
 
 

 
 
 
 

  
 

 
 
 
 

 
 

 
 

  
 
 

 
 
 
 
 
 

  

 

 - ر  ــزائ  ــال -   وزارة التعليم العالي والبحث العلمي 

 غرداية جامعة  

 التس يي  التجارية وعلوم والعلوم  قتصادية  كلية العلوم ال  

 التجارية قسم العلوم  

قتصادية  رتقاء بالمؤسسات ال  دارية لل    مخبر التنمية ال 

س تكمال متطلبات أ طروحة مقدمة    الطور الثالث   ، شهادة دكتوراه نيل    ل 

قتصادية والتجارية وعلوم التس يي في      ميدان العلوم ال 

          ة ـــ اري  ـج  ـت  ـلوم ال ــ ع ــــ ـال   فــــرع 

 ية  ـوتجارة دول ق   ــتسوي   تخصص 

 أ عضاء لنة المناقشة المكونة من السادة ال ساتذة:

 رئيسا جامعة غرداية التعليم العاليأ س تاذ  ش نيني حسين

 مقرراومشرفا  جامعة غرداية التعليم العاليأ س تاذ  دحو سليمان

 مشرفا مساعدا جامعة غرداية أ س تاذ محاضر أ   مراكشي عبد الحميد

 مناقشا جامعة غرداية أ س تاذ محاضر أ   بن طجين محـمد عبد الرحمان

 مناقشا جامعة الوادي أ س تاذ محاضر أ   بالحبيب عبد الكامل

 مناقشا جامعة الوادي أ س تاذ محاضر أ   بن مي مـحمد الطيب
 

عداد  من    : ترش المالطالب  ا 

 يم ـــ راه ـي ب ـمــــــاكــ ح

 2025/ 2024:  ة لامعي الس نة ا 
 

:  ة لامعي الس نة ا فهــــــــــرس المحتويات

 لتسويق ال لكتروني على تنمية الصادرات خارج المحروقاتاتأ ثي 

لى غاية Q-12018) الفترةخلل  GICA المجمع الصناعي ل سمنت الزائر-حالةدراسة   (Q2-2024 ا 

طروحة   عنوان   : ال 

شراف:   تحت ا 

 ان   ــو سلـيـمـــــــــــــــأ .د/ دحـــ

 عبد الحميد   وبمساعدة: د/مراكشي 

 
 

 

إشراف: • ي ـحـــاكــــمتحت 
 راهـــيمـب

 

 

 
 



 

 

 
 

  



 

 

 
 

 
 
 
 

  
 

 
 
 
 

 
 

 
 

  
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

 - الــزائــر -   وزارة التعليم العالي والبحث العلمي 

 غرداية جامعة  

 التس يي  قتصادية والعلوم التجارية وعلوم كلية العلوم ال  

 قسم العلوم التجارية 

قتصادية  رتقاء بالمؤسسات ال  دارية لل    مخبر التنمية ال 

س تكمال متطلبات أ طروحة مقدمة    الطور الثالث   ، شهادة دكتوراه نيل    ل 

قتصادية والتجارية وعلوم التس يي في      ميدان العلوم ال 

      لوم الـتـجـاريـــة    ــ فــــرع الـــــع 

 تخصص تسويــق وتجارة دولـية 

 أ عضاء لنة المناقشة المكونة من السادة ال ساتذة:

 رئيسا جامعة غرداية التعليم العاليأ س تاذ  ش نيني حسين

 مقرراومشرفا  جامعة غرداية التعليم العاليأ س تاذ  دحو سليمان

 مشرفا مساعدا جامعة غرداية أ س تاذ محاضر أ   مراكشي عبد الحميد

 مناقشا جامعة غرداية أ س تاذ محاضر أ   بن طجين محـمد عبد الرحمان

 مناقشا جامعة الوادي أ س تاذ محاضر أ   بالحبيب عبد الكامل

 مناقشا جامعة الوادي أ س تاذ محاضر أ   بن مي مـحمد الطيب
 

عداد الطالب المترش:   من ا 

 يم ـــ مـي بـراهــحــاكــــ

 2025/ 2024الس نة الامعية:  
 

الس نة الامعية:  فهــــــــــرس المحتويات

 تأ ثي التسويق ال لكتروني على تنمية الصادرات خارج المحروقات

لى غاية  Q-12018خلل الفترة ) GICAالمجمع الصناعي ل سمنت الزائر -دراسة حالة  (Q2-2024ا 

طروحة   عنوان   : ال 

شراف:   تحت ا 

 ان   ــو سلـيـمـــــــــــــــأ .د/ دحـــ

 عبد الحميد   وبمساعدة: د/مراكشي 

 
 

 

إشراف: • ي ـحـــاكــــمتحت 
 راهـــيمـب

 

 

 
 



 

 

 
 يقول الله س بحانه وتعالى في محكم تنزيله  

بْحَانكََ  قاَلوُا ﴿  لا مَا  عِلَْ  لَ  س ُ
ِ
امْتَناَ   لنَاَ ا اكَ أَنتَْ  ، علَ ن

ِ
 ﴾ الحَْكِيمُ  العَْلِيمُ  ا

 . ﴾ 32﴿   البقرة سورة  

 
 

 
 



 

III 

 

 

 شكر وتقدير 
 بسم الله الرحمن الرحيم 

 ، " .. زيدنكم ل    لئن شكرت ..  وقول"   ،" .. عملوا فسيى الله عملكم ورسول ا  وقل  ..  قال الله تعالى: " 

 ،  ه نجاز ا    ت س تطعا فلول فضله علي لما  ،  نحمد الله س بحانه وتعالى الذي وفقنا ل تمام هذا العمل 

 محمد صلى الله عليه وسل. س يدنا  ونصلي ونسل على خات ال نبياء والمرسلين  

ل بالله"    ي بعون الله وتوفيقه "وما توفيق  نجاز  ت ا   هذا الموضوع بعد مشوار طويل حافل بالعياء    ا 

لى    . ى بتغ الم الممزوج بالحياة المهنية واليأ س والرجاء والصبر الطموح وهدف الوصول ا 

 وأ فنيت بحر النطق في النـظم والنث   ة           ــــل بلغـــــــــو أ ني أ وتيت كـــــلــــــــ

ل مقصرا          ومعترفا بالــعـجـز عـن واجب الشكر  ـــقـــــا كنت بعد الـــــــلــم  ول ا 

رشاد    وما كان ليت  وما أ وتي   تعلى ما وجد   متنانل  وا تقدم بخالص الشكر  أ  أ ن    شرفني ي كما   من نصح وتوجيه وا 

ننا نبدأ  ونضع بصمة الشكر والتقدير ونخص بهذا ال س تاذ    الدكتور   لمن يس تحق الشكر بمعنى عبارة الشكر والتقدير، فا 

والنصائح    بالتوجيهات   لي   المشرف المساعد: د/ مراكشي عبد الحميد على مرافقتهماكتور  سليمان والد دحو    / أ .د  المشرف:

نجاز  القيمة خلل كل مرحلة من مراحل    . ما وجهودهما ووقتهماثقتهي شراف على هذا العمل ومنح ال    وقبولهما هذا العمل،  ا 

لى كل أ ساتذة كلية العلوم    والتجارية وعلوم التس يي بجامعة غرداية.   قتصادية ال وا 

لى كل الزملء طلبة الدكتوراه    الشكر.   زيل ج   شكرهمأ  وا 

 ''قسوم رابح''  GICAالرئيس المدير العام لمجمع   الزيل للس يد خصص الشكر  أ  كما  

 سفيان'' أ  ''عز الدين   GICAلمجمع جيكا   تصال ل  واالتسويق  ، و مدير الشراكة الس يد كذا  و 

 '' ال خ ياسين ''   GICAلمجمع جيكا    DCCEالخارجية مدير المديرية الرئيس ية للتجارة  و 

 : كلا من   من طرف   المقدمة لي المعلومات القيمة  و لهود  على ا الشكر    ص خصأ  كما  و 

 '' "مجاهد توفيق   "لجي رش يد" وكذا ال خ  SODISMACشركة العام ل دير  الرئيس الم 

 ''قرومي فوزي'' SODISMAC لـمدير مصلحة التجارة الخارجية لشركة  و 

   والحمد لله رب العالمين. 

 حاكــمـي براهـيم                                                           
 

 



 

IV 

 

 
هداء   ا 

 

 :الهد أ سأ ل الله العلي القدير أ ن يجعل هذا العمل خالصا متقبل كما أ هدى ثمرة هذا  

لى قدوتنا ومعلمنا وقائد أ متنا محمد صلى الله عليه وسل   ا 

لى روح   معي.   الطاهرة، طالما تمنيت مشاركته هذه الفرحة   أ ب   ا 

 رحمه الله وأ سكنه فس يح جناته.   

لى رمز العطاء والحب والوفاء   الغالية حفظها الله ورعاها   أ مي   : ا 

لى س ندي وشريكة حيات     زوجتي الغالية   : ا 

لى فل  لى الكتكوت الصغي    رزان تسنيم   : بنتي ا  كبدي    ة ا     أ دم لؤي   : بني ا  وا 

لى كل    الله.   ن أ خوات حفظه   : عائلتي   أ فراد ا 

لى كل الذين يذكرهم القلب ولم ي   . جميعا   أ صدقائ ركهم القل  ذ ا 

لى الذين ستبقى ذكراهم تمل  خاطري، والذين   بهم في دروب الحياة، وقضيت معهم أ ياما ل تنسى    التقيت ا 

 . - زملئ - وستبقى خالدة في ذاكرت 

 

 حاكـمـي براهـيم                                                                 
 

 
 

 

 
 

 



 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 

 ــق  المحتوياتائمة ـــــــــ

 داولـــ قـــــــــــــائمة ال

 كال ـقـــــــــــــائمة ال ش

 ق ــقـــــــــــــائمة الملح

 ختصارات والرموزقائمة ال  



 المحتويات قائمة  

 

VI 

 المحتويات  قائمة

 

 III ......................................................................................... شكر وتقدير
 IV ............................................................................................... إهداء 

 VI -VII .............................................................................. المحتويات قائمة  
 IX-X .................................................................................... قائمة الجداول 
 XII-XIII ................................................................................ قائمة الأشكال 

  XV ................................................................................... قائمة الملاحـــق 
 XVII - XIX .................................................................. قائمة الإختصارات والرموز 

 XXI- XXIII ............................................................................ ملخص الدراسة 
 ز-أ .............................................................................................. مقدمة

 -02120 ............... . داءالأقياس  المفاهيم ومؤشرات- الفصل الأول: التسويق الإلكتروني للصادرات
 02 ............................................................................................... تمهيد 

 03 ................. داءالأمؤشرات قياس المبحث الأول: الإطار المفاهيمي للتسويق الإلكتروني و 
 03 .................................. المطلب الأول: مفاهيم عامة حول التسويق الإلكتروني 

 E-MARKETS  ............... 37المطلب الثاني: مفاهيم أساسية حول الأسواق الإلكترونية
 56 .................. إستراتيجيات ومؤشرات قياس أداء التسويق الإلكتروني   المطلب الثالث:

 69 .................... ء داالأومؤشرات قياس  المبحث الثاني: الإطار المفاهيمي لتنمية الصادرات 
 69 ..................................... المطلب الأول: مفاهيم عامة حول تنمية الصادرات 

 75 .............................................. المطلب الثاني: أساسيات تنمية الصادرات 
 79 ......... قتصادية لقياس تنمية الصادرات خارج المحروقات لإالمطلب الثالث: المؤشرات ا

 120 ........................................................................................... خلاصة 
 -122177 ............................................. الفصل الثاني: عرض وتحليل الدراسات السابقة. 

 122 ............................................................................................. تمهيد 
 123 ......................... المبحث الأول: عرض الدراسات السابقة المحلية والعربية والأجنبية 

 123 ............................................. المحلية الدراسات الأول: عرض المطلب 
 129 ..............................................العربية الدراسات الثاني: عرض المطلب 
 134 ............................................ الدراسات الأجنبية الثالث: عرض  المطلب 

 140 ....... الدراسات السابقة وأهم ما يميز الدراسة الحالية عنها مناقشة وتحليل المبحث الثاني: 
 140 ..................................... الأول: مناقشة وتحليل الدراسات المحلية المطلب 
 155 ......................................الثاني: مناقشة وتحليل الدراسات العربية  المطلب 

 وى ـــــتـــالمح  الصفحة



 المحتويات قائمة  

 

VII 

 المحتويات  قائمة

 164 .................................... الثالث: مناقشة وتحليل الدراسات الأجنبية المطلب 
 177 ........................................................................................... خلاصة 

    -GICA  .. ..... 179309 المجمع صادرات  الفصل الثالث: قياس تأثير التسويق الإلكتروني على تنمية 
 179 ............................................................................................. تمهيد 

 180 ................................... المستخدمة في الدراسة الأدوات و المبحث الأول: الطريقة 
 180 ..... محل الدراسة  GICAالمطلب الأول: التعريف بالمجمع الصناعي لإسمنت الجزائر 

 220 ...................................................... المطلب الثاني: أسلوب الدراسة 
 222 ............. المطلب الثالث: أدوات الدراسة والأساليب المستخدمة في معالجة البيانات 

 274 .............................................. المبحث الثاني: عرض ومناقشة نتائج الدراسة
 274 ................................................. المطلب الأول: عرض نتائج الدراسة 

 283 ..........................................ختبار الفرضيات ومناقشتهاإ المطلب الثاني: 
 304 ................................................. المطلب الثالث: تفسير نتائج الدراسة 

 309 ........................................................................................... خلاصة 
 316-311 ..................................................................................... خـــاتمـة 

 329-318 ..................................................................... قائمة المصادر والمراجع
 الملاحـــــــق 

  
 

   

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 

 قائمة الداول 



 قائمة الجداول

IX 

 

 

 

 

 44 ................................................. خطوات بناء السوق الإلكترونية  ( 01-01)جدول رقم 
 140 ...... ختلاف بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة المحليةلإأوجه التشابه وا  (01- 02) جدول رقم

 154 ................. ستفادة من الدراسات السابقة المحلية لإالفجوة البحثية وأوجه ا ( 02-02)جدول رقم 
 155 ....... ختلاف بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة العربية لإأوجه التشابه وا ( 03-02) جدول رقم
 162 .................. ستفادة من الدراسات السابقة العربية لإالفجوة البحثية وأوجه ا  (04-02) جدول رقم
 164 ...... ختلاف بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة الأجنبية لإأوجه التشابه وا ( 05-02) جدول رقم

 175 ................ السابقة الأجنبية  الدراسات ستفادة من  لإالفجوة البحثية وأوجه ا ( 06-02)جدول رقم 
 GICA .......................... 182خصائص المجمع الصناعي لإسمنت الجزائر  ( 01-03)رقم  جدول

 GICA...... 189ستخدامات منتجات المجمع الصناعي لإسمنت الجزائر إ( يوضح  02-03جدول رقم )
 GICA ................. 193العلاقة مع عملاء المجمع الصناعي لإسمنت الجزائر  ( 03-03)جدول رقم 
 196 .................. الروابط الإلكترونية للفروع المتخصصة في صناعة الإسمنت  ( 04-03) جدول رقم

 205 ................................................. شهادات نظام الإدارة المتكامل  ( 05-03)جدول رقم 
 230 ........................ تحليل الإجابة على أسئلة المقابلة التي أجراها الباحث. ( 06-03) جدول رقم

 GICA........................ 248عدد وأنواع الروابط الخلفية للموقع الإلكتروني  ( 07-03)جدول رقم 
 GICA   ................... 254ـتطور الكميات المصدرة عبر الفرص الإلكترونية ب ( 08-03)جدول رقم 
 257 ...... ( -Q1 ،2024Q2-2018)لفترةل GICAـزيارات الموقع الإلكتروني لتطور  ( 09-03)جدول رقم 
 260 ................ (-Q1 ،2024Q2-2018) الفترة GICAتطور الطلبيات بالمجمع ( 10-03)جدول رقم 
 262 ......... ( -Q1 ،2024Q2-2018)لفترة ل  GICAتطور الزبائن الدوليين لمجمع  ( 11-03)جدول رقم 
 GICA .......................... 265الأسواق الدولية المستهدفة من طرف  تطور  ( 12-03)جدول رقم 
 267 ........... ( -Q1 ،2024Q2-2018)لفترةخلال ا  مؤشر إجمالي تكاليف الشحنة  ( 13-03)جدول رقم 
 270 ......... (-Q1 ،2024Q2-2018)لفترةل GICAمؤشر معدلات الرضا بالمجمع  ( 14-03)جدول رقم 
 275 ...................... التعليق على إجابات أسئلة المقابلة التي أجراها الباحث.  ( 15-03)جدول رقم 
 278 ........................................... حصاء الوصفي لمتغيرات الدراسةلإا ( 16-03)جدول رقم 
 279 .............................. ( UNIT ROOT TEST)إختبار جذور الوحدة  ( 17-03)جدول رقم 
 281 .................................. دراسة التكامل المشترك بين متغيرات الدراسة   (18-03) جدول رقم

 282 ........................................ رتباط بين متغيرات الدراسة لإ معاملات ا ( 19-03)جدول رقم 
 283 .......................................... التداخل الخطي بين متغيرات الدراسة  ( 20-03)جدول رقم 

 ص وان ــــنــعـال   دولـــــــجــم الــــرق

 ولاجدقائمة ال



 قائمة الجداول

X 

 

 284 .................... "زيارات الموقع"  نحدار البسيط للمتغير المستقلالإ معاملات   ( 21-03)جدول رقم 
 285 ......................................... ختبار تجانس البواقي للنموذج الأولإ(  22-03)جدول رقم 
 286 ......................... نحدار البسيط للمتغير المستقل "الطلبيات" لإ معاملات ا ( 23-03)جدول رقم 
 288 ........................................ ختبار تجانس البواقي للنموذج الثاني إ ( 24-03)جدول رقم 
 289 .................. نحدار البسيط للمتغير المستقل "الزبائن الدوليين" لإ معاملات ا ( 25-03)جدول رقم 
 290 ......................................... ختبار تجانس البواقي للنموذج الثالث إ  (26-03) جدول رقم

 291 .......... نحدار البسيط للمتغير المستقل "الأسواق الدولية الجديدة" لإ معاملات ا ( 27-03)جدول رقم 
 293 ......................................... ختبار تجانس البواقي للنموذج الرابعإ ( 28-03)جدول رقم 
 294 .................. نحدار البسيط للمتغير المستقل "تكاليف الشحنة" لإ معاملات ا ( 29-03)جدول رقم 
 295 ...................................... ختبار تجانس البواقي للنموذج الخامسإ ( 30-03)جدول رقم 
 296 .................... نحدار البسيط للمتغير المستقل "معدلات الرضا" لإ معاملات ا (31-03) جدول رقم

 298 ...................................... ختبار تجانس البواقي للنموذج السادسإ ( 32-03)جدول رقم 
 ANOVA F-TEST ................................................. 299 ختبارإ ( 33-03)جدول رقم 
 WALD TEST ..................................................... 300  ختبارإ ( 34-03)جدول رقم 
 301 ............................... نحدار المتعدد لإ تجانس البواقي لنموذج ا  ختبارإ  (35-03) جدول رقم
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 ر ....................................................................... لدراسةا نموذج  (01-م) رقم شكل
 10 ...................................................... لكتروني لإ خطوات التسويق ا( 02-01) رقم شكل

 4PS ....................................... 22المزيج التسويقي الإلكتروني عناصر    (03-01)رقم كل ش
 25 .............................. مقارنة دورة حياة المنتج الإلكتروني بالمنتج العادي ( 04-01)رقم كل ش
 25 .................................................. دورة حياة المنتجات الإلكترونية  (05-01)رقم كل ش
 26 ................................................... دورة حياة المنتج في عدة دول  (06-01)رقم كل ش
 27 ......................................................... الإلكتروني حركة المنتج  (07-01)رقم كل ش
 32 ................................ ستراتيجية للتوزيع في الأسواق الأجنبية لإ البدائل ا  (08-01) رقم كلش
 32 ................................................. أنواع التصدير للأسواق الأجنبية   (09-01) رقم كلش
 33 ......................................... جهات التوزيع المحلية للأسواق الأجنبية  (10-01)رقم كل ش
 33 ........................................ جهات التوزيع الخارجية للأسواق الأجنبية (11-01) رقم كلش
 AIDA ................................................................ 35( نموذج  12-01) قمر كل ش
 36 ....................................... للتسويق الإلكتروني  (ARTHUR)نموذج  (13-01) رقم كلش
 36 .............................................. مصفوفة صور التسويق الإلكتروني  (14-01) رقم كلش

 37 ....................................................... أشكال التسويق الالكتروني   (15-01) رقم شكل
 39 ................................................ لكترونية ودورة التجارة لإ الأسواق ا   (16-01) رقم شكل

 45 ........................................... لكتروني لإ كيفية عمل خطوات التسويق ا (17-1) رقم كلش
 47 .............. نموذج كلفة التبادل للقنوات المباشر بالمقارنة مع القنوات الوسطية  (18-01) رقم شكل

 47 ..................................... تطور السوق على هيكل السوق الإلكترونية  (19-01)رقم شكل 
 50 .......................................... لكترونية لإ أبعاد الثقة في موقع التجارة ا  (20-01) رقم كلش
 95 ..................... عميل يدفع إلى  كيفية إتمام الصفقة وتحويل العميل المحتمل  (21-01) رقم كلش

 SALES FUNNEL ......................... 105إستراتيجية قمع المبيعات مراحل  (22-01)م قشكل ر 
 185 .......................................... الخصائص التقنية لمنتج جيكا بنيان   (01 -03)رقم شكل 
 186 ......................................... الخصائص التقنية لمنتج جيكا بيطون   (02 -03)رقم شكل 
 187 .......................................... الخصائص التقنية لمنتج جيكا مضاد   (03 -03)رقم شكل 
 188 ........................................ الخصائص التقنية لمنتج جيكا إنجازات  (04 -03)رقم شكل 
 188 ...................................... الخصائص التقنية لمنتج جيكا بيتروليوم   (05 -03)رقم شكل 

 ص وان ـــــنــــعــال  كلـم الشـــرق
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 CEM II / B-L 32.5 R ........................... 190 المنتج كيفية قراءة بيانات   (06-03) رقم شكل
 DCCE ............................ 200الهيكل التنظيمي لمديرية التجارة الخارجية   (07-03) رقم شكل

 DCCE ......... 204مخطط الإجراءات المتبعة في إطار عمليات التصدير من طرف  ( 08-03)رقمشكل 
 SODISMAC ....................... 218مخطط مراحل عملية التصدير من طرف  (09-03)شكل رقم 

 221 ................................................ تصميم التثليث التوافقي للدراسة  ( 10-03) رقم شكل
 GICA .......................... 233لموقع المجمع الصناعي  تحليل حركة المرور (11-03)شكل رقم 
 GICA .......................... 234توزيع حركة المرور لموقع المجمع الصناعي  (12-03)شكل رقم 
 GICA ........................ 236توزيع السوق جغرافيا لموقع المجمع الصناعي  (13-03)شكل رقم 
 GICA .................. 238الدول التي سجلت أعلى حركة المرور لموقع المجمع   (14-03)شكل رقم 
 GICA .......................... 240حركة السوق في الآونة الأخيرة لموقع مجمع  (15-03)شكل رقم 
 GICA .................................... 241تركيز سوق الإسمنت لموقع مجمع  (16-03)شكل رقم 
 GICA ............. 244عدد الزيارات السنوية عبر الزمن بالمجمع الصناعي طور  ت (17-03)شكل رقم 
 GICA ................... 250تحليل مراكز البحث العضوي المتعلقة بموقع المجمع  (18-03)شكل رقم 
 285 ........................................ لنموذج الأول االتوزيع الطبيعي للبواقي    (19-03)شكل رقم 
 286 ...................................................القدرة التنبؤية للنموذج الأول   (20-03)شكل رقم 
 287 ................................. لنموذج الثاني ايوضح التوزيع الطبيعي للبواقي  (21-03)شكل رقم 
 288 .................................................. لنموذج الثاني االقدرة التنبؤية    (22-03)شكل رقم 
 290 ........................................ لنموذج الثالث االتوزيع الطبيعي للبواقي    (23-03)شكل رقم 
 291 .................................................. لنموذج الثالث االقدرة التنبؤية    (24-03)شكل رقم 
 292 .........................................لنموذج الرابعاالتوزيع الطبيعي للبواقي    (25-03)شكل رقم 
 293 ................................................... لنموذج الرابعاالقدرة التنبؤية    (26-03)شكل رقم 
 295 ...................................... لنموذج الخامساالتوزيع الطبيعي للبواقي    (27-03)شكل رقم 
 296 ................................................ لنموذج الخامس االقدرة التنبؤية    (28-03)شكل رقم 
 298 ...................................... لنموذج السادساالتوزيع الطبيعي للبواقي    (29-03)شكل رقم 
 299 ................................................ لنموذج السادس االقدرة التنبؤية    (30-03)شكل رقم 
 301 ................................ نحدار المتعدد لإ التوزيع الطبيعي لبواقي نموذج ا  (31-03)شكل رقم 
 302 ............................... لكتروني لإ القدرة التنبؤية للمؤشر العام للتسويق ا  (32-03)شكل رقم 
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 العنوان الملحق رقم 
 أسئلة المقابلة نموذج  ( 01)
 احث الب  ةلب تسهيل مهمط ( 02)
   المقابلة   موعد تحديدلب ط ( 03)
 تاريخ وساعة إجراء المقابلة مع المستجيب  ( 04)
 تقرير مسح عينات  ( 05)
 سائب الكلنكر لمادة ال دولي البيع ال عقد ل  الأولى  ةالصفح هةواج ( 06)
 بوليصة الشحن نموذج  ( 07)
 ة للسفين نيةشهادة إجراء فحص للحُجرات المع ( 08)
 بمعايير الصناعة المعتمدةلتزام الإ و  المنتججودة  شهادة إثبات ( 09)
 للمنتج المواصفات التقنية شهادة  ( 10)
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 عبر الزمن    GICAمجمع الصناعي التابع الالإلكتروني  الموقعزيارات تطور  ( 16)
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 المعنى الرمز  /ختصارالإ
AI صطناعيلإتقنيات الذكاء ا                       Artificial Intelligence    

AMA جمعية التسويق الأمريكية           American Marketing Association  
Armateur شركة تأجير السفن البحرية الناقلة 

B2B التعاملات بين الشركات بعضها ببعض                   Business-to-Business 
B2C التعاملات بين الشركات والمستهلكين                          Business-to-Consumer 
BL  وليصة الشحنب                                               Bill Of Lading 
CE شهادة المطابقة لمعايير الأوروبية                         Conformité Européenne  

CETIM Centre d’etudes techniques de l’industrie des matériaux (filiale) 

CFIC   الإسمنت مركز تدريب صناعة  
CFR تكلفة وشحن                                                Cost and freight 

CIF تكلفة. تأمين. شحن                                            Cost insurance. Freight  

CIP  (                         مدفوع)النقل والتأمين         Carriage and insurance paid  

CLANKER سمنتلإالمادة الخام التي يستخلص منها ا   
CPC الدفع مقابل الظهور                                        cost per click    
CPT Carriage paid to 

CR   التحويلمعدل                                              Conversion Rate  
CREAD مركز البحوث في الاقتصاد التطبيقي من أجل التنمية 

CSI مؤشر الرضا العملاء                          Customer Satisfaction Index 
CTAs نداءات العمل                                                          Call to Action        

CTR معدل النقر                                              Click-Through Rate 
DAF التسليم عند الحدود        Delivered at frontier 

DCCE Direction centrale de commerce extérieur 

DDP Delivered duty paid    التسليم مع دفع الرسوم 
DDU التسليم دون دفع الرسوم Delivered duty unpaid 

DEQ  التسليم من الرصيف Delivered ex quay 
DES Delivered ex ship لتسليم من السفينة ا  

DFC Direction des finances et comptabilité  

DHL لبضائع وإدارة سلسلة التوريد والحلول  الدولي ل نقل ال :خدمات الدولية شركة ال
 . البريد السريعكذا  خدمات البريد والطرود و ، إضافة اللوجستية للتجارة الإلكترونية

ECDE شركة الإسمنت ومشتقاته بالشلف 
E-CRM مع العملاء إدارة العلاقة الإلكترونية  Electronic Customer Relationship 

Management 

 ختصارات والرموزلإقائمة ا



 ختصارات والرموز لإقائمة ا
 

XVIII 
 

EN SAC   موضب 
EN VRAC   سائب( )غير موضب 

ETA  متوقع لوصول حاوية التحميلوقت أول         Estimated Time Of Arrival 

nQ/ EXPO   ( مليون طن) ربع سنوي مصدرة من خلال الفرص الالكترونية لكل الالكميات 
EXW Ex work 

FAS Free alongside ship 

FCA Free carrier 

FOB على متن السفينة                                              free on board 
GICA المجمع الصناعي لإسمنت الجزائر   

IANOR Institut Algérien de Normalisation  

ICT  والاتصالاتتكنولوجيا المعلومات   Information and Communication Technology 
Incoterm شروط التجارة الدولية International Commercial Terms                           

ISO والمطابقة للمعايير الدولية شهادة النوعية   International Organization for 

Standardization 
KPIs مؤشرات الأداء الرئيسية                     Key Performance Indicators 

la mis a quai والناقلات  إ السلعة  بإدخال  تصريح  خلال  )من  للميناء  والدخول  العبور  اجراءات 
 عليها(   المتفق  الكمية للميناء لتحميل

la zone douaniere  منطقة الميناء الدولية والخاضعة للرقابة الجمركية( المنطقة الجمركية( 
LAY CAN  تأكيد قبول فترة الوقت المتاح لتحميل السفن 

NPS معدل الترويج الصافي                                      Net Promoter Score  
PCA President du conseil d’administration 

PDG  المدير العام الرئيس   

PPC  الدفع على كل نقرة                                              pay per clic 
RFQ طلب عرض أسعار                              Request for Quotation   
ROI ستثمار التسويقيلإعائد ا                               Return on Investment  
SAM  الجزء المتاح من السوق                                    Sam Market Share         
SEO  تحسين محركات البحث                       Search Engine Optimization 

SERPS البحث نتائج  صفحة  له في  المسوق  الموقع   Search Engine   تحسين ظهور 

Results Pages 
SME الشركة الشرقية للصيانة   
SMIF   شركة الصيانة والأفران الصناعية 
SMM التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي          Social Media Marketing  

SODISMAC   شركة توزع مواد البناء لمجمعGICA 
SPA  شركة ذات أسهم                                       Société par Actions  
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TAM  السوق الكلي المتاحTotal Addressable Market                                       
WTO  للتجارةالمنظمة العالمية                                World Trade Organization  

1X   الإلكتروني  زوار الموقع ول الأالمستقل المتغير                 "E_visitors"  
2X   لكترونيةلإا الطلبيات المستقل الثاني المتغير "E-orders"                                

3X   الزبائن الدوليين  لثالمستقل الثاالمتغير                                 "N_clients" 
4X   الأسواق الدولية  رابعالمستقل الالمتغير                               " N_markets"    

X5   الشحنة تكاليف  الخامسالمستقل المتغيرFOB                     "total_costs"                
6X   معدل رضا السادس المستقل المتغير "T_satisfaction"                                                   

                                                      "E_Expo"      ارج المحروقاتالصادرات خ  (Y) خ م ص 
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 ملخص الدراسة بالعربية: 

  (α = 0.05)تهدف الدراسة إلى تحديد ما إذا كانت هناك علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى المعنوية  
- 2018خلال الفترة  GICAلتسويق الإلكتروني على تنمية صادرات المجمع الصناعي للإسمنت الجزائرلتأثير ا

Q1  ،2024-Q2،   بعض  ل تأثير  على  الدراسة  المستقلمؤشرات  تركز  الإلكتروني،  )  المتغير  الموقع  زيارات 
  المتغير التابع على    (الطلبيات الإلكترونية، الزبائن الدوليين، التوسع الجغرافي، تكاليف الشحنة، معدل الرضا 

 (. الإلكترونية التصديرية تنمية الكميات المصدرة عبر الفرص  )
عن منهج    المنهج التحليلي، فضلاكذا  المنهج الوصفي و   ت شمل  ، متعددة  اهج منالدراسة    إعتمدت حيث  
  كأحد أنواع   -Concurrent Triangulation-تصميم التثليث التوافقيب الإستعانةالذي تطلب منا    دراسة الحالة

لدراستنا  رؤية شاملة ومتعددة الأبعاد    لنا  وفرما  الكمية.    النتائجالكيفية مع    النتائج   تكامليتيح    المنهج المختلط ما
  أداة ستعانة بلإوكذا ا  الكميةو   لكيفيةا  أداتي المقابلة والملاحظة لجمع بيانات الدراسة (. معتمدين  مقاربة مختلطة)

SEMrush    الموقع  التقنية المتعلقة بلجمع البيانات العملية عن جمع  لت  . الإلكترونيأداء  ربع  /مشاهدة 26سفر 
 . EViews-10برنامج التحليل الإحصائي كمدخلاتلتوظف  الدراسةخلال فترة   ةسنوي

التسويق الإلكتروني منفردة ومجتمعة على   لمؤشرات   معنوي تأثير  وجود  الدراسة إلى    مخرجات توصلت  
إلى    يفتقرالذي تبين أنه  رضا العملاء    مؤشر معدلماعدا    .بشكل مستدام  المجمع المستهدفصادرات  تنمية  

ليس من بينها    تقيس معدل الرضا   التي  خرى الأ  متغيرات، وأن أي تأثير محتمل يعزى إلى  الدلالة الإحصائية
   جيكا.  الصناعي مجمعالالشكاوى المؤسسة في حق متغير 

  عتمادإ  حتميةأهمها    ، جملة التوصيات ب  الشركات المحلية الناشطة في مجال التصديرالدراسة    توصي كما  
إلى التقليدية والدولية  كإضافة  لكترونية  لإ المبيعات ا  لتنميةستراتيجي  إكخيار    للصادرات   التسويق الإلكتروني 

الوطنية  ستراتيجية  لإا   لدعم   زمةعم بتنسيق فعال مع كافة الأنشطة التسويقية اللا  د  ي كنهج    إلى الوطنيةكإضافة  
 .بشكل مستمر مواكبة التغير من خلال  B2Bالدولي عبر أسواقالنجاح و  ستدامةلإ ولضمان ا ادراتصلتنمية ال 

مفتاحية:  إلكتروني  تسويق،  كلمات  ال  تسويق  تنمية  المصدرة  للصادرات،  التصديرية  الفرص    عبر كميات 
 . جيكا مجمع صناعيمستورد، -علاقات تفاعلية ثنائية الإتجاه علامة، الإلكترونية

  ,JEL :F23, L25, L81,  O32,  M21, M16, .M31 اتتصنيف
Abstract : 

This study aims to determine whether a statistically significant relationship (at α = 

0.05) exists between e-marketing and the export development of the Algerian Cement 

Industrial Group (GICA) over the period extending from Q1-2018 to Q2-2024. Selected 

indicators of the independent variable (website visits, online orders, foreign customers 

acquired, geographic reach, shipment cost, and customer satisfaction rate) are tested against 

one dependent variable: growth in exported volumes generated by online export 

opportunities. 

https://fr.semrush.com/projects/
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A multi-method design was employed. The descriptive and analytical approaches were 

combined with a case-study strategy, necessitating use of a Concurrent Triangulation mixed-

methods framework that fuses qualitative insights with quantitative evidence, thus yielding 

a multidimensional reading of the phenomenon. Interviews and direct observation served as 

primary instruments for the qualitative and quantitative strands, while SEMrush provided 

technical metrics on website performance. In total, 26 quarterly observations were gathered 

and entered into EViews 10 for statistical treatment. 

Findings reveal a sustained, statistically significant impact of the e-marketing 

indicators—both individually and collectively—on the expansion of GICA’s exports. The 

sole exception is the customer-satisfaction rate, which lacks independent statistical 

significance; any apparent influence of satisfaction is instead captured by other explanatory 

variables, none of which include the firm-level complaint indicator against GICA. 

The study therefore urges domestic exporters to treat electronic export marketing as a 

strategic imperative for boosting digital over traditional sales and international over national 

revenue streams. Such a stance should be embedded within a coordinated marketing 

architecture that aligns with Algeria’s national export-development agenda and secures long-

term competitiveness across B2B markets by embracing continuous adaptation. 

Keywords: Marketing; Electronic Export Marketing; Export-Volume Development Via 

Online Opportunities; Bidirectional Brand–Importer Interaction; GICA Industrial Group. 

Jel Classification Codes : F19, F23, L25, L81, O32, M16, M21, .M31. 

Résumé  :  
La présente étude vise à établir l’existence d’un lien statistiquement significatif (α  =

0,05) entre le marketing électronique et le développement des exportations du Groupe 

Industriel des Ciments d’Algérie (GICA) sur la période allant du 1ᵉʳ trimestre 2018 au 2ᵉ 

trimestre 2024. Les indicateurs retenus pour la variable indépendante (visites du site Web, 

commandes en ligne, clientèle étrangère acquise, couverture géographique, coût 

d’expédition et taux de satisfaction) sont confrontés à une variable dépendante unique : la 

croissance des volumes exportés générée par les opportunités de vente en ligne. 

Un dispositif méthodologique pluriel a été mobilisé. La démarche descriptive et 

analytique s’articule à une étude de cas, requérant une triangulation concomitante qui 

combine éclairages qualitatifs et preuves quantitatives pour offrir une lecture 

multidimensionnelle du phénomène. Les entretiens et l’observation directe constituent les 

instruments principaux des volets qualitatif et quantitatif, tandis que SEMrush fournit les 

métriques techniques relatives à la performance du site. 26 observations trimestrielles ont 

été collectées puis traitées dans EViews 10. 

Les résultats mettent en évidence un impact durable et statistiquement significatif des 

indicateurs de marketing électronique, pris isolément ou conjointement, sur l’essor des 

exportations de GICA. Seul le taux de satisfaction n’atteint pas la significativité ; toute 

influence apparente de cette dimension est absorbée par d’autres variables explicatives, 

aucune n’intégrant l’indicateur de réclamations visant le groupe. 

L’étude invite dès lors les exportateurs nationaux à considérer le marketing 

électronique des exportations comme un impératif stratégique : dynamiser les ventes 

digitales plutôt que traditionnelles, privilégier les flux internationaux par rapport aux flux 

domestiques. Cette orientation doit s’inscrire dans une méthodologie marketing coordonnée, 

https://fr.semrush.com/
https://fr.semrush.com/
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alignée sur la stratégie nationale de développement des exportations, afin d’assurer la 

pérennité et la compétitivité sur les marchés B2B grâce à une adaptation continue. 

Mots-clés : Marketing; Marketing Electronique Des Exportations; Développement Des 

Volumes Exportés Via Les Opportunités En Ligne; Interaction Bidirectionnelle Marque–

Importateur; Groupe Industriel GICA. 

Codes de Classification Jel : F19, F23, L25, L81, O32, M16, M21, .M31. 
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 توطئة 
مع  ،  مستجدةتحديات    العالميشهد   اال جل  عتماد  إ تزامنا  على  على قتصاد  لإدول  القائم    الرقمي 

والإتصال الإعلام  اإ د  ايز ت  حيث ،  (ICT) تكنولوجيا  النمو  على  لإعتماد  مواكبة  قتصادي  التقدم  مدى 
الأعمال  يعتبر  الذي    التكنولوجي مقومات    الإلكترونيةمختلف  أهم  سهم لي.  الدول  صادرات   تنمية أحد 

زيادة    ICTظهور الدولية    معاملات في  و التجارة  الصفقات إ  سهلأكثر  المباشر    ،برام  الأثر  يعكس  ما 
 .B2B  عبر أسواق العمليات التجارية غلق في - Digital Presence- الإلكتروني حضورلل

قاعدة العملاء   المختلفة أدوات فعالة لتوسيعللصادرات  الإلكتروني  ستراتيجيات التسويق  إ  تعتبركما  
لتناسب ثقافات  ية  التسويقيمكن تخصيص الحملات    بالنظر إلى الفئات المستهدفةو نطاق الصادرات.  و 

تجاهات لإلتوقع ا  وأسواق مختلفة، حيث تسمح المنصات الرقمية بجمع وتحليل بيانات العملاء بشكل فوري 
قتصادية  لإمع المتغيرات اها تكيفو ستباقي إستراتيجياتها بشكل إ، ما مكن الشركات من تعديل  المستقبلية

-ن القدرة على إضفاء الطابع الشخصي على الرسائل التسويقيةأكما  مختلف الأسواق.  بجتماعية  لإوا

One-to-One Marketing-  حاليا  أصبحت  بعدما    .الدولي  من فرص النجاح  زاد و   العميل  عزز من ولاء
الزوار  فعالة لجذب    ميزةبإعتباره    تقديم محتوى ذو قيمة   علىالحديثة    يةالتسويق   ستراتيجيات الإترتكز  

الوعي   يعزز  هتمامإ لى  إوتحويل  ما  بالعلامةو   ثقةال ،  إلى    منمكن  يما    .الوعي  المرور  تحويل حركة 
ا عبر    مبيعات  إلى ذلك،  .  المتاحةلكترونية  لإالفرص  يإضافة  مؤثرين وخبراء  إلى    اللجوءمن    مكنما 

مصداقية وساعد في توسيع نطاق الوصول  المن    زاد ما  و ،  الإلكترونية  يةالتسويق   الصناعة في الحملات 
- علامة  ثنائية الإتجاه  تفاعليةعلى بناء علاقات    يالتسويق   هجهذا النيعمل  ل بشكل أكثر فعالية.    قاسو لأل

 . توليد الطلب سهم في تزبون 
عزز من كفاءة العمليات يستراتيجيات  إبتكار المستمر وتبني  لإ ا  كما أكدت معظم الدراسات أن

يرية  د التصستغلال الفرص  إمكن الشركات من تكييف نفسها مع تغيرات السوق و يل،  الحديثة  التسويقية
للصادرات الاستثمار في التسويق الإلكتروني  إن  نقول  كما  .  حة عبر فضاء البيئة الرقميةاالمتالإلكترونية  

إن  و .  حديثةبيئة الأعمال ال  ضمنلنجاح المستدام  تحقيق الكل شركة تسعى ل  ستثمار في المستقبلإهو  
قتصاد  لإعود بالنفع على ا ي  ما   ،ميزالمتح و اجنالالمسوق  سيحدد    هي منبتكار  لإ القدرة على التكيف وا

التسويق الإلكتروني  تميز  لذا يعتبر على المدى الطويل. تنمية مستدامةويسهم في تحقيق ككل الوطني 
– عادة هندسةلإختلاف حجمها  إتتسارع خطى المؤسسات بلالسريعة.    طورات أمرا حيويا خاصة في ظل الت 

Reengineering-    الرقمية. لذلك تعتبر إدارة البيئة  وظائفها التسويقية التقليدية بما يتماشى مع متطلبات
كخيار    -Bidirectional Interaction Management -تجاهالإ لكتروني إدارة التفاعل الثنائي  لإالتسويق ا

أساليب    تبنيبوالإلكترونية إلى التقليدية  المحلية    إلىمبيعات الدولية إضافة  إجمالي الستراتيجي يعظم  إ
   . أكثرنتباه لإا يجذب بدقة وبأسلوب  المنتج معلومات ومواصفات  تعرض التسوق الإلكتروني التي  
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قتصاديات،  لإ عد التسويق الإلكتروني للصادرات من العناصر الحيوية التي تسهم في تنمية الذا ي
نضمام  لإسعيها ل  وكذا  عتماد على المحروقات لإالتي تسعى لتنويع مصادر دخلها وتقليل ا   الجزائر  لاسيما

  ذات القدرات التصديرية المحلية    شركات ودعمها لل  ICTبــالكبير    هتمامهاإ ، إضافة إلى  BRICSلـمجموعة الـ
في التسويق يوفر  الأساليب الحديثة    فمواكبة عصر  للأسواق الدولية.  هاولوجتسهيل  في جميع أنشطتها ل 

وإجمالي التكاليف ما يسهم  العمليات  قلص من زمن تنفيذ  يجديدة و السواق  الأ فرصا كبيرة للوصول إلى  
الطلب   توليد  حالة  الإلكتروني في  مع  تتساير  حتمية  أصبحت  المستجد  العصر  فمواكبة  التي    بلادنا. 

بأقل فجوة أداء،    2030مليار دولار آفاق  29ضبطت أهدافها لرفع قيمة صادراتها خارج المحروقات إلى
التوالي كثالث اقتصاد    على  2023و   2022مليار دولار نهاية سنتي  7و  5بعدما حققت قيمة الـلاسيما  
خارج المحروقات    ها لتنويع صادراتقتصادي  لإضمن مخطط الإنعاش اجاهدة  ى  تسعهي  واليوم  ،  إفريقي

 كبديل مثالي لتجنب الآثار السلبية للتقلبات في أسعار النفط.
واصلت ، أين  إيجابيانموا    أرقام التجارة والدفع الإلكتروني في الجزائرشهدت  بعدما  يأتي هذا   

حوالي    أن  الإلكترونينطلاق الدفع  إمنذ  حصائيات  لإ تشير العدي  ها التصاا المعاملات الإلكترونية منحن
مليون    19.59تسجيل    لوحدها فقط    2024، وكما شهدت سنة  تم تسجيلها  محققة   معاملةمليون    61.89
  سلوكفي  السريع  التغيير    مستفيدة من،  مليار دج  5200محققة بقيمة إجمالية تقدر بـإلكترونية    معاملة  

عتبارها  إ ب  إلى عدة عوامل رئيسية  لتحسن. كما يمكن أن يعزو هذا ا(giemonetique, 2025)الإستهلاك  
ا سمات  التطورات لإإحدى  أفرزتها  التي  التكنولوجية  التطبيقات  أهم  وأحد  المعرفة  على  القائم  قتصاد 

نتقال من التعاملات التقليدية إلى الإلكترونية، وهي تشهد تطورا  لإليعكس نجاحها ا   ،الحديثةالتكنولوجية  
تيح الوصول بسهولة إلى الأسواق العالمية، ت  اكونه  معظم الدراسات  هأكدت  ما وهو    مستمرا في الجزائر.

يتيح  ما    %،22إلى  03تتراوح من   ةبنسبالسوقية  ص  ما يسهم في توسيع قاعدة الأسواق وزيادة الحص
 ي.موقع الجغرافال، بغض النظر عن منية(ز بأقل تكلفة )مالية، نفسية،  الدولية الحاجات تلبية 

  ، وتصريف الفائض الإنتاجي  الأسواق الأجنبية  لدخولالوسيلة الأكثر سهولة    اعتبار التصدير وب
التصديرية    ذات   المحلية   للشركات   حيتي   ما إلى جمهور أوسع  على  ة  القدر القدرات    يعزز ما  و الوصول 

تسويقية منظمة ومتكاملة  ط  خط   هندسةفي هذا السياق، أصبح من الضروري  و   .بالعلامة أكثرالوعي  
والمرتقب لإتمام    عبر فضاء البيئة الرقمية وبمزيج تسويقي مناسب للتأثير على الزبون الدولي المحتمل

 .-للسيد الرئيس -خارج المحروقات للتصدير الوطنية  ستراتيجيةالإمع  ماشى، وهو ما يتالشراءعمليات 
 : الإشكاليةأولا

  في فهم كيفية تأثير التسويق الإلكتروني  الإحصائي تضح أهمية التحليل  تمن خلال هذا التقديم،  
، وذلك في ظل التحولات الرقمية  المتاحة  لكترونيةلإالفرص التصديرية ا  عبررة  صد مال  تنمية الكميات   على

 لذا قمنا بصياغة السؤال الرئيسي كما يلي:   الراهنة.
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مدى الجزائرلاتأثير    ما  لإسمنت  الصناعي  المجمع  صادرات  تنمية  على  الإلكتروني  - تسويق 

GICA ؟ عبر الفرص التصديرية الإلكترونية المتاحة 
و  بعرض  الحالية  الدراسة  خلال  من  سنقوم  الإشكالية،  هذه  تأثير  إحصائيا  ستكشاف  إلمعالجة 

بالإضافة    المستهدف،  GICA-المجمع الصناعي لإسمنت الجزائربالمرتبطة  و الدراسة    ات متغير   مؤشرات 
على الضوء  تسليط  ومدى    إلى  المتغيرات،  بين  العلاقة  )منفردة    مؤشرات   تأثيرقوة  المستقل  المتغير 

 ومجتمعة( في التغيرات التي تحدث في المتغير التابع. 
 الأسئلة الفرعية  : ثانيا

 نوردها كما يلي: التساؤلات طرح جملة من ب قمناعلى السؤال الرئيسي  بناء
الموقع  لتأثير    هناكهل   .1 التصديرية  الفرص    عبرالكميات المصدرة  تنمية  على    لكترونيالإ زيارات 

 ؟  (α = 0.05)عند مستوى دلالة المتاحة الإلكترونية
  الإلكترونية التصديرية  الفرص    عبرالكميات المصدرة  تنمية  على  لكترونية  لطلبيات الإ لتأثير    هناكهل   .2

 ؟  (α = 0.05)عند مستوى دلالة المتاحة
  الإلكترونية التصديرية  الفرص    عبرالكميات المصدرة  تنمية  على  لزبائن الدوليين  عدد  لتأثير    هناكهل   .3

 ؟  (α = 0.05)عند مستوى دلالة المتاحة
  الإلكترونية التصديرية  الفرص    عبرالكميات المصدرة  تنمية  على    لتوسع الجغرافيل  تأثير  هناكهل   .4

 ؟  (α = 0.05)عند مستوى دلالة المتاحة
  الإلكترونية التصديرية  الفرص    عبرالكميات المصدرة  تنمية  على    الشحنة  كاليفلتتأثير    هناكهل   .5

 ؟  (α = 0.05)عند مستوى دلالة المتاحة
الكميات المصدرة  تنمية  على    (المؤسسة في حق المجمع  الشكاوى )  الرضا  تعدلا لم   رتأثي  هناكهل   .6

 ؟   (α = 0.05)عند مستوى دلالة  المتاحة الإلكترونيةالتصديرية الفرص  عبر
 ا: الفرضياتلثثا

صياغة  بالمطروحة أعلاه، قمنا  وكذا التساؤلات الفرعية    ة الرئيسيةالإشكاليمن أجل الإجابة على  
 من الفرضيات كما يلي: جملة

كميات المصدرة  ال تنمية  على    لكترونيلإ ا  لزيارات الموقعتأثير    هناكليس  :  (1.0H)  الفرضية الأولى .1
 ؛  (α = 0.05)عند مستوى دلالة  المتاحة الفرص التصديرية الإلكترونية عبر

  عبر كميات المصدرة  تنمية العلى  لكترونية  لإ لطلبيات ال  تأثير  هناكليس  :  (2.0H)   الفرضية الثانية .2
 ؛  (α = 0.05)عند مستوى دلالة  المتاحة الإلكترونيةالفرص التصديرية 

  عبر كميات المصدرة  تنمية العلى    لزبائن الدوليينلعدد اتأثير    هناكليس  :  (3.0H)  الفرضية الثالثة .3
 ؛  (α = 0.05)عند مستوى دلالة  المتاحة الإلكترونيةالفرص التصديرية 
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الرابعة  .4 الجغرافيلتأثير    هناك ليس  :  (4.0H)  الفرضية  العلى    لتوسع  المصدرة  تنمية    عبر كميات 
 ؛  (α = 0.05)عند مستوى دلالة  المتاحة الإلكترونيةالفرص التصديرية 

  عبر كميات المصدرة  تنمية العلى    الشحنة  كاليفلتتأثير    هناكليس  :  (5.0H)  الفرضية الخامسة .5
 ؛  (α = 0.05)عند مستوى دلالة  المتاحة الإلكترونيةالفرص التصديرية 

كميات المصدرة  تنمية العلى    )الشكاوى(  الرضا  تعدلا لمتأثير    هناكليس  :  (6.0H)  الفرضية السادسة .6
 .   (α = 0.05) عند مستوى دلالة  المتاحة الإلكترونيةالفرص التصديرية  عبر

هناك  :  (7.0H)الرئيسية  الفرضية   - دلالة  تأثيرليس  مستوى  التسويق  عتماد  لإ   )α =  (0.05عند 
الموقع،  مجتمعةالمعتمدة    مؤشراتالالإلكتروني من خلال   ا   )زيارات  الزبائن  ،  لكترونيةلإالطلبيات 

تكاليف،  الدوليين الجغرافي،  الرضا(الشحنة  التوسع  معدلات  تنمية    ،   عبر المصدرة    الكميات على 
 .المستهدف GICAلمجمع الصناعي لإسمنت الجزائر ل المتاحة الإلكترونيةالتصديرية الفرص 

 رابعا: أهداف الدراسة وأهميتها
 الأهداف:  ❖

للتسويق  تأثير ذو دلالة إحصائية  وجود  يتمثل الهدف الرئيسي من الدراسة في التعرف على مدى 
على هذا الهدف العام نسعى   ا، وبناءبشكل مستدام  صادرات خارج المحروقاتالالإلكتروني على تنمية  

 إلى التعرف على جملة من الأهداف الفرعية تتمثل في: 
التركيز على و ،  بشكل مستدامالصادرات  شاف كيف يمكن للتسويق الإلكتروني أن يسهم في تنمية  تكإ -

التي تسعى لتعزيز نفاذ منتجاتها إلى  لجزائر  ل خاصة بالنسبة    التحديات والفرص المرتبطة بهذا المجال
 ؛حقيق التنمية المستدامة وتعزيز اقتصادهاوت الأسواق الدولية

 صادرات خارج المحروقات؛التنمية  فيالتسويق الإلكتروني  تأثير  معرفة كيف يسهم -
 ؛ للأسواق الدولية المحلي جت المنتحليل دور التسويق الإلكتروني في تعزيز نفاذ  -
 ستشراف تأثير التسويق الإلكتروني على تنمية صادرات المؤسسات المحلية في الأسواق المستهدفة؛ إ -
 ؛ لدول الناميةبالصادرات  لالتسويق الإلكتروني    استراتيجيات   لتوظيففعالة  حديثة  ستراتيجيات  إقتراح  إ -
ستراتيجيات التصدير، ما يساعد على زيادة إحول    مثالية تخاذ قرارات  لإ   المؤسسات المحليةتوجيه   -

 ؛العمليات التجارية وتحقيق العوائد غلاق إ فعالية 
تصديرية   - قدرات  لها  التي  المحلية  المؤسسات  وتحفيز  التسويق  إعلى    لإعتماد احث  ستراتيجية 

 ؛ ستراتيجي لتعظيم المبيعات الإجماليةإالإلكتروني كخيار 
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التطرق  المحلي من خلال    منتجال  رات د اصترقية  تنمية و التحديات التي تواجه    تقليص المساهمة في   -
 .لصادرات ل التسويق الإلكتروني ستراتيجيات لإ
 الأهمية:  ❖

تنبع أهمية هذه الدراسة من التحولات العالمية التي شهدها العالم عامة والجزائر خاصة في الآونة  
بعد تفشي جائحة  أثناء و ، لاسيما  الصادرات   تنميةالدور الذي يلعبه الاقتصاد الرقمي في    ومن  ،خيرةالأ

. يأتي ذلك في إطار (نفسية  ،زمنية  ،مالية)  بأقل تكلفة  للإقتناء  ةالدولي  ات حاج الما زاد من    19-كوفيد 
. يأتي  كآلية لعقد الصفقات عبر فضاء البيئة الرقميةللصادرات  التسوق الإلكتروني  استراتيجيات  تبني  

أين وصلت إلى  بشكل ملحوظ،    الجزائربقيمة الصادرات خارج قطاع المحروقات    تحسنتزامنا مع    هذا
طموحا    ستراتيجي إهدفا    يرتسط ليتم  على التوالي،    2023و   2022مليار دولار في نهاية سنتي  7و  5قيمة  

سنة  29 نهاية  بحلول  دولار  إ.  2030مليار  على  ستهدفت لذا  القدر   دراستنا  ذو  جيكا  مجمع  ات  حالة 
 ار. كآلية للتوسع والإنتش ستهداف الأسواق الدوليةلإحديثة التسويقية الساليب الأ والذي يتبنى التصديرية 

   الأهمية النظرية:
 تتمثل في:

   ؛التسويقعلم في الحديثة المتغيرات  همتعلق بأ والمالحديثة على أحد أهم المتغيرات  درستناركز ت •
  المحلية قل ما تم تناوله في الدراسات للصادرات الذي  التسويق الإلكتروني موضوع درستنا ت تناولت •

 ؛ خاصة
يفتح المجال  سما  حول هذا الموضوع،  ةالبحث في إثراء المكتبة العربية بإضافهذا يمكن أن يسهم   •

 . للصادرات  التسويق الإلكتروني مجال لمواصلة الدراسات فيآفاقا للباحثين 
 الأهمية التطبيقية: 

 تتمثل في:
النتائج والتوصيات في تطبيق    ستفادة منلإخلال تمكين القارئ من ا  من  أهميته  البحث يكتسب هذا   •

 ؛ الأعمال منظمات  مستويات  مختلفبللصادرات ستراتيجيات التسويق الإلكتروني إ
 ؛ ستفادة من نتائجهلإتنمية الصادرات خارج المحروقات من خلال اتنويع معارف  يساهم البحث في   •
ي   • أن  أنظار  يمكن  البحث  التسويقي الباحثين  وجه  القرار  تبني    وصناع  تسويق  الستراتيجيات  إنحو 

 ؛ما يسهم في تعزيز الكفاءة وزيادة التنافسية في الأسواق العالميةللصادرات الحديثة،  لكترونيالإ
عبر فضاء  لتجنب بعض الأخطاء التسويقية  الناشطة في مجال التصدير  توجيه الشركات الجزائرية   •

 لتحقيق النجاح.   أساسكوتنويع معارفها ، ةالرقميالبيئة 
 خامسا: حدود الدراسة 

 حدود الدراسة في:  ت تتمثل
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للصادرات   يلتسويق الإلكترونلعلى الإطار المفاهيمي  سيتم التركيز بشكل محدد    :الحدود النظرية .1
ضمن  حتى ن   بشكل مباشر  بفكرة الموضوع  ستبعاد أي متغيرات لا تتعلقإسيتم  وتبيان تأثيره، كما  

يسهل عملية تحليل  لدراستنا و خلق إطار عمل واضح    على  نااعد يسس، ما  البحث حول  الكامل  تركيز  ال
 ؛ وتفسير النتائج

  لإسمنت الجزائرلمجمع الصناعي  اتمت دراسة الحالة على مستوى  :الحدود المكانية .2
-GICA- Groupe Industriel des Ciments d’Algérie ؛ 

الزمنية: .3 الممتدة من  انحصرت   الحدود  الفترة  ، وهي Q2-2024  إلى غاية  1Q-2018  الدراسة خلال 
خلال   زيارات متكررةفترات تمكن المجمع بصفة عامة من الولوج للأسواق الخارجية، حيث قمنا بعدة  

السيد المدير العام  لمقابلة    14/07/2024ابتداء من تاريخ  وذلك    2024السداسي الثاني من سنةفترة  
  .فريق المساعد لهالو  GICA لإسمنت الجزائرلمجمع الصناعي  ل

 : الطريقة والمنهج المتبع والأدوات المستخدمة سادسا
 : منهج الدراسة وأدوات جمع البيانات والمعلومات ❖

لمعلومات اساعد القراء على استيعاب  تبطريقة سهلة الفهم،  ها  تقديم  ومن أجل  بهدف تنظيم الدراسة
البحث   طريقة    تم ،  بسرعةونتائج  Introduction, Methods, Results, and  IMRAD)استخدام 

Discussion) جل الإجابة على الإشكالية  لأو  تناالنظر لموضوع دراسوب المتبعة. تسلسل المنهجية  لتعكس
من خلال   وموضوعه ث تعكس طبيعة البح منهجيات متعددةاستخدام  تم  ومختلف التساؤلات المطروحة

في بعده المفاهيمي للإلمام بالموضوع في    الوصفيالمنهج    دنااعتم  حيث .  مع فصول الدراسة  هاتوافق
وهذا   جوانبه،  خلال  مختلف  منمن  والمعلومات  البيانات  الثانوية   جمع  ب  المصادر  الظاهرة  المرتبطة 

مواقع ،  المقالات العربية والأجنبية، الرسائل العلمية،  المراجعالمصادر،    مختلف:  والتي شملت   المدروسة
ي  عط تلالبيانات    تحليلل   ستخدام أساليب متنوعةإ من خلال    بالمنهج التحليليالإنترنت. كما تم الاستعانة  

المتغيرات المستقلة على المتغير  تأثير  من خلال عرض وتحليل    ، هذاالمدروسة  ةهر ارؤية شاملة للظ
تصميم التثليث  بستعانة  لإتم اأين    الحالةدراسة  جراء  لإالدراسة  ها  تطلبتالتي  و مجتمعة  منفردة و التابع  

  النتائجمع    النوعية  النتائج تكامل  من خلال  الدراسة  نتائج    وتكامل  دعمل  -المختلط   المنهج-التوافقي  
أتاح لنا التعمق في فهم جوانب  و   ، ما مكننا من فهم شامل للظاهرة المدروسةالكمية والتقنية التي تم جمعها 

 GICA  لمجمع الصناعيادراسة حالة  على    المفاهيمي  الإطارسقاط  إمن خلال    ،أبعاده  وكشفالموضوع  
الملاحظة  و على المقابلة الفردية وجها لوجه،    معتمدينمتكررة،  ميدانية  زيارات  ب  قيامنا   خلال  المستهدف

بهدف    لكترونيلإالموقع اأداء    لتحليل  SEMrush  أداة وكذا  الأرشيف، المستندات التجارية،  ،  المباشرة
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أوليةك   البيانات   مختلف  جمع خلال   الإشكالية على الإجابة  تملي و .  مصادر    لفرضيات اختبار  إمن 
. هذه النتائج لا تقتصر  الدراسةبإشكالية    ةالتي تعكس العلاق  النهائية  ستخلاص النتائجإوالمطروحة،  

تكون  والتي س  وآفاق وصياتت جملة  أيضا في تقديم ت سهمأ، بل ة لإشكالية الدراسةفقط على تقديم إجاب
 مستقبلا.   دراستنا  بموضوع  وتعزيز فهم الظواهر ذات الصلة  بشكل مستدام  التصديري   تحسين الأداءلمفيدة  
 ختيار الموضوعإمبررات  ثالثا:

لكل باحث أسباب معينة تدفعه لدراسة موضوع ما، قد تكون هذه الأسباب ذاتية أو موضوعية  
 ختيار هذا الموضوع يمكن عرضه في النقاط التالية: إتدخل في إطار البحث العلمي، إن ما دفعنا إلى 

 الحداثة النسبية لموضوع التسويق الالكتروني عموما وعلاقته بالصادرات خارج محروقات؛  .1
المحلية   .2 المؤسسات  وإ تحفيز  الالكتروني  تبني  التسويق  لتعظيم  للصادرات  عتماد  استراتيجي  كخيار 

 ؛المصدرة نسبة الى الكميات الإجماليةالكميات 
 ؛ (النفطيةالصادرات  مقارنة ب)  الجزائربالمساهمة في حل إشكالية شح نسبة الصادرات خارج محروقات   .3
المستهدف ومدى مساهمته في تنمية الصادرات    GICA  لإسمنت الجزائرلمجمع الصناعي  إبراز أهمية ا .4

 ؛خارج المحروقات 
نتباه المؤسسات المحلية ذات القدرات التصديرية إلى أهمية التركيز على استراتيجيات  إمحاولة لفت   .5

كونها أساس التوجه التسويقي الحديث خصوصا، وهو ما يبرز من  للصادرات  التسويق الالكتروني  
 لمجمع الصناعي. ا ستهدافنا لدراسة حالة إخلال 

 الأدوات المستخدمة   ❖
وفيما يتعلق بالأدوات المستخدمة في هذه الدراسة، من المهم الإشارة إلى أن طبيعة البحث تستدعي  

 تحليلية تشمل: نماذجاستخدام عدة 

 النماذج النوعية:   -
هذ ي لتحليل  و النم  اهدف  فعالة  بحثية  طريقة  باعتبارها  للمشاركين  العميقة  التجارب  فهم  إلى  ذج 
مقابلات ومحادثات معمقة إجراء  على جمع وتحليل المعلومات من خلال  الإعتماد  ب  ،المدروسة  الظاهرة

 مع المشاركين لفهم آرائهم ومشاعرهم بشكل أفضل. 

  :النماذج الإحصائية -
 LINEAR REGRESSION نحدار الخطيلإ ا (أ
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أكثر ما يساعدنا في  مدى معنوية  لفحص    نحدار الخطيلإ ا  ستخدمناإ أو  بين متغيرين  العلاقة 
 تتضمن هذه النماذج: ل، تابعالمتغير المستقل على المتغير التقدير تأثير 

o لدراسة العلاقة بين متغير تابع واحد ومتغير مستقل واحد.  :نحدار البسيطلإ تحليل ا نموذج 
o العلاقة بين متغير تابع واحد وعدة متغيرات مستقلة تحليل: المتعدددار حنلإ اتحليل  نموذج. 
 WALD TESTختبار إ (ب

تحديد ما إذا كانت العلاقة   يساعد على  إحصائينموذج  ك  Wald Test  ختبارإب  ستعانةلإاكما تم  
عن    ختلفتنحدار  لإ ما إذا كانت معاملات او   ، علاقةال  معنويةتابع  المتغير  المستقلة و المتغيرات  البين  

 .الصفر
 :النماذج التنبؤية (ت

التابع  للتنبؤ  توظيفهاتم   للمتغير  المستقبلية  المتغيرات    مستدام  شكلب   بالقيم  أحد  تغير  عند 
من خلال منحنى القيم التنبؤية، تعزز هذه الطريقة القدرة على التكيف مع الظروف المتغيرة  فالمستقلة.  
ا التخطيط  لإ وتحديد  في  يسهم  ما  المستقبلية،  على    تخاذ إ   علىويساعد    الفعالتجاهات  قائمة  قرارات 

 المعلومات المستندة على البيانات. 
 سابعا: صعوبات الدراسة

، المسطرة  هدافهتحقيق أ   كمالستلإدائما صعوبات قد تؤثر على حماسه وإصراره    يواجه الباحث 
 ومن أبرز الصعوبات العلمية التي واجهها هذا البحث نذكر: ،كما يمكن أن تكون هذه العقبات محفزا

  ؛تقتضي السرية والتي بعض البيانات لخصوصيات إدارية  .1
  لإعتماد لغرض ا  بشكل مباشرنا  التي تناولت موضوعالمحلية والعربية    المنشورات و   قلة المراجع .2

في   لحداثة  دراستناعليها  وهذا  خارج  ت  االصادر متغير  ب  الالكتروني   التسويق متغير  علاقة  ، 
 . احديثة نسبيعلاقة ك المحروقات 
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 نموذج الدراسة ا: منثا

 :التاليك ة، نقترح نموذج للدراسةالحالي  ةبالدراس ةعد تحديد المتغيرات الخاص ب
 نموذج للدراسةيوضح  (01-م)الشكل 

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 الباحث من إعداد المصدر: 
السابقة   الدراسات  المفاهيمي لو من خلال  الفرضي    رتئيناإدراستنا،  الإطار  النموذج  أعلاه  وضع 

  تأثير ، ومدى  الدراسة  العلاقة بين متغيرات   مدى معنويةالذي يهدف لمعرفة    لمعالجة مشكلة الدراسة.
 المتغير التابع.  على المستقل )منفردة ومجتمعة( في التغيرات التي تحدث  المتغير مؤشرات 

 : هيكل الدراسة تاسعا
الفرضيات التي بنيت عليها الدراسة،   أو تأكيد  للإجابة على التساؤلات الواردة في الإشكالية، ولنفي

والوصول إلى الأهداف المراد تحقيقها من هذه الدراسة، تم تقسيم الدراسة إلى ثلاثة فصول وكل فصل  
 يحتوي مبحثين كالآتي: 

 المتغي التابع المتغيات المس تقلة

 

 

 

 

التسويق 

 ال لكتروني

 

كميات السلع 

المصدرة من 

خلل الفرص 

التصديرية 

 ال لكترونية
 

 زيارات الموقع

 لكترونية ل  الطلبيات ا

 الزبائن الدوليين

 ال سواق الديدة 

 )التوسع الغرافي( 

جمالي تكاليف  الشحنة ا 

 الشكاوى(عدد ) الرضا معدل

 التسويق ال لكتروني عتمادا  
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 داءالأقياس  المفاهيم ومؤشرات-لصادراتلالتسويق الإلكتروني الفصل الأول تحت عنوان:  .1
كما نتطرق   لصادرات للكتروني  لإالتسويق استراتيجيات  إمفاهيم الأساسية حول  الستعرض فيه  ن

  .داءالأقياس ل بعض المؤشرات القياسيةل
 الدراسات السابقة.الفصل الثاني: عرض وتحليل  .2

 إلماما لناوالمؤلفات التي تناولت موضوع دراستنا سابقا، حتى تعطى   نستعرض فيه الدراسات 
في   كبير  وبشكل يساعد  والمتنوعة  المختلفة مصادرها من المعلومات  فتجميع الدراسة، بموضوع شاملا

 بتطور الموضوع  معرفةالوالعملية و  العلمية ونتائجه تفاصيله إلى والوصول الموضوع، جوانب  مختلف فهم
 الممكن من نقاط  عدةل  نتباهلإا  تثيروهو ما ي  ،عبر الزمن وعبر بيئات الدراسة  المحلية والعربية والأجنبية

 . أي باحث  عنها يغفل أن
الثالث   .3 حالة  الفصل  عنوان:دراسة  تنمية    الإلكترونيالتسويق  مؤشرات  تأثير  قياس    تحت  على 

 -GICA-  الجزائر لإسمنت لمجمع الصناعيصادرات ا
جيكا  المجمع حالة  على تنمية صادرات خارج قطاع المحروقات  الإلكترونيدراسة تأثير التسويق 

المستخدمة والأدوات  ، نحاول من خلال هذا الفصل التطرق إلى كل من الطريقة  تصديريةالالقدرات  ذو  
قتصاديا والخروج  إجل تحليلها إحصائيا ثم تفسيرها  أفي الدراسة ثم عرض ومناقشة نتائج الدراسة من  

 أخيرا.وآفاق للدراسة بتوصيات 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 

   
 

المفاهيم -التسويق ال لكتروني للصادرات الفصل ال ول:

 .داءال  قياس  مؤشرات
 .داءال  قياس  ؤشراتمال طار المفاهيمي للتسويق ال لكتروني والمبحث ال ول:     

 .داءال  قياس  ومؤشرات تنمية الصادراتل المفاهيمي  ال طارالمبحث الثاني: 
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 :تمهيد

ركيزة أساسية   التسويق الإلكتروني للصادراتأصبح   ،ICTفي عصر العولمة والتكنولوجيا المتقدمة
ا  النمو الاقتصادي، حيث أصبح  إلى استخدام  ا  إعتماد   من نتقال  لإلتعزيز  التقليدية  التسويقية  لأساليب 

يعمل على    الوصول إلى الأسواق العالمية، متسهل ايتيح للشركات فرصا جديدة  ة  المنصات الإلكتروني
ستراتيجيات تسويقية حديثة  لإ  الشركات   صورة المنتج المحلي في الأسواق الدولية من خلال تبني   ترسيخ 

الفع ال التواصل  توطيد    أساسها  امن خلال  ثنائية  تفاعلية  كشريك في   مستورد -علامة تجاه  لإ علاقات 
وهو ما يحسن من    ،لكترونية إضافة لإجمالي المبيعات لإفضاء البيئة الرقمية بهدف تنمية المبيعات ا

الدخل ويقلل من   تنويع مصادر  المحروقات ويسهم  المحروقات،   لإعتماد اأداء الصادرات خارج  على 
المحلي   الطلب  بانخفاض  المتعلقة  المخاطر  حجم  تقليص  نحو  و وبالتالي  الإنتاجي  الفائض  تصريف 

 الأسواق الخارجية. 
لمنظمات    مميزالتسويق الإلكتروني أسلوب  إستراتيجيات  عتبر  ت،  ICT  لـالتطور السريع  من خلالها  

سهم في تسهيل عملية  لت   B2B and B2Cالأطراف مختلف بينالدولية الصفقات  الأعمال الحديثة لعقد 
  .24/7/365على مدار    امبكر ستباقية  لإا  معلومات الما مك ن من الحصول على  ،  تصال ونقل المعلومات لإا
  ما البيئة الرقمية،    ضمن فضاء مع التغيرات السريعة    هاتكيفمن خلال  عزز من فعالية الشركات الدولية  و 

المزيد ق يحقبهدف تفي قاعدة الزبائن ونطاق الأسواق  والتوسع للبلد يمكنها من تجاوز الحدود الجغرافية 
والوصول   التي ترغب في توسيع نطاق أعمالها عالميا  ةستراتيجيات العلامإجزء أساسي من  وك  ،النمومن  

 الدولي  نجاحالالشركات أن    لذا أدركت الكثير من  .(مالية، زمنية، نفسية) بأقل التكاليف  إلى أسواق جديدة
عميقا فهما  المحتملةالدولية  للسوق    يتطلب  والتحديات  شعوبها  وثقافة  التسويق    تميزف  ،المستهدفة 

ا وسرعة  الآلية  في  التوزيعوهو    تصاللإ الإلكتروني  وسطاء  عدد  من  يقلل  التوسط-  ما    عدم 
Disintermediation-    ضمن فضاء   الحادةلمنافسة  اويبسط إجراءات الترويج، ويقلص الأسعار نتيجة 

 البيئة الرقمية. 
 إلى المباحث التالية:الفصل سنتطرق من خلال هذا 

 ؛داءالأومؤشرات قياس الإطار المفاهيمي للتسويق الإلكتروني  المبحث الأول: 
 .داءالأومؤشرات قياس  تنمية الصادراتلالمفاهيمي  الإطارالمبحث الثاني: 
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 هومؤشرات قياس أداءالمبحث الأول: الإطار المفاهيمي للتسويق الإلكتروني 

 

قتصاد القائم  لإ دول العالم على ا  جليشهد القرن الحالي ظهور تحديات جديدة، في ظل اعتماد  
قتصادي مرتبطا  لإعلى النمو ا   لإعتماد اأصبح    حيث .  (Christina , 2018, p. 41)  (ICTعلى تكنولوجيا )

التقدم التكنولوجي، الذي يع نترنت والأنشطة الإلكترونية من أهم  لأا  تبربمدى قدرة الدول على مواكبة 
مبادلات في زيادة حجم    ICT. حيث ساهمت  المؤسسات ذات القدرات التصديرية  عوامل تعزيز صادرات 

 ,Lirong & Hiranya , 2013) التجارة الدولية بشكل كبير، ما سهل إجراء الصفقات الدولية عبر الحدود 

pp. 68-73) . 
الصادرات  تعزيز  في  الزاوية  حجر  الإلكتروني  التسويق  أصبح  العولمة،  عصر   خارج  في 

جتماعي ومواقع التجارة الإلكترونية  لإالمحروقات. إن الأدوات والمنصات الرقمية مثل وسائل التواصل ا
)بوكبوس   والإعلانات عبر الإنترنت تمكن البلدان من اختراق الأسواق الدولية بكفاءة ونطاق غير مسبوقين

. على سبيل المثال، أعادت شركات التجارة الإلكترونية العملاقة  (05-03، الصفحات  2017و بن تركي،  
ستراتيجيات التسويق، وتسهيل الوصول إلى الأسواق المتنوعة وتوسيع  إتعريف  Alibaba, Amazonمثل 

لتسويق الإلكتروني لا يعزز الرؤية فحسب، بل يمكن أيضا  ا  ات ستراتيجيإ  توظيف  التصدير، إنإمكانات  
 Vlachos)  ، ما يدفع نمو الصادرات وتنويعهاالأجانب   شرائح الزبائنمن المشاركة في الوقت الفعلي مع  

& Gutnik, 2016, pp. 19-24)  . 
 

 مفاهيم عامة حول التسويق الإلكتروني  المطلب الأول:
 

خيار استراتيجي  التسويق الإلكتروني    يعتبر  تقدم الثورة الرقمية،ة ومع  في عصر العولمة الحديث
  على   لإعتماد او ،  الاقتصادي  تسهم في النموأداة أساسية ومركزية  للتفاعل عبر فضاء البيئة الرقمية ك

المنظور،    من هذاو   عبر الحدود.المبيعات  زيادة  تسهم في  عزز الإنتاج و ت  حديثة استراتيجيات تسويقية  
 هفهم العوامل التي جعلت منلحول التسويق الإلكتروني  دراستنا،  ل  يمفاهيمالإطار الباستعراض  سنقوم  

 .مميزة في فضاء البيئة الرقميةأداة 
 

 الفرع الأول: مفهوم التسويق الإلكتروني  
الأعمال   في  كبيرة  أهمية  ذا  موضوعا  الصادرات  تنمية  على  الإلكتروني  التسويق  تأثير  يعتبر 
التجارية الدولية ومؤلفات التسويق. أدت الأهمية المتزايدة للتجارة الإلكترونية والتكنولوجيات الرقمية إلى  

تحديات وفرصا على    تغيير جذري في الطريقة التي تتعامل بها الشركات مع أنشطة التصدير، ما يمثل
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استعراض   يهدف  سواء.  المفاهيمي  حد  أداء  الإطار  على  الإلكتروني  التسويق  تأثير  كيفية  فهم  إلى 
 (.SMEsالصادرات وتنمية الشركات، وخاصة المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الحجم )

الموقع   عبر  كالتسويق  والتقنيات  الأدوات  من  واسعة  مجموعة  الإلكتروني  التسويق  يتضمن 
(، التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، تسويق المحتوى،  (SEOالالكتروني، تسويق محركات البحث 

والتسويق عن طريق البريد الإلكتروني، التسويق عبر الأشرطة الإعلانية، توفر هذه الأدوات للشركات  
التغلب على التحديات   منفرصًا مميزة للتواصل مع العملاء وللترويج للمنتج على نطاق عالمي. ما يمكن  

التقليدية للتجارة الدولية كالعوائق الجغرافية والثقافية، من خلال استغلال ميزة الأنترنت ووسائل الاتصال  
ظل  في  خاصة  المحروقات،  خارج  الصادرات  وتنمية  لتعزيز  حيوية  كأداة  للمنتج  للترويج  الإلكترونية 

 ياة الاقتصادية. الانتشار المتزايد للإنترنت في مختلف جوانب الح
 الإلكتروني  التسويق تعريف أولا:

من خلال التكيف مع متطلبات الأسواق   زبون تلبية حاجات وأذواق اليلعب التسويق دورا هاما في  
فالنشاط التسويقي هو المركز الرئيسي الذي تدور حوله جميع   ،(Wang, 2018, pp. 626-628)  المستهدفة

المسؤول عن    للشركات خرى  الأ   الأنشطة بهم وزياد   جذب فهو  عنصر  م، وكعددهة  العملاء والاحتفاظ 
تعاظمت    ، بعدما(2013)الزغبي،    سيظل كذلك مستقبلابل    الشركات نمو ونجاح    يسهم في تحقيقساسي  أ
الجمعية الأمريكية    فتعرفه  ة فحسب،اداري  ةولم تعد وظيفته وظيف  والاجتماعية  الاقتصاديةهميته في الحياه  أ 

عملية اجتماعية وإدارية تهدف إلى تحديد وتلبية احتياجات  أنه "  التسويق التقليدي (1985) للتسويق
التعريف على أهمية تبادل السلع والخدمات، حيث أن التسويق هو وسيلة لتسهيل  هذا  يركز  كما  .  "العملاء

عملية تبادل المنتجات بين البائعين والمشترين لتحقيق رضا العميل. يتضمن هذا التعريف أيضا جوانب  
متعددة مثل البحث عن السوق، واستراتيجيات الإعلان، وتطوير المنتجات، وتوزيعها لتلبية احتياجات  

على أنه "تحديد حاجات الزبائن    التسويق   (26، صفحة  2022)الطائي و العبادي،  ويعرف    .مجتمعال
التي تؤدي  وإرضاء هذه الحاجات بشكل يدر الربح على المؤسسات" ويعرفه أيضا أنه "مجموعة الأنشطة  

  المتابعة كما تتضمن    ،لى تحقيق عملية التبادل والتي تضم تنميه وتطوير المنتجات والتسعير والترويجإ
التي تطرأ    المختلفةوكذلك التغيرات    الحكوميةالمنافسين ورغبات الزبائن والسياسات    لأنشطة والاستجابة

 الخارجية". البيئةضاع أو  على
الإ  جاء  كما للكتروني  التسويق  جديد  تسويقي  الأهمية    ةهميأ يكتسي  كنهج  مختلف بالغة  في 

ة سواق الدوليبكل ما يحدث داخل الأ  ةتام  ةمعرف  ولتكن على  ،سواقلانفتاح على الأل  الطموحةالمؤسسات  
  ، نجاحها من خلال تعزيز مركزها فيه  تحققلو   ،365/ 24/7والعالمية في الوقت المناسب وكل أيام السنة  

  E-Businessصطلح الأعمال الإلكترونيةممرادفا ل  الإلكتروني  التسويق  مصطلحغالبا ما يستخدم البعض  

فهي لا تقتصر على شراء وبيع المنتجات والخدمات بل تمتد لتشمل خدمة   ، أوسعفالأعمال الإلكترونية  
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المنشأة   داخل  الإلكترونية  الحركات  كل  وإدارة  الأعمال  شركاء  بين  والتعاون  عن    المنبثقةالزبائن 
أنها أشبه بالمظلة التي    (121، صفحة  2019)عنتر،    تكنولوجيا الأنترنت والشبكات، حيث يقول عنها

المفاهيم: مجموعة  داخلها  الإلكترونية  ك تشمل  الإلكترونيةE-Commerceالتجارة  والمصارف   ،  E-

Banking،   الالكترونية التوريد  E-Servicesوالخدمات  إدارة سلسلة   ،E-Supply Management إدارة  ،
الأعمال    (129، صفحة  2022)الطائي و العبادي،    حيث يعرف،  E-CRMعلاقات الزبائن الإلكترونية  

فضاء    عبرلكترونيا  إوزبائنها    المنظمةبين    ةوتبادلي  ةفوري  ةتحريك المعلومات بصور أنها "  ونيةر الإلكت
جل تعظيم منافع  أللزبائن ذلك من    الموجهة وعملياتها  للمنظمة    الوظيفيةي بين المجالات  ة، أالرقميالبيئة  

علاقات الزبائن ونظم    ةدار إ  ات منظمالقيمة ل  ةفي بناء شبك  المساهمةبالتالي    ،ICT  استخدامعلى    المترتبة
  بالمنظمة وبناء ما يعرف     Value Networkة  مالقي   ةوهي كلها مقدمات لتكوين شبك  ،سلاسل توريد ة  دار إ

المذكورة    الإلكترونيةعمال  ن القاسم المشترك لكل تطبيقات الأ أكما  ،  Networking Organisationالشبكية  
  الإلكترونية   فالأعمال  ةالعالمي  العنكبوتية  والشبكة  بالأنترنت ستخدام المكثف لتكنولوجيا العمل  لإهو اأعلاه،  

 . (Christina , 2018, pp. 41-46) اتهانيتستفيد من تقلالأنترنت  ةتدور في فلك شبك

 Büşra) كما يشمل مفهوم الأعمال الإلكترونية مفهوم التجارة الإلكترونية والتسويق الإلكتروني معا

& Hakan , 2023)  حيث يتكون مفهوم التجارة الإلكترونية من مقطعين هما التجارة ،commerce   التي
قتصادي الذي من خلاله يتم تداول السلع والخدمات وفقا لقواعد ونظم  لإنقصد بها النشاط التجاري وا

، كشبكة ICTيقصد بها أداء النشاط التجاري باستخدام    Electronicمتفق عليها أما مصطلح الإلكترونية  
الأنترنت في   انتشاربداية    ، أين ظهرت مع(2017)كافي ه.،    ة الحديثةالأنترنت والأساليب الإلكتروني

أين انتشر    1995سنة  لكترونية  مصطلح التجارة الإ  استخدامبدأ    . حيث التسعينيات من القرن الماضي
خر الذي ساهم  والسبب الآ  ،لكترونية بصورة كبيرةلإومن ثم تطورت تطبيقات التجارة الكتروني  لإالشراء ا

  في نفس السنة السابقة الذكر حدة المنافسة ما بين الشركات    تزايد لكترونية هو نتيجة  لإفي تطور التجارة ا
الواقع   تجاوب علانات والمزادات وحتى  لإوالتي تمثلت في ا  ،هد الكثير من التطبيقات المبدعةو شأين  

تطور وبشكل سريع  إلكتروني، لت  موقعنشأت  أن كل شركة كبيرة أو متوسطة الحجم  أفتراضي لدرجة  لإا
برام  إ هي كل عمليات الاعلان ثم تنفيذ الصفقات من خلال  فالتجارة الإلكترونية   .لفية الثالثةفي الأا جد 

العقود ثم الشراء والبيع لتلك البضائع والخدمات، ثم سداد القيمة الشرائية عبر شبكات الأنترنت، أو أي  
- 49، الصفحات  2017)الموسوي، الاعرجي، و نعمة،    وسيلة تربط بين البائع والمشتري الإلكتروني

على البيع والشراء للسلع والخدمات   ةالقدر على أنها "  (120، صفحة  2019)عنتر،  . ويعرفها كذلك  (50
 الأخرى". والمعلومات عبر الأنترنت وشبكات التواصل 

تشمل أنشطة إنتاج السلع والخدمات،    "نها  أ  E-Commerceمنظمة التجارة العالمية  ت  عرفوكما  
والعمليات   الإلكترونية  الوسائط  عبر  الدولي  للعميل  تسليمها  وبيعها،  وتسويقها  توزيعها  إلى  بالإضافة 
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التجارة الإلكترونية   أن لذلك لنوضح   ،(Büşra & Hakan , 2023) "التجارية المرتبطة بالتجارة الإلكترونية
 : (WTO, 2019) تشمل عمليات 

إنتاج السلع والخدمات وتقديمها عبر الأنترنت، مثل    الدولية  يمكن للشركات   إنتاج السلع والخدمات: •
 البرمجيات والمحتوى الرقمي.

توزيع السلع والخدمات عبر الأنترنت، مثل الشحن   الدوليةيمكن للشركات    توزيع السلع والخدمات: •
 الرقمي للمنتجات أو تقديم الخدمات عبر الويب. 

والخدمات: • السلع  للشركات    تسويق  والخدمات إيمكن  للسلع  للترويج  الإلكترونية  الوسائط  ستخدام 
 . (Hiranya & Lirong , 2017, pp. 83-85) الدوليين وجذب العملاء

عبر الأنترنت،    الدوليينيمكن للشركات بيع السلع والخدمات مباشرة للعملاء    بيع السلع والخدمات: •
 مثل البيع عبر المواقع الإلكترونية أو التطبيقات. 

للعميل: • والخدمات  السلع  الوسائط    تسليم  عبر  للعملاء  والخدمات  السلع  تسليم  للشركات  يمكن 
 . (Hiranya & Lirong , 2017, pp. 81-83)  الإلكترونية، مثل التسليم الرقمي أو الشحن الفعلي للسلع

لعديد من الأنشطة الأخرى مثل الدفع الإلكتروني، خدمة أعلاه إضافة ل  تتضمن العمليات التجارية
هذه  أن تساهم في تحسين كفاءة وفعالية    التي يمكن   E-CRM  زبائن الإلكترونيةالعملاء، وإدارة علاقات ال

 : (Richard & onathan, 2016) من خلال الأعمال التجارية وتقديم قيمة أكبر للعملاء
 الإعلان عن المنتج أو الخدمة والبحث عنهما.  -
 . يات التقدم بطلب الشراء وتسديد قيمة المشتر  -
 التسليم النهائي للمواد المشتراة. -

نترنت، أو البيع والشراء لأعلى أنها "أداء الأعمال من خلال شبكة ا  التجارة الالكترونية:  تعرف  كما
وتعرفها   .( 219، صفحة  2022)رماس محمد أمين وآخرون،  للسلع والخدمات من خلال صفحات الويب"  

(WTO ) على أنها "مجموعة متكاملة من عمليات إنتاج وتوزيع وترويج وبيع المنتجات من خلال شبكات :
المشرع   هاعرفيكما و  لكترونيا: كتب، القطع الموسيقية".إتصالات، من الأمثلة الشائعة للسلع الموزعة لإا

قتراح  إلكتروني بإالنشاط الذي يقوم بموجبه مورد  "على أنها    (05، صفحة  2018)الجريدة الرسمية،  الجزائري  
 . "لكترونيةلإتصالات الإ لكتروني، عن طريق اإأو ضمان توفير سلع وخدمات عن بعد لمستهلك 
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 لكترونية لإ ر تعريف التجارة ايمناظ

 Définitionالتعريف   perspective المنظور
 كتروني. إلنترنت وبسداد  لأ تسليم السلع والخدمات والمعلومات بواسطة شبكات ا تصالات لإ ا

 أحد تطبيقات التقنية الرقمية في مجال تعاملات الأعمال.  الأعمال 
أداة موجهة لإشباع رغبة المنظمات والأفراد في خفض التكلفة والإسراع في زمن تقديم   الخدمة 

 الخدمات المقدمة للمستفيدين منها وتحسين جودة المنتج.. 
 أداة لتوفير وشراء المنتجات وتبادل المعلومات بصورة فورية من خلال شبكة الانترنت.  الأداء 

 إطار للتعاون المشترك بين المنظمات البائعة والمشترية التعاون 
 ملتقى يجمع عناصر المجتمع للتعلم وتبادل والتعاون فيما بينهم.  المجتمع 

 ( 220، صفحة 2022)رماس محمد أمين وآخرون، المصدر: 
 E-Trade لكترونية لإ التجارة الخارجية ا •

التفاوض، فتح   تتمثل في القيام بمختلف الصفقات التجارة الدولية التقليدية )التصدير والاستيراد(،
الأسواق الخارجية، إتمام التعاقد، الشحن، التوصيل بشكل إلكتروني باستخدام الويب وبمختلف أشكال 

 : (223، صفحة  2022)رماس محمد أمين وآخرون،   لكترونية التاليةلإالتجارة ا
 B2Cوالمستهلك  بين وحدات الأعماللكترونية لإاالتجارة  −
  B2B الأعمالبين مختلف وحدات لكترونية لإاالتجارة  −
 B2Gالحكومية بين وحدات الأعمال والإدارة المحلية  لكترونية لإاالتجارة  −
 C2G.الحكومية  والمنظمات بين المستهلك لكترونية لإاالتجارة  −
نوع من التجارة  ذلك ال  أنهاشير  أنها مصطلح ي  لكترونيةلإ الخارجية االتجارة  ومنه يمكننا تعريف   

في دول مختلفة، تشمل بيع وشراء المنتجات والخدمات،   مختلف الأطرافنترنت بين  لأالتي تتم عبر ا
سواء كانت ملموسة أو غير ملموسة. تتميز هذه التجارة بقدرتها على التغلب على الحواجز الجغرافية،  

 فرص النمو والتوسع. ويزيد من بكفاءة أكبر  ما يتيح للشركات الوصول إلى أسواق جديدة
أبرز وأهم نشاطات التجارة الإلكترونية التي   يعتبر E-Marketingالإلكتروني التسويق غير أن  

 ذلك أن الوظيفة التسويقية هي أحد ،  (Büşra & Hakan , 2023, p. 230)  فضاء البيئة الرقميةتتم عبر  
أنه مجموعة   (Kotler, Armstrong, & Oliver Opresnik, 2018, p. 101)ويعرفه  ،وظائف المنظمة أهم 

ا خلال  من  تنفذ  التي  التسويقية  وجلب  لأ الأنشطة  بهم  والاحتفاظ  الزبائن  لجذب  حلول  لإيجاد  نترنت 
تطبيق مبادئ التسويق  "  على أنه  (13، صفحة  2023)الصميدعي و ردينة،  كذلك    يعرفهالأرباح، وكما  

  التقنية لى  إ  ستناد لإبا لكتروني  علام الإالإ   ةجهز أ الأنترنت و   ة تصال من خلال شبكلإ اات  وتقني التقليدي  
  دة".والمسان  المساعدة الإلكترونية
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  وانسياب الوظيفة التي تسعى إلى تسهيل تبادل  أنه  E-Marketing التسويق الإلكتروني  وكما يعرف  
من خلال استخدام أدوات وأساليب معينة بحيث تحقق المنافع    العميل الدوليج إلى  من المنت    ات المنتج

 Internet Based العملية بشكل رئيسي بواسطة الأنترنت هذه  وتتم    ،المطلوبة لأطراف العملية التسويقية
Marketing    رماس محمد أمين وآخرون,  كوسيلة اتصال سريعة وبأقل تكلفة لممارسة كافة الأنشطة التسويقية(

والتوزيع  تسعير  والعن المنتج   الإعلانو بحوث التسويق وتصميم المنتجات الجديدة  ك  (208، صفحة  2022،  
بينما   .إتمام المعاملات التجارية والوفاء بالمقابل الماليالطرق الإلكترونية في عملية  واستخداموالترويج 

أنه "استخدام أساليب جديدة للإعلان وبيع وشراء وتسليم وتوصيل    (44، صفحة  2023)شوار،    تعرفه
لتتم عملية عقد  لكترونية  لإاالمنتج الدولي وتسويقه عن طريق شبكة الأنترنت" أي يتم عرض المنتجات  

"الاستخدام الأمثل للتقنيات الرقمية، بما في ذلك تقنيات   صفقات البيع والشراء إلكترونيا. ويعرف كذلك أنه
التنظيمية، والعمليات  الوظائف  المتمثلة في  التسويق وعملياته  إنتاجية  لتفعيل  المعلومات والاتصالات 

 العملاء  شرائح  المستهدفة وتقديم السلع والخدمات إلى  الدولية  والنشاطات الموجهة لتحديد حاجات الأسواق
 . "المستهدفين

التسويق الإلكتروني أنه "مصطلح يستخدم    (85، صفحة  2003)سويدان نظام، حداد،  كما يعرف  
لتسويق السلع والربط بين البائعون والمشترون عبر الحدود الجغرافية   ICTتكنولوجيا المعلومات والاتصال  

على أنه "الاستخدام الأمثل للتقنيات الرقمية،   (17، صفحة  2010)العلاق بشير،    للدول"، ويعرفه كذلك
بما في ذلك تقنية المعلومات والاتصالات لتفعيل إنتاجية التسويق وعملياته المتمثلة في الوظائف التنظيمية  
والعمليات والنشاطات الموجهة لتحديد حاجات الأسواق الدولية المستهدفة وتقديم السلع والخدمات وذوي  

 ة". وبعبارة أخرى هو الاستخدام الصحيح للتقنيات الرقمية:  المصلحة في المنظم
 تخطيط المنتج  -
 تصميم المنتج  -
 تسعير   -
 ترويج  -
 توزيع المنتج  -
 تحسين الجودة  -
 سرعة عمليات تقديم الخدمة  -
 فاعلية البيئة المادية  -
 كفاءة الخدمات )آلية التزويد( -
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إدارة    هى أنلالتسويق الإلكتروني ع  (2012)زكريا أحمد ، عبد الباسط ، و سعيد الشيخ،    عرفو 
مشتركة، حيث  المنافع  التحقيق تبادل  ل،  المتوقعة  فتراضيةلإا ضمن البيئة  زبون والعلامة  التفاعل بين ال

 . وتكنولوجيا الإنترنت  ى ثقافةل تسويق الإلكتروني علل فتراضيةلإا تعتمد البيئة 
بتعريف التسويق الإلكتروني بأنه "إستراتيجية تسويقية تهدف إلى (AUGUSTINI, 2014, p. 8)قام  كما  

استغلال كافة الوسائل والتطبيقات التكنولوجية في بيع السلع والمنتجات، والتواصل مع المستهلكين من  
 خلال المتاجر الإلكترونية." 

بأنه    (Gabriel K, Kolapo M, & Nwankwo. A, 2015, p. 2)أما   الإلكتروني  التسويق  فعرفا 
"مجموعة من العمليات التجارية التي تُنفذ عبر الإنترنت باستخدام المواقع والتقنيات الحديثة، بهدف تعزيز  

عرف  المبيعات." للسلع  (Atshaya & Rungta , 2016, p. 2)  هكما  "الترويج  بأنه  الإلكتروني  التسويق 
نترنت،  لأوالخدمات التجارية المقدمة من الشركات، من خلال قنوات متعددة ومواقع إلكترونية باستخدام ا

 حيث تتم التعاملات مع العملاء عبر المتاجر والعمليات التجارية بشكل إلكتروني." 
من استخدام    ةالشرك  أنه "قدرة تمكن  التسويق الإلكتروني  (190، صفحة  2019)عنتر،    يعرفكما  

حيث    -وما بعد البيع  ،ثناء البيعأ  ،ما قبل البيع- من خطوات البيع    ةالأنترنت بشكل مستمر في كل خطو 
التسويق   كامل    التجارية  العمليةفي    لكترونيلإايتم  خلالبشكل  ا  الانتشار  من  داخل  سواق لأالسريع 

أنه  ويعرف  المنتجات    الحديثة  ICTالأمثل    ستخداملإ "ا  المستهدفة".  وتسويق  لترويج  الرقمية  والوسائل 
المحتملين ك.  دوليا"  والخدمات  العملاء  العلاقات مع  إلى جمهور واسع وتعزيز  ،  أداة أساسية للوصول 

الرقمي،   ح ومصطل  التسويق عبر الأنترنت ب  كذلك  لكتروني لإاالتسويق    ح لق على مصطلطفي التسويق 
  شمل مجموعة متنوعة من القنوات التسويقية التي ت  مجموعة الاستراتيجيات والتقنيات الحديثة  ليتضمن

التفاعلية  توطيد العلاقة  تعمل على  عزز العلامة،  تتهدف إلى تحقيق أهداف معينة للأنشطة التجارية،  التي  
التسويق  (Obeidat, 2021, p. 197). وأيضا، عرف على الصعيد الدولي والعالمي بين الشركات وزبائنها

خلال من  تتم  التي  الأنشطة  من  "مجموعة  بأنه  وتكنولوجيا    الإلكتروني  الحديثة  الرقمية  التكنولوجيا 
 المعلومات في إدارة وتنظيم الأعمال التجارية والتسويقية عبر مختلف المتاجر التسويقية والتطبيقات."

تصميم    أنه تخطيط،  لكتروني لتسويق الإ اتعريف  يمكننا    المذكورة أعلاه  ومن بين هذه التعاريف
توزيع   ترويج،  تسعير،  المنتج،  فيوبيع  وتكييف  بالأسواق    المنتجات  الأنترنت المستهدفة،  استخدام 
 المستهدفة بكفاءة وفاعلية.  سواقالأ في  الحاليين والمرتقبين والتكنولوجيا الرقمية للوصول إلى العملاء

تعريف   يمكننا  الإلكترونيوعليه  الأنشطةنه  أ  للصادرات   التسويق  من    التكتيكية   مجموعة 
في الأسواق   المنتج  تصميم وتكييف المنتج، تسعير، ترويج، توزيعتخطيط،  ستراتيجية التي تهدف إلى  لإاو 

المواقع الإلكترونية،  ك  باستخدام الوسائل الرقمية. يشمل هذا النوع مجموعة من الأدوات والتقنيات   الأجنبية
البحث.   محركات  وتحسين  الرقمية،  الإعلانات  الإلكتروني،  البريد  الاجتماعي،  التواصل  أداة  كوسائل 
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التجارية العلاقات  وتعزيز  الطلب عليه،  وتحفيز  المنتج،  الوعي حول  الثنائية    حيوية تساهم في زيادة 
 . ممكنة  توطيد العلاقة معهم لأطول مدةو الدوليين  العملاء  المزيد من  جذب  بهدف    مستورد -الاتجاه علامة

 التسويق الإلكتروني  مميزات ثانيا:
 : (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) بالعديد من المميزات منها الإلكتروني سويقتميز التي

 . وهذا يوفر الوقت والجهد ، بسهولةلكتروني لإعبر الموقع اإمكانية إتمام عملية البيع والشراء  .1
 ,Mahendratmo & Ariyanti, 2019)  الإلكتروني  في أخذ قرار الشراء  ختيار لإا  يوفر الراحة وحرية .2

p. 74) . 
 تدخل الوسطاء.  لعدمالتسويق الإلكتروني النفقات المالية  يرشد  .3
خلال   .4 من  الإالبحث  عمليات  يوفر  عن  أكثر  معلومات  جمع  الشراء   تخاذ إقبل    منتجمكانية   قرار 

(Mahendratmo & Ariyanti, 2019, p. 73). 
 . المتاحة حاليا في كل دول العالميوفر التسويق الإلكتروني سهولة الدفع من خلال البطاقات البنكية  .5
الإلكتروني   .6 التسويق  قاعدةيتيح  كبير   التجاريةملات  معاالينمي  و الدوليين  العملاء    توسيع    بشكل 

 . (559-555، الصفحات 2023)حاكمي ، دحو ، و مراكشي،  
 لزبون الدولي. قد لا تتوفر في بلد ا التيعديدة منتجات  شراء  امكانيةيتيح  .7
السهولة الحصول على   .8 المتعلقة  ات معلومكل  المكانلمنتجبا  الإلكترونية  السعر،  وكل معلومات    ، 

جغرافية في وقت قصير، وكذلك سهولة الحصول على المنتج وهذا يوفر تجاوز الحدود الالعلامة  
 . (AUGUSTINI, 2014, pp. 29-33) للدول بأقل تكلفة وأقل زمن لإنجاز الصفقة الدولية

 الإلكتروني التسويق  خطوات ❖
 :يمكن توضيح ذلك من خلال الشكل التالي 

 لكتروني لإ خطوات التسويق ايوضح  (02-01)الشكل 

 
 .  (209، صفحة  2022)رماس محمد أمين وآخرون, ،   المصدر

  

 الإعلان الإلكتروني

 التسويق الإلكتروني
 

 التسجيل في محركات البحث 
 

 الإلكترونية لأدلةا التسجيل في
 

 الموجه البريدرسائل 
 

 web site)) الموقع المفصل لزوار التحليل
( 



 المفاهيم والمؤشرات -الفصل الأول: التسويق الإلكتروني للصادرات

11 

 

  
 الإلكتروني التسوق وتحديات  فرصثالثا: 

، بما في  قتصاديةلإا   ثورة رقمية، أحدثت تغييرات جذرية في جميع جوانب الحياةم  عالم اليو اليشهد  
أحد أبرز مظاهر هذه هذا الأخير  يعد    للصادرات   الإلكتروني  سويقالت  الدولية،  ذلك الأعمال التجارية

بدون  ،  (Richard & onathan, 2016)  الثورة عالمية  أسواق  إلى  الوصول  فرصة  للشركات  يتيح  حيث 
حيث  (Jouanjean, 2019, pp. 6-11)  جغرافية  حواجز فرص  ،  في  إسنستعرض  التكنولوجيا  ستخدام 

التصدير ال تواجههو ،  للشركات ية  عمليات  قد  التي  ااالتحديات  يمكن  قدر ه  ستفادة منلإ، وكيف  بأقصى 
 : (383- 381، الصفحات 2013)الزغبي،   ممكن

 :  الإلكترونيالتسوق  فرص .أ
يوفر التسوق الإلكتروني فرصا كبيرة للصادرات، ما يساعد الشركات على تحسين وتعزيز مكانتها  

استغلال هذه الفرص من خلال استراتيجيات مدروسة تركز على التفاعل مع    وكذافي الأسواق الدولية.  
 يتوافق مع الحاجات الدولية:  جودة عالية وتقديم منتج ذ ل يل الأجنبيالعم
  إلى   يؤديلكتروني  لإاالدراسات أن التسويق  معظم  أكدت    الأسواق العالمية:  إلىإمكانية الوصول   .1

نتشار  لإبسبب ا  %22-03بين    تتراوحوزيادة الحصة السوقية للشركات بنسب  الدولية  توسيع الأسواق  
ميزة  حتياجاتهم و إ  علىالحصول    الأجانب   ، كما يتيح للعملاء(Jouanjean, 2019)  للأنترنت   العالمي

)الطائي و العبادي،    عن مواقعهم الجغرافية  ختيار من بين منتجات الشركات العالمية بغض النظرلإا
2022). 

يعتبر من أكثر وسائل الترويج  الإلكتروني  الإعلان    ستخدام أساليب ترويج تفاعلية مع العملاء:إ .2
%  12يتزايد بمعدل  لكتروني  لإالكتروني، فالإعلان  لإتجاه نحو التسويق الإ جاذبية وانتشارا في ظل ا
مفهوما جديدا للإعلان، وهو أن الشركات تقدم رسائلها الترويجية  الإلكتروني  سنويا، وقد قدم التسويق  

 . لكترونيةالإ هامستهدفة من خلال مواقع دول إلىبشكل متعمد 
فرصة    للمسوقينالإلكتروني  التسويق    يتيح  :الدوليين  وفقا لحاجات العملاءالمنتج  وتكييف  تقديم   .3

العملاء   لتكييف منتجاتهم طبقا لحاجات  يل   E-Customisationالدوليين  أكبر  الحاجات ي  ببشكل 
 . One-To-One(Jouanjean, 2019) أجنبي  يتلاءم مع خصوصيات كل عميللتوقعات وفقا لل

للتغيرات التي تحدث   تستجيب قدم فرص جوهرية  ي  معلومات مرتدة لتطوير المنتجات:  علىالحصول   .4
 مع التطورات التكنولوجية   الدوليين  والتقنيات بشكل يحقق دمج حاجات العملاءالدولية  في الأسواق  

(Jouanjean, 2019)  على ، وذلك من خلال ما يعرف بالعملية المرنة لتطوير المنتج، والتي تعتمد  
 . (Atshaya & Rungta , 2016) الإلكتروني استشعار السوق بواسطة الآليات التفاعلية للتسويق 
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و   .5 التكاليف  المرن:إتخفيض  التسعير  التسوق    ستخدام  ظل  ستراتيجيات  إتعتبر  الإلكتروني  في 
، وإنما تأخذ في الحسبان  الدولية المستهدفة  التسعير ليست مجرد استجابة سريعة لظروف السوق 

أن مفهوم التسعير المرن يجد تطبيقاته من    كولا شجميع العوامل والمتغيرات الداخلية والخارجية،  
من البحث والعثور   العميل الحالي أو المرتقب تمكن    التيالإلكتروني  تقنيات التسويق  و خلال آليات  

)حاكمي ، دحو ، و مراكشي،   المثلى بالنسبة له والمعروضة عبر فضاء البيئة الرقميةعلى الأسعار 
 . (550، صفحة 2023

لسوق لقدم منظورا جديدا  الإلكتروني  التسويق    : للتوزيع الدولياستحداث أشكال وقنوات جديدة    .6
دون الحاجة  مستورد -علامةثنائي الاتجاه التفاعل فيها بين طرفي عملية التبادل  الإلكترونية يكون 

 . (2016)عزالدين علي، رقيق سفيان،   -Disintermédiationعدم التوسط  - إلى وسطاء
مفاهيم جديدة وقناعات    إلىلكتروني  لإيستند التسويق ا  دعم وتفعيل إدارة العلاقات مع العملاء: .7

 ,Richard & onathan)  الالكترونية  الأعمال  ظمات ستراتيجيا في منإعتبار العميل شريكا  إ ترقى إلى  

وذلك من خلال تفعيل    العملاء،بناء ودعم علاقات ذات معني وهدف مع    ستهدفي، لذا  (2016
 . (2019)عنتر،  تصال المباشر مع العملاءلإ ا واستمراريةديناميكية 

بمرحلة  ة  الإلكترونيالأسواق    عبرتمر المنافسة    ستراتيجي في السوق:إتحقيق ميزة تنافسية وموقع   .8
في تكنولوجيا    السريعةأن التطورات    كولا شانتقالية نتيجة التحول إلى المنافسة المستندة للقدرات،  

بالتسويق   ستراتيجيات المميزة  لإ في دعم ا  مذهلةفرصا  لنا    ولدت الإلكتروني  المعلومات المرتبطة 
 . (Christina , 2018, pp. 41-43) للمنتج داخل الأسواق الدوليةوتحسين الوضع التنافسي 

المرونة: .9 في  لإيتيح    زيادة  التكنولوجيا  التصدير الستخدام  خلال  للشركات  ية  عمليات  تعديل  من 
والمنتجات بسرعةإ التسويقية  السوق ، وهذا  ستراتيجياتها  لتغيرات   & Lirong)المستجدة    استجابة 

Hiranya , 2013, p. 75) . 
  للشركات على تحسين ية  عمليات التصدير الالتكنولوجيا في    استخداميساعد  كما  :  ءةتحسين الكفا .10

 . (Hakmi, Dahou, & Merrakchi, 2023, pp. 387-389) الكفاءة وتقليل الأخطاء البشرية
 :الإلكتروني التسويق  تحديات .ب

غير متحكم فيها من  خارجية  تحديات    نيالإلكترو   التسويقواجه  ي،  ه المميزةعلى الرغم من فوائد 
 , Lirong & Hiranya)  للشركات ية  عمليات التصدير الفي    الرقمية  تكنولوجياالاستخدام  خلال توظيف و 

2013, pp. 78-80)للتغلب على هذه التحديات لضمان    ها. لذا يجب على الشركات أن تطور استراتيجيات
 : (AUGUSTINI, 2014) نجاحها في الأسواق الدولية

، ما  دولة لأخرى تختلف القوانين والتنظيمات الجمركية والتجارية من    :الدولية   التنظيمات والقوانين .1
 عمليات التصدير. ويعرقل قد يعقد 
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غوية يمكن أن تشكل عقبات أمام فهم احتياجات العملاء ختلافات الثقافية والل  لإ ا  غة:ل  الثقافة وال .2
 . (Wang, 2018, pp. 626-628) التسويقية بفعالية لةوتوصيل الرساالدوليين 

  زة ودعم فني عبر الأنترنت يمكن أن يكون تحديًا يتوفير خدمة عملاء مم  جودة الخدمة والدعم: .3
الحاجة إلى التعامل   في ظل، خاصة  (Richard & onathan, 2016)  كبيرا لمنظمات الأعمال الرقمية

، لتحسين تجربة  مختلفة  جغرافيةمناطق    الدوليين عن بعد، وعن طريق الأتمتة ومن مع العملاء  
 . (2012)الحريري محمد سرور،  الإلكتروني الشراء 

ما يتطلب استثمارات  وهو تزداد مخاطر الهجمات الإلكترونية واختراق البيانات، الأمان السيبراني:  .4
 في أنظمة الأمان. 

 التسويق التقليدي و الفرق بين التسويق الإلكتروني  ❖
التقليدي يتمثل في الوسائل التسويقية    على الرغم من أن الفرق بين التسويق الإلكتروني والتسويق

 ,Tamimi)  ختلاف في التكلفة وسرعة الترويجلإالحديثة المستخدمة في جذب العملاء، بالإضافة إلى ا 

لترويج  في االتسويق الإلكتروني والتسويق التقليدي عبارة عن نهجين مختلفين نعتبر حقيقة أن . ف(2018
ة  الإلكتروني ، لكن يرتكزان على تلبية حاجات ورغبات الزبون باستخدام قنوات التوزيع  والإعلان عن المنتج

فلا يجب  ، فرغم الأهمية المميزة للتسويق الإلكتروني  (150- 148، الصفحات  2019)الأخرس،    المتاحة
للتسويق   التقليدي  المفهوم  عن  بمعزل  يعرف  وعناصر أن  الحديث  التسويق  لمفهوم  تطبيق  هو  ه  وانما 

حاجات   ةتلبي  يستهدفانحيث    ،الأنترنت   ةعلى شبك  عتماد لإ وهذا با  الإلكترونية  التقنيةاستخدام  ب  هومزيج
التوزيع   القنوات  باستخدام  الزبون  سنوضح  المتاحةورغبات  لذا  بينهما  ،  خلالالفرق  ه.،   من  )كافي 

 : (262- 261، الصفحات 2017
 من حيث المفهوم:  .1

التقليدي - والمنشورات    عتماد لإ اهو    :التسويق  والصحف  المجلات  مثل  التقليدية  الوسائل  على 
العملاء   جذب  بهدف  المختلفة  والخدمات  المنتجات  الترويج عن  تستخدم  التي  بالطرق  الكتابية 

 . التقليدية
ستراتيجيات والعمليات المختلفة التي يتم تنفيذها عبر  هو مجموعة من الإ  :التسويق الإلكتروني -

التي تهدف  المطلوبة  التسويقية  الأنترنت والتي تعتمد على العديد من الأدوات لتحقيق الأهداف  
 . (Tamimi, 2018) لبناء علاقات تفاعلية لأطول مدة لوصول إلى أكبر عدد من العملاءل

 تصال: لإ من حيث ا .2
يتواصل النشاط التجاري حول منتجاته أو خدماته    أي  تجاهلإاحادي  أ   تصالإ  :التسويق التقليدي -

 . (2010)العلاق بشير،  الأسئلةشخاص وليس تنافسي ولا يمكن طرح مع مجموعه من الأ
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ن يتفاعل مع ما هو منشور عن طريق أيمكن للزبون    الاتجاهثنائي    اتصال  :التسويق الإلكتروني -
 . (Hiranya & Lirong , 2017) المعروضةأو تقديم نشرات حول المنتجات أو خدمات  الأسئلة

 :الوسائلمن حيث  .3
  .يعتمد على الوسائل التقليدية مثل الإعلانات التلفزيونية، الصحف، والمجلات   التسويق التقليدي: -

 ( 2012)الحريري محمد سرور، 
الإلكتروني: - البريد    التسويق  الاجتماعي،  التواصل  مواقع  مثل  الإلكترونية  الوسائط  يستخدم 

  تسويق المحتوى وكذا عبر الأشرطة الإعلانية   (،(SEO، الموقع الالكتروني، تسويق  الإلكتروني

(AUGUSTINI, 2014) . 
 :المستهدف الجمهورمن حيث  .4

)الحريري    يصل إلى جمهور أكثر تحديدًا، ويكون محدودا بالمنطقة المحليةالتسويق التقليدي:   -
 .(2012محمد سرور، 

إلى جمهور أوسع، حيث يمكن  التسويق الإلكتروني:   - العالم من  يصل   استهداف أي دولة في 

(Tamimi, 2018). 
 :التكلفةمن حيث  .5

بسبب الحاجة إلى الطباعة والتوزيع  سوق  الأستهداف  لإ أكثر تكلفة قد يكون  :التسويق التقليدي -
بالإضافة إلى ذلك، قد يكون من الصعب    ،وغيرها من العمليات التي تتطلب موارد مادية أكبر

بدقة   التقليدية  الحملات  فعالية  العبادي،    لكترونيةلإالحملات  با  مقارنةقياس  و  ،  2022)الطائي 
 . ( 106-105الصفحات 

الإلكتروني - تكلفة يكون   :التسويق  بالتسويق الدولية    الأسواق  ستهدافلإ أقل   ،التقليدي  مقارنة 
  الإلكترونية الإعلانات    أقل من خلال  جمهورا محددا بدقة أكبر وبتكلفة  للإمكانية الكبيرة لاستهداف

التقليدية ب  مقارنة التتبع    . كما(151-149، الصفحات  2019)الأخرس،    الإعلانات  يوفر إمكانية 
 والتحليل الدقيق للنتائج، ما يساعد على تحسين الحملات الإعلانية وتقليل النفقات غير الضرورية

(Tamimi, 2018). 
 :الوصول للجمهور .6

التقليدي - المحلي   :التسويق  الجمهور  الى  طريق الأ  تعتبر  التقليدية  الطريقةالوصول    ة فضل 
 . (2012)الحريري محمد سرور،  يللوصول الى الجمهور المحل

الإلكتروني - والعالمي   التسويقية  لحملات ا  :التسويق  المحلي  الجمهور  الى  الوصول   تستطيع 

(Tamimi, 2018). 

 :الإعلانيةالحملات  .7
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نطلاق وهي ذات  لإعداد والإطول في التصميم واأتستغرق الحملات وقتا   :التسويق التقليدي -
 جدا.  عاليةتكاليف  

تقديمها  ة  اجراء تغيرات خلال فتر مع إمكانية  عبر الأنترنت    سريعة  الحملة   :التسويق الإلكتروني -
 & Atshaya)  ةوغير مكلف  أسرعحيث اصبحت الحملات    الإلكترونية  الأدوات   للاستخداموذلك  

Rungta , 2016). 

 :قياس فعالية الحملة التسويقية .8
دى نجاح  م  ةومعرفالتسويقية    الحملةنتائج  فاعلية    مدىمن الصعب قياس   :التسويق التقليدي -

 .  يأداءها التسويق

دى نجاح أداءها م  ةمن خلال التحليلات ومعرففعاليتها  من السهل قياس    :التسويق الإلكتروني -
 . (Gabriel K, Kolapo M, & Nwankwo. A, 2015) يالتسويق

استخدام التسويق الإلكتروني كجزء رئيسي    منظمات الأعمال الحديثةفضل العديد من  اليوم، ت  لذلك
 وهذا للفوارق المذكورة أعلاه.من استراتيجيتها التسويقية 

 

 ي التسويق الالكترون الفرع الثاني: أهداف وخصائص 
 التسويق الالكتروني أولا: أهداف 

عبر    التسويقيةلقيام بالجهود  الأهداف التي يسعى إليها المسوقين الإلكتروني من خلال ا  تتمثل 
  :(80-79، الصفحات  2022)الطائي و العبادي،  فيالأنترنت 

 معهم.  خلق سبل الحوارو  استفساراتهمعلى   الدوليين للإجابةمن الزبائن أكثر التقرب  -
 الدوليين.  للعملاء ةتقديم قيمه مضاف -
 .واسعدولي من خلال التوزيع والترويج في نطاق الدولية المبيعات  تنمية -
 للمنتج في الأسواق الدولية. الذهنية الصورةتحسين  -
 ة.جديد دولية  وخلق فرص تسويقيه دوليين جدد  زبائن استهداف -
سوق  نطاق الأ  وزيادةعلى الصعيد المحلي والدولي    الزبائنعدد ممكن من    لأكبرمعدل الوصول    ةزياد  -

 . (2019)عنتر،  المستهدفة والدخول لأسواق جديدة
وتحقيق    العلامة،تعزيز  قاعدة العملاء من خلال  وتوسيع    والتسويقتخفيض تكاليف معاملات البيع   -

 . (48- 47، الصفحات 2023)شوار،  داء الاعمالأفي  السرعة
 ي الخصائص المميزة للتسويق الإلكترون ثانيا: 

 :يتميز التسويق الإلكتروني بخصائص كثيرة نذكر أهمها
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 & Karaboğa)  الوسائط المستخدمة فيه لا تعرف الحدود الجغرافية  عالمية التسويق الإلكتروني: -

Güngör, May 2021)  ما يمكن التسوق من أي مكان يتواجد فيه العميل عبر الموقع الالكتروني ،
 . (2013)الزغبي،  الخاص بالشركة

في  الإلكتروني  ويمكن للعملاء التعامل مع الموقع    Mass serviceيتميز بأنه يقدم  الخدمة الواسعة:   -
طول أيام السنة ليلا ونهارا، لذا يعد التسويق الإلكتروني جزءًا من الاتصالات    7/24/365أي وقت  

المستهدفة بشكل أفضل   الدولية  الشركات في توصيل رسالتها للأسواق  المتكاملة يساعد  التسويقية 
الوقت  وبفعالية  (2019)ثامرالبكري،    طول  أكثر  التواصل  على  الشركات  قدرة  من  يزيد  ما  وهو   ،

 . (2022)الطائي و العبادي،  العملاء الدوليين من خلال فهم الاختلافات الثقافية والحاجات المتجددة
الإعلان الإلكتروني تستخدمه الشركات للترويج عن المنتجات    ميزة الإعلان عبر الشبكة الدولية: -

الإلكترونية  للرسائل  المستخدم  انتباه  ولفت  للإثارة  كعنصر  الدولية  الأسواق  استهداف    بغرض 

(Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012). 
أصبح بإمكان زوار الموقع الإلكتروني تحديد وتقدير المعلومات بشأن حاجاتهم من    قابلية التحديد: -

المنتجات ورغباتهم قبل الإقدام على سلة المشتريات، وقدرة أي سوق على تحديد الزبائن قبل أن  
 . (50، صفحة  2023)شوار،  يقدموا على عملية شراء معينة وهذا ما يدعى بالقابلية على التحديد 

يق المسافة بين الشركات بحيث مكن للشركات التسويق الإلكتروني ض  تقريب المسافة بين الشركات:   -
بدون أن تكون لها البنية التحتية التي تتصف بها  عبر الأنترنت  الصغيرة الوصول إلى السوق الدولية  

الشركات الضخمة المتعددة الجنسية وتجعلها تقف على قدم المساواة مع هذه الشركات في المنافسة 
. وذلك يعود إلى استخدام نفس الأسلوب في تنفيذ عمليات البيع والشراء  (Tamimi, 2018)  الدولية

وتقديم مختلف أنواع الخدمات إلكترونياً، كحالة توزيع منتجات الموسيقى والأقراص الليزرية وأفلام 
 ( 2013)الزغبي،   .الفيديو وبرامج الكمبيوتر وغيرها

مع الطبيعة الدولية للتسويق الإلكتروني تلعب الاختلافات   تقبل وسائل الترويج عبر الشبكة الدولية: -
مهما في ذلك، وخصوصاً بالنسبة للطرق المتبعة بالترويج بحيث يمكن لعملاء دولة ما   الثقافية دورا 

، في حين نجد دول (Karaboğa & Güngör, May 2021)  تقبل الرسائل الترويجية المتوافقة مع ثقافتها
 . (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) أخرى تتخذ منها موقف معادي

باستخدام البيانات والتحليلات يمكن  ، و one-on-oneالتخصيص الشخصي    :التخصيص والتفاعلية -
للشركات تحديد اهتمامات العملاء وتفضيلاتهم وبناءً على هذه المعلومات، يمكن تخصيص العروض 

خلال من  التسويقية  فرد   والرسائل  كل  احتياجات  يلبي  مخصص  محتوى  من  تقديم  يزيد  ما  وهو   ،
الإلكترونية  والمواقع  الاجتماعي  التواصل  وسائل  عبر  مباشر  بشكل  الثنائية    التفاعلات 
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(AUGUSTINI, 2014)  والرد السريع على استفسارات العملاء والمشاركة في المحادثات يساعد في ،
 . (2010)العلاق بشير،  بناء علاقات تفاعلية قوية تزيد من درجة الولاء للعلامة

يمكن الشركات من استهداف الزبائن من داخل أسواق الدولية المستهدفة بشكل    ستهداف الدقيق:لإا -
عن   يبحثون  للذين  فقط  لتظهر  الإعلانات  تحديد  من  يمكن  ما  إلكترونية،  تقنيات  باستخدام  دقيق 

 . (2022)الطائي و العبادي،  منتجات معينة أو يزورون مواقع محددة على سبيل المثال
جتماعي  لإيمكن للشركات التفاعل مع العملاء بشكل مباشر عبر وسائل التواصل ا التفاعل الفوري: -

أسرع  بشكل  استفساراتهم  على  والرد  العملاء  احتياجات  بتلبية  يسمح  وهذا  الإلكتروني.    والبريد 

(AUGUSTINI, 2014) . 
والتحليل: - التحليل   القياس  أدوات  باستخدام  بدقة  الإلكتروني  التسويق  حملات  نجاح  قياس   يمكن 

(Tamimi, 2018, pp. 8-11)  يمكن للشركات تحديد معدل النجاح وتحسين استراتيجياتها بناءً على ،
 . (2019)ثامرالبكري،  البيانات المتاحة

يعد التسويق الإلكتروني أداة قوية لتعزيز صورة العلامة التجارية    تحسين صورة العلامة التجارية: -
 : (2019)عنتر،  ، خلال النقاط الثلاث الرئيسية أدناه(Tamimi, 2018) في الأسواق الدولية

يمكن إنشاء مقاطع فيديو ترويجية على منصات مثل اليوتيوب وشبكات التواصل  :ومقاطع الفيدي -أ
 .جتماعي، وهو ما سيمكن من استخدام مقاطع الفيديو لعرض المنتج أو شرح كيفية استخدامهلإا

: يمكن للعملاء المحتملين قراءة تجارب العملاء السابقين من خلال الشهادات  الشهادات والتقييمات -ب
والتقييمات. عندما يرى العملاء أن يوجد عملاء آخرين قد استفادوا من منافع المنتج أو الخدمة،  

 (Jouanjean, 2019) .ما يزيد ذلك من فرص الشراء
تجاه مع العملاء الدوليين عبر منصات التويتر،  لإالتفاعل ثنائي ا هدف  ي:  تجاهلإ اثنائي  التفاعل   -ت

)حاكمي ، دحو    مستورد -التفاعلية من خلال الثنائية علامة   توطيد العلاقةإلى  نستغرام، الفيسبوك  لأا
 .(2023، و مراكشي، 

   تنمية المبيعات الدولية: -
 محوريا في تحقيق نجاح الشركات على المستوى الدولي   لتسويق الإلكتروني أن يكون عاملاليمكن  

(Hakmi, Dahou, & Merrakchi, 2023, pp. 380-383)  .النقاط الرئيسية أدناه والتي يمكن    من خلال
 : ( 93-89، الصفحات 2019)عنتر،  أن يساهم بها التسويق الإلكتروني في زيادة حجم المبيعات الدولية

الإلكترونية:   -أ مباشرة  المتاجر  وبيعها  منتجاتها  لعرض  إلكترونية  متاجر  إنشاء  للشركات  يمكن 
)الجابري،    من أي مكان في العالمالإلكتروني  للعملاء الدوليين هذا ما يوفر وسائل تسهل الشراء  

 . (91-87، الصفحات 2018بسيوني، الصيفي، و أوليفيا،  
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للوصول إلى   eBayو  Amazonيمكن استخدام منصات التوزيع الرقمي مثل    التوزيع الإلكتروني: -ب
جمهور عالمي. ما يمكن للشركات عرض منتجاتها على هذه المنصات والوصول إلى عملاء 

 . (Vlachos & Gutnik, 2016, pp. 19-22) دوليين من مختلف البلدان
يمكن للشركات SMM  :(Social Media Marketing  )التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي   -ت

للترويج    Facebook, Instagram and Twitterالاستفادة من منصات التواصل الاجتماعي مثل  
ما يمكن من وصول الرسائل التسويقية إلى جمهور  ،  (AUGUSTINI, 2014, pp. 21-22)  لمنتجاتها

 .(Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) دولي واسع
والبيانات: -ث تحليل  التحليلات  أدوات  وتحديد   البيانات   تمكن  الدوليين  العملاء  احتياجات  لفهم 

. وهو ما يمكن تحسين أو تعديل استراتيجيات (Jouanjean, 2019)  الدولية الجديدة-الرقمية-الفرص 
 التسويق بناءً على البيانات. 

التعاون مع الموزعين المحليين يعد جزءا مهما من استراتيجية   :الشراكات مع الموزعين المحليين -
الدولية والمبيعات  سرور،    التصدير  محمد  التسويق  (2012)الحريري  يساهم  أن  يمكن  حيث   ،

)الجابري،    الإلكتروني في تحقيقها من خلال بناء شراكات مع الموزعين في أسواق تصدير مختلفة
. وهذا ما يساعد في توفير المنتجات للأسواق الجديدة والوصول  (2018بسيوني، الصيفي، و أوليفيا،  

 . (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) إلى عملاء محتملين في تلك الدول
الجغرافية: - العوائق  على  الجغرافية   التغلب  الحواجز  على  التغلب  في  الإلكتروني  التسويق  يساعد 

واللغوية من خلال إنشاء مواقع إلكترونية ومحتوى رقمي متعدد اللغات واستخدام أدوات الترجمة التقنية  
 .(Tamimi, 2018) لجعل معلومات المنتج أكثر سهولة وفهما لزوار الموقع

القرار:   - صنع  عملية  استراتيجيات  دعم  تطوير  في  مهما  دورا  الإلكترونية  البيانات  تحليلات  تلعب 
التسويق وتحسين المنتجات والخدمات. تساعد هذه التحليلات الشركات على فهم سلوك المستهلكين  

أفضل بشكل  ويمكن (Gabriel K, Kolapo M, & Nwankwo. A, 2015, pp. 2-4)  واحتياجاتهم   ،
 توضيح ذلك من خلال النقاط الثلاث الرئيسية أدناه: 

يمكن للشركات تحديد نقاط القوة والضعف في إدخال تعديلات أو تحسينات على المنتجات:   -أ
، حيث يمكن تحسين  (Hiranya & Lirong , 2017)  منتجاتها وخدماتها من خلال تحليل البيانات 

 .للشركة -feedback-المنتجات بناءً على ملاحظات وردود فعل العملاء كتغذية راجعة  
المستهلكين: -ب سلوك  البيانات    تحليل  خلال  من  المستهلكين  سلوك  تحليل  للشركات  يمكن 

، مثل: تتبع النقرات والتفاعلات  (Gabriel K, Kolapo M, & Nwankwo. A, 2015)  الإلكترونية
على المواقع الإلكترونية ووسائل التواصل الاجتماعي، هذا ما يساعد في تحديد الاتجاهات  

 . (AUGUSTINI, 2014, pp. 16-21) والاحتياجات 
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ا -ت التسويقية:لإتحسين  الجمهور   ستراتيجيات  تحديد  للشركات  يمكن  التحليلات،  باستخدام 
المستهدف بشكل أفضل وتطوير استراتيجيات تسويقية فعالة، يمكن تحديد الوقت المثالي لنشر 

 إعلانات إلكترونية على سبيل المثال.
نتباه زوار الموقع من إبتكار حملات تسويقية تلفت  إالإلكتروني  التسويق  يشجع    بتكار:لإالتجديد وا -

 .(Tamimi, 2018) داخل الدول المستهدفة وهو ما يعزز المبيعات الدولية
الشركات من متابعة العملاء بعد عملية البيع بشكل الإلكتروني  يمكن التسويق  متابعة خدمة العملاء:   -

، ما يؤدي إلى تحسين العلاقة مع العملاء وتعزيز ولائهم  (2019)الأخرس،    مستمر لضمان رضاهم 
 .( 2018)الجابري، بسيوني، الصيفي، و أوليفيا،  للعلامة

البيانات الضخمة كأداة قوية لتحسين الأداء :  Big Dataستغلال البيانات الضخمة  إ - يعد استغلال 
ستثمار في هذا المجال للبقاء على رأس  لإالتجاري واتخاذ قرارات أكثر دقة، لذا يجب على الشركات ا

 مواكبة التطورات المستجدة في العصر التسويقي الحديث، وهذا من خلال: 
 :فهم الأسواق والتوجهات -أ
وتوجهاتهم - العملاء  سلوك  لفهم  البيانات  تحليلات  استخدام  للشركات   ,Gabriel K)  تستطيع 

Kolapo M, & Nwankwo. A, 2015)  المتاحة، ما يمكن البيانات  تحليل  ، وهذا من خلال 
 .(2012)الحريري محمد سرور،  تحديد الأسواق المستهدفة وفهم ما يحتاجه العميل الدولي

 .وتوجيه الجهود بشكل أكثر فعالية  يةالتسويق  ةستراتيجيلإيمكن استخدام هذه المعرفة لتحسين ا -
 :زيادة فعالية الحملات التسويقية -ب
ما يمكن من توجيه  هو  الأكثر فعالية و   يةلتسويقا  من خلال تحليل البيانات، يمكن تحديد القنوات  -

 .الموارد بكفاءة وفاعلية
يمكن تحسين استهداف الإعلانات وتخصيصها للجمهور المناسب، ما يحسن احتمالية نجاح   -

 .الحملات 
 :تحديد الفرص الجديدة للتصدير -ت
  باستخدام تحليلات البيانات الضخمة، يمكن تحديد الأسواق الجديدة والفرص المحتملة للتصدير  -

(Jouanjean, 2019) . 
يمكن تحليل البيانات المتاحة من مصادر مختلفة مثل وسائل التواصل الاجتماعي والتجارة   -

 . (AUGUSTINI, 2014) الإلكترونية لتحديد الأماكن التي يمكن أن تكون كقناة للتصدير
،  القنوات التقليدية التسويق الإلكتروني يمكن دمجه بسلاسة مع  التكامل مع قنوات التسويق الأخرى:   -

 omnichannel-  (Vlachos & Gutnik, 2016)- ما يؤدي إلى حملات تسويقية متعددة القنوات وهو  
 . (2023)حسني،   ة المستهدفةفي الأسواق الدولي عزز الوجود العالمي للمنتجما ي
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يتميز التسويق الإلكتروني بسرعة تغير مفاهيمه، ذلك أن التسوق الإلكتروني    سرعة تغير المفاهيم: -
مرتبط بوسائل وتقنيات الاتصال الإلكتروني وتقنيات المعلومات التي تتغير وتتطور بشكلٍ متسارع  

قابلة للتغير السريع على الصعيدين الإقليمي والعالمي اللذلك فإن الترتيبات القانونية التي تخضع لها  
  .(Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) بشكل يتواكب مع التطورات المستجدة

الورقية:  - المستندات  حاجة    غياب  دون  إلكترونيا  الصفقات  جل  تنفذ  الإلكتروني  التسويق  في 
عملية التفاوض حتى    بداية  وخصوصا المنتجات الرقمية وذلك من الوثائق والأوراق المكتوبة لاستخدام

 . (Tamimi, 2018) تسليم المنتج وحتى قبض الثمن
الصادق:إ - غير  التسويق  الإعلانات    حتمالية  ممارسات  يشمل  أن  يمكن  الوهمية  الشركات  خداع 

المضللة، الوعود الكاذبة، أو استخدام شهادات وهمية. من المهم للطرفين التحقق من صحة المعلومات 
يرى الكثير أن غياب الثقة  لذا  والتأكد من مصداقية المعلومات لتجنب الوقوع في فخ الطرف الوهمي.  

من أهم الكوابح التي تعيق انتشار الشراء الإلكتروني، لذا يعتبر خلق جو تفاعلي  الإلكتروني بالموقع 
فتراضي  إ، فلكون المنتج  (Tamimi, 2018)  الإلكتروني عن بعد تسوده الثقة أهم عامل لنجاح التسويق  

ما يجعل الزبون لا يملك إلا تمثيلا مرئيا عن المنتج، أما جودته فتعتمد على مصداقية البائع. فقد 
يتعرض الزبون إلى سلوك انتهازي من طرف البائع الذي قد لا يحترم شروط التسليم التي وعد بها  

الماركة، المؤسسة هذا ما سيحد من تلك الثقة، وتشمل الثقة في الطرف الآخر: السلوك، المنتج،  
المنتجة أو الموزعة، ورغم ارتكاز معظم أبحاث الثقة على الزبون فقط بدل دراسة المخاطر الممكن  

سم مستعار،  إأن يقع البائع كضحية، فقد يقوم المشتري بسلوك انتهازي بإخفاء هويته الحقيقة وراء  
القانوني للثقة يمثل العامل الأهم بالنسبة   ، الصفحات  2008)كاترين،    للطرفينلذلك نقول إن البعد 

بشأن استخدام خدمات إدارة الهوية   2022سنة    UNCITRAL. ولهذا جاء القانون النموذجي  (78-81
تتيح   التي  النموذجية،  التشريعية  الأحكام  من  بمجموعة  الحدود  عبر  بها  والاعتراف  الثقة  وتوفير 
عبر   والاعتباريين  الطبيعيين  الأشخاص  هوية  لتحديد  قانوني  بشكل  الهوية  إدارة  خدمات  استخدام 

ت أجل  من  الثقة  توفير  خدمات  استخدام  وكذلك  البيانات  الأنترنت،  جودة  بشأن  ضمانات  وفير 
الإلكترونية. ما سيوفر كذلك مجموعة الآليات التشريعية لتيسير الاعتراف بها عبر الحدود باستخدام 

 . (UNCITRAL, 2024) خدمات إدارة الهوية وتوفير الثقة بين مختلف الأطراف
 لكتروني: لإ العوامل الضاغطة من وراء تبني التسويق ا

 : (18، صفحة 2020)محمود أحمد عياد،  نذكر منهاويمكن   
  والمرتقبة   : تعمل منظمات الأعمال وسط عوامل ضغط تتخللها متغيرات السوق الحاليةالسوق  −

 لمستهلكين.ل التفاوضية قوةالوهو ما أسهم بالتبعية في زيادة 
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: ويضم المسؤولية الاجتماعية للمنظمة تجاه الوضع الراهن وفي ظل تغيرات  Society  المجتمع −
البيئة المحيطة والقواعد والإجراءات الحكومية التي تضم إنشاء منافذ توزيع جديدة للمنظمة، بالتالي  

 تجعله مدخلا ملائما. الإلكتروني  فإن فاعلية أنشطة التسويق 
التجارة    :Technologyالتقنية   − عمليات  في  المتواصلة  والابتكارات  المستمر  ة  الإلكترونيالنمو 

ستخدام  لإ، يعتبر فيضان معلوماتي يغمر الأفراد والمنظمات المختلفة نتيجة االإلكترونيوالتسويق  
يجابية للمنظمات لتبني وتكثيف أنشطة التسويق  إ، منطقيا هذه العوامل تشكل دعوة  للأنترنت الأمثل  

 . الإلكتروني
 

 الإلكتروني المزيج التسويقي   الفرع الثالث:
: المنتج )ما  مهمة تتمثل في كل من   المزيج التسويقي الإلكتروني من أربعة عناصر رئيسيةيتألف  

تقدمه الشركة من سلع أو خدمات(، السعر )التسعير المناسب للمنتج(، المكان )قنوات التوزيع الرقمية  
مثل المواقع والتجارة الإلكترونية(، والترويج )استراتيجيات الترويج مثل الإعلانات والتسويق عبر وسائل  

 ية وتحسين الوعي وزيادة المبيعات. التواصل(. يجمع بين هذه العناصر لتحقيق الرؤية التسويق 

  E-Marketing Mix   الإلكترونيالمزيج التسويقي عناصر  أولا:
 :خلالمن    العناصر الأساسية التي يتم استخدامها لتحقيق الأهداف التسويقيةمجموعة  إلى  ير  يش

Product, Price, Promotion, Place    سامح عبد المطلب عامر، علاء محمد سيد قنديل،  يعرفه  حيث(
"أنه مجموعة من القرارات والتي يجب أن تكون متجانسة ومتسقة مع    (116- 115، الصفحات  2012

المزج بينها بالشكل المرغوب من أجل تحقيق الهدف المأمول".    مسوق منل ليمكن    ماأهداف المؤسسة،  
  عناصرها من   يتم مزج  لتيدوات التكتيكية التسويقية االأنه مجموعة من  أ  kotler and armstrong  ويعرفه

  أن   حيث .  (Mahendratmo & Ariyanti, 2019)  الدولية المستهدفة  السوق   داخل  الفعل  ردة  خلق  أجل
  ضم   جلأ  من  نتقادات لإ ا  من  الكثير  محل  4Psالتسويقي    التقليدي للمزيج  النموذج  جعلت   ةفتراضيلإا   البيئة

إضافية  فريق   برأي  وعملا  ،(Mahendratmo & Ariyanti, 2019)  الجديدة  المتطلبات   تواكب   عناصر 
المتغيرات   4Ps  نموذج   باعتبار  المحافظون  التكيف مع  ، صفحة  2017)بوخرباش مولود،    قادر على 

 ية:هداف التسويقالأالعناصر الأربعة كعناصر أساسية تحقق بذكر   سنكتفيلذا  (06
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 4Psالإلكتروني المزيج التسويقي عناصر  (03-01)شكل 

 ( 2009)أبوفارة يوسف أحمد،  على بالإعتماد   الباحث من إعداد المصدر: 
 :E-productالمنتج الإلكتروني  .1

أي شي مادي   ني أنهلكترو المنتج الإ  (260، صفحة  2022)الطائي و العبادي،  يعرف كلا من  
التبادل اما  يباع بواسطة شبكة الأنترنت الى شريحة من الزبائن لتتم عملية  ملموس أو غير ملموس 

، ما يتيح له فرصة البحث عن أفضل لإشباع حاجات ورغبات الزبون ة  الإلكترونيبالطريقة التقليدية أو  
المعروضة    من خلال  العروض  المزيج  كما  و .  Onlineمقارنة المنتجات  المنتج جوهر عناصر  يعتبر 
)العلاق    عن بعد   المستهدف  الدولي  لتحقيق إشباع حاجات ورغبات وأذواق الزبون   الإلكتروني  التسويقي

، لذا صارت المؤسسات تبذل جهودا لتوفير الإمكانات الفنية التي    (22-21، الصفحات  2010بشير،  
في هذا    ا التي قطعت شوطا مميز و لأعمال الالكترونية الرائدة  لمواكبة  ك  CIT  تقنيات   استخدام  متتيح له 
منتجات ذات شكل وصورة دولية   عرض لذا يجب  .  ( 123، صفحة  2009)أبوفارة يوسف أحمد،  المجال  
وكما أن تعديل وتطوير المنتج    . (132، صفحة  2012)الحريري محمد سرور،    نتشار السريعلإ تضمن ا

من  الإلكتروني  لمسوق  ليمكن    لون(  عبوة،ال،  محج)ال داخل  مبيعات  ال  تنميةالكفء  ق  ا سو الأالدولية 
الدولية لذا تقاس فاعلية مشتريات الأنترنت بالوصول للأسواق    .(309، صفحة  2007)العمر،    المستهدفة

  نتشار الأنترنت وزيادة سرعة التصفح للمواقع يسهل الحصول على المعلومات إالمستهدفة بأقل التكاليف. ف
ما يسهم في  وهو ، (Karaboğa & Güngör, May 2021) ، متخطيا كل الحدود الإقليميةالمتعلقة بالمنتج

من خلال توسيع قاعدة    توسيع الحصة السوقية وتعظيم المبيعات الدولية لكثير من منظمات الأعمال
وعرض  بشكل مستمر  قع  و الممحتوى  ، لذا يجب تحديث  (Richard & onathan, 2016)  الزبائن الدوليين 

)حاكمي ، دحو ، و    وفقا لتوقعاته   المستهدف  كترونيلإلاالمنتجات التي تتوافق مع حاجات ورغبات الزبون  
 . (546-545، الصفحات  2023مراكشي، 

المزيج 
التسويقي 

لكترونيالإ

المنتج 
الإلكتروني

التسعير 
الإلكتروني

الترويج 
الإلكتروني

التوزيع 
الإلكتروني
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 : المنتج مستويات -أ
في عملية تخطيط    المساعدةمن اجل    ،مستويات ة  عد إلى    كترونيلإلان المنتج  و يقسم الباحث

 ; Chaffey, Dave)  من خلال منافع التي يحصل عليها الزبون   المؤسسات المنتجات التي تعتمدها  

Smith, PR, 2012)،    أو    بالمنفعةبحد ذاته وانما    السلعةللمنتج لا يتمثل في    الزبون ان شراء  كما
ولهذا قسم الباحثين    ،عن منتجات المنافسين  المؤسسةالاشباع الذي يحققه له من خلال تميز منتجات  

 : (262، صفحة  2022)الطائي و العبادي،  لى ثلاث مستويات إمستويات المنتج 
 ها.التي يسعى الزبون الحصول علي الحقيقية المنفعةوهي  :Core product جالمنتجوهر  -
الحقيقي - الخصائص   :actual product  المنتج  مجموعه  تميز    الملموسةوهو  أو   السلعةالتي 

 .عن المنافسين الخدمة
أو    الخدمةبطريقه تقديم    المتمثلة  الإضافيةوهي الخدمات  :  augmented product  المنتج المدعم -

 Hiranya & Lirong)  .تسهيلات تسديد التكاليف  ،التجهيز  ،التوريد   ،الضمانكخدمات ما بعد البيع  

, 2017, pp. 82-85) 
  :أو الخدمي المزيج السلعي -ب

تعمل المؤسسات على طرح مزيج من المنتجات بجودة عالية لتحقق أهدافها وتلبي حاجات  
زبائنها، وهذا بتحديد مجموعات أو أقسام على أساس الميزات الديموغرافية أو حساسية السعر أو  

خليط المزيج السلعي   (262، صفحة  2022)الطائي و العبادي،  الموقع أو سمات الخدمة ويعرف  
أنه "خلط مجموعه الأجزاء أو العناصر مع بعضها بغية الحصول على خليط أو توليفة يكون أكثر  

، التي تبتغيها المنظمات جراء استخدامها  سطرةقدرة على تلبية الأهداف المطلوبة وتحقيق الغايات الم
لعنصر أو مكون واحد فقط". فالمنتج هو أحد العناصر الأساسية للمزيج التسويقي وكافة العناصر 

. باعتباره مجموعة  (Mahendratmo & Ariyanti, 2019)  الأخرى والتي ترتكز عليه وتتمحور حوله
المنافع التي يحصل عليها المشتري الإلكتروني نتيجة حصوله عليه والمنافع التي يحصل عليها جراء 

منها نذكر  بالمنتج  المتعلقة  المتفرقة  التعريفات  بعض  وهناك  له،  ه.،    استخدامه  ،  2017)كافي 
 : (274- 273الصفحات 

 مجموعة المواصفات التي تعمل على إشباع رغبات معينة لدى المستهلك. المنتج الفردي: -
المنتجات - أوخط  بينها علاقة  يوجد  التي  المنتجات  الإنتاجية    رتباطا  : وهو مجموعة  العملية  في 

 تساع والعمق والترابط. لإ ويمكن التعبير عنها بعدة مؤشرات منها ا
 إضافة منتجات جديدة إلى المنتجات الحالية.  التنويع: -
 : إضافة شكل جديد إلى أشكال المنتجات الحالية التي تنتجها الشركة.التشكيل -
حذف أحد المنتجات أو خطوط المنتجات أو أحد الأشكال الحالية التي تنتجها الشركة    التبسيط: -

 نفسها. 
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ذواق والحاجات فكار والأوالأ  ةساس وجود تماثل في الثقافأيقوم تنميط المنتج على    تنميط المنتج: -
الأسواق الدولية(، جزاء من هذه  أقل في  على الأ  ية المستهدفة )أوسواق الدولفي العديد من الأ  ةالنفسي
في السوق   المستعملة  الملموسة(غير  و   الملموسةالصفات  )فهو عملية توسيع معايير المنتج  إذن  
ما يساهم في تقليص    الأسواق، وهوفي هذه    بفعالية وتطبيقها    المستهدفة،  الخارجيةسواق  الأإلى  

،  2016)زرزار و براك،    الأجنبيةمن السوق    المؤسسةنصيب    وزيادة  ارسعالتكاليف وتخفيض الأ
 . (150صفحة  

المنتج: - في    تكييف  المنتجات  يتمثل  معايير  تعديل  غير    الماديةالصفات  )وجوب    المادية( أو 
)دحو،    ةالخارجيالسوق    بيئةوجعل المنتج يتناسب وظروف    المستهدفة،  الدولية  للأسواق  المخصصة

  كالاختلاف   ،كثير من الحالات في  تكييف منتجاتها  إلى    المؤسسةتضطر    Kotlerوحسب    .(2016
ل الشرائي  السلوك  دول  ،مستهلكينلفي  من  القرار  على    لأخرى   ةواتخاذ  تكييف   المؤسسةيفرض 

تقديم منتج    الخارجية  للأسواقمنتج  الوبالتالي فتكييف  ،  منتجاتها مع  يتناسب  يتكيف و يتمثل في 
الأ  الخاصة  والاحتياجات والتفضيلات    ذواقالأ الخارجية  جنبيين  بالمستهلكين  الأسواق  داخل 

  للربحية من خلال هذا التكييف    المؤسسةتسعى    ، حيث (Wang, 2018, pp. 626-628)  ةالمستهدف
 . (154، صفحة 2016)زرزار و براك،  ةالتكلف لوتعظيم المبيعات وليس تقلي 

 حياة المنتج:  ةدور  -ت
دور ت بأربعه مراحل    ة مر  العادي  المنتج  النضوج،  ةساسي أحياة  النمو،  التقديم،  أو   نحدارلإ ا: 

من حيث حجم المبيعات    ،تختلف كل مرحلة من هذه المراحل بالمؤشرات والنسب المالية  ضمحلال،لإا
المتبعة في كل مرحلة،    ت ومختلف الإستراتيجيا  والأرباح المحققة والتكاليف والمستهلكين والمنافسين

بالنسبة للشركة تكمن في رسم الإستراتيجية التسويقية التي تتفق مع   والفائدة من دورة حياة المنتج 
  بها المنتج. مرالمرحلة التي ي

وهذا يعود ته  وذلك لقصر حيا  ،ساسيتينأمرحلتين  من    ةلكتروني متكونالمنتج الإة  حيا  ةفدور 
  الصعوبة البحث قد يشوبها بعض    ة جدا وعملي  ة قد تكون كبير   المعروضةسباب منها الكميات  ة ألعد 

)الطائي و العبادي،   ساسيتين هماأمن مرحلتين  الإلكتروني  المنتج    ةحيا  ةلذا تتكون دور   ،في ذلك
 : (263، صفحة  2022

لكتروني الذي ن المنتج الإإ وبالتالي ف ، طول نسبياأتقديم  ةغالبا ما تكون مرحل :مرحله التقديم -
  ة جديد   ةتجاري   ةبعلام   أوخر  آستبداله بمنتج  إفعليه الخروج و   المرحلةهذه    لم يحرز نجاحا في

 للمؤسسة.  فائدةفي عرض منتج قد لا يحقق  التأخرربح الوقت وعدم  لأجلوذلك 
التدهور - أمرحله  مرحل:  فتكون    ةما  الاضمحلال  أو  وجود   سريعةالتدهور  من  ولابد  جدا 

 .خرآ استبدال هذا المنتج ب ةلعملي ةاستراتيجيات محدد 
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 نوضح ذلك من خلال الشكل التالي:ل 
 بالمنتج العادي الإلكتروني يوضح مقارنة دورة حياة المنتج  (04-01)شكل 

 
 
  

 
 
 
 
 

 

 ( 263، صفحة 2022)الطائي و العبادي، المصدر: 
كما موضح على   ،وفي نهاية الحالة ستقوم المؤسسة باستخدام أكثر من منتج في نفس الوقت 

 الشكل الموالي: 
 يوضح دورة حياة المنتجات الإلكترونية  (05-01)شكل 

 
ي عند وصول  أ  الحالي،بدائل للمنتج    ةلكتروني عد لإن للمسوق اأيتضح ب  هعلاأ   من خلال الشكل 

ثم الثالث )وهذا بإدخال تعديلات أو تحسينات    المنتج الثاني  إطلاقيتم  ل  ،مرحله التقديم  نهايةالمنتج الأول  
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 (264، صفحة 2022)الطائي و العبادي، : المصدر

 

ات
حد

 الو
عدد

 

 الزمن

 

ديم
التق

دار 
لانح

ا
 

وج
نض

ال
 

 العاديالمنتج 

ات
حد

 الو
عدد

 
 الزمن

ديم
التق

دار 
لانح

ا
 

 لكترونيالمنتج الإ

ات 
وحد

د ال
عد

 



 المفاهيم والمؤشرات -الفصل الأول: التسويق الإلكتروني للصادرات

26 

 

  العادية للمنتجات    ة فهي مشابه   الإلكترونيةللمنتجات    بتكاريةإخطوات    ةيضا هناك عد أو   ،وهكذاعليه(  
 ، البيع.تسويقال المنتج،إختبار ، تطوير المنتجالفكرة،  ختيارإ الأفكار،والتي تتكون من توليد وغربله 
 يوضح دورة حياة المنتج في عدة دول  (06-01)شكل 

 
 ( 56، صفحة  2014)شنيني، المصدر: 

 استراتيجيات المنتج الرقمي تطوير  -ث

المسوقة   المنتجات  أو إتتنوع  بالكامل  يكون رقمي  الرقمية، فمنها ما  لكترونيا من حيث درجة 
ستعراض  إلى طبيعة المنتج من الناحية المادية وملموسيته. لذا سيتم  إجزئي أو غير رقمي، وهذا يرجع  

 ستراتيجيات المنتج الإلكترونية. إأساسيات تطوير 
 :Digital Productالمنتج الرقمي -

يعرف المنتج الرقمي بأنه منتج غير مادي وغير ملموس، ويكون على شكل منتج رقمي بحيث 
الكتب الإلكترونية، البرامج، الدورات يتم عرضه وطلبه وبيعه ونقله باستخدام شبكة الأنترنت، مثل  

 وغير ذلك. ، الموسيقى، الأفلام،والاستشارات  التعليمية
 :Semi Digital Productالمنتج شبه الرقمي  -

يعرف المنتج شبه الرقمي بأنه منتج يتكون من جزئين أحدهما إلكتروني والأخر مادي ملموس،  
ب  يتم عرضه وطلبه وبيعه  نقله إلا  إبحيث  التقليدية، ولا يمكن  بالطريقة  أو  ستخدام شبكة الأنترنت 

باستخدام قنوات نقل مادية، مثل الكتب العادية التي يتم بيعها عبر المواقع الإلكترونية أو البرامج  
 والأفلام والأغاني التي تخزن على أقراص مضغوطة.  

 : Pure Digital Marketingالتسويق كامل الرقمية  -ج 

يعرف التسويق الرقمي بأنه تسويق لمنتجات إلكترونية باستخدام عمليات عرض وطلب وبيع 
يأتي   وفيما  إلكترونية.  توزيع  قنوات  خلال  من  للمنتج  ونقل  إلكتروني  )واتفاق  الذي  (  5- 1الشكل 

 يوضح حركة المنتج الرقمي.
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 حركة المنتج الإلكتروني  (07-01)شكل رقم 

 

 ( 264، صفحة 2022)الطائي و العبادي، على  بالإعتماد   من إعداد الباحث  :المصدر
 :   E-Pricingالتسعير الإلكتروني  .2

الحجم  المؤسسات    ت أصبح والكبيرة  والمتوسطة  للأسواقالصغير  الوصول  فرصة  نفس   تمتلك 
ما يزيد من شدة المنافسة مقارنة بالأسواق التقليدية، وهو  ،  (Jouanjean, 2019)  وبأقل التكاليف  العالمية

)سامح عبد المطلب عامر، علاء محمد سيد    الدولية  تعظيم حجم المبيعات و ويسمح بتخفيض السعر  
لذا يجب وضع سياسات تسعير دولية تستهدف كل قطاع سوقي بشكل    .(154، صفحة 2012قنديل،  
يسهل القدرة الكبيرة على التكيف السريع في ، ما  (132، صفحة 2012)الحريري محمد سرور،  مغاير  

بالآ مقارنة  أفضل  وربحية  أكبر  مبيعات  تحقق  ويجعلها  أسعارها  المنافسينمستوى  من  )أبوفارة    خرين 
السعر من إيجابيات البيئة  كثيرة يعتبر  وفي حالات  .  (170-167، الصفحات  2009يوسف أحمد،  

 نحو مستمر  لكترونية وعرض منتجات جديدة علىلإستمرار بالإعلانات الإوللمحافظة عليه يجب ا  الرقمية

(Richard & onathan, 2016) نخفضت بعض التكاليف، إ. فكلما زادت الحزم العريضة زادت السرعة و
وعندما تقوم المؤسسة    ،(22، صفحة  2010)العلاق بشير،    ليتمكن الزبون من اختيار الأفضل بنقرة زر

السعر، في حين إذا كان  من  رفع  اللمؤسسة  ل  يمكن فعالة تؤدي لزيادة الطلب  إلكترونية  بحملة ترويجية  
)أبوفارة يوسف   لتقلص التكاليف وأرباح منافذ التوزيع الأخرى هذا  التوزيع مباشر تستطيع تخفيض السعر  

سعر البيع لكل منتج حسب  التسعير الدولية    ةتحدد سياسلذا   ،(173- 170، الصفحات  2009أحمد،  
وحسب  ال  ةقنا بتعظيم/منتجالثنائية  توزيع  السعر  من  المستوى  هذا  يسمح  حيث  المبيعات   سوق  حجم 

السوق الأجنبية  التجاري لكل خط منتجات في    الاقتصادية   الديناميكيةتكامل بين    ي شكلف  والهامش 
وسياس ه.،    للمنافسينر  يسعتالة  للسوق  صفحة  2021)كافي  يعتبر(269،  كما  براك،   ،  و  )زرزار 

التسعير للأسواق   (165، صفحة  2016 قرار  تعقيدا من  أكثر  الدولية  التسعير في الأسوق  أن قرار 

نيالإلكتروالمنتج

بيع المنتج
الإلكتروني

تج توصيل المن
الإلكتروني
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الاعتبار  بعين  تأخذها  أن  المؤسسة  على  يجب  التي  الخارجية  البيئة  لمؤثرات  يرجع  وهذا   المحلية، 

(Mahendratmo & Ariyanti, 2019)  لكتروني من خلال إمداد المستوردين  التسعير الدولي الإ  يعتبر، لذا
للمستورد  المحلية  بالعملة  سعرية  تقديم    الالكتروني  بعروض  من  بدلا  المفتوح  الحساب  على  البيع  أو 

من  الكفء    المسوق الإلكترونييمكن   FOBبدلا من    CIFمستندات ضمان من البنك، واستخدام السعر  
 . (310، صفحة  2007)العمر،  عبر الحدود اضافة للمبيعات الإجمالية  الالكترونية مبيعات تنمية ال

 : أهمية التسعير الإلكتروني -أ
أي   نجاح  في  الحاسمة  العوامل  من  يعتبر  للمنتج  الإلكتروني  ة  تجار ال  ات نشاط من  التسعير 

هناك العديد من الأسباب التي  إذ  .  (ahmed, nasr, & elfattah, 2018, p. 98)  على الأنترنت   الدولية
 تجعل التسعير الإلكتروني مهمًا:

يساعد التسعير الإلكتروني في تحديد الأسعار بناءً على أسعار المنافسين، ما يمكن    التنافسية: -
 . (Obeidat, 2021, pp. 198-201) الدولية الشركات من المنافسة بفعالية في السوق 

الأسعار تحدد هامش الربح الذي ستحصل عليه الشركة. إذا تم تسعير المنتجات بشكل   الربحية: -
المعاملات الإلكترونية إضافة لأرباح المعاملات    صحيح، يمكن أن يؤدي ذلك إلى زيادة أرباح

 . التقليدية للشركة
أونلاين لأن سعره أقل من    معروض يشترون منتجا    نسبة كبيرة من العملاء  الطلب من العملاء: -

 .المنتج التقليدي المعروض داخل المحل
 حيث الشاملة للشركة،    يةستراتيجية التسويقلإالتسعير جزء من ايعتبر  :  التسويقية  ستراتيجيةلإا -

 ستخدامه لجذب العملاء الجدد والحفاظ على العملاء الحاليين. إيمكن 
حجم  يجب أن يتم تحديد الأسعار بناءً على مجموعة من العوامل بما في ذلك التكلفة،    لذا

إن التسعير الإلكتروني يلعب دورا حاسما ، كما  ، القيمة المتوقعة للمنتج، والبيئة التنافسيةالدوليالطلب  
أحد عناصر المزيج التسويقي وتتأثر  وبما انه    ،(Obeidat, 2021)  الدوليةفي تحقيق النجاح في السوق  

مع بقية    يتطلب تنسيقاالأمر الذي    ،(2023)حاكمي ، دحو ، و مراكشي،    هذه العناصر ببعضها البعض 
يمكن رفع السعر   الترويج بشكلٍ واسع  حالوفي  ر،  يمكن رفع السع  الجودة العاليةالعناصر ففي حال  

يمكن تخفيض السعر   على المستهلكين  التوزيع المباشروفي حال  المنتج،  بسبب الطلب الكبير على  
التوزيع الأخرى إبسبب   منافذ  تكاليف  التسويق    ، كماختصار  يخفض    الإلكترونيأن  أن  من شأنه 

ات دراسال  وهذا حسب العديد من  ،(Tamimi, 2018)  تكاليف الترويج مقارنة بتكاليف الترويج التقليدية
يقل   فضاء البيئة الرقميةتبين بأن سعرها عبر  منتجات الإلكترونية  لل  الإلكتروني  تسعيرحول الالحديثة  

 الأسعار التقليدية. ب مقارنة % 16- 9بمقدار من  
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 : E-Promotionالترويج الإلكتروني  .3

تلك الزبون    عبارة عن  بإمداد  المتعلقة  التسويقية  بالإلكتروني  الجهود  المتعلقة  مزايا  بالمعلومات 
اال وإثارة  لكترونيلإمنتج  ودفعه    اهتمامه،  صفحة  2019)عنتر،    الشراءتكرار  قرار    تخاذ لإوإقناعه   ،

إعلام  مميزة ب خرى تحقق نتائج  الأمواقع  ال، كما أن الإعلانات التي تعرض على الموقع أو على  (202
  لكتروني لإاالإعلان    من خلاللمنتج  منافع ايتم نقل معلومات  ل ،  الإلكتروني  نتباه الزبون إوتذكير ولفت  

الإلكترونية الدولية إلى    مبيعات   تنميةخر بهدف  آلدى موقع    ستثمار في مساحة معينةإالذي يعتبر  
قوم الموقع بجذب  ي ، حيث  (Hakmi, Dahou, & Merrakchi, 2023, p. 374)  إجمالي المبيعات الكلية  

الإلكترونيالزب الشبكةبعدة    ون  وخارج  داخل  لتسهل(Tamimi, 2018, pp. 47-51)  تقنيات  الأنترنت    . 
الوسيلة الفعالة   لكترونيلإاذا أصبح الترويج  هلو .  ينستهداف قطاعات سوقية واسعة من الزبائن الدوليإ

)سامح عبد المطلب عامر، علاء  وفي أقل وقت    بكل راحة وبكل ثقة  ئيالشرا  هالعميل قرار   تخاذ إلتسهيل  
قنديل،     منظمات الأعمال الإلكترونية دائما    . كما تحاول(166- 163، الصفحات  2012محمد سيد 

 ,Richard & onathan) الأسواق الدولية  داخلالمحافظة على موقعها التنافسي وعلى حصتها السوقية  

في الأسواق    بحجم المبيعات  الإلكتروني  ربط الإعلانكستراتيجيات ترويجية  إ، وهذا من خلال عدة  (2016
إضافة إلى ذلك فإن الإعلان عن منتج ذو علامة  ،  (301، صفحة  2007)العمر،    المستهدفةالدولية  

، ما يساعد على  )المظلة(  العلامة نفسهاواحدة يساعد المؤسسة على تصريف كل المنتجات التي تحمل  
العملاء فكلما كانت سهولة الوصول لشريحة . (172، صفحة 2007)العمر،  تخفيض تكاليف الترويج

التي    شراء الكلمة الدليلية فعالا أكثر، وكما توجد طريقة    لكترونيلإاعلان  الإ أكبر كلما كان  المحتملين  
بسهولة وعلى رأس   الشركةلإيجاد موقع    -عن هذه الكلمة في محركات البحث - البحث لباحثين  ل  تسمح

مع تحديثها    علانية ترويجية بشكل مستمرإبحملات  لذا يجب القيام  .  (Tamimi, 2018, p. 54)  القائمة
 .(132، صفحة  2012)الحريري محمد سرور،  بشكل دائم

  :المزيج الترويجي الإلكتروني  -أ
والحفاظ على    المنتجعلى    الدولي  الطلب   لتوليد يشير إلى الأدوات الترويجية التي تستخدم  

الأمد،   ةالبعيد   يةالترويج  ةستراتيجيالإعداد  ه فإ الغرض الرئيسي منويتمثل    الدولية وتنميتها،المبيعات  
 من خلالالمزيج المدروس    لإعداد   والتوليف بين هذه العناصر  مختلفةساليب ترويج  أباستخدام  

  عناصر تحديد مزيج مميز يهدف لمزج  ل  ،الترويج   ةحجم الجهود الواجب بدلها أو استثمارها في عملي
يتكون المزيج  ل  ن،كمل بعضها بعضا من منظور ترويجي متواز تبشكل تكاملي ل  يالمزيج الترويج 
 عناصر أساسية:   سبعةالترويجي من 
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هدف بيع  ب  ،خلال زيارة العميلمن  مباشرة  الإلكتروني  يتفاعل البائع مع العميل    البيع الشخصي: -
ما    الشراء المتكرر شجع العملاء على  سي   وهو ما  المنتجات وبناء علاقة طويلة الأمد مع العميل 

هتمام بالمظهر الخارجي، فهم المنتج  لإمثل ا  مهارات معينةكذلك  يتطلب    ماو .  يزيد من الإيرادات 
ا والثبات  الهدوء  بالنفسلإجيدا،  والثقة  الحوار، مهارات الإقناع،  إدارة  إلى   .نفعالي،  بالإضافة 

لدى العميل، وتسليط الضوء على   مخاوفذلك، يجب على مندوب المبيعات التعامل مع أي  
 . المنافع التي سيحصل عليها العميل من المنتج

السلع أنه    يعرف  AMA  حسب   الإعلان الإلكتروني: - تقديم الأفكار عن  "أي شكل من أشكال 
 . والخدمات أو المؤسسات بالوسائل غير الشخصية نظير مبالغ مالية متفق عليها"

 . الزبائنتتضمن الأنشطة التي تهدف إلى بناء علاقات جيدة مع  العلاقات العامة: -
المبيعات: - الخطة    تعتبر  تنشيط  تنفيذ  عند  المستخدمة  الترويجية  والوسائل  التقنيات  مجموعة 

التسويقية لمؤسسة من أجل خلق أو تغيير سلوك الشراء لدى المستهلك الأجنبي في المدى القصير  
المبيعات ما ه(2012)الحريري محمد سرور،    أو الطويل إلا محاولة إغراء مباشرة    و ، فتروج 

بهدف  الدوليين  للعملاء    الممنوحةقصيرة الأجل  الالحوافز    تؤدي إلى عقد صفقات البيع، لاسيما
 .( 2007)العمر،  فترة معينةالدولية خلال زيادة المبيعات 

المباشر: - العملاء    التسويق  مع  المباشر  التواصل  للشركة  تتيح  التي  الأنشطة  الدوليين  يشمل 
 ستجابة فورية. إ، من خلال طرح عرض محدد لفئة مستهدفة يتوقع منها المستهدفين

وهي تلك الزيارات الفردية أو الجماعية الرسمية وغير الرسمية للأسواق الدولية  البعثات التجارية: -
المستهدفة من خلال لقاء مخطط له من أجل تبادل الرأي والتعريف بالمنتج لتنتهي العملية بتوقيع  

 لكتروني. لإالصفقة التجارية الدولية وتستمر بتوطيد العلاقات التفاعلية الثنائية بهدف تكرار الشراء ا
المشاركة في هذه الأحداث يمكن أن تساعد في بناء العلاقات مع   الأحداث التجارية:المعارض و  -

فتراضية والحضورية في تعريف السوق  لإيتمثل الهدف من المعارض ا   العملاء والشركاء المحتملين
وا بالمنتج  الاتصال  لإالمستهدفة  وسائل  بمختلف  بالموزعين  لنشر  ةالإلكترونيتصال  صحافة،   ،

 . (431-430، الصفحات 2024)جعفر و جوامع ،  محتويات المعرض على أوسع نطاق
 الغلاف، العلامة والاسم التجاري، الدعاية، التأمين. عناصر أخرى: -

 :   E-Distributionالتوزيع الإلكتروني   .4
المنتجات عند  إمسار    يعتبر اإنتقالها من مراكز الإنتاج  إ نسياب  الخارجية  لإلى مراكز  ستهلاك 

على تقليص ساعدت الأنترنت  ، حيث  (173، صفحة  2016)زرزار و براك،    بالأسواق الدولية المستهدفة
من المنتج إلى المستهلك  لبضائع  إيصال اوسهلت  ،  (201، صفحة  2019)عنتر،    التسويقية  عدد القنوات

- علامة  تجاهلإ اثنائي  ق الإلكتروني ميزة التفاعل  يوللتسو   - Disintermédiationعدم التوسط-  مباشرة
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وبنجاح سياسة التوزيع    .( 391، صفحة  2016)عزالدين علي، رقيق سفيان،    دون الحاجة لوسطاء  زبون 
)جليد    المستهدفة  والتوسع أكثر في الأسواق الدولية  الدولية  مبيعاتها  تنميةتنجح المؤسسة في  لكترونية سالإ

لكترونية، إعلانات، إإرسال خطابات    من خلالقبول منتجاتها  و . لذا تسعى لجذب الزبون  (2021و جليد،  
)سامح عبد المطلب عامر، علاء محمد سيد    فتراضيينلإاومواقع الوسطاء  لكترونية  لإاإشهار على المواقع  

لكترونية ما بين طول القناة وعدد لإالأسواق ا  داخلكن العلاقة مباشرة  . كما ت(174، صفحة  2012قنديل،  
ئدة في مجال البيع االوسطاء غير واردة، لتألفها من قنوات مادية ومعلومات ما يحتم على المؤسسات الر 

ذا تنبأت بتنمية  إخاصة    للزبائن   الدوليستهداف  لإبغرض ا  لكترونية إإنشاء قناة بيع  الدولي التقليدي  
كما  و .  (181-178، الصفحات  2010)العلاق بشير،    الإجماليةلى المبيعات  إلكترونية نسبة  لإا  مبيعاتها

أسلوب التصدير إلى التحول من    وكذلك،  نتقائيلإ االتوزيع  أسلوب التوزيع المكثف إلى  من    التحولن  إ
)العمر،   هامايمكنها من تعظيم مبيعاتهو    تتملكه المؤسسة في السوق الأجنبية  التوزيع المباشر بفتح فرع 

 . (311- 310، الصفحات 2007
 الأجنبية: سواق  شكال التوزيع في الأأ -أ

  عن طريق سواء    ،جنبيالتوزيع في السوق الأ  ةبشكل مباشر عن عملي  ةمسؤول  الشركةن  ألا شك   
دخولها للسوق من    أوالتوزيع    ذ تملكها لمناف  أوعن طريق قيامها بالتوزيع المباشر    أوموزعين محترفين  

المستهدفإ)  مباشرستثمار  لإخلال ا بالسوق  لها  يتم غير مباشر.  ستثمار  لإا  أو  (نشاء فرع  ذلك  كل 
كل منها له بنيته    ،منافذ التوزيع  لأشكال  تصنيفات لتحقيق فهناك عده    الشركة  ىحسب الهدف الذي تسع

 : لهذه الأشكال ساسيينأ تصنيفينلى  إ التوزيعيةيمكن تقسيم المنافذ حيث  ،ووظائفه وفوائده
 : التوزيع منفذعلى  المنتجة الشركة سيطرةحسب درجه  •

  ستراتيجية لإا تقسيم البدائل    يمكنأدناه،    ( 09-01) والشكل    ( 08-01)موضح على الشكل  كما هو  
  :ساسيينألى نوعين إختيار منافذ التوزيع لإ

 ر.غير المباش والتصدير   المباشربنوعيه التصدير  :التصدير -
التسويق في    أو  للإنتاج  ةنواع رئيسيأربعه  أهناك    الخارجية:سواق  نتاج أو التسويق في الأ الإ   -

في  الخارجيةسواق  الأ من  تتمثل  الإكلا  التعاقد  ستثمار  لإا  متيازات، لإوا   التراخيص   ،نتاجي: 
 ر.المباش ستثمارلإواالمشترك 

على   يجب Weber.A 1958-1868 قتصادي الذي قام بهلإالتحليل ا  حسب فالمفاضلة بين النوعين  
يبحث  أن  الجيدة    ،المستثمر  والنوعية  المضيف  البلد  في  التحتية  البنية  توفر  مدى  لبحثه عن  إضافة 

الللمرافق، في التي    الوسيطةبحث كذلك عن مدى تقلص تكاليف النقل ما بين المدخلات )المواد  جب 
، فإذا قانون الأقل جهداتدخل في ضمن العملية الإنتاجية(، والمخرجات )السلع السوقية( وذلك حسب  

كالمواد    المدخلات( فالشركة تعتمد على  1المخرجات أكبر من القيمة واحد )و كانت النسب بين المدخلات  
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، وإذا كانت النسبة بين المدخلات والمخرجات  مكان تواجد هذه المواد الأوليةالأولية لتتمركز بالقرب من  
فرعها الإنتاجي بالقرب من  تمركز  لي"السوق"    المخرجات( فالشركة تعتمد على  1أقل من القيمة واحد )

 .(42، صفحة  2021)بوعصيدة،  سوق المستهلك الأجنبي
 

 الأجنبية سواق لتوزيع في الأستراتيجية للإيوضح البدائل ا (08-01)شكل رقم 

 
 ( 141، صفحة  2019)لخضاري، المصدر: 

 
للأسواق الأجنبية  يوضح أنواع التصدير (09- 01)شكل رقم 

 
 ( 142، صفحة  2019)لخضاري، المصدر: 

وكما هو موضح    ما التصنيف الثاني أ  ة:التي ستتعامل مع الشرك  التوزيعية  الجهةحسب موطن    •
 الشركةالتي ستتعامل معها    التوزيعية  الجهةموطن    بحسب   (11- 1( والشكل )10- 1ن )على الشكلي 

   والخارجية. المحلية التوزيعيةقسمين هما: الجهات إلى  التوزيعيةفتقسم الجهات  المنتجة
  

بيةالبدائل الاستراتيجية للتوزيع في الأسواق الأجن

سواق الخارجيةالتسويق في الأأوالإنتاج 

ستثمار لإا
المباشر

ستثمار الإ
المشترك 

التراخيص
متيازات لإاو

التعاقد 
الإنتاجي

التصدير

التصدير غير 
المباشر

التصدير 
المباشر

لأسواق الأجنبيةر لالتصدي

التصدير مباشر

الوكيل أو 
الموزع 
الأجنبي

قسم المبيعات 
الأجنبي 
ةالتابع للشرك

فرع المبيعات 
الأحبنبي 
المستقل

رجل البيع 
المتنقل

قسم التصدير

في بلد المصدر

التصدير غيرالمباشر

مؤسسات 
التعأونية

وكالة التصدير 
المحلية لتاجر المصدرا

مؤسسة إدارة

التصدير
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 جهات التوزيع المحلية: -أ

 للأسواق الأجنبية  يوضح جهات التوزيع المحلية (10-01)شكل رقم 

 
 ( 143، صفحة  2019)لخضاري، المصدر: 

 جهات التوزيع الخارجية:  -ب
 للأسواق الأجنبية  يوضح جهات التوزيع الخارجية (11-01)شكل رقم 

 
 ( 146، صفحة  2019)لخضاري، المصدر: 

  :E-Transaction Brokersلكترونية لإ التجارية االتعاملات  طاءوس -أ
وطرق   بالأسعار  فيما يتعلق  ةالعديد من الخدمات خاصة  التجاري  ت التعاملا  اءوسط  يقدم

ا تمام صفقات البيع والشراء محليإمعلومات تساعد على  ك،  المنتج وخصائصه  ةالتسليم والدفع وجود 

الشركة 
 المنتجة

 نياوشركات التصدير التع

 شركات التجارة الخارجية

 سماسرة التصدير

 شركات إدارة التصدير

 البلد المصدر)المحلي(

 عملية

 الأسواق الخارجية

 عملية

الشركة  
 المنتجة

 الأسواق الخارجية البلد المصدر)المحلي(

الفرع 
الخاص 

 لشركةبا

 الوكلاء

 المستوردون 

 الموزعون 

 

 السماسرة الخارجيون 

 

 شركات التسويق المباشر
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 ة الوقت والتكلفختصار  لإ  مساعدة مميزة  هم يقدمون وبالتالي    ،(Hiranya & Lirong , 2017)  ادوليو 
، صفحة  2023)الصميدعي و ردينة،  لكتروني عن طريق التعامل مع مبيعات الخطللمشتري الإ

74) : 
تعليمي، ترفيهي، ترويجي، ولكن الهدف   كون في شكلي  :Content Provider  مجهز المحتوى  .1

الشخص أو الجهة التي تقوم  ذلك    ، وصاحبه يعتبرتقديم قيمة للمستخدم النهائي  يتمثل في
سواء كان ذلك على شكل نصوص، صور، فيديوهات، أو أي نوع  الإلكتروني  بإنشاء المحتوى  

يمكن أن يتم توزيعه عبر مجموعة متنوعة من القنوات، بما في ذلك  وكما    ،آخر من المحتوى 
التطبيقات  الإلكترونية،  ناصر،    المواقع  و  الحداد  من  كما    .(2020)  أساسيا  جزءا  يعتبر 

في تعزيز الوعي بالعلامة، وتحسين    تهساعد وهذا لم  الناجحة  الإلكترونيستراتيجية التسويق  إ
عتمد العديد من المؤسسات تالوضع في محركات البحث، وبناء علاقات قوية مع العملاء. حيث  

 .  اهتمامهمعلى المحتوى لجذب العملاء والحفاظ على 
يقوم بتوفير وتجهيز الخدمات ذات  :  online Service Providerالمباشر   خط الخدمةمجهز    .2

اختيار المزود الأمثل ويمكن    ،software productsالحاسوبية    والبرمجةبدعم المنتجات    العلاقة
 . بناءً على احتياجات المستخدم والخدمات المتاحة في منطقته

الذين إ  شبكة  :Virtual Community  فتراضيلإا  تمعالمج  .3 الأفراد  من  لمجموعة  جتماعية 
كل الحواجز الجغرافية سعيا وراء    متجاوزينيتفاعلون فيما بينهم باستخدام وسيلة تواصل ما،  

المشتركة.لإا والأهداف  شكل    هتمامات  مثلا   دردشة  ةغرففي  مباشر  لقاء   meetingومكان 

place chat room online . 

 :  E-Marketing cycle لكترونيلإا التسويق دورة ثانيا:

يتكون من أربعة مراحل مهمة   ،لكترونيلإالتسويق انموذجا حول دورة    Arthur d. Little  قدم لنا
 : (114- 113، الصفحات 2009)أبوفارة يوسف أحمد،  تتمثل في

تحديد  :  Préparation phase  الإعداد  مرحلة -أ فيها  الأسواق   حاجاتيتم  وتحديد  الدولي،  الزبون 
 المستهدفة الجذابة، وطبيعة المنافسة، من خلال عملية جمع المعلومات من مراكز بحوث التسويق.

ا -ب والزبون :  Communication phase  تصاللإمرحلة  المؤسسة  بين  الاتصال  عملية  تحقيق  يتم 
 مراحل   (04)  أربعة  لتعريفه بالمنتجات الجديدة المعروضة عبر الأنترنت، حيث تتضمن هذه المرحلة

، الصفحات  2022)الطائي و العبادي،    تخاذ قرار الشراء فورا هيلإتهدف لإقناع الزبون    AIDAفرعية  
198-199) : 

من خلال الإعلانات الجذابة، أو   ،نتباه العميل المحتملإجذب  يتم    :Attention  نتباه لإ جذب ا .1
 .العميل نتباهإجذب أن ي  العروض الخاصة، أو أي شيء يمكن
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تزويده   يتمثل فيالهدف  يصبح  نتباه العميل،  إبمجرد جذب    :Information  توفير المعلومات .2
 لعميل.لالتي يمكن أن يضيفها  والقيمة، ةقدمالم الفوائد، هستخدامإ كيفية و المنتج  معلوماتالب

في المنتج من    إثارة رغبته  يتمثل فيالهدف  يصبح    تزويد بالمعلومات البعد  :  Desire  إثارة الرغبة .3
 لعميل.اإظهار كيف يمكن أن يحل المنتج مشكلة  بللمنتج  الفوائد الفريدةخلال التأكيد على 

  .شراء قرارتخاذ إتشجيع العميل على تهتم بخطوة الأخيرة، ال :Action الفعل والتصرف .4
 AIDAيوضح نموذج  (12-01)شكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 بتصرف.  (Grażyna, 2023) المصدر:

 
  جذب العملاءبهدف  شركات  ال  فائدةأداة فعالة لكيستخدم على نطاق واسع    AIDAنموذج  أصبح  

م حيث    .وتحويلهم إلى عملاء دائمينالمحتملين   النموذج تحليل مدى فعالية الرسائل الإعلانية،    هذا   يقد 
  . التخطيط   تحليل الإعلانات والتحقق من مدى جودتها، أو فيلعلى أربعة مراحل    عتماد لإ ايمكن  كما  

التسويق الإلكتروني يمكن ببساطة تحليل فعالية عرض    مجال على سبيل المثال: فية  حملالتحليل فعالية  
تباع هذه المراحل  إ، وكذا عند كتابة الإعلانات يمكن  AIDAالمنتج باستخدام الجوانب الأربعة لصيغة  

 .في كل نسخة تقوم بكتابتها المؤسسة لتحلل مدى جودتها بناءً على عناصر النموذج بالترتيب 
لكتروني،  لإيتم فيها عملية التبادل، فالمؤسسة توفر المنتج ا  :Transaction Phase مرحلة التبادل -ت

 .Secure Payment Systemsستخدام إ والزبون يدفع الثمن، بعدة أساليب الدفع هذا ما يتطلب 

ا:  After Sales Phase  البيع  بعد  ما  مرحلة -ث يجب  لا  يجب لإلذا  بل  البيع،  عملية  بإجراء  كتفاء 
زبون، لأطول مدة باستخدام مختلف -علامة    تجاهينلإ في اعلاقات ثنائية تفاعلية  المحافظة على  
 الوسائل التقنية. 

  

 Attentionنتباه لإجذب ا

Information توفير  
المعلومات 

Drsire رغبة ال   

Action فعل ال    
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 للتسويق الإلكتروني  (ARTHUR)يوضح نموذج  (13-01)شكل 

 
 ( 200، صفحة  2022)الطائي و العبادي،  :المصدر

   لتسويق الإلكترونياصور ثالثا: 
بحيث يوجد تسعة  ،  كوبليمكن تمثيل الصور المختلفة للتسويق الإلكتروني بالمصفوفة التي قدمها  

 : (Julian, Alok , & Lucy, 2023) تتمثل في  التسويقية أنواع من تطبيقات الأنترنت في المجالات 
 مصفوفة صور التسويق الإلكتروني يوضح  (14-01)شكل 

 

 (Julian, Alok , & Lucy, 2023)  بالإعتماد على  الباحث من إعداد المصدر: 
 .في إطار تبادل المعلومات والتنسيق بين الجهات الحكومية G2G التعاملات بين الأجهزة الحكومية -
والشركات  - الحكومية  بين الأجهزة  الشركات  G2B التعاملات  الحكومة مع  تعاملات  إطار  وذلك في 

 .تحصيل الضرائب ك
والمستهلكين - الحكومية  الأجهزة  بين  البرامج  G2C التعاملات  أو  الوظائف  عن  الإعلان  خلال  من 

 .التعليمية
الحكومية - والأجهزة  الشركات  بين  الأجهزة  B2G التعاملات  من  الشركات  تطلبها  التي  كالمعلومات 

 .الحكومة تعرضهاالحكومية كالرخص والمشاركة في المناقصات التي  
والتوريد وسداد   وعبر الحدود   الصفقات التجارية  مثل B2B التعاملات بين الشركات بعضها ببعض  -

 .القيمة عبر الأنترنت 

 ردة فعل
 والتصرف

 نتباهجذب الإ

 المعلومات توفير

 

 إثارة الرغبة

 
 تصالمرحلة الإ
 

 
 عدادمرحلة الإ

 غباتورحاجات 
 السوق المستهدف

 حسب طبيعة المنافسة

 

 
 مرحلة ما بعد البيع:

 كسب الزبون 

المحافظة على 
 تفاعلية علاقات

 مع الزبون  الإتجاه

الوسائل  باستخدام
 .المختلفة الإلكترونية

 
 مرحلة التبادل
بين البائع 
 والمشتري 

مصفوفة صور التسويق الإلكتروني

حكومة

G2G   G2B  G2C

شركة

B2G  B2B  B2C

مستهلك
C2G  C2B  C2C
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 بعد.برامج الحاسوب وأفلام الفيديو والموسيقى عن  كبيعB2C التعاملات بين الشركات والمستهلكين -
 .كسداد الضرائب والرسوم B2G التعاملات من المستهلك إلى الحكومة -
المستهلكين والشركات  - فيما بين  التعرف على الأسعار وخدمات وسلع   C2B  التعاملات  من خلال 

 .بعض الشركات من خلال مواقعها على الشبكة العنكبوتية
من خلال تبادل السلع والخدمات بشكل مباشر دون    C2C  التعاملات فيما بين المستهلكين أنفسهم -

 .تدخل الوسطاء
 لكتروني لإ ا التسويقيوضح أشكال  (15-01) رقم الشكل

 

 

 

 

 

 

 .(223، صفحة 2022)رماس محمد أمين وآخرون، المصدر: 
 :هيعلى الصعيد المحلي والدولي عاملات الأكثر شيوعا مالستبقى ولكن 

عاملات  مهذا النوع من ال  ،بين الشركات والمستهلكين النهائيين  B2Cتعاملات الشركات مع المستهلكين   -
للمستهلكين  المنتجات والخدمات مباشرة  بيع   & ,Chaffey, Ellis-Chadwick, Mayer)  يركز على 

Johnston, 2009). 
تشير إلى العلاقة التجارية بين شركة وأخرى. هذا يعني أن  والتي    B2Bتعاملات الشركات فيما بينها  -

المنتجات أو الخدمات تباع من شركة لأخرى، وغالبا ما تكون هذه المنتجات مواد خام أو خدمات  
 .(Vlachos & Gutnik, 2016) تستخدم في إنتاج سلع أو خدمات أخرى 

ستراتيجيات تسويقية مختلفة  إالعالمي ويتطلبان    قتصاد لإاالنموذجين لهما أهمية كبيرة في  كون  
 . الخارجية تحقيق النجاح في السوق ل عملاء الأجانب الحاليين والمرتقبينللوصول إلى ال

 
  E-Markets المطلب الثاني: مفاهيم أساسية حول الأسواق الإلكترونية

 
مختلف  ت  سهل بين  التواصل  تسويق    طرافالأالأنترنت  سهل  إمكانية    ،منتجات الما  وأصبحت 
سواق انفتاح الأ  إن  كما  ة مالية وزمنية ونفسية،قل كلفأو   وأسهل  أسرع  بشكلالدوليين  لى الزبائن  إالوصول  

العروض    ةبسبب زياد   التفاوض أكثرالزبائن وقدرتهم على    ةزاد من قو   ICTتكنولوجيا المعلومات    نتشارإو 
تعد السوق الإلكترونية أداة قوية للشركات التي ترغب في تسويق  لذا    ،(Christina , 2018)  ةالمطروح

 B الأعمال ظماتمن

 B الأعمال منظمات

 G منظمات الحكومية

hالhgالحكومية G

  C المستهلك

B2C 

B2B 

C2B 

C2G 

B2G 

B2G 
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المبيعات ما    ،الإلكترونيةالمنتجات   من  المزيد  لتحقيق  فعالية  والأكثر  الأسرع  الطرق  من  واحدا  يعد 
 .  (2023)بوعشرية،   الدولية المستهدفةالأسواق ب

التكنولوجيا الجديدة  بفضل  و لأصبح    ،ICTت  مجال لشركات  في  الناشطين  المتعاملين  مختلف 
 .(Christina , 2018) المنتج المحلي في الأسواق المستهدفةتسويق وبيع  إمكانية نفس فرص ير صد تال
  

 Concept of E-Marketplacesلكترونية لإ الفرع الأول: مفهوم الأسواق ا
نترنت تتيح للبائعين والمشترين التفاعل وتبادل السلع  لأالأسواق الإلكترونية منصات على ا تعتبر  

أنواعها: تشمل  المستهلك  والخدمات.  إلى  الشركة  شركة(،  B2C)  من  إلى  شركة  بين   (،B2B) من 
الشركةو (،  C2C)  المستهلكين  إلى  المستهلك  يوفر خيارات  C2B)  من  بالسهولة والراحة، ما  تتميز   .)

 نترنت.لأ واسعة للمستهلكين ويعزز من تجربة التسوق عبر ا

 لكترونية:  أولا: تعريف الأسواق الإ 
بهدف تزويد التجار   ةتصالات التكنولوجي لإستخدام المعلومات والإ  محاولةلكتروني هو  لإالسوق ا

)رماس    ويعرف  ،عن السوق   ةعن العمليات الناجم   ة المنتشرين على مستوى العالم بالمعلومات الضروري
نه نظام معلومات ما بين المنظمات  "ألكتروني  السوق الإ  (214، صفحة  2022محمد أمين وآخرون, ،  

ا". وكما يعرفها سعارهأ  المعروضةفي تبادل المعلومات عن المنتوجات    والباعة المشترين    بمشاركة يسمح  
أو    (2019)عنتر،   المنتجات  تبادل  بهدف  والبائع  المشتري  فيه  يلتقي  الأنترنت  على  كل سوق  أنها 

يعتبر   لذا  المعلومات.  أو  الأموال  أو  الإلكترونيالخدمات  "عن  السوق  بين   عبارة  ما  نظام معلومات 
 ". رهااسعأعن المنتجات المعروضة  معلومات التبادل ل بمشاركة المشتركين والباعة يسمح  المنظمات 

 ،يحوي تعاملات تجارية  كيمحل شبعبارة عن ""   نهاأ  E-Markets  ( 2017)كافي ه.،   عرفيو 
  بل نادرا   ليس فقط في أماكن مختلفة،  وسمسارين المشاركين في الأسواق الإلكترونية من باعة ومشترينف

لكترونية تختلف من فرد لإا  وق تواصل ما بين الأفراد في السال  طرق وإن    ،ما يعرفون بعضهم البعض 
 خرى.لأ، ومن حالة لحالة رلآخ

وتطوير أعمال المزاد   عبر الأنترنت   هو عبارة عن تجارة الحصص   يتضح مما تقدم بأن السوق 
بعدما  بيير أوميديار    E-Bayساسي في نجاح  يطالي والمؤسس والمساهم الألإا   كتجربة المسوق   الإلكتروني

الصدارة في البيع والذي يعتمد على مبدأ المزاد، وقد حقق هذا المجمع ربحا صافيا    E-Bayموقع    احتل
  ن مهنتنا ليست البيع لكن أمليار دولار من المبيعات السنوية، وفي هذا الصدد يقول أوميديار "  4.55

لكترونية، ثم  لإتمثل في شراء مواقع التجارة ات ه  " حيث كانت بداية نشاطخلق التواصل بين الأشخاص
، وبين ما قيل فيما يتعلق  (2008)كاترين،    Skypeو  (  PayPalنوع من نشاطاته بشراء برنامج الدفع )

  - السوق هو  الوسط  -  بأن يصبح أيضا القول    فإن مع الشبكة  -  الوسط هو الرسالة-بأن    بالوسط التقليدي
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الإلكترونية السوق  أن  إلى  الإشارة هنا  بد من  لا  بمرحلة   وأخيرا،  يتعلق  أساس  الدورة    البحث   هو  من 
بشكل    ثلةفي سوق البضائع، عندما تكون منتجات مما  المشتري   مساعدة  من  تأثيرا  وهو أكثر  التجارية

  الإلكترونية   للأسواقوعند التطرق  ،  (116، صفحة  2022)الطائي و العبادي،    الباعةكبير لدى كافة  
تبادل البضائع وفي الأ  ةموجود   الإلكترونيةسواق  ن الأأسوف نجد    ةالتجاري  ةوالدور   المالية. سواق  في 

 .أدناه (16-01)الشكل    فيكما يمكننا توضيح ذلك    ،(215، صفحة  2022)رماس محمد أمين وآخرون, ،  
 لكترونية ودورة التجارة لإ يوضح الأسواق ا (16-01)الشكل 

 
 ( 117، صفحة  2022)الطائي و العبادي، المصدر: 

الدورة   من  البيع  قبل  ما  مرحلة  فقط  تستخدم  الإلكترونية  الأسواق  أن  أعلاه  الشكل  من  يتضح 
 التجارية، أو قد تستخدم كذلك في مرحلة التنفيذ ومرحلة التسوية. 

  Electronic Markets Components الإلكترونيةسواق مكونات الأ ثانيا:
فرص توزيع إلكترونية أوسع وأكبر بكثير من تلك التي توفرها الأسواق   الأسواق الإلكترونية  ت قدم

شهدت (Jouanjean, 2019)  التقليدية بعدما  لاسيما  العميل،  إلى  والوصول  التوزيع  طرق  سهلت  كما   ،
ما أثر ايجابا على توسيع وظائف السوق وتقديم خدمات لم   CITالآونة الأخيرة تطور هائلا في مجال  

لتناسب    كتخصيص ،  (151- 147، الصفحات  2019)عنتر،    تكن موجودة سابقا منتجات وتعميمها 

EM 

 البحث
 قبل البيع
Search 

 التفاوض
Negotiate 

 

 التنفيذ
 الطلب

Order 

 التسليم

Delives 
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، أو تخصيص منتجات وتعميمها لتناسب  personalizationوهذا ما يطلق عليه    هحسب طلب  زبون معين
نلاحظ أن توظيف المصطلح الثاني أشمل   كما، customizationما يطلق عليه  فئة معينة من العملاء

وأوسع من الأول، وأن انتشار الخدمات سابقة الذكر زادا بسبب انتشار وتزايد المواقع الإلكترونية والأسواق 
وحسب تصنيف  ،  (Büşra & Hakan , 2023)الإلكترونية بالإضافة إلى حجم تعاملات التجارة الإلكترونية

Turban (147، صفحة 2019)عنتر،  تتكون السوق الإلكترونية من المكونات التالية: 
لزبائن    يتحولوقبل أن    غرباءيعتبر الملايين من السكان حول العالم كزبائن  :  Customersالزبائن   .1

الزبائن    بالنسبة  محتملين  ليتمتع  الإلكترونية،  كثرة    المهتمينالمواقع  بسبب  التفاوض  على  بالقدرة 
العروض المطروحة لديهم، من خلال سهولة البحث على كل المعلومات المتعلقة بالمنتج ومنافعه مع  

 لكتروني على المزادات أو المناقصات العلنية الإلكترونية. لإالقدرة على التفاوض ا
هناك الآلاف من المواقع الإلكترونية، والتي تعرض أنواعا وأشكالا مختلفة ومتنوعة  :  Sellersلبائعون  ا  .2

  التفاعلي تصال  لإ المنتجات التي لم تكن موجودة في السابق، حيث أصبح بإمكان البائعين ا تشكيلة  من  
 عتبارات جديدة تتمثل في نقطتين أساسيتين:  إ المباشر مع العميل، ما وضع 

 للتقليل من التكاليف على الطرفين كنقطة أولى. -Disintermédiation-إلغاء دور الوسيط  •
إرضاء وإشباع حاجات ورغبات الزبون، وهذا من خلال البيع المباشر عبر المواقع الإلكترونية   •

 ة.الخاصة وكذا من خلال الأسواق الإلكترونية المشترك
كالكتب    ةالرقميأو  ة  لكترونيلإا   المنتجات مكان لتبادل    الإلكترونية سواق  صبحت الأ: أProduct  منتجال .3

  ة ن الفرص أوبما    .مثل الملابس والسيارات   ةالتقليدي   المنتجات يضا مكان لتبادل  أوالموسيقى كما توفر  
لكتروني أو رقمي لتصل للعميل على شكل منتج  إلى شكل  إلتحويل كثير من السلع    ةالتي كانت متاح

ن حساب تكاليف المنتجات  أو   ،(Jouanjean, 2019)  بكثير  بسعر أقلكون  تسرع وقد  أسهل و أرقمي  
التقليدي المنتجات  تختلف عنه في  الرقمي  الطابع  الرقمي  ة،ذات  المنتجات  السعر   ةففي  يؤثر على 

وهذا يختلف عنه في    ،قلأخرى  العوامل الأ  ةبينما تكون تكلف  -Fixed Cost-ةمحدود   ةتكلفو المنتج  
وتعتبر هذه    تكاليفها  نخفاضلإ على  أسيكون    ةالسلع الرقميوبالتالي فان الربح من    ةالتقليديالسلع  

 ة.الرقمي المنتجات هم مزايا أ 
  ة تتألف البنية التحتية للأسواق الإلكترونية من عدة عناصر أساسي  :Infrastructure  البنية التحتية .4

 :(2019)عنتر،  
وأجهزة الشبكات    Storage devices  وأجهزة التخزين   Servers: تشمل الخوادم  Hardware  المعدات -

Network devices    وأجهزة الكمبيوتر الشخصيةDesktop computers    والأجهزة الطرفية الأخرى التي
 .(2020) الحداد و ناصر،   تستخدم لمعالجة وتخزين المعلومات 
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: تشمل البرامج التي تتيح إدارة وتنظيم وتحليل البيانات، وكذلك البرامج التي  Software  البرمجيات -
 .تتيح التفاعل مع العملاء وإدارة العمليات التجارية

ا Networks  الشبكات - تتيح  التي  الشبكات  تشمل  تبادل لإ:  وتتيح  والبرمجيات،  الأجهزة  بين  تصال 
 المعلومات والبيانات بين المستخدمين والأنظمة.

مميز للأعمال  تسويقي  تحقيق أداء    علىالبنية التحتية الصحيحة تساعد    إنمما سبق ذكره، نقول  
 . ما بين الدول التجارية الإلكترونية

لمستخدمين ويشاهدونه عند التسوق عبر  اهي الجزء الذي يتفاعل معه  :  front end  الواجهة الأمامية .5
 تتضمن الواجهة الأمامية العناصر التالية:، حيث الأنترنت 

: هي الواجهة التي يستخدمها البائعون لإدارة منتجاتهم وخدماتهم  Sellers Portal  مداخل البيع -
 . (Hiranya & Lirong , 2017) وتتبع الطلبات 

الإلكتروني - للشراءل:  Electronic Catalogue  الكتالوج  المتاحة  المنتجات  يمكن    ،عرض 
 المنتجات التي يرغبون في شرائها.  واختيارللمستخدمين البحث في الكتالوج 

الإلكتروني - الدفع  بطاقات  Payment Gateway  مداخل  باستخدام  الدفع  للمستخدمين  تتيح   :
 الائتمان أو الخدمات المصرفية عبر الأنترنت أو غيرها من وسائل الدفع الإلكترونية. 

هي جزء من النظام الذي لا يتواصل مباشرة مع المستخدمين، ولكنه  :  back end  الواجهة الخلفية .6
التي    الأنشطةوتتمثل في كل    ،يتواصل مع الواجهة الأمامية لضمان أن كل شيء يعمل بشكل جيد 

البيع ولا يراها الزبون كتلبي أمن    ةتجريها الشرك  المخازن إدارة    ،order fulfillment  ات يالطلب  ةجل 
inventory management،   التغليف    ةوعملي  ةوالمالي  ةالدفع والمحاسب  ات ين وعمليد الشراء من المزو

 ة. الخلفي ةالتي تؤدى ولا يراها الزبون ولهذا سميت بالواجه ةنشط والتوصيل وكل الأ
يدخل في  :  intermédiaires  الوسطاء .7 الثالث  الوسيط طرف   حيث وفرت   التجارية،  ةعملياليعتبر 

صبح  أف  ة بشكل مباشر   التجارية   ةعمليال  للتواصل بين طرفي  ةسهل  ةبيئ  الإلكترونية سواق  المواقع والأ
وفقا   ما شكل السلع التي يرغب فيهاة الزبون يتواصل مع الشركات أو قد يتواصل مع المصنع مباشر 

مثل    ت الوساطامن    ةنواعا جديد أ مع الغاء دور الوسيط جلب الأنترنت    ة ثانية  من ناحيلتوقعاته، و 
ن تحصل على  أ ومؤسسات تحتاجها أو لا تستطيع    للأفراد التي تبيع معلومات    الإلكترونيةالوساطات  

  ة بني بيجاد بعضهم البعض وقد يقدمون خدمات  إلكترونيين لم يتمكنوا من  عليها وهؤلاء الوسطاء الإ
 ترين. يضا لكن من البائعين والمشأ ةتحتي

بكفاءة  نشاطهاما في    يلعبون دورا:  أطراف وشركاء تجاريون آخرون  .8   حيث   ،الأسواق الإلكترونية 
 : (150، صفحة  2019)عنتر،  في كلا من تشمل هذه الأطراف

 . تقوم هذه الشركات بتوصيل السلع من البائعين إلى المشترين شركات الشحن: -
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الداعمة: - البيع    الخدمات  تدعم عمليات  التي  الأنشطة  من  واسعة  مجموعة  الخدمات  هذه  تشمل 
وخدمات   الإلكتروني،والشراء   المالي،  الدعم  العملاء،  خدمة  الفني،  الدعم  خدمات  تشمل    قد 

 . القانونية ستشارات لإا
جزءا أساسيا من البنية التحتية للأسواق الإلكترونية، حيث تساهم    المذكورة أعلاه  تعتبر الأطراف

وجعلها تجربة  ستهداف المزيد من الأسواق الدولية  لإ  التجارة الإلكترونيات التسويق و في تسهيل عملي
 .عملاءسلسة ومريحة لللكترونية إ

 أنواع الأسواق الإلكترونية  :ثالثا
المستهدفين، فهناك نوعان رئيسيان من   المستهلكين  بناء على نوع  تختلف الأسواق الإلكترونية 

 :(2008)كاترين،   B2Cوأسواق  B2B :الأسواق الإلكترونية وهما أسواق الـ
هي الأسواق التي تستهدف الشركات والأعمال التجارية الأخرى،    :Business to Businessأسواق   .1

الشركات  المنتجات بين  بيع  بين    B2Bوتستخدم أسواق    ،وتركز على  والبيع  الشراء  لتسهيل عملية 
الإلكترونية التجارية  القنوات  عبر  والخدمات  المنتجات  توزيع  وتسهيل   ,Alibaba.comالشركات، 

Indiamart.com . 

المنتجات  :  Business to Customerأسواق   .2 بيع  مباشرة، وتركز على  النهائي  المستهلك  تستهدف 
فائدة للتسويق والإعلان عن المنتجات والخدمات ل  B2Cوتستخدم أسواق    ،للعملاء والخدمات مباشرة

 .Noon.com و Jumia.com و Amazon.com: لعملاء، وتسهيل عملية البيع والشراء مثلا
 :B2C وال ـ B2B الفرق بين أسواق ❖

 :(2008)كاترين،  في B2Cوالـ  B2Bيكمن الفرق الرئيسي بين أسواق الـ 
تستهدف الشركات والأعمال التجارية، بينما تستهدف أسواق  B2Bأسواق الـ  الجمهور المستهدف: -

B2C  .تستهدف المستهلكين النهائيين 
يتم فيها شراء وبيع كميات كبيرة من المنتجات والخدمات، بينما في    B2Bأسواق الـ    الحجم والكمية: -

 المستهلك النهائي.  لفائدة قليلةيتم بيع كميات  B2Cالأسواق الـ 
الأسعار، بينما تكون الأسعار في الأسواق الـ   التفاوض فيتعتمد على    B2Bأسواق الـ    الأسعار: -

B2C 91 ثابتة عادة)-(Mattos, Casais, & Braga, 2021, pp. 87 . 
والخدمات:   - المنتجات  الأسواق  نوعية  وخدمات   B2Bفي  منتجات  بيع  احتياجات  ستت  يتم  خدم 

يتم    B2Cبينما في أسواق    ،أعمالهم  رالشركات والمؤسسات والعملاء في تحسين عملياتهم وتطوي
 .ستخدام الشخصي لإفي الحياة اليومية وا العميلحتياجات إبيع منتجات وخدمات تلبي 

يتم التسويق عبر علاقات التجارة والعمل المستمرة بين الشركات   B2Bفي الأسواق  طريقة التسويق:   -
 & ,Mattos, Casais)  طويلة المدى  بيع  والتفاوض وعمليات والعملاء، والتي تحتاج إلى اتصالات  
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91)-Braga, 2021, pp. 87  الأسواق في  بينما   .B2C    الإعلانات عبر  أكبر  بشكل  التسويق  يتم 
 . (Tamimi, pp. 5-33) والتسويق الإلكتروني والترويج للمنتجات والخدمات بطرق مختلفة

 
 الفرع الثاني: التسوق عن طريق الأسواق الإلكترونية 

الإلكترونية أصبح الأسواق  طريق  عن  ا التسوق  أبرز  الحديثة،  لإأحد  التجارة  عالم  في  تجاهات 
حيث تجسد هذه الظاهرة تحولا جذريا في كيفية شراء السلع والخدمات. مع التقدم التكنولوجي المنهجي  

 .نترنت، طو رت الأسواق الإلكترونية تجربة تسوق أكثر راحة وفعالية للمستهلكينلأستخدام ا إرتفاع إو 
 السوق الإلكترونية  أولا: خطوات بناء

 التالية:تباع الخطوات العشر إلكتروني لابد من إسوق  لبناء
 بالنسبة للشركات: .1

حيث    محددة لضمان النجاحوال  يةبعض الخطوات الأساسمن الشركات  بناء السوق الإلكترونية  ول
 : (Richard & onathan, 2016) سنذكرها باختصار

يجب أن تكون المنتجات أو الخدمات التي تقدمها محددة ومرغوبة    :تم عرضهاتحديد المنتجات التي سي -
 . (AUGUSTINI, 2014) في السوق 

 .سم فريدا وسهل التذكرلإيجب أن يكون ا  :لكترونيلإ ا  متجرالختيار اسم العلامة إ -
الإختيار  إ - الإلكتروني: سم  المتجر  واستضافة  يكون    نطاق  أن  بالعلامة  اسم  يجب  مرتبطا  النطاق 

 . (Richard & onathan, 2016) التجارية وسهل الكتابة
 . لبناء متجر WooCommerceأو  Shopifyيمكن استخدام منصات مثل  بناء المتجر الإلكتروني: -
 . يجب أن يكون التصميم جذابًا وسهل الاستخدامتصميم المتجر الإلكتروني:   -
 . يجب تحديد كيفية شحن المنتجات وتخزينهاتحديد نظام الشحن والتخزين:  -
المتجر للتأكد من أن كل شيء يعمل بشكل  إختبار  قبل الإطلاق، يجب    ختبار:لإالمراجعة النهائية وا -

 .(Christina , 2018) صحيح
 .المعاملات مختلف لإجراء  يجب أن يكون المتجر آمنا للعملاءكما  تأمين المتجر الإلكتروني: -
الإلكتروني:  - المتجر  الإ  تسويق  التسويق  استراتيجيات  إلى    لكترونياستخدم  العملاء   متجراللجذب 

(Karaboğa & Güngör, May 2021) . 
لتقديم اقتراحات منتجات    (AI)  إضافة إلى ذلك، يمكن استخدام تكنولوجيا الذكاء الاصطناعي

خطة عمل تتضمن وصف الشركة،   فيهيجب أن تكون    ،مخصصة لكل عميل بناءً على سجل تصفحهم
 . ستراتيجية الشحنإبيان المهمة، خريطة الأعمال، أوصاف المنتجات، التوقعات المالية، و 

 بالنسبة للمستخدم:  .2
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سنذكرها  محددة  وال  ية بعض الخطوات الأساسكذلك من المستخدم بناء السوق الإلكترونية يتطلب  ل
 : (119-118، الصفحات 2022)الطائي و العبادي،  باختصار

 السوق الإلكترونية  يوضح خطوات بناء (01-01)جدول رقم 
 المستخدم  حالة الخطوة

 الخطوة الأولى 
إلى  الخدمة المرتبطة بالحاسوب أو الأنترنت ثم يذهب  إلى  يدخل المستخدم  
 موقع التاجر في الشبكة. 

 عروض المتاحة.مختلف  إلى  واجهة متجر الإلكتروني ثم  إلى  يدخل المستخدم   الخطوة الثانية 

 الخطوة الثالثة 
هتمامه، يقوم بالمزيد من التسويق من خلال  إ إذا لم يجد المستخدم شيئا يثير  

 ستعراض بعض واجهات المتاجر الإضافية للبحث عن حاجاته دون تردد. إ

 الخطوة الرابعة 

المستخدم شيئا   لعندما يجد  فإنه قد يختار شرائه عن طريق    هتماملإمثيرا 
مستخدم إلى المزيد من  التخاذ القرار قد يحتاج  إ الأنترنت، ولكي تتم عملية الشراء و 

المعلومات التي يمكن إيجادها عبر الصفحات كالضمانات، العائد، سياسة التمويل  
 لكتروني. لإأو الصرف، سعر ثابت أو قابل للتفاوض عبر البريد ا

 الخطوة الخامسة 
، وهي عبارة عن وعاء لحفظ  عربة التسوق تخزن المادة بشكل أنموذجي في 

ستمرار  لإ ختارها المستخدم لكنه لم يدفع مقابلها بعد، ما يسمح له باإالمنتجات التي  
 .بالبحث أكثر

 الخطوة السادسة 
في أي وقت يمكن للمستخدم مراجعة المنتجات في عربة التسوق وذلك من  

 خلال تغيير كميات أو إلغاء منتج ما. 

 الخطوة السابعة 
ختيار  لإ خلال هذه المرحلة إلى غاية أن يكون المستخدم مستعد للدفع وله كل ا

 في طريقة الدفع ليزود بالمعلومات عن طرق الدفع ومختلف الخيارات المتاحة له. 

 الخطوة الثامنة 
تتم الموافقة على ترخيص الدفع أو رفضه، وإذا حصلت الموافقة تنفذ الصفقة  

 التجارية. 

 الخطوة التاسعة
من   المنتجات  بتفريغ  الترخيص  منح  أو  مطلوبة  كانت  إذا  الشحنة  تهيئ 

 الأنترنت وتحدد الضمانة. 
 ستبدال المنتج مثلا. إ سترداد أو إ هذه المرحلة خاصة فقد ب الخطوة العاشرة 

 ( 119- 118، الصفحات 2022)الطائي و العبادي، المصدر: 
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 :من خلال الشكل التاليكذلك  أعلاهيمكننا توضيح الخطوات كما 

 لكتروني لإ عمل خطوات التسويق ا  يوضح كيفية (17-1)شكل رقم 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 ( 217، صفحة 2022)رماس محمد أمين وآخرون, ، المصدر: 

 الأسواق الإلكترونية  عبر المنتجات قيأساليب تسو ثانيا: خطوات و 
 الأسواق الإلكترونية  المنتج عبر  قيتسو خطوات  .أ

تباعها لتحقيق  إمن خلال الأسواق الإلكترونية توجد عدة خطوات يجب    لكترونيلإالمنتج التسويق  
 أقصى استفادة: 

  مع  ختيار المنصات الإلكترونية التي تناسب إ  الشركات على    ختيار المنصات الإلكترونية المناسبة:إ -
مع  النوعية   وتتوافق  والمرتقبين  الدوليين   زبائنال  تفضيلات منتج   & ,Hakmi, Dahou)  الحاليين 

Merrakchi, 2023) . 
ستخدام  لإيجب أن يكون موقع الويب الخاص بالشركة ومحتواه سهل ا  تحسين موقع الويب ومحتواه: -

 .(Vlachos & Gutnik, 2016) مع حركات البحث العالمية وموثوق به، كما يجب أن يكون متوافقا

 المستخدم مستعد للدفع
 )خيارات الدفع(

 خزن المنتجات في عربة التسوق 
مراجعة المواد في عربة التسوق 
 لإجراء التعديلات النهائية عليها

 ترخيص الدفع أو عدم الدفع
تحديد خدمة الزبون عن طريق 

 الإعادة أو الاستبدال
 منح الترخيص وتحديد الضمانات

 دخول المستخدم إلى الإنترنت

  أو الهاتف المحمول تخاذ قرار الشراء عن طريق الحاسوبوإالعثور على المنتجات 

 استعراض واجهات المتاجر الإضافية للبحث عن المنتجات المطلوبة

 دخول المستخدم إلى واجهة المتجر لرؤية المنتجات
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الإلكتروني بشكل فعال    التسويق  ت ستراتيجياإ   عتماد إ يمكن للشركات    :ستخدام التسويق الإلكترونيإ -
، وذلك باستخدام مثلا الإعلانات  (AUGUSTINI, 2014)  للترويج لمنتجاتها وخدماتها على الأنترنت 

 .(Jansen & Schuster, 2011, pp. 4-5) جتماعي والبريد الإلكترونيلإالمدفوعة على وسائل التواصل ا
ستخدام التقنيات الحديثة مثل التعلم الآلي والذكاء إيمكن للشركات    الاستفادة من التقنيات الحديثة: -

 . (150- 149، الصفحات 2019)الأخرس،  العميل الدولي لتحسين تجربة تسوق  (AI)الاصطناعي 
 نموذج كلفة التبادل للقنوات المباشر بالمقارنة مع القنوات الوسطية:  ❖

  أقصر تصبح  ة  طويلالن قنوات التوزيع  أ  ( 123، صفحة  2022)الطائي و العبادي،    كلا من  يرى 
حيث يحقق المنتجون    ة،كثاف  أكثرتصبح    المنافسةن  أ   أساسبعاده على  أتسعت  إكلما تطور السوق و 

وظائ  على  يسيطرون  التوزيعقنا  فالذين  أنه  ،ةتنافسي مزايا    ة  يرى  كلف  وكما     Cost التبادل  ةمنظور 
Perspective  اإف حجم  تنامي  يمكنبادلات  لمن  ثمار    التجارية  جني  من  الحجم    قتصاديات إالمنتجين 

  القناة ن الفرق بين تكاليف خدمات  إلذلك ف  ونتيجة  الداخلية،مكانياتهم  إعلى    عتماد لإا  من خلال  ة  الكبير 
كون تكاليف  ل  -دناهأ   (18-10)  كما هو موضح في الشكل  2T  and 2(T’ (تتقلص   الخارجية  ةوالقنا  الداخلية

  ة خدمات هؤلاء الوسطاء التقليديين قد يشكل عقبإلى  جوء  الل  ف  عالية،التقليديين  الوسطاء  التنسيق مع عدد  
 .المناورةعلى  الشركة ةمام قدر أ

  التقليدية قنواتها    تبسيطى  إلتميل    الشركةن  إف  انضج  أكثرصبحت  وأوعليه كلما تطورت السوق   
حيث تحدث التغيرات في   القناة،بمهام وظائف    ضطلاعلإ  الداخليةمكانياتها  إعلى    عتماد لإامن خلال  

تجاه نحو  ن الإأ  كما    .2Tمحليعلى نطاق    القناةخدمات    لفةوخصوصا فيما يتعلق بك  الإلكترونيةسواق  الأ
  الإلكترونية في السوق    الوسطاء على عدد قليل من    عتماد لإن اإوكما    ة التوزيعية،تبسيط هياكل القنا

 ة في كلف   نخفاض الإف  التقليديةسواق  في الأو .  هأدنا   ( 19-01)   يواجه بعدد من المعوقات كما في الشكل
مهام وظائف القناة    بأداءى قيام المزيد من الشركات  إليؤدي    2Tعلى نطاق داخلي    القناة  ةتوفير خدم

  المترتبة قل من تكاليف  وأداء مثل هذه المهام  أعلى    ومترتبة  الإجماليةعندما تكون التكاليف    بنفسها، وهذا
التنسيق مع وسطاء خدمات الأنترنت في   ةن كلفألا  إ  . 2T.’+1(T’ (ينستخدام وسطاء الخارجيلإعلى ا

 .عاليةليست  1T Vs 1(T’ (ن الفرق بين تكاليف التنسيق الداخلي والخارجيأ و  ،قلأ الإلكترونيةسواق الأ
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 نموذج كلفة التبادل للقنوات المباشر بالمقارنة مع القنوات الوسطية يوضح  (18-01) الشكل

 
 (124-123، الصفحات 2022)الطائي و العبادي،  المصدر:

 

 يوضح تطور السوق على هيكل السوق الإلكترونية  (19-01)الشكل 

 
 (124-123، الصفحات 2022)الطائي و العبادي، المصدر: 

 الأسواق الإلكترونية  برع المنتجاتالأساليب الفعالة لتسويق  .ب
الفعالة  ي الأساليب  استخدام  الإلكترونية  الأسواق  طريق  عن  المنتج  تسويق  إلى لتطلب  لوصول 
 : نجد  ، ومن أبرز الأساليب الدوليين العملاء

 المستهلك

 الوسيط

 الشركة المنتجة

T2’ T1’ 

T2 

T1 

 السوق الإلكترونية

السوق التقليدية 
 السوق الإلكترونية

 نسبة المنتجين

 الذين يستخدمون 
 وسطاءال

الزمن 
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ما  وهو  ،  يل الأجنبي عن بعد منتج مباشرة للعمالبيع    ةيتيح للشركيسهل و   إنشاء متجر إلكتروني: .1
 . (Jouanjean, 2019) دوليال يليوفر التكاليف ويزيد من فرص الوصول إلى العم

لشركات وسائل التواصل الاجتماعي مثل فيسبوك  ا  تستخدم  ستخدام وسائل التواصل الاجتماعي:إ .2
 . (AUGUSTINI, 2014, p. 34)لتواصل مع العملاء وزيادة الوعي بالعلامة  بهدف ا  وإنستغراموتويتر  

لكترونية تسعى لتحسين وزيادة ظهور الموقع المراد  إيعتبر كقناة تسويقية    تحسين محركات البحث: .3
البحث  نتائج  صفحة  في  للشرك-SERPS- تسويقه  موقعها    ةيمكن  ظهور  محركات   علىتحسين 

تقنية    ،البحث  علما    كإستراتيجية،  SEO  لـسيواباستخدام  التركيز  نتائج  يها  يتطلب  تصدر  لزيادة 
 .المحتملين إلى موقع الشركةالأجانب محركات البحث، والتي تساعد على جذب العملاء 

مثل المقالات والفيديوهات   زبائنيمكن للشركات إنشاء محتوى جذاب ومفيد لل  إنشاء محتوى جذاب: .4
 يساعد على زيادة الوعي بالعلامة وجذب العملاء. وهو ماوالصور والرسوم البيانية، 

   Google Ads  كإعلانات يمكن للشركات استخدام الإعلانات المدفوعة    الإعلانات المدفوعة:ستخدام  إ .5

سمح للشركات بإنشاء إعلانات تظهر على محرك ي  ما  ين،المستهدفالزبائن  زيادة الوصول إلى  بهدف  
تعتبر الإعلانات  ، حيث  (Jansen & Schuster, 2011, pp. 04-05)  وشبكته الإعلانية   Googleالبحث  

الرقمي   التسويق  في  فعالة  استراتيجية  الشركات  تالمدفوعة  من  مكن  بالعلامة  الدولية  الوعي  زيادة 
(Atshaya & Rungta , 2016)  ،العملاء  من عدد    د ما يزيزيادة المبيعات  ،  الوصول إلى جمهور أكبر

كذا من و   وزيادة المبيعات.  أكثر  لاء الأجانب جذب العم  من  هايمكن  وهو ما  .المحتملينالحاليين و 
 . (Jansen & Schuster, 2011, pp. 05-07) لترويج للمنتجات والخدمات للعملاء المحتمليناخلال 

أن   وزيادة  نستخلص  التصدير  نطاق  لتوسيع  حاسمة  خطوة  يعتبر  الإلكتروني  المنتج  تسويق 
الشركات على استراتيجيات التسويق الإلكتروني للوصول إلى عملاء دوليين  معظم  تركز  لذا  المبيعات.  
وجذبهم إلى موقعها، حيث يعتبر التسويق الإلكتروني أقل تكلفة وأكثر فاعلية من  المرتقبين  المتملين و 

توسيع نطاق تصدير منتجاتها إلى أسواق جديدة دون الحاجة المحلية  يمكن للشركات  لذا  الطرق التقليدية.  
 .تلك الأسواق، ما يسهم في تحقيق أهدافها التجارية والنجاح في السوق العالميب الفعليللوجود 

  تنميةبالإضافة إلى ذلك، تساهم استراتيجية تسويق المنتجات المحلية عبر الأسواق الإلكترونية في  
المبيعات بشكل كبير، حيث يمكن الوصول إلى جمهور عالمي في أي وقت ومن أي مكان، ما يزيد من 

، فالعمل  (Jouanjean, 2019)  للموقع  زيادة في عدد الزياراتال   من خلالالدولي عن بعد،  فرص البيع  
لكترونية كإضافة للمبيعات  لإمن خلال المبيعات ا  الإيرادات على تحقيق رضاهم أكيد سيحقق المزيد من  

  من   لشركات ايمكن  ما  ،  لتتواكب مع مختلف الثقافات   واجهات متعددة اللغات   وهذا من خلال.  المحلية
تقليل التكاليف هو أحد الفوائد م، ليعتبر  التواصل بسهولة مع العملاء المحتملين في جميع أنحاء العال

يمكن للشركات تحويل التكاليف الإضافية إلى    وما عبر الأسواق الإلكترونية،  المنتجات  الرئيسية لتسويق  

https://ads.google.com/
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)الحريري محمد سرور،    والتسويق لها عبر الأنترنت لتحديثها  المنتجات    ات وتعديلات علىتحسينادخال  
وتحديث الأنظمة  ت الجديدة  مواكبة التكنولوجياك  الشركات تواجه بعض التحديات ف،  كل هذا. ومع  (2012
للوائح والقوانين او مع تحديات اللغة والثقافة    لذا يجب التكيف،  (Lirong & Hiranya , 2013)  رمستمبشكل  

وأن تكون الحملات متوافقة مع هذه اللوائح    ،Wang, 2018, pp. 626)-(628  المستهدفةللدول    المحلية
ستراتيجيات مرنة للتكيف مع التغيرات في السوق وتفضيلات  لإوالقوانين المحلية. كما يجب أن تكون ا

من الضروري أن تحدد الشركات أهدافها بدقة وتطور خططًا محكمة لتتكيف مع طبيعة الأسواق    العملاء
 . (Wang, 2018, pp. 626-628) الدولية وتحقيق هذه الأهداف لتتجاوز التحديات التي تواجهها

 البحث  لكتروني لنتائجلإ ثالثا: تصدر الموقع ا
 : لكترونيلإ تعريف الموقع ا •

مجموعة من صفحات الويب المرتبطة ببعضها البعض، وعادة ما يتم استضافتها على خادم    يعتبر
يحتوي الموقع على محتوى يمكن أن    ،ويب واحد، ما يجعلها متاحة للمستخدمين عبر شبكة الإنترنت 

،  ة شخصي ذو أهداف موقعاليكون نصوصا، صورا، فيديوهات، أو أي نوع آخر من الوسائط، وقد يكون 
 . (2023)الصميدعي و ردينة،  ، أو غير ذلكة، تعليميةتجاري

هو عبارة عن موقع مركزي يضم عددا من صفحات الويب المرتبطة ببعضها البعض، والتي  و 
لى  إلكتروني  لإعادة ما يمكن الوصول إليها من خلال الصفحة الرسمية. حيث يشير تصميم الموقع ا

، الحركة، الأيقونات الصور،    ستخداماتعبيرها الفني، ألوانها،    بمعنى:جودة تقديم البيئة الإعلامية أي  
 . (68، صفحة  2008)كاترين, قيو،   مدمجة نوافذ الفيديو،  
للشركة لأنه يقدم كل خصائص الشركة ومميزاتها    لكترونيلإ جوهر الحضور الذلك يعتبر الموقع   

وتنافسيتها، فيجب أن تتوفر فيه كل عناصر النجاح من اجل استخدامه كأداة تسويقية، وباعتبار كل ما  
، لذا يجب تحديث محتوى الموقع باستمرار وبشكل  لتزام من الشركةإ  هويكتب على صفحات الموقع  

نشيط    عن تميز فريق عمل  إيحاء قوى ، لإعطاء الزبون المحتمل  متناغم مع تنفيذ الخطة التسويقية
للموقع يرفع من تقييمه لدى أهم محركات البحث    التحديث المستمرومتابعا يقوم بإدارة الموقع، كما أن  

إليه، ولا شك إن الموقع السيئ إخراجا ومضمونا يعطي انطباعا سيئا    عدد الزياراتوبالتالي يزيد من  
للزائر له لذلك يجب اختيار التصميم المناسب والبرامج المطلوبة وفقا للمقاييس العالمية للجيل الجديد 

 . (173- 170، الصفحات 2014)مجدي،  موقعاللاختيار مواصفات   للأنترنت 
خدمة المستهلك   نترنت فيلأ استخدامات إمجال الأعمال تكمن أهمية  في لكتروني:لإ االثقة بالموقع  •

تصله الخدمة حيث ما وجد وفي الوقت الذي يتم    حيث   بالدرجة الأولى في المكان والزمن المطلوبين،
الموقع لإا مادامت الأسعار معروضة على  للمستهلك  التامة  بالقناعة  يتم  الشراء  وقرار  تفاق عليه، 

طرفين ما  ال  فيديو بين-تصال صوت لإ ساعة، حيث تصله السلعة وقت طلبها مع إمكانية ا24/ 24
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طلاع على المعروض لإيعزز الثقة أكثر بالشركة ويعطي ميزة تنافسية لها. حيث يستطيع المستهلك ا
الذي    المنتج والسعرمن منتجات الشركة عبر موقعها على الشبكة العنكبوتية، وبالتالي يتم اختيار  

 يتطابق مع الإمكانيات المالية للمستهلك، كل هذا باستخدام محركات البحث.
نتشار الشراء إالتي تعيق    غياب الثقة بالموقع من أهم الكوابحكما يرى الكثير من المختصين أن  

نتهازي من طرف البائع الذي قد لا يحترم شروط التسليم  إ، فقد يتعرض الزبون إلى سلوك  الإلكتروني
عامل    أهم  الثقة  بعد تسودهخلق جو تفاعلي عن  التي وعد بها هذا سيحد من تلك الثقة، إذن يعتبر  

عن    لا يملك إلا تمثيلا مرئيافتراضي يجعل المشتري  إ، فلكون المنتج  لكترونيةلإ لنجاح نشاط التجارة ا
المنتج،   السلوك،  الآخر:  الطرف  في  الثقة  وتشمل  البائع.  مصداقية  على  فتعتمد  جودته  أما  المنتج، 
الماركة، المؤسسة المنتجة أو الموزعة، الثقة في آليات الرقابة )الثقة التكنولوجية المتمثلة في استخدام  

رتكاز معظم أبحاث الثقة التي تهتم  إبروتوكول الأمن الذي يحد من التطفل التكنولوجي(، بالرغم من  
نتهازي إبسلوك  ، فقد يقوم المشتري  يقع البائع كضحية  بدراسة الثقة على الزبون بدل المخاطر الممكن أن 

، لذلك نقول أن البعد القانوني للثقة يمثل العامل الأهم بالنسبة  سم مستعارإبإخفاء هويته الحقيقة وراء  
 . (81-78، الصفحات 2008)كاترين, قيو،  للطرفين

 لكترونية لإ الثقة في موقع التجارة اأبعاد يوضح  (20-01) شكل
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 . (82، صفحة  2008)كاترين, قيو،   المصدر:
  

 عوامل مرتبطة بالموقع:

 تقديم العرض -

 تأمين الصفقة -

 مسار الطلبية -

 عوامل مرتبطة بالآخرين:

 تدخل هيئة مصدقة -

 التعاون مع موقع معروف -

 التوصية من طرف شخص قريب -

 شهادة مشترين قدامى -

 شخصيةالتأثير القنوات غير -

 عوامل مرتبطة بالتاجر:

 شهرة وسمعة التاجر، العلامة. -

 وجود نقطة بيع -

 مصداقية التاجر -

 :عوامل مرتبطة بالزبون 

 الخطر المدرك في حالة الشراء -

 التعود على استخدام الموقع -

 التعود على الشراء عبر الانترنت -

 النفور من الخطر -

 الحاجة إلى التفاعلية -

الثقة في موقع 

 لكترونيةلإالتجارة ا
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 تصالات الرقمية: الإ الوسائل المستخدمة في  •

تصالات الرقمية منها ما هو شائع ومنها لا يزال محدود لحداثه  لإتتعدد الوسائل المستخدمة في ا 
أو تقنياته العالية، فضلا عن الإمكانيات المالية أو الاستثمارية المتاحة التي تحتاجها بعض الدول من 

 : (366-364، الصفحات 2019)البكري،  فيها من خلال الوسائل التاليةتصالات  لإا اجل تهيئة سبل 
جل الدخول إلى موقع الشركة أـ: هو المجال المستخدم من قبل المتصفح من  Websiteموقع الويب   .1

  ز عبر شبكة الانترنت. وكلما كان تصميمه بجودة عالية وبطريقة جذابة تثير اهتمام الزائر هذا سيحف
 ويشجع المتصفحين للموقع على تكرار الزيارة له. 

: أصبحت الهواتف الخلوية المحمولة من أكثر الوسائل  Mobile marketingالتسويق عبر الهاتف   .2
ا في  كالرسائل  لإالمستخدمة  المستهلكين  لدى  كبيرين  وصدى  قبول  تلقى  التي  الرقمية  تصالات 

 .(Cristina , Pablo , & Eduard , 2019, pp. 113-117) الإعلانية، الإعلانات المصورة
ا .3 ا:  Social mediaجتماعية  لإالوسيلة  على  لإ يتم  لقدرتها  عليها  محددين إعتماد  أفراد  ستهداف 

 مع الآخرين. فاعلاتهمبالاستناد إلى ت
تعتمد من خلال  :  Internet- specific advertising and videos  الإعلانات والفيديو على الانترنت .4

)التسويق   المشاهدين  عدد  زيادة  بهدف  الآخرين  مع  تواصلها  في   Viral -الفايروسيالاشتراك 

marketing .) 

الجزئية   .5 الشخص    :Micrositesالمواقع  قبل  من  تكاليفه  دفع  يتم  فردي  موقع  في  تتمثل 
 المعلن)خارجي( حيث تكون صفحات الموقع فردية )ملحق للموقع الرئيسي(.

تصال التسويقي لإخبار الأفراد بمحتوى معين أو  لإ من أكثر أساليب ا  : E-mailلكتروني  لإ البريد ا .6
 . إعلانيةرسائل 

التسويقي شيوعا  ل  تصالإ اتعتبر من أكثر الأساليب    :Online commentsنترنت  لأ التعليقات على ا .7
تصال أو  لإعبر المواقع الشخصية للأفراد والشركات من اجل إخبارهم بمحتوى معتمد في عملية ا

 باستخدام رسالة إعلانية. 
على مدى توافقه مع محركات البحث، حيث يستخدم    لكترونيإيعتمد نجاح أي موقع أو متجر  كما  

Google    ظهور في صفحات النتائج المتقدمة وتلك المعايير الخصائص وشروط محددة، يتم عن طريقها
، ولا يتوصل إليها إلا القليلون من الشركات المتميزة، والتي (2019)عنتر،    نفسه  Googleيختص بها  

لا شك  و   ضمن تلك الصفات المتقدمة في البحث.الشركة  تمتلك المعلومات والخبرات التي تجعل موقع  
عند   يجب الحرص لذلك    أنه بدون تحسين الترتيب على محركات البحث، لن يتعرف عليه المستخدمون.

ر شركة لها سابقة أعمال قوية في هذا المجال،  اأن تختأو    للمواقع  المطورة  ات مع الشرك  الاتفاقتوقيع  
هدف من إنشاء الموقع أو الحتى يتحقق    احترافيبشكل    SEOاستخدام قواعد  ها  من خلال  الشركة  تستطيع

file:///C:/Users/packard%20bell/AppData/Roaming/Microsoft/Word/الفصل%20الاول.docx
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  تي الآكفي محركات البحث من خلال اتباع مجموعة من المعايير الهامة نوجزها    ظهور، والالتطبيق

(Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012): 
 اعتمادا على تحليل الكلمات، وتوزيعها بشكل متوازن داخل المحتوى.   :تحديد الكلمة المفتاحية المناسبة -
البحثإ - الرئيسية محل  الكلمات  العمل ككل  :ختيار  يخدم  بما  المحتوى  داخل   & Jansen)  وتكثيفها 

Schuster, 2011) . 
 يساهم بشكل كبير في ظهورها لمحركات البحث. :ستخدام الكلمة المفتاحية ضمن عنوان المحتوى إ -
 Jansen)  يعمل على تحسين الترتيب على محركات البحث   :افة روابط داخلية وخارجية للمحتوى ضإ -

& Schuster, 2011, pp. 4-7) . 
نه لم يثبت تأثيره على  أفعلى الرغم    :جتماعيلإقبولا لدى مواقع التواصل ا  ىيلقلمحتوى  الهتمام بلإا -

، وهذا ما  زيارات للموقع يؤدي إلى زيادة كبيرة س نه بالفعل  أتحسين الترتيب على محركات البحث، إلا  
  ، المختصة في هذا الشق التقني  -Tech Village for Marketing Solutions - فيلدج  تهتم به شركة تك

 : (Julian, Alok , & Lucy, 2023) من خلال  له  وزيادة عدد الزيارات  لموقعلترويج  الما يهمنا هو  و 
ي  :هتمام بالتصميم الجيد للصفحاتلإا • الترتيب على محركات البحث، وتمنح  ذلك  دعم تحسين 

 فيما تقدمه من محتوى جيد للمستخدمين.  Googleلـ المصداقية 
 التي تساعد في الظهور في محركات البحث. URLستخدام أدوات الفحص إيتم  •
المميزة والفريدة لكل صفحة، ومن حيث طول العنوان، وتضمينه الكلمات    العناوين الخبرة في اختيار   •

 الملائمة لمحركات البحث.
الوصفية  إ • العلامات  ما  الصفحات   عناوين في    Descriptionستخدام  في  ،  فعال  بشكل  يساعد 

 الظهور لمحركات البحث.

 الحملات الإعلانية وتحليلها في العصر الرقمي  -

من   يتجزأ  لا  جزءا  الإعلانية  الحملات  أصبحت  الرقمي،  العصر  التسويقإفي   ستراتيجيات 
عصر  لإا مع  تزامنا  الاجتماعيلكتروني  التواصل  ووسائل  الإنترنت  استخدام   ,AUGUSTINI)  تزايد 

الإعلانية    كما  ،(2014 الرسائل  فعالية  لفهم  دقيقة  تحليل  أساليب  الحديثة  الإعلانية  الحملات  تتطلب 
 . (Cristina , Pablo , & Eduard , 2019, pp. 113-117) ينالمستهدف  شرائح الزبائنوتأثيرها على 

 تعريفها: •
لها   مخططالمدروسة و الجهود  ال  "مختلفأنها    (Jansen & Schuster, 2011, pp. 03-04)  هاتعرف

تتضمن مجموعة من الأنشطة والمواد    ، كماتهدف إلى الترويج لمنتج معين أو لتعزيز وعي العلامة  والتي



 المفاهيم والمؤشرات -الفصل الأول: التسويق الإلكتروني للصادرات

53 

 

الإعلامية التي تهدف إلى الوصول إلى جمهور معين لزيادة الوعي، وتعزيز المبيعات، أو تحقيق أهداف  
 ."تسويقية أخرى 

 :مكونات الحملات الإعلانية •
تستخدم الحملات مجموعة متنوعة من القنوات، للوصول إلى أكبر عدد ممكن من المستهلكين  

 : (Cristina , Pablo , & Eduard , 2019, pp. 111-114) ةمبتكرة وجذاب ق بطر 
بالعلامة   :الهدف .1 الوعي  زيادة  أو  المبيعات،  زيادة  مثل  الحملة،  من  تحقيقه  تريد  ما  تحديد 

 .التجارية، أو الترويج لمنتج جديد 
بناءً على    :الجمهور المستهدف .2 إليها،  الوصول  تنوي  التي  المستهدفة  الفئة  أو  السوق  تحديد 

 .الديموغرافيا، الاهتمامات، والسلوك
مع   :الرسالة .3 وتتناسب  الخدمة  أو  المنتج  قيمة  تعكس  وفعالة  واضحة  إعلانية  رسالة  تطوير 

 .اهتمامات الجمهور المستهدف
اختيار القنوات المناسبة لنشر الحملة، مثل الإعلانات التلفزيونية، الراديوية، الصحف،   :الوسائط .4

 .الإنترنت، ووسائل التواصل الاجتماعي
تحديد الميزانية المطلوبة لتشغيل الحملة، بما في ذلك تكاليف الإنتاج، الإعلانات،  :الميزانية .5

 .وتوزيع الرسائل
قياس فعالية الحملة من خلال تحليل البيانات، مثل معدل التفاعل، عدد المبيعات،  :تقييم النتائج .6

 .(ROI) د الاستثمارائوع
 :أنواع الحملات الإعلانية •

 : (Jansen & Schuster, 2011, pp. 05-07) من أبرزهانجد  حسب الوسيلةالحملات  تتنوع
 .مثل الإعلانات التلفزيونية، الصحف والمجلات  :الإعلانات التقليدية •
بما في ذلك الإعلانات على وسائل التواصل الاجتماعي، محركات البحث،  :الحملات الرقمية •

 .والبريد الإلكتروني
 .مثل الخصومات والعروض الخاصة :الحملات الترويجية •
 .مثل المدونات والفيديوهات الترويجية التي تقدم محتوى قيماً لجذب العملاء :التسويق بالمحتوى  •

الإعلانية    تتنوعوكما   الدفع  الحملات  طريقة  أبرزهاحسب  ومن  الرقمي،  العصر    في 

(AUGUSTINI, 2014, pp. 44-54) : 
المدفوعة على محركات البحث .1 بناءً  Google Ads  مثل :  الإعلانات  يتم عرض الإعلانات  ، حيث 

 . (Jansen & Schuster, 2011, pp. 4-6) على كلمات البحث 
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الاجتماعي .2 التواصل  استهداف  Instagramو  Facebook مثل :الإعلانات على وسائل  تتيح  التي   ،
 .( 354، صفحة 2023)الصميدعي و ردينة،  ردقيق للجمهو 

المحتوى  .3 عبر  بالعلامة  :  التسويق  الوعي  وزيادة  الجمهور  لجذب  جذاب  محتوى  إنشاء  يتم  حيث 
 . (AUGUSTINI, 2014, p. 45) ةالتجاري

 .استخدام الرسائل الإلكترونية للتواصل مع العملاء المحتملين :البريد الإلكتروني .4
باعتبارها عنصرا أساسيا في الاستراتيجية التسويقية، تسهم الحملات الإعلانية في تحسين الوعي  

 .بالعلامات التجارية وتعزيز المبيعات 

 أهمية تحليل الحملات الإعلانية  •
 .Cristina , Pablo , & Eduard , 2019, pp)  تحليل الحملات الإعلانية يساعد الشركات على

112-116) : 
ومعدل  (CTR) مثل معدل النقر (KPIs) من خلال تتبع مؤشرات الأداء الرئيسية:  قياس الأداء •

 . (CR)التحويل
 .تحليل البيانات يساعد في فهم سلوك الجمهور واهتماماته:  فهم الجمهور •
 .من خلال التعلم من النتائج السابقة، يمكن تحسين الحملات المستقبلية: ستراتيجياتلإاتحسين  •
 : أدوات تحليل الحملات الإعلانية •

 & , Cristina , Pablo)  توجد العديد من الأدوات التي تساعد في تحليل الحملات الإعلانية، منها

Eduard , 2019, pp. 113-117): 
• Google Analytics : لتحليل حركة المرور على الموقع وفهم سلوك الزوار. 
• Facebook Insights : إحصائيات( لتحليل أداء الإعلانات على منصة فيسبوك(.  
• SEMrush :  وتصنيفها. المنافسين والكلمات الرئيسيةو لتحليل حركة المرور على الموقع 
 : الإعلانية ستراتيجيات فعالة لتحليل الحملاتإ •

نجاحها،   لضمان  ضرورية  الإعلانية  الحملات  تحليل  استراتيجيات  فعاليو تعتبر  وكذا   تهاقياس 
 : (Cristina , Pablo , & Eduard , 2019, pp. 113-117) ضمان تحقيق النتائج المرجوةل

 .يجب أن تكون الأهداف واضحة وقابلة للقياس: تحديد الأهداف .1
 .استخدام أدوات التحليل لجمع البيانات اللازمة: جمع البيانات .2
 .دراسة البيانات لفهم ما يعمل وما لا يعمل: النتائجتحليل  .3
 .بناء على التحليل، يجب تعديل الحملات لتحقيق نتائج أفضل : ستراتيجياتلإاتعديل  .4

https://tagmanager.google.com/#/home
https://fr-fr.facebook.com/business/insights/tools/audience-insights
https://fr.semrush.com/projects/
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من خلال ،  الحملات الإعلانية من العناصر الأساسية لنجاح أي استراتيجية تسويقيةتحليل  عتبر  ي
تحسين أدائها من  لشركات  ايمكن  وهو ما  وتحليل البيانات بشكل فعال،    الفعالة  استخدام الأدوات المناسبة

 .وزيادة عائد الاستثمار في الإعلانات ( محققبأقل فجوة أداء )بين ما هو مسطر من أهداف وما هو 

(𝐑𝐎𝐈) عائد الاستثمار  =
صافي الربح 

 تكاليف الحملات التسويقية
× 𝟏𝟎𝟎 

 :يلكترون الإ موقع الحليل عدد زوار ت •
 & , Julian, Alok) يجب النظر في عدة مؤشرات رئيسية  ،موقع فهم كيفية تحليل عدد زوار ل

Lucy, 2023) : 
يمكن أن   ،لموقع خلال فترة زمنية معينةاهو العدد الإجمالي لزيارات    :عدد الزوار الإجمالي -

 يوضح لك ذلك مدى شعبية الموقع.
يعبر عن عدد الزوار الذين زاروا الموقع خلال فترة معينة، بغض النظر عن    :الزوار الفريدون  -

يساعد ذلك في قياس مدى جذب المحتوى لجمهور    ،فيهاتمت زيادة الموقع  عدد المرات التي  
 جديد.

فكلما زادت مدة الزيارة، كان    .تحدد متوسط الوقت الذي يمضيه الزوار على الموقع  :مدة الزيارة -
 ذلك مؤشرًا على تفاعل الزوار مع المحتوى.

 ،هو النسبة المئوية للزوار الذين يغادرون الموقع بعد زيارة صفحة واحدة فقط  :رتدادلإ معدل ا -
 معدل مرتفع قد يشير إلى أن المحتوى أو تجربة المستخدم بحاجة إلى تحسين. 

موقع )مثل: محركات البحث، الروابط المباشرة،  التحليل كيفية وصول الزوار إلى    :مصادر الزوار -
 على معرفة القنوات الأكثر فعالية.ذلك وسائل التواصل الاجتماعي، إلخ( يساعد 

يساعد هذا على تحديد المحتوى الأكثر جذبا للزوار، ما يمكن أن يوجه    :الصفحات الأكثر زيارة -
 جهود في تطوير محتوى مشابه. ال

، من المفيد مقارنة البيانات بين الفترات الزمنية المختلفة )يوميا، أسبوعيا، شهريا  :تحليلات زمنية -
 . (Gabriel K, Kolapo M, & Nwankwo. A, 2015)  ( لفهم التوجهات والنمط في سلوك الزوارسنويا

إذا كانت متاحة، تساعد هذه البيانات في معرفة معلومات حول الزوار    :الديموغرافيةالتحليلات   -
 .ي للفئة المستهدفة)العمر، الجنس، الموقع الجغرافي(، ما يسهل تخصيص المحتوى التسويقمثل  

 SEMrush, Google Analyticsتحليل مثل  ال، يفضل استخدام أدوات  أدقللحصول على بيانات  و 
 توفر مجموعة شاملة من المعلومات حول زوار الموقع.تتيح و التي 
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 ستراتيجيات ومؤشرات قياس أداء التسويق الإلكتروني إالمطلب الثالث:  
 

استراتيجيات الأعمال الحديثة، إذ يوفر للشركات فرصة فريدة    أهميعتبر التسويق الإلكتروني أحد  
سلوك    وكذا في ICT مع التغيرات السريعة لتكنولوجياو   ،للوصول إلى جمهور واسع وتوسيع نطاق تأثيرها

المستهلك، أصبحت الحاجة إلى استراتيجيات قوية وأدوات قياس أداء فعالة أكثر ضرورة من أي وقت 
سنتناول بالتفصيل استراتيجيات التسويق الإلكتروني المستخدمة من قبل الشركات، بالإضافة    لذا  .مضى

تحليل   تلك الاستراتيجيات.    مؤشرات إلى  لتقييم فعالية  التي تستخدم  نسلط  كما  قياس الأداء الأساسية 
 . ، ونسلط الضوء على كيفية تحسين الكفاءة التسويقيةمختلف الأطرافالضوء على أهمية التفاعل بين 

 
 خيار مستقبلي لتنمية المبيعات الدولية  لكترونيستراتيجيات التسويق الإ إ الفرع الأول:
إستراتيجيات التسويق الإلكتروني خيارا مستقبليا مثالي لتنمية المبيعات الدولية، حيث تتيح  تمثل  

جمهور   إلى  الوصول  الاجتماعي،    واسعللشركات  التواصل  وسائل  استخدام  خلال  من  فعال.  بشكل 
تعزيز الوعي    شركات ، والتسويق بالمحتوى، والبريد الإلكتروني، يمكن لل(SEO)وتحسين محركات البحث  

بالعلامة وجذب عملاء جدد من مختلف الأسواق. هذه الاستراتيجيات تساعد في بناء علاقات قوية مع 
 العملاء وزيادة فرص النمو في بيئة التجارة الدولية المتغيرة.

 لكتروني لإ ستراتيجيات التسويق اإأولا: 
التسويق الإلكتروني الخيار المثالي للشركات الراغبة في تحقيق الأهداف المحددة بكفاءة   برعت ي
هي القدرة على    لهإحدى المزايا الرئيسية  نجد  .  (2018)الجابري، بسيوني، الصيفي، و أوليفيا،    وفعالية

الأداء   الفعلية  (SGAP)تقليل فجوة  والإنجازات  المسطرة  الأهداف   ، حيث (Tamimi, 2018, p. 8)  بين 
 ستراتيجيات المختلفة نوضحها على النحو التالي: لإلكتروني على العديد من الإعتمد التسويق اأصبح ي

 جتماعي لإالتسويق عبر وسائل التواصل ا .1
في  و من الوسائل الترويجية المثالية والتي تأتي بثمار نجاحها    جتماعيلإأصبحت قنوات التواصل ا

 ,AUGUSTINI)  ..، سناب شات إنستغرامأقل فترة زمنية ومن أشهر هذه المنصات هي الفيسبوك، تويتر،  

2014, pp. 34-35) . 
 Search Engine Optimizationالتسويق عبر محركات البحث  .2

لظهور اجل  أمن  لكترونية  لإاتباع الممارسات والأساليب التي تهدف إلى تطوير الموقع امن خلال  
مساعدة في جذب زوار موقع الويب الذين سيصبحون عملاء أو عملاء أو  البهدف  ،في أول نتائج البحث 

لموقع مثل المحتوى أو العوامل لهتمام بالعوامل الداخلية  لإسواء كان اللموقع    جمهورًا يستمر في العودة
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ويوجد نوعين من التسويق عبر    الخارجية مثل الروابط الخلفية، وهو ما يساعد على زيادة حركة المرور
 : (204، صفحة 2019)عنتر،   السيو
تحسين محركات البحث الذي يهدف لزيادة ظهور يعني    :SEOالمجانية  ستراتيجية الإعلانات  إ .أ

المستخدمين في العثور   تساعد التي  )  SERPS-- الموقع المراد تسويقه في صفحة نتائج البحث 
يعتمد هذا النوع على فهم  (  على المعلومات بسرعة وتحديد الصفحات الأكثر صلة باستعلاماتهم

خوارزميات محرك البحث وإنتاج محتوى ذو جودة عالية واستدعاء روابط أخرى، ما يتطلب اللجوء  
 لخبير متخصص. 

الإعلانات  إ .ب نقرة:  PPCالمدفوع  ستراتيجية  كل  على  الدفع  قنوات    -pay per clic-  يعتبر  أحد 
كإعلان     cost per clic  (CPC)يسمى الدفع مقابل الظهور   لكتروني حيث يتطلب او مالإالتسويق ا

دفع مقابل انشاء  الستراتيجية على  لإتعتمد هذه ا-SERPS-نصي يظهر أعلى صفحة نتائج البحث 
للترويج عن المنتج والتي تسمح بالوصول إلى الجمهور المستهدف وتحقيق    يةعلان لإالحملات ا

 . (Julian, Alok , & Lucy, 2023, pp. 557-561) سطرة بأقل فجوة أداءالأهداف الم
 التسويق بالمحتوى  .3

لمعلومات التي تهم الجمهور المستهدف من الأمور التي  لتضمن  منشاء المحتوى الجيد الإيعتبر  
جبارهم على اتخاذ قرار الحصول على الخدمة أو شراء المنتج،  إتساعد على جذب العملاء المحتملين و 

 . (Mahendratmo & Ariyanti, 2019) الملكهو   المميز كما يقولون المحتوى 
 لكتروني لإ التسويق عبر البريد ا  .4

المستخدمة في الترويج،  ية  يعد التسويق عبر البريد الإلكتروني من أهم استراتيجيات التسويق كما  
سعار وما يقدمه من  خبار والأ رسال رسائل مباشر للعملاء المستهدفين لكل نشاط بآخر الأإمن خلال  

 .(Tamimi, 2018) الدوليين خصومات وغيرها وهو يساعد على توطيد علاقة الشركة مع عملائها
 لكترونية لإ االمبيعات تعظيم  تستراتيجياإثانيا: 

الخارجية من خلال زيادة  المبيعات  تنمية  على  هام  تأثير  الإلكتروني  للتسويق  يكون  أن  يمكن 
- 91، الصفحات  2021)جليد و جليد،   الوعي بالمنتجات، وتحسين الوصول إلى الأسواق الدولية الجديدة

ستراتيجيات التسويق الإلكتروني  إستثمار في  لإ، وخلق قيمة مضافة للعلامات التجارية. لذا يعَد ا (93
، (Tamimi, 2018)  قتصاد الرقميلإأمراً ضروريا للشركات التي ترغب في التوسع والتنافس في فلك ا

تبنيها لتعظيم هذا التأثير   ,Chaffey)  حيث هناك العديد من العوامل والمبادرات التي يمكن للشركات 

Dave ; Smith, PR, 2012): 
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ا - قابلية  الأنترنت:لإ تحسين  على  البحث    كتشاف  محركات  تحسين  أساليب  لضمان   (SEO)تنفيذ 
ظهور المواقع الإلكترونية والمحتوى ضمن نتائج البحث العليا والتسويق لها بشكل مميز، ما يزيد من 

 فرص اكتشاف المنتج من طرف المشتري الدولي. 
التجارة الإلكترونية:إ - للزبائن    ستخدام  يتيح  بالتجارة الإلكترونية  الخاصة  المنصات  توسيع وتطوير 

ما يسهل عملية الوصول إلى الأسواق العالمية  وهو  الأجانب شراء المنتجات مباشرة عبر الأنترنت،  
 . (Büşra & Hakan , 2023, pp. 233-235) ويزيد من حجم المبيعات 

البيانات والتحليلات:لإا - السلوكيات   ستفادة من  لفهم  المتوفرة عبر الأنترنت  البيانات  الاستفادة من 
والتوجهات  هذه  (Gabriel K, Kolapo M, & Nwankwo. A, 2015)  والتفضيلات  واستخدام   ،

 المعلومات لإعداد حملات تسويقية مستهدفة بدقة. 
إنشاء محتوى إلكتروني جذاب، مثل الفيديوهات، الصور، والمدونات التي    بناء محتوى جذاب ومقنع: -

 تزيد من التفاعل وتشجع على الشراء.
استخدام استراتيجيات تسويق المحتوى لبناء الثقة والسلطة في الصناعة، وتخلق    تسويق المحتوى: -

 . (AUGUSTINI, 2014, pp. 45-48) مصدرًا طويل الأمد لجذب العملاء المحتملين
إنشاء حملات بريد إلكتروني مستهدفة لبناء العلاقات مع العملاء   التسويق عبر البريد الإلكتروني: -

 الحاليين والمحتملين، وإبقاؤهم على اطلاع دائم بالعروض الجديدة والمنتجات المحدثة.
الولاء: - وتحفيز    برامج  العملاء  مع  العلاقة  لتعزيز  المتكررين  للمشترين  وتحفيز  ولاء  برامج  تطوير 

 .(83- 75، الصفحات 2022)الوافي،  الشراء المتكرر
عتماد على منصات وسائل التواصل الاجتماعي لزيادة  لإ: ا ستفادة من وسائل التواصل الاجتماعيلإا -

الوعي بالعلامة، والتأثير على القرارات الشرائية، وخلق مجتمع حول المنتجات والخدمات، والاستفادة  
 . (AUGUSTINI, 2014, pp. 35-37) من الرأي العام وتوجهات المستهلكين

صورة  عزز  يالمستهدفة  الدولية  التعاون مع الأشخاص ذوي التأثير في السوق    التسويق بالمؤثرين: -
، من خلال التعاون مع  (430، صفحة  2024)جعفر و جوامع ،      المحلى في الأسواق الخارجية  المنتج

وا المميزة لإالمؤثرين  صفحاتهم  ومتابعي  جمهورهم  على  لهؤلاء  الشخصي  التأثير  قوة  من    ستفادة 

(Julian, Alok , & Lucy, 2023) . 
الإلكترونية: - السمعة  السريع   إدارة  الرد  الأنترنت، مع  والمنتجات عبر  الشركة  وإدارة سمعة  مراقبة 

 والفعال على التعليقات والمراجعات، والذي يعزز الثقة في العلامة.
ز    فتراضي:لإالواقع المعزز والواقع ا - تقنية  ك  (Augmented Reality - AR)استخدام تقنيات الواقع المعز 

 ( Virtual Reality - VR)الافتراضي  أما تقنيات الواقع    ،تجمع بين العالم الحقيقي والعالم الافتراضي
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تقديم تجارب تفاعلية تظهر  بهدف    ،فتراضيةإتقنية تنشئ بيئة رقمية كاملة تغمر المستخدم في تجربة  ك
 . المنتجات بطرق مبتكرة وجذابة للعملاء الدوليين

فتراضية والندوات عبر الأنترنت لإستفادة من المعارض التجارية ا لإا  فتراضية:لإالمعارض والفعاليات ا -
 المنتج لترويج  لفتراضية  لإستفادة من فرص الشبكات الإللتواصل مع المشترين والشركاء المحتملين وا

 .( 431-430، الصفحات 2024)جعفر و جوامع ، 
التسويق: - المتكررة،   أتمتة  التسويقية  المهام  البرمجيات والتكنولوجيا لأتمتة  تتم من خلال استخدام 

 E-CRM مع العملاء بهدف تحسين كفاءة العمليات وتوفير الوقت والجهد لإدارة العلاقة الالكترونية

 ,Lirong & Hiranya , 2013)  التي تتيح للشركات تتبع تفاعل العملاء وتخصيص التواصل معهم

pp. 80-81).ما يعزز الجهود التسويقية ويزيد من معدل التحويل ، 
إلى   بناء شراكات مع الشركات والمنظمات الدولية الأخرى التي تمتلك وصولا  ستراتيجية:لإالشراكات ا -

)بوعشرية،  نتشارلإ الأسواق الدولية وعملاء أجانب، والتي يمكن أن تساعد في دخول السوق وتعزيز ا
 . (379-375، الصفحات 2023

الدولية التي تزيد من    عتماد لإواالحصول على شهادات الجودة    عتماد:لإضمان الجودة وشهادات ا -
 .  (47-44، الصفحات 2016)دحو،  مصداقية المنتجات وتعزز الثقة بين المشترين العالميين

لتزام بالمعايير  لإ التكيف مع اللوائح والأنظمة الدولية هو ضمان ا   التكيف مع اللوائح والأنظمة الدولية: -
 . (Wang, 2018, pp. 626-628) وتجنب أي عقوبات أو حواجز تجارية

)الحريري محمد سرور،    ستراتيجيات التسويقيةلإ بتكار وتحديث الإ ستمرار اإ  التحديث والابتكار المستمر: -
2012) . 

 لكتروني على الصعيد الدولي لإ ستراتيجيات التسويق اإثالثا: 
تسعى   التي  للشركات  ضروريا  أمرا  الدولي  الصعيد  على  الإلكتروني  التسويق  استراتيجيات  تعد 

الة التي يمكن أن تساعد في تحقيق النجاح  لإبعض ا  لنذكر  ،للتوسع في أسواق جديدة ستراتيجيات الفع 
 :(Chaffey, Ellis-Chadwick, Mayer, & Johnston, 2009) المستوى هذا على 
 تحليل السوق الدولية وتحديد الفرص والتهديدات.  .1
 تحديد خصائص وصفات الجمهور المستهدف في السوق الدولية. .2
 اختيار وتنفيذ القنوات الرقمية المناسبة للتسويق الدولي. .3
 . (Wang, 2018, pp. 626-628) السوق الدولية المستهدفةحاجات مع  تطوير محتوى يتكيف .4
 .(Tamimi, 2018) لكتروني الدوليةلإقياس وتحليل أداء حملات التسويق ا .5
 .(Tamimi, 2018)    على البيانات والتحليلات   الكتروني الدولية بناءلإستراتيجيات التسويق اإتحسين   .6
 ك. ستراتيجيات وفقا لذللإمراقبة ومتابعة المنافسين في السوق الدولية وتكييف ا .7
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 لكتروني لإ التسويق اأداء مؤشرات قياس الفرع الثاني: 

التسويق  قياس  مؤشرات   أنشطة  نجاح  تظهر  مقاييس  هي  الإلكتروني  للتسويق  الرئيسية  الأداء 
أهداف    المؤشرات هذه  ،  الرقمي مع  عادة  و تتوافق  التسويقية  التسويق    ،تدعمهاالخطة  مؤشرات  تشمل 

الحديثة   فعالية  في  الإلكتروني  قياس  على  تساعد  التي  والتقنيات  الأدوات  من  حملات الالعديد 
   :(Julian, Alok , & Lucy, 2023) بعض المؤشرات الرئيسيةلنذكر ستراتيجيات. لإوا

 .عدد الأشخاص الذين يزورون الموقع الإلكترونيأي  :عدد زوار الموقع •
 .يعكس مدى فعالية استراتيجيات التسويق في جذب الزوار إلى الموقع  المؤشر: أهمية -

 .عدد الطلبات التي يتم تقديمها عبر الموقع الإلكتروني :عدد الطلبيات الإلكترونية •
 .يعكس مدى فعالية الموقع في تحويل الزوار إلى عملاء فعليين المؤشر: أهمية -

 .العملاء الذين يقومون بعمليات شراء عدد ن: عدد الزبائ •
في في غلق عمليات الشراء وكذا  عكس مدى نجاح استراتيجيات التسويق  ي المؤشر:  أهمية  -

 .حتفاظ بالعملاء الحاليينلإجذب العملاء الجدد وا
عدد الأسواق الدولية التي يتم الوصول إليها من خلال استراتيجيات التسويق    :عدد الأسواق الدولية •

 .الإلكتروني
يالمؤشر  أهمية  - وزيادة  :  السوق  نطاق  توسيع  في  الإلكتروني  التسويق  فعالية  مدى  عكس 

 .نتشار الدوليلإا
 .التكلفة الإجمالية لشحن المنتج إلى الأسواق الدولية :تكاليف الشحنة •

ستراتيجيات التسويق الإلكتروني في تقليل تكاليف  إيساعد في تقييم فعالية   :المؤشر  أهمية  -
 .الشحن وتحسين الكفاءة اللوجستية

بعض   نذكر  الأداء  وكما  نعتبرهامؤشرات  والتي  استراتيجيات    الأخرى  فعالية  تقييم  في  أساسية 
 : (Julian, Alok , & Lucy, 2023) التي تتمثل في التسويق الإلكتروني للصادرات 

الذين  أو    .نسبة العملاء المهتمين الذين أتموا عملية الشراء  س يقي  :(Conversion Rate) معدل التحويل .1
 :، حيث يحسب قاموا باتخاذ إجراء محدد )مثل شراء منتج أو التسجيل في الموقع(

=  معدل  التحويل 
  عدد  العملاء  الذين  أتموا  الشراء 

عدد  العملاء  المهتمين 
× 𝟏𝟎𝟎 

 . يساعد هذا المؤشر في تقييم كفاءة الحملات التسويقية وجودة العملاء المهتمين كما
 .في تحويل الزوار إلى عملاء يةالتسويق ةستراتيجيلإيعكس فعالية ا :المؤشر أهمية -

مرات    (Click-Through Rate-CTR):النقراتمعدل   .2 بعدد  مقارنة  الإعلانات  على  النقرات  نسبة 
 .الظهور
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 .نتباهلإ يقيس مدى جاذبية الإعلانات ومدى فعاليتها في جذب ا :أهمية المؤشر -
 .عدد المرات التي يظهر فيها الإعلان أو المحتوى للمستخدمين :(Impressions) عدد مرات الظهور .3

 .نتشار الإعلان ومدى وصوله إلى الجمهور المستهدفإيساعد في قياس مدى  المؤشر: أهمية -
 .كتساب عميل جديد لإالتكلفة التي تتكبدها الشركة  :  (Cost Per Acquisition - CPA) كتسابلإ تكلفة ا .4

 .يساعد في تقييم فعالية الحملات التسويقية من حيث التكلفة :المؤشر أهمية -
يقيس مدى تفاعل الجمهور مع المحتوى المنشور على وسائل  : (Engagement Rate) معدل التفاعل .5

 .التواصل الاجتماعي
 .يعكس مدى جاذبية المحتوى ومدى فعاليته في جذب التفاعل :الأهمية -

يُستخدم هذا المؤشر في قياس نسبة الأشخاص الذين فتحوا رسائل   :(Open Rate) فتتاحلإمعدل ا .1
 .البريد الإلكتروني مقارنة بعدد الرسائل المرسلة

يقيس نسبة النقر على الروابط داخل المحتوى، ما  : (Click-Through Rate - CTR) معدل النقر .2
 .يساعد في تقييم مدى جاذبية المحتوى 

 .كتساب عميل جديد لإالمبلغ الذي يتم إنفاقه  :(Customer Acquisition Cost - CAC) تكلفة .3
ا :(Return on Investment - ROI) ستثمارلإا  عائد .4 ستثمار في لإيساهم في قياس مدى فعالية 

 .ئد المتولدةواالحملات التسويقية مقارنة بالع
يشمل دراسة سلوك الزبائن على المواقع الإلكترونية   :(Behavioral Analytics) التحليل السلوكي .5

 . (Gabriel K, Kolapo M, & Nwankwo. A, 2015) حتياجاتهمإلفهم تجاربهم و 
يتضمن قياس التفاعلات   :(Social Media Interaction) جتماعيلإاالتفاعل على وسائل التواصل  .6

المحتوى  مع  الجمهور  تفاعل  مدى  لقياس  والمشاركات،  والتعليقات،  الإعجابات،    مثل 

(AUGUSTINI, 2014, pp. 36-39) . 
ا .7 مشاهدة  (Bounce Rate): رتدادلإ معدل  بعد  الموقع  يغادرون  الذين  للزوار  المئوية  النسبة  يقيس 

 .صفحة واحدة فقط
 .لمحتوى المقدمليقيس مدى مشاركة الجمهور  :(Engagement Rate) المشاركةو معدل التفاعل  .8
 يقيس معدلات الرضا ويؤثر مباشرة على سمعة الشركة وعلامتها التجارية.  رضا العملاء: .9

رضا العملاء هو مؤشر ومقياس حاسم لنجاح الشركة ويؤثر بشكل مباشر على سمعتها وعلامتها  
 التجارية. كما يمكن قياس رضا العملاء من خلال عدة طرق:

 تجميع آراء عينة العملاء حول تجاربهم السابقة مع المنتج.  يتمستطلاعات الرأي: إ -
ستراتيجيات  إقياس رضا العملاء ضروري لأنه يؤثر بشكل مباشر على    (:CSI)مؤشر رضا العملاء   -

الشركات التي تميل    لذا  ولاء وزيادة المبيعات.اليساعد في تعزيز  ما  تحسين المنتجات والخدمات،  
 .نتائج أفضل على المدى الطويلتركز على رضا العملاء إلى تحقيق 
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على  نسبة العملاء الذين يستمرون في الشراء    يقيس :(Retention Rate)  بالعملاءالإحتفاظ  معدل   -
 :يمكن حسابه باستخدام الصيغة التالية،  مدى فترة معينة

𝟏𝟎𝟎 ×
عدد العملاء الحاليين   
عدد العملاء الإجمالي

=  معدل الاحتفاظ بالعملاء

ة خدم  ااستخدمو منتج أو  العدد العملاء الذين قاموا بشراء  عن  عدد العملاء الحاليين  يعبر    حيث 
إجمالي عدد العملاء    عنعدد العملاء الإجماليين  ، بينما يعبر  (في فترة زمنية محددة )شهر واحد مثلا

حتفاظ بالعملاء مؤشرا  لإ يعتبر معدل ا، حيث  الزمن  عبر  ةخدمالمنتج أو استخدموا  الالذين قاموا بشراء  
 .بالأسواق المستهدفة  قويا لنجاح الشركة

مؤسسة في العدد شكاوى  فكلما زادت    ،على مدى رضا العملاء  مؤشربر هذا اليع :اوى الشك  عدد -
 .الرضامعدل نخفض إ، حق الشركة

إلى الكمية الإجمالية للسلع التي قام العملاء بإرجاعها إلى  هذا المؤشر  يشير    عدد المسترجعات: -
الشركة أو المتجر بسبب عدم رضاهم، عدم مطابقته للمواصفات أو التوقعات، أو العطل، أو أخطاء 

 .الشراء
o رجعاتستمعدل الشكاوى والم  Complaints and Returns Rate  :رجعات  ستيقيس عدد الشكاوى أو الم

يستخدم هذا المؤشر لتحديد مدى رضا العملاء عن المنتجات أو الخدمات  ،مقارنة بإجمالي المبيعات 
 .(Julian, Alok , & Lucy, 2023) التي يقدمها العمل

 بالطريقة التالية:  حسابه يتم
𝟏𝟎𝟎 ×

الشكاوى  عدد المؤسسة  في حق  الشركة   + عدد المسترجعات 

إجمالي المبيعات
=   معدل الشكاوى والمرجعات 

التي تلقتها من العملاء  أو  الشركة    المؤسسة ضد   عدد الشكاوى عن    عدد الشكاوى مؤشر  عبر  ي  حيث 
عدد المرجعات التي قام بها العملاء بسبب    عنرتجعات  سعدد الم، بينما تعبر  بشأن المنتج أو الخدمات 

إجمالي الإيرادات من المبيعات خلال فترة    عن  إجمالي المبيعات تعبر  كما  ، و عدم الرضا عن المنتج
 هذا المؤشر يمكن أن يساعد الشركات في: ستخدامإف، زمنية معينة

 تحديد مجالات القوة والضعف في تجربة العملاء. -
 ستراتيجيات لتحسين الخدمة والمنتجات.إتطوير  -
 تحديد أسباب الشكاوى والمرتجعات والعمل على تلافيها.  -

المعدلهنعتبر  لذا   العملاء وتطوير    ذا  القوة والضعف في تجربة  ستراتيجيات  إلتحديد مجالات 
،  المجاني تحسين رضا العملاء يؤدي إلى زيادة الولاء والترويج    ،المنتجو تعديلات على  أ  ات تحسيندخال  لإ

 العلامة على المدى الطويل. الوعي بيعزز يحسن من تجربة الشراء عن بعد، و ما 
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 زيادة الوعي بالمنتج:  .10
o   :المباشرة المرور  بالعلامة  مؤشر  وه حركة  العملاء  وعي  مدى  عدد حيث  ،  يعكس  إلى  تشير 

في    URLالأشخاص الذين يدخلون إلى موقع الويب الخاص بالشركة مباشرة عن طريق كتابة عنوان  
هذا يعني  ،  (Julian, Alok , & Lucy, 2023, pp. 325-329)  المتصفح أو من خلال الإشارات المرجعية

دون الحاجة إلى   بشكل مباشرأن العملاء يعرفون العلامة جيدا بما يكفي لزيارة موقعها الإلكتروني  
 .)الإحالة( البحث عنها عبر محركات البحث أو النقر على الإعلانات 

تعتبر مؤشرا إيجابيا على الولاء والتعرف على العلامة، وغالبا ما    :زيادة حركة المرور المباشرة  •
ترتبط بتجارب إيجابية سابقة أو توصيات شفهية. لذا تعزز الشركات حركة المرور المباشرة من  

 خلال تحسين تجربة العملاء وتقديم محتوى جذاب يشجع الزيارات المتكررة.
o حصة الصوت  Share of Voice:   تعتبر   ن،تقيس مدى ذكر العلامة في الإعلام مقارنة بالمنافسي 

" 𝐒𝐎𝐕"يتم حسابها    ،مقياس تسويقي يستخدم لقياس مدى ذكر العلامة في الإعلام مقارنة بالمنافسين
من خلال العلاقة   حسابها  ويتمكنسبة مئوية وتعطي فكرة عن وجود العلامة وتأثيرها في السوق.    عادة

   :التالية

𝐒𝐡𝐚𝐫𝐞 𝐨𝐟 𝐕𝐨𝐢𝐜𝐞 " 𝐒𝐎𝐕" =
 عدد  مرات  ذكر  العلامة  التجارية  في الإعلام 

  العدد  الإجمالي   لذكر  جميع  العلامات  التجارية  في الاعلام 
× 𝟏𝟎𝟎 

مرة والعدد الإجمالي لذكر  100قد ذكرت  (x) التجارية ةعلام ناعلى سبيل المثال، إذا كانت لدي
 (x)التجارية    ةعلامل مرة، فإن حصة الصوت ل  1000الإعلام هو  وسائل  جميع العلامات التجارية في  

 ستكون: 
𝐒𝐎𝐕 =

𝟏𝟎𝟎 

𝟏𝟎𝟎𝟎  
×100=10% 

الأن    نستنتج المقارنة ب%  10تمثل    (x)  ةعلامهذه  تم ذكرهاجميع  يمكن لذا    ،في الإعلام   تي 
مع  إ بالعلامة  الوعي  ولمقارنة  والتسويقية،  الإعلانية  الحملات  فعالية  لتقييم  الصوت  حصة  ستخدام 

 ستراتيجيات التسويق. إالمنافسين. كما يمكن أن تساعد في تحديد الفرص لزيادة الوعي بالعلامة وتحسين  
o   :هي مؤشر مالي يعكس مدى الوعي و   تعكس الوعي بالعلامة من خلال الإيرادات المتحققة.الإيرادات

على نجاح الشركة في السوق، حيث تشير الإيرادات المحققة إلى   بالعلامة ويمكن أن يكون دليلا
مقدار الأموال التي تجنيها الشركة كعوائد من بيع المنتج الدولي. وعندما يكون العملاء على دراية  

ما   منها،  للشراء  ميلا  أكثر  فإنهم  بها  ويثقون  لنا   يولد بالعلامة  يوفر  الإيرادات  فتحليل  الإيرادات، 
 معلومات:

o :زيادة الإيرادات بعد حملة تسويقية تشير إلى نجاحها.   فعالية الحملات التسويقية 
o :(2022)الوافي،  الإيرادات المتكررة من العملاء الحاليين تشير إلى ولاءهم الولاء للعلامة . 
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ستراتيجياتها التسويقية لتحقيق نمو مستدام  إالمؤشرات أعلاه تساعد الشركات على تقييم وتحسين  
 في الأسواق الدولية.

 ا لكترونيإالمسوقة  الدوليةمؤشرات تحليل المبيعات 
،  ستراتيجيةلإتخاذ القرارات اإتحليل بيانات المبيعات يلعب دورا حاسما في تحديد أداء الأعمال و 

 :(Julian, Alok , & Lucy, 2023)  مبيعات الإلكترونيةالبعض النماذج والمؤشرات المهمة لتحليل  نذكر  ل
 : (Customer Acquisition Cost)كتساب العملاءإمتوسط تكلفة  .1

يساعد في تحديد كفاءة الجهود المبذولة لجذب  ، و يقيس متوسط التكلفة للحصول على عميل واحد 
 .العملاء الجدد

 : (Average Order Value) الطلبمتوسط قيمة  .2
ستراتيجيات  إ يساعد في تحديد فعالية  ،  يحدد المبلغ المتوسط الذي ينفقه العميل في كل عملية شراء

 قسمة الإيرادات/إجمالي عدد الطلبيات(. حاصل)يمثل .التسعير والترويج
 : (Customer Lifetime Value) العميلقيمة عمر  .3

ستراتيجيات إيساعد في تحديد  و ،  يقيس القيمة المالية المتوقعة للعميل على مدى فترة زمنية معينة
 .حتفاظ بالعملاء وتحسين تجربتهملإا

 : (Sales Cycle Length) المبيعاتطول دورة  .4
يساعد في تحسين عمليات ، و هتمام الأول بالمنتج حتى إتمام الشراءلإ يحدد المدة الزمنية من ا

 .التسويق والمبيعات 
 : (Total Sales Revenue) مجموع الإيرادات .5

المبيعات  المحققة من  النقاط  ،  يعكس الإيرادات الإجمالية  الشركة وتحديد  أداء  تقييم  يساعد في 
 .القوية والضعف

الصافي   .6 الترويج  لإيقيس    (:NPS)معدل  للشركة  العملاء  توصية  احتمالية  )ترويج    لآخريندى 
 .(2022)الوافي،  حسب درجة الولاء للعلامة )ارتباط تام، غير تام، جزئي(مجاني( 

تخاذ  إوكما تسهم في المساعدة    ،علاه تساعد في تحليل أداء الشركات أ المؤشرات المذكورة  كل  
 بأقل مخاطرة.   ستراتيجية المثالية بهدف تحقيق النجاح في خطط التسويق الإلكترونيلإالقرارات ا

 لكتروني لإ تحليل مبيعات التسويق ا
ستراتيجيات إيعد تحليل البيانات في مجال التسويق الإلكتروني أمرا حاسما لفهم العملاء وتحسين 

 : (Julian, Alok , & Lucy, 2023) ةبعض النقاط الرئيسي لنذكر ،التسويق

https://www.youtube.com/watch?v=a3OZZ-5vbkY
https://marn.io/2023/05/13/sales-kpis-and-how-to-measure-them/
https://marn.io/2023/05/13/sales-kpis-and-how-to-measure-them/
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ستخدام هذه المعرفة لتحسين  إيمكن    ،هتماماتهمإ يساعد في فهم سلوك العملاء و   تحليل العملاء: .1
 .ستراتيجيات التسويق وتحقيق نتائج أفضلإ

يساعد في قياس أداء العلامة في السوق ومقارنته بالمنافسين. يشمل أيضا تحليل    تحليل العلامة: .2
 .تفضيلات العملاء وتقدير القوة والضعف لدى المنافسين

ستخلاص رؤى قابلة للتنفيذ.  لإ يشمل جمع البيانات الأولية وتحويلها ونمذجتها    تحليل البيانات: .3
 .ستراتيجيةلإتخاذ القرارات اإتجاهات و لإستخدام هذه الرؤى لتحديد اإيمكن 

إلى تحقيق المزايا التنافسية من خلال وضع  المؤسسات من خلالها  هدف  ت  ستراتيجية العلامة:إ .4
 . (Obeidat, 2021, p. 200) خطة للوصول إلى العملاء المستهدفين

 .يساعد في تحقيق أهداف تحديد وتفضيل العلامة من قبل المستهلكينستراتيجية تجربة العملاء:  إ .5
 . صال المختلفةلإهدف زيادة تجربة العملاء ورضاهم عبر نقاط اب ستراتيجية الرقمية والتحول:الإ .6
الجدوى:   .7 تحقيقهادراسة  العمل وكيفية   & ,Gabriel K, Kolapo M)  يساعد في تحديد أهداف 

Nwankwo. A, 2015). 
 .يشمل تطوير هوية العلامة وتصميم العبوات  تصميم العلامة والتعبئة والتغليف: .8
ستراتيجية وتحديد الخطوات لزيادة حصة السوق من  إيتضمن وضع أهداف    ستراتيجية النمو:إ .9

 .(2017)أحسن ، لحرش ، و مغراوي ،   خلال توسيع الأسواق أو تحسين المنتجات المقدمة
 .يقيم مكانة العلامة ونقاط قوتها وضعفها في السوق  التحليل التنافسي للعلامة: .10

 .  ةفي السوق العالميوالتميز يعد تحليل مبيعات التسويق الإلكتروني أداة قوية لتحقيق النجاح 

 التسويق الإلكتروني  مبيعاتطرق تحليل 
يلعب دور  التسويق الإلكتروني  التسويق وزيادة  إحاسما في تحسين    اتحليل مبيعات  ستراتيجيات 

 & ,Gabriel K, Kolapo M)  الأرباح، سنذكر بعض الطرق المميزة الرئيسية لتحليل مبيعات الشركات 

Nwankwo. A, 2015) : 
 :فهم العملاء .1

 .القيام بتحليل سلوكيات واهتمامات العملاء -
 .م بيانات العملاء والردود على تفاعلاتهم لفهم تطورهم وعادات شرائهمااستخد  -

 :ستراتيجياتلإقياس الأداء وتحسين ا .2
 .القيام بقياس مؤشرات الأداء الرئيسية مثل معدل المبيعات  -
 .م لوحات معلومات الأعمال والتقنيات الإحصائية ااستخد  -

 :ستراتيجيةلإتخاذ القرارات اإتحديد التوجيهات و  .3
   .ف أين يكمن الأداء الجيد والضعيفاكتشإ -
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 .تجاهات الناشئةلإالقيام بتحليل البيانات لتحديد ا -
 :تحسين تجربة العملاء .4

 .م بيانات العملاء لتحسين تجربتهماستخد إ -
 .ف النقاط التي يمكن تحسينها في العملية الشرائيةاكتشإ -

 :تجاهات المستقبليةلإ تجاهات السوق والتنبؤ باإتحديد  .5
 .تجاهات السوق إالقيام بتحليل البيانات لفهم  -
 .ستراتيجيات المستقبليةلإم هذه المعرفة لتوجيه ااستخد إ -

تخاذ قرارات مثالية تسهم في تحسين أداء إ يعتبر تحليل مبيعات التسويق الإلكتروني يساعد على  
  .ستهداف الأسواق الدولية بكفاءة وفاعليةلإالشركات المحلية 

 تنمية المبيعاتبهدف   الدوليةتحليل السوق 
 :يمكن تحليل السوق الدولية لزيادة المبيعات عن طريق دراسة عدة عوامل مهمة، منها 

الطلب: .1 في    تحليل  الشركة  تقدمها  التي  المنتجات  على  الطلب  حجم  دراسة  الدولية   السوق يجب 
 .حتياجات وتفضيلات المستهلكين في تلك الأسواقإالمستهدفة، وفهم 

ستراتيجياتهم  إالدولية المستهدفة وتقييم نشاطاتهم و   السوق يجب دراسة المنافسين في  تحليل المنافسة:   .2
 .التسويقية، وتحديد نقاط القوة والضعف في منتجاتهم

ا .3 السوقية:  لإ تحليل  اتجاهات  متابعة  في  لإيجب  والتغيرات  والتطورات  الدولية   السوق تجاهات 
 ,Wang)  تجاهات الثقافية والاجتماعيةلإالمستهدفة، مثل: تغيرات الطلب، التكنولوجيا، التشريعات، ا

2018, pp. 626-628) . 
ختيار الأنسب لتوسيع  إيجب تقييم قنوات التوزيع المتاحة في الأسواق الدولية و   تحليل قنوات التوزيع: .4

 .نطاق توزيع المنتجات وزيادة الوصول إلى المستهلكين
يجب تقييم التكاليف المرتبطة بتوسيع نطاق العمليات في الأسواق الدولية    تحليل الأسعار والتكاليف: .5

 . (2021)جليد و جليد،    وضبط أسعار المنتجات بشكل مناسب لضمان جاذبية المنتجات للمستهلكين
باستخدام هذه العوامل أو العناصر اعلاه وتحليلها بشكل جيد، يمكن للشركات تحديد الفرص  نقول  

ستراتيجيات تسويقية فعالة لزيادة المبيعات وتحقيق النجاح في تلك  لإالجيدة في الأسواق الدولية وتطوير  
 .الأسواق

   لكترونيلإ اتحليل الموقع 
مجموعة الوظائف التي يمكن    من خلال،  لكترونيةلإالمواقع اتحليل  الخاصة ب  عتماد على أدوات لإا

مفيدا للغاية لتحليل    هااستخدامف  المنافسين،ستخدامها لفهم وتحسين كيفية تحسين الأداء مقارنة بمواقع  إ
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 تجاهات السوق، تحديد الفرص إ  تغيرات التي تحدث في حركة المرور، وكذا فهم  البيانات يتيح استكشاف
نستعرض ، سالبيانات   ستند علىالم  مثاليتخاذ قرار  إ  نترنت من خلاللأ، وتحقيق النجاح عبر الكترونيةلإا

 Chaffey, Dave) بشكل معمق  هوتحليل بيانات   المستهدف  الإلكتروني  موقعاللدراسة  ها  ستفادة منلإكيفية ا

; Smith, PR, 2012): 
 تحليل أداء الموقع: .1

 أنواع الزوار. كذا و الشركة  لمعرفة مقدار حركة المرور التي تحصل عليهاتحليل حركة المرور:  -
، البحث المدفوع، الوسائط  (العضوي المجاني )تحليل مصادر حركة المرور )مثل البحث    المصادر: -

 الاجتماعية، إلخ(.
 رتداد ومدة الزيارة.لإمن خلال معدل االشركة  فهم كيفية تفاعل الزوار مع موقع رتداد:معدل الإ  -
 تحليل المنافسين:  .2

 . نشاطهفي مجال  شركةلل لتحديد المنافسين الرئيسيين تحديد المنافسين: -
الأداء:   - مقارنة  مقارنة  إمكانية  الحركة، الأداء  تتيح  مثل  مجالات  في  المنافسين  مواقع  مع  موقع 

 المصطلحات المستهدفة، وجودة الروابط الخلفية.
 بحث الكلمات المفتاحية:  .3

 .ستكشاف الكلمات المفتاحية التي تجلب حركة المرور للمنافسينلإ  تحليل الكلمات المفتاحية: -
بحث عن الكلمات المفتاحية ذات الحجم العالي والمنافسة المنخفضة التي يمكن  تتحديد الفرص:   -

 . (Jouanjean, 2019) استهدافها لتعزيز الوصول
 تحليل الروابط الخلفية:  .4

الروابط: - من    جودة  الباحث  لتمكن  الخلفية  الروابط  المنافسين.    لكترونيلإا  موقعلفحص  ومواقع 
 الروابط الخلفية ذات الجودة العالية يمكن أن تعزز تصنيف الموقع. 

بحث عن فرص لكسب  ت حدد من أين يحصل المنافسين على روابطهم الخلفية  تتحليل المنافسة:   -
 روابط مشابهة. 

 تحليل محتوى الموقع:  .5
 لتحليل المحتوى ومقارنة جودته مع محتوى المنافسين.ه ماستخد إ يمكنجودة المحتوى:  -
نشاء لإبحث عن المواضيع الأكثر شيوعا وتفاعلا بين المنافسين لتوجيه جهود  تالفرص التحسينية:   -

 . (Jouanjean, 2019) المميزالمحتوى 
 تتبع الأداء:   .6

التحسينات:   - )على    تساعدناتتبع  رئيسية  أداء  مؤشرات  لتتبعKPIsتعيين  تحليلات   مدى  (    تقدم 
 . الموقع مستقبلا وتحسينات 
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 توثيق النتائج والتغييرات التي أحدثتها. في  تساعد إنشاء تقارير دورية تقارير دورية:  -
 التسويق والبحث عن عملاء جدد: .7

ستراتيجيات المثلى لإتحديد اعلى    تساعدناستنادا إلى بيانات الأداء،  إتوجيه الحملات التسويقية:   -
 لتعزيز الزوار والمبيعات. لكترونيللتسويق الإ

 : عدد زوار موقع الإلكترونيفي   تحدثالتي أسباب التغيرات 
رتفاع  لإتتراوح بين الموقع الإلكتروني،  التعبر تقلبات حركة المرور عن التغيرات في عدد زوار  

 :نخفاض. وتعود أسباب هذه التغيرات إلى عدة عوامل رئيسية، منهالإوا
بتحديث خوارزمياتها بشكل دوري، ما    googleتقوم محركات البحث مثل   :تحديثات الخوارزميات .1

 . (353، صفحة 2023)الصميدعي و ردينة،   يؤثر على كيفية تصنيف المواقع في نتائج البحث 
بعض الفترات من السنة تشهد زيادة ملحوظة في عدد الزوار، ما يؤدي إلى :  الموسميةتجاهات  لإ ا .2

 .تقلبات في حركة المرور
تحسين محركات البحث الذي يقوم به المنافسون يمكن أن يؤثر بشكل كبير  :  المنافسينستراتيجيات  إ .3

 .موقعلعلى حركة المرور ل
  موقعالإضافة محتوى جديد أو إزالة محتوى قديم يمكن أن يؤثر على مدى ظهور   :تحديثات المحتوى  .4

 . (Mahendratmo & Ariyanti, 2019) في نتائج البحث 
 .تؤدي إلى إحباط الزوار وتقليلهم بطء تحميل الصفحات،ك  التقنية ةالمشكل :المشكلات الفنية .5

التقلبات ومراقبتها يعد أمر   وعليه يعتبر موقع  اللحفاظ على أداء  ا  بالغ الأهمية بهدف  افهم هذه 
 .وتحسين ظهوره في نتائج البحث 
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 الأداءومؤشرات قياس المبحث الثاني: الإطار المفاهيمي لتنمية الصادرات 

 
 ، التصديرية للدول  ات شمل مفاهيم تنمية الصادرات مجموعة العناصر التي تساهم في تعزيز القدر ت

يتضمن   الكما  من  وفعالية  إيمكن  والتي  قياسية  المؤشرات  مجموعة  الصادرات  أداء  لتقييم  ستخدامها 
 : ضها كالتالينعر س لذا ،السياسات المتعلقة بها

تع فعالة  إد  كما  وسيلة  الصادرات  تنمية  استراتيجية  النمو  للدوللإلتحقيق  خلال  ف  .قتصادي  من 
نطاق   الإايمكن  ،  المستهدفةسواق  للأ  الجغرافيتوسيع  الفرص  المتاحة  لإستفادة من  تحقيق  و قتصادية 

ذلك،   إلى  بالإضافة  أعلى.  يعززعوائد  ا  ما  ويقلل من  الإيرادات  السوق  لإتنويع مصادر  على  عتماد 
ما وهو  ستراتيجيات التصدير إلى تحسين التنافسية وتوسيع قاعدة العملاء،  إيمكن أن تؤدي  لذا  المحلي.  

مختلف المتعاملين  أصبح بإمكان    ICT. بفضل  (Vlachos & Gutnik, 2016)  يسهم في النمو المستدام
  ا وخدماته  اتسويق وبيع منتجاته  منعلى حد سواء  (  كبيرةوالمتوسطة والصغيرة  الشركات  الاقتصاديين )ال

 . (Lirong & Hiranya , 2013)عبر الحدود 
 

 لمطلب الأول: مفاهيم عامة حول تنمية الصادراتا
 

استراتيجية   نجاح  الصادرات  عموما  الجهود  إرؤية    طلب يتتنمية  بين  تجمع  شاملة  ستراتيجية 
تنمية الصادرات  ، فبتكار والجودة والتعاون الدوليلإ على ا  من خلال التركيزالحكومية والقطاع الخاص،  

  لنذكر   ،تعزيز النمو الاقتصاديبهدف  تعد من القضايا الأساسية التي تسعى العديد من الدول لتحقيقها  
 :من خلال الفروع التالية بعض المفاهيم العامة حول تنمية الصادرات 

 
 اتقتصاد لإتنمية الصادرات وأهميتها ل الفرع الأول: مفهوم

التي تهدف إلى زيادة حجم وقيمة    ليات جموعة الجهود والآمإلى  تنمية الصادرات  ستراتيجية  إتشير  
يشمل هذا المفهوم مراحل متعددة   ،السلع والخدمات التي يتم تصديرها من دولة معينة إلى دول أخرى 

 وتحفيزات   ستراتيجيات تسويقية ملائمة، دعمإتشمل البحث وتحليل الأسواق، تحسين جودة المنتج، تطوير  
 .الحكومة، وتطبيق تقنيات جديدة لتعزيز القدرة التنافسية للمنتج في الأسواق العالمية

 تعريف تنمية الصادراتأولا: 
تعني   الصادرات  السلع  "تنمية  ونوعية  حجم  زيادة  تستهدف  التي  والسياسات  الجهود  جميع 

العالمية يتم تصديرها للأسواق  التي  يتضمن ذلك تحسين  و .  (Vlachos & Gutnik, 2016)  "والخدمات 
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المستهدفة الأسواق  نطاق  وتوسيع  التنافسية،  الميزة  تعزيز  الإنتاج،  عمليات  تطوير  المنتجات،   جودة 

(Obeidat, 2021)وفقا لمنظمة التجارة العالمية .  (WTO, 2020)  "  تعد الصادرات وسيلة رئيسية لتحقيق
 ". التنمية الاقتصادية والنمو المستدام للدول

  "عملية مستمرة تتعلق بتحسين وزيادة القدرة على تصدير السلع والخدمات "  فتنمية الصادرات هي
عبر    تطور  كما،  (2022)رقيبة،   الاقتصادية    الزمنمفهومها  الجوانب  من  متنوعة  مجموعة  لتشمل 

 :على النحو التالي  الباحثين والمنظمات الدولية عرفها بعض ليوالتجارية والاجتماعية. 
ستراتيجيات والسياسات التي  لإعر فت تنمية الصادرات على أنها "ا   في السبعينات والثمانينات: •

الوطنية  الإيرادات  زيادة  إلى  يؤدي  منتجاتها، وهو ما  تصدير  الدول على  قدرة  لتعزيز  تعتمد 
التنمية الإ تنمية الصادرات مجموعة  إتشمل    .(uncitral, 1980)  قتصادية"وتحقيق  ستراتيجيات 

للمصدرين، تطوير البنية    فني من السياسات، مثل تحسين جودة المنتجات، تقديم الدعم المالي وال
التنافسية  (2019)لخضاري،    التحتية، وفتح أسواق جديدة  . هذه السياسات تهدف إلى تعزيز 

،  ( 2021)مزيان و دحماني ،    وزيادة الحصة السوقية للمنتجات الوطنية في الأسواق العالمية
 . (49-44، الصفحات 2016)دحو،  قتصادية المستدامةما يساهم بدوره في تحقيق التنمية الإ

تم توسيع الفهم ليشمل "التوجهات العالمية التي تؤثر على التجارة، وأهمية تنويع    :في التسعينات •
 .(1995)فيرناندو، الأسواق ورفع جودة المنتجات لتلبية متطلبات الأسواق الدولية" 

أصبحت تنمية الصادرات تعتبر "أساسا لتحقيق   :في العقد الأول من القرن الحادي والعشرين •
قتصادي  التنمية المستدامة، حيث تعمل على تعزيز العلاقات التجارية الدولية وتحفيز النمو الإ

 . (worldbank, 2008)المستدام" 
ينظر إلى تنمية الصادرات على أنها "استثمار مجتمعي في تحسين البنية    في السنوات الأخيرة: •

 ,unescwa)التحتية وتطوير الكفاءات، وتبني التكنولوجيا لتعزيز التنافسية في السوق العالمية"  

2020) . 
لتوسيع نطاق التجارة الدولية    الجهود المبذولة  كل  تنمية الصادرات تعنين  أنستنج    ،مما سبق ذكره

حقق  ي، ما يساعد على زيادة المبيعات و يةالدول  مختلف الحاجات منتج لتلبية  ال  وولوج  من خلال تعزيز
 .كبرقتصادية أإعوائد 

قتصادي والتنمية  مع مرور الوقت، أصبحت تنمية الصادرات عنصرا حيويا في تحقيق النمو الإ
 .تتماشى مع التغيرات العالمية  ستراتيجيات حديثةإعتماد على الإما تطلب حتمية  المستدامة، 

 يات قتصادللإبالنسبة أهمية تنمية الصادرات ثانيا: 
قتصادية تهدف إلى تحقيق النمو والتنمية إستراتيجية  إتعتبر تنمية الصادرات عنصرا أساسيا في أي  

 : النقطبعض  لنذكر ،قتصاديات الإتنمية تلعب دورا حيويا في تعزيز  كما .المستدامة
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 :قتصاديتعزيز النمو الإ .1
حيث    ،(2021)عزالدين،    قتصاديتعتبر تنمية الصادرات أحد العوامل المحورية في تعزيز النمو الإ

إيجابيا على  ي أن زيادة حجم الصادرات   ينعكس  إلى زيادة الإنتاج وخلق فرص عمل جديدة، ما  ؤدي 
 . (albankaldawli, 2021) الفرد  مستوى معيشة

 :تنويع مصادر الدخل .2
فالدول التي تعتمد   ،على قطاع واحد  عتماد لإاقتصاد وتقليل تنمية الصادرات على تنويع الإ تعتمد 

بالتالي، فإن فتح  و .  (2019)لخضاري،    قتصاديةلإاعلى تصدير سلعة واحدة تظل عرضة للصدمات  
 . (UNDP, 2023)أسواق جديدة وتوسيع قاعدة المنتجات المصدرة يعد أمرا بالغ الأهمية 

 :زيادة الاحتياطيات من العملات الأجنبية .3
قتصادي ويعزز إستقرار  إتحقيق    علىتعتبر الصادرات مصدرا رئيسيا للعملات الأجنبية، ما يساعد  

أن وجود   للدول. كما  التجاري  الميزان  توازن  الدولة على مواجهة إمن  حتياطيات قوية يعزز من قدرة 
 . (bank-of-algeria, 2021)قتصادية الأزمات الإ

 :قتصاديةتحسين التنافسية الإ  .4
بتنمية الصادرات يؤدي  لإا اإلى  هتمام  الوطني من خلال  للمنتج  التنافسية  بتكار وتبني  لإ تعزيز 

 . (OECD , 2019) ستيفاء متطلبات الأسواق العالميةإالتكنولوجيا الحديثة، لذا تستطيع الشركات 
 :ستثمارات الأجنبية المباشرةجذب الإ .5

ستثمارات الأجنبية المباشرة، ما يسهم في  لإوجود أداء جيد في تنمية الصادرات يشجع على جذب ا
، لذا تعتبر الاستثمارات الأجنبية المباشرة (wto, 2022)  تحسين البنية التحتية وزيادة النمو الاقتصادي

 . (unescwa, 2020) ا رئيسيا للتطوير التكنولوجي والابتكار في الدول المضيفةكمحر 
 :تعزيز العلاقات التجارية الدولية .6

ستراتيجية  إالعلاقات التجارية بين الدول، ما يسهم في بناء شراكات    بناءتنمية الصادرات تقود إلى  
 . (UNCTAD, 2022)ويعزز من التعاون الدولي في مختلف المجالات 

تعتبر تنمية الصادرات عنصرا أساسيا لتحقيق التنمية المستدامة والنمو الاقتصادي، من   ،لذا نقول
 . قتصاديةلإمكن الدول من تحقيق فوائد عديدة تساهم في تعزيز قدراتها اتستراتيجيات فعالة ت إخلال 

 
 العوامل التي تؤثر على تنمية الصادرات لفرع الثاني: ا

تنمية الصادرات   تؤثر على  التي  العوامل الأساسية  بين  البنية  نجد: مدى  من  المنتجات،  جودة 
   لنذكرها ونوضحها على الترتيب كالتالي:  التحتية، السياسات التجارية

 جودة المنتجات وتأثيرها على تنمية الصادرات: .1
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تعتبر جودة المنتجات أحد العوامل الأساسية المؤثرة على نجاح تنمية الصادرات، حيث تلعب دورا  
 محوريا في تحسين القدرة التنافسية للسلع في الأسواق الدولية من خلال النقاط الرئيسية:

o تلتزم المنتجات بالمعايير الدولية لجذب المشترين، وفقا ل  :معايير الجودة الدولية تقرير  يجب أن 
من  يزيد  جودة المنتج    ات علىندخال تعديلات وتحسي إيعتبر "  2020سنة  منظمة التجارة العالمية  

 كتعقيد تقني بدل تقليده. ،"(WTO, 2020) قدرته على التنافس في الأسواق العالمية
o الجزائر ستثمارا في البحث والتطوير، كما يشير تقرير بنك  إ: يتطلب تعزيز الجودة  والتطوير  بتكارلإا  

وبالتالي  تحسينات كبيرة في جودة المنتج  خلق  بتكار يؤدي إلى  لإستثمار في الإإلى أن "ا  2020سنة
إن تحسين جودة المنتج يعد حجر الزاوية في تعزيز تنمية الصادرات، لذا  ، كما  "زيادة الصادرات 

 . (bank-of-algeria, 2021) ستراتيجيات فعالة لتحقيق ذلكإيجب وضع 
 البنية التحتية وتأثيرها على تنمية الصادرات: .2

تعتبر البنية التحتية كـالنقل، والتخزين، والطاقة من العناصر الأساسية التي تؤثر على القدرات 
 النقاط الرئيسية: التصديرية للدول من خلال 

o :وفقا لدراسة البنك الإفريقي    ،تسهم شبكة الطرق والموانئ في تسهيل حركة البضائع شبكات النقل
الكميات تقليل التكاليف وزيادة حجم  إلى  تحسين البنية التحتية للنقل  يؤدي  "يعد  حيث    2021للتنمية  

 ".المصدرة
o   الل " وجستية:التسهيلات  أن  إلى  التقارير  الموانئ    ستثمارات لإا تشير معظم  تطوير  الحكومية في 

المنتج الدولية  والمطارات تعزز من فعالية تصدير  التحتية  ،  "وولوجه نحو الأسواق  البنية  فتعزيز 
يساهم بشكل كبير في تسهيل العمليات التجارية وزيادة العوائد من الصادرات، لذا ينبغي أن تكون  

 . (WTO, 2019) أحد محاور السياسات التجارية
 السياسات التجارية وتأثيرها على تنمية الصادرات: .3

تؤثر السياسات التجارية بشكل كبير على بيئة الصادرات، حيث تحدد القوانين والتشريعات مدى  
 الأسواق الدولية من خلال النقاط الرئيسية:  ستهدافإسهولة وفعالية 

o :يعزى النجاح في تنمية الصادرات إلى الإجراءات الحكومية التحفيزية التي   تخفيف القيود التجارية
"السياسات التجارية المنفتحة ضرورية  أن    (WTO, 2019)  تقلل من الحواجز التجارية، حيث تعتبر

 ."الكميات المصدرة تنميةلتعزيز التجارة و 
o  إلى الأسواق  المحلى  تفاقيات التجارية في تسهيل وصول المنتجلإتساهم ا  الدولي: التعاون التجاري

ظهر تقرير الأمم المتحدة  كما ي،  (Kohl, Brakman, & Garretsen, 2016, pp. 100-104)  الجديدة
  الكميات المصدرة أن "الشراكات التجارية تؤدي إلى زيادة حجم    (UNCTAD, 2022)  للتجارة والتنمية

تعتبر السياسات التجارية من العناصر الحيوية التي تحدد نجاح تنمية الصادرات،  كما    ".وتنوع أسواقها
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، الصفحات  2016)دحو،    لذا يجب على الحكومات أن تركز على تحقيق إطار عمل تسويقي فعال 
56 -59) . 

 :تقنيات الإنتاج وتأثيرها على تنمية الصادرات .4
تعتبر التقنيات المستخدمة في الإنتاج الحديثة أحد العوامل الرئيسية التي تعزز قدرة الدول على  

 تصدير منتجاتها بكفاءة عالية لمواكبة المتطلبات من خلال النقاط الرئيسية: 
o :وفقا لدراسة أجراها معهد    ،استخدام التقنيات الحديثة يسهم في زيادة الإنتاجية التكنولوجيا المتقدمة

في كون أن "التقنيات    (wto, 2024)  حسب   تمثلت مخرجاتها  2020سنةقتصادية  لإستراتيجيات الإا
 . "التكاليفمن الحديثة تزيد من كفاءة الإنتاج وتقلل 

o :الفائض   جديدةدولية  التركيز على الإنتاج المستدام يستقطب أسواق   الاستدامة ، وهذا لتصريف 
كون أن "الممارسات المستدامة في الإنتاج تعزز من    (UNCTAD, 2022)يوضحه تقرير    ما  حسب 

التقنيات الحديثة في تحسين القدرة الإنتاجية وجودة    م، لذا تسه"سمعة السلع في الأسواق العالمية
 .المنتج، ما يجعلها مفتاحا رئيسيا لتحقيق أهداف تنمية الصادرات 

تتفاعل مع بعضها  بعد أن    وأمترابطة  سواء  أعلاه  تسهم كل هذه العوامل    نقولمما سبق ذكره،  
 ستراتيجيات دقيقة وتحليل شامل.إالبعض، ما يجعل بيئة تنمية الصادرات بيئة معقدة تحتاج إلى 

 
 قتصادية وتنمية الصادراتلإ العلاقة بين التنمية االفرع الثالث:  

قتصادية عملية واسعة تتضمن تحسين مستوى المعيشة من خلال زيادة الدخل لإتعتبر التنمية ا 
في هذا السياق، تلعب صادرات الدول دورا محوريا في دفع و قتصادية.  لإالوطني وتطوير القطاعات ا

 :التاليةالنقاط قتصادية، من خلال لإعجلة التنمية ا 
o :العالمية لاسيما تقريرهاتقارير منظمة التجارة    جلتشير    الزيادة في الدخل القومي  (WTO, 2020)  

 .إلى أن "زيادة الصادرات تؤدي إلى زيادة الدخل القومي، ما يحسن من مستوى المعيشة"
o :الصادرات في خلق فرص عمل جديدة    تنميةسهم  توفقا لتقرير البنك الدولي، "  خلق فرص العمل

 . (albankaldawli, 2021)وزيادة دخل الأسر" 
تعتبر الصادرات أداة فعالة لتحفيز التنمية الاقتصادية، حيث تساهم في زيادة  مما سق ذكره، نقول  

 :سنتطرق إلىضافة لذلك وإ .الدخل القومي وخلق فرص العمل
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  قتصادي:لإتأثير الصادرات على النمو ا ❖

حيث    ،قتصاديةلإالدراسات ا  جل  قتصادي محورا مهما فيلإتعتبر العلاقة بين الصادرات والنمو ا
من    هاصادرات  تنميةقدرتها على  من خلال  مستدام  ال  قتصاديلإانمو  الفي تحقيق    الدوليعكس نجاح  

 خلال النقاط الرئيسية: 
o :وفقا لدراسة أجراها صندوق النقد الدولي التنافسية الدولية (imf, 2021)   تمثلت مخرجاتها في كون

منظمة    تقريرشير  " كما يالتوسع في الصادرات يعكس القدرة التنافسية للدولة في الأسواق العالميةأن  "
ؤدي إلى جذب المزيد  ي  الكميات المصدرة  تنمية"أن  إلى    (OECD, 2022)  التعاون والتنمية الاقتصادية

 ."قتصاد لإما يعزز من نمو ا وهو ستثمارات الأجنبية، لإمن ا
 ما،  يقتصاد لإ نمو ا في تحقيق ال  االصادرات عنصرا أساسي  تنميةعتبر  ت  ،نقولومما سبق ذكره  

 .ستثمارات لإوجذب ا الدولية يسهم في تحسين التنافسية

 في تعزيز الصادرات الحكوميةدور السياسات 
تؤثر السياسات الحكومية بشكل كبير على قدرة الدول في تعزيز صادراتها، وهو ما ينعكس  كما  

 : التاليةالنقاط قتصادية، من خلال لإبشكل مباشر على تنميتها ا 
o تساعد السياسات التجارية المفتوحة على زيادة حجم الصادرات، ما يؤدي ":  تخفيف القيود التجارية

 .(2018قتصادية" )فرانكلين، لإإلى تعزيز التنمية ا
o :التصديرية العالمية تقرير  شير  ي  الحوافز  التجارة  إلى أن "حوافز لشركات    (WTO, 2020)  منظمة 

 .قتصادي"لإؤدي إلى زيادة النمو اتعزز من قدرتها التصديرية و تيمكن أن 
وهو  الصادرات،    تنميةدورا هاما في    تلعب   السياسات الحكومية  إننستطيع القول    ومما سبق ذكره،

 .قتصادية المستدامةلإما يسهم بدوره في تعزيز التنمية ا
 بتكار والتكنولوجيا كعوامل مؤثرة: لإا ❖

قتصادية، لإوالتكنولوجيا من العناصر الحيوية التي تؤثر على الصادرات والتنمية ا  بتكارات لإ اتعتبر  
 من خلال النقاط الرئيسية: 

o :الكفاءة الإنتاجية الدولي  رفع  البنك  لتقرير صادر عن  إلى    (worldbank, 2021)  وفقا    أن يشير 
 .إلى زيادة كفاءة الإنتاج، ما يعزز الصادرات"يؤدي التكنولوجيا الحديثة  على  عتماد لإا"
o ا أبحاث كما    بتكار:لإ تحفيز  الاقتصادية  تشير  والتنمية  التعاون  أن    (OECD, 2022)  منظمة  إلى 

 . على دخول الأسواق العالمية وزيادة صادراتها"أكبر قدرة ال لها بتكارلإتستثمر في ا "الشركات التي 
بتكار والتكنولوجيا محركات رئيسة لتحسين جودة  لإا  أن  (Obeidat, 2021, pp. 197-201)  ركما يعتب

 .قتصاديلإالنمو ا تحقيق الصادرات و  تنميةما يؤدي إلى وهو المنتج وزيادة القدرة التنافسية، 
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عام  القولنستطيع    بشكل  التنمية    ،يمكن  لتحقيق  أساسية  ركيزة  تعتبر  الصادرات  تنمية  إن 
تسهم الصادرات في تعزيز  لستثمارات وخلق فرص العمل،  لإ بتحسين القدرة التنافسية وتعزيز ا  ،قتصاديةلإا

قوية تدعم قطاع التصدير من  القتصادية  الإتنمية  فال   ، ومن جهة أخرى بشكل مستدامقتصادي  الإالنمو  
 بتكار.لإ ستثمار والإ خلال توفير بيئة ملائمة ل

 
 تنمية الصادراتات المطلب الثاني: أساسي

 
 جهدا جماعيا من القطاعين العام والخاص تتطلب  تنمية الصادرات  ستراتيجيات  إإن نجاح خطط  

مستدامةإتخطيطا  كذا  و  نتائج  لتحقيق  تعد  ستراتيجيا  لذا  الركائز  ستراتيجية  إ،  إحدى  الصادرات  تنمية 
من خلال الفروع    ات بعض الأساسي  لنذكر  ،قتصاد الوطني وتحقيق التنمية المستدامةلإالأساسية لتعزيز ا

 التالية: 
 

 ستراتيجيات تنمية الصادراتإالفرع الأول: 
قتصادي لأي دولة، حيث تسهم في توفير  لإالنمو ا  لتحقيقالصادرات جزءا حيويا  كميات وقيم  تمثل  

ستراتيجيات الرئيسية التي يمكن أن  لإبعض ا  نذكرفي هذا السياق،  و ستثمارات.  لإفرص العمل وتعزيز ا
 : تحقيق التنمية المستدامةتسهم في و  الكميات المصدرة تنميةتساعد في  

 تحسين جودة المنتجات كاستراتيجية لتنمية الصادرات .1
ستراتيجيات الأساسية التي يمكن أن تسهم بشكل كبير في زيادة  لإودة المنتج من اجيعد تحسين  

، لنوضح  يةدولالته  تزيد من تنافسي و تتعادل توقعات الزبون  أوالتي تفوق    المرضيةفالجودة    ،1الصادرات 
 :النقاط الرئيسية ذلك من خلال

o تحسين  2020  وفقا لمركز الجودة العالمي :زيادة رضا العملاء كاستراتيجية لتنمية الصادرات" ،
 .جودة المنتج يؤدي إلى زيادة رضا العملاء، ما يعزز من ولائهم ويزيد من فرص إعادة الشراء"

o أن "تحسين الجودة   أظهرت دراسة للبنك الدولي  :فتح أسواق جديدة كاستراتيجية لتنمية الصادرات
منتجات ذات ال، حيث تفضل الدول المستوردة التعامل مع  2يساعد الشركات في فتح أسواق جديدة

 .(2019عالية" )البنك الدولي، الجودة ال

 
1

، بينما تهتم تعزيز الصادرات بالتركز على  داخل الأسواق الدولية  تهتم ترقية الصادرات بـتحسين النوعية ورفع القيمة المضافة للمنتج المحلي   
ن معا على تحقيق أداء مميز للصادرات، كما أن تحسين الجودة يمكن أن يدعم  يستراتيجيتلإزيادة الكميات وتعزيز القدرة التنافسية الدولية، لتعمل ا

 زيادة الكميات المصدرة، وبالتالي تعزيز المكانة التنافسية في الأسواق الدولية.
 .مستدامتنمية الصادرات تركز على تحسين العمليات والقدرات المتعلقة بالتصدير بشكل  2
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 الكميات المصدرة وتحقيق النمو في الصادرات زيادة في .2
، حيث يمكن أن تؤدي 3الصادرات   رقيةتل ستراتيجيات الفعالة  لإزيادة الكميات المصدرة من ا  تعد 

 إلى تحقيق اقتصاديات الحجم وتخفيض التكاليف، من خلال النقاط الرئيسية: 
o   تسهم    2021سنة   قتصاديةلإوفقا لدراسة أجرتها منظمة التعاون والتنمية ا  :قتصاديات الحجمإتحقيق"

 .الكميات المصدرة في تقليل تكاليف الإنتاج، ما يؤدي إلى تحسين ربحية الشركات" تنمية
o ( إلى أن "الشركات التي تستطيع تنمية  2021)البنك الدولي،  تقارير  تشير   :تعزيز القدرة التنافسية

 .المصدرة تتمتع بقدرة أعلى على منافسة الشركات الأخرى في الأسواق الدولية"السلع كميات 
نت ذكره  الكميات    ،عبرمما سبق  اإالمصدرة  تنمية  الأداء  لتحسين  قتصادي لإستراتيجية ضرورية 

 .وتعزيز القدرة التنافسية لدول العالم
 : ستراتيجية لتوسيع نطاق الصادراتإالبحث عن أسواق جديدة ك .3

التي يمكن أن تسهم بشكل  جغرافيا  ستراتيجيات التوسعية  لإيعتبر البحث عن أسواق جديدة من ا
 :النقاط الرئيسية ، من خلالقتصاديةلإكبير في زيادة الصادرات وتحقيق التنمية ا

o وفقا لتقرير صادر عن صندوق النقد الدول :تنويع مصادر الدخل  (imf, 2021)    يسهم البحث عن"
 . "محددةعتماد على أسواق لإأسواق جديدة في تنويع مصادر الدخل وتقليل ا

o منظمة التجارة العالميةتقرير  تشير   :ستغلال الفرص العالميةإ  (WTO, 2020)   إلى أن "تنويع الأسواق
 .ستغلال الفرص العالمية والنمو في قطاعات جديدة"إ دوليتيح لل

توسع  للوسيلة فعالة  كستراتيجيات مدروسة،  إيتطلب البحث عن أسواق جديدة    ،مما سبق ذكره نقول
 .مستدامال قتصاديلإانمو ال تحقيق بالتالي و الجغرافي 

 : لتعزيز الصادرات ةستراتيجيإالترويج ك .4
نتباه الأسواق  إفي جذب    كبيرا  دورا  يلعب الصادرات، حيث    لتنميةالترويج من العوامل الهامة  يعد  

 : النقاط الرئيسية، من خلال الجديدة
o المحتملينإ الزبائن  لتقرير  :ستهداف  الدولي إ  حول  (WTO, 2019)  وفقا  التسويق   ستراتيجيات 

في    الأجانب   الزبائن شرائح  ستهداف  إمكن أن تساعد حملات التسويق المدروسة في  ي"   لكترونيلإا
 . "يالمحل الوعي بالمنتجمن عزز ما يالأسواق الجديدة 

 
على المدى    رقية وتعزيز وتنمية الصادرات تؤدي إلى نمو الصادرات فتبينما نمو الصادرات ينصب على زيادة الكميات أو القيم المصدرة.    3

ستراتيجيات تطوير  إحيث أن تحسين الجودة والعمليات والقدرة التنافسية تسهم في زيادة الكميات المصدرة، فهذا التفاعل بين مختلف    ،الطويل
 .مجال نشاط التصديرفي   ومستدامةالصادرات يعكس أهمية تكامل الجهود لتحقيق نتائج إيجابية 
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o ستراتيجيات  إالعالمية فيما يتعلق بمنظمة التجارة    سلسلة تقارير أوضحت    :تحقيق الفوائد الاقتصادية
يمكن أن  لكتروني  لإاستثمار الشركات في الترويج والتسويق  إتسويقية لتوسيع نطاق الصادرات أن "ال

  (WTO, 2019)قتصادية كبيرة من خلال تعزيز المبيعات في الأسواق الخارجية"  إيؤدي إلى مكاسب  

(wto, 2021)  (wto, 2024)  .  لا يتجزأ من عملية    ستراتيجيات الترويج والتسويق جزءاإأن  باعتبار
 دولي. ال  الطلب  توليد الصادرات، حيث تسهم في فتح أسواق جديدة و تنمية 

ستنتاج بأن استراتيجيات تنمية الصادرات تعتمد على مجموعة متكاملة  لإمما سبق ذكره، يمكننا ا
كميات  وزيادة  فعال،  بشكل  الترويج  جهود  وتعزيز  المنتجات،  جودة  تحسين  تشمل  العناصر،  من 
الصادرات، فضلا عن توسيع نطاق الأسواق المستهدفة. هذه العوامل مجتمعة تسهم في تعزيز القدرة  

 زز القدرة على دخول الأسواق الدولية بنجاح. التنافسية للمنتج، ما يع
 

 تفاقيات التجارية كأدوات لتنمية الصادراتالإ : التعاون الدولي و الثانيالفرع 

تفاقيات التجارية أدوات حيوية في تعزيز وتنمية الصادرات وتحقيق النمو  لإيشكل التعاون الدولي وا
تسهم هذه الآليات في فتح الأسواق، وتقليل الحواجز التجارية، وتعزيز القدرات ، حيث الاقتصادي للدول

 .لمنتجة لي نافستال
 أهمية التعاون الدولي لتنمية الصادرات .1

من خلال    يعد التعاون الدولي أحد العوامل الأساسية التي تيسر الوصول إلى الأسواق العالمية
لتقرير منظمة    ووفقا  ،ما يسهم في تحسين جودة المنتج وزيادة قدرته التنافسية،  تبادل المعرفة والخبرات 

قدرات التصديرية وزيادة تدفق  المن تعزيز    يةتفاقيات التجارية الدوللإالتعاون والتنمية الاقتصادية "تمكن ا 
 . (OECD , 2019) "السلع والخدمات عبر الحدود

 الدولية  تفاقيات التجاريةلإ دور ا .2
الحركلإاتعتبر   تحفيز  فعالة في  أداة  التجارية  الدولي تفاقيات  بين  التجارية  لة  تخفيض  ،  تتضمن 

  .(Kohl, Brakman, & Garretsen, 2016)  الرسوم الجمركية وتخفيف القيود على الواردات والصادرات 
تؤدي إلى    الدوليةتفاقيات التجارية  لإإلى أن "ا  (WTO, 2019)منظمة التجارة العالمية    تقريرشير  ي  كما

 ."الأعضاء دولالصادرات للأداء زيادة حجم التجارة البينية، ما يسهم في رفع مستويات الإنتاج و 
 تفاقيات التجارية لإ أنواع ا .3

 ,Kohl)  منهاحيث نذكر  تفاقيات التجارية التي تساهم في تنمية الصادرات،  لإ عدة أنواع من ا  توجد 

Brakman, & Garretsen, 2016) : 
تشكيل روابط تجارية مباشرة بين دولتين، ما يسهل على الشركات   علىتركز   :تفاقيات الثنائيةلإ ا -

 .للشركات ثنائية يوفر فرصا و ، الوصول إلى الأسواق الجديدة
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، ما يوفر فرصا (مثلا  )العربية  تتضمن عدة دول ضمن منطقة جغرافية معينة :تفاقيات الإقليميةلإ ا -
 .(120-119، الصفحات 2019)عنتر،  أكبر للشركات للاستفادة من السوق الإقليمي

على  تشمل عددا كبيرا من الدول، ما يسهم في تحقيق توافقات تجارية   : تفاقيات متعددة الأطرافلإ ا -
 .أكبر للشركات تجارية  ر فرص يوف، من خلال تتحفز النمو على مستوى عالميو  واسعنطاق 

 التحديات والفرص .4
التجارية، إلا أن هناك تحديات   تفاقيات لإواعلى الرغم من الفوائد العديدة الناتجة عن التعاون الدولي  

. ومع  ( 2016)دحو،    يةالممارسات التجارية الدولالتي تحكم  ختلاف القوانين  إتواجه هذه العملية، مثل  
ستراتيجية تسهم في تحسين القدرة التنافسية  إبناء علاقات شراكة  ل  كبيرة  تفاقيات فرصةلإذلك، تتيح هذه ا

 . (Kohl, Brakman, & Garretsen, 2016) للدول
التجارية والتعاون الدولي أدوات لا غنى عنها لتنمية الصادرات    تفاقيات لإا   أننعتبر مما سبق ذكره،  

جودة المنتج، وتيسير   حسين، وتالجديدة من خلال الوصول إلى الأسواق، وهذا وزيادة النمو الاقتصادي
 الدولية وفقا للتوقعات.   الحاجات قدراتها التصديرية وتلبية    من ترقية  الشركات يمكن  ما  الشراكات التجارية،  

 
 : أهمية الترويج للمنتج في الأسواق الخارجية الثالثالفرع 

الذي نعيشه اليوم، أصبحت وسائل الترويج الإلكتروني من    في عصر العولمة والتكنولوجيا المتقدمة
الترويج الإلكتروني  لها  يتيح  ل  ،أهم الأدوات التي تستخدمها الشركات لتعزيز وجودها في الأسواق الخارجية

إلى   من    قاعدةالوصول  زيادة    الزبائنأوسع  في  يسهم  ما  وتعزيز    يةالسوق  ص حص الوالمستثمرين، 
 .الصادرات 

 :الوصول إلى أسواق جديدة .1
لتكاليف مرتفعة الحاجة  الترويج الإلكتروني وسيلة فعالة لدخول أسواق جديدة دون  من   ،يعتبر 

، يمكن (Atshaya & Rungta , 2016)  جتماعي والإعلانات الرقميةلإستخدام منصات التواصل اإخلال  
كما أشار تقرير    ،مختلف أنحاء العالم   عبرللشركات تسويق منتجاتها بصورة مباشرة إلى المستهلكين  

ستراتيجيات التسويق  إإلى أن "الشركات التي تستخدم    (,ITC  2020)  صادر عن مركز التجارة الدولية
 "في الأسواق الخارجية %+40تسجل معدلات زيادة في المبيعات تصل إلى    لكترونيالإ
 : تحسين الوعي بالعلامة  .2

شرائح  يعتبر الترويج الإلكتروني من أهم عوامل تحسين الوعي بالعلامة، حيث يمكن الوصول إلى  
ال أو  دقيقةالزبائن  بصورة  مستهدف  ف(Atshaya & Rungta , 2016)  جمهور  التخصيص  ،  خلال  من 

ستهدافها، ما يسهم في زيادة فعالية إتستطيع الشركات تحديد الفئات التي ترغب في    والتحليل البياني
الإعلانية شركة(Cristina , Pablo , & Eduard , 2019, pp. 113-117)  الحملات  ذكرت  كما   . 
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(HubSpot, 2021)   " رقمية شهدت زيادة  ال  يةتسويقال  الإستراتيجيات   وظفت من الشركات التي    %62أن
 . "(Chaffey, Ellis-Chadwick, Mayer, & Johnston, 2009, pp. 413-419)في الوعي بعلامتها 

 :زبائنلل مميزةتوفير معلومات  .3
أكثر سلاسة وف ا  جعل الشراء  ت  يةلعالترويج الإلكتروني عملية  ر معلومات شاملة يوفمن خلال 

حول ال  فوائد   ودقيقة  ساعد  ما  فورا    هقرار   تخاذ إ   على  زبون المنتج،  ل-المثالي  مفاضلته  ختيارات لإبعد 
من خلال المحتوى التفاعلي، ف.  -تحقيق المعاملة-  حتمالات إتمام الصفقةإمن    زاد ما  و   - أونلاين  المتاحة

منتج  ال، يمكن للشركات تسليط الضوء على فوائد (UNCTAD, 2024) الفيديوهات والمقالات التوضيحية
لتقرير وفقا  التنافسية  على    %70يشير  "  Forbes, 2020))وميزاته  الحصول  يفضلون  المستهلكين  من 

 . (Obeidat, 2021, pp. 199-201) "نترنت قبل الشراءلأمعلومات عن المنتج عبر ا 
 :العملاءبناء علاقات مع  .4

ما يساعد على بناء علاقات    ،تجاهينلإالزبون وفي ايتيح الترويج الإلكتروني التواصل المباشر مع  
ستفساراتهم وتقديم الدعم، يمكن للشركات تعزيز الثقة في  إخلال الرد الفوري على    العملاء، من أقوى مع  

. كما  (71-63، الصفحات  2022)الوافي،    خلال تحسين تجربة الشراءمن    علامتها التجارية وزيادة الولاء
من العملاء يعتبرون دعم العملاء   %68إلى أن "  (Zendesk  , 2021)  ن مؤسسةصادر ع   تقريرر  يشي

ليس مجرد    يلدعم العم نألذا نستخلص    ."قرار الشراء  تخاذ إ   نترنت عاملا رئيسيا فيلإ الفعال عبر ا
الشركات التي فإيجابية في المبيعات.    نتيجةويقود إلى    يلستثمار يعزز من تجربة العمأتكلفة، بل هو  

بناء قاعدة عملاء مخلصة    كنها منم  ماستراتيجيات فعالة في مجال الدعم  إتدرك هذه الحقيقة تمتلك  
 .ومستدامة

في الأسواق   المحلي المنتجتواجد يعد الترويج الإلكتروني أداة حيوية لتعزيز  ،نقول مما سبق ذكره
، وتوفير معلومات قيمة، وبناء علاقات صورتهمن خلال الوصول إلى جمهور أكبر، وتحسين  فالخارجية.  

 .الرقميةالبيئة فضاء  ضمنمع العملاء، يمكن للشركات تعزيز قدرتها التنافسية وزيادة حصتها السوقية 
 

 قتصادية لقياس تنمية الصادرات خارج المحروقات لإالمطلب الثالث: المؤشرات ا
 

تلعب لذا  ،المحروقات  خارج الصادرات  أداءلقياس وتقييم  مميزةقتصادية أدوات لإتعد المؤشرات ا
تجاهات التي يمكن  لإ تساعد في تحديد اكما  قتصاد على التنافسية والمرونة،  الإ  دورا مهما في فهم قدرة

على   تؤثر  يلي  ،  الصادرات   تنميةأن  الأساسية    نذكروفيما  المؤشرات   أداءقياس  ب  المتعلقةبعض 
 ت.الصادرا

 

https://www.zendesk.com/blog/zendesk-sales-trends-report-2021/
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 المؤشرات الكمية الفرع الأول: 

قتصاديات الحديثة، حيث تسهم في  لإتعتبر تنمية الصادرات خارج المحروقات مسألة حيوية في ا
مؤشرات كمية التي تصف  ة  من خلال عد   أدائهايتم قياس    ،صادية وزيادة النمولإقتستدامة الإتحقيق ا

 :، نذكر منهاأداء الصادرات 
 المصدرة: كميات ال -

تشير زيادة   ، الصادرات   أداءمن أهم المؤشرات التي تستخدم لقياس    المصدرةكميات  ال  مؤشر  عتبري
ستغلال الفرص المتاحة في الأسواق إعلى تلبية الطلب الخارجي و   الدولإلى قدرة    درةصمكميات الال

العالميةالسنوي لوفقا لتقرير  و .  (UNCTAD, 2021)  العالمية شهدت  "  (WTO, 2020)  منظمة التجارة 
خارج المحروقات زيادة ملحوظة في حجم صادراتها، ما ساهم في تعزيز    التي تنوعت صادراتها   الدول

 ."ااتهتصاد إق
 عدد الشركات المصدرة  -

تمثل الشركات المصدرة   حيث   ،عدد الشركات المصدرة أيضا إلى مدى تنمية الصادرات   مؤشريشير  
ل الفقري  القائم على الصادرات لإالعمود  الفي    الناشطةالشركات  عدد    كلما زاد و   ،قتصاد    ر تصدي مجال 

التنافسية.    زادت  القدرة  الأجنبية وزيادة  الإيرادات  لتوليد  لتقرير  و الفرص   (albankaldawli, 2021)وفقا 
شهدت زيادة في عدد    (SMEs)  التي دعم ت إنشاء الشركات الصغيرة والمتوسطة  الدولإلى أن  "شير  ي

 ".على مستوى أسواقها جمالي الشركات الناشطةإ من %30 الشركات المصدرة بنسبة تصل إلى
 تنوع المنتجات المصدرة -

القيمة    مؤشر  يوضح وتحقيق  تطوير قطاعات جديدة  البلاد على  قدرة  المصدرة  المنتجات  تنوع 
وفقا للبيانات التي نشرتها    ،المتوازن والمتنوعقتصاد  لإيعد تنوع الصادرات علامة على ا، كما  المضافة

البلدان التي تمتلك مجموعة متنوعة من  "، فإن  (UNCTAD, 2022)  "منظمة الأمم المتحدة للتجارة والتنمية
في   أعلى  نمو  معدلات  تحقق  والتكنولوجية،  والصناعية  الزراعية  المنتجات  تشمل  والتي  الصادرات، 

 ."الصادرات مقارنة بالبلدان التي تعتمد على المنتجات التقليدية
 القيمة الإجمالية للصادرات -

تعد القيمة الإجمالية للصادرات من المؤشرات الأساسية لقياس نجاح جهود تصدير السلع خارج  
تشير التقارير إلى أن زيادة القيمة الإجمالية للصادرات تعكس    مقارنة بالصادرات النفطية، كما   المحروقات 

 ,Global Export Index)  وفقا لمؤشر الصادرات العالميةو الطلب عليه.    توليد التحسن في جودة المنتج و 

التي  "  (2023 البلدان  بنسبة  إإن  زيادة  شهدت  المنتجات  جودة  تحسين  في  القيمة  25ستثمرت  في   %
 ."الإجمالية لصادراتها في السنوات الأخيرة
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 نسبة النمو في الصادرات -
تظهر نسبة النمو في الصادرات تطور أداء الصادرات على مدى فترة معينة. يعتبر هذا المؤشر 

ا الظروف  مع  والتفاعل  الصادرات  في  التغيرات  تقييم  في  العالمية.  لإأساسيا    تقرير لـ  وفقا و قتصادية 
(OECD, 2022)   "  ستثمرت في البحث والتطوير وتوسيع أسواقها شهدت نموا في صادراتها إإن البلدان التي  

 ".% في المتوسط سنويا15صل إلى ت  بنسبة
، عدد الشركات  مصدرةال  كميات ال:  الكمية  قتصاديةلإاالمؤشرات  ، أن  يمكننا القول  مما سبق ذكره

أهمية كبيرة  تظهر    ،المصدرة، تنوع المنتجات، القيمة الإجمالية للصادرات، ونسبة النمو في الصادرات 
ستدامة،  إقتصاد أكثر تنوعا و إتعكس هذه المؤشرات قدرة الدول على التحول نحو  لالصادرات  أداء  في قياس  

 .ما يعزز من موقعها في الأسواق العالميةوهو 
توجد   مؤشرات كما  عدة  أخرى   هناك  لتقييم    كمية  السياسات  وقياس  تستخدم  نجاح  مدى 

 :(2019)عنتر،   نذكر حسب  ستراتيجيات المتعلقة بتنمية الصادرات، منهالإوا
  .نسبة زيادة الإيرادات الناتجة عن الصادرات خلال فترة زمنية معينة :  الصادراتنمو الإيرادات من   -

 .ستراتيجيات التسويق الإلكتروني في زيادة المبيعات الدولية إعكس مدى نجاح والتي ت
  ة ستراتيجي لإساعد في تقييم فعالية ا ، والتي تلتصدير ا لشحنة الإجمالية  التكلفة :التصدير شحنةتكلفة  -

 .في تقليل تكاليف التصدير يةالتسويق 
  نمو المبيعات: -

ستراتيجيات المبيعات لتلبية  إويساعد الشركات على تكييف    ستهلاكلإايعكس التغيرات في عادات  
  المبيعات   ستراتيجيات إويساعد في تكييف    الإستهلاكيعكس التغيرات في عادات  كما  ،  الطلب المتغير

 من خلال:ه يمكن قياس  الدولية،
المبيعات:معدل   في  السنوي  بينقارنللمؤشر  م  يعتبر  النمو  مبيعات    ة    سنة بال  ةالحالي   سنةالإجمالي 
 ة التالية: علاقستخدام الإيحسب هذا المؤشر ب، ةالسابق

𝟏𝟎𝟎 ×
ة السابق سنةال مبيعات إجمالي  إجمالي مبيعات السنة الحالي ة   − 

ة السابق سنةال مبيعات إجمالي
=   معدل  النمو   السنوي  في  المبيعات 

،  ةالحالي  سنةالمجموع المبيعات التي تم تحقيقها خلال    ةالحالي  سنةالإجمالي مبيعات  يمثل    حيث 
يعد  ، لذا  السابقة  السنةمجموع المبيعات التي تم تحقيقها خلال    ةالسابق  السنةإجمالي مبيعات  نما يمثل  بي 

 نخفض. تلتقدير أداء الشركة على مدى السنة وتحديد ما إذا كانت المبيعات تزداد أم ا هذا المؤشر مفيد 
نخفاض في المبيعات خلال فترة زمنية  لإهو مؤشر يقيس الزيادة أو ا  النمو الفصلي في المبيعات:معدل  

 :ستخدام الصيغة التاليةإ. يحسب هذا المؤشر بةالسابق سنةمحددة )ربع سنة( مقارنة بنفس الفترة من ال

𝟏𝟎𝟎 ×
مبيعات الفترة السابقة − مبيعات الفترة الحالية  

مبيعات الفترة السابقة
=  معدل النمو الفصلي في المبيعات 
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حيث تمثل مبيعات الفترة الحالية إجمالي المبيعات التي تم تحقيقها خلال الفترة الزمنية المحددة  
بينما تمثل مبيعات الفترة السابقة إجمالي المبيعات التي تم تحقيقها خلال نفس الفترة من العام السابق،  

 تجاهات النموذجية. لإحيث يساعد هذا المؤشر الشركات على تقدير أداء مبيعاتها وتحديد ا
خلال  تجاهات  لإفي المبيعات ويساعد في تحديد امؤشر يقيس التغيرات الشهرية    معدل النمو الشهري:

تجاهات قصيرة المدى وتقدير أداء الأعمال حيث  لإفترة زمنية معينة. حيث يستخدم هذا المؤشر لتحديد ا
 :ستخدام الصيغة التاليةإيمكن حساب معدل النمو الشهري ب

𝟏𝟎𝟎 ×
− القيمة السابقة الحالية القيمة  

القيمة السابقة
=   معدل النمو الشهري 

حيث تعبر القيمة الحالية عن قيمة المتغير )مثل المبيعات( في الشهر الحالي، بينما تعبر القيمة  
السابقة عن قيمة المتغير في الشهر السابق وباستخدام هذا المؤشر، يمكن للشركات تحديد مدى نجاح  

لتحليل الأداء وتحديد الفرص ه  ستخدامإيمكن  كما  ستراتيجياتها وتحديد الفرص والتحديات في السوق،  إ
نخفاض في نمو المبيعات، قد يشير ذلك إلى  إوالتحديات في السوق. على سبيل المثال، إذا كان هناك 

ستراتيجيات التسويق أو تقديم منتجات جديدة. من ناحية أخرى، يمكن أن يشير  إحاجة الشركة لتحسين  
العلامة   وقوة  العملاء  إلى ولاء  المبيعات  المستمر في  لنمو و   .(2022)الوافي،  النمو  الدقيق  التحليل 

  صناع القرار   يساعد لحول كيفية تفاعل المستهلكين مع المنتجات،    مميزةالمبيعات يمكن أن يوفر رؤى  
 ستراتيجيات فعالة لزيادة الإيرادات وتعزيز النمو على المدى الطويل. إفي صياغة 

نجاح الحصص يحققونها معدل  الذين  المبيعات  مندوبي  المبيعات وعدد  أهداف  واقعية  يقيس مدى   :  ،
معدل نجاح الحصص هو مؤشر أداء رئيسي يستخدم لقياس مدى واقعية أهداف المبيعات وعدد مندوبي 

ستراتيجيات المبيعات وكفاءة  إيعطي هذا المعدل فكرة عن فعالية  ل  ،المبيعات الذين يحققون هذه الأهداف
 كيفية حسابه: ب لنذكر ،فريق المبيعات 

𝟏𝟎𝟎 ×
حققوا الذين المبيعات مندوبي عدد أهدافهم  

إجمالي عدد مندوبي المبيعات 
=   معدل الحصص  نجاح 

منهم أهدافهم، فإن معدل نجاح   07 وامندوبي مبيعات وحقق 10 ناإذا كان لدي: على سبيل المثال
𝟕الحصص=  نجاح معدلسيكون: الحصص 

𝟏𝟎
×100 =07 % 

ستخدام  إ  كما يمكن  ،(%30أداء    بفجوةأي   (أهدافهم% من فريق المبيعات قد حقق  70أن    نستنتج
هذا المعدل لتقييم مدى تحقيق الأهداف ولتحديد ما إذا كانت الأهداف واقعية ومناسبة للسوق ولقدرات  

ستراتيجية  لإفريق المبيعات. كما يمكن أن يساعد في تحديد الحاجة إلى تدريب إضافي أو تغييرات في ا
 .لتحسين الأداء
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 الصادراتقتصادية لقياس تنمية لإ المؤشرات النوعية االفرع الثاني: 

قتصادي لأي لإستدامة النمو اإتعتبر تنمية الصادرات خارج المحروقات من الأبعاد الحاسمة في  
المؤشرات النوعية هذا  ممتكما تبينما يعد القياس الكمي بمثابة الأساس لتقييم الأداء الاقتصادي،  ،دولة

المؤشرات   لبعض   نتطرق س  لذا  ،التقييم من خلال توفير رؤية أعمق حول جودة المنتجات والسمعة الدولية
 .النوعية الأساسية وكيفية تأثيرها على تنمية الصادرات 

o ت المصدرةجودة المنتجا 
الصادرات.  أداء  تعتبر جودة المنتج من أهم المؤشرات النوعية التي تؤثر بشكل مباشر على نجاح  

المنتجات ذات الجودة العالية لا تعزز فقط القدرة التنافسية للدولة في الأسواق العالمية، بل تسهم أيضا  و 
وفقا لتقرير منظمة الأمم المتحدة و .  (2016)دحو،    في بناء علاقات تجارية طويلة الأجل مع العملاء

ستثمار في تحسين جودة المنتج يمكن أن يؤدي إلى زيادة لإفإن "ا  (UNCTAD, 2021)  للتجارة والتنمية
عتبر تحقيق معايير الجودة العالمية ومنح الشهادات  ن%". ولذلك،  20في الصادرات بنسبة تصل إلى  

 .في تعزيز صادرات الدول حاسما  عاملا ISO مثلالدولية 
o  السمعة الدولية 

تعد السمعة الدولية للبلد من المؤشرات النوعية الأساسية التي تؤثر على رغبة الدول الأخرى في 
منتجاتهاإ و   ،ستيراد  المنتج  موثوقية  تعكس  القوية  اإالسمعة  البيئة  والسياسيةلإستقرار  )دحو،    قتصادية 

للسمعة(2016 العالمي  المؤشر  تقرير  التأكيد على أن  (   ,2020Global Reputation Index (. في  تم 
في الساحة الدولية تستفيد من صادرات أعلى بمعدل يصل  لمنتجاتها  تحظى بسمعة جيدة  "الدول التي  

 .ة الدوليةالشفافية والممارسات الأخلاقية في التجار  كعاملعوامل من خلال عدة   "%30إلى 
o بتكار والتكنولوجيالإا 

الشركات التي تستثمر في  و   ، وتطوير خطوط الإنتاج  بتكار مباشرة بتعزيز جودة المنتجلإيتعلق ا 
السوق   حاجات   تتوافق معلتقديم منتجات جديدة ومبتكرة    قوة دافعةحقيقة تمثل   (R&D) البحث والتطوير

 , OECD) ي. كما يشير تقرير منظمة التعاون والتنمية الاقتصاد (Lirong & Hiranya , 2013) العالمي

 بتكار يسهم في تحسين جودة الصادرات وجعلها أكثر تنافسية". لإإلى أن "الاستثمار في ا (2019
 . لصادرات ء  ا د بتكار هو مفتاح لتحقيق تنمية مستدامة لألإ حتضان اإن  أ  ،نقولو   لنسخلص   وبالتالي 

o  العلامة التجارية والتسويق 
الدولي المستوى  للمنتج على  التنافسية  القوة  تعزيز  أساسيا في  عنصرا  العلامة  و تعتبر  العلامة ، 

.  (Obeidat, 2021) الطلب   توليد ، ما يسهل عملية التسويق و الزبون الجيدة تعزز من قيمة المنتج في أعين  
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ستثمار في التسويق وبناء العلامة يؤدي إلى لإفإن "ا   (wto, 2022) منظمة التجارة العالمية  لتقريروفقا  و 
 . %"25زيادة مبيعات الصادرات بنسبة 

o ستدامة والممارسات البيئية لإا 
تتجه الأسواق الدولية    ،ستدامة أحد المؤشرات النوعية المتنامية الأهمية في القياسات العالميةلإتعد ا

ستدامة  لإنحو تفضيل المنتجات التي تنتج وفقا لممارسات بيئية مستدامة. تتبع الشركات التي تلتزم با 
تقرير برنامج  مخرجات  . وفقا ل(Vlachos & Gutnik, 2016)  المعايير المطلوبة تخلق لها ميزة تنافسية

البيئي يمكن أن يرفع من قيمة العلامة  أو الديبلوم    الشهادةفإن " (UNEP ,2021) للبيئةالأمم المتحدة  
 . "ويسهم في زيادة الصادرات المتعلقة بحماية البيئة

الأبعاد الهامة التي تؤثر على تنمية    قتصاديةلإالمؤشرات النوعية ا تظهر  ومما سبق ذكره أعلاه،  
لا يعزز فقط من القدرة التنافسية للدول، بل يسهم أيضا في تحقيق أهداف داء  الأتحسين  فالصادرات  

 ز موقفها في الأسواق العالميةيتعز   منلدول  استثمار في هذه المجالات، يمكن  لإاو التنمية المستدامة.  
 ا. مستدام اقتصاديإ ازدهار إ لها حققما ي  وهو

 
 الفرع الثالث: مؤشرات تحليلات الأداء وتقييم تنمية الصادرات

قتصادية  إتعتبر تنمية الصادرات أحد الأهداف الأساسية للعديد من الدول الساعية إلى تحقيق تنمية  
على التنويع والتنافسية، بالإضافة  تها  الصادرات خارج المحروقات قدر   تنميةكس  لتع  ،مستقلة ومستدامة

ا  تقليل  تكون محدودةلإإلى  التي قد  الطبيعية  الموارد  ا  لذا  ،عتماد على  المؤشرات  قتصادية  لإسنعرض 
 :من بينها، نذكر مع تحليل الأداء وتقييم التقدم في هذا المجال، لقياس تنمية الصادرات 

 :مؤشرات تنمية الصادرات .1
قتصادية المستخدمة لقياس تنمية الصادرات خارج المحروقات عدة جوانب، لإتتضمن المؤشرات ا

 من بينها:نذكر 
o قيمة الصادرات 

تعكس هذه القيمة الحجم الإجمالي  ،  تعتبر قيمة الصادرات الإجمالية من أبرز المؤشرات القياسية
نخفاض في الصادرات.  لإتجاهات النمو أو اإمعينة، ويمكن أن تظهر  زمنية  للصادرات على مدى فترة  

في قيمة   زيادة مستدامةتسجل  "يظهر أن الدول التي   ةا لتقرير الصادر عن منظمة التجارة العالميقوفو 
 . (WTO, 2021)"قتصاديلإالصادرات تحقق تقدما في التنويع ا
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o  الإجمالينسبة الصادرات إلى الناتج المحلي (GDP)  
كلما زادت هذه النسبة زادت أهمية  ، على الصادرات  ككل قتصاد لإعتماد اإ تقيس هذه النسبة مدى 

إن الدول التي "  (worldbank, 2022)  وفقا لدراسة البنك الدوليو قتصادي.  لإ الصادرات في دعم النمو ا
 ."تمتلك نسبة صادرات عالية إلى الناتج المحلي الإجمالي تميل إلى تحقيق نمو اقتصادي أسرع

o صادرات تنوع ال 
حتياجات السوق إبتكار والتكيف مع  لإقدرة الدول على ا  على  مؤشرايعتبر تنوع المنتجات المصدرة  

التعاون والتنمية ا   تقريروحسب    ،(Wang, 2018, pp. 626-628)  العالمية  ,OECD)  قتصادية لإمنظمة 

التنوع في الصادرات يعزز من القدرة التنافسية للدولة وينعكس بشكل إيجابي على  "شير إلى أن  ي   (2022
 ."قتصاديةلإستدامة الإا
 تحليل الأداء  .2

والفرص  التحديات  لفهم  ضروريا  أمرا  الصادرات  مجال  في  الأداء  تحليل  هذا و   ،يعتبر  يتضمن 
 :التحليل

o  تحليل الأسواق المستهدفة 
التحليل المعمق للأسواق ات، و الصادرات يعتبر أحد الأساسي  هدف تنميةبتحديد الأسواق المستهدفة  

وفقا لتقرير الأمم  و حيث  يساعد الدول في توجيه جهودها التسويقية بشكل أكثر فعالية.    المستهدفةالدولية  
ستهداف الأسواق ذات الإمكانيات  إيمكن للدول تحقيق نتائج أفضل من خلال  "  (UNDP, 2021)المتحدة  

 ". العالية
o  تقييم جودة المنتجات 

الدول التي تستثمر في تحسين الجودة   ،الصادرات   أداء  جودة المنتج تلعب دورا حاسما في نجاح
 (,UNCTAD   والتنميةتشير دراسة حديثة من "منظمة الأمم المتحدة للتجارة  و تتفوق في الأسواق العالمية.  

 ". %20بنسبة تصل إلى  الكميات المصدرةتحسين الجودة يمكن أن يزيد من "إلى أن   (2020
o التسويقية  ةستراتيجيلإفعالية ا 

 Boukhari Morad)  في القدرة على جذب العملاء والتفاعل معهمية  التسويق  ةستراتيجلإتكمن أهمية ا

El Fahli, 2021)  .العلامة ب  الوعي يمكن أن تزيد من  قبل التنفيذ،    المدروسة جيدا  يةستراتيجيات التسويق لإفا
أعلى   معدلات  التسويق  و .  ( 2016)دحو،    الصادرات زيادة  لوتحقق  جمعية  من  لتقرير  الأمريكية  وفقا 

(AMA, 2021)  بحوالي  نسب مبيعات  في  زيادة  لى  إ  توصلت تستثمر في التسويق  "الشركات التي    نفإ
 .(2023)الصميدعي و ردينة،   "25%
 تقييم تنمية الصادرات .3
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o  الرئيسية مؤشرات الأداء(KPIs) 
 :يمكن أن تشمل هذه المؤشرات   ،تستخدم مؤشرات الأداء الرئيسية لتقييم التقدم في تنمية الصادرات 

 معينة عادة زمنية  يقيس هذا المؤشر التغير في قيمة الصادرات خلال فترة    :معدلات النمو للصادرات •
ستراتيجيات المستخدمة في  لإيساعد على فهم مدى نجاح ا، ل(و نصف أو ربع سنويةأ  )سنوية   تكون 
 تجاهات.لإالصادرات وتحديد ا أداء

تعكس هذه النسبة مدى توسع قاعدة المنتجات التي يتم    :نسبة الزيادة في عدد المنتجات المصدرة •
عطي دلالة على تحسين  يزيادة تنوع المنتجات المصدرة يمكن أن    ،(2021)جليد و جليد،    تصديرها

 . (Obeidat, 2021) القدرة التنافسية في الأسواق الدولية
هذا المؤشر مهما لقياس تأثير التسويق والعلاقات يعد    :تحسن سمعة العلامة في الأسواق الدولية •

  ستطلاعات الرأي أو من خلال تتبع الأخبار والتعليقات حول العلامة إ يمكن قياسه عبر    ،العامة
 . (2021)جليد و جليد،  

o ستراتيجيات والسياساتلإمراجعة ا 
ل دورية  مراجعة  المستدام  التقدم  بالصادرات لإيتطلب  المتعلقة  والسياسات  أن  و   ،ستراتيجيات  بما 

الحفاظ    علىفإن تحديث السياسات بناء على تحليل البيانات يساعد    السوق العالمي في تطور مستمر
الدراسات أن التكيف السريع    ، كما توصي جل(72-70، الصفحات  2012)سدات،    الدولة  على تنافسي

 .(OECD, 2022) قتصادية يسهم في تعزيز الصادرات لإمع المتغيرات ا
حيوية لفهم الأداء وتقييم  الدوات  أحد الأالصادرات    أداءقتصادية لقياس  لإتعتبر المؤشرات اكما  

من خلال التركيز على العوامل الرئيسية مثل قيمة الصادرات، ونسبة الصادرات إلى الناتج المحلي    ،التقدم
المنتجات،   وتنويع  المجال.  من  لدول  ايمكن  ما  وهو  الإجمالي،  هذا  في  مستدام  نمو  أن  تحقيق  كما 
لتلبية متطلبات السوق التسويقية  ستراتيجيات  إ  وتكييف  ساعد على تعديلتالتحليلات الدقيقة وتقييم الأداء  

 .(72-66، الصفحات 2012)سدات،  قتصاديةلإالعالمية ومواجهة التحديات ا 
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 : الصادراتتنمية  التحديات التي تواجه 
تواجه   المتاحة،  الفرص  التصدير  الشركات معظم  رغم  تعيق    الرائدة مجال  تنمية  عدة تحديات 

 :، مثلصادراتها
التحتية:   (أ البنية  الدولضعف  من  العديد  العربيةعلى غرار    ،تعاني  البنية    المنطقة  في  نقص  من 

،  ( 2014)شنيني،    التحتية الأساسية اللازمة لدعم التحول الرقمي ما يؤثر سلبا على التجارة الإلكترونية
نترنت عالي السرعة والمراكز اللوجستية الحديثة. هذا لأا ك  التحتية  ىستثمارات في البنلإنقص في افال

 النقص يؤثر سلبا على قدرة الشركات على إدارة عملياتها التجارية بكفاءة والتوسع في السوق العالمية 
 .(2010)غزيل، 

الحكومي: (ب  التمويل والدعم  الشركات الصغيرة والمتوسطة  نقص  صعوبة في الحصول على   تواجه 
يعود ذلك في بعض الأحيان إلى نقص    ،(2010)غزيل،    التمويل اللازم لتطوير منتجاتها وخدماتها

التنافسية لهذه   القدرات  دولية  فتح أسواق  الشركات بهدف  البرامج الحكومية التي تهدف إلى تعزيز 
حتياجات السوق المحلية، ما يبرز التحديات  إتحقيق فائض إنتاجي يتجاوز    فترة   بعد لاسيما    جديدة لها

 . (Obeidat, 2021)  المرتبطة بتوزيع الفائض وتوجيهه نحو أسواق جديدة
العالمية:  (ت  الأسواق  المنتجات  ي  التنافسية في  مع  المنافسة  القدرة على  على  الصادرات  نجاح  عتمد 

 ل ، التي غالبا ما تكون ذات جودة أعلى وأسعار أق (WTO, 2021)  الأخرى على المستوى الدولي
(Vlachos & Gutnik, 2016)  الجودة أو  . كما المنتجات من ضعف في  العديد من  رتفاع  إتعاني 

يجعل من الصعب على هذه الدول التأكيد على مكانتها في    ما  ،الأسعار مقارنة بالمنتجات العالمية
 . (Obeidat, 2021) بتكار في الإنتاجلإالأسواق العالمية، ما يتطلب تحسين معايير الجودة وا

من تحديات إدارية وفساد قد يؤديان  فريقية  لإاالدول    الكثيرتعاني    ستقرار السياسي:لإالفساد وعدم ا (ث 
ستقرار  لإالفساد الإداري وعدم ا، لذا يعتبر  (2010)غزيل،    قتصاديلإإلى إعاقة استراتيجيات التنويع ا

ا النمو  تواجه  التي  العقبات  أبرز  من  الدول،  لإالسياسي  من  العديد  في  حالة  قتصادي  غرار  على 
ككل ما  قتصادي  لإحيث يؤدي الفساد إلى تفشي عدم الثقة في النظام ا  ، (WTO, 2021)  الجزائر

 .(2010)غزيل،  ةستثمارات الأجنبيلإيعوق جذب ا
 وجستية:المشاكل الل   (ج 

رتفاع التكاليف  إقد تعاني الصادرات من مشاكل في الشحن والنقل، بما في ذلك ضعف نظام النقل و 
الوقت (2016)دحو،    وجستيةالل   في  المنتجات  تسليم  على  الشركات  قدرة  على  تؤثر  المشاكل  هذه   .

 . (Karaboğa & Güngör, May 2021) المناسب وبأسعار تنافسية
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 ستراتيجيات واضحة للتسويق الدولي: إعدم وجود  (ح 

شاملة تساعدها في تسويق منتجاتها في الأسواق   يةستراتيجيات تسويق إ تفتقر العديد من البلدان إلى  
هذا يؤدي إلى عدم التعرف على المنتج بشكل كاف والتقليل من  ،  (WTO, 2021)  العالمية بشكل فعال

 . (Jouanjean, 2019) فرص التصدير
 ختلافات الثقافية ومتطلبات السوق:لإا (خ 

الأسواق ختلافات الثقافية ومتطلبات السوق في  لإبا تامة بجحم  يجب أن تكون الشركات على دراية  
عدم فهم هذه الجوانب يمكن أن يؤدي إلى فشل في ، ف(Wang, 2018, pp. 626-628)  المستهدفة  الدولية

 .(2010)غزيل،   يةالتصدير  العملية تحقيق أهداف

 تباعها:إالواجب  الصادراتستراتيجيات تنمية إ
 :، نذكر منهاستراتيجيات إتباع عدة إالصادرات، يمكن  تنمية لتعزيز

وتوفير الخدمات    نترنت لأستثمار في تحسين شبكات الإيجب على الحكومات اتطوير البنية التحتية:   −
) الحداد و  ة  تشير دراس  ، كما(2010)غزيل،    الرقمية لضمان الوصول الفعال إلى الأسواق العالمية

التجارة    (2020ناصر،   في  المنافسة  على  الدول  قدرة  من  تعزز  القوية  التحتية  "البنية  أن  إلى 
 ."الإلكترونية

بتكار  لإتحتاج الدول إلى وضع برامج تدريب وريادة أعمال موثوقة لتحفيز اتوعية ودعم رواد الأعمال:   −
يعد توفير التمويل والمساعدات الفنية من العوامل الأساسية لنجاح  كما    الحالية،  وتطوير المنتجات 

 (Richard & onathan, 2016) .هذه البرامج
يمكن أن تساهم الشراكات مع منظمات دولية ومحلية في تعزيز الوصول    الشراكات والتعاون الدولي: −

 . (Lirong & Hiranya , 2013) إلى الأسواق وتبادل التكنولوجيا والمعرفة

 :على تنمية الصادرات المبررات التي تشجع
ا لتعزيز  ضرورية  الصادرات  تنمية  المحلي  يات قتصاد لإتعتبر  الناتج  زيادة  في  تساهم  حيث   ،

ستثمارات الأجنبية، ما  لإكما تساعد في تحسين ميزان المدفوعات وجذب ا  ،الإجمالي وخلق فرص العمل
 :(2012)الحريري محمد سرور،  ا من العوامل المشجعة لها نجد يعزز من القدرة التنافسية للمنتج. لذ 

لدولة   (ريكاردو) النسبية  أو    )سميث(  المطلقة  سواء  الميزة  معيار  هو  قبولا:   والأكثر  المبرر الأقدم -
إلى التخصص في سلعة معينة    الدولي( يؤديشركاءها في التبادل  أو  )منافسيها  ميزة أكثر من    لديها

المحلي،  نإ  أن  بما الطلب  يتجاوز  لديها بتبادل    و أيتم تصديره  لتاجها  منتج آخر مع دولة أخرى 
 تخصص أخر. 
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الذاتيلإ ا  - المحلي  أو  كتفاء  الطلب  ترويج  ضعف  من  الهدف  يصبح  للتوازن،  وجود  لا  حيث   :
 الذاتي. كتفاءلإا بعد تحقيق أو الصادرات هو التعويض عن ضعف الطلب المحلي 

تضطر  حيث  ،  قليلةالطبيعية  الموارد  الدول ذات  لبالنسبة ل  هذاضمان التوازن في ميزان المدفوعات:   -
 ستيراد المواد الخام، على سبيل المثال اليابان وكوريا.إإلى 

يسمح مثلا للحد من خطر الممارسات التجارية    ما  وهذاعتماد على بقية دول العالم:  لإلحد من اا -
 . (77، صفحة 2022)رقيبة،  نتقامية المحتملةلإ غير العادلة أو التدابير ا

حتياطيات النقد الأجنبي لدفع ثمن  إبهدف دعم العملة الوطنية وبناء  زيادة تدفق العملات الأجنبية:   -
 .( 7-6، الصفحات 2019)عنتر،  المشتريات وسداد الديون 

 الصادرات  تعزيزسياسة 
 : (2012)الحريري محمد سرور،  السياسة هذه من للغرض  وفقا  تختلف قد  تدابير عدة  هناك

يمكن    ،تقدم الحكومات دعما ماليا مباشرا أو غير مباشر للمنتجين المصدرين  :تقديم الدعم للصادرات -
منح أو قروض ميسرة، ما يساعد الشركات على تخفيض  حوافز أو  أن يكون هذا الدعم على شكل  

 .تكاليف الإنتاج والحصول على أسعار تنافسية في الأسواق الخارجية
المساعدات المالية    تدابير مختلفة:  تاجي نحو المنتجات المعدة للتصدير من خلالنلإ اتوجيه النظام   -

إجراءات  والتحفيزي،  التأشيري  التخطيط  التفضيلية،  القروض  التفضيلية،  الشركات  خلق  المختلفة، 
 Ministry  مباشرة لتعزيز التقدم التكنولوجي التي تقوم عليها هذه الصناعات على غرار ما تقوم به

for International Trade and Industry  ستراتيجيات  لإتساهم هذه ا. ل(2016)زرزار و براك،    باليابان
تعتبر من الممارسات الناجحة التي يمكن أن تحاكيها دول أخرى    في بناء بيئة عمل مشجعة وتنافسية

 .لتعزيز صناعاتها وتنميتها التكنولوجية
  التحتية  المواتية، وبناء البني  ظام الضريبية نتاجها من خلال  نقل إ ن  تبحث عن : جذب شركات أجنبية -

خاصة في حالة    عتماد على هذه الشركات،لإالتعرض ل  مع خطر  ولكنالنمو    إنتاج، نظريات لصالح  
، وبالتالي الحاجة إلى  (27-21، الصفحات  2021)بوعصيدة،    الجنسيات العملاقة  الشركات المتعددة

اة الدول  نالمدى الطويل، يمكن أن تمثل هذه السياسة حلا لمعا  في  حمائية  وليس  تشريعات وقائية
 المدفوعات.هيكلي في ميزان   عجز  التي تشكو من

رغم فوائدها المحتملة، قد تتعارض هذه المعاهدات مع مبادئ تنفيذ معاهدات تشجيع الصادرات:   -
GATT وWTO تفاقيات قيودا  لإالتي تسعى إلى تحقيق التجارة الحرة والمنافسة النزيهة. تفرض هذه ا

 على الدعم الحكومي الذي يمكن أن يسبب تمييزا بين المنتجات المحلية والأجنبية.
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 :تنمية الصادرات خارج المحروقات تواجهالتحديات التي 
الصناعي الذي يقتصر على  الإنتاجي و منها ضعف التنوع    نجد تواجه تنمية الصادرات تحديات  

البضائع  وكذاقطاعات محدودة،   التي تؤثر على حركة  التحتية  البنية  يواجه    ،ضعف  المتعاملين  كما 
قتصادية التي  لإمنافسة قوية من دول أخرى، بجانب التقلبات ا  الإقتصاديين الناشطين في مجال التصدير 

 :(2021)بوعصيدة،  ستراتيجيات فاعلة ودعم حكومي مناسب إ يتطلب  ، ماتؤثر على الطلب 
 .حول العالممن  حادةمنافسة   هاتواجه الشركات التي تصدر منتجات: المنافسة .1
 .قد تفرض بعض الدول قيودا تجارية على صادرات  :القيود التجارية .2
 .قد تكون المعلومات المتاحة عن أسواق التصدير غير كافية :نقص المعلومات .3
 .قيمجال التسويالقد تفتقر الشركات المصدرة إلى المهارات اللازمة في  :نقص المهارات .4

 :تأثير التسويق الإلكتروني على التجارة الدولية
تأثير التسويق الإلكتروني على التجارة الدولية تأثيرا كبيرا ومتزايدا، نظرا للتغيرات التكنولوجية  يعد 

 :بعض التأثيرات الرئيسيةنذكر يلي   فيما لاسيما أثناء وبعد فترة الجائحة،  التي شهدها العالم
العالمية .1 الأسواق  إلى  الأسواق   :الوصول  إلى  الوصول  للشركات فرصة  الإلكتروني  التسويق  يتيح 

الرقمية المنصات  عبر  الجغرافية (Tamimi, 2018)  العالمية  الحواجز  كسر  في  يساعد  ما   ،  

(Jianzheng, Nachuan, & Lifan, 2014)  ،  الوصول إلى العملاء المحتملين في بلدان    من يمكن  ما
 ,Vlachos & Gutnik)  مختلفة دون الحاجة إلى متاجر فعلية أو شبكات توزيع في كل سوق دولية

2016, pp. 23-26) . 
تقلل العمليات التجارية الإلكترونية المسافة   : الجمهور المستهدف بشكل أكبر  شرائح  الوصول إلى .2

بين الشركة والعميل، حيث لم يعد العميل يتفاعل فقط مع إعلانات ثابتة، بل أصبح بإمكانه التفاعل  
 ,Chaffey, Dave ; Smith)  فقط  طلب بضغطة زرما يولد    ،استفسار عنهلإمع الإعلان مباشرة وا

PR, 2012)  .  يعزز من فرص الشراء و ،  لعلامةوا  الزبون والتفاعل بين    التواصليزيد من فرص  ما
 . (Gabriel K, Kolapo M, & Nwankwo. A, 2015) الإلكتروني

غالبا ما يكون التسويق الإلكتروني أكثر كفاءة من حيث التكلفة  :التسويق الفعال من حيث التكلفة .3
ستخدام القنوات  إ . من خلال  (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012)  مقارنة بأساليب التسويق التقليدية

شرائح  الرقمية، يمكن للشركات ذات القدرات التصديرية إنشاء حملات تسويقية مستهدفة تصل إلى  
 الاستثمار العائد على    يزيد الهدر و التكاليف و من    ص ، ما يقل(Atshaya & Rungta , 2016)  مستهدفة

(ROI) ،من خلال قياس الأموال المستثمرة في الحملات مقارنة بالعائد الناتج عنها. 
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(𝐑𝐎𝐈) عائد الإستثمار  =
صافي الربح 

 تكاليف الحملات التسويقية
× 𝟏𝟎𝟎 

 تجاهات العملاء إتوفر أدوات التسويق الرقمي رؤى قيمة حول سلوك وتفضيلات و  :أبحاث السوق  .4

(Atshaya & Rungta , 2016)(2023)بوعشرية،    ، ما يساعد الشركات على فهم الأسواق الدولية  ،
 سوقية او شرائح عملاء   ستراتيجيات تسويق فعالة تستهدف قطاعات إ  وتحديد الفرص المتاحة، وتطوير

 . (Gabriel K, Kolapo M, & Nwankwo. A, 2015) معينة 
بدلا من إطلاق رسائل تسويقية واسعة قد تصل إلى غير المهتمين، يمكن للتسويق   :التخصيص والدقة .5

يساعد  لحتياجات العملاء في الدول المستهدفة.  إالإلكتروني أن يخصص الرسائل وفقا لتفضيلات و 
وهو ،  (Jianzheng, Nachuan, & Lifan, 2014)  التخصيص في خلق تجربة أكثر جاذبية وملاءمة

 :، وهذه ميزة كبيرة للشركات لسببينالمعاملات ما يعزز فرص تحقيق 
o يتيح التسويق الإلكتروني تخصيص الميزانية بشكل دقيق، بما :  عدم إهدار الموارد المالية والوقت

 ,Karaboğa & Güngör)  في ذلك تحديد الجمهور المستهدف والطرق الأكثر فعالية للوصول إليه 

May 2021)  كفاءة الحملات التسويقية  يحسنالتكاليف و   يقلص . هذا  (AUGUSTINI, 2014, p. 08) . 
o وهو ما   ،يعمل التخصص الدقيق على تعزيز فهم الشركات لعملائها :المعرفة الأكبر للجمهور  

 Gabriel K, Kolapo)  هتمامهمإ يمكنها من التعرف على ما يؤثر في سلوك الزبائن وما لا يثير  

M, & Nwankwo. A, 2015)ما يؤدي إلى تقديم رسائل تسويقية أكثر فعالية ،. 
ستخدام أدوات التحليل المتطورة لفهم سلوك العملاء، ما يمكنها من  إيمكن للشركات    زيادة الكفاءة: .6

 ستراتيجياتها التسويقية بشكل أسرع وأكثر دقة. إتعديل 
يتيح التسويق الإلكتروني تخصيص الخيارات للمستخدمين، ما يساعد على   تحسين تجربة العملاء: .7

 . (2022)الوافي،  تحسين تجربة العملاء وزيادة الولاء للعلامة التجارية
جتماعي، ما  لإيمكن للعملاء التواصل مع الشركات بسهولة عبر وسائل التواصل ا   تفاعل مباشر: .8

الحصول على تغذية  من خلال    يسهل تبادل الآراء والتعليقات ويساعد الشركات على تحسين منتجاتها
 . (427، صفحة 2024)جعفر و جوامع ،  ةراجعة فوري

مجموعة متنوعة من خيارات الدفع، ما يسهل  تيح منصات التسويق الإلكتروني  ت   الدفع الإلكتروني: .9
 عملية الشراء عبر الحدود ويعزز الثقة في التجارة الدولية.

والثقافية: .10 القانونية  ا  التحديات  عبر  التجارة  توسع  تتعلق  لأمع  تحديات  الشركات  تواجه  نترنت، 
 ستراتيجياتها.إبالقوانين والتشريعات المحلية والأخلاقيات الثقافية، ما يتطلب من الشركات تعديل 

الوعي بالعلامة ويسهم    زيادةيمكن    مايعتبر أداة فعالة لجذب العملاء الدوليين،    تسويق المحتوى: .11
 في إقناع العملاء.
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يمكن تحليل البيانات الكبيرة لجمع معلومات دقيقة عن السوق الدولية،    ستخدام البيانات الضخمة:إ .12
 . مثاليةستثمارية إتخاذ قرارات إما يساعد الشركات في 

بتكار، حيث  لإيساهم التسويق الإلكتروني في تسريع عمليات ا  بتكار في المنتجات والخدمات:لإا .13
 في الأسواق المختلفة.  ميل الدوليورغبات الع  حاجات للتغيير في    بسرعةستجابة  الإيمكن للشركات  

كتساب ميزة  إستراتيجيات التسويق الإلكتروني، يمكن للشركات إعتماد إ من خلال  :الميزة التنافسية .14
ستغلال المنصات  إمن خلال  .  (98-94، الصفحات  2021)جليد و جليد،    تنافسية في الأسواق الدولية

بفاعلية   يساعد ما  الرقمية  أن  العملاءها  يمكن  وجذب  المنافسين  عن  نفسها  تمييز   أكثر  على 

(Obeidat, 2021, pp. 197-199) . 
 يل عمالو   العلامةتصال المباشر بين  لإيسهل التسويق الإلكتروني ا  :تجاهلإ التواصل والتفاعل ثنائي ا .15

يمكن  ما  ستخدام أدوات متنوعة،  إ. ب(Hakmi, Dahou, & Merrakchi, 2023, pp. 387-390)  الدولي
يؤدي إلى بناء علاقات تفاعلية طويلة الأمد و ستفسارات العملاء ومخاوفهم،  إمعالجة    من  لشركات ا

 . (37-23، الصفحات 2022)الوافي، تزيد من الولاء للعلامة وتكرار عمليات الشراء
  يسهل يرتبط التسويق الإلكتروني بشكل وثيق بالتجارة الإلكترونية، حيث   :نمو التجارة الإلكترونية .16

المنتجات عبر اعمليات   التجارة الإلكترونية في  كما  نترنت.  لأشراء وبيع  الهائل في  النمو  أسهم 
، ما يسمح  (ahmed, nasr, & elfattah, 2018, pp. 98-103)  إحداث ثورة في قطاع التجارة الدولية

من الوصول   للزبائنوفي ذات الوقت، يمكن    .للشركات ببيع منتجاتها للعملاء في جميع أنحاء العالم
 . (Büşra & Hakan , 2023, pp. 232-237)المتاحة  الدولية إلى مجموعة واسعة من المنتجات 

ستراتيجية تمكن الشركات من النجاح في  إتلك الفوائد تعزز من فعالية التسويق الإلكتروني كأداة  
غنى    لا  ستراتيجيةإوبصفة عامة، أصبح التسويق الإلكتروني  .  (Obeidat, 2021)  بيئة عالمية تنافسية

  .ahmed, nasr, & elfattah, 2018, pp. 98)-(103  عنها للأعمال التجارية المنخرطة في التجارة الدولية
كتساب ميزة تنافسية،  إخفض تكاليف التسويق، و ي، و لأسواقإنه يوفر فرصا لتوسيع نطاق الوصول إلى ا  إذ 

 ,Jianzheng)  وبناء علاقات قوية مع العملاء، ما يساهم في النهاية في نمو التجارة العالمية ونجاحها

Nachuan, & Lifan, 2014)  .  ستراتيجيات وأدوات  إ ستخدام  إكما يشير التسويق الإلكتروني للصادرات إلى
المنتج لتشجيع وبيع  الرقمي  الدولية  التسويق  . وهو ما  (Erum, Rafique, & Ali, 2017)في الأسواق 

ستخدام المنصات والتقنيات الإلكترونية للوصول إلى العملاء المحتملين عبر الحدود وزيادة  إينطوي على  
 . Jianzheng, Nachuan, & Lifan, 2014, pp. 750)-(754 ظهور سلع التصدير ووجودها في السوق 

عاملا محوريا في تعزيز التجارة الدولية من خلال يعتبر  التسويق الإلكتروني  إن    ،باختصارو   نقول
 تحسين الوصول إلى الأسواق، وتقليل التكاليف، وزيادة كفاءة العمليات التجارية.
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 : الجوانب الرئيسية للتسويق الإلكتروني للصادرات

التسويق الإلكتروني للصادرات يتضمن مجموعة من الجوانب الرئيسية التي تساعد الشركات على 
 : (Erum, Rafique, & Ali, 2017)ها أبرز لنذكر  ،التوسع في الأسواق الدولية وتحقيق النجاح

التصدير ومحرك بحث محسن  نشاط  من الضروري إنشاء موقع ويب يركز على    تحسين موقع الويب: •
ا البيع  لإوسهل  نقاط  على  الضوء  يسلط  أن  الشبكي  للموقع  وينبغي  أو    المميزةستخدام.  للمنتجات 

ستفسارات  لإالخدمات التصديرية، وأن يوفر معلومات شاملة عن المنتجات، وأن ييسر المعاملات أو ا
 . (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012, pp. 531-539) عبر الأنترنت 

يمكن أن يساعد إنشاء محتوى قيم وذو صلة مثل منشورات المدونات والمقالات   تسويق المحتوى: •
ومقاطع الفيديو المتعلقة بمنتجات التصدير أو الصناعة في جذب العملاء المحتملين وإشراكهم. كما  
  يساعد تسويق المحتوى في تأسيس المصدر كخبير في الصناعة وبناء الثقة مع المشترين الدوليين 

(AUGUSTINI, 2014, pp. 49-52) . 
ا  عبر  تسويق • التواصل  ا  جتماعي:لإوسائل  التواصل  لإ يمكن  منصات  من  : جتماعي لإاستفادة 

Facebook Instagram, LinkedIn, Twitter,     الوصول إلى جمهور عالمي و مساعدة المصدرين    في  

(Vlachos & Gutnik, 2016)،    من خلال مشاركة تحديثات المنتج وأخبار الصناعة وشهادات وهذا
المحتملين  العملاء  مع  والتواصل  بالعلامة  الوعي  زيادة  من  يمكن  ما  المحتوى،  وإشراك    العملاء 

(AUGUSTINI, 2014, pp. 39-43) . 
يمكن أن يكون بناء قائمة بريد إلكتروني للعملاء المحتملين وإرسال   التسويق عبر البريد الإلكتروني: •

  ، حملات بريد إلكتروني مستهدفة بانتظام طريقة فعالة لرعاية العملاء وتحويلهم إلى عملاء حقيقيين 
(Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012)    من المصدرين  يمكن  البريد إما  عبر  التسويق  ستخدام 

 .ذات الصلةالتسويقية معلومات الالإلكتروني لمشاركة تحديثات المنتج والعروض الحصرية و 
    ستخدام منصات الإعلان عبر الأنترنت مثل إعلانات إيمكن أن يساعد    الإعلان عبر الأنترنت: •

Facebook, Instagram, LinkedIn, Twitter    المصدرين على الوصول إلى مناطق جغرافية معينة
أن تدفع حركة المرور إلى تصدير  (PPC) ستهداف قطاعات العملاء، كحملات الدفع لكل نقرةإو 

 . (426، صفحة 2024)جعفر و جوامع ،  مواقع الويب 
غوية  ستراتيجيات التسويق الإلكتروني مع الأفضليات الثقافية والل  إتكييف    ية كان إممن الأهمية    التوطين: •

المستهدفة ترجمة  إإن  كما  .  (Wang, 2018, pp. 626-628)  للأسواق  مثل  التوطين  تقنيات  ستخدام 
محتوى الموقع الشبكي، وتكييف الرسائل التسويقية مع القطاع السوقي المستهدف، والنظر في العادات  

 .التقاليد المحلية ما يعزز فعالية جهود التسويق الإلكتروني 
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ستكشاف الأسواق والمنصات الإلكترونية للمصدرين فرصا  إيمكن أن يوفر  كما    الأسواق الإلكترونية: •
 ,Alibaba   Amazonمثلح المنصات  تي تكما  .  (Jouanjean, 2019)  إضافية لعرض منتجاتهم وبيعها

eBay   الأسواقعبر  و B2B   مع للتواصل  الفرصة  المصدرين  الصناعات  بعض  في  المتخصصة 
 . (Jianzheng, Nachuan, & Lifan, 2014) المستوردين المحتملين من جميع أنحاء العالم

ستخدام أدوات تحليلات إتساعد مراقبة وتحليل أداء حملات التسويق الإلكتروني ب  تحليلات البيانات: •
ستراتيجيات وتتبع سلوك الزوار  لإالويب المصدرين على قياس فعالية جهودهم. يسمح لهم بتحسين ا 

 . (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012, pp. 409-416) وتحديد مجالات التحسين
القوانين المحلية  يتواكب مع  المعايير الدولية و   يطابقالتأكد من أن المنتج   للمعايير الدولية:  متثال لإا •

 . هاللازمة لتسويقالوسم في الأسواق المستهدفة، وتقديم المعلومات 
التعاون مع مؤثرين أو شركات أخرى في السوق المستهدفة للترويج    التسويق بالعمولة والشراكات: •

 ، ما يمكن أن يؤدي إلى زيادة الوعي والثقة. (430، صفحة 2024)جعفر و جوامع ،   للمنتجات 
من خلال التركيز على هذه الجوانب، يمكن للشركات تحقيق نتائج إيجابية في تسويق صادراتها  

 في الأسواق الدولية.  نفاذ منتجاتهاوزيادة 

 التسويق الإلكتروني للصادرات:  تراتيجيةسإ
الة تساهم في زيادة الوصول  ستراتيجية فع  إستخدام التسويق الإلكتروني لتنمية الصادرات  إيعتبر  

  في هذا السياق ه  ستخدامإبعض النقاط الرئيسية حول كيفية    لنذكر  ،للأسواق العالمية وتعزيز العائدات 

(Karaboğa & Güngör, May 2021) : 
حترافي يقدم معلومات عن الشركة ومنتجاتها  إيعد إنشاء موقع إلكتروني    إنشاء موقع إلكتروني: •

 . (149-145، الصفحات 2017)بوكبوس و بن تركي،    وخدماتها أمرا ضروريا للتسويق الإلكتروني
جتماعي للتواصل مع لإستخدام وسائل التواصل اإيمكن    جتماعي:لإستخدام وسائل التواصل ا إ •

 . (AUGUSTINI, 2014, pp. 34-35) العملاء المحتملين والترويج للمنتجات والخدمات 
ستخدام إعلانات الأنترنت للوصول إلى عملاء جدد من جميع أنحاء  إيمكن    إعلانات الأنترنت: •

 العالم.
الإلكتروني:  • البريد  عبر  مع    توظيفيمكن    التسويق  للتواصل  الإلكتروني  البريد  عبر  التسويق 

 . (Erum, Rafique, & Ali, 2017) العملاء الحاليين والترويج للعروض الخاصة
بالمحتوى: • جذب إيمكن    التسويق  على  يساعد  قيم  محتوى  لإنشاء  بالمحتوى  التسويق  ستخدام 

 . فعليينالعملاء المحتملين وتحويلهم إلى عملاء 
لا تعرف    انت الشركةإذا ك، فكيفية تحويل العملاء المحتملين إلى عملاء يدفعون   إتمام الصفقة: •

حتمال  لإوالمال الذي تم أنفاقه للحصول على هذا ا-الشاق   نشاطهاكيفية إتمام الصفقة، فإن كل 
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  أجل الحصول على عملاء جدد من خلال من  لذا تركز الكثير من الشركات    -أكيد   سوف يضيع

(Karaboğa & Güngör, May 2021) : 
o :الثقة العميل    بناء  مع  الثقة  الخطوةالمحتمل    -المستورد –بناء  لإبرام    تعتبر  أهمية  الأكثر 

 فنقص الثقة لا يحقق معاملات تجارية، لذا هناك عدة طرق لبناء الثقة:  ،الصفقات الدولية
يستمع إليهم وأنه نه  أهتمامات العميل، وأن يظهر  إ حتياجات و إمع    متجاوباأن يكن المسوق   -

 مهتم بهم. 
المنتج، كما يجب أن يكون العميل المحتمل قادرا على  منافع  أن يكن المسوق على دراية ب -

 عرف ما الذي تتحدث عنه. يه أن و  التفاعل
 عدم إخفاء أي شيء أو التضليل.مع بالشفافية،  التحلي -
o :تصال مع العميل لإكل شيء ل  التفاعلية في الإتجاهين يعتبربناء العلاقة  أن  كما    بناء علاقة

والعكس   خطوة مهمة لأنه من السهل إبرام صفقة مع شخص تربطك به علاقة جيدة كالمحتمل،  
)حاكمي ،  تشاركية عبر فضاء البيئة الرقمية  عدة طرق لبناء علاقةلذلك توجد ، غير صحيح

 . (551، صفحة  2023دحو ، و مراكشي،  
 سيتمكن العميل المحتمل من معرفة ما إذا كنت مزيفا. :ادقان يكون صأعلى المسوق  -
العملاء  لأن  ،  كهدف  والتواصل وسرعة التفاعل  بتسامةلإا:  ان يكون محبوبأعلى المسوق   -

 يتعاملون فقط مع الذين يحبونهم. 
o  ( مستورد -علامة )تجاه لإ ا الثنائيةبمجرد زرع الثقة وبناء العلاقة التفاعلية  :عرض مميزتقديم

 لا يمكن رفضه ن يبدع وأن يتوصل إلى عرض  أعلى المسوق  و حان الوقت لتقديم عرض،  
 . المحتمل حتياجات ورغباته العميلإيتناسب مع 

 ( ا)فعلي يوضح كيفية إتمام الصفقة وتحويل العميل المحتمل الى عميل يدفع (21-01)شكل رقم 

 
 . (Karaboğa & Güngör, May 2021) بالإعتماد على  الباحث من إعداد المصدر: 

 أولا: بناء الثقة

 زبون(-)علامة تجاهلإالعلاقة التفاعلية الثنائية ا: بناء ثانيا

 

 : تقديم عرض مميزثالثا
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   :(Sales Funnel) للصادرات زيادة كفاءة التسويق الإلكترونيل كأداة ستراتيجية قمع المبيعاتإ

تحديد من خلال  ،  ذات القدرات التصديريةالشركات على مساعدة  يعات  بستراتيجية قمع المإ  تعمل
تحسين التكلفة العامة للوصول إلى العملاء. كذا  و   B2B  عبر أسواق أماكن الضعف في مسار المبيعات 

الحاجة لفهم الأسواق  و ة الأهمية بسبب التنافسية العالية،  ستراتيجية بالغ  لإفي سياق التصدير، تكون هذه ا
 وبناء علاقات قوية مع العملاء الدوليين. المختلفة

للموقع    زائركفي مرحلته الأولى    -المستورد -الذي يسلكه العميل    المسار قمع المبيعاتيمثل  حيث  
يستخدم في    انموذج، لذا يعتبر  الشراء وإغلاق الصفقة  تخاذ قرارإمرحلة  إلى غاية    محتمل  عميلكثم  

 Jansen)  زيادة المبيعات بهدف    تخاذ القرارإمن الوعي إلى  التسويق والمبيعات لتمثيل مراحل رحلة العميل  

& Schuster, 2011)  (، ثم تمر  حتملينمن العملاء المحتملين )الزوار أو الم  بعدد كبيريبدأ القمع  ، حيث
 : Mattos, Casais, & Braga, 2021, pp. 87)-(91 ـبمراحل القمع  ، فتمربهم خلال مراحل متعددة

 .على المنتج أو الخدمة  بالتعرفهنا يبدأ العميل المحتمل : الوعي .1
 .تمامههإ ويفصح عن  المعلوماتيبدأ العميل في البحث عن مزيد من : هتماملإا .2
 .Grażyna, 2023, pp) ةفيقي م العميل الخيارات المتاحة ويقارن بين العروض المختل :التفكير .3

81)-78 . 
 . تخاذ القرارإالتفكير في يظهر العميل نية قوية للشراء ويبدأ في  :النية .4
ويقوم العميل بشراء    -المثالي - تخاذ القرار النهائيإيتم  بعد المفاضلة بين الإختيارات،  :  الشراء .5

 . (Mahendratmo & Ariyanti, 2019)الخدمة المنتج أو
، والتي يمكن أن تؤدي إلى عمليات  دعم العملاء والتفاعلبعد الشراء، تأتي مرحلة  :  ما بعد البيع .6

 . (Boukhari Morad El Fahli, 2021) ن )ترويج مجاني(أو توصيات من الزبو  متكررة بيع

   :(Sales Funnel) ستراتيجية قمع المبيعاتإ
تحديا كبيرا    فعليين إلى عملاء    المحتملينوتحويل العملاء   ستراتيجية قمع المبيعات إنجاح  يعتبر  

ا ا لأ لمنظمات  المحتملين  التي  و   ،Górecka, 2023)-(Golik  لكترونيةلإعمال  العملاء  توجيه  إلى  تهدف 
،  (Mahendratmo & Ariyanti, 2019)  تخاذ قرار الشراءإإلى    الوعي بالمنتجعبر مراحل رحلتهم من  

أمرا حاسما للشركات التي تسعى لزيادة مبيعاتها   الرحلة العملية بشكل فعالكما يعتبر فهم وتطبيق هذه 
. لذا سنسلط الضوء على الخطوات المهمة التي  (Jansen & Schuster, 2011)  الدولية وتحقيق النجاح

  شراءه، وزيادة رغبتهم في    منتجالهتمام بلإ نتباه العملاء المحتملين، وتحفيزهم على اإيجب إتباعها لجذب  
   . وصولا إلى تقديم تجربة مميزة بعد الشراء لضمان نجاح العملية التسويقية  ،ثم تحويلهم إلى عملاء فعليين
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يمكن تحقيق نتائج مذهلة تجعل   -أقل فجوة أداء-ستراتيجية المناسبة بشكل فعال  لإا  بتنفيذ ولكن  
 . (Jansen & Schuster, 2011) وتحقق الولاء التام للعلامةبغلق الصفقة رحلة العميل تنتهي  

 : Sales Funnelإستراتيجية قمع المبيعات  تعريف
ستراتيجية قمع المبيعات على تبسيط عملية البيع، حيث تساعد الشركات على القيام بتحليل  إتعمل  

من خلال فهم هذا القمع يمكن للشركات  و .  الزبون ستراتيجياتها وفقا لسلوك  إدقيق لكل مرحلة وتعديل  
 ,Golik-Górecka, 2023)  هاعرفي  كما  تحسين جودتها في جذب العملاء وتحقيق المزيد من المبيعات.

pp. 74-75)  أهمية  "  أنها ذات  تسويقية  الأمد  أداة  قيامهاللشركات  طويلة  تقسيم وتجزئة عملية  ب  خلال 
قرار الشراء إلى غاية مرحلة الولاء وحرص    تخاذ إمبيعات بداية من مرحلة الوعي بالمنتج مرورا بمرحلة  لل

. كما ينصب تركيز هذه الإستراتيجية  "كوسيلة ترويج مجانية  بعدها  العميل على تكرار عملية الشراء ليصبح
 ,Mattos, Casais)  يوميا  يواجهاهتماماته والتحديات التي  إ على تقديم قيمة مضافة للعميل والتركيز على  

& Braga, 2021)  ،  ويحل مشاكله ويجعل    حاجاتهوتقديم حلول لهذه المشاكل عن طريق تقديم منتج يلبي
 .(Boukhari Morad El Fahli, 2021, pp. 14-17)  النفسية والمالية والزمنية  الحياة أفضل وبأقل التكاليف 

أداة حيوية تساعد الشركات على تنظيم    أنه  -للصادرات -عريف قمع المبيعات  ومما سبق يمكننا، ت
  ا عميقا يتطلب فهمما  الشراء،  غلاق صفقة  إ المحتملين عبر مراحل مختلفة من عملية    المستوردين وتوجيه  

 .، ثقافات العملاء المختلفة، واللوائح التجاريةالمستهدفة لأسواق الدوليةل

 : Sales Funnelإستراتيجية قمع المبيعات الهدف 
إلى زيادة حجم المبيعات وتحقيق أعلى الأرباح. من خلال    Sales Funnelتهدف إستراتيجية   

توجيه العملاء من مرحلة الوعي إلى الشراء الفعلي، ما يمكن من تحويل المزيد من العملاء المحتملين  
، وما يمكن (Golik-Górecka, 2023, pp. 74-77)  معدل التحويليزيد من  ما  ، وهو  إلى عملاء فعليين

من تحسين تجربة العملاء وجعلها ممتعة تتوفر على مجموعة متنوعة من الأدوات والتقنيات التي تساعد  
  نمو معدلات ، ما يؤدي إلى  (Golik-Górecka, 2023)  وتوفر لهم قيمة مدركة  الدولية  حاجات في تلبية  

. كما توفر فرص لتحليل وتقييم أداء كل مرحلة في  (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012)  الرضا والولاء
والإجراءات التسويقية  رحلة العميل، من خلال متابعة المؤشرات الرئيسية لكل مرحلة وتقييم نتائج الحملات  

هذا  (Jouanjean, 2019)  المتبعة نجاح  ما  .  في  تؤثر  التي  العوامل  وتحديد  العمليات  بتحسين  يسمح 
من أن تحسن قدرتها    ات ذات القدرات التصديريةالحملات وتحقيق أهداف المبيعات، وهو ما يمكن الشرك

ستخدام تقنيات التسويق المباشر والترويج والتخفيضات  إعلى المنافسة في داخل الأسواق المستهدفة ب
  يحقق التفوق ستجابة فورية وهو ما  إالذين ينتظر منهم تحقيق  نتباه العملاء  إوالعروض الخاصة ما يجذب  

 . (Boukhari Morad El Fahli, 2021, pp. 15-23) المنافسينب والتفرد مقارنة
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الحاجة لزيادة المبيعات وتحسين تجربة  و ستراتيجية  لإعتماد على هذه الإ انقول أن  مما سبق ذكره،  
  خارج الحدود سلة التسويق  ل  واحدة من الأدوات الهامة  العملاء، وتحقيق ميزة تنافسية في سوق الأعمال،

 .أكثر  الجغرافيبهدف التوسع 

 : Sales Funnel إستراتيجيةضمن الشرائي  إتخاذ القرار لى إحلة المستوردين من الوعي ر 

ستراتيجيات الأساسية التي  لإا  يتطلب تنفيذ   ،خلال مراحل عملية الشراءالزبون  لفهم وتحليل سلوك  
تخاذ قرار الشراء النهائي.  إ، ثم توجيههم نحو  الدولي  يتم تبنيها لجذب المستوردين وزيادة وعيهم بالمنتج

 .من خلال تصميم قمع مبيعات فعال يدعم تحقيق الأهداف التجاريةتهم الشرائية تحسين تجربف

 : Sales Funnel إستراتيجية قمع المبيعات مراحل (1

تقسيم عملية الشراء إلى مراحل محددة وبالتالي فإن عملية التسويق    Sales Funnelستراتيجية  إتعتمد  
المستخدمة الإو  والأدوات  والأهداف  التسويقية  والرسالة  منها.  مرحلة  كل  في  مختلفة  ستكون  ستهداف 

.  (Boukhari Morad El Fahli, 2021)  المستوردينختلاف المرحلة التي يمر بها  إ ضمنها ستكون مختلفة ب
عن طريق المحتوى   حقيقية للعملاء  قيمة مضافة  هتمام على تقديملإفمثلا في مرحلة الوعي سينصب ا

  موقع الإلكتروني المن زوار    المزيد  جذبو   إستقطاب  في هذه المرحلةسيكون الهدف  ، حيث  لهممقدم  ال

(Grażyna, 2023, pp. 75-78)  ،  ،كيف    موضحينسنتطرق أدناه للمراحل السالفة الذكر بشكل معمق
قاعدة زوار الموقع، حيث ينتقل الزوار من مرحلة إلى أخرى في قمع المبيعات، ما يؤدي إلى    تتقلص

 . وإغلاق الصفقة نخفاض عدد العملاء وصولا إلى مرحلة الشراء النهائي إ
المحتملين؟ في المرحلة الأولى حينما   المستورديننتباه إكيف يتم جذب  :(Awareness) الوعيمرحلة  •

السوق المستهدفة    إلىيجب أن يكون الدخول    نتباههمإولجذب    ،على وجود منتج  نيالمحتمل  الزبائنيتعرف  
يمؤثرا لذلك  على  ج،  قائمة  إستراتيجية  إتباع  يتم  المقدمةب  على  منافع  من    القيمة  وليس  منتج  كل 

يتعلق    محتوى مميز. لذا يجب إنشاء  (Boukhari Morad El Fahli, 2021)  فقط  العروض والخصومات 
، وتقديم نصائح وإرشادات مفيدة ومعلومات (المدونات، والبودكاست ،  الفيديوهات )بالمنتج ومشاركته عبر

الفائدة  المنافع و   هتمام، وهو ما يعزز الخبرة والمصداقية في هذا المجال. لذا يجب التركيز علىللإمثيرة  
السيارة في حد ذاتها وإنما على  -التي يحصل عليها    النهائية يعني الحصول على  شراء سيارة لا 

  - تها نتقال ملكيإالتي تعود لصالح العميل بعد  جتماعية  لإاالراحة والرفاهية والمكانة  و الفائدة النهائية  
سراف في عرض مواصفات المنتج. بل يجب التركيز على قيمة المنتج والفائدة التي  لإلذلك لا يجب ا

لذا يجب   ينالمستهدفائح الزبائن  أي منتج يحل مشكلة عند شر و   ،(Grażyna, 2023) نحها للعميلكن م يم
 المشاكل.  المنتج هذهالعميل وكيف يحل  يوجههاستعرض المشاكل التي إ
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أسهل    ة العميلجعل حيايقدرة المنتج على حل هذه المشاكل    حول  زائر للموقعتحدث مع  فال
الجلوس  -فعندما    ،وأيسر تنجم عن  التي  الظهر  تعرض محتوى عن كرسي كيف يحل مشاكل آلام 

عدد ساعات العمل التي يقضيها العميل  كيف يزيد هذا المنتج المريح من    حي توضيجب    -لفترات طويلة
مسببات  ويهرب من    الراحةالبحث    إلى . الإنسان بطبعه يسعى  جالسا عليه أثناء أداء مهامه المكتبية

انت  لكتروني بمميزات تدور حول هذين المحورين. وكلما ك إستعراض منتج  إالألم. لذا يجب الحرص على  
الشريحة المستهدفة. وعرض المنتج   نتباهإلفت  في كلما نجحت المحتوى في عرض  بداعاإأكثر  الشركة

نوع المحتوى  ، و عرض اللتفوق من خلال طرق  لعنهم. فهذه فرصة    لتتميزبطريقة مميزة مقارنة بالمنافسين  
 العملاءوطريقة العرض بين المحتوى المرئي والمسموع والمقروء حتى تستطيع الوصول إلى جميع أنماط  

 . (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) الترويجية الأهداف المطلوبة ةحملالتحقق ل
ستراتيجيات التي تتناسب  لإعلى طبيعة المنتج والجمهور المستهدف، يجب القيام بتحديد اا  عتماد وإ 

متطلبات العميل وتتناسب مع ميزانية الشركة. كما يمكن أيضا تحليل وتقييم النتائج وضبط  و مع العميل 
 ، وفي هذه المرحلة يتطلب تطبيق:  ستجابتهم لجهود التسويقإو   المستوردين على تفاعل    ستراتيجيات بناءلإا

o الرقميإ التسويق  المدفوعة  إ :ستراتيجيات  الإعلانات  التواصل   ADS PPCستخدام  ووسائل 
 .(427، صفحة 2024)جعفر و جوامع ،  جتماعيلإا
o   التواصل مع سوق عالمي عبر منصات مثل :مواقع التجارة الإلكترونيةإنشاء Alibaba أو Etsy. 
o   جعفر و جوامع    تسليط الضوء على المنتج لجذب عملاء دوليين :فتراضيةلإامعارض  الالمشاركة في(

 .(430، صفحة 2024، 
منتج؟ هي المرحلة التي فوائد المن خلال  يل  هتمام العمإ كيف يتم إثارة    :(Interest)  هتماملإمرحلة ا •

 Boukhari) لإثارة الرغبة بالمنتجو  ستعداده للشراءإو  هتماما بهإ ويظهر  رتقب الم الزبون يكتشف فيها 

Morad El Fahli, 2021) : 
o   ،حل مشكلة ويثير  سهم في  ي  -مقارنة بالمنافسين -فريد  مميز و يجب أن تقديم محتوي مجاني، حصري

 ثم يتم طلب القيام بعمل إجراء معين للحصول على هذا المحتوى.  ة،رغب ال
o   الفوائد الفريدة والمميزات التي يوفرها المنتج. من خلال البحث عن المشاكل   على  المحتوى   يركزأن

 المحتملين.  المستورديننتباه إستخدمها للترويج له ولتجذب إحلها، و   علىساعد يالتي 
o   ستعراض مقالات أو فيديوهات مفيدة  إك  ،حول منتج  هتماملإا يجب القيام بإنشاء محتوى جذاب يثير

 .  (Grażyna, 2023) ستخدامات وفوائد المنتجإوتوضيحية تستعرض 
o  للجميع  ها  تشاركممنتج و الستفادوا من فوائد  إلعينة عملاء الذين    -حية  ات شهاد -قصص نجاح    عرض

 . (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) أكثر هتماملإلتحفيز ا 
o   .إرسال رسائل نصية قصيرة أو رسائل بريد إلكتروني ترويجية تشير إلى فوائد المنتج 

https://fr.semrush.com/blog/ppc/
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o   المستهدفين    المستوردينتحديد جذب    وجعلالمحتملين  فرصة  لزيادة  وجذابة  شخصية  الرسائل 
 هتمامهم. إ 
o لذا يجب القيام    ،المحتملين  المستوردينهتمام بالمنتج وبناء ثقة  لإتأثير المؤثرين يساعد في زيادة ا

)جعفر و جوامع    مع مؤثرين رقميين أو شخصيات مشهورة ناشطين في نفس مجال الصناعة  بالتعاون 
طلب منهم الترويج للمحتوي الذي تقدمه من خلال مشاركة  ليتم بعدها  و   ،(430، صفحة  2024،  

 . تجاربهم الإيجابية
o  المحتوي ممكن أن يكون كتاب إلكتروني، محاضرة مجانية، نقاط ولاء، فيديو تعليمي لذا يجب أن

تكون الهدية مجانية حصرية وخاصة ولا يستطيع العميل الحصول عليها من مكان آخر. كما يجب  
) الحداد    مسار الطريق للتفكير   ليحول إلىأن تحل المشكلة ولو بشكل جزئي وتجعله يجرب المنتج  

 . (269- 267، الصفحات 2020و ناصر، 
o  ستشارة مجانية أو كتيب صغير يتحدث عن مشكلة قانونية أو فيديو قصير يشرح كيفية  إيمكن تقديم

 التعامل مع المشكلة بالشكل القانوني. 
تسجيل بياناتهم في  من خلال   الفئة المستهدفة القيام بإجراء معين للحصول على هدية يطلب من

شتراك في قناة اليوتيوب، تسجيل الإعجاب، التعليق على  لإشتراك في النشرة البريدية، الإفورم بريدي، ا
قيامهم بعمل الإجراء  هتمام العميل المحتمل والدليل على ذلك  إ نتباه و إهكذا تحصل على    ...المنشور

في نفس الوقت الحصول على بياناتهم الشخصية وطريقة التواصل، والأهم من  و ،  ممنه  هطلبتم  الذي  
  .الشركة  ستعدادهم النفسي لتقبل أي رسالة تسويقية ترسل لهم مستقبلا من طرفإعلى    الحصول ذلك  

 :  (AUGUSTINI, 2014, pp. 50-54) حسب  وفي هذه المرحلة يتطلب 
وتقديم محتوى  كتابة مقالات  :  (educational content strategy)  المحتوى التعليميستراتيجية  إ -

التعلم المحددة، ويعزز   تفاعل المتعلمين ومشاركتهم، مع التركيز  من  تعليمي فعال يحقق أهداف 
 . (Webinars, E-books) حتياجاتهم ومتطلباتهم التعليميةإعلى تلبية 

تقديم أمثلة ناجحة  عرض و   :(Best Practices Strategy)ستراتيجية التعلم من النماذج الناجحة  إ -
 في الأسواق الدولية. العلامة حول كيفية تحقيق نجاح

شراء المنتج؟ هي المرحلة التي    بغية  زبون المهتمتوليد الرغبة لليتم  كيف   :(decision)  مرحلة القرار •
هتمام الذي أثر فيه، ولزيادة الرغبة لديه يمكن  لإعلى ا  بناء  قرار الشراء  مرتقبال  الزبون يتخذ فيها  

 : (Mahendratmo & Ariyanti, 2019, pp. 75-80) ستراتيجيات التاليةلإإتباع بعض ا
o   :يجب تقديم عروضا خاصة وتخفيضات لفترة محدودة لتعزيز الرغبة  العروض والتخفيضات الخاصة

عندما يشتري المنتج    ليشعر العميل بأنه سيحصل على صفقة جيدة وقيمة مضافة  ،في الشراء أكثر
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، كما سيشعر بالتميز والتفرد  (Karaboğa & Güngör, May 2021, pp. 79-84)  قبل نهاية هذه الفترة
 على عرض خاصة به.  هلحصول

o بالراحة والثقة الأكبر في الشراء عندما يكون    الزبون قد يشعر    سترداد:لإتوفير ضمانات وسياسات ا
الرغبة في  ولد  سترداد، وهو ما سيعزز الثقة لديه ويلإعلى علم بوجود ضمانات ترضيه أو سياسات ا 

 الشراء.
o :الشخصي لل  التفاعل  مخصصة  شخصية  تجربة  توفير  الشخصي    ستخدامإو   ،زبون يجب  التسويق 

حتياجاته وفقا لتوقعاته، قد تشمل هذه الإستراتيجية المكالمات الهاتفية الشخصية،  إللتواصل معه وتلبية  
المباشر" الفني  الدعم  المباشرة،  الدردشة   If you need assistance, contact theالبريد الإلكتروني، 

Sales Managerتصال بدعم مدير المبيعات  لإتصال بالدعم تعلم العميل كيف يمكنه الإ"، وكيفية ا
 عبر البريد الإلكتروني أو الدردشة المباشرة، ليتواصل إلى مدير المبيعات. 

o :في حالة المنتجات التقنية أو المعقدة، يجب تقديم معلومات تقنية وتفصيلية    توفير المعلومات التقنية
بالثقة   العميل  ليشعر  المنتج.  يفهم كيفية عمله وفوائده بشكل كامل، يمكن  ه و شراء  قبل عن  عندما 

 في مرحلة القرار.   معدل التحويل  ما يزيد منزيادة الرغبة في شراء المنتج  لستراتيجيات  لإهذه ا  توظيف
o   السابقين والمراجعات الإيجابية عن منتج  المستوردينبعرض شهادات  القيام    جتماعية:إتوفير دلائل ،  

 وفي هذه المرحلة يتطلب تطبيق:  ،  جتماعية في بناء الثقة وزيادة الرغبة في الشراءإيسبب وجود دلائل  
توفير معلومات واضحة عن المنتج، وخصائصه، وكيف يمكن   :البحوث القابلة للتنفيذإجراء   -

 .ةالمستهدفالدولية  الحاجات شرائح العملاء أو حتياجات إأن تلبي 
ستخدام الإعلانات المستهدفة والردود السريعة من خلال البريد الإلكتروني  إ :التحفيزعمليات   -

 .لتشجيع عملية الشراء
  يل المرحلة يتخذ فيها العم  في هذه تسهيل عملية الشراء؟  و كيف يتم تسريع    :(Action) مرحلة الفعل •

ستراتيجيات لإعملية يمكن إتباع االتسهيل  و تسريع  وللشراء منتج وإتمام العملية التجارية،    القرار النهائي
 التالية: 

o جعلها سهلة تنبع من التأكد من أن واجهة المتجر الإلكتروني سهلة  ي  ها: تبسيطتبسيط عملية الشراء
 ستخدام تتيح للعملاء العثور على المنتج بسهولة وإتمام عملية الشراء بخطوات بسيطة.لإا
o حتياجات  إيجب تقديم مجموعة واسعة من وسائل الدفع المختلفة لتلبية    ستخدام وسائل الدفع المتعددة:إ

ئتمانية الرئيسية والدفع الإلكتروني وخيارات الدفع لإتأكد من قبول البطاقات اللو   ختلفة،الم  المستوردين
 الأخرى المشهورة. 
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o :حتياجات إيجب تقديم خيارات مرنة للشحن والتوصيل تتناسب مع    توفير خيارات الشحن والتوصيل
للطلبالمستوردين المجاني  الشحن  السريع،  الشحن  خيارات  تقديم  يمكن  كما  وخدمة  ي ،  الكبيرة،  ات 

 التوصيل في نفس اليوم إذا كانت متاحة.
o :يمكن أن    ،ما بعد البيع قويا للعملاء بعد شراء المنتجلدعما    تقديم  هنايجب    توفير دعم ما بعد البيع

المتاحة عبر الهاتف أو البريد الإلكتروني، وضمان المنتج، وسهولة    المستوردينيشمل ذلك خدمة  
 . (Chaffey, Ellis-Chadwick, Mayer, & Johnston, 2009) سترداد لإالتبديل أو ا 

o :قدم تأكيد فوري للعملاء بعد إتمام عملية الشراء. أرسل  يجب ت  إضافة تأكيدات ومعلومات واضحة
رسالة تأكيد بالبريد الإلكتروني تحتوي على تفاصيل الطلب وتوقعات التسليم المحددة، ضمن معلومات 

 .(Tamimi, 2018)  واضحة حول سياسات الإرجاع والتبديل إذا كانت متاحة
o منتج، يمكن الالسلة التي تحتوي على    هجرون ي  المستوردينإذا كان    ستخدام تقنية السلة المهجورة:إ  

، كما يمكن  المهجوربالمنتج    إرسال تنبيهات تذكيريةو تقنية السلة المهجورة  ستخدام  إ  لإدارة الشركة
 أن يحفز هذا الإجراء العميل على العودة وإتمام عملية الشراء.

o   ما يزيد من فرصة إتمام الصفقة وتحويل  يلتجربة الشراء مريحة للعم   جعل  يركز علىالهدف الرئيسي ،
 وفي هذه المرحلة يتطلب تطبيق:  .يكروون عمليات الشراء المحتملين إلى عملاء فعليين المستوردين

o   ضمان توفير معلومات واسعة حول الشحن والتصدير، بما في ذلك الزمن والتكلفة. وجستي:  الدعم الل 
المتابعة • رضا    :(Follow-up Phase)  مرحلة  على  المحافظة  الولاء    المستوردين كيفية  وتعزيز 

  وتعزيز الولاء لديهم، لذا يجب   المستوردينجزء حاسم للحفاظ على رضا    تعتبر ؟ هذه المرحلة  ...لديهم

(Hiranya & Lirong , 2017) : 
o والتعامل معها    المستوردين  وشكاوى ستفسارات  لإستجابة بسرعة  لإامن خلال    :تقديم خدمة مميزة

تصال المتاحة كالهاتف والبريد الإلكتروني والدردشة  لإ ستخدام قنوات اإبسرعة وفعالية وحسن معاملة، و 
 . المستوردينحتياجات إالمباشرة لتلبية 

o (2022)الوافي،  : تقديم مكافآت على الشراء المتكرربرامج الولاء. 
o المميزين للعملاء  ومكافآت  برامج  يمكن  :تقديم  للعملاء    كما  حصرية  وعروض  خصومات  تقديم 

 بالتقدير والمكافأة عندما يتلقون مزايا إضافية عند الشراء. المستوردين ين. ليشعر يالمكر 
o مثل النصائح والأفكار، المقالات المفيدة، هذا ما يعزز العلاقة مع العميل    :تقديم محتوى ذو قيمة

 . التصديرمصدرا موثوقا وقيما في مجال نشاط يعتبر إدارة المؤسسة ويجعله 
o   من هذه المعلومات    ستفادةللإ،  إلى آرائهم وملاحظاتهم  ستماعلإوا  :عميلالستطلاعات لرضا  إإجراء

 .(Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) بشكل أفضل  المستوردينحتياجات إوتلبية  ةخدماللتحسين 
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o ا  النشاط  تكثيف التواصل  وسائل  خلال  :جتماعيلإعلى  تعليقات  ال  من  على    المستوردين رد 
منتظإو  بشكل  تقديم  ، مستفساراتهم  مع  يجب  وتواصل  ومساعدة    المؤسسة   هتمامإ لإظهار  هم  دعما 

 . (427، صفحة 2024)جعفر و جوامع ،   بتجربتهم
o ر و شعيولد  هذا    ، بشكل منتظم  الأوفياء  العملاء: لصالح  العروض الخاصة والتخفيضات للعملاء  تقديم

 عملاء بأنهم مهمون ومحظوظون لأنهم يحصلون على فرص حصرية.لل
،  لديهم  وتعزيز الولاء  عملاءالفي الحفاظ على رضا    سهمتستراتيجيات،  لإمن خلال تطبيق هذه ا

 .ةعلامال ما يؤدي في النهاية إلى زيادة المبيعات وتعزيز سمعة و 
ستراتيجية  لإهذه المرحلة جزء حيوي لتطوير ا  تعتبر  ،حقق نتائج أفضللت  مرحلة التحسين المستمر: •

نتائج أفضل   البيانات والمعلومات المتاحة لتحليل الأداء:   موباستخدا،  على المدى الطويلوتحقيق 
، المقارنة مع الأهداف المسطرة المستوردينستجابة  إكالبيانات المتعلقة بالمبيعات، معدلات التحويل،  

 :(Grażyna, 2023)  ستخرج التحليلات من هذه البيانات ولتحديد المجالات التي تحتاج إلى تحسينلإ
o بتكار لتتفوق على  لإحرص على الالقيام بمراقبة نشاطات المنافسين، لتتعلم من أفضل الممارسات وا

 المنافسين. 
o  ستطلاعات إوتعلم من تجاربهم، قد تحتاج إلى إجراء    المستوردينستماع إلى ملاحظات  لإالقيام با

ستخدم هذه إأو إجراء مقابلات شخصية للحصول على تعليقات وملاحظات مفيدة،    المستوردينرضا  
 . المستوردينالملاحظات لتحسين عملية الشراء وخدمة 

o   في ومتنوعة  صغيرة  تغييرات  بتجربة  التسويقية ستراتيجيالإالقيام  إلى    مع  ة  تحتاج  قد  أثرها،  تقييم 
التسعير   سياسات  تغيير  أو  الموقع،  تصميم  أي إتحسين  لتحديد  النتائج  وقيم  التغييرات  هذه  ختبر 

 التحسينات التي تحتاجها. 
o على  لإا على  إبقاء  دائم  والصناعة،  إطلاع  السوق  وتطورات  والدراسات   وقراءةتجاهات  المقالات 

من   ستفادةلإل  )الصناعة(،  ل نشاط المؤسسةفي المؤتمرات والندوات المتعلقة بمجا  والمشاركةالجديدة،  
 مهارات. الرف و ا معالالفرص للتعلم وتحسين 
المن خلال تطبيق   المستمر)مرحلة  هذه  يمكن(التحسين  بناءا  تحديث الإستراتيجية    ةللمؤسس  ، 

 تحقيق تطور مستمر وتحسين الأداء والنتائج.ما يمكنها من على البيانات والملاحظات الفعلية، 

 قمع المبيعات للصادراتة  ستراتيجيإ أهم نقاط (2

 ستراتيجية: لإستخلاص النقاط الأساسية لهذه اإيمكننا 
)جليد    تصادية في السوق قلإالعمل والديناميات ا  فات ختلاف ثقاإتعرف على  ال :فهم الأسواق الدولية •

 . (97-93، الصفحات 2021و جليد، 



 المفاهيم والمؤشرات -الفصل الأول: التسويق الإلكتروني للصادرات

104 

 

حتياجاتهم  إالمستهدفون وما هي    ءملاالعستخدام أدوات التحليل لفهم من هم  إ :تحليل سلوك العملاء •
 .وسلوكياتهم

 .فهم اللوائح المتعلقة بالتصدير، بما في ذلك الضرائب والرسوم الجمركية :  التكييف مع القوانين الدولية  •
ستخدام أنواع متنوعة من التسويق، مثل التسويق عبر البريد الإلكتروني،  إ :تقنيات تسويق متعددة •

 .لضمان الوصول إلى أكبر عدد من العملاء المحتملين (SEO) الإعلانات، وتحسين محركات البحث 
 .بناء علاقات قوية مع العملاء والموزعين والشركاء المحليين في الأسواق المستهدفة :طوير العلاقاتت •
، ةالمستهدفالدولية  ستراتيجيات تسويق تستهدف خصائص السوق  إستخدام  إ :التسويق المتخصص •

 . (Cristina , Pablo , & Eduard , 2019, pp. 113-117) الحملات الإعلانية والمحتوى المناسب ك
عتبار تكاليف الشحن والضرائب والرسوم لإوضع سياسة تسعير تنافسية تأخذ في ا :تحديد الأسعار •

 .(Chaffey, Ellis-Chadwick, Mayer, & Johnston, 2009) الجمركية
ضمان وجود قنوات توزيع فعالة وسلسة لتوصيل المنتجات في الوقت  :تحسين العمليات اللوجستية  •

 .(2019)لخضاري،  المحدد 
ستراتيجية وتعديلها  لإالقوة والضعف في انقاط  متابعة وتحليل نتائج المبيعات لتحديد   :تقييم الأداء •

 .حسب الحاجة
و  المبيعات  إن  اقول،  ن لنستخلص  قمع  الإلكتروني  ا  خططتنفيذ    أساستعتبر  ستراتيجية  لتسويق 

للصادرات، حيث تساعد في توجيه الشركات عبر المراحل المختلفة للعملاء المحتملين. من خلال تطبيق  
يمكن تعزيز فرص النجاح في الأسواق الدولية وتحقيق  ما وهو ستراتيجيات فعالة في كل مراحل القمع، إ

 .نمو مستدام
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 SALES FUNNELإستراتيجية قمع المبيعات مراحل  (22-01)شكل رقم 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 . بتصرف (Grażyna, 2023, p. 88) :المصدر

  :ليحلت ❖
 :الموافقة لها بناء على المراحل الأربعة (كمثال تطبيقي)أعلاه  الشكل ل أرقاميحلتل

 : ستهدافلإامرحلة أولا: 

موقع الالعدد الإجمالي للزوار الذين يدخلون إلى نفترض أن ، الغرباء بينمن  :(Visitors) الزوار*
 .1000هو  

)على سبيل المثال(  فقط % 10يتم تحويل  أنه نفترض ، الزوارمن بين  :(Prospective) نيالمحتمل*
 .إلى عملاء محتملين

 100=0.10×1000المحتملين: عدد حساب 

)على سبيل المثال( % 10، يتم تحويل  المحتملين العملاء بينمن و  :(Leads) لعملاء المتوقعون *ا 
 . إلى عملاء متوقعين

   10=0.10×100المتوقعين: العملاء عدد حساب 

 .إلى عملاء فعليين المتوقعينالعملاء % من 10وأخيرا، يتم تحويل  :(Customers) العملاء*

 1=0.10×10: فعليين ال العملاءعدد حساب 

  

 
  Conscience الوعي

 
  Interet مهتماالإ

 

  
  Decision القرار

 
 

  Action الفعل

 

Visitors 1000 

Prospectives 100 

Leads 10 

Customer 01 

01Promoter 

Strangers 
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 :فستهدالإامرحلة إعادة ثانيا: 

( الذين لم يتحولوا 10( والمتوقعين)100العملاء المحتملين)عدد  التركيز على    يتم،  مرحلةهذه  في  
 , Julian, Alok)نيتضم إعادة الإستهداف يجب أن  ما يمكن القيام به في مرحلة  ،  عملاء فعليينإلى  

& Lucy, 2023) : 
 .لإغلاق الصفقة فهم لماذا لم يتحولوا إلى مشترين تحليل سلوك الزوار: (أ

 .ستهدافهم مجددالإباستخدام تقنيات الإعلانات الموجهة  :الإعلانات (ب
للعمل (ت إلى  :  (CTAs)نداءات  زوارتهدف  إجراءلإ   الموقع  توجيه  ،  (action)معينفعل  أو    تخاذ 

حيوية  ك التحويلف تسهم  عناصر  خطوة    .تحسين  أي  أو  محتوى،  تحميل  الشراء،  التسجيل،  تشمل 
 .يرغب أن يتخذها الزائر

 .مثل تخفيضات أو مواد تعليمية لتحفيزهم تقديم عروض مغرية: (ث
، تهملأصدقائهم أو عائلاالشركة    إحالة منتجاتتحفيز العملاء الحاليين على  ل هدف  ت  مج الإحالة:ابر  (ج 

  برنامج الإحالة بقية    ونوضح  ،أو صلة القرابةالثقة    بحسب فعالا    يالتسويق  النهجيعتبر هذا    حيث 

(Julian, Alok , & Lucy, 2023) : 
 .تسهل مشاركة تجربتهم مع الآخرين  :حالةالإتوفير روابط  -
الحاليين - العملاء  يوصون    :تشجيع  الذين  للعملاء  مجاني(  منتج  أو  حوافز)خصومات  منح 

 .منتج لأصدقائهم وعائلتهمالب
لمنتج بشكل مجاني  لالذين يمكنهم الترويج  :  الصناعة  التعاون مع مؤثرين في نفس مجال -

 . مقابل تبادل المنافع
 : (Sales Funnel)همية إستراتيجية قمع المبيعات أ (3

وتحقيق  لكتروني لترويج الصادرات  لإاتحمل هذه الإستراتيجية أهمية كبيرة في عمليات التسويق  
 حيث تساعد في:دوليا النجاح التجاري 

  المستوردين مرحلة الشراء، وهو ما يزيد من فرص تحويل    إلىمن مرحلة الوعي    المستوردينتوجيه   −
 المحتملين إلى عملاء فعليين.

 . تقدم تجربة شاملة ومرضية للعملاء على مدار رحلتهم −
، والعميل المستوردينفي زيادة مستوى الرضا ما يعزز ولاء    Sales Funnelتساهم إستراتيجية   −

ذو الرضا العالي على الأغلب يصبح عميل ذو وفاء عالي بدليل تكراره لعمليات الشراء، وتنفيذ  
هذه الإستراتيجية يتطلب تنسيق وتوجيه الجهود التسويقية بشكل أفضل ليسهم في تحسين كفاءة 

 ,Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012)  العمليات وتحقيق أهداف المبيعات بطريقة أكثر فعالية

pp. 319-324) . 
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سهل تحديد العوامل التي تؤثر في نجاح  ي  تحليل أداء كل مرحلة من مراحل الرحلةمن    التمكن −
يحسن من الأداء ما  أو فشل العمليات، ما يتيح الفرصة لإجراء التعديلات والتحسينات اللازمة  

 . التسويقي للشركة
وتحسين كفاءة   المستوردينمن خلال زيادة المبيعات ورضا    تحقيق النجاح التجاري تسهم في   −

العمليات. لذلك تعد هذه الاستراتيجية كأداة هامة في صناعة التسويق والتركيز على توجيه وتلبية  
 وتحقيق الأهداف المسطرة بأقل فجوة أداء.  المستوردينحتياجات إ
من مرحلة    المستوردين ، من خلال توجيه  حجم المبيعات وتحقيق أرباح أعلىتهدف إلى زيادة   −

ما  المحتملين إلى عملاء فعليين    المستوردينالوعي إلى الشراء الفعلي، ليتم تحويل المزيد من  
 معدل التحويل.  يزيد من

من   − تجربةتمكن  من    المستوردين  تحسين  متنوعة  مجموعة  توفير  خلال  ممتعة، من  وجعلها 
حتياجاتهم وتوفير قيمة لهم، ما يؤدي إلى زيادة الرضا إالأدوات والتقنيات التي تساعد على تلبية  

 . ( 31-23، الصفحات 2022)الوافي،  والولاء
، من خلال متابعة المؤشرات الرئيسية  فرصة لتحليل وتقييم أداء كل مرحلة في رحلة العميلتوفر   −

التي  العوامل  العمليات وتحديد  بتحسين  المتبعة، ما يسمح  نتائج الحملات والإجراءات  وتقييم 
 تؤثر في نجاح الحملات وتحقيق أهداف المبيعات. 

مكن الشركة من تحسين قدرتها على المنافسة،  تاستخدام هذه الإستراتيجية بشكل فعال  لذا نقول، إن  
من خلال استخدام تقنيات: التسويق المباشر، الترويج، التخفيضات، العروض الخاصة، يمكن للشركة 

 تعد هذه الإستراتيجية من الأدوات الهامة في سلة التسويق للشركات. كما   نتباه أكثر.لإجذب ا

 :Sales Funnel ستفادة من إستراتيجية قمع المبيعاتلإا (4

التجارية لأي    منها تعتبر من بينستفادة  لإا التي تساهم في تحقيق الأهداف  الركائز الأساسية 
ستراتيجية على تحليل شامل لمراحل رحلة العميل، بدءا من الوعي بالمنتج  لإ تقوم هذه ا  ، حيث منظمة
وتخصيص الجهود التسويقية    ورد سلوك المستل  افهم ها المميز  يتيح تطبيق ما  تخاذ قرار الشراء.  إإلى    وصولا

حتياجاتهم وتوقعاتهم، ما يسهم في تحسين معدلات التحويل وزيادة الإيرادات. من خلال دراسة  إعلى    بناء
 بصفتها:  حقق نتائج ملموسةيستراتيجية  لإتعزيز فعالية هذه ا فالحالات العملية وأفضل الممارسات، 

من قبل أي نوع من الشركات التي تهدف إلى زيادة مستوى المبيعات وتحسين    نفيذقابلة للت -
أداءها التسويقي، سواء كانت تنشط في مجال البيع: بالتجزئة، الخدمات المهنية، التسويق عبر  

مبيعات أداء  لتحسين  كإستراتيجية  تطبيقها  يمكن  أخرى،  صناعة  أي  عدد   هاالأنترنت،  وزيادة 
 والإيرادات.  المستوردين
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سواء كانت الشركة صغيرة أو  ،  حتياجات والأهداف التجاريةلإوالتنفيذ بحسب ا  قابلة للتخصيص -
 .كبيرة

  المستوردين مع    -قوية -  تجاهلإ ثنائية ا  علاقة تفاعليةمبينة على إنشاء    طويلة المدىإستراتيجية   -
فترة ممكنة وتقديم فوائد وميزات لهم حتى يصبحوا جاهزين  لإالمحتملين وا حتفاظ بهم لأطول 

 طلب. لل
كما لا تصلح لعمليات البيع السريع التي تستهدف إلى الحصول على أكبر قدر من المبيعات   -

 في وقت قصير ثم الخروج من السوق. فهذا يتناسب أكثر من إستراتيجية الإعلانات الممولة.
بطريقة    -لأطول مدة- معهم    ستراتيجيات فعالة للتواصل والتفاعلإتصميم  من  لشركات  اتمكن   -

 تحفزهم على اتخاذ القرار بشراء المنتجات المقدمة. 
لتعزيز الوعي، وإثارة الاهتمام، وزيادة الرغبة،    توجيه الجهود التسويقية والبيعيةتعتمد على   -

. ومن خلال التحسين المستمر واستخدام المستوردينوتسهيل عملية الشراء، وتحقيق الولاء لدى 
أدوات التحليل والمراقبة، يمكن للشركات تحديث وتطوير استراتيجيتها لتحقيق أداء أفضل وتفوق  

 . (2022)الوافي،  على المنافسين
مالية وبشرية إضافية، وقد لا تكون مناسبة    وموارد ميزات وعيوب، حيث تتطلب جهودا    لها من  -

 ها. عتماد إ لجميع أنواع الأعمال، لذلك يجب على الشركات تقييم وتحليل مواردها وأهدافها قبل 
 :عمل ناجحنموذج عنصرا حاسما في بناء  ك المستوردينلرحلة  Sales Funnelإستراتيجية  (5

نجاح التسويق الإلكتروني للصادرات، حيث تسهم  ل ستراتيجية قمع المبيعات عنصرا أساسي  إتعتبر  
من خلال وبإختصار ففي توجيه الجهود نحو تعزيز الوعي، وتحفيز الرغبة، وتسهيل عمليات الشراء.  

في  ، تستطيع الشركات تحسين قدرتها التنافسية  ء لديهمولاالوتعزيز    زبائنالتركيز على تحسين تجربة ال
عتماد  لإا من خلال    .(78-74، الصفحات  2012)سدات،    العالمية  والتميز في السوق مجال الصادرات  

حتياجات  إلبي  توافق وتستراتيجيات لتلإيعزز من إمكانية تحديث اما    ، وهوالمستمر على التحليل والبيانات 
 مستدامة.بشكل   إيجابية تحقق أرباحتحقيق نتائج لما يؤدي في النهاية هو و السوق بشكل فعال، 

 :ستراتيجيات تنمية صادرات التجارة الإلكترونيةإ

تعتبر التجارة الإلكترونية وسيلة فعالة لتنمية الصادرات، حيث تتيح للشركات الوصول إلى أسواق  
تنفيذ ا  ستراتيجيات المذكورة، يمكن للشركات تعزيز  لإجديدة وزيادة قاعدة عملائها بسهولة. من خلال 

 : (Büşra & Hakan , 2023) من خلال وتحقيق نمو مستدام في مبيعاتها الدولية
لتحسين    (SEO)إنشاء مواقع إلكترونية متعددة اللغات ومتوافقة مع معايير السيو  الرقمي:    تواجدها -

 .(Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) الظهور في محركات البحث 
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الرقمي: - لجذب  إ  التسويق  المحتوى  عبر  والتسويق  المدفوعة  الإعلانات    المستوردين ستخدام 
 . (Jansen & Schuster, 2011, pp. 3-5) المستهدفين

المنصات: - المنتجات لإ ا  التجارة عبر  العالمية لعرض  الإلكترونية  التجارة  ستفادة من منصات 
 .(Vlachos & Gutnik, 2016) والخدمات 

الأسواق: - مع  لتلبية    التكيف  والخدمات  المنتجات  المستهدفةإتخصيص  الأسواق   حتياجات 

(Wang, 2018, pp. 626-628) . 
 تطوير شبكة لوجستية فع الة لتسهيل عمليات الشحن والتوصيل الدولي. الدعم اللوجستي: -
 توفير خيارات دفع متعددة وآمنة لتسهيل العمليات المالية الدولية. الدفع الإلكتروني: -
 :توسيع قاعدة الزبائن ❖

ستراتيجية مدروسة ومتعددة الجوانب. هنا بعض النصائح التي  إمنا  توسيع قاعدة الزبائن يتطلب  ل 
 تباعها لتحقيق هذا الهدف: إ يمكن 

موقع الإلكتروني جذابا  اليجب أن يكون محتوى    موقع الإلكتروني بشكل مستمر:التحديث محتوى   -
بالمعلومات يجذب الزوار الجدد و ن  إ ، حيث  جودة عالية  ووذ  المبتكر والغني   المستوردين المحتوى 

 . (562-561، الصفحات  2023)حاكمي ، دحو ، و مراكشي،  المحتملين 
يؤدي إلى زيادة    ما: تقديم خدمات متميزة وفريدة  تقديم خدمات دعم متميزة وفريدة من نوعها للعملاء -

 , Christina)  ستفساراتهم في أسرع وقت ممكنإو   المستوردينيجب الرد على أسئلة  لذا    ،المبيعات 

 التي تعترض العميل. للمشكلات  آنية وتقديم حلول ،(2018
بؤرة  الشركات التي ترغب في النمو والنجاح يجب أن تضع عملائها في    :المستوردينالتركيز على   -

 .(2017)أحسن ، لحرش ، و مغراوي ،  يعني خلق وتقديم القيمة للعملاءاهتماماتها، 
التركيز على   نقاط الضعف:كذا  حتياجاتهم وتفضيلاتهم و إالمثاليين و   المستوردينتحديد   - يتطلب 

 Gabriel K, Kolapo)  ورغباتهم وتوقعاتهم وسلوكياتهم   المستوردينحتياجات  لإ  اعميق  افهم  المستوردين 

M, & Nwankwo. A, 2015) . 
 : ينالمستهدف المستوردين إنشاء وتقديم عروض القيمة التي تلقى صدى لدى -

أن تكون عروض القيمة متميزة وذات صلة   عن المنافسين يجب   الشركةعمال  أ مخرجات    ميزما ي 
 . (221، صفحة  2023)الصميدعي و ردينة،   ينالمستهدف المستوردينب

يجب أن تكون تجربة العميل    وولائهم:  المستوردينتصال لتعزيز رضا  لإ تحسين رحلة العميل ونقاط ا  -
 . (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) سلسة ومرضية
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ستخدام  إ  منتج:على ال  ات أو تعديلاتتحسيندخال  وبياناتهم لإ  المستوردينستفادة من تعليقات  لإا -
  ها وخدماتها  منتجات  على إدخال تحسينات أو تعديلات  من    الشركة  وبياناتهم يمكن   المستوردينتعليقات  

 .التسويقية هاوعمليات
 الشراء والإحالات والدعوة: تكرار  التي تزيد من عمليات    المستوردينحتفاظ بلإتنفيذ إستراتيجيات ا -

 .التكاليف المؤسسة وتقليص في زيادة الإيرادات  المستوردينحتفاظ بلإتساعد استراتيجيات ا
حول   - تتمحور  وعقلية  ثقافة  والعقلية    :المستوردينتعزيز  الثقافة  تكون  أن   ةمؤسسال  داخليجب 

 .د(مستور -)علامة تجاه لإبناء وتوطيد علاقات تفاعلية ثنائية ا  المستوردينتتمحور حول 
يساعد  أو  يمكن    : طلب المراجعات والتعليقات على المنتجات التي تقدمهاطلب المراجعات والتعليقات -

 .المستوردينقاعدة  توسيعو  المستوردينفي جذب المزيد من 
النصائح هذه  يمكن نقول  باتباع  الزبائن  ،  قاعدة  كبنجاح  توسيع  نمو  ،  على  للحفاظ  مهم  هدف 

توسيع قاعدة زبائنها بصورة فعالة، وتعزيز صورة    من  شركات اليمكن  ما    الأعمال وتحقيق النجاح الدولي.
 حتياجات العملاء. إو الدولية ستجابة للتغيرات في السوق لإمن خلال امنتج في الأسواق الدولية. ال

 لكترونية المحققة:لإ المعاملات التقليدية نحو المعاملات ابصفقات البرام إستراتيجية إالتحول من   ❖
المعاملات لإا صفقات  من  يتطلب   نحو التقليدية    الدولية  نتقال  الإلكترونية  المعاملات  صفقات 

 ,Cha)  العمليات التصديرية  كفاءة  ، ما يزيد مننتقاللإ ا  امتكاملة تضمن نجاح هذ متناسقة و ستراتيجية  إ

Kotabe, & Wu , 2023, pp. 163-167)  وضع أهداف واضحةو   ،تحليل الوضع الحالي، فمن خلال ،
إلكترونية منصة  والتوعية،  تطوير  التحتية،  التدريب  البنية  تجربة  ،  تهيئة  توظيف  العميلتعزيز   ،

  وهذا بوضع   -ل نتقالإ اهذا  جدولة  ب -  نتقاللإالتخطيط لثم    تقييم الأداء، وكذا  فعالة  ية ستراتيجيات تسويق إ
نتقال  إولتحقيق    .نتقال مع تحديد الخطوات الرئيسية والأطراف المسؤولةلإجدول زمني واضح لعملية ا 

 ,Cha)  المستوردينورضا    الشركةالمعاملات الإلكترونية، ما يزيد من كفاءة    خلال تنفيذ سلس وفعال من  

Kotabe, & Wu , 2023, p. 161). 
بين  (  ICT)   ت لعببعدما   الدولية  التجارة  تحقيق تحول كبير في معاملات  بارزا وحيويا في  دورا 

التقليدي إلى ما يعرف بالسلوكيات الجديدة  الإستهلاكمختلف الأطراف، ما أدى بدوره إلى تغيير سلوك 
حتياجاته وتطلعاته، فتحت هذه التقنية آفاقا واسعة إفي ظل تعدد    ،تسم بها المستهلك الإلكترونييالتي  

العالمية  قتصاديون لإا  ستفاد المتعاملون إللتصدير، و   World  من الفرص الدولية المتاحة عبر الشبكة 

Wide Web   أسفرت هذه التحولات عن  حيث    .ق العالميةاسو التي تتميز بتنوعها ومقدرتها على ربط الأ
ا الفضاء  على  تعتمد  عملاقة  شركات  من  لإظهور  الملايين  عليها  أدمن  خدمات  وتقدم  فتراضي، 

 :(2008)كاترين،  كتجربة ،المستخدمين حول العالم
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الشهير  YAHOO كلية الهندسة بجامعة ستانفورد، الذي أسس موقع  خريج  :فيليوتجربة ديفيد   .1
مليون    2.6، تمكن من طرح فقط  اوبعد ثلاثة عشر شهر   ،برأس مال بلغ مليون دولار  1990سنة  

بسعر  للبيع  الواحد.    13سهم  للسهم  )دولار  فقط  سنوات  ثماني  أصبح2008وبعد  يمتلك    ( 
 .مليار دولار 2.7التي تقدر قيمتها بحوالي YAHOO % من قيمة أسهم شركة6.4فيليو 

م  إتحولت من شركة صغيرة إلى كيان   :(eBay)تجربة شركة   .2  قتصادي إ  نظام ك قتصادي ضخ 
الذي كان لديه رؤية لتمكين الأفراد من    (مهندس الكمبيوتر)  قائما بذاته، وذلك بفضل مؤسسها

مليار دولار، مع أرباح تقارب   40حققت الشركة مبيعات بلغت أين  التجارة بالسلع عبر الإنترنت.  
 .شطامليون مستخدم ن 60، منهم لموقعها مليون متصفح 150  مليار دولار وزيارة

المزاد، حيث حقق أرباحا صافية   eBay عتبر موقعي :تجربة بيير أوميديار .3 نموذج  الرائد في 
مليار دولار سنويا. ويؤكد أوميديار، الذي لعب دورا محوريا في نجاح الموقع،   4.55تصل إلى 
بدأت نشاطات الموقع   ، بل خلق التواصل بين الأشخاص".فقط  "مهنتنا ليست البيععلى أن  

 . Skypeو PayPal ستحواذ على برامج مثللإبالتركيز على التجارة الإلكترونية، ثم توسعت عبر ا
حاسما في نجاح وزيادة    تصالات الرقمية تمثل عاملالإبفضل الإنترنت، أصبحت وسائل وأجهزة ا

سهم في تعزيز إجمالي الناتج الصناعي في العديد من الدول  أمعاملات التجارة الدولية، ما  عدد وقيم  
قتصادية العالمية، ولا يزال التغيير مستمرا لإأفضى هذا التحول إلى إعادة تصور المفاهيم ا  أينالمتقدمة.  

الفرص   من  المزيد  خلق  العمل  الدولية  نحو  تحكم  كانت  التي  الآليات  تحديث  مع  متزامنا  الجديدة، 
النهائي مقيدا  الصناعي أو  ، لم يعد المستهلك  الإستهلاكبعد هذا التغيير في سلوك  و   .قتصادي سابقالإا

نترنت عنصر  تمثل الأ ل بالحدود الجغرافية، بل أصبح بإمكانه شراء ما يحتاجه من أي مكان في العالم.  
قتصادي الحالي، ما أدى في العديد من الحالات إلى تعرض الصناعات  لإ ضغط رئيسي في النظام ا

 .قتصاد العالمي أصبح أكثر بروزا وتأثيرالإ، وبالتالي فإن دورها في احادة والخدمات لمنافسة

نحو    البعثات الدولية وإقامة المعارض التقليديةالمستندة على    ةالتقليدي  المعاملات نتقال من  لإا
ا  الرقمية  المعاملات و   لإفتراضيةا  المعارض  في  تأخذ  شاملة  استراتيجية  في  لإيتطلب  التغيرات  عتبار 

الخطوات الأساسية التي    لنذكر  ،(Karaboğa & Güngör, May 2021)  الأسواق والتكنولوجيات الحديثة
 :(Atshaya & Rungta , 2016) نتقال بنجاحلإلتحقيق هذا ا الأعمال الرقمية يمكن أن تتبعها مؤسسات 

 : تحليل السوق وفهم متطلبات التصدير •
السوق  - ا :دراسة  لفهم  شاملة  أبحاث  وتحديد  لإ إجراء  الإلكترونية،  التجارة  في  الحالية  تجاهات 

 .الأسواق المستهدفة والقطاعات الأكثر طلبا
مراقبة الاستراتيجيات التي يتبعها المنافسون الناجحون في مجال التصدير لفهم   :تحليل المنافسين -

 (Karaboğa & Güngör, May 2021) .كيفية تميزهم
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 :تطوير منصة التجارة الإلكترونية  •
 يضمن تجربة مستخدم مريحة وسلسة عالمي  التصميم الجيد لموقع   :إنشاء موقع ويب احترافي -

 .، مع اهتمام خاص بجوانب مثل الواجهة والتوافق مع الهواتف المحمولةوفقا لبيئته الخارجية
النظام  إ - مثلإ   المناسب:ختيار  المعروفة  الإلكترونية  التجارة  منصات  ، Shopify  ستخدام 

WooCommerce   تجاه  لإالحاجات من خلال التفاعل الثنائي اإنشاء موقع مخصص لتلبية    أو
 .مع العميل

 ة: رقمي  يةستراتيجية تسويقإإنشاء  •
  جتماعية للترويج للمنتج لإستخدام المنصات اإ :التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي -

 . (AUGUSTINI, 2014, pp. 38-41) نالمحتملي  المستوردينوجذب 
العمل على تحسين ترتيب الموقع في نتائج البحث لزيادة   :(SEO)البحثتحسين محركات   -

 . (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) الظهور وجذب الزيارات 
ستغلالها للتواصل المستمر  إبناء قائمة بريدية مستدامة و   :التسويق عبر البريد الإلكتروني -

 .(429، صفحة  2024)جعفر و جوامع ،  المستوردينمع 

 تسهيل عمليات الدفع والشحن •
على سبيل   الدوليين  المستوردينتوفير خيارات دفع متعددة ومأمونة لدعم   تنويع خيارات الدفع: -

 .والتحويلات البنكية، PayPalالمثال، بطاقات الائتمان، 
الشحن: - عملية  ضمان   تسريع  من  للتأكد  الطيبة  السمعة  ذات  الشحن  شركات  مع  التعاون 

تناسب   متنوعة  شحن  خيارات  وتوفير  وموثوقيته،  التوصيل    المستوردين حتياجات  إوسرعة 
(Karaboğa & Güngör, May 2021) . 

 متثال القانوني والجمركي:لإا •
 التعرف على القوانين واللوائح المتعلقة بالتصدير في الدول المستهدفة.  فهم القوانين: -
لتزام بكافة المتطلبات، يضمن سلاسة عملية التخليص لإالتأكد من ا  إجراءات التخليص الجمركي: -

 .(2023)طلعت، رجب، و رحاب ،  الجمركي وتفادي أي تأخيرات أو مشكلات قانونية
التأكد من أن المنتج يلبي المعايير المطلوبة في البلد المستورد   تأمين الشهادات والمتطلبات:  -

(Karaboğa & Güngör, May 2021) . 

 تقديم خدمة عملاء ممتازة •
توفير خدمة عملاء متاحة على مدار الساعة من خلال الدردشة الحية، البريد  :الدعم الفوري  -

 .ستفسارات أو مشكلات إتصالات الهاتفية لحل أي لإ الإلكتروني وا
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تعليقات  إستخدام  إ  :المستوردينتقدير رضا   - والعمل على تحسين    المستوردينستبيانات لجمع 
 . (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) الخدمات والمنتجات بناء على هذه التغذية الراجعة

 ستراتيجيات لإتحليل الأداء وتطوير ا  •
البيانات - وتحليل  سلوك  إ :رصد  لمراقبة  البيانات  تحليل  أدوات  الموقع    المستوردينستخدام  وأداء 

 . (Gabriel K, Kolapo M, & Nwankwo. A, 2015) ستراتيجيات بناء على النتائجلإوتعديل ا
ستراتيجيات والحلول بناء على  لإا  ستعداد للتكييفلإيجب على الشركات ا :ستراتيجياتلإتكييف ا -

 .في سلوك المستهلك المستجدة ردود فعل السوق والتغيرات 
ستثمارا في الموارد والتكنولوجيا،  إلتزاما و إيتطلب    الإلكترونيالتقليدي إلى    البيعصفقات  نتقال من  لإا

 , Lirong & Hiranya) لكنه يفتح آفاقا جديدة لتعزيز المبيعات وزيادة الوصول إلى الأسواق العالمية

ستراتيجيات، يمكن للمؤسسات تحسين قدرتها التنافسية في  لإالصحيح لهذه ا  خطيطمن خلال الت  ،(2013
 . (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) عالم التجارة الرقمية

 : الإلكترونية تنمية المبيعات اتآلي

تنمي آليات  الأسواق إعلى  تها  تعتمد  إلى  الوصول  نطاق  توسيع  إلى  تهدف  متعددة  ستراتيجيات 
 : (Obeidat, 2021) بعض العناصر ل لنتطرق  ،العالمية وزيادة حجم المبيعات 

 .(Jouanjean, 2019) فهم الأسواق الدولية وتحديد الفرص والتحديات  التحليل السوقي: -
 . ( 2021)عزالدين،    ستخدام الأدوات الإلكترونية للترويج للمنتجات والخدمات إ  التسويق الإلكتروني: -
الإلكترونية: - و   التجارة  إلكترونية  متاجر  المباشر إإنشاء  للبيع  الإلكترونية  التجارة  منصات    ستخدام 

(Büşra & Hakan , 2023) . 
في فضاء ك  يشر زبون ك -علامة  من خلال الثنائية  تجاهلإتفاعلية ثنائية ا بناء علاقات    التواصل الفع ال: -

 . (2023)حاكمي ، دحو ، و مراكشي،  البيئة الرقمية
 ,Wang, 2018)  تخصيص المحتوى والعروض بما يتناسب مع الثقافات المختلفةالتكيف الثقافي:   -

pp. 626-628) . 
 .(2021)عزالدين،  تسهيل عمليات الشحن والتوصيل الدولي الدعم اللوجستي: -
 ,Chaffey)  المستوردين ستراتيجيات وفهم سلوك  لإستخدام البيانات لتحسين اإ  التحليلات والبيانات: -

Dave ; Smith, PR, 2012). 
السوق    المتجددة في  حتياجات لإالمنتجات الحالية لتلبية ا  عديلتطوير منتجات جديدة أو ت  بتكار:لإا -

 ة.مستهدفال
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)جليد و    المستهدفة  ةدوليالأسواق الحاجات  تحديد أسعار تنافسية تتناسب مع  ستراتيجي:  لإالتسعير ا -
 . (2021جليد، 

من  يمكن    ما،  والتوسع   ستكشاف فرص النمو إجديدة و دولية  الدخول في أسواق    التوسع الجغرافي: -
 مستدام في الأسواق الخارجية. النمو الحقيق تو  ادوليالمنتج  تعزيز مبيعات 

 والمؤسسات: الزبون  الآثار الاقتصادية للتسويق الإلكتروني -
قتصاد بشكل عام من وجود وتطور تقنيات  إالآثار الاقتصادية التي ستترتب نتائجها على تنمية  

قتصاديات إن هذه النتائج لا تختلف في مضمونها عن النتائج الحاصلة في  أالتسويق الإلكتروني، لا شك ب
 البلدان المتقدمة.

 الآثار الاقتصادية على مستوى المؤسسات: -1
والمتوسطة   الصغيرة  الشركات  على  ستترتب  التي  النتائج  إجمال  التسويق    تبني  جراءيمكن 

 الإلكتروني كما يلي: 
أداة رئيسية لبناء سمعة متميزة وتحقيق نمو في الأسواق   للصادرات   أصبح التسويق الإلكتروني

وهو  .  نتشارلإواإذا تم استغلال إمكاناته بشكل فعال، يمكن أن يوفر فرصا غير محدودة للتوسع    ،الدولية
أهمية استخدام الأدوات والأساليب المتاحة في التسويق الإلكتروني لزيادة    حولالدراسات    ه معظمتؤكد ما  

الصادرات. لذا من الضروري أن تدرك المؤسسات القيمة الكبيرة للمعرفة والمهارات اللازمة للتكيف مع 
 . (2021)عزالدين،  متطلبات السوق العالمية

ستستفيد المؤسسات من الفرص التسويقية التي يوفرها التسويق الإلكتروني، ما سيمكنها من الوصول إلى  
حتكار الشركات الدولية الكبرى. لم تعد المؤسسات بحاجة  إالأسواق العالمية لتصريف منتجاتها وكسر  

إلى الوسائط التقليدية للبيع أو السفر لإنشاء وكالات في دول أخرى. بدلا من ذلك، أصبح من الضروري  
على الوسطاء واكتساب المعلومات عن الفاعلين الرئيسيين في مجال التسويق الإلكتروني. حيث  عتماد  لإا

تسويقية ال  هاستراتيجياتإيمكن لأي شركة عرض منتجاتها عبر منصات إلكترونية، ما يمكنها من تنفيذ  
ستراتيجيات توفر فرصة أكبر لتحقيق الأرباح من خلال عمليات بيع مستمرة على  لإلية. هذه ااعأكثر فب

يحل  ل يساهم بناء موقع إلكتروني في تقليل التكاليف بشكل كبير،  كما  .  (Jouanjean, 2019)  سنةمدار ال
التقليدي.   الترويج  الكبير على  الإنفاق  تقليل  و محل  التخزين من خلال  تكاليف  يسهم في خفض  كما 

عتماد نظام إدارة سلسلة الإمداد. بالإضافة إلى ذلك، يقلل هذا الأسلوب من الحاجة إلى إ المخزون عبر 
حتفاظ بمعلومات المستوردين وتواريخ  لإمكاتب إدارية متعددة، إذ تتيح قاعدة البيانات المتاحة للمؤسسات ا

عمليات البيع، ما يساهم في تقليل التكاليف التشغيلية. هذه الإجراءات تعزز أداء المؤسسات وتوفر موارد  
 ستمرارية في الأعمال.لإستثمارها في عمليات الإنتاج، ما يحقق اإلإعادة 

 تخفيض التكاليف: -أ
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يقلص التسويق الإلكتروني من مدخلات العملية الإنتاجية وتكلفته والمدخلات غير المباشرة، وهذا  
يوفر المؤسسات فرصة تخفيض أسعارها للمنتج النهائي، ما يتيح قدرا من المنافسة الدولية، كما تشمل  

يضاف تكاليف الرسوم عبر الحدود  تكاليف الإنتاج والتسويق والنقل وغيرها وعندما تسوق المنتج المحلي  
لكتروني يخفض الكثير من التكاليف مقارنة بالتسويق التقليدي لإالجمركية والتخزين والنقل، فالتسويق ا 

من التكاليف تختفي كليا إذا كانت    مثل تنقلات السفر والطباعة وتقليل عدد الموظفين، إضافة لذلك عددا
 المنتج رقمي بحيث تسلم مباشرة على شبكة الأنترنت دون حاجة إلى التغليف. 

 التنافسية الدولية: -ب
التسويق الإلكتروني يعمل على تحسين الكفاءة والقدرة التنافسية بين المؤسسات بفعل دخول المعرفة  

، ما يتيح الفرصة لزيادة حجم عمليات  (Obeidat, 2021) والمعلومات كأصل مهم من أصول رأس المال
كل أيام السنة وخارج الحدود   7/ 24/ 365ستفادة من المقدرة التسويقية  لإالبيع محليا ودوليا من خلال ا

يتيح التسويق الإلكتروني أمكانية مواكبة التطورات (Karaboğa & Güngör, May 2021)  لدولا . كما 
مع    ذات القدرات التصديريةالحديثة في مجال الأعمال وهذا يعطي ميزة تنافسية تتفاعل بها المؤسسات  

. كما أن الترويج  (Obeidat, 2021)  حيث تستطيع الوصول إليهم في كل وقت وكل مكان  المستوردين
يحقق لها ميزة تنافسية للوصول إلى الشرائح التسويقية المستهدفة في أسرع   Mass promotionللمؤسسة 

ذلك أن الوقت هو   المستوردينوقت وبأقل تكلفة. ومن مزايا التسويق الإلكتروني التلبية الفورية لطلبيات 
، ما يميز هذه الميزات  (Jouanjean, 2019) السواء حد  من أهم الموارد بالنسبة للعملاء والمؤسسات على

إيجابا على مستوى الإنتاج   ينعكس  بدوره  المؤسسات وهذا  تساهم بدعم  للتسويق الإلكتروني  التنافسية 
 . (Obeidat, 2021)  وزيادة الدخل القومي عموما

 تسويق المنتج دوليا:  -ت
دوليا وإبرام عقود   التسويق الإلكتروني فرصة تسويق منتجاتها  دون حاجة    Onlineتتيح عملية 

 لوسيط، كما يتيح التسويق الإلكتروني للمنتجين فرصة تحسين الإنتاج وذلك لمواجهة المنافسة الدولية.
 تنمية الإنتاج:  -ث

 ,Karaboğa & Güngör)  قتصاديلإيعمل التسويق الإلكتروني على تنمية الإنتاجية وتحقيق النمو ا

May 2021)    المنتج عرض  في  العالية  الكفاءة  توفره  ما  وهذا  ا  الإلكتروني،  المواقع  لكترونية  لإعلى 
الخاصة بالمؤسسات المسوقة على الشبكة العنكبوتية وقلة القيود المفروضة للدخول إلى الأسواق العالمية  

 . (2023)بوعشرية،    والإمكانيات العالية للحصول على المعلومات اللازمة عن السوق الدولية المستهدفة
 تقسيم العمل:  -ج 

سيعمل التسويق الإلكتروني على المزيد من تقسيمات العمل وتغيير في أنماطه وأساليبه والتخلي  
ستغناء عن بعض الوكالات والمتاجر سواء متاجر البيع  لإعن بعض العناصر البشرية بالإضافة إلى ا
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لكترونية ما سيكون له آثارا كبيرة لذلك لا بد على  لإالتقليدية )الجملة أو التجزئة( والتحول نحو المتاجر ا 
 . (Wang, 2018, pp. 626-628) الجيل الحالي من التكيف مع التغيرات التكنولوجية لضمان البقاء

 تخفيض الضريبة:  -ح 
يقلص التسويق الإلكتروني من وعاء الضريبة على الكثير من الأنشطة التجارية التي ستزول مع 

دور تعظيم  بسبب  الكتب  بيع  ومحلات  الصغيرة  المتاجر  بعض  مثل  كامل  بشكل  التسويق    تطوره 
الإلكتروني في مجال تسويق الكتب، سواء بتسليمها مباشرة على الشبكة العالمية إذا كان الكتاب مفرغ  
في نسخة إلكترونية، أو إرسالها عبر البريد العادي إذا كان التسليم ماديا، لم يعد هناك حاجة لتخزين 

ظام إدارة سلسلة التزويد. وأن  الكتب بحيث يتم تسويقها وتأمينها حسب الطلب من خلال السحب في ن
تعاظم دور النقود الإلكترونية في عمليات التسوية للمدفوعات عبر الأنترنت من شأنه أن يؤدي إلى زوال  

 النقود التقليدية.  

 :لزبون ل بالنسبةقتصادية  لإالآثار ا -2
 يمكن إجمالها بما يلي: الزبون قتصادية التي تنعكس على لإأما الآثار ا 

 توفير الوقت والجهد:  -أ
ا ولا يحتاج    7/24/365لكتروني على مدار الساعة  لإيتميز التسويق الإلكتروني بعرض المنتج 

، كما ليس (2021)عزالدين،    نتظار في طابور الشراء للحصول على منتج معينلإ الزبائن للسفر أو ا
عليهم نقل هذا المنتج إلى البيت بسبب الخدمة المتطورة بالتسليم على شبكة الأنترنت مباشرة بالنسبة  

. ولا  (Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012)  للمنتجات الرقمية وبالبريد العادي بالنسبة للمنتجات المادية
ستخدام  إ  ئتمانية أولإيحتاج شراء أحد المنتجات سوى النقر على المنتج وإدخال المعلومات عن البطاقة ا

 في تسوية المدفوعات. (E-money)النقود الإلكترونية
 ختيار: لإحرية ا -ب

لكتروني زيارة مختلف أنواع المحلات على الأنترنت  لإيوفر التسويق الإلكتروني الفرصة للزبون ا
 ويساهم بتزويد الزبائن بالمعلومات الكاملة عن المنتجات. ويتم ذلك دون أية ضغوط من الباعة. 

 خفض الأسعار:  -ت
لكتروني بأسعار أقل من لإيوجد على شبكة الأنترنت الكثير من الشركات التي تعرض المنتج ا

النفسية،   )المالية،  النفقات  من  العديد  يوفر  أن  شأنه  من  الإلكتروني  التسويق  لأن  التقليدي،  الأسواق 
الوقت( التي تصب في مصلحة الزبون أكثر. كما أن تخفيض الأسعار ينتج عن العديد من العوامل  

ليف التسويق والنقل، ذلك أن العديد من هذه منها تخفيض التكاليف التي تتمثل بالتكاليف الإنتاجية وتكا
التكاليف تختفي إذا كانت المنتج رقمي بحيث يمكن تسليمها على الشبكة الدولية فورا دون حاجة إلى  

الطباعة والسفر ومن العوامل التي    تغليفها وتوزيعها المادي، كما أن التسويق الإلكتروني يختصر تكاليف
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تساهم بتخفيض الأسعار أيضا هي المنافسة بسبب كثرة الشركات العارضة لمنتجاتها ما يسهل على  
 المقارنة بين الأسعار المعروضة، وهذا من شأنه أن يدفع الشركات إلى تخفيض الأسعار   الزلئر للموقع

. ويساهم المزيج التسويقي بتخفيض السعر بحيث يتم اختصار العديد من  ( 2009)أبوفارة يوسف أحمد،  
 Mahendratmo)  منافذ التوزيع ويساهم بتقليل عدد الموظفين اللازمين للمساهمة في السياسة الترويجية

& Ariyanti, 2019)  كما أن أغلب الدول لم تفرض الضرائب على المبيعات عبر شبكة الأنترنت ولا .
رسوم جمركية في حال تسويق المنتجات الرقمية وهذه ميزة لصالح الزبون الدولي لإمكانية الحصول على  

 .(551، صفحة  2023)حاكمي ، دحو ، و مراكشي، المنتج 
 رضا المستهلك: -ث

ستفسارات  إستفادة من أحد الميزات كالإجابة على  لإإمكانية ا   E-market  ةتوفر السوق الإلكتروني
الزبائن بسرعة، ما يوفر خدمات أفضل للزبائن ويحقق على رضاهم، ولا سيما على صعيد أمن المعلومات 

وبروتوكول الحركات المالية   SSLوسرية المعلومات المالية التي وتوفرها بروتوكولات الطبقات الآمنة  
، ما يسهم بإزالة المخاوف لدى المستهلكين على سرية المعلومات وأمن بطاقات الدفع عبر  SETالآمنة  

 الأنترنت.
التسوق  ا  لذلك أن  البيئة  المتعلقة  لكترونية،  لإعبر فضاء  يعاني من بعض الصعوبات  ما يزال 

إلى مرحلة المنافسة الدولية وتحقق  نتقال  لإبا مؤسسات المنتجة  لل  يسمحتذليل هذه العوائق  و بالبنية التحتية  
 قتصادية المرجوة.لإالنتائج ا

 : مجال ديناميكيكالتسويق الإلكتروني للصادرات تطور 
ا أبرز  ومن  مستمرة،  تطورات  يشهد  للصادرات  الإلكتروني  هذا لإ التسويق  في  الجديدة  تجاهات 

 :(Erum, Rafique, & Ali, 2017) لالمجا
صطناعي لتحليل البيانات وتحسين  لإستخدام تقنيات الذكاء اإيتم    : (AI)  ستخدام الذكاء الاصطناعيإ .1

سلوك  إ فهم  على  الشركات  يساعد  ما  التسويق،  أفضل  المستوردينستراتيجيات   ,Chaffey)  بشكل 

Dave ; Smith, PR, 2012). 
تزايدت منصات التجارة الإلكترونية التي تسهل عمليات البيع عبر   :التجارة الإلكترونية عبر الحدود .2

يتيح للشركات الصغيرة  سما  وهو  ،  (Jianzheng, Nachuan, & Lifan, 2014, pp. 749-753)  الحدود 
 . (Büşra & Hakan , 2023, p. 230) والمتوسطة الوصول إلى أسواق جديدة

جتماعي أداة رئيسية للترويج  لإأصبحت وسائل التواصل ا :جتماعيلإالتسويق عبر وسائل التواصل ا .3
 . وبناء علاقات قوية المستوردينللمنتج، حيث يمكن للشركات التفاعل مباشرة مع 

التركيز على تحسين تجربة المستخدم على المواقع الإلكترونية، بما في   :تحسين تجربة المستخدم .4
 .(Chaffey, Dave ; Smith, PR, 2012) ستخدام وسرعة التحميللإذلك تصميم واجهات سهلة ا 
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الوعي   ما يعزز  المستوردينقيم وجذاب لجذب    يشكل  محتوى   بتحديث هتمام  لإا :التسويق بالمحتوى  .5
 .بالعلامة

تزايد الطلب على المنتجات المستدامة، ما يدفع الشركات إلى تسويق منتجاتها بطريقة   :ستدامةلإا .6
 .ستدامةلإلتزامها با إتعكس 

ما يجعل  وهو  التغيرات في سلوك المستهلكين والتطورات التكنولوجية،    أعلاهتجاهات  لإ تعكس ا
 .ستمرارإالتسويق الإلكتروني للصادرات مجالا ديناميكيا ومتغيرا ب 

 :نجاح مؤشرات التسويق الإلكتروني للصادراتعوامل 
مراعاة    تطلب ت للصادرات  الإلكتروني  التسويق  العوامل  جملة  مؤشرات  بالعملية  من  الخاصة 

 : (Erum, Rafique, & Ali, 2017) منها بعض العوامل الرئيسية لنذكرالتسويقية، 
االدولية  فهم الأسواق  :  الأسواق  حوثب .1 الثقافية لإالمستهدفة بما في ذلك    حتياجات والتوجهات 

الدراسات المستندة إلى البيانات تساعد على   ،، والعوامل الاقتصادية والسياسية(2014)شنيني،  
 .(Wang, 2018, pp. 626-628) تحديد الفرص والتهديدات 

المحتملين في الأسواق الأجنبية بدقة، بما   المستوردينيجب دراسة  :  تحديد الجمهور المستهدف .2
، لضمان أن تتواصل  (2022)رقيبة،    هتمامات، والسلوك الشرائي لإ في ذلك الفئات العمرية، وا

 . (Gabriel K, Kolapo M, & Nwankwo. A, 2015, pp. 3-8) الرسائل التسويقية بشكل فعال
الزبائن  غة وتفضيلات  الثقافة والل    مع  اسب تتنوالمحتوى التسويقي ل  لةتعديل الرسا:  تكيف المحتوى  .3

 .(Wang, 2018, pp. 626-628)حترافي  إ ترجمة المحتوى بشكل  هذا  يشمل    ،الأسواق المستهدفةب
مرنةإ .4 تسعير  ا :ستراتيجية  في  تأخذ  تنافسية  أسعار  الشحنلإوضع  تكاليف   الدولي  عتبار 

، وذلك لجذب (2017)بوخرباش مولود،    في الأسواق المستهدفةالجمركية  والضرائب والرسوم  
 .(2023)حاكمي ، دحو ، و مراكشي،  أكثر المستوردين

واللوائح .5 للقوانين  ا :الامتثال  من  بلإالتأكد  المتعلقة  والتشريعات  المحلية  للقوانين    المنتج متثال 
 . (2017)كافي ه.،  والضرائب في الأسواق المستهدفة

الإلكترونيةإ .6 التجارة  منصات  العالمية لإا :ستخدام  الإلكترونية  التجارة  منصات  من  ستفادة 
،  Amazon، مثل(Büşra & Hakan , 2023)  والمحلية لتوسيع نطاق الوصول وزيادة المبيعات 

Alibaba . 
والل   .7 والل   :وجستياتالشحن  الشحن  عمليات  إلى تحسين  المنتج  وصول  لضمان  وجستيات 

جيدة  المستوردين وبحالة  المحدد  الوقت  لتلبية  مع    ،في  متعددة  شحن  خيارات    حاجات توفير 
 . (Büşra & Hakan , 2023) المختلفة المستوردين
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لتقييم فعالية الحملات   (KPIs) ستخدام مؤشرات الأداء الرئيسيةإ :تقييم الأداء وقياس النتائج .8
 .ستراتيجيات المستقبليةلإالتسويقية وجمع النتائج لتحسين ا 

العمل مع وكلاء أو موزعين محليين يمكن أن يساعد   :علاقات مع الشركاء المحليين  توطيد .9
 .(129- 121، الصفحات 2016)دحو،  في تعزيز المبيعات وتقديم دعم محلي للعملاء

جتماعي وزيادة لإبناء علامة عبر وسائل التواصل ا :جتماعيلإلتواجد على وسائل التواصل اا .10
 ,AUGUSTINI)بناء الثقة  خلال    نمجمهور أوسع  قاعدة  ، يساعد في الوصول إلى  لها  الوعي

2014, p. 34) . 
  للترويج للمنتجات في مجال الصناعة  التعاون مع مؤثرين محليين  :  إستراتيجيات التسويق المؤثر .11

  ، جوامع  و  صفحة  2024)جعفر  وبناء  (430،  جديد  جمهور  مع  التواصل  يسهل  أن  يمكن   ،
 . (Rajab, Kwama, & Nyakweba, 2015) مصداقية

المستمرلإا .12 والتكيف  ال : بتكار  التسويق  وطرق  السوق  في  التغيرات  وتكييف    حديثة متابعة 
 . (Wang, 2018, pp. 626-628) لضمان النجاح في بيئة تنافسية accordingly ستراتيجيات لإا

من خلال التركيز على هذه العوامل، يمكن تعزيز فعالية مؤشرات التسويق الإلكتروني للصادرات 
 . (Erum, Rafique, & Ali, 2017) ةوتحقيق نجاح أكبر في الأسواق الدولي
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 :خلاصة

وكيفية    لصادرات وتنمية االتسويق الإلكتروني  لأهم المفاهيم المتعلقة ب  خلال تطرقنامن    توصلنا
نقطة  للصادرات  عتبر التسويق الإلكتروني  يإذ  ،  من هذا الفصل  في ضوء ما سبقيتضح  ل،  رتباطهماإ

  تنمية لا ينحصر فقط في    دورهيتضح أن  كما  .  الدولية  ستراتيجية في مجالات الأعمال والتجارةإتحول  
ستراتيجيات الأعمال بشكل يمكن من  إيسهم أيضا في إعادة تشكيل    بل  بشكل مستدام  الكميات المصدرة

ناشئة، صغيرة،  حجامها  أبمختلف  تفاعل المؤسسات  لت  التكيف مع التغيرات السريعة في الأسواق العالمية.
مع التطورات التكنولوجية بشكل ينعكس بصورة إيجابية على القدرة التنافسية، ما جعلها  متوسطة، كبيرة  

مع   والتفاعل  جديدة  أسواق  إلى  للوصول  فعالية  أكثر  أدوات  زبائنتمتلك  العملاء   شرائح  من   جديدة 
يعكس التطور السريع في التقنيات ما  وهو مايوسع من قاعدة العملاء ونطاق الأسواق و ،  ثقافاتها  يإختلاف

يسهم في تحقيق  ما  بتكار،  لإتميز بالكفاءة والقدرة على اتل  للتجارة عبر الحدود   وصولا إلى نمط جديد 
 . بأقل فجوة أداء ةسطر الأهداف الم
ستثمارات مستدامة في إعبر    لكترونيةلإا رتقاء بالبنية التحتية  لإتتطلب هذه النقلة نوعا من اكما  

إن ذلك لا   ،التكنولوجيا، مع التركيز على تطوير مهارات الموارد البشرية من خلال برامج تدريب مستمرة
تمثل  ل   بتكارا.إس بيئة عمل أكثر توافقية و يأسفي ت يعزز فقط من فعالية الحملات التسويقية بل أيضا  

ع  نا قتصادية العالمية. لذا ينبغي على ص لإالمرحلة المقبلة تحديا وصعوبة مستمرة في ظل التغيرات ا
تعبر  ستخدام المستدام للتكنولوجيا الرقمية في مجالات  لإدعم وتعزيز اوالمسوقين  قتصادية  لإالسياسات ا

ضرورة ملحة لضمان التسويق الإلكتروني  بات  كما  ستراتيجيات واضحة ومتطورة.  إمن خلال    الحدود 
قتصادية الراهنة لإلا يعد خيارا بل عنصرا أساسيا لمواجهة التحديات ا فهو    قتصادية المستدامةلإالتنمية ا

يتيح للمؤسسات تعزيز وجودها في  و بين مختلف الأطراف المعنية،    تطلب تكاملا، ما  وآفاق المستقبل
 قتصادية المستدامة بطريقة فعالة. لإالأسواق العالمية وتحقيق التنمية ا

 نظرة إلقاءوهذا من خلال  عرض وتحليل الدراسات السابقة،  ل  المواليفي الفصل    تطرق سن كما  
أو  الإلكتروني    التسويقالمتغير المستقل    هاأحد أو    دراستنا  موضوع  ي الدراسات التي تناولت متغير  حول

تحديد الفجوة البحثية  ل تكوين قاعدة معرفية  ، ما يسهم في  خارج المحروقات   صادرات التنمية    التابع المتغير  
 . ةالرئيسي ات من خلال التعرف على المفاهيم الأساسية للمتغير 
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 : تمهيد
في عالم البحث الأكاديمي، تعتبر الدراسات السابقة حجر الزاوية الذي يبنى عليه الفهم العميق  

النتائج  حالية   خطوة أساسية في أي دراسةك  المختلفة  اضيعللمو  تسليط الضوء على  ، حيث يسهم في 
تيح  لت  . (13-10، الصفحات  2017)بوترعة ،    والتوجهات التي توصل إليها الباحثون في مجالات مشابهة

هذه الدراسات تحديد الفجوات البحثية، وفهم الأساليب المنهجي ة المستخدمة، وتقييم مدى تأثير متغيرات  
ستفادة من  لإ. كما تساعد الباحثين ا(60-59، الصفحات 2021)زروالي،  معينة على الظواهر المدروسة

تم   التي  المتنوعة  والتجارب   المختلفة مصادرها من المعلومات  جمع فإن لذلك،  كتسابهاإ الخبرات 
 العلمية ونتائجه تفاصيله إلى والوصول الموضوع، جوانب  مختلف في فهم كبير وبشكل يساعد  والمتنو عة
 من نقاط إلى  نتباههإ ويثير  بتطور الموضوع، معرفة بها يعطي للباحث  ستنجاد لإا أن  كما والعملية،

) جاوي ،  الموضوع   ذات  في مختلف الدراسات  على  الإطلاع عن طرفه غض  لو عنها يغفل أن الممكن
   .(106-103، الصفحات 2022

التي تناولت متغيرات موضوع  الدراسات السابقة حول نظرة إلقاء في هذا الفصل،  حيث سنحاول 
تم المفاضلة  والتي  ،متغيراته أحد أو  خارج المحروقات  صادرات على تنمية الالإلكتروني   تأثير التسويق

 .من جهة أخرى وكذا حداثتها  بمتغيرات الدراسة    رتباطهاإمن جهة ومدى  بيئة الدراسة  على    ابينها بناء
  .( 8، صفحة 2021)زروالي،  الأجنبية البيئة في وأخرى  المحلية والعربية في البيئة  أجريت  دراسات  فمنها

ختلاف  لإ وا  شابهوكشف أوجه الت  الفرق بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة  تحليلو   سنقوم بعرض حيث  
الدراسة،  من حيث: الدراسة، مجتمع وعينة  متغيرات  الدراسة،  الدراسة  أهداف  وأدوات  ما وهو    .منهج 

قاعدة معرفية  سي تكوين  الأساسية  لساعدنا في  المفاهيم  التعرف على  البحثية من خلال  الفجوة  تحديد 
 كالتالي: قررنا تقسيم هذا الفصل إلى مبحثين رئيسيين، لذا ةالرئيسي ات للمتغير 

 ؛ المحلية والعربية والأجنبية المبحث الأول: عرض الدراسات السابقة
 نها.عالدراسة الحالية وأهم ما يميز الدراسات السابقة مناقشة وتحليل المبحث الثاني: 

  نا تقديم تحليل شامل يعزز من فهم للموضوع المطروح ويساعد في  من خلال هذا الإطار، نأمل  
 .في توضيح الأبعاد المختلفة للمتغيرات المدروسة
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 المحلية والعربية والأجنبية  المبحث الأول: عرض الدراسات السابقة

 
المبحث،   هذا  بإعداد مسح شامل  في  والمراجع لإقمنا  المصادر  واسعة من  ستكشاف مجموعة 

تمحورت جهودنا في الدراسة   حيث الإلكتروني أو الورقي.  في شكلها  والمنشورات العلمية المتاحة، سواء  
يعتبر هذا المسعى جزءًا ، لستعراض الدراسات التي ترتبط بموضوعنا بشكل مباشر أو غير مباشرإ  في

: "تأثير التسويق الإلكتروني  بـ  أساسيا من هدفنا في وضع الأسس المرجعية لدراستنا الحالية المعنونة
، حيث  ةتم تقسيم المبحث إلى ثلاثة مطالب وفقا لبيئة الدراس،  على تنمية الصادرات خارج المحروقات"

نقوم بعرض مجموعة من  ل.  تم ترتيب الدراسات في كل مطلب بشكل زمني يتناسب مع البيئة المعنية
برز التحديات لن عربية  الدراسات  مجموعة اللتي تعكس الواقع في بيئتنا، بالإضافة إلى  الدراسات المحلية ا

والفرص الموجودة في العالم العربي. وأخيرا سنستعرض بعض الدراسات الأجنبية التي توسع آفاق النظر  
من خلال هذا العرض، نهدف إلى توفير إطار شامل ،  حول الموضوع وتقدم رؤى جديدة قابلة للتطبيق

 يسهم في تعزيز البحث الحالي وفهم تأثير التسويق الإلكتروني على تنمية الصادرات خارج المحروقات. 
 
 المحلية الدراسات الأول: عرض المطلب

 
في هذا المطلب، سنقوم بتسليط الضوء على الدراسات التي تناولت بشكل مباشر وغير مباشر  

التي أجريت في البيئة المحلية، مع التركيز على النتائج والتوصيات التي خرجت بها و   ستنامتغيري درا
الدراسات لحداثتها    أغلب ختيار  إتم  ، حيث  رتباطها بالمتغيرات موضوع الدراسةإتلك الدراسات وكيفية  

 بين أهم هذه الدراسات، نذكر ما يلي:  الحالية، ومنولتوافقها مع أهداف الدراسة  
دراسة: )   ،غزيل  أولا  الجزائر وسبل  2010محمد مولود.  في  الإلكترونية  التجارة  تطبيق  (. معوقات 

   تلمسان.- أبو بكر بلقائدجامعة ، أطروحة دكتوراه، معالجتها
لكترونية في  لإهدفت دراسة الباحث إلى الكشف عن المشاكل التي تحول دون تطبيق التجارة ا 

لكترونية عبارة عن  لإقتراحها، حيث توصل الباحث كون التجارة ا إالمجتمع الجزائري، والحلول الممكن  
الأطراف والجوهر إلا أنها تتم عبر شبكة المعلومات، كما و تجارة بمفهومها التقليدي من حيث الأهداف  

محتوى  ال  ضعفو ،  اكذ نآتصالات الجزائر  لإن من بين العوائق مشكل البنية التحتية  أتوصل الباحث  
الكفيل بتلبية الحاجات المواطن، وعدم علم وجهل الكثير لوجود منتجات    والعربي   لكتروني المحليلإ ا

، وكما ذكر كذلك عدة نقاط تخص البيئة  آنذاكعبر الفضاء الرقمي تلبي الحاجات المطلوبة  ة  إلكتروني
ا لإالعامة   والتجارة  الدراسة على  لإتصالات  هذه  الضوء في  الباحث  الجزائر، حيث سلط  لكترونية في 
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المتاحة  ة الإلكتروني لأجل التحسيس بأنواع الخدمات   حملات توعويةمجموعة من الحلول كالتركيز على 
صدار إطار تشريعي  إستخدام المهم والمفيد منها، وكذا الحرص على  إللمجتمع الجزائري والحث على  

آنذاك، هذا  بين مختلف الأطراف  النزاعات  وتنظيمها لحل مختلف  التجارية  الأنشطة  وقانوني يضبط 
لكترونية  لإبوصفها دراسة محلية جاءت لتسليط الضوء على المشاكل التي تحول دون تطبيق التجارة ا

 وسط بيئة المجتمع الجزائري، والحلول الممكنة. 
لكتروني كإستراتيجية لدخول السوق العالمية  لإ (. التسويق ا2012. )ري ي سدات، ولد خ  دراسة  :ثانيا

   3زائر لججامعة ا ريرسالة ماجست دراسة حالة الوكالات السياحية في موريتانيا.
ختيارنا لهذه الدراسة كون إتعالج أحد متغيرات دراستنا حيث وقع    الدراسة كونهاختيار هذه  إتم  

لكتروني  لإبيئة الدراسة، حيث تناول الباحث موضوع التسويق ا  ختلافإموضوعها مقاربا لدراستنا مع  
ستراتيجيات الدخول إلى الأسواق الدولية،  إإلى  ضافة  إوكذا تسويق الخدمات،    ي ستراتيجلإا والتخطيط  

لكتروني في البيئة الموريتانية، حيث عالج الباحث إشكالية:  لإوذلك من خلال دراسة واقع وآفاق التسويق ا
محاولة من الباحث  ك ؟  التسويقيةالأنترنت في الأنشطة    الموريتانيةإلى أي ما مدى تستعمل المؤسسة  

إعداد   يفيةالإلكتروني وك  للتسويق  الإستراتيجي  التخطيط  يتم  يفالإلكتروني وك  التسويق  مفهوم  تبسيط
ستخدام  إ  الصعيد على    همة، كما توصل الباحث إلى نتائج مالعالميةالتسويقية للدخول السوق    الإستراتيجية

على التجارة    عتماد لإ ، كعدم توافر البيئة الملائمة  العربيةفي موريتانيا وبعض الدول    الإلكترونية التجارة  
  تصالات لإكا   وتطبيقاتناهذا النوع من التجارة    نتشار لإ، خاصة فيما يتعلق بالأسس الداعمة  الإلكترونية

للمعاملات والنشاطات، كما يذكر الباحث    ريةوكذا عدم توافر الأنظمة التي تكفل الأمن والس  زوارال  وعدد
  العالمية   البيئةطرف وجزء من    هيعدم عزلتها عن العالم الخارجي بل    ةموريتانيال  قتصاديةلإاالمؤسسات  

، ليوصي الباحث المؤسسات لضمان بقائها وتطورها لابد من  العالميةتؤثر وتتأثر وتتفاعل في السوق  
بالزبون    هتماملإ ا، وكما يوصي كذلك بضرورة  لنجاحهاالجھود    وتركيز  كالأولوية  لكترونيلإا  التسويقتبني  

، وشريك المؤسسة عبر الفضاء الرقميرأسمال  عتبارهإ بوإعطائه مكانته المستحقة  -الدولي-لكتروني  الإ
أن    جب ي، كما  لتوليد المزيد من الزبائن  رضاه يقتحق  بغيةلكتروني لإدامة العلاقة  لإا  التسويق  وتسخير

معمول    هولما    التقليد   عكسالزبون في حد ذاته مصدرا للخلق والإبداع والخدمات المبتكرة والمطورة    يكون 
تكييف المنتجات    يجب والرغبات لذلك    الميولختلافا في  إ  ولد يختلاف الثقافات  إبه في دول أخرى، لأن  

 .وفقا للحاجات 
ستراتيجي للتواجد في الاسواق  إ(. التجارة الالكترونية كخيار  2014شنيني، حسين. )  دراسة  :ثالثا

 .جامعة قاصدي مرباح ورقلة، أطروحة دكتوراه الدولية ومقومات اقامتها في الوطن العربي
ختيارنا على هذه الدراسة نظرا لتقارب موضوعها مع دراستنا، بالإضافة إلى شمولية بيئة  إوقع  

إلى أي مدى يمكن للتجارة الإلكترونية العربية  ، حيث عالج الباحث الإشكالية التالية:  الدراسة المستهدفة
إلى    الباحث   دراسةت  دفحيث ه  العربية لغزوا الأسواق الدولية؟  ستراتيجيا أمام الشركات إأن تكون خيارا  
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لكترونية كخيار  لإلتجارة اللكترونية وكيف  الإلكشف عن العلاقة الترابطية بين التسويق الدولي والتجارة  ا
  التصدير، الشراكة، الترخص،   بدلختراق الأسواق الدولية،  لإية  وسائل التسويق الأحد  ستراتيجي أن تكون  إ

 الضوء الباحث  سلط  أين  .  الخيارات الوحيدة المطروحة أمام صناع القرار  عتبارهاإب ستثمار المباشر  لإوا
العربية   المنطقة  ا  هستعراضإو على  التجارة  ومؤهلات لإواقع  العربية  لتكنولوجيا    لكترونية  التحتية  البنية 

الرامية لتحسينها وتطويرها لأن    ستضافة هذا النوع من التجارة والجهود والمبادرات العربيةإالمعلومات في  
 الأسواق الدولية.   ختراقإستراتيجي أمام الشركات والمؤسسات العربية والأجنبية في لإتكون البديل ا 

(. التسويق الدولي للمنتوج الزراعي كأداة لتنمية الصادرات خارج  2016سليمان. )  ،دحو  دراسة:  رابعا
 بسكرة. جامعة ، أطروحة دكتوراه دراسة واقع تسويق التمور بالجزائر–المحروقات
حيث عالج الباحث    ،ةالحالي  ةمتغيرات الدراس  أحد   كونها تناولت   ةهذه الدراس  على   ختيارناإوقع  

التالية: الصادرات    إشكالية  تنمية  الزراعي في  للمنتوج  الدولي  التسويق  أن يساهم  يمكن  إلى أي مدى 
المحروقات؟ الجزائرية دراسة    الباحث   ن استع إكما    خارج  للتمور،  البأسلوب  المصدرة  للمؤسسات  حالة 

جل معرفة ما هو واقع لتحقيق غرض الدراسة ولأ  هذه المؤسسات ب  رالتم  مادة  لوقوف على واقع تصديروا
قيد  المؤسسات  للتمور في  الدولي  تقوم  االدراسة، وما هو رأي المصدرين في الجهود    السوق    بها لتي 

  أداة   استخدمم  والمعوقات التي تحول دون تطور هذه الشعبة  ثم في الأخير ما هي أهم المشاكل،  الدولة
إمكانيات كبيرة  من  فيه  لما  الجزائر  بالقطاع الزراعي من أهم القطاعات    الباحث أن  عتبرإ كما  ،  ستبيانلإا

لإتحتاج   الإنتاجفقط  ووسائل  طرق  وتطوير  خارج سما    وهو  ،ستغلالها  الصادرات  تنمية  في  يسهم 
المنتجات  هذه  أهم  ومن  المستهدفة  المحروقات  البطاطس،  الزراعية  الحمضيات،  الزيتون،  التمور،   :
التي    الوطنية  منتوج التمور من أهم المنتجات الباحث أن  يعتبر  كما  الطماطم، الجزر، العنب، المشمش.  

  ا الجزائر من أهم الدول المنتجة له   أن  عتبار إ يمكن أن تساهم في تنمية الصادرات خارج المحروقات، ب
سنوات خلال  %  98وصلت نسبتها إلى    التيهيمنة المحروقات على الصادرات  مثالي ل  ، كبديل اونوع   اكم

بالتسويق الدولي  هتمام  لإا   نإ، كما توصل الباحث  سعارالأنهيار  إ  ت وخيمة في حالاال  هانتائجو   عديدة
الصادرات، ولنجاح المؤسسة في ميدان التسويق    من أهم الوسائل التي تساهم في تنمية  المحليةللمنتجات  

أن تختار عدد   ، ما يتطلب منهاختيار الأسواق الدوليةإكقرار    الدولي عليها تبني القرارات الإستراتيجية
القرب الجغرافي، حجم السكان،  كعتبار عدة عوامل  لإ تدخلها وتأخذ بعين ا  التي تود أنالأسواق  من  

 الطلب، الأسعار.، التكاليف إجمالي العادات والتقاليد،
نترنت كأداة لترقية صادرات تمور  لأ (. ا2017بن تركي عز الدين. )  ،بوكبوس سلمى  دراسة  :خامسا

 .  164-144(, 1) 4المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية. مجلة البحوث الاقتصادية والمالية, 
حد كبير وضمن نفس بيئة المحلية،    ىلإ   ها مقاربا لدراستنا عكون موضو   ةختيار هذه الدراسإتم  

التالية:   الإشكالية  طرح  خلال  من  الدراسة  موضوع  الباحثين  عالج  يساهم  حيث  الموقع إهل  ستخدام 
دور ل  دراسة؟ كما تطرقت الالصغيرة والمتوسطة الجزائرية  لكتروني في ترقية صادرات تمور المؤسسات لإا
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الجزائر،   والمتوسطة في  الصغيرة  المؤسسات  تعزيز صادرات  الإلكتروني في  دراسة حالة    ليتم الموقع 
للتمور في ولاية بسكرة.   المؤسسات المصدرة  الدراسة  لمجموعة من  نتائج  ستخدام  إأن  حيث توصلت 

كذا و   - الفرص الإلكترونية  عبرالسلع المصدرة    اتالكميالموقع الإلكتروني له تأثير إيجابي على زيادة  
. وتشير الدراسة إلى أهمية إدارة فعالة للموقع  المستهدفةلمؤسسات  ا  الدوليينزبائن  الوعدد  رقم الأعمال  

تؤكد  كما  ستفادة منه في تعزيز صادرات المؤسسات. و إالإلكتروني وتحديثه بشكل منتظم لتحقيق أقصى  
الدراسة أن الموقع الإلكتروني يعد أداة تسويقية فعالة للتجارة الإلكترونية وتعزيز صادرات المؤسسات  

   .لكترونيةلإا توليد الطلبياتمن خلال  الصغيرة والمتوسطة في الجزائر
(. دور  2017. )رمغراوي محي الدين عبد القاد ، لحرش يوسف ،أميرة يسمينهأحسن دراسة  :سادسا

التسويق الالكتروني في نمو المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في الجزائر دراسة عينة من المؤسسات  
 .  227-205 , (2)2,مجلة الدراسات الاقتصادية المعمقة الجزائرية.
موضوع الدراسة ، حيث عالج الباحثين  د متغيرات دراستناحكونها تعالج أ  ةختيار هذه الدراسإتم  

في تحقيق    المختلفةه  ارساتل مملاخن  ي م نلكترو لإا  تسويقساهم الهل ي  من خلال طرح الإشكالية التالية:
الباحثين إلى محاولة التعرف الدقيق على  نمو أكبر للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية؟ كما تطرق  

مدى  إختبار  من خلال  هذا  و   ،نموالربطه بمؤشرات  محاولة  لكتروني و لإالتسويق ا  ممارسات ستخدامات و إ
  حيث تم توزيع في نمو المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائرية،  لكتروني  لإا مساهمة ممارسات التسويق  

ممارسات   ستخدامإ أن  لتتوصل الدراسة  مؤسسة.    25ستبيان على عينة من المؤسسات والتي بلغ عددها  إ
بكللكتروني  لإاالتسويق   للتسويق    بعده  من  ممثلة  الموقع  لكترونيلإا)التخطيط  وصورته  لكتروني  لإا، 

كبير على مؤشرات    يجابيإ  ثرلها أ(  الإلكترونيإقناع الزوار بالشراء  ،  لكترونيلإا، الترويج للموقع  الذهنية
إرتفاع معدل الإنتاج، إرتفاع    عدد الطلبيات،، عدد الوحدات المنتجة،  باحر حجم الأ)  نمو هذه المؤسسات 

التسويق  على ضرورة أهمية  . وتؤكد الدراسة  عدد العمال، إنخفاض حجم المديونية، إرتفاع رقم الاعمال(
 في تطورها. يسهم هو ماو  المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في الجزائرفي نمو لكتروني لإا

ثر التسويق الدولي في ترقية صادرات المؤسسات الصغيرة أ(.  2018)  .سمية  ،شرفاوي دراسة    :سابعا
والمتوسطة دراسة ميدانية لعينة من المؤسسات الصغيرة والمتوسطة المصدرة في الجزائر. مجلة أداء 

 .  234-223(, 3)7المؤسسات الجزائرية, 
، حيث عالجت الباحثة موضوع الدراسة د متغيرات دراستنا حكونها تعالج أ  ةختيار هذه الدراسإتم  

ؤسسات  متنمية صادرات ال  في  وليالتسويق الد  نية تبهممساى  ما مد   من خلال طرح الإشكالية التالية:
تقييم هذه التجربة من خلال معرفة مدى   ت الباحثةحاولحيث  ؟  الجزائر  فيصدرة  المتوسطة  لمالصغرية وا

وتحليل    المستهدفةالمؤسسات  ووعي  إدراك   الدولي  التسويق  لمفهوم  الدراسة  مععلاقالمحل  تنمية    ة 
  ة مؤسس   60  من تتكون  إعداده وتوزيعه على عينة    بعد ستبيان  إعلى تحليل نتائج  عتماد  لإ اليتم  الصادرات،  

  قابل   يانستبإ  32تم الحصول على  لي  ،في الجزائرقدرات تصديرية  لها  مستهدفة التي  صغيرة ومتوسطة  
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أن  أين  ليل.  حلتل  وصالح إلى  الدراسة  الدو   يتبين توصل  تقنيامج  ليس  ليالتسويق  تطبيق  ل خدات  رد 
  ثلاث على   هايتوقف تبني  لتيا الفلسفة هؤسسة، هذ لمكل أفراد امها ة حيوية يتقاسفا هو فلسمؤسسة وإنمال

ومن  المتبعة  التسويق الدولية، البيئة التسويقية الدولية والسياسات التسويقية الدولية  بحوث    هازات منكمرت
  ليةالتسويق الدو   ات مقارب  نحوالتوجه    علاقة بين إمكانيةد  و جو   عنابية  لإيجتؤكد النتائج ا  ى ر خأ  هةج

 اربة.لمقا هذه  نحوصدرة لما المحليةمؤسسات الضرورة تأهيل   نيالصادرات، ما يع  وتنمية
جليددراسة  ا:  ثامن جليد  ،نورالدين  )ياسين  ا2021.  التسويق  الأسواق  لإ (.  لدخول  كآلية  لكتروني 

   .117- 91(, 0)0الدولية. مجـــــــــــــــــــــــلة المشكلة الاقـــــــــــــــــــتصادية والتنمية,  
 دراسة هذه الدفت  ، حيث هدراستناموضوع  ها مقاربا لعكون موضو   ةهذه الدراس   على  ختيارناإوقع  

، لكتروني كآلية لدخول الأسواق الدوليةلإالتسويق اومزايا كلا من التسويق الدولي و أهمية  ب  التعريفإلى  
لكتروني عبر  لإلكتروني التفصيل وكذا عناصر التسويق الإكما تطرق الباحث لعناصر المزيج التسويقي ا

بهدف  لأا لتسويق  ستخدام  إنترنت،  العنكبوتية  الأجانب لعملاء  لوالوصول  والخدمات    منتجات ال شبكة 
الكل    بينهملا فرق  و على جميع العملاء  لكتروني  لإا المنتج    عرض لي  الدول  حدود و حواجز  متخطيا كل ال

حصول لتتوصل الدراسة في الأخير إلى أن  .  )كما يقول الباحثين(   متساوون داخل الشبكة العنكبوتية
ما زاد من هو    نترنت لأسعار المنافسين عبر اأو منافع وفوائد المنتج  عن    فوريةالعملاء على معلومات  

  التفاوضية   ةلقو تتحول السعار وبذلك  الأ  أفضلمع المنتجين للحصول على    لدى العميل  المساومة  قوته
  لتدعيم لكتروني تؤدي  لإا  ن تطبيقات التسويقألى  إ  خيرفي الأليتوصل    من المنتجين الى المشترين

 بت. التي يكون فيها السعر غير ثا التجارية  معاملات للمنه  الديناميكي كإشارةمفهوم التسعير 
)  ،مزيان حمزةدراسة    :تاسعا الحصة 2021دحماني علي.  تنمية  الإلكتروني في  التسويق  (. دور 

(, 2)17فريقيا,  إقتصاديات شمال  إمجلة    .-حالة مجموعة من الوكالات السياحية بالشلف-السوقية  
307-322  . 

هدفت دراسة الباحثين إلى الكشف عن مدى وجود علاقة بين التسويق الإلكتروني والحصة السوقية  
في الوكالات السياحية التي تعتمد الأساليب الحديثة في الممارسات التسويقية لتنمية حصتها السوقية، 

وكالة    17ستبانة تم توزيعها على إ  50ستقصائية شملت إعتمد الباحثين دراسة  إ ولتحقيق هدف الدراسة فقد  
تم الإستعانة بأداة   كذاو   المنهج التحليليكذا  المنهج الوصفي و ب   تم الإستعانةولاية الشلف، وقد  ب  ناشطة

على تنمية الحصة  لكتروني  لإاالباحثين إلى وجود أثر ذو دلالة إحصائية للتسويق    ستبانة، حيث توصللإا
 قطاعات سوقية جديدة.  في الدخول إلىلكتروني لإا السوقية، من خلال المساهمة الفعالة للتسويق 

المؤسسات الصغيرة لترقية صادرات  كآلية    لكترونيلإ التسويق ا  (.2021)عزالدين، علي.    دراسة  :عاشرا
  3زائر لججامعة ا. أطروحة دكتوراه دراسة عينة من المؤسسات والمتوسطة الجزائرية

حيث عالج الباحث إشكالية    ،ةالحالي  ةكونها تناولت متغيرات الدراس  ةهذه الدراس   على   ختيارناإوقع  
قية  تر ل  لكترونيلإا  ستفادة من آليات التسويقلإزائرية اج توسطة المة والير للمؤسسات الصغ  إمكانيةمدى  
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  وهو ما منح   أجيال جديدةر  ظهو ما أسهم في    4.0إلى الويب    1.0تطور الويب من  في ظل  ا،  هصادرات
عن طريق عدد من الطرق من بينها    ختراقهاإو تدويل نشاطها في الأسواق الأجنبية    فرصةلمؤسسات  ل

بالنسبة للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة في    عتبارهإبالتصدير،   قتحام الأسواق  إالوسيلة الأكثر سهولة 
بدراسة العلاقة النظرية بين الأدوات التي تمنحها  قام الباحث  الأجنبية. وللإجابة على الإشكالية المطروحة  

التسويق   أنشطة  لكتروني  لإاأجيال  ودعم  الويب  على  بدءالتصديرالمستندة  على  من    ا،  الحصول 
  جدد   زبائن دوليين، وصولا إلى كسب  المنتجشركاء وموزعين  ثم  المعلومات عن الأسواق المستهدفة،  

  ة كبير   اهتمامإ خلصت الدراسة إلى وجود    أكثر حيث   بغية التوسع جغرافيا   توطيد العلاقة معهم، بهدف  
  نه ألكتروني، غير  لإستغلال الأدوات التي منحتها أجيال التسويق ا إبالمستهدفة  من مسيري المؤسسات  

تطبيق آليات التسويق  لالمؤسسات الجزائرية  قبل هذه  لتزام من  لعدم وجود إ  في الأخير توصل الباحث 
 أجل تطوير عملياتها التصديرية.  ، ولا منعلى تدويل نشاطهالكتروني  لإا

لكتروني ودوره في كسب  لإ (. الطابع التفاعلي للتسويق ا2022علي. ) ،الوافي دراسة :إحدى عشر
 .دكتوراه جامعة العقيد آكلي محند أولحاج البويرة أطروحة ولاء المستهلك النهائي.

ختيار هذه الدراسة كونها تعالج أحد متغيرات دراستنا، حيث عالج الباحث موضوع الدراسة من إتم  
الإلكتروني في كسب ولاء مستخدمي   للتسويق  التفاعلية   عةيالطبتؤثر    يفخلال طرح الإشكالية التالية: ك

الإلكتروني   أثر  Jumia.dzالمتجر  الباحث  ليدرس  الإلكتروني على ولاء    قيللتسو   التفاعلية  الطبيعة؟ 
الإلكتروني    التسويقفي    التفاعلية أبعاد    ينبراز العلاقة بإبهدف    Jumiaمستخدمي المتجر الإلكتروني لـ  

  ستبيان لإا  ستعمالإو   المنهج الوصفي والمنهج التحليليالدراسة على    عتمدت إ وولاء المستهلك النهائي، كما  
عنصر من مستخدمي    394تتكون من    رةميس   ينة الدراسة ع  ت ستهدفإ، و البيانات الإلكتروني كأداة لجمع  

أهمهاjumia.dzمتجر   النتائج  من  جملة  إلى  الدراسة  توصلت  كما    للتسويق   التفاعليةأبعاد    تأثير ، 
الشخصنة،   الثقة،  الموقع،  )جودة  المعتمدة  اتجاه لإ ا  يةثنائالتصالات  لإاالإلكتروني  ولاء  لإ،  في  لتزام( 

لوجود   توصلت  كما  جوميا،  الخصائص    ختلافات إمستخدمي  ولائهم    مستخدميلل  الشخصيةفي  على 
ختلافات بالنسبة لجنسهم  إلا توجد    ين، مدة تعاملهم مع الموقع، في حالتعليميدخلهم، ومستواهم    ختلاف إب

، يوصي الباحث لكترونيلإا  للتسويق  التفاعلية  الطبيعةولاء المستهلك من خلال تبني    ولتعزيزوسنهم.  
 تهدف   تنافسيةزة  عتبارها ميإ ، و لكترونيلإافي مواقع التسوق  لكتروني  لإا  التسويقة في  اعلي بتبني فلسفة التف

 العلاقة مع المستهلك. وتعزيزإدامه من خلال مستخدمي المتجر الإلكتروني للتنمية الطلبيات 
للدخول للأسواق الدولية. مجلة  لكتروني  لإ (. التسويق ا2023)  .مينبوعشرية أ  دراسة  :إثنى عشر

 .  391-374(,  1)14الإقتصاد الجديد, 
من خلال    الباحث   دفهحيث  ،  ها مقاربا لدراستناعكون موضو   ةهذه الدراس  على  ختيارناإوقع  

وتسهل   تساعد للمؤسسات الاقتصادية الجزائرية كآلية  لكتروني  لإاالتسويق  ودور  إلى إبراز أهمية  دراسته  
مؤسسات  بعض ال  لأسواق عالمية، وقد شملت الدراسة عينة قصدية من موظفي لوالدخول    سواقالأتوسع  و 
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في    توصللي  ،رتباط معنوي إوجود علاقة    مدىتحليل تأثير  حاول الباحث    حيث ،  اناشطة دوليال  المحلية
كمتغير تابع. كما    مستقل على دخول الأسواق الدولية المتغير  لوجود علاقة تأثير معنوية لإلى    الأخير

المحلية للتطور  قتصادية  لإومواكبة المؤسسات الكتروني  لإاهتمام بأدوات التسويق  بضرورة الإ  ىوصي
 . ومتطلبات العصر المستجد 

لكترونية كآلية لترقية الصادرات  لإ (. التجارة ا2023لعوامري وليد. )،  شعباني ندىدراسة  :  ثلاثة عشر
  .422-411 ،(2)34 الإنسانية،مجلة العلوم  ،خارج مجال المحروقات في الجزائر

تطرقت الدراسة لدور التجارة الالكترونية كآلية لترقية الصادرات الجزائرية خارج المحروقات. وكيف 
ا تنمية  في  فرص  لإتساهم  وتحسين  التجارة  القتصاد  الدراسة  تعتبر  كما  الدولية،  أهم ي نلكترو لإاعمل    ة 

ھم الوسائل التي تؤدي دورا فعالا في الحياة  العالم المعاصر، وتشير الدراسة لأ  هاالتطورات التي يشھد 
الوطني والتخلص   قتصاد لإبا   لنهوض لالحديثة. وطالما مازالت واحدة من الخيارات الملحة    ديةقتصالإا

الر عتماد  لإ امن   البترولي  يعلى  الباحثين الضوء على    هذاطاقة زائلة. ومن    عتبارهإبع  المنطلق سلط 
النوع من التجارة في    هذالتبنى    05- 18التنظيم القانوني الجزائري من خلال التطرق لحيثيات المرسوم  

و  ا  تنشيط في    ستساهم  كيفالبلاد،  وتنمية  لتنمية  لإالصادرات  الدولية  العمل  فرص  وتحسين  قتصاد 
الصادرات    يةفي النھوض وترق  الإلكترونيةقتصاد الجزائري خارج المحروقات، ومدى إسهام التجارة  لإا

العالم من تطور    دهنظرا لما يشھ  منهامواكبة العصر التي لابد  تمية  ن حأة، لتتوصل الدراسة الى  ريالجزائ
على هذا رغم أن المشرع نظم نشاط التجارة الإلكترونية    زيادة،  والرقمنة  التكنولوجياعلى    بيرعتماد الكلاوا

التجارة الإلكترونية   للدفع بعجلة  يكفي  أنه لا  المذكور أعلاه، إلا  التنفيذي  المرسوم  للحدود في  العابرة 
  .الوطني وهو ما يتطلب تعديله ليواكب متطلبات العصر الرقمي المستجد  صاد والنھوض بالإقت 

صليحة  دراسة  :عشر  أربعة سماعين  ،جعفر  كخيار  (.  2024)  جوامع  للصادرات  الرقمي  التسويق 
  .435- 417،(2)9 ،مجلة اقتصاديات الاعمال والتجارة  ،استراتيجي للدخول إلى الأسواق الدولية

ستراتيجيات التي  لإستكشاف مزايا التسويق الرقمي وتحديد أبرز اإهذه الدراسة إلى    تهدف
. وتوصلت  سواق جديدةلأدخول  الالدولي و   الزبون   لإستهداف يمكن أن تعتمدها شركات التصدير  

الدراسة إلى أن التسويق الرقمي يعتبر الخيار الأمثل لشركات التصدير، سواء كانت صغيرة أو  
خلال   من  ذلك  تحقيق  يمكن  الدولية.  الأسواق  إلى  للدخول  متنوعة  إعتماد  إ كبيرة،  ستراتيجيات 

المثال:   سبيل  على  تشمل  والتي  الرقمي،  التواصل  إللتسويق  وسائل  البحث،  محركات  ستخدام 
فتراضية،  لإجتماعي، البريد الإلكتروني، التعاون مع المؤثرين، المشاركة في المعارض التجارية الإا
 ستراتيجية التسويق بالعمولة.إو 
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 العربية الدراسات الثاني: عرض المطلب

 
في هذا المطلب، سنقوم بتسليط الضوء على الدراسات التي تناولت بشكل مباشر وغير مباشر  

، مع التركيز على النتائج والتوصيات التي خرجت بها  العربيةالتي أجريت في البيئة  و   ستنامتغيري درا
الدراسات لحداثتها    أغلب ختيار  إتم  ، حيث  رتباطها بالمتغيرات موضوع الدراسةإتلك الدراسات وكيفية  

ومحاولة إيجاد مقاربة موضوعية بين البيئة المحلية والبيئة العربية  ،  ولتوافقها مع أهداف الدراسة الحالية
 بشكل عام. ومن أهم الدراسات العربية نذكر ما يلي: 

دراسة: الشبلي،  أولا  ازياداتمحمد    هيثم حمود  التص2009. )عواد  التسويق   ديري (. إستراتيجيات 
 43إنسانية، العددمجلة علوم  .الدولي في الشركات الأردنية: دراسة ميدانية

التي لها قدرات بعض الشركات الأردنية  لإستراتيجيات التسويق الدولي    معرفةستهدفت الدراسة  إ
الدولي التسويقي  المزيج    من عناصر  معرفة أي عنصر  الباحثين  حاولليللأسواق الأجنبية.    تصديرية

هذه  لتعتمد . المستهدفةيمكن تكييفها أو تكاملها من قبل الشركات  (المنتج، التسعير، الترويج، والتوزيع)
إستب خلال  من  جمعها  تم  التي  الأولية  البيانات  على  توزيع الذي    يانالدراسة  عينة    هتم  الدراسة  على 

تحقيق  لنتائج    حيث توصلت .  مدير التسويق الدولي أو التصدير  64العشوائية البسيطة والتي شملت  
عتمدت ثلاث إ التصديرية  ذات القدرات  فرضيات الدراسة، إذ يستدل من خلالها بأن الشركات الأردنية  

والتكامل( والتوحيد  التسويقيل  إستراتيجيات)التكييف  المزيج  عناصر  الترويج،  الدولي  بعض  )المنتج، 
هتمام بتوفير نظام  الإ ب  كما توصيستثناء عنصر التسعير إذ لم يثبت تحقق تلك الفرضية. و إوالتوزيع(، ب

الحاليينالمعلومات  ال المستهدفين  عن  والتسويق    المحتملينو   تسويقية  التصنيع  عمليات  على  للوقوف 
البحث عن مصادر المادة الأولية لتصنيع العقاقير  وكذا  جنبية.  اءمة مع الأسواق الأو المحلي والدولي والم

 . وتعديلات عليها إدخال تحسينات من خلال تمر التطوير المسكذا )أعشاب طبية، نباتات دوائية(. و 
 :دراسة ثانيا

ahmed, n.m., nasr, m., & elfattah, m.m. (2018). the role of e-commerce in international 

trade between egypt and the european union countries. arab universities journal of 

agricultural sciences, 26 (1) , 97-116. 

وطبيعة    مع إختلاف بيئة الدراسة  دراستنال  شابهاها معكون موضو   ةهذه الدراس  على  وقع اختيارنا
نترنت والتجارة الإلكترونية في جميع أنحاء  لأتحديد تطور ا  في  دراسةالهدف من التمثل    حيث   ،المنتج

  الفلاحي العالم بشكل عام ومقارنتها بتطورها في مصر وما هو دور التجارة الإلكترونية في تسويق المنتج  
بها لإعطاء المرونة المطلوبة لتحقيق الزيادة    القيام  تم   وما هي التسهيلات التي  ، إلى السوق الأوروبية

الوصول    علىالمطلوبة في صادرات مصر وما هي فرص التصدير التي أظهرتها للمصدرين لمساعدتهم  
الأوروبية  إلى الأسواق  من  أ  ،العديد  في    نغير  الملحوظ  التطور  من  الرغم  التجارة  إعلى  ستخدام 
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الإلكترونية، ولا يزال استخدام التجارة الإلكترونية في مصر صغيرا مقارنة بالعديد من البلدان في العالم،  
ستخدام التجارة الإلكترونية، فإنها تعوق تنمية الصادرات  إالتي تشير إلى العديد من المشاكل التي تواجه  
تحاد الأوروبي بصفة عامة وإلى أهم الدول المستوردة لإالزراعية التي يمكن من خلالها توجيهها إلى ا 

  ستخدام التجارة الإلكترونية إتزايد  تشير هذه الإحصاءات إلى    ماللمنتجات الزراعية بصفة خاصة. وك
من قبل الدول العربية بشكل عام وزيادة استخدامها في مصر بشكل خاص، تبين أن القيمة التجارية  

مليون دولار وقيمة التجارة الإلكترونية منها تقدر  41.311  التقليدية الإجمالية لمصر خلال هذين العامين
من قيمة التجارة التقليدية.   ٪35مليون دولار، ما يعني أن التجارة الإلكترونية شكلت حوالي  10.82بـ  

في عدد ٪  14نترنت في المنطقة العربية إلى أن هناك زيادة بنسبة  لأتشير إحصاءات مستخدمي اكما  
على أن التجارة الإلكترونية مستمرة في  تدل  ، وهي علامة إيجابية  2016-2015  سنتيالمستخدمين  

  نترنت، لأمليون مستخدم ل  29بمتوسط  النمو بين سكان العالم العربي، تواصل مصر قيادة المنطقة العربية  
إلى  إمع   ما يصل  منه،    %56ستفادة  الإنترنتمنهم  عبر  والتسوق  إحصاءات    كما  .والشراء  تشير 

في عدد المستخدمين في السنوات   ٪14نترنت في المنطقة العربية إلى أن هناك زيادة  لأمستخدمي ا
. استمرار نمو التجارة الإلكترونية بين سكان العالم العربي، وهي علامة إيجابية على  2016,  2015

ستفادة ما يصل  إ، مع مليون مستخدم للإنترنت29بمتوسط  لا تزال مصر تتصدر المنطقة العربية كما 
دور التجارة الإلكترونية  نترنت. وركز البحث على توضيح  لأ منهم منه، والشراء والتسوق عبر ا  ٪56إلى

، إذ تبين أن  تجارية دولية في شكل صادراتمعاملات    تحقيقو   في تنمية الصادرات الزراعة المصرية
بينما شكل   المستهدفينالمصدرين  من عينة    ٪68ستخدام التجارة الإلكترونية يمثل نحو إ   في الدراسة، 

طرح  كما تم  ٪ من إجمالي عينة الدراسة. و 27  نسبة ستخدموا التجارة الإلكترونية والتجارة التقليدية  إالذين  
، الشخصية  المقابلاتستقصائية من خلال  لإأسئلة هامة بشأن التجارة الإلكترونية التي خضعت للدراسة ا

ستيراد تمثل عينة من الدراسة وتختار في طريقة  لإ من شركات التصدير وا  ةستبيان إ  30كما تم إستعمال  و 
ه كنشاط أساسي، مع تأكيد  واكلأنها شركة تعمل في تصدير الخضر والف  ،أخذ العينات المتعمدة المقدمة

الأسواق الجديدة أو الوصول    وسع نحوتلستخدمت لإ٪ من المستجيبين أن التجارة الإلكترونية  88حوالي  
، بينما أوضح المجيبون أيضا أن لدى غالبيتهم مصادر أخرى غير التجارة الإلكترونية )منشورات  إليها

٪ من المصدرين  90أشار حوالي    كما  تحاد المعارض والمصدرين( تعتمد عليها في تسويق صادراتها.إ
لأنهم    ستغناء عن التجارة الإلكترونية في التعامل مع المستوردينلإلا يستطيعون افي الدراسة إلى أنهم  

الشحن  والطلبيات والتخليص الجمركي و   تسهيل إجراءات التعاقدتقلص زمن و شكل كبير في  يساهمون ب
 المخاطر. تقلصالتصدير و  شحنات وخفض تكاليف

دراسة: الجابري   ثالثا  بسيوني  ، أمل  الصيفي  ،جابر  صالح  ،الحسين  التسويق  2018)  .أوليفيا   .)
المصرية   الإلكتروني الزراعية  الصادرات  تنمية   Menoufia Journal of Agricultural  ،وسبل 

Economic and Social Sciences ،(1)3 ،99-85. 
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الحالية  إوقع   الدراسة  متغيرات  تناولت  كونها  الدراسة  هذه  على  متغيرات ختيارنا  البيئة    ضمن 
هو مستقبل الصادرات الزراعية المصرية ووسائل    شكالية التالية: ماالإالمصرية، حيث عالج الباحثين  

في نفس مجال النشاط بصفة  تنشط  مؤسسة    140ستهدف الباحثين  إتنميتها في إطار العولمة؟ حيث  
الراهن  و عامة   الوضع  ولتحليل  الإلكتروني  التسويق  أهمية  الصادرات لإلدراسة  تنمية  وسبل  ستخدامه 

،  صريةمؤسسة تصدير الحاصلات الزراعية الم48عينة الدراسة المكونة من  ، كانت  الزراعية المصرية
ستبيان الذى تم تصميمه ليخدم أهداف الدراسة، وتمثلت أهم نتائج البحث ان ما  لإستخدام اإتم    حيث 
تصدير منتجاتهم، لتيليها    يفة  تروني لكيستخدمون الوسائل التقليدية والإ  المبحوثين% من عدد  37.8نسبة  

تصدير المنتجات،    يف الوسائل المستخدمة    ي% من إجمال 33.7  ةالأهمية الوسائل التقليدية بنسب   يف
ما تمثل  الإلكترونية  الوسائل  تأتي  أن  منفردة  %28.4  بتهنس  وأخيرا  الباحثين  وضح  كما    أهم أحد  . 

والطلب   علانلإا  فيتصدير الحاصلات الزراعية المصرية تمثلت    فيستخدامات التسويق الإلكتروني  إ
والشحن والدفع الإلكتروني وخدمات العملاء والحصول على معلومات عن العملاء   نالتعاقد الإلكترونيو 

الخاصة بتصدير الحاصلات الزراعية، كما توضح الدراسة أن    النواحيومختلف    بشكل تفاعلي  والسلع
%  78  حواليالزراعية تمثل  ها  تصدير حاصلات  فيتستخدم وسائل التسويق الإلكتروني    التي   ركةش  37

الدراسة.    كات عدد شر   إجماليمن   الزراعية    كماعينة  السلع  أهم  أن  الدراسة    كات تقوم شر   التيبينت 
صورة مادة خام طازجة، ثم  ي زراعية فالالتصدير بتصديرها من خلال الوسائل الإلكترونية تشمل السلع 

الأرز ثم تليها النباتات الطبية والعطرية على الترتيب وحسب   ثم يليهاالمصنعة    والفواكه  الخضروات تأتى  
تصدير بتصديرها من خلال    كات شر بها  تقوم    ي صناف السلع الزراعية التأ  يالأهمية النسبية من إجمال 

الإ أن  كلالوسائل  الدراسة  توضح  كما  المستوردة  عدد  ترونية.  تزايدالأسواق  التسويق    في  طريق  عن 
الأسواق  ثم    روسياثم    الأوروبيتحاد  الإ، الأردن،  لبنان،  مارات الإ،  من السعوديةكل    يالإلكتروني تمثلت ف

، كما تحدث الدراسة عن بعض الوسائل  بعدما أقل سابقا  الأفريقية حسب الأهمية النسبية على الترتيب 
 . منافسة الصادرات المثيلة يمكنها حتىلتنمية الصادرات الزراعية المصرية في ظل العولمة 

. التسويق الإلكتروني للصناعات الحرفية التقليدية في مصر. 2019. هبه الله الأخرس رابعا دراسة:
 . 155-146(، 1) 16، والضيافةالجامعات العربية للسياحة  اتحادمجلة 

الدراسة الضوء على أهم سلطت ، حيث د متغيرات دراستنا حتعالج أ الدراسة كونهاهذه  ختيارإتم  
تعترضها مع إلقاء الضوء    يإبراز أهم المعوقات التكذا  مصر و   دولة  يف  والتقليديةيدوية  منتجات الحرف ال

  توزيع تم    كمامتكررة  إجراء مقابلات  ب  حيث قام الباحث الإلكتروني لهذه المنتجات.    التسويق على دور  
الحرف لصناعة  الإلكتروني    للتسويقستخدام  إمدى  المتعلقة بو   ،الدراسة المستهدفة  عينةستمارات على  إ
ستخدام  إن  أ  إلىنتائج الدراسة    أشارت حيث  مقترحات للنهوض بهذا القطاع.  مع تقديم بعض اليدوية  ال

تق  يساعد نترنت  الأ عال  مرضية  سياحيةخدمة    ديم على  خلال    يةبجودة  والجهد  تقليصمن   الوقت 
الجودة،    والتكاليف الحفاظ على  المهارات   وإكسابهم  العاملين  تدريب بضرورة    الباحثةوصي  تكما  مع 
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  لتنظيم   تشريعات العمل على وضع    وكذلكستخدام هذه الأجهزة  لإتؤهلهم    تدريبيةمن خلال دورات  اللازمة  
 الإلكتروني.  التسويقمجال   ينترنت فستخدام الأ إ

قتصاد لإ(. علاقة ا2023نبيل وکيل. )  قيس، نشأتداليا ابراهيم  ،  حمد الطحانألمياء    خامسا دراسة:
 . 1032- 1001  ,(  3)37الرقمي بالصادرات المصرية. المجلة العلمية للبحوث والدراسات التجارية,  

الدراسإتم   تعالج    ةختيار هذه  المصرية، حيث    متغيرات دراستناأحد  كونها  البيئة    تمثلت ضمن 
هدف  التمثل    كما  (.الصادرات المصرية  على  تأثيرا إيجابياقتصاد الرقمي  لإيؤثر ا)في    الدراسةفرضية  

قتصاد لإتحليل أثر ا إلى    الباحثين  دف دراسةه، لت الفرضية  مدى صحة أو خطأإختبار  في    الدراسةمن  
تحليل وضع    ثم تم،  2020غاية  ىلإ  2005من سنةالممتدة    فترةالالرقمي على الصادرات المصرية خلال  

مؤشر  ذا  ، وکICTستعداد الشبکي، وتطور لإمؤشر ا  :قتصاد الرقميلإلمؤشرات  عدة  خلال  مصر في  
كما  و  ،لكترونيةلإ السلع المصدرة من خلال الفرص ا حجم وكميات ضافة إلى تحليلإالعالمي،  بتكارلإا

 الصادرات المصرية. نمو  أثر إيجابي علىله قتصاد الرقمي لإإلى أن ا الدراسة نتائجتوصلت 
(. دور التسويق  2023رحاب عطية محمد. ) ،  جيهان رجب،  العزيز طلعت  ندي عبد  سادسا دراسة:

لكتروني في تعزيز نفاذ الصادرات الزراعية المصرية لأهم التكتلات الدولية. مجلة العلوم البيئية,  لإ ا
52(12)، 25-47 . 

 حيث   ،بيئة الدراسة  ختلافإمع    ها مقاربا لدراستناعكون موضو   ةهذه الدراس  على  ختيارناإوقع  
مشكلة الدراسة في عدم كفاءة وكفاية الجهود المصرية المبذولة لدعم وتنمية التسويق الإلكتروني  ت  تمثل

والكمي    الوصفيعتمد أسلوب البحث على التحليل  لتفي مصر وزيادة دوره في نفاذ هذه الصادرات للعالم،  
نموذج    باستخداموالتنبؤ  ستخدمت أدوات التحليل الإحصائي المعروفة مثل نموذج المعادلات الآنية،  إو 
دور التسويق الإلكتروني  ستهدف البحث التعرف على  إالمتكامل والمتوسط المتحرك. و   الذاتي  نحدارلإ ا

زيادة الفرص  من الدراسة أن حيث تبين في زيادة نفاذ المنتجات الزراعية المصرية للأسواق العالمية،  
خاصة في الموالح والألبان، والمساهمة الفعالة في تعزيز القدرات التنافسية ونفاذ   التصديرية الإلكترونية 

للعالم من خلال التصديريةشرط  تحقيق    : المنتجات  العمليات  أداء  المرونة في ،  السهولة والأمان في 
وجود دور فعال   من الدراسة أن  . كما تبينالدولي  التبادل التجاري   توليد طلبيات  السرعة في،  التفاوض 

زيادة   حيث  من  الواسع  بالمفهوم  العالمية  للأسواق  المصرية  والغذائية  الزراعية  المنتجات  نفاذ  لزيادة 
  التجارة الإلكترونية   من الدراسة أن  ، كما تبينمصدرةالالكميات  التنوع السلعي والجغرافي وزيادة  مستويات  

 .تصاللإ انقاط  عدد ة ميتن فيبشكل كبير تساعد  
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 الدراسات الأجنبية  الثالث: عرض المطلب

 
في هذا المطلب، سنقوم بتسليط الضوء على الدراسات التي تناولت بشكل مباشر وغير مباشر  

، مع التركيز على النتائج والتوصيات التي خرجت  مختلفة التي أجريت في بيئات دوليةو  ستنامتغيري درا
الدراسات لحداثتها    أغلب ختيار  إتم  ، حيث  رتباطها بالمتغيرات موضوع الدراسةإبها تلك الدراسات وكيفية  

 الأجنبية ومحاولة إيجاد مقاربة موضوعية بين البيئة المحلية والبيئة  ،  ولتوافقها مع أهداف الدراسة الحالية
 نذكر ما يلي:    الأجنبيةبشكل عام. ومن أهم الدراسات 

 دراسة:  أولا
Lirong Liu, & Hiranya K. Nath. (2013). Information and communications technology 

and trade in emerging market economies. Emerging Markets Finance and 

Trade, 49(6), 67-87. 

والتي    ،بيئة الدراسة  ختلافإمع    ها مقاربا لدراستناعكون موضو   ةهذه الدراس  على  ختيارناإوقع  
أثر   تحليل  إلى  واستخدام  إهدفت  المعلومات  التجارة  معاملات  تنمية  على    (ICT)تصالات لإتكنولوجيا 

هم أثر بهدف ف Fixed Effects Modelsستخدام نماذج التأثيرات الثابتة إالدولية في الأسواق الناشئة. وب
المتغيرات المستقلة على المتغير التابع، مع السيطرة على العوامل الثابتة غير المشاهدة التي قد تؤثر 

النتائج، وبالتالي تحسين دقة واستقرار التقديرات  الثابتة بحيث لا تؤثر على  ت)   على  عزل هذه العوامل 
  1995الفترة من    خلال بيانات  والتي إستهدفت   (تقديرات العلاقة بين المتغيرات الرئيسية والمتغير التابع

حيث 2010إلى   أثرنتائج  توصلت    ،  وجود  في    الدراسة  والواردات  الصادرات  مناطق الإيجابي على 
لا يتوقف على  الدولية    تصالات على تعزيز التجارة لإية. وبالتالي فإن أثر تكنولوجيا المعلومات وان البي

تظهر  ل.  ستخدامهاإتصالات أو قدرتها في حد ذاتها، بل على  لإالهياكل الأساسية لتكنولوجيا المعلومات وا
على   تشجع  التي  السياسات  أن  النتائج  وا   ستخدامات إهذه  المعلومات  تأثير  لإتكنولوجيا  لها  تصالات 

 .يةالتجارة الدولمعاملات طلبيات و تنمية ايجابي 
 :دراسة نياثا

Yang, J., Yang, N., & Yang, L. (2014). The Factors Affecting Cross-border E-

commerce Development of SMEs - An Empirical Study. Wuhan International 

Conference on E-Business. 
على أداء الصادرات، لا سيما فيما يتعلق    ةالإلكتروني  للتجارةكبير  ال تأثير  ركزت الدراسة على  
ا وكفاءة  المنتج،  الأخيرة،    التوزيعو   تصاللإ بتكييف  الآونة  الدراسة  في  تطرقت  ن  ي طريقت إلى  حيث 

ن للمشاريع الصغيرة والمتوسطة الحجم التي تعمل في التجارة الإلكترونية عبر الحدود في الصين. يأساسيت 
عبر منصة الطرف الثالث عبر الحدود. والآخر هو المتجر الإلكتروني للشركات  ة  هو متجر الشركا  أحده

بنفسها   بناؤها  تم  التصدير.التي  أسواق  عبر  إو   لتوسيع  الإلكترونية  التجارة  عملية  تحليل  إلى  ستنادا 
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في    الدراسة  ستكشفت إالحدود،   تؤثر  قد  عوامل  الحدود  إ أربعة  عبر  الإلكترونية  التجارة  طريقة  ختيار 
وهي   الحجم،  والمتوسطة  الصغيرة  والجللمشاريع  الإلكتروني،  والدفع  الإلكتروني،    ةك مر التسويق 

الل   والخدمات  الدولية.  الإلكترونية،  نمذجة  مع    PROBITنموذج    الدراسة  ستخدمت إ  حيث وجستية 
LOGIT  وجستية  الإلكترونية والخدمات الل    ة التسويق الإلكتروني والجمركأن العوامل الثلاثة    لتتوصل
  لتتوصل ختيار وضع التجارة الإلكترونية عبر الحدود للشركات الصغيرة والمتوسطة، و إتأثير    لهاالدولية  

عبر   الإلكترونية  التجارة  عمليات  في  الضعيفة  الحجم  والمتوسطة  الصغيرة  الشركات  معظم  أن  كذلك 
بعض لأيضا    لتتوصلطرف ثالث.  كالحدود تبقى على منصة خدمة التجارة الإلكترونية عبر الحدود  

التنمية،  لأستنتاجات  لإا على  الحجم  والمتوسطة  الصغيرة  المشاريع  مساعدة  من جل  يتطلب  ما    وهو 
منصة  جيع لشالتينبغي أن    أن تنشئ وتحسن منهاج المعلومات التجارية. وفي الوقت نفسه  ات للحكوم

التخليص الجمركي    زمن  من سرعةللتجارة الإلكترونية عبر الحدود على أن تصبح أكبر وأقوى وأن تحسن  
ذات خدمة جيدة ومنافسة و   واسعة النطاق عبر الحدودستمرار لإقامة شركات لوجستية  إب  الإلكتروني

للمشاريع الصغيرة والمتوسطة الحجم ينبغي لها أن تعتمد نشاط    أما بالنسبةقوية وتكنولوجيات عالية.  
يجب أن يكون لبعض الشركات لذا  منصة التجارة الإلكترونية العابرة للحدود التي يستخدمها طرف ثالث.  

 . التجاري  نشاطذات المواقعها الإلكترونية عبر الحدود لفتح قنوات التجارة الإلكترونية عبر الحدود ب
 دراسة:  لثاثا

Richard Kneller, Jonathan Timmis. (2016). ICT and exporting: The effects of 

broadband on the extensive margin of business service exports. Review of International 

Economics, 24(4), 757-796.  

حاولت    ،بيئة الدراسة  ختلافإمع    ها مقاربا لدراستناعكون موضو   ةهذه الدراس  على  ختيارناإوقع  
المملكة ضمن بيئة    الصادرات الخدمية  على  ICT  تكنولوجيا المعلومات ل  أثر  مدى وجود   بيانتهذه الدراسة  

ستخدام  إتأثيرات  لأدلة تجريبية    من خلال تقديم  مستوى الشركات،  علىالخدمات التجارية    المتحدة وكذلك
أداة  لبناء  لتعامل مع قضية السببية،  وا   الخدمات في المملكة المتحدة  تصدير  اتالنطاق العريض لشرك

حيث  شبكة الهاتف.  من خلاليدة تستغل التباين الخارجي في الوصول إلى تقنيات النطاق العريض جد 
 صادرات الخدمات التجارية.على  للأنترنت يجابيةإقة سببية لاوجود ع ىتوصلت هذه الدراسة إل

 دراسة:  رابعا
Hiranya Nath and Lirong Liu. (2017). Information and communications technology 

(ICT) and services trade. Information Economics and Policy, 41, 81-87. 

بشكل    تبحث ل ،  2013  سنة  غاية  إلى  2000  خلال الفترة سنةدولة    49لـ  بيانات    ستهدفت الدراسةإ
 10لـعلى الصادرات والواردات والتجارة الإجمالية    ICTتطوير تكنولوجيا المعلومات    تجريبي في تأثيرات 

شامل   متغيرات مختلفة لتكنولوجيا المعلومات لإنشاء مؤشر(  07)سبعة    ستخدامإتم    حيث خدمية،    بنود 
له مساهمات إيجابية كبيرة في نمو التجارة الدولية   ICTتشير النتائج إلى أن تطوير    كما ،  ICTلتطوير  

  - خدمات الأعمال و الخدمات المالية  -من هذه الخدمات   02بنود خدمية. وبالنسبة    10أصل  من    07في  
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تأثيرات إيجابية كبيرة على صادرات خدمات   ا. كما أن له ICTالصادرات والواردات بشكل كبير    تتأثر
  05و تصالات والسفر فقط.  لإ النقل وعلى واردات خدمات التأمين والإتاوات ورسوم التراخيص وخدمات ا

تلعب دورا مهما في إنتاج هذه الخدمات وتقديمها. وعندما ننظر إلى    ICTمن هذه الخدمات مدعومة  
لها آثار إيجابية كبيرة على   ICTلتطوير  إجمالي التجارة )الصادرات بالإضافة إلى الواردات(، نجد أن  

  متياز لااستة بنود، بما في ذلك الخدمات المالية، وخدمات التأمين، وخدمات الأعمال الأخرى، ورسوم  
أكثر أهمية من الوصول    ICTاستخدام    ومن بين الجوانب الثلاثة، تبين أنوالتراخيص، والنقل والسفر.  

 .ونمو تجارة الخدمات   ICTهتمام لتطوير  لإتوفر هذه النتائج رؤى سياسية مثيرة لل،  تإلى عدد من الخدما
 :دراسة خامسا

Wang, Y. (2018). Research on Marketing Adaptability of Cross-border E-commerce 

under Different Cultural Symbols. (ICEM 2017) Atlantis Press. (p. 626-628). 
القدرة على التكيف التسويقي لمؤسسات التجارة الإلكترونية عبر الحدود   الدراسة علىهذه    ركزت 

بحثي،   الأسواقبما    ةثقافي ال  فات ختلالإ اتتخذ  لكهدف  مع  كنقطة    الدولية   يتوافق  المختلفة  المستهدفة 
ستراتيجية تعزيز القدرة التسويقية  إ الدراسةتناقش هذه لستنادا إلى النظريات ذات الصلة إهذا و  تراق،خلإا

من المأمول أن تكون مناقشة هذه المادة ذات  ن،لمؤسسات التجارة الإلكترونية العابرة للحدود في الصي 
نترنت  وقد ساهم مفهوم الأ،  قيمة مرجعية معينة لبحوث تسويق مؤسسات التجارة الإلكترونية عبر الثقافية

في الوقت الحاضر،  قتصادي الحالي في الصين تفسيرا جيدالإالموسع في تفسير السمات الجديدة للشكل ا
تكسر التجارة الإلكترونية عبر الحدود النمط التقليدي للتجارة الخارجية وتجعل مؤسسات التجارة الخارجية  ل

حيث أنه  وق،  ثمو قادرة على مواجهة تجار الجملة أو تجار التجزئة أو حتى المستهلكين بشكل مباشر و 
في    ختلافاتلإاولكن لا يمكنه تجنب  ق بين الممارسة والحيز التجاري في عملية المعاملة،  يضعف الفر 

تأثير عميق على نتائج  لما له من  و ،  النفسي للمستهلكين  تجاهلإ التحديد    أساس مهم  باعتبارها  الثقافة
الحدود، و  أمام أعمال التجارة الإلكترونية  كما  التجارة الإلكترونية عبر  يمكن أن يضع عقبات مختلفة 

ستراتيجيات التسويق الخاصة  إولذلك في سياق التجارة الإلكترونية العابرة للحدود تتطابق  ود،  العابرة للحد 
ستراتيجيات  إستكشاف  إمن الأهمية العملية البالغة  و ولذلك  ،  بالمؤسسة والمشتركة بين الثقافات تزامنا كبيرا

وتعزيز   للحدود  العابرة  الإلكترونية  التجارة  لمؤسسات  الثقافات  عبر  في  التسويق  التكيف  على  قدرتها 
بين المؤسسات والأسواق وتعزيز تنمية    عملية كبيرة لكسر الحواجز، وهو أمر ذو أهمية  مختلف الثقافات

هناك العديد من الصناعات في الصين في مرحلة التحسين والارتقاء،  د  رونية عبر الحدو التجارة الإلكت
ومزايا التجارة الإلكترونية عبر   بالتجارة التقليدية عبر الحدود،   تهاومقارنر  بما في ذلك صناعات التصدي

يمكن لكلا   لا  حيث تجارة الإلكترونية عبر الحدود.  لل  منخفضة ال  تكلفةال  من حيث  الحدود واضحة جدا
توفير الروابط الوسيطة،   من خلالف  المعاملات إلا من خلال المعاملات الشبكية.  تمامإجانبي المعاملة  

تحسن كفاءة التجارة،    وكذا  الناتجة عن الروابط الوسيطة،توفير جميع أنواع التكاليف الإضافية  بحيث يتم  
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يتم محو عدم تناسق المعلومات بين المشترين والبائعين تدريجيا في ظل بيئة التجارة الإلكترونية عبر  ل
نترنت، لأمن جميع أنحاء العالم عبر ابسهولة الحصول على معلومات المنتج  لمشترين  ايمكن  ما  الحدود،  

من خلال مجموعة متنوعة من قنوات الشبكة في أقصر وقت. تصال بالمشترين  لإ اويمكن للبائعين أيضا  
إن التجارة الإلكترونية عبر الحدود لها ميزة واضحة في بيئة الأعمال التجارية   تم التوصل الىوبالتالي، 

عمل  كالعالمية في عصر الشبكة. يمكن الوصول إليها من خلال منصة معاملات التجارة الإلكترونية  
البضائع من خلال نقل كذا و من خلال منصة التجارة الإلكترونية  والتخليص  يقوم بالدفعتجاري دولي، 

 .التجارية بين مختلف الاطراف المعاملاتتحقيق  لإتماموجستية عبر الحدود الخدمات الل  
 دراسة:   سادسا

Christina Tay. (2018). The impact of information and communication technologies on 

bilateral trade in services. International Journal of Services Operations and 

Informatics, 9(1), 40-61. 

ن  ي مجموعتالدراسة    ستخدمت إو على التجارة البينية للخدمات.    ICTستخدام  إتبحث هذه الورقة أثر  
غة المشتركة، التجارية )الناتج المحلي الإجمالي، والسكان، الل  المحددات    في  تتمثل  الأولى:  من المحددات 

في )النطاق العريض الثابت، الهاتف   ICTتكنولوجيا المعلومات  ستخدام  إمحددات  مثلت  تكما  المسافة( و 
على الولايات    2013إلى    2000  سنةالبيانات من  إختبار  تم  حيث  الثابت، الأنترنت، الهاتف المحمول(،  

ونموذج    عكسيستخدام نموذج تقدير  إ  حيث تم  ،دولة شريكة على مجموعة من نماذج  34المتحدة و 
)الناتج المحلي الإجمالي، السكان،  المحددات التجارية    أنإلى  حيث توصلت الدراسة    حدار الخطي.لإنا

متغير المسافة    ظهرأبينما  ستيرادها،  إأثر ايجابي على تجارة الخدمات وتصديرها و   لها  غة المشتركة(الل  
تكنولوجيا المعلومات ستخدام  إمحددات  لأيضا    الدراسة  توصللت  نتائج مختلطة بين الإيجابية والسلبية.

ICT    ستيرادها.  إلها أهمية كبيرة على تجارة الخدمات وتصديرها و )النطاق العريض، الهاتف الثابت(  مثل
 في تجارة الخدمات.  ختلافات الثلاثةلإغير مهم لجميع اتبين أنه )الهاتف الخلوي(  متغير بينما

 :دراسة سابعا
Jouanjean, Marie-Agnes. (2019). Digital opportunities for trade in the agriculture 

and food sectors.”, OECD Food, Agriculture and Fisheries Papers, No. 122, OECD 

Publishing, Paris  . http://dx.doi.org/10.1787/91c40e07-en 

 خفض تكاليف المعاملاتلتسويق الإلكتروني على  ا  قدرة  التعرف علىإلى  هذه  الدراسة    ت هدف
تبادل  لكترونية  لإاالتصديرية  كيف يمكن للفرص  و   والتأثير على من يشارك في سلاسل القيمة العالمية.

عبر    لكترونية الإ-ة  على الجوانب التجار ه الدراسة  ركز هذ لت  الأغذية الزراعية؟  حول منتجات المعلومات  
ظر في كيفية تأثير التغييرات التي تحدثها التقنيات على  النعلى طول سلسلة القيمة العالمية، و  -الحدود 

المضافة، موزعا بين سلسلة الجهات الفاعلة. ومع ذلك، القيمة  من يشارك في المكان الذي يتم فيه إنشاء  
لتتوصل  وجستية. الل  و مثل خدمات الدعم  (GVC)فهو ليس فقط قطاعا مهما، ولكن أيضا سلسلة أخرى 

، بما في ذلك  التجارة والمعاملات تكاليف    من  تقليل توفر إمكانية    Digital  التقنيات الرقميةالدراسة أن  
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عبر الحدود بسرعة للمعايير وتقديم المنتجات    ال ثمتوالاتلك المتعلقة بتحديد الصفقة والتفاوض عليها،  
 . عالية وكفاءة

 :دراسة ثامنا
Karaboğa, Kazım. & Güngör, Muhammed Ali. (2021). Cross-Border E-Commerce (E-

Export) methods and problems encountered. Current Marketing Studies and Digital 

Developments, 73. 

، والإجراءات هالتي تواجهوالقيود  لتصدير الإلكتروني، والمشاكل  ة تم التطرق لفي هذه الدراس
وسائل التجارة  الدراسة الى    ت كما تطرق  المتخذة للحد من أو القضاء على الآثار السلبية لهذه المشاكل.

نترنت والتطورات  لأنتشار الواسع لشبكة ا لإا  تزامنا مع  الإلكترونية عبر الحدود والمشاكل التي تواجهها.
.  كبيرة  منافسة  ولد ما  نموها السريع  بين الدول المستهدفة و   التجارة الإلكترونية  ت ظهر أين  التكنولوجية،  

السرعة، الوقت، الوصول إلى مساحة  التقليدية مزايا لمستخدميها مثل:  بتوفر التجارة الإلكترونية مقارنة  ل
منتجات والوصول إلى من العديد  اللمقارنة بين  ومزايا مثل الفرصة    ،التوسع الجغرافيغير محدودة و 

التجارة الإلكترونية إلى زيادة التنافسية في تنوع المنتجات   ت في الوقت نفسه، أد و   منتج بسعر معقول.
هذا   السعر.  أساس  وعلى  البائعين  ما  المتاحة  من  لكل  جاذبية  أكثر  مجالا  الإلكترونية  التجارة  جعل 

قتصادية  لإة ايالحرك  أصبحت تجارة التجزئة الإلكترونية عبر الحدود، من ناحية أخرى  وكذا    والمستهلكين
ستخدام وسائل  إنترنت، وزيادة  لأستخدام الواسع للإ في الآونة الأخيرة بفضل ا  في حالة نمو كبير  الصاعدة

، وعولمة التجارة الإلكترونية، التي لا تقتصر جغرافيا. في الوقت ثقافيةجتماعي، والمشاركة اللإالتواصل ا
الوصول    أصبح، وبالتالي  حجم الصادرات من خلال    يتمقتصادية للبلد  لإتحديد القوة ا  أين أصبحالحاضر،  

التعامل بين مختلف  بفضل    الدوليين  عدد العملاءفي    ما يزيد)التوسع الجغرافي(    جديدةإلى أسواق  
 قتصادي. لإتحقيق النمو احد كبير في  إلى سهم ما أا إلكتروني فاالأطر 
 :دراسة تاسعا

Büşra Garip, Hakan Tunahan (2023). Readiness for Export Oriented E-Commerce in 

the Age of Industrial Transformation. Opportunities and Challenges of Business 5.0 

in Emerging Markets, 227-239. 

ستعداد شركات التجارة الإلكترونية الموجهة نحو  إإلى تطوير مقياس لقياس  هذه  الدراسة    ت هدف
ستعداد الشركات إمدى إلى تقييم و  5.0إلى الصناعة   4.0نتقال من الصناعة  لإلوالتي تهدف التصدير 

. تضمنت  2020إلى    2000  خلال الفترة  شركة  50  ستهدفت إحيث    ،ة عبر الحدود الإلكتروني  للتجارة
والموثوقية لدراسة تجريبية    دقأظهرت تحليلات الص  حيث عدة خطوات،    نطاق الشركات عملية تطوير  

تشير النتائج إلى أن وظائف الموارد البشرية والإدارة، وكما  شركة أن الجدول قابل للتطبيق.    50شملت  
الضوء على إمكانات    ت سلطكما  .  (5.0)فضلا عن التعاون بين البشر والآلات، ضرورية للصناعة  

الدراسة على الحاجة  هذه  تؤكد    . وكمافتراضيلإ لكسر الحواجز بين العالمين الحقيقي وا  5.0الصناعة  
الرقمية، ومتتبعات أرضية    ةمأقابلية التشغيل البيني لبيانات المستشعر الشبكي، والتو ك  إلى تقنيات متقدمة
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وإدراك الآلات،    ستشعارلإ افتراضي، والأنظمة الذكية المستقلة، والتقدم في تقنيات  الإالمتاجر، والتدريب  
 .5.0لتحقيق بشكل كامل إمكانات الصناعة 

 :دراسة عاشرا
maurizio dallocchio, marcello lambri, emiliano sironi, emanuele teti. (2024). The role 

of digitalization in cross-border e-commerce performance of Italian SMEs. 

Sustainability, 16(2), 508. 
  

دوات التسويق الإلكتروني على أداء التصدير عبر  لأيجابي  الإتأثير  ال ركزت هذه الدراسة على  
ستخدام التقنيات الرقمية بسرعة  إزداد  إبعدما    .SMEs  نترنت للشركات الصغيرة والمتوسطة الإيطالية لأا

مع    بتكار والنمو، خصوصا في حالة المشاريع الصغيرة والمتوسطةلإمن قدرات الشركات على او   متزايدة
تأثير التجارة الإلكترونية    تحديد دراسة  الهدف    حيث كان  وتوسع السوق.فوائد كبيرة في الكفاءة والتنافسية  

مجالات رئيسية    ثلاث ، مع التركيز على  SMEs  عبر الحدود على المشاريع الصغيرة والمتوسطة الإيطالية
واتمثلت   المعلومات  تكنولوجيا  والأعمال  تصالات لإفي  الإلكتروني،  والتسويق  الإلكترونية،  التجارة   :

أن أدوات الأعمال الإلكترونية لها تأثير إلى  الدراسة    لتتوصلنحدار،  لإمن خلال تحليل ا  الإلكترونية.
بينما   الإلكترونية،  التجارة  على  واضح  ووسائل  غير  البيانات  تتبع  مثل  الإلكتروني  التسويق  أدوات 

وفي   نترنت.لأ عبر ا  كانت كلها تظهر تأثيرا إيجابي وملموس على أداء التصدير  التواصل الاجتماعي
متلاك موقع ويب إأكثر فعالية من    لكترونيةلإا أن تواجد في الأسواق  إلى  تم التوصل  دراسة  الالنهاية  

أكثر في الأسواق مثل أمازون أو علي بابا فيما يتعلق بالمبيعات عبر    الفعالية خاص، حيث كانت  
النتائج    لتهدف،  الموقع القرار    تخاذ لإ   المديرين من المسيرين و   ات التسويقيةالسياس  ناعلص  كإفادةهذه 

 .ستراتيجيةلإلفعالية الأمر حاسم ك SMEs لتطوير المشاريع الصغيرة والمتوسطة ثاليالم
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 نها ع الدراسة الحالية يميز  وأهم ماالدراسات السابقة مناقشة وتحليل الثاني:  المبحث

 
المبحث،    هذا  وتحليل   سيتمفي   الحالية الدراسة  مقارنة خلال من  السابقة الدراسات مناقشة 

يميز الدراسة   وأهم ما ومعرفة تقييمها بغية بينهما، ختلافلإالشبه وا أوجه وتحديد  السابقة بدقة بالدراسات 
، لذلك قمنا بتقسيم  ة والدراسات السابق  ةبين دراستنا الحالي  ةيتسنى لنا تحديد الفجوة البحثيل  ،الحالية عنها

 ة بكل دق  ةالسابق  الدراسات   ةتى يتسنى لنا مقارن حسب بيئة الدراسة ح  مطالب المبحث إلى ثلاث    هذا
 : يلي  كما ةيوعوموض

 
 مناقشة وتحليل الدراسات المحليةالأول:  المطلب

 
أدناه والتي تم عرضها  في الجدول  المحلية  وتحليل الدراسات    ةفي هذا المطلب، سنحاول مناقش

وذلكةالحاليبالدراسة  مقارنتها    ثم   سابقا، التشابه    ،  أوجه  المعتمدة    ختلافلإوابتحديد  الأسس  حسب 
الموجودة من خلال    ةالفجوة البحثيمل على تحديد  عكما سنستفادة منها و لإ، ثم نقوم بإبراز نقاط اللمقارنة

 : كما يلين الجدولين المواليي
 لمحلية احالية والدراسات السابقة الدراسة الختلاف بين لإأوجه التشابه وا (01-02)جدول رقم

أسس  
  المقارنة 

 الإختلاف أوجه  أوجه التشابه

 
دراسة: غزيل، 
محمد مولود. 

(2010 .)
معوقات تطبيق  

التجارة  
الإلكترونية في  
الجزائر وسبل  

 معالجتها.

أهداف 
 الدراسة

ستكشاف إإلى  الدراستينهدفت 
قتصاد لإستراتيجيات تعزيز اإ

الوطني من خلال مجموعة متنوعة  
من الأعمال الإلكترونية، وذلك 

 كما حتياجات الأسواق.لإتلبية 
إلى تحليل كيفية  الدراستين تسعى 

من المحلية ستفادة الشركات إ
التقنيات الرقمية لتحسين أدائها 

وزيادة قدرتها التنافسية في الأسواق 
 .المستهدفة
 

تهدف الدراسة السابقة إلى الكشف عن  
المشاكل التي تحول دون تطبيق التجارة  

 وكذاالبيئة الجزائرية  ضمنلكترونية لإا
،  قتراحهاإالبيئة الداخلية والحلول الممكن 

في حين تختبر الدراسة الحالية دلالة تأثير  
  التسويق الإلكتروني على تنمية الصادرات 

إلى فهم  تنادراس تهدف  كما .بشكل مستدام
الكيفية التي يمكن أن يسهم بها التسويق 

الإلكتروني في تعزيز قدرة الشركات 
على الوصول إلى الأسواق الدولية المحلية 

 .الكميات المصدرةجم بح  التنبؤكذا و 
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متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 
تناولت الدراسة السابقة متغير التجارة  
الإلكترونية كمتغير مستقل، بينما ركزت 
 الدراسة الحالية على التسويق الإلكتروني. 

 / تابع 
متغير تنمية  ركزت الدراسة الحالية على  

 .الصادرات خارج المحروقات 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

ستهدفت دراستنا مؤسسة ذات طابع  إ
ستفادتها من  إصناعي بهدف تحليل كيفية 

التسويق الإلكتروني لتعزيز صادراتها  
في و وأدائها في الأسواق المستهدفة. 

المقابل، تناولت الدراسة السابقة وصفا  
للبنية التحتية في الجزائر   شاملامسحا و 

ومدى جاهزيتها لدعم التجارة الإلكترونية  
 وتسهيل العمليات التجارية الرقمية.

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

 المنهج  الدراستينستخدمت كلا إ
 . الوصفي والمنهج التحليلي

  المقابلة تيعلى أدا دراستنا دت عتمإ كما 
منهج دراسة الحالة  كذا. و والملاحظة

أسلوب بحثي  كمستخدمين المنهج المختلط  
 ظاهرة. اللدراسة 

دراسة: شنيني، 
حسين. 

التجارة   (.2014)
كخيار   الالكترونية

استراتيجي للتواجد  
في الاسواق  

الدولية ومقومات  
اقامتها في الوطن  

 العربي

أهداف 
 الدراسة

في الأهداف الدراستين تتشابه 
  المفاهيمية الأطركونهما يحددان 

لكترونية من  لإوالعملية للأعمال ا
خلال الكشف عن العلاقة الترابطية  

 لكترونيةلإبين التسويق والتجارة ا 
الأسواق  ختراقلإستراتيجي  إكخيار 

 الأسواق الأجنبية. ستهدافلإو 

لمعالجة مدى  تهدف الدراسة السابقة 
إمكانية التجارة الإلكترونية وسط البيئة  

لتواجد لستراتيجيا إالعربية أن تكون خيارا 
، في حين تختبر  الأسواق الدولية في

الدراسة الحالية دلالة تأثير التسويق  
لكتروني على تنمية الصادرات خارج  لإا

كذا . و جزائربشكل مستدام بال المحروقات 
 . لكميات المصدرةاب  التنبؤ

متغيرات  
 / مستقل  الدراسة

، في لكترونيلإادراستنا تعتمد التسويق 
حين تناولت الدراسة السابقة التجارة  

 لكترونية كمتغير مستقل.لإا
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 / تابع 
يتمثل  الحالية المتغير التابع للدراسة 

تنمية الصادرات، في حين الدراسة   في
 الدولية. في الأسواقالسابقة التواجد 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 
السابقة تستهدف المنطقة   ةالدراس

دولة، بينما دراستنا تطرقت  22العربية
 دراسة الحالة مجمع جيكا الجزائر. ال

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

 المنهج الوصفي والمنهج التحليلي 

بالمنهج التاريخي   دراسة السابقةستعانت الإ
ستعانت  إفي بعض النقط الضيقة. كما 

منهج دراسة الحالة بالدراسة الحالية 
بشكل  محددة  أسلوب بحثي لدراسة ظاهرة

 معمق.

 دراسة:
دحو سليمان. 

(2016 .)
التسويق الدولي  
للمنتوج الزراعي  

كأداة لتنمية  
الصادرات خارج 

– المحروقات
دراسة واقع  

تسويق التمور  
 بالجزائر.

أهداف 
 الدراسة

هدفت الدراستين للتطرق  
لإستراتيجيات الترويج للمنتج 

المحلي داخل الأسواق الدولية بغية  
قتصاد الوطني من  لإالنهوض با

خلال مختلف الأعمال تلبية 
لحاجات الأسوق الأجنبية  

 المستهدفة.

لمعالجة مدى   الدراسة السابقةهدفت 
مساهمة التسويق الدولي للمنتوج الزراعي  

 في تنمية الصادرات الجزائرية خارج
الدراسة ، في حين تستعرض المحروقات 

تأثير التسويق الالكتروني   الحالية قياس
 على تنمية الصادرات.

متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 
  يتمثل فيالمتغير المستقل لدراستنا  

، في حين تناولت لكترونيلإاالتسويق 
 التسويق الدولي. متغير الدراسة السابقة 

 تابع 

في  الدراستينتتشابه 
متغير  كونهما تعتمدان 

خارج  الصادرات 
 كمتغير تابع.  المحروقات 

/ 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

المؤسسات ذات  ستهدفت الدراستين إ
نتاجي والقدرات  لإطابع ا 

 التصديرية. 

ستهدف دراستنا مؤسسة ذات طابع  إ
ستهدفت دراسة السابقة  إصناعي، بينما 

 . فلاحيعينة من المؤسسات ذات طابع 
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منهج  
وأدوات  
 الدراسة

الوصفي  المنهج  الدراستين وظفت 
 التحليليوكذا المنهج  والمنهج 

لجمع  أداة ك عتماد على المقابلةلإ اب
 .البيانات 

ستبيان لدراسة  لإ با دراسة السابقةستعانت الإ
مؤسسة مستهدفة، والوقوف على  17حالة 

وواقع التسويق   واقع تصديريها للتمور
الدراسة  ستخدمت إكما الدولي فيها. 

الحالية منهج دراسة الحالة كأسلوب بحثي  
 لدراسة الظاهرة. 

دراسة: عزالدين،  
(. 2021علي. )

التسويق 
الالكتروني كآلية  
لترقية صادرات 

المؤسسات 
الصغيرة  

والمتوسطة  
 الجزائرية.

أهداف 
 الدراسة

تهدف الدراستين إلى تحليل ظاهرة  
بني  لكتروني ومدى تلإالتسويق ا

المؤسسات المحلية،  ب  إستراتيجياته
ستغلال الآليات الحديثة  إوكيفية 

الأسواق الأجنبية بهدف  قتحاملإ
ت الجزائر تنمية وترقية صادرا

 .خارج المحروقات 

لتزام  إهدفت الدراسة السابقة لمعالجة مدى 
م بتطبيق آليات .و.المؤسسات ص 

لتطوير  الحديثة  لكتروني لإالتسويق ا
عملياتها التصديرية، في حين الدراسة  

الحالية تختبر دلالة تأثير التسويق  
  جمعالإلكتروني على تنمية صادرات بالم

إلى  تهدف كما .بشكل مستدام المستهدف
فهم الكيفية التي يمكن أن يسهم بها  

في تعزيز  للصادرات  التسويق الإلكتروني
قدرة على الوصول إلى الأسواق الدولية  ال

 . لكميات المصدرةبا  التنبؤو 

متغيرات  
 الدراسة

 مستقل 

في  الدراستينتتشابه 
كونهما تعتمدان التسويق  

كمتغير  لكتروني لإا
 مستقل 

/ 

 تابع 
في  نالدراستيتتشابه 

تنمية  كونهما تعتمدان 
 الصادرات كمتغير تابع.

/ 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

ستهدف دراستنا مجمع جيكا كمؤسسة إ
ستهدفت إ ذات طابع صناعي، بينما 

مؤسسة صغيرة   36دراسة السابقة عينة  ال
 .تنشط في عدة مجالات  ومتوسطة
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منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج   الدراستين ستخدمت إ
 التحليلي.المنهج كذا و الوصفي 

دراسة الحالية بأداة المقابلة،  ستعانت الإ
ستبيان  لإستعانت باإ بينما الدراسة السابقة

مؤسسة مستهدفة،  36لدراسة حالة 
 والوقوف على واقع تصديريها.

دراسة: الوافي، 
(. 2022علي. )

الطابع التفاعلي  
للتسويق 

الالكتروني ودوره 
في كسب ولاء  

المستهلك 
 .النهائي

 

أهداف 
 الدراسة

في الأهداف  الدراستينتتشابه 
  المفاهيميةكونهما يحددان الأطر 

والعملية للتسويق الالكتروني في 
 الاتجاهالشق التفاعلي الثنائي 

زبون من خلال توطيد -علامة
 العلاقة لأطول مدة ممكنة.

  الطبيعةتهدف الدراسة السابقة لدراسة أثر 
  الإلكتروني على ولاء للتسويق التفاعلية

   jumiaمستخدمي المتجر الإلكتروني لـ 
في   التفاعليةأبعاد ين العلاقة ب برازإبهدف 

الإلكتروني وولاء المستهلك، في  التسويق
حين تختبر الدراسة الحالية دلالة تأثير  

  التسويق الإلكتروني على تنمية صادرات 
 المجمع الصناعي جيكا خلال فترة الدراسة 

متغيرات  
 الدراسة

 مستقل 
في  الدراستينتتشابه 

كونهما تعتمدان التسويق  
 . لكترونيلإا

/ 

 / تابع 
تطرقت الدراسة السابقة لمتغير ولاء 

المستهلك كمتغير تابع، في حين تطرقت 
 الدراسة الحالية لتنمية صادرات.

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

 

ستهدف دراستنا مجمع جيكا كمؤسسة إ
 ستهدفت إ ذات طابع صناعي، بينما 

ميسرة تتكون من   ةينالدراسة السابقة ع
مفردة من مستخدمي المتجر   394

 .jumia.dzالإلكتروني 

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

 تعتمد كلا من الدراستين على
 المنهج الوصفي والمنهج التحليلي. 

كأداة   ستبانةلإا الدراسة السابقة  عتمدت إ 
الدراسة   ت عتمد إ لجمع البيانات، في حين 

 أداة وكذا  الحالية أداتي المقابلة والملاحظة

SEMrush الإلكتروني الموقعأداء  لتحليل  
 . لجمع البيانات 
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دراسة: سدات، 
ولد خيري. 

(2012 .)
التسويق 

الالكتروني  
كإستراتيجية  

لدخول السوق  
العالمية دراسة 
حالة الوكالات 
السياحية في  

 موريتانيا. 

أهداف 
 الدراسة

تهدف هذه الدراستين إلى تحليل 
عتماد الشركات على  إ كيفية 

التسويق الإلكتروني كأداة فعالة 
لتوسيع نطاق نشاطها التجاري في 
الأسواق العالمية، بالإضافة إلى 

ستكشاف التحديات والفرص إ
المتاحة، من خلال فهم جوانب 

عبر  التسويق الإلكتروني وفاعليته 
 .فضاء البيئة الرقمية

هدفت الدراسة السابقة للتطرق لموضوع  
والتخطيط لكتروني لإاالتسويق 

وكذا تسويق الخدمات،   يالإستراتيج 
ستراتيجيات الدخول إلى إإلى ضافة إ

الأسواق الدولية، من خلال دراسة واقع 
وسط البيئة  لكتروني لإاوآفاق التسويق 

الموريتانية، حيث عالجت إشكالية: مدى  
  ،التسويقيةستعمال الأنترنت في الأنشطة إ

 مدى ختبرت إالدراسة الحالية  في حين
لكتروني على  لإمعنوية تأثير التسويق ا

المجمع  تنمية صادرات تنمية الصادرات 
 .الصناعي جيكا خلال فترة الدراسة

متغيرات  
 الدراسة

 مستقل 

في   الدراستينتشابه 
التسويق   عتمادهماإ 
لكتروني كمتغير  لإا

 مستقل. 

/ 

 / تابع 

تطرقت الدراسة السابقة لمتغير 
إستراتيجيات الدخول للسوق العالمية  

كمتغير تابع، في حين تطرقت الدراسة 
 الحالية لمتغير تنمية صادرات خ م.

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 
دراسة السابقة تجارب وكالات الستهدف إ

ستهدف إذات طابع سياحي، في حين 
 طابع صناعي. ال ودراستنا مجمع جيكا ذ 

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

في الإعتماد على  الدراستينتتفق   
المنهج كذا و المنهج الوصفي 

 التحليلي. 

منهج دراسة الحالة  دراستنا كما إستخدمت 
 والملاحظة ة أداتي المقابل بالإعتماد على

أداء الموقع   لتحليل SEMrush أداة وكذا 
   .لجمع البيانات  الإلكتروني
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دراسة: بوكبوس  
سلمى، بن تركي  

عز الدين. 
(2017 .)

نترنت كأداة لأ ا
لترقية صادرات 

تمور المؤسسات  
الصغيرة  

والمتوسطة  
 الجزائرية.

أهداف 
 الدراسة

موضوع  تهدف الدراستين للتطرق ل
لكتروني  لإستراتيجيات التسويق ا إ

بشكل  الصادرات ة وتنمي للصادرات 
 عبر فضاء البيئة الرقمية. مستدام

دراسة السابقة إلى تبيان تأثير  التهدف 
لكتروني في ترقية  لإستخدام الموقع اإ

صادرات المؤسسات الصغيرة والمتوسطة 
من خلال دراسة حالة مجموعة من 

المؤسسات المصدرة للتمور في ولاية  
بسكرة. في حين دراستنا تمثل هدفها في 
دراسة تأثير التسويق الإلكتروني على 

 تنمية صادرات مجمع جيكا.

متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 
المتغير المستقل لدراستنا هو التسويق  

لكتروني، في حين تناولت الدراسة لإا
 ترنت كمتغير مستقل. لأنالسابقة ا

 تابع 

في  الدراستينتتشابه 
  تعتمدان تنميةكونهما 

صادرات المؤسسات 
 المحلية كمتغير تابع. 

/ 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

  04ستهدف الدراسة السابقة عينة من إ
مؤسسات مصدرة للتمور ذات طابع  

زراعي، بينما إستهدفت دراستنا مجمع  
 جيكا كمؤسسة ذات طابع صناعي. 

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج  في إعتماد  الدراستينتتفق 
، من  التحليليوالمنهج الوصفي 

خلال أداة المقابلة، لتستخدم أداتي 
 الملاحظة والمقابلة لجمع البيانات. 

منهج دراسة  ستخدمت الدراسة الحالية إ
  أسلوب بحثي لدراسة ظاهرةكالحالة 

 محددة بشكل معمق.
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دراسة: أحسن 
يسمينة أميرة، 
لحرش يوسف، 
مغراوي محي  

الدين عبد القادر.  
(. دور  2017)

التسويق 
لكتروني في  لإ ا

نمو المؤسسات  
الصغيرة  

والمتوسطة في  
 الجزائر

أهداف 
 الدراسة

موضوع  تهدف الدراستين للتطرق ل
لكتروني بصفة عامة لإالتسويق ا

سهاماته الإيجابية تجاه  إو 
عبر فضاء المحلية المؤسسات 

 البيئة الرقمية. 

تهدف الدراسة السابقة لمعالجة إشكالية  
من  لكتروني لإامدى مساهمة التسويق 

خلال ممارساته المختلفة في تحقيق نمو  
، كمحاولة م.و.أكبر للمؤسسات ص 

ستخدامات إللتعرف الدقيق على 
بهدف  لكتروني لإاوممارسات التسويق 

مدى  ختبارإو ربطه بمؤشرات النمو، 
مساهمة ممارسات التسويق الالكتروني في 

الدراسة  في حين م، .و.نمو المؤسسات ص 
تختبر دلالة تأثير التسويق   الحالية

المجمع الإلكتروني على تنمية صادرات 
 . خلال فترة الدراسة المستهدف الصناعي

متغيرات  
 الدراسة

 مستقل 

في   الدراستينتشابه 
التسويق   عتمادهماإ 
كمتغير  لكتروني لإا

 مستقل. 

/ 

 / تابع 
الدراسة السابقة نمو المؤسسات  عتمدت إ 

عتمدت  إ م كمتغير تابع، في حين .و.ص 
 الدراسة الحالية تنمية الصادرات. 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

ستهدافهما إفي  يندراست ال تتقاطع
 .إنتاجيطابع لمؤسسات ذات ال

مؤسسة محلية   25دراسة ميدانية لعينة 
م في الجزائر ذات طابع صناعي  .و.ص 

 ستهدفت إبينما  خدماتي زراعي تجاري،
دراستنا مجمع جيكا كمؤسسة ذات طابع  

 . فقط صناعي

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

في إعتماد المنهج   الدراستينتتفق 
 .التحليليالمنهج كذا و الوصفي 

عتمدت الدراسة السابقة على أداة إ 
ستبيان، في حين الدراسة الحالية  لإا

عتمدت أداة المقابلة والملاحظة لجمع  إ 
 البيانات.
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دراسة: شرفاوي  
(.  2018سمية، ) 

أثر التسويق  
الدولي في ترقية 

صادرات 
المؤسسات 

الصغيرة  
 .والمتوسطة

أهداف 
 الدراسة

لمعرفة مدى إدراك  الدراستينتهدف 
محل  المستهدفة ووعي المؤسسات 

الدراسة لمفهوم التسويق بصفة 
تنمية  ترقية و عامة وتحليل العلاقة 

تبني    على  الصادرات التي تتوقف
 داخل الترويج للمنتج المحلي 

  حجم الأسواق الدولية بهدف تنمية 
 .بشكل مستدامالدولية المبيعات 

تهدف الدراسات السابقة لمعرفة مدى 
محل  المستهدفةإدراك ووعي المؤسسات 

الدراسة لمفهوم التسويق الدولي وتحليل  
العلاقة مع تنمية الصادرات التي يتوقف 

بحوث التسويق  )تبنيها على ثلاث مرتكزات 
الدولية، البيئة التسويقية الدولية والسياسات  

تختبر  ، في حين (التسويقية الدولية المتبعة
دلالة تأثير التسويق  دراسة الحالية ال

الإلكتروني على تنمية صادرات بالمؤسسة 
 المستهدفة.

متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 
  يتمثل فيالمتغير المستقل لدراستنا  

، في حين تناولت لكترونيلإاالتسويق 
 الدراسة السابقة التسويق الدولي.

 تابع 

في  الدراستينتتشابه 
كونهما تعتمدان متغير  
تنمية الصادرات خ م  

 كمتغير تابع. 

/ 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

دراسة ميدانية تناولت الدراسة السابقة 
م المصدرة في .و.مؤسسة ص  32لعينة  

الجزائر والتي يتراوح عدد عمالها ما بين  
دراستنا   ستهدفت إبينما  عامل،250و  1

  مجمع جيكا كمؤسسة ذات طابع صناعي
، الذين عامل17012 حوالييضم والذي 

يشكلون فخر المجمع بفضل خبراتهم  
 وتفانيهم في العمل.

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج   عتماد إ في  الدراستينتتفق 
 التحليلي. والمنهج الوصفي 

كأداة   ستبانةلإا الدراسة السابقة  ت عتمد إ 
الدراسة   ت عتمد إ لجمع البيانات، في حين 

الحالية أداتي المقابلة والملاحظة لجمع  
وكذا منهج دراسة الحالة  البيانات.
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بشكل  ظاهرة محددةأسلوب بحثي لدراسة ك
 معمق.

دراسة: نورالدين 
جليد، ياسين 

(.  2021جليد. )
التسويق 

لكتروني كآلية  لإ ا
لدخول الأسواق  ل

 الدولية.

أهداف 
 الدراسة

لمفاهيم  لتهدف الدراستين للتطرق 
المتعلقة بموضوع التسويق 

سهاماته  إعامة و  بصفةلكتروني  لإا
الإيجابية لفائدة المؤسسات المحلية  

ستهداف للأسواق الدولية، لإكآلية 
 متخطيا كل الحواجز وحدود الدول. 

هدفت الدراسة السابقة للتعريف بأهمية  
الدولي والتسويق   التسويقومزايا كلا من 

كآلية لدخول الأسواق الدولية،  لكتروني لإا
من خلال التطرق لعناصر المزيج  

بالتفصيل وكذا  لكتروني لإا التسويقي 
ستخدام إ، و لكتروني لإا عناصر التسويق 

والوصول المحلي نترنت لتسويق المنتج لأا
ما زاد من قوته المساومة  الأجانب  للعملاء

مع المنتجين للحصول على أفضل   ملديه
الأسعار متخطيا كل الحواجز وحدود  

 دون الدول ليعرض المنتج على العملاء 
فرق بينهم الكل متساوون داخل الشبكة  

في حين الدراسة الحالية تختبر  العنكبوتية، 
تأثير التسويق الإلكتروني على    معنوية

بشكل   المستهدف جمعتنمية صادرات بالم
 .الكميات المصدرةب كذا التنبؤو ، مستدام

متغيرات  
 الدراسة

 مستقل 

 في الدراستينتتشابه 
التسويق   عتمادهماإ 
لكتروني كمتغير  لإا

 مستقل. 

/ 

 / تابع 
الدراسة السابقة دخول الأسواق  ت عتمد إ 

عتمدت إ الدولية كمتغير تابع، في حين 
 الدراسة الحالية تنمية الصادرات خ م.

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

السابقة   دراسة الحالية عن الدراسةالتختلف 
دراستنا تركز على مؤسسة صناعية   كون 

"مجمع جيكا"، بينما الدراسة السابقة فلم  
 . الدراسة الميدانيةتتناول 
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منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج   عتماد إ  الدراستين فيتتفق 
 الوصفي.

الأدوات المنتهجة   الدراستين فيتختلف 
الدراسة كون دراستنا تعتمد   ةمشكل لمعالجة

 على أداتي المقابلة والملاحظة.

دراسة: مزيان 
حمزة، دحماني  

(. 2021علي. )
دور التسويق  
الإلكتروني في  
تنمية الحصة  

 السوقية. 

أهداف 
 الدراسة

تهدف الدراستين للتطرق للمفاهيم  
لكتروني لإالمتعلقة بالتسويق ا 

سهاماته الإيجابية لفائدة  إو 
 المؤسسات المحلية.

هدفت دراسة السابقة إلى الكشف عن  
مدى وجود علاقة بين التسويق الإلكتروني  
والحصة السوقية في الوكالات السياحية  

التي تعتمد الأساليب الحديثة في 
الممارسات التسويقية لتنمية حصتها  

الدراسة الحالية تختبر   السوقية، في حين
دلالة تأثير التسويق الإلكتروني على تنمية  

 المستهدف. المجمع جيكا صادرات 

متغيرات  
 الدراسة

 مستقل 
 الدراستين فيتتشابه 

التسويق   تمادهماإع
 لكتروني. لإا

/ 

 / تابع 
الدراسة السابقة تنمية الحصة   ت عتمد إ 

 عتمدت إ السوقية كمتغير تابع، في حين 
 تنمية الصادرات.متغير الدراسة الحالية 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

 
/ 

وكالة   30الدراسة السابقة حالة  ستهدفت إ
 السياحة والأسفار ناشطة بولاية الشلف

ذات طابع سياحي، في حين   ميسرة كعينة
الدراسة الحالية مجمع جيكا ذو   ستهدفت إ

 الطابع الصناعي. 
منهج  

وأدوات  
 الدراسة

إعتماد المنهج   الدراستين فيتتفق 
 التحليلي.المنهج كذا و الوصفي 

كأداة   ستبانةلإا الدراسة السابقة  ت عتمد إ 
الدراسة   ت عتمد إ لجمع البيانات، في حين 

 المقابلة والملاحظة. الحالية أداتي

دراسة: بوعشرية  
(.  2023أمين. )

التسويق 

أهداف 
 الدراسة

تهدف الدراستين للتطرق للمفاهيم  
بأهمية ودور المتعلقة العامة 

لكتروني للمؤسسات لإالتسويق ا
المحلية كآلية تساعد على توسعها 

هدفت دراسة السابقة إلى إبراز أهمية ودور 
لكتروني للمؤسسات المحلية لإالتسويق ا

الأسواق  نطاق كآلية تساعد وتسهل توسع  
والدخول للأسواق عالمية، في حين تهدف  
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الإلكتروني كخيار  
للدخول للأسواق 

 الدولية.

الجغرافي والدخول للأسواق الدولية 
 .الرقميةعبر فضاء البيئة 

تأثير التسويق   الدراسة الحالية لتبيان مدى
 لكتروني على تنمية الصادرات خ م. لإ

متغيرات  
 الدراسة

 مستقل 
في الدراستين تتشابه 

نفس المتغير   عتمادهماإ 
 المستقل.

/ 

 / تابع 

آليات   متغير تمدت علىإع الدراسة السابقة 
الدخول إلى الأسواق الدولية كمتغير تابع،  

متغير  على الحالية  بينما ركزت دراستنا 
 .تنمية الصادرات 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

إستهدافهما  تتشابه الدراستين في
مؤسسات لطابع الصناعي لل

 الدراسة.

دراستنا ركزت على مقابلة ومحاورة  
مسؤولي المؤسسة المستهدفة، في حين  

عينة    بوعشرية أمينستقصت دراسة  إ
موظف من موظفي   37قصدية شملت 

بعض المؤسسات المحلية الناشطة فعليا  
 التجارة الدولية. مجال في

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج   عتماد إ  الدراستين فيتتفق 
 التحليلي.المنهج كذا و الوصفي 

المقابلة   الحالية أداتيالدراسة  عتمدت إ 
 لتحليل SEMrush أداة وكذا  والملاحظة

في ، لجمع البيانات  الإلكتروني الموقعأداء 
  ستبانةلإاالدراسة السابقة  ت عتمد إ حين 

 كأداة لجمع البيانات. 

دراسة: شعباني  
ندى، لعوامري 

(.  2023وليد. )
التجارة  

الالكترونية كآلية  
لترقية الصادرات 

خارج مجال  
المحروقات في  

 الجزائر.

أهداف 
 الدراسة

طرق لدور تتهدف الدراستين ال
لكترونية كآلية  لإالتسويق والتجارة ا

لترقية وتنمية الصادرات خارج 
المحروقات في الجزائر، ومدى  

قتصاد لإمساهمتها في تنمية ا 
وتحسين فرص عمل التجارة  

 يشهدهاميزة  مه عتبارها أ إالدولية، ب
العالم المعاصر عبر فضاء  

 الرقمي. 

تهدف الدراسة السابقة للتطرق لمختلف 
ياة  الوسائل التي تؤدي دورا فعالا في الح

  قتصاد لإبا للنهوض الحديثة  قتصاديةلإا
على الريع   عتماد لإ االوطني والتخلص من 

طاقة زائلة. كما تهدف  عتبارهإ بالبترولي 
الضوء على الأبعاد القانونية   لتسليط

التنفيذي  والتشريعية من خلال المرسوم 
ذه التجارة ضمن البيئة  هلتبنى  05- 18

وتنمية   تنشيطفي   ستساهمف يالمحلية، وك
قتصاد وتحسين فرص العمل الدولية لإا
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قتصاد الجزائري خارج لإلتنمية ا
الدراسة المحروقات، في حين تهدف 

تأثير التسويق  معنوية  رختبالإالحالية 
لكتروني على تنمية الصادرات خ م لإا

 خلال فترات الدراسة.

متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 
تطرقت الدراسة السابقة للتجارة الإلكترونية  
كمتغير مستقل، في حين الدراسة الحالية  

 لكتروني. لإتطرقت للتسويق ا

 تابع 
 الدراستين فيتتشابه 

كونهما تعتمدان متغير  
 الصادرات خ م  

/ 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

السابقة   الدراسةدراسة الحالية عن التختلف 
دراستنا تطرقت لدراسة حالة المجمع   كون 

فلم   الدراسة السابقةالصناعي جيكا، بينما 
 تتطرق للدراسة الميدانية. 

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج   عتماد إ  الدراستين فيتتفق 
 الوصفي.

المقابلة  على أداتي  إعتمدت دراستنا 
 لتحليل SEMrush أداة وكذا ، والملاحظة

. لجمع البيانات  الإلكتروني الموقعأداء 
أسلوب بحثي  كمنهج دراسة الحالة وكذا 

 بشكل معمق. ظاهرة محددة لدراسة

دراسة جعفر  
صليحة، جوامع  

سماعين  

(2024  .)

التسويق الرقمي  
للصادرات كخيار  

ستراتيجي  إ
للدخول إلى  

 . الأسواق الدولية 

أهداف 
 الدراسة

لتسويق  لطرق تللتهدف الدراستين 
كآلية   عبر فضاء البيئة الرقمية

لترقية وتنمية صادرات الجزائر، 
 وتحسين فرص عمل التجارة الدولية

ستراتيجي للدخول إلى إكخيار 
ميزة    مهعتباره أ إب الأسواق الدولية

عبر  في عصرناالعالم  يشهدها
 .ةفضاء للبيئة الرقمي

مدى إلى تهدف الدراسة السابقة للتطرق 
رقمي عبر  ال تسويق الستراتيجيات إتبني 

محركات البحث، عبر وسائل التواصل 
لكتروني، الشراكة مع  لإجتماعي، البريد الإا

فتراضية،  لإالمؤثرين، والمعارض ا
  ستراتيجية التسويق الرقمي بالعمولةإو 

ستراتيجي للدخول إلى الأسواق إكخيار 
الدراسة الحالية  ، في حين تهدف الدولية

لكتروني  لإتأثير التسويق امعنوية   رختبالإ



 الفصل الثاني: عرض وتحليل الدراسات السابقة

 
153 

على تنمية الصادرات خ م خلال فترات 
 الدراسة.

متغيرات  
 الدراسة

 مستقل 

 الدراستين فيتتشابه 
التسويق  متغير  إعتمادها

 عبر فضاء البيئة الرقمية 

/ 

 /  تابع 

آليات  عتمدت على إ الدراسة السابقة 
الدخول إلى الأسواق الدولية كمتغير تابع،  
 بينما ركزت دراستنا على تنمية الصادرات 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

دراستنا لدراسة حالة المجمع تطرقت 
فلم   الدراسة السابقةالصناعي جيكا، بينما 

ة  لبأمث كتفت إ بل  تتطرق للدراسة الميدانية
 . شركات عالميةل حية ستراتيجيات إعن 

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج   عتماد إ  الدراستين فيتتفق 
 .التحليليكذا المنهج و  الوصفي

  ةمشكل لمعالجةتختلف الأدوات المنتهجة 
 عتمدت إ إضافة لذلك  دراستنا الدراسة كون 

 أداة وكذا  المقابلة والملاحظة أداة 

SEMrush  الاستعانة  وكذا ، لجمع البيانات
أسلوب بحثي لدراسة  كمنهج دراسة الحالة ب

 . أكثر معمق بشكلظاهرة  ال

 الدراسات السابقة المحلية.  بالإعتماد على  الباحث من إعداد  المصدر:

ة  المحلية  الدراسات السابقو   يةالحال  ةلدراسكلا من ابين    ختلافلإوابعد التطرق لأهم أوجه التشابه  
من    ةدراستنا الحالي   ستفادةإ  تحديد أوجهإلى    ةإضاف  ةالبحثي  ، سنحاول الآن تحديد الفجوةالمذكورة أعلاه

 الجدول التالي: كما في ،أعلاهرضها عتم   السابقة التي ةالدراسات المحلي
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 ةالمحلي ةمن الدراسات السابق ستفادةلإاوأوجه  ةالبحثي  الفجوة (02-02)جدول رقم 

من هذه الدراسات السابقة ستفادةلإاأوجه   الفجوة البحثية بين الدراسة الحالية والدراسات المحلية 
 تمثلت مساعدة الدراسات المحلية لنا من خلال: 

وطرق  • الباحثين  نظر  وجهات  على  التعرف  تم 
للمشكل بمتغيري    ةمعالجتهم  العلاقة  ذات  البحثية 

 الدراسة الحالية وآرائهم حول متغيراتها؛ 
واقع   • على  التعرف  تم  التسويق  إكما  ستخدام 

 الإلكتروني في البيئة الجزائرية )المحلية(؛
جلب  • في  الإلكتروني  التسويق  دور  على  التأكيد 

الموقع   الزوار  من  خلال  الإلكتروني  المزيد  من 
تحديثاته وجاذبية من تحسين ترتيب الكلمة الدليلية، 

يوسع النطاق الجغرافي من  و الطلب الدولي    ما يولد 
 ؛ خلال فتح أسواق محلية جديدة، وبأقل وقت وتكلفة

أهمية زيادة الترابط بين مختلف الجهات إضافة إلى   •
 G2B2C  (Government to Businessالفاعلة  

to Consumer)  بناء علاقات تفاعلية ثنائية    بهدف
 ؛ تجاهلإا
كما تم التعرف على أهم الدراسات المحلية السابقة   •

ذات العلاقة بدراستنا وكيف تم التعامل مع مشكلة 
ومتغيري الدراسة أو أحدها خصوصا وأنها عولجت 

 ضمن نفس بيئة؛ 
المؤسسات   • وقدرات  خصائص  على  التعرف  تم 

ستراتيجيات التسويقية الناجحة  مختلف الإالمحلية و 
المستهدفة   للأسواق  أثناء    ستفادةلإواللولوج  منها 

إنجاز دراستنا لتذليل مختلف الصعوبات التي تعيق  
ا تنفيذ  نحو  الحديثة  لإ التوجه   ختراقلإ ستراتيجيات 

 الأسواق الدولية؛
متغيري    ستفادةلإا • مع  الباحثين  تعامل  طرق  من 

وميدانيا،   نظريا  الإشكالية  معالجة  وطرق  الدراسة 

والدراسات  الحالية  الدراسة  بين  البحثية  الفجوة  تكمن 
 النقاط التالية:  السابقة المحلية في

لا  • المحلية،  الدراسات  للكثير من  تفحصنا  خلال  من 
الإلكتروني  تأثير التسويق   ختبرت معنويةإتوجد دراسة  

الصادرات   على لذا  تنمية  دراستنا  ،  موضوع  يعتبر 
محلياالموضوع   ي  الوحيد  تأثير  ختبرالذي    دلالة 

، حيث جاء  التسويق الإلكتروني على تنمية صادرات 
التسويقية   الوظيفة  الحديثة في  الأساليب  تأثير  لإبراز 

 على تنمية الصادرات خارج المحروقات؛ 
من الدراسات السابقة المحلية التي   ستفادةلإا ةمحاول •

عالجت مؤشرات قياس تأثير التسويق الالكتروني  
 كمتغير مستقل؛  

التي    ستفادةلإامحاول   • المحلية  السابقة  الدراسات  من 
خارج   الصادرات  تنمية  قياس  مؤشرات  عالجت 

 المحروقات كمتغير تابع؛ 
ومن خلال تفحصنا للعديد من الدراسات المحلية، تم   •

دراستنا   إشكالية  إسقاط    نطلاقاإمعالجة    الإطار من 
التسويقية  المفاهيمي   بالوظيفة  للتسويق  المتعلق 

 لصادرات عبر فضاء البيئة الرقمية؛لكتروني للإا
تم  • المحلية،  الدراسات  من  للعديد  تفحصنا  خلال  من 

منطلق   من  دراستنا  إشكالية  المتغير    عتماد إ معالجة 
 المستقل كضرورة حتمية في ظل التطور المتسارع لـ

ICT    بينما المحروقات،  الصادرات خارج  تنمية  على 
أو   إستراتيجي  كخيار  المحلية  الدراسات  جل  تناولته 

 الأسواق الدولية؛  ستهدافلإآلية فقط للدخول أو ك
قدر   • تختلف  بطريقة  الدراسة  إشكالية  معالجة  تمت 

معالجة  الإمكان   وطرق  المنتهجة  الأدوات  حيث  من 



 الفصل الثاني: عرض وتحليل الدراسات السابقة

 
155 

عليها في الشق التطبيقي لبناء أداة    عتماد لإاوكذا  
الدراسة  متغيرات  مقارنة  وطرق  الحالية  الدراسة 
بالطرق والمعايير المميزة في المجال لتحليل نتائج  

 الدراسة الميدانية؛ 
عليها في تحديد هدف الدراسة الحالية    عتماد لإا تم   •

خارطة    عتبارهاإب محليال بمثابة  المعرفية   اطريق 
لدراستنا    نطلاقلإل الحالية  الإشكالية  معالجة  في 

 والتعمق في جوانب موضوعها.

 المعتمد عليها في جل الدراسات السابقة الدراسة    ةمشكل
سهم بشكل كبير  أبشكل أكثر شمولية، ما  أي  المحلية  

  في تقديم حلول فع الة ومستدامة؛
دمج التسويق  تبني و تسلط دراستنا الضوء على ضرورة   •

الصادرات  تنمية  أهداف  تحقيق  كأساس  الإلكتروني 
المحروقات. ليتم تجاوز الفجوات التي تظهر في    خارج

جوانب   على  التركيز  خلال  من  السابقة  الأدبيات 
ستجابة السريعة للتغيرات التكنولوجية، ما  لإبتكار والإا

  يجعل الدراسة إسهاما فعالا في مجال تسويق الصادرات 
  ات ستخدام منهجيإ. من خلال  عبر فضاء البيئة الرقمية

البيانات   لجمع  التقنية(  متعددة  الكمية،  )الكيفية، 
ستراتيجيات حديثة يمكن أن  إوتحليلها لتسهم في تنفيذ  

 .تتبناها الشركات لتعزيز موقعها في الأسواق الدولية
 الدراسات السابقة المحلية. بالإعتماد على  الباحث من إعداد  المصدر:

لدراسة  ل كبيرة  أهميةالمحلية  والفوائد المستخلصة من الدراسات السابقة أعلاه البحثية  الفجوةتظهر 
لصادرات، ما يسهم في تعزيز المعرفة لالحالية كإضافة جديدة ومبتكرة في مجال التسويق الإلكتروني  

 . الرقميةالبيئة  ضمن فضاءوتقوية العلاقات التسويقية  
 
 العربية مناقشة وتحليل الدراسات الثاني:  المطلب

 
أدناه والتي تم عرضها  في الجدول    وتحليل الدراسات العربية  ةفي هذا المطلب، سنحاول مناقش

وذلكةالحاليبالدراسة  مقارنتها    ثم   سابقا، التشابه    ،  أوجه  المعتمدة    ختلافلإوابتحديد  الأسس  حسب 
الموجودة من خلال    ةالفجوة البحثيعلى تحديد    سنعمل كما  ستفادة منها و لإ، ثم نقوم بإبراز نقاط اللمقارنة

 : كما يلين الجدولين المواليي
 بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة العربية ختلاف لإواأوجه التشابه  (03-02)رقمجدول 

أسس  
  المقارنة 

 ختلاف لإأوجه ا أوجه التشابه

 
 

أهداف 
 الدراسة

هدفت الدراستين للتطرق  
 صادرات اللإستراتيجيات تسويق 

ستهداف إبغية  العربيللمنتج 

للتعرف على  هدفت الدراسة السابقة 
إستراتيجيات التسويق الدولي لبعض 

الشركات الأردنية التي لها قدرات 
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 دراسة: 
هيثم حمود  

الشبلي، محمد  
عواد ازيادات.  

(2009 .)
إستراتيجيات  

التسويق 
التصديري الدولي 

في الشركات  
 الأردنية 

الأسواق الخارجية من خلال مختلف  
ستراتيجيات تلبية لحاجات الزبون لإا

قتصاد  لإالأجنبي وبالتالي النهوض با 
 ضمن البيئة العربية. 

تصديرية. وكذا التعرف على أي عنصر  
يمكن   التسويقي من عناصر المزيج 

من قبل الشركات  تكاملهاتكييفها أو 
  الدراسة الحاليةفي حين  المستهدفة.

تأثير التسويق الإلكتروني   معنويةتختبر 
 المستهدفمجمع على تنمية صادرات ال
 . 2024الى 2018خلال فترة الدراسة من

متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 

  يتمثل فيالمتغير المستقل لدراستنا  
لكتروني، في حين تناولت لإالتسويق ا

إستراتيجيات  متغير الدراسة السابقة 
 .الدولي ي صدير لتالتسويق ا

 / تابع 
تناولت الدراسة السابقة متغير "عناصر 

المزيج التسويقي" كمتغير تابع، في حين  
 .ص خ عتمدت دراستنا متغير الصادرات إ 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

ذو   جيكا ستهدفت دراستنا حالة مجمعإ
ستهدفت الدراسة إصناعي، بينما الطابع ال

عينة عشوائية بسيطة والتي السابقة  
التسويق الدولي أو  مدير 64شملت الـ

التصدير بصفتهم المسؤولين عن تخطيط  
 عمليات التصدير بشكل مباشر.

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج الوصفي   الدراستين ت عتمد إ 
 والمنهج التحليلي.  

كأداة  ستبيان لإ با دراسة السابقةستعانت الإ
  ت عتمد إ في حين  ،الأولية لجمع البيانات 

 الدراسة الحالية أداتي المقابلة والملاحظة
  جمع البيانات.في  SEMrush أداة وكذا 

أسلوب بحثي  كوكذا منهج دراسة الحالة 
 بشكل معمق. ظاهرة محددة لدراسة

 دراسة:  

ahmed, n.m., 

nasr, m., & 

elfattah, 

m.m. (2018). 

أهداف 
 الدراسة

هدفت الدراستين للتطرق  
لكتروني لإلإستراتيجيات التسويق ا

ستهداف إبغية  العربيللمنتج 
الأسواق الخارجية من خلال مختلف  

للتعرف على  هدفت الدراسة السابقة كما 
دور التجارة الإلكترونية في تسويق المنتج  

الفلاحي إلى السوق الأوروبية ومختلف  
التسهيلات التي قامت بها لإعطاء  
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the role of e-

commerce in 

international 

trade 

between 

egypt and 

the european 

union 

countries. 

 

ستراتيجيات تلبية لحاجات الزبون لإا
الأجنبي والنهوض بالاقتصاد 

العديد من  ظل  هذا فيالعربي. 
 المشاكل التي تعيشها البيئة العربية.

المرونة المطلوبة لتحقيق الزيادة المطلوبة 
وما هي فرص  ،في صادرات مصر

التصدير التي أظهرتها للمصدرين  
العديد من لمساعدتهم على الوصول إلى 

  2015الأسواق الأوروبية خلال سنتي 
تختبر   الدراسة الحاليةفي حين  .2016و

تأثير التسويق الإلكتروني على    معنوية
جيكا  تنمية صادرات المجمع الصناعي 

.  2024لى 2018فترة الخلال  ،المستهدف

 .الكميات المصدرةجم بح  كذا التنبؤو 

متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 
  يتمثل فيالمتغير المستقل لدراستنا  

لكتروني، في حين تناولت لإالتسويق ا
 لكترونية. لإالدراسة السابقة التجارة ا

 / تابع 
تناولت الدراسة السابقة متغير التجارة  

عتمدت إ الدولية كمتغير تابع، في حين 
 دراستنا متغير تنمية الصادرات خ م.

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

ستهدفت دراستنا حالة مجمع ذو طابع  إ
ستهدفت الدراسة السابقة  إصناعي، بينما 

  ستيراد لإا شركة تنشط في مجال  30
 التصدير.و 

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج الوصفي   الدراستين ت عتمد إ 
ستعانت إوالمنهج التحليلي. حيث 

كأداة  الشخصية دراستين بالمقابلة ال
 الأولية.  لجمع البيانات 

الملاحظة تنا دراس عتمدت إ إضافة لذلك 
 البيانات. لجمع  SEMrush أداة وكذا 

أسلوب بحثي  كوكذا منهج دراسة الحالة 
   بشكل معمق.ظاهرة   لدراسة

دراسة: أمل  
الجابري، جابر 

بسيوني، الحسين  
الصيفي، أوليفيا  

(. 2018صالح.)

أهداف 
 الدراسة

موضوع  تهدف الدراستين للتطرق ل
لكتروني  لإستراتيجيات التسويق ا إ

وسبل تنميتها  العربية للصادرات 
 وترقيتها عبر فضاء البيئة الرقمية.

التطرق دراسة السابقة إلى تهدف الكما 
لأهمية التسويق الإلكتروني لتحليل  

ستخدامه وسبل تنمية  لإالوضع الراهن 
الصادرات الزراعية المصرية من خلال  

تصدير الحاصلات ال كات ستهدافها لشر إ
الدراسة في حين  ، الزراعية المصرية
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التسويق 
الإلكتروني وسبل  
تنمية الصادرات 

الزراعية 
 المصرية.

تأثير التسويق   معنويةتختبر  الحالية
المجمع الإلكتروني على تنمية صادرات 

بشكل   خلال فترة الدراسةالمستهدف جيكا 
 .بالكميات المصدرة وكذا التنبؤ .مستدام

متغيرات  
 الدراسة

 مستقل 
  عتمادهماإ الدراستين تتشابه 

متغير التسويق الإلكتروني  
 كمتغير مستقل. 

/ 

 تابع 
 الدراستين فيتتشابه 

  تعتمدان تنميةونهما ك
 الصادرات كمتغير تابع. 

/ 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

ينة عشوائية  استهدف الدراسة السابقة ع
مؤسسة ذات  48بسيطة المكونة من  

تصدير   كشركات طابع زراعي 
، بينما  الحاصلات الزراعية المصرية

دراستنا حالة مجمع جيكا   استهدفت 
 كمؤسسة ذات طابع صناعي.

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج   عتماد إ  الدراستين فيتتفق 
 المنهج التحليلي، كماكذا الوصفي و 

المقابلة  على أداة دراستين ال عتمدت إ 
 . البيانات  لجمع

على   دراسة الحاليةال عتمدت إ إضافة لذلك 
  SEMrush أداة وكذا أداة الملاحظة لجمع 

منهج دراسة  وكذا  جمع البيانات.في 
ظاهرة  الأسلوب بحثي لدراسة كالحالة 

 بشكل معمق. محددة

دراسة: هبه الله  
.  2019الأخرس. 

التسويق 
الإلكتروني  
للصناعات  

الحرفية التقليدية  
 في مصر. 

أهداف 
 الدراسة

لدراستين إلى تحليل ظاهرة  اتهدف 
ومدى تطبيقه  لكتروني لإالتسويق ا

، وكيفية  العربية في المؤسسات 
  قتحاملإستغلال الآليات التي يوفرها إ

عبر فضاء البيئة  لمستهدفة ا الأسواق
  .الرقمية

هدفت الدراسة إلى تسليط الضوء على  
لدولة مصر  التقليدية أهم منتجات الحرف 

تعترض  ي وإبراز أهم المعوقات الت
تسويقها مع إلقاء الضوء على دور 

ستخدام  لإالإلكتروني، إشارة   التسويق
خدمة  يم نترنت ومساعدته في تقد لأا

من خلال   يةبجودة عال مميزة ةحيايس
تقليص الوقت والجهد مع الحفاظ على  

تختبر  الدراسة الحاليةفي حين الجودة، 
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دلالة تأثير التسويق الإلكتروني على  
ف بشكل المستهد جيكا تنمية المجمع 

 .بالكميات المصدرة كذا التنبؤو ، مستدام

متغيرات  
 الدراسة

 مستقل 
المتغير المستقل للدراستين  

 هو التسويق الإلكتروني. 
/ 

 / تابع 
متغير تنمية الصادرات كمتغير  نا عتمد إ 

  تابع، في حين تناولت الدراسة السابقة 
 الصناعات الحرفية التقليدية. متغير 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

ستخدمت الدراسة السابقة المقابلة  إ
ستمارة  إ 70الشخصية من خلال توجيه  

طابع  لخبراء ومدراء مؤسسات ذات 
دراستنا  ستهدفت إخدماتي، بينما   ياحيس

 طابع صناعي.  وجيكا ذ دراسة حالة 

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج   عتماد إ  الدراستين فيتتفق 
  ستخدامإ ب  التحليليوالمنهج الوصفي 

 أداة المقابلة لجمع البيانات. 

الدراسة السابقة على   اعتمدت إضافة لذلك 
الدراسة   ت عتمد إ في حين أداة الاستبيان، 
  أداة وكذا  الملاحظةة الحالية أدا 

SEMrush   وكذا منهج  جمع البيانات.في
 أسلوب بحثي لدراسةكدراسة الحالة 

 بشكل معمق. ظاهرة  ال

دراسة: لمياء  
احمد الطحان،  
داليا ابراهيم 

نبيل   قيس، نشأت
(. 2023وکيل. )
قتصاد  لإعلاقة ا

الرقمي بالصادرات 
 المصرية.

أهداف 
 الدراسة

  الدراستين فيهدف من تناول التمثل 
تحديد أهم مؤشرات قياس وتحليل 

  لتبنيكمتغير تابع  العربيةالصادرات 
طرق وآليات التي تؤدي إلى ال

لإتمام   ICTستغلال إالتوسع في 
عبر  العملية التصديرية بأقل تكلفة 

 .ةالرقميلبيئة افضاء 

ختبار مدى لإتهدف الدراسة السابقة  
صحة أو خطأ الفرضية "يؤثر الاقتصاد  

على الصادرات  الرقمي تأثيرا إيجابيا
هدف الدراسة السابقة إلى  المصرية"، كما ت

قتصاد الرقمي على  لإتحليل أثر ا 
الدراسة الصادرات المصرية خلال فترة 

ين تم تحليل  أ، 2020ليإ 2005من سنة
وضع مصر من خلال عدة مؤشرات 

  الدراسة الحاليةأما ، قتصاد الرقميلإل
دلالة تأثير التسويق  ختبار لإتطرقت 

الإلكتروني على تنمية صادرات المجمع 
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فترة  الالمستهدف، خلال  جيكاالصناعي 
 .-2024Q2لىإ -2018Q1من

متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 

قتصاد  لإالدراسة السابقة ا  عتمد كما إ 
عتمدت  إ الرقمي كمتغير مستقل، في حين 

الدراسة الحالية متغير التسويق 
 الإلكتروني. 

المتغير التابع  يتمثل  تابع 
 الصادرات. فيللدراستين 

/ 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

الدراسة السابقة تحليل وضع   ستهدفت إ
قتصاد الرقمي في مصر من  لإشامل ل

 ستهدفت إ بينما  خلال عدة مؤشرات،
حالة مجمع جيكا كمؤسسة ذات  لدراستنا 

 بشكل معمق.   طابع صناعي

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج   عتماد إ  الدراستين فيتتفق 
 الوصفي والمنهج التحليلي. 

إضافة لذلك اعتمدت الدراسة الحالية أداة  
وكذا  المقابلة والملاحظة لجمع البيانات.

أسلوب بحثي لدراسة  كمنهج دراسة الحالة 
 بشكل معمق. ظاهرة محددة

 دراسة:
العزيز  ندي عبد 

طلعت، جيهان 
رجب، رحاب  
عطية محمد.  

(. دور  2023)
التسويق 

الالكتروني في  
تعزيز نفاذ  
الصادرات  

الزراعية المصرية  

أهداف 
 الدراسة

 تتشابه الدراسة الحالية بالدراسة 
السابقة في الهدف والتعرف على  

ستراتيجيات التسويق الإلكتروني  إ
لمعرفة مدى إدراك ووعي المؤسسات 

محل الدراسة  فةالمستهد العربية 
وتحليل العلاقة مع الصادرات بهدف 

 ة.الرقمي البيئة تنميتها عبر فضاء

تهدف الدراسات السابقة إلقاء الضوء على 
الملامح العامة للتسويق الإلكتروني  

 وللتعرفللصادرات الزراعية المصرية 
على دوره في زيادة نفاذ المنتجات 

الزراعية المصرية للأسواق العالمية،  
ومدى زيادة الفرص التصديرية  

الإلكترونية خاصة في الموالح والألبان،  
من خلال تعزيز القدرات التنافسية ونفاذ 

المنتجات للعالم من خلال تحقيق السهولة  
والأمان في أداء العمليات التصديرية  

التفاوض والسرعة في  والمرونة في 
في حين  ، عمليات التبادل التجاري 

الدراسة الحالية تختبر دلالة تأثير  
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لأهم التكتلات  
 الدولية.

التسويق الإلكتروني على تنمية صادرات  
 . -Q2.2024لىإ -2018Q1فترة لخلال ا

متغيرات  
 الدراسة

 مستقل 
 الدراستين فيتتشابه 

عتمادهما متغير التسويق  إ 
 لكتروني كمتغير مستقل. لإا

/ 

 تابع 
 الدراستين فيتتشابه 

عتمادهما متغير  إ 
 الصادرات كمتغير تابع.

/ 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

دراستنا مجمع جيكا ذو الطابع   ستهدفت إ
بينما   ،الصناعي ضمن البيئة المحلية

دراسة السابقة التطرق للوضع ال استهدفت 
الراهن للتسويق الإلكتروني للصادرات 

 .الزراعية التقليدية ضمن البيئة المصرية

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

المنهج  دهما عتماإ  الدراستين فيتتفق 
 الوصفي والمنهج التحليلي. 

ستخدمت أدوات التحليل إالدراسة السابقة 
الإحصائي المعروفة كنموذج المعادلات 

،  نحدارلإانموذج   مستخداإب الآنية، والتنبؤ 
الدراسة الحالية أداتي   ت عتمد إ في حين 

  SEMrush أداة وكذا المقابلة والملاحظة 
دلالة تأثير  ختبار لإ  لجمع البيانات 

 التسويق الإلكتروني على تنمية صادرات. 
أسلوب كمنهج دراسة الحالة  منن خلال

 بشكل معمق. ظاهرة محددة بحثي لدراسة
 .العربيةالدراسات السابقة  بالإعتماد على  الباحث من إعداد  المصدر:

ة العربية  الدراسات السابقو   يةالحال  ةلدراسكلا من ا بين    ختلافلإوابعد التطرق لأهم أوجه التشابه  
  ستفادة لإا  تحديد أوجهإلى    ةإضاف  ةالبحثي   تحديد الفجوةوفي الجدول أدناه  ، سنحاول الآن  المذكورة أعلاه
 الجدول التالي: كما فيأعلاه، رضها عالتي تم  ة و السابق العربية من الدراسات  ةدراستنا الحالي
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 العربية ةمن الدراسات السابق ستفادةلإاوأوجه  ةالبحثي  الفجوة (04-02)جدول رقم 

من هذه الدراسات السابقة ستفادةلإاأوجه   الفجوة البحثية بين الدراسة الحالية والدراسات العربية 
 تمثلت مساعدة الدراسات العربية لنا من خلال: 

الباحثين: • نظر  وجهات  على  ستكشاف  إ  التعرف 
البحثية   للمشكلات  العرب  الباحثين  معالجة  طرق 

 ؛ ذات العلاقة، ما ساهم في إثراء الفهم للموضوع
 :العربية  تحديد واقع التسويق الإلكتروني للصادرات •

كيفية   على  التسويق    ستراتيجيات إتنفيذ  التعرف 
العربية    للصادرات   الإلكتروني البيئة  في 

بالتحديات    علىساعد  وكيف  وخصائصه،   التنبؤ 
و  أثناء    ستفادةلإوامعالجتها،  طرق  المحتملة  منها 

 إنجاز دراستنا بهدف تذليل الصعوبات؛
التأكيد على فعالية    تعزيز دور التسويق الإلكتروني: •

التسويق الإلكتروني في زيادة الوعي بالمنتج وزيادة 
والتحديث  الجاذبية  تحسين  خلال  من  الطلب 
المستمر، وهو ما يسهم توليد الطلب الدولي أكثر  
وكذا في فتح أسواق جديدة للتوسع جغرافيا أكثر،  

مالية تكلفة  ما  ،زمنية  ،بأقل  من    حسني  نفسية 
 معدلات الرضا؛

دراسة خصائص البيئة العربية    فهم البيئة العربية: •
ستراتيجياتها ما وفر إوقدرات المؤسسات التصديرية و 

العالمية السوق  دخول  كيفية  حول  واضحة  ،  رؤية 
الأجنبية  ل للأسواق  العربي  المنتج    ختلاف إ بولوج 

 ثقافاتها؛ 
البحث: • أهداف  الدراسات لإا  تحديد  من  ستفادة 

السابقة العربية كمرجع لتحديد هدف الدراسة الحالية 
في    نطلاقلإلورسم خارطة طريق لموضوع البحث،  

في   والتعمق  لدراستنا  الحالية  الإشكالية  معالجة 
 جوانب موضوعها.

والدراسات  الحالية  الدراسة  بين  البحثية  الفجوة  تكمن 
 السابقة العربية في النقاط التالية: 

الدراسة: • الأبحاث   حداثة  بين  من  دراستنا  تعتبر 
المجال، حيث تركز بصورة خاصة    هذا  الحديثة في

على تأثير الوظيفة التسويقية على تنمية الصادرات  
رقمية، في حين أن الكثير من  البيئة  ال   ضمن فضاء

 ؛ الدراسات السابقة كانت تركز على الأبعاد التقليدية
المفاهيمية: • المعطيات  إلى   إسقاط  دراستنا  تسعى 

ستكشاف العلاقة بين المعطيات المفاهيمية الإيجابية  إ
وبين تنمية الصادرات.    الإلكترونيالمرتبطة بالتسويق  

تتناول هذه العلاقة جوانب متعددة تهدف إلى تعزيز  ل
تأثير   لكيفية  الشامل  التسويق  إالفهم  ستراتيجيات 

الأداء    الإلكتروني  أهمية  التصديري على  يؤكد  ما   ،
هذه العلاقة ويعكس الحاجة الملحة لدراستها. نهدف 

إلى الكشف عن الآليات التي يمكن أن  ها  من خلال
تسهم في تحسين قدرات الشركات في السوق العالمية، 

 ؛وبالتالي تحقيق نتائج إيجابية في مجال الصادرات 
من الدراسات السابقة العربية التي   ستفادةلإامحاول  •

عالجت مؤشرات قياس تأثير التسويق الالكتروني  
 كمتغير مستقل؛  

من الدراسات السابقة العربية التي   ستفادةلإامحاول   •
خارج   الصادرات  تنمية  قياس  مؤشرات  عالجت 

 المحروقات كمتغير تابع؛  
البياناتأدوات  و   جمنهتغيير   • إطار    :جمع  في 

تكرار مراجعتنا للعديد من الدراسات العربية، لاحظنا  
أداة توظيف كلا من المنهج الوصفي والتحليلي وكذا 

ستبيان تستخدم بشكل متكرر كوسيلة رئيسية لجمع  لإا
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، نعتزم معالجة  اذ لالبيانات في التحليل الإحصائي.  
جديدة   إضافة  تمثل  مبتكرة  بطريقة  دراستنا  إشكالية 

مناهج متعددة، شملت   على   عتمادا، إ للبحث العلمي
عن   فضلا  التحليلي،  المنهج  وكذا  الوصفي  المنهج 
الإستعانة   منا  تطلب  الذي  الحالة،  دراسة  منهج 

  كأحد أنواع المنهج المختلط   بتصميم التثليث التوافقي
ما يتيح تكامل البيانات الكيفية مع البيانات الكمية،  

-   ما وفر لنا رؤية شاملة ومتعددة الأبعاد لدراستنا
ختبار مدى معنوية تأثير  إ تسهيل  ل   -مقاربة مختلطةك
أداتي  على عتمدين  م. لمتغيرات المستقلة على التابعا

والملاحظة   لجمع   SEMrush  أداة ب  ذاكو المقابلة 
 ؛ البيانات التقنية المتعلقة بأداء الموقع

التقنية: تحليل   • ب  البيانات  الموقع أداء  الخاصة 
تقديم فهم معمق  من خلال  الإلكتروني، نهدف   إلى 

الإ لم  والتي  ة  حديثال  الرقمية  ستراتيجيات لمختلف 
السابقة الدراسات  المماثل   تتناولها  بالشكل    العربية 

تحسين تجربة المستخدم وزيادة معدل التحويل بهدف  
من خلال فهم سلوك الزوار وتحديد نقاط الضعف. 

ستراتيجيات لإما يساعد في رصد الأداء وتقييم اوهو 
 ؛ البيانات   علىتخاذ القرارات المستندة  إ التسويقية لدعم  

ستخدام نماذج متقدمة إ  التقنيات الحديثة في التحليل: •
أداء تحليل    التنبؤ،نحدار البسيط والمتعدد، أدوات  لإاك

ا أساليب بحثية  توظيف  للكتروني ما يشير  لإالموقع 
 ؛ أكثر حداثة مقارنة بالنماذج المستخدمة سابقا

كما تم معالجة إشكالية دراستنا الحالية بطريقة تختلف   •
لمعالجة   المنتهجة  الأدوات  حيث  من  الإمكان  قدر 

تم   بما  الدراسة مقارنة  الدراسات إ مشكلة  عتماده في 
 .العربية السابقة

 .العربيةالدراسات السابقة  بالإعتماد على  الباحث من إعداد  المصدر:

https://fr.semrush.com/projects/
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لدراسة ل  كبيرة  أهميةالعربية  والفوائد المستخلصة من الدراسات السابقة  أعلاه  البحثية    الفجوةتظهر  
لصادرات، ما يسهم في تعزيز المعرفة لالحالية كإضافة جديدة ومبتكرة في مجال التسويق الإلكتروني  

 . الرقميةالبيئة  ضمن فضاءوتقوية العلاقات التسويقية  
 
 الأجنبية مناقشة وتحليل الدراسات الثالث:  المطلب

 
أدناه والتي تم عرضها  في الجدول    وتحليل الدراسات الأجنبية  ةفي هذا المطلب، سنحاول مناقش

،  حسب الأسس المعتمدة للمقارنة   ختلافلإوابتحديد أوجه التشابه    ، وذلكةالحاليبالدراسة  مقارنتها    ثم  سابقا 
الموجودة من خلال الجدولين    ةالفجوة البحثيعلى تحديد    سنعملكما  ستفادة منها و لإثم نقوم بإبراز نقاط ا 

  :كما يلين المواليي
 دراسة الحالية والدراسات السابقة الأجنبية البين ختلاف لإواأوجه التشابه  (05-02)جدول رقم

أسس  
  المقارنة 

 ختلاف لإأوجه ا أوجه التشابه

 

 :دراسة
Lirong Liu, & Hiranya K. 

Nath. (2013). Information and 

communications technology 

and trade in emerging market 

economies. 

أهداف 
 الدراسة

تهدف الدراستين لدراسة  
إستراتيجيات  تأثير 

التكنولوجيا الحديثة  
ستهدافها للأسواق  إو 

لحاجات   تهاتلبي و الخارجية 
بهدف  لكتروني لإالزبون ا

  قتصاديات لإالنهوض با
  ضمن البيئة الدولية

 .ةالرقمي
 

أثر   تحليل  السابقة  الدراسة  تناولت 
في    ICTستخدام  إ التجارة  على 
وهذا  إ الناشئة.  الأسواق  قتصادات 
 Fixed  Effects Modelsستخدام  إب

الفترة   حين  2010-1995خلال  في   ،
تستعرض الدراسة الحالية قياس تأثير  

ا  تنمية  لإالتسويق  على  لكتروني 
بالجزائر خلال فترة   الصادرات خ م 

-2024Q2لىإ  -2018Q1منالدراسة  

متغيرات  
 / مستقل  الدراسة

تناولت الدراسة السابقة تكنولوجيا  
المعلومات كمتغير مستقل، في حين  
 تناولت دراستنا التسويق الإلكتروني. 
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 / تابع 

تجارة في تناولت الدراسة السابقة 
  كمتغيرقتصادات الأسواق الناشئة  إ

تابع، في حين تناولت الدراسة الحالية  
 متغير تنمية الصادرات.

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

ستهدفت دراستنا مؤسسة ذات طابع  إ
الدراسة   ستخدمت إصناعي، بينما 

  40بيانات  السابقة مسح شامل ل
قتصاد ناشئ خلال الفترة من  إ

 . 2010سنة إلى  1995سنة

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

الدراستين   ستخدمت إ
الوصفي والمنهج   المنهج

 التحليلي. 

على أداتي   دراسة الحاليةال عتمدت إ 
  أداة وكذا  المقابلة والملاحظة

SEMrush   وكذا  ، جمع البيانات في
أسلوب بحثي  كمنهج دراسة الحالة 

 بشكل معمق. ظاهرة محددةاللدراسة 

 

 

 :دراسة
Yang, J., Yang, N., & Yang, L. 

(2014). The Factors Affecting 

Cross-border E-commerce 

Development of SMEs . 

 

أهداف 
 الدراسة

تهدف الدراستين لدراسة  
تأثير الأعمال الإلكترونية  

بصفة عامة على أداء 
الصادرات، لتوسيع أسواق 

خلال الموقع   التصدير من
الإلكتروني لفتح قنوات 
التجارة الإلكترونية عبر  

الحدود بذات النشاط 
على مستوى   التجاري 

 عالمي. 

العوامل  تحليل  الدراسة السابقةتناولت 
المؤثرة على تطوير التجارة  

الإلكترونية عبر الحدود للمؤسسات 
الصغيرة والمتوسطة كدراسة تجريبية  

مع   PROBITنموذج  ستخدمت إحيث 
-1995خلال الفترة  LOGITنمذجة 

في حين تستعرض الدراسة  ،2010
الحالية قياس تأثير التسويق  

لكتروني على تنمية الصادرات خ م لإا
الدراسة  خلال فترة بالجزائر 

 .-2024Q2لىإ -2018Q1من

متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 
تناولت الدراسة السابقة التجارة 

الإلكترونية كمتغير مستقل، في حين  
 تناولت دراستنا التسويق الإلكتروني. 

 / تابع 
تناولت الدراسة السابقة التجارة عبر  

تابع، في حين تناولت  الحدود كمتغير
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الدراسة الحالية متغير تنمية  
 الصادرات.

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

ستهدفت دراستنا مؤسسة ذات طابع  إ
الدراسة   ستخدمت إصناعي، بينما 

  1039بيانات لـ السابقة مسح شامل ل
مؤسسة مستهدفة )كبيرة، ومتوسطة، 

وصغيرة(. تنشط في مجال الصناعة،  
وجستية، الخدمات، الخدمات الل  

 وغيرها. 

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

الدراستين   ستخدمت إ
المنهج الوصفي والمنهج  

 التحليلي. 

لـ دراسة السابقة على ال عتمدت كما إ 
 أصلمن ختياره إستبيان تم إ 313

  في حين الدراسة الحالية 1039
 أداة وكذا أداة الملاحظة عتمدت على إ 

SEMrush   وكذا   جمع البيانات.في
أسلوب بحثي  كمنهج دراسة الحالة 

 بشكل معمق. ظاهرة محددةاللدراسة 

 :دراسة
Richard Kneller, Jonathan 

Timmis. (2016). ICT and 

exporting: The effects of 

broadband on the extensive 

margin of business service 

exports. 

أهداف 
 الدراسة

تهدف الدراستين إلى 
تحليل تأثير التكنولوجيا  

نترنت بشكل  لأالرقمية وا
عام على أداء الصادرات، 

حيث تسلطان الضوء 
على العلاقة السببية  
الإيجابية على تنمية  

الصادرات على المستوى  
العالمي. من خلال  

نترنت  لأمساهمة الفعالة لال
في تعزيز التجارة الدولية  

من خلال تحسين  
الوصول إلى الأسواق،  
وزيادة فعالية التواصل،  

 أثرتحليل  الدراسة السابقةتناولت 
على   ICTتكنولوجيا المعلومات 

الصادرات الخدمية ضمن بيئة 
الدراسة المملكة المتحدة خلال فترة 

في حين تختبر  ،1990-2010
الدراسة الحالية دلالة تأثير التسويق  

الإلكتروني على تنمية الصادرات 
الدراسة خلال فترة الجزائرية، 

 .-2024Q2لىإ -2018Q1من
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وتسهيل المعاملات  
التجارية، مما يؤدي في 

النهاية إلى زيادة 
 الصادرات.

متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 
كمتغير   ICTتناولت الدراسة السابقة 

مستقل، في حين تناولت دراستنا  
 التسويق الإلكتروني. 

 تابع 
تناولت الدراستين  

 الصادرات متغير 
/ 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

ستهدفت دراستنا مؤسسة ذات طابع  إ
الدراسة   ستخدمت إصناعي، بينما 

بيانات المملكة السابقة مسح شامل ل
 المتحدة.

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

الدراستين   ستخدمت إ
كذا  المنهج الوصفي و 

 المنهج التحليلي. 

دراسة السابقة على تحليل  ال عتمدت إ 
  البيانات في حين الدراسة الحالية

عتمدت على أداتي المقابلة  إ 
. وكذا  والملاحظة لجمع البيانات 

أسلوب بحثي  كمنهج دراسة الحالة 
 ظاهرة محددة بشكل معمق.لدراسة 

 :دراسة
Hiranya Nath and Lirong Liu. 

(2017). Information and 

communications technology 

(ICT) and services trade. 

Information Economics and 

Policy, 41, 81-87. 

 

 

أهداف 
 الدراسة

تهدف الدراستين إلى 
تحليل تأثير تكنولوجيا  

 في (ICT) المعلومات 

الوصول وتعزيز 
تصاديات العالمية من  لإقا

 .خلال التجارة الإلكترونية
 

تأثيرات  تحليل  الدراسة السابقةتناولت 
على الصادرات والواردات   ICTتطور 

بنود خدمية،   10لـوالتجارة الإجمالية 
دولة خلال الفترة   49تتعلق ببيانات لـ

في حين   ،2013إلى سنة  2000
تختبر الدراسة الحالية دلالة تأثير  
التسويق الإلكتروني على تنمية  

خلال فترة  الصادرات الجزائرية، 
  2024Q2لىإ -2018Q1منالدراسة 

  للتنبؤ تهدف  كما .بشكل مستدام
 . بالكميات المصدرة
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متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 

تكنولوجيا  تناولت الدراسة السابقة 
كمتغير مستقل، في   ICTالمعلومات 

حين دراستنا تناولت متغير التسويق  
 الإلكتروني. 

تناولت الدراستين   تابع 
 الصادرات متغير 

/ 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

ستهدفت دراستنا مؤسسة ذات طابع  إ
الدراسة   ستخدمت إصناعي، بينما 

  49بيانات لـ السابقة مسح شامل ل
 قتصادا.إ

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

الدراستين   ستخدمت إ
المنهج الوصفي والمنهج  

 التحليلي. 

  دراسة الحاليةال عتمدت إ إضافة لذلك 
وكذا  المقابلة والملاحظةعلى أداتي 

 جمع البيانات.في  SEMrush أداة 
أسلوب  كمنهج دراسة الحالة وكذا 

 بشكل معمق.ظاهرة البحثي لدراسة 

 :دراسة
Wang, Y. (2018). Research on 

Marketing Adaptability of 

Cross-border E-commerce 

under Different Cultural 

Symbols . 

 

 

أهداف 
 الدراسة

ركزت الدراستين على  
دراسة وصف قدرة 
مؤسسات التسويق  

والتجارة الإلكترونية على  
التكيف التسويقي كهدف، 

يتماشى مع الأسواق 
الدولية المستهدفة كنقطة  

ختراق  لإانحو نطلاق إ
البيئة  فضاء الدولي ضمن 

 .الرقمية
 

دراسة وصفية   الدراسة السابقةتناولت 
حول قابلية التكيف التسويقي للتجارة  
الإلكترونية عبر الحدود تحت رموز 

وهذا  ختراق،إكنقطة  .ثقافية مختلفة
ستنادا إلى نظريات ذات الصلة إ

ستراتيجية  الإ لتناقش هذه الدراسة 
تعزيز القدرة التسويقية لمؤسسات 

التجارة الإلكترونية العابرة للحدود في  
في حين تختبر الدراسة  ،الصين
ة دلالة تأثير التسويق يالتحليل

الإلكتروني على تنمية صادرات 
خلال فترة  ، جيكاالمجمع الصناعي 

-2024Q2لىإ -2018Q1منالدراسة 
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متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 

التكيف تناولت الدراسة السابقة 
كمتغير    التسويقي للتجارة الإلكترونية

مستقل، في حين دراستنا تناولت  
 متغير التسويق الإلكتروني. 

  تابع 
ختلافات الإتناولت الدراسة السابقة 

تابع، في حين تناولت  الثقافية كمتغير
 متغير تنمية الصادرات.تنا دراس

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

ستهدفت دراستنا مؤسسة ذات طابع  إ /
 .صناعي

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

الدراستين   ستخدمت إ
 المنهج الوصفي. 

المنهج  راستنا د  عتمدت إ إضافة لذلك 
وكذا منهج دراسة الحالة التحليلي 

كأسلوب بحثي لدراسة ظاهرة محددة.  
بالاعتماد على أداتي المقابلة 

في   SEMrush أداة وكذا والملاحظة 

   جمع البيانات.

 :دراسة
Christina Tay. (2018). The 

impact of information and 

communication technologies 

on bilateral trade in services. 

أهداف 
 الدراسة

تهدف الدراستين للتطرق  
ستراتيجيات  إموضوع ل

تنمية للصادرات وسبل  
تنميتها عالميا عبر فضاء  

 البيئة الرقمية. 

أثر  هدفت الدراسة السابقة لدراسة 
على التجارة البينية   ICTستخدامإ

ن  يمجموعت  ستخدمت إللخدمات. حيث 
من المحددات: كالمحددات التجارية  

(GDP، وعدد السكانPOP،   غة الل
وكذا  ( DISTالمسافة، CLالمشتركة
)النطاق   ICTستخداماتإمحددات 

الهاتف  ، FBUJT العريض الثابت 
شتراكات  إ الأنترنت،  ،FTUJT الثابت 
حيث تم (، MBUJT حمولالم الهاتف

 2000ختبار البيانات من سنةإ
 شريكةدولة  34على 2013إلى

في حين  ،  المتحدة الأمريكية للولايات 
تختبر دلالة تأثير   الدراسة الحالية
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التسويق الإلكتروني على تنمية  
صادرات خلال فترة الدراسة  

حالة  -2024Q2لىإ -2018Q1من
 مجمع جيكا.

متغيرات  
 الدراسة

عتمدت الدراسة السابقة متغير إ  / مستقل 
 تكنولوجيات المعلومات. 

التجارة   يرعتمدت متغإ الدراسة السابقة  / تابع 
 .البينية للخدمات 

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

مجمع ذو طابع صناعي، نا ستهدفإ
الدراسة السابقة   ستخدمت إبينما 

دولة خلال الفترة  34بيانات 
 . 2013إلى 2000من

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

الدراستين   استخدمت 
والمنهج  المنهج الوصفي 
 التحليلي. 

على  تنا دراس اعتمدت إضافة لذلك 
 أداة وكذا أداتي المقابلة والملاحظة 

SEMrush   وكذا   جمع البيانات.في
أسلوب بحثي  كمنهج دراسة الحالة 

 .بشكل معمق ظاهرة محددةاللدراسة 

 :دراسة
Jouanjean, Marie-Agnes. 

(2019). Digital opportunities 

for trade in the agriculture 

and food sectors. 

أهداف 
 الدراسة

تسعى الدراستين إلى  
تحليل كيفية تأثير 

التسويق الإلكتروني  
تسريع العمليات التجارية  

وتسهيل التواصل بين  
مختلف الأطراف. وكيف 

ستفادت الشركات من إ
ستراتيجيات في  لإهذه ا

تحسين عوائدها وزيادة 
تنافسيتها في الأسواق  

 الدولية المستهدفة.  

كيف   ركزت الدراسة السابقة على
  التصديرية الإلكترونيةيمكن للفرص 

خلق وتبادل المعلومات من خلال 
التحول الرقمي للنظام الزراعي 
والغذائي، وبالتالي تعزيز إعادة 

تنظيمه؟ لتركز على جوانب التجارة  
عبر الحدود على طول سلسلة القيمة  

في حين  الزراعية والغذائية العالمية، 
الدراسة الحالية تختبر دلالة تأثير  

التسويق الإلكتروني على تنمية  
خلال فترة   مجمع جيكاصادرات 

  -2024Q2لىإ -2018Q1منالدراسة 
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  للتنبؤ تهدف  كما ،بشكل مستدام
 . بالكميات المصدرة

متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 

تناولت الدراسة السابقة الفرص 
مستقل، في  للتجارة كمتغيرالرقمية 

حين دراستنا تناولت متغير التسويق  
 الإلكتروني. 

تناولت الدراسة الحالية متغير تنمية   / تابع 
 الصادرات.

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

مجمع ذو طابع صناعي، نا ستهدفإ
بينما الدراسة السابقة استخدمت 

ستمارة  إ  36المقابلة من خلال توجيه
  طابع زراعيلمدراء مؤسسات ذات 

 .وغذائي
منهج  
وأدوات  
 الدراسة

الدراستين   ستخدمت إ
الوصفي والمنهج   المنهج

 التحليلي. 

  دراسة الحاليةال عتمدت إ إضافة لذلك 
 . على أداة الملاحظة لجمع البيانات 

 

 :دراسة
Karaboğa, Kazım . & Güngör, 

Muhammed Ali. (2021). Cross-

Border E-Commerce (E-

Export) methods and problems 

encountered. 

 

أهداف 
 الدراسة

تبرز الدراستين أثر التوجه  
عمال الإلكترونية  لأنحو ا 

كمجال أكثر جاذبية لكل  
من البائعين والمستهلكين.  

بفضل  كما تشير أنه 
التجارة الإلكترونية عبر  
الحدود أصبحت الحركة  

قتصادية في حالة نمو  لإا
في الآونة   الا سميكبير، 

ستخدام  لإالأخيرة بفضل ا
الواسع للإنترنت، وكذا 

ستخدام وسائل  إزيادة 
جتماعي،  لإالتواصل ا

والمشاركة الثقافية،  

ركزت الدراسة السابقة على طرق  اكم
التجارة الإلكترونية عبر الحدود  

(  ةالإلكترونيعبر الفرص )التصدير 
والمشاكل التي تم مواجهتها، مع 

التركيز على أهمية التجارة الإلكترونية  
الدولية في تعزيز نمو الأعمال 

التجارية وزيادة الوصول إلى الأسواق 
  الدراسة الحاليةالعالمية. في حين 

تختبر دلالة تأثير التسويق الإلكتروني  
  مجمع جيكاعلى تنمية صادرات 

  -2018Q1منخلال فترة الدراسة 
 . -2024Q2لىإ



 الفصل الثاني: عرض وتحليل الدراسات السابقة

 
172 

وعولمة التجارة  
الإلكترونية، التي لا 
تقتصر جغرافيا. أين  
أصبح تحديد القوة 

قتصادية للبلد يتم من  لإا
 خلال حجم الصادرات. 

متغيرات  
 الدراسة

التجارة   عتمدت الدراسة السابقة متغيرإ  / مستقل 
 الإلكترونية عبر الحدود.

ية اعتمدت تنمية لالدراسة الحا / تابع 
 الصادرات خارج المحروقات.

مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

 ذو طابع صناعي.  مجمعنا ستهدفإ /

منهج  
وأدوات  
 الدراسة

الدراستين   ستخدمت إ
الوصفي والمنهج   المنهج

 التحليلي. 

  دراسة الحاليةال عتمدت إ إضافة لذلك 
.  على أداة الملاحظة لجمع البيانات 

 وكذا منهج دراسة الحالة. 

 

 :دراسة
Büşra Garip, Hakan Tunahan  

(2023). Readiness for Export 

Oriented E-Commerce in the 

Age of Industrial 

Transformation. Opportunities 

and Challenges of Business 5.0 

in Emerging Markets . 

أهداف 
 الدراسة

تسلط الدراستين الضوء 
ستعداد إعلى أهمية 

ستغلال الفرص لإل الأسوا
التي توفرها التجارة  
الإلكترونية في ظل  

التحولات الصناعية من  
ستعداد للتجارة  لإخلال ا

الإلكترونية الموجهة نحو  
التصدير في عصر  

التحول الرقمي، كنموذج 
مهما يفيد في تحقيق  

 الأهداف.
 

هدفت الدراسة السابقة إلى تطوير  كما 
ستعداد شركات مدى إمقياس لقياس 

التجارة الإلكترونية الموجهة نحو  
نتقال من  لإالتصدير والتي تهدف ل

وإلى   5.0إلى الصناعة  4.0الصناعة
ستعداد الشركات للتجارة  إتقييم مدى 

الإلكترونية عبر الحدود خلال 
في حين  . 2020إلى 2000الفترة 

الدراسة الحالية تختبر دلالة تأثير  
التسويق الإلكتروني على تنمية  

  ،2024-2018مجمع صادرات ال
 .بالكميات المصدرة  لتنبؤا وكذا
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متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 
عتمدت الدراسة السابقة التجارة  إ 

الإلكترونية الموجهة نحو التصدير 
 كمتغير مستقل. 

 / تابع 
عتمدت الدراسة الحالية  في حين إ 

 الصادرات كمتغير تابع.
مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

تتشابه الدراستين في طابع  
الصناعي لمؤسسات 

 الدراسة المستهدفة.

شركة   50الدراسة السابقة  ستهدفت إ
تنشط في مجال التجارة الإلكترونية  

 الموجهة للتصدير.
منهج  
وأدوات  
 الدراسة

الدراستين   ستخدمت إ
كذا  الوصفي و  المنهج

 المنهج التحليلي. 

  دراسة الحاليةال عتمدت إ إضافة لذلك 
.  على أداة الملاحظة لجمع البيانات 

 وكذا منهج دراسة الحالة. 

 :دراسة
maurizio dallocchio, marcello 

lambri, emiliano sironi, 

emanuele teti. (2024). The role 

of digitalization in cross-

border e-commerce 

performance of Italian SMEs. 

 

أهداف 
 الدراسة

ركزت الدراستين على  
تأثير أدوات التسويق عبر  

نترنت على أداء لأا
الصادرات للشركات  

المستهدفة. من خلال 
ستراتيجياتها  إ حسينت

التسويقية لتحقيق نتائج  
أفضل، من خلال 

ستخدام البيانات لتحسين  إ
ستثمار في  لإالحملات، وا

وكذا   بناء الهوية الرقمية
إبراز حضورها  

 . الإلكتروني

الدراسة السابقة لدارسة تأثير  هدفت 
التجارة الإلكترونية عبر الحدود على 

المشاريع الصغيرة والمتوسطة 
، مع التركيز على  SMEsالإيطالية 

: التجارة  ICTمجالات لـ  ثلاث 
الإلكترونية، والتسويق الإلكتروني، 
والأعمال الإلكترونية. من خلال 

الدراسة في حين نحدار، لإ تحليل ا
تختبر دلالة تأثير التسويق   الحالية

الإلكتروني على تنمية صادرات 
خلال فترة الدراسة  مجمع جيكا

 .-2024Q2لىإ -2018Q1من

متغيرات  
 الدراسة

 / مستقل 
عتمدت الدراسة السابقة التحول كما إ 

 الرقمي كمتغير مستقل. 

 / تابع 
عتمدت الدراسة السابقة  في حين إ 

كمتغير تابع التجارة الإلكترونية عبر  
 الحدود.  
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مجتمع  
وعينة  
 الدراسة

/ 

ستهدفت دراستنا مجمع ذو طابع  إ
الدراسة استهدفت صناعي، بينما 

عينة طبقية تتألف من    السابقة
شركة   30000من أصل   1876

 .اقتصاديةتنشط بعدة قطاعات 
منهج  
وأدوات  
 الدراسة

الدراستين   استخدمت 
الوصفي والمنهج   المنهج

 التحليلي. 

دراسة السابقة على ال اعتمدت 
منهج دراسة  الاستبيان بينما الحالية

 . الاحالة
 الدراسات السابقة الأجنبية.  بالإعتماد على  الباحث من إعداد  المصدر:

  الأجنبية ة  الدراسات السابقو   يةالحال  ةلدراسكلا من ابين    والاختلافبعد التطرق لأهم أوجه التشابه  
  ستفادة لاا  تحديد أوجهإلى    ةإضاف  ةالبحثي   تحديد الفجوةوفي الجدول أدناه  ، سنحاول الآن  المذكورة أعلاه
 الجدول التالي: وهذا من خلالسابقا رضها عالتي تم  ة و السابق العربية من الدراسات  ةدراستنا الحالي
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 الأجنبية  ةمن الدراسات السابق الاستفادةوأوجه  ةالفجوة البحثي (06-02)جدول رقم 

من هذه الدراسات السابقة الاستفادةأوجه   الفجوة البحثية بين دراستنا والدراسات الأجنبية  

 تمثلت مساعدة الدراسات الأجنبية لنا من خلال: 
الباحثين: • نظر  وجهات  على  ستكشاف  إ  التعرف 

طرق معالجة الباحثين الأجانب للمشكلات البحثية  
مفاهيمي  ال  الإطارذات العلاقة، ما ساهم في إثراء  

 ؛دراستنا لموضوع
الإلكتروني:إ • التسويق  فعالية  أكدت   ستكشاف 

الإلكتروني   التسويق  دور  على  الأجنبية  الدراسات 
الوعي  وزيادة  الجديدة  الأسواق  وفتح  توسيع  في 

، ما يوفر تكاليف أقل ويحسن من معدل العلامةب
 ؛الرضا

الإلكتروني   • التسويق  واقع  وتحليل  تحديد 
فهم    للصادرات: على  السابقة  الدراسات  ساعدتنا 

المؤسسات الأجنبية للتسويق الإلكتروني    تبنيكيفية  
ستكشاف  إستراتيجيات فعالة، ما يمكننا من إوتقديم 

 التحديات المحتملة؛ 
التأكيد على فعالية    تعزيز دور التسويق الإلكتروني: •

الإلكتروني   الوعي للصادرات  التسويق  زيادة  في 
بالمنتج من خلال تحسين جاذبية والتحديث المستمر  

تحسين تجربة الشراء  ، ما يسهم  الإلكترونيللموقع  
وكذا ي  على المنتج المحلأكثر  ولد الطلب الدولي  وي

بأقل   أكثر،  للتوسع جغرافيا  في فتح أسواق جديدة 
 ؛يلالعم رضا يحققما   ،نفسية  ،زمنية، تكلفة مالية

الأجنبية: • البيئة  البيئة    فهم  خصائص  دراسة 
وقدرات المؤسسات -الخارجية-الأجنبية ومتغيراتها  

و  واضحة  إالتصديرية  رؤية  يوفر  ما  ستراتيجياتها 
،  حول كيفية مواكبة التغير للدخول للأسوق العالمية

والدراسات  الحالية  الدراسة  بين  البحثية  الفجوة  تكمن 
 السابقة الأجنبية في النقاط التالية: 

الدراسة: • الأبحاث    حداثة  بين  من  دراستنا  تعتبر 
الدراسات  من  العديد  أن  رغم  المجال،  في  الحديثة 
الإلكتروني   التسويق  موضوع  تناولت  السابقة 

سياق   في  الملموسة المنتجات  للصادرات    غير 
ورغم  (الخدمات ) في  أن.  حيوي  محور  تعتبر  ها 
الأدبيات  لإا التركيز عليها في  فإن  الحديث،  قتصاد 

عمقا    الحاجة  يبرز السابقة   أكثر  دراسات  إلى 
الإلكتروني    ستكشافلإ التسويق  تنمية  تأثير  على 

 ؛لسلع الملموسةلالبضائع و  خ م صادرات 
تحاول دراستنا ربط   إسقاط المعطيات المفاهيمية: •

لكتروني للصادرات، لإالمفاهيم المتعلقة بالتسويق ا 
 ؛ما يبرز علاقة جديدة تستحق الدراسة

من الدراسات السابقة الأجنبية   ستفادةلإامحاول  •
التي عالجت مؤشرات قياس تأثير التسويق  

 لكتروني كمتغير مستقل؛  لإا
من الدراسات السابقة الأجنبية التي   الاستفادةمحاول  •

خارج   الصادرات  تنمية  قياس  مؤشرات  عالجت 
 المحروقات كمتغير تابع؛ 

عتمدت إ بينما   التحليل:جمع البيانات و تنويع أدوات   •
اأغلب   على  السابقة  فإن  لإالدراسات  ستبيانات، 

إضافة  متعددةمنهجيات  مد  ستعتدراستنا   يمثل  ما   ،
الكيفية والكمية والتقنية    نوعية لتقنيات جمع البيانات 

خلال   )المنهج  إ من  التوافقي  التثليث  تصميم  عتماد 
البيانات الكيفية  دمج وتكامل  بهدف تسهيل  المختلط(  

خلال  ؛والكمية المقابلة  على    عتماد لإ ا  من  أداتي 
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الأجنبية   الأسواق  في  للمنتج  السلس  والولوج 
 ثقافاتها؛   باختلاف

أتاحت لنا الدراسات السابقة    تحديد أهداف البحث: •
وضع أهداف واضحة للبحث ورسم خطة  الأجنبية  

في  القائمة  الإشكاليات  لمعالجة  شاملة  منهجية 
 المجال.

 

لجمع    SEMrush  أداة وكذا  والملاحظة لجمع بيانات  
 ؛الدراسةبيانات 

الموقع الإلكتروني، الخاصة ب  :البيانات التقنيةتحليل   •
ستراتيجيات إإلى تقديم فهم معمق و   من خلالها  نهدف
بالشكل    جنبيةلأا  لم تتناولها الدراسات السابقة  حديثة

 ؛المماثل
المتقدمة:إ • التحليل  أساليب  توظيف    ستخدام  سيتم 

تحليل   ا الإأدوات  البسيط  الخطي  نحدار  لإحصائي 
عالية  لوالمتعدد،   بكفاءة  البيانات  تحليل  من  لتمكن 

 ؛ قامقارنة بالنماذج المستخدمة ساب
الحديثة:  • التقنية  التنبؤ  استخدام   التطبيقات  أساليب 

لتوقع القيم المستقبلية للمتغير التابع عند تغيير أحد  
المتغيرات المستقلة من خلال منحنى القيم التنبؤية،  
المتغيرة   الظروف  مع  التكيف  على  القدرة  يعزز  ما 

على   اتويساعد  المستقبلية،  لإحديد  يسهم  لتجاهات 
اتخاذ قرارات مثالية في  ستراتيجي الفعال  لإالتخطيط ا

،  كيفيةالقائمة على المعلومات المستندة على البيانات  
 ؛ )المقاربة المختلطة( والتقنية ،الكمية

بطريقة تختلف  كما تم معالجة إشكالية دراستنا الحالية   •
الإمكان لمعالجة    قدر  المنتهجة  الأدوات  حيث  من 

تم   بما  الدراسة مقارنة  الدراسات إ مشكلة  عتماده في 
 السابقة الأجنبية. 

 الدراسات السابقة الأجنبية.  بالإعتماد على  الباحث من إعداد  المصدر:
لدراسة  ل  كبيرة  أهميةالأجنبية  والفوائد المستخلصة من الدراسات السابقة  أعلاه  البحثية    الفجوةتظهر  

لصادرات، ما يسهم في تعزيز المعرفة لالحالية كإضافة جديدة ومبتكرة في مجال التسويق الإلكتروني  
 .الرقميةالبيئة  وتقوية العلاقات التسويقية في

  

https://fr.semrush.com/projects/
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 :خلاصة

  تناولت التي    ةوالأجنبي   ة والعربي  ةالمحليمنها    ةمن الدراسات السابقجملة    إلىهذا الفصل    في  تطرقنا
تجاهات  إو   نقط  عدةشملت هذه الدراسات    حيث مقارب لهما،    بشكل  واته أ متغير أو أحد  موضوع دراستنا  

  توصلنا  كما، المناسب لهاشكل بال ةالحالي ةدراسالتوضيح فكرة و  مكنتنا من تحديد تتقاطع مع موضوعنا 
المستقل "التسويق    الدراسة   بمتغيري علاقة    التي يمكن أن تكون لها  ختلافلإ واالتشابه    تبيان كل الأوجه

أعلاه   ولاجد على ال وضحمهو  كما    ."خراج المحروقات   لكتروني" أو المتغير التابع "تنمية الصادرات لإا
من    متغيري الدراسة   بينالفروقات  أوجه الشبه و تحديد أهم و   مقارنةللسس  الأعة مجمو إعتمادنا  من خلال  

ما أسهم في    ،المعتمدة  ، منهج وأدوات الدراسةة الدراسوعينة  مجتمع  متغيراتها،  ،  ةالدراسف  أهدا  حيث:
  بيئة الدراسة. كل  تحديد الفجوة البحثية حسب 

تأثير مؤشرات تحليل    عتماد لإاوذلك من خلال  ة،  الحال  ةفي الفصل الموالي لدراس  تطرق سنكما  
ستعانة  لإا   تم  أين  GICAالجزائرالمجمع الصناعي لإسمنت  لتسويق الإلكتروني على تنمية صادرات  ا

لجمع    GICAللمجمع الصناعي  الإدارة العليا    كوادر  يناها مع أهمالتي أجر ة  المقابلو   تي الملاحظةبأدا
خلال    لكترونيلإالموقع اب  المتعلقة  لجمع البيانات التقنية  Semrushأداة  وكذا    البيانات الكيفية والكمية.

 .  فترة الدراسة
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 لكترونيلفصل الثالث: قياس تأ ثي التسويق ال  ا

  صادرات خارج المحروقاتالعلى تنمية  

 GICAدراسة حالة المجمع الصناعي ل سمنت الزائر

 .الطريقة المس تخدمة في الدراسةالمبحث ال ول: 

 .عرض ومناقشة نتائج الدراسةالمبحث الثاني: 
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 :تمهيد
نترنت منصة للترويج والتجارة، ما فرض تحديات تتطلب  الأ عد  ت  في ظل التحول الرقمي المستمر

هندسة   الإستراتيجيات  إإعادة  السريعة  اسو لأستهداف  التغيرات  مع  يتناسب  بما  فضاءق  البيئة    ضمن 
الإلكترونيلذا    الرقمية. التسويق  التجارية    ستراتيجية مهمةإ  للصادرات   أصبح  العمليات  لتوسيع نطاق 

التسويقية.   الحملات  كفاءة  يتيحوتعزيز  نطاق  وسع  يما    مستورد -ةعلامالإتجاهين    ثنائي  لاتفاع  ما 
  ت مستويات الوعي بالعلامة وتفضيلامن  عزز  ما  ،  الثقافات متنوعة  عملاء  وصول الشركات إلى شرائح  

البحث لذا أصبح  .  عبر الحدود   المحلي  لمنتجل تسويق  الفي    ستثمارلإاالعائد على  من  حسن  و   ،العميل
  عميق للحاجات الدولية اللفهم  لهدف  تحتمية  ستراتيجيات التسويق الإلكتروني للصادرات  إالمستمر في  

 لية. عقاعدة العملاء بكفاءة وفا  بهدف توسيع B2B عبر أسواق
على    المتغيرات المستقلةتأثير  ل  مدى وجود تأثير ذو دلالة إحصائية  تحديد تهدف هذه الدراسة إلى  ل
بعد حيث  .  ياسيقمن خلال تطبيق نموذج    الإلكترونيةالتصديرية  الفرص    عبر الكميات المصدرة  تنمية  

لواقع ل  تطرق سن ت ومختلف الدراسات السابقة،صادرا لللكتروني  لإالتسويق  لل  لإطار المفاهيميل  ناتناول
، Q1-2018)  الزمنية  خلال الفترة  GICAالمجمع الصناعي لإسمنت الجزائر  العملي من خلال دراسة حالة

2024-Q2)   هتماما  إ التي تولي    شركاتال  أحد يعتبر  الذي  و لبليدة،  ا  ةلايجتماعي بمفتاح و لإ الكائن مقره او
المؤرخ    92/2024رقموالمسجل تحت   ةمهمالتسهيل   حيث تم طلب   .للصادرات كبيرا للتسويق الإلكتروني  

  ة جامعب  ةالعمادة لما بعد التدرج والبحث العلمي والعلاقات الخارجي  ةنياب   والصادر عن  26/06/2024في
  2024خلال فترة السداسي الثاني سنةمتكررة  على عقد عدة مقابلات   ركزناأين  (.  02قم)الملحق ر ة  غرداي

العام   المدير  الرئيس  السيد  له  مساعدي الومختلف  مع  القرار  ن  صناع  من    لمجمعبامن  بداية 
مؤشرات  ذات العلاقة بوالتقنية  والكمية    نوعيةجمع البيانات البهدف    (04قم)الملحق ر   14/07/2024تاريخ

لتحليلها   التفرغ  ثم  ي متغير ب بين العلاقة ختبارلإ   Eviews-10رمجيةبب   لإستعانةا ب  اإحصائيدراستنا، 
المستقلة  معرفةل  الدراسة المتغيرات  تأثير  التابع، بهدف  على    مدى    سهم تفهم كيف يمكن أن  المتغير 

نحو    ى عل  الكميات المصدرة  جيكا على تنمية في تعزيز قدرات المجمع الصناعي    المتغيرات المستقلة
 سنتطرق إلى المباحث التالية: وبالشكل المفصل،  الحالة ةدراسفي أكثر لتعمق ول، مستدام

 المستخدمة في الدراسة؛والأدوات المبحــث الأول: الطريقة 
  . المبحــث الثانـي: عرض ومناقشة نتائج الدراسة
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 الدراسة  فيالمستخدمة والأدوات المبحث الأول: الطريقة  

 
التعريف   الأول  المطلب  في  نستعرض  القياسية  الدراسة  ونتائج  الدراسة  لنموذج  التطرق  قبل 

لطرقة بالمؤسسة محل الدراسة، ثم في المطلب الثاني لأسلوب الدراسة ثم في المطلب الثالث سنتطرق ل
 .الأساليب المستخدمة في معالجة البيانات كذا لأدوات المستخدمة في الدراسة و وا

 
 محل الدراسة   GICAلتعريف بالمجمع الصناعي لإسمنت الجزائراالأول:  المطلب

 
رض  عو   ،المستهدف  GICAسمنت الجزائرالمجمع الصناعي لإ بلتعريف  ل  طلب هذا الم  سنتطرق في

ر بعد  ستراتيجية التصديإمشروع  فلسفته التسويقية وكذا  لاسيما    له،  الفروع التابعةكذا  منتجاته و مختلف  

الرئيسيةضبط   المديرية  الخارجية    أنشطة  العامة    DCCEللتجارة  المديرية  لمواد لوكذا  توزيع 
 ستراتيجية الوطنية للتصدير.لإمع ا  لتنسجم SODISMACالبناء

 
 GICAالفرع الأول: تقديم حول المجمع الصناعي لإسمنت الجزائر

لكتروني على  لإاالتسويق  تماد  إع قياس تأثير  إلى  الميدانية التي تهدف   سةالدراإلى  طرق  الت غرض ب
 لتطرق إلى:ا ارتأينا، بجميع فروعه GICAلمجمع الصناعي لإسمنت الجزائراصادرات  تنمية

 GICAالمجمع الصناعي لإسمنت الجزائر نبذة عن :أولا
  الجزائر من تعد  د في العالم، كما  قتصادية لأي بللإالإسمنت دورا حيويا في التنمية ا سوق  يلعب  

ستيعاب التكنولوجيا الحديثة،  إعتماد التحديث الشامل و إ مع  و .  فريقيةلإفي القارة ا  له منتجة  الأكبر دولة  
الإسمنت   مصانع  في    المحليةأصبحت  كفاءة  الأكثر  للبيئة  إاليوم  وصديقة  الطاقة  المنتج  -ستخدام 

  Group GICAيعتبر. كما  مقارنتها بأفضل المصانع في العالم في جميع النواحي  من  مكنما    -الأخضر

أنشئ بقرار من الجمعية العامة غير العادية بعد التحول ر، حيث  الجزائبالرائد في صناعة الإسمنت  
ببلدية    الكائن مقره  2009/ 11/ 26 بتاريخ  -لصناعة الإسمنت -ستثمار السابقة  لإالقانوني لشركة إدارة ا

 وجاء هذا،  دج 25.358.000.000بـ  أس مال قدربر SPA شركة ذات أسهمك يعتبر  ل مفتاح ولاية البليدة،  
اء  تتويجا لمختلف التحولات الهيكلية التي شهدها قطاع الإسمنت منذ إنشاء الشركة الوطنية لمواد البن

 : له تابع  متخصص  فرع 22بـ صبح يضم اليومأأين ، 1967سنة

https://www.facebook.com/watch/?v=3133916540083641&rdid=FIU7dmcx3heyYo96
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قسنطينة،  -باتنة، حامة بوزيان -تبسة، عين التوتة   :في كل منمصنعا للإسمنت    (14)ثلاث عشر   -
- البليدة، الرايس حميدو -البويرة، مفتاح -سطيف، سور الغزلان -سكيكدة، عين الكبيرة -حجار السود 

 .أدرار وأخيرا   ،تموشنت، سعيدة، بشارعين  - معسكر، بني صاف-الجزائر ، الشلف، زهانة
مقرها في كل من   الكائنستعمال  لإللحصى المفتت والرمل والخرسانة الجاهزة لشركات  (  3)ثلاث   -

 ولايات قسنطينة والبليدة ومعسكر.
 يقع مقرها بولاية الجزائر. شركة توزيع واحدة،  -
 مركز للتكوين وتحسين الكفاءات في مجال صناعة الإسمنت، يقع بولاية العاصمة.  -
 شركة للحراسة والأمن، مقرها بولاية باتنة.  -

 قسنطينة والبليدة. ةولاي كل من للتركيب والصيانة الصناعية، يقع مقرهما في (02)شركتين   -
 للمرافقة التقنية، يقع مقره بولاية بومرداس.  (01)مركز  -

 له:  مجمع من خلال مقابلتنالالمدير العام لالرئيس  رابح قسوم كلمة السيد •
الرئيس المدير العام للمجمع، على التحسينات الملحوظة في جودة الإسمنت الجزائري،   لنا السيد أكد  

الدولية.   تنافسية في الأسواق  ا بعدما  مما زاده  القطاع تحولا من  إلى  لإشهد  الذاتي ثم  الإستيراد  كتفاء 
قتصادية مع دول عديدة، وساهمت في  لإتفاقيات تجارية جديدة عززت العلاقات اإ ، مدعوما بالتصدير

زيادة الطلب على الإسمنت الجزائري. هذا النمو أتاح فتح أسواق جديدة في إفريقيا وأوروبا، بعد أن كانت 
. وقد تحقق هذا النجاح بفضل تدابير السلطات 2016قبل    حتياجاتهاإالسوق المحلية تعاني في تلبية  

بتفاني العمال الذين ساهموا في رفع الجزائر  كذا  ستراتيجي، و لإستثمار في هذا القطاع الإالعمومية لدعم ا
  حوالي يضم المجمع الصناعي للإسمنت    .حاليا  مصدرة للإسمنت كدولة  إلى مصاف الدول المكتفية ذاتيا  

الذين يشكلون فخر المجمع بفضل خبراتهم وتفانيهم في العمل. بعد تحقيق توازن في    ،عامل17012
نهاية   الوطنية في  السوق  وطلب  لتصريف  2017عرض  الدولية ضرورة  نحو الأسواق  التوجه  بات   ،

كبيرة  اليظهر المجمع إمكانيات  ل.  خارج المحروقات الفائض الإنتاجي، تماشيا مع سياسة تعزيز الصادرات  
و  الإلكتروني  موقعه  من  مستفيدا  امختلف  للتوسع،  الإلكترونية  لإأدوات  مبيعاته  لتعزيز  الرقمية  تصال 

، حيث 2018وقد كانت أول شحنة تصدير للمجمع إلى موريتانيا في مايو   . كإضافة لمبيعاته الاجمالية
توسعية  ستراتيجية المجمع الإتستند  ل  ألف طن من الكلنكر من ميناء جن جن )جيجل(.45تم تصدير  

مليون  19.5إلى زيادة عدد فروعه وضمان جودة المنتج، ما ساهم في رفع قدراته الإنتاجية الإجمالية إلى  
لاسيما  ستثمارات التي شرع فيها المجمع،  لإبفضل اوهذا    (،11)الملحق رقم    2022طن سنويا بنهاية  

لتموين الجهة الشرقية    وبشار  بكل من سيقوس )ولاية أم البواقي(  جديدين  مصنعين  2016  سنة  نجازإ  بعد 
البلاد، من  التوالي  على  الغربية  خلال    والجهة  من  الوسطى  الجهة  تموين  تشغيلوكذا  مصنع    إعادة 

على هذه المادة   دوليالالوطني و ستجابة للطلب  لإبهدف ا  2025نهاية مارس TASCالإسمنت بأدرار  

https://www.facebook.com/watch/?v=1044728013502197&rdid=C8VNHafvygkwjAcU
https://www.facebook.com/watch/?v=1044728013502197&rdid=C8VNHafvygkwjAcU
https://www.facebook.com/watch/?v=3133916540083641&rdid=FIU7dmcx3heyYo96
https://www.aps.dz/ar/economie/182022-2025-06-17-15-13-26
https://www.facebook.com/watch/?v=2322454561470357&rdid=RuYBUT2bKfjxUHvc
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موازاة مع تعزيز الطاقة الإنتاجية  -مالي، النيجر، موريتانيادولة    على غرار   دول الجوارل  ،ستراتيجيةلإا
 لكل من مصنع عين الكبيرة )ولاية سطيف( والشلف وزهانة )ولاية معسكر(. 

في   لناأكد  كما   المجمع  صادرات  عائدات  دولار،  60تجاوزت    2021أن  في    كمامليون  بلغت 
. يعود هذا بعد فترة الجائحة  مليون دولار  106ملايين طن بقيمة إجمالية تقدر ب ـ3حوالي    2022نهاية

الترويج   حملات  وزيادة  المجمع  فروع  تحديث  إلى  التواصل  لكتروني  لإا النجاح  وسائل  عبر  للمنتج 
المنتج    صورة، لتعزيز  فتراضيةلإوا  المعارض الوطنية والدوليةتروني وكذا عبر  جتماعي والموقع الإلكلإا

كما أشار إلى الإرادة السياسية القوية للسلطات   .أكثر  الطلب   وليد بهدف تالمحلي في الأسواق الدولية  
المصدرين.   عمل  لتسهيل  المتخذة  والإجراءات  المحروقات،  خارج  التصدير  دعم  في    أن   عتبرإ العليا 

صناعة الإسمنت ركيزة أساسية للقطاع الصناعي في الجزائر، ما يعكس مفهوم صناعة الموارد بكفاءات 
لتزام برنامج  إتأتي في إطار  ، والتي  المحققةستراتيجية التصدير والخطوات الكبرى  إإلى    أشاركما    وطنية

نجاح يكمن في تبني سياسة تشاركية بين  الأن سر  و   قتصادي الذي أطلقه رئيس الجمهورية.لإالإنعاش ا
ا إلى  بالإضافة  والإطارات،  المستملإالعمال  كفاءات  ستثمار  تحسين  في  العنصر و ر  مهارات  تطوير 

العصرلتلبية    البشري  الإنتاج   التوسع في  المجمع  ستثمارات  إبفضل  ،  متطلبات  في  رائدا  يظل  جعله 
من  50% بنسبةالقدرات الإنتاجية للمجمع  المنافسة الدولية ما أسهم في تحقيقالصناعي رغم التحديات 

 ستراتيجية. لإلهذه المادة ا السوق الوطنيةنتاج إ
 : المستهدف GICAخصائص المجمع الصناعي لإسمنت الجزائر ثانيا: 

 :الجدول أدناهسنوضحها في 

 GICAسمنت الجزائر خصائص المجمع الصناعي لإ (01-03) جدول

 GICAالمجمع الصناعي لإسمنت الجزائر  البيان  الرقم
01 

 
 RC 0017567B02السجل التجاري 

 26/11/2009 تاريخ الإنشاء  02

 شركة الأسهم الشكل القانوني  03
 شركة تسيير مساهمات الدولة ش.ت.م النظام القانوني  04
 000 358 25 000,00 رأس المال )دج(  05

06 

 /https://www.gica.dz لكترونيلإ ا الموقع

 secretariat.dg@gica.dz الإيميل 

 وابط أخرى ر
https://www.linkedin.com/company/groupegica / 

https://www.facebook.com/groupegicaofficiel 
https://www.youtube.com/@groupegicaofficiel3050/featured 

https://x.com/i/flow/single_sign_on 

  22 الإجماليعدد الفروع  07

  14 عدد الفروع الصناعية  08

https://www.facebook.com/100057099083837/posts/1067679055145387/?rdid=bBjZxbe39jl2nCK4
https://gica.dz/fr/formation-en-communication-a-skikda-developper-les-competences-humaines/
https://www.gica.dz/
mailto:secretariat.dg@gica.dz
https://www.linkedin.com/company/groupegica/
https://www.linkedin.com/company/groupegica/
https://www.facebook.com/groupegicaofficiel
https://www.facebook.com/groupegicaofficiel
https://www.youtube.com/@groupegicaofficiel3050/featured
https://www.youtube.com/@groupegicaofficiel3050/featured
https://x.com/i/flow/single_sign_on
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 12170 عدد العمال  09

 السوق الوطنية. إحتياجاتمن  % 50 نسبة تغطيةمليون طن /  19.5 القدرات الإنتاجية للمجمع  10

جيكا بيطون، بنيان، إنجازات، مضاد، بيتروليوم، الكلنكر، السيراميك الأحمر  تشكيلة منتجات المجمع 11
 أخرى.المواد الصلبة، منتجات الرخام، 

12 

 
 الأسواق المستهدفة 

 

تلبية حاجيات السوق المحلية أولا، ثم تلبية الطلب الدولي من خلال تصدير  •
 الفائض الإنتاجي. حيث تم تصدير أول شحنة لدولة موريتانيا،  

تم   • ديفوار،  إثم  كوت  غانا،  غامبيا،  الغربية:  إفريقيا  دول  أسواق  ستهداف 
 موريتانيا، السنغال، الكاميرون، البنين وغينيا الاستوائية، ومالي والنيجر.

ستهداف أسواق كلا من  إكما تم توجيه الجهود نحو أسواق قارة أوروبا أين تم   •
 دولة: فرنسا، إيطاليا، إسبانيا، بريطانيا. 

ذلك جزر   • في  بما  اللاتينية،  أمريكا  أسواق  الجهود أيضا نحو  تم توجيه  كما 
جمهورية  البيرو،  البرازيل،  كولومبيا،  أسواق  على  التركيز  مع  الكاريبي، 

 الدومينيكان، وهايتي. 
من  المصدر: التجاري ب   05الى  01السطر  للسجل  الوطني  المركز  رابط  (cnrc, 2002)  يانات  عبر   متاحة 

https://sidjilcom.cnrc.dz/fr/group/sidjilcom/repertoire     على الساعة   21/10/2023أطلع عليه يوم
17h15. 

 . GICAمجمع الصناعي لإسمنت الجزائرلكتروني لللإبيانات الموقع ا 09لىا 06السطر •
https://www.gica.dz/   55 على الساعة  21/10/2023أطلع عليه يومh17 . 

 . مقابلةالعتماد على لإمن إعداد الباحث با 12 الى 10السطر من •
 لكتروني للمجمع الصناعيلإ الموقع ا •

 جديدةال  هستثماراتإالتصديرية من خلال  الترويجية و يواصل مجمع جيكا تطوير قدراته الإنتاجية و 
إلى تعزيز مكانته كأحد أكبر منتجي    ساعيا  ،تهدف إلى تلبية الطلب الوطني والدولي على الإسمنت   والتي

على   التركيز  مع  الإسمنت،  الإنتاج.    بتكارلإ اومصدري  مراحل  جميع  في  التطور  و والجودة  ظل  في 
منذ   جيكا  لمجمع  الإلكتروني   الموقع  يتيح  ،والتفاعل المميز عن بعد   تصال الحديثةلإالمستمر لأدوات ا

 والتحديثات   الأخبار   آخر  إلى   بالإضافة  وخدمات،  منتجاته  حول  شاملة  معلومات   2015سنة    بداية
 على  طلاعلإا  للزوار  يمكن.  جتماعيلإوكذا مختلف الروابط الخلفية لوسائل التواصل ا  بأنشطته  المتعلقة
 على   يسهل  ما  المقدمة،  الخدمات كذا  و   ،فروع التابعة لهال  عناوينو   ،المعروضة  المنتجات تشكيلة    تفاصيل
  للاطلاع  7/24/365على مدار الساعة  يحتاجونها    التي  المعلومات   إلى  الوصول  والمستثمرين  العملاء

 : تخص   تفاصيلأي  على
 . الأخرى  والمنتجات  الخرسانة، الإسمنت المختلفة، أنواع مثل :المنتجات
 .والتدريب  والمختبرات، الدراسات  تحليل العينات،  الصناعية، الصيانة تشمل :الخدمات

 . بالمجمع المتعلقة والفعاليات  الأخبار أحدث  :والأحداث الأخبار

https://sidjilcom.cnrc.dz/fr/group/sidjilcom/repertoire%20%20%20أطلع%20عليه%20يوم%2021/10/2023%20على%20الساعة%2017h15.
https://sidjilcom.cnrc.dz/fr/group/sidjilcom/repertoire%20%20%20أطلع%20عليه%20يوم%2021/10/2023%20على%20الساعة%2017h15.
https://www.gica.dz/
https://www.gica.dz/
https://www.facebook.com/share/v/1BuDq7JUx4/
https://gica.dz/fr/
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 التابعة له عبر التراب الوطني وكذا بريدها الالكتروني.  بالفروعروابط المواقع الخاصة  :الفروع
 . بهم  الخاصة والتوزيع التصدير أنشطة حول معلومات  :والتوزيع التصدير

 منتجات المجمع الصناعي للإسمنت الجزائر  •
يعد المجمع الصناعي للإسمنت الجزائر واحد من أبرز الشركات الرائدة في صناعة الإسمنت، 

الإسمنت، كركيزة أساسية  مادة  يث تأسس المجمع بهدف تلبية الطلب المحلي والإقليمي والدولي على  ح
في دعم قطاع البناء والمشاريع العمرانية. يسعى المجمع إلى تطبيق ممارسات تخدم البيئة من خلال 

 توظيف تقنيات صديقة للبيئة في عملية الإنتاج. 
 عمليات تصنيع الإسمنت أولا: 

يشكل الإسمنت المكون الأساسي  ، لالهياكلمختلف  تعتبر الخرسانة واحدة من أبرز مواد البناء لبناء  
يسحق ويطحن  ليتم إنتاج الإسمنت بشكل رئيسي من الكلس، الذي يستخرج من المحاجر  حيث  لها.  

المادة الأولية. يضاف إلى الكلس كميات صغيرة من السيليكون والألمنيوم والحديد   تسمىمسحوق ناعما  ك
ستخدام حرارة الفرن، ثم يمرر الغاز الناتج عبر فلاتر  إتجفف هذه الخلطة ب  لضمان المعالجة المناسبة.

تحول  و  نتسخ لم، 80رتفاعه إتحرق المادة الأولية في برج للإزالة الغبار قبل تخزين المادة في صوامع. 
التي تمثل ثلثي    بالكلسنةكربونات الكالسيوم إلى أكسيد الكالسيوم وثاني أكسيد الكربون في عملية تعرف  ل
الإسمنت.  إ إنتاج  في  الكربون  أكسيد  ثاني  النبعاثات  تقليل  عبر  لإيتم  غير إنبعاثات  الوقود  ستخدام 

م عند درجة حرارة  5إلى  4.5م وقطره 80و  60تسخن المادة النيئة في فرن دائري طوله بين   الأحفوري.
خلال هذه المرحلة، تحدث تفاعلات بين المواد الأولية والإضافات لتتشكل كريات صغيرة من    .°م1450

الإنتاجكالكلنكر   نهائية في عملية  و (Solutions, 2022)  مرحلة  إلى  .  الكلنكر  تدخل كريات  ذلك،  بعد 
، ثم تنقل إلى صومعة التخزين كخطوة نهائية في عملية الإنتاج.  °م  100المبرد لتبريدها بسرعة تحت  

من مادة الجبس كمانع لتصلب الخرسانة. يخزن الإسمنت في    % 5إلى  3يتم طحن الكلنكر وإضافة  
ر عن قوة وخفة وزنها  بخيارات بيئية مستدامة تعك  صوامع قبل تعبئته في أكياس ورقية كرافت مزدوجة

للأكياس البلاستيكية. تتضمن الأكياس صمامات تسمح بملء   يزما يجعلها بديلا مم  وقابليتها للتحلل
نقل  تينتج الإسمنت إما معبأ أو سائب، ل  حقن، مع نظام إغلاق يضمن عدم تسربه.الالإسمنت بطريقة  

في شاحنات مخصصة إلى محطات التحويل لتشكيله في قوالب، أو إلى العملاء مباشرة لإعادة بيعه،  
 .  (Solutions, 2022) وذلك لدعم إنشاء هياكل جديدة ومستدامة حول العالم

 GICAالمجمع الصناعي لأسمنت الجزائر ثانيا: منتجات 
تلبي المعايير الدولية    والتي  منتجاته ذات الجودة العالية  متنوعة من  تشكيلة  GICA  ينتج مجمع

حيث تتنوع منتجاته حسب نوعية المشاريع والبيئة    تستخدم في مجموعة واسعة من المشاريع العمرانيةل
، كما تتوفر منتجات (E.C.D.E, 2020)والأرضيات التي ستشيد عليها كرهان لتنويع الخيارات للزبون  

https://www.facebook.com/watch/?v=3133916540083641&rdid=FIU7dmcx3heyYo96
https://www.gica.dz/gica-naming-2021/
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سمنت )موضب  إفي شكل أكياس    كلغ10و  كلغ16.7كلغ و25كلغ و50منها    عدة أوزانعلى    مجمعال
Sac  ومنتج في شكليه غير موضب )( سائب  En Vrac  تتمثل في )ستعمال  لإ، وهذا حسب اعدة أصناف

 : (2021)مجمع جيكا،  على غرارة  والكيميائي  الفيزيائيةختلاف تركيبتها لإ
 : GICA BENIAN CEM II B-L 32.5 N جيكا بنيان .1

 . للخرسانة العامة والهيكلية، لبناء المنزل هو أسمنت رمادي مخصص 
 : (GICA, 2024) ستخداملإمجالات ا 
 .شغال البناء الصغيرة البناءأو  أعمال التشطيب  ▪
 . تثبيت التربة ▪
 .تلبيس الجدران ▪

 يوضح الخصائص التقنية لمنتج جيكا بنيان  (01 -03)شكل 
 

 

 : على الرابط متاح(gica-benian, 2020) لكتروني للمجمع الصناعي لإسمنت الجزائرلإبيانات الموقع ا :المصدر
benian-https://gica.dz/fr/produits/gica  17 على الساعة  13/11/2023أطلع عليه يومh45. 

  :GICA BETON CEM II A-L 42.5 N & R جيكا بيطون  .2
من الكلنكر العادي ونسبة ربع سيليكات الكالسيوم   %94-  80من    :يحتوي على هو أسمنت رمادي

تعني أن الكلنكر سيكون    S3Cيعتبر ذو جودة عالية. هذه النسبة العالية من  كما   S3C ≥55% عنتزيد  
ستخدام في الخرسانة  لإ له خصائص ممتازة من حيث القوة المبكرة والتصلب السريع، ما يجعله مناسبا ل

بس  جمن ال  %5-0ومن    الجيري النقي،  من الحجر  % 20- 6التي تتطلب قوة عالية في وقت قصير، ومن
 : (GICA, 2024) ستخداملإمجالات ا، اللازم للتصلب  ت قللو  كمنظم

 .والمسلحة أو ضعيفة التسليح العاديةالخرسانة  ▪
   .، والعوارض، ...( قوالب المنتجات مسبقة الصنع من الخرسانة غير المسلحة )ال ▪
 . تثبيت التربة، و البناءأعمال  ▪

https://www.facebook.com/share/2aZQtpMqvubKwNpH/
https://www.facebook.com/share/v/1XXQpaMMDF/
https://www.facebook.com/share/r/19htjnbn4X/
https://youtu.be/7t-yFHpHs88
https://gica.dz/fr/produits/gica-benian/
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 وغيرها(. الأعمال واسعة النطاق )السدود  ▪
 يوضح الخصائص التقنية لمنتج جيكا بيطون ( 02 -03)شكل 

 

 :  على الرابط متاح (gica-beton, 2020) بيانات الموقع الالكتروني للمجمع الصناعي لإسمنت الجزائر :المصدر
 beton/-https://gica.dz/fr/produits/gica  10على الساعة  15/11/2023أطلع عليه يومh15. 

 : GICA MOUDHAD CEM I/42.5 N-LH/SR5 – NA 442/2013جيكا مضاد .3
يتم إنتاجه عن طريق طحن الكلنكر وكبريتات  المقاوم للاملاح والكبريتات  إسمنت بورتلاندي هو 

%.  5، بالإضافة إلى مكونات ثانوية بنسب منخفضة تقل عن  التصلب  الكالسيوم )جبس( لتنظيم زمن
 : (GICA, 2024)ستخدام مجالات الإ %،95تكون نسبة الكلنكر تقل عن لا  ويجب أن 

 المنشآت المينائية والمناطق الصحراوية. ك شغال البناء في الأوساط عالية الملوحة والرطوبةأتنفيذ  ▪
 صعبة.أعمال الهندسة المدنية في البيئات ال ▪
 .نخفضة ومتانة أفضلمأعمال الخرسانة التي تتطلب حرارة  ▪
 السدود.، إنجاز والتنقية محطات تحلية المياه ومعالجتها ▪

  

https://gica.dz/fr/produits/gica-beton/
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 يوضح الخصائص التقنية لمنتج جيكا مضاد( 03 -03)شكل 

 

  متاح(gica-moudhad, 2020) بيانات الموقع الالكتروني للمجمع الصناعي لإسمنت الجزائر :المصدر
 . h1521على الساعة  15/11/2023أطلع عليه يوم  moudhad-https://gica.dz/fr/produits/gica ط:على الراب

  :GICA INDJAZAT CEM II 52.5 N NA 442/2013جيكا إنجازات .4
  % 5و % S3C ≥60سيليكات الكالسيوم   و كلنكر عادي % 95يحتوي على  هو أسمنت رمادي

 :(GICA, 2024) ستخداملإمجالات ا، عالي القوة للتصلب، يتميز بإعداد  كمنظم جبس

 الأعمال الكبرى التي تتطلب مقاومات عالية.  ▪
 أعمال الخرسانة التي تتطلب أوقات فك قوالب قصيرة ودوام أفضل. ▪
 المسبقة الصنع. القوالب  أعمال ▪
 صب الخرسانة في الطقس البارد. ، الفنية منشآت المباني وال ▪

  

https://gica.dz/fr/produits/gica-moudhad/
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 يوضح الخصائص التقنية لمنتج جيكا إنجازات( 04 -03)شكل 

 
  متاح (gica-indjazat, 2020) بيانات الموقع الالكتروني للمجمع الصناعي لإسمنت الجزائر :المصدر

 . 54h21على الساعة  15/11/2023أطلع عليه يوم indjazat-https://gica.dz/fr/produits/gica: على الرابط

 :GICA PETROLEUM CLASS G (HSR) جيكا بيتروليوم .5
 المجلات ستخدم في مواقع لي (،API)من قبل معهد النفط الأمريكي  معتمد  منتجهو 

 : (GICA, 2024) ستخداملإمجالات ا، فمن بين ستراتيجيةلإا
 .النفطية بار إنجاز وتدعيم الآ ▪
 البحرية.  إنجاز الواجهات  ▪

 بيتروليوم يوضح الخصائص التقنية لمنتج جيكا    (05 -03)شكل 

 

متاح   (gica-petroleum, 2020) بيانات الموقع الالكتروني للمجمع الصناعي لإسمنت الجزائر :المصدر
 . h1520على الساعة  15/11/2023أطلع عليه يوم petroleum-https://gica.dz/fr/produits/gica:على الرابط

  

https://gica.dz/fr/produits/gica-indjazat/
https://www.facebook.com/watch/?v=888491160031036&rdid=cIoBqkRL41azuf6T
https://gica.dz/fr/produits/gica-petroleum/
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 GICAستخدامات منتجات المجمع الصناعي لإسمنت الجزائر  إيوضح  (02-03)جدول رقم 

 GICA الاستعمال 

BENIAN 
GICA 

BETON 
GICA 

MOUDHAD 
GICA 

INDJAZAT   
GICA 

PETROLEUM 

            (4) البناء وأساس 

         ( 5)التربة المالحة 

            (6)المنشآت الكبرى 

               (7) بناء وتلييس 

            (8)الطقس الشتوي والرطوبة العالية 

         (9) أبار البترول 

 . GICAمجمع الصناعي لإسمنت الجزائربيانات الموقع الالكتروني لل  بالإعتماد على  الباحث من إعداد    المصدر:
 30.19hعلى الساعة  02/12/2023طلاع عليه يوملإتم ا https://bit.ly/3Ft9AJz متاح على الرابط

يخضع والذي  يتميز بتركيبته الكيميائية المتوازنة  منتج نصف مصنع الذي  يعتبر الكلنكر    :الكلنكر .6
مستويات   أعلى  تحقيق  لضمان  الإنتاج  مراحل  خلال  دقيقة  فحص  في    الجودة،لعمليات  يسهم  ما 

إنتاج الكلنكر وفقا لأعلى المعايير الدولية، ما يضمن  ف الإسمنت الناتج عنه.مادة تحسين خصائص 
للمنتجات   العالية  الجودة  تحقيق  في  الكبيرة  بأهميته  ويتميز  العالمية،  الجودة  متطلبات  مع  توافقه 

 للعديد من المشاريع العمرانية. مميز كمنتج الكلنكر  كميات  GICAمجمع   يصدرالإسمنتية.  
 :ستخدامات الكلنكرإ

 يستخدم الكلنكر في مجموعة متنوعة من التطبيقات، بما في ذلك: 
الإسمنت، حيث يتم طحنه مع  منتج  يعتبر الكلنكر المكون الرئيسي في صناعة    إنتاج الإسمنت: •

 .التي تم التطرق لها أعلاهإضافات أخرى لإنتاج أنواع مختلفة من الإسمنت 
 يستخدم في بناء الهياكل الخرسانية، ما يساهم في تعزيز قوة ومتانة المنشآت.   المشاريع العمرانية: •

 

 ستخدام في بيئات عادية. لإتشير إلى مدى ملاءمة المنتج ل  4
 توضح قدرة المنتج على التعامل مع التربة المالحة السبخة.  5
 ستخدام المنتج في المشاريع الكبيرة كالمنشآت الفنية. إتشير إلى   6
 تعكس مدى فعالية المنتج في عمليات البناء والتلييس.  7
 تشير إلى القدرة العالية للمنتج على التفاعل الجيد مع الظروف الصعبة.   8
 ستخدام المنتج في تطبيقات محددة تتعلق بآبار البترول.إيوضح   9

https://www.gica.dz/
https://bit.ly/3Ft9AJz
https://www.facebook.com/scseg.gica/videos/696024209108485
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 ستحواذ إستغلال وتحويل الرخام، لاسيما بعد  إع في نشاط  و شر تم ال  إنتاج الرخام:ك  منتجات أخرى  .7
تان كانتا مملوكتين  على وحدة قالمة ومحجرة الأونيكس بماهونة ولاية قالمة، والل   2018سنة  المجمع

ما مكن إنتاج عدة أنواع ذات جودة من الرخام، تلبي الطلب الدولي ،  سابقا للمؤسسة الوطنية للرخام
 . من خلال التصدير نحو مختلف الأسواق الخارجية

 CEM II / B-L 32.5 R المنتجبيانات كيفية قراءة يوضح  (06-03)شكل 

 

 
 (. 12-10 وكذا )الملاحق من المقابلةمن أعداء الباحث بالاعتماد على   المصدر:

 الجزائر:  لإسمنتوضعية السوق الخارجية لثالثا: 
السنة نهاية  مليون دولار    747رتفاعها لتصل إلى  إالإسمنت  من مادة    الجزائر  صادرات واصلت  

والتي    .لآونة الأخيرةرتفاع الحركية التي يعرفها قطاع مواد البناء في الإهذا اليعكس  ،  2023الماضية  
هذه المادة   علىنتاج الوطني  لإبفضل زيادة قدرات اوهذا  ،  2019  سنة مليون دولار    60  لم تكن تتعدى

في  الناشطة فعليا    18الـ  لمصانع الإسمنت  الوطنية الإجمالية  نتاج  لإطاقات ا  أين تخطت   ستراتيجيةلإا
إنتاجالجزائر   القدرات ت  2022  نهاية سنةمليون طن    39  لقدرات  حتياجات  إبكثير    فوق غير أن هذه 

 مليون طن.  21والتي لا تتجاوز السوق المحلية 
  48,438  ـقدرت بإجمالية  بقيمة    فيتنامدولة اللمادة الكلنكر بعد    ةمصدر دولة  ثاني  الجزائر كتعد  ل

ى إلنتقال من تصدير الكلنكر بوصفه مادة أولية  لإعلى ضرورة ا قرار الالحاح    أن  غير  ،مليون دولار
من خلال   الدوليةللسوق  القيمة المضافةهو ما عزز  2018بداية سنة )منتج نهائي( تصدير الإسمنت 

 . الدولية بدل تصدير المادة الأولية ت ستثمار المنتج وكذا الإنتاج وفقا للمواصفا إالتركيز على 
كذا دولة  مليون دولار و 172فرنسا    نجد دولة  المحلي سمنت  لإا لمنتج  ومن بين أهم الدول المستوردة  

التي صار  الجودة العالية والتنافسية الكبيرة  ، دليلمليون دولار89بلجيكا  دولة  مليون دولار و 113إيطاليا  
وهو ما    ستفادة من هذا السوق الواعد.لإد لو ما يفرض بذل المزيد من الجهوهو    المحلييتمتع بها المنتج  

الناشطين في قطاع    د يؤك يعملون على جعل سلاسل اصناعة  مسعى  الذين  نتاج مطابقة  لإالإسمنت 
فادى الرسوم المطبقة على  تبشكل يجعل المصانع الوطنية ت  ،(La Patrie News, 2024)  للمعايير البيئية
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لأخضر  المنتج انتاج  إ هذا في إطار  يدخل  سواقها وحصتها في العالم، و أالحفاظ على  و   نبعاثات الكربون إ
للت للبيئة  االصديق  خفض  بنسبة  لإمكن  الكربونية  كل    50%إلى  40نبعاثات  تجهيز  خلال  ومن  وهذا 

نبعاثات الغبار بمعدل لا يتجاوز  لإالمصانع بمنظومة جديدة لحمايتها مع التزود بتكنولوجيا للحد من ا
ستبدال المرشحات الكهربائية  إ، وكذا  3م/ منانو غرا30والذي يعتبر أقل من المعيار الدولي    3م/منانو غرا 10

نبعاث الضغط وتوفير الطاقة كمصافي  إختراعه ما يحقق أفضل كفاءة لتقليل  إ بمصافي من آخر جيل تم  
تتوافق مع المعايير الدولية للصناعات الحديثة، كما يبادر المجمع الصناعي للإسمنت بترك الأثر الطيب 
من خلال عمليات التشجير التي يقوم للمسحات المستغلة في المحاجر والتي تعتبر كأحد مراحل الإنتاج  

 على البيئة.   كمسعى منه دائم للحفاظ
التي يعرفها قطاع مواد  قتصادية  لإاالحركية  الإسمنت    الجزائر من  رتفاع صادرات إيعكس  كما  و 

  لمرافقة المصدرين سنة   رئيس الجمهوريةرشد قرار السيد    دوليا هذا من جهة، ومن جهة أخرى البناء  
، ومنح تحفيزات مميزة  كتفاء ذاتيإللجزائر  تحقق  والتي   ستيراد المواد التي تنتج محلياإبمنع  وهذا    2020

لأحسن  كل سنة نهاية منح درع تذكاري وشهادة تقديرية و  لأحسن مصدر وسام شرف للمصدريين كتقديم
التصدير  مجال  في  ناشط  إقتصادي  ضمن  10متعامل  المنتجات    الأتية:الفئات    هذا  يندرج  مصدرو 

، كما  فريقيةلإالمصدرون نحو القارة ا ،  مصدرو الخدامات ،  والمنتجات الفلاحية  ،الصناعية والصيدلانية
وهذا حسب   الناشطات في مجال نشاط التصدير.  النساءكذا جنس  صغر سنا و تشمل الجائزة المصدر الأ

، حداث جائزة رئيس الجمهورية لأحسن مصدرإضمن  المت  202- 24المرسوم الرئاسي رقم  ما تضمنه  
تتكفل الدولة وفق النظام الجديد لتعويض المصدرين من    ،علاوة على ذلك  .45الجريدة الرسمية رقم  

من تكاليف النقل الدولي مهما كانت    %50تحمل  مع   FCBE خلال الصندوق الخاص بترقية الصادرات 
 .المسافات 

  حاليا   تحتلل  .2017  سنة  نواعها قبلأكانت الجزائر بلدا مستوردا لمواد البناء بكافة    بعدمايأتي هذا  
  مليون دولار.  680 ـبجمالية  لإقيمتها افريقية، بصادرات تقدر  لإا  لأسواقكأهم مصدر نحو ا  المركز الثالث 

تنظيم  من خلال  ، سيتم مستقبلا  المحليقطاع بشكل أكبر والترويج للمنتج  هذا الالمساهمة في دفع    ولأجل

 
  للتصدير تحت شعار:  الوسام الشرفي، على مراسم إحتفالية جائزة  2023/ 07/ 11يوم    السيد رئيس الجمهورية السيد عبد المجيد تبون   فا شر إ  10

بقدراته    مجمع جيكا الرائدمؤسسة من بينهم    14ميكر  تم تالتحفيزية    بهذه المناسبةو لتزام، إنجازات، وآفاق، بقصر المؤتمرات عبد اللطيف رحال،  إ
"أفضل  المكلفة بالتصدير، على جائزة  (SODISMAC)حصل مجمع جيكا عبر فرعة شركة توزيع مواد البناء لبتفي مجال الإسمنت. التصديريرة 

  . وتعد هذه الجائزة ثمرة مجهودات كل فروع مجمع جيكا، بفضل عمال وعاملات المجمع الساهرين على رفع التحديات.مصدر للقارة الافريقية"
.  هو حافز لبذل جهود أكبر   تكريم للمصدرين الجزائريين الذين رفعوا تحدي التصدير الذي دعا إليه رئيس الجمهورية خارج قطاع المحروقات ف

 .لتعزيز وترقية الصادرات خارج المحروقات  السياسة الوطنيةضمن  ينبثق والذي 
 

https://fb.watch/wE9PrpdYWZ/
https://www.facebook.com/watch/?v=1044728013502197&rdid=C8VNHafvygkwjAcU
https://www.youtube.com/watch?v=0voL5Oek5OA&t=2s
https://www.commerce.gov.dz/a-fonds-special-pour-la-promotion-des-exportations-fspe
https://www.facebook.com/watch/?v=544895388626619&rdid=w7UaYS8QIFdbH4JY
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Algeria Construction" eco, -(algerie"فريقيا تحت تسمية إفي  " Bâtimatique"طبعة دولية لصالون 

2024) . 
 ء ملاالعميثاق  •

قتصاد التطبيقي  لإبالشراكة مع مركز البحوث في ا  GICA  معتم إطلاق ميثاق العملاء من قبل المج
التنمية   أجل   Le Centre de recherches en économie appliquée pour le développementمن 

(CREAD)  -تحقي بعد  سنة    قلاسيما  منذ  إنتاجي  تطلعات    -2017فائض  تلبية  على  بهدف  زبائنه 
ات توقعووفقا للمميز  بمنتج    الزبون إلى تزويد  المحلي والدولي وتوطيد علاقات تفاعلية ترمي    الصعيد 
  كتعقيد تقني ات  تحسينإدخال تعديلات و ستمرار من أجل  إعمل بكما يجديدة،  الدولية  ال سواق  لأل  والولوج

القيم التي    :ورسالتهمجمع  لتزام من خلال رؤية اللإهذا التجسيد  و   .لحماية علامته التجارية من التقليد 
  ه ستماع إلى عملائلإ وا   المنتجبجودة    ه، والتي تحدد إيمانأولا  زبون التمثل النزاهة، ريادة السوق، المرونة،  

 " مستورد -تفاعلية ثنائية الإتجاه من خلال الثنائية "علامة جيكا علاقات    وكذا توطيد حتياجاتهم،  إوفهم  
تقديم مميز   شعاره ومن خلال    على هذا النحو،، و (.GICA, n.d)  تكنولوجية تلبي توقعاتهموحلول    مع 

  GICA  ع لتزم مجمي  "المفضل صار أفضل، قوة وصلابة"وكذا    "أبني وأنت مهني، أبني وأنت مرتاح" 
هو    المجمع  إن ميثاقكما  (.  11)الملحق رقم    لفضالأتقديم    خلال  منلتزاماته  إحترام  إ ب  فروعهجميع  و 
على الصعيد  كرائد في صناعة الإسمنت  ه  وتعزيز مكانته  ، الذين ساهموا في نجاحهلتزام تجاه عملائإ

  لكترونية تفاعلية مع إخلايا ونوافد  إنشاء  كبته لمتطلبات العصر الرقمي من خلال  اومو .  الإقليمي والدولي
الوصول إلى  بملموسة، لا سيما فيما يتعلق  حلولل تراحه إقو ، بغرض تحسين تجربة الشراء لديهم العملاء

 "العميل هو الملك"،   ستنادا إلى مبدأإهذا  تي  يأ  التجارية  ةمعاملالالأسواق المستهدفة وتبسيط إجراءات  
 . (.GICA, n.d) للمجمع الحديثةيقع في قلب سياسة المبيعات والتسويق ء عملاالستماع إلى لإفإن ا

 : هلتزاماتإللوفاء ب GICA لمجمع الذهبية  قواعدال •
 : (.GICA, n.d) ها تتمثل فيلوفاء بل يسعى  قواعد ذهبية( 05) خمس يلتزم المجمع ب

 الدولي. إلى العميل الإصغاء والإستماع -
 . مع العميلتجاه ثنائي الإ  والتفاعل التواصل -
 يل الدولي.كسب ثقة العم -
 . متثال لقواعد الممارسات التجاريةالإ -
 . (كتعقيد تقني بدل التقليد ) مبتكرة للعملاء  منتجات تقديم  -

 : العملاءمع  ةعلاقال •
 :التالية الأساسيةالعملاء على المبادئ مع  ةعلاقالتعتمد 

  

https://www.facebook.com/share/v/1ARn7rSD4g/
https://www.youtube.com/watch?v=puP7G6vkK9M
https://www.facebook.com/share/p/1E5EBviZPa/
https://www.gica.dz/gica-naming-2021/


 صادرات خارج المحروقاتاللكتروني على تنمية  الإتأثير التسويق  قياس    الثالث:الفصل     
 GICAسمنت الجزائرالمجمع الصناعي لإحالة دراسة  

193 

 
 GICAسمنت الجزائر المجمع الصناعي لإ عملاءمع  ةعلاقاليوضح  (03-03)جدول رقم 

 الشفافية

يضمن المجمع لزبائن الحاليين والمرتقبين أن جميع بيانات المنتج الإلكتروني التي على  
حتياجات لإومفهومة، ليتمكن من تحديد الأفضل  والكيميائية  الغلاف واضحة خصائصها التقنية  
غة المفهومة كما يقوم بتقديم المعلومات الكافية والتي يحتاجها  عملائه. ويتواصل معهم بوضوح وبالل  

  .العميل لإتخاذ قرارات سليمة حول المنتج المفضل

عتبارها خاصة وسرية، ويقوم بحماية إيتعامل المجمع مع المعلومات الخاصة بعملائه ب الخصوصية والسرية
  وائح والقوانين. خصوصيتهم، ولا يفصح عنها إلا بتصريح منهم وفقا لما تقتضيه الل  

المعاملة العادلة 
 للعملاء

العملاء بسرعة وبكل نزاهة من خلال   المقدمة من  الشكاوى  المجمع مع  تخاذ إيتعامل 
 .إجراءات تصحيحية كضمان لتوفير حلول ملائمة ومرضية

يقوم بتقديم المنتج للعملاء بما يتوافق مع اللوائح والقوانين الجزائرية، كما يقوم بمساعدتهم   ولية ؤ المس
 ستخدامه والمخاطر المرتبطة به.إهتماماتهم، وكيفية إ على فهم منافع كل منتج محل 

 الحوكمة والرقابة
الرقابية ومتطلبات   بالضوابط  المجمع  أنشطتالإيلتزم  تحكم  التي  الصناعية، مع    هلتزام 

 .تطبيق معايير إدارة المخاطر، وتضارب المصالح مع أصحاب المصلحة الداخليين والخارجيين

ستمرار بالسلوك الأخلاقي والإمتثال لقواعد  إيلتزم جميع موظفي المجمع وعبر كل فروعه ب ميثاق السلوك 
  .بنزاهة وكرامة وشفافية وكفاءة مهنية هالسلوك الخاصة بالمجمع والتعامل مع عملائ

 ضمان الخدمة
ب التعريف  العملاء من خلال  للتوقعات  تقديم جودة عالية وفقا  المجمع  منتجاته يضمن 

 حتياجاتهم.لإستجابة  لإعندما يتم التفاعل معهم، لفهم متطلباتهم وتحديد ما هو مهم بالنسبة لهم وا

التفاعل على مدار 
j365/24/7 

التواصل متاح في أي وقت وفي أي مكان، وعلى مدار الساعة وطوال أيام الأسبوع، 
 تصال متعددة ما يتيح للعملاء الوصول من خلال الموقعإيوما في السنة من خلال قنوات    365

جتماعي، والهاتف الثابت والمحمول، الفاكس، ومن خلال  لإالإلكتروني، ومختلف قنوات التواصل ا
فتراضيا، و وجها لوجه  إالبريد الإلكتروني، كما يمكن للعملاء الوصول له عن طريق أحد فروعه 

  .خلال ساعات العمل الرسمية
 . GICAمجمع بالتسويق والإتصال  ، و الشراكة قسم رئيس عتماد على مقابلةلإث با حداد الباعمن إ  المصدر:

 شكاوى العملاء: •
، وفي حالة  وفقا للمواصفات   الجودة ودوما إلى تقديم أعلى معايير    الإدارة العليا للمجمع  سعىت

يحق  المنتجعن    ارضالعدم   فإنه  يتقديم شكوى    - المستورد -للزبون  ،  البحل    د عوالمجمع    اوى شككل 
 يتم: ، فمثلا مناسب الوقت الفي ، وكذا ولة وبمنتهى العدالة والشفافيةؤ مس بكل بطريقة منصفة و 

فورا  إخطار - ا  نزاع  بأي  المجمع  الروابط  مختلف  عبر  التواصل  خلال  المتاحة على  لإمن  لكترونية 
  يتجاوز   لا  موعد   وفي  تقييمها،  تم  التي  الجودة  في  الفرق   طبيعة  إلى  الموقع أو البريد الإلكتروني إشارة

 .(07 ملحق رقم) الشحن بوليصة تاريخ  من يوما 60ستين 
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 الجودة.  في مشكل أي لحل معا للعمل جاهدين  يسعيان سوف الطرفان  -
تحليلات من    نتائج  قبول  وسيتم  ،دامعتم  محايدا  مخبرإلى  فيلجأ الطرفان    وديا،  النزاع  حل  يتم  إذا لم -

  لتحليل   من الطرفين  عليه  متفق  مستقل  مخبر  إلى CETIM بها   يحتفظ   التي  العينة  بعد إرسال  الطرفين
 . (05رقم  )ملحق عقد  ملحق في الواردة والمواصفات  المعايير مع  المذكورة للعينة ومطابقته

  فستكون   ،-قيمة صفرالعند درجة الخطأ تساوي  - عليها    المتفق  مطابقة المواصفات   ضبط  تم  فإذا -
 لمواصفات   متثالالإ  عدم  تؤكد   النتائج  كانت   وإذا  العميل،  حساب   على  العينات   تحليل  تكاليف  جميع
 . -المجمع-المصدر  حساب   على العينات  تحليل تكاليف جميع فستكون  العقد،

، كما تم  ضمن التشريع الجزائري   الطرفين  طرف   من  ةالعقد والممضي  لبنود شروط التعاقدية  لل  اتطبيق -
  2004يونيو  23المؤرخ في    02/ 04من المرسوم التنفيذي  29هذا تطبيقا لنص المادة  و ،  تفاق عليهلإا

التجارية   الممارسات  على  المطبقة  للقواعد  منه -المحدد  الخامس  بالممارسات    -الفصل  المتعلق 
 التعاقدية التعسفية. 

  الخارجية المستهدفة: الأسواق •
الجديدة وروبية  الأ سواق  للألولوج  المجمع  أمريكا اللاتينية، يخطط  أسواق  لأسواق الإفريقية و لإضافة  

على شهادة المطابقة  ، لاسيما بعد حصول جل فروعه  جيكالعلامة  ختيار أكبر مصنعين  إمن خلال  
في مجال تصدير    فريقيا والشرق الأوسطإفي    الأول المجمع    أصبح، وبهذا  CE  لإحترام المعايير البيئية

من التصدير إلى دول أوروبية بحكم الموقع الجغرافي   همكنما  الذي يحصل على هذه الشهادة    مواد البناء
للجزائر ي الإستراتيجي  تجربة مجمع كوسيدار من  نوع  ، وهو ما  المجمع على غرار   ، محفظة نشاطات 

  إستغلال مصنع الرخام بقالمة منذ سنة من خلال  في هذا الإطار  نحو التوسع أكثر  جهود المجمع  تتمثل  ل
جاهزا عمليا    ليصبح  تم إعادة تسييره من طرف مجمع جيكاسلبي أين  حيث كان في وضع هيكلي    2016

كلي   سنة  بشكل  من  وكذا  2018بداية  بأدرار    إعادة،  الإسمنت  مصنع  نهاية   TASCتشغيل  قبل 
الدولي  ا دعم  2025مارس فائض  للأسمنت   للطلب  تحقيق  بعض  لاسيما  المادة إ،  لهذه  كبير  نتاجي 

 . الإستراتيجية
  :على المجمع 19- فيدتأثير جائحة ك •

خلال    % 40الإسمنت تراجع بنسبة  على مادة    الوطني   الطلب المدير العام أن    لنا السيد   أوضح
تضاعف الطلب   تماما   مجمع. وعلى العكسللمبيعات المحلية  الما أثر سلبا على    19- جائحة كوفيد 

المجمع بشكل مميز نتيجة تحول سلوكيات الشراء  صادرات    تضاعفت الدولي على المنتج المحلي، حيث  
إجراءات الحجر   بسبب   والمعارض الدوليةالتقليدية نحو الشراء الإلكتروني. كما تقلصت عدد البعثات  

للقيود الصارمة على السفر والتجمعات، ما أدى إلى   19-الصحي التي فرضتها جائحة كوفيد  نتيجة 
. المعرفيوالتبادل  الدولية  تقلص عدد الفعاليات الدولية التي كانت تعقد عادة لتعزيز العلاقات التجارية  

https://www.facebook.com/share/1683Sh4e6C/
https://www.facebook.com/share/1NLtWKLMGY/
https://www.facebook.com/story.php?story_fbid=939611801526153&id=100064320264674&rdid=54ZyEsE2rgHQDtvp
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فر  على  الإجراءات  هذه  أثرت  ذلك،  إلى  الرقمية  ال  حتميةالشركات    ض بالإضافة  الحلول  نحو  تحول 
لتعويض لإوا دوليا  فتراضية  المفروضة  المجمعحيث    .القيود  صادرات  طن  272000من    تضاعفت 

سنة520000إلى  ،  2018سنة الى2019طن  ثم  سنة1321000،  لتتضاعف  2020طن  إلى  ، 
مليون دولار    106بـ  در  تق  طن بقيمةمليون  3  ما يقارب إلى  ، لتصل لعتبة  2021طن سنة 2430000

  الترويجية والحملات    لكترونيلإاأدوات التسويق    توظيفحيث مكن    (20الملحق    )أنظر  2022نهاية
ستراتيجية  لإتسهم هذه ال  المدروسة لزيادة الوعي بالعلامة وبناء سمعة إيجابية لدى المستهلكين الدوليين 

العالمية المنافسة في السوق  المنتج المحلي على   للمعايير الأوربية    تهلاسيما مطابق  في تعزيز قدرة 
CEاسع ما ، كما تلعب المنصات الإلكترونية دورا محوريا في تسهيل الوصول إلى جمهور و المطلوبة  

 سهم في تحقيق نتائج إيجابية في المبيعات الكلية. وأ،  وسع من قاعدة العملاء ونطاق الأسواق المستهدفة
 

 GICAالفرع الثاني: الفروع التابعة للمجمع الصناعي لإسمنت الجزائر 
ديرها، والتي ي  من مجموعة من الشركات الفاعلة  GICAيتكون المجمع الصناعي لإسمنت الجزائر  

الشركات الأخرى أنشطتها    بقية   مجال الإنتاج، في حين تزاول  الناشطة فيضم بعض الشركات  يحيث  
 تتولى المهام المنسوبة إليها حسب مجال نشاطها لذا سنذكرها كالتالي: شركة  كلو  ،في مجال الخدمات 

 في مجال الإنتاج: (أ
الإنتاج الصناعي للإسمنت والتي معظمها لها قدرات  في مجال    تخصصةمة  شرك  14يتألف المجمع من  

كل  ل  تصديرية، حسب ب  منهاتقوم  المجمع  منتجات  ا   إنتاج  وقدراتها  تواجدها  تتيح  لإبيئة  والتي  نتاجية 
 لكترونية للتواصل عن بعد تتمثل في:لإلعملائها مجموعة الروابط ا 

  

https://www.youtube.com/watch?v=ENBdyknSdeY
https://gica.dz/fr/filiale/cimenteries/
https://www.facebook.com/share/v/1XUicBLi8n/
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 المتخصصة في صناعة جيكا فروعليستعرض الروابط الإلكترونية  (04-03)جدول رقم

 المنتج

 الشركة الفرعية 
الموقع  

 الإلكتروني 
 روابط شبكات التواصل الاجتماعي  الإيميل 

SCHB HAMMA 

BOUZIANE 

CONSTANTINE 
www.schb.dz contacts.schbdg@gic

a.dz https://www.facebook.com/cimenterie.hamma.bouziane / 

https://www.youtube.com/watch?v=RDZEpMVYc_8 

SCAEK AÏN EL 

KEBIRA -SETIF 
https://www.sc

aek.dz/certifica

tions 
secretariat.dg@scaek.

dz 
https://www.facebook.com/gica.scaek 

https://www.facebook.com/setif.scaek 

https://www.youtube.com/channel/ucam4d4uc5jut2lj553

yviwq 
SCHS HADJAR-

SOUD SKIKDA 

 
http://www.sch

s.dz/ secretaire.schs@gmai

l.com 
https://www.facebook.com/people/soci%c3%a9t%c3%a9

-des-ciments-de-hadjar-soud-groupe-

gica/100063745114492 / 

https://www.youtube.com/channel/ucrcukskft-

keu0znsumsyda/playlists 
SCIMAT 

AÏNTOUTA BATNA 
http://www.sci

mat.dz/ contact@scimat.dz https://www.facebook.com/scimat.dz 

https://www.youtube.com/@scimatgica 

http://www.scimat.dz/linkedin.com/in/scimat 
SCT EL MA 

LABIOD TEBESSA 
http://www.sct.

dz/ sct.officiel@gmail.co

m 
https://www.facebook.com/sctebessa 

https://www.youtube.com/channel/ucg722m8gqtzwuhqh

y_u4asg?view_as=subscriber 
SCS SIGUS 

OUM EL 

BOUAGHI 
https://scsigus.

dz/scs/ scsigus@gmail.com https://www.facebook.com/scsigus.gica 
SCSEG SOUR EL 
GHOZLANE-BOUIRA http://www.scs

eg.dz / bodg-scseg@scseg.dz https://www.facebook.com/scseg.gica/ 
SCMI 

MEFTAH -BLIDA 
elhachemi.ham

oudi@scmidz. commercial.meftah@

scmidz.com https://www.facebook.com/scmidz 

https://www.youtube.com/@scmiscmimeftah9760 
ECDE 

OUED SLY 

CHLEF 
http://www.ecd

e.dz/ mailto:contact@ecde.

dz 
https://www.facebook.com/p/ecde-chlef-officiel-

100057213349636 / 

https://www.youtube.com/@ecdechlefofficiel1541 
SCIZ 

ZAHAN-MASCARA 

https://www.za

hanaciment.co

m/ 
marketing@zahanaci

ment.com 

secretariatdg@zahana

ciment.com 
https://www.facebook.com/sciz.zahana.29 / 

SCIBS BENI SAF 
AÏNTEMOUCHENT 

https://scibs.dz

/ sec.dg@scibs.dz https://www.youtube.com/watch?v=_Jgeh9awy9k&t=27

3s 

SCIS 
HASSASNA-SAÏDA http://www.sci

s.dz/ - contac dg@scis.dz https://www.facebook.com/spa.scis.groupe.gica/ 

SSC - BECHAR 
https://saouraci

ment.dz / 
saoura.ciment@gica.

dz 

contact@saouracimen

t.dz 

https://www.facebook.com/cimenterie.bechar 

https://dz.linkedin.com/.../soci%c3%a9t%c3%a9-

saoura...?_l=en_us 

https://www.instagram.com/gica_ssc / 
متاحة على   لكتروني للمجمع الصناعي لإسمنت الجزائرلإ بيانات الموقع اعتماد على  لإث با ح داد الباعمن إ  المصدر:  

 . 16h45على الساعة  2023/ 11/09أطلع عليه يوم   /https://gica.dz/fr/filiale:الرابط
  

http://www.schb.dz/
mailto:contacts.schbdg@gica.dz
mailto:contacts.schbdg@gica.dz
https://www.facebook.com/CIMENTERIE.HAMMA.BOUZIANE/
https://www.youtube.com/watch?v=RDZEpMVYc_8
https://www.scaek.dz/Certifications
https://www.scaek.dz/Certifications
https://www.scaek.dz/Certifications
mailto:secretariat.dg@scaek.dz
mailto:secretariat.dg@scaek.dz
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https://www.facebook.com/setif.scaek
https://www.youtube.com/channel/UCam4D4UC5jUT2Lj553yVIWQ
https://www.youtube.com/channel/UCam4D4UC5jUT2Lj553yVIWQ
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mailto:secretaire.schs@gmail.com
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https://www.youtube.com/channel/UCrcUkskft-kEU0znSUmSyDA/playlists
https://www.youtube.com/channel/UCrcUkskft-kEU0znSUmSyDA/playlists
http://www.scimat.dz/
http://www.scimat.dz/
https://www.facebook.com/scimat.dz
https://www.youtube.com/@scimatgica
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mailto:sct.officiel@gmail.com
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mailto:scsigus@gmail.com
https://www.facebook.com/SCSIGUS.GICA
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mailto:bodg-scseg@scseg.dz
https://www.facebook.com/scseg.gica/
mailto:commercial.meftah@scmidz.com
mailto:commercial.meftah@scmidz.com
https://www.facebook.com/SCMIDZ
http://www.ecde.dz/
http://www.ecde.dz/
mailto:contact@ecde.dz
mailto:contact@ecde.dz
https://www.facebook.com/p/ECDE-Chlef-Officiel-100057213349636/
https://www.facebook.com/p/ECDE-Chlef-Officiel-100057213349636/
https://www.zahanaciment.com/
https://www.zahanaciment.com/
https://www.zahanaciment.com/
mailto:marketing@zahanaciment.com
mailto:marketing@zahanaciment.com
mailto:secretariatdg@zahanaciment.com
mailto:secretariatdg@zahanaciment.com
https://www.facebook.com/sciz.zahana.29/
https://scibs.dz/
https://scibs.dz/
file:///C:/Users/packard%20bell/AppData/Roaming/Microsoft/Word/sec.dg@scibs.dz
https://www.youtube.com/watch?v=_Jgeh9awy9k&t=273s
https://www.youtube.com/watch?v=_Jgeh9awy9k&t=273s
http://www.scis.dz/#Contac
http://www.scis.dz/#Contac
mailto:dg@scis.dz
https://www.facebook.com/SPA.SCIS.GROUPE.GICA/
https://saouraciment.dz/
https://saouraciment.dz/
mailto:contact@saouraciment.dz
mailto:contact@saouraciment.dz
https://www.facebook.com/cimenterie.bechar
https://dz.linkedin.com/.../soci%C3%A9t%C3%A9-saoura...?_l=en_US
https://dz.linkedin.com/.../soci%C3%A9t%C3%A9-saoura...?_l=en_US
https://www.instagram.com/gica_ssc/
https://gica.dz/fr/filiale/
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 في مجال الخدمات: (ب
الصناعية،   شركات متخصصة في مجال الخدمات  04ضم المجمع الصناعي لإسمنت الجزائر ي

المل المهام  بأداء  لها  تقوم كل شركة  لقطاع نشاطهانسوبة  الروابط    وفقا  تتيح لعملائها مجموعة  والتي 
 لكترونية للتواصل عن بعد تتمثل في لإا

   :Montage et maintenance industriels شركة الصيانة والأفران الصناعية .1

تتمثل في تقديم الخدمات للشركات   )SMIF( لشركة الصيانة والأفران الصناعيةالمهمة الرئيسية  
 : (.GICA, n.d) في هاخدماتتتمثل الشركات بقية ، بالإضافة إلى للمجمعالتابعة 

 والصيانة الصناعية )ميكانيك، كهرباء وتهوية(.  ركيب الت ▪
 .التصنيع الميكانيكي ▪
 .ستشارات الهندسية والصيانةلإا ▪

 .مفتاح، ولاية البليدة، الجزائر 77 :ص.ب.  شركة الصيانة والأفران الصناعية
 57 57 45 25 (0) 213+ فاكس:

 www.smif-gica.com الموقع الإلكتروني: 
 sodismac.dz@gmail.com البريد الإلكتروني: 

 55 41 93 23 (0) 213+ الهاتف:

 : La Société de Maintenance de l’Est (SME)الشرقية للصيانةالشركة  .2
ك  )(SMEصيانة  شركة  تعتبر   مميزا  في   شركةنموذج  الصناعية    الصيانةخدمات  متخصصة 

الميكانيكي المشاريع  والتصنيع  بتنفيذ مشاريع واسعة    وإدارة  الشركات الصغيرة والمتوسطة  تقوم  الفنية، 
 :في SMEتتمثل مهام  النطاق للقطاع الصناعي،  

 .تصنيع وتجميع مرشحات الأكياس ▪
 .تصنيع وتجميع قذائف الفرن  ▪
 .التجميع الكامل لمطاحن الإسمنت  ▪
 .تصنيع وتجميع مظلات الإطار المعدني ▪

 59 68 90 31 (0) 213+ :الهاتف، الجزائر. حامة بوزيان، قسنطينة، المنطقة الصناعية ديدوش مراد  300 :ص.ب
 80 68 90 31 (0) 213+ فاكس:

 gica.com-www.sme :الإلكترونيالموقع 
 sme.gica@gmail.com البريد الإلكتروني: 

gica.com-contact@sme 
 Le Centre d’Études et de Services  مركز الدراسات والخدمات التكنولوجية لصناعة مواد البناء .3

Technologiques de l’Industrie des Matériaux : 
 المهام التالية:  )CETIM( ركز الدراسات والخدمات التكنولوجية لصناعة مواد البناءميتولى 

 .دعم تطوير المشاريع الصناعية ودعم الإنتاج ▪

https://bit.ly/4jrNGEq
http://www.smif-gica.com/
https://bit.ly/4jrNGEq
https://www.youtube.com/watch?v=GQyc9AADCwA
https://www.facebook.com/GroupeGICAOfficiel/videos/641341291980189/?vh=e&extid=MSG-UNK-UNK-UNK-AN_GK0T-GK1C
file:///D:/الاطروحة/تأثير%20التسويق%20الالكتروني%20على%20تنمية%20الصادرات/www.sme-gica.com
mailto:sme.gica@gmail.com
mailto:contact@sme-gica.com
https://www.gica.dz/assistance-technique-cetim/
https://gica.dz/fr/filiales/cetim/
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 .إجراء عمليات تدقيق "الجودة والبيئة" ودعم الحصول على الشهادات  ▪
 .أعمال المترو لوجيا والطبوغرافيا ▪

 :CETIM تقدمهاكما يتم التعرف على جودة الخدمات التي 
 . )(COFRACعتماد الفرنسيةلإ قبل لجنة ا من عتماد:لإا ▪
المواد: ▪ جودة  الـنـوعيـة    لمركزا  CACQEعن    صادر  تفويض   بموجب   مراقبة  لمراقبة  الجـزائـري 

 مؤسسة عمومية ذات طابع إداري موضوع تحت وصاية وزارة التجارة. باعتبارهوالرزم 
 . IANOR" Institut Algérien de Normalisation" بواسطة  المعتمدة الشهادة: ▪
 .المتجددة ات وزارة البيئة والطاق اعتماد  الدراسات البيئية: ▪
 وزارة الصناعة والمناجم.  بموافقة :دراسات تطوير وتنفيذ نظم ضمان الجودة ▪

 .، بومرداس35000، مدينة ابن خلدون، 93 : ص.ب 
 08/24 10 79 24 (0) 213+ فاكس:

 09/19/26 10 79 24 (0) 213+ الهاتف:

 dz.com-http://www.cetim الإلكتروني: الموقع 
 dz.com-contact@cetim  البريد الإلكتروني: 

 : Formation de l’Industrie du Ciment (CFIC)الإسمنت مركز تدريب صناعة  .4

  مستوى   تدريب وتحسينتقديم خدمات  في    لمركز تدريب صناعة الإسمنت   تتمثل المهمة الرئيسية
قصيرة ومتوسطة وطويلة    دورات تدريبيةمن خلال تنظيم    للمجمعالعاملين في مصانع الإسمنت التابعة  

دورات   CFIC ينظم أيضاكما    ،الأجل في مجالات عمليات تصنيع الإسمنت والصيانة وإدارة الأعمال
   .محددة في مكان الإقامة بالمركز بناء على طلب العملاء تدريبية

عملية التحسين   CFIC وحتى الآن، تواصل  2008منذ مارس   ISO-9001 حاصل على شهادةال
 :خدمات عدة  CFIC يقدمكما  ،اهالمستمر لنظام إدارة الجودة الخاص بها لضمان جودة خدمات

 .التدريب  ▪
 .مساعدة الشركات في القضايا الفنية والإدارية ▪
 ستشارات.لإا ▪

  ما   المعنية،  مجالاتهم  في  عديدة  لسنوات   بخبرة   يتمتعون   أشخاص   من  التدريس  فريق  يتكون   حيث 
  التدريس   ومهارات   والخبرة  المعرفة  صحة  من  تحققالو   الدورات،  وإعداد   البرامج   جودة  مراقبة  يضمن 

 .الخبراء للمدربين
 121 934 023 :الهاتف. الجزائر العاصمة  –القبة  – BP. 696قسنطينة  جسر : ص.ب 
 119 934 023 / 122 934 023 فاكس:

 http://www.cfic.dz الإلكتروني: الموقع 
  contacts.cfic@gica.dz  البريد الإلكتروني: 

 

https://www.cofrac.fr/en/
https://www.cofrac.fr/en/
https://bit.ly/4dDjQKK
https://www.ianor.dz/
http://www.cetim-dz.com/
mailto:contact@cetim-dz.com
https://gica.dz/fr/filiales/cfic/
https://gica.dz/fr/
https://www.youtube.com/watch?v=Ij4ok94BGxg
https://www.cfic.dz/formations.php
http://www.cfic.dz/
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 في مجال التسويق والمبيعات: (ت

  تخصصة في مجال التسويق والمبيعات والم ديرهاييتألف المجمع من مجموعة من الشركات التي  
لتتيح لعملائها مجموعة الروابط    لمنتجات المجمع الصناعي للإسمنت دوليا من خلال قدراته التصديرية،

 لكترونية للتواصل عن بعد تتمثل في:لإا
 La Société de Distribution et Commercialisation des ركة توزيع وتسويق مواد البناءش (1

Matériaux de Construction: 

"الشركة الأم"    GICAحد الشركات التابعة لمجمع  أك  04/05/1998منذ    sodismacشركة    تنشط
  ،ومواد البناء الأخرى   الإسمنت   تصديرو   وتوزيعبيع  بتقوم    دج،800 000 000,00 برأس مال مسجل قدره  

،  GICAلصالح مجموعة  Sodismacإجراء نقل لحصص وأصول شركة  تم 01/01/2016 تاريخ ومنذ 
عملية   إطار  في  و إوذلك  دمج  تشمل  الكيانينإستراتيجية  بين  والوظائف  المهام  لمتصاص  تأتي هذه  ، 

، حيث تم دمج الموارد البشرية  دوليا  الخطوة ضمن جهود تعزيز الكفاءة التشغيلية وتوسيع نطاق الأعمال
 .بالأسواق الدولية  عوالتقنيات والعمليات، ما يسهم في تحقيق أهداف مشتركة ويعزز القدرة التنافسية للمجم 

أكبر لتعد من    ،وحدات تجارية في جميع أنحاء التراب الوطني  فروع في شكل  سوديسماكلشركة  
على  التوزيع  مكلفة بكل عمليات  شركة    عتبارها إ ب ،  محليا  الموزعين الذين ينشطون في سوق مواد البناء

يقع مقرها بالتحديد في المنطقة    حيث ،  الرائد في صناعة الإسمنت في الجزائر  GICA  مجمعمستوى ال
مهمتها   وتتمثل  قسنطينة،  لجسر  منتجات في  الأساسية  الصناعية  بمختلف   GROUP GICA  تسويق 

 . وكذا بيعها شكالها وأنواعهاأ
 عين النعجة، الجزائر العاصمة. 43 : ص.ب 
 55 41 93 23 (213+) فاكس:

 http://www.sodismac.dz : الموقع الإلكتروني
 sodismac.dg@gmail.com البريد الإلكتروني: 

 54 41 93 23 (0) 213+ الهاتف:

 LA DCCEلمديرية الرئيسية للتجارة الخارجية ا (2
الصادرات   تعتبر تعزيز  في  تساهم  حيث  الدولية،  التجارة  وتطوير  تنظيم  عن  المسؤولة  الهيئة 

والواردات من خلال وضع السياسات التجارية وتنظيم المعاملات التجارية الخارجية. كما تعمل على  
بالنفع على ا لإوتعزيز ا  الزبائنحماية حقوق   كما    قتصاد الوطني.لإتفاقيات التجارية الدولية بما يعود 

شركة تجارية غايتها الأولى بيع    هاعتبار إب  SODISMACشركة  بمقارنة    جمعمهم مصلحة في الأ   تعتبر
 ، ستيراد سابقا لإالتصدير وابصفقات  المكلفة بعملية    LA DCCE  بعدما كانت ،  GICAمنتوجات المجمع  

حتى إتمام    ستهداف الزبائن الحاليين والمرتقبينإبداية من  الإجراءات  الترتيبات وكذا  تقوم بكافة  اليوم  فهي  
 .مستورد -علامة جيكا  العلاقة الثانية التفاعلية توطيد كذا العملية التجارية و  العملية

https://gica.dz/fr/filiales/sodismac/
https://www.facebook.com/share/v/1Dya67vuoc/
https://www.facebook.com/share/v/19xiwPAZbp/
https://www.facebook.com/share/v/1ACakHhSyB/
https://www.facebook.com/share/p/1DbrdsZS1o/
http://www.sodismac.dz/
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 مهام مديرية التجارة الخارجية: أولا:  
 في:  LA DCCEمهام  تتمثل

 . صميم وتنفيذ العمل التجاري الدوليت •
 . إدارة وتسيير مصلحة العمليات الدولية •
 .تنظيم وإدارة مديرية العمليات الدولية •

 .قتراح أي تدابير قد يكون لها تأثير في تشجيع الصادرات إ •

 .ستهداف الأسواق وجذب الزبائنإشهار و الإ •
 .(Planning) عداد جداول التوقعات والتخطيطإ  •
 التفاوض مع العملاء. •
 رفض العروض. و قبول  •
 توطين الفواتير ومتابعة إجراءات الدفع وهذا بعد إتمام عملية التصدير.   •
 الطلبيات ومراقبة البضائع والتأكد من الجودة والنوعية.  إعداد  •
 القيام بكافة الإجراءات المتعلقة بالبضاعة على مستوى الميناء.   •
 .الحرص على إتمام تحميل البضائع وتوصيلها للنقطة المطلوبة وكذا التأكد من الجودة والوزن  •
 . GICAستراتيجية تصدير منتجات  إمتابعة كافة إجراءات عملية التصدير حتى تتم مشروع  •

 DCCEالهيكل التنظيمي لمديرية التجارة الخارجية 
وفيما يلي نعرض الهيكل التنظيمي الذي يضم كافة المهام السابقة أي العناصر التي تضمها   

 : SODISMACمصلحة التجارة الخارجية لمؤسسة 
 DCCEالهيكل التنظيمي لمديرية التجارة الخارجية يوضح  (07-03)شكل 

 
 . التجارة الخارجيةقسم ة رئيس على مقابل عتمادلإبا من إعداد الباحث المصدر: 

  

مدير التجارة الخارجية

رئيس مصلحة الشحن

قادة للبعثة

مسؤولي النقل والتوصيل

مسؤول التنسيق رئيس مصلحة العلاقات الخارجية

03مسوق مستوى 
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 :ع المهام والمسؤولياتيتوز 

 : ية لها كالتالقسام المساعد والأ التجارة الخارجية يةمدير على مستوى توزع المهام والمسؤوليات  
 مدير التجارة الخارجية .1

ستراتيجيات التجارة الخاجية للمجمع، ويدير الأنشطة المتعلقة  إهو المسؤول عن تطوير وتنفيذ  
 .بالتصدير، وبناء العلاقات مع الشركاء التجاريين في الخارج

 :المهام والمسؤوليات •
 .ستراتيجيات التجارة الخارجيةإتخطيط وتنفيذ  -
 .إدارة عمليات التصدير -
 .التواصل مع العملاء والموردين الدوليين -
 .إعداد التقارير لجهات الإدارة حول أداء التجارة الخارجية -
 .متابعة التطورات في الأسواق الخارجية -

 03مسوق مستوى   .2
من  ية  السوق  ص حصال  تنميةيكون مسؤولا عن تسويق المنتج في الأسواق الخارجية، والعمل على  

 .ستراتيجيات تسويقية فعالةإخلال 
 :المهام والمسؤوليات •

 .دراسة وتحليل الأسواق المستهدفة -
 .ستراتيجيات تسويقية للترويج للمنتجإإعداد  -
 .التواصل مع العملاء المحتملين لتقديم العروض  -
 .الترويجية والعروض  المعارض تنظيم  -
 .في شكل تقارير متابعة التغيرات في السوق وتقديم التوصيات  -

 رئيس مصلحة العلاقات الخارجية  .3
 .يتولى بناء وتعزيز العلاقات مع الشركاء الدوليين، والجهات الحكومية والهيئات ذات الصلة

 :المهام والمسؤوليات •
 .ستراتيجيات لتعزيز العلاقات مع الشركاء الخارجيينإتطوير  -
 .التواصل مع الهيئات الحكومية والجهات الرقابية -
 .المشاركة في المؤتمرات والندوات لتمثيل المجمع -
 .تصالات لضمان تواصل فعال مع الشركاءلإإدارة ا -

  

https://www.facebook.com/share/1EMfwjUKpY/
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 مسؤول التنسيق  .4

 .تسهيل التواصل بين الأقسام المختلفة والمساعدة في تنظيم العمليات 
 :المهام والمسؤوليات •

 .جتماعات والمواعيد بين الفرق المختلفةلإتنظيم ا  -
 .إدارة الوثائق والتقارير ذات الصلة بالتجارة الخارجية -
 .دعم الفرق في تحقيق أهدافهم -

 رئيس مصلحة الشحن  .5
 .يدير عمليات الشحن والنقل للمنتجات، ويضمن تحقيق الكفاءة في نقل البضائع 

 :المهام والمسؤوليات •
 .تنظيم عمليات الشحن والتوزيع -
 .تحديد متطلبات النقل والتسليم -
 .التعاون مع شركات النقل لتحقيق الكفاءة في نقل المنتجات  -
 .مراقبة التكاليف المرتبطة بالشحن -
 .لتزام بالقوانين والتشريعات المتعلقة بالشحنلإالتأكد من ا -
 قادة البعثة  1.5

 .يعملون كمنسقين أثناء البعثات الخارجية، ويتأكدون من تحقيق أهداف الزيارة
 :المهام والمسؤوليات •

 .تخطيط وتنفيذ النشاطات أثناء البعثات الخارجية -
 .تمثيل المجمع أمام الشركاء الدوليين -
 .ستخباراتية حول الأسواق المستهدفةلإجمع المعلومات ا -
 مسؤولي النقل والتوصيل  2.5

 .يتعاملون مع جميع جوانب النقل الداخلي والخارجي للمنتجات 
 :المهام والمسؤوليات •

 .تنسيق مواعيد النقل والتوصيل -
 .مراقبة حالة المنتجات أثناء النقل -
 .التعاون مع شركات النقل لضمان التسليم في الموعد المحدد  -
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التابعة   DCCEمديرية التجارة الخارجية  تنظيم العمل داخل  و   تنسيقيعكس    ،أعلاهتوزيع المهام  
وتحسين فعالية التجارة    جمع ستراتيجية للملإما يسهم في تحقيق الأهداف ا  المجمع الصناعي للإسمنت، 

 .الخارجية

 : الإجراءات المتبعة في إطار عملية التصدير -

بشكل عام كيفية تنسيق الجهود بين مختلف الأقسام لضمان نجاح عملية  أدناه  توضح الصورة   
فالتصدير والشركاء  ،  العملاء  مع  بالعلاقات  المتعلقة  الأنشطة  جميع  على  الإشراف  عن  المسؤول 

تعزيز ، وهذا تنفيذا لتعليمات السلطات العليا الرامية إلى  مدير ورئيس قسم العلاقات الخارجية  الخارجيين
عزيز وكذا ت(  19)المحلق رقمفي المعارض الدولية    المشاركةمن خلال  قتصادية والتجارية  لإالعلاقات ا

ستثمار والشراكة في مختلف القطاعات من خلال لإستكشاف فرص اإبغرض  التعاون بين رجال الأعمال  
 .B2Bاللقاءات الثنائية   إطارطرح الأفكار والتجارب وتعزيز التواصل بين المستثمرين، في 

مرحلة التفاوض مع العملاء لتحديد شروط العقد، ثم توقيع العقد    :التفاوض وتوقيع العقد -
 تفاق. لإبعد ا

الشحن، مع تقديم جدول زمني عملية  يوما من    20يجب إخطار العميل قبل    إخطار العميل: -
 محتمل للتسليم. 

 يشمل ذلك التواصل مع العميل وتنسيق الجهود بين مختلف الأقسام.   وفرق التنسيق:  الزبون  -
 التعامل مع الإجراءات الجمركية اللازمة لتصدير البضائع. الرسوم الجمركية: -
 مسؤول عن تنظيم الشحنات والتأكد من تسليمها في الوقت المحدد.  رئيس قسم الشحنات: -
 وإرسالها إلى العملاء. الشحنات تشمل جميع الخطوات اللازمة لتجهيز  إجراءات الشحن: -
 حول حالة الشحنات.  لإعلامهالحفاظ على تواصل مستمر مع العميل    التواصل مع العميل: -

والأدوار لمديرية   الترتيبات مخطط يعرض كافة  أدنا تتعلق بصورة توضيحية  وفيما يلي نعرض  
  : إتمام المعاملة التجارية الدولية بين الطرفين لغايةالتجارة الخارجية من بداية عملية التصدير 

https://www.aps.dz/ar/economie/182031-2025-06-17-16-01-53
https://bit.ly/3AZYXLC
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 DCCEمن طرف التصدير  اتمخطط الإجراءات المتبعة في إطار عملييوضح  (08-03)شكل 

 

 . DCCE المديرية الرئيسية للتجارة الخارجيةعتماد على وثائق أرشيف لإمن إعداد الباحث با المصدر:

 : GICAالتوزيع الجغرافي للفروع التابعة للمجمع الصناعي  -

الجغرافي  تقسيميمكن   للمجمع  لل  التوزيع  التابعة  المناطق  GICAفروع  الوطن  حسب  ما داخل   ،
 ، حيث نجد في:منطقةالكل  حسب  يةوالخدمات الصناعية والتجارية التنوع في الأنشطة عكسي
 :من الوطن  المنطقة الشرقية •

SCQEK, SCHB, SCHS, SCIMAT, SCT, SME, GARU EAST, ASS, SPED EN 

LIQUIDATION. 

 :من الوطنى منطقة الوسط •
SODISMAC, SMIF, CETIM, SCMI, SCAC, CFIC, SCSEG, DNC (OUED SMAR NV), 

GARU- CENTRE, SCTA. 

 :الغربية من الوطنالمنطقة  •

https://www.facebook.com/watch/?v=2322454561470357&rdid=RuYBUT2bKfjxUHvc
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ECDE-CHLEF, SCIS-Saida, SCBS, SODMAC, GARU- OUEST, SODIPAC EN 

LIQUIDATION. 

 : CE  المطابقة لمعايير الأوروبية -

عن حصولها على شهادة عبر مختلف الوسائل  بالإعلان  فروع المنتجة التابعة للمجمع  الخر  ت تف
شركة الإسمنت ومشتقاته  فنذكر منها على سبيل المثال  لمنتجات الإسمنت    CE  لمعايير الأوروبيةالمطابقة  

 AFNORشهادة صادرة عن جمعية التقييس الفرنسية    حصولها على  ECDE  (E.C.D.E, 2020)  بالشلف
هذا   ة إلىضاف، إلبي جميع متطلبات المعايير الأوروبيةي  منتجالوالتي تؤكد أن    ،(12الملحق رقم  أنظر  )
 ISOو  ISO 9001/2015  ،ISO 14001/2015  المتكامل:الأخرى لنظام الإدارة    الشهادات عتراف إلى  لإا

 :، كما في الجدول أدناهوفقا للمعايير الدولية 45001/2018
 المتكامل نظام الإدارة  شهاداتيوضح  (05-03)جدول رقم 

ISO  9001  لنظام إدارة الجودة.  2015الإصدار   
ISO 9001    شهادة تسيير الجودة  2015الإصدار. 
ISO 14001  لنظام الإدارة البيئية.  2015الإصدار 
45001 ISO  لنظام إدارة الصحة والسلامة المهنية في العمل 2018الإصدار. 

 .(E.C.D.E, 2020) لـلكتروني لإبيانات الموقع ا بالإعتماد على  الباحث من إعداد  المصدر:
عتراف بفعالية نظام الإدارة المتكامل المطبق بالشركة والذي سيساعد بتقديم  إ   هذه الشهادات تعتبر

 :وكذامستوى أداء يتوافق مع المواصفات الدولية 

 ؛ تحسين نظام إدارة الجودة والصحة والسلامة والبيئة -
 ؛ مراقبة الكلفة -
 .التنمية المستدامة -

لشركة مصداقية أكثر مع الشركاء والمتعاملين وسيعمل على إظهار قدرتها لعتماد سيعطي  لإهذا ا
 .ومتميزة تستجيب للمعايير الدولية، لتزامها بتقديم خدمات ممتازةإو 

  سنة خلال    AFNORشراف  وبإالمديرية العامة    تعهد و لتزام  إجاد و   جهد كنتيجة ل  التميزجاء هذا  
ما    2018إصدار    ISO 50001عتماد نظام إدارة الطاقة وفقا المعيار  إ الحصول على    تمأين  ،  2019
وهذا   مجمعصنعها اليلمنتجات الإسمنت الذي    لمعايير الأوروبية شهادة المطابقة  ك  CEمنح علامة  سهل  

 . (12-10الملاحق )أنظر   الأسواق الأوروبيةإلى منتجاته  وولوج بغية تسويق
  

https://www.facebook.com/share/p/1Dd5T2M5we/
https://www.facebook.com/watch/?v=1019479649584643
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 للمجمع الصناعي: المكانة السوقية. 5

، ما يعكس دورا محوريا  ةالوطني  السوق   داخلتظهر المكانة السوقية للمجمع الصناعي أهمية كبيرة  
 :لمكانتهالنقاط الرئيسية والدولية في نفس الوقت، من خلال  حتياجات السوق المحليةإفي تلبية 

،  لهذه المادة الاستراتيجية   الإنتاج الوطنيمقارنة ب  %50  ننتاجية ع رته الإقد  تزيد   القدرات الإنتاجية: •
 المحلية، ويسمح له بتصدر الفائض الإنتاجي للسوق الخارجية.  ما يعكس سيطرته على السوق وهو 

)الملحق رقم    جودة المنتجات العالية ساهمت في زيادة تنافسية المجمع في الأسواق الخارجية  الجودة: •
 . (12 و  09

ما يعزز من  وهو  لاعبا رئيسيا في مجالات الصناعة والبناء،    GICA  مجمع  يعتبر  :الصناعة والبناء •
 قتصاد الوطني.لإموقعه في ا

 قدرة المجمع على التصدير تعزز من مكانته كمورد موثوق في الأسواق الدولية. :التصدير •
من خلال تحسين    علامة،ترسيخ مكانته كمصدر موثوق يعزز من ثقة العملاء في ال  ثقة العملاء: •

 متينة مع العملاء   علاقات   بناءدولي لزبون  -تجربتهم الشرائية والتفاعل ثنائي الإتجاه علامة جيكا
 .وتعزيز رضاهم على المدى الطويل

 تحسين تجربة العملاء: •
تقديم دعم فني متميز يساعد العملاء في حل أي مشاكل قد يواجهونها بسرعة    خدمة العملاء: -

 وفعالية.
ستخدام تقنيات رقمية تسهل عمليات الطلب والدفع، ما يجعل تجربة  إ   تسهيل العمليات الشرائية: -

 أكثر سلاسة.الشراء 
بما في ذلك المواصفات، الأسعار،   ،تقديم معلومات واضحة عن المنتجات   توفير معلومات دقيقة: -

 . مثاليةتخاذ قرارات إما يساعد العملاء في  وتركيبة المنتج ستخدام،لإوطرق ا
 تجاه: التفاعل ثنائي الإ  •
ستخدام هذه التعليقات  إستطلاعات دورية لجمع آراء العملاء حول المنتج، و إالقيام ب   استطلاعات الرأي: -

 لتحسين العروض.
: إنشاء قنوات تواصل متعددة )مثل البريد الإلكتروني، وسائل  تفاعلية في الإتجاهينقنوات تواصل   -

 جتماعي، والدردشة الحية( تتيح للعملاء التواصل بسهولة مع المجمع.لإالتواصل ا
 رضاء عملائه. لإ ه  هتمامإ ستفسارات العملاء وشكاواهم بسرعة، ما يعكس  لإالرد على  الرد السريع: -
 توطيد العلاقة مع العملاء:  •
 .عهستمرار في التعامل ملإبرامج مكافآت وولاء تشجع العملاء على ا المجمع قدمي برامج الولاء: -

https://www.youtube.com/watch?v=_Jgeh9awy9k
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، أو ندوات، أو  عمل ات وتقديم ورش الدوليةالمحلية و  المعارض المشاركة في  تقديم القيمة المضافة: -
 ستخدامه بشكل أفضل.إمحتوى تعليمي يتضمن معلومات قيمة عن المنتج وكيفية 

تخصيص العروض والخصومات بناء على تفضيلات وتاريخ شراء العملاء،    تخصيص العروض: -
 ما يعزز من شعورهم بالتقدير. وهو 

يملك العديد من المقومات التي تعزز من قدرته التنافسية    مميزلمجمع الصناعي بموقع  ايتمتع  
 الدولي.د على الصعي

 : جيكاالمجمع الصناعي  . تحديات وفرص6
الإسمنت   صناعة  ا  تحدياتتواجه  تشمل  أسعار  لإعديدة  زيادة  البيئي،  العملية متثال  مدخلات 

واعدة مثل تبني    فرص  على    عتماد على الطاقة. ومع ذلك، تتوفر أيضا لإ، المنافسة العالمية، واالإنتاجية
الأسواق الجديدة، تطوير منتجات نطاق  التوسع في  قاعدة الزيائن،  التوسع في  التكنولوجيا المستدامة،  

ستدامة، يمكن لصناعة  لإوا  بتكارلإا ستثمار في البحث والتطوير. من خلال التركيز على  لإمبتكرة، وا
 .الإسمنت التغلب على التحديات وتعزيز نموها في المستقبل

 التحديات: (أ
صناعة أي  في  الحال  هو  التحديات   GICA  مجمع  يواجه،  كما  من  أسعار ك  مجموعة  تقلب 

  ، والمنافسة في السوق، والتغيرات في القوانين واللوائح. ومع ذلك للعملية الإنتاجية  الأساسيةالمدخلات  
توفر الفرص الناتجة عن النمو العمراني المتزايد والمشاريع الحكومية الحالية في مجال البنية التحتية  

 مثالية لتوسيع الأعمال والنمو. منصة
 تقلب أسعار: (1
ما قد يؤدي إلى زيادة التكاليف  للعملية الإنتاجية،    الأساسيةالمدخلات  تتأثر تكلفة الإنتاج بأسعار   -

 العامة وتقليل الربحية. 
 المنافسة في السوق:  (2

يواجه   المحلية والدولية،  الشركات  الحفاظ على حصته    GICAمع وجود عدد من  تحديات في 
 : ستراتيجيات تسويقية فعالة للتميز عن المنافسينإ. ومن المهم أن تنفذ يةالسوق
حتياجات العملاء وتوجهات إبعناية لفهم المستهدفة دراسة السوق على المجمع  يركز تحليل السوق: −

 يمكن أن يوفر رؤى حول نقاط القوة والضعف لديهم. ما أن  تحليل المنافسين  ركز على  ي، وكما  السوق 
تعزيز    من خلال  ،التركيز على تحسين جودة المنتج يمكن أن يكون ميزة تنافسية  تحسين الجودة: −

 نظام مراقبة الجودة لتلبية المعايير الدولية. 

https://www.facebook.com/share/1EMfwjUKpY/
https://www.facebook.com/share/VotSdJzR6o2pyCXn/
https://www.facebook.com/share/v/1BuDq7JUx4/
https://www.facebook.com/watch/?comment_id=1142150214382019&v=1913422316093614&notif_id=1748081956292696&notif_t=comment_mention&ref=notif
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أو إدخال تحسينات على المنتج  تطوير أنواع جديدة  على  حاليا  يعمل جيكا    بتكار في المنتجات:لإا −
  - المنتج الأخضر -  الصديق للبيئةالإسمنت  ك حتياجات المشاريع المختلفة،  إمن الإسمنت تلبي  الحالي  

 أو الإسمنت المقاوم للرطوبة، يمكن أن يجذب شريحة جديدة من العملاء.
عملاء الجتماعي والموقع الإلكتروني للوصول إلى لإ ستخدام وسائل التواصل اإ :لكترونيالتسويق الإ  −

 بشكل جذاب.  المنتجات تشمل الحملات دعوات للعمل وعرض ل ،زيادة الوعي بالعلامةبهدف جدد ال
 التغيرات في القوانين واللوائح: (3
في عمليات الإنتاج يمكن أن    يةبتكار لإالتكنولوجية وا  هتعزيز قدراتلالتشريعات  يإحترام  المجمع  تزام  إل -

 التغيير. ايساعد في التكيف مع هذ 
 التوجه نحو الاستدامة: (4
في الابتكار    ستثمارلإاأكثر استدامة، ما يتطلب    إنتاجيةيزيد الوعي البيئي من أهمية تطوير حلول   -

 والتكنولوجيا الخضراء. 
 الفرص المتاحة: (ب
، يمكن  في معظم دول العالم  مع زيادة الطلب على الإسكان والبنية التحتية  النمو العمراني المتزايد: -

 لتحقيق نمو مستدام.  الفرص  ستغلالإو ستفادة لإللمجمع ا
نحو تطوير مشروعات كبيرة للبنية التحتية ما يوفر فرصا كبيرة  ات  تتجه الحكوم  المشاريع الحكومية: -

 للمجمع لتوريد الإسمنت.
الأسواق    لكتروني إلىلإالمجال لولوج المنتج ا  تفتحسجودة المنتج    التصدير إلى الأسواق الخارجية: -

 .إضافيةإيرادات وهو ما سيولد الجديدة الخارجية 
 التحولات الرقمية:  (5
إلى   GICA  علامة  جتماعي يزيد من وصوللإعلى التسويق الإلكتروني ووسائل التواصل اعتماد  لإا -

 . دوليا العملاء الجدد ويساهم في بناء شبكة قوية من العلاقات التجارية
ستغلال إستراتيجيات فعالة، و إالتحديات من خلال  بعض  أن يتجاوز    GICAمكن للمجمع الصناعي  ما   -

، ما يساهم في تعزيز نمو  من خلال مواكبته لمتطلبات العصر  الفرص الناتجة عن السوق المتغيرة
 الأعمال وتعزيز مركزه في السوق.

 
 SODISMACالفرع الثالث: إتمام عمليات التصدير من طرف شركة  

عتماد على شروط التصدير  لإ با  ،GICAكمؤسسة توزيع تابعة للمجمع الصناعي  sodismac تقوم  
(FOB, CFR, CIF)  incoterms  الأسواق الخارجية وتستعمل   في عملية تصدير منتجات المجمع نحو

وحسب تحليلنا لنماذج    FREE ON BOARD  أو  FOB INCOTERMSفي غالب عملياتها شرط التصدير

https://fb.watch/wE9PrpdYWZ/
https://www.gica.dz/gica-naming-2021/
https://www.facebook.com/share/p/18aLMe73bo/
https://www.youtube.com/watch?v=xh8YgZrdj14
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ودراستنا لعدة وثائق خاصة بصفقات تجارية للشركة سنقوم   يةعن عمليات تصدير نحو الأسواق الخارج
طار شرط إوذلك في    sodismacبعرض تدرجي وتفصيلي لعمليات التصدير الناجحة بالنسبة لشركة  

 هم بنوده. أ مع التركيز على  FOBالتصدير 
 :FOB INCOTERMSأولا : أهم ما ينص عليه 

الدولي  يعتبر   مجموعة   (Free On Board)المصطلح  ضمن  الدولية  التجارة  شروط    أحد 

 (Incoterms )أهم ما ينص عليه هذا المصطلح: لنوضح  ،التي حددتها غرفة التجارة الدولية 
البحري: - النقل  على  هذا    FOB  تطبيقه  يعتبر  حيث  البحرية،  الشحن  عمليات  على  فقط  ينطبق 

 المصطلح غير مناسب لوسائل النقل الأخرى مثل النقل البري أو الجوي.
 مسؤوليات البائع:   •
يلتزم البائع بتحمل جميع التكاليف والمخاطر المتعلقة    السفينة:  متن ظهرعلى    التحميل  إلى غاية -

 السفينة. ظهر بالبضائع حتى يتم تحميلها على متن 
 من مسؤولية البائع تعبئة البضائع بطريقة تضمن سلامتها أثناء النقل. تعبئة البضائع: -
 . للشحنةختيار الشركة الناقلة المناسبة إعلى البائع  ختيار شركة النقل:إ -
البضائع: - السرقة،    سوديسماك  تتعامل  تأمين  ضد  النقل،  أثناء  البضائع  لحماية  اللازم  التأمين  مع 

 الفقدان، أو التدهور. 
يتعين على البائع إعلام الجمارك في ميناء الشحن ولا بد عليه من تقديم المستندات   المعالجة الجمركية: -

تكاليف التجارة بدرجة كبيرة عن طريق    إجماليالتحول الرقمي يخفض من  أصبح  بعدما    .المطلوبة
للحدود،   العابرة  المدفوعات  وتيسير  الجمركية  الإجراءات  تترشيد  تتبع  كما  الإلكترونية  النظم  وفر 

الشحنات ونظم المدفوعات السحابية لرفع كفاءة التجارة، من خلال إطلاق تجربة جديدة تتعلق بإعداد 
الجمركية   إجراءاتهم  إتمام  من  المتعاملين  لتمكن  الرقمية،  الجمركية  المنصة  عبر  الجمارك  سندات 

كفاءة المعالجة الجمركية لضمان التكفل  من  نتظار ويعزز  لإ ما يخفف من عبئ ا  وهو  ،وسهولةبسرعة  
 .(2024)الإخباري،  قتصاديينلإشحنات المتعاملين ا لالسليم والسريع 

والرسوم: - بالشحنة  الضرائب  مرتبطة  تصدير  ضرائب  أي  دفع  البائع  العملية  يتحمل  إعفاء  رغم   ،
 .قتصاديين الناشطين في هذا المجاللإالتصديرية حاليا جل الرسوم كتسهيلات تحفيزية للمتعاملين ا

 بعد تحميل البضائع على متن السفينة: مسؤوليات المشتري: •
إذ يكون على المشتري تحمل أي أضرار أو خسائر  ،  تنتقل إلى المشتري مسؤولية المخاطر والتكاليف -

 تحدث بعد تحميل البضائع، وتكاليف النقل إلى وجهتها النهائية. 
، ما يسهل عمليات  ستورد والممجمع جيكا  يعكس توزيع المسؤوليات بين ال  FOBالمصطلح  باختصار،   -

التجارة الدولية، والفهم الصحيح لهذا المصطلح يمكن أن يساعد الشركات في تجنب النزاعات وتحقيق  

https://www.facebook.com/reel/886833406624436
https://douane.gov.dz/spip.php?rubrique159
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مع الإصدار الجديد هو أن فكرة    FOBالتغيير الوحيد الملحوظ في فوب  ف  .عمليات تجارية سلسة
"مرور سكة السفينة" قد تم التخلي عنها للبضائع المنقولة بالحاويات. في الواقع، كان تفسيره معقدا  

في الإصدار الماضي، كانت فكرة "مرور سكة السفينة"  ،  جدا أو مستحيلا بالنسبة للعديد من السلع
(FOB  تشير إلى النقطة التي تتحمل فيها المسؤولية )  من البائع إلى المشتري عند صعود البضائع  كل

على متن سفينة معينة. ومع ذلك، فإن التحديات المرتبطة بنقل البضائع بالحاويات جعلت هذا التفسير  
ن الواضح أن الشحن  ذا تم تبسيط المسألة، وأصبح مل  ا وغير عملي في كثير من الأحيان.د معق

ستخدام مفهوم "معبر الميناء" أو "عبور السكك". هذا التغيير يعكس كيف  إبالحاويات لا يتطلب دائما  
كانت   التي  الممارسات  أنواع  نفس  تتطلب  ولا  وأدق،  أكبر  الآن  هي  الحديثة  الشحنات  معظم  أن 

 مستخدمة في الماضي. 
ستيراد والتصدير(. لأن مسؤوليات كلا  لإستراتيجية الدولية إلى التجارة الدولية )الإغالبا ما تعود هذه ا -

 للمخاطر والقيود. وبالتالي تسمح بتقاسم متساو تقريبا الطرفين عادلة نسبيا
 عملي ثانيا: التطبيق ال

 تتم العملية كما يلي:، GICAالتابعة للمجمع الصناعي  sodismacعلى شركة   اوتطبيق
الزبائن - للتعريف بالمنتج وجذب  المبيعات  ب  :ترويج  التسويقية  القيام  لاسيما  مجموعة من الأنشطة 

طويلة    ستراتيجيات إمن خلال    ،جيكا  علامةتهدف إلى تعزيز مبيعات  لكترونية بشكل مكثف حاليا  لإا
  حيث سنعرض   ،الشراء  تكراروتحفيز الزبائن الحاليين على    محتملينجذب الزبائن التهدف لالأجل  

 من خلال: بعض الأساليب والأدوات الشائعة في ترويج المبيعات 
 :ستهداف والرصد والتسويقلإإجراءات التنقيب وا -

 وكذا ستراتيجيات الأعمال  إوالرصد والتسويق تعتبر جزءا أساسيا من  ستهداف  لإواجراءات التنقيب  إ
 ستراتيجيات الدخول إلى الأسواق الجديدة، ويمكن تلخيصها على النحو التالي: إ

 إجراءات التنقيب: (1
التي تواجه المجمع    دراسة وتحليل الأسواق المحتملة، وتحديد الفرص والتحديات   تحليل السوق: -

 .GICAالصناعي 
أهداف واضحة للتنقيب، سواء كانت مرتبطة    GICAالمجمع الصناعي    ضعي  تحديد الأهداف: -

 بزيادة الحصة السوقية أو دخول أسواق جديدة. 
الدراسات السوقية والبحوث لجمع  مجموعة من    GICAالمجمع الصناعي    ينجز  جمع المعلومات: -

 البيانات حول العملاء المستهدفين.
 دراسة المنافسين وفهم نقاط قوتهم وضعفهم.  تقييم المنافسين: -

 ستهداف:لإإجراءات ا (2
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السوق: - يمكن    تجزئة  إلى شرائح  السوق  بناء على معايير مختلفة مثل حجم  إتقسيم  ستهدافها 
 . الزبون "جديد، دائم" سلوك"ثابت، موسمي" وكذا  مدى الطلب ، المشروع

 ختيار الفئات الأكثر ملاءمة وتحديد أولوياتها. إ تحديد الفئة المستهدفة: -
 حتياجات ومتطلبات الفئات المستهدفة.إتطوير منتجات تلبي تصميم العرض:  -
ستراتيجية تسعير تنافسية  إ  GICAيحدد المجمع الصناعي:  لكترونيلإ ا  ستراتيجية التسعيرإتطوير   -

 تستهدف العملاء المحتملين.
 إجراءات الرصد:  (3

ومراقبة النتائج    GICAلكترونية للمجمع الصناعيلإاقياس أداء الحملات التسويقية    متابعة الأداء: -
  ،GAPSالأداء   ا ماهو مسطر من أهداف وما تم تحقيقه، بهدف تحديد فجوةم بين  بشكل دوري 

والأسباب،  و  الفجوات  تحديد  الأداء  ستراتيجيات إتطوير  يتم  بمجرد  لتحسين  المجمع    وخطط 
المالية،  )  ، تحسين العمليات، أو إعادة توزيع الموارد التدريب تشمل هذه الخطط    ،AGICالصناعي  

 (.المعرفية، التكنولوجية، البشرية
الفعل: - ردود  وتحليلها    تحليل  العملاء  ملاحظات  مع  أوثم  التعامل  وفقا    المنتج   تحسين   تعديل 

 لميولاتهم. 
  حتياجات المتغيرة لإ ستهلاكي للتكيف مع الإ مراقبة التحولات في السوق والسلوك ا  تحديد التوجهات: -

 أو المتجددة بإستمرار. 
جتماعي لمراقبة  لإستفادة من الأدوات التكنولوجية ووسائل التواصل الإا  ستخدام أدوات الرصد: إ -

 العلامة وردود الفعل. 
 إجراءات التسويق:  (4

على وضع خطط تسويقية شاملة تتضمن    GICAيعمل المجمع الصناعي    ستراتيجية التسويق:إ -
فضلا المستخدمة،  والقنوات  المستهدف،  والجمهور  الأهداف،  تصميم    تحديد  ستراتيجيات إعن 

ستراتيجيات مبتكرة للترويج، وتحليل الأسواق إالمزيج التسويقي الإلكتروني. كما يركز على تطوير  
تجاهات  لإ بفعالية. يعتمد على بيانات مستندة إلى الأبحاث لفهم ا  الحاجات الدوليةلضمان تلبية  

 السوقية والتنافسية، ما يسهم في تحسين أداء الحملات التسويقية وتحقيق أهداف النمو المستدام.
 ترويجية لجذب العملاء وزيادة الوعي بالعلامة. إلكترونية  إطلاق حملات  الترويج: -
 وتسهيل وصوله للعملاء.  تحديد القنوات المناسبة لتوزيع المنتج التوزيع: -
 من خلال تقديم محتوى ذو قيمة وإجراء تفاعلات مباشرة.  :بناء علاقات مع العملاء -

متكاملاهذه  تتطلب   تنسيقا  للمجمع    المصالح  مختلف  بين  الإجراءات  تحقيق  التابعة  لضمان 
 . الدولية الأهداف المرجوة وزيادة النجاح في السوق 

https://gica.dz/fr/formation-en-communication-a-skikda-developper-les-competences-humaines/
https://www.facebook.com/share/v/FBgVq4SeT3QhFZ2P/
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ستكشاف الأسواق الدولية إالمسؤولة عن    باعتبارها  :DCCEالإدارة المركزية للتجارة الخارجية   -
لـ التابعة  الشركات  قبل  من  المصنعة  المنتجات  وضع  واللوائح  GICAبهدف  للقوانين  وفقا   ،

القانونية بما   مسائلفي التجارة الدولية ومع جميع ال  المستحدثةللممارسات    طبقاوكذا  الجزائرية،  
جتماعات الوطنية والدولية لإ في ذلك الوثائق والتقارير المتخصصة والوسائل الرقمية والمشاركة في ا

 العملاء وزيارات المواقع.وحاجات 
قبل  إيتم   - من  المحتملين  والعملاء  الأسواق  الأسواق    DCCEستهداف  وتنويع  تجزئة  مراعاة  مع 

 الدولية.  لضمان قدر أكبر من المبيعات 
المصنع   -الإسمنت أو الكلنكر أوجميع المنتجات الدولي  -لكتروني  لإتخطيط وإنتاج المنتج ا يتم   -

  بشكل رئيسي من قبل الإدارة المركزية للتجارة الخارجية  GICA معالتابعة لمج  فروعمن قبل ال
 المسؤول عن مهام: بصفتها المشرفة و 

 . تنظيم وتخطيط أنشطة وظيفة التصدير -
 GICA توقعات السوق والترويج لمبيعات المنتجات المصنعة من قبل الشركات التابعة لمجموعة -

 .في السوق العالمية
 . تحقيق المبيعات لمعالجة أي طلب صريح  -
 .تجاهات في السوق الدولية لمواد البناء، ولا سيما الإسمنت والكلنكرلإ ذكاء الأعمال ورصد ا -
، من خلال عرض الملفات الواردة في  GICA  مجمع التعاون مع قسم المبيعات والتصدير في   -

 .إطار عمليات الاستيراد 
 . المشاركة في المعارض الدولية -

 العلاقات مع العملاء:
 المعاملات التجارية الدولية خلال   شفافية نزاهةحترام  إفي علاقاتها مع العملاء، ب  sodismacتلتزم  -

 السلسة. إجراءات التصدير
في أفضل الظروف، مع كل الرعاية اللازمة المتوافقة  sodsimac وجوب وضع العملاء الأجانب لـ -

تعزيز  ل   الدولية، وهذا تنفيذا لتعليمات السلطات العليا في البلاد الراميةالعلاقات التجارية  بنود  مع  
عزيز التعاون بين  وكذا ت  المعارض الدوليةمن خلال المشاركة في  قتصادية والتجارية  لإالعلاقات ا

الأعمال   والأجانب رجال  اإبغرض    المحليين  فرص  مختلف  لإستكشاف  في  والشراكة  ستثمار 
في اطار اللقاءات   القطاعات من خلال طرح الأفكار والتجارب وتعزيز التواصل بين المستثمرين

 . B2Bالثنائية 
- sodismac    خلالمنDCCE   ترويج وتتخذ إجراءات ال  الأوفياء، تسعى جاهدة للحفاظ على عملائها

 الحاليين والمرتقبين.لإقناع العملاء  لكترونيلإا والتسويق

https://www.facebook.com/share/1DCcBWUFDe/
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ع مستدام وواسع   sodismac خلال  العملاء الأجانب من  قاعدةتوسيع   - بما يكفي لضمان نشاط توس 
 . هداف وتوقعاتهالأ يغطي 

، من  DCCEمن قبلالمتكررة  صاحب المعاملات  ة العميل  ئمحترافية وملاإيتم تقييم مصداقية و  -
تقييمات  اCAGEX خلال  مع  العملاء  مع  التجارية  العلاقات  على  الحفاظ  والعدالة لإ يجب  حترام 

ستعادتها  إحماية من أذواق العميل لفتح السوق والحصول عليها و الوالشفافية والأخلاقيات اللازمة، و 
 .لأحكام هذا الإجراء  طبقا SODISMAC حتفاظ بها وتمنحهالإوا

محفظة   - الأجانب  قاعدة  من    SODISMACتتكون    ية صناعتحويلية،    نشطةلأالممارسين  عملاء 
  مستوردين أو    التجار كذا  ( و صناعة)  بغرض التحويل  اتهمستخداملإ  GICAمنتجات  قتنوا  يالذين  

 . النهائيينالصناعيين أو لمستهلكين بغرض إعادة البيع على الحالة ل يستوردون أو   الذين يشترون 
لتفاوض من خلال ا  SODISMAC  هصناعي لتزود أو  سيتم دعم أي طلب مباشر من مستهلك نهائي   -

 .في أقرب وقت ممكنلإبرام العقد 
 : لكترونيلإ ا مع الطلبيات والزبائن تعاملال (أ

العميل - طلب  على  تدخللكترونيلإ ا  بناء   ، DCCE   حول رسمية  ومفاوضات  مناقشات  في 
 عقد معين. لإبرام  ات المحتملة  يالطلب

 . بدأ المفاوضات حول جودة المنتج، الكمية، السعر، شروط الدفع...إلخ -
 . ، يتم تقديم التفاصيل الفنية حول جودة المنتجهفي نهاية المطاف وبناء على طلب -
 (10و  08  رقمملحق  ( DCCEلتقنية أو عينة من قب بطاقةفي حالة طلب العميل، يتم إرسال  -
  .DCCE بعد ذلك تبدأ المفاوضات المباشرة حول عقد البيع من قبل -
لتزامات بشأن  إ، مع  واحدة  (01)ة  سنلحتى   تصللفترات  SODISMAC يتم إبرام عقود مبيعات  -

 .لتزامات المتعلقة بالأسعارلإتسليم الكميات التي تغطي كامل فترة العقد وا
والعميل، يتم   SODISMAC قبول جميع شروط العقد من قبلتفاق بين الطرفين و لإ اعندما يتم   -

تباع الخطوات لضمان  إ من خلال  عملية فعالة ومرنة  كإبرام العقد الإلكتروني يمكن أن يكون  
طرفين )أنظر الصفحة الأولى المتحصل عليها من نموذج وضوح الشروط وحماية مصالح ال

 .(06الموضح على الملحق رقم و بين الطرفين المبرم العقد 
سب ح  الرئيس التنفيذي أو ممثله المؤقت المفوض   بينالمذكور  بعد إبرام العقد في شكله الكامل   -

وسوف   - أو ممثله المفوض حسب الأصول-الدولي  والعميل  SODISMAC من   - المساهمة  الأصول
ل وطريقة الدفع والسعر ومعدلات التحميل والقرون الداخلية يتشمل الكمية والوجهة والجودة ووقت التحو 

 .والصناديق المحددة
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بتطوير شروط التحميل التي تحدد معدل التحميل ومعدل الإرسال ومعدل التأخير   DCCE تقوم -
 . والتفاوض مع العميل

مؤكد أو خطاب العتماد غير قابل للإلغاء و إ عن أكثر طرق الدفع أمانا )خطاب   DCCE تبحث الـ -
  بإعتباره   ،من قبل بنك الجزائر  معتمدةحتياطي أو دفع قبل التحميل( أو أي طريقة دفع أخرى  إعتماد  إ 

 لإتمام الصفقة التجارية الدولية. GICA البنك الذي يتعامل معه مجمع
 .DCCEبواسطةCICA عومجمSODISMAC طرف منDFC إلي يتم إرسال نسخة من العقد  -
، بهذا الإجراء، وتبقى هذه النماذج SODISMACيتم إرفاق النماذج القياسية للعقود التي تستخدمها   -

 قابلة للتكيف وفقا لنتائج المفاوضات مع كل عميل. 
 تنفيذ عقد البيع:  (ب
مقيدة نوعا ما    sodismac  هنا تكون   ،بعد عملية التفاوض مع الزبون ودراسة العروض والمقترحات  -

كبيرة بدرجة  السعر )سعر غير مرن  يمكنها تخفيض  السعر حيث لا  ناحية  بعد عملية    سواء من 
( ومن جهة أخرى لا تستطيع التفاوض على شروط كثيرة )في الغالب تجبر التفاوض طيلة فترة العقد 

 .(للدولة المجمعوهذا يعود لعدة عوامل أهمها رجوع ملكية  THE FOB INCOTERM على فرض 
أي تصريح بإدخال    la mis a quaiتفاقية لتحميل كمية معينة في فترة محددة،إيقوم العميل بطلب   -

 . للميناء وخلال هذه الفترة يجب أن تصل السفينة لتحميل الكمية المتفق عليها أو السفن الناقلات 
)الهيئة المعنية( استنادا   DCCEبواسطة    (Lay Can)يتم تأكيد قبول فترة الوقت المتاح لتحميل السفن   -

إلى بيانات المخزونات الفعلية المتاحة والمخازن المتوقعة على مستوى الموانئ، وكذلك على مستوى  
يشمل هذا التأكيد أيضا موافقة سلطات الموانئ، مما يضمن توفر الشحنات وتوافر   ،المنتج المعني

 الظروف المناسبة لتحميل الكمية المتفق عليها ضمن الفترة المحددة.
 .المقبول Lay Can ومنتج  GICAع مجمالعام لالمدير الرئيس  بإبلاغ  DCCE تقوم -
المشار إليه في العقد هو جراب آمن مع رصيف    (التحميل  )حاوية   تعهد البائع بأن جراب التحميل -

المشار إليه في العقد يعد جزءا مهما من شروط العقد، حيث يشير إلى التزام البائع بتوفير  ،  الميناء
 عتماد عليها لنقل البضائع بشكل آمن.لإ جراب )أو حاوية( يمكن ا 

التحميل في العلبة المتفق    حاوية( أيام على الأقل من الموعد المحدد للوصول في  05قبل خمسة ) -
سفينة الصعود أو البديل عن طريق الإشارة    (SODISMAC)  عليها، سيقوم العميل بتعيين للمصدر

أول للوصول  إلى  المتوقع  على   ETA  (Estimated time of arrival)التحميل  حاوية توقيت  ويجب 
SODISMAC  ( ساعة من العمل قبل  24إخطار قبولها للسفينة المعينة في غضون أربع وعشرين )

ستجابة منصة المصدر إقيام العميل بإصلاح نهائي للسفينة المذكورة، ويجب أن يفهم صمت أو عدم  
 . على أنها تأكيد مقبول
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قبول - فاتورة DCCE بمجرد  ينشئ  فإنه  المستورد،  يسميها  التي   FACTURE شكلية   للسفينة 
PROFORMA ( مقرها في بنك داخليBNA )في غالب الأحيان. 

تقديم   - يجب أن تكون السفينة المعينة من قبل المستورد كافية لتحويل المنتج، ويجب على العميل 
 .الموعد  فيشهادات صالحة 

مصدرة  شركة  ك  Sodismacيمكن تلخيص هذه المرحلة من عملية التصدير كما يلي: تعين شركة    -
ستعمالها  إلدى البنك ثم العميل بدورة يقوم ب  لكترونياإ  البيع  عقد   يوثقثم  (  le transitaire)وكيل الشحن  ل

 . لدخول حيث تعتبر المساحة منطقة دولية خاضعة للرقابة الجمركيةالدي مصالح العبور في الميناء  
 لميناء: اإلى من المصنع   المادي للمنتج عملية النقل (ت
المصانع   - للتصدير من  الموجهة  السلعة  نقل  تتم عملية  المرحلة  هذه  تقوم  ،  ميناءال  ىلإوفي  حيث 

SODISMAC المصنع تواجد   بالتعاقد مع شركة او عدة شركات نقل حسب الكمية ومكان . 
  ت ن تعامل أحاليا مع شركات النقل الوطنية بعد    SODISMAC  ممثلا بشركة  GICAمجمع  يتعامل  -

ويعود السبب في سياسة الدولة الهادفة للتوحيد بين مؤسساتها    ،مع شركات خاصة في وقت سابق
تتعاون مع شركات أخرى التي    FILTRANSالمثال شركة    لونذكر على سبي،  عطائهم الأفضليةإ و 

متنوعة من الحلول، مثل النقل البري   التي تقدم مجموعة  على مستوى محلي أو دولي لتعزيز خدماتها 
تتوجه الشاحنات )الناقلات -والبحري والجوي، بالإضافة إلى خدمات التخزين وإدارة سلسلة الإمداد  

حسب ما تم طلبه من قبل المستورد ،  البرية( مباشرة نحو الميناء بعد تحميلها للبضاعة بمختلف أنواعها
جراءات العبور  إ تم جميع  أقد    le transitaire  وكيل الشحن و كلنكر( وقبل ذلك يكون  أاسمنت  جيكا  )

  la zone douanière  ـما يسمى بإلى  حتى تستطيع الشاحنات الدخول    la mis a quaiوالدخول للميناء  
وعند دخول الشاحنات يتم وزنها ثم تسلم    ،ابة الجمركيةوهي منطقة الميناء الدولية والخاضعة للرق

 . ثم يتم وضع السلعة المادية في مكانها وتنظيمها وتهيئتها   ،للشركة رخصة مذكور فيها الكمية المدخلة
في هذه المرحلة تتواجد بعثة على مستوى الميناء مهمتها الحرص علي إتمام عملية التصدير بصفة   -

كافة عناصر العملية وخاصة مرحلة تحميل البضاعة  بتفقد  جيدة ودون مشاكل، كما يقوم هذا الفريق  
زالتها..( وفور إتمام  إعلى سفينة المستورد )تفقد حالة البضاعة بعد تحميلها، وجود أي شوائب ليتم  

ب الرقابة  وضابط  )العميل(  المستشار  مع  البعثة  رئيس  يقوم  التحميل  اللازمة إ عملية  الأوراق  عداد 
يتم  إو  البضاعة(  )ثمن  المقابل  وصول  ضمان  وبعد  البضاعة  إمضائها،  ومستندات  )أوراق  رسالها 

 . حتى يستطيع تفريغ البضاعة في ميناء الوصولDHL 11شركةالمستورد عن طريق إلى الموقعة( 

 
11
السريعة الأفضل حول العالم،    اتتسليم الشحن  اتخدم  داءأمن  خاصة    يمكن الشركات الناشطة في مجال التصدير،  GROUP DHL  مع  التعاقد  

  يساعدون   أمناء.ن  مستشاريكالأعمال والتجارة الإلكترونية والخدمات اللوجستية ليكونوا    ة فيخبر  ذو  الاعتماد على فريق من  يمكن أيضا    كما

من الخيارات    مجموعة متنوعة   DHLكما تعرض  .ستغلالهاإبهدف    جديدةالفرص  الجديدة وتحديد  السواق  الأ  كتشافإعلى  مختلف المتعاملين  

 . نترنتلأ والبرامج المرنة عبر ا

https://www.dhl.com/dz-en/home/about-us.html
https://mydhl.express.dhl/dz/en/ship/solutions.html?cid=exp_1.0_get_started_solutions#/shipment_creation
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 المعاملات مع المستورد على مستوى الميناء: (ث
)خطاب  لإ با DCCE تقوم - الصلة  ذات  المنافذ  بخدمات  السفينة،  تحميل  بدء  قبل  عتماد  لإاتصال 

والتعليمات المستندية ونماذج المستندات المستلمة من العملاء، واللازمة لإعداد المستندات المطلوبة 
 والتي تستخدم كمرجع لضمان تلبية جميع المتطلبات بدقة وكفاءة.( من قبل العميل

ذلك وفقا لشروط التحميل  ليقبل    DCCE  ستعداده،إب  يرسل قبطان السفينة إلى خدمات الميناء، وإشعار  -
 (.02التعاقدي )ملحق رقم 

بتأسيس مستندات السفينة )سند الشحن(  SODISMAC في نهاية عملية التحميل، يقوم وكيل شركة -
 .(05رقم   )ملحق ووضع علامة عليه

، والتي ستأخذ عينات ممثلة من المركب  CETIMبواسطةيجب أن يتم أخذ العينات لتحميل المنتج   -
( عينات فرعية للمنتج  4لتقاطها سوف تتركز في ) إجميع العينات التي تم    بشكل مستمر وفقا لمعاييره،

 ، حيث:لكل منها لغك 05وزن ب
 .(05رقم  حتفاظ بالعينة الفرعية الأولى من قبل البائع، )ملحقلإسيتم ا -
قبلحتفاظ  لإاسيتم   - الثانية من  الفرعية  الجودة    ، (CETIM)،بالعينة  الجودة وإصدار شهادة  لتحليل 

 . المطابقة
بوليصة الشحن   من تاريخ (،02) لمدة شهرين CETIM بالعينة الفرعية الثالثة بواسطةحتفاظ لإاسيتم  -

(BL) إذا لزم الأمر ...للمراجع المستقبلية . 
 .سيتم تسليم العينة الفرعية الرابعة إلى ربان السفينة لتسليمها إلى الوجهة أو لممثليها -
بوليصة الشحن،   IPA بسحب الفاتورة التجارية على أساس المستندات المقدمة من SODISMAC تقوم -

وفاتورة   DFC ئتمان المستندي للتصدير المقدم من البنك عبرلإوما إلى ذلك، وا  .(07  ملحق رقم)
يتم مراجعة الفاتورة التجارية النهائية وفاتورة الإرسال بشكل مشترك   الإرسال، إذا كان ذلك ممكنا،

 . (13ملحق رقم  )المدير التنفيذيأو  DCCEمن قبل  وبإشراف
( أيام، مستندات الصعود بالإضافة إلى فاتورة الإرسال، 4، خلال فترة لا تتجاوز أربعة ) DCCEتقدم  -

متثال قبل إعادتها إلى البنك المتعامل. بهدف  لإ، والتي يجب أن تتحقق من ا  DFCإن أمكن، إلى
 . معالجتها وتصحيحها

 . الفاتورة ذات الصلة للدفع LA DCفي حالة الغرامات المتأخرة، تتلقى   -
 يجب إرسال شهادة إعادة العملة الأجنبية التي أنشأها البنك إلى مكتب مراقبة الأصول الأجنبية إلى  -

 DCCE ، ملفات التصدير قبل إدارة الجمارك لتخليص. 

https://douane.gov.dz/spip.php?rubrique114
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سترداد من قِبل  لإأي شذوذ او خلل تم توقعه أو مواجهته في المسائل المحلية )بضائع الشركة( أو ا  -
DCCE    أوDFC    لـ    العامالمدير  إلى  ، يجب توجيههاSODISMAC    ،تخاذ الترتيبات لإعلى الفور
 اللازمة. 

والنوعية    :ةظملاح الجودة  مراقبة   SGSكشركة  société de contrôle de la qualitéمؤسسة 

INTERNATIONAL    لى الميناء بمراقة مساحات إتقوم بواسطة أجهزة خاصة فور وصول سفينة النقل
ثم تقوم بوضع    ،و خلل يوثر على البضاعةأوجود تشققات  في حالة  تنظيم وتموضع السلعة وخاصة  

  لغاية تقرير على حسن التنظيم والتغليف والتموضع للسلعة. وتمنع عملية النقل في حالة وجود عطب ما  
لتكنولوجيا لتحسين العمليات وتوفير ، والتي تستخدم كذلك او معالجة ذلك الخللأيتم تغيير السفينة  أن  

  sodismacفي حالة حدوث ضرر بالبضاعة كتسرب المياه يكون المصدر،  تتبع فع ال للشحنات نظام  
 للبيانات التالية:  ةتضمنوالم. SGSشهادة فحص صادرة عن شركة . (05رقم   محميا )ملحق

 .......................................................  المرجع: -
 . SGS الجهة المصدرة: -
 .Groupe Industriel des Ciments d’Algérie العميل: -
 MV LIVANOS السفينة: -
 )غير معبأ في أكياس(  طن من الكلنكر السائب  24,250 الحمولة: -
 ميناء جنجن /الجزائر الميناء: -
 . 21:25إلى  20:40من الساعة  07/03/2019 تاريخ الفحص: -
 .5و  3و 1: رقم  لحاويات المفحوصةا -
 .ستقبال الحمولةالحاويات نظيفة وجافة وجاهزة لإ نتيجة الفحص: -

التوزيع   لشركة  بالنسبة  التصدير  عملية  تتم  الصناعي    SODISMACهكذا  بالمجمع  الخاصة 
 . GICAسمنت الجزائر لإ
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 SODISMAC من طرفمراحل عملية التصدير  مخطط يوضح (09-03)شكل رقم 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المجمع. أرشيف وثائق  المقابلة وبعض  عتمادا علىإ عداد الباحث إ من  المصدر:
 ثالثا: أهم الضوابط والإجراءات الجانبية المتعلقة بالشركة وعملية التصدير: 

 إجراءات مشاكل العملاء والزبائن: (1
إلى  CETIM في حال وجود أي نزاع يتعلق بجودة المنتج، سيتم إرسال العينة التي يحتفظ بها -

لتحليله متبادل  بشكل  عليه  متفق  مستقل  المعايير   اومطابقته  ا مخبر  مع  المذكورة  للعينة 
سيتم قبول النتيجة من طرف جميع الأطراف ،  والمواصفات الواردة في ملحق عقد المواصفات 

 .فيما يتعلق بالإمتثال لمواصفات الجودة لهذا العقد 
فإذا تم ضبط الجودة على المواصفات المتفق عليها، فستكون جميع تكاليف تحليل العينات    -

ا تؤكد عدم  النتائج  العميل، وإذا كانت  العقد، فستكون جميع  لإعلى حساب  متثال لمواصفات 
 تكاليف تحليل العينات على حساب المصدر.

ما يشير إلى طبيعة   Telefax بواسطة  لكترونيا أوإ  يتم إخطار المصدر فورا بأي نزاع على الفور -
( يوما من تاريخ بوليصة الشحن، 60)ستين  لا يتجاوز    مدةالفرق في الجودة التي تم تقييمها في  

 .الطرفان جاهدين للعمل معا لحل أي مشكلات في الجودة قد تنشأى سوف يسع

DCCE 

COMITES 

SODISMAC 

DCCE ET 

DFC 

 ستهداف الأسواقإ ،التنقيب•
 إعداد جداول التوقعات )التخطيط(•
 فاوضتال•

 
 المصادقة على المخططات وتعديلها•
 تأكيد نطاق السعر•

 توقيع العقود•
 الغاء الطلبياتإتوقيف المخططات •
• 

 LAYCANستقبال وقبول إ•
 توطين الفاتورة ومتابعة إجراءات الدفع•
 عداد الطلبيات والمراقبة والتأكد من جودة ونوعية البضائعإ•
 ناءيتوجيه وتخزين البضائع على مستوى الم•
 تحميل البضاعة على السفينة ومراقبة الوزن والجودة•
 إتمام إجراءات إنهاء العملية التصديرية•
 هتمام بالفواتير والدفعلإا•
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محايد معتمد،   مخبر  إلى  جوءالطرفين الل    يصبح من حقن لم يتم حل النزاع بطريقة ودية،  إ -
 . الطرفينوسيتم قبول نتائج تحليل الأخير من قبل 

تفاق عليها من  لإ سيتم تطبيق الشروط التعاقدية المتعلقة بالعقد والممضي من الطرفين، كما تم ا -
 الطرفين.

 :ئتمان التصديرإتأمين  (2
ستثناء تلك المشمولة إئتماني للتصدير، بإ مشمولة بتأمين    ديرصتالعمليات  يجب أن تكون جميع   -

 ،CAGEXبطرق الدفع المستثناة من البنود العامة والخاصة في بوليصة التأمين الحالية لشركة  
 تأمين الشركة:  (3

  laمع شركة التأمين وإعادة التأمين الوطنية    GICAمثل مجمع    SODISMACتتعامل شركة  -
CAAT  .فهي تتكفل بتأمين جميع منشآت وموارد الشركتين وحتى وسائل النقل 

 الأسعار: (4
 .على تعظيم الأرباح SODISMAC تعتمد سياسة الأسعار الدولية على مستوى  -

رتباطا وثيقا  إالأسعار هي وسيلة فعالة للغاية لضمان الربحية ونمو أعمال التصدير، لكنها ترتبط  
 .وجستي وتتعلق بشكل كبير بالحجم والتكاليفبالمنافسة والأداء الل  

منتجات  - تصدير  في  المفروضة  لبيع   GICA الأسعار  الدولية  السوق  في  المطبقة  تلك  هي 
الإسمنت والكلنكر و/أو غيرها من المنتجات، مماثلة أو في ظل ظروف مماثلة، يتم التحقق من  

وفقا   SODISMAC قتراح منإصحة هذه الأسعار من قبل الكونت لفترة محدودة، بناء على  
 :للبيانات التالية

o  الأسعار المطبقة في السوق الدولية؛ متوسط 
o حالة العرض والطلب على نطاق عالمي؛ 
o  بعض المراجع ذات الصلة من المنتجات المشابهة؛ 
o  حقيق الأهداف من حيث الحجم والدوران؛ 
o حالة الطلب المحدد على الإسمنت والكلنكر و/أو غيرها من المنتجات؛ 
o .مواقف المنافسة والمقارنة في التكاليف الكاملة 
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 أسلوب الدراسة  الثاني:المطلب 

 
يتضمن هذا الأسلوب    ،على منهجية واضحة تهدف إلى تحقيق فهم عميق  تنايعتمد أسلوب دراس

تحليل  أدوات  تطبيق  يتطلب  كما  منهجي.  بشكل  النتائج  لتحليل  متنوعة،  مصادر  من  البيانات  جمع 
 . دراستناستنتاجات دقيقة تدعم تطلعات لنا إمناسبة، ما يعزز موثوقية النتائج ويتيح 

 
 ستراتيجية جمع وتحليل البيانات(إ) الدراسة تصميم الأول: فرعال

الفرص  عبرالمصدرة  الكميات لكتروني على لإتأثير مؤشرات التسويق ا د تحديإلى تهدف الدراسة 
يعتمد على    المستهدفنموذج قياسي لدراسة حالة المجمع الصناعي    تم بناء  لتحقيق ذلك، و الإلكترونية

  البيانات الكيفية حيث تمكنا من جمع    ،2Q-2024  إلى غاية  1Q -2018الممتدة منالزمنية  الفترة  بيانات  
 أداة   عتماد علىلإ با  التقنية البيانات  وكذا  من خلال أداتي المقابلة والملاحظة    مرحلة واحدةفي   والكمية

SEMrush    وقد أسفرت العملية ،  لكترونيلإالموقع ا  لتحليلالمجانية المتاحة  الميزات  بعض  والتي تعرض
وهذا ،  ما يسمح بإجراء تحليلات دقيقة  ،الدراسةخلال فترة    ةربع سنوي )مشاهدة(  ملاحظة  26جمع  عن  

  لمنهج المختلطا  أحد أنواع بإعتباه    12(Concurrent Triangulation)التثليث التوافقي  تصميم  عتماد بإ
)التي تعكس آراء    النوعية  البيانات من خلال تكامل    (21، صفحة  2021)رضا مسعد السعيد أبو عصر،  

  هذه المقاربة   خلالمن    نايمكنما س(.  متغيري الدراسة)مؤشرات    الكميةوالبيانات  (  المستجيب وتجارب  
تقديم  ة بصفة عامة من خلال  المدروس  ةر اهالحصول على فهم أعمق للظ  ،الموضحة على الشكل أدناه
بين المتغيرات في الدراسة   معنوية العلاقةتحليل    وكذانوعية،  ال  الدراسةنتائج  صورة شاملة عن موضوع 

  البيانات النوعية والكمية التكامل بين  دمج و ب  Mixed Methods  لطالمخت  بحث الليسمح لنا    الكمية.

(CRESWELL, 2009, pp. 196-205)  ،  الظاهرة إستنباط  إمن    نايمكنما حول  دقة  أكثر    ستنتاجات 
رسم  من  في الأخير  نا  يمكنوهو ما س  ،وفهم التفاعلات المعقدة بين المتغيرات بشكل أفضل  المدروسة

 .لصورة متكاملة تعكس السياقات المختلفة وتوضح أبعاد المشكلة المدروسة بشكل شام
  

 
التصميم  هذا يعتمد  كما  ، بيانات متنوعة تكامللدمج ومنهجية بحثية تستخدم  يعتبر  (Concurrent Triangulation)التوافقيصميم التثليث ت12

تحليل  ويساعد على سمح ما ي .)الإحصائيات والأرقام( في مرحلة واحدة الكمية والبيانات على جمع البيانات الكيفية )الآراء والتجارب الشخصية( 
 .يؤدي إلى فهم أعمق ل ما يعزز من دقة النتائج و شامل للظاهرة المدروسة من زوايا متعددة، 

https://www.youtube.com/watch?v=VjKr2yBuGgw&list=PLMUUlZhFBuXsgSSPXKtDUAr_Pl0P58rgb
https://www.youtube.com/watch?v=PGGbx0uXIkc
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 للدراسة  التثليث التوافقي تصميميوضح  (10-03) الشكل

 
 

 
 
 

 .(21، صفحة 2021)رضا مسعد السعيد أبو عصر،  المصدر: 
 

 متغيرات الدراسة عرض: الثانيالفرع 
 ختيارإ تمتنا دراس هدف تحقيق أجل منالذي يوضح نموذج الدراسة، و  أدناهمن خلال المخطط 

 توضيحها يمكنحيث    ،(1)متغير تابع واحد  و ة  مستقلات  كمتغير  الإلكتروني لتسويقل  مؤشرات  (6)ستة  
 :يلي كما
 ة المستقلات ر المتغي •

زيارات :  تتمثل في  تتضمن المتغيرات المستقلة في هذه الدراسة مجموعة من المؤشرات الأساسية 
،  الشحنة   لكترونية، الزبائن الدوليين، التوسع الجغرافي، إجمالي تكاليفلإ، الطلبيات االإلكتروني  الموقع

)منفردة او مجتمعة(  المتغير التابع  في    ها تأثيرل  متغيرات مستقلة عتبارهاإب)الشكاوى(  الرضامعدلات  
وجود علاقة  مدى  وكذا من خلال تحديد    التغير الحاصل في المتغير التابع  تأثيرها من خلال  ليتضح
 .بالتنبؤ بمستوى المتغير التابع بناء على مستوى المتغير المستقل يتيح، ما بين المتغيرين معنوية

 التابع   المتغير •
الكميات  ، من خلال مؤشر إجمالي  تنمية الصادرات خارج المحروقات  في التابع المتغير يتمثل 

الإلكترونية.   التصديرية  الفرص  لقياس  كالمصدرة من خلال  أساسية  ترمي    داءالأأداة  إلى التصديري 
ي الأسواق الدولية، ما يعزز  ف  المحلي  وزيادة حصة المنتج  الكميات المصدرةتحقيق نمو مستدام في  

 قتصاد الوطني ويخلق فرص عمل جديدة.لإا
 

 الدراسة متغيرات نموذج: الثالثالفرع 
 من خلال و   المقدمة،في  تطرقنا له  كما    المقترح  ةلدراسانموذج  ب ،  ةالحالي  ةالدراس  ي عد تحديد متغير ب

لمعالجة مشكلة    لدراستنا  رتئينا وضع النموذج الفرضيإ،  دراستنالالدراسات السابقة  و   يمفاهيم الإطار ال

 تفسير نتائج البحث

 بيانات ونتائج كمية

 

 بيانات ونتائج كيفية
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المتغير المستقل )منفردة ومجتمعة( في التغيرات التي    مؤشرات   تأثيرالذي يهدف لمعرفة مدى    ،الدراسة
 تحدث في المتغير التابع. 

 
 المطلب الثالث: أدوات الدراسة والأساليب المستخدمة في معالجة البيانات 

 
دراسة تأثير معنوية مؤشرات المتغير  في البيانات  المستخدمة لمعالجة والأساليب  الأدوات   تنوعت 

المجمع الصناعي لإسمنت   تنمية صادرات  ال ب . حيث قمنا  GICAالمستقل على  البيانات    نوعية جمع 
المدروسة. من خلال كموال للظاهرة  فهم شامل  لتوفير  الملاحظة،   المقابلةأداة    ية  الفردية وجها لوجه، 

واسعة    مجموعةوالتي تعرض    SEMrush  أداة عتماد على  لإ تم االأرشيف، المستندات التجارية، وكذا  
 التسويقي،   الميزات لتحليل كلمات البحث، أداء المحتوى بعض  و   لكترونيلإاللموقع  التقنية  البيانات  لعرض  

  كما تم الإعتماد على برمجية   ،-Q1  ،2024Q2-2018أداء الموقع الإلكتروني خلال فترة الدراسة  كذا  و 
Eviews10  قتصاد والبيانات والتحليل الإحصائيلإكبرمجية شهيرة تستخدم بشكل واسع في مجالات ا ،

 .لدارستناوالتي لها القدرة على التعامل مع البيانات الزمنية والسلاسل الزمنية، ما يجعلها أداة مثالية 
  التطبيقية   قتصاديةلإا  والأبحاث   الدراسات   في  قتصاديلإا  القياس  أهمية  يأتي هذا في ظل تزايد 

  فضلا  والإدارة  والتسويق  والمالية  الأعمال  دراسات   في  وظفت   بحثية  أدوات   كمجموعة  ملحوظا،  زدياداإ
  تعلموا   الذين  قتصاديينلإا  تمرين  في  مهمـا  دورا  قتصـاديلإا  القيـاس  ليلعـب .  قتصاديةلإا  الدراسات   عن

  والتجارة   الكلي  قتصـاديلإا  والسلوك  والطلب   للعرض   قتصادية لإا  النماذج  مع  والتعامل   قتصاديةلإا   المفاهيم
  الكامنة   المشاكل  على  يركز  لأنه  الرياضي،  الإحصاء  عن  منفصل  كفرع  القياسي  قتصاد لإا  فتطور  الدولية.

  من   القياسي  قتصاد لإبا  المتخصصون   قترض إ  فقد .  التجريبية  غير قتصاديةلإ ا   البيانات   وتحليل  جمع  في
  إلا   ،المجالات   كل  في  الأساسية  الدعامة  هو   الذي  المتعدد  نحدارلإ ا  تحليل  طريقة  الرياضي  الإحصاء

  للتعامل   جديدة  تقنيات   قتصاديين لإا  وضع  فقد   ذلك،  إلى  ملحوظ. وبالإضافة بشكل يختلف  قد   تفسيره  أن
 الخطي  نحدار لإ ان  إ ما  ك قتصادية.لإا  النظريات لإختبار    والتوقعات   قتصاديةلإا  البيانات   تعقيدات   مع

التابع وبشكل  والمتغير    المستقلة  ات متغير اليجعل من الممكن إنشاء علاقة خطية بين    أسلوب نمذجةك
 التابع.  بالمتغير التنبؤأكثر تحديدا، يقترح نموذجا توضيحيا يجعل من الممكن 

 نحدار:  لإ تحليل ا -1

له عدد كبير من التطبيقات في جميع مجالات   ،طريقة إحصائية لتحديد العلاقة بين المتغيرات ك
جتماعية  لإقتصاد والإدارة والعلوم الإالعلوم تقريبا، بما في ذلك الهندسة والعلوم الفيزيائية والكيميائية. وا

ستخداما في  إالأسلوب الإحصائي الأكثر    نحدارلإوعلوم الحياة والبيولوجيا. في الواقع، قد يكون تحليل ا 
. في مخطط Xومتغير مستقل    Yأن هناك علاقة خطية بين متغير تابع    فتراض إبالممارسة العملية.  
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التشتت، إذا تجمعت النقاط حول خط مستقيم، فيمكن تحديد الشكل الرياضي للنموذج الخطي على النحو  
   Y=a+bX+ϵالتالي: 

 التالي:  الشكل علىيمكن إضافة أشكال خطية متعددة إذا كان أكثر من متغير مستقل، كما 
ϵ+nXn+…+b2X2+b1X1Y=a+b 

 :حيث 
• Y: المتغير التابع  
• : a طع( وهو قيمةاالثابت )الق Y   عندما تكون .X=0 
• b :نحدار( الذي يقيس التغير فيلإ ميل الخط )ا Y عند تغير X بوحدة واحدة. 
•  X : ب ـ) للتنبؤنستخدمه سالمتغير المستقل )المتغير الذيY. 
• ϵ : (ختلافات بين القيم الفعلية والقيم المتوقعةلإيمثل ا) الخطأ في التقدير . 
•  1…nX   هي المتغيرات المستقلة و…n1b هي المعاملات المرتبطة بكل متغير. 

لا تقع نقاط البيانات في مخطط التشتت على خط مستقيم تماما، لذا يجب تعديل المعادلة حيث  
 ، كخطأ إحصائي التفكير في والخط المستقيم Y عتبار الفرق بين القيمة المرصودة لـلإلتأخذ ذلك في ا

تأثيرات  البيانات تماما. قد يتكون الخطأ من  النموذج في ملاءمة  أي أنه متغير عشوائي يفسر فشل 
النحو  متغيرات أخرى وأخطاء القياس وما إلى ذلك. وبالتالي، يمكن تحديد نموذج أكثر منطقية على  

  ، نحدار الخطي أو النموذج الإحصائي الخطيلإ المعادلة نموذج ا  تمثل  +ϵ+ n  1…Xn  1…βY=a: التالي
رتباكا  إالمتغير التابع. ومع ذلك، فإن هذا غالبا ما يسبب   Y المتغير المستقل ويسمى X عادة ما يسمى

ستجابة. لإكمتغير ا   xوكمتغير المتنبئ أو المتراجع   Y ستقلال الإحصائي، لذلك نشير إلىلإمع مفهوم ا
أما   نحدار الخطي البسيطلإ نموذج االمعادلة تتضمن متغير متراجع واحد فقط، فإنها تسمى    إذا كانت 

  متغيرات مستقلة  n مع  نحدار الخطي المتعددلإ ا نموذج  يطلق عليه  إذا كان أكثر من متغير مستقل واحد  

(Mahaboob, Venkateswarlu, Narayana, Sankar, & Balasiddamuni, 2018, p. 216)  .
:  التالية  بالفرضية  القياسي  قتصاديلإا  التحليل  تطبيق   يبدأ .نحدارلإامعاملات    باسمβ المعلمات تعرف  

   x  بـ y  تغير  كيفية بدراسة هتمامإ   ولدينا المجتمع، بعض  يمثلان  متغيران هما yو  x إن
 العادية  الصغرى  المربعات طريقة -2

  على  تنطوي   وهي  لعينة  مستقيم  خط''  أفضل''  لرسم  تقنية  العادية  الصغرى   المربعات   تعد طريقة
 2Y)-Min ∑ (Yiالخط:  عن  النقاط نحرافات إ  مربع تقليل مجموع

Yi :  الفعلية. المشاهدات 
Y :  .القيم المقدرة 

 البواقي: الفرق بينهما. 
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  أصغر  يعني  المقدرة  المنحازة  غير  الخطية  المقدرات   تعطي طريقة المربعات الصغرى العادية أفضل
  المتحيزة،   غير  الخطية  المقدرات   جميع  بين  الأفضل  هي  العادية  الصغرى   المربعات   مقدرات   وبالتالي  تباين،

  الصغرى   المربعات   طريقةو  (89-78، الصفحات  2012) السواعي،  وماركوف  جاوس  نظرية  تسمى  وهذه
  تجاها إ  تشكل  التي  البيانات   لنقاط  تشتت   مخطط  بتخيل  نسبيا،  بسيطة OLS نحدارلإا  في  المستخدمة

 دقة   الطرق   كأكثر  يعمل   أن  شأنه  من  ملاءمة  لأفضل   خطا OLS الخطي  نحدار لإا   إجراء  ىيبن  خطيا،
  في   الخط  ملاءمة  أن  على  الصغرى   المربعات   خاصية  تنص .  واحد   بخط  البيانات   نقاط  نتشارإ  لتصوير

  تلائم  .موجودة على الخط نقطة لكل التربيعية نحرافات لإلمجموع ا قيمة أصغر لها سيكون  OLS طريقة
اه  تجإ  لها  يكون   أن  يفترض   البيانات   من "  سحابة"  على نحدارلإا   مستوى   للتحليل OLS نحدارلإا   طريقة

 العلاقات   جدمي  أنه  إلا   البيانات،  سحابة  في  نقطة  كل  يلمس  لا  نحدارلإ ا  مستوى   أن  من  الرغم  خطي. على
  الصغرى   المربعات   في  نحدارلإ ا  معاملات   تقدير  يتم ("b" نحدارإ  معامل  كل  أي)  منحدر  كل  بين  الجزئية
  والقيم   حدارلإنا  مستوى   في  المضمنة  القيم  بين  ختلافات لإا  مربعات   مجموع  تقليل  خلال  من  العادية

 من   العديد   يتضمن  العادية  الصغرى   المربعات   في نحدارلإا  فإن  أسباب   ولعدة.  البيانات   في  المرصودة
 .التحليل إجراء قبل منها  التحقق الباحث  على يجب  التي البيانات  فتراضات إ

 العادية  الصغرى  المربعات في نحدارلإ ا فتراضاتإ -3
  المتغيرات   كانت   إذا  صحيح   بشكل  النموذج  تحديد   يمكن  لا   أنه   على   الخطية   فتراضات إ  تنص   الخطية: •

  أن   يجب   كما.  التابع  المتغير  مع  خطية  علاقة  في  جماعي،  تشترك بشكل  لا  النموذج  في  المستقلة
  يمكن  .التابع  المتغير   مع  خطية  علاقة  في(  الثنائية  المتغيرات   باستثناء)  مستقل  متغير  كل  يشترك

  هي  الخطية  فتراض إ  لتقييم  البيانية   الطرق   إحدى   وإحصائيا،  بيانيا  طرق   بعدة  فتراض لإا  هذا  تقييم 
  التشتت   مخطط  يكشف  أن  يمكن.  الموحدة  غير  المتوقعة  القيم  مقابل  للبواقي  تشتت   مخطط  فحص 

  إحصائيا،   الخطية  لتقييم.  التابع  والمتغير   المستقلة  المتغيرات   بين  خطية  علاقة  هناك  كانت   إذا  عما   هذا
 أي  تحديد   يمكن لا  كان إذا ما لتقييم"( الملاءمة عدم " ختبارات إ) التدريجيةF ختبارات إ ستخدامإ يمكن

 كانت   إذا   ما  تصور  أن  ختبارات لإا  لهذه  يمكن.  التابع  المتغير  مع  خطيا  النموذج  في  مستقلة  متغيرات 
 توجد   لم  إذا.  الكامل  للنموذج  الخطية  عن  نحراف لإا   في  كبير  بشكل  تساهم  النموذج  في  المتغيرات 

 البيانات   يناسب   الخطي  النموذج  أن  ستنتاجإ  ويمكن   الخطية  فتراض إ  ستيفاء إ  يتم   كبيرة،  نحرافات إ
 .جيد  بشكل

 إذا  العادية  الصغرى   المربعات   ستقلالغ  فتراض إ  ستيفاءإ  يتم  :(الذاتي  رتباطلإ ا  عدم)  ستقلاليةلإا •
  كبير   حد   إلى  هو  فتراض لإا  البعض. هذا  بعضها  عن  مستقلة  أي  مرتبطة  غير  بواقي النموذج  كانت 
 .البيانات  جمع لكيفية نتيجة
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  يكون   أن  يجب (  البواقي)  الأخطاء  توزيع  أن  على   الطبيعي  فتراض لإا  فتراض إ  ينص   الطبيعي:  التوزيع •
 فتراض، لإا  هذا  ختبار إ  المهم  من  تجعل  أسباب   ، هناك ثلاثةد المتعد   نحدارلإ ا  حول  طبيعي  بشكل  موزعا
 .  الكبيرة العينات  مع حتى
o  كفاءة أقل العادية الصغرى  المربعات  مقدرات  تكون  . 
o الصغرى.  المربعات  ملاءمة تفسير على  سلبا المنحرفة الخطأ توزيعات  تؤثر أن يمكن 

 أفضل. بشكل التوزيع الطبيعي للبواقي تقييم يتمهكذا 
  كفاءة   من  يقلل  لأنه  نحدارلإا   نماذج  في  مشكلة  يمثلالتباين    تجانس  عدم   إنالخطأ:    ثبات تباين •

  يمكن   المعيارية.  المعاملات   لأخطاء  خاطئة  حسابات   إلى  يؤدي  أن  ويمكن  الصغرى   المربعات   ات مقدر 
 -Breusch ختبارإ  أو إجراء  المرسومة  للبقايا  تشتت   مخطط  فحص   خلال  من  فتراض الإ  هذا  تقييم

Pagan   أي)  ثابت   خطأ  بتباين  يتمتع  النموذج  أن  على  تنص   التي  الصفرية  الفرضية   ختبارإ  عند 
  التابع  المتغير تباين   أن يعني ختبارالإ هذا ستخدامإب (p < .05) المهمة النتيجة  فإن ،(التباين تجانس

  إلى  p القيمة  تشير  ذلك،  من  العكس  وعلى(.  التباين  تجانس  أي)  ثابت   غير  نحدارلإ ا  مستوى   حول
 .النموذج مع تحقق قد  التباين تجانس فتراض إ أن

 رتباط والتداخل الخطي لإ ا -4
لمعرفة    yو x عتبار سلسلة إحصائية تحتوي على متغيرينلإخذ بعين ا عند أ:  رتباط الخطيلإ معامل ا •

 رتباط الخطي للسلسلة، المشار إليه بـلإستخدام معامل اإما إذا كان التعديل التقاربي ممكنا، يمكننا  
r حيث ، σx و σy ا التباين المشترك   σxy ، وy و x نحرافان المعياريان المعنيان للسلسلةلإهما 

 حيث:  yو  x للسلسلة
r    قترب من هاتين القيمتين، كلما كان التعديل التقاربي أكثر أهمية. إكلما    1و   1–قع بين  ت  قيمة   هو

 .، كلما كانت أقل0قتربت من إومن ناحية أخرى، كلما 
 قريبا جدا من  r فإن خط الضبط التآلفي يتزايد وإذا كان 1قريبا جدا من   rعلاوة على ذلك، إذا كان 

 فإنه يتناقص. 1- 
  عندما   العادية  الصغرى   المربعات   المتعدد   نحدارلإا   نموذج  في  الخطي  التعدد  يوجد الخطي:    التعدد •

  عدم   في  الخطي  التعدد   يتسبب  أن  يمكن،  مثالية  شبه  خطية  علاقة  أكثر أو  مستقلان  متغيران  يتقاسم
 علاوة(  البيانات   في   طفيف  ختلافإ  مع  للتغيير  عرضة  أي)  الصغرى   المربعات   ات مقدر   قيم  ستقرارإ

   التابع.   المتغير  على   مستقل  متغير  لكل  التأثيرات   تحديد   الصعب   من  الخطي  التعدد   يجعل  ذلك،  على
  زوج   كل  بين  المتغيرات   ثنائية   رتباطات لإا   فحص   الخطي  التعدد   لتقييم  شائعتان  طريقتان   تتضمن

 الطريقة   في.  النموذج  في  متغير  لكل (VIF) التباين  تضخم  عوامل  من  والتحقق  المستقلة  المتغيرات   من
  في   الخطي  التعدد   على  قويا  مؤشرا  يعتبر  هذا  لأن  60  من  أعلى  أو   عند   رتباطات لإا  من   تحقق  الأولى،



 صادرات خارج المحروقاتاللكتروني على تنمية  الإتأثير التسويق  قياس    الثالث:الفصل     
 GICAسمنت الجزائرالمجمع الصناعي لإحالة دراسة  

226 

  المتضخم   نحدارلإا  معاملات   في  التباين  مقدار  تقدر   لأنها VIF قيم  فحص   يتم  الثاني،  النهج  في  النموذج
 . الخطي التعدد من يعاني لا النموذج أن إلى  5 من الأقل VIFs قيم تشير  الخطي حيث  التعدد  بسبب 

 ستقرارية والتكامل المشترك:لإا -5
من أن    التأكدستخدامها للتحليل أو التنبؤ، من الضروري  إ  قبلعند إنشاء سلسلة زمنية،  ستقرارية:  لإا •

إن  .  تحليل وأي تقدير وأي توقع حتى يكون صحيحال  فيمستوياتها قابلة للمقارنة، وهذا شرط أساسي  
، ولكـن إستقرار السلاسل الزمنية وسكونها يعد  جذر الوحـدةالسلاسل الزمنية سببه وجود    ستقرارإعدم  
تهدف  لالتكامل المشترك على بيانات تلك السلاسل الزمنية.    ختبارات إأساسيا من أجل تطبيق    شرطا

جذر الوحدة إلى فحص خواص السلسلة الزمنية لكل متغير من متغيرات الدراسة خلال    ختبارات إ
الزمنية   والتأكد من  كالفترة  العديد   ايهستقرار إها،  متغير على حدة. وهناك  تكامل كل  وتحديد رتبة 

وفيليب    فـولر  ديكـي  ختبارإ  الإختبـارات:هـذه  بين  ومن   Tests Unit Roots ختبارات جذر الوحدةإ
 . (50-49، الصفحات 2018) مرزوق عساف ،  بيرون 

  ختبار إ  أيضا  نجري   فإننا   واحد،  متغير  من  لأكثر  الوحدة  جذر  كتشافإ  تم  إذاختبار التكامل المشترك:  إ •
  مناهج   على  نركز  لم  الأخطاء،  تصحيح  آلية  ستخدامإ  لنا  ينبغي  كان  إذا  ما  لتحديد   المشترك  التكامل
  وجوسيليوس   ويوهانسن  1987وجرانجر  إنجل  المشترك  التكامل  مناهج  مثل  التقليدية  المشترك  التكامل
  بين   المدى  طويلة  العلاقة  كانت   إذا  مالإختبار    ومتقدما  حديثا  منهجا  الدراسة  هذه  ستخدمت إ  ،1990

 . Santos Alimi, 2014, pp. 105)-(109 لا أم موجودة المتغيرات 
  نتائجه  تفسير لنا يمكن ،OLSنحدارلإا إطار فتراضات إ ستيفاءإ بمجرد : OLSنحدارلإ ا نتائج تفسير  •

  إحصائيات   (6)ست    من  يقرب   ما   يوجد   القياسي،OLS الخطي   نحدارلإا   مخرجات   جدول  في  بثقة،
  نحدار لإا  معامل  ،%95الثقة  مجال  حتمالية،لإ ا  القيمة:  فحصها تتمثل في كلا من  الباحث   على  يجب 
 .  Fحصائيةإو  ،2^R، (SE)المعياري   الخطأ ، (β)الموحد  نحدارلإا معامل ،(ب ) الموحد  غير
o ختبارات إ  نتائج  إلىحتمالية  لإ ا  القيمة  تشير  نحدار،لإا  مخرجات   جدول  فيحتمالية:  لإا  القيمة 

  أن   على  الصفرية  الفرضية  تنص   ختبارات،لإا  هذه  في.  المستقلة  المتغيرات   لمعاملات   الفرضيات 
  بالمتغير   التنبؤ  على  تأثير  له  ليس  أنه  يعني   ما)  الصفر  عن  يختلف  لا  المستقل  المتغير  معامل
  مهمة   متنبئات   هي  0.05من   الأقلحتمالية  لإا  القيم  ذات   نحدارلإا  معاملات   فإن  وبالتالي،(.  التابع

 .التابع للمتغير
o توفير   يتم  العادية،  الصغرى   المربعات   نحدارلإا  مخرجات   جداول  معظم  في   :%95  الثقة   مجال  

 .نحدارإ معامل لكل % 95  الثقة مجال
o المعيارية   نحدارلإ ا  معاملات(β)  :باسم   غالبا   إليه   يشار  والذي  المعياري،  نحدار لإا   معامل  يسمح  

  قياس   عدم  إلى   هذا  ويرجع.  النموذج  نفس   في  المستقلة  المتغيرات   بين  مقارنات   بإجراء  ،بيتا
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  أوزان   ستخدامإب  المعيارية  نحدارلإا  معاملات   حساب   الوحدات، يتم  بنفس   النموذج  في  المتغيرات 
  معادلة  في المعيارية  غير   نحدارلإا معاملات  جميع  وضع يتم  متغير، لكل بيتا قيم  لحساب و . بيتا

 التابع.   للمتغير  المعياري   نحرافلإ ا  إلى  المدروس  للمتغير  المعياري   نحرافلإ ا  لنسبة   وفقا  وتوحيدها 
o الخطي  نحدارلإ ا  في  المعيارية  غير  نحدارلإ ا  معاملات   تمثلالمعيارية:    غير  نحدارلإ ا  معاملات 

  مع   التابع،  والمتغير   المستقلة  المتغيرات   بين   الفاصل  الخط  ميل   العادية  الصغرى   لطريقة المربعات 
  على   المعاملات   تفسير  يتم  وبالتالي،.  النموذج  في  الأخرى   المتغيرات  تأثيرات  ثبات  على  الحفاظ

 )المتغير Y في  التغير المتوقع  ±  مع  تتوافق(  المستقل  المتغيرXفي )  واحدة   وحدة  بمقدار  زيادة  أنها
  يجب   أنه  ملاحظة  المهم  من.  النموذج  في  المتبقية  المتغيرات  تأثيرات  عن  النظر  بغض  ،(التابع
 .(p 0.05 ≤قيمة تكون  )عندما فقط نحدارلإا معاملات  تفسير

o المعياري   الخطأ(SE)  :الخطأ   مقدار  نحدارلإا   مخرجات   جدول  في  الموضح  المعياري   الخطأ   يوضح 
 للتقدير   المعياري   الخطأ  تقليل  يتم.  المستهدف  المجتمع  في  الفعلية  بالقيمة  مقارنة  التقدير  في  المقدر

 .العينة  حجم زيادة طريق عن
o 2

R:   2(  التحديد  معامل  إلى  الرجوع   يمكن  للبيانات،  الإجمالي   النموذج  ملاءمة   مدى  لتقييم^R(  
 عادة.  النموذج  في  المستقلة  المتغيرات   بواسطة   التابع   المتغير  في  الموضح  للتباين  مئوية  نسبة ك

  يجب   التي  عتبارات لإ ا  كأحد .  قوية  أكبر  أو   0.40  تبلغ  التي R^2 قيم  تعتبر جتماعيةلإا  العلوم  في
 .المستقلة  المتغيرات   من  المزيد   تضمين  بسبب   ببساطة  ستزداد   القيمة  أن    2Rتفسير  عند   ملاحظتها

o إحصائيةF  :ختبارإ   إحصاء  تفسير  يجب   مهما،  الكلي  نحدارلإا  نموذج  كان  إذا  ما  لتقييمF  . يتم  
  وتشير ( التباين تحليل في  المستخدم ختبارلإ ا مثل شامل  ختبارإ) F ختبار إ من  الإحصائية  إنشاء

  التنبؤ   في  ملحوظ  بشكل  كفاءة   أكثر  نموذج  إلى  تؤدي  المستقلة  المتغيرات   إضافة  كانت   إذا  ما  إلى
 النموذج  أن  يعني  المهم   F  إحصائية  فإن  ذلك،  على   علاوة.  المتوسط  بنموذج  مقارنة  التابع   بالمتغير

  نموذج   من  بكثير  أفضل  بشكل  البيانات   يناسب (  المستقلة  المتغيرات   جميع  تضمين  مع)  الكامل
منحدر  أن  إلى  أيضا   المهمة  Fقيمة  تشير.  المتوسط   في  ( b)الأقل  على  واحد   نحدارإ  معامل 
 . (J. C. Barnes & D. R. Forde , 2004, pp. 2-5) الصفر عن ملحوظ  بشكل يختلف النموذج
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 Qualitative Analysisالفرع الأول: جمع وتحليل البيانات النوعية 

تصميم التثليث التوافقي يعزز من دقة النتائج ويوفر فهما شاملا    ضمنالنوعية  البيانات    توظيف
لفهم العوامل المؤثرة   المميزةأحد الأساليب  يعتبر  ها  جمع وتحليلعمليات  ، من خلال  للظاهرة المدروسة

كتساب رؤى  إركز البيانات النوعية على  كما توأدائها.  للصادرات  ستراتيجيات التسويق الإلكتروني  إفي  
جمع   ةعمليفيما يلي شرح ل ،خبراتهمو ومعارفهم  ، وتوجهاتهم، وتجاربهم المستجيب عميقة حول سلوكيات 

 :للدراسةة كيفي وتحليل البيانات ال
 لمقابلة ل التحضير (أ

 لتسويق الإلكتروني على تنمية الصادرات خارج المحروقات دراسةاتأثير   تدرس الدراسة  هذه كون 
بغرض والمعلومات   البيانات  على الحصول ولغرض  ،GICAالمجمع الصناعي لإسمنت الجزائر حالة

 وتصميم بإعداد ستعانةلإا تم فقد ة.الدراس هذ ه في طرحها والتي تم الفرضيات أو نفيها من صحة لتأكد ا
ما يعطي الفرصة    ، بالدراسة المتعلقة   والمعلومات  البيانات  كأداة لجمع  نموذج أسئلة مفتوحة للمقابلة

تشجيع    من خلال  ، موسعالشرح  ، ومنحه الفرصة كذلك لللمستجيب للتعبير عن آرائه وأفكاره بشكل أوسعل
 .الحوار وتقديم رؤى عميقة حول الموضوع المطروح

حيث تم    -GICA-من خلال زياراتنا الميدانية المتكررة للمجمع الصناعي لإسمنت الجزائروهذا  
من خلال تحليل   الملاحظة المباشرةستعانة بلإاتم  كما .( 01)الملحق رقم على المقابلة الفردية عتماد لإا

  الأرشيف، المستندات التجارية، كمصادر أولية عتماد على  لإ لكتروني، وكما تم الإالموقع اأداء  بيانات  
 ستخلاص النتائج. إتفسير و ختبار الفرضيات و إالإجابة على الإشكالية من خلال  لنتوصل في الأخير إلى  

  تحديد الهدف (ب
- 2018)خلال فترة الدراسة  في جمع بيانات مفصلة    ة والملاحظةالمقابلأداتي  تمثل الهدف من  

Q1  ،2024Q2-)  من خلال   ، وهذابغرض الحصول على معلومات دقيقة وشاملة حول تجارب وآراء
 يمكنه تقديم المعلومات المطلوبة.  يالذ و   تنالمشارك  المناسب   شخص لرنا لختياإستهدافنا للمجمع جيكا وإ

الصناعي والذي له خبرة   للمجمع المدير العامبصفته الرئيس  رابح قسوم: السيد ختيارنا على إحيث وقع 
  آملين   ،وكذا بعض مساعديه بصفتهم صناع القرار التسويقي للإدارة العليا  كبيرة على رأس هذا المجمع 

متعلقة بالظاهرة المدروسة، ما يعزز من ثراء  والشخصية ال هموتجارب مفي تقديم وجهات نظره مساهمتهم
 . التي تم جمعهاالبحث ونوعية بيانات 

تتعلق بموضوع    ،ح ومحددةو وضمحورية رئيسية تتصف بالأسئلة    ( 08) ثمانية  صياغة  تم  إعداد الأسئلة:  
أثناء جمع بيانات كل مؤشر  وفي نفس الوقت  بالإضافة لذلك (.01واسع )الملحق رقم ال هادراستنا بشكل
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 الدراسة   ات متغير أو    ات مؤشر ب  ةوالمتعلق  13( 20)الملحق رقم   الجدول الموضح علىتم طلب ملئ بيانات  
 . الكمية

 تنفيذ المقابلة  (ت
 :ةمكان وزمان إجراء المقابل .1

o لإسمنت الجزائر لمجمع الصناعي  اقر  م  المقابلة على مستوى ت  يجر أ  :المكان  GICA    وكذا الفروع
مديرية من  كلا  غرار  على  العام  المدير  السيد  طرف  من  لها  توجيهنا  تم  ، DCCE  التي 

SODISMAC   ة عاليةبكفاء  معنا لمشاركين التفاعللح ا ت أ بالمريحة ماأين وصفت مقابلتنا لهم. 
o   :2024/ 28/06يوم  "لمهمة طالب دكتوراه   تسهيلا"تحديد موعد مقابلة  طلب  ال  يداعناإبعد  الزمان  

  GICAلمجمع الصناعي لإسمنت الجزائر للكتروني والموجه الى السيد المدير العام  لإعبر البريد ا
تحديد أول ، حيث تم  بموافقته  شخصيا  همن طرف أين تم الرد علينا هاتفيا   (03)المحلق رقمأنظر  
والتي جرت على فترات بعد ذلك، تم جدولة الزيارات اللاحقة    .14/07/2024تاريخ  لمقابلته ب موعد  

مقابلة  كل  بموعد    هعلى إبلاغ   ناحرص  كما ،  2024  السداسي الثاني من سنة متفرقة خلال فترة  
 .خلال ساعات العمل العادية خلال هاإجراءو مسبقا 

  ، المقابلة   من  هدفالفتتاح المقابلة الأولى، قدمنا أنفسنا إضافة إلى موضوع دراستنا و إخلال    فتتاح:لإا .2
بأن جميع   -خلال بقية الزيارات التي قمنا بها-  هت طمأنقمنا بكذا  و   ،على المشاركة معنا تحفيزال  مع

 .لأغراض البحث العلمي فقط  تستخدم بسرية تامة وموضوعيةس ابه سيتفضلالتصريحات التي 
تفصيل الإجابة    لمجيب لفرصة  التعطي  ل  م طرح أسئلة مفتوحةت حيث    ،تم إعدادها مسبقا  طرح الأسئلة: .3

نظره وجهة  ا،  وتقديم  و المشاركعلى  تشجيع  لولغرض  تفصيلية ة  نظر  ووجهات  معلومات    ، تقديم 
 . بالإضافة إلى ذلك، تم طرح بعض الأسئلة الإضافية للحصول على مزيد من التفاصيل التكميلية

فظية  خاصة المواقف والتعبيرات غير الل    ،الإضافية  الردود /م تدوين كافة الإجابات ت  تدوين الملاحظات: .4
الفهم   المتراكمة في شكل معارفالتي قد تعزز  الخبرات  لنقل  التي حصلنا عليها خلال  و ،  العميق 

 أو الكمي.  زيارتنا، سواء كانت تخدم التحليل النوعي

 
13

 المقابلة.على مخرجات الباحث بناء  إحتسابإعداد ومن  (y ،6x ،5x ،4x ،3x ،2x) المصدر: العمود 

بتحليل  ة لخاصا https://fr.semrush.com/analytics  مخرجاتمن إحتساب الباحث بناء  (: 1x)العمود 
  :على الرابط التاليشهر ( والمتاحة بالتفصيل لكل 16والموضحة على )الملحق رقم  لكترونية لإأداء المواقع ا

https://fr.semrush.com/analytics/overview/?q=https%3A%2F%2Fwww.gica.dz%2F&prot

ocol=https&searchType=domain 

  التكيفإلى مرحلة   ذروتهاثم  2019ديسمبر بدايتهاتعبر عن فترة الجائحة منذ  الأسطر الملونة بالوردي:
 .2021مع الواقع الجديد والتعافي تزامنا مع نهاية سنة

https://fr.semrush.com/analytics
https://fr.semrush.com/analytics/overview/?q=https%3A%2F%2Fwww.gica.dz%2F&protocol=https&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/overview/?q=https%3A%2F%2Fwww.gica.dz%2F&protocol=https&searchType=domain


 صادرات خارج المحروقاتاللكتروني على تنمية  الإتأثير التسويق  قياس    الثالث:الفصل     
 GICAسمنت الجزائرالمجمع الصناعي لإحالة دراسة  

230 

على الأكثر خلال كل زيادة قمنا بها    دقيقة   45إلى  30كل مقابلة من   ستغرقت إ  تقريبا :  مدة المقابلة .5
  ء هذا الوقت كاف لتغطية الأسئلة الأساسية وتقديم فرصة لمشاركة تجارب وآرا حيث كان  .  للمجمع

 ة.حاجالملاحظات إضافية حسب  و الحصول على توضيحات هو ما مكننا من بشكل شامل، 
وكل مساعديه  للسيد الرئيس المدير العام للمجمع    ناا وتقدير نخالص شكر أعربنا عن  كما    الختام:وفي   .6

، وعلى المساهمات القيمة  المتكررة  على الوقت السخي الذي خصص لنا خلال زيارتناالمشاركين  
التعاون المثمر ا لدعم  ت التي قدم الذي لعب دورا محوريا في  و فريقه المتميز،  ل  دراستنا. كما نثمن 

الرئيس  كما تم إبلاغ السيد    لديهم.  المتراكمة  من خلال تبادل المعرفة والخبرات ه الدراسة  هذ   حيثيات 
التي تم جمعها ستستخدم حصريا لأغراض البحث    )النوعية، الكمية، التقنية(المدير العام بأن البيانات 

تحديد  التي تسهم    ،ستخلاص النتائج والتفسيرات اللازمةلإمن طرفنا  العلمي، حيث سيتم تحليلها بدقة  
 . البحث مستقبلاهذا  في مجالات العلاقة بين متغيرات الدراسة و 

 تحليل البيانات النوعية:  (ث
متكررة  ميدانية  زيارات  عدة  تمثلت في  والتي  بإجراء مقابلة  منا  ق  بعد أنالإجابة على أسئلة المقابلة:  

التي تم جمعها  والتي تمثلت مخرجاتها في جملة من البيانات    .GICAللمجمع الصناعي    للمديرية العامة
النوعية،   النوعي  ليمنها  التحليل  مسوقي    أكبرمجموعة من الإجابات الصادرة عن  إلى  للبيانات  ستند 

ستراتيجية تؤثر  إأداة  كلكتروني للصادرات  لإتبني التسويق ا  ومدى  واقعلمعرفة  ،  بالمجمعصناع القرار  و 
لكترونية من خلال تعزيز الوصول إلى الأسواق الدولية لإالفرص ا  عبرعلى تنمية الكميات المصدرة  

 بأقل التكاليف. الشراء وتحسين تجربة  زيادة الوعي بالمنتجوتوسيع قاعدة العملاء من خلال 
 أسئلة المقابلة التي أجراها الباحث. ة علىجابتحليل الإيوضح  (06-03)جدول رقم 

 تحليل الإجابة  السؤال نص الرقم

01 

عموما السيد المدير، هل تعتمد 
واضحة   إستراتيجية  العليا  الإدارة 
ومختلف   الإلكتروني  للتسويق  المعالم 
أدواته لتؤثر بشكل إيجابي على تنمية  

 صادرات؟

العليا  إ للإدارة  أن  على  التأكيد  نحو  الإجابة  ستراتيجية  إتجهت 
خلال   من  المجمع  صادرات  لتعزيز  التسويق  إواضحة  ستخدام 

الإلكتروني وتوظيف العناصر الأساسية التي تؤثر بشكل إيجابي على  
 لإجمالية. لصادرات الكترونية كإضافة للإتنمية صادرات المجمع ا

02 
رأيكم، هل   التسويق    عتمادلإفي 

صادرات  تأثير  لكتروني  الإ  تنمية  على 
 ؟GICAالمجمع الصناعي 

أن  إ بتأكيد،  الإجابة  الإلكتروني  لإ تجهت  التسويق    تأثير عتماد 
ة  الإلكتروني  الفرص   عبرالكميات المصدرة  بشكل إيجابي على تنمية  

بعدة طرق: توسيع الوصول، تحسين التفاعل، تقلص التكاليف، تواجد  
بالعلامة  الوعي   رقمي يساعد على جذب المزيد من العملاء وزيادة 

 جيكا. 
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03 

الإلكتروني   الموقع  لزيارات  هل 
  عبرتأثير على كميات السلع المصدرة 

دوليا   المتاحة  الإلكترونية  الفرص 
 ؟GICAللمجمع الصناعي للإسمنت  

عتبار عدد الزوار مؤشرا هاما إ الإجابة نحو التأكيد على  تجهت  إ
الإلكترونيإ لنجاح   التسويق  فترة  أ لاسيما    ستراتيجيات  وبعد  ثناء 
، حيث كلما زادت فرص جذب  وتزامنا مع تغير سلوك الشراء  الجائحة

من مختلف الأسواق  وتحويلهم لزبائن محتملين ثم مرتقبين  عملاء جدد  
 رتباطا وثيقا بفرص التصدير. إالدولية، ما يولد 

04 

الهل  و  تأثير  لكترونية  لإ لطلبيات 
  عبر  على الكميات المصدرة من خلال

الفرص التصديرية الإلكترونية المتاحة  
 للمجمع؟

سهم  تالإجابة نحو التأكيد على أن الطلبيات الإلكترونية تجهت  إ
منتجات  لمختلف تشكيلات  بشكل مباشر في زيادة الكميات المصدرة  
 المجمع، وهو ما يعزز الفرص التصديرية. 

05 

الدوليين  لهل   الزبائن  تأثير  عدد 
المصدرة   الكميات  الفرص    عبر على 

التصديرية الإلكترونية المتاحة لمجمع 
GICA؟ 

إيجابي   له تأثيرالزبائن الدوليين    عدد تأكيد أن  بالإجابة  تجهت  إ
ثناء  ألاسيما    على عدد المعاملات التجارية المحققة والكميات المصدرة 

فترة  الفرص  إ ف،  الجائحة  وبعد  يسمح  لكترونية  لإ استغلال  المتاحة 
يسهم في جذب المزيد من الزبائن،  و جديدة،  دولية  بالوصول إلى أسواق  

 ستراتيجية. لإوبالتالي توليد الطلب على هذه المادة ا

06 

الدولية  لهل   الأسواق  عدد 
على الكميات  تأثير  )التوسع الجغرافي(  

التصديرية    عبر المصدرة   الفرص 
 ؟GICAالإلكترونية المتاحة لمجمع 

الإجابة نحو التأكيد أن التوسع الجغرافي يعتبر خطوة  تجهت  إ
توسيع الأعمال وتعزز  إ تدعم  الأسواق  الستراتيجية مهمة  في  مكانة 

  إختلاف ثقافاتها أذواقها ب  العالمية. ما يتيح الوصول إلى فئات واسعة
ويعزز    الزبان الدوليين للمجمعيوسع قاعدة  ما  وهو  ،   B2Bعبر أسواق

 . الدولية حاجات لل ة  تلبي من فرص البيع في نفس الوقت

07 

تكاليف  لإ  هل الشحنة  جمالي 
  عبرعلى كميات السلع المصدرة تأثير 

الفرص التصديرية الإلكترونية المتاحة  
 ؟GICAلمجمع 

الإجابة نحو التأكيد أن السيطرة على التكاليف وتقلصها تجهت  إ
عموما، ما يعزز من فرص اعة المبالكميات له تأثيرات إيجابية على 

الدولية    ستفادة من الفرص من خلال سياسة التسعير لإالمجمع في ا
سلوكيات  تغير  في ظل  لاسيما  ،  وقبول  ما يجعل المنتج أكثر جاذبية

 بعد الجائحة. ثناء و أ  الشراء

08 

العملاء  لهل   رضا    عدد) معدل 
تأثير  الشكاوى  السلع  (  كميات  على 

التصديرية    عبر المصدرة   الفرص 
لمجمع   دوليا  المتاحة  الإلكترونية 

GICA؟ 

عتبار مؤشر الشكاوى له تأثير  إ الإجابة نحو التأكيد على  تجهت  إ
المجمع،  مباشر  سلبي   أداء  تعكس  أهمية  ستراتيجيات  إ على  و له 

رفع  على  فالتركيز  الدولية.  الأسواق  في  التنافسية  والقدرة  التصدير 
هو و   لديهم يعزز ولاء  و معدل الرضا يساعد في توسيع قاعدة العملاء  

 كترويج مجاني.  علامة جيكافرص التوصية بمن يزيد ما 
 .إعتمادا على مخرجات المقابلة الباحث  إعداد  من المصدر:
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 Quantitative Analysis الكميةالبيانات وتحليل : جمع الفرع الثاني

وتحليلها ضمن تصميم التثليث التوافقي تعتبر البيانات الكمية  في سياق التحولات الرقمية السريعة،  
  لتسويق الإلكتروني ا  تقيس مؤشرات   ستنتاج أرقام واضحةإتساعد على قياس الأداء بدقة و   أداة أساسيةك

 : تنادراسموضوع لجمع وتحليل البيانات الكمية عمليات فيما يلي شرح ل، للصادرات 
 العام  هأداءتحليل و  GICAلكتروني لمجمع لإ لموقع االمتعلقة بابيانات التقنية ال وتحليلجمع  أولا:

التي تسهم  متكاملة من الأدوات    مجموعةتتضمن  كأداة مميزة    SEMrush  أداة الدراسة على    ت إعتمد 
والتي أتيحت لنا من طرف إدارتها العامة .  تهوالحصول على بيانالكتروني  موقع الإ التحسين ظهور  في  

لإجراء مختلف التحليلات )المبينة أدناه، والموضحة    مرة ثانية  لنفس الفترة  هامع تمديد   الفترة أسبوع مجان 
المرفقات( على  أدواتكما    ،كذلك  في  ها  وتقارير   هاتساعد  البحث المسوقين  محركات  ،  SEO  تحسين 

بالنقرة  المدفوعة  التواصل  ،  PPC  الإعلانات  وسائل  عبر  عن    ،SMM  الاجتماعيالتسويق  والبحث 
وجمع   المحتوى،  وتسويق  العامة،  والعلاقات  الرئيسية،  التسويق الالكلمات  الحملات   يةبيانات    وإدارة 

السوق،إتستكشاف  إلنا  يتيح  بدراستنا    هاتوظيفف  ،ةالتسويقي السيو    جاهات  في  المرور  حركة  تقلبات 
من  هدف  التحقيق  ما يسهم في  ،  الإلكترونية  تحديد الفرص و   موقع الإلكترونيال  يارات ز في  التغيرات  ك

وتحليل لدراسة  ها  ستفادة مننعرض كيفية الإتقنية، حيث سال  البيانات   تستند على  مثاليةتخاذ قرارات  إخلال  
 .المستهدف GICA موقعأداء ال

موقع الفي عدد زوار  التي تحدث  التغيرات  و أسباب تقلبات حركة المرور في السيو  وللتعرف على   
، تغير  تحديثات الخوارزميات الإشارة لها في الفصل الأول ك  كما تم  سباب عدةلأتعود  التي  و   ،الإلكتروني

هذه العميق لفهم ، فالالمشكلات الفنية، تحديثات المحتوى المنافسين، ستراتيجيات إالموسمية، تجاهات لإا
 .موقع وتحسين ظهوره في نتائج البحث الأساسيا للحفاظ على أداء  االتقلبات ومراقبتها يعد أمر 

 GICA مجمعلموقع ال توزيع حركة المرورو تحليل كأداة ل برامج تحليلات المواقع (أ
ستراتيجية في مختلف لإفي عصر التكنولوجيا الرقمية، أصبحت البيانات المحرك الرئيسي للقرارات ا

حركة المرور لموقع الويب أحد الأدوات الأساسية التي تساعد على  وتوزيع  يعد تحليل  كما  المجالات.  
 . الشرائية وتحسين تجربتهم الموقع فهم سلوك زوار

 : Traffic Analytics حركة المرور تحليل (1
كذا و موقع المجمع  لمعرفة مقدار حركة المرور التي تحصل عليها    SEMrush  أداة   توظيفتم  

 يلي:كما  ، حيث كانت مخرجات عمليات البحث الزوار أنواع
  

https://www.gica.dz/
https://fr.semrush.com/projects/
https://gica.dz/fr/
https://www.semrush.com/
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 GICA الصناعي مجمعلموقع ال يوضح تحليل حركة المرور (11-03)شكل رقم 

 
 الرابط: عبر   لكترونية متاحلإالمواقع اتحليل مخرجات أداة المصدر: 

https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain 

 . (18أنظر المحلق رقم ) 21h02على الساعة   10/08/2024تمت مراجعة البيانات يوم   
 تحليل النتائج:

 جمالي الزيارات: إ -
 زيارة.  5,000 عدد الزيارات: -
 ما يدل على أن هناك عددا جيدا من الزوار الجدد. وهو زيارة،  2700 :المميزةالزيارات  -

 معدل الصفحات لكل زيارة:  -
  حوالي صفحيتين تقريبا صفحة، ما يشير إلى أن الزوار يتصفحون    1.86  عدد الصفحات لكل زيارة: -

 ، وهو مؤشر إيجابي على تفاعل الزوار مع المحتوى.لهم في كل زيارة
على الموقع، ما يشير    مقبول جداعلى أن الزوار يقضون وقتا   دليل،  ثانية26و تيندقيق  مدة الزيارة: -

 . الإلكتروني هتمامهم بالمحتوى إ إلى 
التفاعل مع    نسبة  يمثل:  رتدادمعدل الإ  - بعد زيارة صفحة واحدة دون  الموقع  يغادرون  الذين  الزوار 

 المنخفض رتداد  لإمعدل اف  %،51.73معدل مقبول لكن يمكن تحسينه  لذا نعتبره    ،محتوى إضافي
 . بسرعةبدلا من مغادرة الموقع   أن الزوار يتفاعلون مع المحتوى  على يدل

 التوصيات:
 يجب التركيز على استراتيجيات لجذب المزيد من الزوار الجدد. : المميزةزيادة الزيارات  -
 كل زيارة. في يمكن تحسين المحتوى لزيادة عدد الصفحات التي يتم تصفحها  :تحسين المحتوى  -

https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
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من خلال تحسين تجربة    رتدادتقليل معدل الإ يجب العمل على    حتفاظ بالزوار:لإستراتيجيات اإ -
 المستخدم وتقديم محتوى جذاب.

يساعد   ، ماستراتيجيات المنافسين إلفهم  أداء الموقع    تحليل  أدوات أحد  ستخدام  إ  تحليل المنافسين: -
 تحسين الأداء العام للموقع. على

   :Traffic Distributionتوزيع حركة المرور  (2
المجمع الصناعي )محركات البحث، موقع  لمعرفة من أين يأتي الزوار    SEMrush  توظيف تم  
ا البيانات لتحسين  إجتماعية، الإحالات من مواقع أخرى(، يمكن  لإالشبكات  ستراتيجيات إستخدام هذه 

 : يليكانت مخرجات عمليات البحث كما  والتركيز على المصادر الأكثر فعالية، حيث  التسويق
 GICAيوضح توزيع حركة المرور لموقع المجمع الصناعي  (12-03)شكل رقم 

 
 الرابط: عبر   متاحلكترونية لإاالمواقع تحليل مخرجات أداة  المصدر: 

h https://fr.semrush.com/market-explor 

er/overview?q=gica.dz&searchType=domain&country=Worldwide&id=700186&type=cus

tom  

 .23h25على الساعة   2024/ 08/08تمت مراجعة البيانات يوم  
  تمثل النسبة الأكبر ، حيث  تشير إلى الزوار الذين يدخلون الموقع مباشرة  :  Directلمباشرةاالحركة   -

 . العلامة رتباطات إمعرفة وقوة إلى  تعكس ولاء هذه الفئة أو والتي %49.44
شير إلى حركة المرور القادمة من مواقع حيث ت  7.04%نسبة منخفضة  تعتبر   :Referral  الإحالات -

الحاجة إلى   عنينخفاضها يإ، و الزوار الذين يصلون من مواقع أخرى   تطور عدد   تعكسوالتي  أخرى  
 ة مع مختلف المواقع. قياس الشراكل مؤشرايمكن أن تكون هذه الفئة و  ،أو التعاون  ةالشراك تحسين

زيادة في هذه الفئة    ،تعكس الزوار الذين يصلون عبر محركات البحث :  Organic  المجانية لحركة  ا -
  كبيرة   36.12%نسبة    ، حيث تعتبر هذهأو محتوى جذاب   SEOقد تشير إلى تحسين محركات البحث  

، ما يدل على فعالية تحسين محركات البحث وجذب  لترتب في الرتبة الثانية بعد الحركة المباشرة
 الزوار عبر البحث.

https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
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تشير إلى الزوار الذين يصلون عبر الإعلانات المدفوعة. يمكن أن تكون    :Paidالحركة المدفوعة   -
وهذا  ،  قليلة جدا  1.91%حيث تعتبر نسبة    ،الجائحة لجذب الزوارفترة  في    خاصةهذه الفئة مهمة  

 . اعتماد عليها قلةعلى الإعلانات أو إدارة المجمع الصناعي جيكا  إنفاق  دليل نقص 
  ي تعن و   ،جتماعيلإوسائل التواصل ا عبر  تشير إلى حركة المرور القادمة    : Socialالحركة الاجتماعية   -

 إلى تعزيز الوجود على هذه المنصات. أكثر الحاجة 2.5% نسبة
القادمة    :Emailالبريد الإلكتروني   - البريد الإلكتروني  عبرتشير إلى حركة المرور  نسبة  ف  حملات 

 . كما هو المطلوب  ستغلال هذه القناة بشكل كافإ نقص  يقد تعننوعا ما، ما منخفضة   27.2%
 تحليل النتائج:

تمتع بقاعدة عملاء ي  المجمع الصناعييشير إلى أن  مجانيةعتماد على الحركة المباشرة واللإا
  عبرفرص لتحسين حركة المرور ، وهو ما يتيح له وفية وتحقق نجاحا في تحسين محركات البحث 

 جتماعي، البريد الإلكتروني.لإسائل التواصل او الإحالات، 
 توصيات:ال
التسويقية: - الحملات  ا  تعزيز  التواصل  ووسائل  المدفوعة  الإعلانات  على  التركيز  جتماعي  لإزيادة 

 لجذب المزيد من الزوار. 
 العمل على تحسين الشراكات مع مواقع أخرى لزيادة حركة الإحالات. تحسين الشراكة: -
 ستراتيجيات فعالة لحملات البريد الإلكتروني لجذب الزوار. إتطوير   ستغلال البريد الإلكتروني:إ -
 GICA موقع المجمع الصناعيمن خلال توزيع السوق جغرافيا وتركيزها  (ب

لفهم كيفية تفاعل الزوار  ، و من العناصر الأساسيةتركيزها  و   14تعتبر دراسة توزيع السوق جغرافيا 
ستراتيجيات التسويقية بشكل  لإالتحليلات في تحديد الأسواق المستهدفة وتوجيه اتساعد  ،  GICAمع موقع  

 الأسواق المستهدفة.ب تخاذ قرارات تدعم نموه وتوسع نطاقه إ من لية، ما سيمكن المجمع عأكثر فا
 : Répartition géographique du marchéالسوق الجغرافي  توزيع (1

لمجمع الصناعي  الخاص باللموقع الإلكتروني    اتوزيع السوق جغرافيتحليل  ل  SEMrushستخدام  إتم  
ستراتيجيات التسويق وتحليل الأداء، حيث كانت مخرجات  إجزءا مهما من  الذي يعد    خلال فترة الدراسة

 :  يليعمليات البحث كما  
  

 

14
تجاهات إفي مناطق جغرافية معينة، كما يساهم تحليل هذا التوزيع في فهم    شير إلى كيفية توزيع الطلب والعرض على المنتجت   

ستراتيجيات تسويقية فعالة تخدم تلبية الحاجات الدولية من خلال تحليل  إ، ووضع  المتاحة  السوق، وتحديد الفرص التجارية الدولية
 ع الجغرافي. للتوس فرصاما يوفر إلى المنتج،   في حاجةهي ساعد في تحديد المناطق التي ت  ة التيالفجوات السوقي 
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 GICA الصناعي مجمعلموقع الجغرافيا السوق  ( يوضح توزيع13- 03شكل رقم )

 
 الرابط: عبر   متاحلكترونية لإاالمواقع تحليل مخرجات أداة  المصدر:

https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain 

 .21h55على الساعة   24/07/2024يوم  تمت مراجعة البيانات  
 البيانات الأساسية

 :فرنسا •
 29.47%السوق: حصة  -
 مليون  3.5 :عدد الزوار -
 0.22-%التغير:  -

 :الجزائر •
 21.55%السوق: حصة  -
 مليون  2.5 :عدد الزوار -
 65.7+%: التغير -

 :الولايات المتحدة •
 2.88%: حصة السوق  -
 ألف  339.4: عدد الزوار -
 %- 27.11: التغير -

 :ألمانيا •
 2.2%السوق: حصة  -

https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
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 ألف  258.7: عدد الزوار -
 26.13+%التغير:  -

 :المملكة المتحدة •
 2%: حصة السوق  -
 ألف  236.1: عدد الزوار -
 12.72-%: التغير -

 : حليل الحصة السوقيةت •
%، ما يشير إلى أنها السوق الأكثر أهمية  29.47تحتل المرتبة الأولى بحصة سوقية كبيرة   :فرنسا -

ستقرار أو تراجع طفيف  إيشير إلى    % -0.22ومع ذلك فإن التغير السلبي الطفيف    ،بالنسبة للموقع
 .في عدد الزوار

المتحدة - إمكانية  الموقع    شهدت   :الولايات  إلى  يشير  ما  الزوار،  عدد  في  هتمام لإا  نقص تراجع 
 جيكا داخل هذه السوق. في الوعي بالعلامة    نقص فعالة أو  غير  . نتيجة لحملات تسويقية  حتوى بالم

بها، لتوسيع قاعدة العملاء نموا جيدا، ما يشير إلى إمكانية توسيع نطاق الوصول    شهدت   :ألمانيا -
 أكثر.

  محلي ال  نتجهتمام بالملإ ما يدل على زيادة ا  +%،65.7  جيدا  شهدت السوق المحلية نموا  الجزائر: -
جيكا داخل هذا النمو يمكن أن يكون نتيجة لحملات تسويقية فعالة أو زيادة في الوعي بالعلامة  

 .ستحداث مدينة جديدة بكل ولاية(إمؤخرا ) نتيجة للتوسع العمراني الكبير الأسواق المحلية
 : التغيرات في حركة المرور  •

ستراتيجيات التسويق  إمؤشر قوي على نجاح    يعتبر  +% 65.7النمو الكبير في عدد الزوار   :الجزائر -
خطط    أو تطبيق  يجب دراسة الأسباب وراء هذا النمو لتكرار  ،أو تحسينات في المحتوى المحلية  
 .المستهدفة الدوليةأسواق  المعنية علىالنجاح 

+% يشير إلى  27.11على الرغم من أن الحصة السوقية صغيرة، إلا أن النمو   :الولايات المتحدة -
 .بشكل أكبرالدولية هذه السوق  ستهدافإإمكانية 

ستراتيجيات  إهتمام متزايد، ما يستدعي النظر في  إ شير إلى  نسبة مهمة ت+%  26.13النمو   :ألمانيا -
 .تسويقية مخصصة

المتحدة - ل- 12.72التراجع   :المملكة  شاملة  مراجعة  يتطلب  قد  التسويق لإ%  أو    يةستراتيجيات 
 .ق الدوليةهذه السو ستهداف  لإالمحتوى الموجه  

 ستنتاج والتوصيات لإا  •
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فرنس - الأداء في  ا ا:تحسين  أسباب  تحليل  ستراتيجيات جديدة إستقرار في فرنسا وتطوير  لإيجب 
 .لجذب المزيد من الزوار

هذه الأسواق فرصا جيدة للنمو،  ليمكن أن تكون   :ستكشاف الفرص في الولايات المتحدة وألمانياإ -
 .ستراتيجيات تسويقية مخصصةإ التفكير في على إدارة المجمع الصناعي جيكا لذا يجب 

المتحدةإمراجعة   - المملكة  وتعديل   :ستراتيجية  السوق  هذه  في  التراجع  أسباب  تحليل  يجب 
 .للحاجات ستراتيجيات وفقا لإا

التسويقية المحلية  الحملات  المعزز ب  نمو الكبيرال  يرنظ المحلي في هذا المجال:ستثمار  لإتكثيف ا -
 .مستهدفةالالفئة غير هتمامات إ محلي يتناسب مع مميز وتقديم محتوى 

لفهم و  GICAمجمعداء موقع  تعتبر دراسة توزيع حركة المرور وتوزيع السوق جغرافيا أداة حيوية لأ
تخاذ قرارات إ الصناعي  لمجمع  دارة اديناميكيات السوق بشكل أفضل من خلال هذه التحليلات، يمكن لإ

 ستراتيجية تدعم نموه وتوسع نطاقه في الأسواق المستهدفة.إ
 GICA  مجمعلموقع ال التي سجلت أعلى حركة المرور دولاليوضح ( 14-03)شكل رقم 

 

 الرابط: عبر   متاحلكترونية لإاالمواقع تحليل مخرجات أداة  المصدر:
https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain 

   20h15على الساعة   24/07/2024يوم  تمت مراجعة البيانات  
 لية:الدو حركة المرور  تحليل •

 :الجزائر .1
 21.5%5السوق: حصة  -
 مليون  2.5 :الزيارات  -
 . +%65.7التغيير:   -

https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
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حسب   المحلية،ما يشير إلى أهمية السوق  ،  .21%55الجزائر تمتلك أكبر حصة سوقية بنسبة    :التحليل
 .شير إلى نمو ملحوظ في هذا السوق ي  ما +%65.7الزيادة الكبيرة بنسبة 

 :الأرجنتين .2

   %1.43السوق: حصة  -
 ألف  168.2الزيارات:  -
 326+%التغيير:   -

في عدد    الزيادةحيث  والثانية من    ،من حيث حصة السوق   رابعةالأرجنتين تأتي في المرتبة ال:  التحليل
 .تشير إلى تحسن ملحوظ في الأداء  +% 326بنسبة  زوار 
 :فيتنام .3

 %1.03السوق: حصة  -
 ألف  121.3الزيارات:  -
   +%202.3التغيير:   -

، رغم أن  ، ما يعكس نموا سريعا في هذا السوق +%202.3فيتنام شهدت زيادة كبيرة بنسبة :التحليل
 حصتها السوقية تعتبر الأقل.

 :البرازيل .4
 1.96%السوق: حصة  -
 ألف  230.5 :الزيارات  -
 +%176.5التغيير:   -

 .ما يشير إلى تحسن كبير في الأداء %،176.5البرازيل شهدت زيادة كبيرة بنسبة : التحليل
 :كينيا .5

 1.7%السوق: حصة  -
 ألف  199.7الزيارات:  -
 +%494.69التغيير:   -

%، ما يشير إلى نمو سريع في هذا  494كينيا شهدت أكبر زيادة في النسبة المئوية بنسبة   :التحليل
 .السوق 

 ستنتاج لإا •
التركيز :الجزائر - قبل تصريف    تمتلك الحصة الأكبر من السوق، ما يجعلها سوقا رئيسيا يجب 

 الفائض الإنتاجي نحو الأسواق الدولية. 



 صادرات خارج المحروقاتاللكتروني على تنمية  الإتأثير التسويق  قياس    الثالث:الفصل     
 GICAسمنت الجزائرالمجمع الصناعي لإحالة دراسة  

240 

 ، ما يشير إلى فرص نمو كبيرة في هذه الأسواقفي الزيارات   كبيرة  زيادات   والأرجنتين: فيتنامو  كينيا -
 الواعدة. 

 .أيضا أظهرت تحسنا ملحوظا، ما يجعلها سوقا واعدا :البرازيل -
 التوصيات •

 .أكثريجب تعزيز الجهود التسويقية كما ، السوقيةنظرا لحصتها  :السوق المحليةالتركيز على  -
الزيادات الكبيرة في هذه الأسواق تشير إلى   :الأرجنتين و  ستكشاف فرص النمو في كينيا وفيتنامإ -

 .ستغلالهاإوجب  فرص نمو كبيرة
 .ستمرار في تحسين الأداء في هذا السوق الواعد لإا  :مراقبة الأداء في البرازيل -

 : Trafic du marché حركة السوق  (2

ستراتيجيات التسويق وتحليل  إجزء مهم من الذي يعد حركة السوق تحليل ل SEMrush توظيفتم  
، 2024فترة السداسي الأول من سنة    مستهدفين،  الصناعي  لمجمعالخاص بالموقع الإلكتروني  ا أداء  

 :  يليحيث كانت مخرجات عمليات البحث كما 
 GICA مجمعفي الآونة الأخيرة لموقع    حركة السوق يوضح   (15-03)شكل رقم 

 

 الرابط: عبر   متاحلكترونية لإاالمواقع تحليل مخرجات أداة  المصدر:
https://fr.semrush.com/market-

explorer/overview?q=gica.dz&searchType=domain&country=Worldwide&id=700186

&type=custom 

 .22h25على الساعة   18/07/2024يوم  تمت مراجعة البيانات  
عدد الزوار  ل  لكترونيالإموقع  الإلى حركة المرور    تشير عادة  Traffic du marché :السوق حركة   (1

يبدو أن حركة المرور  ي  ت، وال2024من سنة    الأولالسداسي  الذين يتفاعلون مع الموقع خلال فترة  

https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
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لا يوجد  ، و مليون، مع بعض التذبذبات الطفيفة ولكنها ليست كبيرة  10  في حدود   ت تتراوح  أين ثابتة  
 تجاه واضح للزيادة أو النقصان، حيث تظل القيم مستقرة نسبيا. إ
 : ستنتاجإ  •

 حافظ على مستوى ثابت من الزوار. يتشير البيانات إلى على أن الموقع  ستقرار الحركة:إ -
إذا كان الهدف هو زيادة حركة المرور، فقد يكون من المفيد تحليل العوامل التي   فرص التحسين: -

 الحملات التسويقية أو تحسين محركات البحث.تحسين فعالية قد تؤثر على الزيادة، مثل 
 التوصيات:  •

دراسة سلوك الزوار أو تحليل  ر كستقرالإلفهم أسباب ا  معمقإجراء تحليل    نقترح  :المعمقتحليل   -
 المنافسين. 

عبر    تحسين المحتوى ك  لجذب الزوار  مستحدثةستراتيجيات  إالتفكير في  نقترح    ستراتيجيات جديدة:إ -
 جتماعي. لإوسائل التواصل ا

 :consolidation du marchéالإسمنت  سوق  تركيز (3

العوامل  كذا  تقييم الوضع الحالي للسوق،  و   15تحليل تركيز سوق الإسمنت ل  SEMrush  توظيف تم  
حيث كانت  .  ةالمتاحالكلية    السوق   داخللفهم مكانة المجمع    يعتبر هذا التحليل أساسيكما  المؤثرة،  

 :  يليمخرجات عمليات البحث كما 
 GICA  مجمعالإسمنت لموقع   سوق  تركيز يوضح( 16-03)شكل رقم 

 

 الرابط: عبر   متاحلكترونية لإاالمواقع أداء تحليل مخرجات أداة  المصدر:
 

15
،  تركيز سوق الإسمنت يشير إلى مستوى تركز الشركات المنتجة للإسمنت في السوق، ومدى سيطرتها على الحصة السوقية 

 .ستراتيجيات الشركات، وفهم ديناميات الأسعارإيعتبر ضروريا لتحليل المنافسة، وتحديد  حيث
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https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain 

 .00h35على الساعة   09/07/2024طلاع عليه يوم  لإ تم ا
يتضمن عدة عناصر رئيسية تتعلق بحركة المرور في السوق لموقع  الموضحة أعلاه :البياناتتحليل 

gica.dz  كل جزء حسب: 
 :Consolidation du marché السوق  تركيز •

الت - هناك مستوى منخفض من  أن  يعني    ركيزيظهر  ما  السوق،  المتعاملين  من    العديد  وجود في 
 .تنافسية عاليةيؤكد وجود ما وهو السوق،  نفس فيالناشطين  الصناعيين

 : Acteurs clés المتعاملين الرئيسيون  •
o sika.com :  23.52  تقدر بـيمتلك حصة سوقية%. 
o sgs.com:  13.15حصة سوقية تبلغ% 

 .تسيطر على جزء كبير من السوق   أخرى  مواقع رئيسية عدةهذه النسب تشير إلى أن هناك 
 : Domaines du marché  المجالاتعدد  •

 .زوارالخيارات المتاحة للعدد مجالا في السوق، ما يدل على تنوع كبير في   82هناك  -
 :Trafic du marché  حركة المرور في السوق  •

%، ما يدل على نمو ملحوظ  23.53مليون، مع زيادة بنسبة    11.8حركة المرور الإجمالية تبلغ   -
 .في عدد الزوار

   :Coût du trafic du marché تكلفة حركة المرور في السوق  •
ستثمار في لإهذا يشير إلى أن ا ،%7.15مع زيادة بنسبة   مليون  2.3  تقدر بـتكلفة حركة المرور  -

 د. جي عائد جذب الزوار قد يكون مرتفعا ولكنه يحقق 
 : Taille du marché حجم السوق  •

 .مليون  TAM :175.9 السوق الكلي المتاح -
 .TAM من% 34.73مليون، وهو ما يمثل   SAM: 61.1 الجزء المتاح من السوق  -

تشير  ، كما  ما يوفر فرصا للنمو   ستغلالهاإوجب    ة صكفر هذه الأرقام تشير إلى وجود سوق كبير  
ستراتيجياتها لجذب المزيد إمع فرص للنمو، حيث يمكن للمواقع تحسين    ةإلى سوق تنافسي  أعلاه البيانات 

 .من الزوار وزيادة حصتها في السوق 
 : ستنتاجإ •

،  علامة جيكا هتمام متزايد بإ تشير إلى  ،  % 233.5الزيادة نسبة  سجلت    نمو كبير في حركة المرور:  -
 ما يعكس نجاح الحملات التسويقية أو تحسينات في تجربة المستخدم. 

https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
https://d.docs.live.net/91de12e2f6561117/Desktop/الاطروحة/الاطروحة/تأثير%20التسويق%20الالكتروني%20على%20تنمية%20الصادرات/gica.dz
https://d.docs.live.net/91de12e2f6561117/Desktop/الاطروحة/الاطروحة/تأثير%20التسويق%20الالكتروني%20على%20تنمية%20الصادرات/sika.com
https://d.docs.live.net/91de12e2f6561117/Desktop/الاطروحة/الاطروحة/تأثير%20التسويق%20الالكتروني%20على%20تنمية%20الصادرات/sgs.com
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مجالا يدل على وجود تنافسية في السوق، ما يتطلب استراتيجيات تسويقية    82وجود   تنوع المجالات: -
 مبتكرة للتميز. 

الجزء   ، أماما يشير إلى وجود فرص كبيرة للنمو  كبير  (TAM)السوق الكلي المتاح    فرص السوق: -
 لتوسيع الحصة السوقية.جيد يمثل نسبة جيدة، ما يعني أن هناك مجالا  (SAM)المتاح 

 التوصيات: •
ستفادة من الزيادة في حركة لإيجب تعزيز الحملات التسويقية ل  استغلال النمو في حركة المرور: -

 المرور.
 ستراتيجيات المنافسين وتحديد نقاط القوة والضعف. إدراسة المجالات الأخرى لفهم    تحليل المنافسة: -
إدخال تحسينات ستراتيجيات زيادة الحصة السوقية من خلال  إالتركيز على    توسيع الحصة السوقية: -

 حالي كتعقيد تقني. المنتج الأو تعديلات على 
 حتفاظ بالزوار الجدد وتحفيزهم على العودة. لإلضمان استثمار في تحسين تجربة المستخدم: إ -
 GICA مجمعلموقع الالمجاني تحليل البحث و   الكلمات الرئيسيةو  الزياراتتوزيع  (ت

،  GICAتعتبر الزيارات والكلمات الرئيسية من العناصر الأساسية لفهم أداء موقع المجمع الصناعي  
 ستراتيجية المحتوى وزيادة الظهور في محركات البحث.إهذه التحليلات تساعد في تحسين 

 GICA (Trafic organique:) الصناعي  مجمعلموقع ال السنوية عبر الزمن الزياراتتطور عدد  (1
  عنصر مهميعد  خلال فترة الدراسة، الذي  تحليل عدد الزيارات السنوية  ل  SEMrushستخدام  إتم  

،  ستراتيجيةإفي تحقيق عدة أهداف    GICAيساعد هذا التحليل مجمع  لفي تحليل أداء المواقع الإلكترونية.  
 :  يليحيث كانت مخرجات عمليات البحث كما 
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 GICA الصناعي مجمعالسنوية عبر الزمن بال الزياراتعدد يوضح   (17-03)شكل رقم 

 

 الرابط: عبر   متاحلكترونية لإاالمواقع تحليل مخرجات أداة  المصدر:
https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain 

 . 21h15على الساعة  05/07/2024يوم تمت مراجعة البيانات 
 :سنويا الزياراتتطور  تحليل

بالتفصيل لتحليل حركة زوار الموقع خلال كل ربع سنوي   بينما الآن سنكتفي  لاحقاسنتطرق   ،
إلى وتأثيرها، ثم نتطرق    عتبار فترة الجائحةلإالسنوية عبر الزمن مع الأخذ بعين ا  ت بتحليل تطور الزيارا

 ستهدافه:إلفهم مدى تنوع المحتوى ومدى  ،الكلمات الرئيسية التي يجلبها الموقع من نتائج البحث 
المحتوى    ضعفنتيجة    تراجعيمكن أن يكون هذا ال  ملحوظا  تراجعاشهدت الزيارات  :  2019- 2018

تحديدا، ما    2019نهاية    الجائحةفترة  بداية  مع  تزامنا    في الزيارات   ارتفاعا كبير إ  ت شهد ، بينما  المقدم
 . محتوى هتمام باللإ يشير إلى نجاح الحملات التسويقية وزيادة ا

تزامنا    متقارب حركة المرور بشكل  التأثير الثابت في  كانت الزيارات مستقرة، ما يدل على    :2020سنة  
نترنت  لأعتماد على الإزيادة اكذا  قد يكون هذا بسبب القيود المفروضة على الحركة و   ،الجائحةمع فترة  

الإلكتروني  للحصول على معلومات  ال  ،المنتج  الكلينتيجة للإغلاق  ال  ما غير من  شبه  ،  زوارسلوك 
 تحول الكثيرون إلى العمل من المنزل وتقليل الأنشطة الخارجية. و 

المستخدمين    يدل على عودة، شهد الموقع زيادة كبيرة في الزيارات، ما  2021في    التعافي والنمو:فترة  
 . الإلكترونيةقتصادي في السوق  إ  نتعاشلإ شير  ، ما ي بعد فترة الإغلاق  لكترونيةلإاللبحث عن المعلومات  

https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/traffic/overview/?q=gica.dz&searchType=domain
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تغير    الجائحة،  فترة  : نهايةقد يكون نتيجة لعدة عوامل  2023التراجع في الزيارات في  :2023التراجع في  
 وزيادة المنافسة، من المهم تحليل الأسباب المحتملة لهذا التراجع.  أو سلوكيات، هتمامات إ 

 هتمام بالمحتوى. لإزيادة ملحوظة في الزيارات، ما يدل على تعافي السوق وزيادة ا ملاحظة:
 توصيات: 

 سلوك بعد الجائحة. الالتغيرات في  يساعد على فهم التحليل الشامل للسوق: -
، ستهداف(لإ)إعادة ا  لجذب الزوار مرة أخرى   يةستراتيجيات التسويق إتحسين    استراتيجيات التسويق: -

 .2023خاصة بعد التراجع في 
عبر  (  زبون   -الثنائي الإتجاه من خلال الثنائية )علامة جيكا زيادة التفاعل    تفاعل مع الجمهور: -

 جتماعي أو البريد الإلكتروني لفهم احتياجاتهم بشكل أفضل. لإوسائل التواصل ا
   (SERP) الميزات الخاصة بنتائج محركات البحث •

 .ستخدام الميزات الخاصة بنتائج محركات البحث إكانت هناك زيادة ثابتة في  :قبل الجائحة -
أثناء يات الشراء  في بعض الميزات، ربما بسبب التغيرات في سلوك  رتفاعاإنلاحظ    :أثناء الجائحة -

 .فترة الحجر الصحي
 .مهاستخداإرتفاع مرة أخرى، ما يشير إلى تعافي تدريجي في  عادت بعض الميزات للإ:  بعد الجائحة -
 :Organic Keywordsتصنيف الكلمات الرئيسية   •

 :GICA والمتعلقة بحالة مجمع الرئيسية تصنيف الكلمات  (17-03)رقم الشكل أعلاه حسب 
 .30TOP الكلمات الرئيسية التي تحتل المراكز الثلاثة الأولى -
 .10إلى  4الكلمات الرئيسية التي تحتل المراكز من  -
 .)ذات الأداء الأقوى( 50إلى  11الكلمات الرئيسية التي تحتل المراكز من  -
 .100إلى  51الكلمات الرئيسية التي تحتل المراكز من  -

 :يساعد في  50إلى  11المراكز من ذات التركيز على الكلمات  تصنيفات الكلمات الرئيسية:  •
 تحسين حركة المرور.  -
 لزيادة فرص الظهور في المراتب الأعلى.  -

 التوصيات: •
o  تحسين محركات البحثSEO: 

 العمل على تحسين الكلمات الرئيسية ذات الأداء الضعيف لزيادة الظهور في نتائج البحث. -
 العمل على تحسين الكلمات الرئيسية المستهدفة لزيادة حركة المرور. -
o نخفاضات في حركة المرور لفهم إدراسة الفترات التي شهدت زيادات أو    :ستراتيجيات تسويقيةإ

 .خلال فترة الدراسة العوامل المؤثرة



 صادرات خارج المحروقاتاللكتروني على تنمية  الإتأثير التسويق  قياس    الثالث:الفصل     
 GICAسمنت الجزائرالمجمع الصناعي لإحالة دراسة  

246 

o بهدف  يد يستهدف الكلمات الرئيسية ذات الأداء الضعيف  ج تطوير محتوى    ستراتيجيات المحتوى:إ
 حسين ترتيبها. ت

 : تحديث حملة تدقيق الموقع (2
تقييم الأداء العام للموقع والتأكد من عدم وجود    يتمثل فيالهدف من تحديث حملة تدقيق الموقع  

 :أي مشاكل تؤثر على ظهوره في محركات البحث. قد تشمل الأهداف المحددة
ضمان أن الموقع مهيأ بشكل جيد لزيادة ظهوره في نتائج    :(SEO)البحثالتأكد من تحسين محركات   -

 .البحث 
 .قياس وتحليل سرعة تحميل الصفحات والعمل على تحسينها إذا لزم الأمر :تحسين سرعة الموقع -
 .وتجربة المستخدم إجمالا navigation فحص تصميم الموقع وسهولة :تقييم تجربة المستخدم -
تحديد وتحليل أي مشكلات تقنية قد تؤثر على أداء الموقع، مثل    :التقنيةالكشف عن المشكلات   -

 .الروابط المعطلة أو الأخطاء في الصفحات 
المحتوى  - تلبية   :تحليل  من  والتأكد  المستهدف،  للجمهور  ومناسبته  المحتوى  جودة  حتياجات  إتقييم 

 .الزوار
 .تحديث القواعد الأمنية والتأكد من أن الموقع محمي من أي تهديدات  :مراجعة الأمان -

الخاص بنا في شكل تقرير كما  يميل  لإعبر ا  Semrushمن طرف إدارة  علينا  حيث وبعد الرد  
 وضحةالم  ل النقطعلجمعمقا    بشكل  gicaالموقع    قوم بتحليل بيانات سن  (،15الملحق رقم  )هو موضح على  

 :مع تفسير كل منهاواضحة في التقرير 
 (Site Health) صحة الموقع •

تعتبر هذه الدرجة    ،شير درجة مستوى الأخطاء والتحذيرات الموجودة في الموقعت  :%85الدرجة •
جيدة نسبيا، حيث تعني أن هناك عددا محدودا من المشكلات العالقة. ومع ذلك يفضل دائما السعي  

 .لتحسين هذه الدرجة كلما أمكن
 (Crawled Pages) الصفحات المعالجة  •

o صفحة، ما يقدم رؤية    100يعني أن عدد الصفحات التي تم فحصها هو  :صفحة  100العدد
 .شاملة للحالة الحالية لأكثر المحتويات أهمية على الموقع 

 حالة الصفحات  •
o 8 جيدة  صفحات(healthy): تبر هذه الصفحات في حالة جيدة ولا تحتوي على مشاكلتع. 
o 87 مشكل  فيها  صفحة(have issues):    هذه الصفحة تعني أن الغالبية العظمى من الصفحات

 .تحتوي على مشكلات تحتاج إلى معالجة

https://gica.dz/fr/
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o 5  توجيهاتلها صفحات(redirects): تشير إلى وجود تأثيرات مؤقتة أو تغييرات في عناوين   
URL  لصفحات معينة ويمكن أن تؤثر على تجربة الزوار. 

o محجوبة  ةصفح  (00) صفر (blocked ):  محجوبة عن محركات البحث  ةد صفحو وجعدم. 
 :الأخطاء والتحذيرات •

o الأخطاء  errors  :0    جيد، ولكن يجب أن ينظر إلى التحذيرات   أمرعدم وجود أخطاء هو  دليل. 
o التحذيرات  warnings :  6321  فوري هتمام  إ شير إلى وجود مشكلات تتطلب  ي  ،العدد المرتفع  

أن   النخفاض  إهناك  كما  تدقيق)  5بـ  قدريتحذيرات  في  آخر  بتاريخ   منذ  كان  والذي    07لنا، 
 .الرقم لا يزال مرتفعاهذا ، ولكن  (2024سبتمبر

o لإشعاراتا  Notices:  365    في عدد الإشعارات، وهو أمر إيجابي،    2نخفاض قدرهإتم تسجيل
 .يتطلب متابعة أمر لكنه

إن عدم ظهور مشكلات جديدة  و   ،مكتشفةاللا توجد أنواع جديدة من المشكلات    :أنواع المشكلات  •
أو أن ثبات الوضع  لحد ما  قد تكون فعالة  من طرف القائمين على الموقع  يعني أن الجهود المبذولة  

 .المهمة من طرف إدارة الموقع التحديثات  وجود مجموعة منالحالي يشير إلى 
 :أهم المشكلات •
 :تحذيرات متعلقة بالصفحات •
o 83    ميتاصفحة بدون علامة وصف (Meta Description Tag):    يعتبر عدم وجود وصف ميتا

علامة حمراء، حيث إن الوصف يساعد محركات البحث على فهم محتويات الصفحة ويؤثر على  
 .(CTR) معدل النقرات 

o 28    ة على عرض النتائج في محركات البحث وقد تؤدي  ويلتؤثر العناوين الط  :طويلصفحة بعنوان
 .إلى قطع العناوين، ما قد ينعكس سلبا على رؤية الصفحات 

o 85  نص إلى النسبة  ها  صفحة ب HTML   بين النص   منطقييشير هذا إلى توازن غير    :منخفضة
 .تحليل أهمية المحتوى لوالمحتوى المهيكل، وهو أمر قد يصعب على محركات البحث 

 التوصيات •
 .مميزتحسين جميع الصفحات للتأكد من أن كل صفحة تحتوي على وصف  :  تحسين وصف ميتا -
 .اووضوح  تميزالعمل على تقصير العناوين الطويلة وجعلها أكثر  :تصحيح العناوين -
إجراء مراجعة للمحتوى على الصفحات لزيادة نسبة النص  :HTMLتحسين نسبة النص إلى -

 .ما يساعد في تحسين التصنيف في محركات البحث وهو العادي، 
ضمان أن جميع المحتويات الهامة   :مراجعة الأخطاء المحتملة في الملفات/الدلائل المحجوبة -

 .متاحة لمحركات البحث 
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تحسين صحة الموقع بشكل عام وزيادة   على أعلاه كمساعدةالتركيز على هذه النقط يعتبر 
 .الموقع في نتائج محركات البحث  ترتيب 

  :Backlinks تحليل الروابط الخلفية •
تمثل في   /https://gica.dz/fr المجمع الصناعي    الهدف من إجراء تحليل للروابط الخلفية لموقع

حيث كانت مخرجات لكتروني،  لإاوأداء الموقع   SEO على تحسين محركات البحث ها  فهم كيفية تأثير 
 (:14الموضحة على )الملحق رقم و عمليات البحث 

 : تحليل الروابط الخلفية مخرجات •

 989: إجمالي الروابط الخلفية -
   19: الموقع درجة سلطة -
 329المرجعية:   IP ناوينع -
   368المرجعية:  المجالات  -

 : الروابط الخلفيةوعدد أنواع  •
 GICAللموقع الإلكتروني  الروابط الخلفيةعدد وأنواع يوضح  (07-03)رقم  جدول

 رابط نوع ال ةخلفيالابط و ر عدد ال النسبة 
81% 805 Follow 

%19 184 No Follow 

 المجموع 989 100%
 .(14موضح على )الملحق رقم كما  SEMrushتحليل المخرجات أداة  المصدر:

مخرجات   وتغير  الخلفية  لتحيين  نعتبر    Backlinksالروابط  الزمن،  لـ العبر  الموافق  تاريخ 
 أمثلة على الروابط الخلفية لتوضيح أكثر:  (03مرجعا ونأخذ ثلاث ) 2024/ 08/ 25
o Tekna Chem S.p.A 

 /https://www.teknachemgroup.com: المصدر -

 /https://gica.dz/fr: هدفمستال -

 صورةالنوع:  -
 2023ديسمبر   29 أول مشاهدة كانت بتاريخ: -
 2024أوت  23آخر مشاهدة كانت بتاريخ:   -
 38 :روابط خارجية -
 91 :روابط داخلية -

o Sour El Ghozlane  

https://gica.dz/fr/
https://www.teknachemgroup.com/
https://gica.dz/fr/
https://gica.dz/fr/
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 https://fr.wikipedia.org/wiki/Sour_El_Ghozlane  :المصدر -
-http://gica.dz/fiche-technique-des-douze-12-cimenteries- publiques   :هدفمستال -

relevant-du-groupe-industriel-des-ciments-dalgerie-gica/ 
 (Nofollow) نص: النوع -
 2023نوفمبر   26أول مشاهدة كانت بتاريخ:  -
 2024 أوت  17 آخر مشاهدة كانت بتاريخ: -
 22روابط خارجية:  -
 236روابط داخلية:  -

o Farissia BTP 

 /https://farissiabtp.dz المصدر: −

 /https://www.gica.dz: هدفمستال −

 فيديو النوع:  −
 2024يناير    06أول مشاهدة كانت بتاريخ:  −
 2024أغسطس   17 آخر مشاهدة كانت بتاريخ: −
 62روابط خارجية:  −
 20روابط داخلية:  −

 : تفسير البيانات
تستند    ،لقياس الجودة العامة لنطاق ما وتأثيره على محركات البحث   سمقيا تعتبر    :درجة السلطة -

،  هذه الدرجة إلى عدد الروابط العائدة، والمجالات المرجعية، وحركة البحث العضوية، وبيانات أخرى 
على تحسين محركات   معتدلتشير إلى أن الموقع له تأثير والتي   19درجة  لموقع جيكا له ةسبنالب

 أكثر.  لتحسين هذه الدرجة  عالية الجودةمن المهم العمل على الحصول على روابط خلفية  ،  البحث 
 إيجابيجد    وهو أمرا،  يظهر الموقع تنوعا جيد   مجالا مرجعيا  368  يوجد  ة:تنوع المجالات المرجعي -

 .لتحسين محركات البحث 
روض ، ولكن من المفمعقولةتعتبر نسبة    الروابط الخلفية  من Nofollow %19 غير المتابعين  نسبة -

 .سلطة الموقعدرجة لتحسين  followالروابط دائما زيادة عدد 
العام وزيادة    هما يسهم في تحسين أداء  ،GICAموقع  ع أداة قوية لقالمو بيانات  تعتبر برامج تحليل  

المستهدف الجمهور  إلى  الوصول  في  اكما    ،الفعالية  في  لإإن  أعلاه    الأدوات   مختلفستثمار  المبينة 
من خلال  الإلكترونية    قاسو فعاليته في الأو ستراتيجية تدعم نموه وزيادة  إتخاذ قرارات  إ  منسيمكن المجمع  

 .الرقميعالم الأعمال بيئة   ضمنتحقيق نتائج ملموسة 
  

https://fr.wikipedia.org/wiki/Sour_El_Ghozlane
http://gica.dz/fiche-technique-des-douze-12-cimenteries-%20publiques-relevant-du-groupe-industriel-des-ciments-dalgerie-gica/
http://gica.dz/fiche-technique-des-douze-12-cimenteries-%20publiques-relevant-du-groupe-industriel-des-ciments-dalgerie-gica/
https://farissiabtp.dz/
https://www.gica.dz/
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 : Positions de recherche organiqueالعضوي مراكز البحث  (3

في محركات البحث، ما    تحسين الأداء العام للموقع  في)المجانية(    ساعد مراكز البحث العضوي ت
يستخدمها  حيث    ،تعزيز الإيرادات كذا  ، وتحقيق المزيد من الزيارات، و جيكايسهم في زيادة الوعي بالعلامة  

ستخدام  إتم  ، كما  تحقيق النجاح الرقمينحو    ستراتيجياتهمإكأداة أساسية لتوجيه    SEOالمسوقون وأخصائيو  
SEMrush  عنصر مهم في تحليل أداء المواقع الإلكترونية   الذي يعد مراكز البحث العضوي،    لتحليل ،  

 ستراتيجية، حيث كانت مخرجات عمليات البحث كما يلي: إليساعد هذا التحليل في تحقيق عدة أهداف 
 GICA مجمعال موقعالمتعلقة ب العضوي يوضح تحليل مراكز البحث  (18-03)شكل رقم 

 
 الرابط: عبر   متاحلكترونية لإاالمواقع تحليل مخرجات أداة  المصدر:

https://fr.semrush.com/analytics/organic/positions/?db=dz&q=gica.dz&searchType=domain 

 .23h25على الساعة   18/09/2024يوم  تمت مراجعة البيانات  

https://d.docs.live.net/91de12e2f6561117/Desktop/الاطروحة/الاطروحة/تأثير%20التسويق%20الالكتروني%20على%20تنمية%20الصادرات/البسملة02.docx
https://d.docs.live.net/91de12e2f6561117/Desktop/الاطروحة/الاطروحة/تأثير%20التسويق%20الالكتروني%20على%20تنمية%20الصادرات/البسملة02.docx
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عرض بيانات    بعد   المجمع الصناعي جيكا  أداء موقعالشكل أعلاه المتعلق بتحليل  ل  :تحليل البيانات •
 :كالتالي ذلكنوضح ، وحركة المرورالرئيسية تتعلق بالكلمات 

  GICA الكلمة الرئيسية: (أ

 1الترتيب:  •
 576عدد الزيارات:  •
 %65.75نسبة الزيارات:  •
 720حجم البحث:  •
 27: (KD) صعوبة الكلمة الرئيسية •

• URL: www.gica.dz  

 12.8M: النتائج •

 (الأولى) CIMENTERIE DE METAH الكلمة الرئيسية: (ب

 2: الترتيب •
 76الزيارات: عدد  •
 %8.67الزيارات: نسبة  •
 590البحث: حجم  •
 7: (KD) صعوبة الكلمة الرئيسية •

• URL: http://www.gica.dz 

 91.9K  النتائج: •

  GROUPE ALGERIE الكلمة الرئيسية:  (ت

 4الترتيب:  •
 44الزيارات: عدد  •
 %5.02الزيارات: نسبة  •
 880البحث: حجم  •
 40: (KD) صعوبة الكلمة الرئيسية •

• URL: www.gica.dz 

 18.4Mالنتائج:  •

 (الثانية) CIMENTERIE DE METAH الكلمة الرئيسية: (ث

 3الترتيب:  •
 41الزيارات: عدد  •
 %4.68الزيارات: نسبة  •
 590البحث: حجم  •
 7: (KD) صعوبة الكلمة الرئيسية •

• URL: www.gica.dz/filiales/ 

 91.9Kالنتائج:  •

 (Mots clés) الكلمات الرئيسية •

 .ستهدافهإكلمة رئيسية، ما يشير إلى تنوع المحتوى الذي يتم  49 :عدد الكلمات الرئيسية -
ستهداف الكلمات  إلتحسين    موجبا  ، ما يدل على أن هناك مجالا%+ 4.26  :نسبة الكلمات الرئيسية -

 .الرئيسية لزيادة الظهور في نتائج البحث 
 (Traffic) حركة المرور •

 ع.من التفاعل مع الموق جيدزيارة، يشير إلى مستوى   876 :إجمالي حركة المرور -
 .حركة، ولكن يمكن العمل على زيادتهاالستقرارا في إيعني ،  %+4.53  :نسبة حركة المرور -
 (Coût Du Traffic) الحركةتكلفة   •

ما   ،شير إلى أن تكلفة الحصول على حركة المرور مرتفعة نسبياتدولار أمريكي،  47.0  : التكلفة -
 .هذه التكلفة لتقليل (SEO) ستراتيجيات تحسين محركات البحث إالنظر في  يتطلب إعادة

 تحليل الكلمات الرئيسية الفردية  •
 .قويةزيارة، يدل على أنها كلمة  576تحتل المرتبة الأولى وتحقق   (:Gica) الكلمة الرئيسية  -

http://www.gica.dz/
http://www.gica.dz/
http://www.gica.dz/
http://www.gica.dz/
http://www.gica.dz/filiales/
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زيارة، ما يشير    76تحتل المرتبة الثانية وتحقق   (:Cimenterie De Meftah) الكلمة الرئيسية -
 .إلى أنها أقل فعالية من الكلمة الأولى

زيارة، ما يدل على أنها    44تحتل المرتبة الرابعة وتحقق   (:Groupe Algérie) الكلمة الرئيسية -
 .تحتاج إلى تحسين

زيارة،    41تحتل المرتبة الثالثة وتحقق   ثانية(:مرة  ) ( MeftahCimenterie De) الكلمة الرئيسية -
 .ستهدافلإفي ا تكرارما يشير إلى  

 (Keyword Difficulty) الرئيسية الكلمة صعوبة  •
o KD :  على مقياس   ذلكيتم    ،يقيس مدى صعوبة التنافس على الكلمة الرئيسية في محركات البحث

 .القيم الأعلى إلى منافسة أكبرحيث تشير   100إلى   0من
o  الكلمة الرئيسية (GICA :) 

▪ KD :  27  
يمكن تحسين الترتيب من    ،من المنافسة  متوسطتعني هذه القيمة أن هناك مستوى   : التحليل ▪

 .فعالةال SEO ستراتيجيات إخلال 
o  الكلمة الرئيسية (Cimenterie De Metah :) 

▪ KD : 7 
ما يوفر فرصة جيدة لتحسين الترتيب  وهو  ،  منخفضةتشير هذه القيمة إلى أن المنافسة    : التحليل ▪

 .وزيادة الزيارات 
o  الكلمة الرئيسية (Groupe Algerie): 

▪ KD :  40 
 .، ما يتطلب استراتيجيات أكثر قوة للتنافس على هذه الكلمةمرتفعةتعني أن المنافسة    : التحليل ▪
شير إلى عدد النتائج التي تظهر عند البحث عن الكلمة الرئيسية  ت  :(RESULTATS) النتائج  •

 .على الكلمةأكثر ، زادت المنافسة البحث  عدد نتائج ت كلما زاد  ،في محركات البحث 
o الكلمة الرئيسية (GICA:) 

 12.8M: النتائج ▪
ستراتيجيات  إما يتطلب  وهو  يشير هذا العدد الكبير من النتائج إلى وجود منافسة قوية،   :التحليل ▪

 .تسويقية فعالة
o الكلمة الرئيسية (Cimenterie De Metah): 

 91.9K: النتائج ▪
 .عدد النتائج المنخفض نسبيا يشير إلى فرصة جيدة للتنافس وزيادة الظهور  :التحليل ▪
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o الكلمة الرئيسية (Groupe Algerie): 
 18.4M:  النتائج ▪
تحقيق ترتيب جيد   يصعب ما  وهو    يشير العدد الكبير من النتائج إلى منافسة عالية، :التحليل ▪

 .ستراتيجيات قويةتوظيف إدون 
 ستراتيجيات التحسينإ  •

يجب التركيز على تحسين الكلمات الرئيسية ذات الأداء الضعيف    :(SEO)البحث  تحسين محركات   -
 .لزيادة حركة المرور

 .ستراتيجياتهمإدراسة المنافسين الذين يحتلون مراتب أعلى في الكلمات لفهم  :تحليل المنافسين -
الرئيسية - الكلمات  لزيادة   بالصادراتالبحث عن كلمات رئيسية جديدة ذات صلة    :توسيع نطاق 

 .بالأسواق الدولية المستهدفة الظهور
 ستنتاج لإا  •

 .هناك إمكانيات كبيرة لتحسين الأداء من خلال تحسين الكلمات الرئيسية وزيادة حركة المرور -
على   - التركيز  وزيادة   SEO ستراتيجيات إيجب  المحتوى  تحسين  خلال  من  الحركة  تكلفة  وتقليل 

 .التفاعل مع الزوار
جيدة لتحسين الترتيب   ةتمثل فرص cimenterie de meftah مثل المنخفضة KD الكلمات ذات  -

 .وزيادة حركة المرور
ستراتيجيات تسويقية أكثر تعقيدا للتنافس  إتتطلب   groupe algerie مثل المرتفعة KD الكلمات ذات  -

 .بفعالية
يعكس مستوى المنافسة، حيث أن الكلمات ذات النتائج  على مستوى محركات البحث   عدد النتائج -

 .الأقل توفر فرصا أفضل للتنافس
،  بشكل أكثر فعاليةللصادرات  ستراتيجيات التسويق الإلكتروني  إفي توجيه    ت أعلاهساعد التحليلات

 على المدى الطويل ستدامة  إغالبا ما تكون أكثر  )المجانية( والتي  ستدامة الحركة العضوية  إمن خلال  
 مقارنة بالإعلانات المدفوعة.

 عرض وتحليل متغيرات الدراسة الكمية : ثانيا
 ( الإلكترونيةالتصديرية الفرص  عبركميات المصدرة المؤشر المتغير التابع )تحليل عرض و  (أ

التابعلطرق  سنت هذا    لنعتبرو   ،الفرص الإلكترونية  عبرالكميات المصدرة  ممثلا بمؤشر    لمتغير 
كما    -2024Q2  لى غايةإ  Q1-  2018خلال فترة الدراسة    الصادرات   تنميةأداة أساسية لقياس  كالمؤشر  
دقيقةكالسلع المصدرة  كميات  رصد  يساعدنا   التصدير  إسهم في تعزيز  ت  بيانات  المجمع  ب ستراتيجيات 

 ، كما هو موضح أدناه:GICAالصناعي لإسمنت الجزائر  
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 بالمجمع الفرص الإلكترونية عبر يوضح تطور الكميات المصدرة  (08-03) جدول رقم
GICA  خلال الفترة(2018-Q1 ،2024Q2- ) 

 . المقابلة  مخرجات من إعداد الباحث بناء علىالمصدر: 

 صادرات السنوية/مليون طن صادرات كل ربع سنوي/مليون طن السنوي  الربع السنة

2018 

Q1 0 

0,272 
Q2 0,06 

Q3 0,085 

Q4 0,127 

2019 

Q1 0,12 

00,52 
Q2 0,14 

Q3 0,13 

Q4 0,13 

2020 

Q1 0,311 

1,321 
Q2 0,34 

Q3 0,35 

Q4 0,32 

2021 
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Q1 0,7 
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Q4 0.721 

2023 

Q1 0,3 

01,47 
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Q3 0,4 

Q4 0,415 

2024 
Q1 0,43 

0,891 
Q2 0,461 
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 . EXCELومخرجات  (08-03)رقم  عتماد بيانات الجدول لإبا  باحث من إعداد ال المصدر: 

 البيانات:تحليل  .1
يمكننا النظر    GICAالصناعي  والمتعلقة بحالة المجمع  أعلاه    المبينة في الجدوللتحليل البيانات  

 الكميات المصدرة:على   19- في عدة جوانب رئيسية، بما في ذلك تأثير جائحة كوفيد 
، ما  المجمع جيكا  زيادة ملحوظة في صادرات   سجلت ،  2022إلى    2018  سنة  من  زيادة مستمرة: •

 يدل على تحسن في الأداء العام.
ستقرار، ما يدل على  لإستمرت الكميات المصدرة في اإ،  2020  سنةرغم الجائحة    تأثير الجائحة: •

 ق الدولية المستهدفة. اسو المرونة الكبير للأ
لذا يجب   تراجع ملحوظ في الكميات المصدرة، يشير إلى تحديات جديدة في السوق   :2023تراجع في  •

 :التراجع أسباب  تتمثل، فقد لصادرات العام داء الأالتي تؤثر على الدولية المتطلبات  مراقبة ومواكبة

تم تقليل    ربما  :ةالإلكترونيالبيئة  فضاء    ضمنزيادة المنافسة  بسبب    تغيرات في الطلب العالمي -
مع تزايد  الطلب على منتجات المجمع بسبب تغيرات في الأسواق نتيجة عوامل اقتصادية أو  

على   الإلكترونية،  منصات  الاعتماد  ولد التجارة  عبر    ما  المشترين  جذب  على  أشد  منافسة 
 .الإنترنت 

لم    2023سنة    جديدةتكون هناك تقنيات أو استراتيجيات تسويق إلكتروني  من المحتمل أن   -
 .تتطور بنفس سرعة المنافسين أو لم تتكيف مع تغيرات سلوك العملاء بعد الجائحة

م - الجائحةتزامنا  نهاية  العملاء    ،ع  بعض  يكون  قد  الجائحة،  قبل  لما  السوق  بعض  وعودة 
  ما أثر سلبيا   عادوا للتعامل التقليدي أو قل اعتمادهم على القنوات الإلكترونيةاللإلكترونيين  

 .الإلكترونيةعبر الفرص التصديرية   درةصمالالكميات  على حجم 
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إذ أن عدم الوصول الفعال إلى الأسواق    :ضعف أو قصور في الترويج الإلكتروني للمنتجات -
 .نخفاض الطلب لإعبر القنوات الإلكترونية يمكن أن يؤدي 

القوانين - أو  السياسات  في  أو   :تغيرات  داخلية  تنظيمية  تغييرات  أو  تشديدات  هناك  تكون  قد 
 .خارجية أثرت على عمليات التصدير

إدارة التسويق    تميز مرتبط    2023  سنة  مصدرةكميات الالالتراجع في  لذا نقول بإختصار أن سبب  
وكذا كبر،  الأمنافسة  والضعف التحديث في الأدوات التسويقية الرقمية،  فالإلكتروني والفرص الرقمية.  

تغيرات في سلوك العملاء بعد الجائحة، وهشاشة تجربة المستخدم في المنصات الإلكترونية كلها عوامل ال
 . محتملة سببت هذا التراجع

 ستنتاج: إ .2
المجمع  خلال فترة الجائحة، ما يشير إلى أن    GICAالمجمع الصناعي  صادرات  في    :زيادة ملحوظة •

نخفاض في لإا  تزامنا مع تغير سلوك الشراء، أما  ستفادت من الظروف الجديدةإقد    GICAالصناعي  
 .الدولية قاسو تغيرات الأم ستراتيجيات للتكيف مع إيتطلب تطوير  2023

 ستقرار والنمو. لإعلى الرغم من التحديات، كانت هناك فترات من ا  ستقرار نسبي:إ •
 الصادرات في السنوات القادمة.أداء يجب مراقبة العوامل التي تؤثر على    تحديات مستقبلية: •
 التوصيات:  .3
ستراتيجيات للتكيف مع التغيرات إتطوير    GICAالمجمع الصناعي  يجب على    ستراتيجيات التكيف: إ •

 في السوق.
 إجراء دراسات سوقية دورية لفهم التحديات. تحليل السوق: •
 : ة الكميةالمستقلات تحليل المتغير عرض و  (ب

ت لأ  تطرق سن والتي  المستقل،  المتغير  مؤشرات  فيهم  الطلبيات    تمثل  الموقع،  زيارات  إجمالي 
تعتبر هذه    ،، ومعدلات الرضاالشحنة  الإلكترونية، الزبائن الدوليين، التوسع الجغرافي، إجمالي تكاليف

نتوقع  ، كما توفر هذه المؤشرات بيانات دقيقة  ر التابعالمتغي  ها علىقياس تأثير نرتقب  أداة هامة    المتغيرات 
  كمخرجات   توصيات   قديموكذا ت  GICAالمجمع الصناعي  لمعالجة إشكالية دراسة حالة    كمدخلاتتسهم  أن  

التصدريية    والصناعية  المنتجةالمحلية    شركات ال  تحفز القدرات  و ذات  إستراتيجية  لإاتبني  على  عتماد 
 كما يلي:  لتعظيم المبيعات الدولية كخيار للصادرات  التسويق الالكتروني
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 :مؤشر إجمالي زيارات الموقع •

 خلال الفترة GICA مجمعالإلكتروني ل موقعالزيارات تطور رض عي (09-03)جدول رقم
(2018-Q1 ،2024Q2- ) 

كما   Semrushالإلكترونية  قعاالمو  ل أداءبتحلي   ةالخاصأداة   من إعداد الباحث بناء مخرجات المصدر:
 على الرابط التالي:بالتفصيل والمتاحة  ( 16لحق رقم  الم)هو موضح على  

https://fr.semrush.com/analytics/overview/?q=https%3A%2F%2Fwww.gica.dz%2F

&protocol=https&searchType=domain   16على الساعة  11/10/2023أطلع عليه يومh15 . 

 الموقع سنويا  ياراتز  الموقع لكل ربع سنوي  ياراتز  السنوي  الربع السنة

2018 

Q1 2586 

8134 
Q2 2160 

Q3 1714 

Q4 1674 

2019 

Q1 1550 

7531 
Q2 1765 

Q3 1793 

Q4 2423 
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Q1 2629 

12877 
Q2 3707 

Q3 3657 

Q4 2884 

2021 

Q1 3710 

15615 
Q2 3644 

Q3 3586 

Q4 4675 

2022 

Q1 4789 

12299 
Q2 3207 

Q3 2024 

Q4 2279 

2023 

Q1 2553 

8925 
Q2 2065 

Q3 2075 

Q4 2232 

2024 
Q1 2598 

5652 
Q2 3054 

https://fr.semrush.com/analytics
https://fr.semrush.com/analytics/overview/?q=https%3A%2F%2Fwww.gica.dz%2F&protocol=https&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/overview/?q=https%3A%2F%2Fwww.gica.dz%2F&protocol=https&searchType=domain
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 . EXCELومخرجات  (09-03)بيانات الجدول رقم  عتماد لإبا  باحث من إعداد ال  المصدر:

 البيانات:تحليل 
أخذ ، سنGICA  مجمعالإلكتروني ل  موقعالزيارات  بتطور    ةأعلاه الخاصالجدول  بيانات  لتحليل  

 :إلى فترات قبل وأثناء وبعد الجائحةها سنقوم بتقسيم عتبار، حيث لإ بعين ا 19- تأثير جائحة كوفيد فترة 
كان الأقل  Q4 زائر، بينما    2586الأعلى بعدد    Q1سجل الموقع عدد زوار متنوع حيث كان    :2018

 زائر(.   1674)
 زائر(. 2423زيادة ملحوظة )Q4 زائر(، بينما شهد   1550) Q1تراجع عدد الزوار في  :2019
في  :  2020 كبير  ارتفاع  هناك  في  عدد  كان  وخاصة  بالسنوات   Q2  (3707الزوار،  مقارنة  زائر( 

 . 19- نترنت بسبب جائحة كوفيد لأ عتماد على الإ لإغلاق وزيادة االإيجابي لالسابقة، ما يشير إلى تأثير 
ما يعكس  وهو  زائرQ4  (4675    ،)ستمرار الزيادة في الزوار، مع تسجيل أعلى عدد زوار في  إ:  2021

 ستقرار أو النمو في النشاط التجاري. لإا
 زائرQ3 (2024 .)نخفاض ملحوظ في إتراجع عدد الزوار مقارنة بالسنة السابقة، مع  :2022
 . ةالسابق السنةنخفض العدد عن إ ستقرار ولكن مع تراجع نسبي، حيث لإإلى ا الأرقام: اتجهت 2023
 .زائر 2598 لغاية، يتضح تواصل التراجع في عدد الزوار  Q1باستعراض  :2024

 تقسيم البيانات إلى فترات:
 .Q4-2019حتى  Q1-2018نلاحظ زيادة تدريجية في عدد الزيارات الواردة من  قبل الجائحة:

، نلاحظ زيادة ملحوظة في عدد الزيارات، ما يشير إلى  Q4-2021حتى    Q1-2020من    أثناء الجائحة:
 .للتسوق  العام تحول في سلوك

، تستمر الزيادة في عدد الزيارات ولكن بمعدل أبطأ  Q2-2024حتى  Q1-2022من  بعد الجائحة:
 مقارنة بفترة الجائحة. 

 نخفاض تدريجي. إنلاحظ أن عدد الزوار كان في  (:2019- 2018قبل الجائحة )
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GICAزوار الموقع الالكتروني لمجمع يوضح تطور( 04-03)شكل رقم 

عدد زوار الموقع لكل ربع سنوي (زائر1000)عدد زوار الموقع سنويا لكل 
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 . Q22020- خلالهناك زيادة ملحوظة في عدد الزوار، خاصة  (:2021- 2020أثناء الجائحة )
نخفاض في بعض إفي عدد الزوار مع جديد  تقلص نلاحظ   (:Q2-2024، 2022بعد الجائحة )

 وزيادة في أخرى.   رباع السنويةالأ
 لشكل:اتحليل  
 في السنوات اللاحقة.   نوعا مار  ستقراإ، ثم  2021إلى    2018سنة  زيادة في عدد الزوار من  تم تسجيل   -
 كما .Q3، وتنخفض فيسنةمن كل  Q1حيث تزداد الزيارات في ا، يبدو أن هناك نمطا موسمي كما -

 دليل أن: يشهد الطلب على الإسمنت تقلبات ملحوظة خلال الفترات الشتوية والربيعية
من كل    Q1خلال  لها  قتناء الكميات اللازمة  لإالربيع يتم التحضير  فصل  خلال    شغال التي تتملأا

المعتاد أن ينخفض  غير أنه من  ،  شغالتساهم الظروف المناخية المعتدلة في تسريع وتيرة الأل  ،سنة
الجوية العوامل  لتأثير  نتيجة  الإسمنت  المنخفضة    ،الطلب على  الحرارة  الثلوج ودرجات    عيق تفتساقط 

إلى زيادة  و لبرد القاسي  تحسبا ل  Q3الطلب في  ما يؤدي إلى تقليص  في مختلف مراحله    البناءأشغال  
نجاز لإ  قتناء الكميات اللازمةإيترددون في    ل الناشطين في هذا المجالتكلفة العمالة والمواد، ما يجع

 .مشاريع خلال هذه الفترةال
يمكن القول إن الطلب على الإسمنت يتأثر بشكل كبير بسلسلة من العوامل المناخية والموسمية، لذا  

 .في مختلف مراحله البناءوأشغال الواضح في ديناميات الصناعة ه تأثير له  كل فصل  أن يبرهن ما
 التوصيات:

 التي ساهمت في تذبذب عدد الزوار في السنوات الأخيرة. تحليل عميق للعوامل  يجب إجراء   -
لجذب الزوار، مثل تحسين محركات البحث، والتفاعل عبر    تطوير خطط تسويقية مبتكرة -

 جتماعي. لإوسائل التواصل ا
 تجاهات والتغيرات بصورة دقيقة. لإبشكل دوري لفهم ا  مراقبة الأداء:و ضرورة متابعة  -
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 :لكترونية لإ مؤشر الطلبيات ا •
 خلال GICAلكترونية بالمجمع لإ الطلبيات ا تطور رضعي (10-03)جدول رقم

 (-Q1  ،2024Q2- 2018)الفترة 
 سنويا /عدد الطلبيات لكل ربع/لكترونيةلإعدد الطلبيات ا السنوي  الربع السنة 
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 المقابلة. مخرجات  من إعداد الباحث بناء على المصدر: 
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 . EXCELومخرجات ( 10-03)عتماد بيانات الجدول رقم  لإبا  باحث من إعداد ال  المصدر:

 البيانات:تحليل  .1

لمجمع الصناعي للإسمنت الجزائر، للكترونية  لإطلبيات اأعلاه الخاص بالالجدول  بيانات  لتحليل  
 عتبار: لإ بعين ا 19-تأثير جائحة كوفيد أخذ فترة سنحيث 

أقل  عدد  مقابل الصفقات أكبرقيمة ، غالبا ما تكون B2B أسواق في: الجائحة(ما قبل  )فترة  2018
  تميل إلى إبرام عقود طويلة الأجل بدلا   الدولية  الشركات ف  ،المحققة  الدولية  التجارية   المعاملات عدد  من  

 .السنوية عموما ات يما يقلل من عدد الطلبوهو  ،القيمة من عمليات شراء متكررة وصغيرة
  كما ،  سنوي   خلال كل ربع  05و   01طلبية واحدة  بين    رقامحيث تراوحت الأ  ، منخفضاعدد الطلبيات كان  

   .تمهيديةيشير إلى بداية النشاط في التصدير ولكن بمستويات  ما ،طلبية سنوية 12لى إوصلت 
  38إلى  وصلت   كماطلبيةQ4  (12    .)زيادة ملحوظة في عدد الطلبيات، خاصة في    تم تسجيل:  2019

 طلبية سنوية هذا قد يدل على تحسن في الطلب الدولي على الإسمنت.
  13الأعلى )   Q2رتفاعا كبيرا في عدد الطلبيات، حيث سجل  إ  مجمعشهدت ال  )فترة الجائحة(:  2020

 بسبب قيود الجائحة. ة  الإلكتروني المعاملات رتفاع يعكس التحول نحو لإطلبية(. هذا ا
 يبدو أن الجائحة،    Q2طلبية في    13و طلبية سنوية    44رتفاع، مع تسجيل  لإستمر العدد في اإ:  2021

 . ةالإلكترونيالمعاملات دائم على المستمر و العتماد لإ ا ساهمت في
 و Q2طلبية في  14، مع تسجيل ةالسابق سنةتراجع طفيف مقارنة بال :الجائحة(ما بعد )فترة  2022

Q4  عتماد  لإتطلب زيادة اي . قد يشير ذلك إلى عودة الكثير من ورشات البناء إلى الوضع الطبيعي ما
 على الطلبيات الإلكترونية. 

قد    في الطلب الدولي،  تراجعا  كان فيهثم    Q2طلبية في    15، مع تسجيل  الطلب ستقرار في  إ  :2023
 يشير ذلك إلى توازن بين الأنشطة التقليدية والإلكترونية.
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عدد الطلبيات الالكترونية الدولية لكل ربع عدد الطلبيات الالكترونية الدولية سنويا
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ستقرار  إستمرارية في الطلبيات الإلكترونية، يشير ذلك إلى نوع من توازن و إهناك    نلاحظ أن:  2024
 في الطلب بين الأنشطة التقليدية والإلكترونية. 

 : 19- تحليل تأثير جائحة كوفيد 

أدت إلى تحول كبير نحو الأنشطة الإلكترونية، ما ساهم في    :الجائحة  أثناءعتماد  لإزيادة ا -
 . 2020  سنةزيادة عدد الطلبيات بشكل ملحوظ في 

إنجاز المعاملات عتمادا على  إ مع القيود المفروضة، أصبح العملاء أكثر    تغير سلوك التسوق: -
 زيادة في الطلب الإلكتروني. توليد ، ما أدى إلى لكترونيةلإالتجارية ا

 : ستنتاجإ .2

زيادة عدد الطلبيات الإلكترونية خلال فترة الجائحة، ما  في  تجاه واضح  إهناك    توجهات متزايدة: -
 لكتروني. لإيعكس تحولا في سلوك التسوق من الشكل التقليدي نحو ا 

الطلب الإلكتروني،    ستمراريةإالجائحة، يبدو أن هناك    نهاية فترةحتى بعد    تأثيرات طويلة الأمد: -
 تجاه قد يستمر. لإما يشير ويؤكد إلى أن هذا ا

 التوصيات: .3

اإ - على    بتكار:لإ ستمرار  الصناعييجب  وتحسين  لإاGICA المجمع  تطوير  في  ستمرار 
 .الدوليين ستراتيجيات التسويقية لجذب المزيد من العملاءإ

 سلوك السوق.  مستجدات متابعة البيانات بشكل دوري لفهم  تحليل البيانات: -

 :مؤشر عدد الزبائن الدوليين  •
 خلال  GICAمجمع ل الزبائن الدوليينتطور رض يع (11-03) جدول رقم

 (-Q1  ،2024Q2- 2018) الفترة
 عدد الزبائن الدوليين سنويا  عدد الزبائن الدوليين لكل ربع   السنوي  الربع السنة
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 المقابلة.   مخرجات من إعداد الباحث بناء علىالمصدر: 

 
 . EXCEL ومخرجات ( 11-03)بيانات الجدول رقم  عتماد لإبا باحث من إعداد ال  المصدر:

 البيانات:تحليل 
  -Q1 2018من  خلال الفترة  GICAلمجمع  ازبائن بتطور المتعلق أعلاه الجدول بيانات لتحليل  

 ، حيث 19-تأثير جائحة كوفيد عتبار فترة  الإوي مع الأخذ بعين  ربع سنحسب كل    -2024Q2إلى  

 :إلى فترات قبل وأثناء وبعد الجائحةها سنقوم بتقسيم
 (: 2019-2018الفترة قبل الجائحة )

  02تدريجيا إلى   الرقم رتفعإ، و واحدة لطلبيةرغم تسجيله  0 هو (Q1)كان عدد الزبائن في  :2018في 
لأن    B2Cبأسواق  غالبا ما يكون عدد الزبائن أقل مقارنة   B2B  أسواقفي    ،سنةمن نفس ال  (Q4)في  

0

10

20

30

40

50

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

GICAللمجمع الصناعي عدد الزبائن الدوليين يوضح تطور) 04-03(شكل رقم 

عدد الزبائن الدوليين خلال كل ربع عدد  الزبائن الدوليين سنويا

Q3 7 

Q4 6 

2021 

Q1 4 

20 
Q2 5 

Q3 7 

Q4 4 

2022 

Q1 4 

28 
Q2 7 

Q3 6 

Q4 11 

2023 

Q1 8 

39 
Q2 13 

Q3 9 

Q4 9 

2024 
Q1 8 

22 
Q2 14 



 صادرات خارج المحروقاتاللكتروني على تنمية  الإتأثير التسويق  قياس    الثالث:الفصل     
 GICAسمنت الجزائرالمجمع الصناعي لإحالة دراسة  

264 

من أجل ضمان   المستوردينقليل من  ميل إلى إبرام عقود طويلة الأجل مع عدد  تالشركات غالبا ما  
 .لتزامات أكبرإتتضمن هذه العقود غالبا ها، لإيرادات ستقرارإ

إلى  المجمع    شهد   :2019في   العدد  وصل  حيث  ملحوظة  في    04زيادة  دوليين  )بداية    Q4زبائن 
 . نجاز معاملات تجارية محققةإمن خلال  ، كمتعاملين يستوردون  زبون دولي خلال السنة  12الجائحة(، و 

 (:2020فترة الجائحة )
، ولكن  04كان العدد    (،Q1)في    ،، كان هناك ثبات واضح لعدد الزبائن الدوليين للمجمع2020في  
ما وسع   ،على الطلب الدولي  19-واضح لجائحة كوفيد التأثير  الما يدل  وهو  ،  07ارتفع إلى  (3Q)في  

 . زبون خلال السنة كاملة 22لتصل لمجموع  من قاعدة زبائن المجمع
 . Q3زبون دولي في   07إلى  0من نتقلإ أين زاد عدد الزبائن بشكل ملحوظ،  ،2021في  

 : التعافي بعد الجائحةفترة 
زبون خلال    28فقط، و  Q4زبون دولي في    11العدد  وصلالإيجابي، حيث    تجاه لإا ستمر  إ،  2022في   

 السنة كاملة. 
زبون دولي في    13توقع زيادة في عدد الزبائن، حيث وصل العدد إلى    المجمع، يبدو أن  2023في  و 

Q2زبون خلال كامل السنة. 39، وما مجموعه 
قاعدة  في  ستمرار النمو  إ، ما يشير إلى  فقط  Q2زبون دولي في    14ووصل العدد إلى ،2024سنة  في  

 زبون خلال النصف الأول فقط. 22بعدما وصل العدد لـ  GICAلمجمع الصناعي اعملاء 
 ستنتاج: لإا

  ، قبل وأثناء الجائحة  Q4  -2020تأثير كبير على تطور عدد الزبائن في    :19- جائحة كوفيد   قبل وأثناء
 .Q3زبون دولي في  07ليصل لـ  رتفاعا ملحوظ إ المجمعزبائن  عدد  شهدت  أين

في التعافي، مع زيادة مستمرة في عدد الزبائن في السنوات   المجمع  بدأ  :التعافي والنمو بعد الجائحة
 . Q22024-زبون دولي في  14التالية، أين وصل العدد إلى 

توقع نمو عدد الزبائن، ما يعكس تفاؤلا بشأن  ي  المجمعإلى أن    أعلاه  تشير البيانات   التوقعات المستقبلية:
 .للصادرات  لكترونيلإا يجو ر التتبني تجربة  

 التوصيات:
ستراتيجيات تسويقية فعالة لجذب المزيد  إالتركيز على    المجمع يجب على    ستراتيجية التسويقية:لإا -

 . أكثر عملائه  ةمن الزبائن، لتوسيع قاعد 
 ستمرارية في النمو. لإتجاهات السوق والتكيف مع التغيرات لضمان اإمتابعة  تحليل السوق: -
 لجذب فئات )شرائح( جديدة من الزبائن.  عروض يمكن النظر في توسيع نطاق المنتج الم  التوسع: -
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 :مؤشر عدد الأسواق الجديدة )التوسع الجغرافي( •

  GICA المجمعدولية المستهدفة من طرف الأسواق التطور رض  يع (12-03) رقمجدول 

 ( -Q1  ،2024Q2- 2018) خلال الفترة

 المقابلة.   مخرجات من إعداد الباحث بناء علىالمصدر: 

 عدد الأسواق الدولية عدد الأسواق الدولية )التوسع الجغرافي( السنوي  الربع السنة
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 . EXCELومخرجات ( 12-03)بيانات الجدول رقم  عتماد لإبا  باحث من إعداد ال  المصدر:

 البيانات:تحليل 
  الصناعي  المستهدفة من طرف مجمعالأسواق الدولية  تطور  ب  المتعلقأعلاه  الجدول  بيانات  لتحليل  

 عتبار: الإبعين   19-تأثير جائحة كوفيد أخذ فترة  سن حيث  ،-2024Q2  إلى Q1- 2018من 
 (:2021-  2018فترة الجائحة )قبل وأثناء 

بناء  ، ما يشير إلى بداية  واحدة  لطلبيةرغم تسجيله    Q1دولية في    سوق أي    مجمع ال  يستهدفلم    :2018
 .الخارجيةلأسواق نحو اه الدولي للولوج نشاطلتوسيع  تجاهين لإفي ا  B2B تفاعلية علاقات 
، ما يدل  Q4  خلال(  02رتفع العدد إلى سوقين )إزيادة في عدد الأسواق، حيث    المجمع: شهدت  2019

 .B2B((business-to-business عبر أسواق  اع جغرافي ستراتيجيات التوسإعلى نجاح 

في   2رتفع العدد إلى  إ  أين،  سنة الحاليةفي التعافي في النصف الثاني من ال  المجمعبدأت    كما:  2020
Q4على عمليات التوسع الجغرافي.  ييجابلإ، ما يعكس تأثير الجائحة ا 

إلى  إنتعاشا ملحوظا، حيث  إ  المجمعشهد  كما    :2021 العدد   في    مستهدفةدولية  أسواق    04رتفع 
Q1وQ4 ستعادة النشاط في الأسواق الدولية. إ، ما يدل على 

 (:2024 - 2022التعافي بعد الجائحة )
، ما يشير  Q3في    مستهدفةدولية  أسواق    05تجاه الإيجابي، حيث بلغ العدد  لإ ا  ار فيستمر إ:  2022

 ستراتيجيات التوسع.إإلى نجاح 
ستقرار  إما يدل على  وهو  ،  06، وفي الربع الثاني  05في الربع الأول، كان عدد الأسواق الدولية  :  2023

 الطلب وزيادة النشاط في الأسواق الدولية. 
 ستمرار النمو والتوسع جغرافيا. إفي الربع الثاني، ما يشير إلى  07رتفع العدد إلى إ :2024

 : ستنتاجالإ
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، الأسواق الدولية  نطاقكبير على توسع  إيجابي  تأثير    19-كان لجائحة كوفيد تأثر أثناء الجائحة:  ال -
 . 2020  سنةشهد تحسن في عدد الأسواق في  حيث 

مع زيادة مستمرة في عدد الأسواق الدولية   في التعافي  المجمع  بعد الجائحة، بدأ  التعافي والنمو: -
 .اللاحقةفي السنوات 

ستمرار النمو في عدد الأسواق الدولية، إتوقع  ي   مجمعتشير البيانات إلى أن ال  التوقعات المستقبلية:  -
 ستراتيجيات التوسع الجغرافي.إنجاح  ما يعكس تفاؤلا بشأن  

 :التوصيات
، أخرى   ستراتيجيات فعالة لدخول أسواق جديدةإالتركيز على    مجمع اليجب على    ستراتيجيات التوسع:إ .1

 . أمع مراعاة التحديات التي قد تطر 
السوق: .2 ا  تحليل  متابعة  المهم  لضمان  لإ من  التغيرات  مع  والتكيف  الدولية  الأسواق  في  تجاهات 

 ستمرارية في النمو.لإا
يمكن النظر في تعزيز العلاقات مع الشركاء الدوليين لتسهيل دخول الأسواق    تعزيز العلاقات الدولية: .3

أداء   حول  نظرة  يوفر  التحليل  هذا  للسوق    المجمعالجديدة،  ريادته  مع  و ة  الدوليفي  تأثير  التكيف 
 ية.مستقبل ات ستراتيجيلإ مثالية والتخطيط تخاذ قرارات إ الجائحة، ما يساعد في 

 : مؤشر إجمالي التكاليف •
خلال  GICAبالمجمع الشحنة  تكاليفإجمالي رض مؤشر عي (13-03) جدول رقم

 (-Q1  ،2024Q2- 2018)الفترة
 طن 1دج/FOB 1000 الشحنةإجمالي التكاليف  السنوي  الربع السنة
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 المقابلة.  مخرجات  علىبناء  من إعداد الباحث  المصدر:

 
 . EXCELومخرجات ( 13-03)بيانات الجدول رقم  عتماد لإبا  باحث من إعداد ال  المصدر:

 
 البيانات:تحليل 

خلال    GICA  علامةلللتصدير  الشحنة المجهزة    تكاليفب  المتعلقأعلاه  الجدول  بيانات  لتحليل  
 : 19-تأثير جائحة كوفيد عتبار فترة لإ مع الأخذ بعين ا ،(-Q1  ،2024Q2-2018) الفترة الزمنية

 : (2019 – 2018)ما قبل الجائحة •
دج/طن في النصف الأول، وكانت 14.4كانت التكاليف مرتفعة نسبيا، حيث سجلت   :2018 •

تخاذ  إ عكس قوة السوق وقدرة المجمع على  يما  وهو  مستقرة بفارق بسيط في النصف الثاني،  
 .قرارات تسعيرية قوية

، ما يعكس  Q2نخفاض في التكاليف، مع تراجع ملحوظ في كل  لإمؤشرات على بداية ا :2019 •
 .في العمليات، أو القوى التنافسية في السوق  نبداية التحس 

 :19-جائحة كوفيد فترة  •
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 ،دج/طن(14.35، ظلت التكاليف مستقرة نسبيا في النصف الأول ) القاهرةبرغم الظروف   :2020 •
الثاني،  و  النصف  )إلوحظ  كما  في  التكاليف  في  تدريجي  يشير  14.2نخفاض  ما  دج/طن(، 
 لجائحة.ا مكانية التحسين في البنية التحتية للإنتاج والتوزيع رغم التحديات لإ

 :(2024 – 2021) ما بعد الجائحة •
دج/طن(، 14دج/طن إلى  14.1بشكل ملحوظ )  الشحنة   نخفاض تكاليف إ  را في ستمر إ :2021 •

 .قتصادية المتغيرةلإما يعكس تكيف المجمع مع الظروف ا
كانت في تراجع واضح، نتيجة لتحسين الكفاءة الإنتاجية أو إجراءات   الشحنةتكاليف   :2022 •

 .للعملية التصديرية التي ساعدت في تقليل التكاليف العامة الحضور الإلكتروني
  ة إلكتروني   إنجاز معاملات تجاريةنخفاض بفضل  لإتجاه نحو ا لإتمر اكما إس :2023-2024 •

التي قد تستخدم بشكل أفضل، ما أدى إلى تحسينات في العمليات وتعزيز الفرص التصديرية  
 .التكنولوجيارتكزة على الم

 :الفرص التصديرية الإلكترونية •
العثور  جيكا  أحد العوامل الرئيسية التي ساعدت المجمع    :على منصات التسويق الإلكترونيعتماد  لإا -

 .على أسواق جديدة وتسريع عمليات الشحن
التكنولوجيا ساعدت في تبسيط العمليات اللوجستية وتوزيع المعلومات، ما أثر  :تبسيط العمليات -

 .بالإيجاب على تكاليف الشحن
والتواصل - التصديرية من خلال   :العولمة  الفرص  الرقميةإتعزيز  الأدوات  ما  ستخدام  مكن  ، وهو 

ستقرار النسبي  لإ، الأمر الذي ساهم في اسواقه جغرافياأتوسيع قاعدة زبائنه وتوسع  المجمع من  
 الدولية. قتصاديات لإة القاهرة لفي ظل الأزملاسيما   ،لتكاليف الشحن

 : اجستنتإ •
إيجابيتسجيل   - من   :تأثير  المجمع  تمنع  لم  الجائحة  أن  إلى  يشير  النظرالتحليل  في   إعادة 

 .تعزيز التوجه نحو الفرص التصديرية الإلكترونيةوتحيها وكذا  التسويقية ستراتيجياتهإ
أسهم في خفض التكاليف وتحسين    ةالشحنتتبع  تبني التكنولوجيا في جميع جوانب   :التكامل التقني -

 .ساعد في الحفاظ على تنافسية الأسعار في الأسواق الخارجية ماالكفاءة، 
نخفاضا مستمرا في تكاليف الشحن، ما يشير إلى القدرة إلاحظنا أن المجمع شهد   :ستدامة الأعمالإ -

 .دون التأثير على جودة المنتج لتسعير فعالعلى التكيف والتوصل 
 :توصيات •

والتسويق    الحديثة  ستكشاف أساليب التصديرإستمرار في  لإينصح با  :توسيع نطاق الفرص الرقمية -
 .زيادة الوصول إلى أسواق جديدة بهدف الرقمي
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وجستية وتبني نظم إدارة ذكية لتحسين  التركيز على تحسين العمليات الل    :تحسين سلاسل التوريد -
 .الكفاءة وتقليل التكاليف

ستمرار لضمان القدرة على التكيف مع تغيرات إب  الدولية  تجاهات السوق إيجب مراقبة   :رصد السوق  -
 .الطلب والنقص المرئي في المواد الأولية

لذا فوائد كبيرة،  له    ت فرص تصديرية إلكترونية حقق  قد إستغل المجمع  أن    أعلاه،  يظهر التحليل
خاصة الحالات    مستقبلية  ةفي مواجهة أي أزمه  يمكن أن يعزز من أداءا  ستغلال الأمثل لهلإانقول أن  

 . -19جائحة كوفيد -القاهرة  
 :مؤشر معدلات الرضا •

- 2018) خلال الفترة GICAالمجمع ب رض مؤشر معدلات الرضاعي (14-03) جدول رقم

Q1 ،2024Q2- ) 
 الربع السنوي  السنة 

 المجمع  في حقالشكاوى المؤسسة 
 سنويا  لكل ربع سنوي 

2018 

Q1 0 

4 
Q2 1 

Q3 1 

Q4 2 

2019 

Q1 0 

3 
Q2 2 

Q3 1 

Q4 0 

2020 

Q1 0 

2 
Q2 1 

Q3 1 

Q4 0 

2021 

Q1 0 

1 
Q2 0 

Q3 1 

Q4 0 

2022 

Q1 0 

1 
Q2 0 

Q3 1 

Q4 0 

2023 

Q1 0 

0 
Q2 0 

Q3 0 

Q4 0 

2024 
Q1 0 

0 
Q2 0 
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 . المقابلة مخرجات  علىبناء  من إعداد الباحث  المصدر:

 
 EXCELومخرجات ( 14-03)بالاعتماد بيانات الجدول رقم   باحث من إعداد ال  المصدر:

 البيانات:تحليل  -

ة على  فقط  بقاء  لإاو ،  في حقه  جميع الشكاوى غير المؤسسةغربلة  بعد     تحليل الشكاوى المؤسس 
تحسين    بهدف،  المجمع تجاه زبائنه  واجهايطوة مهمة لفهم المشاكل والتحديات التي  كخ  مجمع فقطضد ال

  لمجمعا  عملاء  معدلات الرضاتطور  ب  المتعلقأعلاه  الجدول  بيانات  لتحليل  و   ،همالعمليات وتعزيز رضا
GICA 2018 خلال الفترة-Q1 2024 إلىQ2- ، 19- تأثير جائحة كوفيد عتبار فترة  لإمع الأخذ بعين ا : 
، وهذا يشير  2019لم تسجل أي شكاوى ضد المجمع الصناعي في الربع الأول في    :2019  -  2018

  دليل   2019سنة  03ثم    2018شكاوى سنة   04تسجيل   لكن تمإلى أن النشاط الدولي لم يكن موجودا،  
 تراجع في عدد الإجمالي.  

  بدأت هنا  شكوى،    01تم تسجيل    Q2، لم تسجل كذلك أي شكاوى، ولكن في  Q1  -2020وفي  :  2020
.  2020خلال سنة    المجمع  حق  مؤسستين في  02تين  شكو الشكاوى، حيث تم تسجيل    عمليات تسجيل

وجستية وسرعة  تأثر سلاسل الإمداد وكذا العمليات الل    تزامنا معهذا قد يكون نتيجة لتأثيرات الجائحة،  
 الجائحة. فرضته ذيسبب القيود والإغلاق الما الأداء 
خلال السنة    (01)واحدة  شكوى تقلص ملحوظ في عدد الشكاوى، حيث تم تسجيل    مجمعال  سجل:  2021

بعد حصولها    2020خلال    02بعدما كانت فيه   إلى تحسن في جودة علامة جيكا لاسيما  ما يشير 
معدل رضا الزبائن    تحسن  ما يدل  دليل مطابقة المنتج للمعايير الأوربية    CE ET ENFORتي  شهاد 

وتعديلات  لإدخل  نتيجة   تقني  أو  المنتجعلى  تحسينات  المجمع    كتعقيد  الداخلية من  العمليات  في 
 ستجابة أفضل لمتطلبات العملاء. وكإ

0

0,5

1

1,5

2

2,5

3

3,5

4

4,5

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

GICAضد " الشكاوى المؤسسة"يوضح عدد) 04-03(شكل رقم

عدد الشكاوي لكل ربع سنوى عدد الشكاوي سنويا
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 .أكثر  ستعادة ثقة العملاءإما يدل على تحسن الوضع بعد الجائحة و وهو  لم تسجل أي شكاوى،  :  2022 
ورضا العملاء  مجمعما يشير إلى استقرار الوهو الأول والثاني،  لم تسجل أي شكاوى في الربع: 2023

عدد الشكاوى يعكس تحسينات ملموسة في الأداء   تقلص ورضا العملاء و   مجمع الستقرار  إالتام فمؤشر  
 لكتروني المعروض وفقا للتوقعات.لإوالمنتج ا

  مع زبائن   المجمعنعدام مشكلات  إشكوى في الربع الأول والثاني، ما يشير إلى    00تم تسجيل    :2024
 القيمة صفر.  عند نتاج بدرجة الخطأ  لإمن خلال ا ومتغيرات الأسواقتحديات  مختلف الل ومواكبته

 :19-المحتملة لجائحة كوفيد  التأثيرات -

الجائحة: - ال  تحسينات بعد  لم   مجمعيبدو أن  الجائحة، حيث  بعد  قد تمكنت من تحسين خدماته 
 . -2024Q2إلى غاية  2023 بداية  منخلال الفترة شكاوى أي سجل ي

 ستنتاج: لإا -

 .لمجمعاالرضا لدى زبائن  ت معدلا رتفاعإتذبذب واضح ما يؤكد   تسجيل تذبذب الشكاوى: -
وكذا  الجودة  ، ما يشير إلى تحسينات في  أكثر   ثقةالستعادة  إقد  مجمع  الأن  مايؤكد    ستعادة الثقة:إ -

 لتوقعات.االإنتاج وفق 
 : التوصيات

 تكرار الشكاوى.  وأ تسجيل تعزيز مراقبة الجودة لتجنب مجمع اليجب على  مراقبة الجودة: -
 ستجابة سريعة للشكاوى لتحسين رضا العملاء.إتطوير آليات  ستجابة سريعة:إ -

المجمع ة ضد  سجلعلى شكاوى الم  19-رؤية شاملة حول تأثير جائحة كوفيد أعلاه،  التحليل  يوفر  
  ستراتيجية لتحسين الأداء. إتخاذ قرارات إ، ما يساعد في الصناعي
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 GICA سمنتلإلمجمع الصناعي لالدراسة والمتعلقة بحالة ا اترض مؤشر ع (ت

دراسة  والمتعلقة ب"المستقل والتابع"  متغيري الدراسة  الكمية لمؤشرات  الأهم    عرض سن  في هذا الإطار،
حيث تتمثل المتغيرات    (Q1  ،2024-Q2-2018) خلال الفترة    GICAحالة المجمع الصناعي للإسمنت 

زيارات الموقع، الطلبيات الإلكترونية الدولية، الزبائن الدوليين، الأسواق الجديدة   كلا من:  في  المستقلة
ذو   تأثير  ليس لهاكمية مؤشرات نعتبرها    والتي )التوسع الجغرافي(، إجمالي التكاليف، ومعدلات الرضا

ستستخدم هذه   ،الالكترونيةمن خلال الفرص    الكميات المصدرةر التابع  المتغي   على  دلالة إحصائية
الإحصائي   التحليل  برنامج  ضمن  كمدخلات  تحليل    كما،  EViews-10البيانات  إلى  الدراسة  تهدف 

في   ليتم  .بشكل مستدام  تأثير المتغيرات المستقلة على تنمية الكميات المصدرةمدى  النتائج وتفسير  
استراتيجيات تحسين وتطوير عمليات التصدير بالمجمع، بالإضافة إلى تقديم توصيات  ة  اغ يص   النهاية

المجمع  تدعم مسيرة  إيجابية،    GICA  الصناعي  محددة  نتائج  التي    من خلالنحو تحقيق  المتغيرات 
 (.20نظر الملحق رقمأ) :16في الجدولكما ، أظهرت تأثيرا معنويا

 
 

  

 
16

 المقابلة. على مخرجات الباحث بناء   إحتسابإعداد ومن   (y ،6x ،5x ،4x ،3x ،2x) العمود 

بتحليل  ة لخاصا https://fr.semrush.com/analytics  مخرجاتمن إحتساب الباحث بناء  (: 1x)العمود 
:  على الرابط التاليشهر ( والمتاحة بالتفصيل لكل 16والموضحة على )الملحق رقم  لكترونية لإأداء المواقع ا

https://fr.semrush.com/analytics/overview/?q=https%3A%2F%2Fwww.gica.dz%2F&prot

ocol=https&searchType=domain 

  التكيفإلى مرحلة   ذروتهاثم  2019ديسمبر بدايتهاتعبر عن فترة الجائحة منذ  الأسطر الملونة بالوردي:
 .2021مع الواقع الجديد والتعافي تزامنا مع نهاية سنة

 

https://fr.semrush.com/analytics
https://fr.semrush.com/analytics/overview/?q=https%3A%2F%2Fwww.gica.dz%2F&protocol=https&searchType=domain
https://fr.semrush.com/analytics/overview/?q=https%3A%2F%2Fwww.gica.dz%2F&protocol=https&searchType=domain
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 المبحث الثاني: عرض ومناقشة نتائج الدراسة 

 
عرض   بعد التعرف على متغيرات الدراسة والأدوات الاحصائية المستخدمة نستعرض فيما يلي

 : نتائج الدراسةل
 

 المطلب الأول: عرض نتائج الدراسة
 

نتائج  النوعية ثم    عرض نتائج الدراسة بسنتناول في هذا العرض تقديم النتائج بشكل منظم، بدءا  
تفسيرها كما سنركز على    الكميةالدراسة   إلى  العلمية ذات الصلةووصولا  التي  بموضوعنا المناقشة   ،

التوصيات التي قد تفيد  كذا  ستنتاجات و لإستخلاص اإو   تهدف إلى الربط بين النتائج والدراسات السابقة، 
 مستقبلا. الدراسة  لهذه البحث مجال  في تطوير

 
 النوعية   الأول: عرض نتائج الدراسة فرعال

على تقديم المعلومات    سنركزعكس نتائج الدراسات النوعية عمق البحث وتنوع نتائجه، حيث  ت
تحليل المواضيع  و   من خلال التعليق على أجوبة المقابلة   ،المشاركين  خبرةبطريقة منظمة ونقل صوت و 

 .دراستناالوصول إلى دلالات تعزز الفهم الأعمق لأبعاد    ما يمكننا منوالأنماط المستخلصة من البيانات،  
 المقابلة أجوبةعلى  التعليق (أ

التي   النوعية  الدراسة  التعليق على  بإعدادهاسيتم  المقابلةإب   قمنا  أداة  الجدول   ستخدام  )كما في 
في الفرع الثاني(  تم عرضها لاحقا سي التي )و  الكميةنتائج الدراسة   تزكية ودعمهدف إلى والتي ت ،أدناه(
(،  ختبار صحة الفرضيات إفي المطلب الموالي  )سيتم التطرق لها  الدراسة    فرضيات   أو قبول   نفي  بهدف
للمجمع الصناعي    ةالعام للمديريةمتكررة ال نازيارات من خلال وجها لوجه، بإجراء مقابلة بعد قيامنا حيث 

  صادرةال  اتالإجابالتعليق على مختلف الردود و إلى  النوعي    تحليلهذا الستند  لي  .GICAلإسمنت الجزائر
  لكتروني للصادرات لإالتسويق اتبني  مدى  ، والتي تعكس واقع  المجمعبصناع القرار    مسوقي وأكبر  عن

تعزيز الوصول إلى    في  ومدى المساهمة   ،بشكل مستدامللتأثير على تنمية الكميات المصدرة  فعالة    أداة ك
تحسين تجربة  بهدف  المحلي  بالمنتج  وزيادة الوعي  من خلال توسيع قاعدة زبائن المجمع    الدولية  الأسواق

 .  بأقل التكاليف الشراء
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 يوضح التعليق على إجابات أسئلة المقابلة التي أجراها الباحث. (15-03)جدول رقم 

 والاستنتاج  التعليق  الإجابة  السؤال 

01 

الإجابة نحو التأكيد أن للإدارة العليا  تجهت  إ
ستراتيجية واضحة لتنمية صادرات المجمع من  إ

للصادرات وتوظيف   الإلكتروني  التسويق  خلال 
العناصر الأساسية التي تؤثر بشكل إيجابي على  
للمبيعات   كإضافة  المجمع  صادرات  تنمية 

 للإجمالية. 

واستراتيجية  نستنتج   رؤية  لديها  العليا  الإدارة  تنمية  لأن 
مستقبلية.   ورؤية  دقيق  تخطيط  على  يدل  ما  المجمع،  صادرات 

إلى  لإ الوصول  في  الرقمية  التكنولوجيا  أدوات  لأهمية  دراكها 
وتحسين   العالمية  وفاعلية  الأسواق   التجارية   المعاملاتكفاءة 

 . الدولية المحققة 

02 

بإ الإجابة  لإتأكيد،  ال تجهت  عتماد  أن 
الإلكتروني  تنمية    تأثير   التسويق  على  إيجابي 

الوصول،    GICAصادرات  توسيع  طرق:  بعدة 
تواجد رقمي  التكاليف،  التفاعل، تقلص  تحسين 

العملاء   من  المزيد  جذب  على    مايزيد يساعد 
 الوعي بالعلامة.

عتماد التسويق الإلكتروني له تأثير إيجابي يمثل  إ نستنج أن  
للمجمع   إيجابية  تحول  العديدة  GICAنقطة  الفوائد  يعكس  ما   ،
في الوصول إلى الأسواق العالمية   ، المرتبطة بهذا النهج التسويقي 

التغيرات  كفاءة  وتحسين   ظل  في  خاصة  التجارية،  العمليات 
سلوك   في  أسواق  الشراءالسريعة  وبعد    B2Bعبر  فترة  أثناء 

 . الجائحة

03 

أن  تبار  إعتجهت الإجابة نحو التأكيد على  إ
ستراتيجيات  إ مؤشرا هاما لنجاح    يعد الموقع  زوار  

فرص   زادت  كلما  حيث  الإلكتروني،  التسويق 
من مختلف الأسواق الدولية، ما  والتحويل  ب  ذج ال

 الطلب الدولي. يولد 

الموقع   وتحديث  الرئيسية  الكلمات  تحسين  أن  نستنتج 
يتناغم مع الخو   بإستمرار  الإلكتروني يولد  طط الموضوعة  بشكل 

لي  المجمع نحو تحقيق أهداف النجاح الدو   يقود  كعامل  اتر ياالز 
  ، تحول الوعي إلى إهتماممن خلال    البيئة الرقمية  فضاءضمن  

لاسيما في ظل التغيرات السريعة في سلوك المستهلك أثناء وبعد  
 الجائحة. فترة 

04 

الإجابة نحو التأكيد على أن عدد    تجهت إ
الإلكترونية   تأثيرالطلبيات    على إيجابي    له 

الكميات المصدرة من منتجات المجمع، وهو ما  
 يعزز الفرص التصديرية. 

ينبثق عن تعزيز    يةللتغيرات السوق  قعميالفهم  أن ال   نستنتج
إتمام عملية  تقديم عروض خاصة تشجع على  -   التفاعل الثنائي

وطد علاقات  يدخول المجمع إلى أسواق جديدة و   ما يسهل  -الشراء
ما يولد الطلب، ويوسع  ، وهو  تسودها الثقة بين مختلف الأطراف 

 . والإنتشار نحو الأسواق الدولية من فرص التوسع

05 

الإجابة نحو التأكيد على أن عدد  تجهت  إ
المتزايد   الدوليين  تأثير الزبائن  على    له  إيجابي 

والكميات   المحققة  التجارية  المعاملات  عدد 
خلال   من  الدولية  إالمصدرة،  الفرص  ستغلال 

المتاحة بفاعلية. ما يسمح بالوصول إلى أسواق  

ديناميكية   أهمية  عام،  بشكل  الإجابة  ستراتيجيات  إ تؤكد 
ا في  لإالتسويق  مرحلة  لكتروني،  من  الزبائن  إنتقال   مجرد خلال 

ما يسهم في توليد الطلب على    الإهتمام إلى تحقيق عملية الشراء،
من خلال بناء    تنمية الكميات المصدرةيؤدي إلى  و المنتج المحلي،  

 .( زبون -جيكاعلامة الإتجاه )علاقات تفاعية ثنائية  
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الزبائن،    وجديدة،   من  المزيد  جذب  في  يسهم 
المادة   هذه  على  الطلب  توليد  وبالتالي 

 ستراتيجية. لإا

06 

التوسع  إ أن  التأكيد  نحو  الإجابة  تجهت 
خطوة   يعتبر  تدعم  إ الجغرافي  مهمة  ستراتيجية 

توسيع الأعمال وتعزز من مكانة المجمع. وهو  
ما يتيح الوصول إلى فئات واسعة، ويوسع قاعدة  
في   البيع  فرص  من  ويعزز  المحتملين  العملاء 

 .بدل المخاطرة بسوق واحدةنفس الوقت.  

حيويا   عنصرا  يعتبر  الجغرافي  التوسع  أن  نستنتج 
 يمكن بدل المخاطرة بسوق واحدة  والتوسع    ،ستراتيجية التسويقيةلإل

الفهم يعكس  وهو ما  . ستغلال فرص نمو كبيرة إ أن يؤدي إلى توليد و 
والقانونية   والإقتصادية  الثقافية  للخصائص  لأسواق  باالعميق 

التكنولوجيا الرقمية يمكن أن يعزز   توظيف يعني أن  و   المستهدفة
 قدرة الوصول إلى أسواق جديدة بكفاءة وفاعلية. 

07 

أن  تجهت  إ التأكيد  نحو  السيطرة  الإجابة 
وتقليصها التكاليف  من   تأثير  اله  على  يعزز 

ستغلال الفرص الإلكترونية  إفرص المجمع في  
يجعل المنتج أكثر  و من خلال سياسة التسعير،  

سلوكيات  تغير  جاذبية حقيقة، خاصة في ظل  
 أثناء وبعد الجائحة.  ستهلاك لإا

يمكن   فعال،  بشكل  التكاليف  إدارة  خلال  من  أن  نستنتج 
للمجمع من تعزيز وجوده وقدرته على التصدير أكثر وتحقيق نجاح  
أكبر في المنافسة الدولية، ما يؤدي إلى تنمية الكميات المصدرة،  

تسعير   سياسة  عرض  خلال  قبول  جذابة،  إلكتروني  من  لتلقى 
 في توليد الطلب.  ما يسهموهو بالسوق الدولية 

08 

على  تجهت  إ التأكيد  نحو    أن الإجابة 
وله   المجمع،  أداء  يعكس  هاما  مؤشرا  الشكاوى 

ستراتيجيات التصدير والقدرة  إتأثير مباشر على  
رفع  بالتنافسية   على  فالتركيز  الدولية.  الأسواق 

العملاء  قاعدة  توسيع  في  يساعد  الرضا  معدل 
تحقيق   خلال  من  المصدرة  الكميات  وزيادة 
فرص  ويزيد  العميل  ولاء  يعزز  ما  رضاهم 

 . علامة جيكاالتوصية ب

ستثمار في تحسين تجربة العملاء لتعزيز  لإ نستنتج أهمية ا
تحسين قدرة المجمع على  في  يسهم  ما  .  للصادرات   الأداء التسويقي

الحاليين لإا بالعملاء  )تقلص    حتفاظ  رضاهم  تحقيق  خلال  من 
 جذب عملاء جدديعزز فرص  وهو ما  مسترجعات(.  والالشكاوى  

 المجمع   يوسع قاعدة عملاءهو ما  )ترويج مجاني(، و   التوصية  عبر
السوقية.   يعكس حتمية الحاجة إلى تكامل  ما  و وزيادة حصصه 

 لكتروني للصادرات. لإ ستراتيجيات التسويق ا لإالتقنيات الرقمية 

 بالإعتماد على مخرجات المقابلة.   الباحث  إعداد  من المصدر:
 مخرجات المقابلة:  (ب 

خاصة في ظل    ،بالمجمع  للصادرات لكتروني  لإواقع تبني التسويق االنوعية    الدراسةنتائج    أشارت 
  على   إيجابي   تأثير لها  كأداة استراتيجية فعالة    بعد الجائحة.أثناء و   ء لاسيماالشراسلوك  لالتغيرات السريعة  

وتحسين تجربة    المحلي  الصادرات من خلال تعزيز الوصول إلى الأسواق وزيادة الوعي بالمنتج   نميةت
 :منهانذكر   مجمعبعض التحديات التي قد تواجه ال مخرجات المقابلةأظهرت  هاغير أن. الشراء
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ستراتيجيات  إتحديث  ، ما يتطلب  حادة  بيئة تنافسية  B2B  تعد الأسواق الإلكترونية  :حادةمنافسة   -
 أكثر.  تميزللتمبتكرة 

ستراتيجيات التسويق الإلكتروني  إزمة لتنفيذ  اللا  الكاملة و المعرفة التقنية    نقص   :نقص الوعي التقني -
 .ستغلال الفوائد بالكاملإبشكل فعال، ما يؤدي إلى عدم للصادرات 

ستخدامها  إو أحينا  ها  بالرغم من توافر أدوات تحليل البيانات، إلا أن فهم كيفية تفسير   :تحليل البيانات -
 .كبيرا للمجمع لتحسين الأداء قد يكون تحديا

الثقافات - متعددة  الإلكترونيستراتيجيات  إحتاج  ت  :أسواق  فهم    للصادرات   التسويق   العميق إلى 
 .الجغرافي للتوسع  للمجمع في ظل سعيهالأسواق المستهدفة، ما يمثل تحديا بختلافات الثقافية لإل

ستراتيجيات  إمن العوامل المهمة التي يجب مراعاتها عند وضع    :مسائل تتعلق بالأمان والخصوصية -
 .قضايا حماية البيانات وخصوصية العملاءللصادرات كل مايتعلق ب  التسويق الإلكتروني

الترويج - تكاليف    :تكاليف  أن  إلا  تكلفة،  أقل  يكون  أن  يمكن  الإلكتروني  التسويق  أن  من  بالرغم 
تخصيص للمجمع )ك  آخر  ما قد يمثل تحديا  ترتفع بسرعةبصورة خاصة يمكن أن    التسويقية  الحملات  

 (. ةالمستهدف الشرائحهتمامات وسلوكيات إ مع الحملات لتناسب 
هتمام إلى لإا  الوعي بالمنتج إلىمن مرحلة    الشراء أثناء رحلة المستورد تجربة    تحسين  :رضا العملاء -

 . اجيكعلى سمعة علامة إيجابا  ما يؤثر  لرضاباعور شال دليلمميز. بشكل  قرار الشراء إتخاذ
فعالية التسويق  كفاءة و عزز بشكل كبير  ت  أعلاه،   على التحديات سيطرة  إن ال   ،بالقول  تنامقابلتختتم  ل

من خلال توسع قاعدة عملائه    أكثر  هنمو ما يعزز    صادراته  نميةلت   آليةكالمجمع  بلصادرات  الإلكتروني  
 .ونطاق الأسواق

 
 الكمية  : عرض نتائج الدراسةالثاني فرعال

على تقديم البيانات الدقيقة    سنركزحيث    عمق البحث وتنوع نتائجه،  الكمية عكس نتائج الدراسات  ت
الإحصائية لتوضيح الأنماط والعلاقات بين المتغيرات.   المخرجات بشكل منظم ومفصل. من خلال تحليل  

 ، من خلال تطرقنا:تسهم هذه النتائج في توفير رؤى قابلة للقياسل
 حصاء الوصفي لمتغيرات الدراسةلإا •

مجموعة الأساليب التي  ، تتمثل في  حصاء الوصفي لمتغيرات الدراسةلإاالجدول أدناه  يتضمن  
طريقة  كو   نحراف المعياري لإ ا،  القيمة الدنيا  ،القيمة العظمى،  الوسيط،  المتوسط الحسابي  :استخدامهإيمكن  

البيانات بشكل   لتلخيص وتفسير  لمتغيرات ما  تحليلية تستخدم  يساعد على فهم الخصائص الأساسية 
 الدراسة. 
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 حصاء الوصفي لمتغيرات الدراسةلإايوضح  (16-03)رقم  جدول

 نحراف المعياري لإ ا القيمة الدنيا القيمة العظمى  الوسيط  المتوسط الحسابي 
EXPO 0.378846 0.352500 0.815000 0.000000 0.236875 

1X 2732.038 2569.500 4789.000 1550.000 903.1041 

2X 10.15385 11.00000 17.00000 1.000000 3.916042 

3X 5.653846 5.000000 14.00000 0.000000 3.588229 

4X 3.384615 3.500000 7.000000 0.000000 1.834708 

5X 14.05654 14.02500 14.40000 13.60000 0.256655 

6X 0.423077 0.000000 2.000000 0.000000 0.643309 

  Eviews10الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج إعداد من المصدر: 
 :  تمثل حيث 

EXPO : الكميات المصدرة من خلال الفرص التصديرية الإلكترونية. 

:X1  الإلكترونيزيارات الموقع. 

X2 : لكترونيةلإالطلبيات ا. 

X3 : الزبائن الدوليين. 
X4 : الدولية الأسواق. 

X5 : الشحنة. تكاليف إجمالي 

X6 : الرضا ت عدلام. 
لكل ربع سنوي   الكميات المصدرةن متوسط نسبة  أ  ،علاهأ نلاحظ من الجدول  :  تابعبالنسبة للمتغير ال

مليون    0.35مليون طن، وقد كان الوسيط أيضا قريب من المتوسط    0.37الدراسة بلغ    فترات خلال  
نحراف  لإ، سجل ا2022الثالث لسنة    ربعمليون طن وقد سجلت خلال ال  0.815قيمة كانت   أكبرو   ،طن

 .0.23المعياري للمتغير التابع قيمة 
كان     )6x…1(لكترونيلإالتسويق  ا  مؤشرات أن  علاه  أ نلاحظ من الجدول    :بالنسبة للمتغيرات المستقلة 

 نةمن س Q1كان خلال  4789 ، أكبر عدد فترة الدراسةخلال  2732 زوار للموقع 1xمتغير  متوسط 
 ة لكتروني لإمتوسط عدد الطلبيات اسجل  كما  و .  2018سنةمن    Q1خلال    1550  ملاحظة، وأدني  2022

2x    2خلال    17قليلة نسبيا، أكبر عدد للطلبيات   10.15هوQ    د لها طلبية  وأدني عد   2024  سنةمن
كما سجل    لكترونية تزايد عبر فترة الدراسة.الإ، أي أن عدد الطلبيات  2018لسنة    Q1خلال    01واحدة  

  0وأدني عدد   2024لسنة 2Qخلال  14، أقصى عدد سجل5.65هو   x 3متوسط عدد الزبائن الدوليين 
خر ربع في فترة  آكذلك نشير لتزايد عدد الزبائن الدوليين من بداية الفترة الى    2018لسنة  Q1خلال  

الذي يشير للتوسع الجغرافي أيضا تزايد من بداية الى نهاية   4xعدد الأسواق الدولية كما سجل  الدراسة، 
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 x 5التكاليف  إجمالي  3.38كان المتوسط  كما  بين أدني وأعلى قيمة مسجلة،7الى   0فترة الدراسة من  

،  2020لسنة  Q3خلال  14.4لىإ  ت للتكاليف وصل قيمةطن، وأكبر 1/ألف دج14.05سجل متوسط 
خيرة  لأستطاعت في السنوات اإأي أن المؤسسة    2024لسنة   Q2خلال    13.6دني التكلفة كانت أبينما  

عدم تنأي تكاد    0.42متوسط    سجل  x 6كمؤشر لرضا العملاء  الشكاوى تدنية التكاليف. متوسط عدد  
فترة    أرباع  بينما أغلب   2019لسنة     2Qو  2018سنةمن    4Qفي    2المسجلة كان    للشكاوى عدد    فأقصى

)سداسي(    عيبر خر  آيجابي لرضا العملاء خاصة في  إوهو مؤشر    0فيها    الشكاوى الدراسة كانت عدد  
المجمع  بللصادرات    لكترونيلإاالتسويق    مؤشرات ل    الصحيح  تجاهلإ اتؤكد  فترة الدراسة حيث كل المؤشرات  

 محل الدراسة.الصناعي للإسمنت 
 :متغيرات الدراسة إستقرارية •

ثبات أو عدم تغير خصائص المتغيرات عبر الزمن أو  مدى  ستقرارية متغيرات الدراسة إلى  إتشير  
، ستقرارية أمرا مهما لصياغة سياسات فعالة تعتمد على بيانات دقيقةلإافي سياقات مختلفة، لذا يعد فهم  

أكثر دقة،    نماذج تنبؤ تساعد في بناء    ستنتاجات موثوقةإوتسمح بإجراء    من موثوقية النتائج تعزز  ل
 يمكن أن تؤثر على تحليلات البيانات ونتائج الدراسة.

 ( Unit Root Test) جذور الوحدةختبار إ (17-03)رقم  دولج

 .Eviews10من إعداد الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج المصدر: 

  عند المستوى 
  بوجود ثابت  بوجود قاطع  غياب الثابث والقاطع 

 المتغيرات  القيمة المحسوبة  حتمالية لإ ا القيمة  القيمة المحسوبة  حتمالية لإ ا القيمة  المحسوبة  القيمة  حتمالية لإ ا القيمة 
0.0500 -0.2416 0.0078 -1.537 0.0438 -1.781 EXPO 

0.0408 -0.370 0.0444 -1.736 0.0218 -1.649 X1 

0.0111 0.484 0.0113 -4.320 0.0051 -4.073 X2 

0.8304 1.149 0.0054 -4.653 0.8311 -0.689 X3 

0.8672 0.735 0.0508 -3.595 0.6383 -1.244 X4 

0.0232 -2.313 0.0004 -3.240 0.9467 -0.017 X5 

0.03453 -2.131 0.5408 -2.055 0.5712 -1.383 X6 

  عند الفرق الأول 
 المتغيرات  بوجود ثابت  بوجود قاطع  غياب الثابت والقاطع 

  القيمة المحسوبة  حتمالية لإا  القيمة  القيمة المحسوبة  حتمالية لإا  القيمة  القيمة المحسوبة  حتمالية لإ ا القيمة 
0.0000  -4.704 0.0049  -4.724 0.0011  -4.692 EXPO 

0.0003 -4.061 0.0177 -4.1603 0.0058 -3.978 X1 

90.048 -1.825 0.0499 -1.584 0.0050 -1.9501 X2 

0.0000 -7.7718 0.0000 -8.0372 0.0000 -8.2720 X3 

0.0000 -5.7638 0.0003 -6.0309 0.0000 -6.1752 X4 

0.0007 -3.7065 0.0025 -4.0078 0.0152 -4.0900 X5 

0.0000 -7.8528 0.0000 -8.0301 0.0000 -8.2325 X6 
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  Elliott-Rothenberg-Stock)  وبإعتبار     Dickey-Fuller GLS(ERS Test) ختبارإخلال    نم

Test)    ختبارلإتعديل محسن    كإختبار(ADF)  Test   Augmented Dickey-Fuller      تناسب مع  يوالذي
  يظهر والقيم من الجدولية،   لإختبار بمقارنة القيم المحسوبة  و لسلاسل المتغيرات  الحجم العينات الصغيرة

   ،EXPO  :في بعض الأوضاع   هناك ثبات في المتغيرات التالية  أن  (Level)  التحليل عند المستوى 

X1،X2  ،    رفض فرضية جذر( الوحدة  p < 0.05)) تظهر ثباتا في بعض الحالات )خصوصا عند  والتي
-p)) في بعض الحالات )غياب الثابت والقاطع( بعضها غير ثابت   غير أنوجود ثابت أو قاطع(،  

values  باقي المتغيرات    أما  .0.05يساوي    أو  أكبر  تقريبا(X3, X4, X5, X6)    حتمالية كبيرة  إلديها قيمة
ما   ( 0.86و  0.83)مرتفعة جدا     p-values تظهر )غير ثابتة( في أغلب الحالات عند المستوى جدا،  

التحليل عند الفرق    يظهر  بينما  .عند المستوى   السلسلة  ستقرارإوعدم    وحدةالوجود جذر  يشير إلى  
  ختبار لإفي جميع أشكال ا (p-value ≤ 0.05) ثابتة كون ت  جميع المتغيرات (First Difference)   ولالأ 

أنها متكاملة من الدرجة    أي-  جميع المتغيرات تصبح مستقرة عند أخذ الفرق الأول منها يعني أنما  
أو    هذا الجدول أن السلاسل الزمنية لمعظم المتغيرات غير مستقرةلذا نستخلص من تحليلنا ل -الأولى

ما  وهو    الفرق الأول،  عند ، لكنها تصبح مستقرة  عند المستوى تحتوي على جذور وحدة  أي    متحركة
 .ستخدام نماذج التكامل المشتركإيدعم 

للبحث عن   التكامل المشترك  ختبارإبنستعين    المدى الطويل  علىوللتأكد من تكامل المتغيرات   
)جوهانسن،  بين المتغيرات المستخدمة. نستعين في بحثنا بتطبيق تقنية    علاقة طويلة الأمد وجود  مدى  
1991  .) 

 :التكامل المشترك بين متغيرات الدراسة •
  غير   تكون   دراستنا، قد   متغيرات   بين  الأمد   طويلة  العلاقة   لتحديد   المشترك  التكامل  جوء إلىتم الل  

فهم العلاقات الديناميكية    على ناساعد ما يهو  مشترك،    تجاهإ  في  معا  تتحرك ولكنها  مستواها   في  مستقرة 
 .توجيه السياسات أو القرارات بناء على ذلك، ويعمل على بين المتغيرات المختلفة
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 دراسة التكامل المشترك بين متغيرات الدراسة  يوضح (18-03)رقم  جدول

 ختبار التأثير إ

  0.05 التأثير الاحصائي  الفرضيات 

 **.حتماليةلإا القيم الحرجة  القيمة المحسوبة  

None * 0.972659 224.5896 125.6154 0.0000 

At most 1 * 0.916246 138.2045 95.75366 0.0000 

At most 2 * 0.755040 78.68767 69.81889 0.0083 

At most 3 0.586527 44.92786 47.85613 0.0918 

At most 4 0.475370 23.73193 29.79707 0.2120 

At most 5 0.287619 8.250424 15.49471 0.4390 

At most 6 0.004614 0.110994 3.841466 0.7390 

 ختبار القيمة العظمىإ

  الفرضيات 

قيمة  أعظم

  0.05 احصائية

 **.حتماليةلإا القيم الحرجة  القيمة المحسوبة  

None * 0.972659 86.38505 46.23142 0.0000 

At most 1 * 0.916246 59.51683 40.07757 0.0001 

At most 2 0.755040 33.75981 33.87687 0.0516 

At most 3 0.586527 21.19594 27.58434 0.2645 

At most 4 0.475370 15.48150 21.13162 0.2566 

At most 5 0.287619 8.139430 14.26460 0.3647 

At most 6 0.004614 0.110994 3.841466 0.7390 

  Eviews10الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج إعداد من المصدر: 
التأثير القإو   Trace Testإختبار  في   Eigenvalue_Maximum_Testالعظمى    ذاتيةال  مة يختبار 

ل المحسوبة  القيمة  كانت  معنوية  لإحالة  مستوى  عند  المجدولة  القيمة  من  أكبر  نرفض  5ختبارين   %
ختبارين لكن  لإقد تختلف نتائج ا  ،المتغيرات   بينالعدم والتي تتضمن عدم وجود تكامل مشترك    فرضية

 نأخذ بأقل عدد من علاقات التكامل المشترك المقبولة.
  224.58التأثير والتي تقدر بــــ    ختبارلإالمحسوبة    يمةنلاحظ من خلال الجدول أعلاه أن القحيث  

بـــ   المقدرة  الجدولية  القيمة  من  معنوية  125.61أكبر  مستوى  الأولى    % 5عند  الفرضية  يخص  فيما 
(1None)،  ختبار التأثير تقدر لإ. كما نلاحظ أن القيمة المحسوبة وجود علاقة تكامل مشترك أولىأي

فيما يخص الفرضية    %5عند مستوى معنوية    95.75أكبر من القيمة الجدولية المقدرة بـــ    138.2بــــ  
القيمة    كانت  most 2. بينما في الفرضية الثالثة  وجود علاقة تكامل مشترك ثانيةأي   most 1الثانية  

 عدم وجود علاقة تكامل مشترك ثالثة. ( أي  33.87( أقل من القيمة الجدولية )33.75المحسوبة )
في السطر الأول والثاني فقط كانت القيمة    أننلاحظ  كما   Eigenvalue_Maximum ستقراء الجدولإب

ختبارين  لإكل من اف .  0.05التي تقل عن و حتمالية  لإاما تؤكده    تكامل   ةوجود علاقأي    أكبر  الجدولية
متغيرات الدراسة، وبالتالي يمكننا    بينوجود علاقتان تكامل مشترك  يؤكدان  )التأثير والقيمة العظمى(  
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بدراسة    لناما يسمح  وهو    بوجود علاقة تكامل مشترك بين المتغيرات على المدى الطويلعتراف  الإ
 نحدار. لإ نموذج ا

 :رتباط بين متغيرات الدراسةلإ معاملات ا •
  بين   العلاقة  لقياس  والتي تم توظيفها  الأساسية  الإحصائية  الأدوات   من   رتباطلإا  معاملات   تبرتع

  إيجابيا   رتباطلإا  هذا  كان  إذا  وما  متغيرين،ال  بين  رتباطإ  هناك  كان  إذا  ما  تحديد   بهدف  متغيرات دراستنا،
 رتباط. لإا هذا قوة ومدى سلبيا، أو

 رتباط بين متغيرات الدراسةلإ معاملات ا يوضح (19-03)رقم  جدول
Probability EXPO 1X 2X 3X 4X 5X 6X 

EXPO 1.000000       

1X 0.560391 1.000000      

2X 0.640552 0.251755 1.000000     

3X 0.503675 0.074918 0.801001 1.000000    

4X 0.587076 0.275343 0.726320 0.865587 1.000000   

5X -0.58083 -0.048070 -0.681989 -0.766662 -0.73353 1.000000  

6X -0.31848 -0.312125 -0.328550 -0.419216 -0.41450 0.370200 1.000000 

  Eviews10الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج إعداد من المصدر: 
ن أغلبها  أنلاحظ    EXPO   رتباط مع المتغير التابعلإستقراء معاملات العمود الأول لمعاملات اإب

،  كل من المتغيرات الأربعة الأولى )زوار الموقع، الطلبيات، الزبائن  بين  علاقة إيجابيةموجبة أي وجود  
متقاربة   ت ، كما كانت المعاملاالمصدرة الكميات  ت ( فلكما زادت قيم هذه المتغيرات زاد التوسع الجغرافي

  (. 0.64لكترونية ) لإ الطبيات امتغير  رتباطا  إكثر  الأكما يتضح لنا  (، و 0.6،  0.5بين )محصورة  وقوية  
الكميات  مع لاقة سلبية ع( كان المعامل سالب أي الشكاوى وعدد  الشحنة )تكاليف 6X ,5Xبينما متغير  

  الشحنة   تكاليف  قيمة  ترتفعإ، أي كلما  لشكاوى متغير ا( ل0.31- و)  الشحنة  تكاليف ل(  0.58- )ـب  المصدرة
 .المصدرة الكميات  تقلصت الشكاوى عدد إرتعت و  المجهزة للتصدير

 2X  ،3X    ،4Xما  أ،  1Xرتباط بين المتغيرات المستقلة كانت مقبولة عند  لإبالنسبة لمعاملات اأما  
ما يجعل النتائج    رتباط قوي بين المتغيرات المستقلة في النموذجإلوجود    ، ما قد يشير0.5فقد تجاوزت  

 . يدل على وجود تداخل خطي 0.5 أو يساوي  ربرتباط أكلإعتبر الباحثين أن معامل ايكما متحيزة. 
  VIF (Variance inflation Factor)التباين  مضاعف رتباط التعددي من خلال لإختبار ا إيتم كما 

نحدار نتيجة وجود التداخل الخطي المتعدد، فكلما لإ الذي يقيس مقدار الزيادة في تباين مقدرات معالم ا
 كانت قيمة المعامل كبيرة زاد تباين التقديرات وبالتالي أخطائها المعيارية. 

  أكثر   أو  متغيرين  بين  قوي   رتباطإ  وجود   عند   تحدث   حالةيعتبر    :التداخل الخطي بين متغيرات الدراسة •
  نحراف لإا  في  زيادة  وإلى  المعاملات،  تقدير  في   مشاكل  إلى  تؤدي  أن  يمكن  متعدد،   نحدارإ  نموذج  في
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  على   مستقل متغير كل تأثير من تحديد  موثوقة، ويصعب  غير  النتائج يجعل ما للتقديرات، المعياري 
 التحليل. ونتائج النموذج دقة على سلبا  يؤثر  التابع، ما المتغير

 التداخل الخطي بين متغيرات الدراسة يوضح (20-03)رقم  جدول
 Coefficient Uncentered Centered 

Variable Variance VIF VIF 

X1 1.91E-09 16.46213 1.565185 

X2 0.000216 26.58414 3.326355 

X3 0.000559 25.82188 7.208731 

X4 0.001546 23.67088 5.214648 

X5 0.041565 8562.563 2.743925 

X6 0.003347 2.012553 1.388145 

 .(Total Model) وملحق Eviews10الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامجإعداد من المصدر: 

 ن دل ذلك على وجود التداخل الخطي المتعدد، م  5زادت القيمة عن   إذاالباحثون على أنه    يتفق
  5x( والمتغير 3.32)  x 2( و 1.56)  1xللمتغير   VIFنتائج الجدول أعلاه نلاحظ أن قيم معامل ل خلا

. بينما  5معامل التداخل الخطي فيها أقل من    ( هي المتغيرات التي كان 1.38)  6x( والمتغير  2.74)
متغير الزبائن الدوليين والأسواق  ذان يمثلان على التوالي  ( الل  5.21) 4x ( والمتغير 7.2)   3xالمتغير  
المستقلة ما يمكن    رتباط بينهم وباقي المتغيرات الأخرى علاقات متداخلة للمتغيرات إأي أنه يوجد  الدولية  

متغير  بأخذ علاقة كل   حدار بسيطإننموذج عتماد إ لذلك نفضل  نحدار المتعددلإ يؤثر على نموذج ا أن
  للإجابة على فرضيات الدراسة. وحده مع المتغير التابعلمستقل 

 

 الفرضيات ومناقشتها  إختبارالمطلب الثاني: 
 
من الأسس الحيوية في البحث العلمي، حيث تشير إلى العملية تعتبر  ختبار الفرضيات ومناقشتها  إ

الفرضية    قبوليتم  ،  ستخدام البيانات الإحصائيةإلتقييم صحة فرضية معينة ب  سنتبعها في دراستناالتي  
تعد  أو  الصفرية   التي  الفرضيات  مناقشة  مرحلة  وتليها  البديلة،  تسمح  كمرحلة  الفرضية    لنا تحليلية، 

 . لدراستنا جديدة آفاقستنتاج النتائج وتوجيه الأبحاث المستقبلية نحو إب
 

 الفرضيات:  ختبارإالفرع الأول: 
  الصفرية ات  يضلفر تحديد مدى صحة ال  ستخدام الأساليب الإحصائية إمن خلال تحليل البيانات و 

 :دراستنا تخاذ قرارات تدعم أهدافإ منيمكن ما  هو ، دراستنابين متغيرات ة حول العلاق
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كميات المصدرة  التنمية  على  لزيارات الموقع الإلكتروني   تأثيرليس هناك   (:01Hالفرضية الأولى ) -1
 . (α = 0.05) المتاحة عند مستوى المعنوية الفرص التصديرية الإلكترونية عبر

 " زيارات الموقع" المستقل البسيط للمتغير نحدارلإ امعاملات  يوضح (21-03)رقم  جدول
 حتماليةلإا القيمة الاحصائية  نحراف المعياري لإ ا المعامل المتغير

1X 

C 

0.000147 
 -0.022723 

4.00004 
0.127352 

3.314724 
 -0.178425 

0.0029 
0.8599 

 R-squared 0.314039 يةالقدرة التفسير 

 0.002906 حتماليةلإا 10.98739 ختبار فيشر إ

 .(Model 01)الملحق و  Eviews10الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج إعداد من المصدر: 

على    للمتغير المستقل الأول زيارات الموقع الإلكترونينحدار البسيط  لإستقراء نتائج معادلة اإب 
ما يدل   قيمة ضعيفة لكن موجبة،  (0.000147) كميات السلع المصدرة، نجد أن قيمة المعامل كانت  

إيجابيةعلى أن العلاقة بين المتغير المستقل والتابع هي   للمعامل  حتمالية  لإا أن القيمة    كما،  علاقة 
ما يدل على أن المتغير معنوي أي ذو دلالة  وهو    (0.05) المعنوية المعتمد أقل من مستوى   ( 0.0029)

 سيؤدي لزيادة الكميات المصدرة  بوحدة واحدة  لكترونيلإزيادة زوار الموقع افإن   ي. وبالتالإحصائية قوية
أن    (0.000147)ـمقدارب أي  الكميات مليون طن.  لزيادة  الالكتروني سيؤدي  للموقع  واحد  زيادة زائر 

  المصدرة  الكميات لكتروني على زيادة  لإلموقع ااالقدرة التفسيرية لزيارات  و   طن تقريبا.   147المصدرة بـ  
من التغير في المتغير التابع يعزى    %)31.40) أن   أي ،نسبة مقبولة لمتغير واحد مفسر℅  31.4كانت 

  1.98فيشر يؤكد معنوية النموذج بقيمة  ختبارإو   ،والتغيرات الحاصلة فيها زيارات الموقع الإلكترونيلى إ
                                                    .0.05أقل من ( 0.003) حتمالية إو 

دلالة    ذو  وجود تأثيركد  ؤ التي توقبول الفرضية البديلة    ،الأولىرفض الفرضية الصفرية    منما يمكننا   -
 الفرص الإلكترونية. عبركميات المصدرة ال تنمية زيارات الموقع الإلكتروني على  متغير حصائية لإ

تأكد من أن بواقي النموذج تتبع التوزيع الطبيعي، نيجب أن    الأول  صحة النموذجللتحقق أكثر من  و 
 ختبارات الموالية:لإولا يوجد تجانس بينها، ما توضحه ا

يعتبر  البسيط  نحدار الخطي  لإفي نموذج ا:  Residuals  لنموذج الأولاالتوزيع الطبيعي للبواقي   •
إذا كانت البواقي موزعة بشكل طبيعي فهذا يعني   ،فتراضات الأساسيةلإالتوزيع الطبيعي للبواقي أحد ا
ستخدام خصائص التوزيع الطبيعي في تقدير مدى دقة إيمكن من    ما  أن النموذج قد يكون ملائما.

 قيم. الحتمالية إالتنبؤات، والتحقق من 
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 لنموذج الأول االتوزيع الطبيعي للبواقي يوضح  (19-03)رقم شكل 
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Series: Residuals

Sample 2018Q1 2024Q2

Observations 26

Mean       9.23e-17

Median  -0.052616

Maximum  0.540225

Minimum -0.357381

Std. Dev.   0.196187

Skewness   0.912941

Kurtosis   4.059567

Jarque-Bera  4.827907

Probability  0.089461 

 
 ( Model 01)الملحق و  Eviews10الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج إعداد من المصدر: 

( أكبر من  0.089حتمالية )إ( و 4.82جاك بيرا )ختبار  إمن خلال الشكل أعلاه نلاحظ أن قيمة  
 .ن البواقي تتبع التوزيع الطبيعيأما يعني  ة،مستوى المعنوي

حقق  م التنحدار يت لإفي تحليل ا :  Heteroskedasticity Test  للنموذج الأول  ختبار تجانس البواقيإ
يعني عدم التجانس أن تباين البواقي  و   ،إذا كان تباين البواقي غير ثابت خلال نطاق القيم المتوقعة  ما

 ستنتاجات.لإختلاف القيم المتوقعة، ما قد يؤدي إلى مشكلات في دقة النتائج واإيختلف ب
 ختبار تجانس البواقي للنموذج الأول إ يوضح (22-03)رقم  جدول

 .(Model 01)الملحق و  Eviews10الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج إعداد من المصدر: 
حتمالية  إختبار براش باقان توضح أن البواقي لا تعاني من مشكلة التجانس حيث إنتائج 

 . 0.05 أكبر منختبارات لإا
متغير  نستطيع وضع تنبؤات للنحدار،  لإبعد التأكد من صحة نموذج االقدرة التنبؤية للنموذج الأول:  

كجزء مهم من ،  Q2-2026لكترونية إلى غاية الفترة الموالية  لإالفرص ا  عبركميات المصدرة  الالتابع  
 ستخدام النتائج المستخلصة من النموذج لمعرفة أو تقدير القيم المستقبلية. إتحليل البيانات حيث يتم 

  

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

F-statistic 1.013536     Prob. F(1,24) 0.3241 

Obs*R-squared 1.053507     Prob. Chi-Square(1) 0.3047 

Scaled explained SS 1.373229     Prob. Chi-Square(1) 0.2413 
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 القدرة التنبؤية للنموذج الأوليوضح  (20-03)رقم شكل 
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EXPOF ± 2 S.E.

Forecast: EXPOF

Actual: EXPO

Forecast sample: 2024Q1 2026Q2

Included observations: 10

Root Mean Squared Error 0.055829

Mean Absolute Error      0.052843

Mean Abs. Percent Error 12.01670

Theil Inequality Coefficient 0.066474

     Bias Proportion         0.895902

     Variance Proportion  0.104098

     Covariance Proportion  0.000000

Theil U2 Coefficient         1.123557

Symmetric MAPE             12.90477

 
 ( Model 01)الملحق و  Eviews10الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج إعداد من المصدر: 

وهي تقترب من القيمة المعيارية    0.06  بلغت   Theil  يستدل من الشكل أعلاه بأن قيمة معامل
أكثر منها   التباين  إلالصفر  نسبة  الواحد، كما أن  تنعدم    VPى    CPالتغايرونسبة    0.104أيضا تكاد 

 على المدى الطويلو ، عتماد عليه في التحليللإوا للتنبؤ القدرة الجيدةمنعدمة، كل المؤشرات تدل على 
كميات السلع المصدرة  نحدار من التنبؤ كلما زاد عدد زوار الموقع الالكتروني كلما زادت  لإ يمكننا نموذج ا

 .أعلاه( بالمنحنى الأزرق في الشكل ةالممثل) بشكل مستدام  الفرص التصديرية الإلكترونية عبر
إن  و   ،ستراتيجية أي عمل تجاري إجزء أساسي من  كزوار الموقع الإلكتروني  ما يعزز من أهمية  

  من   والنمو، بل يمكن  تنمية الكميات المصدرةفقط في    هملا يس  إلى عملاء دائمين  الموقع  تحويل زوار
المجمع التركيز على جذب الزوار وتحسين تجربتهم يساعد  ف  ،عهممالإتجاه  تفاعلية ثنائية  علاقات    توطيد 

 .ستغلال الفرص العالمية بشكل أفضلإفي  الصناعي

  عبر كميات المصدرة  التنمية  على  لكترونية  لإلطلبيات اتأثير لليس هناك    (:20H)   الفرضية الثانية -2
 . (α = 0.05) المتاحة عند مستوى المعنوية الفرص التصديرية الإلكترونية

 "الطلبيات" المستقل نحدار البسيط للمتغيرلإ معاملات ا يوضح (23-03)رقم  جدول

 ( Model 02)الملحق و  Eviews10الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج إعداد من المصدر: 

 حتماليةلإا حصائية لإالقيمة ا نحراف المعياري لإ ا المعامل المتغير
X2 

C 

0.038746 

 -0.014575 

0.009482 

0.102929 

4.086457 

 -0.141599 

0.0004 

0.8886 

 R-squared 0.410307 يةالقدرة التفسير 

 0.000423 حتماليةلإا 16.69913 ختبار فيشر إ
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اإب معادلة  نتائج  الثاني    البسيطنحدار  لإستقراء  المستقل  االلمتغير  كميات العلى    لكترونيةلإ لطلبيات 
قيمة قليلة لكن    (0.038746)الفرص التصديرية الإلكترونية، نجد أن قيمة المعامل كانت    عبرالمصدرة  

أن القيمة    ، كماعلاقة إيجابيةما يدل على أن العلاقة بين المتغير المستقل والتابع هي    موجبة أيضا،
ما يدل على أن المتغير معنوي    (0.05)المعتمد المعنوية    مستوى   أقل من  (0.0004)للمعامل  حتمالية  لإا

 ات كميالسيؤدي لزيادة    بوحدة واحدةلكترونية  لإ حصائية. وبالتالي فان زيادة الطلبيات اإأي ذو دلالة  
الكميات تس  واحدةلكترونية  ة إطلبيأي أن زيادة كل    .مليون طن  0.038746ـ  بدرة  صمال ؤدي لزيادة 

  طن تقريبا.38746 بـالمصدرة 
الفرص التصديرية    عبرالكميات المصدرة  لكترونية على زيادة  لإلطلبيات اتأثير االقدرة التفسيرية ل

من التغير في المتغير  (  ℅41.03أن )  أي،  نسبة مقبولة لمتغير واحد مفسر  ℅41.03كانت  الإلكترونية  
ختبار فيشر يؤكد معنوية النموذج بقيمة  إو ،  والتغيرات الحاصلة فيها  لكترونيةلإ لطلبيات االى  إالتابع يعزى  

 . 0.05( أقل من 0.0004حتمالية ) إو  16.69
 ذو تأثيروجود كد ؤ وقبول الفرضية البديلة التي ت ،الثانيةرفض الفرضية الصفرية  منيمكننا  ما ❖

 الفرص الإلكترونية. عبركميات المصدرة ال تنمية لكترونية على  لإطلبيات امتغير اللحصائية إدلالة 
تأكد من أن بواقي النموذج تتبع التوزيع الطبيعي  نيجب أن    الثاني  صحة النموذجللتحقق أكثر من  و 

 ختبارات الموالية:لإولا يوجد تجانس بينها، ما توضحه ا
يعتبر    البسيطنحدار الخطي  لإ في نموذج ا  : Residuals  نيلنموذج الثااالتوزيع الطبيعي للبواقي   •

إذا كانت البواقي موزعة بشكل طبيعي، فهذا   ،فتراضات الأساسيةلإالتوزيع الطبيعي للبواقي أحد ا
ستخدام خصائص التوزيع الطبيعي في تقدير مدى إيمكن من  ما يعني أن النموذج قد يكون ملائما.

 قيم. الحتمالية إ دقة التنبؤات، والتحقق من 
 لنموذج الثاني البواقي لالتوزيع الطبيعي يوضح ( 21-03)رقم شكل 
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Std. Dev.   0.181900

Skewness   0.405017
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Jarque-Bera  1.174077

Probability  0.555971 

 

 .(Model 02) الملحق و  Eviews10من إعداد الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج المصدر: 
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( أكبر من  0.559حتمالية )إ( و 1.174جاك بيرا )ختبار  إمن خلال الشكل أعلاه نلاحظ أن قيمة  
 .ن البواقي تتبع التوزيع الطبيعيأما يعني وهو  ة،مستوى المعنوي

البواقيإ • تجانس  الثاني  ختبار  ا:   Heteroskedasticity Testللنموذج  تحليل  يت لإفي  م  نحدار 
يعني عدم التجانس أن تباين    ،حقق ما إذا كان تباين البواقي غير ثابت خلال نطاق القيم المتوقعةالت

 .ستنتاجات لإختلاف القيم المتوقعة، ما قد يؤدي إلى مشكلات في دقة النتائج واإالبواقي يختلف ب 
 ختبار تجانس البواقي للنموذج الثاني إ يوضح (24-03)رقم  جدول 

 .(Model 02)الملحق و  Eviews10الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج إعداد من المصدر: 

حتمالية  إ  أن ختبار براش باقان توضح أن البواقي لا تعاني من مشكلة التجانس حيث إنتائج 
 . 0.05 أكبر منختبارات لإا

متغير نحدار، نستطيع وضع تنبؤات لللإبعد التأكد من صحة نموذج ا: الثانيلنموذج االقدرة التنبؤية 
كجزء مهم من  ،  Q2-2026لكترونية إلى غاية الفترة الموالية لإالفرص ا عبر كميات المصدرة الالتابع 

   تخدام النتائج المستخلصة من النموذج لمعرفة أو تقدير القيم المستقبلية.س إتحليل البيانات حيث يتم 
 بؤية للنموذج الثاني نالقدرة التيوضح ( 22- 03)رقم شكل 
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Forecast: EXPOF

Actual: EXPO

Forecast sample: 2024Q1 2026Q2

Included observations: 10

Root Mean Squared Error 0.136058

Mean Absolute Error      0.121115

Mean Abs. Percent Error 26.73457

Theil Inequality Coefficient 0.133697

     Bias Proportion         0.792403

     Variance Proportion  0.207597

     Covariance Proportion  0.000000

Theil U2 Coefficient         5.906682

Symmetric MAPE             23.00174

 

 . (Model 02) والملحق  Eviews10من إعداد الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج المصدر: 
وهي تقترب من القيمة المعيارية    0.13  بلغت   THeil  يستدل من الشكل أعلاه بأن قيمة معامل

منها   أكثر  التباين  إلى  الصفر  نسبة  أن  بقيمة    VPالواحد، كما  الصفر  تقترب من  ونسبة    0.2أيضا 
على و ،  عتماد عليه في التحليللإوا  للتنبؤ  القدرة الجيدةمنعدمة، كل المؤشرات تدل على    CPالتغاير

كميات  اللكترونية كلما زادت  الطلبيات الإ  عدد   نحدار من التنبؤ كلما زاد لإيمكننا نموذج ا  المدى الطويل

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

F-statistic 1.701047     Prob. F(1,24) 0.2045 

Obs*R-squared 1.720833     Prob. Chi-Square (1) 0.1896 

Scaled explained SS 0.986861     Prob. Chi-Square (1) 0.3205 
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قيمة  حيث  بالمنحنى الأزرق في الشكل    ةالممثل،  بشكل مستدام  من خلال الفرص الإلكترونية  المصدرة
الوصول    :وسيلة فعالة لتعزيزكالطلبيات الإلكترونية  ما يعزز أهمية  المعامل تتزايد أكثر مع مرور الوقت.  

  الشراء مع التحولات المستمرة في سلوك    لاسيما  ، تحسين تجربة العملاء، وتقليل التكاليف. الدوليةللأسواق  
التكنولوجي،   الإلكترونية  سوالتقدم  الطلبيات  واكتظل  النمو  لتحقيق  رئيسية  الفرص لإ أداة  من  ستفادة 

 العالمية.
  عبر كميات المصدرة  التنمية  على  تأثير لعدد الزبائن الدوليين  ليس هناك    (:30H) الفرضية الثالثة   -3

 . (α = 0.05) المتاحة عند مستوى المعنوية الفرص التصديرية الإلكترونية
 "الزبائن الدوليين" المستقل نحدار البسيط للمتغيرلإ معاملات ا يوضح (25-03)رقم  جدول
 حتماليةلإا حصائية لإالقيمة ا نحراف المعياري لإ ا المعامل المتغير

X3 

C 

0.033250 

0.190857 

0.011641 

0.077521 

2.856245 

2.461983 

0.0087 

0.0214 

 R-squared 0.253688 يةالقدرة التفسير 

 0.008709 حتماليةلإا 8.158 ختبار فيشر إ

 .(Model 03)والملحق  Eviews10  برنامجعتماد مخرجات الإ الباحث ب إعداد من المصدر: 
ا نتائج معادلة  البسيط  لإباستقراء  الثالث  نحدار  المستقل  الدولييناللمتغير  على كميات    لزبائن 

ما يدل على أن العلاقة بين    ( قيمة موجبة0.03325السلع المصدرة، نجد أن قيمة المعامل كانت )
والتابع هي   المستقل  إيجابيةالمتغير  القيمة    ،علاقة  أقل من  0.0087للمعامل )حتمالية  لإا كما أن   )

ن  إ وبالتالي ف  ،إحصائيةما يدل على أن المتغير معنوي أي ذو دلالة    ( 0.05)المعتمد المعنوية  مستوى  
مليون    0.033250  بـمقدارسيؤدي لزيادة الكميات المصدرة    بوحدة واحدةزيادة عدد الزبائن الدوليين  

 طن. 33250بـ سيؤدي لزيادة الكميات المصدرة "مستورد"  كل زبون دولي واحد  طن. أي أن زيادة
نسبة مقبولة    ℅25.36كانت    المصدرة  ات كميالعلى زيادة    الزبائن الدوليينالقدرة التفسيرية لعدد  

التابع يعزى  (  ℅25.36أن )  أي  ،لمتغير واحد مفسر المتغير  التغير في  الزبائن  عدد  تطور  إلى  من 
فيهاو   الدوليين الحاصلة  بقيمة إو .  التغيرات  النموذج  معنوية  يؤكد  فيشر  حتمالية  إو   8.158ختبار 

 . 0.05( أقل من  0.008709)
  ذو   تأثير وجود  كد  ؤ التي توقبول الفرضية البديلة    ،الثالثةرفض الفرضية الصفرية    منما يمكننا   ❖
 . الفرص الإلكترونية عبر كميات المصدرةالتنمية على    الدوليينالزبائن  متغيرحصائية لإدلالة 

تأكد من أن بواقي النموذج تتبع التوزيع الطبيعي  نيجب أن    الثالث  صحة النموذجللتحقق أكثر من  و 
 ختبارات الموالية: لإما توضحه ا وهو  ولا يوجد تجانس بينها، 

يعتبر  البسيط  نحدار الخطي  لإفي نموذج ا:  Residuals  ثالثلنموذج الاالتوزيع الطبيعي للبواقي   •
فتراضات الأساسية. إذا كانت البواقي موزعة بشكل طبيعي فهذا يعني لإالتوزيع الطبيعي للبواقي أحد ا
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ستخدام خصائص التوزيع الطبيعي في تقدير مدى دقة إيمكن من    ما،  أن النموذج قد يكون ملائما
 قيم. الحتمالية إالتنبؤات، والتحقق من 

 لنموذج الثالثالبواقي لالتوزيع الطبيعي يوضح  (23-03)رقم شكل 
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 .(Model 03)والملحق  Eviews10عتماد مخرجات برنامج  الإ الباحث ب إعداد من المصدر: 

( أكبر من  0.204حتمالية )إ( و 3.174جاك بيرا )ختبار  إأن قيمة    أعلاه نلاحظمن خلال الشكل  
 .ن البواقي تتبع التوزيع الطبيعيأما يعني وهو  ة،مستوى المعنوي

البسيط  نحدار  لإفي تحليل ا:   Heteroskedasticity Testلثللنموذج الثا  ختبار تجانس البواقيإ •
يعني عدم  و   ،خلال نطاق القيم المتوقعةمن  تباين البواقي غير ثابت  فيه  تحقق ما إذا كان  سهم الي

ختلاف القيم المتوقعة، ما قد يؤدي إلى مشكلات في دقة النتائج  إالتجانس أن تباين البواقي يختلف ب
 . ستنتاجات لإوا

 ختبار تجانس البواقي للنموذج الثالثإ يوضح (26-03)رقم  جدول 

  (Model 03)والملحق  Eviews10عتماد مخرجات برنامج  الإ الباحث ب إعداد من المصدر: 
حتمالية  إختبار براش باقان توضح أن البواقي لا تعاني من مشكلة التجانس حيث إنتائج 

 . 0.05 أكبر منختبارات لإا
متغير  نستطيع وضع تنبؤات للنحدار،  لإبعد التأكد من صحة نموذج ا:  الثالثلنموذج  االقدرة التنبؤية   •

كجزء مهم من  ،  Q2-2026لكترونية إلى غاية الفترة الموالية  لإالفرص ا  عبركميات المصدرة  التابع  
   ستخدام النتائج المستخلصة من النموذج لمعرفة أو تقدير القيم المستقبلية.إتحليل البيانات حيث يتم 

  

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

F-statistic 0.016789 Prob. F(1,24) 0.8980 

Obs*R-squared 0.018175 Prob. Chi-Square(1) 0.8928 

Scaled explained SS 0.008567 Prob. Chi-Square(1) 0.9263 
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 بؤية للنموذج الثالثنالقدرة التيوضح  (24-03)رقم شكل 
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Included observations: 10

Root Mean Squared Error 0.139436

Mean Absolute Error      0.111105

Mean Abs. Percent Error 24.31085

Theil Inequality Coefficient 0.137886

     Bias Proportion         0.634920

     Variance Proportion  0.365080

     Covariance Proportion  -0.000000

Theil U2 Coefficient         6.301759

Symmetric MAPE             20.51183

 
 .(Model 03)والملحق  Eviews10عتماد مخرجات برنامج  الإ الباحث ب إعداد من المصدر: 

وهي تقترب من القيمة المعيارية الصفر    0.13  بلغت  THeilمن الشكل أعلاه بأن قيمة معامل
  CPونسبة التغاير 0.36أيضا تقترب من الصفر بقيمة   VPكما أن نسبة التباين  لى الواحد،إأكثر منها 

 على المدى الطويلو  ،عتماد عليه في التحليللإوا للتنبؤ القدرة الجيدةكل المؤشرات تدل على  منعدمة،
كميات السلع  كلما زادت    للمجمع  نحدار من التنبؤ بأنه كلما زاد عدد الزبائن الدوليينلإيمكننا نموذج ا

  ( في الشكل)كما  بالمنحنى الأزرق    ةالممثلو   .بشكل مستدام  الفرص التصديرية الإلكترونية  عبرالمصدرة  
ستفادة من  لإيعزز توسيع قاعدة الزبائن قدرة المجمع على ال  ،تضاعف المعامل كل فترة عن أخرى يوقد  

تلبية    من خلالها  يستطيع  الدولية  الأسواقبقوية  له تأسيس مكانة  ب  ، وهذابشكل كبيرالإلكترونية  الفرص  
 كبيرة. الدولية بفعالية الحاجات 

من خلال  كميات المصدرة  التنمية  على  لتوسع الجغرافي  ل  تأثيرليس هناك    (:40H)الفرضية الرابعة   -4
 . (α = 0.05) المتاحة عند مستوى المعنوية الفرص التصديرية الإلكترونية

 "توسع الجغرافيال " المستقل نحدار البسيط للمتغيرلإ معاملات ا يوضح (27-03)رقم  جدول

 .(Model 04)والملحق  Eviews10عتماد مخرجات برنامج  لإ االباحث ب إعداد من المصدر: 
على كميات السلع   الدولية  لأسواقاالمستقل الرابع  نحدار البسيط للمتغير  لإستقراء نتائج معادلة اإب

ما يدل على أن العلاقة بين المتغير    ( قيمة موجبة 0.0757المصدرة، نجد أن قيمة المعامل كانت )

 حتمالية لإا القيمة الإحصائية  نحراف المعياري لإ ا المعامل  المتغير 
X4 

C 

0.075796 

0.122305 

0.021334 

0.081776 

3.552763 

1.495613 

0.0016 

0.1478 

 R-squared 0.344658 يةالقدرة التفسير 

 0.001617 حتمالية لإا 12.622212 ختبار فيشر إ
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والتابع هي   إيجابيةالمستقل  القيمة  ،  علاقة  أن  أقل من مستوى  0.0016للمعامل )حتمالية  لإ اكما   )
حصائية. وبالتالي فان زيادة عدد إما يدل على أن المتغير معنوي أي ذو دلالة    ( 0.05) المعتمد ة  المعنوي

  ، مليون طن   ( 0.075796)  بوحدة واحدة سيؤدي لزيادة الكميات المصدرة بـمقدار  الجديدة  الدولية  الأسواق
 طن. 75796قتحام كل سوق دولية واحدة جديدة سيؤدي لزيادة الكميات المصدرة بـمقدارإأي أن 
نسبة مقبولة    ℅34.46  كانت المصدرة    ات كميالعلى زيادة    الأسواق الجديدةالقدرة التفسيرية لعدد  كما إن  

التوسع الجغرافي لى  إفي المتغير التابع يعزى  الحاصل  من التغير  (  ℅34.46أن )   أي  لمتغير واحد مفسر
فيهاو   (الجديدةالدولية  الأسواق  )عدد   الحاصلة  بقيمة  إو .  التغيرات  النموذج  يؤكد معنوية  فيشر  ختبار 

 . 0.05 قل منالأ( 0.0016)حتمالية إو  12.62
  ذو   تأثيروجود  كد  ؤ التي توقبول الفرضية البديلة    ،الرابعةرفض الفرضية الصفرية    منما يمكننا   ❖
عبر كميات المصدرة  ال  تنمية  على)التوسع الجغرافي(    الجديدةالدولية  الأسواق    متغيرحصائية لإدلالة  

   .بشكل مستدام الفرص التصديرية الإلكترونية
تأكد من أن بواقي النموذج تتبع التوزيع الطبيعي، نيجب أن    الرابع  صحة النموذجللتحقق أكثر من  و 

 ختبارات الموالية: لإما توضحه ا وهو  ولا يوجد تجانس بينها، 
يعتبر  البسيط  نحدار الخطي  لإفي نموذج ا   :Residuals  لنموذج الرابعاالتوزيع الطبيعي للبواقي   •

فتراضات الأساسية إذا كانت البواقي موزعة بشكل طبيعي، فهذا يعني لإالتوزيع الطبيعي للبواقي أحد ا
ستخدام خصائص التوزيع الطبيعي في تقدير مدى دقة إيمكن من    ما،  أن النموذج قد يكون ملائما

 قيم. الحتمالية إالتنبؤات، والتحقق من 
 لنموذج الرابع االتوزيع الطبيعي للبواقي يوضح  (25-03)رقم شكل 
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Series: Residuals

Sample 2018Q1 2024Q2

Observations 26

Mean      -2.78e-17

Median  -0.093786

Maximum  0.350306
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Std. Dev.   0.191758

Skewness   0.710854

Kurtosis   1.892727

Jarque-Bera  3.517917

Probability  0.172224 

 
 .(Model 04)والملحق  Eviews10عتماد مخرجات برنامج  لإ االباحث ب إعداد من المصدر: 

( أكبر  0.1722حتمالية ) إ( و 3.51ختبار جاك بيرا )إمن خلال الشكل أعلاه نلاحظ أن قيمة 
 .ن البواقي تتبع التوزيع الطبيعيأما يعني ة، من مستوى المعنوي
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حقق  م التنحدار يتلإ تحليل افي  :  Heteroskedasticity Testالرابع  للنموذج    ختبار تجانس البواقيإ •
يعني عدم التجانس أن تباين البواقي و ما إذا كان تباين البواقي غير ثابت خلال نطاق القيم المتوقعة.  

 . ستنتاجات لإ ما قد يؤدي إلى مشكلات في دقة النتائج واوهو ختلاف القيم المتوقعة، إيختلف ب
 ختبار تجانس البواقي للنموذج الرابعإ يوضح (28-03)رقم  جدول

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

F-statistic 1.737048     Prob. F(1,24) 0.2000 

Obs*R-squared 1.754795     Prob. Chi-Square(1) 0.1853 

Scaled explained SS 0.667407     Prob. Chi-Square(1) 0.4140 

 .(Model 04)والملحق  Eviews10مخرجات برنامج   بالإعتماد الباحث   إعداد من المصدر: 
حتمالية  إختبار براش باقان توضح أن البواقي لا تعاني من مشكلة التجانس حيث إنتائج 

 . 0.05 أكبر منختبارات لإا
متغير  نستطيع وضع تنبؤات للنحدار،  لإبعد التأكد من صحة نموذج ا:  بؤية للنموذج الرابعنالقدرة الت •

كجزء مهم من  ،  Q2-2026لكترونية إلى غاية الفترة الموالية  لإالفرص ا  عبركميات المصدرة  التابع  
   ستخدام النتائج المستخلصة من النموذج لمعرفة أو تقدير القيم المستقبلية.إتحليل البيانات حيث يتم 

 
 بؤية للنموذج الرابع نالقدرة التيوضح  (26-03)رقم شكل 
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Forecast: EXPOF

Actual: EXPO

Forecast sample: 2024Q1 2026Q2

Included observations: 10

Root Mean Squared Error 0.170954

Mean Absolute Error      0.169480

Mean Abs. Percent Error 37.91370

Theil Inequality Coefficient 0.160986

     Bias Proportion         0.982834

     Variance Proportion  0.017166

     Covariance Proportion  -0.000000

Theil U2 Coefficient         6.189627

Symmetric MAPE             31.83095

 
 .(Model 04)والملحق  Eviews10عتماد مخرجات برنامج  الإ الباحث ب إعداد من المصدر: 

وهي تقترب من القيمة المعيارية الصفر    0.16  بلغت  THeilمن الشكل أعلاه بأن قيمة معامل
منعدمة،    CPونسبة التغاير   0.017أيضا تكاد تنعدم    VPالواحد، كما أن نسبة التباين  إلى  أكثر منها  

أنه كلما زاد عدد الأسواق   على المدى الطويلنحدار من التنبؤ  لإ يمكننا نموذج ا،  المؤشرات جيدة للتنبؤ
الممثل   .بشكل مستدام  الفرص التصديرية الإلكترونية  عبركميات السلع المصدرة  الدولية كلما زادت  

  لوصول إلى أسواق ايتيح  . ما  تضاعف المعامل كل فترة عن أخرى يبالمنحنى الأزرق في الشكل وقد  
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 ما يقلل ، و المجمعتدويل منتجات  لفتح أبواب  وي  قاعدة العملاء المحتملين  توسيع  يزيد منما    جديدة
 .قتصادية أو السياسية في منطقة معينةلإالمرتبطة بالتغيرات ا المخاطروكذا  عتماد على سوق واحد لإا

كميات المصدرة  التنمية  على    الشحنة   تأثير لإجمالي تكاليفليس هناك    (:05H)الفرضية الخامسة   -5
 . (α = 0.05) المتاحة عند مستوى المعنوية الفرص التصديرية الإلكترونية عبر

 " الشحنة تكاليف" نحدار البسيط للمتغير المستقل لإ معاملات ا يوضح (29-03)رقم  جدول
 حتمالية لإا القيمة الإحصائية  نحراف المعياري لإ ا المعامل  المتغير 

5X 

C 

 -0.53607 

7.91422 

0.15335 

2.15599 

 -3.49564 

3.67079 

0.0019 

0.0012 

 R-squared 0.33737 يةالقدرة التفسير 

 0.00186 حتمالية لإا 12.2195 ختبار فيشر إ

  .(Model 05)والملحق  Eviews10عتماد مخرجات برنامج  الإ الباحث ب إعداد من المصدر: 
على    الشحنة  إجمالي تكاليفللمتغير المستقل الخامس  نحدار البسيط  لإستقراء نتائج معادلة اإب

ما يدل على أن العلاقة ( قيمة سالبة،  0.536- كميات السلع المصدرة، نجد أن قيمة المعامل كانت )
  ة ( أقل من مستوى المعنوي 0.0019)  للمعاملحتمالية  لإاا أن القيمة  كم،  نمتغيريالبين    لاقة سلبيةعهي  

 تكاليف   زيادةحصائية. وبالتالي فان  إما يدل على أن المتغير معنوي أي ذو دلالة  وهو    (0.05)المعتمد 
إجمالي زيادة  أي أن    ،مليون طن  0.536076المصدرة بـ  ات كميال  نخفاضلإ بـوحدة واحدة سيؤدي  الشحنة  
 طن. 536076المصدرة بـ ات كميال نخفاض لإ  سيؤد دج( 1000)بـوحدة واحدة الواحدة الشحنة  تكاليف

نسبة مقبولة  ℅  33.73كانت المصدرة    ات كميالعلى زيادة    الشحنة  جمالي تكاليفالقدرة التفسيرية لإ
أقل من   (0.0018)حتمالية  إو   12.21ختبار فيشر يؤكد معنوية النموذج بقيمة  ، وإلمتغير واحد مفسر

0.05 . 
وجود تأثير  وجود كد ؤ التي توقبول الفرضية البديلة  ،الخامسةالصفرية رفض الفرضية  منما يمكننا  ❖

  عبر كميات المصدرة  التنمية  على  المجهزة للتصدير    الشحنة  تكاليف  متغيرحصائية لإدلالة    ذو سلبي  
 الفرص التصديرية الإلكترونية.

تأكد من أن بواقي النموذج تتبع التوزيع  نيجب أن    الخامس  صحة النموذجللتحقق أكثر من  و 
 ختبارات الموالية:لإما توضحه اوهو الطبيعي، ولا يوجد تجانس بينها، 

يعتبر    البسيط  نحدار الخطيلإفي نموذج ا  :Residuals  الخامسلنموذج  االتوزيع الطبيعي للبواقي   •
فتراضات الأساسية. إذا كانت البواقي موزعة بشكل طبيعي فهذا يعني لإالتوزيع الطبيعي للبواقي أحد ا
ستخدام خصائص التوزيع الطبيعي في تقدير مدى دقة  إيمكن من    ما  أن النموذج قد يكون ملائما 

 قيم. الحتمالية إالتنبؤات، والتحقق من 
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 لنموذج الخامساالتوزيع الطبيعي للبواقي يوضح    (27-03) رقم شكل 
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Series: Residuals
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Observations 26

Mean      -1.48e-15

Median  -0.105449

Maximum  0.325434

Minimum -0.279155

Std. Dev.   0.192821

Skewness   0.252009

Kurtosis   1.473615

Jarque-Bera  2.799209

Probability  0.246694 

 

 .(Model 05)والملحق   Eviews10من إعداد الباحث بالإعتماد مخرجات برنامج  المصدر: 

( أكبر من  0.246حتمالية ) إ( و 2.79ختبار جاك بيرا )إمن خلال الشكل أعلاه نلاحظ أن قيمة 
 .ن البواقي تتبع التوزيع الطبيعيأما يعني  ةمستوى المعنوي

يتم  نحدار  لإفي تحليل ا  :Heteroskedasticity Testالخامس  للنموذج    ختبار تجانس البواقيإ •
يعني عدم التجانس أن تباين  ، و تحقق ما إذا كان تباين البواقي غير ثابت خلال نطاق القيم المتوقعةال

 .ستنتاجات لإختلاف القيم المتوقعة، ما قد يؤدي إلى مشكلات في دقة النتائج واإالبواقي يختلف ب 
 ختبار تجانس البواقي للنموذج الخامسإ يوضح (30-03)رقم  جدول

 .(Model 05)والملحق  Eviews10مخرجات برنامج   الإعتماد الباحث ب إعداد من المصدر: 
حتمالية  إختبار براش باقان توضح أن البواقي لا تعاني من مشكلة التجانس حيث إنتائج 

 .0.05ختبارات أكبر من لإا
الت • للنموذج  نالقدرة  ا:  الخامسبؤية  نموذج  صحة  من  التأكد  تنبؤات  نحدار،  لإبعد  وضع  نستطيع 

كجزء ،  Q2-2026لكترونية إلى غاية الفترة الموالية  لإالفرص ا  عبركميات المصدرة  متغير التابع  لل
   تقدير القيم المستقبلية.لستخدام النتائج المستخلصة من النموذج  إمهم من تحليل البيانات حيث يتم 

  

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

F-statistic 3.630997     Prob. F(1,24) 0.0688 

Obs*R-squared 3.416667     Prob. Chi-Square(1) 0.0645 

Scaled explained SS 0.689404     Prob. Chi-Square(1) 0.4064 
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 بؤية للنموذج الخامس نالقدرة التيوضح  (28-03)رقم شكل 
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Forecast sample: 2024Q1 2026Q2

Included observations: 10

Root Mean Squared Error 0.164697

Mean Absolute Error      0.164684

Mean Abs. Percent Error 37.02722

Theil Inequality Coefficient 0.155948

     Bias Proportion         0.999838

     Variance Proportion  0.000162

     Covariance Proportion  -0.000000

Theil U2 Coefficient         5.244693

Symmetric MAPE             31.23371

 . (Model 05)والملحق   Eviews10عتماد مخرجات برنامج  لإ امن إعداد الباحث بالمصدر: 

وهي تقترب من القيمة المعيارية    0.15  بلغت  THeilيستدل من الشكل أعلاه بأن قيمة معامل
 CPونسبة التغاير  0.0001أيضا تكاد تنعدم    VPالواحد، كما أن نسبة التباين  إلى  الصفر أكثر منها  

بالعلاقة المستدامة على المدى نحدار من التنبؤ  الإيمكننا نموذج  ل .  تعكس القدرة الجيدة للتنبؤ   منعدمة،
 .المنحنى الأزرق  بشكل مستدام المصدرة ات كمي النخفضت إ الشحنة تكاليف كلما زاد إجماليف الطويل

على المنافسة عالميا وينشأ فرصا جديدة لتنمية    المجمعتقلص إجمالي تكاليف الشحنة يعزز قدرة  ف
عند دخول أسواق جديدة، ما يدعم  ه  قتصادية التي قد تواجهلإيقلل من العقبات ا، و الكميات المصدرة

 النمو وتحقيق النجاح. 
السادسة -6 هناك    (:60H)الفرضية  حالمؤسسة    اوى ـــــــــــكــ)الش  اـــالرض  ت لمعدلاتأثير  ليس    قـــــــفي 

وى ــتـــســاحة عند مــــتـــــالم  الفرص التصديرية الإلكترونية  عبركميات المصدرة التنمية  ( على  المجمع
 . (α = 0.05) المعنوية

 "معدلات الرضا" نحدار البسيط للمتغير المستقل لإ معاملات ا يوضح (31-03)رقم  جدول
 حتمالية لإا القيمة الاحصائية  نحراف المعياري لإ ا المعامل  المتغير 

X6 

C 

 -0.117271 

0.428461 

0.071248 

0.054116 

 -1.645972 

7.917401 

0.1128 

0.0000 

 R-squared 0.101434 يةالقدرة التفسير 

 0.112 حتمالية لإا 2.709223 ختبار فيشر إ

 .(Model 06)والملحق  Eviews10عتماد مخرجات برنامج  الإ الباحث ب إعداد من المصدر: 
على كميات السلع    للمتغير المستقل السادس الشكاوى نحدار البسيط  لإباستقراء نتائج معادلة ا 

ما يدل على أن العلاقة بين المتغير    قيمة سالبة  ( 0.117271-) المصدرة، نجد أن قيمة المعامل كانت  
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الكميات في    انخفاضعدد الشكاوى يتوقع    زيادة  معنى أنب،  هابين  لاقة سلبيةعالمستقل والتابع هي  
 رضا العملاء،   مستوى   سلبا على الأداء العام أو  تؤثرالشكاوى قد    تشير هذه النتيجة إلى أنكما  المصدرة.  

ليس    المستقل  يدل على أن المتغير  ةمن مستوى المعنوي  أكبر  (0.1128)للمعامل  حتمالية  لإاأن القيمة  و 
-Tالاحصائية    القيمة  . كما أنن الشكاوى لا تؤثر على كمية الصادرات إله دلالة احصائية. وبالتالي ف

Statistic  (-1.645972  )  ن  م أقل    المطلقة  ة القيمتشير إلى ضعف القوة التفسيرية للنموذج، حيث أن
.𝟏−|)   العتبة المستخدمة عادة 𝟔𝟒𝟓𝟗𝟕𝟐| ≤ الشكاوى    متغير  بين  معنويةتعكس عدم وجود علاقة    (𝟐

المتغير  قيم  مدخلات  معظم  أو    ظةملاح   26عدد مشاهدات السلسلة الزمنية  ربما لقلة  )  والكميات المصدرة
   إحصائية.   دلالةعدم وجود    يستلزم علىعدم وجود تباين في البيانات  ما يؤكد    (صفريةهي قيم    المستقل

المستوى الأساسي للكميات  إلى  (  مليون طن  0.428461)   C  الحد الثابت  قيمة المعامل   تشيركما  
في   أهمية العوامل الأخرى . وهو ما يعكس المؤسسة في حق المجمع شكاوى ال  إنعدامالمصدرة في حالة 

  T-statisticحصائية  لإالقيمة اوهو ما تؤكده  ،  لكترونيةلإالفرص ا  عبر  الكميات المصدرةالتأثير على  

في    معنوي التأثير  ال الحد الثابت ذو  فكرة أن  من  قوية، ما يعزز  الحصائية  الإدلالة  ال ذات    (0.0000)
متغيرات أخرى تقيس يؤكد أن هناك  ما  و ،  مهمة  يمثل قيمة أساسية  النموذج والتنبؤ بالكميات المصدرة

 الكميات المصدرة.تنمية   علىذو دلالة واضح لها تأثير  معدل الرضا
التي   السادسةالصفرية  قبول الفرضية    منما يمكننا  ،  أدلة كافية تدعم الفرضية البديلةد  و لعدم وجو  ❖

تنمية  على    "المؤسسة في حق المجمع الصناعيالشكاوى  "  متغيرذو دلالة ل  تأثيروجود  عدم  بتفيد  
 .(حصائيةلإدلالة الل هذا المتغير  لإفتقار) الفرص الإلكترونية  عبر كميات السلع المصدرة

تأكد من أن بواقي النموذج تتبع التوزيع  ن يجب أن    السادس  صحة النموذجللتحقق أكثر من  و 
 ختبارات الموالية: لإ ما توضحه اوهو ولا يوجد تجانس بينها،  الطبيعي

يعتبر  البسيط  نحدار الخطي  لإ في نموذج ا  :Residuals  سادسلنموذج الاالتوزيع الطبيعي للبواقي   •
إذا كانت البواقي موزعة بشكل طبيعي فهذا يعني ،  فتراضات الأساسيةلإالتوزيع الطبيعي للبواقي أحد ا
ستخدام خصائص التوزيع الطبيعي في تقدير مدى دقة إيمكن من    ما  أن النموذج قد يكون ملائما.

 قيم. الحتمالية إالتنبؤات، والتحقق من 
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 لنموذج السادسايوضح التوزيع الطبيعي للبواقي  (29-03)شكل رقم 
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Series: Residuals

Sample 2018Q1 2024Q2

Observations 26

Mean      -5.02e-17

Median  -0.020961

Maximum  0.503810

Minimum -0.428461

Std. Dev.   0.224541

Skewness   0.259310

Kurtosis   2.567475

Jarque-Bera  0.494048

Probability  0.781122 

 . (Model 06)والملحق   Eviews10عتماد مخرجات برنامج  الإ من إعداد الباحث بالمصدر: 
أكبر من   (0.781)حتمالية إو  (0.494)جاك بيرا  ختبار إمن خلال الشكل أعلاه نلاحظ أن قيمة 

 .ن البواقي تتبع التوزيع الطبيعيأما يعني وهو  ةمستوى المعنوي
م  نحدار يت لإفي تحليل ا:  Heteroskedasticity Testالسادس  للنموذج    ختبار تجانس البواقيإ •

يعني عدم التجانس أن  و  ،إذا كان تباين البواقي غير ثابت خلال نطاق القيم المتوقعة امن حقق مالت
 . ستنتاجات لإختلاف القيم المتوقعة، ما قد يؤدي إلى مشكلات في دقة النتائج واإتباين البواقي يختلف ب

 ختبار تجانس البواقي للنموذج السادسإح يوض (32-03)رقم  جدول

 .(Model 06)والملحق  Eviews10عتماد مخرجات برنامج  الإ الباحث ب إعداد من المصدر: 
حتمالية  إختبار براش باقان توضح أن البواقي لا تعاني من مشكلة التجانس حيث إنتائج 

 . 0.05 أكبر منختبارات لإا
الت • للنموذج  نالقدرة  ا:  السادسبؤية  نموذج  صحة  من  التأكد  تنبؤات نحدار،  لإبعد  وضع  نستطيع 

كجزء ،  Q2-2026لكترونية إلى غاية الفترة الموالية  لإالفرص ا  عبركميات المصدرة  المتغير التابع  لل
ستخدام النتائج المستخلصة من النموذج لمعرفة أو تقدير القيم  إمهم من تحليل البيانات حيث يتم  

   المستقبلية.
  

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

F-statistic 0.001233     Prob. F(1,24) 0.9723 

Obs*R-squared 0.001336     Prob. Chi-Square(1) 0.9708 

Scaled explained SS 0.000892     Prob. Chi-Square(1) 0.9762 
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 بؤية للنموذج السادسنالقدرة التيوضح  (30-03)رقم شكل 
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EXPOF ± 2 S.E.

Forecast: EXPOF

Actual: EXPO

Forecast sample: 2024Q1 2026Q2

Included observations: 10

Root Mean Squared Error 0.023034

Mean Absolute Error      0.017039

Mean Abs. Percent Error 3.708137

Theil Inequality Coefficient 0.026348

     Bias Proportion         0.547192

     Variance Proportion  NA

     Covariance Proportion  NA

Theil U2 Coefficient         1.049646

Symmetric MAPE             3.837565

 
 .(Model 06)والملحق  Eviews10عتماد مخرجات برنامج  لإ االباحث ب إعداد من المصدر: 

ونسبة   VPالتباين    أن نسبةلا  إ  0.02  بلغت   Theil  من الشكل أعلاه برغم من أن قيمة معامل 
على    الشكاوى   متغيرل  حصائيإتأثير  ، حيث لم نجد  المستقل  لعدم معنوية المتغير لم تحسب    CPالتغاير

تقلبات عديدة في  يظهر  الذي تم التنبؤ به  ، كما أن النموذج  عبر الفرص الإلكترونية  الكميات المصدرة
 التأثير.حصائية وعدم الدقة في تحديد لإالمنحنى على المدى الطويل لغياب الدلالة ا

هناك    (: 70H)  الرئيسيةالفرضية   -7 المؤشرات    لإعتماد   تأثيرليس  خلال  من  الإلكتروني  التسويق 
 ( الدولية،  عدد  مجتمعة  الالكترونية  الطلبيات  الموقع،  الدوليين،  زيارات  الدولية، الزبائن  الأسواق 

من طرف عبر الفرص الإلكترونية  تكاليف الشحنة، معدلات الرضا( على تنمية الكميات المصدرة  
 . (α = 0.05) عند مستوى المعنويةGICA  المجمع الصناعي

أولا • ثم    Anova F-testختبار إعلى  :  نعتمد  ككل  النموذج  معنوية  يحدد  يحدد ختبار  إالذي  الذي 
 معنوية كل متغير. 

  ANOVA F-TEST ختبارإ يوضح (33-03)رقم  جدول
Method Df Value Probability 

Anova F-test (6, 175) 236.9509 0.0000 

Welch F-test* (6, 73.6533) 6774.490 0.0000 

  .Eviews10مخرجات برنامج   بالإعتماد الباحث   إعداد من المصدر: 
للمقارنة بين المتوسطات أو التوصل إلى قرار يتعلق بوجود أو عدم  يستخدم    ANOVAختبار  إ

بهدف التوصل    ،وجود فروق بين متوسطات الأداء عند المجموعات التي تعرضت لمعالجات مختلفة
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العوامل التي تجعل متوسط من المتوسطات يختلف عن المتوسطات الأخرى. من خلال الجدول  إلى
 . النموذج معنوي ما يعني بأن  (0.05)المعتمد مستوى المعنوية من  أقلحتمالية لإأعلاه نلاحظ أن ا

نموذج ك  Wald Testختبار  إعلى  :  ثانيانعتمد   • معلمات  حول  الفرضيات  لتقييم  إحصائي  أسلوب 
 تحديد ما إذا كانت المتغيرات المستقلة لها تأثير ذو دلالة إحصائية على المتغير التابع. لنحدار لإا

 Wald Testختبار إ يوضح (34-03)رقم  جدول
Wald Test:   

Equation: Untitled  

Test Statistic Value Df Probability 

F-statistic 6.205292 (6, 19) 0.0010 

Chi-square 37.23175 6 0.0000 

Null Hypothesis: C(1)=C(2)=C(3)=C(4)=C(5)=C(6)=0 

Null Hypothesis Summary:  

Normalized Restriction (= 0) Value Std. Err. 

C(1) 0.000124 4.38E-05 

C(2) 0.019487 0.014712 

C(3) -0.009427 0.023636 

C(4) 0.007372 0.039316 

C(5) -0.394020 0.203876 

C(6) 0.020737 0.057853 

  Eviews10مخرجات برنامج   بالإعتماد الباحث   إعداد من المصدر: 
  قيمة ال  . فقد وجدت (F)فيشر  ختبار  إعلى    بالإعتماد   ةمعنوي ختبار  إنلاحظ من الجدول أعلاه نتائج  

 .%5  القيمةأقل من حتمالية لإاكما أن   ( tabF  <caF)أي   tabFأكبر من الجدولية  caFالمحسوبة
أقل من    0.00حتمالية  لإنلاحظ أن درجة ا  Wald Testختبارلإمن خلال قراءة نتائج الجدول أعلاه  و 

  وقبول الفرضية البديلة من رفض الفرضية العدمية القائمة بتطابق معاملات لنموذج    نا، ما يمكن0.05
لكتروني يمكنها  لإ. أي أن جميع مؤشرات التسويق اختلافها عن الصفرإبصلاحية معاملات الدارسة و

دليل إحصائي على أن المتغيرات المستقلة  ، )الفرص الإلكترونية  عبرتفسير تغيرات الكميات المصدرة  
 (.عتبار تأثيرها مجرد صدفةإ مجتمعة تؤثر بشكل معنوي على المتغير التابع داخل النموذج، ولا يمكن 

  تأثير وجود  كد  ؤ التي توقبول الفرضية البديلة    ،الرئيسيةالفرضية الصفرية  رفض    منما يمكننا  وهو   ❖
الإلكتروني    إعتمادمتغير  لحصائية  إدلالة    ذو  مشترك مجتمعة)التسويق  تنمية    (المؤشرات  على 

 . بشكل مستدام  الفرص التصديرية الإلكترونية عبر الكميات المصدرة
المتعدد نحدار الخطي  لإفي نموذج ا  :Residuals  نحدار المتعددلإ التوزيع الطبيعي لبواقي نموذج ا •

إذا كانت البواقي موزعة بشكل طبيعي    ،فتراضات الأساسيةلإيعتبر التوزيع الطبيعي للبواقي أحد ا
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ستخدام خصائص التوزيع الطبيعي في تقدير مدى إيمكن من  ما ،يعني أن النموذج قد يكون ملائما
 قيم. الحتمالية إ دقة التنبؤات، والتحقق من 

 نحدار المتعدد لإ التوزيع الطبيعي لبواقي نموذج ايوضح  (31-03)رقم شكل 
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Series: Residuals

Sample 2018Q1 2024Q2

Observations 26

Mean      -6.38e-16

Median  -0.011271

Maximum  0.366232

Minimum -0.210142

Std. Dev.   0.137691

Skewness   0.831017

Kurtosis   3.539415

Jarque-Bera  3.307767

Probability  0.191305 

 
  Eviews10مخرجات برنامج   بالاعتماد الباحث   إعداد من المصدر: 

أكبر من   (0.191)حتمالية إو  (3.307)جاك بيرا  ختبار إمن خلال الشكل أعلاه نلاحظ أن قيمة 
 ن البواقي تتبع التوزيع الطبيعي.أ ما يعني  ة المعتمد،مستوى المعنوي

نحدار لإ في تحليل ا:  Heteroskedasticity Test  نحدار المتعددلإ ختبار تجانس البواقي لنموذج اإ •
يعني عدم التجانس  ،  ما إذا كان تباين البواقي غير ثابت خلال نطاق القيم المتوقعةن  حقق م تيتم ال

ب  يختلف  البواقي  تباين  المتوقعة،  إ أن  القيم  أنختلاف  النتائج    بدل  دقة  في  مشكلات  إلى  يؤدي 
 . ستنتاجات لإوا

 نحدار المتعدد لإ ختبار تجانس البواقي لنموذج اإ يوضح (35-03)رقم  جدول
Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

F-statistic 1.482236     Prob. F(6,19) 0.2371 

Obs*R-squared 8.289727     Prob. Chi-Square(6) 0.2176 

Scaled explained SS 5.620882     Prob. Chi-Square(6) 0.4670 

 .(Total Model) والملحق Eviews10مخرجات برنامج   بالإعتماد الباحث   إعداد من المصدر: 

ختبارات  لإ حتمالية اإختبار براش باقان توضح أن البواقي لا تعاني من مشكلة التجانس حيث  إنتائج  
 .  0.05  أكبر من

، المتعدد   نحدارلإ بعد التأكد من صحة نموذج ا :  لكترونيلإ لتسويق اا  العامبؤية للمؤشر  نالقدرة الت •
لكترونية إلى غاية الفترة الموالية  لإالفرص ا  عبركميات المصدرة  المتغير التابع  نستطيع وضع تنبؤات لل

Q2-2026  ،  ستخدام النتائج المستخلصة من النموذج لمعرفة إكجزء مهم من تحليل البيانات حيث يتم
   أو تقدير القيم المستقبلية.
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 لكتروني لإ لتسويق ااالقدرة التنبؤية للمؤشر العام يوضح  (32-03)رقم شكل 
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Forecast: EXPOF

Actual: EXPO

Forecast sample: 2024Q1 2026Q2

Included observations: 10

Root Mean Squared Error 0.177117

Mean Absolute Error      0.173227

Mean Abs. Percent Error 38.64227

Theil Inequality Coefficient 0.166040

     Bias Proportion         0.956561

     Variance Proportion  0.043439

     Covariance Proportion  -0.000000

Theil U2 Coefficient         6.778781

Symmetric MAPE             32.24316

 
  Eviews10مخرجات برنامج   بالإعتماد الباحث   إعداد من المصدر: 

تقترب من الصفر، نسبة التباين    0.16  بلغت    THeilمن الشكل أعلاه برغم من أن قيمة معامل
VP  (0.043  ) ونسبة التغايرCP    للتنبؤ بالكميات المصدرةأي أن    (0.000)منعدمة ،  النموذج صالح 

تم الإعتماد على التسويق  كلما  ف بالعلاقة على المدى الطويلنحدار من التنبؤ  الإيمكننا نموذج  ث  يح
إلى  (EXPO) الخط الأزرق ) .بشكل مستدام في الكميات المصدرة مقبولة زيادة تم تسجيل    لكتروني لإا

على المتغير    مجتمعة  المستقلةمحتمل للمتغيرات    تأثير إيجابيشير إلى وجود  ت( -2026Q2غاية الفترة  
 نأخذها من المهم أن  لكن  .  لا تكون زيادة كبيرة أو سريعةقد    تحسنا تدريجي في الأداء  تعكس  ،التابع

ستراتيجيات  لإتحسين تدريجي في اإلى    التي تشير،  الدولية  في سياق التوقعات والعوامل المؤثرة في السوق 
الكميات المصدرة تعكس تحسنا    تنمية ف ،علامة جيكاعلى الدولي  التسويقية، ما يعكس زيادة في الطلب  

الأسواق  جيكا في  الوعي بالعلامة    يعزز منما  المجمع،  المعتمدة من قبل    ية تسويقالات  ستراتيجي لإفي ا
  .العالمية

الثقة أما الم  (S.E 2±)  حدود  الأحمر  بالخط  تظهر  العليا  لنا  تظهر  فهي   قطعتوالتي  الحدود 
من الخط الأزرق   قريبةكلما كانت الحدود    حيث  .مدى الثقة في البياناتوالسفلى للتوقعات، ما يوضح  

بين الخط الأزرق والحدود  التي تفصل  المسافة  زيادة  . غير أن  ثقة أكبر في التوقعاتأن هناك  ذلك  يعني  
رغم من أن التوقعات   Q3-2025 لاسيما بعد الفترة  تشير إلى التباين المحتمل في التوقعاتالحمراء  
بمتغيرات لم يتم   قد تتأثر  وجود درجة من عدم اليقينيدل على  ما  أن حدود ثقة واسعة  فنقول  إيجابية،  

. وهو ما يعزز  تجاهلإأخرى في ا  تغيرات ستمرار في مراقبة المؤشرات لتحديد أي  لإيجب ا  لذاالتطرق لها،  
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الفرص   عبرفي تعزيز وتنمية الكميات المصدرة  بالغ الأهمية  تلعب دورا  من أهمية المتغيرات المستقلة ل
 . بشكل مستدام الإلكترونية

 
 الفرضيات مناقشةالفرع الثاني: 

من خلال تقييم مدى توافق البيانات  ففي البحث العلمي،    ةأساسي  مرحلة  عتبرتمناقشة الفرضيات  
ولتحديد ما إذا كانت البيانات  .  هاأو نفي  من قبول الفرضية المعنية  نايمكن سمع الفرضيات المطروحة،  

  رتكاز على لإاتتضمن العملية  ،توفر أدلة كافية لدعم الفرضية البديلة أو الحفاظ على الفرضية الصفرية
النتائجلإ  (P-value)حتمالية  لإا القيمة   ختبار أداة رئيسية في  لإعتبار هذا اإ وب،  تخاذ القرار بناء على 

 : ستنتاج معلومات هامة كمخرجات لدراستناإالبحث العلمي ليساعدنا في  
o  رفض الفرضية الصفرية(1.0H) وقبول الفرضية البديلة  (.11H) ذو دلالة  تأثير يشير إلى وجود   مام

كل   حيث.  الفرص الإلكترونية  عبركميات المصدرة  التنمية  لزيارات الموقع الإلكتروني على  إحصائية  
واحد زائر  بمقدار  ا  زيادة  بـ    لكترونيلإ للموقع  المصدرة  الكميات  لزيادة  بشكل    طن147سيؤدي 

 . عتبار ثبات المتغيرات الأخرى لإ مع الأخذ في ا ،مستدام
o  رفض الفرضية الصفرية(2.0H) وقبول الفرضية البديلة  (.21H) ذو دلالة  تأثير يشير إلى وجود   مام

كل زيادة   حيثالفرص الإلكترونية،    عبركميات المصدرة  التنمية  على    لكترونيةلإا لطلبيات  لإحصائية  
الإلكترونية)بوحدة واحدة(   الطلبيات  المصدرة  ت س  في  الكميات  لزيادة  بشكل    طن46387بـ  ؤدي 

 . عتبار ثبات المتغيرات الأخرى لإ مع الأخذ في ا ،مستدام
o  رفض الفرضية الصفرية(3.0H) وقبول الفرضية البديلة  (.31H) ذو دلالة   تأثيريشير إلى وجود   مام

أن حيث  الفرص الإلكترونية، عبركميات السلع المصدرة تنمية لزبائن الدوليين على عدد الإحصائية 
سيؤدي لزيادة الكميات المصدرة   "في عدد الزبائن الدوليين "المستوردين  )بوحدة واحدة(  كل زيادة

 . عتبار ثبات المتغيرات الأخرى لإمع الأخذ في ا ،بشكل مستدام طن33250بـ 
o  رفض الفرضية الصفرية(4.0H) وقبول الفرضية البديلة  (1.4H) ذو دلالة  تأثير يشير إلى وجود   مام

للأسواق   على  الدولية  إحصائية  الجغرافي(  )التوسع  المصدرة  التنمية  الجديدة  الفرص عبر  كميات 
الإلكترونية، دولية  قتحامإحيث    التصديرية  سوق  لزيادة  ي س  جديدة  كل   درة صمال  اتكميالؤدي 

 . عتبار ثبات المتغيرات الأخرى لإ مع الأخذ في ا، بشكل مستدام طن75796مقدار بـ
o   رفض الفرضية الصفرية (5.0H)  وقبول الفرضية البديلة  (1.5H)  ذو    سلبي  تأثيرا يشير إلى وجود  مم

 التصديرية الإلكترونية،   الفرص عبر  كميات  العلى  المجهزة للتصدير  تكاليف الشحنة  لدلالة إحصائية  
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 ات كميال  لتقلصسيؤدي    (طن/دج  1000)الشحنة بمقدار وحدة واحدة  اليف  تكفي  زيادة  كل  حيث أن  
 . عتبار ثبات المتغيرات الأخرى لإمع الأخذ في ا ،بشكل مستدام طن 536076ـ المصدرة ب

o الصفرية  الفرضية    قبول(6.0H)    معدل الرضا )عدد الشكاوى(  تغير  د تأثير معنوي لو وجبعدم  والتي تفيد
معنوية  وهذا لعدم وجود علاقة    ،على كميات السلع المصدرة من خلال الفرص التصديرية الإلكترونية

 . (حصائيةلإدلالة الل )لإفتقار هذا المتغير بين المتغيرين
o   رفض الفرضية الصفرية(7.0H)  )وقبول الفرضية البديلة  )الفرضية الرئيسية   (1.7H)  ما يشير إلى  م

مؤشرات التسويق الإلكتروني مجتمعة )زيارات الموقع،   لإعتماد   ذو دلالة احصائيةتأثير معنوي  وجود  
الرضا( على تنمية   ل، تكاليف الشحنة، معد التوسع الجغرافي الزبائن الدوليين، لكترونية، لإالطلبيات ا

المصدرة   الإلكترونية  عبرالكميات  الصناعي    الفرص  للمجمع  بشكل    المستهدف  GICAالمتاحة 
ستطاعت  إو ،  وتختلف عن الصفر  كانت معنوية   المتغير المستقلمؤشرات  كل معاملات  ، حيث  مستدام

عتبار ثبات لإ مع الأخذ في ا  الفرص التصديرية الإلكترونية  عبرتفسير تغيرات الكميات المصدرة  
تطوير هذه المؤشرات لتسريع النمو في  البحث و في    ستثمارلإأهمية ايؤكد  ما  هذا    .المتغيرات الأخرى 

المجمع  صادرات    تنمية  على  له تأثير مستدامالمؤشرات  تحسين هذه  نؤكد أن  و . لذا نقول  الأسواق
إعلانية مستهدفة، ت  م حملايتصم وذلك عبر    بكفاءة وفاعلية  ستغلال الفرص الإلكترونيةإمن خلال  

البيانات،  وإ تحليل  أدوات  بإمع  ستخدام  وتعديلها  الوصول لأكبر عدد من  إختبارها  ستمرار، بهدف 
 . ممكنة بأقل تكلفة أكثرمبيعات  ما يحقق  فعالالعملاء المحتملين بشكل 

 

   المطلب الثالث: تفسير نتائج الدراسة
 

جتماعي بصورة  لإنترنت ووسائل التواصل الأا  نتشارإو نتيجة للتطور التكنولوجي الهائل في العالم،  
ا عبر  التسوق  أصبح  من  لأكبيرة،  الكثير  بدأت  ولذلك  العالم.  أنحاء  جميع  في  وسهلا  منتشرا  نترنت 

يعكس الأثر المباشر  ما    .بيع منتجاتهاو   تسويق  ات الإلكترونية في عملي  الأعمالالشركات تعتمد على  
 . B2B الدولية بين مختلف الأطراف عبر أسواق العمليات التجاريةتحقيق على   الإلكتروني حضورلل

في   الشركات تأثير كبير على مدى نجاح  للصادرات    لتسويق الإلكترونيلإستراتيجيات اكما إن  
تأثير التسويق الإلكتروني على تنمية صادرات  موضوع  ل  تناتعد دراس  لذاستفادة من فرص التصدير،  لإا

موضوعا ذا أهمية كبيرة في ظل التحولات   بشكل مستدام( GICA) المجمع الصناعي لإسمنت الجزائر 
  مميزة أداة  ك  -مقاربة مختلطة-  منهج البحث المختلطتوظيف  كما ساعدنا  قتصادية العالمية الراهنة.  لإا
عزز من موثوقية وعمق  ما  و بين جوانب مختلفة من المشكلة البحثية،  الربط    نما ضمدراسة الحالة  ل
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يكمن  كما    .البيانات النوعية في تفسير البيانات الكمية بشكل أفضل  تكامل  من خلال  ة،دراسالنتائج  
الكميات المصدرة من  تنمية لكتروني على لإتأثير مؤشرات التسويق ا  مدى الهدف من الدراسة في تحديد 

- 1Qخلال الفترة الممتدة من   المستهدف  المجمع الصناعي جيكابيانات    حولخلال بناء نموذج قياسي  

 النتائج التالية: إلى ، وقد توصلنا )مشاهدة( ظةملاح 26 جمعنا حيث ، Q2-2024إلى غاية   2018
الرغم  ، على  المصدرة خلال فترة الدراسة  الكميات   زيادة ملحوظة في  سجل المجمع الصناعي جيكا (أ

- 1Q  وكما شهد بداية من  ،بدايةال   منذ نموا واضحا    شهد المصدرة    لمنحنى الكميات العام    تجاهلإ اأن  

  بعد الجائحة أثناء و   قتصاديةلإفي الكميات المصدرة ما قد يشير إلى تحسن الظروف ا  استقرار إ  2023
الوصول إلى العملاء    من خلال تسهيلو   ،()النتائج الكمية يرية  صد الت  المجمعستراتيجيات  إنجاح  لأو  

نترنت، وتبسيط عملية التصدير وتقليل التكاليف المرتبطة بأساليب التجارة  منصات الأ   عبرالدوليين  
الكيفية  )  التقليدية التحول من  (02و   01جواب رقم النتائج  قا. مكن هذا  المجمع  عتوسيع  دة زبائن 

 . (ةوالكيفي  ميةالكنتائج تكامل بين الال) يةلعا العالمية بشكل أكثر فالدولية و المشاركة في الأسواق و 
لاسيما قبل واثناء ،  رتفاعا ملحوظا في عدد الزوار خلال الفترات الأوليةإ شهد الموقع الإلكتروني  كما   (ب 

بعد فترة التعافي  عدد الزوار  منحنى  إن تراجع  كما    ،ما يعكس فاعلية الحملات التسويقيةفترة الجائحة  
يتطلب ، ما  يستدعي مراجعة شاملة للمحتوى والتصميم وتجربة المستخدم  2023  سنة  لاسيما بعد 

بعدما أصبحت  يأتي هذا    ،المزيد وتحويل  لمحتوى لجذب  لمن المجمع تنفيذ تحديثات دورية ومستدامة  
نموا كبيرا من خلال إنتاج محتوى يتماشى مع معايير تحسين محركات البحث تشهد    B2B الـأسواق  

(SEO) يعتبر تحسين محركات البحث كما    .، ما يسهم في تعزيز ظهور الموقع في نتائج البحث
والتحويل  "مغناطيسأو    الإلكتروني  الموقعحياة    بمثابة شريان يساهم في زيادة   ،"الجذب  حيث 

لتحقيق تصنيفات  و   .)النتائج الكمية والتقنية(  النقرات والمبيعات بشكل مستدام دون تكاليف إضافية
إيجابية في محركات البحث، يجب التركيز على تحسين أداء الكلمات الرئيسية، وبناء روابط عالية  

تعد أدوات تحليلات لذا    الجودة، بالإضافة إلى تحسين تجربة المستخدم وسرعة تحميل الصفحات.
سلوك   لفهم  ضرورية  رقم)  الزائرالويب  جواب  الكيفية  ما   ،(03النتائج  ه  ي توج  منيمكن    وهو 

الفرص    برعالمصدرة  كميات  ال  تنميةستراتيجيات لتحويل حركة المرور إلى مبيعات، وبالتالي  لإا
 (.ةوالكيفي  ميةالكنتائج تكامل بين الاللكترونية )لإا

، ما وما بعدها  الجائحة  فترةخلال  لاسيما  تصاعدي  تجاه  إالطلبيات الإلكترونية  سجل منحى  كما   (ت 
ما وهو  ،  )النتائج الكمية(  لكترونيلإفي سلوك التسوق من الشكل التقليدي نحو اكبيرا  يعكس تحولا  

  العملاء المحتملين والمرتقبين وذلك لمساعدة  ،  لكترونيلإا  يتطلب توفير معلومات تفصيلية عن المنتج
يجب أن تتضمن المعلومات كما  ،  هتمام(لإالإنتقال من مرحلة الوعي إلى ا و )  المثاليتخاذ القرار  إفي  

يسهل   ما(  CEللمعايير ة  مطابقال  ةشهاد   ،المادة المصنوع منها،  الوزن ،  الحجم )  الأساسية عن المنتج
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لا  لذا    ،(04النتائج الكيفية جواب رقم)  الزبائنسوق الأوروبية ويزيد من ثقة  الأإلى  دخول المنتج  
تلعب دورا حاسما، لا سيما في بين مختلف الأطراف    في المعاملات الدولية  تزال الأساليب التقليدية

تباع نهج  إزدواجية إلى أنه قد يكون من الضروري  لإتشير هذه ا، ل)الملموسة(  المعاملات السلعية
 يات طلب  وهو ما يولد   متوازن يدمج الأساليب الإلكترونية والتقليدية لتحقيق الأداء التصديري الأمثل

 .(ةوالكيفي  ميةالكنتائج تكامل بين الال)Request for Quotation (RFQ) عرض أسعار
 حيث ،  B2B  عبر أسواق الـكما هو معروف  محدود تقريبا    للمجمععدد الزبائن الدوليين  كما كان   (ث 

 ، مقارنة بالفترة السابقةالجائحة  فترة    ستقر المنحى خلالإأنه  إلى  فترة ثم تزايد  المنعدم في بداية  كان  
تزايد  ثم   ال  دولي  زبون   13و  11إلى  العدد  سرعان ما  في  تزامنا مع تغير    وهذا  ،خيرةلأا  فترةفي 

  يقابله   ما  وهو   عتماد على الوسائل الرقمية. لإ يدل على زيادة اما    المستوردينسلوكيات الشراء لدى  
  سهم في ما أ  جتماعي لإتعزيز التفاعل عبر وسائل التواصل الالتركيز على تطوير محتوى جذاب  

توفير خدمة عملاء  ستمرار في  لإايجب  لذا    ،)النتائج الكمية(المنصات الرقمية  عبرالطلب    د يولت
كما  الحصول على المساعدة التي يحتاجونها في أي وقت.    ولتسهيل  ةر لمصد كميات اال  نميةتل   مميزة

 ما يوفر   "الحية  الهاتف والبريد الإلكتروني والدردشة المباشرة"  يجب توفير خيارات التواصل المختلفة
عزز رضاهم، تو ساعد العملاء في الحصول على المعلومات التي يحتاجونها بسرعة،  تة  فوري  ستجابةإ

النتائج )وكذا معالجتها في أقل وقت ممكن    والشكاوى   ستفسارات لإا ضمن الرد السريع على جميع  وي
وسيع  بت  للمجمع الصناعي  لكترونيستراتيجيات التسويق الإإيسمح تكامل  لذا    .(05الكيفية جواب رقم

 . (ةوالكيفي ميةالكنتائج تكامل بين الال) وإشراكهم بشكل فعال الفعليين العملاء الدوليينقاعدة 
يشير إلى توسع الفرص التجارية أمام  ما    أظهرت الدراسة زيادة واضحة في عدد الأسواق الدوليةكما   (ج

التقليدية،  مميز مقارنة بالتحول  اليدل على  ما    المجمع القدرة على    للمجمعأتاح    ماالتجارة الدولية 
بعدة  مصدرة  التنمية الكميات  ، وبالتالي  )النتائج الكمية(  الوصول إلى الأسواق العالمية بكفاءة أعلى

المجمع  إ  عكست  قأسوا يتبناها  التي  الجغرافي  التوسع  بدل  ،  الدوليةسواق  الأستهداف  لإستراتيجية 
ضرورة إجراء    السياق  في هذايتطلب  ما  وهو  .  (06النتائج الكيفية جواب رقم)المخاطرة بسوق واحدة  

ورغبات وعادات الشراء للعملاء   حتياجات إشاملة للأسواق المستهدفة، مع التركيز على فهم ات دراس
 .(ةوالكيفي  ميةالكنتائج تكامل بين الال) والمرتقبين المحتملين

،  "قبل الجائحة"   نسبيا خلال الفترات الأولى من الدراسة  رتفاعاإالشحنة  تكاليف    سجل إجماليكما   (ح
أن   بداية    المجمعغير  منذ  ت  -2020Q3بدأ  تقليص  الواحدةالشحن   كاليففي  للتصدير    ة  المجهزة 

(FOB ،)  لتحسين  من طرف الإدارة العليا  ستراتيجية المعتمدة والمجهودات المبذولة  لإ ما يعكس فعالية ا
كوسيلة   للصادرات  التسويق الإلكتروني دور وفي هذا الإطار يبرز ،)النتائج الكمية( كفاءة العمليات 

  الأساليب التقليدية في الإعلان والترويج للمنتج ب نفقات مقارنة  ال  تقلص   فيفعالة من حيث التكلفة،  
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ما يسهم  وهو  والبيع  نفقاته في مجال التسويق والترويج تقليص التحول الرقمي للمجمع  ليتيح الدولي،
و  الربح  هوامش  زيادة  الدولي   ةقدر العزز  ي في  رقم)ةالتنافسية  جواب  الكيفية  كما (07النتائج  إن    ، 

ميزة  ستراتيجيات الكفاءة في العمليات والموارد تساهم في تحسين هوامش الربح، ما يمنح المجمع  لإ
 .( ةوالكيفي  ميةالكنتائج تكامل بين الال)داء أه بأقل فجوة قدرة أكبر على تحقيق أهداف و 

شبه معدوم،  جيكا  لمجمع امؤسسة في حق  ، كان عدد الشكاوى الفترات الدراسةكل  مدى    تقريبا على (خ
تتوافق   ات على تقديم منتجه  ما يعكس حرص.  ةربع سنوي/(02شكوتين ) ل أكثر من  يسج تم تحيث لم ي 

الدوليةمع   إحصائي،  الحاجات  المؤشر  هذا  معنوية  الكمية(  ارغم عدم  أن    ،)النتائج  النتائج  غير 
  ته بمطابقميز  تي  ذيجيكا ال  المحلي   منتجلل  هم وقبولالمجمع  رضا زبائن  عكس ذلك ف أشارت  الكيفية  

يعكس ما  و .  الدولية  في السوق ته  يسهم في تعزيز مكانو تهم  عزز ثق ي  ماهو    ،CE  للمواصفات الأوروبية
تحقيق مستوى  . لذا نستنتج أن  (08النتائج الكيفية جواب رقم)  توقعات لل  ا وفق  جبالإنتالتزام المجمع  إ

، ويعتبر محفزا رئيسيا  فرص إعادة الشراءعال من الرضا لدى العملاء يلعب دورا محوريا في تعزيز  
  - (الإلكترونية  )الكلمة المنطوقة   التي تمثل شكلا من أشكال الترويج المجاني-  للتوصيات الإلكترونية

بل تسهم أيضا في  علامة جيكا  الزيادة الوعي بلإن التوصيات لا تؤدي فقط  كما    ، لمنتجات جيكا
الدولي المستوى  العملاء على  قاعدة  يو .  توسيع  أن  يمكن  لذلك  اعنتيجة  نمو  لإزز هذا  تجاه من 

 .(ةوالكيفي  ميةالكنتائج تكامل بين الال) اعةالمبالكميات و المحققة  المعاملات 
عن مقدار التغير المتوقع في المتغير   ت عبر و كانت معنوية  مجتمعة    ةالمستقل   ات المتغير معاملات   (د 

واحدة   وحدة  تغير  نتيجة  طن(  التابع  ا)مليون  في  الأخذ  مع  المستقل،  المتغير  ثبات  لإفي  عتبار 
  الفرص التصديرية الإلكترونية.   عبراستطاعت تفسير تغيرات الكميات المصدرة  أو    .المتغيرات الأخرى 

تحسن و ،  لتسريع النمو في الأسواق الدولية  التسويق الإلكتروني  ستثمار في مؤشرات لإيؤكد أهمية ا ما  
  المتاحة   ستغلال الفرص الإلكترونيةإ  من خلالالمجمع  صادرات    تنميةهذه المؤشرات يؤدي إلى  أداء  

في الوصول   ،يعكس الفوائد العديدة المرتبطة بهذا النهج التسويقي  ما  .()النتائج الكمية  بشكل مستدام
العالمية وتحسين   السريعة  كفاءة  إلى الأسواق  التغيرات  التجارية، خاصة في ظل   سلوك لالعمليات 

   لى ضرورة التركيز عإلى  نشير  كما  .  (02النتائج الكيفية جواب رقم)أثناء وبعد الجائحة  لاسيما  الشراء
يعزز القدرة على ما    ،أحسنلتحقيق أداء    للصادرات التسويق الإلكتروني  ستراتيجيات  إ  عتماد إ تبني و 

ستثمارات  إلمجمع أن يستثمر  ايمكن  ما  و .  كفاءة وفاعليةالوصول إلى الأسواق العالمية بشكل أكثر  
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تحسين تجربة  وكذا    ،لقنوات التسويقية الرقمية، وتوسيع وجوده في الأسواق الدوليةا  تعزيزك ستراتيجية  إ
   .(ةوالكيفي  ميةالكنتائج تكامل بين الال) الموقع الإلكتروني عبرالمستخدم 

تأثير   النوعية والكمية بخصوص مؤشر واحد فقطتباين بين النتائج    وجود   نتائج دراستنا ت ثبتأكما   (ذ 
 :من خلال  ذلك  نوضحل،  مختلفاسلوكا  الكميات المصدرة الذي كان له  تنمية  على  معدل رضا العملاء  

  ي سلب  تأثيرأن  لهمعدل الرضا  متغيرتشير النتائج المستخلصة إلى أن  الدراسة النوعية:مخرجات  -
التجارب السلبية  أن    تدلوالتي    على الكميات المصدرة. يستند هذا إلى التفسيرات السلوكية والنفسية

تدهور وكذا    الكميات المصدرةتقلص  ت، وبهذا  هأو تكرار   لدى العملاء قد تؤدي إلى تقليل نوايا الشراء
فالعملاء    في سوق المنافسة الدولية.  مجمع الصناعيعلى الأداء العام لل  وهو ما يؤثر سمعة العلامة،  

لا تقتصر فقط على تجربتهم الفردية، ولكنها تمتد أيضا    إنشاء آراء سلبيةغير الراضين يميلون إلى  
نخفاض الكميات المصدرة. إنخفاض الطلب، وبالتالي  إ، ما يؤدي إلى  جتماعية أوسعإدوائر  إلى  

النوعيةأهمية  لنا  يعكس  وهو ما   أكثر   البيانات  المعقدة بشكل  العلاقات الإنسانية والسلوكية  لفهم 
 وضوحا.

 حتماليةإبلغت قيمة  حيث  الكمية تظهر نتائج مغايرة تماما،    غير أن النتائج  الدراسة الكمية:مخرجات   -

(p-value)  تشير هذه  كما  ،  0.05المستوى    ت تجاوز   لتياو   0.1128عدل رضا العملاء  متعلقة بمال
ن العلاقة إلا أالنوعية،    تناالنتائج إلى أنه على الرغم من الملاحظات التي تم تسجيلها في إطار دراس

معدل  متغير  وهذا يعني أن    ،تفتقر إلى الدلالة الإحصائية  المصدرةكميات  البين معدل رضا العملاء و 
بشكل موثوق    ليس له تأثير  المسجلة  الشكاوى في دراستنا  من خلال المؤشر المعتمد    رضا العملاء

ليس   تقيس معدلات الرضا  أخرى   متغيراتوأن أي تأثير محتمل يعزى إلى    .المصدرة  ات على الكمي
 ."ا مجمع جيك في حق ؤسسةالشكاوى الم"متغير من بينها 

حيث    بالغ الأهمية،يعد أمرا    ذات التأثيرالفهم الشامل للعوامل    ة:والكيفي  ميةالكنتائج  تكامل بين الال -
خلال  قمنا   العميقة    بعرض   النوعية  تنادراسمن  فهملنا  يسمح  ما  الرؤى  في  مشاعر    بالتعمق 

الشخصيةالو  التجارب  خلال  من  المتراكمة  سلوكيات  والخبرات  لإ  والمعارف  المستجيب  براز لدى 
.  إحصائيا  المنطقي  الأساس  تبرز لنا  الدراسات الكمية  غير أن،  والتصورات الأسباب وراء المشاعر  

الكمية إطارا    النتائج  ستخدام نتائج النوعية لتحديد مجالات ذات أولوية للتحسين، بينما توفرإيمكن    ما
 . التأثير والأداءعاما لتقييم 
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 : خلاصة

ظل التكنولوجي  في  وا التطور  أصبحلإالمتسارع  المتزايد،  العالمي  الإلكتروني  ا  نفتاح  لتسويق 
الفائض الإنتاجي وتحقيق    توسيع الجهود الترويجية بهدف تصريفضرورة ملحة تهدف إلى   للصادرات

  مؤشرات التسويق الإلكتروني تكمن أهمية هذه الدراسة في تحديد تأثير  حيث  ستراتيجية.  إقتصادية  إأهداف  
تم  الذي  قياسي  النموذج  ال  من خلال  لكترونيةلإ الفرص التصديرية ا  عبر  تنمية الكميات المصدرة على

 . Q1 ،2024-Q2-2018الممتدة خلال الفترة  جيكابيانات المجمع الصناعي  وتوظيفبناؤه 
واضحا   تأثيرا معنويا تظهرللصادرات مجتمعة  توصلنا إلى أن مؤشرات التسويق الإلكتروني  كما  

تعكس النتائج أهمية  ل.  بشكل مستدام  لكترونيةلإ ا  الفرص التصديرية  عبرالكميات المصدرة    زيادةعلى  
تجاه  لإ ا  ةثنائيالالتفاعلية    ةالعلاق  يعزز  ستغلال الأدوات الرقمية الحديثة للوصول إلى أسواق جديدة، ماإ

الثنائية) إلكتروني فعال  يتطلب    لذا.  (مستورد -علامة جيكامن خلال  تحسين  العمل على  إنشاء موقع 
ستراتيجيات متعددة ومتكاملة تعمل إتنفيذ و  يصبح أكثر ظهورا للزوار المحتملينل في نتائج البحث ه ترتيب

 شرائح العملاء سلوك    من خلال تحليل  .الشراء  إتخاذ قرارإلى مرحلة    الوعي  مرحلة   من الزوار    تحويلعلى  
ما  و سهل عملية الشراء،  ميز ما يتقديم محتوى مخلال عرض و   ، وتصميم تجربة مستخدم ينالمستهدف

 ، وهو مازوار الموقع  معدلات تحويلمن نمو    يعززو   ينالمستورد بناء علاقة قوية مع  من  ة  لعلامايمكن  
 . B2Bأسواق  ضمنسطرة بأقل فجوة أداء هدافه المالأحقق ي
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في عصر العولمة والتكنولوجيا المتقدمة، أصبح تأثير التسويق الإلكتروني للصادرات يتضح جليا  
عنصر حاسم لإستراتيجيات  و ليعمل على توسيع قاعدة الزبائن الدوليين ونطاق الأسواق بكفاءة عالية،  

الإعتماد  من خلال  تصديرية إلزامية مواكبة التغير  القدرات  ال  ذات الأعمال الحديثة ما فرض على الشركات  
على التوسع والإنتشار الدولي بأقل التكاليف عبر أسواق   هاعلى الطرق التسويقية الحديثة كآلية تساعد 

B2B. 
تحديد    ت هدف إلى  مستوى  الدراسة  عند  إحصائية  دلالة  ذات  معنوية  علاقة  هناك  كانت  إذا  ما 

تنمية  لالمعتمد    المعنوية على  الإلكتروني  التسويق  للإسمنت    صادرات تأثير  الصناعي  المجمع 
ة د "منفر   ةالمستقل  ات على تأثير المتغير   حيث ركزنا،  Q1  ،2024 -Q2-2018  الفترةخلال    GICAالجزائر

الإلكترونية(. ومجتمعة"   الفرص  عبر  المصدرة  الكميات  )تنمية  التابع  المتغير  طرحنا  هذا  و   على  بعد 
تسويق الإلكتروني على تنمية صادرات المجمع الصناعي لإسمنت  لاتأثير    ما مدى:  الدراسة لإشكالية

 ؟ عبر الفرص التصديرية الإلكترونية المتاحة GICA-الجزائر
 بعد   المقترحة في المقدمة  الدراسةفرضيات  ختبار  إمن خلال    اه نالإجابة عتها و تمت معالج حيث  

المتوصل، بالإضافة إلى محاولة تقديم توصيات    ت الإستنتاجاأهم    هنا  ، سنذكرنفيها  لتأكد من صحتها أوا
 دراسة.ستفادة منها، وأخيرا تم تقديم آفاق لللإالعمل بها وا يمكن

المنهج التحليلي، فضلا عن منهج دراسة  و إعتمدت الدراسة مناهج متعددة، شملت المنهج الوصفي  
دمج  كأحد أنواع المنهج المختلط ما يتيح    الحالة، الذي تطلب منا الإستعانة بتصميم التثليث التوافقي

مقاربة مختلطة(.  ك)  تنالدراسرؤية شاملة ومتعددة الأبعاد    وفقتكامل البيانات الكيفية مع البيانات الكمية،  و 
أداتي المقابلة والملاحظة لجمع بيانات الدراسة الكيفية والكمية وكذا الاستعانة بأداة    عتمدناإ   من خلالف

SEMrush  ا الموقع  بأداء  المتعلقة  التقنية  البيانات  جيكا  لكترونيلإلجمع  الصناعي  لتسفر  للمجمع   .
جمع   عن  التحليل    مشاهدة26العملية  برنامج  كمدخلات  لتوظف  الدراسة  فترة  خلال  سنوية  ربع 

 :ها كالتاليد نور   ت الإستنتاجاإلى مجموعة  ت مخرجات الدراسةتوصلوقد  .EViews-10الإحصائي
عكس فعالية  ي  على الكميات المصدرة  زيارات الموقع الإلكترونيل  يجابيلإالتأثير ا  أن   إلى نا  حيث توصل  •

إن التحليل الدقيق   كما   لوصول إلى أسواق جديدة.في ا  GICA  لمجمع الصناعيلالحملات التسويقية  
جتماعي  لإستخدام وسائل التواصل اإو   (SEO) يظهر أن تحسين محركات البحث    الموقع  لمؤشر زيارات 

  ستراتيجيات لإ تحسين ا  وكذا.  )جيكا(  المحلي  إلى المنتج   دولي ال  نتباهلإ اجذب  يسهمان بشكل كبير في  
حتمالية تحويل هذه الزيارات إ  زيد منيما  الجمهور المستهدف  شرائح  نحو  لتوجه  امن خلال  التسويقية  

من الوعي  التحول  "  الشيء غير الملموس  من تحول الزيارة  أي    محققةدولية  تجارية  إلى معاملات  
على أهمية تحسين  الضوء    ، لتسلط النتائج"والفعل  "إتخاذ قرار الشراء  إلى الشيء الملموس  "إلى إهتمام
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هو  ، بشكل مستدام  الكميات المصدرة  تنمية  وجاذبية المحتوى الإلكتروني لتعزيز  الإلكترونيالتفاعل  
 . B2B  عبر أسواقالدولية    العمليات التجارية تحقيق    في   الإلكتروني  حضورما يعكس الأثر المباشر لل

، ما يؤكد أهمية الكميات المصدرةلتأثير الإيجابي للطلبيات الإلكترونية على  لتشير نتائج الدراسة  كما   •
وما يؤكد   "عروض خاصة تشجع العملاء على إتمام عملية الشراء  تقديمك  "   الثنائيتعزيز التفاعل  

الزيادة   ربعتكما  ، بشكل مستدام  التصديري   تحسين الأداء لمعالجة الطلبيات بشكل فعال  القدرة على  
وتوافر معلومات دقيقة عن المنتج، ما    ة التسويقيةستراتيجيلإات عن فعالية ايالطلب   عدد   في المستمرة  

لتزام من تعزيز  لإيمكن هذا ال  ،الدولية  تتماشى مع المعاييرإنتاج  بتقديم جودة    GICAلتزام  إيعكس  
 Request for Quotation طلب عرض أسعار في توليد يسهم ما وهو الأسواق الخارجية،  ب ةسمعال

(RFQ) طويلة الأمدخلق شراكات ناجحة و . 
وتأثيرها على الكميات   ستقطاب الزبائن الدوليينلإستراتيجية  لإسلط النتائج الضوء على الأهمية اكما ت •

  من خلال   بين عدد الزبائن الدوليين والمخرجات التصديرية  الإيجابية  العلاقة، حيث تظهر  المصدرة
ضرورة  يعكس  ما    ،إلى تحقيق عملية الشراء  هتماملإاالوعي إلى  مجرد    مرحلة  نتقال الزبائن منإ

تعزيز القنوات الإلكترونية  من خلال    ستراتيجيات تسويقية موجهة نحو الأسواقإالعمل على تطوير  
، زيادة الإيرادات بالتالي  و   بشكل مستدام  تنمية الكميات المصدرةبهدف    المستوردينكوسيلة لجذب  

ما يتطلب  هو    .عبر فضاء البيئة الرقمية  وبذلك تبرز النتائج أهمية فهم ديناميكيات السوق العالمية
والتفاعل  إ الرقمي  الحضور  لتعزيز  فعالة  خطوات  الإتجاهينتخاذ  في  الثنائية    الثنائي  خلال  من 

 .B2Bأسواق عبر  نجاحاللتحقيق  مستورد(-)علامة
، بشكل مستدام  الكميات المصدرة  على تنميةلتأثير الإيجابي للتوسع الجغرافي  اتوضح النتائج  كما   •

. نطاق الأعمال   توسع  يعزز منما  فرصة للوصول إلى زبائن جدد  حيث إن دخول أسواق جديدة يتيح  
  ستراتيجية النمو الشاملة إستثمار في الأسواق الدولية كجزء من  لإكما تؤكد النتائج على أهمية البحث وا

التوسع الجغرافي ليس مجرد زيادة ف،  )مخاطرة(  واحدة  دولية  أو سوق   واحدة   منطقةستهداف  إبدل  
والقانونية    قتصاديةلإ والخصائص الثقافية  لعميق  الهم  الف، بل يعكس  التجارية   في نطاق العمليات 

المستهدفةل إ .  لأسواق  فهم  كما  وتفضيلات  إن  حاسما  المستوردين  حتياجات  عاملا  نجاح  لليعتبر 
التجاري لإاو  ا-   نفتاح  التنمية  الرفاهيةلإتحقيق  وزيادة مستوى  دقيق  -قتصادية  تخطيط  يتطلب  ما   ،

 . B2B عبر أسواق لتحقيق النجاح معمق وتحليل
 رة صد مكميات الالو   الشحنة  تكاليف  ي بين متغير   سلبيتأثير  لاقة  عالدراسة عن وجود    ت كشفكما   •

تكاليف وتحسين كفاءة العمليات  ال  تقليصستراتيجيات  إتستدعي ضرورة النظر في    ،بشكل مستدام
  ، وجستية البحث عن حلول جديدة للخدمات الل    كذاو   تعزيز الشراكات مع شركات النقلك  وجستيةالل  
الحاجات  قدرة على تلبية اليعوق ما  على تنافسية الأسعارمباشر  له تأثير لتكاليفلالسلبي  لأثرفا
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للتصديرإستغلال    من  قلليو   الدولية المتاحة  ب  يتطلب ما  و ،  الفرص  التكاليف  إدارة  ة  كفاء ضرورة 
 .B2B عبر أسواقالنجاح و النمو في  ستدامةالإضمان و لتعزيز القدرة التنافسية  

 ، يثير العديد من التساؤلات ما    ةحصائيالإ  للدلالة  يفتقرمعدل الرضا  متغير    كما كشفت الدراسة أن •
المؤسسة في حق    "الشكاوى   ما عدا متغير ،  معنويةعلاقة  المتغيرات المستقلة أظهرت    كلأن    رغم

 أخرى  متغيراتيعزى إلى المصدرة، وأن أي تأثير محتمل  ات على الكميية تأثيره موثوق  لعدم "المجمع
المسترجعات، سرعة الشحن،  عدد  حتفاظ بالعملاء،  لإمعدل ا)   قد تتمثل في  معدل الرضامؤشر  تقيس  

  .(.الشراءتكرار  معدل    ،معدل تفاعل العملاء مع محتوى العلامة  ،جودة خدمة العملاء، معدل الإحالة
بينها   من  الم"متغير  ليس  حق  ؤسسةالشكاوى  جيك   في  يفرض ا".  مجمع  تبنى    المجمععلى    ما 

العميل،  ستراتيجيات  إ تجربة  و في    الزبائنإشراك  و تحسين  السابقة  الشرائية  ملاحظاتهم  تجربتهم 
 تخاذ القرارات القائمة على البيانات.  إدعم لتطوير نظام فعال لخدمة العملاء ما يمهد لو ، وتقييماتهم

زيارات الموقع، مجتمعة )المستقلة  تغيرات المتأثير تشير النتائج المستخلصة من الدراسة إلى أن كما  •
الدوليين،   الزبائن  الإلكترونية،  الجغرافيالطلبيات  الرضاالتوسع  ومعدل  الشحنة،  تكاليف  تعمل    (، 

زيارات    تطورأن    توضح. إذ  للصادرات   ستراتيجيات التسويق الإلكترونيإ بشكل تكاملي لتعزيز فعالية  
ما   -مهتمين  كفاءة في تحويل الزوار إلى عملاء- تؤدي إلى رفع معدل الطلبيات  لكترونيلإاموقع ال

دورا محوريا في تعزيز  تحسين تجربة المستخدم    كما يلعب .  المستوردينالمزيد من    جذب  علىيساعد  
توفير معلومات دقيقة حول المنتج  من خلال    .(زبون دولي-)علامة   تجاهلإ االتفاعلية ثنائية  العلاقة  

موثوقية   من  يعززهو ما  و   -مفاضلة الإختيارات -  المثالي  شراءال  اتخاذ قرارل  يسهلت  أمر أساسيك
  التسويق الإلكتروني مؤشرات  عتماد  إمتغير  بين  المعنوية  العلاقة    مخرجات الدراسةتعكس  لالبيانات.  

فرضية الرئيسية  لالبديلة لفرضية  الما يدعم  وهو    ،بشكل مستدام  الكميات المصدرة  وتنمية  مجتمعة
قدرة    ستراتيجيةإعتماد  إ عتبر  لندراسة،  لل لتعزيز  فعالة  الإلكتروني  ذات   المحليةالشركات  التسويق 

وكذا   دة العملاءعتوسيع قابهدف  الأسواق الدولية    نتشار نحولإواعلى التوسع  القدرات التصديرية  
هذه المعطيات   برزت ل.  إلى الوطنيةكإضافة  إلى التقليدية والدولية  كإضافة  لكترونية  لإمبيعات اال  تنمية

  النجاح و   لإنتشاراالتوسع و ستراتيجيات  إكجزء محوري من    للصادرات  الإلكترونيالتسويق    تبنيأهمية  
   .B2B عبر أسواقالدولي 

محفزا رئيسيا    يعتبرشير مخرجات الدراسة إلى أن التسويق الإلكتروني للصادرات  وفي الختام، ت
 لشركات المحليةا  يمكن  ( CIT)ـالأمثل لستغلال  لإا. فقتصادي والتنمية المستدامة في الجزائرلإللنمو ا

الثقافة والأنظمة القانونية  )تعزيز قدرتها التنافسية على المستويين الإقليمي    من  ذات القدرات التصدرية
يعتبر هذا ل.  (ستراتيجيات مرنة للتكيف مع ثقافات وأسواق متنوعةإ)  الدوليمستوى  على  و   ا(أكثر تشابه

قتصادية وتحسين مستوى معيشة  لإتسهم في تحقيق الرؤى الوطنية ا  ستراتيجية حيويةإستثمار خطوة  لإا
لتحقيق   ضرورةأصبح    ليس مجرد خيار، بلقتصاد الرقمي  لإن التكيف مع متغيرات اإالمجتمع. كما  
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من ترسيخ مكانتها كمنافس في ظل التغيرات    المحلية  الشركات   تمكينمن خلال  أهداف التنمية المستدامة  
 . الفعالة في المستقبل الدوليةستدامة والمنافسة لإستجابة فعالة لضمان اإيتطلب وهوما السريعة، 

أن يفتح آفاقا واسعة للمصدرين الجزائريين، إذ يمكنهم  للصادرات  يمكن للتسويق الإلكتروني  كما  
ستغلال الأمثل  فالإ.  وفقا للتوقعات   بدقة شرائح الزبائنستهداف  إمن الوصول إلى أسواق عالمية جديدة و 

والدولية  لكترونية إضافة إلى التقليدية  لإا مبيعاتها    تنميةو   المحلية  تحسين رؤية الشركات من  يمكن  ه  دواتلأ
للمحلية   ملحوظ.  كإضافة  اتمثل  لبشكل  للتحدياتستراتيجية  لإهذه  فعالا  تواجه    بديلا  التي  التقليدية 

  نتشار لإوا  يسهل التوسعو يوسع قاعدة الزبائن  و التكاليف    ص يقليها  عتماد عللإ او .  الجزائرين  المصدرين
للمتعاملين  الجزائري، ويفتح آفاقا جديدة    قتصاد لإاستراتيجيات التصدير وينوع  إما يعزز تنفيذ  وهو  ،  بسرعة

ا  ن الناشطيالمحليين  قتصاديين  لإا ضمن  التصدير  مجال  خارج  لإفي  للتصدير  الوطنية  ستراتيجية 
 . المحروقات 

 توصيات مستقبلية 
واإ لدراستنا  على  ستكمالا  الضروري  من  قدما،  مجال لمضي  في  الناشطة  المحلية  المؤسسات 

 :ستراتيجية تشملإتخاذ خطوات إبصفة عامة ومجمع جيكا بصفة خاصة  التصدير
تحتيةتوفير    • ا  الأعمالتدعم   قوية  بنية  خدمات  تحسين  ذلك  في  بما  والأمن  لأالإلكترونية،  نترنت 

 السيبراني؛ 
كخيار لتعظيم    للصادرات  لكترونيلإ عتماد على إستراتيجية التسويق الإاتحفيز المؤسسات المنتجة   •

 المبيعات الدولية؛
وإدارة   الإلكتروني للصادرات في مجالات التسويق    لرفع مستوى الكفاءات ستثمار في التعليم والتدريب إ •

 الأعمال الإلكترونية؛ 
 ؛زبون الدولي د الرقمي ولتسهيل تجربة اللتواجلتعزيز ا إلكترونيةتسويقية   منصةتطوير  •
تسويقية محكمة بمزيج التسويق الإلكتروني متحكم في عناصره وملائم لمتطلبات البيئة    طهندسة خط •

 الطلب الدولي عن بعد؛  ما يولد  وهو قبول المنتج المحليلليؤثر على الزبون الدولي  لكترونيةلإا
اتحديث   • ، لإعطاء الزبون  تناغم مع الخطة التسويقيةيستمرار وبشكل  إلكتروني بلإ محتوى الموقع 

عتبار كل ما يكتب  إ ب  إيحاء قوى عن تميز فريق العملسوق الدولية المستهدفة  الالمحتمل في  الأجنبي  
 ؛في حد ذاتها  الشركة لتزام منإ هوموقع ال على صفحات 

في المجال    مميزةداة  كأ  ستراتيجية قمع المبيعاتإعتماد  إ حث الشركات المحلية ذات القدرات التصديرية   •
العملاء  ل التسويقي،   إلى  من مرحلة الوعي إلىتساعد على توجيه  قرار الشراءإ  الاهتمام  إلى   تخاذ 

تخاذ إ  ما يشجع العملاء المحتملين علىو يعزز التحويل من خلال نداءات عمل واضحة،  ، ما  الفعل

https://www.facebook.com/watch/?comment_id=1142150214382019&v=1913422316093614&notif_id=1748081956292696&notif_t=comment_mention&ref=notif
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ملموسة الصفقة،لإ   خطوات  لقمع    لذا  تمام  المستمر  والتحسين  الأداء  تحليل  الشركات  على  يجب 
 ؛المبيعات لضمان تحقيق أفضل النتائج وزيادة معدلات التحويل في الأسواق الدولية

على تحسين فهم سلوك العملاء عبر مراحل رحلة العميل، ما    ستراتيجية قمع المبيعاتإتساعد  كما   •
 ،"إعادة الإستهداف"  من خلال  يسهم في زيادة كفاءة الحملات التسويقية وتقليل فقد العملاء المحتملين
ستثمار في  لإيعد ا  . لذاالمحلية  بالإضافة إلى تعزيز فرص التصدير وتوسيع السوق الخارجي للشركات 

ستراتيجية تمكن الشركات من تحقيق نمو مستدام وزيادة حصتها السوقية، مع تعزيز  إضرورة    هاتطبيق
 ؛القدرة على المنافسة في الأسواق الدولية بشكل أكثر فاعلية

   ؛لتلبي حاجات الزبون الدولي  فلسفة تسويقية حديثة تتكيف مع متطلبات البيئة الرقميةضرورة تبني   •
والخاص  • العام  القطاعين  بين  التعاون  الأعمال  إلتطوير   تعزيز  بيئة  لتحفيز  موحدة  ستراتيجيات 

 .الإلكترونية
 الدراسة  آفاق

المجمع   صادرات تنمية   تأثير مؤشرات التسويق الإلكتروني علىأثناء البحث في موضوع  ، و وأخيرا
 .2024سنةحتى الربع الثاني من  2018سنة الصناعي للإسمنت خلال الفترة من الربع الأول من 

تستدعي من المهتمين  التي  مستقبلية  البحثية  المسائل  جملة من الفيه جوانب مهمة و لنا    بدت الذي  
 أهم هذه المسائل ما يلي:   بين ومن، والباحثين في هذا المجال أن يولوها قدرا وافيا من الدراسة والتحليل

 ؛مستورد(-في بناء علاقات تفاعلية ثنائية الإتجاه )علامة  للصادرات  التسويق الإلكتروني دور -
 ؛ الزبون  في تحقيق رضا للصادرات  التسويق الإلكتروني دور -
 ؛الزبون  ولاء تحقيق في للصادرات  التسويق الإلكتروني دور -
 ؛التنمية المستدامة تحقيق في للصادرات  التسويق الإلكتروني دور -
 ؛ز الوعي بالعلامة التجارية للمصدرينيعز ت  فيفعالية التسويق عبر المؤثرين أثر  -
 ؛فتراضي لتعزيز تجربة العملاء وتحفيزهم على الشراءلإستخدام تقنيات الواقع ادور إ -
 ؛ةعلى قرارات الشراء الدولي B2B عبر أسواقالتجارة الإلكترونية معاملات في  الثقة تأثير -
 ؛B2B على تنمية المعاملات الدولية عبر أسواق للصادرات  التسويق الإلكتروني أثر -
 ؛في تعزيز التجارة الدوليةعبر فضاء البيئة الرقمية وجستية  تحسين كفاءة الخدمات الل   ردو  -
 ؛ للصادرات  ستراتيجيات التسويق الإلكترونيإصطناعي على لإأثير الذكاء ات -
 ؛ في الأسواق الدولية المحلي التجارة الإلكترونية عبر الهواتف المحمولة على تسويق المنتج تأثير -
 ؛ على نجاح النتائج التسويقية للصادرات ة الإلكتروني لحملات التسويقية لالثقافة المحلية  أثر -
 ؛ لصادرات لستراتيجيات التسويق الإلكتروني إالسمعة الرقمية للمؤسسات على فعالية  تأثير -
 ؛ستراتيجيات التسويق الإلكتروني على أداء سلاسل الإمداد في قطاع الصادرات إ تأثير -
 ؛ العلامة التجارية تجاه ثقة الستراتيجيات التسويق الإلكتروني على بناء إ أثر -
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 ؛ زيادة الظهور الرقمي للعلامات التجاريةفي ( SEO)تقنيات تحسين محركات البحث توظيف  دور -
 . B2B عبر أسواق الإلكترونيتجربة المستخدم على سلوك الشراء   أثر تحسين -
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 السيد )ة( المدير العام للمجمع الصناعي للإسمنت: 
 تحية طيبة وبعد.. 
إستكمال متطلبات الحصول على درجة دكتوراه ل.م.د في تخصص تسويق   في إطار

لكتروني لإ "تأثير التسويق اوتجارة دولية، يقوم الباحث بدراسة حول موضوع الأطروحة الموسوم بـ:  
لذا يطيب لنا    "،جيكا  حالة المجمع الصناعي العمومي للإسمنت  دراسة-على تنمية الصادرات

أن نطرح على سيادتكم المحترمة مجموعة من الأسئلة المتعلقة مجمع  للمجمع  المدير العام  سيدال
التكرم   منكم  راجين  المعلومات،  بعض  جمع  بغرض  دوليا  الرائد  بغرض  بجيكا  معها  التجاوب 

سيتم   التي  الأجوبة  هذه  بأن  علما  نحيطكم  كما  والموضوعية،  بالدقة  تتسم  نتائج  إلى  الوصول 
 خدم بكل سرية وموضوعية ولأغراض البحث العلمي فقط. تالتصريح بها من طرفكم ستس
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ستراتيجية واضحة المعالم لدى الإدارة العليا تعتمد  إتوجد  السؤال الأول: عموما سيدي المدير، هل  
أدواتهإ مختلف  خلال  من  الإلكتروني  التسويق  صادرات    ،ستخدام  تنمية  على  إيجابي  بشكل  لتؤثر 

 ؟ GICAالصناعي للإسمنت  كممجمع
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  ..................................................................................................

........................................................... ....................................... 
على تنمية الصادرات المجمع الصناعي  تأثير  التسويق الإلكتروني  لإعتماد  ، هل  مالسؤال الثاني: في رأيك

 ؟ GICAالجزائري 
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الفرص التصديرية    عبرعلى كميات السلع المصدرة    الإلكتروني تأثير  زيارات الموقعلالسؤال الثالث: هل  
 ؟GICA الصناعي العمومي للإسمنت للمجمعالإلكترونية المتاحة دوليا 

الإجابة:.......................................................................................... 
  ..................................................................................................

........................................................... ....................................... 
الرابع: هل   منتجاتعلى  -ة  لكترونيلإ ا  للطلبياتالسؤال  الكميات  تأثير    - جيكا  علامة  تشكيلة  على 

 ؟ GICA للإسمنتالفرص التصديرية الإلكترونية المتاحة للمجمع الصناعي  عبرالمصدرة 
الإجابة:.......................................................................................... 

  ..................................................................................................
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هل   الخامس:  الدوليينلالسؤال  الزبائن  المصدرة  تأثير    عدد  الكميات  التصديرية    عبرعلى  الفرص 
 ؟GICA للإسمنتالإلكترونية المتاحة للمجمع الصناعي 
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هل   السادس:  الجغرافي  لالسؤال  المصدرة  تأثير  لتوسع  السلع  كميات  التصديرية    عبر على  الفرص 
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 ؟GICA للإسمنتالفرص التصديرية الإلكترونية المتاحة دوليا للمجمع الصناعي    عبرالسلع المصدرة  
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 .  ستراتيجية الوطنية للتصديرلإالمنسجمة مع ا متمنيا لكم التوفيق لأداء مهامكمأعلاه، على الأسئلة 

 حترام.لإ، أسمى عبارات التقدير واجيكاتقبلوا السيد المدير العام للمجمع الصناعي 

 

 
 

 

 

 

 



 الملاحـــــــــق 

 

  

 

 

 

 

 

 02الملحق رقم 
 



 الملاحـــــــــق 

 

   

 03الملحق رقم 
 

 03الملحق رقم 



 الملاحـــــــــق 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 على الساعة أجريت بتاريخ د السي كلا من مقابلة مع

 " قسوم رابح" GICAالرئيس المدير العام لمجمع  
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 (-Q1 ،2024Q2-2018) خلال الفترة GICAلمجمع  احالة بالكمية والمتعلقة  الدراسة اتمؤشر   
 "Y ="E_Expo" X1= "E_visitors" X2="E-orders" X3="N_clients" X4="N_markets " X5=" total_costs" X6="T_satisfaction الزمن 

 السنة 
الرب  ع 
 السنوي 

الصادرات  
الرب  ع سنوية 

 ( مليون طن)

الصادرات  
السنوية  

 ( مليون طن)

 عدد زوار الموقع شهريا

M F J 

J M A 

S O J 

D N O 
 

عدد زوار 
 الموقع
لكل رب  ع 
  سنوي 

ونية  الزبائن الدوليي    الطلبيات الالكتر
 عدد الأسواق الدولية 
 ) ي
 
 )التوسع الجغراف

 FOB تكاليف الشحنة

 طن1/دج 1000

 معدل رضا
 ) عدد الشكاوى (

2018 

Q1 0 

0,272 

833 861 892 2586 1 0 0 14,4 0 

Q2 0,06 711 727 722 2160 2 1 1 14,4 1 

Q3 0,085 706 515 493 1714 4 1 1 14,35 1 

Q4 0,127 554 573 547 1674 5 2 2 14,35 2 

2019 

Q1 0,12 

0,52 

471 605 474 1550 7 3 2 14,32 0 

Q2 0,14 543 470 752 1765 10 2 1 14,05 2 

Q3 0,13 574 453 766 1793 9 3 1 14 1 

Q4 0,13 703 775 945 2423 12 4 2 14,25 0 

2020 

Q1 0,311 

1,321 

869 859 901 2629 9 4 2 14,35 0 

Q2 0,34 1016 1390 1301 3707 11 5 3 14,35 1 

Q3 0,35 1213 1257 1187 3657 11 7 5 14,4 1 

Q4 0,32 874 899 1111 2884 13 6 4 14,2 0 

2021 

Q1 0,585 

2,43 

1265 1140 1305 3710 8 4 4 14,1 0 

Q2 0,615 1099 1321 1224 3644 13 5 3 14,05 0 

Q3 0,64 1202 1217 1167 3586 11 7 3 14 1 

Q4 0,59 1410 1775 1490 4675 12 4 4 14 0 

2022 

Q1 0,7 

2,936 

2307 1330 1152 4789 9 4 4 13,95 0 

Q2 0,7 1304 1204 699 3207 14 7 3 13,9 0 

Q3 0,815 667 678 679 2024 13 6 5 13,85 1 

Q4 0,721 657 694 928 2279 14 11 4 13,8 0 

2023 

Q1 0,3 

1,47 

805 658 1090 2553 8 8 5 13,8 0 

Q2 0,355 671 674 720 2065 15 13 6 13,8 0 

Q3 0,4 724 689 662 2075 11 9 5 13,8 0 

Q4 0,415 711 750 771 2232 12 9 5 13,75 0 

2024 
Q1 0,43 

0,891 
745 763 1090 2598 13 8 6 13,65 0 

Q2 0,461 970 1079 1005 3054 17 14 7 13,6 0 

 

 20الملحق رقم 

 20الملحق رقم 
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 الاحصاء الوصفي لمتغيرات الدراسة
 EXPO X1 X2 X3 X4 X5 X6 

 Mean  0.378846  2732.038  10.15385  5.653846  3.384615  14.05654  0.423077 

 Median  0.352500  2569.500  11.00000  5.000000  3.500000  14.02500  0.000000 

 Maximum  0.815000  4789.000  17.00000  14.00000  7.000000  14.40000  2.000000 

 Minimum  0.000000  1550.000  1.000000  0.000000  0.000000  13.60000  0.000000 

 Std. Dev.  0.236875  903.1041  3.916042  3.588229  1.834708  0.256655  0.643309 

 Skewness  0.158876  0.731633 -0.728872  0.616602  0.009380 -0.052785  1.210355 

 Kurtosis  1.880970  2.675327  3.044967  2.849732  2.109385  1.702246  3.324567 

        

 Jarque-Bera  1.465962  2.433772  2.304292  1.671989  0.859676  1.836586  6.462281 

 Probability  0.480475  0.296151  0.315958  0.433443  0.650615  0.399200  0.039512 

        

 Sum  9.850000  71033.00  264.0000  147.0000  88.00000  365.4700  11.00000 

 Sum Sq. Dev.  1.402747  20389925  383.3846  321.8846  84.15385  1.646788  10.34615 

        

 Observations  26  26  26  26  26  26  26 

رتباط بين متغيرات الدراسةلإ معاملات ا  
Covariance Analysis: Ordinary       

Date: 11/09/24   Time: 14:48       

Sample: 2018Q1 2024Q2       

Included observations: 26       

                  
Correlation        

t-Statistic        

Probability EXPO  X1  X2  X3  X4  X5  X6   

EXPO  1.000000        

 -----         

 -----         

         

X1  0.560391 1.000000       

 3.314724 -----        

 0.0029 -----        

         

X2  0.640552 0.251755 1.000000      

 4.086457 1.274387 -----       

 0.0004 0.2147 -----       

         

X3  0.503675 0.074918 0.801001 1.000000     

 2.856245 0.368054 6.554745 -----      

 0.0087 0.7161 0.0000 -----      

         

X4  0.587076 0.275343 0.726320 0.865587 1.000000    

 3.552763 1.403136 5.176686 8.468124 -----     

 0.0016 0.1734 0.0000 0.0000 -----     

         

X5  -0.580839 -0.048070 -0.681989 -0.766662 -0.733543 1.000000   

 -3.495641 -0.235765 -4.568250 -5.849792 -5.287505 -----    

 0.0019 0.8156 0.0001 0.0000 0.0000 -----    

         

X6  -0.318487 -0.312125 -0.328550 -0.419216 -0.414503 0.370200 1.000000  

 -1.645972 -1.609505 -1.704167 -2.262100 -2.231355 1.952312 -----   

 0.1128 0.1206 0.1013 0.0330 0.0353 0.0627 -----   
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 التكامل المشترك بين متغيرات الدراسة

Date : 11/09/24   Time : 14 :49     

Sample (adjusted): 2018Q3 2024Q2     

Included observations: 24 after adjustments    

Trend assumption: Linear deterministic trend    

Series: EXPO X1 X2 X3 X4 X5 X6      

Lags interval (in first differences): 1 to 1    

       
       

       

Unrestricted Cointegration Rank Test (Trace)    

       
       

Hypothesized  Trace 0.05    

No. of CE(s) Eigenvalue Statistic Critical Value Prob.**   

       
       

None *  0.972659  224.5896  125.6154  0.0000   

At most 1 *  0.916246  138.2045  95.75366  0.0000   

At most 2 *  0.755040  78.68767  69.81889  0.0083   

At most 3  0.586527  44.92786  47.85613  0.0918   

At most 4  0.475370  23.73193  29.79707  0.2120   

At most 5  0.287619  8.250424  15.49471  0.4390   

At most 6  0.004614  0.110994  3.841466  0.7390   

       
       

 Trace test indicates 3 cointegrating eqn(s) at the 0.05 level   

 * denotes rejection of the hypothesis at the 0.05 level   

 **MacKinnon-Haug-Michelis (1999) p-values    

       

Unrestricted Cointegration Rank Test (Maximum Eigenvalue)   

       
       

Hypothesized  Max-Eigen 0.05    

No. of CE(s) Eigenvalue Statistic Critical Value Prob.**   

       
       

None *  0.972659  86.38505  46.23142  0.0000   

At most 1 *  0.916246  59.51683  40.07757  0.0001   

At most 2  0.755040  33.75981  33.87687  0.0516   

At most 3  0.586527  21.19594  27.58434  0.2645   

At most 4  0.475370  15.48150  21.13162  0.2566   

At most 5  0.287619  8.139430  14.26460  0.3647   

At most 6  0.004614  0.110994  3.841466  0.7390   

       
       

 Max-eigenvalue test indicates 2 cointegrating eqn(s) at the 0.05 level   

 * denotes rejection of the hypothesis at the 0.05 level   

 **MacKinnon-Haug-Michelis (1999) p-values    
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 التداخل الخطي بين متغيرات الدراسة

Variance Inflation Factors  

Date: 11/09/24   Time: 14:55  

Sample: 2018Q1 2024Q2  

Included observations: 26  

        
 Coefficient Uncentered Centered 

Variable Variance VIF VIF 

        
X1  1.91E-09  16.46213  1.565185 

X2  0.000216  26.58414  3.326355 

X3  0.000559  25.82188  7.208731 

X4  0.001546  23.67088  5.214648 

X5  0.041565  8562.563  2.743925 

X6  0.003347  2.012553  1.388145 

C  8.571550  8933.772  NA 

        
 

 

Total model 

0

1

2

3

4

5

6

7

-0.2 -0.1 0.0 0.1 0.2 0.3 0.4

Series: Residuals

Sample 2018Q1 2024Q2

Observations 26

Mean      -6.38e-16

Median  -0.011271

Maximum  0.366232

Minimum -0.210142

Std. Dev.   0.137691

Skewness   0.831017

Kurtosis   3.539415

Jarque-Bera  3.307767

Probability  0.191305 

 

 

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

     
     

F-statistic 1.482236     Prob. F(6,19) 0.2371 

Obs*R-squared 8.289727     Prob. Chi-Square(6) 0.2176 

Scaled explained SS 5.620882     Prob. Chi-Square(6) 0.4670 

     
     

 

 

Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test:  

     
     

F-statistic 2.627265     Prob. F(2,17) 0.1013 

Obs*R-squared 6.138875     Prob. Chi-Square(2) 0.0464 

     
     

 

  

 النموذج العام
 

 النموذج العام
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Model 01 

Dependent Variable: EXPO   

Method: Least Squares   

Date: 11/09/24   Time: 11:37   

Sample: 2018Q1 2024Q2   

Included observations: 26   

     
     

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   

     
     

X1 0.000147 4.43E-05 3.314724 0.0029 

C -0.022723 0.127352 -0.178425 0.8599 

     
     

R-squared 0.314039     Mean dependent var 0.378846 

Adjusted R-squared 0.285457     S.D. dependent var 0.236875 

S.E. of regression 0.200232     Akaike info criterion -0.304875 

Sum squared resid 0.962231     Schwarz criterion -0.208098 

Log likelihood 5.963369     Hannan-Quinn criter. -0.277006 

F-statistic 10.98739     Durbin-Watson stat 0.574368 

Prob(F-statistic) 0.002906    

     
     

 

0

1

2

3

4

5

6

7

8

-0.4 -0.3 -0.2 -0.1 0.0 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5 0.6

Series: Residuals

Sample 2018Q1 2024Q2

Observations 26

Mean       9.23e-17

Median  -0.052616

Maximum  0.540225

Minimum -0.357381

Std. Dev.   0.196187

Skewness   0.912941

Kurtosis   4.059567

Jarque-Bera  4.827907

Probability  0.089461 

 

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

     
     

F-statistic 1.013536     Prob. F(1,24) 0.3241 

Obs*R-squared 1.053507     Prob. Chi-Square(1) 0.3047 

Scaled explained SS 1.373229     Prob. Chi-Square(1) 0.2413 

     
     

 
 

Heteroskedasticity Test: Harvey  

     
     

F-statistic 3.040816     Prob. F(1,24) 0.0940 

Obs*R-squared 2.923773     Prob. Chi-Square(1) 0.0873 

Scaled explained SS 1.313897     Prob. Chi-Square(1) 0.2517 

     
     

 

  

 النموذج الأول
 

 النموذج الأول
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Model 02 

Dependent Variable: EXPO   

Method: Least Squares   

Date: 12/09/24   Time: 15:01   

Sample: 2018Q1 2024Q2   

Included observations: 26   

     
     

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   

     
     

X2 0.038746 0.009482 4.086457 0.0004 

C -0.014575 0.102929 -0.141599 0.8886 

     
     

R-squared 0.410307     Mean dependent var 0.378846 

Adjusted R-squared 0.385736     S.D. dependent var 0.236875 

S.E. of regression 0.185651     Akaike info criterion -0.456093 

Sum squared resid 0.827191     Schwarz criterion -0.359317 

Log likelihood 7.929214     Hannan-Quinn criter. -0.428225 

F-statistic 16.69913     Durbin-Watson stat 0.800311 

Prob(F-statistic) 0.000423    

     
     

 

0
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-0.4 -0.3 -0.2 -0.1 0.0 0.1 0.2 0.3 0.4

Series: Residuals

Sample 2018Q1 2024Q2

Observations 26

Mean      -3.10e-17

Median  -0.029774

Maximum  0.365861

Minimum -0.320377

Std. Dev.   0.181900

Skewness   0.405017

Kurtosis   2.346082

Jarque-Bera  1.174077

Probability  0.555971 

 

 

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

     
     

F-statistic 1.701047     Prob. F(1,24) 0.2045 

Obs*R-squared 1.720833     Prob. Chi-Square(1) 0.1896 

Scaled explained SS 0.986861     Prob. Chi-Square(1) 0.3205 

 

  

  

 النموذج الثاني
 

 النموذج الثاني
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Model 03 

Dependent Variable: EXPO   

Method: Least Squares   

Date: 12/09/24   Time: 16:39   

Sample: 2018Q1 2024Q2   

Included observations: 26   

     
     

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   

     
     

X3 0.033250 0.011641 2.856245 0.0087 

C 0.190857 0.077521 2.461983 0.0214 

     
     

R-squared 0.253688     Mean dependent var 0.378846 

Adjusted R-squared 0.222592     S.D. dependent var 0.236875 

S.E. of regression 0.208855     Akaike info criterion -0.220552 

Sum squared resid 1.046887     Schwarz criterion -0.123776 

Log likelihood 4.867180     Hannan-Quinn criter. -0.192684 

F-statistic 8.158138     Durbin-Watson stat 0.430147 

Prob(F-statistic) 0.008709    
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Series: Residuals

Sample 2018Q1 2024Q2

Observations 26

Mean       2.24e-17

Median  -0.074355

Maximum  0.424644

Minimum -0.268105

Std. Dev.   0.204635

Skewness   0.730011

Kurtosis   2.106383

Jarque-Bera  3.174402

Probability  0.204497 

 

 

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

     
     

F-statistic 0.016789     Prob. F(1,24) 0.8980 

Obs*R-squared 0.018175     Prob. Chi-Square(1) 0.8928 

Scaled explained SS 0.008567     Prob. Chi-Square(1) 0.9263 

     
     

 
 

Heteroskedasticity Test: White  

     
     

F-statistic 0.087051     Prob. F(2,23) 0.9169 

Obs*R-squared 0.195331     Prob. Chi-Square(2) 0.9070 

Scaled explained SS 0.092071     Prob. Chi-Square(2) 0.9550 

  

  

 النموذج الثالث 
 

 النموذج الثالث 
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Model 04 

Dependent Variable: EXPO   

Method: Least Squares   

Date: 13/09/24   Time: 15:06   

Sample: 2018Q1 2024Q2   

Included observations: 26   

     
     

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   

     
     

X4 0.075796 0.021334 3.552763 0.0016 

C 0.122305 0.081776 1.495613 0.1478 

     
     

R-squared 0.344658     Mean dependent var 0.378846 

Adjusted R-squared 0.317353     S.D. dependent var 0.236875 

S.E. of regression 0.195712     Akaike info criterion -0.350539 

Sum squared resid 0.919279     Schwarz criterion -0.253763 

Log likelihood 6.557011     Hannan-Quinn criter. -0.322671 

F-statistic 12.62212     Durbin-Watson stat 0.510289 

Prob(F-statistic) 0.001617    

     
     

  

 

0

1

2

3

4

5

6

7

8

9

-0.2 -0.1 0.0 0.1 0.2 0.3 0.4

Series: Residuals

Sample 2018Q1 2024Q2

Observations 26

Mean      -2.78e-17

Median  -0.093786

Maximum  0.350306

Minimum -0.222082

Std. Dev.   0.191758

Skewness   0.710854

Kurtosis   1.892727

Jarque-Bera  3.517917

Probability  0.172224 

 

 

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

     
     

F-statistic 1.737048     Prob. F(1,24) 0.2000 

Obs*R-squared 1.754795     Prob. Chi-Square(1) 0.1853 

Scaled explained SS 0.667407     Prob. Chi-Square(1) 0.4140 

     
     

 
 

Heteroskedasticity Test: White  

     
     

F-statistic 2.158537     Prob. F(2,23) 0.1383 

Obs*R-squared 4.108929     Prob. Chi-Square(2) 0.1282 

Scaled explained SS 1.562763     Prob. Chi-Square(2) 0.4578 

 

  

 النموذج الرابع 
 

 النموذج الرابع 
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model 05 

Dependent Variable: EXPO   

Method: Least Squares   

Date: 13/09/24   Time: 16:08   

Sample: 2018Q1 2024Q2   

Included observations: 26   

     
     

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   

     
     

X5 -0.536076 0.153356 -3.495641 0.0019 

C 7.914220 2.155994 3.670799 0.0012 

     
     

R-squared 0.337374     Mean dependent var 0.378846 

Adjusted R-squared 0.309764     S.D. dependent var 0.236875 

S.E. of regression 0.196797     Akaike info criterion -0.339485 

Sum squared resid 0.929497     Schwarz criterion -0.242708 

Log likelihood 6.413300     Hannan-Quinn criter. -0.311616 

F-statistic 12.21951     Durbin-Watson stat 0.413336 

Prob(F-statistic) 0.001862    
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Series: Residuals

Sample 2018Q1 2024Q2

Observations 26

Mean      -1.48e-15

Median  -0.105449

Maximum  0.325434

Minimum -0.279155

Std. Dev.   0.192821

Skewness   0.252009

Kurtosis   1.473615

Jarque-Bera  2.799209

Probability  0.246694 

 

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

     
     

F-statistic 3.630997     Prob. F(1,24) 0.0688 

Obs*R-squared 3.416667     Prob. Chi-Square(1) 0.0645 

Scaled explained SS 0.689404     Prob. Chi-Square(1) 0.4064 

     
     

 

  

 النموذج الخامس
 

 النموذج الخامس
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Model 06 

 

Dependent Variable: EXPO   

Method: Least Squares   

Date: 14/09/24   Time: 15:09   

Sample: 2018Q1 2024Q2   

Included observations: 26   

     
     

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.   

     
     

X6 -0.117271 0.071248 -1.645972 0.1128 

C 0.428461 0.054116 7.917401 0.0000 

     
     

R-squared 0.101434     Mean dependent var 0.378846 

Adjusted R-squared 0.063994     S.D. dependent var 0.236875 

S.E. of regression 0.229171     Akaike info criterion -0.034896 

Sum squared resid 1.260461     Schwarz criterion 0.061881 

Log likelihood 2.453644     Hannan-Quinn criter. -0.007028 

F-statistic 2.709223     Durbin-Watson stat 0.558983 

Prob(F-statistic) 0.112804    
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-0.5 -0.4 -0.3 -0.2 -0.1 0.0 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5 0.6

Series: Residuals

Sample 2018Q1 2024Q2

Observations 26

Mean      -5.02e-17

Median  -0.020961

Maximum  0.503810

Minimum -0.428461

Std. Dev.   0.224541

Skewness   0.259310

Kurtosis   2.567475

Jarque-Bera  0.494048

Probability  0.781122 

 

 

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey 

     
     

F-statistic 0.001233     Prob. F(1,24) 0.9723 

Obs*R-squared 0.001336     Prob. Chi-Square(1) 0.9708 

Scaled explained SS 0.000892     Prob. Chi-Square(1) 0.9762 

 

 

 

 النموذج السادس
 

 النموذج السادس



 

  

 


