالكتروني (  05جدول )

 
الالكتروني   للتسويق  بابا  علي  لموقع  المبحوثين  استخدام  مدة  الجدول  النتائج    وتشير يمثل 

سنة  54.9الى من  اقل  منذ  الالكتروني  لتسويق  بابا  علي  موقع  يتابعون  العينة  من  من    ويليها % 

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %3.9 2 يوميا 
 %41.2 21 أحيانا 
 %35.3 18 نادرا 

 %19.6 10 حسب الظروف 
 %100 51 المجموع

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %54.9 28 أقل من سنة 

 %25.5 13 منذ سنة 
 %19.6 10 منذ أكثر من سنة 

 %100 51 المجموع
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نستنتج أن معظم أفراد    ومنه%  19.6% ثم يليها منذ أكثر من سنة بنسبة  25.5يستخدمها منذ سنة
 راجع لحداثة الموقع عليهم.  وذلكالعينة يتابعون موقع علي بابا للتسوق الالكتروني اقل من سنة 

 
  يوضح أي من المنصات التي يراها المبحوثين أكثر فعالية لتسويق المنتجات( 06)رقم جدول 

 والخدمات

 
يمثل الجدول أعلاه نسبة المنصات الأكثر فعالية لتسويق منتجات وخدمات موقع علي بابا حيث  

% من يستخدم الانستغرام أما نسبة  33.3% من يستخدم الفيسبوك ثم تليها نسبة  54.9مثلت نسبة  
% وهذا راجع لانتشار الموقع على  9.5استخدام قوقل ومنصات أخرى هي نسب جد ضئيلة تقدر ب  

 بأسلوب يجذب المتابعين.   والخدماتطريقة عرضه للمنتجات  وكذلكبوك الفيس
 
 
 
 
 
 
 

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %54.9 28 فيسبوك 
 %33.3 17 إنستغرام 

 %5.9 3 قوقل 
 %5.9 3 أخرى 

 %100 51 المجموع
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 يوضح ان كان لدى المبحوثين تطبيق "علي بابا" على هاتفهم الذكي ( 07جدول رقم )

 
الالكتروني   للتسويق  بابا  يمتلكون تطبيق موقع علي  الذين  المبحوثين  نسبة  الجدول أعلاه  يمثل 

%  25% ثم تليها نسبة26على هواتفهم الذكية حيث نلاحظ أن أغلبية أفراد العينة أجابوا ب لا بنسبة 
بنعم   أجابوا  بابا   ونرجع من  علي  عبر موقع  التسوق  يفضلون  المبحوثين  أغلبية  أن  إلى  للتسويق    هذا 

الفيسبوك   على  طريق    ويطلبون الالكتروني  لان  خلاله  من  وخدمات  منتجات  من  يحتاجون  ما  كل 
 عرض الفيسبوك للمنتجات تجذب المتابع لاقتناء كل حاجاته. 

يوضح المواضيع التي يفضل المبحوثين مشاهدتها على موقع "علي بابا" ( 08جدول رقم )
 خلال الحجر الصحي 

يمثل الجدول أعلاه المواضيع التي يهتم المبحوثين بها عبر موقع علي بابا للتسويق الالكتروني  
بنسبة  43.1المتابعين للألبسة  فكانت نسبة   المحددة  المنتجات غير  تليها نسبة    % ثم33.3% تليها 

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %49 25 نعم 
 %51 26 لا 

 %100 51 المجموع

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %43.1 22 الألبسة 
 %2 1 العطور
 %2 1 الديكور

 %15.7 8 السيارات 
 %3.9 2 الأجهزة الكهرو منزلية 

 %33.3 17 غير محدد 
 %100 51 المجموع
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هذا أن أغلبية المبحوثين يركزون على اقتناء الألبسة نظرا لتوفرها    ونفسر%  15.7المتابعين للسيارات  
 المتابع. عرضها وعرض أسعارها بكل مغري يلفت انتباه  وكذلكوقع معلى ال

 
المحور الثاني: أسباب استخدام موقع "علي بابا" للتسويق الإلكتروني بالنسبة   .3

 للمستهلكين خلال فترة الحجر الصحي
 يوضح الدافع من استخدام المبحوثين لموقع علي بابا للتسوق الالكتروني ( 09يجدول رقم )

 
للتسوق   بابا  علي  موقع  استخدام  من  المبحوثين  تدفع  التي  الأهداف  أعلاه  الجدول  يمثل 

% ثم  41.2الالكتروني فكانت الإجابة على معرفة الجديد دون عناء التنقل للسوق أكثر إجابة بنسبة  
%  23.5تليها البحث عن منتجات غير متوفرة بسبب غلق المتاجر خلال فترة الحجر الصحي بنسبة  

ت  والتعرف  ثم  التسلية  النسبة    ومواكبة ليها  بنفس  أغلبية    ويمكن%  17.6العصر  بان  هذا  تفسير 
  وهذا الجديدة دون عناء التنقل للسوق    والخدماتالمبحوثين يتابعون الصفحة من اجل معرفة المنتجات  

 راجع للموقع وما يوفره من منتجات تسد حاجة المستهلك.
 
 
 

 

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %41.2 21 لمعرفة المنتجات الجديدة دون عناء التنقل للسوق 

 %17.6 9 التعرف ومواكبة العصر 
البحث عن منتجات غير متوفرة بسبب غلق المتاجر  

 خلال فترة الحجر الصحي 
12 23.5% 

 %17.6 9 التسلية 
 %100 51 المجموع
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الدفع التي يستخدمها تطبيق علي بابا عبر الإنترنت خلال  يوضح طريقة ( 10جدول رقم )
 الحجر الصحي 

 
بابا   علي  موقع  على  المبحوثين  يستخدمها  التي  الدفع  طريقة  نس  أعلاه  الجدول  يمثل 

%  58.8للتسوق الالكتروني حيث كانت أغلبية الإجابة على الدفع عند الاستلام هي أعلى نسبة  
بنسبة   الانتمائية  بالبطاقة  بالدفع  الإجابة  أن  41.2تليها  نلاحظ  النتائج  هذه  خلال  ومن   %

 للتعامل مع الموقع.  ومضمونةطريقة سهلة  ولأنهاون طريقة الدفع عند الاستلام  المبحوثين يفضل
 

 يوضح لماذا يتجه المبحوثين للشراء عبر موقع "علي بابا" للتسويق الالكتروني ( 11جدول رقم )

 
يمثل الجدول أعلاه الأسباب التي دفعت المبحوثين إلى التسوق الكترونيا عبر موقع علي  

% ثم تليها الإجابة  47.1بابا حيث كانت الإجابة على غلق المتاجر بسبب أزمة كورونا بنسبة  
% ثم تليها الإجابة على أسرع من التسوق التقليدي بنسبة  23.5على أن أسعارها ملائمة بنسبة  

ث 19.6 بنسبة  %  أكثر  منتجات  توفر  الإجابة على  ان موقع    ونفسر %  9.8م  النتائج  كل هذه 

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %41.2 21 البطاقة الائتمانية 

 %58.8 30 الدفع عند الاستلام 
 %100 51 المجموع

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %9.8 5 توف ر منتجات أكثر 

 %23.5 12 أسعارها ملائمة 
 %19.6 10 التسوق التقليدي أسرع من  

 %47.1 24 غلق المتاجر بسبب أزمة كورونا 
 %100 51 المجموع
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بعد غلق المتاجر تفديا    وذلكعلي بابا وفر للمبحوثين كل احتياجاتهم في فترة الحجر الصحي  
 من انتشار الوباء. 

 
يوضح ما لذي المبحوثين عند رغبت المبحوثين شراء منتج معروض على  ( 12جدول رقم )

 موقع علي بابا خلال فترة الحجر الصحي: 

 
للتسوق   بابا  علي  موقع  عبر  المنتجات  شراء  قبل  المبحوثين  يفعل  ماذا  أعلاه  الجدول  يمثل 

تسال   عن  الإجابة  على  كانت  نسبة  على  نلاحظ  حيث  قبل    عمن الالكتروني  بنسبجربها    ة شرائها 
بنسبة    47.1% توفرت  إذا  مباشرة  تشتريها  تليها  تستشير  39.7ثم  أن  على  الإجابة  تليها  ثم   %

يقتنون غرضا من   % فنفسر كل هذه النتائج إلى أن المبحوثين لا13.7شرائها بنسبة    أخصائي قبل
 على من جربه من قبل وهذا تفاديا لأخذ صورة سلبية عن الموقع. ويبحثواالموقع قبل ان يستفسروا 

 
 
 
 
 
 

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %47.1 24 جربها قبل شرائها   عمن تسأل  

 %39.2 20 تشتريها مباشرة إذا توفرت 
 %13.7 7 تستشير أخصائي قبل شرائها 

 %100 51 المجموع



 للدّراسة  التطبيقيالإطار 

43 
 

يوضح امكانية رد السلعة في حال لم تتطابق مواصفاتها مع الإعلان  ( 13جدول رقم )
 الإلكتروني 

 
الجدول المبحوثين    يمثل  معظم  ان  لم    ا اأجابو أعلاه  حال  في  السلعة  إرجاع  إمكانية  عن  بنعم 

الالكتروني   الإعلان  مع  مواصفاتها  تتطابق  لم  حال  في  الالكتروني  الإعلان  مع  مواصفاتها  تتطابق 
الموقع يسعى لكسب  43.1% ثم تليها الإجابة ب لا بنسبة  56.9بنسبة   % ونفسر هذه النتائج بان 

طابق مواصفات السلعة مع الإعلان الالكتروني كما  طلب زبائنه في حال لم تت   ويراعيمتابعين أكثر  
يعمل الموقع على رد السلعة واستبدالها بشيء أخر أو رده كاملا من اجل الحفاظ على صورته أمام  

 الزبون وكسب ولائه. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %56.9 29 نعم 
 %43.1 22 لا 

 %100 51 المجموع
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المحور الثالث: الإشباعات التي يحققها موقع علي بابا لمستخدميه خلال فترة الحجر  .4
 الصحي

 حدث وتم رفع الحجر الصحي  إذايوضح كيف يفضل المبحوثين التسوق ( 14رقم )جدول 

 
أن   فنجد  الصحي  الحجر  رفع  تم  إذا  التسوق  المبحوث  يفضل  كيف  أعلاه  الجدول  يمثل 

الظروف   حسب  هي  نسبة  بنسبة  66.7أعلى  السوق  إلى  بالتنقل  العادي  التسوق  تليها  ثم   %
للتسوق  17.6 بابا  علي  موقع  عبر  المعروضة  المنتجات  خلال  من  التسوق  تليها  ثم   %

توضح لنا النتائج بان اغلب المبحوثين سيتسوقون حسب ظروفهم    %،15.7الالكتروني بنسبة  
 رفع الحجر الصحي.  وتم إذا حدث 

 
 
 
 
 
 
 
 

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
تفضل التسوق من خلال المنتجات المعروضة عبر  

 صفحة التسوق الإلكتروني علي بابا؟ 
8 15.7% 

 %17.6 9 تفضل التسوق العادي بالت نقل إلى السوق؟ 
 %66.7 34 حسب الظروف؟ 

 %100 51 المجموع
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ما إن كانت تصل المنتجات التي يطلبها المبحوثين من موقع علي بابا  ح يوض ( 15جدول رقم )
 في الوقت المناسب خلال فترة الحجر الصحي 

 
  والخدماتيمثل الجدول أعلاه نسب أن كان موقع علي بابا يحرص على إيصال المنتجات  

بنسبة   بنعم  أجابوا  المبحوثين  أغلبية  أن  فنجد  لا  أم  المحدد  الوقت  في  تليها  72.5للزبائن   %
توضح لنا النتائج أن اغلب المبحوثين أجابوا بنعم على أن موقع    %،27.5الإجابة ب لا بنسبة  

علي بابا يقوم بإيصال الخدمات في الوقت المناسب وهذا يدل أمانة الموقع وحفاظه على سمعته  
 أمام الزبائن.  وصورته

يوضح لماذا اتجه المبحوثين لاقتناء حاجاتهم من موقع علي بابا في فترة ( 16جدول رقم )
 حي الحجر الص

 
بابا في فترة الحجر   يمثل الجدول أعلاه الغرض من اقتناء المنتجات التي يعرضها موقع علي 

بنسبة   المنتج  تجريب  أردت  لأنك  على  اغلبهم  أجاب  حيث  الإشهار  37.3الصحي  لان  تليها  ثم   %

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %72.5 37 نعم
 %27.5 14 لا

 %100 51 المجموع

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
الة   %19.6 10 لأنها منتجات فع 

 %23.5 12 لأن الإشهار عنها مقنع 
 %37.3 19 لأنك أردت تجريب المنتج 

 %19.6 10 19-لأن استعمالها ضروري أثناء تفشي فيروس كوفيد
 %100 51 المجموع
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بنسبة   مقنع  تليها  23.5عنها  ثم  فعالة    الإجابتان%  منتجات  لأنها  النسبة  استعمالها    ولأنبنفس 
ن أغلبية المبحوثين أويمكن تفسير هذه النتائج ب   %،19.6ي أثناء تفشي فيروس كورونا بنسبة  ضرور 

 اقتنائه. يلجئون إلى تجريب المنتج قبل 
يوضح ما ان غير المبحوثين عاداتهم الشرائية لبعض المنتجات خلال فترة ( 17جدول رقم )

 للتسوق الإلكتروني موقع علي بابا   الحجر الصحي بعد مشاهدة إعلانات عبر

 
نلاحظ من خلال الجدول أعلاه أن اغلب المبحوثين أجابوا بنعم على انه غيروا عاداتهم الشرائية  

للتسوق الالكتروني لبعض المنتجات خلال فترة الحجر الصحي بعد مشاهدة إعلانات موقع علي بابا  
بنسبة  68.6بنسبة تليها من أجاب ب لا  ثم  أن   %،%31.4  بابا  بان موقع علي  النتائج  لنا  توضح 

خدمات   من  الموقع  يقدمه  عما  راضين  المبحوثين  عادات    ومنتجاتاغلب  بعض  في  غير  انه  كما 
 الزبون الشرائية بشكل ايجابي. 

 
 
 
 
 
 
 
 

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %68.6 35 نعم 
 %31.4 16 لا 

 %100 51 المجموع
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 بنعم؛ هل:إذا كانت إجابتك ( 18جدول رقم )

 
عمليات التسوق الالكتروني  نلاحظ من خلال الجدول أعلاه بان أغلبية المبحوثين أجابوا على أن  

% ثم تليها الإجابة على أن الأسعار معقولة بنسبة  39.2أصبحت أسهل من حيث الوقت والجهد بنسبة
بنسبة  35.3متقاربة   المرغوبة متاحة  المنتجات  تليها كل  ثم  النتائج    ويمكن  %، %25.5  تفسير هذه 

وكذلك الجهد بالنسبة للمستهلكين بشكل   والزمان بان موقع علي بابا للتسوق الالكتروني يختصر المكان 
 لهم جميع الخدمات التي تلبي حاجاتهم. ويوفرمستمر 

يوضح هل استطاع موقع علي بابا تحقيق كافة رغبات المبحوثين في فترة ( 19)رقم جدول 
 الحجر الصحي 

 
رغبات   كافة  حقق  قد  الالكتروني  للتسوق  بابا  علي  موقع  كان  أن  أعلاه  الجدول  يمثل 

بنسبة   بنعم  الأغلبية  أجاب  فقد  الصحي  الحجر  فترة  خلال  نسبة    وتليها%  80.4المستهلكين 
يمكن تفسير هذه النتائج أن أغلبية المبحوثين حقق لهم الموقع كافة   لا،% من الإجابة ب  19.6

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
أصبحت عمليات التسوق الالكتروني أسهل من حيث  

 الوقت والجهد؟ 
20 39.2% 

 %25.5 13 كل المنتوجات المرغوبة مُتاحة؟ 
 %35.3 18 الأسعار معقولة؟ 

 %100 51 المجموع

 %النّسبة التكرار المتغيرات 
 %80.4 41 نعم 
 %19.6 10 لا 

 %100 51 المجموع
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المتاجر    ورغباتهم متطلباتهم   غلق  بعد  وذلك  الصحي  الحجر  فترة  على    والمحلاتفي  حفاظا 
 سلامتهم من انتشار فيروس كورونا. 

 
 : تحليل وتفسير النتائج الأولية للدراسة على ضوء متغيرات الدراسة:الثاني المطلب 

حور الأوّل: الطابع الذي يميز تطبيق "علي بابا" عن التطبيقات الأخرى من وجهة نظر الم .1
 .التسوق الإلكترونيموقع متابعيه على  

 حسب متغيرات الدراسة   علي بابا موقع على  المبحوثين  تعرف ة ي كيفيوضح  ( 20جدول رقم )
عن طريق   بالصدفة  المتغيّرات 

 الأصدقاء 
عن طريق وسيلة  

 إعلامية 
 المجموع

 ن ك % ك % ك % ك النوع

 %49 25 5.9 3 29.4 15 13.7 7 ذكر

 %51 26 2 1 25.5 13 23.5 12 أنثى 

 %100 51 %7.8 4 %54.9 28 %37.3 19 المجموع 

 ن ك % ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 3.9 2 52.9 27 31.4 16 سنة  35إلى   25من 

 %9.8 5 3.9 2 2 1 3.9 2 سنة  40إلى   36من 

 %2 1 0 0 0 0 2 1 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %7.8 4 %54.9 28 %37.3 19 المجموع

 
الجدول خلال  من  طريق  ذال  إجابة كانت    % 29.4نسبة    أن  أعلاه  نلاحظ  عن  كور 

تليها    الأصدقاء طريق    الإناث  إجابة  %25.5ثم  تليها    الأصدقاءعن    إجابةمن    %23.5ثم 
تليها    بالصدفة،  الإناث النتائج  ذنستخلص من ه  بالصدفة،كور  ذال  إجابة من    % 13.7ثم    أن ه 
ال  أكثر  الإناثنسبة   مواقع   الأكثر  لأنهمكور  ذمن  عبر  الالكتروني  التسويق  بمجال  اهتماما 

التنقل    لأنه   االاجتماعي، وهذالتواصل   اقتناء حاجياتهم دون عناء    أما   للمحلات،يساعدهم في 
 التقليدي. كور فهم اقل اهتماما بالتسوق الالكتروني نظرا لقدرتهم على التسوق ذال
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  % 52.9بنسبة    أجابت   ( سنة35  إلى  25) الفئة العمرية من    أنمتغير السن فنلاحظ    أما
عن طريق الصدفة    %31.4تليها  ,   الأصدقاءعلى كيفية تعرفهم على موقع علي بابا عن طريق  

تليها   وسيلة    %3.9ثم  طريق  من    أما  ،إعلامية عن  العمرية  كانت    ( سنة  40  إلى  36) الفئة 
 الأصدقاء عن طريق    أما  % 3.9بنفس النسبة    إعلامية بالصدفة  و عن طريق وسيلة    إجابتهم

اكبر من    أما  ، %2بنسبة ضئيلة جدا   العمرية    ا تعرفو   أنهمعلى    إجاباتهمسنة كانت    40الفئة 
و عن طريق وسيلة   الأصدقاءعن طريق    إجاباتهم  أما  %2على موقع علي بابا بالصدفة بنسبة  

  35  إلى  25الفئة العمرية من    أنه النتائج  ذنستخلص من ه  ,  %0منعدمة تماما بنسبة    إعلامية
نظرا لانتشار ثقافة التسوق الالكتروني و نظرا   الأصدقاءتعرفوا على موقع علي بابا عن طريق  

 الإجابة ا المتغير على ذللتقارب الكبير للنسب في متغير السن فانه لم يؤثر ه
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ان كان المبحوثين يشاهدون موقع "علي بابا" خلال فترة الحجر   ح يوض( 21جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة  الصحي

 المجموع حسب الظروف  نادرا  أحيانا  يوميا  المتغيّرات 

 ن ك % ك % ك % ك % ك النوع

 %49 25 7.8 4 9.8 5 27.5 14 3.9 2 ذكر

 %51 26 11.8 6 25.5 13 13.7 7 0 0 أنثى 

 %100 51 %19.6 10 %35.3 18 %41.2 21 %3.9 2 المجموع 

 ن ك % ك % ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 17.6 9 31.4 16 37.3 19 2 1 سنة   35إلى  25من 

 %9.8 5 2 1 3.9 2 2 1 2 1 سنة   40إلى  36من 

 %2 1 0 0 0 0 2 1 0 0 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %19.6 10 %35.3 18 %41.2 21 %3.9 2 المجموع

 
يُبين الجدول أعلاه نسب كيفية مشاهدة موقع' علي بابا' خلال فترة الحجر الصحي حيث  

لل  أننجد    الإناث   إجابة  %25.5تليها    مأحيانا, ث على    %27.5كور بنسبة  ذاكبر نسبة كانت 
  الإناث  إجابة من    % 11.8ثم تليها  ,   أحياناعلى    الإناث  إجابة من    % 13.7ثم تليها    ,على نادرا  

الظروف   تماما    ,على حسب  الخيارات منخفضة  باقي  ه  ذفنستخلص من ه  ,أما الإجابة على 
ال  أكثر  الإناث  أن  إلىالنتائج   الحجر  ذمن  فترة  في  الالكتروني  التسوق  مواقع  متابعة  في  كور 

  أمام  أوقاتهم دائما متواجدين في البيت و يقضون معظم    الإناثكون    إلىراجع   اذالصحي و ه
ما و  الالكتروني  التسوق  بصفحات  كثيرا  يهتمون  و  الاجتماعي  التواصل  من   مواقع  تعرضه 

كور فهم  ذمواد التجميل العطور و غيرها من المنتجات عكس ال  كالألبسة  إعجابهممنتجات تثير  
                                                     . الإناثجات يقضون وقت قليل نظرا لان حاجاتهم تختلف عن حا

  ـ% ب37,3أجابت بنسبة    سنة( 36الى  25الفئة العمرية بين )   أنمتغير السن فنلاحظ    أما 
 . يوميا  % ب2ثم تليها   الظروف، % بحسب 17,6بنسبة  نادرا، ثم   % ب31,4ثم تليها  أحيانا، 
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بين )   أما بنِسَبة    سنة( 40الى  36الفئة العمرية  % بحسب 2تليها    نادرا، ثم   % ب  3,9أجابت 
ثم ب2  الظروف،  النسب    %  وهذه  ومتشابهة    الأخيرةيوميا  العمرية    أما .ماتما متطابقة  الفئة 

حيث  40من  )الأكثر   أصلا  منعدمة  تكون  تكاد  كانت    أعلىسنة(  أحيانا  2نسبة  ب    ونظرا% 
 . ا المتغير على الإجابةذللتقارب الكبير للنسب في متغير السن فانه لم يؤثر ه

 
حسب   علي بابا للتسوق الالكتروني  المبحوثين موقعيوضح منذ متى يتابع ( 22)رقم جدول 

 متغيرات الدراسة 
 المجموع منذ أكثر من سنة  منذ سنة  أقل من سنة  المتغيّرات 

 ن ك % ك % ك % ك النوع

 %49 25 17.6 9 15.7 8 15.7 8 ذكر

 %51 26 2 1 9.8 5 39.2 20 أنثى 

 %100 51 %19.6 10 %25.5 13 %54.9 28 المجموع 

 ن ك % ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 15.7 8 19.6 10 52.9 27 سنة  35إلى   25من 

 %9.8 5 3.9 2 3.9 2 2 1 سنة  40إلى   36من 

 %2 1 0 0 2 1 0 0 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %19.6 10 %25.5 13 %54.9 28 المجموع

 

للتسوق    ' بابا  علي  موقع'  المبحوثين  يتابع  متى  منذ  أعلاه  جدول  خلال  من  نلاحظ 
تواصل   بنسبة    الإناث  إجابةكانت    حيث   الاجتماعي الالكتروني عبر مواقع  اقل من سنة  على 

كور على  ذال  إجابةتليها    , من سنة    أكثر  ذكور على من ذال  إجابة من    %17.6تليها    ,   39.2%
بنسبة    ذمن  كور على اقل من سنة و  ذال  إجابةكانت نفس نسبة    % 15.7تليها  ,  % 15.7سنة 
الجدول أن الإناث  ,  سنة    ذعلى من   الإناث  إجابة من    % 9.5تليها    ,سنة    ذمن  تشير معطيات 

مكوثا   أكثر ن الإناث  أكثر من يتابع موقع علي بابا لتسوق الالكتروني منذ أقل من سنة وهذا لأ
المنزل   العروض    وأيضافي  خلال  أكثر من  للإناث  يهدف  الموقع  يقدمها    والإشاراتلأن  التي 
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  إلىيهتمون كثيرا وهذا راجع    الموقع مما يؤثر فيهم بطريقة عرض المنتجات ، عكس الذكور لا
أيضا  عدم   راجع  هذا  وربما  سابقا  الأخرى  المواقع  بين  بالموقع  الموقع  التعريف  على  بالتعرف 

 . حديثا من قبل ذكور
% على سؤال اقل  52،9بنسبة    سنة( 36الى  25متغير السن أجابت الفئة العمرية بين )  ما

% أما الإجابة  2سنة( بنسبة    40الى  36تليها الفئة العمرية من )  صفحة، ثم  لاستخداممن سنة  
النسبة   كانت  سنة  من  وأكثر  سنة  من  سؤالين  متطابقة    3،9عن  العمرية    أما  تماماً، %  الفئة 

% والإجابة ع ن سؤالين التاليين اقل من سنة  2سنة( فأجاب على سؤال منذ سنة    40)أكثر من  
  سنة(   36  إلى  25الفئتين العمريتين من )  أنتشير النتائج     %0وأكثر من سنة منعدمة تماماً  

هذه الفئة    أكثرجذب  منذ سنة قد يكون سبب ذلك أن الصفحة ت   إلىتتابع الصفحة اقل من سنة  
بالنسبة للعروض العمرية التي تقدمها لهم ،   سنة(    40  إلى  36الفئة العمرية من )  أماالعمرية 

الموقع يقدمها  التي  العروض  تجذبها  لا  قليلة ربما لأنها  بنسبة  الكبير ا  ونلاحظ  تتشابه  لتقارب 
 . الإجابة ا المتغير على ذللنسب في متغير السن فانه لم يؤثر ه
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يوضح أي من المنصات التي يراها المبحوثين أكثر فعالية لتسويق المنتجات    (23)رقم جدول 
 حسب متغيرات الدراسة  والخدمات

 المجموع أخرى  قوقل  إنستغرام  فيسبوك  المتغيّرات 

 ن ك % ك % ك % ك % ك النوع
 %49 25 3.9 2 3.9 2 11.8 6 29.4 15 ذكر

 %51 26 2 1 2 1 21.6 11 25.5 13 أنثى 

 %100 51 %5.9 3 %5.9 3 %33.3 17 %54.9 28 المجموع 

 ن ك % ك % ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 3.9 2 2 1 31.4 16 51 26 سنة   35إلى  25من 

 %9.8 5 2 1 3.9 2 2 1 2 1 سنة   40إلى  36من 

 %2 1 0 0 0 0 0 0 2 1 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %5.9 3 %5.9 3 %33.3 17 %54.9 28 المجموع

 

أكثر منصات فعالية لتسويق منتجات وخدمات لموقع 'علي    أننلاحظ من خلال الجدول  
نسبة تمثل  حيث   ' ال  % 29.4بابا  إجابة  إجابة    %25.5تليها    الفيسبوك، كور على  ذمن  نسبة 

  الانستغرام إجابة الإناث على    %21.6تليها    ما،الإناث على الفيسبوك وهي نسب متقاربة نوعا  
أما باقي النسب على الإجابات الأخرى فهي    الانستغرام،كور على  ذنسبة إجابة ال  %11.8تليها  

الذكور في  نسبة    أنتشير معطيات الجدول   الإجابة.ا المتغير على  ذيؤثر ه  ولممنخفضة تماما  
استخدام منصة الفايسبوك أكثر من نسبة الإناث في استخدام منصة الفيسبوك لتسويق منتجات  
ربما   الذكور  عكس  تطبيقات  عدة  يستخدمون  وبتالي  البيت  في  يمكثون  الإناث  لأن  وخدمات 

 منصة الفيسبوك لأنها سهلة وسريعة بالنسبة لهم   إلايستخدمون   لا أنهم يكون سبب ذلك 
سنة( هي الأكثر استخدما  35الى  25الفئة العمرية من )  أنبالنسبة لمتغير السن فنجد    أما

بنسبة   وخدمات  المنتجات  لتسويق  فعالية  الأكثر  وتليها  51لمنصات  للفيسبوك   %31،5  %
لقدرة هذه  % لمنصة ق2% لمنصات الأخرى ونسبة    3،9ولمنصة الانستغرام   وقل وهذا راجع 

 .ومنتجات لتسويق خدمات    لاستخدامه الفئة على متابعة جميع المنصات وبالأخص الفيسبوك  
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)  أما من  العمريتين  للفئتين  فما    40  إلى  36بالنسبة  %  3،9نسبة ب    أعلىتمثلت    فوق(سنة 
لأ ومتابعتهم  اهتمامهم  لعدم  راجع  وهذا  تماما  منعدمة  تكون  تكاد  الإجابات  منصة  وباقي  ي 

 .خدمات عبر مواقع التواصل الاجتماعي المنتجات و اللتسويق 
حسب    يوضح ان كان لدى المبحوثين تطبيق "علي بابا" على هاتفهم الذكي  (24جدول رقم )

 متغيرات الدراسة 

   
الجدول     أوضحت الذكي   أن بيانات  بابا على هاتفهم  المبحوثين تطبيق علي  لدى   كان 

  , على نعم   الإناث   إجابة من    %29.4تليها    ,الذكور  إجابة على لا    % 31.6  الإجابة مثل  ت   حيث 
نستخلص من    ,  الذكور على لا    إجابةمن    %19.6على نعم و    الإناث  إجابة  %16.6تليها  

على    ايتعرفو لم    أنهم   إلىا  ذو ربما يعود ه  كور ذاجبن بنسبة كبيرة عن ال  الإناث  أنه النتائج  ذه
ال الهاتف  على  و  ذالموقع كتطبيق  مو   اتعرفو   إنما كي  مثل  عليهم عبر  الاجتماعي  التواصل  قع 

 المجموع لا  نعم  المتغيّرات 

 ن ك % ك % ك النوع

 %49 25 19.6 10 29.4 15 ذكر

 %51 26 31.4 16 19.6 10 أنثى 

 %100 51 %51 26 %49 25 المجموع 

 ن ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 47.1 24 41.2 21 سنة  35إلى   25من 

 %9.8 5 2 1 7.8 4 سنة  40إلى   36من 

 %2 1 2 1 0 0 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %51 26 %49 25 المجموع
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لا يهتمون    أنهم كور  ذال  إجاباتيكون سب تراجع    أيضاو    ...( قوقل    , الانستغرام    ,الفيسبوك  )
 . كية  ذعبر الهواتف ال  Play storeكثيرا بالتحديثات التي يقترحها متجر 

  ,   % 47.1على لا بنسبة    أجابت  ( سنة  35  إلى  25) من    أنمتغير الفئة العمرية نجد    أما
  أجابوا   (سنة  40  إلى  36  )ثم نجد الفئة العمرية من    ,على نعم    بالإجابة  %41.2تليها نسبة  

على لا    أجابواالفئة العمرية    أما  ,ب لا    أجابوامن    % 2ثم تليها نسبة    ,  %7.8على نعم بنسبة  
  ,   الإجابة ا المتغير على  ذولكن لم يؤثر ه  %0ثم بنسبة منعدمة تماما على نعم    ,   % 2بنسبة  

  إجابة   الأكثرهم    (سنة  35  إلى  25)الفئة العمرية من    أنه النسب  ذنستخلص من خلال كل ه
لا يهتمون كثيرا بالتطبيقات و التحديثات    وأيضاا ربما يرجع لعدم تعرفهم على الموقع   ذب لا وه

 . التي تمس مجال التسوق الالكتروني  
التي يفضل المبحوثين مشاهدتها على موقع "علي بابا" خلال   يوضح المواضيع( 25)جدول رقم 

 حسب متغيرات الدراسة   الحجر الصحي
الكهرو  الأجهزة  السيارات  الديكور العطور الألبسة  المتغيّرات 

 ةمنزلي
 المجموع غير محدد 

 ن ك % ك % ك % ك % ك % ك % ك النوع

 %49 25 15.7 8 2 1 13.7 7 2 1 2 1 13.7 7 ذكر

 %51 26 17.6 9 2 1 2 1 0 0 0 0 29.4 15 أنثى 

 %100 51 %33.3 17 %3.9 2 %15.7 8 %2 1 %2 1 %43.1 22 المجموع 

 ن ك % ك % ك % ك % ك % ك % ك السن 

  35إلى  25من 
 سنة 

21 41.2 1 2 1 2 6 11.8 1 2 15 29.4 45 88.2% 

  40إلى  36من 
 سنة 

1 2 0 0 0 0 2 3.9 0 0 2 3.9 5 9.8% 

 %2 1 0 0 2 1 0 0 0 0 0 0 0 0 سنة  40أكبر من 

 %100 51 %33.3 17 %3.9 2 %15.7 8 %2 1 %2 1 %43.1 22 المجموع

  
علي بابا  تمثل معطيات الجدول أعلاه المواضيع التي يهتم المبحوثين بمتابعتها عبر موقع  

نسبة   أجابت  حيث  الالكتروني  الألبسة    %29.4للتسوق  موضوع  على  الإناث  تليها   ,من  ثم 
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  مواضيع كور على  ذال  إجابة  % 15.7تليها    ,على مواضيع غير محددة    الإناث  إجابة   17.6%
فيما يخص  ,  %13.7و السيارات بنفس النسبة    الألبسةكور على  ذال  إجابةثم تليها    ,غير محددة

  الإناث   أنحيث نستخلص من خلال النسب    , ت سجلت ضئيلة جدا في كلا المتغيرين  الخيارا
ال  أكثر السبب  ذمن  يكون  قد  تج   أنكور  الموقع  تنضر في  التي  اهتمام  ذالمواضيع  انتباه و  ب 

كور يهتمون ولكن بنسبة قليلة  ذيفضلن التسوق عبر موقع علي بابا عكس ال  الإناثوان    الإناث
 .ياتهم من المحلات مباشرةو يفضلون اقتناء حاج 

العمرية من    أما الفئة  فان  السن  بنسبة    (سنة   35إلى    25)متغير  الألبسة  متابعة  تفضل 
أما باقي الفئات العمرية   محددة،لنفس الفئة في متابعة مواضيع غبر   %29.4تليها   % ثم41.2

بنسبة   إجابتها  تؤثر  لم  ه  كبيرة، الأخرى  خلال  من  من ذونستخلص  العمرية  الفئة  إن  النتائج  ه 
 . ه الفئة أكثر ذب انتباه هذلي بابا يج ع وموقعتتأثر أكثر بموضوع الألبسة  سنة(  35إلى  25)
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للتسويق الإلكتروني بالنسبة  المحور الثاني: أسباب استخدام موقع "علي بابا"   .2
 للمستهلكين خلال فترة الحجر الصحي

علي بابا للتسوق   المبحوثين لموقعيوضح الدافع من استخدام ( 26جدول رقم ) 
 حسب متغيرات الدراسة   الالكتروني

لمعرفة المنتجات     %المتغيّرا 
الجديدة دون عناء  

 للسوق التنقل  
 

التعرف ومواكبة  
 العصر 
 

منتجات  البحث عن  
غير متوفرة بسبب  
غلق المتاجر خلال  
 فترة الحجر الصحي 

 

 المجموع التسلية 

 ن ك % ك % ك % ك % ك النوع
 %49 25 5.9 3 15.7 8 9.8 5 17.6 9 ذكر

 %51 26 11.8 6 7.8 4 7.8 4 23.5 12 أنثى 

 %100 51 %17.6 9 %23.5 12 %17.6 9 %41.2 21 المجموع 

 ن ك % ك % ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 15.7 8 19.6 10 13.7 7 39.2 20 سنة   35إلى  25من 

 %9.8 5 2 1 2 1 3.9 2 2 1 سنة   40إلى  36من 

 %2 1 0 0 2 1 0 0 0 0 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %17.6 9 %23.5 12 %17.6 9 %41.2 21 المجموع

 

  حيث   ي الإلكترون نلاحظ من خلال جدول أعلاه الدافع من استخدام موقع علي بابا لتسوق  
  % 17.6تليها    .%,23على معرفة الجديد دون عناء التنقل للسوق بنسبة    الإناث  إجابةكانت  
كور  ذال  إجابةمن    %15.7تليها    , كور على معرفة الجديد دون عناء التنقل للسوق ذال  إجابةنسبة  
الصحيعلى   الحجر  فترة  في  المتاجر  غلق  بسبب  متوفرة  غير  منتجات  عن  تليها    , البحث 

التسلية    الإناث  إجابة 11.8% مواكبة   %9.8تليها    ,على  و  التعرف  على  الذكور  اجابة 
المتاجر    الإناث  إجابة  7.8تليها    ,العصر غلق  بسبب  متوفرة  غير  منتجات  عن  البحث  على 

 الذكور على التسلية .   إجابة %5.9تليها   ,خلال فترة الحجر الصحي 
النسب   خلال  من  يدل    أكثر   الإناث  إجابة  أننستخلص  مما  الذكور  هم    الإناث   أن من 

لجديدة دون  ا  والخدماتت  كل المنتجا  ومعرفةالتسوق الالكتروني    ومواقعولوجا لصفحات    الأكثر 
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الصحي   الحجر  فترة  في  خاصة  السوق  إلى  التنقل  وهذا    الذكور عكس  عناء  اهتماما  اقل  فهم 
 ع لإمكانيتهم على التسوق العاديراج 

العمرية من )   اما الفئة  أجابت  فقد  السن  بالنسبة    39،2سنة( على  36الى  25متغير   %
% بالنسبة للبحث عن منتجات  19،6تليها    للسوق، ثم لمعرفة منتجات الجديدة دون عناء التنقل  

%  13،7% لتسلية، ثم  15،7  االصحي، تليهغير متوفرة بسب غلق المتاجر خلال فترة الحجر  
سنة فما فوق( نجد ان النسبة تقل    40الى  36) الفئة العمرية من    العصر، ثم التعرف ومواكبة  

كانت   نسبة  أكبر  تكاد    ةبالإجاب %  3،9حيث  الإجابات  وباقي  العصر  ومواكبة  التعرف  على 
ه النسب انه كلما زاد السن قلت نسبة  من خلال هذ  استخلاصنا .%0و %  2تكون منعدمة بين  

العمرية    الاهتمام الفئة  هذه  لأن  هذا  يعود  وربما  الالكتروني  التسوق  تطورات بال  ملاتهمتبمواقع 
 .الحديثة
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يوضح طريقة الدفع التي يستخدمها تطبيق علي بابا عبر الإنترنت خلال  ( 27جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة   الحجر الصحي

 
التي   الدفع  طريقة  حول  المبحوثين  إجابات  يوضح  الذي  الجدول  خلال  من  نلاحظ 

نسبة   فكانت  الصحي  الحجر  خلال  الانترنت  عبر  بابا  علي  تطبيق  الدفع 37،3يستخدمها   %
تليهبالنسبة    الاستلام عند   الدفع عند  21،6  اللإناث،  الذكور على  إجابة  أما % من   الاستلام، 

مثلت   الائتمانية  البطاقة  عبر  بالدفع  بالنسبة  13،7الإجابة  بالنسبة  27،5تليها    للإناث،%   %
  أينسبة من خلال الإجابة    أعلى متغير جنس الإناث    أنمن خلال نتائج السابقة نجد   .للذكور

تعتبر أكبر ضمان بالنسبة للإناث ومضمونة في تسويق    لأنها  الاستلاميفضلون الدفع عند    أنهم
الذي يعتبر مهم بالنسبة للإناث أما بالنسبة لذكور فمن خلال إجابتهم بالدفع بالبطاقة   يلكترونالإ

 .الائتمانيةبطاقة   لامتلاكهمالائتمانية ربما هذا راجع  

 المجموع الدفع عند الاستلام  ة البطاقة الائتماني  المتغيّرات 

 ن ك % ك % ك النوع

 %49 25 21.6 11 27.5 14 ذكر

 %51 26 37.3 19 13.7 7 أنثى 

 %100 51 %58.8 30 %41.2 21 المجموع 

 ن ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 51 26 37.3 19 سنة  35إلى   25من 

 %9.8 5 7.8 4 2 1 سنة  40إلى   36من 

 %2 1 0 0 2 1 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %58.8 30 %41.2 21 المجموع
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، تليها  الاستلام % بالدفع عند  51سنة( أجاب ب  36الى  25)  من  العمرية متغير الفئة    أما 
سنة فما    40سنة( وبالنسبة للفئة العمرية )40الى  36العمرية من )% لفئة  7،8الإجابة بالنسبة  

تماماً  إجابتها منعدمة  نتائج سابقة  - .فوق(  العمرية    أنمن خلال  بي الفئة    ( 36  إلى  25)  نما 
لأنهم    الاستلامعن طريقة التقليدية للدفع عند    واعتمادهمللموقع    واستخدامهما الفئة أكثر متابعة  

 .ومضمونةيفضلون هذه الطريقة لأنها سهلة 
  يوضح لماذا يتجه المبحوثين للشراء عبر موقع "علي بابا" للتسويق الالكتروني( 28جدول رقم )

 حسب متغيرات الدراسة 
 توفّر منتجات أكثر  المتغيّرات 

 
 أسعارها ملائمة 

 
أسرع من  

 التسوق التقليدي 
 

غلق المتاجر  
 كورونا بسبب أزمة  
 

 المجموع

 ن ك % ك % ك % ك % ك النوع
 %49 25 21.6 11 5.9 3 15.7 8 5.9 3 ذكر

 %51 26 25.5 13 13.7 7 7.8 4 3.9 2 أنثى 

 %100 51 %47.1 24 %19.6 10 %23.5 12 %9.8 5 المجموع 

 ن ك % ك % ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 45.1 23 13.7 7 19.6 10 9.8 5 سنة   35إلى  25من 

 %9.8 5 0 0 5.9 3 3.9 2 0 0 سنة   40إلى  36من 

 %2 1 2 1 0 0 0 0 0 0 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %47.1 24 %19.6 10 %23.5 12 %9.8 5 المجموع

 
التسوق الكترونيا على    إلىالأسباب التي دفعت المبحوثين    أعلاهنلاحظ من خلال الجدول  

عن غلق المتاجر بسبب أزمة كورونا    %25.5موقع علي بابا حيث مثلت إجابة الإناث بنسبة  
  % 21.6كور بنسبة  ذال  إجابةثم تليها    ،للإناثملائمة    أسعارها  أنعلى    الإجابةمن    15,7تليها  

بسبب   المتاجر  غلق  تليها    , كورونا    أزمةعلى  با  أسعارها  %15.7ثم  للملائمة  كور   ذلنسبة 
ما جعلهم يتجهون لموقع    أنكور متقاربة نوعا ما   ذوال  الإناثنسبة    أنه النتائج  ذنستخلص من ه
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لك  ذو   19-ة كورونا كوفيدح علي بابا و التسوق الكترونيا هو غلق المتاجر والمحلات بسبب جائ
 . تفاديا لانتشار الوباء

على غلق    % 45.1بنسبة    ( سنة  35الى  25)أما متغير السن فقد أجابت الفئة العمرية من  
أزمة   بسبب  له  أسعارهالان    %19.6تليها    كورونا،المتاجر  أمه  ذملائمة  الفئات    االفئة،  باقي 

 .على الخيارات بنسب كبيرة  إجابتهمالعمرية لم تكن 
استخداما للتسوق الالكتروني عبر    أكثرفمن خلال النسب السابقة نجد بان الفئة العمرية  

ب  علي  من  موقع  الفئة  هي  كورونا  جائحة  بسبب  المتاجر  غلق  بعد  وخاصة    35  إلى  25)ابا 
   .الموقع يسهل الوصول إلى المنتجات المراد اقتنائها بكل سهولة أن أيضا وربما (سنة

يوضح ما لذي المبحوثين عند رغبت المبحوثين شراء منتج معروض على موقع  ( 29جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة  الصحي علي بابا خلال فترة الحجر 

جربها قبل    عمن تسأل   المتغيّرات 
 شرائها 
 

تشتريها مباشرة إذا  
 توفرت 
 

تستشير أخصائي  
 قبل شرائها 

 

 المجموع

 ن ك % ك % ك % ك النوع

 %49 25 9.8 5 17.6 9 21.6 11 ذكر

 %51 26 3.9 2 21.6 11 25.5 13 أنثى 

 %100 51 %13.7 7 %39.2 20 %47.1 24 المجموع 

 ن ك % ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 9.8 5 33.3 17 45.1 23 سنة  35إلى   25من 

 %9.8 5 3.9 2 3.9 2 2 1 سنة  40إلى   36من 

 %2 1 0 0 2 1 0 0 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %13.7 7 %39.2 20 %47.1 24 المجموع

 
المبحوثين عند رغبتك   أجاب عليها  التي  خيارات  في عدة  المتمثل  الجدول  خلال  نلاحظ 
الإجابة   تمثلت  حيث  الصحي  حجر  فترة  خلال  بابا'  'علي  صفحة  على  معروض  منتج  بشراء 
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% تشتريها مباشرة  21،6تليها    شرائها، ثمجربها قبل    عمن % للإناث على تسأل  25،5بالنسبة  
باقي    شرائها، اماجربها قبل  عمن الذكور على تسال   إجابة %17.6تليها الإجابة   توفرت، ثمإذا 

 تماما. النسب الاخرى فهي منخفضة 
النسب   خلال  من  التسوق    أننستخلص  بمواقع  لاهتمامهم  راجع  هذا  أكثر  الإناث  نسبة 

هكذا يكون شراء    بالمنتج وأخذ نصائح    الاستشارةوأنهم يجدون أن قبل الشراء يجب    يالإلكترون
  .فقط المنتج مضمون عكس الذكور الذي يهتمون بتوفر 

% إجابتهم  45،1بنسبة    سنة(  36الى  25متغير السن فقد تمثلت الفئة العمرية من )  أما
توفرت    إذامباشرة    تشتريها% بالإجابة  33،3تليها بنسبة    شرائها، ثمجربها قبل    عمنتسأل  كانت  

  36ثم تأتي الفئتين العمريتين بين ) .شرائهاأخصائي قبل    تستشير%    9،8ثم الإجابة بالنسبة  
بنسبة    فوق(فما    40  إلى متشابهة  نسبتها  كانت  مباشرة  3،9بالإجابة  تشتريها  بالإجابة   إذا % 

بالنسبة    الأخرى الإجابات    أمتوفرت وتستشري أخصائي قبل شرائها     0%فكانت منعدمة مثلت 
المتغير على    ونظرا يؤثر هذا  لم  انه  الا  السن  للنسب في متغير  الكبير   .%  الإجابةللتقارب 

سنة( يفضلون سؤال على المنتج قبل تجريبه وان    36  إلى  25من )  أنخلال هذا    من  نستخلص
 .تهتم باقي الفئات العمرية لا  
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رد السلعة في حال لم تتطابق مواصفاتها مع الإعلان   إمكانيةيوضح ( 30جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة   الإلكتروني

 
نلاحظ من خلال الجدول الذي يوضح إمكانية رد السلعة في حال لم تتطابق مواصفاتها  

على    الإناث  إجابة تليها    نعم،على    %33.3بنسبة  كور  ذالحيث أجاب  مع الإعلان الإلكتروني  
بنسبة   بنسبة    الإناث   إجابة ليها    %, 27.5لا  نعم    إجابة بة  نس   % 15.7تليها    %،23.5على 

  لا.كور على  ذال
بمواقع    يتهمون إجابة الذكور أكثر من الإناث بحيث إنهم    أننستخلص من خلال النسب  

التواصل   مواقع  عبر  فهم    أما  الاجتماعيالتسوق  وبما    أحياناالإناث  جنس    أنيهتمون  متغير 
مع   السلعة  تتوافق  لم  حال  في  زبائنه  طلب  يراعي  موقع  فإن  أكثر    يالإلكترون  الإعلان ذكور 

 .أخربشيء ويمكن رد السلعة واستبدالها 
بنعم،  % إجابتها  51بنسبة    سنة(36الى  25متغير السن فقد مثلت الفئة العمرية من )  أما 

تليها   بنعم، ثم %  5،9سنة(    40  إلى  36% ثم تأتي الفئة العمرية من )  37،3لا بنسبة    تليها

 المجموع لا  نعم  المتغيّرات 

 ن ك % ك % ك النوع

 %49 25 15.7 8 33.3 17 ذكر

 %51 26 27.5 14 23.5 12 أنثى 

 %100 51 %43.1 27.5 %56.9 29 المجموع 

 ن ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 37.3 19 51 26 سنة  35إلى   25من 

 %9.8 5 3.9 2 5.9 3 سنة  40إلى   36من 

 %2 1 2 1 0 0 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %43.1 27.5 %56.9 29 المجموع
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نستخلص من خلال النسب   .اماً فما فوق( فهي منعدمة تم  40الفئة العمرية )  أما  لا،% ب  3،9
 .الإجابةهناك تباعد كبير للنسب في متغير السن ولكن لم يؤثر هذا المتغير على  أن

 
الاشباعات التي يحققها موقع علي بابا لمستخدميه خلال فترة الحجر  :المحور الثالث  .3

 الصحي 
  حدث وتم رفع الحجر الصحي  إذايوضح كيف يفضل المبحوثين التسوق ( 31جدول رقم )

 حسب متغيرات الدراسة 
تفضل التسوق من خلال   المتغيّرات 

المنتجات المعروضة عبر  
صفحة التسوق الإلكتروني  

 علي بابا؟ 
 

تفضل التسوق العادي  
 بالت نقل إلى السوق؟ 

 

 حسب الظروف؟ 
 

 المجموع

 ن ك % ك % ك % ك النوع

 %49 25 35.3 18 7.8 4 5.9 3 ذكر

 %51 26 31.4 16 9.8 5 9.8 5 أنثى 

 %100 51 %66.7 34 %17.6 9 %15.7 8 المجموع 

 ن ك % ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 58.8 30 17.6 9 11.8 6 سنة  35إلى   25من 

 %9.8 5 7.8 4 0 0 2 1 سنة  40إلى   36من 

 %2 1 0 0 0 0 2 1 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %66.7 34 %17.6 9 %15.7 8 المجموع

 
خلال   من  كيفنلاحظ  الصحي    الجدول  الحجر  ورفع  تم  اذا  التسوق  المبحوثين  يفضل 

مثلت   حسب    إجابة من    %35.3نسبة    أعلى حيث  من    % 31.4تليها    الظروف،الذكور على 
نستخلص من هذه    تماما،  منخفضة  الإجابات فهيباقي    أما  الظروف،على حسب    الإناث  إجابة

الكترونيا خلال    الإناثاكبر من الذكور و هذا راجع لكثرة تسوق    الإناث  إجابة  أن نسبة النتائج  
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تم    أن أيضاوبينت النتائج  ، ق الكترونيافهم اقل اهتماما بالتسو  الذكورفترة الحجر الصحي عكس 
 على حسب الظروف. الإناث وق الذكور و الحجر الصحي سوف يتسورفع 

على حسب    %58.8سنة( بنسبة    35  إلى  25الفئة العمرية من )  إجابةمتغير السن    أما
بالتنقل    إجابة   %17.6تليها    ،الظروف العادي  التسوق  تفضل  على  الفئة  السوق    إلىنفس 

موقع    الإجابةنسبة    %11.8تليها, عبر  المعروضة  المنتجات  خلال  من  التسوق  تفضل  على 
  أماسنة( على حسب الظروف    40الى  35الفئة العمرية من )  إجابةمن    %7.8تليها    علي بابا

على    الإجاباتباقي   هذا  يؤثر  لم  السن  متغير  في  الكبير  للتقارب  ونظرا  تماما  منعدمة  فهي 
النتائج    , الإجابة التي    أكثر  أننستخلص من هذه  الكترونيا وليس دائما هي من  الفئات  تتسوق 

     سنة وهذا راجع لعدم انتشار ثقافة التسويق الالكتروني. 35الى25
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من موقع علي بابا   المبحوثين طلبهاي المنتجات التي   ان كانت ما هل يوضح  ( 32جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة   ت المناسب خلال فترة الحجر الصحيفي الوق

 
يوضح ما ان كان موقع علي بابا للتسوق    يذال  أعلاهنلاحظ من خلال معطيات الجدول  

المنتجات التي يطلبها المستهلك في الوقت المناسب خلال فترة   إيصالالالكتروني يحرص على  
على نعم    الإناث   إجابة تليها    ,  %39.2كور على نعم  ذلل  الإجابة الحجر الصحي فكانت نسبة  

كور ذنسبة إجابة ال  %9.8تليها    ,من إجابة الإناث على نعم    %17.6تليها    %,33.3بنسبة  
ا لكون  ذكور ربما يعود هذالأكثر إجابة من ال  الناسه النتائج إن  ذعلى لا, حيث نستخلص من ه

لهم   تقدم  التي  و  بكثرة  الالكتروني  التسوق  مواقع  يتابعون  لأنهم  أكثر  الإناث  يستهدف  الموقع 
 . كور فهم اقل تصفحا لمواقع التسوق الالكتروني ذبالنسبة لل  امامختلف الخدمات المميزة لهن 

  % 60.8على نعم بنسبة    (سنة   35الى  25)الفئة العمرية من    أجابتمتغير السن فقد    أما
بنسبة    الإجابةتليها   لا  العمرية    إجابات باقي    أما  ، %27.5على  منعدمة  الأخرى الفئات    فهي 

  على الاجابة.  الا هذا لم يؤثر  تماما ونظرا للتقارب الكبير في متغير السن

 المجموع لا  نعم  المتغيّرات 

 ن ك % ك % ك النوع

 %49 25 9.8 5 39.2 20 ذكر

 %51 26 17.6 9 33.3 17 أنثى 

 %100 51 %27.5 14 %72.5 37 المجموع 

 ن ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 27.5 14 60.8 31 سنة  35إلى   25من 

 %9.8 5 0 0 9.8 5 سنة  40إلى   36من 

 %2 1 0 0 2 1 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %27.5 14 %72.5 37 المجموع
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لماذا اتجه المبحوثين لاقتناء حاجاتهم من موقع علي بابا في فترة الحجر  يوضح ( 33جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة  الصحي

لأنها منتجات   المتغيّرات 
الة   فع 
 

لأن الإشهار  
 عنها مقنع 

 

لأنك أردت  
 تجريب المنتج 

 

لأن استعمالها  
ضروري أثناء  
تفشي فيروس  

 19-كوفيد 
 

 المجموع

 ن ك % ك % ك % ك % ك النوع
 %49 25 11.8 6 19.6 10 9.8 5 7.8 4 ذكر

 %51 26 7.8 4 17.6 9 13.7 7 11.8 6 أنثى 

 %100 51 %19.6 10 %37.3 19 %23.5 12 %19.6 10 المجموع 

 ن ك % ك % ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 17.6 9 35.3 18 21.6 11 13.7 7 سنة   35إلى  25من 

 %9.8 5 2 1 0 0 2 1 5.9 3 سنة   40إلى  36من 

 %2 1 0 0 2 1 0 0 0 0 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %19.6 10 %37.3 19 %23.5 12 %19.6 10 المجموع

 
خلال  يمثل الجدول أعلاه أهمية المنتجات التي يعرضها موقع علي بابا للتسوق الالكتروني 

  % 19.6تجريب المنتج للذكور بنسبة    أردت  لأنكعلى    الإجابة فترة الحجر الصحي حيث كانت  
بنسبة    أردت  لأنكعلى    الإناث  إجابةتليها   المنتج  تليها    %,17.6تجريب    للإناث   %13.7ثم 
مقنع  رالإشها  أنعلى   فعالة   % 11.8تليها  ثم    ,عنها  منتجات  الإناث على لأنها  إجابة  نسبة 

من    %   7.8إجابة الذكور على لان استعمالها ضروري أثناء تفشي فيروس كورونا تليها  11.8و 
ضروري    الإناث  إجابة استعمالها  لان  كورونا   أثناءعلى  فيروس  هذه    ,تفشي  من  ونستخلص 

للإناثنسبة     أن النتائج   لان  وهدا  الذكور  نسبة  من  اكبر  بالتسوق    الأكثر  الإناث  اهتماما 
 الكترونيا وكذلك متابعة كل ما يعرضه موقع علي بابا من منتجات وخدمات و سلع. 



 للدّراسة  التطبيقيالإطار 

68 
 

تجريب المنتج    أردت  أنكسنة على  35الى25الفئة العمرية من    أجابتمتغير السن فقد    أما
تليهعنها    0الإشهار لان  % 21.6تليها    %، 35.3  بنسبة  استعمالها   %17.6  امقنع،  لان 

فيروس    أثناءضروري   للفئات    أما  فعالة،منتجات    0لأنها  %13.7تليها  كورونا،تفشي  بالنسبة 
لسن إلا هذا لم يؤثر  للتقارب الكبير في نسب متغير ا  ونظراتكاد تنعدم    فإجاباتها   الأخرى العمرية  

 الإجابة. على 
من   العمرية  الفئة  ان  النتائج  هذه  من  هي    35  إلى   25فنستخلص  متابعة    الأكثر سنة 

بابا في فترة الحجر الصحي    واهتماما يلبي كل رغلموقع علي    إلى يصلون    ويجعلهم باتهم  لأنه 
 بكل سهولة عكس التسوق التقليدي.   وخدماتيحتاجونه من منتجات  كل ما

يوضح ما ان غير المبحوثين عاداتهم الشرائية لبعض المنتجات خلال فترة ( 34جدول رقم )
حسب متغيرات  الحجر الصحي بعد مشاهدة إعلانات عبر موقع علي بابا للتسوق الإلكتروني 

 الدراسة 

 
لبعض المنتجات خلال    الشرائيةغير المبحوثين عاداتهم    أننسب ما    أعلاهيمثل الجدول  

مشاهدتهم   بعد  الصحي  الحجر  حيث    لإعلاناتفترة  الالكتروني  للتسوق  بابا  علي  موقع  عبر 

 المجموع لا  نعم  المتغيّرات 

 ن ك % ك % ك النوع

 %49 25 9.8 5 39.2 20 ذكر

 %51 26 21.6 11 29.4 15 أنثى 

 %100 51 %31.4 16 %68.6 35 المجموع 

 ن ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 27.5 14 60.8 31 سنة  35إلى   25من 

 %9.8 5 3.9 2 5.9 3 سنة  40إلى   36من 

 %2 1 0 0 2 1 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %31.4 16 %68.6 35 المجموع
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ثم    %, 29.4بنسبة    للإناثبنعم    الإجابة تليها    ,   % 39.2كور بنسبة  ذعلى نعم لل  الإجابةمثلت  
لل  الإجابة تليها    ,   %21.6بنسبة    للإناثعلى لا    الإجابة تليها   بنسبة  ذعلى لا    ,  % 9.8كور 

ه كل  من  النتائج  ذفنستخلص  الذكور    إجابة  الأكثر  الإناث  أنه  ه  من    الأكثر  أنهنا  ذفنفسر 
الاجتماعي  التواصل  مواقع  عبر  التسوق  بمجال  كل    اهتماما  على    الإعلاناتوان  المعروضة 

اقتناء   فتحرك  انتباههم  تجذب  بابا  مواقع   أما  اءالأشي موقع علي  تروجه  بما  يهتمون  الذكور لا 
 . التواصل الاجتماعي عن التسويق الالكتروني 

فقد    أما العمرية  الفئة  لمتغير  بنسبة    ( سنة35الى  25)الفئة من    أجابتبالنسبة  نعم  على 
تليها60.8 له  الإجابة   %.  بنسبة  ذعلى لا  الفئة  فقد سجلت    الأخرى   الإجابات  أما  %,27.5ه 

  الأكثر هم    (سنة   35  إلى  25) الفئة العمرية من    أنفنستخلص    العمرية،نسب قليلة لباقي الفئات  
متابعة لموقع علي بابا خلال فترة الحجر الصحي لسهولة التسوق الكترونيا واقتناء كل حاجاتهم  

خدمات   العمرية    أما  ومنتجاتمن  الالك   الأقلهي    الأخرى الفئات  بالتسوق  واقل  اهتماما  تروني 
 . اهتماما بالتطورات الحديثة في مجال التكنولوجيا
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   كانت إجابتك بنعم؛ هل ا إذ حسب متغيرات الدراسة،  (35جدول رقم )
أصبحت عمليات التسوق   المتغيّرات 

أسهل من حيث  الالكتروني  
 الوقت والجهد؟ 

 

  المنتجاتكل  
 المرغوبة مُتاحة؟ 

 

 الأسعار معقولة؟ 
 

 المجموع

 ن ك % ك % ك % ك النوع

 %49 25 15.7 8 11.8 6 21.6 11 ذكر

 %51 26 19.6 10 13.7 7 17.6 9 أنثى 

 %100 51 %35.3 18 %25.5 13 %39.2 20 المجموع 

 ن ك % ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 35.3 18 19.6 10 33.3 17 سنة  35إلى   25من 

 %9.8 5 0 0 5.9 3 3.9 2 سنة  40إلى   36من 

 %2 1 0 0 0 0 2 1 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %35.3 18 %25.5 13 %39.2 20 المجموع

 
الجدول   معطيات  هي    أعلى  أن  إلىتشير  على    إجابة  %21.6نسبة    أصبحت الذكور 

 أن على    الإناث  إجابة %19.6تليها    والجهد،من حيث الوقت    أسهلعمليات التسوق الالكتروني  
الالكتروني    أنها أصبحت على    الإناث  إجابة   %17.6تليها    معقولة،   الأسعار التسوق  عمليات 

  متاحة، على كل المنتجات المرغوبة   الإناث إجابة % 13.7تليها  والجهد، من حيث الوقت  أسهل
المرغوبة    إجابة  %11.8تليها   المنتجات  كل  على  النسب    أنونلاحظ    متاحة،الذكور  هذه 

 متقاربة نوعا ما. 
النتائج   هذه  من  بنسبة  متغ  أننستخلص  أجابوا  الإناث  جنس  في  ير  الذكور  من  اكبر 

سهلة   أصبحت  الكترونيا  التسوق  عملية  الصحي لان  الحجر  فترة  في  بابا  علي  استخدام موقع 
 والجهد. ووفرت لهم الوقت 
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فقد    أما السن  العمرية من    أجابتمتغير  بنسبة    الأسعارسنة على    35الى0الفئة  معقولة 
تليها35.3 الالكتروني    أصبحت على    33.3%  %،  التسوق  الوقت    أسهلعمليات  حيث  من 

المرغوبة    %19.6تليها    والجهد، المنتجات  كل  أمعلى  من    امتاحة،  العمرية    40الى35الفئة 
كانت   تكاد    إجاباتهاسنة  جدا  العمرية    أما  تنعدم،منخفضة    فإجاباتها سنة    40من    أكبرالفئة 

على    يؤثرانه لم    إلاكبير في نسب متغير السن  للتقارب ال  ونظرا،  %0منعدمة تماما مثلت ب  
 . الإجابة

مقارنة مع    إجابة   سنة هي الأكثر35الى25العمرية من    الفئة   أننستخلص من هذه النتائج  
 . الأخرى الفئات العمرية 
رغبات المبحوثين في فترة  يوضح هل استطاع موقع علي بابا تحقيق كافة   (36جدول رقم )

 حسب متغيرات الدراسة   الحجر الصحي

 
يوضح الجدول أعلاه أن حقق موقع علي بابا للتسوق الالكتروني كافة رغبات المستهلكين  

بنسبة نعم  على  الإناث  أجاب  حيث  الصحي  الحجر  فترة  ال  %، 41.2خلال  إجابة  كور  ذتليها 

 المجموع لا  نعم  المتغيّرات 

 ن ك % ك % ك النوع

 %49 25 9.8 5 39.2 20 ذكر

 %51 26 9.8 5 41.2 21 أنثى 

 %100 51 %19.6 10 %80.4 41 المجموع 

 ن ك % ك % ك السن 

 %88.2 45 2 1 68.6 35 سنة  35إلى   25من 

 %9.8 5 0 0 9.8 5 سنة  40إلى   36من 

 %2 1 0 0 2 1 سنة  40أكبر من  

 %100 51 %19.6 10 %80.4 41 المجموع
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بنسبة   نعم  بالنسبة    الإجابة  أما  %،39.2على  نسبة    والذكور  للإناثبلا  أي  نسجل  كبيرة  لم 
النتائج أن الإناثذمن ه  ص فنستخل ال  أكثر  ه  بابا  ذمن  استخدام موقع علي  فترة    أثناءكور في 

ع حقق لهم كل رغباتهم ووفر عليهم الجهد والوقت خلال  قالمو   أنلك  ذ  ونفسرالحجر الصحي  
 الصحي. فترة الحجر 

  ة بنسب على نعم    أجابوا  (سنة   35  إلى  25) الفئة العمرية من    أجابتمتغير السن فقد    أما
على لا    الإجابة   أما على نعم    بالإجابةلم تسجل نسب كبيرة    الأخرى الفئات العمرية    أما   68.6%
  35الى  25)الفئة العمرية من    أنه النسب  ذفنستخلص من ه  العمرية،لكل الفئات    ةمنعدمفهي  

الفئة    (سنة التواصل الاجتماعي    الأكثرهي  التسوق الالكتروني عبر مواقع    وأن اهتماما بمجال 
 . ه الفئة كل رغباتهم خلال فترة الحجر الصحيذموقع علي بابا حقق له

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

 نتائــــــج الدراسة 
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 لدراسة  انتائج المطلب الثالث: 
 : النتائج العامة للدراسة  .1

في    التوصلتم   المتمثلة  الدراسة  هذه  خلال  الالكمن  التسويق  مواقع  تأثير  عبر  تروني 
ا بالجزائرالتواصل  كرونا  جائحة  ظل  في  المستهلك  سلوك  على  قمنا   ،لاجتماعي  خلالها  ومن 

بابا   علي  موقع  يتابعون  الذين  العامة  والعلاقات  الاتصال  طلبة  من  عينة  على  مسحية  بدراسة 
 الدراسة:  محاور عرض النتائج حسب   إلىللتسوق الالكتروني وقد تطرقنا 

ل.  1.1 نظر  بالنسبة  وجهة  من  الأخرى  التطبيقات  عن  بابا"  "علي  تطبيق  يميز  الذي  لطابع 
 . التسوق الإلكترونيوقع ممتابعيه على  

من المبحوثين تعرفوا على موقع علي بابا للتسوق الالكتروني    %54.9  أنالدراسة    أثبتت*
احتكاك المتابعين    وكذلكوهذا راجع لانتشار ثقافة التسوق الالكتروني في    الأصدقاءعن طريق  

التي    والمنتجات على توفير كل الخدمات  راجع لحرصه    وهذاسوق الالكتروني  بموقع علي بابا للت 
الفئة    أنفيما يخص الفئة العمرية فنجد    االصحي. أميحتاجها المستهلك خاصة في فترة الحجر  

 اهتماما بمتابعة مواقع التسوق الالكتروني.  الأكثرسنة هي 35الى25من 
للتسوق    % 41.2  أنالدراسة    أثبتت* بابا  علي  موقع  يتابعون  الذين  المبحوثين  من 

أحيانا وهذا راجع لمعرفة المستخدمين لمحتوى الموقع و مع اختبار المتغيرين نجد أن  الالكتروني  
الإناث أكثر من الذكور لاستخدامهم لموقع علي بابا وهذا لأنهم أكثر تواجدا في المنزل و أكثر  

الالكتروني  التسوق  لمواقع  خارج    تصفحا  أوقاتهم  اغلب  الذكور  عكس  بابا  علي  موقع  خاصة 
التسوق الالكتروني   بثقافة  يهتمون كثيرا  أيضا نلاحظ في متغير السن أن    ,المنزل و أيضا لا 

سنة أما باقي    35الى25الفئة العمرية الأكثر نشاطا ومتابعة لمواقع التسوق الالكتروني هي من  
 ما. الفئات العمرية الأخرى فهي اقل اهتما 



 للدّراسة  التطبيقيالإطار 

74 

 

للتسوق  %54.9  نسبة  أنالدراسة    أثبتت* بابا  علي  موقع  يتابعون  المبحوثين  من 
  أن كلا المتغيرين وجدنا    وباختبارمنذ اقل من سنة وهذا راجع لحداثة الموقع عليهم    يالالكترون

التسوق    أكثر الموقع    تتابع   الإناثنسبة   بمجال  لاهتمامهم  راجع  وهذا  الذكور  الالكتروني  من 
 الأمر على الفئة العمرية وهذا على حسب استخدامها لمواقع التسوق الالكتروني.  ينطبق

للتسوق    %54.9نسبة    أنالدراسة    أثبتت* بابا  علي  موقع  يتابعون  المبحوثين  من 
  وكذلك بين الجميع    وانتشارهالموقع على الفيسبوك    لانتشارراجع    وهذاالالكتروني عبر الفيسبوك  

وباختبار المتغيرات    والتكاليف،باق الجهد    ايحتاجهسهولة وصول الزبون للمنتج او الخدمة التي  
للفئة العمرية نجد    االفيسبوك، امة  استعمالا لصفح   الأكثرهم    الإناثنجد ان   الفئة    أنبالنسب 

لموقع علي بابا عبر الفيسبوك أي أن الموقع يوفر خدمات  متابعة   الأكثرسنة هي  35الى25من
   الفئات العمرية. وحسبمتنوعة  
على عدم امتلاكهم لتطبيق علي بابا    اأجابو من المبحوثين الذين    %51اثبتت الدراسة ان  *

الذكية هواتفهم  التواصل    لأنهموهذا    على  شبكات  خلال  من  اليها  الوصول  عملية  استسهلوا 
مثل   و   )الفيسبوكالاجتماعي  الشبكات  من  وغيرها   )... وباختبارالانستغرام  كلا    المواقع، 

 الالكتروني عكس الذكور   هم الأكثر تصفحا لموقع علي بابا للتسوق   الإناث  أنالمتغيرين نجد  
   الامر نفسه ينطبق على الفئة العمرية وهذا على حسب استخدامها لمواقع التسوق الالكتروني.

لتوفر   %43.1  أنالدراسة    أثبتت  * نظرا  وهذا  الألبسة  باقتناء  يهتمون  المبحوثين  من 
بشكل مفصل    وعرضهاوكذلك الأنواع التي يفضلها المتابعون    والإشكالالموقع على كل الأذواق  

المتغيرات وجدنا أن نسبة الإناث أجابت أكثر    وباختبار  باقتنائها،مما يجعل المستهلك بالمسارعة  
 أما   ن موقع علبي بابا يقد خدمات متنوعة خاصة بهذه الفئة.من الذكور من حيث النسبة حيث أ
فقد لاحظنا   العمرية  للفئة  العمرية من    أنبالنسبة  هي  35اللى  25الفئة  من    إجابة  الأكثرسنة 

العمرية   بين    أنهايعني    وهذا  الأخرى الفئات  التسوق    أفراد  أكثرمن  بمجال  اهتماما  العينة 
 بما يعرض عليها من خدمات متنوعة.  وتتأثر عبر مواقع التواصل الاجتماعي  الالكتروني
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للمستهلكين  لأ   بالنسبة2.1.  بالنسبة  الإلكتروني  للتسويق  بابا"  استخدام موقع "علي  سباب 

 خلال فترة الحجر الصحي 
يستخدمون موقع علي بابا  من المبحوثين الدافع الذي جعلهم    %41.2  أنالدراسة    أثبتت*

في فترة الحجر الصحي هو معرفة المنتجات الجديدة دون عناء التنقل للسوق لان الموقع يوفر  
الوصول   في  ساعدتهم  خدمات  دائم    وعرضها  إليهالهم  المتغيرات   وباختبار  ومستمر،بشكل 

ولوجا بمواكبة ومعرفة كل ما هو جديد على مواقع   أكثر  الإناثلان    أكثر  الإناثنسبة    أنوجدنا  
بالنسبة للفئة العمرية فقد كانت في انخفاض جدا حيث نجد    أما  الالكتروني،وصفحات التسوق  

 الأخرى. اهتماما على عكس الفئات العمرية  الأكثرسنة هي   35  إلى 25الفئة من أن
أن   * الدراسة  التسليم    % 58.8أثبتت  عند  الدفع  يستخدمون طريقة  المبحوثين   لأنهامن 

المتغيرين نجد    وباختبار  التسويقية، للتعاملات    والمضمونةالطريقة السهلة   تقارب هناك    أنكلا 
في   ما  الطريقة كذلك    لأنهم   وهذا  والإناثالذكور    إجابات نوعا  نفس  بالنسبة    الأمريستخدمون 

 لهم. قة طري  أسهلي تعتبر  للفئة العمرية فه 
اتجهوا لاقتناء حاجاتهم من موقع علي بابا في  من المبحوثين    %47.1  أنالدراسة    أثبتت*

المتاجر   غلق  بسبب  الصحي  الحجر  لانتشا  وهذافترة  عملية    الوباء،  رتفاديا  تسهيل  وأيضا 
من الذكور    أكبروباختبار المتغيرين نجد أن نسبة الإناث    للمستهلك،التسويق من المنزل بالنسبة  

كل حاجياتهم خاصة في    الالكتروني واقتناءوهذا راجع للمتابعة الدائمة للإناث للمواقع التسوق  
نفس الأمر بالنسبة للفئة العمرية وهذا على حسب استخدامها للموقع في    الصحي،فترة الحجر  

 فترة الحجر الصحي. 
قبل شرائهم    % 47.1  أنالدراسة    أثبتت  * المبحوثين  بابا    منتج من موقع علي  لأيمن 
هذا   من الذكور   أكبروباختبار المتغيرين نجد أن نسبة الإناث    قبل، على من جربه من    يسألون 

التسوق   بمواقع  لاهتمامهم  يجب    يالإلكترون راجع  الشراء  قبل  أن  يجدون  وأخذ   الاستشارةوأنهم 
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نفس    فقط،   المنتج هكذا يكون شراء مضمون عكس الذكور الذي يهتمون بتوفر    بالمنتجنصائح  
 العمرية. بالنسبة للفئة   الآمر

الدراسة أن    * لم    %56.9أثبتت  السلعة في حال  إمكانية رد  أجابوا على  المبحوثين  من 
ومع اختبار كلا المتغيرين    متابعيه،لتفاعله مع    وهذاتتطابق كما تم عرضها في إعلانات الموقع  

للإناث    والمنتجاتالموقع يوفر كل الخدمات    أنمن الذكور مما يؤكد    أكبرنجد أن نسبة الإناث  
 ة. الأمر على الفئة العمري  وينطبق
 للاشباعات التي يحققها موقع علي بابا لمستخدميه خلال فترة الحجر الصحي   النسبة3.1. 

سيتسوقون عبر    تم ورفع الحجر الصحي   إذامن المبحوثين    %66.7  أنالدراسة    أثبتت*
حسب   لكن  بابا  علي  نجد    ظروفهم،موقع  المتغيرين  اختبار  من    أكبر   الإناثنسبة    أنومع 

فهم    وهذا  الذكور الذكور  الصحي عكس  الحجر  فترة  الكترونيا خلال  الإناث  لكثرة تسوق  راجع 
 الأمر نفسه ينطبق على الفئة العمرية.  الكترونيا، اقل اهتماما بالتسوق 

على وصول المنتجات في التي يطلبونها من موقع    إجابة  % 72.5أثبتت الدراسة أن    *
الوقت   في  تصلهم  بابا  وان    وهذاالمناسب    والمكانعلي  متابعيه  مع  الموقع  لمصداقية  راجع 

لخدمة   يسعى  على    وقد  المستهلك،الموقع  وهذا  الذكور  من  أكثر  الإناث  جنس  متغير  أجاب 
سنة بنسبة    35الى  25حسب العروض التي تؤثر فيهما أما متغير السن فقد أجابت الفئة من  

 من الفئات العمرية الأخرى.   أكبر
اشتروا من المنتجات التي يعرضها موقع    من المبحوثين   %37.3ن  أالدراسة    أظهرت  *

المنتج  تلك  تجريب  أرادوا  لأنهم  للتسوق  بابا  لا  علي  أم  فعالة  كانت  إن  ما  اختبار    ومعات 
 .ينطبق على متغير السن  الآمر ونفس الذكور، من  أكبر  الإناثالمتغيرين نجد نسبة 

المبحوثين    % 68.6  أنالدراسة    أثبتت* المنتجات    واغير من  لبعض  الشرائية  عاداتهم 
للتسوق   بابا  إعلانات عبر موقع علي  بعد مشاهدة  الصحي  الحجر  فترة    لان  الإلكترونيخلال 

مميزة   إعلانية  طرق  باستخدام  متابعيه  جلب  إلى  دائما  يسعى  متغير    لهم،الموقع  خلال  فمن 
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لمتاب نظرا  الذكور  من  أكثر  الإناث  أجاب  الالكتروني  الجنس  التسوق  لمواقع  المستمرة  عتهم 
نفسه على   أكثر الأمر  تجذب الإناث  الموقع  التي تعرض على  إلى كون الإعلانات  بالإضافة 

 متغير السن كلما زاد يرتفع السن ينقص الاهتمام بمجال التسوق الالكتروني. 
المبحوثين    %39.2  أنالدراسة    أثبتت* التسوق  من  الحجر  فضلوا  فترة  في  الكترونيا 

اختبار    ومع   والجهد، أسهل من حيث الوقت  الالكتروني أصبحت  عمليات التسوق    الصحي لان 
التسوق   صفحات  مع  التفاعل  حيث  من  الذكور  من  أكثر  الإناث  أن  نجد  الجنس  متغير 

 الالكتروني نفس الأمر بالنسبة لمتغير الجنس. 
ان   أثبتت *  للتسوق    % 80.4الدراسة  بابا  علي  موقع  لهم  حقق  قد  المبحوثين  من 

الالكتروني كافة رغباتهم خلال فترة الحجر الصحي حيث انه مفضلو تصفح موقع علي بابا  
التجارية   للمحلات  تنقلهم  و عدم  لسلامتهم  ذلك  و  المختلفة  الاجتماعي  التواصل  مواقع  عبر 

)كوفيد   الوباء  انتشار  من  الو 19-خوفا  توفير  وكذلك  والجهد (  والمسافة  أثبتت    ، قت  كما 
للإناث   تسهيلات  يقدم  الموقع  لان  الإجابة  في  الذكور  من  أكثر  الإناث  متغير  ان  الدراسة 
وكذلك عروض مغرية تجذب انتباههم و تجعلهم يقتنون حاجياتهم بكل سهولة في فترة الحجر  

متاب  أما   , الصحي  الأكثر  العمرية  الفئة  ان  نجد  العمرية  للفئة  في  بالنسبة  بابا  علي  لموقع  عة 
الفئةمن  الصحي هي  الحجر  في    أما سنة    35الى 25فترة  اهتمامها  فيقل  العمرية  الفئات  باقي 

 كل مرة . 
 ت الدراسة: تساؤلاالإجابة علىً . 2

استمارة  في  أساسية  كمحاور  عليها  الاعتماد  وتم  فرعية  أسئلة  أربعة  الدراسة  تضمنت 
على   الأسئلة  هذه  على  الإجابة  يمكننا  العامة  نتائج  عرض  فبعد  بالدراسة،  الخاصة  الاستبيان 

 النحو التالي:  
من خلال    مدى اهتمام المستهلكين بالتسويق الالكتروني خلال فترة الحجر الصحي:  .1.2

جل اختيار وشراء أجدنا أن جائحة كورونا قد ساهمت بشكل كبير في توجه الزبون من  دراسة و 
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فقد  ، من اجل سلامته وسلامة  منتوجه،  يكن    أهله  لم  الذي  الزبون  ذلك  حتى  الجائحة  أجبرت 
التسوق   العادي الي  التسوق  تغيير عادات تسوقه من  بالتكنولوجيا والانترنت على  لديه اهتمام 

حيث   التي  الالكتروني،  الفترة  خلال  بكثرة  عبره  منتجاتهم  باقتناء  قاموا  المستهلكين  أن  تبين 
المجتمع الجزائري   الفطر، وذلك لطول فترة الحجر الصحي من جهة، وقرب  تزامنت مع عيد 

أجبرت ظروف الحجر الصحي    فقد  ، الفطرمن المناسبات الدينية، خاصة شهر رمضان وعيد  
اقتناء منتجاتهم م ن مواقع الالكترونية لإحياء هاتين الشعيرتين ، وننظر ان  المستهلكين على 

 .استخدام متغير السن والجنس أكثر تأثر في استخدام موقع علي بابا لتسوق الالكتروني
الاشباعات التي حققها موقع' علي بابا ' في الاستجابة الفعالة والوصول إلى رغبة   .2.2

لتسوق الالكتروني جملة من الاشباعات   Ali baba لقد حقق موقع علي بابا   ورضا المستهلك: 
في الاستجابة الفعالة والوصول إلى رضا مستهلك من خلال اختصار الوقت والجهد في التنقل  
إلى المتجر بالإضافة إلى سرعة الوصول إلى منتجات المطلوبة و أَيْضا لان الموقع يروج لكل  

لذلك س لم  المنتجات ،إضافة  اقتناء منتجات  المستهلكين على  بابا  إعلانات موقع علي  اهمت 
قبل، من  شرائها  في  تخفيضات    يرغبوا  يقدم  لأنه  بابا  علي  موقع  المستهلكين  استحسن  لقد 

موسمية ومع المناسبات الخاصة والأعياد ، كما أن الموقع يسعى لكسب العديد من المتابعين  
على السريع  الرد  خلال  من  الموقع   والمستهلكين  استغلوا  المستهلكين  اغلب  أن  كما  رسائلهم، 

الصحي، الحجر  فترة  الفترة    خلال  هذه  خلال  لتوجههم  وهذا  متطلباتهم  حقق  الموقع  لكون 
سلامتهم،  على  الحفاظ  اجل  من  بابا  علي  موقع  متغير    لتصفح  على  أكثر  أثرت  نتائج  وهذه 

 .ف كثيرا عن ذكورجنس الإناث لأنهن أكثر مكوث في المنزل فمتطلباتهم تختل
لتسوق الالكتروني عبر مواقع تواصل  لأنماط وعادات استخدام متابعي موقع علي بابا   .3.2

لتسوق    الاجتماعي:  بابا  علي  موقع  على  المبحوثين  تعرف  تم  انه  وجدنا  الدراسة  خلال  من 
فحهم  الالكتروني عن طريق وسيلة إعلانية، كما أنهم يفضلون استخدام الهاتف الذكي أثناء تص

وقد بدوا استخدامها منذ سنة إلى اقل من سنة يتابعون من خلالها    ، Ali babaلموقع علي بابا
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لهم   يقدمها  التي  الخدمات  لمعرفتهم  وهذا  أحيانا،  إلى  يوميًا  ويتصفحونها من  جديد  هو  ما  كل 
ل المتابعين تصفح الموقع على صفحته في فيسبوك لأنها أسرع وتقدم عروض    كما  ،الموقع يفض 

مفصلة من المنتجات أفضل من التطبيق، ونلاحظ أن متغير جنس الإناث أكثر من ذكور في  
 لتسوق الإلكتروني.  Ali baba ت مستخدمي موقع علي باباأنماط وعادا

فترة  .  4.2 خلال  لزبون  وإيصالها  المنتجات  توزيع  في  بابا  علي  موقع  يوفرها  التي  الطرق 
المنتجات،    حجر الصحي: يتحملون مصاريف شحن  المستهلكين  ان  الدراسة  نستنتج من خلال 

في المسافة التي يرسل منها المنتج ،    وغالبا ما تكون هذي المصاريف مناسبة، وترتبط أساسا
فتكلفة إيصال المنتج داخل نفس ولاية صنعه تختلف تسعيرتها عن تلك التي تكون خارج نطاقها 
بدوا   ،وقد  لإيصاله  المستغرق  بالزمن  ترتبط  ما  ونادرا  المنتج  بوزن  أحيانا  ترتبط  وكذلك 

سبب ثقتهم إلى عنصرين رئيسين  المستخدمين ثقتهم في المنتجات المعروضة عبر الموقع ويعود  
وهما تفاعل الآخرين مع المنتج وخدمة الإرجاع حيث يستفيد الزبون خلال عملية تسويق المنتج  
قد جربوا   كانوا  إذا  حالة ما  تعليقات الآخرين حوله خاصة في  المنصات والصفحات من  عبر 

سببا الإعلان  مع  تتطابق  لم  حال  في  السلعة  رد  خدمة  تعد  كما،  ثقة    المنتج  كسب  في  مهما 
ن التسويق الالكتروني الوسيلة الوحدة التي   الزبون، و نلاحظ أن متغير جنس الإناث الأكثر كو 

 . تلبي متطلباتهم حسب ظروفهم خاصة فيما يخص عملية توصيل منتجات
  
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 

 خاتـــــــــــمة 



 خاتمة 

 ج  
 

 :خاتمة
بقاء النمو والاستمرارية في السوق التنافسي تسعى المنظمات الى تبني عدة أساليب   بهدف

تكوين علاقات  الى  يهدف  نشاط  انه  يعرف على  الذي  الالكتروني  التسويق  بينها  اتصالية من 
طيبة بالجماهير المختلفة و كسب رضاءها  بما أن التسويق الالكتروني يسعى إلى تدعيم صورة  

ن سمعتها فإنه يؤثر تأثيرا غير مباشر على سلوك المستهلك حيث أن التسويق  المنظمة و تحسي
فان  بذلك  و  الشرائي  القرار  مراحل  على  تؤثر  الصورة  و  الصورة  بريق  على  يؤثر  الالكتروني 
تدخل الصورة  النهائي يظهر من خلال  المستهلك  أثرا ممارسا على سلوك  للتسويق الالكتروني 

أ التأثير و  النفسي  كوسيط إنجاح  التأثير  تأثير على مختلف مراحل  النجاح في  يضا من خلال 
وعلى المكونات الأساسية للاتجاهات حيث يمكن القول أن مجال التسوق الالكتروني عبر مواقع 
الفترة الأخيرة   ففي  اثنان  أو  يقتصر على صفحة  فهو لا  التواصل الاجتماعي هو مجال واسع 

طبيقات التي تستخدم في مجال التسويق الالكتروني غير  أصبح هناك العديد من الصفحات والت 
التجارية   العلامات  على  والتعرف  البعض  بعضهم  مع  التواصل  للمستخدمين  سمحت  أنها 
التي  الدراسة  هذه  فإن  ذكر  لما  خاتما  رأيه.  يبدي  و  يشتري  المستهلك  فأصبح  معها  والانخراط 

ستكشاف العديد من ميادين البحث في  قمنا بها تبقى سوى حلقة من حلقات البحث المتواصل لا
الاجتماعي   التواصل  مواقع  عبر  الالكتروني  التسوق  بأننا    ومضامينها،مجال  القول  يمكننا  ولا 

مواقع   عبر  الالكتروني  التسوق  صفحات  بمستخدمي  يتعلق  ما  كل  عن  المعبرة  النتائج  بلغنا 
سلوكيات المستهلكين كما أننا  على    تأثيرهاولكن حاولنا الكشف عن مدى    الاجتماعي، التواصل  

 ا.مهدنا السبل أمام باحثين آخرين لاستكشاف جوانب أخرى لم تتعرض لها دارستن 
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 الحجر الصحي

44 

ما إن كانت تصل المنتجات التي يطلبها المبحوثين من   ح ( يوض15جدول رقم )
 موقع علي بابا في الوقت المناسب خلال فترة الحجر الصحي

45 

( يوضح لماذا اتجه المبحوثين لاقتناء حاجاتهم من موقع علي  16جدول رقم )
 بابا في فترة الحجر الصحي

45 

عاداتهم الشرائية لبعض ( يوضح ما ان غير المبحوثين  17جدول رقم )
موقع علي بابا   المنتجات خلال فترة الحجر الصحي بعد مشاهدة إعلانات عبر

 للتسوق الإلكتروني 

46 

 47 ( إذا كانت إجابتك بنعم؛ هل: 18جدول رقم )

( يوضح هل استطاع موقع علي بابا تحقيق كافة رغبات 19)رقم جدول 
 المبحوثين في فترة الحجر الصحي

47 

حسب   علي بابا  موقع  على  المبحوثين  تعرف   يةكيفيوضح  ( 20جدول رقم )
 متغيرات الدراسة 

48 

ان كان المبحوثين يشاهدون موقع "علي بابا" خلال   ح ( يوض21جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة  فترة الحجر الصحي

50 

 51علي بابا للتسوق   المبحوثين موقعيوضح منذ متى يتابع ( 22)جدول رقم 
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 حسب متغيرات الدراسة  الالكتروني
يوضح أي من المنصات التي يراها المبحوثين أكثر فعالية   ( 23)جدول رقم 

 حسب متغيرات الدراسة لتسويق المنتجات والخدمات 

53 

يوضح ان كان لدى المبحوثين تطبيق "علي بابا" على هاتفهم   (24جدول رقم )
 راسة حسب متغيرات الد  الذكي

54 

التي يفضل المبحوثين مشاهدتها على موقع   يوضح المواضيع( 25جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة  "علي بابا" خلال الحجر الصحي

55 

علي بابا  المبحوثين لموقعيوضح الدافع من استخدام ( 26جدول رقم ) 
 حسب متغيرات الدراسة  للتسوق الالكتروني

57 

يوضح طريقة الدفع التي يستخدمها تطبيق علي بابا عبر ( 27جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة الإنترنت خلال الحجر الصحي

59 

يوضح لماذا يتجه المبحوثين للشراء عبر موقع "علي بابا"  ( 28جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة  للتسويق الالكتروني

60 

المبحوثين عند رغبت المبحوثين شراء منتج  يوضح ما لذي ( 29جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة  معروض على موقع علي بابا خلال فترة الحجر الصحي

61 

رد السلعة في حال لم تتطابق مواصفاتها مع   إمكانية يوضح ( 30جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة  الإعلان الإلكتروني

63 

حدث وتم رفع الحجر   إذاالتسوق  يوضح كيف يفضل المبحوثين( 31جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة  الصحي

64 

من   المبحوثين طلبها يالمنتجات التي  ما ان كانت هل يوضح  ( 32جدول رقم )
حسب متغيرات   موقع علي بابا في الوقت المناسب خلال فترة الحجر الصحي

66 
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 الدراسة 

لاقتناء حاجاتهم من موقع علي  لماذا اتجه المبحوثين ( يوضح 33جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة بابا في فترة الحجر الصحي

67 

يوضح ما ان غير المبحوثين عاداتهم الشرائية لبعض المنتجات  ( 34جدول رقم )
خلال فترة الحجر الصحي بعد مشاهدة إعلانات عبر موقع علي بابا للتسوق  

 حسب متغيرات الدراسة  الإلكتروني

68 

 70   كانت إجابتك بنعم؛ هل اإذ حسب متغيرات الدراسة، (35جدول رقم )

يوضح هل استطاع موقع علي بابا تحقيق كافة رغبات   (36جدول رقم )
 حسب متغيرات الدراسة  المبحوثين في فترة الحجر الصحي

71 

 

 فهرس الأشكال 

 الصفحة العنوان
 20 خصائص التسويق الالكترونييوضح  -01-شكل 

يبين نسب توزيع أفراد عينة الدراسة حسب متغير   02رقم شكل بياني 
 الجنس

34 

يوضح نسب توزيع أفراد عينة الدراسة حسب متغير  02شكل بياني رقم 
 السن

35 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 الملاحــــق 



 

 

 جامعة محمد خيضر بسكرة                      01ملحق رقم 

 –شتمة –القطب الجامعي 

 كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية

 قسم العلوم الإنسانية

 شعبة علوم الإعلام والاتصال 

 تخصص: اتصال وعلاقات عامة 
 

 حول  استبياناستمارة 

 

 

 

والعلاقات العامة، نضع  في إطار التحضير لمذكرة مكملة لنيل شهادة الماستر في تخصص الاتصال  
بين أيديكم هذه الاستمارة حول الموضوع المذكور أعلاه، نرجو منكم التفضل بالإجابة على هذه الأسئلة وذلك 

 باختيار الإجابة المناسبة التي تعكس رأيكم، مع العلم أن هذه الاستمارة تخدم أغراض البحث العلمي فقط.

 إشراف:              من إعداد:   

 أ. بشير الدين مرغاد              كرون حنان ب

 عائشة عبيدي 

 

. 2021/ 2020 السنة الجامعية:

لكتروني عبر مواقع التواصل الاجتماعي على سلوك المستهلك  تأثير التسويق الإ
  علي بابا مستخدمي موقعدراسة مسحية على عينة من  - في ظل جائحة كورونا

 بجامعة بسكرة، تخصص اتصال وعلاقات عامة



 

1 

 

 البيانات الشخصية: 

 ذكر                                     أنثى                 الجنس: 

    

 السن:     
 سنة   40أكبر من      سنة            40إلى    36سنة          من    35إلى    25من  

 
 المستوى المعيشي:    ضعيف              متوسط                   جي د 

 

المحور الأوّل: الطابع الذي يميز تطبيق "علي بابا" عن التطبيقات الأخرى من 

 وجهة نظر متابعيه على صفحة التسوق الإلكتروني

 كيف تعرفت على صفحة علي بابا؟  .1

 بالصدفة                عن طريق الأصدقاء              عن طريق وسيلة إعلامية      

  . هل تشاهد صفحة "علي بابا" خلال فترة الحجر الصحي؟ 2
 يوميا               أحيانا                  نادرا                          حسب الظروف 

 علي بابا؟ منذ متى وأنت من متابعي صفحة   .3

 أقل من سنة                      منذ سنة                          منذ أكثر من سنة 
 

  برأيك؛ أي من المنصات التي تراها أكثر فعالية لتسويق المنتجات والخدمات؟   .4

 فيسبوك                   إنستغرام                       قوقل                  أخرى 
 

 هل لديك تطبيق "علي بابا" على هاتفك الذكي؟  .5
 نعم                            لا                 



 

2 

 

 
ل مشاهدتها على صفحة "علي بابا" خلال الحجر الصحي؟  .6  ماهي المنتجات التي تُفض 

 
 الألبسة                 العطور                  الديكور                   السيارات       

 
 الأجهزة الكهرو منزلية               مأكولات ومشروبات               غير محدد      

 
  المحور الثاني: أسباب استخدام موقع "علي بابا" للتسويق الإلكتروني بالنسبة للمستهلكين 

 خلال فترة الحجر الصحي 
 

 ما الذي دفعك لاستخدام موفع علي بابا للتسوق الالكتروني؟  .7

 للسوق لمعرفة المنتجات الجديدة دون عناء التنقل  
 التعرف ومواكبة العصر 

 البحث عن منتجات غير متوفرة بسبب غلق المتاجر خلال فترة الحجر الصحي 
 التسلية   
 

 يستخدمها تطبيق علي بابا عبر الإنترنت خلال الحجر الصحي؟ ماهي طريقة الدفع التي  .8

 

 البطاقة الائتمانية                            الدفع عند الاستلام           
 

 يق الالكتروني؟ و لماذا تتجه للشراء عبر صفحة "علي بابا" للتس .9

 

 أسعارها ملائمة                                    توف ر منتجات أكثر 
 

 غلق المتاجر بسبب أزمة كورونا                          أسرع من التسوق التقليدي 
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 عند رغبتك شراء منتج معروض على صفحة علي بابا خلال فترة الحجر الصحي:  .10

 جربها قبل شرائها   عمن تسأل  
 توفرت تشتريها مباشرة إذا  

 تستشير أخصائي قبل شرائها 

 هل يمكن رد السلعة في حال لم تتطابق مواصفاتها مع الإعلان الإلكتروني؟  .11

 نعم                                            لا                   
 

 المحور الثالث: الإشباعات التي يحققها موقع علي بابا لمستخدميه خلال فترة الحجر الصحي

 حدث وتم رفع الحجر الصحي؛ هل: إذا  .12

 تفضل التسوق من خلال المنتجات المعروضة عبر صفحة التسوق الإلكتروني علي بابا؟ 
             تفضل التسوق العادي بالت نقل إلى السوق؟ 

 حسب الظروف؟  
هل تصلك المنتجات التي تطلبها من موقع علي بابا في الوقت المناسب خلال   .13

 الصحي؟ فترة الحجر 

 نعم                                 لا               
خلال فترة الحجر الصحي، هل اشتريت المنتجات التي تعرضها صفحة علي بابا   .14

 للتسوق الإلكتروني: 

الة   لأنها منتجات فع 
 لأن الإشهار عنها مقنع 

 لأنك أردت تجريب المنتج 

 19-فيد لأن استعمالها ضروري أثناء تفشي فيروس كو 
 
 



 

4 

 

هل غي رت عاداتك الشرائية لبعض المنتجات خلال فترة الحجر الصحي بعد   .15
 مشاهدة إعلانات عبر صفحة علي بابا للتسوق الإلكتروني؟ 

 نعم                                     لا                     
 كانت إجابتك بنعم؛ هل: إذا 

 الوقت والجهد؟ أصبحت عمليات التسوق أسهل من حيث  
 كل المنتوجات المرغوبة مُتاحة؟ 

 الأسعار معقولة؟ 
في رأيك؛ هل استطاع موقع علي بابا تحقيق كافة رغباتك في فترة الحجر  .16

 الصحي؟ 
 نعم                                     لا         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 جاك ما، المؤسس والرئيس التنفيذي لمجموعة علي بابا  :02ملحق رقم 

 

 

 صورة للواجهة الرئيسية لموقع علي بابا الإلكتروني  :03ملحق رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 صورة لطريقة عرض المنتجات على موقع علي بابا الإلكتروني  :04ملحق رقم 
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