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 ملخص الدراسة:

ذه الدراسة الموسومة ب: استراتيجيات الاتصال التسويقي عبر هتتضمن      
منصات البيع الرقمية إشكالية طبيعة الاستراتيجيات التي يعتمد عليها الاتصال 

اهيرها وتوضيح سلوك الفرد اتجاه ما منصات البيع للتعامل مع جمفي  التسويقي
 على أساس ما يتم عرضه في المنصة، حيث تتبع ،تقدمه من محتوى ترويجي

مجموعة من  المتمثلة فيو الأساليب ن المنصات الرقمية مجموعة م
ثارة و  وصول إلى جماهيرهاللالتي تحقق أهداف المؤسسة  الاستراتيجيات ا 

رد تلقائيا يتوجه وينجذب نحوها للاقتناء التي تجعل من الف، الشريحة المستهدفة
رد الوصول إلى متطلباته فتوجه عصري ومتطور يسهل على ال باعتبارها

ورغباته دون مشقة منه، ويبرز دور هذه المنصات في كونها تعمل على توفير 
لغاء حاجز الزمان والمكان و فتح قنوات للحوار بين الموردين  راحة للمستهلك وا 

بداء والجمهور بما ي   رائهم ومشاركتهم فيما يتم عرضهآسمح بتقديم طلباتهم وا 
هذا ما جعل أيضا المجتمعات تتبع هذا النمط المعاصر والتعامل به، لذلك فهي 

ارسين من الباحثين والدواسعا  اهتماماتعتبر من الدراسات المعاصرة التي تلقا 
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                 .المجال التسويقيي ف

 

 

 

 

 



 

 

 

Study summary: 

     This study, titled with: marketing communication strategies 

through digital sales platforms, includes the problematic nature of 

the strategies on which marketing communication depends on sales 

platforms to deal with their audiences and clarify the individual’s 

behavior towards the promotional content they provide, relying on 

what is displayed on the platform. Digital platforms follow a set of  

ways and methods represented in a set of strategies that achieve the 

objectives of the institution to reach its audiences and stimulate the 

target segment, which makes the individual automatically go and  

be attracted towards it for acquisition and as a modern and 

developed trend that facilitates the individual to reach his 

requirements and desires without hardship, and highlights the role 

of these platforms in that they work on  Providing convenience for 

the consumer, canceling the barrier of time and space, and opening 

channels of dialogue between suppliers and the public, allowing 

them to submit their requests, express their opinions, and participate 

in what is presented. This is what also made societies follow this 

contemporary pattern and deal with it, so it is considered one of the 

contemporary studies that receive wide attention from researchers 

and scholars in the field of marketing. 
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 مقدمة:

على التطورات  الاستغناءلم يعد بإمكان المؤسسات التي تنشط في المجال التسويقي     
 والاستجابة، وذلك من أجل التواجد في السوق الثورة الرقمية التي تغزو العالمالحاصلة و 

ذي فتح التسويقي ال الاتصال ى مكانتها، خاصة بعد انتشار ظاهرةلمتغيراته والحفاظ عل
، أحجامها فرصة التواجد في سوق واحدة اختلافالمجال لكل المنظمات والشركات على 

واقتحامه للترويج عن سلعها وبضائعها وتقديم عروضها بسهولة ويسر لتحقيق أكبر عدد 
 المبيعات.من 

اتصالية تعمل في حدود  استراتيجيةوجب على المؤسسة وضع  ولتحقيق كل هذا
من أنها خطة  انطلاقابه،  الالتزامر هذه الأخيرة من أهم ما يجب ، حيث تعتبضوابطها
يطرة على مختلف الأزمات لأهداف المؤسسة والسللوصول التنظيم و  التسييروفن 

 .المحتملة

كما تعتبر مواقع التواصل الاجتماعي عامل أخر هام في انتشار وتوسع ظاهرة الخدمات 
لما رواجا واسعا في الأوساط الشعبية،  تشهد الرقمية، خاصة عبر المنصات الرقمية التي

لها من ميزات فريدة سهلت الوصول إلى ما يطلبه المستهلك بسرعة، من خلال ما يعرض 
عبر الصفحات  والاقتناء الاستعمالمن سلع وخدمات وتوضيح كيفية الوصول وطرق 

 ةو الركيز البيع الالكتروني من خلال المنصات الرقمية هف ،الخاصة بالمنصة الرقمية
ثارة  الأساسية التي تلجأ إليها المؤسسات لتسويق خدماتها وخلق التأثير على المستهلكين وا 

 .الطلب على السلع والخدمات المقدمة

ات البيع الرقمية التسويقي عبر منص الاتصال ستراتيجياتالذلك جاءت دراستنا بعنوان 
حيث اعتمدنا -جوميا الجزائر– ةيالبيع الرقم عينة من منشورات منصةعلى  دراسة تحليلية

التسويقي عبر  الاتصالالتي يعتمد عليها  الاستراتيجياتفي هذه الدراسة على توضيح 



 مقدمة
 

 

 ب

العلاقة بين المستهلك والمنصة وما طبيعة المنصات الرقمية من خلال محاولة تحليل 
لم الرقمي مع العا ، نظرا للعلاقة الوطيدة التي تربط المتلقيتعمد عليه للوصول لجمهورها

 .جوانب 3قمنا بتقسيم الدراسة إلى ، وقد واقع التواصل الاجتماعيفي م

منهجيللللة بللللدأ ال وابطالضللللار المنهجللللي الللللذي تللللم فيلللله تحديللللد فللللي الإطلللل الجانللللب الأولتمثللللل 
 مجتمع البحث والعينة. وصولا إلىبالإشكالية 

 الأول بعنلوانل النظلري اللذي جلاء ضلمنه فصللين، الفصل طلارالثلاني فشلمل الإ الجانلب أما
 الفصلل الثلاني فكلان بعنلوانتضمن مبحلث واحلد بلأربع مطاللب، أملا  ماهية الاتصال التسويقي

 إللللىتضلللمن مبحلللث واحلللد بأربعلللة مطاللللب، بالإضلللافة  الاتصلللال التسلللويقي فلللي البيئلللة الرقميلللة،
الفصللللل الثالللللث المتمثللللل فللللي الجانللللب التطبيقللللي الللللذي تمحللللورت جوانبلللله حللللول عينللللة الدراسللللة 

 م تفسيرها في جداول وقراءتها وتحليلها ثم التوصل إلى نتائج.المحددة ت
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 أولا: الإشكالية:

يعتمد على التخطيط الجيد من أجل  واسعا،التسويقية مجالا إبداعيا  الاتصالاتتمثل    
فهي تعتبر الجزء الأهم  ،ضمان السير الحسن للأعمال التسويقية الموجهة للجمهور

وتسعى  ،والأكبر من نشاط المنظمة والتفاعل الخارجي مع عناصر البيئة المحيطة بها
 اتصالاتفهي  ،للمنظمة الاستراتيجيةالتسويقية دائما إلى تحقيق الأهداف  الاتصالات

تقوم أساسا على إقناع  المستهدف،هادفة ومصممة مسبقا وفق متطلبات ورغبات الجمهور 
ومحاولة تعزيز العلاقة معه فهي لا تقتصر على نقل  ،جمهور وخلق التفاعل في الوسطال

 أشمل من ذلك. فقط بلالمعلومة 

إن الاتصالات التسويقية تتضمن في طياتها مجموعة من العناصر التسويقية التي يتم    
ي خاصة ف الاتصالالترويج من خلالها لمنتج أو خدمة ما بغية تحقيق أهداف عملية 

 والاقتصادية الاجتماعيةالبيئة التنافسية الناتجة عن التطورات التكنولوجية والتغيرات 
أخذت  ،تغيرا في ممارستها التطبيقية التسويقية الاتصالاتوقد شهدت  ،المتسارعة

والاستخدام الواسع للفضاءات  الانتشاروقد أنتج  ،الافتراضيبخصوصية ومعالم المجتمع 
يتميز فيها المستخدمون  افتراضيةة متنوعة ترتكز على أرضية الرقمية بيئة تسويقي

بخصائص تختلف عن المستهلكين التقليديين فالفرد في البيئة الرقمية يسعى لتلبية 
شباع رغباته بصورة تتوافق مع خصوصية السلعة والمنتج والوسيلة كما أن  ،حاجياته وا 

فالتسويق   الانترنتبكة المؤسسات تسعى إلى تعزيز العلاقات مع العميل عبر ش
فهو بالكاد متمثل في  ،إلى واقع ملموس الافتراضيةالإلكتروني بات كفيلا بتحويل السوق 

منصات البيع الرقمية وغيرها من  استخدامتطبيق العمليات والمبادئ التسويقية عن طريق 
 الوسائل الإلكترونية والتقنية.
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الأساسية التي تلجأ إليها  الركيزةرقمية يعد البيع الالكتروني من خلال المنصات ال   
ثارة الطلب على السلع  المؤسسات لتسويق خدماتها وخلق التأثير على المستهلكين وا 

 المقدمة.والخدمات 

من أهم وأشهر   باعتبارها jumia dzولقد جاءت دراستنا التطبيقية على  منصة جوميا 
ي وأيضا لما توفره من سهولة في المنصات التسويقية الرقمية في مجال البيع الكترون

معرفة مختلف أنواع السلع ومميزاتها وتوفيرها للمستهلك وفقا لمتطلباته وحاجياته والقدرة 
على الشراء دون مشقة التنقل كذلك إتاحة ميزة التوصيل الفوري للمنتجات الى عين 

 وانطلاقا، تي تسعى لكسب ثقة المستهلك ودعمهالمكان وغيرها من الخدمات والميزات ال
بغرض تحليل مختلف المنشورات  jumia dzمما سبق قمنا بدراسة تحليلية لمنصة جوميا 

والأساليب المستخدمة لإقناع الزبون  الاستراتيجياتوالمنتجات  الموجهة للمستهلك لمعرفة 
 استراتيجياتما طبيعة وكسب ولائه من طرف المنصة وعليه تم طرح التساؤل التالي 

 ويقي  عبر المنصات الرقمية؟  التس الاتصال

 ثانيا: التساؤلات الفرعية

 "؟jumia Dzالتسويقي لمنصة البيع الرقمية " الاتصالالوسائل المستخدمة في  هي ما-1

عبر منصة البيع الرقمية التسويقي  الاتصالسيرورة الخطط المتبعة في  فيما ما تتمثل-2
"jumia DZ؟" 

 "؟jumia DZلتي تعتمدها منصة البيع الرقمية "التسويقي ا الاتصالما هي عناصر -3

 " ؟jumia Dz" ما طبيعة الجمهور المستهدف في منصة البيع الرقمية-4

 التسويقي عبر منصة البيع الرقمية" الاتصالمن هم الأشخاص الفاعلون في عملية -5
jumia DZ؟" 
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 ثالثا: تحديد أهداف الدراسة

 jumia dzة البيع الرقمية تحديد أهم الوسائل المتبناة من طرف منص 

التسلويقي عبلر منصلة البيلع  الاتصلالعلى مجموع الخطط المستخدمة فلي  الاطلاع 
 jumia dzالرقمية

 jumia dzالتسويقي عبر منصة البيع الرقمية الاتصالمعرفة أهم عناصر مزيج  

 jumia dzالكشف عن طبيعة الجمهور المستهدف من طرف منصة البيع الرقمية 

التسلويقي عبلر منصلة البيلع الرقميلة  الاتصالالأشخاص الفاعلون في التعرف على  
jumia dz 

 رابعا: تحديد أسباب الدراسة

كترونللي عبللر الوسللائط الجديللدة التللي أتاحتهللا تطبيقللات لبللالبيع الا الاهتمللام المتزايللد 
التسلللللويقي عبلللللر المنصلللللات الرقميلللللة بمختللللللف أنواعهلللللا  الاتصلللللالنحلللللو  والتوجللللله 0.3الويلللللب 

التلي عمللت عللى  ،الاتصلالنظرا للتطور الحاصلل فلي تكنولوجيلا  ،الوقت الآنيخصوصا في 
توسللللليع الرقعلللللة الجغرافيلللللة للمسلللللتهلكين واللجلللللوء إللللللى أسلللللاليب جديلللللدة فلللللي تلللللرويج المنتجلللللات 

 ونيل ثقة العملاء. ،والخدمات
التسلويقي بالدرجلة الأوللى فلي إنشلاء صلورة ذهنيلة إيجابيلة للدى  الاتصلالكما سلاهم  
لمسللتهدفة إضلللافة لللدوره الفعلللال فللي تحسللين مردوديلللة وخدمللة المؤسسلللة مللن خللللال الجمللاهير ا

بلللراز فعاليتهلللا فلللي إقنلللاع المسلللتهلك عبلللر المنصلللات  ،تسلللويقية اتصلللالية اسلللتراتيجياتتطبيلللق  وا 
 الرقمية.
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 خامسا: تحديد مفاهيم الدراسة

 التسويقي: الاتصال استراتيجيات -أ
 اصطلاحا: 

التسللللويقي لا بللللد مللللن تقللللديم تعريللللف خللللاص  لاتصللللالا اسللللتراتيجيةإن الخللللوض فللللي مفهللللوم 
 بتحديللدالخطللة الكليللة المتضللمنة لمختلللف القللرارات المتعلقللة حيــث تعــرف أنهــا:  بالاسللتراتيجية

 1الطرق اللازمة والموارد الضرورية لتحقيق أهداف المنظمة الطويلة الأجل.

فللي  اسللتخدمتتللي : فهللي تعللد مللن الأنشللطة المحدثللة الالتســويقية الاتصــال اســتراتيجيةأمــا 
أن لكفللوء والفعللال مللع الزبللون مللن دون منظمللات الأعمللال والتللي تهللدف إلللى تحقيللق التواصللل ا

وتعلرف كلذلك  ،أو تشويش على متضمنات الرسالة التسلويقية الموجهلة لله انحرافيكون هناك 
برنللامج  فالاتصللالات ،مقنعللة مللع الزبللائن الحللاليين والمحتملللين اتصللالاتتخطلليط وتنفيللذ  بأنهللا

 2تكامل تهدف المنظمات من خلاله إلى جذبهم والتأثير فيهم. م

 :إجرائيا

لتقللديم jumia Dz هللي مجمللوع الخطللط والسياسللات التللي ترسللمها منصللة البيللع الرقميللة 
 خدماتها وسلعها. لاقتناءأنشطتها وترويج منتجاتها من أجل جذب كافة المستهلكين والعملاء 

 

 

                                                           
 80، 2010، دار أسامة للنشر والتوزيع، -عمان-م، 2011 ،الاتصال والإعلام التسويقيفاطمة حسين عواد،  1
دراسة استطلاعية في دار الكتب والوثائق  استراتيجية الاتصالات التسويقية وتأثيرها في رضا الزبونمها غارف بريسم،  2

 84، ص2021لأول، ، كانون ا131العراقية، الجامعة المستنصرية، كلية الإدارة والاقتصاد، مجلة الإدارة والاقتصاد، العدد
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 :التسويقي الاتصال/ب

 اصطلاحا: 
المرسللة ملن طلرف الشلركة والموجهلة  الإرسلاليات: مجموعلة ملن فه أحد الباحثين بأنهويعر 

كملللا يعرفللله  ،المرجلللو الاتجلللاهإللللى زبائنهلللا بهلللدف إيصلللال معلوملللات قابللللة لتغييلللر سللللوكهم فلللي 
التسللويقية هللي عمليللة تنميللة وتنفيللذ مجموعللة مللن بللرامج  الاتصللالاتبللأن: إســماعيل الســيد" "

 الاتصللالاتة بالمسللتهلكين وذلللك عللن فتللرات زمنيللة محللددة وهللذه المقنعللة الخاصلل الاتصللالات
تهلللدف إللللى التللللأثير بشلللكل مباشللللر فلللي سلللللوك مجموعلللة ملللن الأفللللراد اللللذين توجلللله إلللليهم هللللذه 

قنللاع شللريحة مسللتهدفة مللن  الاتصللالات كمللا يعللرف كللذلك بأنلله الوسللائل التللي تسللتخدم إعلللام وا 
فللي شللرائه مللع وجللود  الاسللتمرارنلله أو النللاس بقصللد التللأثير علللى سلللوكهم نحللو شللراء منللتج بعي

 . 1منافسين

التسلويقي: هللو عبلارة عللن مجموعلة مللن الأنشلطة التللي  الاتصلالنسللتنتج مملا بللأن  :إجرائيـا 
 الاتصلللالعبلللر كافلللة وسلللائل للتعريلللف بنفسلللها أو منتجاتهلللا jumia Dz تقلللوم بهلللا منصلللة 

 .وذلك لخلق ظروف جيدة لشراء منتجاتها من طرف المستهلكين ،المتاحة

 :الرقمية المنصة البيع منصاتج/

مجموعللة مللن الخللدمات الإلكترونيللة المتاحللة علللى الأنترنللت تعمللل علللى تسللهيل  :اصــطلاحا
التفاعللللل بللللين المسللللتخدمين سللللواء بللللين المؤسسللللة وجمهورهللللا أو بللللين مجموعللللات مللللن الأفللللراد، 

لى غير ذلك   .2وتشمل هذه الخدمات الأسواق، وخدمات الاقتصاد الحر وا 

                                                           
دار المسيرة للنشر والتوزيع -عمان-ه، 1430م،2010، الاتصالات التسويقية مدخل منهجي تطبيقيعلي فلاح الزعبي،  1

 60والطباعة، ص
، مجلة أبحاث ودراسات التنمية، جامعة المنصات الإلكترونية منطلق لبعث التسويق الإلكتروني للتأمينبودرمي عبد النور،  2

 52، ص02، العدد09، المجلد2022، ديسمبر، -الجزائر–البليدة 
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ـــا:  والتلللي تتللليح لهلللا  "jumia Dzمؤسسلللة " أتاحتهلللافضلللاءات الرقميلللة التلللي  هلللي إجرائي
التواصل والتفاعل ملع زبائنهلا ملن أجلل التعريلف بالمنتجلات ومجلالات نشلاطها وعرضلها للبيلع 

 والتداول في السوق الإلكترونية.

 :مفهوم البيع الإلكتروني/د

 إجرائيا:

 منتجلاتلمختللف  انترنلتعبر شلبكات " jumia Dzهو عملية البيع التي تقوم بها منصة "
مللللتلاك محللللل تجللللاري أو مقللللر فيزيللللائي لممارسللللة النشللللاط مللللع تللللوفير المنتجللللات حسللللب دون ا

 والسوق.متطلبات الزبون 

 سادسا: الدراسات السابقة 

 لاقتنللاعالخللوض فللي عللالم المعرفللة يفللرض علللى الباحللث عنللدما يقللوم بدراسللة ظللاهرة مللا إن 
ت وتجللارب سللابقة وأن هللذه الدراسللة هللي حلقللة وصللل مكملللة بللأن مللا يقللوم بلله نللاتج عللن محللاولا

سللات السللابقة أو المشللابهة ومللن خلللال بحثللي اسللابقا وهللو مللا يعللرف بالدر  إليللهلمللا تللم الوصللول 
 :سابقة وهي كالتالي دراساتبأربع فقد تم الاستعانة هذا 

 1دراسة: بن عجية محمد نبيل

 اسلللتراتيجيةدملللالا الانترنلللت فلللي تضلللمنت إشلللكالية الدراسلللة عللللى التعلللرف عللللى مسلللتويات إ
مفهلوم  إللىوكلذلك التطلرق  الاتصالات التسويقية وكيفية تعلايش الأدوات الالكترونيلة والتقليديلة

اتصللللالات تسللللويقية متكاملللللة  اسللللتراتيجيةالاتصللللالات التسللللويقية المتكاملللللة ودورهللللا فللللي بنللللاء 

                                                           
دراسة حالة مؤسسة "ايباد" مذكرة مقدمة – إدماج الانترنت في استراتيجية الاتصالات التسويقية للمؤسسةبن عجية محمد نبيل،  1

سويق جامعة الجزائر ضمن متطلبات شهادة الماجستير، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير قسم العلوم التجارية تخصص ت
 2008/2009،سنة 
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ضللا علللى مللدى اسللتعمال كترونيللة والتعللرف أيتعظلليم فعاليللة الأدوات الال إلللى ومتجانسللة تهللدف
المؤسسلللللات العامللللللة فلللللي قطلللللاع الانترنلللللت  إحلللللدىالانترنلللللت فلللللي الاتصلللللالات التسلللللويقية فلللللي 

 :وتم طرح التساؤل الآتيوالاتصالات 

زاة االاتصلالات التسلويقية للمؤسسلة بلالمو  اسلتراتيجيةنترنلت فلي كيلف تلتم عمليلة إدملالا الا-
 ؟ سائل الاتصالية التقليدية الأخرىمع الو 

عتماد على المنهج الوصفي في عرض الأفكلار النظريلة والملنهج التحليللي فلي شلرح تم الاو
علللللى مللللنهج دراسللللة الحالللللة  الاعتمللللادوتفسللللير هللللذه الأفكللللار أمللللا الجانللللب التطبيقللللي فقللللد تللللم 

أملا علن أهلم  ،لاستكشاف الأدوات الالكترونية التي تستعملها الإدارة التسلويقية لمؤسسلة "أيبلاد"
 عتبلللار أن  الاتصلللال التسلللويقي لاا فلللي هلللذه الدراسلللة فكانلللت عللللى اعليهلللالنتلللائج المتحصلللل 

مجمل جملاهير المؤسسلة  إلىيقتصر على عملية إدارة الحوار مع الزبائن فقط بل يتعدى ذلك 
 إحللداثيقتصللر الهللدف مللن وراء الاتصللالات التسللويقية فقللط علللى  فيهللا كمللا لا الأثللر التللي لهللا

دى ذلللك لبنللاء حللوار بللين المؤسسللة وجماهيرهللا مللن الأثللر الفللوري فللي سلللوك المسللتهلك بللل تتعلل
التسلويقي ، الاتصلال اسلتراتيجيةخلال علاقة طويلة بينها وكذلك يكمن الهدف من وراء وضلع 

في تحقيق التنسيق ومعرفلة إدملالا جميلع رسلائل الصلادرة علن المؤسسلة فلي نظلام واحلد يحقلق 
 فاعلية أدوات الاتصال التسويقي.
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 1رية زينةبوق ،دراسة: شرقي نجاة

ونللي علللى السلللوك الشللرائي تمثلللت إشللكالية هللذه الدراسللة فللي دراسللة تللأثير التسللويق الالكتر 
علللللة عينللللة مللللن مسللللتخدمي موقللللع جوميللللا الجللللزار  اسللللتطلاعيةخلللللال دراسللللة  المسللللتهلك، مللللن

 :لتاليل اؤ نطلقت الدراسة من التساحيث ا ،للتسوق

تهلك مــن خــلال موقــع للمســهــو تــأثير التســويق الالكترونــي علــى ســلوك الشــرائي  مــا-
 ؟جوميا الجزائر

المعلومللات  تللم الاعتمللاد علللى المللنهج المسللحي باسللتخدام خطللوات منهجيللة مللن اجللل جمللع
كيفيلا ملن أجلل قلراءة وتحليلل  ،عانة بأداة الاستبيان الالكترونليبالاست ،والبيانات في شكل كمي

سللللويق لللللة إحصللللائية للتومللللن أهللللم نتللللائج الدراسللللة نجللللد أنلللله يوجللللد تللللأثير ذو دلا ،ك النتللللائجتللللل
سللوك المسلتهلك  الالكترونلي  عللىوالمنلتج  ،التوزيع الالكتروني ،الالكتروني )السعر الكتروني

  خدمة الزبائن وتوقعات الزبائن ،)جودة الخدمة

للمسللتهلك كترونللي والسلللوك الشللرائي أيضللا هنللاك علاقللة تللأثير بللين التسللويق الالو 
فيلؤثر  ،هليليميا الجزائر للتسوق مع متعامو يعزز العامل طريقة تعامل موقع ج حيث

ويتللأثر بهللم مللن خلللال ابتكللار طللرق تسللويقية الكترونيللة تللربط بللين المسللتهلك وموقللع 
والعملللل عللللى التجديلللد المسلللتمر لتصلللميم الموقلللع الالكترونلللي بملللا يتناسلللب  2جوميلللا

ومتطلبات العصر الرقمي ورغبات المستهلك باعتباره المحلدد اللرئيس لنجلاح عمليلة 
 بيع والشراء.ال

                                                           
، دراسة استطلاعية لعينة من مستخدمي تأثير التسويق الالكتروني على السلوك الشرائي للمستهلكشرقي نجاة، بوقرية زينة،  1

موقع جوميا الجزائر للتسوق، مذكرة لنيل شهادة ماستر في علوم الإعلام والاتصال، تخصص، اتصال وعلاقات عامة جامعة 
 2019/2020السنة الجامعية -لي محمد بالبويرة الجزائراك
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 1دراسة: حياة بدر قرني محمد

السللوق المصللرية علللى  لمنضللمات فللي السللوق والمنظمللات فلليتعتمللد كثيللرا مللن الشللركات وا 
التسلويق الالكترونلي  آليلاتوازدهلرت  ،ديثلة فلي تلرويج منتجاتهلا وخلدماتهاأساليب التسويق الح

سلللتطيع ملللن خلالهلللا قية يوالتسلللويق عبلللر منصلللات التواصلللل الاجتملللاعي لتصلللبح قنلللوات تسلللوي
قاملة حلوار تفلاعلي معهلم إ وصولاالمسوقون  للى الجملاهير المسلتهدفة وصلولا سلريعا ومباشلرا وا 

التسللللويق بللللالمحتوى الرقمللللي مللللن حيللللث الشللللكل   تكنيكيللللاتالتقنيللللات فللللي  ذهوتتحللللدد أبللللرز هلللل،
مللاعي منحصللرا فللي الشللكل التقليللدي فلللم يعللد التللرويج عبللر وسللائل التواصللل الاجت،والمضللمون 

إنملللا امتلللد ليشلللمل أسلللاليب جديلللدة فلللي نقلللل المحتويلللات البيعيلللة والترويجيلللة ،لان الانترنلللت عللللإ
محلالا تحقيلق حاللة ملن التواصلل المسلتمر بلين ،والترفيهية والتوعوية عن المنتجات والخلدمات 

وفلي ضلوء  الجمهلور باهتماملات الشركة وعملائهلا ملن خللال بلث محتلوى تسلويقي قليم مرتبطلا
تقنيـات التسـويق بـالمحتو   رصـد وتحليـلشكلة البحثية لهلذه الدراسلة فلي "تتحدد الم،سبق  ما

 EVA STARVILLEمثــل  ،الرقمــي التــي تســتخدمها شــركات مستحضــرات التجميــل 
الرسلمية  عبلر صلفحاتها VEZEETA /chefaaوشركات الخدمة الصحية فـي مصـر مثـل ،

 واسلتراتيجياتم أسلس وتقيي،2021على منصة الفيسبوك خلال الفترة من مايو حتى أغسطس 
لات التسللويق االتسللويق بللالمحتوى الرقمللي التللي يسللتخدمها صللانعو المحتللوى فللي شللركات ووكلل

عتمدت في دراسلتها عللى ملنهج تحليلل المضلمون حيلث يسلتهدف الوصلف ا العاملة في مصر
 الموضوعي المنتظم لمضمون الوسائل الإعلامية

                                                           
تقييم تقنيات التسويق بالمحتو  الرقمي عبر وسائل التواصل حياة بدر قرني محمد "مدرس بقسم العلاقات العامة والإعلان"، 1

جامعة القاهرة ،مارس -،كلية الإعلام– 32العربية لبحوث الإعلام والاتصال العدد كيفية، المجلةالاجتماعي، دراسة تحليلية 
2002 
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س صلناعة ت التسويق الرقملي وتحليلل أسلالهدف من الدراسة هذه هو  تقييم أهم استراتيجيا
بوك تأكيلد ثلراء منصلة الفيسلالدراسلة هلي  من أبلرز المخرجلات لهلذه1المحتوى التسويقي الرقمي
مكانيلة نشلر المحتلوى حيلث اتسلمت صلفحات الفيسللبوك  ،متعللددة عبرهلا بتكنيكيلاتالتسلويقي  وا 

 التكنيكيللاتديو بصللفتهم تحديللد الصللورة والللنص والفيللو للشللركات محللل الدراسللة بللالتنوع والتعللدد 
فشلللملت اللللنص  ،تقنيلللات التسلللويق بلللالمحتوى الرقملللي تنلللوع أشلللكالكلللذلك تعلللدد و الأكثلللر جلللذبا 

يات التعبيريلللللة عنلللللد تقلللللديم والصلللللورة واللللللروابط والفيلللللديو خاصلللللة الرسلللللوم المتحركلللللة والشخصللللل
التسللويق بللالمحتوى المسللتخدمة فللي منشللورات  تكنيكيللاتلكنهللا كانللت أقللل تنوعللا مللن  ،النصللائح
 الشركة

 2دراسة: بوشعيرة لويزة 

لمؤسسلات عتبار سلوك المستهلك من العواملل الهاملة التلي تسلاعد عللى نجلاح امثلت في ات
منللتج السلللعة فهللو  إليللهفهنللا المسللتهلك هللو الهللدف الللذي يسللعى  فللي تسللويق السلللع والخللدمات،

 :وعليه تم طرح التساؤل التاليمحط أنضار جميع من يعمل في مجال التسويق 

 ؟كامل على سلوك المستهلك الجزائريهو أثر الاتصال التسويقي المت ما

 يقية فللي عمليللة اتخللاذ قللرار الشللراءالدراسللة لمصللداقية الرسللالة الاتصللالية التسللو  تهللدف هللذه
 اعتمللدت الباحثللة علللى توزيللع اسللتمارة اسللتبيان أمللا المللنهج فاعتمللدت المللنهج الوصللفي التحليللل

ضلرورة الاهتملام بدراسلة الأنملاط الشلرائية السلائدة بلين ى ومن أبرز نتائج الدراسة تلخصت عل
 الأسللللرةأفللللراد المجتمللللع الجزائللللري ودراسللللة خصللللائص ومميللللزات متخللللذي قللللرار الشللللراء داخللللل 

                                                           

 
دكتوراه للحصول على  استراتيجيات الاتصال التسويقي ومد  تأثيرها عل سلوك المستهلك الجزائري، أطروحةبوشعيرة لويزة، 2

عة شهادة دكتوراه في العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير ،فرع تسيير كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير جام
 2013/2014الجزائر ،سنة  
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انيلللة للتعلللرف عللللى حاجيلللات ورغبلللات سلللات ميداالجزائريلللة فيملللا يخلللص كلللل السللللع والقيلللام بدر 
 المستهلك الواجب توفرها في المنتج.

 الدراسة سابعا: منهج وأدوات

الباحللث للمللنهج المناسللب لدراسللة موضللوع بحثلله خطللوة  اختيللاريعللد  :/ مــنهج الدراســة1
أساسية يلجأ إليها لتحديد أساليب والطريقة الصحيحة التي يتعامل بها ملع موضلوع الدراسلة 

ويلتم إتبلاع قواعلده  والاتصلالالشلائعة فلي بحلوث الإعللام التحليليـة فإن دراستنا تنتمي إللى 
مــنهج فللي دراسللتنا هللو الحقللائق والوصللول إلللى نتللائج معينللة والمللنهج المتبللع  للكشللف علللى

 JUMAIAملن خللال تحليلل عينلة ملن منشلورات منصلة البيلع الرقميلة  المسـح الإعلامـي
DZ. 

 /أدوات الدراسة:2

مجموعللة مللن الوسللائل والتقنيللات تمكنلله مللن الإلمللام بعللدد كبيللر  باسللتخدامإن الباحللث ملللزوم 
شليوعا فلي  الأدواتسلتخدمنا إحلدى أكثلر وفلي دراسلتنا هلذه ا ،تخلدم بحثله التليمن المعلوملات 

مللن أجللل تحديللد  تحليــل المضــمون أداةوهللي  والاتصللالالبحللوث التحليليللة فللي علللوم الإعلللام 
تحليللل  أداةكمللا تتعللدد تعريفللات  التسللويقي عبللر المنصللات البيللع الرقميللة الاتصللال اسللتراتيجيات

 1التالي: المضمون على النحو

أسللوب منهجلي لتحليلل محتلوى الرسلالة الإعلاميلة وأسللوب تناولهلا  تحليل المضمون آدةف" 
 ".تستخدم في ملاحظة السلوك العلني وتحليله أداةومعالجتها وهو 

                                                           
 81، ص2017-10ديوان المطبوعات الجامعية، ،أصول تحليل المضمون وتقنياتهتمار يوسف، 1
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التي تستعمل إجراءات منسلقة وموضلوعية لوصلف  الاتصالاتمجموعة من  ويعرف كذلك:
علللى  الاسللتدلالن مللن خلاهللا المحتللوى والحصللول علللى مؤشللرات كميللة أو غيللر كميللة، يمكلل

 المعرفة الخاصة بشروط إنتاجها.

 ثامنا: مجتمع البحث وعينة الدراسة

 :/مجتمع البحث1

تتطلب هذه المرحللة تحديلد مجتملع الدراسلة والعينلة دقلة بالغلة، حيلث ملن خلالهلا يلتم إجلراء 
ان مجتملع البحث بإتباع خطوات البحث العلمي وبلالنظر عللى كلون طبيعلة دراسلتنا تحليليلة، فل

 بحثنا يتمثل في منصات البيع الرقمي بالجزائر.

 /عينة الدراسة:2

تعلللرف العينلللة عللللى أنهلللا جلللزء ملللن مجموعلللة الأشلللخاص أو الأشلللياء التلللي تكلللون مجتملللع  
البحللللث، علللللى أن يكللللون هللللذا الجللللزء ممللللثلا فللللي صللللفاته ومكوناتلللله وتركيبلللله، لمجتمللللع البحللللث 

، لأنهلللا تلللتلائم ملللع طبيعلللة العينـــة القصـــديةفلللي دراسلللتنا هلللذه عللللى  واعتملللدنا ،1الصلللادر منللله
وحداتها بشلكل قصلدي التلي بلدورها تلؤدي إللى لمؤشلرات علميلة ذات  اختياردراستنا، حيث تم 

 قيمة حول موضوع الدراسة. 

  منصة  باختيارحيث قمناjumia dz   نظلرا أنله ملن نسـتررامللبيع الرقملي عبلر "إ "
عللللى العديلللد ملللن  لاحتوائلللهت الآنلللي، ورواجلللا فلللي الوقللل اسلللتعمالاالأكثلللر التطبيقلللات 

 .استخدامهالخصائص التي تجذب المستهلكين أو الجمهور والتي تحبذ دائما على 

                                                           
 152-153، صمرجع نفسهتمار يوسف، 1
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  التسلويقي عبللر  الاتصلال اسلتراتيجياتالمنشلورات التللي تتضلمن  باختيلارحيلث قمنلا
هي الفتلرة  لأنها  ديسمبر إلى نوفمبرإلى  أكتوبر" خلال فترة )من  منصة " جوميا

 الخاصة بالعينة المحددة. الدراسة التحليلية هافي قطلنت التي

 :فئات التحليل 

 أ/ فئات الشكل:

 :فئة اللرة 
ملللوم النلللاس تتضلللمن عللللى مجموعلللة ملللن المسلللتخدمة بلللين عهلللي اللغلللة  الدارجـــة :) .1

فللللي الخطللللاب  لكلملللات لوتعبيرات تكللللون بشللللكل منطللللوق أو مكتلللوب وهللللي تسللللتخدما
ة للجمهللور الللذي يسللتخدم منصللة جوميللا التسللويقيالشللعبي لإيصللال مضللمون الرسللالة 

" فلللي الرسلللالة بالدارجـــةوقلللد تضلللمنت العديلللد ملللن الكلملللات المنطوقلللة أو المكتوبلللة" 
سلعة اليوم بسـومة " " الدنيا في كليك" المراد إيصالها على سبيل المثال:التسويقية 

 ."راكم واجدين" " البارح
جميلع أنحلاء العلالم العربلي  هي اللغة الأم التي تستخدم فلي :اللرة العربية الفصحى .2

وتتضمن على مجموعة من الكلمات المنطوقة والمكتوبلة تسلتعمل بشلكل رسلمي فلي 
إطللار معللين مللن أجللل توصلليل الرسللالة بالشللكل المطلللوب و واضللح لمختلللف فئللات 

ملن  الاسلتفادةالجمهور والمستهلكين الذين يستخدمون منصة جوميا لتوضيح طريقة 
الجزائــر  NATIXISجوميــا بالشــراكة مــع المثللال: "الخللدمات المقدمللة علللى سللبيل 

أو الذهبيـة    CIB، آمـن، سـريع، بواسـطة بطـاقتكمالانترنتوفرو لكم الدفع عبر 
 "الاستلامأيضا من توصيل بأقل سعر عبر محطات  واستفيدوا

ـــة .3 : هلللي جمللللة ملللن الكلملللات المنطوقلللة أو المكتوبلللة بغيلللر اللغلللة العربيلللة اللرـــة الأجنبي
 اسلتعمالك اللغة التلي تكلون موجهلة لأشلخاص يتحلدثون بهلا ملثلا هلي وتعتبر كذلك تل
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عبارات وألفاظ من لغلات أجنبيلة مثلل الفرنسلية والإنجليزيلة، لإيصلال الرسلالة التسلويقية 
على بشكل أسرع لفئة محلددة ملن جمهلور المسلتهلكين اللذين يسلتخدمون منصلة جوميلا،

 :سبيل المثال
4. "BLACKE FRAIDAY"Promo jusqu’à 60% sur plusieurs, 

catègories" 
 هي تلك المؤثرات التي تستعمل فيها تقنيات مسلاعدة تلدعم المحتلوى  :فئة مؤثرات الصوتية

التلي تلؤثر  JUMIA DZالمرولا له، وتعتبر من المؤثرات الصلوتية التلي تسلتخدمها منصلة 
وتجللللذب متلقللللي المحتللللوى، حيللللث كانللللت خلفيللللات الموسلللليقية لمحتويللللات الخاصللللة بمنصللللة 

JUMIA DZ  تعللرض لنللا مجموعللة مللن المقللاطع الصللوتية تحتللوي علللى توضلليحات حللول
 ،الأجنبيللة، صللوت آلات موسلليقية، أغللاني JUMIADZالخدمللة المقدمللة مللن طللرف منصللة 

 كوميدية، أصوات بشرية. نغمات
 :منصللة  اعتملدتهاهللي الخلفيلات التللي  فئـة الــديكورJUMIA DZ  كفضللاء صلالح لعللرض

 مجموع هذه الخلفيات على: انطوتطرف المنصة، بحيث السلع المقدمة من الخدمات و 
، المسللللتودع الاجتماعللللاتكللللالمنزل، قاعللللات الجلللللوس، قاعللللة  فضــــاءات داخليــــة: .1

 .غرف النوم، أماكن العمل ،JUMIA DZالخاص بمنصة 
: هي ذلك الفضاء الذي يستغل لترويج أو الإعلان عن الخدمة فضاءات خارجية .2

التسلللللويقية كالسلللللاحات التلللللي يتواجلللللد بهلللللا أو السللللللعة، وتكلللللون صلللللالحة للعمليلللللة 
 الأشخاص، شوارع مدينة الجزائر  

ات أوراق الأشلللللجار خضلللللراء صلللللطناعية، خلفيلللللنباتلللللات ا :اصـــــطناعيةخلفيـــــات  .3
صلللطناعية بلللالألوان، سلللاعات أضلللواء ا صلللطناعية،سلللحب بيضلللاء ا ،صلللطناعيةا

 حائطية، إطارات حائطية.
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 ها منصللللة هللللي مجموعللللة مللللن الألللللوان التللللي تسللللتخدم :فئــــة الألــــوانJUMIA DZ  فللللي
المحتويلللات المعروضلللة بهلللدف جلللذب والتلللأثير عللللى المسلللتهلك حيلللث ركلللزت عللللى توظيلللف 

وترمللز كللل مللن هللذه  الألللوان المتمثلللة فللي الأسللود، البرتقللالي، الأصللفر، الأبلليض، الأزرق،
 دلالات سيميولوجية فعلى سبيل المثال:الألوان على 

 JUMIAمحتوى المقلدم فلي منصلة حيث وظف اللون الأسود في ال اللون الأسود: .1
DZ  واسلللتعمل بشلللكل أكبلللر تعبيلللرا عللللى بدايلللة يلللوم التخفللليض بكثلللرةBLACK 

FRAIDY  القوة والتميز والعمق والجاذبية التي تدل على الألوانوهو من الأكثر. 
وفللي تصللميم  jumia dz: وظللف هللذا اللللون فللي محتللوى منصللة اللــون البرتقــالي .2

الحلللرارة  علللن، عاطفلللةيعبلللر  للانتبلللاهفلللز وملفلللت ملللن أنللله مح انطلاقلللاشلللعارها أيضلللا 
 النفس.والحماس ويعبر أيضا عن الشعور بالفرح والسعادة ويزيد الثقة في  والدفيء

علللى  jumia dz: وظللف هللذا اللللون فللي المحتويللات التسللويقية لمنصللة الأصــفر .3
ومللن أكثللر الألللوان  والفخامللة والسللروروالجماعللة  والاتحللادعتبللار أنلله يرمللز للللذكاء ا
 لتي تلفت النظر.ا

المنصلللة لأنللله المعروضلللة فلللي  تلللم توظيلللف الللللون الأزرق فلللي المنشلللورات الأزرق: .4
 .يرمز للشعور بالهدوء والراحة

: أسللتخدم اللللون الأبلليض فللي محتللوى منصللة جوميللا مللن منطلللق أنلله يرمللز الأبــي  .5
 .ساطة وأيضا يرمز للنقاء والنظافةللصفاء والأمل والب
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 ب/فئات المضمون:
 موضوعفئة ال 

 الأسلاليب التلي تقلدمها فهلي عبلارة علن مجموعلة ملن الطلرق و ترويجية خدماتية:  مواضيع
توصللليل خلللدماتها بشلللكل مباشلللر بهلللدف تلبيلللة حاجلللات  لتسلللهيل JUMIA DZمنصلللة 

 .ورغبات الأشخاص
الخدملة  واختيلار JUMIA DZوتتم عبر الدخول لتطبيق منصلة  :خدمات التوصيل .1

. سلاعات الالكترونيلة الأجهلزة ،الألبسلة ،التجميلل مساحيق ،المرغوب فيها "مأكولات
 ".لاسلكيةذكية، سماعات 

: وهللي عبللارة عللن عمليللة الكترونيللة تسللتخدمها منصللة خــدمات الــدفع عبــر الانترنــت .2
JUMIA DZ  عنلد نقلاط  الانترنتيتم فيها اختيار نوع الدفع المناسب والتسليم عبر

 قة الذهبيةو "البطا" CIB"بطاقة الدفع الاستلام وتتمثل في
 BLACKملللن أمثللللة الخلللدمات التلللي تقلللدمها نجلللد "الجمعلللة السلللوداء" تخفيضـــات: .3

FRIDAY  وهي من أبلرز الخلدمات المقدملة فلي منصلة "JUMIA DZ فلي  تكلون
يلللوم يقلللدم فيهلللا علللروض تصلللل فيهلللا نسلللبة  15شلللهر نلللوفمبر ملللن كلللل سلللنة طيللللة 

تمد على جلذب الأسعار المغرية، وهي خدمة تع إلىبالإضافة  75% إلىالتخفيض 
 العملاء عبر تخفيض سعر منتج أو خدمة يرغبون بشرائها.

طللار تحفيللز إفللي  JUMIA DZوهللي مسللابقات تنظمهللا منصللة  هــدايا المؤسســة: .4
، والحفاظ على العلاقات الحسلنة معهلم وتسلتغل إليها لاستمالتهمالمتعاملين والزبائن 

ي المناسللللبات تقللللدم فلللل فللللي تحسللللين صللللورة المؤسسللللة وغالبللللا مللللا الهللللداياالمنصللللة 
عنلللد الفلللوز وغيرهلللا ملللن  14هديلللة جهلللاز أيفلللونJOMIA DZسلللتخدمت منصلللة وا

 ستخدام تطبيقكتحفيز الجماهير على ا المفاجآت
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 HETTCH JOMIA تطبيق تستخدمه منصلة"  وهوJUMIA DZ سلتخدامه للربح " يلتم ا
ول عللى يتم التنقل مع التطبيق يعطي الفرصة للربح والحص الهدايا من خلال تنزيله كل ما

 JUMIA DZالتخفيض عند الشراء من تطبيق 
 
 فئة الوسائل المستخدمة من طرف المنصة 

ـــة: .1 بتطبيلللق الخاصلللة مجموعلللة ملللن الصلللفحات الإلكترونيلللة  هلللو المواقـــع الإلكتروني
jumia dz التللي تعتمللد عليهللا منصللة jumia dz  لعللرض خللدماتها الجزائللر
 اقتنلللللاءيل الوصلللللول إللللللى توضلللللع فلللللوق المنشلللللورات والفيلللللديوهات للتسللللله ومنتجاتهلللللا

الخاصلة بالمنصلة  الاسلتلامالخدمات والأنشطة، كمواقع إلكترونية تضم جميع نقلاط 
، روابلللط إلكترونيلللة خاصلللة رلضلللغط عللللى اللللرابط المرفلللوق بالمنشلللو تلللتم ملللن خللللال ا

 الإلكتروني.بالخدمة المقدمة، عناوين البريد 
لكيفيلة  والتوضليحية ريلةالتذكيهي مجموعة من المقاطع الصلغيرة  فيديوهات قصيرة: .2

 .التللليJUMIA DZالاسللتلام أو الحجللز وأيضللا التعريلللف بكللل مللا يخلللص منصللة 
ويلللتم  والمنتجلللاتتكلللون ملللدتها الزمنيلللة لا تتجلللاوز دقيقتلللين وتعلللرض فيهلللا الخلللدمات 

بهلدف التلأثير وجلذب  المنلتجالتعريف بهما وذكر خصائص وميزات تلك الخدملة أو 
 المستهلكين. 

فللي يللتم توزيعهللا  JUMIA DZلمنصللة تعريفيللة  بطاقللةعللن  هللي عبللارة المطويــات: .3
  ومنتجللات منصللة مجللال معللين فتسللتخدم كللإعلان أو وثيقللة ترويجيللة لخللدمات 

JUMIA DZ يللتم فيهللا ذكللر المعلومللات الخاصللة بالمنصللة لتعلللان عللن أنشللطتها
 وسلعها ويتم توزيعها في الأماكن العامة التي يتواجد فيها الناس بكثرة.
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هللي مجموعللة مللن اللوحللات المللدون عليهللا خللدمات التخفيضللات  عارات:لافتــات والشــ .4
كشللللعار تللللذكيري عللللن اليللللوم الخللللاص  اسللللتخدامهامنصللللة يللللتم الالمقدملللة مللللن طللللرف 

 "  BLACK FRIDAYبالتخفيض 
 JUMIA DZحيللث يللتم مللن خلاللله عللرض الخدمللة المقدمللة مللن منصللة  الهــاتف: .5

لخللللدمات المللللرولا لهللللا السلللللع والتعللللرض ل اقتنللللاءوالتعبيللللر مللللن خلاللللله عللللن سللللهولة 
بواسلللطته دون بلللذل أي مجهلللود كخدملللة توصللليل الأكلللل أو توصللليل السللللع التلللي تلللم 

 من طرف المستهلك عبر الهاتف في وقت وجيز. اقتنائها
 :فئة الخطط المستخدمة 

 الجذب: استراتيجيةأ/ 
 اتصللالالجلذب حيلث تمثلل فلي جوهرهلا عللى  اسلتراتيجيةJUMIA DZ منصلة اسلتخدمت
الطلللب علللى الخللدمات والسلللع مللن  واسللتثارةالمسللتهلكين  اسللتمالةبل تهللدف إلللى المنللتج بالمسللتق

لتوسلليع نطللاق عمللل أنشللطتها وجللذب JUMIA DZ خلللال التخفيضللات التللي تقللدمها منصللة
زبائنها، وكذلك تقديم مجال زمني محدد يتم فيه إجراء مسابقات مقابل ربح هدايا مما يزيلد ملن 

 :سلعها واقتناء JUMIA DZ دمات منصةجذب الجماهير والمستهلكين لتجربة خ
مللن : يللتم مللن خلللال توصلليل السلللع والخللدمات للمكللان المحللدد التوصــيل المجــاني .1

 .طرف المستهلك بدون مقابل مالي
بالسلللرعة والفعاليلللة فلللي JUMIA DZ: حيلللث تتميلللز خلللدمات التوصـــيل الســـريع .2

ا المنصلة التوصيل وبنلاء صلورة مميلزة تلوحي إللى الثقلة والمصلداقية التلي تتميلز بهل
 في تقديم كافة أنشطتها وخدماتها.

 ربحيللة وعلللروضمسللابقات JUMIA DZحيللث تللنظم منصللة  :مســابقات ربحيــة .3
وذلللك 14 أيفللونبهللاتف  كمسللابقة الفللوزالمشللاركة،  إلللىمميللزة تللدعوا فيهللا الجمهللور 

 بهدف تعزيز مكانتها لدى المستهلكين وجذبهم لها وكسب ولائهم.
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لفللة بطللرق لال إعلللان عللن تخفيضللات مخت: مللن خللتخفيضــات وخصــومات مختلفــة .4
يعللرف مللن أهللم  نللوفمبر وهللو مللا 04علللى سللبيل المثللال مختلفللة فللي أوقللات معينللة 

 blacke Friday:لالتخفيضات المميزة التي تقدمها منصة جوميا ويعرف ب
: وذللللك علللن طريلللق إضلللافة أسلللعار منتجـــات ذات جـــودة عاليـــة وأســـعار مناســـبة .5

ذا من أجل إضفاء المصداقية ونيل رضا الزبلون معقولة للسلع ذات جودة عالية وه
لتللللك السللللع  واقتنلللاءوالتركيلللز عللللى السلللعر فلللي تقلللديم الخدملللة  الاهتملللامملللن خللللال 

لسلللعة ممللا يللؤدي والتعلرض لهللا ليتحقللق ملن مصللداقية المصللدر المقللدم للخدملة أو ا
 .إلى رضا المستهلك

ـــزا اســـتراتيجيةب/   والانفلللرادنفسلللها  للتمييلللز jumia منصلللة اسلللتخدمتهاحيلللث  :لتميي
بخصائصها عن باقي المنصات حيث يظهر التمييز في: الدفع عبر الأنترنلت، خلدمات اللدفع 

CIB والبطاقة الذهبية 
الذي يحتوي على خاصية زيادة التخفيض كل ملا تلم HETTCH JUMIA تطبيق استخدام
 التطبيق والتنقل به. استخدام
ملللن الأسلللعار عنلللد  %10عللللى تخفللليض بنسلللبة يسلللاعدكـــود للخصـــم:  اســـتخدام .1

 .JUMIA DZالشراء من تطبيق
الخلدمات والسللع  اختيلارحيلث يلتم  :JUMIA DZسهولة الحجـز عبـر تطبيـق  .2

 .عبر هذا التطبيق ويتم توصيلها إلى عين المكان
 JUMIA منصلة  اسلتخدمتها إقناعيله اسلتراتيجيةوهلي  ج/ الإسـتراتجية اللينـة فـي البيـع:

DZأو التعلرض  المنلتجوالخدمات المرولا لها جلراء اسلتخدام  تالمنتجامنافع  والتي تركز على
ظهلار النتيجلة  المنتجلاتللخدمة المقدمة من قبلها، ويتم ذلك من خلال تجربة  بشلكل مباشلر وا 

بللراز أهللم  المنللتجذلللك  اسللتخدامالنهائيللة مللن خلللال  أو مللن خلللال التعللرض للخدمللة  إيجابيللاتوا 
براز مدى نجاعة تلك الخدملة فلي تلب  اسلتخدام مثـالا عـن ذلـك: يلة الطللب كملا ينبغلي،معينة وا 
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بللللراز نتيجتهللللا ومللللدى فعاليتهللللا علللللى الفللللور، التعللللرض لخللللدمات المنصللللة  مسللللاحيق التجميللللل وا 
الوقللت دون  واختصللارالمكللان المطلللوب وتوضلليح سللهولة الخدمللة  إلللىكخدمللة توصلليل الأكللل 

 بذل أي مجهود.
  التسويقي: الاتصالفئة عناصر مزيج 
 JUMIA DZمنصة استخدمتهاع الإشهارات والإعلامات التي هي مجمو  الإعلان: .1

المنصللللة الطللللرق الإعلانيللللة التاليللللة: المنصللللات  اسللللتخدمتللتعريللللف بللللالمنتج وهنللللا 
العلاملة التجاريلة فلي  اسلتخدام المواقع الإلكترونية، الملصلقات، الرقمية، المطويات،

 .JUMIA DZالمنتجات المقتنية عبر تطبيق منصة
تعتبللر العلاقللات العامللة عنصللرا أساسلليا وهامللا فللي التللرويج حيللث  :العلاقــات العامــة .2

فللللي توطيللللد علاقتهللللا مللللع جمهورهللللا وتحقيللللق  JUMIA DZمنصللللة  اسللللتخدمتها
الملللراد الوصلللول إليهلللا وذللللك ملللن خللللال العلللرض المميلللز اللللذي  الاتصلللاليةالأهلللداف 

يتضللمن أفكللار إبداعيللة لجللذب الجمهللور المسللتهدف بكفللاءة، كالتعامللل مللع الجمهللور 
 الاهتمللاممللا يهللتم بلله مللن تقللديم خللدمات وسلللع مختلفللة، كتنظلليم مسللابقات ربحيللة، ب

بالأسللللعار التللللي تناسللللب الجمهللللور تقللللديم السلللللع ذات جللللودة جيللللدة وأسللللعار مناسللللبة 
بشلللكل فلللوري وفعلللال، وذللللك بهلللدف بنلللاء علاقلللة ثقلللة جيلللدة ملللع جمهورهلللا  وتوصللليلها

مميلزة، محاوللة إعطلاء  المتنوع والحصول على السمعة الجيدة وتكلوين صلورة ذهنيلة
ــالمعلومللات أكثللر عللن كافللة الأنشللطة المقدمللة علللى  : توزيللع المطويللات ســبيل المث

توجللله بشلللكل مباشلللر للجمهلللور الخلللارجي، محاوللللة إبلللراز العلاملللة التجاريلللة بأحسلللن 
 صورة وتوظيف الألوان المناسبة والأكثر جاذبية. 

 التلي jumia dzة منصل اسلتخدمتهاالجهلود التلي : هلي مجموعلة تنشـيط المبيعـات .3
بواسللللطتها تللللدفع المسللللتهلك للشللللراء وحللللث المسللللتهلكين الجللللدد علللللى تجريللللب السلللللع 

منصلللة جوميلللا فلللي  اسلللتخدمتهاالجديلللدة فلللي فتلللرة زمنيلللة معينلللة، وملللن الطلللرق التلللي 
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تنشلليط مبيعاتهللا هللي: سلسلللة الأسللعار المنخفضللة، الخللدمات المجانيللة كالتوصلليل، 
" HEETCHطبيللق الخللاص بالمنصللة، "يعللرف بقسلليمات شللراء كت كوبونللات وهللو مللا

يلتم التنقلل ملع التطبيلق يعطلي فلرص للتخفليض ملن أجلل الشلراء يكلون طيللة  كل ما
 خللاص بمنصللة   مناسللباتيشللهر نللوفمبر، وأكللواد الخصللم، وتقللديم هللدايا، فللي يللوم 

JUMIA DZ :من كل سنة، عللى سلبيل المثلالBLACKE FRAIDY يلأتي كلل "
 سنة طيلة  شهر نوفمبر.

بهللدف JUMIA DZ وهللو مللن أهللم الإجللراءات التللي تقللوم بهللا منصللة : الترليــف .4
التللرويج للعلامللة التجاريللة علللى أوسللع نطللاق لكللون الغلللاف ذا أثللر كبيللر فللي تحفيللز 

يتم تدوينه على الغللاف ملن معلوملات  المستهلك للقيام بعملية الشراء ومن خلال ما
إيجلابي  انطبلاععطلي القلرار للدى المسلتهلك فهلو ي اتخلاذلتسهيل عملية الإسراع فلي 

: إرسال الطلبيات عبلر عبلوات ملدون السلع المباعة. على سبيل المثال على سلامة
بالإضللافة  ورابللط الخللاص بالمنصللة ذاتهللا، JUMIA DZ عليهللا العلامللة التجاريللة 

ع علللى وجللله المنصللة ككلللل توضلل لبيانللات والمعلوملللات عللن المنللتج أوإلللى مجمللوع ا
الخاصة بشهر التخفيضات تكلون بلاللون الأسلود عبوات أو العبوة تكتب بخط غليظ 

تتضلمن  BLACKE FRAIDY يعلرف ب تعبيرا عن بداية يلوم التخفليض وهلو ملا
عللى سلبيل  انتهائهلاتلدوين بدايلة التخفيضلات وغايلة  إلىالعلامة التجارية بالإضافة 

 المثال:
BLACKE FRAIDY 04-30 NUV)   

 فئة الجمهور المستهدف 
" الجزائلللر فلللي تقلللديم منتجاتهلللا JUMIA DZنصلللة " م اسلللتهدفتحيلللث  الشـــباب: .1

وخلللدماتها لفئللللة الشللللباب علللللى سللللبيل المثللللال: تقللللديم سللللاعات ذكيللللة، هواتللللف ذكيللللة، 
 ألبسة رجالية.، عطر، أحذية رجالية
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ــال: .2 وكللان الجمهللور المسللتهدف مللن قبللل منصللة جوميللا الجزائللر، كتقللديم أحذيللة  أطف
 للأطفال.

تقللديم  طللرف المنصللة وذلللك مللن خلللالحيللث كللان الجمهللور المسللتهدف مللن  فتيــات: .3
كللللل مللللا تهللللتم بلللله تلللللك الفئللللة كتقللللديم مسللللاحيق التجميللللل بمختلللللف أنواعهللللا، ألبسللللة، 

 .سماعات أذن ذكية، عطور
وهلو مجموعلة الأشلخاص اللذي يقضلون أوقلاتهم فلي إطلار الحيلاة العمليلة  العاملين: .4

 بتقللديم لهللم خللدمات تتوافللق مللع طبيعللةJUMIA DZ منصللة  اسللتهدفتهموالللذين 
 بالاكتفللللاءالجهللللد والتقليللللل مللللن بللللذل الجهللللد، وذلللللك  اختصللللارحيللللاتهم وذلللللك بهللللدف 

 بالتعرض للخدمات المقدمة من طرف المنصة كخدمات توصيل الأكل.
 JUMIA DZ : وهو الفئة المستهدفة من طرف منصلةالنساء الماكثات في البيت .5

البيللللت: الماكثللللة فللللي  المللللرأةمللللن خلللللال تقللللديم مجموعللللة مللللن السلللللع التللللي تهللللتم بهللللا 
 بالطبخ. الكهرو منزلية الخاصةكالأجهزة 

  :فئة الأشخاص الفاعلين 
هللم مجموعلة الأشللخاص المشللهورين ولللديهم  :الاجتمــاعيمــؤثرين شــبكات التواصــل  .1

يقومللون بإنشللاء محتللوى  الاجتمللاعيعللدد كبيللر مللن المتللابعين علللى مواقللع التواصللل 
عللللة والتعللللرف علللللى يللللرولا العلامللللات التجاريللللة معينللللة بهللللدف الحصللللول علللللى المتاب

وثيللق بوسللائط التواصللل  ارتبللاطالعلامللة التجاريللة ويتميللز المللؤثر بقللوة الإقنللاع ولديلله 
 .الاجتماعي

: هللو المللوظفين الللذين يقللدمون الخللدمات التللي JUMIA DZالعــاملين فــي منصــة .2
تحتويهلا المنصللة وسللع المقدمللة ملن طرفهللا حيلث يقومللون بمجموعلة مللن الإشللهارات 

 ات الأنشطة المقدمة.التي تتضمن خصائص وسم
 



 الفصل الأول                                                  الإطار المنهجي للدراسة
 

 

23 

 
 

 :فلللي عمليلللة جملللع البيانلللات عللللى وحلللدة  الاعتملللادسللليتم  وحـــدات التحليـــل وســـياقه
 اتجلللاهالموضلللوع والمعلللروف منهجيلللا بأنللله مجموعلللة ملللن المعلللاني التلللي تصلللب فلللي 

مقصد واحد، فإن الموضوع هلو الملادة التلي يبنلي عليهلا الملتكلم أو الكاتلب كلامله، 
ضمون يمكن أن يكون فئة و وحدة في نفلس الوقلت، والموضوع في تقنية تحليل الم

وهللي أكبللر الوحللدات المعمللول بهللا فللي إطللار هللذه التقنيللة، كوحللدة يعنللي أن معيللار 
، وكللان 1القيللاس فللي التحليللل، يكللون المواضلليع التللي تللم تحديللدها فللي فئللات التحليللل

وتناسلللبها ملللع طبيعلللة الموضلللوع، حيلللث أن  لاتفاقهلللاوحلللدة الموضلللوع نظلللرا  اختيلللار
التسللللويقي التللللي يللللتم  الاتصللللال اسللللتراتيجياتايللللة الأساسللللية هللللو معرفللللة طبيعللللة الغ

 عبر منصات البيع الرقمية ومعرفة ما يتضمنه محتوى التحليل. اعتمادها
 :يقصللد بلله مللدى صلللاحية اسللتمارة تحليللل المحتللوى ودليلهللا لدراسللة  صــدق التحليــل

ة للمللللادة المضللللمون المللللراد تحليليلللله، وهللللو الللللذي يعطللللي صللللورة موضللللوعية ودقيقلللل
 حيلث تهلدف هلذه العمليلة إللى التأكيلد ملن الحصلول عللى النتلائج نفسلها ،2المحللة

وقلت واحلد، وعنللدما  تحلت نفلس الظلروف حينمللا يقلوم بالتحليلل أكثللر ملن محللل فللي
ن أو مللا يعنللي مقللدار الاتفللاق أو التطللابق بللين المرمللزين اثنللين أو ييسللتخدم المرمللز 

ا بوضللوح فئللات التحليللل وفهللم الباحللث لتلللك أكثللر، والواقللع أن الثبللات يللرتبط أساسلل
وقللد قمنللا بتصللميم دليللل التعريفللات الإجرائيللة واسللتمارة التحليللل ، 3الفئللات فهمللا دقيقللا

                                                           
 152تمار يوسف، مرجع سابق، ص 1
ة تحليلية لتلقي أنماط السلوك عبر   محمود عياد، الدراما التلفزيونية ونمذجة السلوك الاجتماعي في ظل العولمة الإعلامية، دراس 2

، 3وسائل الإعلام على عينة من مشاهدي الدراما التركية، أطروحة دكتوراه، في علوم الإعلام والإتصال، جامعة الجزائر
 45، ص2019/2018

 3 يوسف تمار، مرجع سابق، ص167
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وفللق المعللايير المعمللول بهللا فللي اسللتخدام تقنيللة تحليللل المضللمون، وقمنللا بعرضللها 
عللللى مجموعلللة ملللن اللللدكاترة اللللذين يملكلللون خبلللرة فلللي المجلللال، وأجرينلللا التعلللديلات 
المناسبة عليها، كما قمنا بتحليل أولي للتأكلد ملن صللاحية العينلة المختلارة والفئلات 

مللدة التحليللل وقللت  اسللتغرقتالمحللددة لدراسللة المتغيللرات الللواردة فللي الموضللوع، وقللد 
الفئللات بشللكل دقيللق  واسللتخرالاطويللل وذلللك مللن أجللل العمللل علللى الموضللوع بدقللة 

 لنسلللبة لطريقلللة قيلللاس الثبلللات فقلللداملللا با، ل واضلللحوتحديلللد مختللللف مؤشلللراتها بشلللك
                                             وهي معادللة هولسلتي  الاتصال وثر شهرة وشيوعا في علوم الإعلام ستخدمنا الأكا
 بين المحكمين  الاتفاق)متوسط × ن
                 )متوسط الاتفاق بين المحكمين   1-)ن +1         

ذا رمزنلللا للمحكملللين الثلاثلللة المعتملللدين للللدينا فلللي قيلللاس  حيلللث أن )ن  علللدد المحكملللين، وا 
بلين  الاتفلاقلا، فإننا نتوصل إلى العلاقلات التاليلة لحسلاب متوسلط -ب-الثبات بالحروف أ

بللين كللل زوجللين عللن طريللق حسللاب )عللدد  الاتفللاقالمحكمللين، بحيللث يللتم حسللاب متوسللط 
 جموع على عدد الأزوالا ومنه:الفئات المتفق عليها/ عدد الفئات ، ثم قسمة الم

 *:بين المحكمين هو الاتفاقمتوسط 
 0.88=36/32متوسط الاتفاق بين )أ  و)ب :  -
 0.83=36/30متوسط الاتفاق بين )ب  و)لا : -
 0.93=32/30متوسط الاتفاق بين )أ  و)لا : -
 

                                                                                                                                                                                

 محمد خيضر بسكر الدكتور لحمر نبيل أستاذ محاضر بجامعة)أ  * 
 ور عبادة هشام أستاذ محاضر بجامعة محمد خيضر بسكرة)ب  الدكت  
 )لا  الدكتورة صونيا قوراري أستاذة محاضرة بجامعة محمد خيضر بسكرة  
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 متوسط الاتفاق بين المحكمين هو:
 (0.93 (+ 0.83(+ 0.88    = 2.64   =0.88 

 3 3دد الأزوالاع 
 بالتالي فإن معامل الثبات يكون على الشكل التالي:

 ن )عدد المحكمين ×  الاتفاقمتوسط  -
3×0.88                       =2.64           =0.95  

1 (+3-1(  0.88                      2.76 

 ن )عدد المحكمين ×  الاتفاقمتوسط 

 :صعوبات دراسة تاسعا:

 لجزائر العاصمة ل إلى مكان تواجد المؤسسة )اصعوبة التنق. 
 بخصوص بعض  صعوبة التواصل معهم وعدم الرد عن الرسائل الصادرة منا

 المعلومات الخاصة بالمؤسسة.
 
 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الإطار النّظري
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 الفصل الأول: ماهية الإتصال التسويقي

 الإطار المفاهيم لموضوع الدراسة: المبحث الأول

 مدخل مفاهيمي لموضوع الإتصال التسويقي: المطلب الأول

 مفهوم الإتصال التسويقي .1
 أهداف الإتصال التسويقي .2
 خصائص الإتصال التسويقي .3

 لمطلب الثاني: استراتيجيات الاتصال التسويقيا

 مفهوم استراتيجيات الاتصال التسويقي .1
 أهمية استراتيجية الاتصال التسويقي .2
 أنواع استراتيجيات الاتصال التسويقي .3

 هيكل الاتصال التسويقي وآلياته المطلب الثالث:

 نموذلا الإتصال التسويقي .1
 عناصر مزيج الإتصال التسويقي .2
 التسويقي أنواع الإتصال .3
 وسائل الاتصال التسويقي .4

 المطلب الرابع: مقومات الاتصال التسويقي وتحدياته

 متطلبات نجاح عملية الإتصال التسويقي .1
 مميزات الإتصال التسويقي .2
 تحديات الاتصال التسويقي .3

 



 

 

 تمهيد:

طغت على العالم  التيثة الحدي الاتجاهاتالتسويقية من  الاتصالاتإن دراسة     
باتت ترتكز كافة أعمالها على والمؤسسات التي وأصبحت ملجأ الكثير من الشركات 

قامة  عملية الاتصال التسويقي، مع الزبائن وتقديم لهم كافة الخدمات، مع  اتصالاتوا 
سلع المطروحة عن الخدمات أو ال الاستفساراتلتجابة عن كافة  افتراضيةإتاحة أرضية 

بقوة التأثير على المستهلك  تميزعناصر تسويقية )مزيج ، التي تهذا يكون عبر وكل 
ثارة  وتحفيزه نحو السلوك الشرائي، من خلال تقديم مجموع خصائص ومميزات  انتباههوا 

كل أنشطة حيث أن  لمستهلك أخذ قراره في الشراء،الخدمة أو السلعة حتى يتسنى ل
تسويقية، تدعم العناصر  اتصال استراتيجيةل وفق التسويقي لا تعمل من فراغ ب الاتصال
وفقا ما يتلائم مع  كل عنصر استخدام، من خلال التسويقي بالاتصالالخاصة 

وفي  وتكوين صورة ذهنية عنها، ، وذلك بهدف تحقيق أهداف المنظمةالإستراتجية المحددة
مفهوم  التسويقي بداية من بالاتصالهذا الفصل سنسلط الضوء على كل ما يتعلق 

 جهه.االتسويقي وصولا إلى أهم التحديات التي تو  الاتصال
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 المبحث الأول: الإطار المفاهيمي لموضوع الدراسة

 التسويقي الاتصالالمطلب الأول: مدخل مفاهيمي لموضوع 

التسويقية عبارة عن عملية تبادلية بين  الاتصالات: التسويقي الاتصالمفهوم : 1    
تصالات الافإن  ،المتاحة للتسويق الاتصالر العديد من وسائل المنظمة والجمهور عب

المقنعة الخاصة  الاتصالاتالتسويقية هي عملية تنمية وتنفيذ مجموعة من برامج 
تهدف إلى التأثير بشكل  الاتصالاتوهذه  ،بالمستهلكين وذلك عبر فترات زمنية محددة

ومن هنا فإن هذا  الاتصالات،هذه  وعة من الأفراد الذين توجه إليهمفي سلوك مجم مباشر
المفهوم يبدأ أولا بالمستهلكين الحاليين أو المحتملين ثم بعد ذلك تحديد ما هي أشكال 

، للوصول إلى هؤلاء المستهلكين استخدامهاالمقنع التي يمكن  الاتصالوطرق وبرامج 
ر قصد ترسل من طرف المنظمة وتوجه إلى الجمهو  إرسالاتفهي تعتبر بمثابة مجموعة 

 1.تغيير سلوكهم فيما يخدم مصلحة المنظمة

وهي : 2وهما التسويقية بوظيفتين أساسيتين في عالم التسويق الاتصالاتحيث تتميز    
قناع شريحة مستهدفة من الناس يقصد التأثير على سلوكهم نحو شراء منتج بعينه  إعلام وا 

عدم وجود اتصالات تسويقية  أو الاستمرار في شرائه مع وجود منافسين، ومن المعلوم أن
تجعل المستهلك جاهلا وغير مدرك لطبيعة السلع التي يحتاجها ومنافعها له وكما يقول 
رجال التسويق فإن أفضل السلع لا تصنع وتبيع نفسها إذا من المهم للمنتج إيجاد نظام 

التي  فاعل للاتصالات التسويقية، إذن الاتصالات التسويقية من أهم العمليات الحيوية
تقوم بها الشركة للتعريف بنفسها ومنتجاتها وذلك لخلق ظروف جيدة لشراء منتجاتها من 

 .طرف المستهلكين

                                                           
 68صمرجع سابق، فاطمة حسين عواد،  1
 60ص الاتصالات التسويقية مدخل منهجي تطبيقي، مرجع سابق،علي فلاح الزغبي،  2
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لبللدء  اسللتخدامهيمكللن ووسلليط التسللويقية "صللوت" العلامللة التجاريللة  الاتصللالاتحيللث تمثللل 
 .1حوار وبناء علاقات مع المستهلكين

 :التسويقي الاتصال: أهداف 2

تسللويقي لابللد أن تحللدد أهللدافها التسللويقية المللراد الوصللول إليهللا فللي  الاتصللإن لأي عمليللة  
يجلللب أن تكلللون محلللددة بدقلللة ومدروسلللة ملللن كافلللة  ،إطلللار ملللا يتناسلللب ملللع أهلللداف المنظملللة

الجوانلللب وأن تكللللون مقبوللللة مللللن قبلللل المشللللاركين فلللي تنفيللللذها ومحفلللزة لهللللم ويجلللب أن تتميللللز 
 :2التسويقي تصالللاوالآن سنعرض الأهداف الرئيسية  ،بالموضوعية

التسويقي للبحث عن المجاميع المستهدفة من  الاتصالاتويقصد بها تغطية  الترطية: -1
للسوق يتطلب أن يكون هناك تجزئة دقيقة  وهنا ،الجمهور بشكل كفؤ ومؤثر

ليتم بعد ذلك  احتياجاته،المستهدف أي القيام بدراسة الجمهور والتعرف على كافة 
 ل إليه.و للوصتحديد الوسيلة المناسبة 

ويقصد بها تلك الجهود الترويجية التي يتم بذلها من أجل الوصول إلى  العمليات: -2
بهدف التشجيع على تجربة المنتج للحكم عليه  ،المجاميع المستهدفة من الجمهور

 .الاتصالومطابقة ذلك مع فحوى ومضمون الرسالة الترويجية التي تمت عبر عملية 
مدى وصول ودقة الرسالة الترويجية عبر عملية  ويقصد بها قياس الفاعلية: -3

التسويقية  للاتصالاتويمكن قياس الفاعلية من خلال التخطيط ، التسويقية الاتصالات
اضحة لا تحتوي ومن خلال حاجة المستلم للمعلومات بحيث يجب أن تكون الرسالة و 

 .على رموز غير مفهومة
                                                           

 1 Marina Wardaya, Marketing Communication Strategy Through Social Media to Increase 
children Book sales, The winners magazine, Citrand Surabaya, 17(02), September 2016, p158. 
 

 43-44م، ص2016، دار أسامة للنشر والتوزيع، عمان،الاتصالات التسويقية بين المهارات البيعية والتفاوضيةيوسف كافي، 2
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إلى تحقيق أهداف فعلية على مسلتوى  التسويقي تسعى الاتصالويتضح من هذا أن عملية 
تعلللرف هلللذه العمليلللة ، بحيلللث تسلللعى إللللى معرفلللة حاجلللات الجمهلللور ومتطلباتللله فهلللي المنظملللة

وجمللع كافللة البيانللات عليلله ليللتم تحديللد  ،احتياجاتللهبدراسللة الجمهللور ومعرفللة خصائصلله وكللل 
يجيللللة ليللللتم ثللللم محاولللللة القيللللام بمجموعللللة مللللن الجهللللود الترو  ،الوسللللائل الملائمللللة للوصللللول إليلللله

ثللارة طلبلله علللى ذلللك المنللتج ،الوصللول إلللى الجمهللور المسللتهدف بشللكل فعلللي وبعللد القيللام  ،وا 
تللك الرسلالة الترويجيلة ووصللوها إللى الجمهلور ووضلوح بكافة هذه الجهود يتم قيلاس ملدة دقلة 

 المستهدف بالشكل المطلوب.

 :1التسويقي فيما يلي للاتصالكما يمكن حصر أهداف الفرعية 

 ويقلللوم بإعطلللاء كافلللة  ،تتمثلللل مهملللة رجلللل البيلللع بمعرفلللة أن المنلللتج متلللوفر :الـــوعي
 ،المنلتج باسلمألفلة ومعرفلة  إيجلادحيث يمثلل الهلدف هنلا فلي  ،المعلومات عن المنتج

يعتبللللر هللللذا الهللللدف أساسللللي لخلللللق الللللولاء مللللن طللللرف المسللللتهلك للعلامللللة التجاريللللة 
 الخاصة بالمؤسسة.

 ــة والدراســة عرفللة الللوعي ويظهللر ذلللك مللن خلللال مميللزات : بحيللث تتجللاوز المالمعرف
 السلعة وخصائصها وتعريف المستهلكين بها بمختلف فئاتهم العمرية.

 :ويلتم  ،يشير الإعجاب إللى كيفيلة تحديلد مشلاعر المسلتهلكين بشلأن المنلتج الإعجاب
والتعلللرف عللللى  ،ذللللك ملللن خللللال دراسلللة السلللوق للتعلللرف عللللى ملللا يرغبللله المسلللتهلك

كملا  ،ماتهاا في ذلك المنتج ليكون متوافقا مع متطلباتله واسلتخدمتطلباته ليتم تجسيده
يمكللللن اسللللتخدام التللللرويج لنقللللل الجمهللللور مللللن عللللدم الإعجللللاب إلللللى حالللللة الإعجللللاب 

ويللتم ذلللك مللن خلللال ربللط المنللتج برمللز كشخصللية مشللهورة يحبهللا  ،بالعلاملة التجاريللة
 .الجمهور أو أحد المشاهير المعروفين

                                                           
، 10الجزائر، المجلد-البويرة-، مجلة دفاتر اقتصادية، أثر الابتكار التسويقي على أدوات الاتصالات التسويقيةعائشة عمري،  1

 425، ص2018، سبتمبر02العدد
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 وخاصلة للمسلتهلكين  ،عملاء بالسللعة فلي مختللف الأوقلات: تشجيع وتذكير اللإخبارا
اللللذين للللديهم مواقلللف ايجابيلللة وذللللك لتعميلللق درجلللة اللللولاء للمسلللتهلكين نحلللو العلاملللة 

 .التجارية
 :وذللك ملن خللال تمييلز  ،المنظمة في ذهن العملاء صورة عن ترسيخ صورة حسنة

علن المنلتج  وانصلرافه ،وسائل سهلة تزيد من رغبة العميل في الشلراء واختيارالمنتج 
 المنافس لمنتجين آخرين.

 وذللك ملن خلللال تنظليم المبيعللات بلالتركيز علللى  ،تحقيلق زيلادة مسللتمرة فلي المبيعللات
أسلواق جديلدة مللن خللال وسلائل تحفيللز  لاسللتقطابالأسلواق الجيلدة مللع وضلع خطلط 

 1مبتكرة.
الخصلائص التسلويقي مجموعلة ملن  الاتصلالإن لعملية التسويقي:  الاتصال: خصائص 3

تنفرد بها وهي مجموعة من الميلزات التلي تخللق علاقلة جيلدة ملع الزبلون وتشلكل صلورة ذهنيلة 
، حيللث أن المعلومللات تتللدفق بشللكل الاتجللاهثنائيللة  وهللي يللدة بحيللث تتميللز بخاصللية أساسللية ج

ثنلللائي الاتجلللاه بشلللكل مرتلللد أي بلللين المؤسسلللة وجمهورهلللا وهلللذا ملللا يسلللمح للمؤسسلللة بتحقيلللق 
على المستوى الاستهلاكي أو المؤسساتي، وهذا الاتجاه الثنائي قد يتلأثر بعواملل أهدافها سواء 

 لة ملن ملرض أو إرهلاق أو ملزالا سلي التشويش كالحالة النفسية للمرسل إليه أو مسلتقبل الرسلا
أو المؤثرات المختلفة التي تتنافس على جذب انتباه مستقبل الرسالة، مثل الإعلانات المنافسلة 

بمسلتقبل الرسلالة كلذلك إن علدم اختيلار الوسليلة المناسلبة يلؤدي إللى  ،ة الخاصلةومؤثرات البيئل
 2حدوث خلل في توصيل الرسالة بالشكل المطلوب.

 :3التسويقي تمثلت في الاتصالأما بالنسبة للخصائص الثانوية التي يتميز بها 

                                                           
 11، ص2020، الجامعة الافتراضية السورية، د م، الاتصال التسويقيأيمن ديوب، سامر المصطفى،  1
 65/66، صق ذكرهمرجع سابفاطمة حسين عواد،  2
 230-231، ص2020، الجامعة الافتراضية السورية، السعودية مبادئ التسويقبطراس حلاق،  3
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المتجللر حيللث تمللنح الزبللائن حريللة تحديللد حاجللاتهم ورغبللاتهم بشللكل مباشللر مللن  التفاعليــة:
 التسويقية. الاتصالاتوفق  الاستجابةالذي يحقق  الافتراضي

والتللي ال البيانللات الرئيسللية أو المخزنللة ويقصللد بهللا هنللا قللدرة الشللركة علللى إيصلل التخــزين:
هللذه  اسللتخدامتضللم فللي محتوياتهللا وجهللات نظللر الزبللائن الشخصللية عللن حللالات الشللراء ليللتم 

 البيانات.

عطاء المعلومات لزوايا الشبكة حول المنتجات. القدرة على المخاطبة التواصل:  وا 

 هي القدرة التأثيرية التي يخلقها الموقع في الشبكة على الزبلائن بقبلول الخصلائص الرقمية:
 المميزة للمنتج عبر نتائج رقمية

 :التسويقي الاتصال استراتيجياتالمطلب الثاني: 

 :التسويقي الاتصال استراتيجيةمفهوم  .1
التسللويقي تعتبللر بمثابللة الركيللزة الأساسللية لسللير عمليللة التسللويق  الاتصللال اسللتراتيجياتإن 

 اسللللتراتيجيةعلللللى  الاعتمللللادفلللللا يمكللللن أن تحقللللق المنظمللللة هللللدفها بللللدون  ،بالشللللكل المطلللللوب
واضللحة وهادفللة تحقللق مللن خلالهللا غاياتهللا التللي تللؤدي بللدورها فللي إيجللاد التفاعللل الجيللد مللع 

 : 1ب الاتصال يةاستراتيجبحيث تعرف ، البيئة الخارجية

  عللى أنهلا مفهلوم  الاسلتراتيجيةينظلر إللى بشكل خاص:  الاستراتيجيةبداية بمفهوم
ن كلللل  ،يمكلللن لأي شلللخص رؤيتللله أو لمسللله معنلللوي لا عبلللارة علللن  الاسلللتراتيجياتوا 

أهلداف  الاسلتراتيجيةبغلض النظلر إذا كانلت لتللك  ،من مخيللة شلخص معلين ابتكار
يحللدث إزائهللا نمللوذلا يصللف السلللوك حللدث أم لللم لتنظلليم السلللوك المسللتقبلي قبللل أن 

                                                           
 91، دار اليازوري للنشر والتوزيع، د.س، ص وظيفي-استراتيجي-تطبيقي )مدخلإدارة التسويق علي فلاح الزغبي،  1
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بلللين المنللللافع هلللي خطلللة موحلللدة شلللاملة ومتكامللللة اربلللط  فالاسلللتراتيجيةيحلللدث الآن 
يؤكلد قلدرة الشلركة عللى التحديات البيئيلة وهلي معلدة بشلكل  معللشركة  الاستراتيجية

 تحقيق الأهداف الرئيسية.
يللتم بذللله مللن  ،لا ذكللاء شخصلليهللي نتللا الاسللتراتيجيةبحيللث يركللز هللذا التعريللف علللى أن  

فللي مفهومهللا  الاسللتراتيجيةأن  أي ،طللرف الشللخص مللن أجللل تسلليير أعمللال وأنشللطة المنظمللة
يللتم تصللميمها مللن طللرف شللخص  ،هللي ذات مفهللوم معنللوي لا يمكللن أن يللرى بللالعين المجللرد

 بشكل مبتكر يستطيع مواكبة كافة التغييرات البيئية المحيطة بالمؤسسة ككل.

ويعبر عنها فلي كونهلا عبلارة  ،طويل الآجل تسلكه المنظمة الاتجاههي ذلك  فالاستراتيجية 
وتتضللمن أيضللا  ،فللي المسللتقبل البعيللد بالاعتبللارالمنظمللة الللذي يجللب أخللذه  اتجللاهعامللة تبللين 

 .1طبيعة وأنواع الأعمال المطلوبة لتحقيق الهدف

ة طويللة الأجلل هي عبارة عن خط ،الاستراتيجيةيركز هذا التعريف بشكل أساسي على أن 
حتللى يتسللنى لهللا تحقيللق  ،تصللمم بطريقللة دقيقللة وتتضللمن كافللة أنللواع وطبيعللة أعمللال المنظمللة

 غايات وأهدف المنظمة على النحو المطلوب.

سنشلير إللى تعريلف بسليط للاتصلال ثلم نتطلرق إللى  الاتصلال مفهلوم اسلتراتيجيةأما بشلأن  
 :2الاتيالاتصال بشكل عام بالشكل  استراتيجية

لاتصللال هلللو عبللارة علللن انتقللال الأفكلللار والمعلومللات أو الاتجاهلللات أو العواطللف ملللن إن ا 
شللخص إلللى مجموعللة مللن الأشللخاص مللن خلللال مجموعللة مللن الرمللوز، وقللد ارتللبط الاتصللال 

                                                           
-، دار صفاء للنشر والتوزيعقضايا وتطبيقات تسويقية معاصرةإياد عبد الفتاح النسور وعبد الرحمن بن عبد الله الصغير،  1

 32م، ص2014-ه1435-عمان
، المجلة الجزائرية للعلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة استراتيجيات الاتصال ودورها في تفعيل إدارة الأزماتحكيمة جاب الله،  2

 99، ص2019، ديسمبر 12، العدد07الجزائر، المجلد 
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بالمؤسسللات وذللللك يعلللود إلللى البيئلللة التنافسلللية التللي أصلللبحت تنتهجهلللا العديللد ملللن المؤسسلللات 
مختللف  ووضلع  هلي فلن للتسليير بشـكل عـام لاتصـالا استراتيجيةلتحقيق الأفضل، إذن فإن 

أشكال الاتصال في المنظمة في انسجام من أجل تحقيق أهداف ومصالح المنظملة، وتحقيقهلا 
 يمر عبر تطوير أو تنمية العلاقات الإنسانية والاجتماعية بين المؤسسة والجمهور الخارجي.

وهللو   ،بشللكل عللام لاسللتراتيجيةابالنسللبة لهللذا التعريللف ركللز علللى جللزء مهللم ومكمللل إلللى    
تسللتطيع المنظمللة  ،بحيللث اعتبللر هنللا بأنلله عمليللة تبادليللة بللين الأشللخاص أو جماعللة الاتصللال

التواصللللل مللللع جمهورهللللا أو الللللرد علللللى مللللن خلللللال  ،مللللن خلاللللله تحقيللللق العديللللد مللللن الأهللللداف
لى غيلر ذللك استفساراته را نظل اسلتخدامهبحيلث تلم  ،فهلو وظيفلة حيويلة تخلدم مجلالات علدة ،وا 

بشلكل علام   الاتصلال للاسلتراتيجيةأملا بالنسلبة  ،لشدة التنافس في بيئة العملل بلين المؤسسلات
بشللكل  الاتصللالبكافللة أشللكال  الاسللتعانةركللز مفهومهللا علللى أنهللا فللن التسلليير الللذي يللتم فيلله 

من خلال التعريفلات السلابقة بشلكل علام  الاستنتالافبهذا يمكن  ،منظم لتحقيق أهداف المنظمة
بحيلللث يلللتم تصلللميمها بطريقلللة  ،هلللي فلللن يعتملللد عللللى ذكلللاء الشلللخص الاتصلللال راتيجيةاسلللتأن 

بمثابللة العمللود الفقللري الللذي  الاتصللالتعللد  فاسللتراتيجية الاتصللال،دقيقللة تظللم فيهللا كللل أشللكال 
  .تنتهجه المؤسسة على المدى الطويل في سير كافة أنشطتها وأعمالها

ند التطبيق لابد أنها يجب أن تتضمن على أكثر فعالية ع الاتصال استراتيجيةولكي تكون 
مستجيبة لكافة التغييرات منظمة و  والمرونة بحيث تكون الانسجامخاصيتين أساسيتين وهي 

 1الحاصلة في بيئة السوق وخاصة المنافسين.

 التسويقي جزء مهم  الاتصال استراتيجيةتعتبر  التسويقي: الاتصال استراتيجيةتعريف 

                                                           
 53، ص2008، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، 2، طاستراتيجيات التسويقري، ثامر البك 1
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وهي أحد أم الآليات والطرق التي تعتمد عليه  ،ويقية العامة للمؤسسةالتس الاستراتيجيةمن 
 ،لتطوير ذاتها وبلوغ الأهداف المرجوة بحيث يتم تصميمها بغرض ربطها مع حلقة السوق

 1:التسويقي بأنها الاتصال استراتيجيةبحيث تعرف 

الإمكانيات و  ،المنتظرة الاتصاليةمجموعة القرارات الهامة والمترابطة حول الأهداف  
 الاتصال استراتيجيةومن أجل تحديد  ،الأساسية التي يجب توفيرها لتحقيق هذه الأهداف

 ،التسويقي والجمهور المستهدف الاتصال استراتيجيةهدف  التسويقي لا بد من تحديد كل من
والميزانية اللازمة بالإضافة إلى  ،والطريقة اللازمة لتحقيق الأهداف والوسائل المستعملة

 لنطاق الزمني.ا

التسويقي هي عبارة عن  الاتصال استراتيجيةحيث يقتضي هذا المفهوم على أن     
ن تحديدها يقتصر ، فبذلك إمجموعة من القرارات العامة التي يتم اتخاذها لصالح المنظمة

طبعا هذه الأهداف تتضمنها تلك القرارات  ،بشكل خاص على تحديد أهدافها بالدرجة الأولى
بحيث تحديد هذه الغايات يستلزم معرفة  ،من طرف الأشخاص المعنيين بذلك المتخذة

بالإضافة إلى  استخدامهاالتي سيتم  الطريقة الصحيحة وتحديد الميزانية الكافية وتحديد الوسائل
 باختلافالتسويقي تختلف  الاتصال فاستراتيجيات ،فيها الاستراتيجيةالمدة التي سيتم تطبيق تلك 

 .استخدامها

التسويقي بأنها عملية تجميع الرسائل التي تهدف  الاتصال استراتيجيةكما يمكن تعريف  
 2إلى توفير معلومات للعملاء حول الخدمات والمنتجات.

                                                           
أطروحة مقدمة لنسل شهادة دكتوراه ل.م.د،  استراتيجيات الاتصال التسويقي وأثرها في تنمية سياحة مستدامة،أنوار قرزيز،  1

 61، ص2020/2019، الحالا لخضر، 1نةفي علوم التسيير، تخصص الاستراتيجية وتسويق الاتصال، جامعة بات
2Kevin Satriawan, Wulan purnama Sari, Marketing Communication Strategies to Attract 
Consumer Interest During the Covid-19 Pandemic in Halfway Puri. Advances in Social 
Science, Education and Humanities Research, Jakarta, Indonesia, 2022, volume, 655, p1216 
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 التسويقي: الاتصال استراتيجياتوظائف  .2
التسويقي أهمية بالغة سلواء عللى مسلتوى المؤسسلة بشلكل علام  الاتصال استراتيجيةتمتلك  

وفيلي  ،أو على مستوى المستهلك بشكل خلاص ،ا على تحقيق أهدافها المسطرةبحيث تساعده
 :1التسويقي الاتصال استراتيجياتالنقاط التالية سنوضح ما هو دور وأهمية 

  أهدافا وتوجهات واضحة المستقبل الاستراتيجيةتعطي الخطة 
 فلللي  التعلللرف عللللى العواملللل الداخليلللة والخارجيلللة المؤديلللة إللللى إحلللداث تغيلللرات مهملللة

 المنظمة كإدخال منتجات جديدة أو التوسع في السوق أو البحث عن أسواق جديدة
  اتخلللاذالصلللحيحة فلللي  الاتجاهلللاتمتخلللذي القلللرار عللللى معرفلللة  الاسلللتراتيجيةتسلللاعد 

 القرارات وتساعد المدراء على فحص المشكلات الرئيسية.
  و التنسللليق الكفلللؤ أ الاتصلللالمتخلللذي القلللرار ملللن تحقيلللق  الاسلللتراتيجيةتمكلللن الخطلللة

 والتكامل والتفاعل مع كافة الفعاليات للمنظمة
  إقنللاع المسللتهلكين المسللتهدفين بالمنللافع والفوائللد التللي تحققهللا لهللم السلللعة أو الخدمللة

 والتي ستؤدي إلى إشباع حاجياتهم ورغباتهم بالشكل الأمثل.
 تحقيللق  تللدعيم الآراء الإيجابيللة للمسللتهلكين حللول السلللعة أو الخدمللة، ممللا يللؤدي إلللى

 الولاء للمؤسسة
  والآراء والأنمللللاط السلللللوكية السلللللبية التللللي لللللدى المسللللتهلكين فللللي  الاتجاهللللاتتغييللللر

وأنمللللاط إيجابيللللة محابيللللة للسلللللعة أو الخدمللللة أو  اتجاهللللاتالأسللللواق المسللللتهدفة إلللللى 
 2.الفكرة التي تسعى المؤسسة لتسويقها

                                                           
، 2009، دار حامد للنشر والتوزيع، عمانكمي وتحليلي  مدخل)التسويق استراتيجيات محمود جاسم محمد الصميدعي، 1

 21-20ص
، جامعة الإمام محمد بن سعود استخدام الاتصال التسويقي المتكامل في الشركات السعودية الكبر حمد بن ناصر الموسى، 2

 87-86م، ص2010-ه1431مية، الرياضالإسلا
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 التسويقي الاتصال استراتيجيات.أنواع 3

والتلي ملن خلالهلا  ،التسويقي دورا هاما فلي البيئلة التسلويقية الاتصال ياتاستراتيجتلعب    
تسلللتطيع المنظملللة بللللوغ أهلللدافها وفلللق إطلللار مخطلللط وملللنظم لللله يتماشلللى ملللع طبيعلللة العمليلللة 

التسلويقي هلو  بالاتصلالالخاصلة  الاسلتراتيجيةفإن الهدف الرئيسي من تحديد  ،التسويقية ككل
عنهللا لمسلتهلكين ممللا يلؤدي إللى تكلوين صلورة ذهنيلة جيلدة أكبلر علدد ملن الزبلائن وا اسلتقطاب
 الاسللتيعابوفللق مراحللل متدرجللة وحسللب درجللة  الاسللتراتيجياتيللتم تطبيللق كللل مللن هللذه  بحيللث

 باختيلارفلإن بدايلة أيلة عملل تسلويقي يبلدأ  ،لدى الجمهور الموجه إليه مجموع الخدمات والسلع
 الاسلتراتيجياتا السياق سنعرض أهم أنواع الأنسب في المرحلة المناسبة وفي هذ الاستراتيجية
 :1التسويقي المعتمدة الاتصال

  PUSHالدفع ) استراتيجية-أ/

المسللتهلك بفضللل الوسللطاء ولأجلللل  باتجللاهالتللي تقللوم علللى دفللع المنتجلللات  الاسللتراتيجية   
والتلرويج الموجهلة إللى الملوزعين لحلثهم عللى تلأثير  الاتصالذلك تركز المؤسسة على سياسة 

آخلللر  تخفيضلللات ،هلللامش اللللربح العلللالي كمحفلللز للبيلللع ،سلللتهلكين ملللن خللللال )التخفيضلللاتالم
 السنة.

قلوة البيلع وذللك ملن خللال إعطلاء المسلتهلك  اسلتخدامبحيث تركز هذه الإستراتجية على    
ملللداده بكافلللة المعلوملللات غرائللله بتللللك الخلللدمات والسللللع  واسلللتخدام ،وا  كافلللة الأسلللاليب لدفعللله وا 

قناعلله ب بحيللث تتشللكل قللوة البيللع مللن مجمللوع الأفللراد المكلفللين بللالبيع ودراسللة  ،شللرائهاالمقدمللة وا 

                                                           
1
 77، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، المكان لا يوجد د.س، صإعداد الإستراتجية التسويقية وعملياتهاأحمد بن مويزة،  
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كمللا تركللز كللذلك هللذه الإسللتراتجية علللى شللبكة التوزيللع  ،الطلللب ومحاولللة التللأثير عليلله إيجابيللا
 1والسلع نحو المستهلك النهائي. المنتجاتالواسعة للخدمات والسلع وذلك بغرض دفع 

بكافللة الطللرق  المنللتجذه الإسللتراتجية هللو محاولللة دفللع حيللث يتضللح مللن هللذا أن طبيعللة هلل  
والخلللدمات نحلللو المسلللتهلك النهلللائي ونقلللله ملللن  المنتجلللاتللللدفع تللللك  اسلللتجابةالمتاحلللة والأكثلللر 

 مرحلة الوعي إلى مرحلة الشراء مباشرة.

 :PULL 2ب )السح استراتيجية

لة المسللتهلك لشللراء التللأثير علللى الطلللب فللي الأسللواق واسللتما تسللعى هللذه الاسللتراتيجية علللى   
حيلث  مبيعلات،إعلان تنشليط ، السلعة معتمدا في ذلك على العناصر الترويجية )بيع شخصي

بحيلث يلتم فللي هلذا الظللرف  ،يكلون هنلاك طلللب عللى السلللعة بشلكل كبيلر مللن قبلل المسللتهلكين
تلاجر التجزئلة اللذي يطلبهلا ملن  ملن لاحتياجاتلهيتقدم المستهلك بطلب السللعة أو الخدملة وفقلا 

حيلللث  ،بلللالمنتج لتصلللريف السللللعة يطللللب كميلللات معتبلللرة منهلللا بالاتصلللاليقلللوم ل تلللاجر الجمللللة 
تسلللعى المؤسسلللات جاهلللدة فلللي التلللرويج علللن خلللدماتها وسللللعها علللن طريلللق الملللزيج الإتصلللالي 
المناسلللب كلللالإعلان حيلللث تلللدفع مقابلللل هلللذا أملللوال طائللللة فلللي سلللبيل وصلللولها إللللى القملللة فلللي 

وينحصلللر دور البيلللع ، افلللة ملللا تقدمللله ملللن أنشلللطة وخلللدماتالسلللوق بك وتكتسلللحتحقيلللق أهلللدافها 
فهلللللذه ، ابلللللالموزعين وتسللللليم الطلبيلللللات فللللي المواعيلللللد المتفللللق عليهللللل الاتصللللالالشخصللللي فلللللي 

وفلي الشلكل  3.تسعى إلى جذب وتحريك المستهلك لتكلوين الطللب عللى المنتجلاتالإستراتجية 
 :الجذب استراتيجيةالموالي يوضح 

                                                           
 201-100م، ص ص2012ه/1433، دار كنوز المعرفة العلمية للنشر والتوزيع، عمانمدخل للتسويقفريد كورتل،  1
 23-24م، ص2018، مكتبة الوفاء القانونية، الإسكندرية، الترويج في المؤسسة الإقتصاديةط، سامي زعبا 2
 284، ص 2017جامعة القاهرة، كلية التجارة، القاهرة،  ،التسويق )المبادئ والتطورات الحديثة هالة محمد لبيب وآخرون،  3
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  1سحبال تيجيةاسترايوضح  01الشكل رقم  

 

 تدفق المنتجات

  الاتصالاتتدفق 

 تدفق الطلب

 

 740ص ،إدارة التسويق ،المصدر: طارق طه

ذات فعاليللة فللي اسلللتخدامها  الاسللتراتيجيات أكثللر: ملللن 2كمللا تعللرف هللذه الإسللتراتجية بأنهللا
كللذلك للمؤسسلللة أن  البديلللة التلللي تسللتخدمها المؤسسلللة، كمللا يمكلللن الاسلللتراتيجياتوتعتبللر مللن 
بهلللدف دفلللع الجهلللود الترويجيلللة ملللن خللللال الملللوزعين وفلللي نفلللس  الاسلللتراتيجيتينتسلللتخدم كللللا 

الوقلللت جلللذب العمللللاء للتعاملللل ملللع متلللاجر التجزئلللة فلللي سللللعنا وخلللدماتنا، حيلللث تسلللتخدم كلللل 
حسللللب الموقللللف التسللللويقي الموجللللود، فلكللللل موقللللف تسللللويقي لديلللله مللللا يناسللللبه مللللن  اسللللتراتيجية
المسلللتخدمة، فلللإذا كلللان رجلللل التسلللويق لللليس لديللله ملللوارد كافيلللة لتنفلللاق عللللى  اتالاسلللتراتيجي

نفاق ما يملك ملن  استراتيجيةحملات الإعلانية أو تستخدم وسيلة مكلفة فإنه يلجأ إلى  الدفع وا 
أموالله فلي ملنح حلوافز الوسللطاء ليقوملوا بشلراء وبيلع منتجاتله، وكللذا تحلدد الحلقلة التلي يلتم بهللا 

يلللتم الاعتملللاد عليللله فلللي التلللرويج ففلللي مرحللللة التقلللدم  الاسلللتراتيجيتينج أي ملللن دورة حيلللاة المنلللت
يكلللون ملللن الضلللروري دفلللع الوسلللطاء للتعاملللل ملللع المنتجلللات وتوفيرهلللا ولكلللن شلللعبية المنتجلللات 

                                                           
 740ة، ص، الإسكندري2008، دار الفكر الجامعي، إدارة التسويقطارق طه،  1

 83-84ه، ص1432-م2011دار الثقافة للنشر والتوزيع، عمان، إدارة الترويج والاتصالات،عنبر إبراهيم شلاش، 2

 المنتج

 

 المستهلك

تجزئةتاجر الجملة وتجار ال  

 

 ت

يعتمد المنتج على 

الإعلانات وتنشيط 

المبيعات الموجهة 

 للعملاء
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وحصللولها علللى درجللة ولاء معينللة بعللد ذلللك يجعللل مللن الممكللن الاعتمللاد عللليهم بإتبللاع سياسللة 
 .لوسطاء في السوقالجذب وتوجيه المستهلكين لسلوك ا

والإنفللراد  بحيللث تبحللث المؤسسللة فللي هللذه الإسللتراتجية علللى التميللز اســتراتيجية التمييــز:
 .1بعد البيع مثل تقديمات أسعار منخفضة لمنتجات عالية الجودة وخدمات ما

التمييز تسعى ملن خلالهلا المؤسسلة إللى تحقيلق مبلدأ  استراتيجيةونلاحظ من خلال هذا أن 
ل كافلللة الخلللدمات التلللي تقلللدمها والسللللع التلللي تعرضلللها، فملللن خللللال هلللذه الأفضللللية ملللن خللللا

يمكن أن تمنح الفرصة الكاملة للمؤسسة بتحقيق أهدافها، نظرا لما تقدمه من أسلاليب مختلفلة  الإستراتجية
 في عرض المنتوجات وخدمات مميزة تخدم رغبة المستهلك وتحقق ولائه.

علللى إقنللاع المسللتهلك بأنلله  2:الاســتراتيجية علــى تعتمــد هــذه الإســتراتجية اللينــة فــي البيــع
ملللن الأفضلللل لللله أن يقلللوم بشلللراء السللللعة أو الخدملللة محلللل التلللرويج دون أن نشلللير إللللى عمليلللة 
الشلللراء بصلللورة مباشلللرة، لكنهلللا تركلللز عللللى المنلللافع التلللي تقلللدمها تللللك الخدملللة السللللعة أو ذللللك 

لعة، فالأسللللللوب الضلللللمني المنلللللتج للمسلللللتهلك ملللللن خللللللال اسلللللتخدامه أو اسلللللتهلاكه لتللللللك السللللل
المسلللتخدم فلللي إعلللداد الرسلللالة الترويجيلللة فلللي هلللذه الحاللللة هلللو، بلللدلا ملللن الأسللللوب الصلللريح 

السلابقتين، فملثلا بلدل ملا يلتم ذكلر خصلائص منلتج معلين والقيلام  الاسلتراتيجيتينالمستخدم في 
أو بلللالترويج لللله وكيفيلللة الحصلللول عليللله، يلللتم فلللي هلللذه الإسلللتراتجية بلللالتعرض لخدملللة معينلللة 

اسللتخدام منللتج معللين أمللام المسللتهلكين عبللر العديللد مللن المنصللات الرقميللة التللي يسللتخدمونها 
بللللراز مللللدى فعاليللللة ذلللللك المنللللتج فللللي إعطللللاء نتللللائج مميللللزة وفوريللللة، ممللللا يللللؤدي إلللللى تحفيللللز  وا 
المسللتهلك إلللى شللراء السلللعة أو التعللرض للخدمللة معتمللدا فللي ذلللك علللى التجربللة الفعليللة لللذلك 

كللإبراز مللدى فعاليللة مسللحوق تجميللل معللين، أو إبللراز فعاليللة التعللرض لخدمللة المنللتج أماملله،  

                                                           
 51فاطمة حسين عواد، مرجع سابق، ص 1
 25، صمرجع سابقسامي زعباط،  2
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معينللة كالشللراء مللن تطبيقللات المؤسسللات التسللويقية بسللهولة وتوضلليح مللدى أهميللة هللذه الخدمللة 
 بالنسبة للعاملين أو الماكثين في البيت في اختصار الجهد والوقت

ذات أسللوب عنيلف، اللذي  :نهـاتعـرف بأ ستراتجية العنيفة فـي البيـع )الضـرط أما عن الإ
 اقتنللاءالمطلوبللة، والللذي يضللغط علللى المسللتهلك للتعللرض للخدمللة أو  الاسللتجابةيحللدث بللدوره 

سلللعة مللا، ويللتم ذلللك مللن خلللال تكللرار الرسللالة الترويجيللة الخاصللة بالمؤسسللة فللي كافللة وسللائل 
شلراء الفلوري وهي تستخدم رسالة إعلانية تعرف بالرسالة الآملرة والتلي تحلث عللى ال، الاتصال

الآن قللللليلا بللللدل أن تللللدفع غللللدا مبلغللللا كبيللللرا، اغتللللنم الفرصللللة  ادفللللعمثللللل: عليللللك الشللللراء الآن، 
  1واحصل على السلعة الآن.

 رطضال استراتيجيةيوضح  02الشكل رقم 
 

 

 تدفق الطلب 

 

 

 الجهود الترويجية  المصدر: من انجاز الباحثة الجهود الترويجية

 

 

                                                           
"، مذكرة ALFETية للسباكة " وكال نور الدين، تأثير الاتصال التسويقي على سلوك المستهلك، دراسة حالة المؤسسة الجزائر  1

 22، ص2011/2012، -وهران–تخرلا لنيل شهادة ماجستير، تخصص تسيير، كلية العلوم الاقتصادية، جامعة 

 المستهلك

 المنتج

 تاجر الجملة
 تاجر التجزئة

 المنتج
 المنتج
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 ثالث: هيكلة الإتصال التسويقي وآلياتهالمطلب ال

 التسويقي:  الاتصالنموذج : 1

التللي  الاتصللالالتسللويقي مللن أربعللة عناصللر رئيسللية تللنظم سلليرورة  الاتصللاليتكللون نمللوذلا 
 ،إلللى المسللتهدف مللن طللرف المؤسسللة الاتصللاليةتللؤدي بللدورها المتمثللل فللي إيصللال الرسللائل 
الفعلال يهلدف  الاتصلالكلون  ،الأطلراف المتصللة فهذه العناصر تعمل على إقاملة التفلاهم بلين

إلى تبادل المعلوملات والحقلائق والأفكلار والمشلاعر ملن خللال تقلديم أو تلقلي المعلوملات وهلذه 
 :1العناصر موضحة في الشكل كالآتي

  الاتصاليةعناصر العملية  03الشكل رقم  

 

 

 

 

 

 

 47ص ،التسويقي الاتصال ،رتلفريد كو المصدر:                   

 

 

                                                           
 47ه، ص1431-م2010، دار كنوز المعرفة للنشر والتوزيع، عمان، الاتصال التسويقيفريد كورتل،  1

 مرسل

 

 ترميز
(وسيلة )قناة  

 مستقبل تفسير

 ضوضاء

ةتغذية عكسي  
 إستجابة
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وهو الذي  الاتصال،لعملية  ويقصد به صاحب الرسالة وهو الشخص الذي يبادر المرسل:
على ذخيرته  اعتمادابصياغة الرسالة والذي يقوم  الاتصالية في عملية يمثل نقطة البدا

وامل التي تؤدي التي تعتبر تلك القدرة من أهم الع، إمكاناته التعبيرية وباستعمالالمعرفية 
 1إلى نجاح رسالته

: تشير الرسالة إلى الفكرة أو المضمون أو المحتوى الذي يريد المرسل إيصاله إللى الرسالة
لة فهلي الأداة أو الطريقلة أو تعلرف بالوسلي اتصـالقنـاة المستقبل بحيث تمر هذه الرسالة عبر 

 الاتصلاليةالوسليلة  تللف نلوعوقلد يخ ،سلتخدمها المرسلل فلي إرسلال رسلالته إللى المسلتقبلالتي ي
وكمللا أنهللا تختلللف  ،مرئيللة سللمعية معللا ،مرئيللة ،بحسللب نللوع الرسللالة المرسلللة فقللد تكللون سللمعية

جملللاهيري فقلللد تكلللون الوسللليلة صلللحيفة  الاتصلللالكلللذلك فلللإذا كلللان  الاتصلللالمسلللتوى  بلللاختلاف
ذا كللللان جمعيللللا مثللللل نللللدوة أو محاضللللرة فتكللللون  انترنللللت،جريللللدة أو  و صللللوت بشللللري أ الأداةوا 

فلللي شلللبكة  الاجتملللاعيتسلللجيل صلللوتي وفلللي ظلللل التطلللور الحاصلللل غلللزت خلللدمات التواصلللل 
 2العالم حيث أتاحت وسائل متطورة عديدة أبرزها الهواتف الذكية. الانترنت

كما تعتبر كذلك بمثابة الموضوع أو المحتوى الذي يريد أن يذهلله إللى المسلتقبل وقلد تكلون 
 انتظللارإذا كانللت الرسللالة قللد حققللت الهللدف فيجللب  ولمعرفللة ،الهللدف الللذي تسللعى إلللى تحقيقلله

قلد  تكلون فلإن الرسلالة ، فلإذا طلابق السللوك الهلدف المرجلوالسلوك الذي يظهر عللى المسلتقبل
 3حققت الهدف.

                                                           
، مكتبة ص وسائل الإتصال ودورها في نمو المجتمعات وتطورها وسائل الاتصال والمجتمع )تاريخ وخصائمحمود قلندر،  1

 22، ص1436-م2015الفلاح للنشر والتوزيع، الكويت، 
 28ه، ص1437، روابط للنشر وتقنية المعلومات، الرياض، 2، طتقنيات التعليم ومهارات الاتصالحمد بن عبد الله القميزي،  2
، دار الراية للنشر والتوزيع، عمان خدمة الاجتماعية ووسائل التواصل الاجتماعيالاتصال الجماهيري والسلمان بكر بنكران،  3

 15م، ص2015
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: يبلللذل المسلللتقبل رسلللالتك جهلللدا عقليلللا خاصلللا فهلللو لا يسلللمع فقلللط بلللل المســـتقبل
هللا للله وفقللا لمفاهيمللله ويقللوم بترجمللة الرمللوز والكلمللات والصللور التللي تعطي، يسللتمع

إن وجلود معلوملات  ،الخاصة ويقوم عقله بتنظيم وتقييم ما تقدمه إليه من معلوملات
سلللللابقة غيلللللر صلللللحيحة علللللن المنشلللللأة فلللللي ذهلللللن العميلللللل يفقلللللد الرسلللللالة التسلللللويقية 

 1مصداقيته

المسللتلم لرسللالة المرسللل وتعطلللي  اسللتجابة: هللي عبللارة عللن ردود فعللل أو الترذيــة المرتــدة
دراك المستلم لمضمون الرسالة انطباعاكسية التغذية الع  2عن مدى فهم وا 

التسلويقية يعتملد بشلكل  الاتصالاتمزيج  اختيارإن . عناصر مزيج الإتصال التسويقي: 2
حيلث  ،خاص على طريقة عمل كلل مؤسسلة ملن حيلث جلودة الخلدمات والسللع التلي تلرولا لهلا

لسلللعة أو  اسللتجابتهوعللن مللدى  يللتم مللن خلاللله تجميللع كافللة المعلومللات عللن طبيعللة الجمهللور
التسللويقي يللدعما المؤسسللة بشللكل كبيللر  الاتصللالالجيللد للمللزيج  ، فالاختيللارالخدمللة المعروضللة

التسللويقي التلللي  الاتصللالمللن خلللال جلللودة السلللع والخللدمات المقدملللة بحيللث سللنذكر عناصلللر 
 :3وهي تدعمه يشكل فعال في تحقيق الهدف

 ن لكللل  ،لع أو الخللدمات لمجموعللة مللن النللاسلبيللع الأفكللار أو السلل أداة: هللو الإعــلان وا 
رسللالة إعلانيللة جمهورهللا الخللاص، وهللو مللا أطلللق عليلله فيمللا بعللد بللالجمهور المسللتهدف 

ويبللرز أهميللة معرفللة خصللائص الجمهللور المسللتهدف وسللماته وأنمللاط ودوافللع  ،لتعلللان
ملور حتى يأتي تصميم الإعلان مراعيا لكلل هلذه الأ، تعرضه لوسائل الإتصال المختلفة
فلللإن الإعللللان يتكلللون ملللن مجموعلللة الأنشلللطة التلللي  ،عللللى مسلللتوى الشلللكل والمضلللمون

                                                           
 310، ص2011، ط، المكتبة العصري، د م،إدارة التسويقعبد القادر محمد،  1
 10، دار اليازوري للنشر والتوزيع، د م، د س، صأساسيات الاتصال )نماذج ومهارات حميد الطائي، بشير العلاق،  2
 21-20م، ص2002-ه1422، الدار المصرية اللبنانية، القاهرة، الإعلانمنى الحديدي،  3
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بواسللطتها توجللله بعلللض الرسللائل إللللى مجموعلللة مختلللارة مللن الجمهلللور بغلللرض إخطلللارهم 
وهو يعتبر مرحللة هاملة تمهلد للسللعة وتلوفر لهلا  ،والتأثير عليهم لشراء السلع والخدمات

 .المنشود الاستهلاكي الاستقبالأدق  أو بمعنى ،الجماهيري المناسب الاستقبال

فعىن رريقىي يتعىرل الجمهىور علىى تلىك  ويعمل الإعلان على تقديم السلع إلىى السىو     

 1ومدى منفعتها للمستهلك والسعر الذي تباع بي. بمزاياهاالسلع ويعرل 

 تلللؤثر العلاقلللات العاملللة بشلللكل كبيلللر فلللي تحقيلللق الأهلللداف التسلللويقية  :العلاقـــات العامـــة
وذلك من خلال خلق جو تفاعلي مناسلب ملع الحفلاظ عللى الصلورة الذهنيلة  ،ماتللمنظ

وذللك يلؤدي إللى كسلب ولاء الزبلائن حيلث يلؤدي هلذا الأخيلر  ،لدى المؤسسة ومنتجاتهلا
المنظمللة وبقائهللا فللي بيئتهللا المحيطللة وتعزيللز موقعهللا التنافسللي فللي سللوق  اسللتمرارإلللى 

، فملللن وظلللائف 2الزبلللائن المتصللللين بهلللاالعملللل ملللع بقلللاء علاقلللات طيبلللة بلللين المنظملللة و 
العلاقلللللات العاملللللة هلللللو تعريلللللف الجمهلللللور بأنشلللللطة المؤسسلللللة بطريقلللللة واضلللللحة يسلللللهل 

والعمللللل علللللى إقامللللة علاقللللات جيللللدة ومتماسللللكة مللللع الزبللللائن والمسللللاعدة فللللي  اسللللتقبالها
 3.الترويج وتقديم منتوجات جديدة

  :والبيلع الشخصلي  ،لانوهلي جميلع الجهلود التلي تسلاعد عمليلات الإعلتنشيط المبيعات
ولتنشلليط المبيعللات دور مهللم ضللمن المللزيج الترويجللي  ،علللى تنفيللذ المهللام الموكلللة لهمللا

 4ة.لتحقيق التواصل والتأثير السريع في الأطراف المستهدفة لأنه متجدد

ب فهي تعرف كذلك بمجموعة الأنشطة التسويقية التي تقوم بها المؤسسة بهدف إثلارة الطلل 
 1لى المدى القصير.على منتجاتها وع

                                                           
 64، ص-2007ه، 1427-1428، جامعة دمشق، دمشق، تخطيط الحملات الإعلاميةمحمد العمر،  1
عمان،  دار غيداء للنشر والتوزيع، ،التسويق )مدخل معاصر سعدون حمود جثير الربيعاوي، حسين وليد حسين عباس،  2

 112-111ه، ص1436-م2015
 40-41م، ص2010، دار زهران للنشر والتوزيع، عمان، الترويج التجاري للسلع والخدماتعيسى محمود الحسن، 3
 42-41، ص2015، دار أسامة للنشر والتوزيع، عمان، العلاقات العامة وشبكات التواصل الاجتماعيحسين محمود هتيمي،  4
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 :هلللو عمليلللة البحلللث علللن عمللللاء لهلللم حاجلللات أو رغبلللات محلللددة  البيـــع الشخصـــي
قناعهم  ،ومساعدتهم في إشباع تلك الحاجة القلرار المناسلب لشلراء الماركلة  لاتخلاذوا 

مكانللللاتهم الشللللرائية فللللإن البيللللع  ،مللللن السلللللعة أو الخدمللللة التللللي تتفللللق مللللع أذواقهللللم وا 
السلللوك الشللرائي  اسللتمالةتسللتهدف  ،إقناعيللهل اتصللاالشخصللي ينطللوي علللى عمليللة 

تللتم مللن  –وهنللا لابللد مللن التللذكير بللأن عمليللة البيللع الشخصللي ، للمسللتهلك المرتقللب
كثلر هلذا الأسلاس يعتبلر البيلع الشخصلي أ الشخصي المباشر وعللى الاتصالخلال 

عنصللللر مللللن عناصللللر المللللزيج الترويجللللي فاعليللللة وتللللأثيرا فللللي قللللرار الشللللراء النهللللائي 
بلللين البلللائع  الاتصلللالملللن  اتجلللاهينكملللا يعلللرف كلللذلك بأنللله أسللللوب ذو  ،2للمسلللتهلك

والمشلللتري بشلللكل مباشلللر فلللالبيع الشخصلللي يلللؤدي إللللى إجلللراء عمليلللة البيلللع الفعللللي 
 3الوسائل الترويجية الأخرى. دلا منللمنتج في نفس اللحظة ب

 حدى أدوات المزيج الترويجي )الاتصال إ :4فهو يعرف بأنه التسويق المباشر
سويقي ، التي تعتمد على الإعلان عن طريق عرض محدد لفئة معينة من الت

المستهلكين يتوقع منهم استجابة فورية يمكن قياسها بدقة، ويستخدم التسويق 
المباشر باستخدام أدوات وسائل الانتشار الواسع المحدد، ويتميز هذا التسويق 

فة إلى السرعة العالية بتوجيه الرسالة إلى شخص معين بما يتفق مع حاجياته، إضا
 في إيصال الرسالة المطلوبة للشخص المقصود.

                                                                                                                                                                                
، الطبعة العربية، دار استراتيجية الإعلان والاتجاهات الحديثة في تطوير الأداء المؤسسي، سعد على ريحان المحمدي 1

 34، ص2014اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، 
  maktbah.net://https، ينظر إلى07، دار اليازوري للنشر والتوزيع، صالبيع الشخصي )التسويق المباشر حميد الطائي،  2
، الطبعة الأولى والثانية، دار المسيرة للنشر والتوزيع مبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتطبيقعزام وآخرون،  زكريا أحمد 3

 393، ص-ه1430-م2008-ه1428والطباعة، عمان، 
، 0420، دار وائل للنشر والتوزيع، عمان، استراتيجيات التسويقنزار عبد المجيد البرواري، أحمد محمد فهمي البرزنجي،  4

 222ص
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 تغليف فمثلا  المنتج،تزيد من قيمة  المنتجاتحيث أن عملية تغليف  :الترليف
 المنتج،يضيف كثيرا إلى قيمة  ،الساعات ،المنتجات التي تستخدم كهدايا كالعطور

على أساس التغليف  بل في كثير من الأحيان نجد المستهلكين يفضل سلعة ما
نظرا لوثوقه في علامة التجارية لتلك المؤسسة كما أنه يؤثر من ناحية الجذب 

بعد  بحيث يفضل المستهلك الغلاف الذي يستخدمه في أغراض أخرى ما
 1.الاستهلاك

يتضمن على مجموعة  الاتصالإن لأي نوع من أنواع : التسويقي الاتصال.أنواع 3
نواع بحيث تتمثل أ ،خلالها تسيير الأعمال وأنشطة المنظمة التي يتم من الاتصالاتمن 

 2التسويقي فيما يلي: الاتصال

الذي يعبر ويركز على إبراز المميزات المادية  الاتصالهو ذلك : المؤسسي الاتصال
الداخلي بحيث تهتم به مديرية  الاتصالبطريقة موضوعية وكذا سياسية وينقسم إلى 

كفؤ ويكون بين المؤسسة وموظفيها  اتصالية بإقامة شبكات أو الموارد البشر  الاتصال
والنوع الثاني هو  ،يهدف إلى التعريف بأهداف وغايات المؤسسة وكيفية المحافظة عليها

ويتجسد هذا النوع  ،خاص أي أنه يتم بين شخصين فقط اتصالالخارجي وهو  الاتصال
باشرة  من خلال وسائل في الإعلانات بحيث يكون كذلك بطريقة غير م الاتصالمن 

  3.وجذبه من خلال الإعلانات المقدمة الانتباهالإعلام وهو يهدف  إلى لفت 

                                                           
، ENIE، دراسة حالة المؤسسة الوطنية للصناعات الإلكترونيةالاتصال التجاري وفعاليته في المؤسسة الاقتصاديةدياب زقاي،  1

، 2009-2010،-تلمسان-أطروحة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه، في العلوم الإقتصادية، تخصص تسيير، جامعة أبي بكر بلقايد
 173-174ص ص

، دار المسير للنشر والتوزيع، إدارة الترويج والإعلان التجاري مدخل معاصرلزغبي، إدريس عبد الجواد الحبوني، علي فلاح ا 2
 165ه، ص1436م، 2015

 106، ص2012سيد سالم عرفة، الاتصالات التسويقية، دار الراية للنشر والتوزيع، عمان،  3
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المنجزة من قبل  والاتصاليةي بأنه مجموع الأنشطة الإعلامية المؤسس الاتصال فكما يعر 
ويعمل على  ،للمؤسسة اتصاليةالداخلي الذين يقومون بوضع سياسة  الاتصال مسئولي

: جريدة باستخدام عدة وسائل أهمهاداخل المؤسسة وذلك  الاجتماعيسق تحقيق التنا
 1الاجتماعاتالملصقات  ،المؤسسة

المؤسساتي يتمحور حول المؤسسة نفسها ويهدف إلى إظهارها بصورة  الاتصالفإذن    
فهو يعبر عن فلسفة المؤسسة وقيمها  ،حسنة سواء أمام جماهيرها الخارجية أو الداخلية

فيجب أن  ،التسويقية الاتصاليةقرارا مهما في العملية  اختيارهاالذي يعتبر  ،الأساسية
وتحقق ميزة تنافسية لها مثل  ،تكون مجسدة فعلا في المؤسسة وتعبر عنها وعن ثقافتها

؟ ذي تجيد عملهلل ا تريد أن تعمل؟ ما: من هي؟ ماذحيث عليها أن تقول الابتكار،الجودة 
فصورة المؤسسة  ،خرى تتحدث المؤسسة عن ثقافتها وفلسفتهاذي تعمله؟  بعبارة ألل وما

 2هي التي تباع وليس المنتج

التي تنطوي  الاتصالاتالمؤسساتي أحد أهم  الاتصالويتضح من هذا التعريف أن    
فهو يشير إلى أهم ما تعبر عنه المنظمة والذي يعبر  ،عليها أعمال وأنشطة المنظمة ككل

الذي يجسد الصورة  الاتصالفهو يعتبر ذلك النوع من  ،ثقافتهاعن هويتها وفلسفتها وعن 
ويهدف دائما إلى إبرازها بالشكل الحسن والجيد في أذهان  ،الكاملة والفعلية عن المنظمة

داخل الوسط  الاتصالالجمهور والمتعاملين معها فهو يجمع بين ثلاث مستويات من 
 الظروف المحيطة بالمؤسسة.الإداري الذي يهدف من خلالها إلى مواكبة كافة 

                                                           
، حالة المجلس الشعبي الوطني، دراسة وصفية ية التشريعالاتصال المؤسساتي وعلاقته بتفعيل عملبلحاجي وهيبة،  1

، كلية العلوم السياسية والإعلام، 2003-2002، رسالة ماجستير في علوم الإعلام والاتصال، 2002-2000استطلاعية، 
 40الجزائر، ص

، لمؤسسات الاقتصادية الخدميةدور وأهمية استراتيجية الاتصال التسويقي في دعم وتميز ابوجنانة فؤاد، فرح إلياس الهناني،  2
 70-60، ص ص2018، جوان، 3مجلة دراسات التنمية الاقتصادية، جامعة الجزائر
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 واتصالبراز مزايا وفوائد المنتج للمستهلكين إالمنتج  اتصالينقسم إلى  التجاري: الاتصالب/ 

ويهدف هذا  ،العلامة يراعي هذا النوع الشكل الخارجي أو الرموز المتعلقة بالعلامة التجارية للمنتج
 1وجذبهم والتأثير عليهم أكبر قدر من المستهلكين استحواذإلى  الاتصالالنوع من 

التجاري يعتمد في عمله بشكل خاص  الاتصاليشير هذا التعريف بشكل أساسي أن     
بحيث تعتبر هذه العناصر أداة مهمة في  ،على الشكل الخارجي أو الظاهري للمؤسسة

سير أنشطة المنظمة فبتواجدها تمكن من خلق صورة ذهنية جيد في ذهن المستهلك من 
 مة التجارية التي يتم تدوينها على السلع المقدمة من طرف المؤسسة.خلال العلا

 التسويقي: الاتصال.وسائل المستخدمة في 4
إن نشاط الأعمال التسويقية يحتالا إلى مجموعة من الوسائل لتمرير الرسالة التسويقية    

صال وذلك بهدف إي ،رهوسيلة التي تناسبه وتتفق مع معاييإلى الجمهور المستهدف بال
سنعرض في النقاط التالية عددا  ،الرسالة التسويقية إلى الجمهور المستهدف بالشكل الجيد

والذي  الاتصاليةالتسويقي عبر أهم الوسائل  الاتصالمن المنابر المخصصة في مجال 
التسويقي  الاتصالبداية سنتعرف على وسائل  ،ينقسم إلى التصنيف التقليدي والحديث

 :2التقليدية

 الذي يعتمد على الوسائل التالية: الاتصالوهو ذلك  الإعلامي: صالالات-1

 السينما. ،الإذاعة ،المعلقات ،التلفزيون ،الصحف

                                                           
 106، صمرجع سابق ذكرهسيد سالم عرفة،  1
، دراسة ميدانية في المديرية العملياتية استراتيجية الاتصال التسويقي في تطوير المؤسسة الاقتصادية الجزائريةتوفيق عمري،  2
، 2019/2018صالات الجزائر بقسنطينة، أطروحة مكملة لنيل شهادة الدكتوراه في علوم الإعلام والاتصال، جامعة الجزائر، لات
 105ص
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 :1الرير إعلامي الاتصال-2

 :البريد المباشر لإرسال الرسالة  استخداموذلك عن طريق  التسويق المباشر
  أو إقامة علاقة الترويجية إلى البريد الشخص للزبون بهدف ترويج منتج )خدمة

باشر تختلف من وسيلة إلى أخرى كما أن وسائل التسويق الم ،تسويقية جديدة معه
 ..إلخ.. الانترنتالتسويق المباشر عن طريق  ،هاتفكال
 الزبون ودعمهم على إثارة الطلب  لاستمالة: وهو أسلوب يهدف ترويج المبيعات

لى غير ذلك ،ةالعينات المجاني ،ويتضمن الطرق المختلفة كالمعارض  المسابقات وا 
 :في تنظيم المناسبات الثقافية  الاستثماروهي بمثابة الدعم المالي أو  الرعاية

 والرياضية.
 :ذلك بتنظيم أيام مفتوحة زيارات للمؤسسة من طرف الزبائن  العلاقات العامة

تقديم خدمات للزبائن مثل الرحلات  ،علاقات مع الصحف والمحيط المهني
 .صالات العرض، لمعارضا ،والتكوين

التسويقي إلى وسائل حديثة التي تشغل  الاتصالكما أنه تم تقسيم وتصنيف وسائل     
العصر الآني والتي أصبحت أكثر شعبية من الوسائل التقليدية وأصبحت تحتل مكانة 

الحديثة  الاتصالبحيث تنقسم وسائل  واستمرارها،عالية في عمل المنظمات وتطويرها 
 :2و التاليعلى النح

 بمعنى الكلمة: الاتصالوسائل -1
 الإعلان: وينقسم إلى قسمين:

                                                           
، دراسة ميدانية لمجموعة من البنوك التجارية دور وسائل الترويج في تسويق الخدمة المصرفيةموساوي سارة وآخرون،  1

، 2018الرابع، العدد الثاني، ديسمبر،  المجلد-الجزائر-سات الاقتصادية، جامعة الجلفةبالجلفة، مجلة إدارة الأعمال والدرا
 300/299ص

 83، صمرجع سابقفاطمة حسين عواد،  2



 الإطار المفاهيمي للدراسة                                   المبحث الأول            
 

 

47 

  الأنترنت باستعمالوسائل الإعلام أو  باستعمالالإعلان 
 الإعلان في أماكن البيع 

 الرير إعلاني: الاتصال

 في المناسبات )صالات  الاتصال ،العلاقات العامة ،العلاقات مع الصحف
 مواقع الإنترنت ،دمة للمستهلكينالخدمات المق ،المعارض  ،العرض

 التسويقي الاتصالالوسائل الأخر  المهمة في -2

 :والذي يعد السلعة التي يتم تقديمها للمستهلكين  المنتج 
 العلامة ورمزها: ويقصد بها العلامة التجارية التي تختص بها المنظمة  اسم

 التسويقية
 :ى المؤسسة ذاتها والذي يميزها والذي يعبر عن السلعة المنتمية إل تقنيات الترليف

كما تتبعها مجموعة أخرى من الوسائل من شكل  ،عن باقي المؤسسات المنافسة
 أدوات البيع تقنيات البضاعة. ،المنتج

 :هامة التي تستخدمها المنظمة بهدف عبارة عن جهود شخصية تسويقية  قوة البيع
ثارة الطلب على السلعةإقناع ا  .1لمستهلك وا 

 :2الشرائيوكذلك تدعيم السلوك  الاهتماملذي يسعى إلى إثارة وا الترويج. 
 والذي يكون بين أشخاص مستهدفين بهدف الوصول إلى  :التسويق المباشر

 3ة.فوري استجابة
 التسويقي وتحدياته الاتصالالمطلب الرابع: مقومات 

                                                           
 199، ص، مرجع سابقفريد كورتل، الاتصال التسويقي،  1
 204، صمرجع سابقعنبر إبراهيم شلال،  2
، مجلة القيمة ية ودورها في تحسين الأداء التسويقي للمؤسسة الاقتصاديةالاتصالات التسويقاحمد توزان، قدور بن نافلة،  3

 47، ص2021، جويلية 02، العدد02المضافة لاقتصاديات الأعمال، جامعة حسيبة بن بوعلي شلف، الجزائر، المجلد 
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 إن عمللل المنظمللة بالشللكل المطلللوب يللؤدي التســويقي الاتصــال.متطلبــات نجــاح عمليــة 1
الجيللللدة مللللن قبللللل المسللللتهلك ممللللا يللللؤدي إلللللى رفللللع مكانتهللللا  والاسللللتجابةإلللللى تحقيللللق الفعاليللللة 

فهنلللاك علللدة مقوملللات تسلللعى المنظملللة ملللن خلالهلللا إللللى تحقيلللق  ،وترسللليخها فلللي ذهلللن الزبلللون
 :1غاياتها والتي سنذكرها كالآتي

طلباته ومت احتياجاتهوتركيز فكر المؤسسة على تلبية  وضع المستهلك في المقام الأول-
قامة علاقة وطيدة بينه وبين المنتج وعلامته التجارية الأدوات  واستخدام ،وكسب تأييده وا 

 بسهولة خلال عملية الشراء المختلفة. الانتقالالمناسبة التي تساعد المستهلك في  الاتصالية
والمرونة في تغيير بعض الأهداف  ،المختلفة الاتصاليةالأدوات  استخدامفي  :المرونة-
التسويقي إذا ظهر ما يتطلب هذا التغيير حتى لا يتأثر  الاتصالالنقاط داخل برنامج و 

 البرنامج بأكمله
سواء الجماهيرية أو التفاعلية في توصيل  :التسويقي الاتصالعلى كل أدوات  الاعتماد-

 الرسائل المختلفة إلى الجمهور المستهدف.
قي تعتمد بشكل كبير على المستهلك التسوي الاتصالحيث نرى هنا أن عملية نجاح     

هو المحرك الأساسي في عملية الشراء التي تعود بالإيجاب  لاعتبارهبصفة خاصة نظرا 
 الاتصالكما تم التركيز كذلك على عامل مهم في عملية نجاح  ،على المنظمة ككل

بحيث أن عامل المرونة والتكيف في بيئة العمل  ،التسويقي ألا وهي عامل المرونة
 ،يساعد على تحقيق الأهداف المسطرة من طرف المؤسسة ،خاصة المتغيرة بسرعةو 

 التسويقي. الاتصالفمواكبة التغييرات هو بمثابة مواجهة للتحديات التي تواجه عملية 

                                                           
 116، ص2006لقاهرة، ، مجموعة النيل العربية للنشر والتوزيع، االاتصالات التسويقية المتكاملةشيماء السيد سالم،  1
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 الاتصالإضافة إلى هذين العوامل نجد هناك مقومات أساسية أخرى لنجاح عملية 
 :1التسويقي نذكرها

توجيه رسالته للمستهلك  لى رجل البيع أن يكون دقيقا فيفع الة:الرس واختصارالدقة -
 استجابةبحيث يؤدي ذلك إلى  ،بحيث تكون الرسالة واضحة وبسيطة وهادفة ذات معنى

 .الاستفادةأي القليل من المعلومات والكثيرة من  وتحقيق الفعالية المطلوبة
لتي تتضمن خصائص ومميزات : إن تكرار الرسالة الترويجية االتكرار وتعدد الأشكال-

ويتم ذلك بطريقة مختلفة أي نفس  ،السلعة أو الخدمة يرسخ الرسالة في ذهن المستهلك
المعلومات لكن بأشكال متعددة وذبك لتفادي الملل والتكرار الروتيني الذي قد يزعج 

 المستقبل وينزع رغبته في التوجه نحو أنشطة هذه المؤسسة.
في كافة ما  ،صودة بها أن تكون الرسالة الترويجية تتحرى الصدقوالمق بالحقيقة: الالتزام

فهذا يؤدي  ،حقيقة المؤسسة ،حقيقة المستهلكين ،تقدمه سواء حقيقة المنتج، حقيقة الخدمة
 إلى خلق الولاء من طرف المستهلك نظرا لوثوقه لما تقدمه تلك المؤسسة.

فللإن  ،الترويجيللة بالدرجللة الأولللىبحيللث يركللز هنللا علللى عامللل الدقللة واختصللار الرسللالة     
طبيعللة المسللتهلك أو متلقللي الرسللالة الترويجيللة بشللكل عللام لا يفضللل الإطالللة فللي شللرح خدمللة 
معينلللة أو طريقللللة عملللل تلللللك السلللللعة أو غيلللر ذلللللك فيللللؤدي ذللللك إلللللى إهمللللال جلللزء كبيللللر مللللن 

ذا يجلب لل الاستجابة،مما يؤدي إلى حدوث خلل في   المعلومات والتركيز فقط على جزء منها
كملللا أن تكلللرار  ،تلللوخي الحلللذر بشلللأن هلللذا الأملللر وصلللياغة الرسلللالة بطريقلللة دقيقلللة ومختصلللرة

بمللللا يتطلبلللله  لاهتمامللللهنظللللرا  ،الرسللللالة بأشللللكال مختلفللللة يللللؤدي إلللللى تحقيللللق الهللللدف المنشللللود
كملا  ،المستهلك وهو تجنب الملل الذي قد يؤدي إلى عدم تلقي الرسالة الترويجيلة بشلكل كاملل

                                                           
، دراسة دور تطبيقات تكنولوجيا المعلومات والاتصال في تطوير الاتصال التسويقي في مجال تسويق الخدماتأحمد رماني،  1

أطروحة دكتوراه في علوم التسيير، كلية العلوم الإقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة -بسكرة-حالة مؤسسة اتصالات الجزائر
 104، ص2018/2017ضر بسكرة، محمد خي
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ة سللواء عللن السلللعة أو المؤسسللة ون الرسللالة الترويجيللة تتضللمن بيانللات صللادقأنلله يجللب أن تكلل
 .ككل

 التسويقي: الاتصال.مميزات 2

جيللللد فللللي ذهللللن  انطبللللاعالتسللللويقي بمجموعللللة مللللن المميللللزات التللللي تخلللللق  الاتصللللاليتميللللز 
 :1التسويقي وهي الاتصالالمستهلك سنتعرف أولا على أهم ميزة ينفرد بها 

فنظام التسويق الجيد يجعل الفرد في المجتمع على علم بكافة  ت:النقل الجيد للمعلوما
وبخصائص كل منها، بحيث يمكنه أن يتخذ  ،المتغيرات والبدائل المتوفرة من السلع
إن عدم تأكد الفرد من توفر السلع يجعله يستمر  ،القرارات الصحيحة التي تلائم ظروفه

 في إنفاق دخله بشكل غير رشيد.

 :2ال التسويقي كذلك بعنصرين أساسيين وهماكما يتميز الإتص

 :تكون بدايته من المستهلك  للاتصالإن التكامل والتنسيق الجيد والفعال  التكامل
على الوسائل والخطط  الاعتمادأو الزبون وينتهي إليه وذلك من خلال 

 . التسويقي بشكل كفؤ الاتصالعملية الجيدة والفعالة لتحقيق  الاستراتيجية
 إن أبرز ما يميز الإتصال التسويقي هو العلامة أو الإسم التجاري تجاريالإسم ال :

 الذي تعرف به المؤسسة والذي يعبر عنها، فإن الإسم التجاري هو مفتاح التسويق
الحديث فمن خلال الإسم يتم ترسيخ المؤسسة في ذهن الزبون بحيث تصبح 

قيمة مضافة وهذه  العلاقة بين المؤسسة وبين الزبون بشكل دائم، مما يخلق
 التسويقية المتكاملة. الاتصالاتالعلاقة هي مقياس فاعلية 

                                                           
 27، ص2013، زمزم ناشرون وموزعون، عمان، إدارة التسويقمحمد أحمد عبد النبي،  1
 160، مدخل معاصر، مرجع سابق، صإدارة الترويج والإعلانعلي فلاح الزغبي، إدريس عبد الجواد الحبوني  2
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التسويقي على المستوى الأول  الاتصالحيث يتضح من خلال هذا أن أبرز ما يتميز به 
هو النقل الجيد للمعلومات، فإن السلع والخدمات التي تقدمها المؤسسة تحتالا بشكل أساسي 

ئصها ومميزاتها أو بتوفرها وعدمه، كما أنه يمتاز بالتكامل إلى معلومات عنها سواء بخصا
بين المنظمة وجمهورها والتكامل  الاتصالالذي يتم من خلال التسيير والتنسيق الجيد لعملية 

التسويقية الجيدة التي تحقق الفعالية، كما يتميز كذلك  والاستراتيجياتكذلك في وضع المزيج 
اسم المؤسسة، التي تؤدي بدورها إلى خلق الولاء لدى  بالعلامة التجارية حيث تعبر عن

 المستهلك.

 التسويقي: الاتصال.تحديات 3

خاصة في وقتنا  ،هي عملية فعالة جدا في مختلف المجالات الاتصالإن عملية     
الحاضر بحيث بات الكثير من المؤسسات تعتمد عليه في تسيير وتسويق وترويج كافة 

 ولكن الحاصلةزات وخصائص كثيرة جعلته يواكب كافة التطورات لما له من ممي ،أنشطتها
مجموعة من  تواجهالتسويقي إلى أنه  الاتصالرغم كل الإيجابيات التي ينطوي عليها 

 :1التحديات التي تأثر على فاعليته وتعرقل عمله نذكرها

يللة ونقصللد بهللا تلللك المللؤثرات التللي ترجللع للمرسللل والمسللتقبل خلللال عمل :معوقــات شخصــية
فهنلاك أفلراد يختلفلون فلي علواطفهم  الاتصلال،والتي تنتج بآثلار سللبية عللى عمليلة  الاتصالات

كمللا أن عامللل الثقللة كللذلك يعللد  ،للله والاسللتجابة للاتصللالوعللاداتهم وثقافللاتهم وفللي طريقللة فهللم 
فلإذا كانلت لا توجلد ثقلة بلين الطلرفين سلواء المرسلل  الاتصلالمن الركائز الأساسية في عمليلة 

حيللث يللؤدي  ،بالشللكل المطلللوب الاتصللاليةلمسللتقبل هللذا يحللدث خلللل فللي توصلليل الرسللالة أو ا
ويحلد  الاتصلالعدم وجود الثقة إللى حجلب المعلوملات ملن كللا الطلرفين مملا يعقلد ملن عمليلة 

 من فاعليتها.
                                                           

 113، صمرجع سابقسيد سالم عرفة،  1
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بحيللث يمكللن حصللر العوائللق الشخصللية كللذلك فللي عوائللق تخللص المتلقللي والتللي تتمثللل فللي 
مسلتوى التعليملي كلل هلذه العناصلر تسلاهم بشلكل كبيلر فلي فهلم الرسللالة درجلة ذكلاء وذاكلرة وال

الجيللدة للرسللالة  الاسللتجابةالمسللتهلك كللذلك تللؤثر علللى  انطباعللاتكمللا أن  ،بوضللوح الاتصللالية
ة فقللط وهللو جللزء مللن الرسللال اسللتقبالبحيللث يلجللأ أو يتعمللد الكثيللر مللن النللاس إلللى  الاتصللالية

همللال الجللز الجللزء الللذين يهتمللون بلله،  ء الأكبللر مللن المعلومللات المتبقيللة والتللي يمكللن أن تغيللر وا 
كملا يمكلن كلذلك أن المسلتهلك قلد لا يتعلرض للرسلالة  ،بشلكل كبيلر الاتصلاليةمحتوى الرسلالة 

مطلقللا وذلللك يعللود إلللى أسللباب عديللدة كعللدم تللوفر الوسلليلة التللي تطللرح مللن خلالهللا  الاتصللالية
كللذلك عللادة مللا يحللدث تشللوش فللي الإدراك بشللكل مسللتمر  اقتنائهللاالرسللالة أو عللدم قدرتلله علللى 

البيئلللة المحيطلللة  ،فهنلللاك العديلللد ملللن العواملللل التلللي تعكلللر عمليلللة الإدراك كلللالفقرات المحذوفلللة
ثيلرة فلي الآراء مملا ك اختلافلاتالمختلفلة للأصلدقاء بحيلث يوجلد  ، آراءكدرجلة الحلرارة المرتفعلة

ة الإعلانللات مللن مختلللف كثللر ، ش ذهللن المسللتهلك وجعللله فللي حيللرة مللن أمللرهيللؤدي إلللى تشللوي
 1الجهات والمنظمات.

إن اختيلار وسليلة اتصلال غيلر ملائملة  :2والتي تتمثل في الاتصالمعوقات خاصة بقنوات 
يللؤدي إلللى فشللل الرسللالة بدرجللة كبيللرة، فمللثلا نقللل رسللالة تتعلللق بالاتجاهللات والآراء والمشللاعر 

ير أو علللدم الرضلللا يفضلللل أن يكلللون بشلللكل شلللفهي وشخصلللي وجهلللا لوجللله، مثلللل إعللللان التقلللد
وغيرها، كما أن الاتصلال الغيلر لفظلي يعتبلر ملن أكبلر المعيقلات التلي تواجله عمليلة الاتصلال 
التسللويقي فللإن عللدم توافللق الرمللوز والإشللارات مللن طللرف المرسللل يللؤدي إلللى عللدم الاسللتجابة 
الصللللحيحة نظللللرا لأن طريقللللة كلللللام المرسللللل غيللللر واضللللحة، ممللللا يللللؤدي إلللللى الإربللللاك وجعللللل 

في تساؤل عما تلقاه، عللى سلبيل المثلال، أن يسلتدعي أحلد الملديرين موظلف مجتهلد المستقبل 
ويبلغه بقرار نقله فيحد تفاج  عنلد المسلتقبل وأسلئلة كثيلرة فلي ذهنله، بينملا الملدير منشلغل فلي 

                                                           
 84-85، صبقمرجع سافاطمة حسين عواد،  1
 172-173، صمرجع سابق، إدارة الترويج والإعلانعلي فلاح الزغبي، إدريس عبد الجواد الحبوني،  2
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أملللور ومشلللاكل أخلللرى، فيسلللتقبل الموظلللف الرسلللالة عللللى أسلللاس أنهلللا عقوبلللة لللله، وهلللذا عللللى 
قلللط إللللى الرسلللالة اللفظيلللة بلللل أيضلللا إللللى الرسلللالة الغيلللر اللفظيلللة المرسلللل يجلللب الانتبلللاه لللليس ف

 المصاحبة.

 ،ظليم داخلل المؤسسلة ملن معوقلاتنالتلي يقلوم عليهلا الت الأسلس: هو أحد معوقات تنظيمية
وذلك فلي الحلالات التلي يشلكل فيهلا الفنيلون والمتخصصلون جماعلات متباينلة لكلل منهلا لغتهلا 

كعلدم وجلود  ،بغيلر الفنيلين المتخصصلين الاتصلاليها وأهدافها الخاصة فيصعب عل ،الخاصة
لجمللللع ونشللللر المعلومللللات وعللللدم  تنظيميللللةسياسللللة واضللللحة لللللدى العللللاملين وعللللدم وجللللود وحللللدة 

 1.بالمنظمة الاتصالاتنظام  استقرارالتنظيمي يؤدي إلى عدم  الاستقرار

علللدم فلللي هلللذه الحاللللة تشلللوه المعلوملللات و  ،كملللا أن ظلللاهرة تفشلللي التنظللليم الغيلللر الرسلللمي 
 ،حينملللا لا يخلللدم الأهلللداف الوظيفيلللة والرسلللمية للمؤسسلللة ،توصللليل الرسلللالة بالشلللكل المطللللوب

وتكللون فللي حالللة الفوضللى بللين  الاتصللالوهنللاك معوقللات ناشللئة عللن سللوء اختيللار نللوع شللبكة 
الصللللاعدة والهابطللللة وانعللللدام وقلللللة  الاتصللللالاتالأفقيللللة وكللللذا طغيللللان  والاتصللللالاتالعلاقللللات 
الإداريلللة وخللللق حاللللة ملللن العزللللة بلللين مختللللف  الاتصلللالاتمملللا يحصلللر  ،الأفقيلللة الاتصلللالات

 2المواقع والأشخاص.

 

 

 

 

                                                           
 113-114، صمرجع سابقىسيد سالم عرفة،  1
 58، ص2019، مركز الكتاب الأكاديمي، عمان، الاتصال في المؤسسة )المفاهيم، المحددات، الاستراتيجيات سامية عوالا،  2
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 خاتمة الفصل:

حيلث  ،التسويقي مكانة هامة في ضوء التطورات الحاصلة في الوقت الآنلي الاتصالاحتل 
أصلللبح بمثابلللة الركيلللزة الأساسلللية أو العملللود الفقلللري اللللذي تعتملللد عليللله المؤسسلللات فلللي تلللرويج 

فقلد أصلبح ضلرورة ملن ضلروريات الحيلاة وملا  ،والوصول إللى العالميلة وتحقيق ذاتها اتهامنتج
وظهلور منصلات البيلع عبرهلا ملن خللال إنشلاء صلفحات  الانترنلتساعد على ذللك هلو وجلود 

وغيرهلللا فهلللي تختللللف ملللن  الفاسلللبوك نسلللتغرام وبلللر المنصلللات الرقميلللة المختلفلللة كالأرسلللمية ع
مما جعل الغالبية العظمى ملن أصلحاب  ،وفاعليتها تخدامهااسوسيلة إلى أخرى حسب طبيعة 

التسلللويقي ملللن أجلللل الوصلللول إللللى أكبلللر علللدد ملللن العمللللاء  الاتصلللالالأعملللال يعتملللدون عللللى 
التسللويقي ومللن هللم المهتمللين بالشللراء  الاتصللالوتكللوين قاعللدة هائلللة ممللن يعملللون عللن طريللق 

ظيفلللة أساسلللية تعتملللدها المؤسسلللة التسلللويقي اليلللوم يعلللد و  الاتصلللالفلللإن  ،الانترنلللتعلللن طريلللق 
المختلفللة التللي تسللاهم بشللكل كبيللر فللي رفللع  الاتصللالوسللائل  باسللتخدام ،لتنفيللذ كافللة أنشللطتها

بحيلث  ،مردودية المؤسسة ورسم صورة ذهنيلة حسلنة للدى جمهورهلا وزبائنهلا والمتعلاملين معهلا
يللر فللي تحقيللق التللي تسللاهم بشللكل كب الاسللتراتيجياتالتسللويقي بمجموعللة مللن  الاتصللاليتميللز 

غايات وأهداف المؤسسة المسلطرة وذللك ملن خللال إتبلاع أسلاليب أقنلاع ذات دراجلات مختلفلة 
فهناك أساليب إقناع مباشرة مستمدة من التجربة الفعلية والتي تهدف إللى جلذب  الاستجابةمن 

اهتمللام المسللتهلك وهنللاك أسللاليب جللذب بطريقللة تلبللي رغبللة وطلللب المسللتهلك مللن خلللال تقللديم 
ة ملللن التخفيضلللات أو سللللع ذات جلللودة عاليلللة بسلللعر يتقبلللله المسلللتهلك وذللللك بلللدافع إثلللارة عينللل

التسللويقي تحتللالا  الاتصلالفلإن عمليللة  ،والخطلط الإقناعيللة الاسللتراتيجياتوغيرهللا ملن  ،الطللب
إلى رجل بيع كفؤ يستطيع مواكبة كافة التغييلرات الحاصللة فلي البيئلة الرقميلة التلي يعملل فيهلا 

 يقي.التسو  الاتصال
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سللاعد إدارة الشللركة ومللديري التسللويق علللى تطللوير يالتسللويقي يسللاعد  الاتصللالوعليلله فللإن 
وذللك ملن خلللال  ،ملن الفللرص والمنصلات التسلويقية المختلفلة الاسلتفادةحلول  اسلتراتيجيةرؤيلة 

الطلللرق المبتكلللرة للتلللرويج للعلللروض  التلللي تجعلللل الشلللركة تتوصلللل إللللى أحلللدث تجهيلللز الخطلللط
 المقدمة للمستهلكين.
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 :التسويقية عبر المنصات الرقمية الاتصالاتالمبحث الثاني: 

 مدخل مفاهيمي للمنصات الرقمية  :المطلب الأول

تعتبللر الأنترنللت مللدخلا وقنللاة لأي برنللامج أو تطبيللق أو تقنيللة جديللدة فللي العللالم ومللن خلللال 
ل مشلاريع يطللق عليهلا نظلام ذلك نجد نموذلا وبرامج المنصات الرقمية التي ظهلرت عللى شلك

إدارة المحتللوى لإدارة بللرامج الأنترنللت، ثللم تطللورت لتصللبح تللؤدي وظللائف برمجيللة تسللاعد فللي 
 استخداماتهاالتحول إلى تطبيقات في الانترنت، ومن هنا انتشرت واتسعت دائرة 

  1التالييمكن تعريف المنصة الرقمية على النحو: 

ة مشللللاركين ء بحيللللث يسللللمح لعللللدنمللللوذلا يقللللوم علللللى الللللربط والأدا: المنصــــة
نشلاء  بالاتصلال  )المنتجين والمسلتهلكين بله والتفاعلل ملع بعضلهم اللبعض وا 

 وتبادل القيمة.

 :المنصات الرقمية

عبلللارة علللن نشلللاط تجلللاري قلللائم عللللى تفلللاعلات خللللق القيملللة بلللين المنتجلللين والمسلللتهلكين -
ذه التفلللاعلات عب هللليلللوفر نظلللام المنصلللة بنيلللة تحتيلللة مفتوحلللة وتشلللاركية تسلللتو  ،الخلللارجيين

مين وتسلهيل عمليلات الهلدف ملن المنصلة هلو اللربط بلين المسلتخد ،وتحلدد شلروط الحوكملة
 الخدمات. تبادل السلع و 

يسلللهل تبلللادل المعلوملللات ، قلللائم عللللى اسلللتخدام التكنولوجيلللا الاسلللتخدامسلللهل لا ذهلللي نملللو -
ين العديلد ملن ويسلمح بالتواصلل الإلكترونلي بل ،الخلدمات بلين الأطلراف المختلفلةوالبضلائع و 

                                                           
، ص 2020-ه1441سنة -كوالا لمبور–، ماليزيا Lulu.com، منصة أريد، الناشر صناعة المنصات الرقميةويدي، سيف الس 1

14-15 
 

https://www.google.dz/search?hl=ar&gbpv=1&dq=%D9%83%D8%AA%D8%A8+%D8%B9%D9%86+%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%86%D8%B5%D8%A7%D8%AA+%D8%A7%D9%84%D8%B1%D9%82%D9%85%D9%8A%D8%A9&pg=PT161&printsec=frontcover&q=inpublisher:%22Lulu.com%22&tbm=bks&sa=X&ved=2ahUKEwidne_Gsvj-AhXZS_EDHe5MBL8QmxMoAHoECB8QAg&sxsrf=APwXEdcvq_KgBdfc1c8ZYYiIt5eMDDur9A:1684190506621
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علادة تكلون بلين تجارية تسهل التفلاعلات التجاريلة هي أيضا عبارة عن أعمال  ،الأشخاص
 .1الموردين والمستهلكين

مللن خلللال  ،ات فريللدة وتسللتخدم للتفاعللل الرقملليهللي مجموعللة مللن التقنيللات التللي لهللا ميللز -
 .2محتوى رقمي يتم إعداده وتهيئته للهدف الإتصالي المرغوب

بأنهللا مجموعللة تكنولوجيللة منتظملللة معقللدة تتللألف مللن مجموعللة مللن أنظملللة وتعللرف أيضللا  
 . 3المعلومات والمستودعات والعمليات والتحليل وأدوات تصور المعلومات

هي أجهزة أو برامج تستخدم تطبيق أو خدمة ما تعمل وفلق نظلام تشلغيل وتنسليق البلرامج -
قائمللة  ،ا أرضلليات عللن بعللدهللي أيضلل ،مجموعللة مللن التعليمللات لمعللالج معللينالتللي تسللتخدم 

اللللى علللالم ملللن  مللن علللرض تقنلللي وتجلللاري منللتظم للوللللولاعلللى تكنولوجيلللات الويلللب وتتكلللون 
والتلي  ،ي يمكن بثهلا أو توفيرهلا عللى الخلطالخدمات البعيدة التفاعلية أو غير التفاعلية والت

 4الوصول إليها محدود أو غير محدود.إما للدفع او تكون مجانية و يمكن أن تخضع 

 

 

 
                                                           

الجزء الثاني،  2022، العدد السابع والثلاثون لسنة المنصات الرقمية الحماية القانونية لعمالسماح عبد الفتاح عطية عفيفي، 1
  988جامعة الأزهر، كلية الدراسات الإسلامية والعربية، القاهرة، ص

الاستخدام والتأثير مجلة الجامعة العراقية  توظيف المنصات الرقمية في التعليم والتعليم بزمن كورونا،نجم عبد خلف عيساوي، 2
 4ص 15/2العدد 

، دراسة ميدانية على عينة من مستخدمي فعالية الإتصال المؤسساتي في عصر المنصات الرقميةرضا خلاف، ماسينيسا علاوة، 3
  25موقع وصفحة الفاسبوك، جامعة أم البواقي د.س، ص

اسة ميدانية على عينة ، در استخدمات الطلبة للمنصات التعليمية الإلكترونية موودل والإشباعات المتحققة منهادحماني فاطمة، 4
من طلبة كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير بجامعة محمد بوضياف المسيلة، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماستر في 

 16ص 2019/2020المسيلة، سنة –علوم الإعلام والاتصال، تخصص، اتصال وعلاقات عامة، جامعة محمد بوضياف 
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o إجرائيا: 

ة علن بوابلة ويلب أو الرقمية هلي عبلار التعاريف سابقة الذكر أن المنصة نستنتج من 
التكنولوجيلللا تهللللتم بتقللللديم مختلللللف الخللللدمات  اسللللتخدامقائمللللة علللللى  أرضلللية أو تقنيللللة

ن علادة بلين تكلو  ،الاتصلاليةطرفي العملية التفاعلية والتبادلية من سلع وبضائع بين 
تفاعليلللة فريلللدة يلللتم اسلللتخدامها فلللي المحتلللوى ميلللز بميلللزات تت ،المسلللتهلكين والملللوردين

الخدمللة  اقتنللاءهلك علللى الرقملي للوصللول إلللى الهللدف المخطلط للله وهللو إقنللاع المسلت
 .أو المنتج

 : أهمية المنصات الرقمية  1

تلقللى المنصللات الرقميللة انتشللارا واسللعا خاصللة فللي ظللل التطللورات التللي يشللهدها    
حلدة منهلا تنفلرد كلل وا والتلي ،وسلائط المتعلددةملن ظهلور لمختللف العصرنا الحلالي 

المنصللات الرقميللة التللي  لانتشللار وهللذا مللا فللتح المجللال ،بميللزة تختلللف عللن الأخللرى
حيلث اختلفلت  ،ذي تطرحه وبعدد مجلاتها وأشكالهاتعددت بتعدد المحتوى الرقمي ال

 ركتاشلتلكنهلا  ،يهيلة وتعليميلة ودراميلة وتسلويقيةبمهامهلا وخلدماتها ملن منصلات ترف
مللللاهير التللللي تتلللللابع فللللي أهميتهللللا وهللللدفها للللللدى المسللللتخدمين والمسللللتهلكين ملللللن الج

 الذي ترغب فيه والذي يلبي احتياجاته. المحتوى الرقمي

 :1أهمية المنصات الرقمية في مجموعة النقاط التاليةتتضح و 

                                                           
دور المنصات الرقمية التعليمية في تطوير العمل الصحفي منصتي م، عقون عرجونة، زرابي سوسن، مخالفة أحلا1

AdvoCaCy Assemliyو "iversity"  مذكرة تخرلا لنيل شهادة الماستر تخصص تكنولوجيا المعلومات والاتصال والمجتمع 
 .89ص 2017- 2016سنة  1945ماي  8جامعة 
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  تسللللللمح بتللللللوفير المحتللللللوى فللللللي وضللللللعين حيللللللث تسللللللمح للعملللللللاء بتللللللوفير المحتللللللوى
لأفكلار  انطللاقسلم المحتلوى والتواصلل والتعلاون مملا يلوفر قاعلدة للمستهلكين أو تقا

 جديدة والمساهمة في تطوير المهارات الرقمية 

  أزالت الحواجز والعوائق امام التواصل وتعزيز التفاعلات الاجتماعية 

 منظمات من الوصول إلى جمهور عريضتمكن المؤسسات أو ال. 

 وتحسللين وسللهولة الاسللتخدام والمرونللة  التكللاليف والاحتياجللات مللن المللوارد انخفللاض
 .نساق في توصيل المحتوىالأ

  الفوري وضمان الإتساق في الأحداثالتحديث. 

 ح بالتفاعل بين المورد والمستهلكتسم. 

  بداء أرائهموالجمهور بما يسفتح قنوات للحوار بين الموردين  .مح بتقديم طلباتهم وا 

 المعلروض فلي أي  ل اللى المحتلوىنية الوصول اليها فالمنصات تسلمح بالوصلو إمكا
 .زمانوقت ومن أي مكان و 

 :1وأيضا تظهر أهميتها للعميل من خلال-

 لع والخدمات عبر الوسائط الرقميةتتيح للعميل إمكانية مواكبة الس. 

  ى كل ما هو جديد على مدار الساعةعل الاطلاعتتيح للعميل إمكانية. 

 للأسعار المنافسة والشراء الفوريإمكانية المقارنة بين المنتجات وا. 

 عملاء بالكفاءة والسرعة المطلوبةتقديم سلع وخدمات تلبي توقعات ال . 

                                                           
ق الرقمي في كسب رضا العملاء. دراسة تطبيقية على عينة من عملاء الشركة أسامة محمد سلام، قياس أثر أبعاد التسوي1

  123د. س، ص  -مصر–المصرية العامة للسياحة والفنادق )إيجوث   ، جامعة طنطا 
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  العميل للمقتنيات التي يحتاجها وفق مستواه المادي. اختيارحرية 

  .تفتح العميل على نشاطات ومنتجات متعددة ومتنوعة 

 أهداف المنصات الرقمية:   2

ا نتلالا التغيلرات وهلذ ،العديد ملن المشلاكل والصلعوبات يواجه تحديد اهداف المنصات
ق فللللي الأسللللواق ممللللا يجعللللل تحقيلللل اضللللطراباتيرافقهللللا مللللن  جيللللة ومللللاالداخليللللة والخار 

الأهداف المسطرة أملر صلعب يعلرض المؤسسلة بشلكل أكبلر لسلياق الخسلارة وفلي ملا 
 :1المؤسسات الوصول اليها وتحقيقها يلي الأهداف التي تسعى كل

  بالعلامة التجارية وترسيخ صورة حسنة عن الشركة في ذهن المستهلك زيادة الوعي 

   بناء العلاقة مع الزبون قائمة على الثقة وتعزيز ولائه 

  خلق جمهور للمنظمة والعمل على استقطاب زبائن جدد 

  إيجاد طرق جديدة لجذب الزبائن وتوفير ما يرغبون به من منتجات 

  بيع والشراء الكترونيا  بتسهيل عمليات الترويج والالقيام 

  تخفيض التكاليف التسويقية 

  فتح أفاق تسويقية جديدة وواسعة 

  التقرب من العملاء عن طريق التواصل والتحاور معهم بصورة مباشرة 

                                                           
 دراسة استطلاعية لآراء العاملين في شركة  - التسويق الرقمي ودوره في تعزيز الصورة الذهنية للمنظمةجار الله الشمري، 1
رسالة ماجستير مقدمة إلى مجلس كلية الغدارة والاقتصاد في جامعة كربلاء -يا سيل للاتصالات العراقية /فرع كربلاء المقدسة أس

 .44ص 2017سنة  –العراق -وهي جزء من متطلبات نيل شهادة الماجستير، في علوم إدارة الأعمال، جامعة كربلاء 
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  توسللليع العلاملللة التجاريلللة عبلللر الانترنلللت ملللن خللللال تعزيلللز قيمتهلللا باسلللتخدام وسلللائل
 محركات البحث ......الخ ،ني)كالإعلان عبر البريد الإلكترو جديدة تماما 

  شباعها  تحقيق المتعة والرفاهية للمستهلك من خلال البحث عن حاجاتهم ورغباتهم وا 

  إرضللاء المسللتهلكين بتقللديم خللدمات ذات جللودة وكفللاءة وفعاليللة تتطللابق مللع متطلبللات
 السوق

  التللللأثير عللللل السلللللوك وتوجيهلللله نحللللو أهللللداف تحقيللللق زيللللادة مسللللتمرة فللللي المبيعللللات و
 .1الشركة

 :2أيضا تهدف لتحقيق

 نصة ويكون من خلال تحول الشراء: فهو الهدف المرغوب والمسطر من طرف الم
 من الجمهور لقرار الشراءرغبة جزء 

 يبلللدي : يمكلللن للجمهلللور أن يعلللرف جيلللدا المنتلللولا ولكلللن لا يتلقلللى لللله بلللالا ولاالجاذبيلللة 
وقف تجاههلا بلأن ومن هنا فعلى المؤسسة أن تزيل هذا الم ،تجاهه حتى موقفا معاديا

 منتجاتها.تظهر المزايا الفعلية التي تقترحها عليهم وتجعلهم يفكرون بجد في تجريب 

 :الخصائص التسويقية لمنصات البيع الرقمية: المطلب الثاني

 خصائص المنصات الرقمية : 

لا ملنظم والتلي ذتتميز المنصات الرقمية بخصائص عديدة ومختلفة الي تفسر جابيتهلا كنملو 
فلي  الاختيلارلمتلقي فرصة للتسوق والبحث عن حاجياته ورغباته أيضلا تعطلي لله حريلة تتيح ل

 رض أبرزنوع المنصة التي تلبي حاجاته التي يرغب في الحصول عليها وما يلي نع
                                                           

 159، مرجع سابق، صإدارة الترويج والإعلان التجاريي، علي فلاح الزغبي، ادريس عبد الجواد الحبون1
 48، ص 2015، مؤسسة طيبة للنشر والتوزيع، القاهرة، فنون الإعلان والتسويقأحمد شاهين صلاح عبد الحميد،  2
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 :1للمنصات الرقمية التسويقية الخصائص

 تتميللز المنصللات بتقللديمها خللدمات واسللعةلواســعةالخدمــة ا :service mess 
ء والمتعلللاملين ملللع المنصلللة التعاملللل معللله فلللي أي وقلللت ودون أن تمكلللن العمللللا
يمكنهلا العميلل بهلا كملا لا  اتصللعللى المحتلوى الرقملي إلا إذا  اطلعتعرف من 

 .مراقبة الزائرين لموقعها

 بحيللث يمكللن  ،ف الحللدود الجغرافيللة: أي أنهللا لا تعللر تخطــي الحــدود الجررافيــة
خللللال حسلللابه الشخصلللي عللللى التسلللوق ملللن أي مكلللان يتواجلللد فيللله العميلللل ملللن 

 محتويات المنصة 

  أي أن السوق الرقمي يتميز بتغيرات وتقلبلات لتريرات السوق لاستجابةسرعة :
وذلللك ان المحتللوى الرقمللي  ،مللن أنشللطة ومللا يحكملله مللن قواعللد يغطيللهوهللذا لمللا 

التجاري مرتبط بوسائل وتقنيات الإتصال الرقمي اللذي تحطمله مجموعلة تقنيلات 
 الاستجابةما يلزم المنصة بسرعة تي تتغير وتتطور بشكل سريع مالمعلومات ال

 الملللورد والمسلللتهلك تكلللون  : أي فلللي التعلللاملات بلللينغيـــاب المســـتندات الورقيـــة
الورق والتنقل الى عين المكان بحيلث  لاستخدامإلكترونيا دون الحاجة الصفقات 

تلللللتم ملللللن التفلللللاوض حتلللللى قلللللبض اللللللثمن تحلللللت إطلللللار قلللللانوني خلللللاص بالتجلللللارة 
 لكترونية.الإ

                                                           
للمؤسسة  ، دراسة ميدانيةدور التسويق الرقمي في تحسين الأداء المالي بالمؤسسةبلمبروك وليد توفيق، لهاشمي مولاي عمر،  1

الاقتصادية اتصالات الجزائر، مذكرة تدخل ضمن متطلبات نيل شهادة الماستر الأكاديمي، قسم العلوم التجارية، جامعة العقيد 
 18ص 2019/2020سنة  -أدرار–دراية 
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 تسللللمح للزبللللائن بتصللللميم السلللللع توســــيع دور الزبــــون كمشــــارك فــــي الإنتــــاج :
 والاستشللعار الاسللتجابة والخللدمات الخاصللة بلليهم ليمتللد مفهللوم التخصلليص ليمللل

 .إلكترونيا

 المحتللوى الرقملي وتعللدد  اخلتلافرقميللة فلي المنصلات ال: يبلرز التنللوع فلي لتنـوعا
 . 1واحتياجاتهيل وهذا نابع من تنوع طلبات العممجلاته 

 تكللاليف التنقللل مللن خلللال خدمللة التوصلليل والتوزيللع للمنللتج لأي مكللان  انخفللاض
ى المرغلللوب سلللهولة الوصلللول اللللى المنلللتج وتصلللفح المحتلللو و يتواجلللد بللله العميلللل 

 2.وسهولة الطلب والتسليم

 الأسللاس ثمللن سلللعة : ويقصللد بهللا عمليللة تحويللل الأمللوال فللي الــدفع الإلكترونــي
رسللال البيانللات ريقللة لسلللعة أو لخدمللة بط رقميللة أي باسللتخدام أجهللزة الكمبيللوتر وا 

الإقبلال عللى  عبر خط تلفوني أو شبكة ما وتعتبر هذه الميلزة التلي أتاحلت زيلادة
 .3التعامل مع المنصات

 

 

                                                           
شر والتوزيع ، دار الإعصار العلمي للنالإعلام الرقمي الجديدماهر عودة الشمايلة، محمود عزت اللحام، مصطفى يوسف كافي، 1

  69ص1436-2015الطبعة العربية الأولى،  –الأردن –عمان 
دراسة ميدانية لعينة من –مساهمة التسويق الرقمي في تنمية العلاقة مع الزبون في تنمية العلاقة مع الزبون زيدان كريمة، 2

ر الثالث شعبة العلوم التجارية، تخصص، أطروحة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه الطو -زبائن متعاملي الهاتف النقال في الجزائر 
 .27، ص 2019-2018سنة -البويرة-إدارة تسويقية، قسم العلوم التجارية، جامعة أكلي محند أولحالا 

دراسة استطلاعية لعينة من مستخدمي –تأثير التسويق الإلكتروني على السلوك الشرائي للمستهلك شرقي نجاة، بوقرية زينة، 3
مذكرة مكملة لنيل شهادة ماستر في علوم الإعلام والاتصال، تخصص، اتصال وعلاقات عامة –للتسوق  موقع جوميا الجزائر

 72ص 2020-2019سنة -الجزائر–جامعة آكلي محند أولحالا بالبويرة 
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 1تنفرد أيضا ب: 

o تعتلللد المنصلللات الناجحلللة عللللى قواعلللد تـــوفير خـــدمات نوعيـــة راقيـــة للعمـــلاء :
دام هذه القواعد لأغراض توفير أفضل الخلدمات العملاء لديها، حيث يتم استخ

للعملاء، وذلك من خلال تلوفير هلذه الخلدمات عللى مواقلع الشلبكية، بالإضلافة 
إلى حصولها على تغذية عكسية من عملائها عبر المنصة، تعمل أيضلا عللى 

 توفير قواعد وبينات تفصيلية عن منتجاتها لخدمة عملائها ومورديها.
o  عللى  وكفاءتهلاتعتمد المنصات الرقميلة فلي فعاليتهلا : ةالاستجابضمان فورية

الوقلت الحقيقلي لحجلاتهم  لمتطلبات عملائهم والتلبية الفعالة في الاستجابةقدرة 
شراكهم في عم ،ورغباتهم  .ليات التسويق وقفا لما يرغبون بهوا 

 أنواع منصات البيع الرقمية: 

كلللل منهلللا حسلللب  الاتصلللاليةئط تختللللف وتتنلللوع المنصلللات الرقميلللة التلللي تنشلللط عبلللر الوسلللا
بحيلللث  ،الخلللدمات التلللي يرغلللب فيهلللا ويطلبهلللا هلللدفها وطبيعلللة عملهلللا وملللا تلللوفره للمسلللتهلك ملللن

فلللي عصلللرنا الحلللالي وفلللي ظلللل التطلللور التكنوللللوجي اللللذي هلللو فلللي  تعتبلللر المنصلللات الرقميلللة
سلهولة لما توفره من ميزات فريلدة ملن  التي تستميل المتلقي وهذا الاتجاهات استمرار من أبرز

 .وسرعة في اقتناء الخدمة المرغوبةاستخدام 

 

 

 

                                                           
 40ص 2009 –الأردن –، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان التسويق الإلكتروني )مخل تطبيقي بشير العلاق،  1
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ارا واسللعا فللي الأوسللاط ومللا يلللي سلليتم التطللرق لأهللم أنللواع المنصللات الرقميللة التللي تلقللا انتشلل
 :1الاجتماعية

 المنصات التعليمة:   1

هللي مجموعللة متكاملللة مللن الخللدمات التفاعليللة عبللر الانترنللت التللي تللوفر للمتعلمللين وأوليللاء 
م ملللن المعنيلللين بلللالتعليم والمعلوملللات والأدوات التلللي تعملللل عللللى دعلللم وتعزيلللز الأملللور وغيلللره

دارتهللللا وهللللي امللللل يتلللليح للتللللدريب الأمللللن والللللتعلم عبللللر الأنترنللللت  وتقلللديم الخللللدمات التعليميللللة وا 
 والتعليم الالكتروني باستخدام واجهة مستخدمي بسيطة.

 : المنصات الترفيهية  2

الدراميلة علن  الأعمالة في طرق وتيرة مشاهدة أحدثت منصات البث الرقمي تغييرات جذري
 .الانترنتعند الطلب عبر  ضصية العر طريق إزالة قيود الزمان والمكان وتوفير خا

ي مثلللل : مواقلللع فلللإلى جانلللب المنصلللات الرقميلللة المجانيلللة التلللي تتللليح هلللذا المحتلللوى اللللدرام
وقلللد تواجلللدت  ،رونيلللةك وغيرهلللا ملللن المواقلللع الالكتالفللليس بلللو  ،اليوتيلللوب ،التواصلللل الاجتملللاعي

 Netilfix, desney, apple, amazon prim: منصات البث الرقمي المدفوعة مثلل وبقوة
.Hulu   وكلذا بالنسلبة للمنصلات العربيلة مثللShahid.not …،   إذ منحلت  هلذه المنصلة

حتلوى الإعلاملي وحتلى فلي العلاقلات والتفلاعلات الاجتماعيلة منقلة نوعية في طريقة علرض ال
وتتسلم المرحللة التلي  ،ئل الإعللام المسلتحدثة والتقليديلةت الحادثة بلين الجمهلور ووسلاوالتفاعلا

                                                           
)دراسة تحليلية  استخدام المحتويات المرئية كدعائم إعلامية عبر منصات الانستررامزينب فرداس، مروة طوبة، هناء قروف،  1

، سكاي نيوز عربية، الآن "  مذكرو مكملة لنيل شهادة ماستر في علوم الإعلام والاتصال، TVسيميولوجية لقنوات "الشروق 
 42- 41ص 2021/2022قالمة سنة  1945ماي  8، جامعة تخصص، اتصال جماهيري ووسائط جديدة
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تشللهدها صللناعة الترفيلله والأفلللام بالبللث عبللر المنصللات التللي لللديها القللدرة علللى تحليللل رغبللات 
 .ل درامية تلاءم الجمهور المستهدفالجمهور وصناعة أعما

  ent platforms devevlopm  نصات التطوير )المنصات الإبداعيةم  3

 ا كالتطبيقلللات والمواقلللع والأنظملللةتسلللمع لمسلللتخدميها بالإبلللداع لإنتلللالا منتجلللات جديلللدة كليللل
أنظملللللة افة ملللللن أمثلللللة النلللللوع ات متطلللللورة للخللللللق والتطللللوير والاستضلللللمللللوفرة هلللللم أدوات وتقنيلللل

تطلللوير ن منصلللات ال، إليلللنكس ،زأنظملللة التشلللغيل وينلللدو  ،متجلللر التطبيقلللات الجواللللة ،الموبايلللل
ت اتعلد ملن المنصل  Xboxومنصلات الألعلاب مثلل  APPLE ات الهواتلف الذكيلة مثللكمنص

نتاجهاالتي يقوم فيها مالك المنصة بتصنيع ل  .1اجهزة ومعدات إلكترونية وا 

سللللنتطرق لأهللللم المنصللللات  منصــــات البيــــع الرقميــــةوباعتبللللار دراسللللتنا تركللللز عللللن  
 :تماعيةة في العالم والأوساط الاجوشعبيالتي تلقى شهرة التجارية 

 منصة أمازون: 

رة الالكترونيلة أسس على يد " جيلف بيرسلتون " تعتبلر هلذه المنصلة أحلد أشلهر مواقلع التجلا
كملللا أصلللبح يعلللرض أجهلللزة ،فرعلللا بمختللللف أنحلللاء العلللالم  13وأصلللبح لللله  ،فلللي العلللالم بأكملللله
نتجلللات مرأة وتلللوفير المبجانلللب اهتمامللله بلللال ،ملابلللس المختلفلللة ولأدوات المنزليلللةالالكترونيلللة وال
فهلللذا المتجلللر يلللوفر لمسلللتخدميه جميلللع أنلللواع السللللع بمختللللف الأصلللناف ويتللليح  الخاصلللة بهلللا،

سللترجاع ومراقبللة  نيللة عللرض منتجللاتهم مللع وضللع سياسللات الاسللتبدال والااأمللازون للبللائعين إمك
فئلللة  20حيلللث يحتلللوى عللللى أكثلللر ملللن  ،فر العلللروض المميلللزة وقسلللائم الشلللراءكملللا يلللو  ،الجلللودة

                                                           
 17، صمرجع سابقسيف السويدي، 1
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بيلللة كلللل احتياجلللات لتل ،نتجلللات الأنيقلللة والمطلللورة والحديثلللةئلللر العديلللد ملللن الممختلفلللة تلللوفر للزا
 .1وهو يتيح كذلك خدمة إرجاع المنتجات لكن طبقا لشروط وسياسات معينة،الزوار المختلفة

 :2منصة على بابا   

ي، وهلو هو موقع خاص بالتجارة الالكترونية يعمل على التوفيق بين كل من البائع والمشلتر 
ع المتنوعللة ونجللد فيلله أيضللا المئللات مللن السللل ،لات الصللناعيةبضللائع الجملللة والآ خللاص ببيللع

وهللو يضللمن  ،ويللة يأخللذها مقابللل السلللعة المباعللةفللي مقابللل عمولللة مئ ،لكافللة الفئللات العمريللة
وعللى المشلتري أو  ،حن غالبلاكما أن هذا الموقع لا يوفر خيار الشل ،فينر الحقوق لكل من الط

كة شلللحن معينلللة لأن عنلللد الشلللراء بالجمللللة لا تنقلللل الباعلللة علللن طريلللق ع أن يتفقلللا ملللع شلللر البلللائ
نملللا علللن طريللق شلللركت ضلللحن متخصصلللةالبريلل يلللد شلللخص  ، وتللم إنشلللاء هلللذا الموقللع عللللد وا 

وهللو اليللوم مللن أبللرز المواقللع التجاريللة الالكترونيللة المختلفللة ،م1999عللام  يللدعى جللاك مللا فللي
يباي"، "أمازون و  المنصات في العالم مثلوينافس العديد من المواقع و  ومن فروع منصلة عللى ا 

علللي إكسللبريس  ، Taobao)تاوبللاو ، Tmallتللي مللول )، ALI baba: علللى بابللا )بابللا نجللد
(Ali Express.  

 تأسسلت  ،جات الإلكترونية والأزياء وغيرهاهي منصة تسوق عالمية للمنت: يامنصة جوم
تصلل لخملس دول ل وانتشرت بشكل واسلع وسلريع ،2012شركة جوميا في لاجوس عام 
وفلللي علللام  ،وجنلللوب إفريقيلللا ،كينيلللا ،سلللاحل العلللالا ،المغلللرب ،إفريقيلللة أخلللرى وهلللي مصلللر
                                                           

– ، تأثير التسويق الالكتروني عبر شبكة التواصل الاجتماعي فيسبوك على سلوك المستهلكبلمبرك سمية، قحموش مروى 1
ر في علوم الإعلام والإتصال، تخصص ، مذكرة ماست-دراسة مسحية على عينة من مستخدمي صفحة جوميا للتسوق الالكتروني 

 45ص  2020-2019سنة  –بسكرة –إتصال وعلاقات عامة، جامعة محمد خيضر 
تأثير التسويق الالكتروني عبر مواقع التواصل الاجتماعي على سلوك المستهلك في طل جائحة حنان بكرون، عبيدي عائشة،  2

ابا بجامعة بسكرة، مذكرة مكملة لنيل شهادة ماستر، تخصص اتصال دراسة مسحية على عينة من مستخدمي موقع على ب-كورونا
 38ص  2020/2021سنة –بسكرة –وعلاقات عامة جامعة محمد خيضر 
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الجزائلللر  ،غانلللا الكلللاميرون ،تنزانيلللا،قاملللت جوميلللا بتأسللليس مكاتبهلللا فلللي أوغنلللدا  2014
وتمتلللك جوميللا العديللد مللن المنصللات  2018سللنة  دولللة إفريقيللة 14لتنتشللر فللي  ،وتللونس
   jumia one   وتطبيلق   jumia travel jumia Food jumia dealsمثلل )

 وقاملت بالعديلد ملن اتفاقيلات  الشلراكة مثلل    jumia payوبإطلاق  airtimeوتطبيق 
 .carrefour 1وكافور   amdeus tehnologyالشراكة مع شركة 

 المطلب الثالث: متطلبات التسويق الإلكتروني في المنصات الرقمية

وملللن بلللين ذللللك نجلللد المجلللال  ،ركلللائز محلللددة يقلللوم عليهلللان قواعلللد و لكلللل مجلللال عملللل معلللي
نتشلر بسلرعة عبلر الأنترنلت تروني عبر المنصات الرقمية الذي االخاص بالبيع والتسويق الإلك

ولكلللي تصلللبح هلللذه الأعملللال  ،ملللا فيللله ملللن خصلللائص وفوائلللد للمسلللتهلكوبلللين الجملللاهير وهلللذا ل
وفر الللدعائم والمتطلبللات اللازمللة لا بللد مللن تلل الانترنللتالتجاريللة متاحللة ومسللموحة عبللر شللبكة 

 :2التجارية في المنصات وهي كالتاليللتحقيق هذه التعاملات 

 لكترونيللة وعقللد التحتيللة الداعمللة للتجللارة الا يللةبنويقصللد بهللا ال: البنيــة التحتيــة الالكترونيــة
وملللن أبلللرز مكونلللات هلللذه البنيلللة قطلللاع تقنيلللة  ،الانترنلللتالتعلللاملات التجاريلللة عبلللر شلللبكة 

السللللكي واللاسللللكي ولأجهلللزة الاتصلللالات ملللن  الاتصلللال"شلللبكات  والاتصلللالاتات المعلومللل
ت اللدعم الفنلي ورأس الملال البشلري الآليلة وخلدماهواتف ثابتة ومتنقلة والحواسليب و  فاكس

 الانترنللت اسللتخدامفكللل هللذه المكونللات تللوفر البيئللة التحتيللة الإلكترونيللة التللي تسللاعد علللى 

                                                           
، مخبر -نموذجا jumiaموقع جوميا /– التصورات الاجتماعية للمرأة حول التسوق الإلكترونيكوكب الزمان بليردوح،  1

، ديسمبر، جامعة 03، العدد08ائري، مجلة الدراسات المالية والمحاسبة والإدارية، المجلد المشكلات الاجتماعية في المجتمع الجز 
 08، ص2021ام البواقي، سنة 

 2010، عمان، سنة 2009، دار جليس الزمان للنشر والتوزيع التجارة الإلكترونية وأثرها على لأداءباسم أحمد المبيضين،  2
 89-90ص
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ة والتللي تللوفر البيئللللمعللاملات والمبللادلات التجاريللة  لكترونلليالتللي تعتبللر القنللاة والممللر الإ
 .المناسبة لعمل المنصات الرقمية

 وتشللمل القواعللد والقللوانين والتشللريعات التللي  : التشــريعات والأنظمــة للمنصــات الرقميــة
حيللللث تسللللاعد هللللذه القواعللللد فللللي ، الانترنللللتعللللة المحتللللوى التجللللاري عبللللر تللللتلائم مللللع طبي

مختللف  اسلتعماليلتم ايلة حقلوق الأطلراف المتعامللة فيهلا، ري وحماستمرارية العملل التجلا
الأدوات القانونيللة التللي تتناسللب مللع التعللاملات التجاريللة مثللل وسللائل التعاقللد عبللر شللبكة 

داخليلا  قانونيلة سلواء كتروني وفض النزاعلات التجاريلة بطلرقلالأنترنت أو عبر البريد الإ
لفكريلللللة أيضلللللا الجللللللرائم بحقلللللوق الملكيلللللة اتهلللللتم أيضلللللا بالقضلللللايا المتعلقللللللة أو خارجيلللللا، 
 .الإلكترونية

 جلللاح يعتبلللر هلللذا الجانلللب أحلللد أهلللم المقوملللات الأساسلللية فلللي ن: تـــوفر الكـــوادر البشـــرية
ن فلللي تتمثلللل هلللذه الكلللوادر البشللرية فلللي المتخصصلللي المنصللات الرقميلللة فلللي أي مجتمللع،

لهلا علاقلة ة التي ت الاتصال والانترنت والبرامج التطبيقيقطاع تقنيات المعلومات وشبكا
أيضللا تتطلللب المجتمللع القللادر والللذي لديللة الرغبللة فللي اسللتخدام بالتجللارة عبللر الإنترنللت، 

 لبلجتملاعي وهلذا ملا يعلرف ومواقلع التواصلل الاسة التجلارة عبلر المنصلات الرقميلة وممار 
" لأي مجتمع من خلا تطوير نوعيلة الأنظملة وخللق فلرص للأفلراد الإلكتروني الاستعداد"

 .مجتمع ذا ثقافة معاصرة تكنولوجيةمنها حتى يصبح  دةللاستفا
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 أنواع التجارة الإلكترونية في المنصات الرقمية: المطلب الربع

 : Business -to–B2C Cnsumer   1: )التعامل بين الشركة والمستهلك .1

ذا النللللوع نمللللوا واتسللللاعا لنللللوع التجللللارة الكترونيللللة بالتجزئللللة، لقللللد شللللهد هلللليطلللللق علللللى هللللذا ا
  نتيجللللة التطللللورات التكنولوجيللللة المتلاحقللللة وانتشللللار WWWارعين منللللذ ظهللللور الويللللب )متسلللل

ويتمثللل فلي قيللام منشلآت الاعمللال  ائل ملن هللاتف محملول وكمبيللوتر شخصلي،العديلد ملن الوسلل
بالترويج لأعمالها عبر شبكة الأنترنت ومختلف الوسائط الالكترونية الأخلرى لاسلتقطاب أكبلر 

يكلون هلذا النلوع  ،الافتراضليةيعرف بمراكلز التسلويق  ن خلال ماعدد ممكن من المستهلكين م
 : رونية مثلا عن طريقمن التجارة الالكت

 الشراء بواسطة بيع المزاد العلني عبر الانترنت.  

 في الانترنت ثم طلبه بواسطة البريد العلادي أو بواسلطة  ءالبحث عن شي
  .الهاتف النقال

 المسللللللتهلك بواسللللللطة البريللللللد ل الللللللى اختيللللللار الللللللراء نتيجللللللة لإعلللللللان وصلللللل
 .لكترونيالإ

   :B2B Business –to- Businessالتعامل بين الشركة وشركة أخر  ) .2

وذلللك مللن خلللال قيللام مؤسسللة  عللاملات هللو الأكثللر أمانلا واسللتخدما،يعتبلر هللذا النللوع مللن الت
وردين واسلللتلام ملللا بالتجلللارة الالكترونيلللة باسلللتخدام الويلللب للحصلللور عللللى طلبياتهلللا ملللن المللل

                                                           
مذكرة مقدمة ضمن متطلبات – لتجارة الالكترونية في اقتصاد المعرفة مع الإشارة للعالم العربيدور وأهمية ابن وارث حكيمة، 1

 –أم البواقي –نيل شهادة الماجستير في العلوم الاقتصادية، تخصص، مناجمنت المؤسسة، المركز الجامعي العربي بن مهيدي 
  43ص  2007/2008سنة 
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وتعد هذه الفئة من التجارة الالكترونية ملن أسلاليب التعاملل الراسلخة منلذ  فواتير وتسويتها،ال
 .1عدة سنوات

  Cnsumer –to- Cnsumer C2التعامل بين مستهلك ومستهلك أخر)  .3

 ،ويكللون البيللع مللع بعضللهم الللبعض ،يللتم التعامللل بللين المسللتهلكين بصللوة مباشللرة  
ة النادرة عبلر شلبكات لحاسلوب أو تبلادل الملفلات مثل بيع السيارات أو القطع الثمين

 .2والبرمجيات 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

 65، صمرجع سبق ذكرهبشير العلاق،  1
  28ص 1429/2009الأردن، –، دار الحامد للنشر والتوزيع، عمان تجارة إلكترونيةد نور، محم2 
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 :خلاصة الفصل

التسويقية عبر  بالاتصالاتالجوانب المتعلقة  اولنا في هذا الفصل الإلمام بأهمح       
ل متواصلا وأشكالا مختلفة، بفض انتشاراكونه موضوع واسع، ويعرف  ،المنصات الرقمية

 .ولوجية المعاصرةالتغيرات التكن

ل والأشكا والاختلافاتتوصلنا الى أن المنصات الرقمية تشهد العديد من التطورات       
 لفجوة والثورة الرقمية التي تجتاحيعكس ا ،العديدة التي بدورها تجعل منها اتجاها معاصر

المنصات لما تطرحه و المجتمعات وتعمل على تحويلها إلى مجتمعات رقمية خاضعة 
، وهذا من خلال ما توفره للمستهلك من رغبات وحاجات تسويقيةمية من محتويات الرق

، لكن لا ة له مستقبل حافل بالتميز والتطورفالبيع عبر المنصات الرقميمتطلباته، تشبع 
كوادر بشرية مختصة في يكتمل هذا إلا بتوفير متطلباتها من بنى تحتية وأنظمة وتقنيات و 

غير قانوني، كل هذا  يساعدها على التقدم  استعماليعية لكل وقوانين تشر  ،هذا المجال
 والانتفاع، وأيضا محاولة  القضاء على العوائق والسلبيات الافتراضيفي العالم  والارتقاء

يجاد حلول لمخت لف المشاكل التي تواجه الشركات بفوائدها لفتح أفاق وسبل جديدة، وا 
 ونية أو الكترونية لكلا الطرفين .المؤسسات القائمة على ذلك سواء كانت قانو 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

                            

 الإطار التطبيقي                      
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 الإطار التطبيقي للدراسة: 

 المبحث الأول: مدخل تعريفي لعينة الدراسة التحليلية

 المطلب الأول: لمحة عن نشأة منصة جوميا الجزائر

 التعريف بمنصة جوميا الجزائرالمطلب الثاني: 

التحليل الكمي والكيفي لبيانات الدراسة التحليلية لعينة من المبحث الثاني: 
 جوميا الجزائر  منصة البيع الرقمية منشورات

لبيانات عينة من منشورات منصة البيع الرقمية العرض والتحليل الكمي  المطلب الأول:
 جوميا الجزائر

 العامة للدراسة التحليلية لمنصة البيع الرقمية جوميا الجزائر النتائج المطلب الثاني:
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الفصل الرابع: نتائج تحليل المضمون لعينة من منشورات منصة البيع  
 الرقمية جوميا الجزائر

 تمهيد:

تطبيقلي للدراسلة، وتمهيلدا سلنتطرق إللى تقلديم اطلار مفلاهيمي يعالج هذا الفصلل اللدور ال   
الاجللراءات التطبيقيلة للدراسلة، حيللث ثلم سلنعرض    JUMIA DZراسلة )تخلص عينلة الد

، اسللللةتضلللم أبلللرز وأهلللم المعالجللللات الخاصلللة بالتحليلللل الكملللي والكيفللللي للبيانلللات عينلللة الدر 
 .راسة التحليلية في ضوء تساؤلاتهامرفقين بذلك بالنتائج العامة للد
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 المبحث الأول: مدخل تعريفي لعينة الدراسة التحليلية

 رلمحة عن نشأة منصة جوميا الجزائ المطلب الأول:

 التعريف بمنصة جوميا الجزائر المطلب الثاني:
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 :يفي لعينة الدراسة التحليليةالمبحث الأول: مدخل تعر 

 :1رائلمحة عن نشأة منصة جوميا الجز: المطلب الأول

، وانتشرت بشكل سريع لتصل لخمس دول 2012تأسست شركة جوميا في لاغوس عام  
إفريقية أخرى وهي مصر، والمغرب، وساحل العالا، وكينيا، وجنوب إفريقيا، في عام 

وغندا، وتنزانيا، وغانا، والكاميرون، والجزائر، ، قامت جوميا بتأسيس مكاتبها في أ2014
    wiKipedia ،2020، ) 2018دولة إفريقية منذ 14في  انتشرتوتونس، 

 المنصات التي تشتغل عليها جوميا:

1. Jumia Travel وهي منصة إلكترونية لحجز الفنادق 
2. Jumia Food  2013لطلب وتوصيل الأكل كل منهما تأسس في يوليو 
3. Jumia Deals 2015لتي تأسست في أبريل عام ا 
4. Jumia One  لتسهيل دفع الفواتير 2017أطلقت جوميا هذا التعليق سنة ،

 وخدمات الدفع الأخرى
5. Jumia pay  قامت جوميا في العام نفسه، بإطلاقه كمنصة آمنة للتسوق والدفع

الذين أسسته جوميا الذي  الافتراضيعبر كل خدمات جوميا، بالإضافة إلى نظام 
 للبائعين بالحصول على القروض بسهولة. يسمح

لتأسيس منصة الحجز  Amadeus technologyكما اشتركت جوميا مع شركة  .6
مقارنة بعام  %265بنسبة  2015تذاكر الطيران ويقدر نمو جوميا في عام 

 2016في عام  مليون دولار، وأصبحت جوميا 234، بإيرادات تصل إلى 2014

                                                           
دراسة لشركة -علي محبوب، علي سنوسي، التسويق الإلكتروني ودور المؤسسات الناشئة في تلبية احتياجات العملاء في الجزائر 1

 204، ص2021،  جوان، 01، العدد5، الجزائر، المجلد ، مجلة البحوث الإدارية والاقتصادية Jumia Algérieجوميا الجزائر 
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بقيمة تزيد عن مليار دولار أمريكي،  إفريقيافي قارة رقم واحد الشركة اليونيكورن 
 Tekoinمع شركة العملات المشفرة  اشتركت، 2018نوفمبر عام  أواخرفي 

جوميا وكارف ور  لتسهيل خدمات الدفع عبر مناطق التشغيل في نفس الشهر
 شراكة لبيع منتجاتها إلكترونيا على الصعيد الإفريقي.تعقدان اتفاقية 

 ني: التعريف بمنصة جوميا الجزائرالمطلب الثا

، هلللي شلللركة تسلللويق إلكترونلللي إفريقيلللة للمنتجلللات الإلكترونيلللة JUMIAجوميلللا بالانجليزيلللة 
فلللرد وشلللركة افريقيلللة محليلللة  50.000أنهلللا اشلللتركت ملللع أكثلللر ملللن  والأزيلللاء وغيرهلللا، كملللا

دولللللة  14عبللللر  انتشللللرت، فللللي لاجلللوس، 2012لخدملللة الزبللللائن، فمنللللذ تأسيسلللها فللللي عللللام 
 .ريقيةإف

بللللللدأ جيريمللللللي هللللللودار وساشللللللا بوينونيللللللك، المستشللللللارين السللللللابقين لللللللدى  2012فللللللي عللللللام 
McKinsey  بتأسيس شركةAfrica Internet Group .المعروفة اليوم بجوميا 
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التحليل الكمي والكيفي لبيانات المبحث الثاني: 
منصة البيع  الدراسة التحليلية لعينة من منشورات

 جوميا الجزائر الرقمية 

لبيانات الكمي  العرض والتحليل المطلب الأول:
عينة من منشورات منصة البيع الرقمية جوميا 

 رالجزائ

 : النتائج العامة لبيانات الدراسةالمطلب الثاني
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التحليل الكمي والكيفي لبيانات الدراسة التحليلية لعينة من المبحث الثاني: 
 الجزائر جومياالرقمية منصة البيع  منشورات

عينة من منشورات منصة البيع الرقمية  الكمي لبياناتالعرض والتحليل  المطلب الأول:
 جوميا الجزائر

 

 
 

  

   

يمثل الجدول أعلاه اللغة المستخدمة في محتويات منصة جوميا الجزائر التي تستخدمها   
لتوصيل رسالتها الإشهارية لجمهورها، تتمثل في اللغة الأجنبية في عرض التي قدرت 

أن اللغة الأجنبية  باعتبارا الجديدة الميدي  لاستخداماتوهذا راجع  ،46.94%نسبتها  ب 
 انتشاروالسرعة، حيث ساهم الإعلام الجديد في  الاختصارمواكبة لحركية العصر في 

30.61%

22.45%

46.94%

فئة اللغة المستخدمة

اللغة الدارجة

اللغة العربية 
الفصحى

اللغة الأجنبية 

ذبيوضح إستراتجية الج 01الشكل رقم   

النسبة 
 المئوية

 

فئة اللرة  التكرارات
 المستخدمة

 الدارجة 15 30.61
 

اللرة العربية  11 22.45
 الفصحى

 

 اللرة الأجنبية 23 46.94
 

 المجموع 49 100
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حركية المجتمع والتعامل  إلىثقافات مختلفة وظهور اللغات الأجنبية، كما يرجع هذا 
شخاص التجاري، حيث أصبحت تركز على هذه اللغة نظرا لميل الكثير من الشباب والأ

لى غير ذلك، مما أدى  لها والتعامل بها في كافة أنشطتهم من محادثات وتبادل الآراء وا 
وأصبح المجتمع الجزائري ينظر إليها نظرة  الاجتماعيإلى بروز هذه اللغات في الوسط 

لمن يتقن هاته اللغات التي طغت على اللغة العربية الفصحى، ثم تليها  واعتزازتفاخر 
نظرا لاستخدامها في بعض المحتويات المقدمة من طرف  30.61 %بنسبة اللغة الدارجة

قليل جدا   استخدامهاالمنصة للشرح أو التوضيح فقط، ثم تليها اللغة العربية التي كان 
بعض الكلمات فقط من اللغة العربية لتعلان عن السلع والخدمات والتي  استخداموتم 

لغة العربية الفصحى من بين اللغات التي ، ونفسر هذا بأن ال %22.45كانت نسبتها
وباتت عرضة تعرضت إلى تغيير واسع في بنيتها نتيجة التطور الحاصل في البيئة الرقمية

للتهميش بسبب التحديات المختلفة التي تواجهها بسبب توجه أبنائها نحو استخدام 
عتبر استخدام اللغة ، كما ياللهجات العامية واللغات الأجنبية في تعاملاتهم اليومية خاصة

دماجها فيه نال حصة ضئيلة جدا مقارنة باللغات  العربية الفصحى في المجال الرقمي وا 
الأجنبية الأخرى، فهناك الكثير من الشباب يستعمل أجهزة إلكترونية مستوردة لا تدعم 
 اللغة العربية مما يحتم عليه إلى استخدام اللغة الأجنبية والتعامل بها في العديد من

 توارثتهاالأمور كما أنه قد ترجع كذلك لأسباب وعوامل أخرى باعتبار أن اللغة الأجنبية 
كذلك  اجتماعيةالفرنسي، كما أنها توجد أسباب  للاستعمارالأجيال لأن الجزائر تعرضت 

مع  الاختلاطمتمثلة  في الهجرة السكانية لظروف اجتماعية مختلفة هذا ما يؤدي إلى 
، وذلك اقتصاديةهو الحال الآن في الجزائر ومالي، كذلك هناك أسباب  البلد المستقل كما

حينما يحتك بلدين بسبب تبادل تجاري بينهما يليه تبادل ثقافي في غالب الأحيان فينتج 
كل واحد منهما لغة الآخر، وهكذا تتوالى الأسباب على تهميش  باستقبالعنه تعدد لغوي 

فقادها مكانتها.  اللغة العربية وا 
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بحيث نستنتج من خلال هذا أن المنصة تستخدم اللغات الأجنبية بشكل مستمر نظرا     
لسيطرة هذه اللغات العالم خاصة بظهور الإعلام الجديد الذي ساهم في نشر هذه اللغات 

الإلكترونية لعدم وجود  في أجهزتهم باستخدامهاوألزم الشباب  الاجتماعيفي الوسط 
ية الفصحى في تلك الأجهزة، ثم تلي المرتبة الثانية اللغة تدعم اللغة العرب اختصارات

 الدارجة والتي تتأرجح بين العامية وبعض الكلمات من اللغة الأم اللغة العربية الفصحى.

  : يمثل فئة الديكور02الجدول رقم 

 

 

 jumia  فئة الديكور وأهم الخلفيات التي إعتمدت عليها منصة  3يوضح الجدول رقم 
dzفاتضح أنها تعتمد على التعامل في الفضاءات ، في عرض منتجاتها وتقديم سلعها

وهذا راجع  ،الأعلى من نسب  الفضاءات الأخرىوالتي تعتبر  %47.37الداخلية  بنسبة 
التي كانت أبرزها في قاعات الجلوس ت الموجهة للمستهلك والمنتجا طبيعة الخدمات إلى

فيما ، والمستودعات الاجتماعاتوالغرف الخاصة بالمنازل كذلك أماكن العمل مثل قاعات 
ضمن العينة ت وهذا لأن معظم الخرجا %15.79 الخارجيةكانت نسبة الفضاءات 

أما بالنسبة  التعريف بالمؤسسة وخدماتها فقط بغرض الجزائررع دة  كانت في شواالمحد

47%

16%

37%

فئة الديكور 

فضاءات 
داخلية 

فضاءات 
خارجية 

خلفيات 
اصرناعية

 النسبة  التكرار  فئة الديكور
فضاءات 

 داخلية
18 47.37%  

فضاءات 
 خارجية

06 15.79%  

 خلفيات
 اصطناعية

14 36.84%  

%100 38 المجموع   



 الإطار التطبيقي للدراسة                                                     الفصل الثالث 

 

74 

وهذا ناتج  %36.84المعتمدة في المنصة كانت بنسبة جيدة بلغت  الاصطناعيةللخلفيات 
 .المقدم بمختلف المؤثرات البصريةمن جهود المؤسسة لجذب واستمالة المستهلك للمحتوى 

الفضاءات الداخلية و  تعتمد علىJUMIA DZ ومما سبق نستنتج أن منصة  
في عرض المنتجات وتقديم الخدمات بطريقة تأثيرية  بشكل متكرر    الاصطناعية

 .الاقتناءتستهدف المستهلك لقرار 

 

 يمثل فئة المؤثرات الصوتية 03الجدول رقم 
 

 

   

 

 

23.08%

38.46

7.69%

7.69%

23.08

فئة المؤثرات الصوتية

فئة الأصوات 
البشرية

ةالآلات الموسيقي

آغاني أجنبية

نغمات كوميدية

نغمات متنوعة

النسبة 
 المئوية

ةفئة المؤثرات الصوتي التكرارات  
 

 الأصوات البشرية 6 23.08
 

سيقيةآلات مو  10 38.46  
 

 أغاني أجنبية 2 7.69
 

 نغمات كوميدية 2 7.69
 

 نغمات متنوعة 6 23.08
 

 المجموع 26 100
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رفاقها في عرض  استخدامهايمثل الجدول أعلاه فئة المؤثرات الصوتية التي يتم           وا 
ت حيث كان الخدمات والسلع أي يتم استخدامها كخلفية موسيقية للمحتوى المعروض،

وذلك لما لها قوة في خلق التأثير  38.46 %بنسبة استخداماالآلات الموسيقية الأكثر 
المطلوب ولفت انتباه الأشخاص وفهم المحتوى المرولا له، ثم تليها الأصوات البشرية 

أن بعض الخدمات والسلع المعروضة من طرف المنصة  باعتباروذلك  23.08 %بنسبة
لها من  استجابتهالمستهلك بشرائها والتعرض لها ودعم تحتالا إلى توضيح أكثر لإقناع 
الخدمة أو السلعة المقدمة مما يؤدي إلى تحقيق عن خلال تقديم تفاصيل عن كافة 

المثلى لذلك، ثم تليها نغمات متنوعة ذات تأثيرات صوتية مختلفة  والاستجابةالفعالية 
نفسر ذلك بأن تلك الخدمات  ويمكن أن،والتي كانت نسبتها متوازية مع الأصوات البشرية

مجموعة من النغمات المتنوعة وذلك بهدف  تنخلهاالمقدمة والتي يتم شرح تفاصيلها 
ثم تليها كل من نحوى المحتوى،  انتباههإضفاء نوع من التأثير لجذب الجمهور ولفت 

، وهذا 7.69الأجنبية والنغمات الكوميدية في مرتبة متساوية قدرت نسبتها ب  الأغاني
اجع إلى طبيعة المحتوى المعروض، فإن معظم المحتويات أو الخدمات المقدمة من ر 

الأجنبية أو النغمات الكوميدية نظرا لكون  بالأغانيطرف المنصة لا يمكن دعمها 
المحتوى لا يتطلب ولا يتلائم مع ذلك، فهناك مثلا محتويات تحتالا إلى شرح مفصل لا 

ي ذلك على معنى الرسالة الترويجية التي هدفها هو أجنبية  لأنه يغط بأغانييمكن دعمه 
توضيح مميزات وخصائص الخدمة أو السلعة مما يؤدي إلى عدم وصول الرسالة بالشكل 

 والأصوات البشرية . الأغانيالمطلوب نظرا للتداخل بين 

الآلات  استخدامتركز بشكل كبير على ستنتج من هذه النتائج أن المنصة ن      
لتي تؤثر في مسامع الجماهير أو متلقين الرسالة الترويجية ككل، بحيث الموسيقية ا
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تعتمدها في معظم محتوياتها نظرا لملائمتها لذلك المحتوى المعروض فهي تتناسب بشكل 
كبير مع كل ما يتم عرضه نظرا لبساطتها وجذبها وتأثيرها الكبير على متلقي الرسالة 

 المطلوب دون حدوث أي خلل.الترويجية وتساهم في إيصالها بالشكل 

 : يمثل فئة الألوان04الجدول رقم 

 

 

ضمن العينة  JUMIA DZ منصةئة الألوان المستخدمة في ف 4يوضح الجدول رقم     
 واللون %27.62المحددة والتي يظهر فيها اللون الأسود الأعلى نسبة التي بلغت 

من الألوان الأساسية  في  حيث تعتبر ،%22.86متساوية الي والأبيض بنسب البرتق
فيديوهات الخاصة والوالواردان في كل المنشورات العلامة التجارية الخاصة بالمنصة 

هي النسبة الأقل %11.43اللون الأزرق  استعمالفيما بلغت نسبة ، بصفحة المنصة
 والأضواء المستعملة . الاصطناعيةباعتبار أنه  يظهر فقط في الخلفيات 

 النسبة  التكرار  فئة الألوان
%27.62 29 اللون الأسود  

%22.86 24 اللون البرتقالي  
%15.24 16 اللون الأصفر  
%11.43 12 اللون الأزرق  
%22.85 24 اللون الأبي   

موعالمج  
  

105 100%  

27,62

22,86
15,24

11,43

22,58

فئة الألوان 

اللون الأسود

اللون البرتقالي 

اللون الأصفر

اللون الأزر 

اللون الأبيض 
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تعتمد على الألوان التي تحملها العلامة التجارية JUMIA DZ نستنتج أن منصة  
 واستمالةا بشكل ملفت للنظر بغرض التأثر الخاصة بها بحيث تعمل على إبرازه

  .المستهلك للعلامة التجارية

 : يمثل فئة المواضيع05الجدول رقم 

 
 

 :يمثل فئة المواضيع 05جدول رقم  
 

 الجزائر يمثل الجدول أعلاه فئات المواضيع التي تتضمنها منشورات منصة جوميا   
JUMIA DZ  بحيث تحتل التخفيضات التي تقدمها منصة جوميا JUMIZ DZ  لكافة

منح وراجع ذلك إلى ، 62.5%متعامليها وزبائنها مرتبة الصدارة والتي تمثلت نسبتها 
منصة جوميا الجزائر لمستهلكيها مدة زمنية معينة وتكثيف التخفيضات فيها لترويج كافة 

أكبر قدر من الزبائن تقدم فيه كافة العروض المميزة  استقطابأنشطتها، وذلك بهدف 

32%

4%

57%

7%

فئة المواضيع

خدمات التوصيل
ر خدمات الدفع عب

الأنترنت

خدمات التوصيل
ر خدمات الدفع عب

الأنترنت

تخفيضات

هدايا المؤسسة

يةالنسبة المئو   فئة المواضيع عدد التكرارات 
 

 خدمات التوصيل 6 18.75
 

خدمات الدفع عبر  1 3.12
 الأنترنت

 

 تخفيضات 20 62.5
 

 هدايا المؤسسة 5 15.63
 

وعالمجم 32 100  
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والتخفيضات المناسبة التي تتماشى مع رغبات الزبائن واحتياجاتهم، بحيث تتخلها هذه 
والتي تكون في نهاية الأسبوع من Black Friday م الجمعة السوداء المدة يوم يعرف بيو 

المدة التي تم تحديدها للتخفيضات، ويتم فيها تقديم  خدمة التوصيل مجاني  تخفيضات 
وخصومات مختلفة، بحيث  يكون إقبال كبير من طرف المستهلكين في هذه المدة، ثم 

ثير من المستهلكين لا يلجأون إلى ونفسر ذلك أن الك ،% 18.75تليها خدمات التوصيل
خدمات التوصيل نظرا لعدم الثقة لهذا النوع من التسويق بحيث هناك فئة معينة فقط 
تتعرض لهذه الخدمة  بشكل مستمر، ثم تليها هدايا المؤسسة والتي تمثل نسبتها 

وذلك لأن المؤسسة أحيانا تلجأ إلى وضع بعض الخدمات المميزة بهدف  15.63%
ومكانتها من خلال تقديم بعض الهدايا وذلك بالمشاركة في مسابقات  اسمهاعن  الترويج

ربحية بمقابل ربح هدايا  مختلفة مدون عليها اسم المنصة ومعلوماتها ومحاولة رسم 
صورتها في أذهان الجماهير عن طريق إتباع أساليب ترويجية يرغبها ويقبل عليها  

تلجأ في بعض الأوقات لهذه الأساليب بهدف المستهلكون بكثرة فلاحظنا أن المنصة 
ة لا أكثر، ثم تليها خدمات الدفع عبر نطاق في مدة زمنية محددإلى أوسع  اسمهاإيصال 
خدمة الدفع عبر  JUMIA DZ ، بحيث تتيح منصة جوميا3.12%بنسبة الانترنت
قليلة  بهدف تسهيل عملية الشراء وعدم تكليف الزبائن بجهد كبير وتحتل نسبة الانترنت

وذلك يمكن أن يكون راجع إلى أنهم لا يمتلكون بطاقة بنكية خاصة بالشراء مما يدفعهم  
في الكثير من الأحيان إلى الدفع عند التسليم مباشرة، ومنه نستنتج أن المنصة تعتمد 

وكسب ولاء وثقة جماهيرها من خلال  استقطاببشكل كبير على التخفيضات وذلك بهدف 
ن هذه الخاصية تسجل نسبة إقبال كبيرة من تقديم خدمات تناس ب رغباتهم ومطالبهم، وا 

نتاجية المنصة بشكل جيد وفعال. الزبائن التي تسمح من رفع مردودية  وا 
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 :يمثل فئة الوسائل المستخدمة 06الجدول رقم 

 
 

  

فئة الوسائل المستخدمة في الترويج للخدمات والمنتجات في  06يوضح الجدول رقم  
منصة والتي اتضح فيها أنها تستخدم الروابط الإلكترونية تحت كل المنشورات ال

 اقتناءوأيضا كيفية  ،صول المتلقي الى توضيحات ومعلوماوالفيديوهات وذلك لسرعة و 
وتعتبر  ،%65.71للمواقع الإلكترونية ب الاستخدامالمنتج المسوق له حيث بلغت نسبة 

لى الخدمة والمنتج المرغوب هذه الطريقة الأسهل والأقرب بالنسبة للمستهلك في التعرف ع
أن  وباعتبار %31.43الفيديوهات القصيرة فقد بلغت  استعمالأما عن نسبة ، فيها
ومختلف الخدمات ديوهات القصيرة  تسهل على المستهلك التعرف على مميزات المنتج الفي

 اعتمادوهذا لقلة  استعمالاالفئة الأقل   % 2.86فيما تكون المطويات، بمدة أقصر وأبسط
 المستهلك عليها والأخذ بها.

66%

31%

2.86%
0%

فئة الوسائل المستخدمة 

المواقع 
الإلكترونية

رةفيديوهات قصي

المرويات

 فئة الوسائل
 المستخدمة

 النسبة التكرار 

المواقع 
 الإلكترونية 

23 65.71%  

فيديوهات 
  قصيرة

11 31.43%  

%2.86 01 المطويات   
%100 35 المجموع  



 الإطار التطبيقي للدراسة                                                     الفصل الثالث 

 

80 

عمدت على استخدام الروابط JUMIA DZمنصة من خلال ما سبق نستنتج أن  
الفيديوهات القصيرة  كأبرز وسيلتين مستخدمين في عرض محتواها الكترونية و 

 ا بغرض  توفير الراحة للمستهلك في الوصول للخدمة المتاحة. ذوه

 المستخدمةة الخطط يمثل فئ 07رقم  الشكل

 

يمثل الجدول أعلاه فئة الخطط المستخدمة لإقناع الجمهور بالرسالة الترويجية التي   
أن  باعتباروذلك  69.23%تقدمها منصة جوميا بحيث تمثل إستراتجية الجذب بنسبة 

تأثيرا لدى المستهلك نظرا لأهم التي تحدث  الاستراتيجياتمن أكثر  الاستراتيجيةهذه 
في تقديم الخدمات من خلال التوصيل المجاني  الاستراتيجيةالمميزات التي تحتويها هذه 

ورغبات المستهلك  احتياجاتكل هذا يصب في  ،مسابقات ربحية ،والتوصيل السريع
وعادة ما يتم  ،ق أحسن نتيجة لمستقبل المنصة ككلوتتماشى حسب متطلباته ممن يحق

لجمع وجذب أكبر قدر من المستهلكين وتلبية رغباتهم من  الاستراتيجيةهذه  ستخداما
خلال تقديم كافة متطلباتهم بكل سهولة وفعالية، وهذا يؤدي إلى بناء الولاء للعلامة 

بشكل مستمر على JUMIA DZ التجارية ويصبح العملاء يختاروا ما تقدمه منصة 
قة إيجابية مع الجمهور وعائد استثمار مرتفع بدلا المنافسين الآخرين بحيث تصبح العلا

ونفسر هذا أن  ،25.64%الدفع والتي تمثل نسبتها  استراتيجيةثم تليها  المنتج، من دفع

69.23%

25.64%

5.13%

فئة الخطط المستخدمة

إستراتجية الجذب

يزإستراتجية التمي

ينة الإستراتجية الل
في البيع

يةالنسبة المئو   فئة الخطط المستخدمة التكرارات 
الجذب استراتيجية 27 69.23  
تمييزال استراتيجية 10 25.64  
البيع اللينة في استراتيجية 2 5.13  
 المجموع 39 100
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المؤسسة تلجأ لهذه الاستراتيجية في حال ظهور منافسين، فتعمل من خلالها إلى إبراز 
منافسيها، كتقديم سلع ذات  مكانتها ويتم ذلك من خلال تقديم خدمات منفردة عن باقي

جودة عالية بأسعار منخفضة أو إضافة خاصية معينة على سلعها ومنتجاتها تخدم 
اللينة في البيع بحيث تمثل  تليها الاستراتيجيةثم رغبات ومتطلبات المستهلك. 

بشكل  الاستراتيجيةويمكن تفسير ذلك أن المنصة لا تستخدم هذه  ،5.13%نسبتها
عند تسويق المنتجات الخاصة التي تحظى  الاستراتيجيةهذه  استخداميتم مستمر فعادة ما 

شريحة معينة فقط كمساحيق التجميل أو التعرض لخدمة معينة في زمن معين  باهتمام
 كخدمة توصيل الأكل في أوقات العمل.

 الجذب بشكل استراتيجيةونستنتج من خلال هذه النتائج أن منصة جوميا تستخدم      
من فعالية في توصيل  الاستراتيجيةي عرض كافة أنشطتها، وذلك لما برزته هذه مستمر ف

حداث  المطلوبة بالتماشي حسب رغبات المستهلك واحتياجاته، من  الاستجابةالرسالة وا 
 الاستراتيجية.التي تتضمنها هذه  الأساليب الإقناعيةخلال تطبيق كافة 

 ويقيالتس الاتصاليمثل فئة المزيج  08الجدول رقم 

 

 

26.97%

31.46%

26.97%

14.60%

فئة المزيج التسويقي

الإعلان

العلاقات العامة

تنشير المبيعات

التغليل

فئة المزيج 
 التسويقي 

 النسبة  التكرار

%26.97 24 الإعلان   
%31.46 28 العلاقات العامة   

عات تنشيط المبي  24 26.97%  
%14.60 13 الترليف   
%100 89 المجموع   
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 JUMIA فئات المزيج التسويقي التي استخدمتها منصة  08يوضح الجدول رقم    
DZفتعتبر العلاقات العامة هي الأكثر استخدما  ،نسبها في عرض سلعها والتي تباينت

حيث تمارس المنصة العلاقات العامة بدرجة كبيرة لكسب ولاء وثقة  %31.46بنسبة 
فيما ، المرونة والبساطة في طرح المنتجالمستهلك وتكوين علاقات أكثر من خلال  

لكل  %26.97الإعلان وتنشيط المبيعات بنسب متساوية بلغت  استخدامظهرت نسبة 
منهما ويرجع هذا لطبيعة عمل المنصة التي تسعى لترويج وتسويق أكبر عدد من 

ي كان بنسبة  ذبالنسبة لعنصر التغليف ال، أكبرالمنتجات والسلع  بسعر أقل وجودة 
أن المنصة تسعى للترويج لعلامتها التجارية على  باعتبارفي العينة المحددة  14.60%

    .قرار الشراء لاتخاذهو عامل تحفيز  أوسع نطاق لكون الغلاف

تعتمد في ترويجها للمنتجات على  JUMIA DZ نستنتج مما سبق أن منصة 
تطبيق العلاقات العامة وبناء علاقاتها عن طريق تنشيط المبيعات والإعلانات 

من  الاقتناءوالتغليف التي تعطي إقبالا على المنتج من طرف الجمهور على 
 .المنصة
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نسجل أكبر نسبة مستهدفة بالدرجة   يمثل الجدول أعلاه فئة الجمهور المستهدف بحيث 
، وذلك 36%الأولى من طرف المنصة هي فئة الشباب وتتساوى معها فئة الفتيات بنسبة 

لأنواع الخدمات والسلع التي تقدمها  استخداماأن الشباب والفتيات هم الأكثر  باعتبار
لما هو جديد  واستخداما  ئة الشباب والفتيات  من أكثر الفئات تطلباالمنصة، وتعتبر ف

في الأشياء اليومية ومحبة للتغيير دائما في مختلف الأشياء الخاصة بهم  وعصري
لى غير ذلك  بطرق سهلة لا  كمساحيق تجميل وملابس، ساعات إلكترونية، هواتف وا 

لعة عن طريق التطبيق المخصص تتطلب أية جهد من خلال التعرض للخدمة أو اقتناء س
من طرف المنصة بكل سهولة وفعالية، ثم تليهم فئة النساء الماكثات في البيت بن وهي 

من خلال تقديم مجموعة من السلع JUMIA DZ من الفئات التي تستهدفها منصة 
وهذا راجع  %17.33وخدمات التوصيل بنسبة  منزليةالكهرو والخدمات المتمثلة في مواد 

36%

4%

36%

17.33%

6.67%

فئة الجمهور المستهدف

الشباب

أرفال

فتيات

النساء ماكثات في 
البيت

العاملين

تالتكرارا النسبة المئوية فئة الجمهور  
 المستهدف

 الشباب  27 36
 أطفال  3 4
 فتيات  27 36

 النساء ماكثات 13 17.33
 في البيت

 العاملين 5 6.67
 المجموع 75 100

يمثل فئة الجمهور المستهدف 09الجدول رقم   1 
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كما أننا  ،ليس الكثير من النساء الماكثات في البيت يتابعون نوع من هذا التسويق إلى أن
وذلك بناءا على آراء الناس الذين  ،نجد الكثير من النساء لا تثق في الشراء عن بعد

فبذلك هي تفضل  ،تعرضوا لهذا النوع من الخدمات لكن النتيجة كانت سلبية جدا
ي يمكنها من المعرفة الجيدة لمميزات تلك السلعة ثم التي تشتريها بشكل شخص المنتجات

قرارها على  اتخاذمما يمنحها الحرية الكاملة في  ،بعدها تتخذ القرار النهائي بالشراء أو لا
أي  ،التي يتم شرائها عن بعد التي يكون فيها القرار مقيد لا رجعة فيه المنتجاتعكس 

 6.67%فئة العاملين والذين تمثل نسبتهم ثم تليها  ،كيفما كان اختيارهاتتحمل نتيجة 
وذلك أن العاملين أحيانا يعيشون فترة ضغط يصعب عليهم متابعة  حياتهم في مسارها 

هذا الضغط والتعرض  لجئون إلى أساليب وطرق لتخفيف منالطبيعي مما يجعلهم ي
هم للخدمات التي تساعدهم في سير عملهم على النحو المطلوب دون التأثير على حيات

العملية  كالتعرض لمختلف خدمات التوصيل إلى مكان العمل  كخدمة توصيل الأكل 
بحيث يتعرضون لهذه الخدمة بشكل مؤقت وليس مستمر أي أنه يكون حسب الحاجة 

هذه  لاستهدفلأن المنصة  4 %فقط, تليها الفئة الأقل نسبة وهي فئة الأطفال بنسبة
لهذه فئة في  بعض الأحيان فقط  اتهامنتجالشريحة على نحو مستمر، فهي تقدم 

ومعظمها في مناسبات معينة فقط كالدخول المدرسي فتقدم خلال هذه الفترة ملابس 
بعد الدخول  انطلقتومحافظ وأقلام وأحذية لهذا فإن فترة التحليل كانت مخالفة لذلك التي 

 المدرسي. 

نشطتها بأكبر نسبة أن المنصة توجه مختلف أ عام،خلال هذا بشكل  مننستنتج و     
لأنواع الخدمات والسلع التي  استخداماالفئة الأكثر  والفتيات باعتبارهمإلى فئة الشباب 

 الاتصالتقدمها المنصة وهي الفئة المواكبة للتطور الحاصل والأكثر تجربة في ميدان 
اء ثم تليها فئة النس ،التسويقي أو تلقي الخدمة والسلعة عن طريق التسويق الإلكتروني

 الماكثات في البيت والعاملين والأطفال بنسبة قليلة
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 يمثل فئة الأشخاص الفاعلين 10جدول رقم   

 

 

 JUMIA DZمنصة ين والمساهمين في نلاحظ أن فئة الفاعل  :10يوضح الجدول رقم     
أن  إلىومن خلال النسب الملاحظة تم التوصل  ،ترويج للمحتوى الرقمي الذي تقدمهفي ال

تعتمد على العاملين في المنصة كأبرز الفاعلين في عرض JUMIA DZ   منصة 
وهذا بهدف تقريب المستهلك من الجمهور  %60.87مختلف الخدمات والسلع بنسبة 

لمنصة وهم العاملين فيها وذلك لكسب ثقته بيمنا ظهرت نسبة مؤثرين شبكات الداخلي ل
بحيث تعتمد عليهم المؤسسة  %39.13التواصل الاجتماعي في العينة المحددة بنسبة 

 واسع.على نطاق  وانتشارهالتوسيع نقاط بيعها 

تعمل على خلق التوافق JUMIA DZمنصة ذكر أن نستنتج من النتائج سابقة ال 
  .منتجاتها وسلعها للجمهورفي المنصة والمؤثرين في عرض  وازن بين العاملينوالت

 

 

 

39,13

60,87

فئة الأشخاص الفاعلين 

مؤثرين شبكات 
التواصل 
الاجتماعي

العاملين في 
المنصة

 النسبة التكرار فئة الفاعلين
 مؤثرين شبكات

التواصل 
 الاجتماعي

9 39.13%  

العاملين في 
 المنصة

14 60.87%  

%100 23 المجموع  
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 المطلب الثاني: النتائج العامة للدراسة:

  بعد تحليلنا لبيانات الكمية التي تحصلنا عليها من تحليل مضمون عينة من
من خلال عرض النتائج المرتبطة  ر،نصة البيع الرقمية جوميا الجزائمنشورات م

من أجل الدراسة، وقد حاولنا ضمن مستوى  حددتمن الفئات التي  فئةبكل 
للمحتوى الخاص بمنصة البيع الرقمية جوميا الجزائر لهذه  التحليل الكمي والكيفي

الجزئية، وتسليط الضوء على الإجابة عن التساؤلات الخاصة بالدراسة، الخاصة 
يقية المتبعة، إضافة إلى التسو  الاستراتيجياتبطبيعة الوسائل المستخدمة وأهم 

التسويقي، ومعرفة الجمهور المستهدف  الاتصالالعناصر الخاصة بالمزيج 
 التسويقي عبر منصات البيع الرقمية: الاتصالوالأشخاص الفاعلين في مجال 

  من هنا نلاحظ من خلال التوزيع الكمي والكيفي لها أن منصة البيع الرقمية جوميا
لتعلان عن كافة أنشطتها وتسويق  الاتصالل الجزائر تستخدم كافة وسائ

في طرح  المواقع الالكترونية بنسبة كبيرةالمنصة تعتمد على  منتجاتها لكن
الأبسط تبار أن هذه الوسائل هي الأسهل و على اع ،المحتوي الرقمي الخاص بها

 في تقديم المنتج للمستهلك والأكثر استخداما وانتشارا في الأوساط الاجتماعية.
 المستخدمة في التي تعتمدها منصة البيع الرقمية جوميا  الاستراتيجياتا أم

إلى أخرى حسب طبيعة الأهداف التي  استراتيجيةفهي تختلف من  ،الجزائر
تسطرها المنظمة، فمن خلال البيانات المتحصل عليها ظهرت بشكل واضح 

ة جوميا الجذب، ويتضح من هذا أن هذه الإستراتجية تعتمدها منص استراتيجية
بشكل كبير في ترويج كافة أنشطتها نظرا لدورها الفاعل في تحقيق الاستجابة 
المطلوبة ونظرا للمدة الزمنية التي حددت من أجل التحليل فهدف المنصة هنا 

مما يعني أن هذه  ،استحواذ على أكبر قدر من الزبائن بكافة الطرق والأساليب
 بشكل كبير وفعال. الإستراتجية تتناسب مع طبيعة هذا الهدف
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  هذه  استخدامالتسويقي فالمنصة تلجأ إلى  بالاتصالبالنسبة للمزيج الخاص
ل الوصول إلى المجاميع المستهدفة وبناء علاقة تحقق من خلالها الأدوات من أج

الولاء الفعلي من طرف الزبون، ومن هذا المنبر فهي تعتمد بشكل كبير على 
انطلاقا من أن  ولى وهذاسويقي بالدرجة الأالعلاقات العامة كعنصر اتصالي ت

تسعى لبناء علاقة جيدة مع جمهورها وكسب ثقته في خدماتها وجودة  المنصة
شراكه فيها والأخذ بآرائه فيما  منتجاتها واطلاعه على مختلف نشاطات المنصة وا 

 ينبغي تقديمه.
 التنوع كما يتميز الجمهور المستهدف لمنصة البيع الرقمية جوميا الجزائر ب

ويضم كافة الفئات العمرية، لكن ما تم ملاحظته من خلال التحليل أن  والاختلاف
المرتبة الأولى نظرا لما تقدمه المنصة من منتجات  احتلتفئة الشباب والفتيات 

ص، باعتبارها المحرك الأساسي لكل ما وخدمات متنوعة تخدم هذه الفئة بشكل خا
الشائعة لهذه الفئة  لاستخداماتقمي نظرا هو جديد وعصري ومفتاح التسويق الر 

 .الرقمية، والتعرض لكافة خدماتها الاتصاللمختلف وسائل 
  وأخيرا تتميز الشخصيات الفاعلة في منصة البيع الرقمية بمهارات مختلف في

عرض الرسالة الترويجية والمحاولة من خلالها إقناع المستهلك بكافة الأساليب 
سلعة ما وهذا يتماشى وفقا لطبيعة الإستراتجية  اقتناءللتعرض للخدمة أو 

فهي تعتمد بشكل كبير على فريق عملها لترويج كافة أنشطتها  المستخدمة،
وخدماتها وهذا راجع إلى أن المنصة تسعى لخلق نوع من الراحة للمستهلك 

 .عملها على الجمهور والتعامل معه من خلال عرض فريق والاطمئنان
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 خاتمة

من تقليدية  الاتصالميدان واسع تستخدم فيه كافة وسائل  التسويقية الاتصالات تعتبر     
التي تواجه من خلالها مختلف المتغيرات كما تنتهج كذلك العديد من الأساليب ، أو حديثة

ية تتميز بعامل التسويق الاتصالاتأن  طيع القول، ومنه نستالتي تحدث في بيئة العمل
لعديد أنها تنفرد باإلى  بالإضافة ختلف التطورات الحاصلةفهي تواكب م والتنظيم،المرونة 

 .تكتسح السوق وتحتل العالمية المؤسسات من المميزات التي بفضلها أصبحت

فتحت مجالا باتت التوجه المفضل للعديد من الشركات التي فالاتصالات التسويقية  
نظرا لتلبية رغبات ديد من الأشخاص، الع قصدلت الواقع الافتراضي مللتنافس وجع

فالاتصالات التسويقية  هي  ،ومتطلبات الزبائن بشتى أنواعهم وبمختلف مستوياتهم الثقافية
إلى مجموعة  الترويجيةتستخدمها منصات البيع الرقمية لتوصيل رسالتها وظيفة حيوية 

مجموعة من الغير مباشر عن طريق  أو إما بالشكل المباشرمستهدفة من الجماهير 
بحيث تشكل هذه العناصر التسويقية  ،العناصر التي تسهم في تحقيق أهداف الشركة

قناعه  التغطية الكاملة عن المنتج أو الخدمة ومحاولة تمريرها وتوصيلها إلى المستهلك وا 
وتسهم بشكل فعال في إثارة طلبه ودعم  ،الزبون في كل مرة استجابةبها عبر مراحل تدعم 

يصال قيم علامتها التجارية عروض الشركة فلكل من هذه الأدوات  إلى أوسع نطاق، وا 
سماتها الخاصة وتحقق أهداف محددة، يتم استخدام كل منهم  وفقا للهدف المسطر من 

التي تبدأ من فهم  ،مضبوطة اتصالية استراتيجيةطرف المؤسسة واعتمادا على خطة 
ثم  بطريقة تناسب الجمهور المستهدفومن ثم صياغة الرسالة  ،الجمهور المستهدف جيدا

 دائمة كيفية بناء حلقة وصلإتصال الذي تبحث من خلاله عن شبكة إلى بناء  الانتقال
 بين المنظمة وجمهورها على المدى البعيد وتحقيق الولاء الفعلي لها.
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 جامعة محمد خيضر بسكرة

 كلية العلوم الإنسانية والإجتماعية

 قسم علوم إنسانية

 م والإتصالشعبة علوم الإعلا

 دليل التعريفات الإجرائية

يشرفني أن أضع بين أيديكم هذا الدليل الذي يحتوي على التعريفات الإجرائية لفئات تحليل مضمون عينة 
وهو بغرض إستكمال إجراءات الدراسة الميدانية لنيل شهادة الماستر "  jumia dzمن منشورات منصة "

إستراتجيات الإتصال التسويقي عبر منصات البيع : في تخصص إتصال وعلاقات عامة حول موضوع
علما أننا إعتمدنا على وحدة  "jumia dzالرقمية " دراسة تحليلية لعينة من المنشورات عبر منصة البيع" 

 الموضوع في سياق الفكرة وعلى التكرار للعد, لذا نرجوا منكم:

 .وقرائتها بتمعن، على التعريفات الإجرائية لاطلاعا 
 أمام التعريفات التي ترونها متوافقة مع  محتوى  المادة التي بين أيديكم  (O)مةوضع علا 
 مع تقديم الملاحظة المناسبة، التي ترون أنها تحتالا إلى تعديلأمام التعريفات   (Zوضع علامة 
 .أمام التعريفات التي ترونها غير متوافقة مع مضمون المادة التي بين أيديكم (X)وضع علامة  

 شكرا لكم على تعاونكم                      

 تحت إشراف:                                                                   الطالبات:  إعداد 

 د. محمود عياد             دنيا لكحل                                                                  

   رانيا لكحل

 ........... الدرجة العلمية:                                      : ............               إسم المرمز

 

 

 



 

 

 أ/ فئات الشكل:

 :فئة اللرة 
هي اللغة المستخدمة بلين عملوم النلاس تتضلمن عللى مجموعلة ملن الكلملات  )الدارجة : .5

عبي لإيصللال لللوتعبيرات تكللون بشللكل منطللوق أو مكتللوب وهللي تسللتخدم فللي الخطللاب الشلل
مضللمون الرسللالة التسللويقية للجمهللور الللذي يسللتخدم منصللة جوميللا وقللد تضللمنت العديللد 

" في الرسالة التسويقية الملراد إيصلالها عللى بالدارجةمن الكلمات المنطوقة أو المكتوبة" 
 ."راكم واجدين" " سلعة اليوم بسومة البارح" " الدنيا في كليكسبيل المثال:" 

ــة الف .6 هللي اللغللة الأم التللي تسللتخدم فللي جميللع أنحللاء العللالم العربللي  صــحى:اللرــة العربي
وتتضلللمن عللللى مجموعلللة ملللن الكلملللات المنطوقلللة والمكتوبلللة تسلللتعمل بشلللكل رسلللمي فلللي 
إطللللار معللللين مللللن أجللللل توصلللليل الرسللللالة بالشللللكل المطلللللوب و واضللللح لمختلللللف فئللللات 

فادة ملللن الجمهلللور والمسلللتهلكين اللللذين يسلللتخدمون منصلللة جوميلللا لتوضللليح طريقلللة الاسلللت
الجزائــر وفــرو  NATIXISجوميــا بالشــراكة مــع الخللدمات المقدمللة علللى سللبيل المثللال: "

سـتفيدو   CIBلكم الـدفع عبـر الانترنـت، آمـن، سـريع، بواسـطة بطـاقتكم أو الذهبيـة وا 
 أيضا من توصيل بأقل سعر عبر محطات الاستلام"

يللر اللغللة العربيللة وتعتبللر : هللي جملللة مللن الكلمللات المنطوقللة أو المكتوبللة بغاللرــة الأجنبيــة .7
كللذلك تلللك اللغللة التللي تكلللون موجهللة لأشللخاص يتحللدثون بهلللا مللثلا هللي اسللتعمال عبلللارات 
وألفاظ من لغات أجنبيلة مثلل الفرنسلية والإنجليزيلة، لإيصلال الرسلالة التسلويقية بشلكل أسلرع 

 لفئة محددة من جمهور المستهلكين الذين يستخدمون منصة جوميا،على سبيل المثال:
8. "BLACKE FRAIDAY"،Promo jusqu’à 60% sur plusieurs 

catègories" 
 هللي تلللك المللؤثرات التللي تسللتعمل فيهللا تقنيللات مسللاعدة تللدعم المحتللوى  :فئــة مــؤثرات الصــوتية

التللي تللؤثر  JUMIA DZالمللرولا للله، وتعتبللر مللن المللؤثرات الصللوتية التللي تسللتخدمها منصللة 



 

 

 JUMIAسليقية لمحتويلات الخاصلة بمنصلة وتجذب متلقي المحتلوى، حيلث كانلت خلفيلات المو 
DZ  تعللرض لنللا مجموعللة مللن المقللاطع الصللوتية تحتللوي علللى توضلليحات حللول الخدمللة المقدمللة

نغمات كوميديللللة، ، صللللوت آلات موسلللليقية، أغللللاني الأجنبيللللة،JUMIADZمللللن طللللرف منصللللة 
 أصوات بشرية.

 :هلللي الخلفيلللات التلللي اعتملللدتها منصلللة  فئـــة الـــديكورJUMIA DZ علللرض كفضلللاء صلللالح ل
 الخدمات والسلع المقدمة من طرف المنصة، بحيث انطوت مجموع هذه الخلفيات على:

كللالمنزل، قاعلات الجللوس، قاعللة الاجتماعلات، المسلتودع الخللاص  فضـاءات داخليـة: .4
 .، غرف النوم، أماكن العمل JUMIA DZبمنصة 

أو : هي ذلك الفضاء اللذي يسلتغل لتلرويج أو الإعللان علن الخدملة فضاءات خارجية .5
السللللعة، وتكلللون صلللالحة للعمليلللة التسلللويقية كالسلللاحات التلللي يتواجلللد بهلللا الأشلللخاص، 

 شوارع مدينة الجزائر  
ـــــــات اصـــــــطناعية: .6 نباتلللللللات اصلللللللطناعية، خلفيلللللللات أوراق الأشلللللللجار خضلللللللراء  خلفي

اصللللللطناعية، سللللللحب بيضللللللاء اصللللللطناعية، أضللللللواء اصللللللطناعية بللللللالألوان، سللللللاعات 
 حائطية، إطارات حائطية.

 ي مجموعللة مللن الألللوان التللي تسللتخدمها منصللة هلل :فئــة الألــوانJUMIA DZ  فللي المحتويللات
المعروضة بهدف جذب والتأثير على المستهلك حيث ركلزت عللى توظيلف الأللوان المتمثللة فلي 
الأسللللود، البرتقللللالي، الأصللللفر، الأبلللليض، الأزرق، وترمللللز كللللل مللللن هللللذه الألللللوان علللللى دلالات 

 سيميولوجية فعلى سبيل المثال:
 JUMIA DZحيث وظف اللون الأسود فلي المحتلوى المقلدم فلي منصلة  سود:اللون الأ .6

وهلو BLACK FRAIDYبكثلرة واسلتعمل بشلكل أكبلر تعبيلرا عللى بدايلة يلوم التخفليض 
 من الأكثر الألوان التي تدل على القوة والتميز والعمق والجاذبية.



 

 

شلعارها  وفلي تصلميم jumia dz: وظف هذا اللون فلي محتلوى منصلة اللون البرتقالي .7
عاطفلة الحلرارة واللدف  والحملاس ه محفز وملفت للانتبلاه يعبلر علن، أيضا انطلاقا من أن

 ويعبر أيضا عن الشعور بالفرح والسعادة ويزيد الثقة في النفس .
عللى اعتبلار  jumia dz: وظلف هلذا الللون فلي المحتويلات التسلويقية لمنصلة الأصـفر .8

خامللة والسللرور ومللن أكثللر الألللوان التللي تلفللت أنلله يرمللز للللذكاء والإتحللاد والجماعللة و الف
 النظر.

تللم توظيللف اللللون الأزرق فللي المنشلللورات المعروضللة فللي المنصللة لأنلله يرملللز  الأزرق: .9
 للشعور بالهدوء والراحة.

: أستخدم اللون الأبيض في محتوى منصة جوميا من منطللق أنله يرملز للصلفاء الأبي  .10
 فة.والأمل والبساطة وأيضا يرمز للنقاء والنظا

 
 ب/فئات المضمون:

 فئة الموضوع 
  :فهلللي عبلللارة عللن مجموعلللة مللن الطلللرق والأسللاليب التلللي تقلللدمها مواضــيع ترويجيـــة خدماتيـــة

لتسللهيل توصلليل خللدماتها بشللكل مباشللر بهللدف تلبيللة حاجللات ورغبللات  JUMIA DZمنصللة 
 الأشخاص.

واختيللار الخدمللة  JUMIA DZوتللتم عبللر الللدخول لتطبيللق منصللة  خــدمات التوصــيل: .5
مرغللللوب فيهللللا "مأكولات،مسللللاحيق التجميللللل، الألبسللللة، الأجهللللزة الالكترونيللللة. سللللاعات ال

 ذكية، سماعات لاسلكية".
ـــت .6 ـــر الانترن ـــدفع عب : وهلللي عبلللارة علللن عمليلللة الكترونيلللة تسلللتخدمها منصلللة خـــدمات ال

JUMIA DZ  يللتم فيهللا اختيللار نللوع الللدفع المناسللب والتسللليم عبللر الانترنللت عنللد نقللاط
 "و "البطاقة الذهبية  CIB"بطاقة الدفع الاستلام وتتمثل في



 

 

 BLACK FRIDAYمن أمثلة الخدمات التي تقدمها نجد "الجمعلة السلوداء" تخفيضات: .7
تكللون فلي شلهر نللوفمبر   JUMIA DZ" وهلي ملن أبلرز الخللدمات المقدملة فلي منصلة 

 75%يللوم يقللدم فيهللا عللروض تصللل فيهللا نسللبة التخفلليض إلللى  15مللن كللل سللنة طيلللة 
الأسللعار المغريللة، وهللي خدمللة تعتمللد علللى جللذب العملللاء عبللر تخفلليض بالإضللافة إلللى 

 سعر منتج أو خدمة يرغبون بشرائها.
فلللي إطلللار تحفيلللز  JUMIA DZوهلللي مسلللابقات تنظمهلللا منصلللة  هـــدايا المؤسســـة: .8

المتعلللاملين والزبلللائن لاسلللتمالتهم إليهلللا، والحفلللاظ عللللى العلاقلللات الحسلللنة معهلللم وتسلللتغل 
تقلدم فلي المناسلبات واسلتخدمت  ورة المؤسسلة وغالبلا ملاالمنصلة الهلدايا فلي تحسلين صل

عنللد الفللوز وغيرهللا مللن المفاجللآت كتحفيللز  14هديللة جهللاز أيفللونJOMIA DZمنصللة 
 الجماهير على استخدام تطبيق

 HETTCH JOMIA تطبيللق تسللتخدمه منصللة"  وهللوJUMIA DZ  يللتم اسللتخدامه لللربح "
طبيللق يعطللي الفرصللة للللربح والحصللول علللى يللتم التنقللل مللع الت الهلدايا مللن خلللال تنزيللله كللل مللا

 JUMIA DZالتخفيض عند الشراء من تطبيق 
 فئة الوسائل المستخدمة من طرف المنصة 

 jumia هو مجموعة من الصفحات الإلكترونية الخاصة بتطبيلق  المواقع الإلكترونية: .6
dzالتي تعتمد عليها منصة jumia dz  الجزائر لعرض خدماتها ومنتجاتهلا توضلع فلوق

المنشللللورات والفيللللديوهات للتسللللهيل الوصللللول إلللللى اقتنللللاء الخللللدمات والأنشللللطة، كمواقللللع 
إلكترونيلللة تضلللم جميلللع نقلللاط الاسلللتلام الخاصلللة بالمنصلللة تلللتم ملللن خللللال الضلللغط عللللى 
اللللرابط المرفلللوق بالمنشلللور، روابلللط إلكترونيلللة خاصلللة بالخدملللة المقدملللة، عنلللاوين البريلللد 

 الإلكتروني ..
والتوضللليحية لكيفيلللة  التذكيريلللةوعلللة ملللن المقلللاطع الصلللغيرة هلللي مجم فيـــديوهات قصـــيرة: .7

التللي تكللون ، JUMIA DZالاسلتلام أو الحجللز وأيضللا التعريلف بكللل مللا يخلص منصللة 



 

 

ملدتها الزمنيلة لا تتجلاوز دقيقتلين وتعلرض فيهلا الخلدمات والمنتجلات ويلتم التعريلف بهمللا 
 لمستهلكين. وذكر خصائص وميزات تلك الخدمة أو المنتج بهدف التأثير وجذب ا

يلتم توزيعهلا فلي مجلال  JUMIA DZهلي عبلارة علن بطاقلة تعريفيلة لمنصلة  المطويات: .8
يلتم JUMIA DZ  معين فتستخدم كإعلان أو وثيقة ترويجية لخلدمات ومنتجلات منصلة 

فيها ذكر المعلومات الخاصة بالمنصة لتعلان علن أنشلطتها وسللعها ويلتم توزيعهلا فلي 
 فيها الناس بكثرة. الأماكن العامة التي يتواجد

هلللي مجموعلللة ملللن اللوحلللات الملللدون عليهلللا خلللدمات التخفيضلللات  لافتـــات والشـــعارات: .9
المقدمة من طرف المنصة يتم استخدامها كشعار تذكيري علن اليلوم الخلاص بلالتخفيض 

BLACK FRIDAY  " 
والتعبيلر  JUMIA DZحيث يتم من خلاله عرض الخدمة المقدمة ملن منصلة  الهاتف: .10

ن سللهولة اقتنللاء السلللع والتعللرض للخللدمات المللرولا لهللا بواسللطته دون بللذل مللن خلاللله علل
أي مجهلللللود كخدملللللة توصللللليل الأكلللللل أو توصللللليل السللللللع التلللللي تلللللم اقتنائهلللللا ملللللن طلللللرف 

 المستهلك عبر الهاتف في وقت وجيز.
 :فئة الخطط المستخدمة 

 الجذب: استراتيجيةأ/ 
هرهلا عللى اتصلال المنلتج إسلتراتجية الجلذب حيلث تمثلل فلي جو JUMIA DZ اسلتخدمت منصلة

بالمسلللتقبل تهللللدف إلللللى اسللللتمالة المسللللتهلكين واسللللتثارة الطلللللب علللللى الخللللدمات والسلللللع مللللن خلللللال 
لتوسيع نطلاق عملل أنشلطتها وجلذب زبائنهلا، وكلذلك JUMIA DZ التخفيضات التي تقدمها منصة

الجمللاهير تقللديم مجللال زمنللي محللدد يللتم فيلله إجللراء مسللابقات مقابللل ربللح هللدايا ممللا يزيللد مللن جللذب 
 واقتناء سلعها: JUMIA DZ والمستهلكين لتجربة خدمات منصة

: يلتم ملن خللال توصليل السللع والخلدمات للمكلان المحلدد ملن طلرف التوصيل المجاني .6
 المستهلك بدون مقابل مالي.



 

 

بالسلرعة والفعاليلة فلي التوصليل JUMIA DZ: حيلث تتميلز خلدمات التوصـيل السـريع .7
لثقة والمصلداقية التلي تتميلز بهلا المنصلة فلي تقلديم كافلة وبناء صورة مميزة توحي إلى ا

 أنشطتها وخدماتها.
مسللابقات ربحيلة  وعلروض مميللزة JUMIA DZحيلث تلنظم منصللة  :مسـابقات ربحيــة .8

وذللللك بهلللدف 14تلللدعوا فيهلللا الجمهلللور إللللى المشلللاركة، كمسلللابقة  الفلللوز بهلللاتف أيفلللون 
 م.تعزيز مكانتها لدى المستهلكين وجذبهم لها وكسب ولائه

: ملللن خللللال إعللللان علللن تخفيضلللات مختلفلللة بطلللرق تخفيضـــات وخصـــومات مختلفـــة .9
نللللوفمبر وهللللو مللللا يعللللرف مللللن أهللللم  04مختلفلللة فللللي أوقللللات معينللللة علللللى سللللبيل المثلللال 

 blacke fraidayالتخفيضات المميزة التي تقدمها منصة جوميا ويعرف بل:
ر معقولللة : وذلللك عللن طريللق إضللافة أسللعامنتجــات ذات جــودة عاليــة وأســعار مناســبة .10

للسلع ذات جودة عالية وهذا من أجلل إضلفاء المصلداقية ونيلل رضلا الزبلون ملن خللال 
الاهتملللام والتركيلللز عللللى السلللعر فلللي تقلللديم الخدملللة واقتنلللاء لتللللك السللللع والتعلللرض لهلللا 
ليتحقلللللق ملللللن مصلللللداقية المصلللللدر المقلللللدم للخدملللللة أو السللللللعة مملللللا يلللللؤدي إللللللى رضلللللا 

 المستهلك.
لدفع منتجاتها نحو المستهلك وحثله jumia dz  استخدمتها منصة  حيث ب/ إستراتجية الدفع:

على شلرائها ملن خللال تقلديم مجموعلة ملن الخلدمات المميلزة كتقلديم خصلومات وتخفيضلات معينلة 
ثلللارة طلبللله  وتوضللليح طبيعلللة الخلللدمات المقدملللة وذكلللر مميلللزات السللللع ومحاوللللة إغلللراء المسلللتهلك وا 

 عليها:
ي يحتوي على خاصلية زيلادة التخفليض كلل الذ:HETTCH JUMI استخدام تطبيق .3

 ما تم استخدام التطبيق والتنقل به.
ملن الأسلعار عنلد الشلراء   %10يسلاعد عللى تخفليض بنسلبةاستخدام كود للخصم:  .4

 .JUMIA DZمن تطبيق



 

 

حيلث يلتم اختيلار الخلدمات والسللع عبلر  :JUMIA DZسهولة الحجز عبر تطبيق  .5
 كان.هذا التطبيق ويتم توصيلها إلى عين الم

 JUMIA إقناعيللة اسللتخدمتها منصللة  اسللتراتيجيةوهللي  اللينــة فــي البيــع: الاســتراتيجيةج/ 
DZ والتللي تركللز عللللى منللافع المنتجللات والخلللدمات المللرولا لهللا جلللراء اسللتخدام المنللتج أو التعلللرض

ظهللار النتيجللة  للخدمللة المقدمللة مللن قبلهللا، ويللتم ذلللك مللن خلللال تجربللة المنتجللات بشللكل مباشللر وا 
بلراز أهلم  النهائية أو ملن خللال التعلرض للخدملة معينلة  إيجابيلاتمن خلال استخدام ذلك المنتج وا 

بللراز مللدى نجاعللة تلللك الخدمللة فللي تلبيللة الطلللب كمللا ينبغللي، اسللتخدام مسللاحيق  مثــالا عــن ذلــك: وا 
بلللراز نتيجتهلللا وملللدى فعاليتهللا عللللى الفلللور، التعلللرض لخللدمات المنصلللة كخدملللة توصللليل  التجميللل وا 

 كان المطلوب وتوضيح سهولة الخدمة واختصار الوقت دون بذل أي مجهود.الأكل إلى الم
 :فئة عناصر مزيج الاتصال التسويقي 
 JUMIA DZهلي مجملوع الإشلهارات والإعلاملات التلي اسلتخدمتها منصلة الإعـلان: .5

للتعريللف بللالمنتج وهنللا اسللتخدمت المنصللة الطللرق الإعلانيللة التاليللة: المنصللات الرقميللة، 
اقلللع الإلكترونيلللة، الملصلللقات، اسلللتخدام العلاملللة التجاريلللة فلللي المنتجلللات المطويلللات، المو 

 .JUMIA DZالمقتنية عبر تطبيق منصة
: تعتبلللر العلاقلللات العاملللة عنصلللرا أساسللليا وهاملللا فلللي التلللرويج حيلللث العلاقـــات العامـــة .6

فللي توطيللد علاقتهللا مللع جمهورهللا وتحقيللق الأهللداف  JUMIA DZاسللتخدمتها منصللة 
وصللول إليهللا وذلللك مللن خلللال العللرض المميللز الللذي يتضللمن أفكللار الاتصللالية المللراد ال

إبداعيلللة لجلللذب الجمهلللور المسلللتهدف بكفلللاءة، كالتعاملللل ملللع الجمهلللور بملللا يهلللتم بللله ملللن 
تقللديم خللدمات وسلللع مختلفللة، كتنظلليم مسللابقات ربحيللة، الاهتمللام بالأسللعار التللي تناسللب 

لها بشللكل فللوري وفعللال، الجمهللور تقللديم السلللع ذات جللودة جيللدة وأسللعار مناسللبة وتوصللي
وذلك بهدف بناء علاقلة ثقلة جيلدة ملع جمهورهلا المتنلوع والحصلول عللى السلمعة الجيلدة 
وتكوين صورة ذهنيلة مميلزة، محاوللة إعطلاء معلوملات أكثلر علن كافلة الأنشلطة المقدملة 



 

 

: توزيللع المطويللات توجلله بشللكل مباشللر للجمهللور الخللارجي، محاولللة ســبيل المثــالعلللى 
 التجارية بأحسن صورة وتوظيف الألوان المناسبة والأكثر جاذبية.  إبراز العلامة

التلللي  jumia dz: هلللي مجموعلللة الجهلللود التلللي اسلللتخدمتها منصلللة تنشـــيط المبيعـــات .7
بواسللطتها تللدفع المسللتهلك للشللراء وحللث المسللتهلكين الجللدد علللى تجريللب السلللع الجديللدة 

وميللا فللي تنشلليط مبيعاتهللا فللي فتللرة زمنيللة معينللة، ومللن الطللرق التللي اسللتخدمتها منصللة ج
هلللي: سلسللللة الأسلللعار المنخفضلللة، الخلللدمات المجانيلللة كالتوصللليل، كوبونلللات وهلللو مللللا 

" كللل مللا يللتم التنقللل مللع HEETCHيعللرف بقسلليمات شللراء كتطبيللق الخللاص بالمنصللة، "
التطبيلللق يعطلللي فلللرص للتخفللليض ملللن أجلللل الشلللراء يكلللون طيللللة شلللهر نلللوفمبر، وأكلللواد 

ملن كلل سلنة، JUMIA DZ م مناسلباتي  خلاص بمنصلة الخصلم، وتقلديم هلدايا، فلي يلو 
 " يأتي كل سنة طيلة  شهر نوفمبر.BLACKE FRAIDYعلى سبيل المثال: 

بهلدف التلرويج JUMIA DZ : وهلو ملن أهلم الإجلراءات التلي تقلوم بهلا منصلة الترليـف .8
للعلاملللة التجاريلللة عللللى أوسلللع نطلللاق لكلللون الغللللاف ذا أثلللر كبيلللر فلللي تحفيلللز المسلللتهلك 

عملية الشراء ومن خلال ما يتم تدوينه على الغلاف من معلومات لتسلهيل عمليلة للقيام ب
الإسراع في اتخاذ القلرار للدى المسلتهلك فهلو يعطلي انطبلاع إيجلابي عللى سللامة السللع 
المباعة. على سبيل المثال: إرسال الطلبيات عبر عبوات مدون عليهلا العلاملة التجاريلة  

JUMIA DZ  ذاتها،بالإضافة إلى مجموع البيانلات والمعلوملات ورابط الخاص بالمنصة
علللن المنلللتج أو المنصلللة ككلللل توضلللع عللللى وجللله العبلللوة تكتلللب بخلللط غلللليظ أو عبلللوات 
 الخاصة بشهر التخفيضات تكون باللون الأسود تعبيرا عن بداية يوم التخفيض وهو ملا

 تتضمن العلامة التجارية بالإضافة إللى تلدوين بدايلة BLACKE FRAIDY يعرف ب
 التخفيضات وغاية انتهائها على سبيل المثال:

BLACKE FRAIDY 04-30 NUV)   
 
 



 

 

 فئة الجمهور المستهدف 
" الجزائلر فلي تقلديم منتجاتهلا وخلدماتها JUMIA DZحيلث إسلتهدفت منصلة "  الشباب: .6

، هواتلللف ذكيلللة، عطلللر، أحذيلللة لفئلللة الشلللباب عللللى سلللبيل المثلللال: تقلللديم سلللاعات ذكيلللة
 ألبسة رجالية.، رجالية

وكللللان الجمهللللور المسللللتهدف مللللن قبللللل منصللللة جوميللللا الجزائللللر، كتقللللديم أحذيللللة  أطفــــال: .7
 للأطفال.

تقلديم كلل ملا  حيث كان الجمهور المستهدف من طرف المنصة وذلك من خللال فتيات: .8
تهلللتم بللله تللللك الفئلللة كتقلللديم مسلللاحيق التجميلللل بمختللللف أنواعهلللا، ألبسلللة، سلللماعات أذن 

 ذكية، عطور
الأشلللخاص اللللذي يقضلللون أوقلللاتهم فلللي إطلللار الحيلللاة العمليلللة وهلللو مجموعلللة  العـــاملين: .9

بتقلديم لهلم خلدمات تتوافللق ملع طبيعلة حيللاتهم JUMIA DZ منصلة  اسلتهدفتهمواللذين 
وذلللللك بهللللدف اختصللللار الجهللللد والتقليللللل ملللللن بللللذل الجهللللد، وذلللللك بالاكتفللللاء بلللللالتعرض 

 للخدمات المقدمة من طرف المنصة كخدمات توصيل الأكل.
ملن  JUMIA DZ : وهلو الفئلة المسلتهدفة ملن طلرف منصلةفي البيتالنساء الماكثات  .10

خللللال تقلللديم مجموعلللة ملللن السللللع التلللي تهلللتم بهلللا الملللرأة الماكثلللة فلللي البيلللت: كلللالأجهزة 
 بالطبخ. الكهرومنزلية الخاصة

  :فئة الأشخاص الفاعلين 
:هللم مجموعللة الأشللخاص المشللهورين ولللديهم عللدد مــؤثرين شــبكات التواصــل الإجتمــاعي .3

ن المتلللابعين علللللى مواقللللع التواصلللل الاجتمللللاعي يقومللللون بإنشلللاء محتللللوى يللللرولا كبيلللر ملللل
العلامات التجارية معينة بهدف الحصول على المتابعلة والتعلرف عللى العلاملة التجاريلة 

 ويتميز المؤثر بقوة الإقناع ولديه ارتباط وثيق بوسائط التواصل الاجتماعي.



 

 

ن يقلدمون الخلدمات التلي تحتويهلا : هو الملوظفين اللذيJUMIA DZالعاملين في منصة .4
المنصة وسلع المقدمة من طرفهلا حيلث يقوملون بمجموعلة ملن الإشلهارات التلي تتضلمن 

 خصائص وسمات الأنشطة المقدمة.
 
 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 منشورات من عينة الدراسة:

 

 
 

 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


