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 -دعاء-
اللهم لك الحمد يا من علم الأنبياء والمرسلين اللهم لك الحمد يا من علـم الملائـكة  

الحمد يا من علـم    المقربين اللهم لك الحمد يا من علم العلماء العاملين اللهم لك

كل وحيد ويا صاحب كل فريد ويا قريبا غـير   مؤنسالصالحين اللهم يا  و  الأولياء

بعيد ويا شاهدا غير غائب ويا غالبا غير مغلوب، اللهم أخرجنا من ظلمات الوهم  
افتح علينا بمعرفة العلم وحسن أخلاقنا بالحلم وسهل لنا أبواب   و وأكرمنا بنور الفهم،

اللهم وسلم وبارك  الراحمين، و صل    فضلك وأنشر علينا من خزائن رحمتك يا أرحم
 على سيدنا و حبيبنا محمد و على آله و صحبه أجمعين.

"آمين يا رب"   
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 بسم الله الرحمن الرحيم

د "قال الله تعالى "  دت  ي لش  م إن عذاب 
 
رت
 
كف ن 

 
كم ولئ

دت  م لأزت 
 
كرت ن ش 

 
أذن رت كم لئ  وإذا ت 

ي م – 70 الآي ة  من سورة إب راه 

بجلال وجهه وعظيم سلطانه على الشكر والحمد للمولى عز وجل حمدا يليق 
الجليلة، أنه تبارك وتعالى أعاننا بالصحة والقوة ومنحنا الرشد والثبات  هنعم

 لإتمام هذا العمل.

"مويسي وسام "  ر والتقدير إلى الأستاذة المشرفةنتقدم بأسمى عبارات الشك
توجيهاتها ونصائحها السديدة جزاك الله كل لإشرافها على هذا العمل وعلى 

ة تذساخير، ووفقك في حياتك الشخصية والمهنية. كما نشكر أيضا الأ
 هذا العمل بما يثريه ويقوّم أدبياتهلمناقشة لقبولهم مناقشة الجنة أعضاء 

لجميع أساتذة كلية العلوم الاقتصادية والعلوم مقدم  وأيضا كل الشكر 
 الطارف، –ير جامعة الشاذلي بن جديد التجارية وعلوم التسي

الطلبة والطالبات وكل من له  نالكل زملائ كما نتوجه بخالص الشكر     
 هذا العمل. إخراج الفضل في مساعدتنا في

خر دعوانا أن الحمد لله رب العالمين والصلاة والسلام على رسولنا الكريم آو 
 محمد صلى الله عليه وسلم.

 مرايسية سامي                                                   
 ضيافي بسمة                                                    

 انــر وعرفــشك
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 سس

 داءـــإه
إلا بحمدك،  يطيب الخاطر الحمد لله الذي وفقنا لتثمين هذه الخطوة، ربي لا

 م.الله عليه وسل   نبيك المصطفى محمد صل  والصلاة على حبيبك و 

بافتخار،  اسمهإلى من كان دعائهما سر نجاحي إلى أغلى أحبابي إلى من أحمل 
إلى روح أبي الزكية الطاهرة اللهم تولاه برحمتك وتقبله مع الصالحين إلى قرة عيني 

 وضوء حياتي إلى بسمتي وغاليتي أمي الحبيبة حفظها الله وشفاها.

نت الأخت والعون إلى وحملت همنا وأفادتنا وكامعنا الليالي  إلى من سهرت
 .ممويسي وسامشرفتنا الغالية الأستاذة الخلوقة الدكتورة 

نوله واره و وفقه الله في مش مرايسية سامي العمل إلى زميلي الذي تقاسم معي
 مراده.

زوجيهما، وسنداي المستقبليان أختاي العزيزتين: عواطف ووفاء و  إلى زهرتاي
 ريماس وسرور، وأختي الثالثة صديقتي رتيبة سوار، رمال ورواد، والوردات نورين،

 إلى من كان سندا وداعما دون كلل أو ملل يوسف

 سائلين الله أن يجعله نفعا ونبراس الكل طالبأهدي ثمرة الجهد والسهر 

 بسمة
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الحمد لله رب العالمين والصلاة والسلام على سيدنا محمد صلى الله عليه 
ستن بسنته وسار على اوأصحابه ومن وسلم أشرف المرسلين وعلى أله 

                                                                                      .نهجه إلى يوم الدين.
نا وعملنا المتواضع إلى الوالدين الكريمين أطال أما بعد، نهدي ثمرة جهود

إعداد من تقاسمت معي خطوات ا وربي يرحم والد زميلتي و الله في عمرهم
هذه المذكرة الطالبة ضيافي بسمة ويجعله من أهل الجنة.                                                             

 ..ة الأصدقاء والأحبابالأقارب وكافإلى كل إخوتنا والأهل و 

ل نصيحة جزاك الله كل خير على ك" مويسي وسامإلى الدكتورة "
 البحثي في إعداد هذا العمل ومساعدة كنت بمثابة طالب ثالث

 -شكرا جزيلا–

إلى جميع الأساتذة الذين رافقونا من أول عام دراسي إلى اليوم، إلى كل 
من ساعدنا في هذا العمل ولو بكلمة.                                                                                     

إلى كل هؤلاء نهدي ثمرة جهودنا وعملنا، نسأل الله أن يجعله عملا 
إن شاء الله، فاللهم  على التخرج فيد منه جميع الطلبة المقبليننافعا يست

 فع غيرنا بعلمنا.اننفعنا بما علمتنا و ا

 سامي
 

 

 داءـــإه
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ا تحقيق النجاح والتطور ممثلا جزء لمؤسسات الناشئة في رحلتها نحودورا هاما في دعم االتسويق الالكتروني يلعب      
  .التنافسيالزخم  فيوتمكنها من البقاء ا بنجاح أساسيا من إستراتيجية الأعمال لضمان بقائها، وتحقيق أهدافه

وذلك من  إبراز الدور الذي يلعبه التسويق الالكتروني في دعم وتطوير المؤسسات الناشئةتهدف هذه الدراسة إلى       
خلال تسليط الضوء على الجانب النظري لكل من متغيري الدراسة، مع توصيف العلاقة بينهما نظريا، ومن ثم عرض 

حيث أضحى وقد برزت أهمية هذا الطرح بشكل كبير مؤخرا  لكتروني.ة لمؤسسات ناشئة تبنت التسويق الاتجارب رائد
التحليلي  إتبا  المنه  الوصيي تم قدو  لتحقيق نجاحها وتطورها، تبني المؤسسات الناشئة للتسويق الالكتروني ضرورة حتمية

 .معالجة هذا الموضو في  معطيات إحصائية رقمية بيانات و وبالاعتماد على 
ق الالكتروني تجارب المؤسسات الناشئة في مجال التسوي أن :برزهاأمجموعة من النتائ   إلىولقد توصلت الدراسة          

، كما لعب التسويق الالكتروني في عالم الأعمال وكييية التواجد الناجح عبر منصات الإنترنت تعكس تحولات ملحوظة
 وتطوير المؤسسات الناشئة محل الدراسة.دورا هاما في دعم 

الاستيادة من الدروس المستقاة من التجارب  :أبرزها والاقتراحات لدراسة بتقديم جملة من التوصياتكما قامت ا         
  الرائدة والحذو حذوها.

 .Airbnbجوميا؛ أمازون و ؛ يسير؛ دعم وتطوير؛ مؤسسات ناشئة؛ تسويق الكتروني :الكلمات المفتاحية
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ملخص
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         E-marketing plays an important role in supporting emerging entreprises in their journey 

towards achieving success and development, representing an essential part of the business 

strategy to ensure their survival, successfully achieve their goals and enable them to remain 

the competitive momentum. This study aims to highlight the role that electronic marketing 

plays in supporting and developing  emerging entreprises by shedding light on the theoretical 

aspect of each the two variables of the study, describing the relationship between them 

theoretically, and then presenting success stories of some emerging entreprises which have 

adopted the e-marketing. As it has become an imperative necessity for emerging e-marketing 

institutions to achieve their success and development, and the descriptive analytical approach 

has been followed.relying on digital statiscal data and informations to adress this issue. 

         This study reached a set results, the most prominent of which are : the fight between 

emerging entreprises in the field of electronic marketing reflects notticeable transformations 

in the world of business and how to have a successful presence through internet platforms. 

Electronic marketing also played a role in an important role in supporting and developing the 

emerging institutions under study. 

         The study also presented a number of recommendations and suggestions, the most 

prominent of which are : benefiting from lessons learned from experiences leading and 

following suit. 

Keywords : Electonic marketing ; Emerging companies ; easy supports and developmen; 

yassir; Jumia , Amazon and Airbnb. 

Abstract 
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 هيددتم .1
مع تطور التكنولوجيا وتغير أنماط سلوكيات المستهلكين شهدت استراتيجيات التسويق تحولا كبيرا من التسويق 
التقليدي إلى التسويق الإلكتروني، ويعتبر هذا الأخير واحدًا من أهم التطورات التي حدثت في عالم الأعمال، حيث 

حجم المبيعات. ويعد تلك العملية الحديثة والفعالة والتي يتم  أصبح له دورا بارزا في تعزيز العلامات التجارية وزيادة
 فيها استخدام الأدوات والمنصات الرقمية للترويج للعلامة التجارية وجذب الجمهور المستهدف. 

وأضحى تبني الوسائل الرقمية  في عملية التسويق اليوم في ظل المنافسة الشديدة في عالم الأعمال الرقمي المتنامي 
والتي تعد مؤسسات حديثة النشأة في مجال  ة حتمية لنجاح أي مؤسسة خاصة منها المؤسسات الناشئة،ضرور 

الأعمال لطرح وتسويق منتج أو خدمة جديدة ومبتكرة مستهدفة بها سوق كبير، وتتميز بالمرونة والقدرة على التكيف 
السوق، وأحد أهم المحركات لتحقيق الابتكار  ا للتغيير والتطوير فيرئيسي اتحديات الجديدة مما يجعلها محور مع ال

 والتنمية الاقتصادية في الوقت الراهن. 

ويقدم التسويق الإلكتروني مجموعة واسعة من الأدوات والمنصات للمؤسسات الناشئة، فمن خلال استخدام 
ن لهذه المؤسسات وسائل التواصل الاجتماعي، تحسين محركات البحث، وإنشاء حملات إعلانية مستهدفة، بحيث يمك

كما يتيح لها فرصا للترويج لمنتجاتها وخدماتها   ،زيادة فرص التسويق وحجم المبيعاتو زبائنها بناء علاقات تفاعلية مع 
بتكلفة منخفضة مقارنة بالوسائل التقليدية، وأيضا يمكنها الوصول إلى جمهور عالمي بسهولة وفعالية وتحقيق تميزها 

ويقية وتطورها، وقياس نتائج حملاتها بدقة وتحليل تفاعل الجمهور معها، الأمر الذي يسهم في تحسين استراتيجياتها التس
 بشكل مستمر. 

 إشكالدة الدراسة .1.1
لمؤسسات الناشئة في رحلتها نحو تحقيق النجاح رافقة ودعم الم آلية فعالة و شريكا حيويا التسويق الالكتروني يعد

والتطور ممثلا جزءا أساسيا من إستراتيجية الأعمال لضمان بقائها، وتحقيق أهدافها بنجاح في سوق الأعمال 
 يمكن طرح إشكالية الدراسة في السؤال الجوهري التالي: ا سبقتأسيسا لم التنافسي.

 تطوير المؤسسات الناشئة"؟.دعم و  التسويق الإلكتروني فيالدور الذي يلعبه  ما"
 الأسئلة الفرعدة .1.1

 ولإبراز معالم الإشكالية الرئيسية يتم طرح الأسئلة الفرعية التالية:
  ؛؟وما يميزه عن التسويق التقليدي ،التسويق الإلكترونيفيما يتمثل 
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  هو أهم تحدي يواجهها؟؛ما ، و المؤسسات الناشئةفيما تتمثل  
 ؟؛ما هو أثر تفعيل التسويق الإلكتروني في المؤسسات الناشئة 
  التسويق الإلكتروني في كل من مؤسساتالدور الذي لعبه ما :Airbnb ،يسير، جوميا وأمازون؟. 
يمكن صياغة فرضيات الدراسة كما ومن خلال الإشكالدة الرئدسدة والأسئلة الفرعدة فرضدات الدراسة:  .1.1

 يلي:

 يمكن صياغتها على النحو التالي:الفرضدة الرئدسدة:  .1.1.1

 ويتجسد ذلك في العلاقة الطردية التي لعب التسويق الإلكتروني دورا هاما في دعم وتطوير المؤسسات الناشئة ،
الالكتروني في المؤسسة الناشئة ورفع نسبة المبيعات من خلال الوصول إلى شريحة أكبر من تربط بين التسويق 

 الجمهور المستهدف.

 تصاغ كما يلي: . الفرضدات الفرعدة:1.1.1

 الانترنتمتداد للتسويق التقليدي لمسايرة تطور تكنولوجيا المعلومات باستغلال التسويق الإلكتروني هو ا 
 ؛وتوظيف مزيج التسويق التقليدي من خلالها

  مؤسسات حديثة النشأة في مجال الأعمال لطرح وتسويق منتج أو خدمة جديدة تعد المؤسسات الناشئة
ومن أهم العراقيل التي تواجهها أثناء تأسيسها هي صعوبة إيجاد آلية التمويل المناسبة وأيضا الضغوط  مبتكرة،

 ؛وقراطيةالتنظيمية والسياسية كالبير 
  المؤسسات الناشئةوتطور يعد التسويق الإلكتروني وظيفة فعالة تساهم في توسع قاعدة الزبائن واستمرارية ،

 ؛عائدات مرتفعةة إلى مؤسسات كبيرة باسم مشهور و تحول المؤسسات الناشئويعتبر جسر عبور و 
 تطور كل من مؤسسات: اهم التسويق الإلكتروني في نمو و سAirbnb ،جوميا، أمازون، وزيادة رقم ، يسير

 .توسعهم للعالميةلهم و أعما
شكل هذا الموضوع أحد المواضيع الحديثة التي حظيت مؤخرا بكثير من الاهتمام، ولعل هذا  أهمدة الدراسة: .1.1

 الأخير من شأنه إبراز الأهمية العلمية والتطبيقية لدراسة هذا الموضوع.
التسويق الالكتروني الأهمية التي يحظى بها متغيري الدراسة )أهمية هذه الدراسة في  تتمثل.الأهمدة العلمدة: 1.1.1

، فموضوع التسويق الإلكتروني والمؤسسات الناشئة أصبح من أكثر المواضيع تداولا في الوقت (المؤسسات الناشئةو 
التطور التكنولوجي الحديث  أو المؤسسات في القطاعين العام والخاص. ومع الأفرادالراهن سواء ذلك على مستوى 



 مقدمة
 

 

 ت

الذي نعيشه في هذا العصر تغيرت المفاهيم كثيرا خصوصا الوظيفة التسويقية من منهج تقليدي إلى إلكتروني عبر 
قتصادية، ك للتنمية الاالإنترنت، وأيضا المؤسسات الناشئة التي لها دور مهم في الاقتصاديات المعاصرة باعتبارها محر 

كبيرة في تطوير الاقتصاد الوطني، واستخدام هذه الأخيرة لآلية   ا أمرا ضروريا لما لها من أهميةحيث أصبح الاهتمام به
 لتنافسية.التسويق الالكتروني لتحقيق نجاحها وتطورها وتحقيق ميزتها ا

محل  في عرض التجارب الرائدة للمؤسسات الناشئةالدراسة التطبيقية لهذا الموضوع  تكمن .الأهمدة التطبدقدة:1.1.1
              .الدراسة، وذلك من خلال تصوير أهمية التسويق الالكتروني ودوره في دعم وتطوير هذه المؤسسات

 تتمثل الأهداف المرجو تحقيقها من خلال معالجة هذا الموضوع فيما يلي:أهداف الدراسة:  .1.1
 ؛لتسويق الالكترونيمختلف الجوانب النظرية المتعلقة باعلى  تسليط الضوء 
 ؛لمؤسسات الناشئةمختلف الجوانب النظرية  المرتبطة باوء على تسليط الض 
 ؛التسويق الالكتروني بالمؤسسات الناشئة التي تربط علاقةتوصيف ال 
  واقع التسويق الإلكتروني في كل من المؤسسات محل الدراسة؛تشخيص 
   في عينة المؤسسات محل  ات الناشئةلدعم وتطوير المؤسس كآليةإبراز الدور الذي يلعبه التسويق الالكتروني

 . الدراسة
 يمكن تقسيمها وفقا لما يلي:حدود الدراسة:  .1.1
 :لية لدعم وتطوير المؤسسات الناشئةالإلكتروني كآركزت هذه الدراسة على موضوع التسويق  الحدود الموضوعدة ،

وتوضيح دور وآليات التسويق واستنباط حيث سيتم عرض وتحليل كل الجوانب التي تحيط بمتغيرات هذا الموضوع، 
 . الالكتروني في دعم وتطوير المؤسسات الناشئة محل الدراسة

هناك عدة دوافع كانت وراء اختيار هذا الموضوع، منها ما هو ذاتي ومنها ما هو أسباب اختدار الموضوع:  .1.1
 موضوعي.

 :الأسباب الذاتدة 
 يوي؛تتمثل في الميول الشخصي والرغبة في دراسة هذا الموضوع الح 
 .أنّ هذا الموضوع يندرج ضمن التخصص 

 :الأسباب الموضوعدة 
 ؛قابلية الموضوع للدراسة والبحث معرفيا ومنهجيا 
 ؛المعرفة ظل تطور تكنولوجيا المعلومات و حداثة وأهمية الموضوع في 
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  ؛من مواضيع الساعةوالتسويق الالكتروني يعتبر موضوع المؤسسات الناشئة 
  الجامعية في قسم علوم التسيير بجامعة الطارف بالبحث في هذا المجالمحاولة إثراء المكتبة. 

 وأدوات الدراسة المنهيج المتبع .1.1
  تماشيا مع طبيعة موضوع الدراسة وتبعا لمتطلبات هذا العمل البحثي، وقصد الإلمام بمختلف الدراسة: منهيج

 جوانبه واختبار الفرضيات الموضوعة، فقد تم في معالجة هذا الموضوع:
يتماشى وطبيعة هذا الموضوع، حيث سيتم إتباع المنهج نهج الذي المعتباره لوصفي التحليلي بااإتباع المنهج 

الوصفي فيما يتعلق بالجانب النظري للدراسة، في حين سيتم إتباع المنهج التحليلي وذلك فيما يخص الجانب التطبيقي 
 للدراسة.

  :الاعتماد على مختلف المصادر والمراجع البيبليوغرافية ذات العلاقة لإعداد هذا البحث العلمي تم أدوات الدراسة
عطيات والم بموضوع الدراسة، أما فيما يخص الجانب التطبيقي التحليلي فقد تم الاعتماد بالخصوص على البيانات

الرسمية للمؤسسات الناشئة محل الدراسة، ومن مختلف المراجع والمواقع ذات الصلة  المواقعالمجموعة من الرقمية 
 .بالموضوع

 صعوبات الدراسة .1.1
 كأي بحث علمي واجه انجاز هذا العمل بعض الصعوبات يمكن إيجازها فيما يلي: 

 قلة المراجع التي تدرس هذا الموضوع؛ 
  ؛الناشئة في مجال التسويق الإلكتروني بالمؤسسات المتعلقة المعطياتصعوبة جمع البيانات و 
 يق الوقت المخصص لمثل هذه الدراسة.ض 

 نموذج الدراسة .1..1
 

 
 
 
 

 من إعداد الطالبين.المصدر: 
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 .متغيرات الدراسة:1..1.1
  التسويق الالكتروني؛المتغير المستقل: 

 المؤسسات الناشئة.المتغير التابع: 
 الدراسات السابقة.11.1

بعد الاطلاع على عدد من الدراسات والأبحاث حول موضوع الدراسة للإثراء المعرفي والوقوف على مقدار 
 تطور الظاهرة المراد دراستها، فإنهّ يمكن إبراز أهم هذه الدراسات فيما يلي:

 ( بعنوان: 0202باية وقنوني ) ،"مجلة النمو الاقتصادي التسويق الالكتروني ودوره في تطوير المؤسسات الناشئة
 ، البويرة، الجزائر.20، العدد20وريادة الأعمال، المجلد 

إبراز  إزالة الغموض حول مصطلح المؤسسات الناشئة وحاضنات الأعمال، وكذلك هدفت هذه الدراسة إلى
 وني في تطوير المؤسسات الناشئة.التسويق الالكتر الذي يلعبه متغير الدور 

 ولقد توصلت لمجموعة من النتائج أهمها:
 تستهدف بها سوق كبير؛ تسعى المؤسسات الناشئة لتسويق وطرح منتوج جديد أو خدمة مبتكرة 
  التسويق الالكتروني هو مجموعة الأنشطة التي يتم تأديتها من قبل الأفراد والمؤسسات باستخدام تكنولوجيا

 الاتصال بهدف تسهيل عملية المبادلة في السوق المستهدف.الإعلام و 
 ( بعنوان:0202فاطمة بلقواسمي ) "مجلة "أهمدة التعلم في تخفدف حدة تعثر المؤسسات الناشئة في الجزائر ،

 جامعة حسيبة بن بوعلي، الشلف. 22، العدد 20القيمة المضافة لاقتصاديات الأعمال، المجلد 
التعلم في التخفيف من حدة تعثر المؤسسات الناشئة في  الدور الذي لعبه إبرازهدفت هذه الدراسة إلى 

 الجزائر.
 ولقد توصلت لمجموعة من النتائج أهمها:

 تواجه الشركات الناشئة صعوبات كبيرة تقف عائقا يحول دون تحقيق نموها، تطورها واستمراريتها؛ 
  يعد التعلم من تجارب المؤسسات الرائدة ركيزة أساسية لمجابهة التحديات والمعيقات، بغية تحقيق الأهداف

 والميزة التنافسية.
 استراتدجدات التسويق الإلكتروني كمدخل لرفع تنافسدة ( بعنوان: 0222-0222) دراسة حليمة خنوس"

، "الجزائر، واد كندس، وجومدا( )الأمازون، ايباي، سوقين مؤسسات المؤسسات الافتراضدة دراسة مقارنة ب
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أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه العلوم في علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم 
 التسيير، تخصص تسويق، جامعــة قاصدي مرباح، ورقلــة، الجزائر.

الميزة عتبارها مدخل لتحقيق جيات التسويق الإلكتروني باهذه الدراسة إلى البحث في موضوع استراتيهدفت 
تيجيات سترالمؤسسات الافتراضية والافتراضية، حيث تم عرض أهم المفاهيم المتعلقة باالتنافسية في المؤسسات الا

ات يق الميزة التنافسية للمؤسسعتبارها مدخل لتحقالمنتهجة من طرفها وكذلك استراتيجيات التسويق الإلكتروني با
عتماد في ومؤسسات افتراضية جزائرية، تم الارائدة،  أمريكيةافتراضية  فتراضية وذلك بإجراء مقارنة بين مؤسساتالا

 تحليل معطيات على المنهج الوصفي، أسلوب المقارنة، تحليل المضمون. 
 وقد توصلت هذه الدراسة إلى مجموعة من النتائج أهمها:

 ز تنافسية المؤسسات ستراتيجيات التسويق الإلكتروني كمتغير مستقل وتعزيوجود علاقة ارتباط بين تطبيق ا
 عتباره متغير تابع؛الافتراضية با

  مؤسسة الأمازون في المقام الأول تستمد ميزتها التنافسية من الاستفادة من تقنية المعلومات واستخدامها في
 من للمؤسسة التقدم على منافسيها؛التجارة الإلكترونية كمنصة قابلة للتوسعة وسهلة الارتقاء تض

  هناك دورا فعالا لاستراتيجيات التسويق الإلكتروني في دعم الميزة التنافسية للمؤسسات الافتراضية من خلال
 التأثير على زيادة الحصة السوقية، زيادة الأرباح.

المدزة التنافسدة في  دور التسويق الإلكتروني في دعم( بعنوان: "0222/0222) دراسة زينب شطيبة •
ستكمال متطلبات شهادة الماجستير ، مذكرة مقدمة لاقتصادية دراسة سوق الهاتف النقال في الجزائر "المؤسسة الا

 تخصص تسويق، جامعة قاصدي مرباح، قتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير،في علوم التسيير، كلية العلوم الا
 ورقلة، الجزائر.

ق الميزة التنافسية، فمع عتباره كأداة داعمة لتحقيبحث موضوع التسويق الإلكتروني با سة إلىهدفت هذه الدرا
وبالشكل قتصاد الرقمي أصبحت المؤسسات التي لها قدرة عالية على تلبية الطلب في الوقت المناسب ظهور الا

تماد على التسويق الإلكتروني أو عيستدعي الا حتلال موقع رائد في هذا السوق، وهذا ماالمطلوب هي المؤهلة على ا
تصال. وقد توصلت هذه الدراسة إلى مجموعة ما يسمى بممارسة وظيفة التسويق باستخدام تكنولوجيا المعلومات والا

 من النتائج أهمها: 
 تصال المؤسسة مع محيطها الخارجي وبالتالي ماما بالتسويق الإلكتروني كأداة اهتمسيري المؤسسات يولون ا

 يسهل العملية التسويقية؛  
   هناك تقييم إيجابيا لزبائن هاته المؤسسات للمواقع الإلكترونية والتي تخصصها لعرض خدماتها؛ 



 مقدمة
 

 

 خ

 هتماما كبيرا لمعرفة المنافسينؤثرة في السوق وبالتالي يبدون اهتماما للمعرفة بالعوامل الميولي المسيرين ا 
 والمستهلكين؛

 من أجل تحقيق ميزة تنافسية. ث وتطوير السوق وذلك لاختيار الاستراتيجيات التي يتبعونهابح 
 بدان الاستفادة من الدراسات السابقة 

سهّلت الدراسات السابقة للطالبين الطريق من خلال ما خلصت إليه من استنتاجات، وما طرحته من 
لمتغيرات الدراسة، معطية دفعة للطالبين لبناء منهجية الدراسة من توصيات لإعطاء خلفية وإطار مفاهيمي 

 خلال تحديد الإشكالية وتحديد هيكل الدراسة.
 ما يمدّز الدراسة الحالدة عن باقي الدراسات السابقة 

 يمكن توضيح ما يميّز الدراسة الحالية عن باقي الدراسات السابقة من خلال النقاط التالية:
 النقائص الموجودة في الدراسات السابقة وإثرائها بمعلومات جديدة في مجال التسويق  محاولة التطرق إلى

 ؛الإلكتروني والمؤسسات الناشئة
  التسويق الإلكتروني كآلية  أي من الدراسات السابقة، ألا وهوكثيرا في   لم يظهر جمعهاجمعت بين متغيرات

 دعم وتطوير للمؤسسات الناشئة؛ل
  ؛وتوصيفها نظريا، ومن ثم إسقاطها على واقع المؤسسات محل الدراسة تغيرينالعلاقة بين المبلورة 
 .التطرق لأهم المؤسسات الناشئة الرائدة والتي لم يسبق التطرق إليها كلها في أي من الدراسات السابقة 
 .تقسدمات الدراسة11.1
للتمكن من الوصول لتحقيق الأهداف السالفة الذكر، والإحاطة بمختلف جوانب الموضوع، وللإجابة على         

 مختلف التساؤلات التي تم طرحها في نطاق إشكالية الدراسة، تم تقسيم هذا العمل البحثي إلى فصلين كما يلي:
والذي قسّم بدوره  ،الالكتروني والمؤسسات الناشئةالأدبيات النظرية للتسويق تم فيه التطرق إلى  الفصل الأول

أساسية للتسويق الالكتروني، كما تم التطرق في المبحث  فاهيمتناول ممباحث حيث تم في المبحث الأول  ثلاثإلى 
علاقة التسويق توصيف الثاني إلى مدخل نظري لدراسة المؤسسات الناشئة، أما المبحث الثالث فقد تم فيه تناول 

 الالكتروني بالمؤسسات الناشئة
إلى عرض وتحليل تجارب لمؤسسات ناشئة في مجال التسويق الالكتروني،  فيه تم التطرق أما الفصل الثاني 

 ، كما تم التطرق في"يسير"شركة  دراسة حالةحيث تم في المبحث الأول  ،مباحثثلاث والذي قسم بدوره إلى 
كل من تسليط الضوء ودراسة حالة  ، أما المبحث الثالث فقد تم فيه "اجومي"شركة  لدراسة حالةالمبحث الثاني 

 .Airbnb و "Amazon"شركة



 

 الفصل الأول 
الأدبيات النظرية للتسويق  

 الالكتروني والمؤسسات الناشئة
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 :تمهيد

تحتاج المؤسسات و منظمات الأعمال على اختلاف أنواعها إنتاجية كانت أو خدمية صغيرة أو كبيرة إلى تسويق 
الوظائف الإدارية لأي مؤسسة في السوق سواء على المستوى المحلي أو العالمي، تعد وظيفة التسويق من أهم  منتجاتها

نظرا العملية الإنتاجية أنها أصبحت جزءا لا يتجزأ من  الربح إذو  تسعى للتسويق و التعريف بمنتوجاتها سعيا للنجاح
أشمل مما كانت عليه إعطاء وظيفة التسويق نظرة أوسع و لأهميتها، وخصوصا بعد التطور التكنولوجي الذي ساهم في 

إدماجها في هذه الوظيفة فتغير مفهومها التقليدي إلى مفهوم التسويق و  الإنترنت، وذلك من خلال إشراك قديما
 الإلكتروني.

الجديد في  التوجهومن أهم المؤسسات التي ركزت على هذه الوظيفة بمنظورها الحديث هي المؤسسات الناشئة 
لق مناصب العمل، فلكل مؤسسة ناشئة مميزات تسويقية عالم الأعمال التي تعد مصدرا هاما للإبداع الاقتصادي وخ

خاصة بها وبيئة إنتاجية تعمل فيها، طموحات وأهداف تسعى لتحقيقها وتتمثل وظيفة التسويق الإلكتروني الخيار 
الأنسب لذلك، وفي الوقت الحالي تتوجه أغلب المؤسسات الناشئة نحو التسويق الإلكتروني للاستفادة من إمكانياته 

 خرين.زايا تنافسية جديدة تميزها عن الآقيق متحل

إلى ثلاث ق الإلكتروني والمؤسسات الناشئة" هذا الفصل الموسوم بعنوان "الأدبيات النظرية للتسويوقد تم تقسيم 
 مباحث كما يلي:

 ؛مدخل نظري لدراسة التسويق الإلكتروني :المبحث الأول بعنوان

 ؛لدراسة المؤسسات الناشئةمدخل نظري  :المبحث الثاني بعنوان

  .الإلكتروني بالمؤسسات الناشئةعلاقة التسويق  :المبحث الثالث بعنوان
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 مدخل نظري لدراسة التسويق الإلكتروني: الأولالمبحث 

في البيئة التسويقية، ظهر هذا المفهوم نتيجة التطور التكنولوجي  ةالتسويق الإلكتروني من المفاهيم الحديث يعد
الذي حدث في السنوات الأخيرة ليتغير من مفهومه التقليدي إلى مفهوم التسويق الإلكتروني، حيث أصبح من الوظائف 

ث بسببه في عالم المهمة التي لا يمكن الاستغناء عنها في المؤسسات الاقتصادية وهذا بسبب التطور والتغير الذي حد
 الأعمال.

 مفاهيم أساسية للتسويق الإلكتروني :المطلب الأول

الأعمال التجارية والشركات على  تعتمدالحالي، حيث  ومهم في العصر التسويق الإلكتروني هو مجال متنام
 استخدام الوسائل الرقمية والإنترنت للتواصل مع الجمهور وتسويق منتجاتها وخدماتها.

 التسويق الإلكتروني:تعريف  .1

إن التطور التكنولوجي وتحديدا في مجال الاتصالات يطرح فرص أكبر للمؤسسات لتسويق منتجاتها سواء من سلع أو 
خدمات، ومجال أوسع للتقرب والتواصل مع زبائنها من خلال التسويق الإلكتروني الذي يعتبر وليد هذه التطورات، وفيما 

 لكتروني:يلي بعض تعريفات التسويق الإ

الإلكتروني يمثل الاستخدام الأمثل للتقنيات الرقمية، بما في ذلك تقنيات المعلومات والاتصالات لتفعيل  التسويق"
إنتاجية التسويق وعملياته المتمثلة في الوظائف التنظيمية والعمليات والنشاطات الموجهة لتحديد حاجات الأسواق 

 1."ةصلحة في المنظمالمستهدفة وتقديم السلع والخدمات إلى العملاء وأصحاب الم

إدارة التفاعل بين المنظمة والمستهلك في فضاء البيئة الافتراضية من أجل تحقيق المنافع المشتركة والبيئة  هو"
، وعملية التسويق الإلكتروني لا تركز فقط الانترنترة أساسية على تكنولوجيا الافتراضية للتسويق الإلكتروني وتعتمد بصو 

ات إلى المستهلك، بل تركز أيضا على إدارة العلاقات بين المنظمة من جانب والمستهلك وعناصر على عمليات بيع المنتج
 2."ب آخرالبيئة الداخلية والخارجية من جان

 –الإلكتروني هو عملية الاستخدام والتطوير الفعال والكفء للموارد التسويقية الرقمية )الخبرات  التسويق"
من أجل تحقيق ميزة  الانترنتالعلاقات...وغيرها( والأدوات المتاحة على  –البيانات  –القواعد  –الأفراد  –المعارف 

                                                           
 .44،44، ص ص6102لبنان،  –العلمية، بيروت ، الطبعة الأولى، دار الكتب الوجيز في التسويق الإلكتروني"ليلى مطالي، "1
 .04، ص 6161السورية، الجمهورية العربية السورية،  الافتراضية"، من منشورات الجامعة التسويق الإلكتروني، "أميمة معراوي2



 الأدبيات النظرية للتسويق الالكتروني والمؤسسات الناشئة                                              فصل الأول                 ال
 

 

4 

تنافسية في سوق الأعمال الإلكترونية، ويعرف أيضا بأنه تطبيق الأنترنت والتقنيات الرقمية ذات الصلة لتحقيق الأهداف 
 1.التسويقية

التسويق وترويج المنتجات والخدمات كما تسعى أيضا بأنه مجموعة من الأدوات التفاعلية الرقمية في  ويعرف
 2.لتطوير العلاقات المباشرة والشخصية مع الزبائن

إن مفهوم التسويق الإلكتروني وسيلة حديثة لترويج المنتجات من سلع وخدمات، حيث أقدمت العديد من 
لما يقدمه من توفير للوقت والجهد والتكاليف، وبالمقابل نجد أن العديد  الانترنتالشركات الكبرى على تبني التسويق عبر 

من الشركات مازالت مغيبة عن تفعيله رغم ما يقدمه من مميزات وخدمات سواء للمؤسسة أو للزبون، حيث بينت 
 3القريب.توجهات المشترين في المستقبل المؤشرات أن التسويق الإلكتروني من المحتمل أن يصبح واحدا من أهم 

 :سكياتسالعلامة صاغه العديدة المقدمة للتسويق الإلكتروني لعل أبسطها التعريف الذي  التعاريفومن 
 4"التسويق الالكتروني يعني كل الأنشطة التي تقوم بها المؤسسة والمرتبطة بالإعلام الآلي".

A working definition is that coming for a group of SISCO specialist: 

E-Marketing is the sum of all activities a business conducts through the internet with the purpose of 

finding, attracting, winning and retaining customers. 

 من مجموعة من المتخصصين سيسكو:تعريف عملي 

لغرض إيجاد وجذب وكسب  الانترنتالإلكتروني" هو مجموع كل الأنشطة التجارية التي تجري عبر  التسويق" 
 5الزبائن والاحتفاظ بهم.

                                                           
علررم مكاتررب مؤسسررة الطرربان العربيررة دراسررة ميدانيررة  –أثررر تينيررات التسررويق الإلكررتروني في يسررين وعاليررة التوا ررل مرر  العمرر   عاادنان سااليمان، " سااام1

يلااول "، أطروحااة مقدمااة للحصااول علااى درجااة دكتااوراه في إدارة الأعمااال، كليااة الاقتصاااد، مصاا  تسااويق، جامعااة دمشااق، الجمهوريااة العربيااة السااورية، أالسررورية
 .44، ص 6104

الررزن،ند دراسررة ميدانيررة علررم شرررتة مررزاع للتلررارف العامررة للمحاوظررات "أثررر التسررويق الإلكررتروني في يييررق ر ررا حساان عبااان حساان، أ ااد علااي العسااولي، 2
 .7، ص 6161، المحافظات الجنوبية الفلسطينية، (ICITB 2020)"، المؤتمر الدولي الأول في تكنولوجيا المعلومات و الاتصال الجنوبية الفلسطينية

دراسرة االرة مرن وجهرة نظرر عمر   ال ررتة  –سرين الصرورف اليهنيرة للخردمات الصرحية دور التسويق الإلكرتروني في يفادي عبد المنعم أ د عبد الفتاح، "3
 في إدارة الأعماال، كلياة الأعماال، جامعاة الشارق الأوساط، الأردن،تطلبات الحصول على درجة الماجستير م ستكمال"، دراسة مقدمة لاالأردنية الفرنسية للتأمين

 .02، ص 6100
، 6112التوزيع، دمشق، سوريا، "، دار مؤسسة رسلان للطباعة والنشر و الإلكتروني في ظل المتغبات التكنولوجية المعا رفالتسويق مصطفى يوسف كافي، " 4
 .44ص

 .42، 44ص ص المرجع نفسه،5
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التقليدية على  التسويقيةوالأنشطة نظريات ن التسويق الإلكتروني هو إسقاط للستخلاص أسبق يمكن ا ومما
ا الحديثة للقيام بوظائف التسويق من دراسة معطيات الأسواق التقنيات الرقمية الحديثة، أي أنه استغلال التكنولوجي

المستهدفة وأذواق المستهلكين الحاليين والمتوقعين، وكذلك إمكانيات المنافسين الحاليين والمتوقعين، والترويج للمنتوج سواء 
معلومات تضمن سهولة سلع أو خدمة من خلال الاستثمار في تكنولوجيا المعلومات والاتصال وإحداث قاعدة بيانات و 

 التواصل والوصول إلى العميل وأصحاب المصالح وتقلي  التكاليف. 

 : الإلكتروني التسويقتطور  .2

تطور مفهوم التسويق عموما كون التسويق م التسويق الإلكتروني دون التطرق للا يمكن التحدث عن تطور مفهو 
بتطورات عديدة وتيرة متسارعة تماشيا والتحولات الاقتصادية الإلكتروني يعتبر أحد أقسام وظيفة التسويق، والتي مرت 

والاجتماعية في الثقافات المجتمعية، بدأ من المفهوم الإنتاجي إلى المفهوم البيعي وصولا إلى المفهوم التسويقي الحديث 
التي تتسم الذي يولي عناية كبيرة بالمستهلك، ويسعى من خلال سياساته التسويقية إلى إرضاء جميع الأذواق 

 1بالديناميكية.

التكنولوجيا الرقمية أخذت وظائف التسويق شكلا أكثر فاعلية، فاستغلال الوظائف التسويقية لنظريات  معو 
با:  تسمى ظاهرة جديدة ستفادة منها لتخطي مشاكلها أدى إلى ظهورالتقليدية في ظل التطور الرقمي والاالتسويق 

مفهوم التسوق هو مصطلح قابل للتغيير وذلك لتكيفه مع التطور ميشال يودوك إن "، حيث أشار 2التسويق الإلكتروني
إذ يعتبر التسويق الإلكتروني ذلك القسم من التسويق التقليدي الذي يعتمد في استراتيجياته على تطبيق  3التكنولوجي.

 4تكنولوجيا المعلومات والاتصال.

                                                           
"، ماذكرة مقدماة ضامن ا،رردراسرة االرة بعرل البنرو  التلاريرة في الجز  –دا  البنرو  ويييرق ر را العميرل ور التسويق الإلكتروني في يسرين أدكريمة جلام، "1

جامعاة عبااد   تساويق وإدارة أعمااال المؤسساات، متطلباات نيال شاهادة الماجيسااتير في علاوم التسايير، كلياة العلااوم الاقتصاادية العلاوم التجارياة وعلااوم التسايير، مصا
 .00، ص 6104/6104الحميد بن باديس، مستغانم، الجزائر، 

"، رساالة اساتكمال متطلباات الحصاول علاى الإلكتروني علم الكفا ف التسوييية في ال رتات الصناعية في محاوظرة الليرلأثر التسويق رغد محمد فوزي مرقة، "2
 .12، ص 6102درجة الماجستير في إدارة الأعمال، كلية الدراسات العليا، جامعة الخليل، مدينة الخليل، فلسطين، 

"، ماذكرة للحصاول علاى شاهادة الماجساتير في علاوم التسايير،  دراسرة االرة اتصرالات الجزا،رر –الجزا،رر  التسرويق الإلكرتروني وشرروف تفعيلر  فيمناال اااحي، "3
 .26، ص 6104/6104، وهران، الجزائر، 6كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة وهران 

"، ماااذكرة مقدماااة دراسرررة سررروف الررراتف النيرررال في الجزا،رررر –ة الاقتصرررادية دور التسرررويق الإلكرررتروني في دعرررم الميرررزف التناوسرررية في المؤسسرررزيناااب شاااطيبة، "4
يق،  جامعاااة لاساااتكمال متطلباااات شاااهادة الماجساااتير في علاااوم التسااايير، جامعاااة قاصااادي مااارباح، كلياااة العلاااوم الاقتصاااادية والتجارياااة وعلاااوم التسااايير، مصااا  تساااو 

 .72، ص 6116/6112قاصدي مرباح، ورقلة، الجزائر، 
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 تلخي  مراحل تطور مفهوم التسويق من التقليدي إلى الإلكتروني في الجدول التالي: ويمكن

 : تطور مفهوم التسويق(1-1) رقم الجدول 

 1791 1791 1771 2111 
 التسويق الإلكتروني التسويق الإداري تسويق الطلب تسويق العرض اتجاه التسويق ونوع 

تلبية احتياجات المؤسسة  الأولوية
 الداخلية

 احتياجات الزبائن احتياجات الزبائن
احتياجات الشبكة 
 التوزيعية

 تحصيل الربح الإجمالي

 التشخي 
 التفاعلية

المبدأ اليي ييوم علي  
 هيا المفهوم

رفع المبيعات حيث تعبر 
 عن نجاح المبيعات

القيام بدراسة التسويق 
والاتصالات من أجل 
 رفع المبيعات

بح الاهتمام بالجودة والر 
الإجمالي والحرص على 
التكامل شبكة التوزيع 
والاتصالات ورفع 
 المبيعات

الاهتمام بالعميل 
 وإنشاء القيمة لديه.
 مواكبة التكنولوجيا
الاهتمام بالاتصالات 
 والربح وتحسين الجودة

"، مذكرة مقدمة الجزا،رد تيرت اتصالاتدراسة االة مؤسسة  –التسويق الالكتروني الدمي صفاء بجادي، "، شبيلة غيلاني :المصدر
والاجتماعية، مص  تكنولوجيات  الإنسانيةوالاتصال، كلية العلوم  الإعلامتكمال متطلبات شهادة الماستر أكاديمي في علوم سلا

 .64، ص 6104/6104ورقلة، الجزائر، جامعة قاصدي مرباح، الاتصال الجديدة، 

 من 0271منذ عام عدة سنوات  مداركمفهوم شهد تطور كبيرا على التسويق   أنأعلاه من الجدول  لاحظي
الذي نتيجة التطور التكنولوجي السريع  ،6111الإلكتروني في عام يطلق عليه التسويق  ما إلى ظهورالمنهج التقليدي 

 الذي أعطى التسويق الالكتروني نظرة أوسع وأشمل من التقليدي.و حدث وأيضا مع ظهور الإنترنت، 

 التسويق الإلكترونيخصا،ص  .3

التسويق الإلكتروني بجملة من الخصائ  العديدة والمتنوعة التي تضفي له طابع خاص تجعله يختلف عن  يتسم
 ما يلي: يذكرقليدي ومن أهم هذه الخصائ  التسويق الت

طول  للعملاءحيث يوفر الخدمة ، Mass Serviceخدمة واسعة يتسم التسويق الإلكتروني الدمة الواسعة: . 1.3
 1ن تتعرف الشركة صاحبة الموقع على المطلعين على رسائلها الإلكترونية أو مراقبة زوار موقعها.الوقت وليس بالضرورة أ

                                                           
 .01، ص 6104عمان،  ،ن"، الجنادرية للنشر والتوزيع، الأردالتسويق الإلكترونيعبد ربه، " رائد محمد1
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 ولا تعرقلهاالجغرافية  تحدها الحدودإن التقنيات المستخدمة في التسويق الإلكتروني لا  عالمية التسويق الإلكتروني:.2.3
 1.الأسواقالزمنية بين الفوارق 

وفر على العميل ل الأنحاء جعل العالم قرية صغيرة، و ظهور التسويق الإلكتروني انتشارا واسعا في كشهد  فلقد
 بتكنولوجيا المعلومات والاتصال. إدماجهعناء الجهد والوقت خاصة بعد 

أنشطة وما يحكمه من قواعد،  يتميز التسويق الإلكتروني بسرعة تغير المفاهيم وما يغطيه من سرعة تغب المفاهيم:.3.3
ذلك أن التجارة الإلكترونية مرتبطة بوسائل وتقنيات الاتصال الإلكتروني وتقنيات المعلومات التي تتغير وتتطور بشكل 

 2متسارع.

، ذلك 3الإلكترونيةلإثارة وانتباه المستخدم للرسائل يجب استخدام عنصر ا أهمية الإع ن عبر ال بكة الدولية:.3.3
 الإعلان الدولي يعطي للتسويق الإلكتروني ميزة خاصة متلف عن أي عنصر آخر.لأن 

التسويق الإلكتروني يضيق المسافات بين الشركات العملاقة والصغيرة من حيث  تضييق المساوات بين ال رتات:.3.3
 السوق الدولية بدون أن تكون إلى الانترنتالإنتاج والتوزيع والكفاءة البشرية، بحيث يمكن الشركات الصغيرة الوصول عبر 

 4لها البنية التحتية للشركات الضخمة المتعددة الجنسيات، وتجعلها تقف على قدم المساواة مع هذه الشركات في المنافسة.

في التسويق الإلكتروني تنفذ الصفقات إلكترونيا دون الحاجة لاستخدام الورق  غياب المستندات الورقية:.3.3
 5.وخصوصا المنتجات التي تقبل الترقيم وذلك من عملية التفاوض حتى تسليم البضاعة وحتى قبض الثمن

تزداد أهمية الحذر من التسويق غير الصادق الذي لا يحمل مضمونا حقيقيا، لأنه من  الداع وال رتات الوهمية:.9.3
الشركة الوهمية أو غير ، أو قد يتعرض أحد الزبائن لحالة خداع من هذه الانترنتالسهل نشر هذه المعلومة عن الشركة عبر 

 1الملتزمة.
                                                           

"، دراسة ميدانية علم عينة من زن،ن وتالرة مروبيليلأ لأم البرواقي –دور التسويق الإلكتروني في يسين الصورف اليهنية للمؤسسة الدماتية إاهان جبير، "1
في علوم الإعلام والاتصال، كلية العلاوم الإنساانية والاجتماعياة، مصا  اتصاال وعلاقاات عاماة، جامعاة العاري بان مهيادي، أم  مذكرة مكملة لنيل شهادة الماستر

 .44، ص 6106/6102البواقي، الجزائر، 
 .04، 04 ، ص ص6104الأردن،  دار أمجد للنشر والتوزيع، عمان، ، الطبعة العربية،"التسويق الإلكتروني"مبروك العديلي،  2

 .04 ، صالمرجع نفسه 3
دراسة يليلية لآرا  عينة من مستهلكين  –"أثر التسويق عبر مواق  التوا ل الاجتماعي علم قرار ال را  لدى المستهلك  منال خاف الله، وسام قتاتلية، 4

، مذكرة مرج مقدمة لاستكمال متطلبات نيل شهادة ماستر في علوم التسيير، كلية العلوم "Facebookعبر  فحتها علم  Condorمنتلات مؤسسة 
 .2، ص 6106/6102، قالمة، الجزائر، 0244ماي  16الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، مص  إدارة الأعمال، جامعة 

 .2ص  ،المرجع نفسه5
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بها، فقد  االوقوع في المحظور لأي معاملة قد قامو للعملاء المتعاملين مع أي شركة من التثبت والحذر قبل  فلابد
يتم استدراجهم نحو شركات وهمية الوجود من خلال تقديم ضمانات خدمات ما بعد البيع، بطاقات ائتمان مسروقة، 

 .ومغريات التي توفرها للعميل توهمه بأنه في الطريق الصحيح
مع الطبيعة الدولية للتسويق الإلكتروني، تلعب الاختلافات الحضارية  تيبل وسا،ل الترويج عبر ال بكة:.9.3

فالتسويق الإلكتروني يختلف من  2والحساسيات الثقافية دورا مهما في ذلك، وخصوصا بالنسبة للطرق المتبعة بالترويج.
 .دولة إلى أخرى وهذا الاختلاف يرجع للعامل الحضاري والثقافي كالعادات والتقاليد مثلا

 .ليسويق الإلكتروني في الشكل المواائ  التتتضح خص ثحي
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                                                                                                                                                                 
، الطبعة العربية، دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع، عمان، "التسويق الإلكتروني في اليرن الحادي و الع رين" علي فلاح مفلح الزعبي، أ د صالح النصر، 1

 .46، ص6106الأردن، 

 .46، صمرجع سبق ذكره علي فلاح مفلح الزعبي، أ د صالح النصر،2
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 خصا،ص التسويق الإلكتروني: (1-1) ال كل رقم 
 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

"، تنموذجاEPMدراسة االة لمؤسسة مينا  مستغانم  –دور التسويق الإلكتروني في يسين  ورف المؤسسة ، "رزقي مشرية المصدر:
علاقات عامة، صال و كلية العلوم الاجتماعية، مص  اتتصال،  الاعلوم الإعلام و هادة ماستر في مذكرة مرج ضمن متطلبات نيل ش
 .40، ص 6102/6161مستغانم، الجزائر، جامعة عبد الحميد بن باديس، 

يسعى كل المسوقين في منظمات الأعمال والأفراد إلى القيام بالجهود التسويقية  أهداف التسويق الإلكتروني:.3
 1الإلكترونية لتحقيق الأهداف الأساسية التالية:

  ؛للمنتجات المعروضةتحسين الصورة الذهنية للشركة أو المنظمات 

 ؛تقديم الخدمات وتحسين العناية بالزبائن 

                                                           
، مذكرة مرج ضمن متطلبات نيل تنموذجا"EPMدراسة االة لمؤسسة مينا  مستغانم  –دور التسويق الإلكتروني في يسين  ورف المؤسسة مشرية رزقي، " 1

زائاااار، شااااهادة ماسااااتر في علااااوم الإعاااالام والاتصااااال، كليااااة العلااااوم الاجتماعيااااة، مصاااا  اتصااااال وعلاقااااات عامااااة، جامعااااة عبااااد الحميااااد باااان باديااااس، مسااااتغانم، الج
 .44،44، ص ص 6102/6161
 

 عدم السرية في المعلومات

 مساواة في التنافس بين الشركات تسويق صادق

 خصائص التسويق الإلكتروني

 سهولة تحديث المواقع

 سهولة التغذية المرتدة عن العملاء

 علاقات قوية مع العملاء في العالم

 سرعة المراسلات والاتصالات

 تسويق صادق

 عدم الأمان في التحصيل النقدي

 الوصول لكل الشركات

 التعامل بالرسائل لجميع المتصفحين

 الإثارة والتشويق على الشبكة

 الحضاري والثقافيالتنوع 

 حرية عرض المعلومات

 مساواة في التنافس بين الشركات
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 ؛البحث عن مستهلكين جدد 

  ؛الشراءالبيع و القيام بعملية 

 ؛محاولة مواجهة وتحقيق ما يتوقع أو ما يأمل المستهلكون به من سلع وخدمات 

 ؛مفيض التكاليف 

 ؛داء الأعمالتحقق السرعة في أ 

 ؛تقديم قيمة جديدة وفائدة حقيقية للمستهلكين 

 ؛الترويج للمنتجات 

 ؛توزيع المنتجات 

 ؛تحقيق ميزة تنافسية 

 ؛إدارة علاقة الزبون 

  ؛حترافي ناجح بأبسط الطرق والخطواتالموقع الإلكتروني اجعل 

  ؛الانترنتيتعامل مع الشركات الكبرى كطرق ووسائل ربحية حقيقية من 

  ؛بالآلاف لشراء منتجك بأقل تكلفة ممكنةيعد زيادة الزوار المستهدفين 
  التكنولوجية في فنون التسويق زيادة نطاق السوق وانتقالها من سوق محلية إلى أسواق عالمية ومواكبة التطورات

 .الالكتروني

 أنواع التسويق الإلكتروني:.3

أنواع التسويق الإلكتروني ومتلف من نوع إلى آخر، بحيث يرى أحد خبراء التسويق في العالم "كوتلر" أنه  تتعدد
 يمكن تصنيف التسويق الذي تمارسه المنظمات إلى ثلاث أنواع رئيسية وهي:
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بوظائف التسويق التقليدية كتصميم وتنفيذ المزيج  وهو مرتبط: External Marketingالتسويق الارجي .1.3
، أي بمثابة طريقة أو وسيلة تعتمدها الشركات للوصول إلى عملائها 1التسويقي )المنتج، السعر، التوزيع، الترويج(

مقبول وتوزيعه بطريقة جيدة وتروج به للمنتج على لكيها من خلال تصميم منتج جديد بمواصفات عالية ذو سعر هومست
 أحسن وجه.

وهو مرتبط بالعاملين داخل المنظمة حيث أنه يجب على المنظمة أن  :Internal Marketingويق الداخلي سالت.2.3
لإرضاء تتبع سياسات فعالة لتدريب وتحفيز العاملين للاتصال الجيد بالعملاء، ودعم العاملين للعمل كفريق يسعى 

فعندما يحس العامل أنه محل اهتمام وتقدير من طرف المنظمة ينعكس ذلك على أدائه في د 2حاجات ورغبات العملاء
العمل وخاصة مع العملاء وبالتالي يساعد المنظمة في جذب العملاء إليها دون اعتماد وسائل إعلان أو ترويج يكون 

 العامل هو الحل لذلك. 

التسويق التفاعلي مرتبط بفكرة جودة الخدمات والسلع المقدمة  :Interactive Marketingالتسويق التفاعلي .3.3
 3.للعملاء، تعتمد بشكل أساسي ومكلف على الجودة والعلاقة بين البائع والمشتري

كل نوع من أنواع التسويق الإلكتروني يحتوي على استراتيجيات وتكتيكات مختلفة، وكل نوع يكمل الآخر، 
الداخلي مثلا يعتمد على العامل بأقصى درجة، بينما التسويق الخارجي يعتمد على وسائل التسويق التقليدية، فالتسويق 

أنواع أخرى من التسويق  وهناك أما التفاعلي فهو مرتبط بعلاقة بين البائع والمشتري في إطار السعر، الجودة، المنتوج.
 4فيما يلي:يمكن إيجازها الإلكتروني 

يركز هذا التسويق على الوسائل الإلكترونية لتحقيق هدفها  :الإلكتروني الموج  للمستهلك النها،يالتسويق  .أ
 الأساسي ألا وهو خدمة المستهلك.

يقوم هذا النوع من التسويق على تحقيق علاقة ترابط فيما بين المنشآت لتعظيم  التسويق الإلكتروني بين المن آت: .ب
 منافعها

                                                           
"، بحاث مقادم لنيال دراسرة  ميدانيرة علرم شررتة أم   أن و شررتة سرب تيل –أثر التسويق الإلكتروني علم ر ا الزن،ن في قطراع الاتصرالات نور الصباغ، " 1

 .07، ص6102السورية، سوريا،  تراضيةالافامعة الجدرجة ماجستير إدارة الأعمال التخصصي، 

 .07،06ص ص االمرجع نفسه،2
 .02ص  ذكره،رغد محمد فوزي مرقة، مرجع سبق 3
، مخبر أثر الاجتهاد القضائي على حركة التشريع، 41، العدد 04، مجلة الاجتهاد القضائي، المجلد "التسويق الإلكتروني بين المتطلبات والتحد ت"حبيبة قدة، 4

 .664، ص 6166جامعة محمد خيضر بسكرة، الجزائر، أكتوبر 
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 يجمع بين النوعين السابقين بما فيها الأهداف. دوع:التسويق الإلكتروني المز  .ت
هذا التسويق يسعى لتحقيق خدمات سواء منشآت الأعمال أو الأفراد أو الأجهزة التسويق الإلكتروني الحكومي:  .ث

 الحكومية فيما بينها من خلال استخدام الوسائل الإلكترونية مما يوفر الجهد والوقت والروتين الإجرائي

كان نوع التسويق الإلكتروني في أي حالة من الحالات، لابد من تأديته بطريقة جيدة لتحقيق   مهمالذلك 
 الهدف منه.

 التيليدي:الفرف بين التسويق الإلكتروني و .3

الكثير حول الفرق بين التسويق التقليدي والإلكتروني، فالبعض يظن التسويق الإلكتروني هو بمثابة تطور  يختلف
قليدي والبعض الآخر يظن التسويق التقليدي ما هو إلا طريقة قديمة تعتمد على وسائل بسيطة، لكن حديث للتسويق الت

منذ تطور تكنولوجيا المعلومات والاتصال وإدماجها في الوظيفة التسويقية طرأ تغير كبير وجعل الفارق بين التسويق 
 التقليدي والإلكتروني يتسع.

 يق التقليدي والتسويق الإلكتروني.الشكل سنوضح أوجه الاختلاف بين التسو  هذاوفي 

 ين التسويق التيليدي والإلكترونيخت ف ب: أوج  الا(2-1) رقم ال كل

 

 

 المدى الجغرافي 
 قطاعات العملاء 
 مستوى التفاعل 
 العميل الملاءمة لظروف 
 التكلفة 
 المدى الزمني 
 المرونة 
 العلاقة الشخصية 
 سهولة الاستخدام 
 التعرف على الإجابة 

 ضيق 
 محدود 
 محدود/متوسط 
 متوسط 
 مرتفعة 
 إطار محدود 
 متوسطة 
 محدود / متوسط 
 أكثر سهولة 
 محدود / متوسط 

 واسع 
  كبيرة 
 مرتفع 
 متوسط 
 تميل إلى الانخفاض 
 مدار الساعة 
 مرتفعة 
 مرتفعة 
 تحتاج لمهارات خاصة 
 مرتفع وسريع 

 الوسا،ل التيليدية لوسا،ل الإلكترونيةا عنا ر الميارنة
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"، مذكرة دراسة تيييمية للمواق  الإلكترونية للناشرين –التسويق الإلكتروني للكتاب في الجزا،ر  إستراتيليةإبراهيم مرزقلال، "المصدر:
جامعة منتوري، الاجتماعية، مص  تسويق وأنظمة المعلومات، و  كلية العلوم الإنسانيةمقدمة لنيل شهادة ماجستير في علم المكتبات،  

  .44، ص 6112/6101قسنطينة، الجزائر، 

أن استخدام الوسائل الإلكترونية الحديثة في التسويق مقارنة بالأدوات التسويقية المتعارف عليها  باحثونويرى 
 1أدى إلى العديد من نقاط التغيير يمكن حصرها في التالي:

  التعامل مع العملاء على أسان فردي كبديل للبدائل الحالية للتعامل مع السوق، مثل تسويق واسع الانتشار

 ؛والتسويق القائم على قطاعية السوق
  يلعب العملاء دورا أكثر نشاطا في عملية التبادل من المفهوم السائد بأن على التسويقيين استمالة العملاء للتعامل

 ؛مع المنظومة
 عل اللحظي مع العملاء والحصول على ردود أفعالهم الفورية للعروض التسويقية المقدمة بدلا من الاعتماد على التفا

 ؛بحوث التسويق لمعرفة ردود فعل العملاء بعد تصميم العروض التسويقية وتقديمها للسوق
  على تصميم الرسائل الإعلانية الاعتماد على الترويج وبث الوسائل الترويجية الشخصية للعملاء بدلا من الاعتماد

 ؛للقطاع السوقي في أزمنة محددة ووسائل إعلانية محددة

 ؛تغير في الأهمية النسبية للأدوات الترويجية المستخدمة وفي كيفية توظيف كل أداة في خدمة العملاء 
  نواع جديدة من الوسطاءكقنوات التوزيع وتقل  دور منافذ التوزيع التقليدية وظهور أ  الانترنتتزايد الاعتماد على. 

فمهما كان الفرق كبير بين التسويق التقليدي والتسويق الإلكتروني، إلا أن النوعين يحققان أهداف تسويقية محددة 
لكل منهما مزاياه وعيوبه واستراتيجياته الناجحة، فالتسويق الإلكتروني هو شكل متطور من التسويق التقليدي، فلا يعني 

 التقليدي بل على العكس تماما مازال يحظى بأهمية كبيرة جدا في عالم التسويق. ذلك اختفاء التسويق

 بنية التسويق الإلكتروني  :الثاني المطلب

تعتمد بنية التسويق الإلكتروني على استراتيجيات محكمة واستخدام الأدوات والموارد الرقمية المتاحة لتحقيق 
 التجارية والمبيعات.أهداف التسويق وزيادة الوعي بالعلامة 

                                                           
، المركاز موجهاة لطلباة السانة الثالثاة تساويق، معهاد العلاوم الاقتصاادية والتجارياة وعلاوم التسايير ،"مطبوعة جامعيرة في مرادف التسرويق الإلكرتروني"محمود بولصباع، 1

 .24، ص 6102/6107ميلة، الجزائر، الجامعي عبد الحفيظ بو الصوف، 
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 متطلبات التسويق الإلكتروني: .1

من طرف المستهلكين والعملاء يرون بأنه طريقة ظهوره وانتشاره حظي باهتمام كبير  الإلكتروني منذ التسويق
وفرت عنهم عناء الجهد والوقت، ولكنه يختلف عن أي تسويق آخر فتطبيقه  بالانترنتحديثة في التسويق تم إدماجها 

 بطريقة جيدة يتطلب توفر عدة متطلبات وشروط نذكرها فيما يلي:

يتصل به متطلبات بناء وتطوير الكوادر البشرية في حقل  هو مطلب ذو طبيعة تقنية متطلبات البنية التحتية:.1.1
استراتيجيات إدارة مشاريع المعلوماتية في القطاعين العام والخاص وسلامة التعامل مع لغتها المعرفة التقنية ومتطلبات 

 1.ومتطلباتها

، ومتلف هذه البنية 2فالحاجة للتحول إلى تطبيقات التسويق الإلكتروني تحتاج إلى نوعية من العاملين متلف عن غيرها
 3 التحتية للتسويق الإلكتروني وتتنوع فمن أهمها:

فهي تتمثل في كل وسائل الاتصال والتكنولوجيا سواء الأرضية الخلوية والشبكات التي يتم  بنية يتية  لبة:.1.1.1
 اعتمادها عند القيام بنشاط تسويقي من خلال حواسيب، هواتف، فاكس، وغيرها. 

هذه البنية متلف عن البنية التحتية الصلبة التي تعتمد على كل وسائل ملموسة في الاتصال  بنية يتية ناعمة:.2.1.1
والتكنولوجيا، فيما تقدم البنية التحتية الناعمة كل برمجيات وتطبيقات وصفحات الويب والمواقع الإلكترونية التي ترتبط بها 

 بشكل مباشر وغير مباشر.  

تركيزها الكامل على العنصر البشري ذو مهارات وقدرات تؤهله لإنجاز مشروع في يكون التي و  بنية يتية ب رية:.3.1.1
المنظمة، وخاصة مهاراته في تكنولوجيا المعلومات والاتصال، كمحاولة لدمج العناصر الثلاثة كالعنصر البشري الذي 

 .يتكلم في التقنية والتسويق وما بينهما

تمحور حول الإطار القانوني للتجارة الإلكترونية والتسويق الإلكتروني بشكل هذه المتطلبات ت متطلبات تنظيمية:.2.1
خاص، ذلك أن تشريع التسويق والتجارة الإلكترونية لا يتم إلا بوجود نظام قانوني معني بحماية المعاملات التسويقية من 

                                                           
 .42محمود بولصباع، مرجع سبق ذكره، ص 1
 .021ااحي، مرجع سبق ذكره، ص منال 2
 .664حبيبة قدة، مرجع سبق ذكره، ص 3



 الأدبيات النظرية للتسويق الالكتروني والمؤسسات الناشئة                                              فصل الأول                 ال
 

 

05 

، لذلك تنظيم التسويق مهما كان نوعه والانترنتمعلومات تفاديا لخطر الاختراق والتجسس من خلال الكمبيوتر 
 1يحتاج لتشريع خاص به. وإستراتيجيته

إنشاء مشاريع إلكترونية ليس من أجل التواجد فقط على الشبكة، بل لابد من وجود قدرة متطلبات تناوسية: .3.1
أجل نجاح التواجد  ، ومنويوفر خسائر الوجود الغير فاعل في الشبكة قل تكلفةتنافسية وتطور دائم كخيار مناسب بأ

تجاوز مشكلة اللغة وأن تكون مفهومة من طرف المتعاملين عبر برمجيات الترجمة، وقد خلق هذا متاجر افتراضية  لابد من
 2.على الشبكة كمتاجر الملابس والحلويات والمكتبات

ن الوعي العام لدى عامة إن التأهيل البشري هو مطلب أساسي للتسويق الإلكتروني، فإمتطلبات الموارد الب رية:.3.1
المواطنين وموظفين الدولة وموظفين المنظمات بأهمية تكنولوجيا المعلومات وما تحققه من منافع، تعتبر ركيزة أساسية ولا 

 3 يمكن لأي منظمة الاستغناء عنها أو تجاهلها.

قدرة النظام على يد المخصصات اللازمة، أيضا رصتالتخطيط المالي و  تتمثل في عملية متطلبات الموارد المالية:.3.1
 .الضرورية التي تتطلبها عملية تطبيق التسويق الالكتروني توفير موارد ماليةعمل في التسويق الإلكتروني، تحمل تغيرات بال

بشكل فعال إلا من خلال توفر  الانترنتلا يتم التسويق الإلكتروني عبر موقع  متطلبات نظام المعروة والمعلومات:.3.1
نظام معلومات كضوء وحيد يمكن المنظمة تقديم خدماتها الإلكترونية، فنظام المعلومات هو معلومات مجمعة تم تحليلها 

فالمعلومة عندما يتم الحصول عليها بطريقة جيدة والاستفادة منها  4ي القرار التسويقي عبر نظام مصمم.وتوصيلها لمتخذ
 الأداء الأفضل عبر نظام معلوماتي. من أجل تحقيق

وعمل موقع على  الانترنتهناك ملايين المواقع التجارية على شبكة  :متطلبات من النااية الفنية )إن ا  موق (.9.1
 5هذه الشبكة يختلف عن المواقع التقليدية، فهناك خطوات يجب مراعاتها عند إنشاء متجر إلكتروني ومن هذه الخطوات:

  الشرائح السوقية التي سيتعامل دد الزبائن، المناطق الجغرافية و أيضا عالمطلوبة من المواقع التجارية و  الأهدافتحديد

 ؛معها الموقع

                                                           
 .44ص مرجع سبق ذكره،  ،رزقي مشرية1
 .44ص  المرجع نفسه، 2
 .47ص مرجع سبق ذكره، محمود بولصباع، 3
 .46، ص محمود بولصباع 4

 .44إاهان جبير، مرجع سبق ذكره، ص 5
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 بتكاليف الخادم، معلومات المواقع، تكاليف الصيانة، تكاليف التسويق وتحديد  لابد للموازنة الخاصة أن تكون محددة
 المواقع.

 :مراال التسويق الإلكتروني .2

التسويق الإلكتروني الناجح هو مجموعة من المراحل والخطوات التي تمكن الأفراد والشركات من الوصول إلى 
جمهور واسع وتعزيز النجاح التجاري وذلك إذا ما تم تنفيذها بشكل جيد، التسويق عبر الأنترنت يشتمل على عدة 

 مراحل هي:

يتم تحديد احتياجات ورغبات المستهلكين في السوق من البائع والمنتج لمعرفة السلعة أو الخدمة  مرالة الإعداد:.1.2
المراد إنتاجها بحسب طلبهم وهذا يكون في السوق سواء محلي أو خارجي لتنشئة قاعدة للبيانات المطلوبة في هذه 

ل بدء  لة التسويق الإلكتروني لضمان تحقيق ، إذ تتطلب مرحلة الإعداد التخطيط والاستعدادية بشكل جيد قب1المرحلة
 النتائج المرجوة.

في هذه المرحلة تحقق المؤسسة عملية الاتصال مع الزبون لتعريفه بالمنتجات الجديدة التي يجري  مرالة الاتصال:.2.2
 2:تتكون من أربعة مراحل فرعية هي الانترنت، ومرحلة الانترنتطرحها إلى السوق الإلكترونية عبر 

 مرحلة جذب الانتباه؛ 
 ؛مرحلة توفير المعلومات اللازمة 
 ؛مرحلة إثارة الرغبة 
  التصرف )الشراء(مرحلة الفعل و. 

 إذ يتم الاتصال بين البائع والزبون عبر وسائل الإلكترونية حديثة تساهم في تكوين علاقة قوية بينهما.

باماذ القرار الشرائي بالقبول أو الرفض من طرف المشتري بالاتفاق مع البائع تعنى هذه المرحلة  مرالة التبادل:.3.2
 1.من خلال الدفع الائتماني الانترنتحول قرار شراء عبر 

                                                           
"، أمااراباك مجلاة الأكاديمياة الأمريكياة العربياة واعلية التسويق الإلكتروني في ع ع الرتود الاقتصراديالقادر، " اية عثمان محمد عبد، منى محمد الحسيني عمار1

 .62،66، ص ص6104 الأكاديمية الأمريكية العربية للعلوم التكنولوجية، و.م.أ، ،04، العدد 4للعلوم التكنولوجية، المجلد 
"، ماذكرة مقدماة في إطاار متطلباات نيال شاهادة الماساتر في علااوم الإلكرتروني ودوره في يسرين أدا  المؤسسررات الاقتصراديةالتسرويق محماد مسالم، "، أيمان ناواري2

، ص 6161-6102الجزائار،  –، جامعاة الشااذلي بان جدياد، الطاارف إساتراتيجيةالتسيير، كلية العلوم الاقتصادية العلوم التجارياة وعلاوم التسايير، مصا  إدارة 
02. 
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إذ يتم تبادل السلع والخدمات بين الشركات والعملاء عبر عدة خطوات يتبعها المستهلك لشراء منتج محدد عبر 
 ا أو خدماتها.والشركة لترويج منتجاته الانترنت

لا تنتهي عملية التسويق فقط بعد البيع، ففي ظل المنافسة القوية بين المنظمات التي تسعى  مرالة ما بعد البي :.3.2
إلى جلب مستهلكين جدد كان من اللازم المحافظة على عملاء الشركة وعدم الإفراط فيهم وذلك من خلال الوسائل 

 2:الإلكترونية التي من أهمها

  المجتمعات الافتراضية وغرف المحادثةChatroom؛ 

 ؛التواصل عبر البريد الإلكتروني وتزويد المستهلك بكل جديد 

 وتوفير على قائمة الأسئلة المتكررة  الإجابةFAQ؛ 

 خدمة الدعم والتحديث. 

من خلال تقديم تهدف مرحلة ما بعد البيع في التسويق الإلكتروني إلى إقامة علاقات طويلة الأمد مع العملاء 
 خدمة ممتازة استجابة لمتطلباتهم وتلبية لتوقعاتهم، من أجل زيادة ولاء الزبون نحو المنظمة وتحقيق النمو المستدام لها.

 وظا،ف التسويق الإلكتروني:.3

إلى الجمهور المستهدف المسؤوليات التي تهدف للوصل كتروني مجموعة واسعة من المهام يتضمن التسويق الإل
 3وزيادة المبيعات وتعزيز العلامة التجارية، ومن أهم هذه الوظائف نذكرها فيما يلي:

                                                                                                                                                                                                 
"، وتالررة تيسيمسرريل  –دراسررة االررة بنررك الف اررة و التنميررة الريفيررة  –دور التسررويق الإلكررتروني في ز دف ولا  العمرر   حليمااة معمااوري، " ضاابيان،ة كريماا1

لعلااوم التجارياااة، المركاااز التجارياااة وعلااوم التسااايير، كلياااة اجاريااة، معهاااد العلااوم الاقتصاااادية و مااذكرة مااارج ضاامن متطلباااات نيااال شااهادة الماساااتر )ل م د ( في العلاااوم الت
 .2، ص 6104/6102الجامعي أ د بن يحي الونشريس، تيسيمسيلت، الجزائر، 

"، ماذكرة مارج لنيال دراسة االة لوتالة السيااة و الأسرفار يرو" "عنابرة" –تأثب التسويق الإلكتروني علم جودف الدمة السيااية ، "خرونآيوسف رهدون و 2
مااي  6المجتماع، جامعاة عية، مص  تكنولوجيا المعلومات والاتصاال و الاجتماكتبات، كلية العلوم الإنسانية و الإعلام و الاتصال و علم المشهادة الماستر في علوم 

 .62، ص 6104/6102، قالمة، الجزائر، 0244
، دراسرة االرة لمؤسسرة أوريردو وررع أم البرواقي"-ادية"وعالية التسويق الإلكرتروني مرن خر ل الع مرة التلاريرة للمؤسسرة الاقتصر أمينة مزوز، خولة تدرانت،3

عاري بان مهيادي، أم مذكرة مكملة لنيل شهادة الماستر في علوم الإعلام والاتصال، كلية العلاوم الاجتماعياة والإنساانية، مصا  اتصاال وعلاقاات عاماة، جامعاة ال
 44، 46، ص ص 6160/6166البواقي، الجزائر، 
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يتم الاتصال بالعملاء القائمين والمحتملين للعديد من الشركات عبر وسائل الاتصال المتنوعة التي  وظيفة الاتصال:.1.3
وبناء علاقات مع العملاء فقد تكون عبر كوسيلة مهمة في الإرسال   الانترنتمتلف عن الوسائل التقليدية في عنصر 

 البريد الإلكتروني أو عن طريق المناقشات بين مجموعة حول موضوع ما، كله من أجل التواصل بين الأطراف المعنية.

تعد وظيفة البيع الإلكتروني أو عن طريق الإنترنت من أهم طرق تسويق مباشر، فلق أتاحت هذه  وظيفة البي :.2.3
كفرصة ذهبية   الانترنتكبير لم يسبق له مثيل، وخصوصا النمو الهائل في مبيعات المنتجات والخدمات عبر الوظيفة تطور  

 للشركة لتسويق منتجاتها وخدماتها.

 افتراضي.منتجا فعليا لأنه الحقيقة ظاهرة  الانترنتيعد موقع المؤسسة على شبكة  تووب المحتوى:.3.3

تستخدم الشبكة لتسهيل الوصول إلى محتوى الذي توفره جهات أخرى وذلك عبر محتوى  تووب وظيفة شبكية:.3.3
 الأنترنت.خاص توفر وظيفة نافعة للزبائن عبر 

 ومتلف وظائف التسويق الإلكتروني من نوع إلى آخر وذلك حسب ما هو موضح في الشكل التالي:

 P2،C2،S3التسويق الإلكتروني: وظا،ف (3-1)  كل رقمال

 

 

 

 

 
 

 

 

"التسويق الإلكتروني في اليرن الحادي من إعداد الطالبين بالاعتماد على: علي فلاح مفلح الزعبي، أ د صالح النصر، المصدر: 
 .22،24، ص ص 6106، الطبعة العربية، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، والع رين"

 وظائف التسويق الإلكتروني
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منتجاتها في جميع أنحاء العالم كفرص أكثر للنجاح وبالتالي ضمان فالتسويق الإلكتروني يسمح للشركات بترويج 
 1.ساعة يمكنه من الوصول السريع للعميل 64الديناميكية واستمرارية العلاقة مع العملاء من خلال العمل على مدار 

ل مع إن وظائف التسويق الإلكتروني يتطلب معظمها مهارات ومؤهلات محددة ومنها الإلمام بمهارات التعام
وكيفية تصميم المواقع، فضلا عن إتقان الإنجليزية التي تتسع معها دائرة التعامل مع  للانترنتالأدوات التكنولوجية المختلفة 
 2.السوق الخارجي خاصة الغري

وظائف التسويق الإلكتروني هي الوظائف التي تتطلب المهارات والمعرفة في مجال التسويق الرقمي والتكنولوجي 
الحديثة، بحيث تحظى هذه الوظائف بمتطلبات متنوعة من حيث الخبرات والقدرات المطلوبة لذلك تعتبر مهمة للشركات 

 .الانترنتالحديثة التي ترغب في التواجد والتنافس عبر 

 التسويق الإلكتروني: آليات.3

 الإستراتيجيةيخدم التسويق الإلكتروني مجموعة من الأدوات والتقنيات التي يستخدمها المسوقون الرقميون لتنفيذ 
والترويج والمنتجات والخدمات، بحيث يتضمن التسويق الإلكتروني عددا من الأدوات المختلفة التي  الانترنتالتسويقية عبر 
 ا لأغراض متنوعة من بينها:يتم استخدامه

عد التسويق بالمحتوى الوسيلة الأكثر نفعا وأقل تكلفة، يقوم على استراتيجيات طويلة المدى، يالتسويق نلمحتوى: .1.3
يختلف أنواع التسويق بالمحتوى فهناك المرئي، المسموع والمقروء، تكون نتائج هذه الأداة مضمونة ولكنها تتطلب فترة طويلة 

 إذا تم تنفيذه بشكل صحيح. الانترنتفالتسويق بالمحتوى يعتبر إحدى الطرق الأكثر فعالية للتسويق عبر  .3لتحقيقها

يتم التسويق عبر محركات البحث من خلال قيام الزبون بالبحث عن أي منتج  التسويق عبر محرتات البحث:.2.3
لذلك كلما كانت الصفحات ترتيبها أفضل في ، 1ا محرك قوقلالتي من بينه الانترنتيريده باستخدام محركات البحث عبر 

 2.محركات البحث كلما زاد احتمال قيام المستخدم بالنقر على الصفحة

                                                           
، 10تصااالية، المجلااد "، مجلااة معااالم للدراسااات الإعلاميااة والاتينياترر و  التسررويق في البيئررة الرقميررة: قرررا ف في التسررويق الإلكررترونيطفياااني، " زكاارياء لبيبااة لعمايريااة،1

 .12، ص 6161الأمن الغذائي، جوان و  ، كلية علوم الإعلام و الاتصال، مخبر الاتصال4، جامعة الجزائر 6العدد 
، العاادد 60"، مجلااة دراساات اقتصااادية، المجلاد تأثربات التسررويق الإلكرتروني علررم يررديث الردمات المصررروية في الجزا،ررالله، " عباد القاادر كمااوم، شاافية جاااب2
 .614ص  ،6160، الجزائر، 14جامعة الجزائر  ،10

3https://orgwani.com/%D9%85%D8%A7-%D9%87%D9%8A-%D9%88%D8%B3%D8%A7%D8%A6%D9%84-

%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-

%D8%A7%D9%84%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/ 

Consulté le 20/01/2024 à 09:00. 
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لتسويق عبر البريد الإلكتروني هو شكل من أشكال التسويق المباشر يستخدم  ا التسويق عبر البريد الإلكتروني:.3.3
، تعتمد العديد من الشركات من أجل الوصول إلى عدد كبير من 3المحتملين والحاليينكوسيلة اتصال بينه وبين العملاء 

 4.الجمهور وبتكلفة منخفضة كله من أجل تحقيق أهداف تسويقية

التسويق الإلكتروني عبر شبكات التواصل الاجتماعي يعد من الأدوات  عبر مواق  التوا ل الاجتماعي:التسويق .3.3
في خلق تواصل بين الأفراد والمجتمعات وذلك من خلال الترويج للمنتجات والخدمات، وربط العلاقة المتطورة التي ساهمت 

بين الزبون ومقدم الخدمة في مستوى عالي من الاتصال سواء تبادل المعلومات أو تبادل أيضا الصور ومقاطع الفيديو 
 5.والمدونات الصوتية

بالعديد من المميزات منها القدرة العالية على سهولة كسب  الإنترنتيمتاز الإعلان عبر  التسويق عبر الإع نات:.3.3
واستقطاب أعداد كبيرة من الزبائن الذين يعرض عليهم الإعلان واستهداف قطاعات واسعة من العملاء في الأسواق 

 وى العالم.، فالتسويق الإعلاني يعد وسيلة فعالة للتواصل مع جمهور واسع على مست6العالمية

يتم التسويق بالعمولة من خلال اتفاق موقع تجاري مع مواقع أخرى على ترويج منتجاته  التسويق نلعمولة:.3.3
، روابط نصية، محركات بحث مقابل دفع عمولة المواقع على Bandeauxوخدماته وذلك عن طريق الشرائط الإعلانية 
 Contractلات التجارية، وهذا وفق شروط الاتفاق محددة في العقد أسان المبيعات المنجزة، عدد الزيارات أو الاتصا

d’affiliation.7  
يعتمد هذا النوع من التسويق على الهاتف المحمول في إيصال معلومات ترويجية للسلعة أو  التسويق نلاتف:.9.3

من أجل جذب العملاء المستهدفين كأداة تسويقية فعالة  SMSالخدمة، وهذا التسويق قد يكون باستخدام رسائل قصيرة 

                                                                                                                                                                                                 
 .61حليمة معموري، مرجع سبق ذكره، ص ، كريمة ضبيان1
 .40ص مرجع سبق ذكره ،  خولة تدرانت،، أمينة مزوز2
 .06ذكره، ص طفياني، مرجع سبق  زكرياء لعمايرية،لبيبة 3
"، الطبعاة الأولى، دار دراسة تطبيييرة –واعلية التسويق الإلكتروني لدى ال رتات الوطنية و متعددف الجنسيات أ د سامي عبد الوهاب إااعيل العايدي، "4

 .24، ص 6161التوزيع، الجيزة، مصر، العلم والإيمان للنشر و 
 .66سام عدنان سليمان، مرجع سبق ذكره، ص 5
"، ماذكرة دراسرة ميدانيرة لأنديرة الرابطرة المحترورة لكررف اليردم –استخدام أدوات التسويق الإلكتروني ودورها في نجاح المؤسسات الر  ية بن مبروك، "محمد 6

بشارية والمنشاآت الرياضاية، ضمن متطلبات نيل شهادة الماستر في إدارة وتسيير رياضي، معهاد علاوم وتقنياات النشااطات البدنياة والرياضاية، مصا  تسايير الماوارد ال
 .02، ص 6102/6161جامعة محمد بوضياف، المسيلة، الجزائر، 

"، أطروحاة مقدماة لنيال شاهادة الادكتوراه في التسايير، كلياة العلاوم الاقتصاادية والعلاوم التجارياة وعلاوم التسرويق الإلكرتروني في الجزا،رر واقر  وآورافليلى مطاالي، "7
 .44، ص 6104 – 6104لجزائر، ، ا14التسيير، جامعة الجزائر 
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وأيضا هناك التسويق باستخدام تطبيقات الهاتف المحمول باعتبارها تحتوي على طرق مبتكرة وجذابة تساعد المستخدم 
 ، وخاصة انتشارها الواسع في العصر الحالي.1على عملية التسويق

ترويج المنتجات و الخدمات بالاستعانة بالمؤثرين الذين ينشؤون محتوى  الاعتماد على التسويق عن طريق المؤثرين:.9.3
من العلامة التجارية بمختلف الأشكال الممكنة، بهدف التأثير في جمهورهم و إقناعهم بالتعامل مع علامة تجارية و 

يختلف أنواع المؤثرين فمنهم هدفه نحو بناء الوعي بالعلامة التجارية و زيادة معدل الجمهور، و الحصول على منتجاتها، و 
المشاهير، المحترفون، المدونون، و يتم الاختيار المناسب لهم حسب مجال نشاطهم و نوعية الجمهور المستهدف وشكل 

، لذلك لابد من اختيار المؤثرين بعناية و الحرص على قيان أثر التسويق عن طريق المؤثرين للتأكد من 2التعاقد مع المؤثر
 تائج المرجوة أم لا.أنها تحقق الن

 الإلكتروني التسويييالمزيج المطلب الثالث: 

يلجأ المسوقون عند تطبيق استراتيجيات التسويق الإلكتروني المختلفة عبر الأنترنت لتعزيز وتسويق منتج أو خدمة 
والقنوات للترويج  معينة منتهجة في ذلك عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني وذلك بالجمع بين مختلف الأدوات الرقمية

 .والوصول إلى الجمهور المستهدف

 تعريف المزيج التسوييي الإلكتروني:.1

التي موعة الأدوات التي بحوزة المؤسسة، و يعرف المزيج التسويقي الإلكتروني بالمزيج التسويقي التقليدي "هو مج
، وهو يركز على للاتصالتقنيات الجديدة تساعدها في الوصول إلى تحقيق أهدافها في الأسواق المستهدفة، المستخدم لل

 ."الترويج الإلكتروني-ع الإلكترونيالمكان والتوزي-التسعير الإلكتروني-المركبات التالية: المنتج الإلكتروني

وأيضا هو عبارة عن مجموعة من الخطط والسياسات والعمليات التي تمارسها الإدارة التسويقية بهدف إشباع 
 3.كين وإن كل عنصر من عناصر المزيج التسويقي يؤثر ويتأثر بالآخرحاجات ورغبات المستهل

                                                           
دراسررة االررة لرربر الدراسررات  –تصررميم ويليررل لإعرر ن ىررول علررم الفيسرربو   –التسررويق الإلكررتروني عرربر مواقرر  التسررويق الاجتمرراعي زكاارياء باان  ااودة، "1

أكااديمي في العلاوم الاقتصاادية والتجارياة وعلااوم  "، ماذكرة مقدماة لاساتكمال متطلباات شااهادة ماساترالاقتصرادية في المنراطق الصرناعية  والردور الجديررد لللامعرة
 ، ص6106/6102عريريج، الجزائار، محمد البشاير الإبراهيماي، بارج باو  التسيير، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، مص  تسويق صناعي، جامعة

 .01، 12 ص
2https://blog.mostaql.com/influencer-marketing/ Consulté le 20/01/2024 à 09:00. 

"، ماذكرة مقدماة لنيال شاهادة ماجساتير دراسة تيييمية للمواقر  الإلكترونيرة للناشررين –إستراتيلية التسويق الإلكتروني للكتاب في الجزا،ر إبراهيم مرزقلال، "3
 .42، ص 6112/6101منتوري، قسنطينة، الجزائر، في علم المكتبات، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، مص  تسويق وأنظمة المعلومات، جامعة 
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، فقد فتح نتالانتر للتسويق الإلكتروني بعد انتشار الاستخدامات التجارية عبر  الإستراتيجيةازدادت الأهمية  لقد
التسويق  إستراتيجيةفاقا جديدة في عالم التسوق، لذلك لجأت العديد من المؤسسات التي تتبنى التسويق الإلكتروني آ

 1.الإلكتروني لمنتجاتها منتهجة في ذلك عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني

 عنا ر المزيج التسوييي الإلكتروني:.1

هناك نماذج عديدة تتحدث عن المزيج التسويقي الإلكتروني لكن أشهرها وأكثرها تطبيقا وتطابقا مع مواصفات 
 Mclntyre & Kalyanamالتسويق الإلكتروني هو نموذج قدمه الباحثان 

عميل أولا كز على الاهتمام بالقد تم الاهتمام في هذا المزيج إلى التطورات الجديدة في علم وفن التسويق والتي تر 
ا وتنمية العلاقة معه، ومحاولة مصي  المنتج سواء كان سلعة أو خدمة لتلبية الحاجات والرغبات الشخصية لضمان وأخير 

 الشكل الموضح أسفله.في وني عناصر المزيج التسويقي الإلكتر تطور يتم تناول سو  2قصى فترة ممكنة.ولائه والاحتفاظ به لأ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
"، ماذكرة مقدمااة لنيال شااهادة الماسااتر دراسررة االررة مؤسسررات الاتصررالات نلمسرريلة –أهميررة التسررويق الإلكررتروني في المؤسسررات الاقتصرادية رشاا باان قويادر، "1

مصااااا  إساااااتراتيجية وتساااااويق، جامعاااااة محماااااد بوضاااااياف، المسااااايلة، الجزائااااار، الأكااااااديمي في علاااااوم التسااااايير، كلياااااة العلاااااوم الاقتصاااااادية والتجارياااااة وعلاااااوم التسااااايير، 
 .62، ص 6102/6107

 .66محمد بن مبروك، مرجع سبق ذكره، ص  2
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 المزيج التسوييي الإلكتروني عنا ر تطور :(13-11) ال كل رقم

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

دراسة ميدانية لأندية الرابطة  –أدوات التسويق الإلكتروني ودورها في نجاح المؤسسات الر  ية  استخدام"محمد بن مبروك،  المصدر:
وتسيير رياضي، معهد علوم وتقنيات النشاطات البدنية ، مذكرة ضمن متطلبات نيل شهادة الماستر في إدارة المحتروة لكرف اليدم"

 .02، ص 6102/6161والرياضية، مص  تسيير الموارد البشرية والمنشآت الرياضية، جامعة محمد بوضياف، المسيلة، الجزائر، 

سة والتي هي المنتجات الذي يتم عرضها عبر شبكة الإنترنت سواء كانت ملموسة أو غير ملمو  المنتج الإلكتروني:.1.2
يتم تبادلها حسب الحالات والشروط إما ماديا أو إلكترونيا، حيث لا تفرض إتمام عملية البيع مكانا محددا وإنما يمكن إتمام 

 1.الانترنتالصفقة عن بعد وفي أي مكان شرط توفر شبكة 
 1إليه. من الشركةوانتقالها  السلعةيدفع المستهلك قيمة مقابل حيازة التسعب الإلكتروني: .2.2

                                                           
، مااذكرة ماارج ضاامن متطلبااات نياال شااهادة ماسااتر "ل المؤسسررة الاقتصررادية في الجزا،ررر" أثررر التسررويق الإلكررتروني داخررحكاايم حجاياال، محمااد الأمااين العصااار،1
جامعة عبد الحميد بن باديس، مستغانم، الجزائر،  ص  الاقتصاد والتسيير المؤسسات،قتصادية والتجارية وعلوم التسيير، مفي علوم تجارية، كلية العلوم الا اديميأك

 .04ص  ،6161/  6160

 تصميم الموقع؛ .0
 خدمات الزبون؛ .6
 المنتوج و تصنيفه؛ .4
 السعر؛ .4
 الترويج؛ .4
 التوزيع؛ .2
 التخصي ؛ .7
 الخصوصية؛ .6
 الأمن؛ .2
 المجتمعات؛ .01

 مزيج التلارف التلز،ة

 مزيج التسويق التيليدي

 تصميم المتجر؛ .3
 خدمات الزبون؛ .3
 الموقع؛ .9
 الترويج؛ .9
 السعر؛ .7

 التصنيف؛.11

 المنتج؛ .0
 السعر؛ .6
 الترويج؛ .4
 التوزيع؛ .4



 الأدبيات النظرية للتسويق الالكتروني والمؤسسات الناشئة                                              فصل الأول                 ال
 

 

24 

المستهدفة في التي يتم من خلالها توصيل المنتج الى الأسواق يعد التوزيع من الوظائف الحيوية  التوزي  الإلكتروني:.3.2
 2المكان والوقت المناسبين.

بحيث أصبح يعرف بالتسويق  ،والاتصالتكنولوجيا المعلومات ا هو من أكثر عناصر المزيج تأثر الترويج الإلكتروني: .3.2
 3ككل.العملاء  مع  الاتصالات والاستجاباتالتي تولد سلسله من الوسيلة كافة نشاطات   إلىالذي يشير  المباشر

 استخدامكمية وكيفية   نوع و والمؤسسات في تحديديقصد بها حق العملاء والجماعات  الصو ية الإلكترونية:.3.2
ضمن  دون إذن استخدامهاحيث تضمن عدم مشاركتها أو 4الإلكترونية.التي مصهم من قبل المواقع والمعلومات البيانات 

 سياسة الخصوصية.

الإلكتروني  الأمانحيث يشير 5الإلكترونية.في عالم الأعمال أهمية  لها مسألة والسرية الأمن يعد الأمان الإلكتروني:.3.2
 مخاطر الأمنية للتسوق عبر الإنترنت.العملاء من  لحمايةتتخذ السياسات والتدابير التي  إلى

يسهل  6تسويقية. أنشطةمن خلال  الويبتحقيق زيارات على موقع  إلىتسعى المنظمة  تصميم موق  إلكتروني:.9.2
 الإلكتروني. التسويق لعملية موقع ملائممن خلال تصميم  للمستخدمين الأكبر عليها الوصول

 1حسب ما جاء في الأدبيات المختلفة: الإلكتروني وذلكهناك اختلاف واضح بين عناصر المزيج 

                                                                                                                                                                                                 
ز الميرزف التناوسرية سؤسسرات ر دف الأعمرال بسرلطنة " ع قرة عنا رر المرزيج التسروييي الإلكرتروني بتعزيرعلي بن سعيد المطاري، أمال بنات عباد الله الحرملياة، 1

، 6161/ 12/ 02داب، مصاار، سساة العربيااة للتربياة والعلاوم والآ، المؤ 0، العادد 10"، المجلاة العربياة المعلوماتيااة وأمان المعلوماات، المجلااد عمران) دراسرة ميدانيررة( 
 .7ص 

، أطروحاة مقدماة لنيال شاهادة " -مروبيليلأ  -ينرة مرن زن،رن مؤسسرة برون دراسرة ميدانيرة علرم عالتسويق الإلكتروني ودوره في يييق ر را الز "نادية طاهير، 2
، ص 6102/6161، الجزائاار، 14دكتااوراه علااوم في العلااوم التجاريااة، كليااة العلااوم الاقتصااادية والعلااوم التجاريااة وعلااوم التساايير، مصاا  تسااويق، جامعااة الجزائاار 

046. 
لاساتكمال ، مذكرة مقدماة واق  عنا ر المزيج التسوييي الإلكتروني  للخدمة دراسة ميدانية لمؤسسة اتصالات الجزا،ر بجيلل "" حليمة ميمون، نجاة لعور، 3

كليااة العلااوم الاقتصااادية والتجاريااة وعلااوم التساايير، مصاا  تسااويق الخاادمات، جامعااة محمااد الصااديق باان يحااي، ة الماسااتر في العلااوم التجاريااة،   متطلبااات نياال شااهاد
 .46، ص 6106/ 6107جل، الجزائر، جي

 .46، ص ، مرجع سبق ذكرهحليمة ميمون، نجاة لعور 4
،  العادد 14، مجلة البديل الاقتصادي، المجلد " الاتجاهات الحديثة للمزيج التسوييي الإلكتروني في ظل العصر الرقمي الجديد "سفيان رقيق، علي عز الدين، 5
 .424، ص 6102في السهوب، جامعة زيان عاشور، الجلفة، الجزائر،  ، عن مخبر سياسات التنمية الريفية14

، ماذكرة عينرة مرن البنرو  التلاريرة بولايرة المسريلة "" أثر التسويق الإلكتروني علم  عنا رر المرزيج التسروييي للخدمرة المصرروية دراسرة االرة يوسف حبيال، 6
التجارياااة، كلياااة العلاااوم الاقتصاااادية والتجارياااة و التسااايير، مصااا  تساااويق مصااارفي، جامعاااة محماااد مقدماااة ضااامن متطلباااات نيااال شاااهادة ماساااتر أكااااديمي في العلاااوم 

 .07، ص 6106/  6107بوضياف، المسيلة، الجزائر، 
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 فنجد المزيج ذو السبعة مكونات التالية:

  الخدمة الإلكترونيةService؛ 

  السعرE-Prisce؛ 

  الترويجE-Promotion؛ 

  الموقع الإلكترونيE-Website؛ 

  دقة المعلوماتE-Precision؛ 

  الدفع الإلكترونيE-Payement؛ 
  إضفاء طابع الشخصيةE-Personelization. 

والذي تم ذكره مسبقا في  Kalyanam & Mclntyreالعشر مكونات الذي حدده الباحثان ونموذج المزيج ذو 

العنصر ، العمليات، التسعير، الترويج، التوزيع ،المنتج وأيضا هناك مزيج ذو العناصر الثمانية التالية:(. 4-0)رقم الشكل 

 الإنتاجية والجودة.، التسهيلات المادية، البشري

لهذه الآراء وبوجود اختلاف وتباين بين كل نموذج نجد أن كل نموذج يركز على عناصر المزيج التسويقي  بالنظر
هذه ، فتكامل 2نترنتالتقليدي الأربع )المنتج، السعر، التوزيع، الترويج( والعناصر المضافة هي الناتجة عن تكنولوجيا الإ

 العناصر الأربعة يلعب دورا حااا في نجاح الحملة التسويقية عبر الوسائط الرقمية.

 الإلكترونيتيييم التسويق : المطلب الراب 
 بر الوسائل الرقمية والإلكترونية،التسويق الإلكتروني هو أداة قوية تستخدم للترويج للمنتجات والخدمات ع

 وبالرغم من أن له العديد من الإيجابيات، إلا أنه يحمل أيضا بعض السلبيات التي يجب مراعاتها. 
 

                                                                                                                                                                                                 
ت دراسررة عينررة مررن المؤسسررا –التسررويق الإلكررتروني للخرردمات السرريااية وأثررره في دعررم اليرردرف التناوسررية للمؤسسررات الصررغبف والمتوسررطة حاادة عمااري، "1

"، أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه العلوم في علوم التسايير، كلياة العلاوم الاقتصاادية والعلاوم التجارياة، ولاية بسكرف –الصغبف والمتوسطة في اليطاع السيااي 
 .42،46، ص ص6107/6106وعلوم التسيير، قسم علوم التسيير، جامعة محمد خيضر، بسكرة، الجزائر، 

"، مجلاة العلاوم دراسرة عينرة مرن المؤسسرات الجزا،ريرة –تبني التسرويق الإلكرتروني مرن خر ل المواقر  الإلكترونيرة في المؤسسرات الاقتصرادية ، "موسى بن البار2
 .624 ص، 6102، الجزائر، 16، العدد 06الاقتصادية والتسيير والعلوم التجارية، المجلد 
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 سلبيات التسويق الإلكتروني: إيجابيات و (2-1) الجدول رقم

 سلبيات التسويق الإلكتروني إيجابيات التسويق الإلكتروني
  تقديم خدمات واسعة«Moss Service» 
  نتباه مستخدمي ااستخدام عنصر الإثارة لجذب

 ؛الرسائل الإلكترونية
   عدم وجود قيود باستثناء قيود التكاليف على

 ؛كمية المعلومات المعروضة على الأنترنت
  إمكانية وصول الأنترنت لأكبر قدر من الزبائن

 ؛ولذلك يتميز التسوق عبر الأنترنت بمصداقية
 ة والتبادلية مما أدى الاتصالات الإلكترونية التفاعلي

لبناء علاقات قوية مع العملاء في كافة أرجاء 

 ؛العالم

 ؛الاهتمام بتحديث المعلومات 
  يمكن الشركات الصغيرة الوصول للسوق الدولية

وتقف على قدم المساواة مع المنظمات والشركات 

 .متعددة الجنسيات

 ضرورة توافر الخبرة والدراية المسبقة والمهارة في استخدام 

 ؛الإنترنت لتدخل في مجال التسويق عبر الأنترنت
  عدم توافر النسبة الأساسية لتكنولوجيا المعلومات في

 ؛بعض دول العالم

 ؛عدم توفر عنصر الأمان 
  مرور فترة طويلة بين اختيار السلعة واستلامها في بعض

 ؛الشركات
  غياب الوعي بأهمية ومكانة التسويق الإلكتروني حيث

فقط  %7إلى  %4الإحصائيات إلى أن تشير بعض 

 ؛من مستخدمين الأنترنت قاموا بتجربة الشراء الإلكتروني

 ؛تأخذ دور البنوك عن مواكبة عصر التسويق الإلكتروني 
  عدم وجود بنية تحتية لنظم التشفير الإلكتروني وعدم

 ؛انتشار بطاقات الائتمان بالقدر الكافي
 عية ومدى تقبل بعض الثقافة والعادات والتقاليد الاجتما

 الدول لما تقدمه شبكة الأنترنت.

دور التسويق الإلكتروني في تطوير الدمة شيماء دباش، "، فاطمة الزهراء مساعدية :على بالاعتمادمن إعداد الطالبين  :المصدر
ادة الماستر في العلوم نيل شه"، مذكرة مرج مقدمة لاستكمال متطلبات اعتدالالأسفار لوتالة السيااة و  دراسة االة –السيااية 

قالمة، الجزائر، ، 0244ماي  16جامعة علوم التسيير، مص  تسويق خدمات، التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية و 
 .42، 44، ص ص6161/6160

 . ورص وواعلية التسويق الإلكتروني:2

للتواصل مع  ا هائلة للشركات والأفرادفرصأهم وسائل التسويق التي توفر ا من لكتروني واحديعد التسويق الإ
تقدم التقنيات الرقمية والوسائل الإلكترونية مجموعة من الفرص التي تساعد على تعزيز العلامة جمهورهم بشكل فعال 

 التجارية، زيادة المبيعات، وبناء علاقات قوية مع العملاء.
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والتكنولوجيا فرصا للشركات  الاتصالووسائل  الإنترنت عبر الإلكترونييوفر التسويق  . ورص التسويق الإلكتروني:1.2
ومن أهم الفرص التي  إلى جمهور هائل من العملاء المحتملين.من أجل الوصول وخدماتهم ترويج منتجاتهم والأفراد  لإمكانية 

 :الجدول التالي فينذكرها يوفرها التسويق الإلكتروني 

 ورص التسويق الإلكتروني نلنسبة للمؤسسة والزن،ن :(13-11) رقمالجدول 

 ورص التسويق الإلكتروني نلنسبة للزن،ن للمؤسسة ةالإلكتروني نلنسب قورص التسوي
 يتيح للمؤسسة التسويق  في الإنترنتعلى  الاعتماد

العالم دون في مختلف أنحاء منتجاتها وخدماتها عرض 
 السنة؛ساعات اليوم وعلى مدار طيلة انقطاع 

  مقارنة للمعلومات  والسريع الوصول السهل إمكانية
 بالبريد العادي؛

  بناء الإلكتروني للمؤسسة إمكانية يمنح التسويق
من ما يوفره الإنترنت جيدة مع الزبائن خاصة علاقات 
 تفاعليه مباشرة؛ اتصالات

 جعله متاحالإلكتروني  تكاليف التسويق انخفاض 
 على حد سواء؛ للمؤسسات الكبيرة والصغيرة

  يمكن التسويق الالكتروني من القيام بالأبحاث
 والدراسات الخاصة بالزبائن.

  أوسهوله التسوق من خلال تصفح المواقع 
الوقت بذل  إلى الحاجةدون  الافتراضيةالمتاجر 
 والبحث؛في التنقل  والجهد

  معلومات تفصيلية  الإنترنت للمستهلكيوفر
 المعروضة؛المنتجات والعلامات  عن
  التواصل بين  وسهولة سرعةيضمن الإنترنت

البريد  خدمةمن خلال والزبائن المؤسسة 
 الإلكتروني؛

  حيث  نسبياالزمان والمكان  محدوديةعدم
وتقديم طلب  المنتوجاختيار بإمكان الزبون 
 .ساعة 64مكان وعلى مدار  أيالشراء من 

العلمية، بيروت ، الطبعة الأولى، دار الكتب "الوجيز في التسويق الإلكتروني" ليلى مطالي، على: بالاعتمادمن إعداد الطالبين  المصدر: 
 .44، 46 ، ص ص6102لبنان،  –

من التسويق فعالية  أكثربعده ميزات تجعلها تتميز فاعلية التسويق الإلكتروني  واعلية التسويق الإلكتروني:.2.2
 فاعليته نذكرها فيما يلي:لابد من توفر عدة عناصر تزيد من الالكتروني التسويق  عمليةفحتى تتم التقليدي. 

منفعة  اكتساب  إلىتسعى الإنترنت عبر الخدمة(  أوبطرح منتج )سلعة  المؤسسةتقوم يييق المنفعة الزبون: . 1.2.2
خاص وتميز منتجات ذات جودة عالية  لذلك تقدم المؤسسةالشراء.حول تكرار عملية تظهر هذه المنفعة و واضحة  كافية

 1لزبائنها.تقدم بها منافع فريدة 

                                                           
 .72زينب شطيبة، مرجع سبق ذكره، ص 1
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بين التسويق تحقيق التكامل يجب على المؤسسة  يييق التكامل م  جمي  أن طة الأعمال الإلكترونية:. 2.2.2
الإعداد، الإلكتروني) مرحلة هذه الأنشطة في كل مرحلة من مراحل التسويق الإلكترونية، بحيث تنعكس وأنشطة الأعمال 

 1.بعد البيع ( التبادل، مرحلة ما، مرحلة الاتصالمرحلة 

محتويات المتجر وخدماته لابد أن  الإلكتروني في  ورف واعلة:محتو ت وخدمات المتلر عرض اليدرف علم .3.2.2
حديثة  الإلكترونية الأعمال ملائمة أيالتقليدية. عن الأعمال متلف بصورة  websiteالويب في موقع تكون معروضة 

 2يختلف عن التسويق التقليدي. جعله وهذا ما الإلكترونيفي عملية التسويق  التي تعتمد على الإنترنت

وإبتكارية، بصورة بسيطة  الإلكتروني المتجرينبغي بناء  والإبتكاري لموق  المتلر الإلكتروني:بنا  البسيط . 3.2.2
هذا الموقع لابد من ولبناء  3والتبادل.الحصول على البيانات والمعلومات وإجراء عمليات التفاعل الزبون عملية  تسهل على
 4مترابطة ألا وهي:عناصر  4موزانة بين تحقيق 

  الممكن حفاظا على وقت الزبون تحقيقا قدر  الاختصارالمعلومات مع عرض وتوفير القدر الكافي واللازم من
 للسرعة؛

  التي يبحث عنها الزبون حصرا؛توفير المعلومات الدقيقة 
  الويب) موقع متجر الإلكتروني(.لصفحات موقع تحقيق التنظيم الجيد 

يقدم العديد في حد ذاتها  فرصةفهو يعتبر في التسويق حاليا.  فعالية الأكثرأهم طرق من  الإلكترونييعتبر التسويق 
للزبون  بالنسبةوهذه الفرص تكون التسويق وتحقيق الأهداف المرجوة. عملية فاعليةزيادة التي تساهم في من المزايا 
بين الطرفين  الإلكترونيالتسويق  فاعليةعناصر تزيد من  عدةتوفير من خلال بطريقة ذكية،  استغلالهاالتي عليهم والمؤسسة 

 ليكون الربح من جهتين.

 الناشئةمدخل نظري لدراسة المؤسسات : المبحث الثاني

يحفز رواد الأعمال لتأسيس هتماما خاصة بالمقاولاتية مما لمختلف الدول ومنها الجزائر ا الحكوماتتولي 
مؤسسات حديثة بأفكار جديدة ورائدة تقدم إضافات سواء للمجتمع والاقتصاد على حد سواء، إن هذه الإحاطة 

                                                           
 .72ص  سبق ذكره، مرجع ،زينب شطيبة1
 .06ص مرجع سبق ذكره، حكيم حجايل، 2
 .06رجع تفسه، ص الم 3
 .24مصطفى يوسف كافي، مرجع سبق ذكره، ص 4
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م لتحرير أفكارهم وتوليد ابتكارات جديدة وإبداعية تحل تشجع الفكر الريادي ومرج بالفرد من قوقعة الجمود لتدفع به
مشاكل وتسد ثغرات وتسهل حياة الأفراد، ما يؤدي لخلق مؤسسات جديدة وهي ما يطلق عليها بالمؤسسات الناشئة، 

 وسيتم تسليط الضوء على هذه المؤسسات في هذا المبحث لإعطاء صورة أوضح عنها.

 شئةد أ ناوها وأهميتهامفهوم المؤسسات النا:المطلب الأول

لطالما اهتمت الحكومات بالموارد الأولية والخام كونها ثروات يرتكز عليها اقتصاد الدول كونها تمنحها القوة 
الاقتصادية والسياسية، إلا أنه ومع تسارع التطورات وخصوصا في الجانب التكنولوجي، تفطنت هذه الحكومات إلى المورد 

له العناية المطلقة ألا وهو الجانب الفكري الإبداعي، وأصبت تستحدث كل مرة آليات  الجوهري الذي يجب أن تولي
ووسائل لتستثمر في هذه الثروة وتشجع كل مبدع على تجسيد أفكاره وتطويرها، وهذا ما أدى إلى خلق كيان جديد 

 يدعى بالمؤسسة الناشئة.

حديث النشأة، حيث اكتشف بعد startup companyيعتبر مصطلح المؤسسات الناشئة تعريف المؤسسات الناشئة:.1
ليبدأ هذا المصطلح في  capital-risqueالحرب العالمية الثانية إثر ظهور مؤسسات رأن المال المخاطر أو ما يعرف باااا 

لا يوجد تعريف موحد للمؤسسات الناشئة واختلف الباحثون في تسميتها وتحديد مفهوم لها، وسيتم عرض  1الشيوع.
 2التعريفات المطروحة في هذا الموضوع وكذا طرح رؤية المشرع الجزائري للمؤسسات الناشئة.بعض 

، على أنها مشروع صغير حديث STARTUPبحسب القامون الإنجليزي فاصطلاحا تعرف المؤسسات الناشئة 
بداية والانطلاق، و في إشارة إلى ال STARTتتكون من جزئين،  UP-START، وكلمة 3النشأة أي انطلق في الحين والتو

UP  بمعنى النمو القوي، كما وتعرف على أنها مؤسسات حديثة العهد تنشأ وتتأسس على يد فرد )رائد أعمال( أو
مجموعة، هدفها ابتكار منتج أو خدمة متميزة تطرح في الأسواق، حيث تتسم بأعمال محدودة عند التأسيس وانطلاقها 

في قيامها على أعمال تجارية  startupأحد أقاربهم، وتعتمد المؤسسات الناشئة  باستثمار مبلغ أولي يضعه المؤسسون أو
 4قابلة للنمو، على أن تستمر في النمو بطريقة فعالة وسريعة جدا بالمقارنة مع شركة تقليدية صغيرة أو متوسطة الحجم.

                                                           
، العادد 14، مجلاة البشاائر الاقتصاادية، المجلاد دراسرة االرة الجزا،رر"Startupsدور اا نات الأعمال في دعم وتنمية المؤسسرات الناشرئة شريفة بوالشعور، "1
 .461، ص 6106، م التسيير، جامعة بشار، الجزائرعلو م الاقتصادية والعلوم التجارية و كلية العلو ،  16

مخابر نظاام الحالاة المدنياة، جامعاة  ،10، العادد 16مجلاة صاوت القاانون، المجلاد ، "واليرانوني الإطرار المفراهيمي –المؤسسرات الناشرئة في الجزا،رر "آمنة مخاشانة،  2
 .721 -722 ص، 6160، خميس مليانة، الجزائرالجيلالي بونعامة، 

3Disponible sur le site : START (SOMETHING) UP - Dictionnaireanglais Cambridge , consulté le 27/09/2023, à 22 :00 

جامعاة طااهري محماد ،14، العادد 17المجلاد  حوليات جامعاة بشاار في العلاوم الاقتصاادية، ،"آواف المؤسسات الناشئة في الجزا،رواق  و "منىبوسويح، وآخرون، 4
 .414ص ، 6160بشار، الجزائر،

https://dictionary.cambridge.org/fr/dictionnaire/anglais/start-up
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وجه الخصوص في قطاع  ، على أنها المؤسسات اليافعة المبتكرة وعلىLA ROUSSEويعرفها القامون الفرنسي 
 1التكنولوجيا الحديثة.

: "هي مؤسسة تسعى لابتكار منتج جديد أو خدمة في ظل The Lean Startupفي كتابه Eric Reisيعرفها 
 2حالة عدم التأكد"

على أنها "مؤسسة مبتكرة وشابة بدأت في الظهور، كما أنها غالبا ما تملك  Tisserand-Bartholeبينما عرفها 
 قوى عاملة صغيرة العدد"

 .سنوات" 01" هي المؤسسة ذات تاريخ لايزيد عن HentschelRipsasوالمؤسسة الناشئة وفق 

ؤقتة "هي منظمة مstartupفالمؤسسة الناشئة  Berekley and Stanfordحسب تقرير باحثين من جامعتي 
مصممة للتحول إلى مؤسسة كبيرة، حيث في المراحل الأولى من نشاطهاتبحث عن التوافق الجيد والمناسب لمنتجاتها مع 
احتياجات السوق وفي مرحلة النضج تبحث المؤسسات الناشئة عن نموذج أعمال قابل للتكرار وقابل للتطوير والذي 

 سيحولها إلى مؤسسة كبيرة تعمل في ثقة عالية".

ذلك تعرف المؤسسات الناشئة على أنها "كيان صمم لخلق منتج جديد أو خدمة جديدة في ظل ظروف عدم ك
 3التأكد الشديد".

فقد نفى تقييد المؤسسات بعمرها أو قطاعها، فمن وجهة نظره  Patrick Fridensonواستنادا إلى المؤرخ الفرنسي
قطاع النشاط، حيث يجب استيفاء الأربعة شروط المذكورة على أن تكون مؤسسة ناشئة لا تتعلق بالعمر أو الحجم ولا ب

 4التوالي:

 ؛نمو قوي محتمل .أ

 ؛استخدام تكنولوجيا حديثة .ب

 ؛بحاجة إلى تمويل )مصادر مختلفة( .ت
 تنشأ في سوق جديدة، مخاطرة جد مرتفعة مع حالة عدم تأكد. .ث

                                                           
1Disponible sur le site : https://www.larousse.fr/dictionnaires/francais/start-

up/74493#:~:text=Jeune%20entreprise%20innovante%2C%20notamment%20dans,Recommandation%20officielle%20

%3A%20jeune%20pousse.) , consulté le 27/09/2023 à 21 :00. 
2Eric Reis," The Lean Startup", CROWN BUSINES, New York,2011, page 17. 

 .770،771 ص محاشنة آمنة، مرجع سبق ذكره، ص3
4Widden, dis c’est quoi une start up, disponible sur le site:https://wydden.com/dis-cest-quoi-une-start-up/  consulté le 

11/12/2023 à 17 :26 

https://www.larousse.fr/dictionnaires/francais/start-up/74493#:~:text=Jeune%20entreprise%20innovante%2C%20notamment%20dans,Recommandation%20officielle%20%3A%20jeune%20pousse
https://www.larousse.fr/dictionnaires/francais/start-up/74493#:~:text=Jeune%20entreprise%20innovante%2C%20notamment%20dans,Recommandation%20officielle%20%3A%20jeune%20pousse
https://www.larousse.fr/dictionnaires/francais/start-up/74493#:~:text=Jeune%20entreprise%20innovante%2C%20notamment%20dans,Recommandation%20officielle%20%3A%20jeune%20pousse
https://wydden.com/dis-cest-quoi-une-start-up/
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 0446محرم  67المؤرخ في  644-61من المرسوم التنفيذي رقم  00وقد عرفها المشرع الجزائري وفق المادة 
والمتضمن إنشاء لجنة وطنية لمنح علامة مؤسسة ناشئة ومشروع مبتكر وحاضنة أعمال،  6161سبتمبر 15الموافق 

 انون الجزائري، وتحترم المعايير التالية:وتحديد مهامها وتشكيل سيرها: تعتبر مؤسسة ناشئة كل مؤسسة خاضعة للق

 ؛ت( سنوا16يتجاوز عمر المؤسسة ثماني ) ألا 
 ؛يجب أن يعتمد نموذج أعمال المؤسسة على سلع أو خدمات أو نموذج أعمال أو أي فكرة مبتكرة 
   ؛يتجاوز رقم الأعمال السنوي المبلغ الذي تحدده اللجنة الوطنية ألايجب 
 على الأقل من قبل أشخاص طبيعيين أو صناديق استثمار  % 41ة مملوكا بنسبة أن يكون رأن مال المؤسس

 ؛معتمدة أو من طرف مؤسسات أخرى حاصلة على علامة مؤسسة ناشئة
  عامل 641يتجاوز عدد العمال  ألايجب. 

( سنوات 14من نفس المرسوم التنفيذي تمنح علامة مؤسسة ناشئة للمؤسسة لمدة أربع ) 04 المادة وحسب
 1بلة للتجديد مرة واحدة.قا

فعال في الاستجابة  وعلى ضوء ما سبق فالمؤسسات الناشئة هي تجسيد لفكرة مبتكرة تساهم بشكل
لاحتياجات المجتمع الغير واضحة بشكل جلي للعيان، والتي تكون قابلة للتطوير والإصلاح بما يضمن استمرارية هذه 

 المؤسسة ونموها ورفع قدرتها على مواجهة المخاطر في ظل بيئية مليئة بالتغيرات المتسارعة.
ات الناشاائة ينبااع ماان التعمااق في المنظااور المساالط علااى إن اسااتخلاص خصااائ  المؤسسااخصررا،ص المؤسسررات الناشررئة:.2

مفهوم هذه المؤسسات سواء من منظور إقطاعي، كماي، أو المنظاور الناوعي لتميياز هاذه المؤسساات عان غيرهاا ويساتخل  
 2منها:
تمتاز المؤسسات الناشئة بارتفاع التسطح وانخفاض الهرمية في هياكلها التنظيمية التنظيمية:.الصا،ص اليكلية و 1.2

 مقارنة بالأصناف من المؤسسات تحديدا في الفتراتAnthony (2012) &Fabricio JR (2015)حسب إفادة كل من 
بادئ الأمر في مرآب التي تأسست في Appleالأولى لنشأتها على غرار العديد من النماذج الناجحة نذكر منها: شركة 

وبمورد  منزلي، وكان أول نشوء للفيسبوك في غرفة جامعية، فالمؤسسات الناشئة في الغالب تبدأ نشاطها بهيكلة غير راية

                                                           
 44الجريااادة الراياااة للجمهورياااة الجزائرياااة. العااادد  ،6161 سااابتمبر 04الموافاااق  0446محااارم  67الماااؤرخ في  644-61المرساااوم التشاااريعي رقااام  04، 00الماااادة 1
 .وتشكيل سيرها مهامها. والمتضمن إنشاء لجنة وطنية لمنح علامة مؤسسة ناشئة ومشروع مبتكر وحاضنة أعمال، وتحديد (6161)
"، مجلاة الإصالاحات الاقتصاادية والانادماج المؤسسات الناشرئة و خصا،صرها: دراسرة منهليرة مفصرلة نحو تنظب أدف لمفهوممحمد دهان، "، محمد الأمين نوي2

 .00،12، ص ص 6161الجزائر، المدرسة العليا للتجارة،  ،14، العدد 04عالمي، المجلد في الاقتصاد ال
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بشري ضئيل ذوي خبرة متواضعة والتي بدورها تؤثر على الثقافة التنظيمية إضافة إلى غايتها في الاستجابة للتغيرات 
 لبقاء والنمو يؤدي بها إلى التوجه للتنظيم الأفقي أكثر من الهيكل الوظيفي والتسلسل الهرمي.السريعة ونزعتها نحو ا

مع الرغبة الجامحة في الاستمرارية والنمو تجد المؤسسات الناشئة نفسها في .من منظور المناوسة والتأثبات الارجية:2.2
ؤسسات الناشئة تتأثر بالعديد من المصادر كالمستثمرين فإن الم Suttonمواجهة ضارية مع العديد من التأثيرات، فحسب 

المصالح مما يلزم المؤسسة الناشئة  والمستهلكين والشركاء الاقتصاديين والمنافسين التي مضع عادة لتضارب واختلاف في
 بإجراء تعديلات على عملها والكيفيات المتبعة بصفة متكررة إن لم يقال دائمة.

وتبقى هذه المؤسسات مرتبطة أو بمعنى آخر تحت التبعية لهذه المصادر نتيجة المحدودية المرتفعة في الموارد المادية 
والبشرية مما يفرض توجهها للبحث عن الحلول الخارجية حيث أن العامل الأول لبقائها واستمراريتها إضافة إلى الابتكار 

 الإستراتيجيةمن ترويج وتسويق للمنتج أو الخدمة وإقامة وبناء التحالفات يكمن في انفتاحها على الأنشطة الخارجية 
 لزيادة فرص تحقيق هذا الهدف.

التخص ، وتتوجه أنشطتها نحو  إستراتيجيةتنتهج أغلبية المؤسسات الناشئة .الصا،ص الإستراتيلية والتطورية: 3.2
إلى قلة الموارد ونق  الخبرة من ناحية، والرغبة الجامحة في منتج أو خدمة واحدة، فاعتمادها الأول على الابتكار إضافة 

البقاء والنمو والتوسع من ناحية أخرى يضيق دائرة تعدد وتنوع الأنشطة والأسواق لديها، فطبيعة المؤسسة التطورية 
تقبل يضع السريعة في مختلف نشاطاتها إلى جانب الشح في الواردات من المعلومات التي تعذي صورة واضحة عن المس

المؤسسة في حالة جد مرتفعة من عدم اليقين، مما يلزم أصحابها بضرورة عدم المخاطرة بالتنويع خاصة في المراحل المبكرة، 
 وإنما تركز بشكل كبير على التشجيع على الابتكار وتطوير منتجاتها المتخصصة بها.

سات تطلق عن طريق شخ  أو مجموعة من تمت الإشارة سابقا إلى أن هذه المؤس.خصا،ص المؤسسين ويها: 3.2
الأشخاص وما يميزهم هو نق  الخبرة وحاجتهم إلى التدريبات لتحصيل مكتسبات أكثر تمكنهم من مجابهة التغيرات 
وتطوير المخرجات، وبالأخ  القيام بأهم وظيفة ألا وهي اماذ القرارات، فخلافا للمؤسسات الأخرى فإن هذا النوع من 

بصفة أساسية على العنصر البشري، بدءا من الفكرة الإبداعية أو الغير رائجة أو المبتكرة مرورا  المؤسسات يرتكز
بالتجسيد ووصولا إلى اماذ القرارات المستقبلية في ظل عدم وفرة المعلومات التي تضمن الاستغلال الأمثل للميزة المعرفية، 

 الريادية التي تدفع لتكوين شبكة علاقات فعالة. ومدعمة بالخبرة المتوفرة حتى ولو كانت بسيطة والشخصية
يمكن التمييز بين المؤسسات الناشئة وغيرها من المؤسسات من خلال المصادر التمويلية أيضا الصا،ص التمويلية: .3.2

على فنسبة لاحتياجها لرؤون أموال وحتى في حالة اعتمادها على التمويل الذاتي حال انطلاقها، إلا أنها عموماتعتمد 
 تمويلات خارجية كبيرة لدعم نموها وتطورها، هذا إن لم يكن أساسا لتجسيد الفكرة في أرض الواقع.
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وبالحديث عن التمويل فإن نشوء وشيوع المؤسسات الناشئة اعتبرت كعامل أو مولد لبزوغ صيغ وأنواع تمويلات 
-تمويل الميزانيين –ضمانات القروض العامة  –التمويل الجماعي  –ملائكة الأعمال  –حديثة كرأن المال المخاطر 

 التمويلات التمهيدية )سيتم شرحها بالتفصيل في مراحل لاحقة( مما يفتح لهذه المؤسسات إلى جانب البقاء والاستمرارية
 يمكن استنباط الخصائ  التي يتم صياغتها في الشكل التالي: مما سبقو  التطوير والابتكار.

 (: خصا،ص المؤسسات الناشئة3-1ال كل: )

 
. 

 

 
 
 
 
 

  
 
 
 

 

لواق  إن ا  المؤسسات الناشئة في  دراسة ميدانيةإااعيل صدوقي، "عتماد على يوف حسين، بالا الطالبين من إعدادالمصدر: 
 .74،74، ص ص 6160الجزائر، جامعة بشار، ، 10، العدد 16"، حوليات جامعة بشار في العلوم الاقتصادية، المجلد الجزا،ر

لمنتصف القرن الماضي وبظهور تمويل رأن مال المخاطر،  Startupيعود تاريخ مصطلح تطور المؤسسات الناشئة: .3
يوجد دلائل  ويشير العديد من الباحثين إلى أن ظهور هذا المصطلح كان بعد الحرب العالمية الثانية مباشرة إلا أنه لا

 Theفي مقال " 0272والبحوث الأكاديمية في تلك الفترة، حيث كان أول استخدام له سنة استخدامه في الكتابات 

unfashionablebusiness of investing in startup data processingfiled من مجلة "Forbes  الأمريكية، واستخدم

 النشأة والتكوين: حديثة مؤسسة شابة
 في سوق جديد تجريبي في بادئ الأمر

حد الخيارين إما النمو تنتقل إلى أ مؤقتة:
 الاختفاءو أو الفشل 

الإبداع في تطوير منتج : الابتكار
مستهلك، أو في خلق منتج جديد، 

 أو في طريقة توريده 

تمتلك المؤسسة قدرة النمو المتزايد: 
 عالية على التطور النمو السريع

: تكوين فريق عمل متكامل المجموعة
خبرات من مصصات و  فادةستللا

 أفراده

التركيز على منتوج واحد  :الترتيز
تطويره للوصول إلى الهدف مبتكر و 
 المطلوب

: لعدم كفاية التمويل المستثمرينرؤوس الأموال و 
تلجأ للمستثمرين الأقارب ئلة و ما تمنحه العاالذاتي و 

 )رأن المال المخاطر، ملائكة الأعمال(

حالة عدم التأكد نظرا لنق  الطر:
المعلومات نتيجةالعمل في سوق جديد 

 أو غير مشبع

: تألقت في المجال التنوع السوقي
التكنولوجي إلا أنها توسعت إلى العديد 

والصناعة  من القطاعات كالفلاحة
 التجارة.و 

 خصا،ص
المؤسسات 
 الناشئة
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 ,An incubator for startup companies, espacially in the fastgrowthفي مقال  0277بعدها سنة 

hightechnologyfield business week بعدها بحوالي بسنتين ظهر مجددا من طرف ،David Brich  في مقال له
يشير فيه إلى أهمية المشاريع الصغيرة في خلق وتوليد مناصب عمل جديدة في  The Job Generationprocessبعنوان 

في تلك الفترة، والتي نتج عنها ارتفاع معدلات البطالة وتزايد خضم التغيرات التي مست هيكل الصناعة الأمريكية 
استخدم   0264التيارات المنادية بضرورة توجيه الاقتصاد الأمريكي نحو الاهتمام بالمؤسسات والمشاريع الصغيرة، وفي عام 

                         المصطلح في كتاب لهما بعنوان:                         LarsenJudithو RogersEverettكل من 
Culture siliconvalleyfever : Growth ofHigh-Technology  في إشارة منهما إلى تلك المؤسسات التي لديها

ارتباط وثيق بالتكنولوجيا المتقدمة وبرأن المال المخاطر، والتي كانت الصبغة الغالبة على شركات وادي السيليكون في ظل 
 ا المتقدمة آنذاك.تنامي ثقافة التكنولوجي

وقد أشيع استخدام المصطلح على هذا النحو بعد ذلك، وإضافة لهذا الارتباط توجد علاقة قوية بين مصطلح 
Startupشرارات الانطلاق لهذه المؤسسات، إذ يشير "رأن المال المخاطر الذي شكل أهم وتمويلCockeayn"  إلى أنه في

 1بعض الأدبيات أعتمد المصطلح كمرادف لهذا الأخير.

 2:المؤسسات الناشئة حسب معايير متعددة، وهذه بعضها فيما يلي وتصنفأ ناف المؤسسات الناشئة: .3

 معيار الحلم:.1.3

هي مؤسسات صغيرة رأن مالها من أرباحها في الغالب، تعمل على تحقيق الاكتفاء  مؤسسة ناشئة  غبف:.1.1.3
والحياة الكريمة لملاكها فقط كونها ملق وظائف محدودة وبسيطة، تقوم هذه المؤسسات الناشئة على الأساليب 

ضخمة، من أمثلة ذلك: التجريبية وتتعلم من أخطائها هدفها الأول الاستمرارية والبقاء مقارنة بالنمو والأرباح ال
 المخابز... –المغازات–صالونات الحلاقة 

تطلعاتها للتوسع والنمو كبيرة وسريعة، وتصب اهتماماتها في الابداع والتطوير، مثل: .مؤسسة ناشئة متوسطة:2.1.3
 شركات المقاولات والبناء... –منصات المحاماة 

                                                           
"، مااذكرة ماارج مقدمااة ضاامن –مرر  الإشررارف لحالررة الجزا،ررر  –الاقتصررادي ال رررتات الناشررئة ودورهررا في يييررق الإنعررا  صااليحة طبايبيااة، "، فااريال يعقااوب 1

مااي  16، مصا  اقتصااد وتسايير المؤسساات، جامعاة تصاادية والتجارياة وعلاوم التساييرمتطلبات نيل شهادة الماستر في شاعبة العلاوم الاقتصاادية، كلياة العلاوم الاق
 .14،14، ص ص 6160/6166، قالمة، الجزائر، 0244

، 16، العاادد 12"، مجلااة المنهاال الاقتصااادي، المجلااد قررراف في اليكررل المرراس للمؤسسررات الناشررئة: دراسررة يليليررة وتيييميررةخلفاااوي، اااير صاالحاوي، "مولاادي 2
 .464، ص 6164جامعة الشهيد  ه لخضر بالوادي، الجزائر، جانفي 
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تبدأ هذه المؤسسات الناشئة مشوارها برأن مال كبير اعتمادا على فريق عمل متكامل  .مؤسسة ناشئة تببف:3.1.3
يتميز بالاحتراف وبانتشار جغرافي واسع، هي مؤسسات مكتفية ذاتيا وهدفها الأول التوسع المستمر، كما وأنها تؤثر 

مستمر حفاظا على ميزتها ومواكبة بشكل كبير في المحيط وتتأثر به مما يجعلها تعمل جاهدة للابتكار والابداع بشكل 
 ...Android–Googleللتطورات المتسارعة، مثال ذلك: 

 اسب معيار التوس :.2.3

تهدف للنمو وتعمل على التطور موجهة كل إمكانياتها لتحقيق أهدافها بشكل  شرتة قابلة للنمو والتطور:.1.2.3
 ...Google–Uber–Facebookكبير مثل: 

هي مؤسسات ليست لها أهداف كبيرة في تحقيق أهداف  للحفاظ علم مكتسباتها: مؤسسة ناشئة تهدف.2.2.3
 ضخمة بل تسعى إلى الاستمرارية بهدف توفير الحياة المريحة فقط.

في العادة هذه المؤسسات مت  في قطاع التقنيات المتعددة ويؤسس هذا .مؤسسات ناشئة قابلة لل را :3.2.3
 1بيعها لاحقا أو لاستحواذ الشركات الكبرى عليها.الصنف من المؤسسات الناشئة بهدف 

 2وتصنف بدورها إلى: .اسب معيار طبيعة الن اف:3.3

تقوم من خلال استغلال الأفراد لهواياتهم والاستثمار فيها بهدف الاستقلالية وتوجيه أموالهم .مؤسسة نمط الحياف: 1.3.3
 أن يقوم مطور برامج بالتدريس عبر الأنترنت.وطاقاتهم واستثمار وقتهم في تأسيس مؤسسة ناشئة، مثل: 

وهي اسم على مسمى فنجد هذا الصنف في القطاع الاجتماعي وهدفها تقديم قيمة .مؤسسة ناشئة اجتماعية: 2.3.3
مضافة تترك أثر اجتماعي إيجاي في المجتمع وتحسين بيئته إلى الأفضل، وعادة ما تؤسس على يد الشركات الخاصة الكبرى 

 راكة مع القطاعات الحكومية أو المنظمات المجتمعية الدولية.أو بالش

ازداد الاهتمام مؤخرا بالمؤسسات الناشئة نظيرا لما تقدمه سواء للاقتصاد والأفراد على حد  .أهمية المؤسسات الناشئة:3
 سواء، إذ تظهر أهميتها فيما يلي:

دورا لا يستهان به في الاقتصاد العالمي والمحلي، بالنظر إلى دورها في تقليل  startupتؤدي المؤسسات الناشئة 
، كما وتظهر أهمية المؤسسات الناشئة في 1البطالة بتوفير مناصب عمل، أو إلى دورها في دعم الاقتصاد والشركات الكبرى

                                                           
1Disponible sur le site : https://www.linkedin.com/pulse/%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-

%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A7%D8%AA-

%D8%A7%D9%84%D9%86%D8%A7%D8%B4%D8%A6%D8%A9-oussama-a-altunji-5uo7f/ consulté le 41/30/0301 

à 22 :00. 
 .464مولدي خلفاوي، اير صلحاوي، مرجع سبق ذكره، ص 2

https://www.linkedin.com/pulse/%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D9%86%D8%A7%D8%B4%D8%A6%D8%A9-oussama-a-altunji-5uo7f/
https://www.linkedin.com/pulse/%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D9%86%D8%A7%D8%B4%D8%A6%D8%A9-oussama-a-altunji-5uo7f/
https://www.linkedin.com/pulse/%D8%A3%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D9%86%D8%A7%D8%B4%D8%A6%D8%A9-oussama-a-altunji-5uo7f/
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رة أو لحل مشكلة يعاني منها أفراد مختلف النواحي اقتصادية كانت أو اجتماعية وعلمية، فقيامها غالبا يكون لسد ثغ
التغيرات المتسارعة وإعطاء قيمة مضافة للاقتصاد على  المجتمع اعتمادا على التطوير مما يجعلها في ضغوطات بحثية لمواكبة

 الصعيدين المحلي والدولي والصعيد الاجتماعي.
 2:فيما يلي startups الناشئة المؤسساتأهمية  حيث تتضح

 في توفير فرص العمل  ةكبير   بنسبةحيث تساهم المؤسسات الناشئة الوظا،ف والمساهمة في ااتوا  البطالة: توليد
 لأفراد المجتمع.

 بالرغم من أن المؤسسات الناشئة تعتبر مؤسسة يافعة إلا أنها تساهم في نمو :السل  والدمات المتنوعة ز دف إنتاع
نتيجة للاستخدام الكبير للتكنولوجيا التي مولها لخلق تشكيلة متنوعة حجمها،  مقارنةالسلع والخدمات بشكل كبير 

 من السلع والخدمات.
 :خلق أسواق جديدة لمنتجات مستحدثة، وارتكازها على  علىلمؤسسات الناشئة ا تعملوتح أسواف جديدف

، شار إلى الأسواق العالميةالتكنولوجيا الحديثة يفتح لها المجال لطرح منتجات يمكن أن تؤثر في طبيعة السوق والانت
 .باعتبار أن التوسع والولوج إلى/فتح أسواق جديدة أهم هدف لهذه المؤسسات

 :بما أن المؤسسات الناشئة وخصوصا تلك التي تطرح خدمات قائمة على المعرفة تنمية مستو ت البحث العلمي
 .التغيير والتطورات الحاصلة المبنية على التكنولوجيا، فهي تدفع بمؤسسات البحث العلمي على مواكبة

  :حيث تسهم المؤسسات الناشئة في خلق روح المنافسة مما يضفي الحيوية المساهمة في التنمية الاقتصادية
 3والديناميكية على القطاعات الاقتصادية المختلفة ورفع كفاءة الاقتصاد الكلي مما يدفع عجلة النمو الاقتصادي

 .باعتبار التمايز والتنوع في العرض
 :من خلال تمويل المؤسسات الناشئة ودعم بحوثها للابتكار من قبل استثمار المدخرات وجيب المستثمرين

 1المستثمرين يمنح فرص لاستثمار رؤون أموالهم وخلق قيمة مضافة بدل إبقائها خاملة دون تحقيق فائدة.

                                                                                                                                                                                                 
، جامعة 16، العدد 12للأبحاث والدراسات، المجلد "، المجلة الجزائرية التوج  نحو اقتصاد المعروة وإن ا  المؤسسات الناشئة في الجزا،رنريمان بن عبد الر ان، "1

 .202، ص 6164محمد الصديق بن يحي، جيجل، الجزائر، أفريل 
"، الملتقى الادولي الافتراضاي حاول المبادراتياة للأعماال المعاصارة باين المرافقاة للنهوض نلمؤسسات الناشئة في الجزا،ر الإستراتيلية"المرتكزات محمد ناصر مشري،2

، السياساااااية والاقتصاااااادية/ألمانيا الإساااااتراتيجيةإصااااادارات المركاااااز الاااااديمقراطي العاااااري للدراساااااات حالاااااة المؤسساااااات الناشااااائة، الجااااازء الأول،  –ومتطلبااااات الاساااااتدامة 
 .041، ص 6164فيفري  06-00المنعقد في برلين،

الملتقااى "، يليررل بعررل الإاصررا،يات مرر  إشررارف لتلربررة الجامعررة الجزا،ريررة –آليررات دعررم ومراويررة المؤسسررات الناشررئة في الجزا،ررر إيمااان أفتاايس، ر ااة عقااون، "3
إصادارات المركاز الاديمقراطي العاري ثااني، حالاة المؤسساات الناشائة، الجازء ال –الدولي الافتراضي حول المبادراتية للأعمال المعاصارة باين المرافقاة ومتطلباات الاساتدامة 

 .72، ص 6164فيفري  06-00المنعقد في  برلين، ألمانيا، ،والاقتصادية، السياسية الإستراتيجيةللدراسات 
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 دورف اياتهاالناشئةد أهداوها و  المطلب الثاني: خطوات إن ا  المؤسسات

كغيرها من المؤسسات تمر المؤسسات الناشئة بمراحل لتتجسد وتتحول من فكرة إلى كيان قائم يسعى لتحقيق 
 أهدافه وهي ما يطلق عليها بدورة الحياة، ولكل مرحلة من المراحل مهامها ومخاطرها ودرجة تمويل موجهة لضمان تحقيقها.

مؤسسة ناشئة يبقى من آمال رائد الأعمال الذي يتطلع للتميز والنجاح  تأسيس المؤسسات الناشئة:خطوات إن ا  .1
وتكون له استقلاليته ومن صنع يده وبمجهوده، وتأسيس مثل هذه المؤسسات ليس بالشيء الهين مع كل الصعوبات 

 2خصوصا التمويلية منها، وتمر عملية التأسيس بعدة مراحل هي على التوالي:

دراستها لإيجاد حل تحليلها و التفطن إلى مشكلة سائدة في المجتمع أو تعاني منها فئة منه و إن : وكرف المؤسسة إيجاد.1.1
لرائد الأعمال لقيام مؤسسته الناشئة، كذلك هو الأمر في حال تطوير فكرة مجسدة فعلا في أرض  الخطوة الأولى هيلها 

،  لاكتشاف إمكانية إحداث ميزة جديدة تعطي قيمة إضافية لما هو مطروحالواقع من خلال دراسة معمقة تفتح مجالا 
كما وعلى رائد الأعمال ألا يغفل عن التأكد من أن الفكرة تتوافق مع معايير ثلاثة ألا وهي: المشروعية، الاختصاص، 

 المؤهلات.
من احتمالية نجاحها ونموها بعد دراسة جوانب الفكرة والتأكد :.إعداد الم روع وإ فا  الطاب  الرسمي علي 2.1

وضمان ربحيتها تأتي الخطوة الثانية ألا وهي الإعداد للمشروع وإضفاء الطابع الراي عليه، من خلال إعداد جدوى 
 المشروع وتقدير احتمالات نموه، من خلال:

 ؛خطة العمل مع عرض المشروع وجوانبه المالية 

 ؛طة العملالملخ  التنفيذي: وثيقة تلخ  الخطوط العريضة لخ 

 ؛نموذج العمل أو النموذج الاقتصادي 

 ويروج له بسرعة الملعب: وهو خطاب يعرض المشروع. 

                                                                                                                                                                                                 
الملتقااى الاادولي "، اا ررنات الأعمررال تآليررة لمراويررة المؤسسررات الناشررئة وتطورهررا في الجزا،ررر )مررن الفكرررف إ  التطبيررق(عائشااة حديااد، صاالاح الاادين طااالبي، "1

إصااادارات المركاااز الاااديمقراطي العاااري حالاااة المؤسساااات الناشااائة، الجااازء الثااااني،  –الافتراضاااي حاااول المبادراتياااة للأعماااال المعاصااارة باااين المرافقاااة ومتطلباااات الاساااتدامة 
 .26، ص 6164فيفري  06-00، السياسية والاقتصادية/ألمانيا برلين، المنعقد في الإستراتيجيةللدراسات 

حالااة  –"، الملتقااى الاادولي الافتراضااي حاول المبادراتيااة للأعمااال المعاصاارة باين المرافقااة ومتطلبااات الاسااتدامة واقرر  المؤسسررات الناشررئة في الجزا،رررمناال بااومعراف، "2
فيفااري  06-00المنعقااد في باارلين، ألمانيااا، دية، ، السياسااية والاقتصاااالإسااتراتيجيةإصاادارات المركااز الااديمقراطي العااري للدراسااات المؤسسااات الناشاائة، الجاازء الثالااث، 

 .617، 614، ص ص 6164
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بعد الخطوتين السابقتين وبعد أن أصبح المشروع ذا طابع راي، يمر المؤسس إلى مرحلة البحث عن  :الممولين إيجاد.3.1
المستثمرين والبنوك بجدوى المشروع، وهناك العديد من مصادر التمويل  إقناعممولين بملف كامل يخ  المشروع للتمكن من 

 سيتم التطرق إليها لاحقا.
–تعددت الأشكال القانونية للمشاريع )ش.ذ.م.م.  :نموذع اجتماعي لإن ا  مؤسسة ناشئة راختيا.3.1
إذ يتم اختيار النموذج الاجتماعي الأنسب حسب النشاطات والرؤية المستقبلية للمؤسسة، وذلك من  ذ.ش.و.م.م(ش.

خلال الإجابة على بعض الأسئلة والتي تعتبر أمرا ضروريا كأن يفضل المؤسس التأسيس بنفسه أم بالشراكة؟ هل النمو 
 المتوقع سريعا؟ ماهي احتمالية دخول شركاء مستقبلا؟

هي خطوة انطلاق المؤسسة الناشئة والتي تشمل عدة مراحل من اختيار الوضعية  :ؤسسة الناشئة.إط ف الم3.1
 القانونية وتسجيل المؤسسة حسب الشكل القانوني المختار وتضم:

 ؛صياغة النظام الأساسي لبدء التشغيل 

 ؛إيداع وتسجيل النظام الأساسي 

 ؛التصريح عن نشاط المؤسسة 

  ؛الشركة في صحيفة الإعلانات القانونيةالمنشور المتعلق بتأسيس 
 .تسجيل المؤسسة الناشئة 

 طوات بصورة أدق في الشكل التالي:وسيتم عرض الخ
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 إن ا  مؤسسة ناشئة (: خطوات3-1ال كل )
 

 

 

 

 

 

 

 أطلع عليه بتاريخ /startup-a-https://blog.mostaql.com/establish:من إعداد الطالبين بالاعتماد عبى الموقع الالكترونيالمصدر: 
 66:11 على الساعة، 00/06/6164

كانت هذه أهم الخطوات التي يتوجب على أي رائد أعمال إتباعها ليتمكن من إيصال فكرته إلى مرحلة 
 أرض الواقع، وتحويلها إلى مؤسسة ناشئة تحقق الأرباح والنجاح.التجسيد على 

لقد ازداد الاهتمام بالمؤسسات الناشئة وهذا لما تقدمه من تنمية للاقتصاد وداعمة أهداف المؤسسات الناشئة:.2
 1للمؤسسات الكبرى، كما وتسعى هذه المؤسسات لتحقيق جملة من الأهداف تتمثل في:

 تتمثل في النقاط التالية::الصعيد الوطني.علم 1.2

  رفع روح المبادرة سواء للفرد أو المجموعة لابتكار منتوج جديد أو تطوير منتجات موجودة وإحياء أنشطة متخلى
 عنها: الصناعات التقليدية؛

  خلق فرص عمل جديدة بصورة مباشرة بالنسبة لمستحدثي المؤسسات أو بصورة غير مباشرة عن طريق
 خرين؛استخدامهم لأشخاص آ

  آلية فعالة للنهوض بالمناطق النائية )مناطق الظل( وترقية الثروة المحلية من خلال إحياء الاستثمار بها، كما تعتبر
 عامل أساسي لتفعيل التكامل والاندماج بين المناطق؛

                                                           
لاد المج"، مجلاة إدارة الأعماال والدراساات الاقتصاادية، عوامرل النلراح والتحرد ت –شرتة يسب نموذع را،د للمؤسسات الناشرئة في الجزا،رر مريم بن شريف، " 1
 .442، ص 6164جامعة زيان عاشور، الجلفة، الجزائر،  ،10عددال، 12

 إيجاد الفكرة 

دراسة 
 السوق

تسجيل حقوق 
 الملكية الفكرية

اختيار اسم 
للمؤسسة 
 الناشئة

اختيار شريك 
 مؤسس

كتابة خطة 
 العمل

رأن المال جمع 
 اللازم للتأسيس

توظيف فريق 
 العمل

بناء نموذج أولي 
 للمؤسسة

اختيار مقر  
 للمؤسسة               

تسليل 
 المؤسسة

https://blog.mostaql.com/establish-a-startup/
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  تعد المؤسسة الناشئة حلقة وصل لمختلف القطاعات الاقتصادية )النسيج الاقتصادي( من خلال علاقاتها
 بالمؤسسات الأخرى والمشتركة في نفس المدخلات؛

  فتح الأبواب ومنح فرص للعديد من المبدعين لطرح أفكارهم الاستثمارية التي لا يملكون القدرة على تجسيدها
 واقعيا.

 1هناك أهداف على الصعيد الخاص للمؤسسة الناشئة:أن كما 

 الشهرة الواسعة؛ 
 كسب أفضل العملاء؛ 
 بالعملاء؛ العمل على الاحتفاظ 
 .المفاضلة بين الأساليب واختيار أنسبها لتحقيق الأرباح 

تمر الشركات الناشئة خلال دورة حياتها بعدة مراحل تتعسر في بعضها وتنتعش في .دورف اياف المؤسسات الناشئة:3
ن مصيرها الاختفاء بعضها الآخر، حيث تجد صعوبات كبيرة في المراحل الأولى، وإذا لم تثابر لتتجاوز هذه المراحل يكو 

 من السوق، وتتمثل هذه المراحل في:

وهي المرحلة التي تبزغ فيها ويطلق عليها أيضا بمرحلة الفكرة، (:قبل انط ف المؤسسة الناشئة) المرالة الأو .1.3
المرحلة مرحلة ، وتعتبر هذه نموذج لفكرة جديدة رواد الأعمالنتج أو خدمة مبتكرة،إذ تبدأ بطرح الفكرة لتأسيس شركة بم

بمعنى آخر ، 2دراسات للتأكد من نتائج تجسيد هذه الفكرة واقعيا واحتمالية تغذيتها وتطويرها وإمكانية النمو والاستمرار
هذه المرحلة هي مرحلة التحول بعد استخلاص نتائج الأبحاث حول فكرة إلى التجربة الأولية للمشروع، وهنا يواجه رائد 

 ألا وهي البحث عن التمويل.الأعمال أولى الصعوبات 

                                                           
ة الحقوق "، مذكرة مكملة لنيل شهادة ماستر في ميدان الحقوق والعلوم السياسية، كلياليرض الإيجاري آلية لدعم المؤسسات الناشئةمحمد بدر الدين حلاق، " 1
 .04، ص 6160/6166أم البواقي، الجزائر،  يجامعة العري بن مهيد،مص  قانون أعمالالعلوم السياسية، و 
"، مجلة -تنموذع–دراسة بعل ال رتات التكنولوجيا المالية الناشئة دولية  –دور ال مول الماس في دعم المؤسسات الناشئة نوال واحسين عثماني، " سابق2

لعلاوم الاقتصاادية والتجارياة الحااج لخضار، كلياة ا 0، مخبر الدراسات الاقتصادية للصناعة المحلية، جامعة باتنة 16، العدد 06، المجلد الاقتصاد الصناعي )خزارتك(
 .607، ص 6166 وعلوم التسيير، الجزائر،
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: الحمقى )المستثمرون 3Fباللجوء إلى ما يسمى با خلال هذه المرحلة وعليه تعتمد غالبية المؤسسات في تمويلها 
كما تكون في حاجة ماسة للترويج للمنتوج الذي يكون   ،(Friends)الأصدقاء  –(Famely)العائلة –Foolsالمغامرون( 
 1مرتفع السعر.

يتم إطلاق الجيل الأول من المنتج أو  أينعن مرحلة الانطلاق  تعبر هذه المرحلة(: مرالة الانط ف) الثانية المرالة.2.3
نسبة  وعليه فإن المخاطرة تكون عالية جدا مما يطلق على هذه المرحلة بالثقب الأسود "حيث تكون غير معروفة"الخدمة 
خلال السنتين الأوليتين، ليرتفع خلال الخمس سنوات الأولى  %71 بنسبةختفاء الشركات اليافعة يكون ا" نسبة لأن 
 2، تعرف هذه المرحلة تعذر حصول المؤسسات الناشئة على تمويل البنوك."%21إلى 

وتعرف أيضا بمرحلة الحمان حيث يكون هناك  ان جد  :(مرالة مبكرف من الإق ع والنمو) المرالة الثالثة.3.3
 تبدأ كما، و هذا ما يمنح إمكانية التوسع إلى خارج المبتكرين الأوائلمرتفع مع انتشار في عرض المنتوج الذي يبلغ ذروته، 

ر عوائق أخرى تلوح في الأفق وخصوصا مع ظهو  الفشل بوادر دأتبو  المنافسةتزايد ب الشركة في مواجهة الضغوطات السلبية
 3.يمكن أن تحد أو تعرقل النمو أو تؤدي إلى الفشل

الناشئة  المؤسساتوهناك من يطلق عليها بمرحلة النضج، حيث تجد بعض  (:مرالة الانزلاف) المرالة الرابعة.3.3
التمايز جوء إلى لنفسها في حالة تشبع السوق، مما يستوجب البحث عن حلول ممكنة لتعزيز الطلب من خلال ال

قتراض الناشئة بالقدرة على الا المؤسسةبتكار المتزايد في جميع الأنشطة،وفي هذه المرحلة تتقل  المخاطر نسبيا، وتتمتع والا
ستثماري( جزءا مهما في تطوير الشركات من البنوك التقليدية، كما يمثل تمويل المشاريع عن طريق رأن المال المخاطر )الا

 4.الناشئة

حتى تتجاوز الشركة الناشئة مرحلة الخطر وللخروج من عنق الزجاجة (:مرالة تسلق المنحدر) الامسة المرالة.3.3
جتهاد لإدخال تعديلات مبتكرة ومتميزة على منتجه وإطلاق إصدارات يكافح رائد الأعمال في هذه المرحلة ويواصل الا

                                                           
، حولياات آليرات الردعم"و  التحرد ت-الروطنيقتصراد ،رر الجديردف للنهروض نلاالمؤسسرات الناشرئة قراطرف الجزاأنفال عائشة ديناوي، فاطمة الزهاراء زرواط، "1

 .441، ص 6161 جامعة بشار، الجزائر، ،14، العدد 17جامعة بشار في العلوم الاقتصادية، المجلد 
2Mohammed Djelti, ChouamBouchama, "Etat des lieux des incubateurs en Algérie-cas de l’incubateur de 

l’INTTIC d’Oran", Revue Algérienne d’économie et gestion,Vol 9, num 1, Université d’Oran 2, Faculté des sciences 

économiques sciences de gestion et sciences commerciales, Algérie, p 109. 

،  "، ماذكرة ماساتر أكااديمي-دراسرة االرة: الجزا،رر–( تمحفرز لإن را  مؤسسرات ابتكاريرة Start upالمؤسسرات الناشرئة )، "وآخارون عبد الرزاق بوشاارية 3
 .6، ص 6166-6160 ، الجزائر،جامعة  ه لخضر الواديكلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، قسم علوم التسيير، 

4Mohamed Djelti, CouamBouchama, op.cit,p 109. 
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ضبط  –الجيل الثاني من المنتج  إطلاقالاستراتيجيات المطبقة )محسنة لتبدأ الشركة الناشئة بالنهوض من جديد بفضل 
 1تسويق على نطاق أوسع(،واكتساب الخبرة لفريق العمل. –السعر 

تعتبر هذه الرحلة الخطوة النهائية للبناء والتأسيس لتعتمد الشركة المنتج (: مرالة النمو المرتف ) المرالة السادسة.3.3
ختبار ويطرح في السوق المناسبة، لتخطو الشركة خطاها نحو النمو رحلة التجربة والاالمبالشكل النهائي وخروجه من 

بتكار المستمر بانتهاج اقتصاديات الحجم وتحقيق الأرباح الضخمة مع احتمالية أن يعتمد الجمهور المستهدف بدوره الا
 2.%41إلى  61الجديد باحتمالية 

 :لما يلي يمكن توضيح دورة حياة المؤسسة الناشئة وفقا
 منحنى اياف المؤسسة الناشئة(: 9-1ال كل رقم )

 
"، مجلة شعاع دور اا نات الأعمال التكنولوجية في دعم المؤسسات الناشئة نلجزا،رعلاء الدين بضياف، محمد زبير، "المصدر: 

التسيير، المركز الجامعي أ د بن يحي الونشريسي، ، معهد العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم 10، العدد 14للدراسات الاقتصادية، المجلد 
 .20، ص 6161تيسمسيلت، الجزائر، 

 المطلب الثالث: هياتل هيئات دعم المؤسسات الناشئة ومصادر تمويلها

تصطدم الشركات الناشئة بعدد غير هين من الأسباب التي تؤثر عليها سلبا وتدفعها نحاو الفشال علاى غارار نقا  
الإدارة، مشاااكل السااوق وعراقياال التسااويق، وكااذلك عاازوف المسااتثمرين عاان هااذا النااوع ماان الشااركات، الخاابرة وضااعف فريااق 

                                                           
 .416مرجع سبق ذكره، ص واق  وآواف المؤسسات الناشئة في الجزا،ر"د منىبوسويح وآخرون، "1
  .412ص  ،المرجع نفسه2
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فالتموياال هااو أحااد الركااائز الأساسااية في بدايااة النشاااط وهااذه الشااركات تحدياادا تصاادم في الغالااب بالعوائااق والتعثاارات الماليااة 
 1لأسباب مختلفة خلال مراحل دورة حياتها المختلفة.

، فلكل مرحلة متطلباتها وقيودها وكذلك درجة صعوبة تمويل المؤسسات الناشئة باختلاف مراحلهامتلف طرق 
 في الحصول على التمويل الملائم والكافي:

 وتتمثل في:: آليات تمويل المؤسسات الناشئة .1

مصادر تمويل تدفع :خلال مرحلة ما قبل الانطلاق يجد رائد الأعمال صعوبة في إيجاد التمويل خ ل مرالة الفكرف1.1
بفكرته للتجسيد في أرض الواقع، ورغم الصعوبة يجب على رائد الأعمال السعي المستمر للوقوف خلف فكرته وعدم 

 اليأن من إيجاد التمويل المناسب بنوعيه راي وغير راي.

 2ومن أشكال التمويل والدعم نجد:

والمقصود هنا أن يتم تمويل مشروع المؤسسة الناشئة من التمهيدية(: .التمويل ال خصي )رؤوس الأموال 1.1.1
المدخرات الذاتية أو باللجوء إلى البحث عن إعانات من الأهل والأصدقاء، وتعتبر هذه الطريقة هي الأفضل )المثلى( 

 لرائد الأعمال لأنها الطريقة المضمونة وتحصر عملية تسيير الشركة للأهل والأقارب.

وهو الأكثر رواجا، إذ يعتبر التمويل الجماعي مقصدا تعتمده الشركات الناشئة لقيام : .التمويل الجماعي2.1.1
مشاريعها وبلورة أفكارها وتجسيدها واقعيا، حيث يقوم رائد الأعمال بشرح مشروعه بكل دقة وأمانة على منصات 

جه، مما يدفعهم لتقبله والمبادرة التمويل الجماعية، مستعملا أسلوبا مغري يجذب  ان الممولين لفكرته ومستقبل منتو 
سيركيل آب -LendingClub:ليندينجكلوب6161لتمويله،ومن أفضل وأشهر منصات التمويل الجماعي لسنة 

CircleUP- جو فاند ميGoFundMe-باتريونPatreon-كوزيزCauses-إنديجوجوIndiegogo- كيك
رقمية لدعم المؤسسات الناشئة وتشجيع الشباب على وقد قامت الجزائر بدورها باستحداث منصة . Kickstarterستارتر

 الاستثمار.

                                                           
، 64لاقتصاادية، المجلاد ، مجلاة معهاد العلاوم ا"2121دراسة االة الجزا،رر  –"أايية المؤسسات الناشئة في الاستفادف من التحفيز الاقتصادي محمد رقامي،  1

 .762، ص 6160 ، الجزائر،4جامعة الجزائر  ، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير،16العدد 
يوساف  ،كلياة الحقاوق ،الملتقى الوطني: المؤسساات الناشائة فاعال أساساي للتنمياة المساتدامةد "آليات دعم ومراوية المؤسسات الناشئة في الجزا،ر"ليلى بعوني،  2

 .04-04 ص ،6166مارن  01 ،، الجزائر0جامعة الجزائر بن خدة
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ذات دور أساسي، حيث تشهد الدول المتقدمة  الدولة والهيئات المحلية تعتبر.المساعدات والمكاوآت الحكومية: 3.1.1
 1.شئةحركة واسعة في المساعدات المالية، تنظيم المسابقات ومنح التسهيلات المختلفة لمساعدة المؤسسات النا

المدعومة من الحكومات و المتمثلة في صناديق استثمارية تنشئها الحكومات بغية  الاستثماروكذلك تعرف بأجهزة 
إذ دعم الشركات الناشئة لتعذر حصولها على تمويل من مصادر أخرى  والتي في الأغلب ترجع ملكيتها للقطاع الخاص، 

 من خلال والتحديات في تسهيل وتسريع مسار إنشاء المؤسسة وتجاوز العقبات محورياأجهزة الدعم والمرافقة دورا  تلعب
تحفيز هذه  فتساهم فيالمعلومات، التوعية والإرشاد، التكوين، الإعداد، التمويل والمشاركة مما  متنوعة كمنحخدمات 
ة وصل بين المقاول ومختلف الموقع و كذا تعتبر همز  المساعدة على تصميمستية و ي، إلى جانب الخدمات اللوجالمؤسسات

 2الشركاء والهيئات التي سيتعامل معها.
، حيث تساهم في إعداد الملفات المالية والدراسات والاستشارييبرز دورها في الدعم المالي  التنظيمات المالية:.3.1

أموالا للشركات الناشئة اللازمة للمشروع، إضافة إلى منح القروض، إضافة إلى مؤسسات رأن المال المخاطر التي تمنح 
 3.للحصول على أرباح مرتفعة مستقبلا

إن للدعم أثر إيجاي على تطور ومردودية الشركات اليافعة واستمرارها، ولهذا فقد تزايدت هيئات المرافقة والدعم 
حيث يختلف  شكلا وعددا على المستوى العالمي، وبدعم من طرف الهيئات المحلية، سواء كان دعما مهنيا أو غير مهني،

مدته والقطاع الذي يهتم به، ويعتبر ما سيتم ذكره لاحقا  –مستوى تدخله  –طبيعته  –شكل الدعم بحسب مصادره 
 أهم الفاعلين في الدعم:

 هي كيان قانوني )حكومي/خاص(، تدعى بمسيرات الأعمال نسبة لدورها الهام في دعم : اا نات الأعمال
المؤسسات الناشئة من الجانب الإداري والتسويقي من خلال النصح والإرشاد والتوجيه، إلى جانب تقديم الدعم 

                                                           
"، مجماع أعماال الكتااب الجاامعي حاول: المؤسساات الناشائة ودورهاا بين واقعهرا متطلبرات نجااهراال رتات الناشئة في الجزا،ر: أمينة مزيان، عماروش خديجاة، "1

، كلية العلوم الاقتصادية التجارية وعلوم التسيير، مخابر المؤسساات الصاغيرة والمتوساطة في التطاوير، المؤسسات الناشئة في الجزائر – في الإنعاش الاقتصادي في الجزائر
، جامعاة : استراتيجية التحول للاقتصاد الأخضر: مدخل لتصويب المسار الاقتصادي وإرسااء الاساتدامة في الاقتصااد الاوطنيPRFUفرقة بحث المحلي بالتعاون مع 
 .42البويرة، الجزائر، ص  ،آكلي محند أولحاج

 .41، ص المرجع نفسه2
 .04ليلى بعوني، مرجع سبق ذكره، ص  3



 الأدبيات النظرية للتسويق الالكتروني والمؤسسات الناشئة                                              فصل الأول                 ال
 

 

45 

ح قادرة على الاعتماد على المادي لمشاريع هذه الأخيرة في مرحلة البدء والنمو، كما ترافق الشركات الناشئة حتى تصب
 1نفسها واستقلالها ماديا ومعنويا.

 2ولكل حاضنة أعمال توجه أسست من أجله نجد منها:

  :في الجامعااات ومراكااز الأبحاااث العلميااة التكنولوجيااة، وتلعااب هااذه  تتواجااد عموماااالحا ررنات التينيررة أو التكنولوجيررة
ري وتباني ذوي الإبااداع والابتكاار وتحوياال أفكاارهم ماان مجاارد الحاضانات دورا مهمااا في اساتيعاب أصااحاب الإباداع الفكاا

 نموذج مختبري إلى الإنتاج والاستثمار.
 :تساعد في نمو المشاريع التي نهدف إلى تحدي الفقر والأمية والبطالة والمشاكل الرئيساية الاتي يعااني الحا نات الحكومية

 سؤولة عن حل مشاكل المجتمع الاقتصادي.منها المجتمع، وهي على ارتباط بالجهات الحكومية كونها الم
 :شاركات( تقادم خادماتها مقابال رساوم مساتلمة  –جماعاات  –عموما تكون في القطاع الخاص )أفاراد  اا نات ربحية

 من المشاريع المحتضنة.
 :قاعااات اجتماعااات( والمرافااق الداعمااة  –تعماال علااى تااوفير البنيااة الأساسااية )مكاتااب  اا ررنات الأعمررال التلاريررة

 المجهزة بكافة التجهيزات إلى جانب الدعم الإداري، الاستشاري والفني مجاني بهدف الإنعاش الاقتصادي.
 :اهتمامها ينصب على قطاع المشاريع الصناعية وتعمل علاى تعجيال نماو الصاناعة بالاعتمااد علاى الحا نات الصناعية

طاااوير الكفااااءة الإنتاجياااة والقااادرة التنافساااية فضااالا عااان اساااتيعاب نسااابة معتااابرة مااان العمالاااة الماااوارد المحلياااة إلى جاناااب ت
 الوطنية.

 :تركيزهاااا علاااى التعااااون الااادولي والماااالي والتكنولاااوجي بهااادف تساااهيل دخاااول الاساااتثمار  اا رررنات الأعمرررال الدوليرررة
 الأجنبي.

 

 

                                                           
فيفااري:  06-00"، المااؤتمر الاادولي الافتراضااي أيام اا ررنات الأعمررال في مراويررة المؤسسررات الناشررئة الابتكاريررة في الجزا،ررردور أمينااة قدايفيااة، وردة علااواش، "1

الاقتصادية ، الإستراتيجيةحالة المؤسسات الناشئة، الجزء الأول، المركز الديمقراطي العري للدراسات  –المبادراتية للأعمال المعاصرة بين المرافقة ومتطلبات الاستدامة 
 .672، ص 6164، ، برلين، ألمانياوالسياسية

في العلاوم المالياة والمحاسابة  "، مذكرة مرج مقدمة لاساتكمال متطلباات نيال شاهادة ماساترآليات تمويل ال رتات الناشئةكمال أم الخيوط، نجم الدين  لاوي، "  2
، ص ص 6161/6160، قالماة، الجزائار، 0244مااي  16التسيير، قسم علاوم التسايير، جامعاة مص  مالية المؤسسة، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم 

62،66. 
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  .التمويل خ ل مرالة الانط ف:2.1

يلعاااب ملائكاااة الأعماااال دورا هاماااا في الاقتصااااد ففاااي الكثاااير مااان الااادول يعتااابرون مااان أكااابر .م ،كرررة الأعمرررال: 1.2.1
مصااادر تموياال المؤسسااات الناشاائة بعااد العائلااة والأصاادقاء، وإلى جانااب التموياال المااالي فهااي تااوفر الاادعم والخاابرة الإداريااة ممااا 

ة الأعمال اساتثمارات رأن الماال المخااطر سانويا يرفع من احتمال استمرار هذه المؤسسات وبقائها، وتعادل استثمارات رعا
ملياااار دولار لااارأن الماااال المخااااطر حساااب موساااوعة  64.62ملياااار دولار مقابااال  61.0حاااوالي  6101فقاااد بلغااات سااانة 

 1ويكيبيديا.

رعاة الأعمال )ملائكة الأعمال( هم أشخاص طبيعيون توجهوا نحو التقاعد بعد أن قادوا مؤسساتهم بنجاح خلال 
المهنية، يتبنون الشباب المبادر في مجال مصصهم السابق، و يعملون على مرافقتهم بخبرتهم وعلاقاتهم التجارية،  حياتهم

لهم المجال لإتمام مشوارهم، إذ يكون تمويلهم للمؤسسات الناشئة في مرحلة مبكرة من تأسيسها وا وينحبون بعدها ليفسح
يمة مضافة معتبرة، كما لا تكون هناك علاقة قرابة مع المبادرين و رواد وأحيانا حتى من المرحلة البذرية بهدف تحقيق ق

، 2الأعمال، تكون عملية الاستثمار إما فرديا أو من خلال مجموعات أو شبكات وتمر هذه الأخيرة بالعديد من المراحل
 يتم تلخيصها في الجدول التالي:

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

1https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AB%D9%85%D8%B1_%D9%85%D9%84%D8%

A7%D9%83.consulté le 05/05/2024 à00:33 . 
"، مجلاة الأصايل للبحاوث الاقتصاادية والإدارياة، المجلاد أهمية استثمارات م ،كة الأعمال في تمويل المؤسسات الناشئة م  الإشارف لحالة الجزا،رشاتوان، " صونية2
 .004، ص ص 6166أفريل الجزائر، جامعة خنشلة، ، 10، العدد 12

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AB%D9%85%D8%B1_%D9%85%D9%84%D8%A7%D9%83.consulté
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AB%D9%85%D8%B1_%D9%85%D9%84%D8%A7%D9%83.consulté
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 الأعمال(: مراال عملية استثمار م ،كة 3-1جدول رقم )

أغلبها تأتي عن طريق الأعضاء، عن طريق الشبكات، و من خلال التفاعل مع مختلف الجهات  مصدر الصفيات
–الحاضنات  –شركات رأن المال المخاطر  –الفاعلة في بيئة الأعمال )مقدمو الخدمات 

 المسرعات..(
، كما يمكن أن Angelsoftتمركز طلبات التمويل وتدار بواسطة مجموعة من البرامج مثل برنامج  غربلة الصفيات

 تكون الغربلة راية أو غير راية
ردود الفعل 
 الأولية/التدريب

يتم الاتصال بالشركات المختارة بعد الغربلة الأولية، كما يمكنها الاستفادة من تدريبات متعلقة 
 ن تقديم الشركة بشكل أفضلبتوقعات المستثمرين وع

عروض ال رتة 
 للمستثمرين

يتم دعوة الشركات لتقديم نفسها للأعضاء )ملائكة الأعمال(، عادة تنظم جلسة واحدة في 
 شركات، لتتم مناقشة جوانب الشركة والصفقات في جلسة مغلقة 4إلة 6الشهر لعرض من 

تحليل التنافسية، التحقق من صحة المنتوج وحقوق الملكية تتم على أسان راي وتشمل:  إجرا ات إر ا  المتطلبات
الفكرية، تقييم هيكل الشركة، القطاع المالي، العقود، فح  قضايا الامتثال والفحوص المرجعية 

 على الفريق
شروف ومفاو ات 

 الاستثمار
المؤسسة بعد الاقتناع بالمشروع يتم إعداد قائمة الشروط، والتفاوض حول قيمة الشركة، وبإمكان 

 بعدها تقديم نفسها للمرة الأخيرة للمستثمرين
من خلال تشكيل نقابة للاستثمار بالشركة، ترسيم الوثائق الختامية )بمعنى أنه تم تجميع المبلغ  الاستثمار

 المتفق عليه
صالات، ويعمل يدخل المستثمرون مرحلة المراقبة، يوجهون الشركاء استنادا على الخبرة والات دعم ما بعد الاستثمار

 المستثمرون بشكل وثيق لتسهيل الخروج في الوقت المناسب )بيع المؤسسة بعد نضجها(
"، مجلة الأصيل أهمية استثمارات م ،كة الأعمال في تمويل المؤسسات الناشئة م  الإشارف لحالة الجزا،رشتوان، " صونيةالمصدر:

 .004، ص 6166الجزائر، أفريل  جامعة خنشلة، ،10، العدد 12للبحوث الاقتصادية والإدارية، المجلد 
 ويتمثل فيما يلي: .التمويل خ ل مرالة الإق ع:3.1

يعتبر رأن مال المخاطر صورة أخرى لأسلوب المضاربة في الحضارة الإسلامية، حيث ظهرت رأس مال المخاطر:.1.3.1
أرباح  –مخاطر كبيرة  –شركات رأن مال المخاطر بمبدأ قائم على ربط ثلاث مصطلحات وهي "تكنولوجيا متقدمة 

الذين ليس لهم كفاية من رأن  واعدة" بنشاط أساسي ألا وهو تمويل رواد الأعمال من ذوي الأفكار المبتكرة والمبدعين
 المال اللازم للتشغيل، وتعمل شركات رأن مال المخاطر على أسان الشراكة دون طلب ضمانات وإنما بالمشاركة في تحمل
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النتائج سواء إيجابية أو سلبية )جزئيا أو كليا( مع تدخل ضعيف نسبيا يزداد في حال زيادة المخاطر والعراقيل أو 
 1يسدد رأن مال المخاطر إثر نهاية برنامج الاستثمار مع الربح المحقق.الصعوبات، على أن 

 ينقسم رأن مال المخاطر إلى ثلاثة صور كمايلي:
 وهو رأن مال المخاطر الذي يغطي تكاليف الأبحاث والتطوير قبل الانطلاق )تصميم المنتوج تمويل البيور :

المانحة جد مترددة نتيجة المخاطرة المرتفعة وكذلك كون استرداد والنموذج الأولي(، في هذه المرحلة تكون الجهات 
 رأن لمال يتطلب وقتا.

 : يوجه لتمويل تكاليف تأسيس المؤسسة الناشئة في بدايتها علما أن التمويل الذاتي يعتبر الأكثر رأس مال الإن ا
برجاحة الفكرة واحتمالية نجاحها ، وذلك لصعوبة إقناع المستثمرين 2استعمالا لتغطية تكاليف الإنشاء والتأسيس

 وتحقيق مردودية منها.
 إن تأسيس المؤسسة الناشئة وتطويرها يعتمد كليا على الأفكار المبتكرة وكيفية تجسيدها واقعيا المراال الأو  للنمو :

اعتمادها يستدعي  لتلبية احتياجات الفئة المستهدفة، ويبقى هدفها الأساسي هو التطور والاستمرارية والنمو، ما
على نظام معلومات وتسويق كفء وفعال، وعليه هي في حاجة إلى رؤون أموال لتغطية هذه التكاليف لن تكون 

 3منخفضة ولا يمكن تمويلها ذاتيا.
 :)وهي إحدى الطرق التقليدية في التمويل الراي، تتمثل في القروض البنكية اليروض التلارية )التمويل البنكي

بهدف تمويل أفكارهم لتجسيدها في أرض الواقع مقابل فوائد يحصل عليها البنك تسدد الممنوحة للمقاولين 
 5وتنقسم القروض البنكية إلى: 4شهريا وفق شروط وضمانات متفق عليها بين الطرفين،

 ويأخذ هذا التمويل عدة صور:قروض استغ لية قصبف المدى : 

                                                           
" الملتقااى الااادولي: متطلبااات تأهيااال تمويررل المؤسسرررات الصرررغبف والمتوسررطة عرررن طريرررق شرررتات رأس المرررال المخررراطرإااعياال حجاااازي، "، عبااد السااميع رويناااة 1

، ص 6112فريال ا06و  07، الشالف، الجزائار، المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في الدول العربية، جامعة حسيبة بن بوعلي، مخبر العولمة واقتصاديات شماال إفريقياا
416. 

2Mohamed Djelti, CouamBouchama, op.cit,p 110 
3Mohamed Djelti, CouamBouchama, op.cit,p 110. 

جامعااة  ،14العاادد  ،17"، حوليااات جامعاة بشااار في العلااوم الاقتصاادية، المجلااد آليررات دعررم وتمويررل المؤسسررات الناشررئة في الجزا،رررماريم باان جيمااة وآخارون، " 4
 .462، ص6161 طاهري محمد بشار، الجزائر،

"، أطروحااة في ظررل المتغرربات الاقتصررادية الراهنررة إشرركالية تمويررل المؤسسررات الصررغبف والمتوسررطة في الجزا،ررر وسرربل تطرروير الآليررات التمويليررةكاتيااة بوروبااة، "5
التجارياة وعلاوم التسايير، جامعاة مصا  علاوم اقتصاادية، كلياة العلاوم الاقتصاادية والعلاوم  ة ،علاوم في العلاوم الاقتصااديمقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة دكتاوراه 

 .22،26، ص ص 6107/6106، سطيف، الجزائر، 0فرحات عبان سطيف 
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  ملها قبل تاريخ الاستحقاق مقابل آجيو): قيام البنك بشراء ورقة تجارية من حاالتلاريالصمAgios = + الفوائد
 العمولات( يتحصل عليه.

 وبدوره يمكن أن يأخذ شكلين: تسبييات علم الحساب الجاري : 
 :أي جعل الحساب الجاري للمؤسسة مدينا في سقف متفق عليه مسبقا الحساب الجاري للمؤسسة لدى البنك

 بين الطرفين.
 :الحساب الجاري للمؤسسة مدينا لفترة تصل إلى سنة، بحث تستعمل المؤسسة جعل السحب علم المك وف

الأموال لتغطية تكاليف نشاط الاستغلال، ويرتبط تسقيف قيمة السحب على المكشوف برقم أعمال المؤسسة، 
 هيكلها المالي، وعلاقتها مع البنك.

 تسديد الفواتير مثل  –ع أجور العاملين : تمنح للمؤسسة لتغطية نفقات نهاية الشهر )دفتسهي ت علم الصندوف
 الكهرباء الغاز الهاتف....الخ(.

 التجارية أو حتى الصناعية التي تتميز بالصفة المواية مما ينجر  –: هي تلك الخاصة بالأنشطة الزراعية قروض موسمية
 عنه ازدياد احتياجات التمويل للمؤسسة.

 ستثمار من تكاليف وسائل الإنتاج أو العقارات، وقد تم : تغطي نشاطات الاقروض استثمارية طويلة المدى
 1استحداث العديد من طرق التمويل نذكرها:

 :سنوات مثل الحصول  17تصرف لتمويل الاستثمارات التي لا يتجاوز عمر استعمالها اليروض متوسطة الأجل
 على الآلات والمعدات وسائل النقل وتجهيزات الإنتاج بصفة عامة.

  تصرف لتمويل نوع خاص من الاستثمارات كالحصول على محل تجاري، بناء مصنع....الخالأجل:اليروض طويلة 

 ويتمثل في:.التمويل خ ل مرالة الانزلاف:3.1

يع حصة الأغلبية في الشركة، في المرحلة التجريبية، غالبا ما ب.الاستحواذ نلاستدانة والاستحواذ نلإدارف:1.3.1
م الخاصة أو الأموال التي يتلقوا من العائلة أو الأصدقاء. في المرحلة الأولى من التطوير، تكون يستخدم رواد الأعمال أمواله

مصادر التمويل المحتملة كما يلي: القروض والأعمال التجارية وصناديق رأن المال الاستثماري، في مرحلة التوسع، 

                                                           
 .70، ص نفسه المرجع 1
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رحلة الاستحواذ، تلقى صناديق الأسهم الخاصة دورا المصادر المشتركة للأموال هي صناديق رأن المال الاستثماري، في م
 .1مهما

طراء ومديحا لمنتجاتها أو خدماتها المقدمة، فيما إويعتبر استحواذ المؤسسات المستثمرة على الشركات الصغيرة 
 2.الجديد هذا لتوسيع عملياتها بشكل أكبر الاستراتيجيتستفيد الشركات الصغيرة من تدفق التمويل 

مع تحول المؤسسات من ثقافة التمويل التقليدي عن طريق البنوك إلى ثقافة التمويل المباشر .الإدراع في البور ة:2.3.1
بسبب قلة  ،الآليةظهرت إشكالية تمويل المؤسسات الصغيرة والمتوسطة عن طريق هذه )الأسواق المالية(  عن طريق البورصة

ط الإدراج التي تحول دون دخول المؤسسات الصغيرة والمتوسطة فيما المؤسسات المرشحة لدخول البورصة بسبب شرو 
وهذا ما دفع بالعديد من الدول المتقدمة والنامية على حد يتعلق بشكلها القانوني، شروط رأن المال والنتائج المحققة، 

ق مالية سواء إلى البحث عن آليات جديدة لتكييف البورصة مع واقع هذه المؤسسات حيث تم استحداث أسوا
، والأجنبية المحلية الاستثمارات المالية للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة كمدخل لجذب الأوراق متخصصة لقيد وتداول

 للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة الأجل وإحداث طفرة في نمو قطاعات محددة، مما يسمح بتوفير أدوات تمويلية طويلة
مواردها الذاتية، بما يؤدي إلى رفع قدرتها التنافسية كبر حجمها وتعظيم قيمتها تمكنها من توسيع قاعدتها المالية وزيادة 

 3.المضافة

 المطلب الراب : أسباب نجاح وو ل المؤسسات الناشئة

عند بداية أي مشروع يتملك صاحبه الخوف من الفشل وخصوصا باصطدامه بالعراقيل المتتالية والتي تعثر الخطوات 
لاستمرار والبقاء وسط ارب للنهوض ومن م  اات الناشئة كغيرها من الكيانات التي تجاهد وتحوالمؤسس ،الأولى بالأخ 

تم تحديات متعددة، إلا أن هذا لا ينفي أنها تلقى مقومات نجاح عديدة ونقاط إيجابية تدفع بها إلى النجاح في حال 
 أحسن استغلال.استغلالها 

                                                           
من "، مااذكرة ماارج تاادخل ضااالناشررئة الجزا،ريررةدراسررة االررة عينررة مررن المؤسسررات  –واقرر  وآورراف المؤسسررات الناشررئة في الجزا،ررر وئام كااروم، "، زهاارة هااوار 1

ص  6161/6160بان خلادون تياارت، الجزائاار ا، كلياة العلاوم الاقتصاادية والتجارياة وعلااوم التسايير، مصا  إدارة الأعماال، جامعاة متطلباات نيال شاهادة الماساتر
44. 

"، مااذكرة ASICOMدراسررة االررة شرررتة  –دور شرررتات رأس مررال المخرراطر في تمويررل المؤسسررات الناشررئة في الجزا،ررر صااهار باان خاالاف، "، أيماان بلغياات 2
، معهد العلاوم الاقتصاادية تجارية، فرع علوم مالية ومحاسبةمكملة لنيل شهادة الماستر في العلوم المالية والمحاسبية، مص  مالية المؤسسة، قسم العلوم الاقتصادية وال

 .64، ص 6166/6164ميلة، الجزائر، ، ارية وعلوم التسيير، المركز الجامعي عبد الحفيظ بو الصوفوالتج
(، مجلاة المدرساة تمويل المؤسسات الصغبف والمتوسطة عبر البور ة )الأسواف المالية البديلة(: التلرارب الدوليرة والعربيرةعبد القادر بسبع، "، مليكة صديقي 3

 .64، ص 6102ديسمبر  10، الجزائر ،، المدرسة الوطنية للإدارة مولاي أ د مدغري16، العدد 64 ، المجلدالوطنية للإدارة
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الخبير في مجال الشركات الناشئة وبصفته محتضن للعديد Bill Grossحسب الدراسة المعمقة التي قام بها بيل غرون
منها في سعيه لفهم العوامل التي تدفع بالشركات الناجحة للنجاح أو الفشل، وبعد متابعة المئات من الشركات استخل  

الوقت )العامل  نتيجة مفادها أن هناك بعض الأسباب التي تتحكم في مصير هذه الشركات ورتبها على التوالي: عامل
 التمويلد %23 العمل التجاري نموذجد %29الفكرة في جوهرها د %32 التنفيذ الفريق القائم علىد %32 الزمني(
 وهذا ما هو موضح في الشكل التالي:د 13%1

 Bill Gross(: عنا ر التحكم في مصب المؤسسات الناشئة اسي 9-1ال كل رقم )

 
المؤسسات الناشئة قاطرف للنهوض نلاقتصاد بالاعتماد على: أنفال عائشة ديناوي، فاطمة الزهراء زرواط، "من إعداد الباحثين المصدر: 
 جامعة بشار، الجزائر، ،14، العدد 17حوليات جامعة بشار في العلوم الاقتصادية، المجلد " التحد ت وآليات الدعم –الوطني 
 .446، ص 6161

حول المؤسسات الناشئة فيما يخ  التحديات  6164في إحصائياته لسنة  Financesonlineوحسب موقع 
 ومعدلات النجاح والتي سيتم توضيحها في الشكل التالي:

 

 

 

 

                                                           
، حوليات التحد ت وآليات الدعم"-المؤسسات الناشئة قاطرف الجزا،ر الجديدف للنهوض نلاقتصاد الوطنيأنفال عائشة ديناوي، فاطمة الزهراء زرواط، " 1

 .446، ص 6161 جامعة بشار، الجزائر، ،14، العدد 17ة، المجلد جامعة بشار في العلوم الاقتصادي
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 (: النسب المئوية لأسباب و ل المؤسسات الناشئة7-1شكل رقم )

 
 :Financesonline :61 Startup Statistics You Can’t Ignore المصدر: من إعداد الطالبين بالاعتماد على إحصائيات موقع

Financesonline.com -2024 Data on Challenges & Success Rates   :على  14/12/6164تم الإطلاع عليه
 .61:11الساعة: 

إضافة إلى  في متسببات الفشل ترجع إلى المنتج وتسويقهلاحظ أن النسب الكبيرة ي من خلال الشكلين السابقين
تتضاءل كونها قابلة للمعالجة مع الخبرة المكتسبة، إلا أن هناك لنسب بين مختلف العوامل الأخرى و متلف اعامل الوقت، و 

د الأعمال التمويل حيث يختلف وقع هذه المشكلة حسب طبيعة المؤسسة وقدرة رائارب حول تأثير المشاكل المالية و تض
 على الإقناع لجذب الممولين.

 1يمكن تلخيصها فيما يلي: أسباب النلاح المؤسسات الناشئة: .1

يعتبر الإبداع و الابتكار أحد أسس قيام الشركات الانط ف الصحيحة(: الفكرف الإبداعية والابتكار)نيطة .1.1
استغلال الفرص في العالم،من أجل الاستغلال الناشئة بالخصوص، بل ويعتبر أهمها، فخلق الأفكار يرفع من فاعلية 

التجاري الناجع للأفكار الجديدة ،وهذا هو العامل الدافع بالشركات الناشئة نحو النمو و الاستمرارية، فالإبداع والتجديد 
 قوالأصالة في توفيق ارتباطات جديدة ومستمرة لمختلف العناصر من أجل إيجاد منتج جديد عن ما هو مطروح في السو 
وتفضيله من بين البدائل )باعتباره يلبي طلب المستهلك ويحل المشاكل بفاعلية أكثر( أسان التوسع في السوق والصمود 

 أمام المنافسة.

                                                           
 .46-42ص مرجع سبق ذكره،أمينة مزيان، عماروش خديجة، 1
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فالإبداع باعتباره خيار استراتيجي للشركة الناشئة هو الذي يفرض وجودها أو زوالها، والذي يعتمد على تفاعل بين 
ئ  الشخصية في ظل بيئة مناسبة تمكن من النهوض بالفكر لتؤدي إلى مخرجات أصيلة القدرات والاستعدادات والخصا

 ومفيدة تماشيا للخبرات الفردية أو خبرات الشركة أو المجتمع.

وعلى الشركة الناشئة أن تدرك أن الإبداع مهارة فطرية في الفرد، كما يمكن اكتسابها في ظل بيئة مشجعة مع وجود 
 المناسبين، ومن أجل خلق الإبداع لابد من العمل على توفير البيئة الملائمة والشخ  المناسب.الخبرة والتعليم 

الثقافة الريادية هي الثقافة التي تتبناها الشركات الناشئة، وهي الاتجاه الجماعي الإيجاي .التعليم والثياوة المياولاتية: 2.1
م النشاط الريادي، والتي حقيقة تكتسب من العائلة والتعليم نحو المغامرة الشخصية التجارية، والذي يكون خلف دع

 وكذلك المؤسسات المجتمعية وبيئة الأعمال، وتتطلب الثقافة الريادية توفر:

 ثقافة تدعو وتشجع على ممارسة المقاولاتية؛ .أ
 ؛تحفز على تعليم المجتمع مبادئ المقاولاتية .ب
 التحفيزية.حكومة تدعم المقاولاتية من خلال سياستها  .ت

وبالمقابل تعتبر المؤسسات الناشئة في حد ذاتها وسيلة لتغيير الثقافة في مرحلة ما من نظام اقتصادي موجه إلى نظام 
اقتصادي حر، باعتبار المؤسسات الناشئة حل لبعض المشكلات الاقتصادية والاجتماعية فهي تؤثر وتتأثر في المجتمع كما 

الذي وصلت إليه المؤسسات الناشئة صنع تغييرا في الثقافة نحو تشجيع المبادرات وإبراز هو الحال في الجزائر، فالنجاح 
التوجه نحو إقامة المؤسسات الناشئة كمسار مهني مرغوب وما نتج عنه من تغيير في الذهنيات والقيم نحو المؤسسات 

 الناشئة.

ي في انطلاق واستمرارية ونمو الشركة الناشئة، غير يلعب رائد الأعمال الدور المحور .المحيط لاسيما مناخ الأعمال: 3.1
أن نجاحه مرهون إلى حد بعيد بمدى ملائمة محيطه وبيئة الأعمال الناشط فيها، فكلما كانت البيئة ملائمة وتدعم 
وتشجع أصحاب الأفكار الإبداعية ولديهم السمات و المهارات التي تمكنهم من تجسيدها واقعيا، مثال ذلك صعوبة 

ء وتطوير شركة ناشئة بسبب البيروقراطية في الإجراءات الإدارية مع عدم مراعاة أجال التطبيق، ثقل الضرائب، إنشا
صعوبات التمويل وتوفير المعلومات، وغيرها من الأسباب كلها عوامل تستنزف جهد رائد الأعمال ووقته وموارده وبالتالي 

 تحد من نجاح الشركات الناشئة.

تحتاج الشركات الناشئة تمويلا معتبرا ومستمرا ومن العديد من متنوعة تاوية وسهل الحصول عليها:  .مصادر تمويلية3.1
المصادر حتى تستطيع القيام بالبحث والتطور المستمرين، اختيار المنتجات، توظيف الكفاءات والمهارات، وكذا توفير 
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ية كونها مؤسسة على الأفكار الإبداعية المبتكرة فإنها في المعدات...الخ، وبما أن الشركات الناشئة تعتمد المخاطرة العال
حاجة دائمة إلى اللجوء إلى مصادر تمويلية حديثة تجنبا للتمويل التقليدي المتمثل في الاقتراضمن البنوك نسبة لتكاليفها 

ي سيطرح الأسهم بأسعار العالية وكذلك الحاجة إلى ضمانات لا تحتكم عليها مبدئيا، أو اللجوء إلى الأسواق المالية الذ
 منخفضة عن قيمتها الحقيقية، حيث أن هذه المصادر تتغير حسب راحل نموها.

يعد المقاول أو مسير الشركة الناشئة العامل )الفاعل( الرئيسي لنجاح ونمو الشركة .المياول وسمات  ال خصية: 3.1
ة وتطور الشركة الناشئة يرجع إلى الحاجة إلى الناشئة، وهذا اعتمادا على خلفية ااته وصفات شخصيته، فاستمراري

الإنجاز، المخاطرة، المبادرة والابتكار، وعلى المقاول أو المسير أن يعزز هذه الصفات بالمهارات اللازمة للقيادة، نذكر منها 
ستوى دون تجاهل المهارات المقاولاتية، وفي الغالب يكون المؤسسون ذوي م –شخصية  –اجتماعية–مهارات إدارية 

تعليمي عالي، كما يتميزون بالصفات الشخصية التي تجعلهم قادرين على تحويل أفكارهم الإبداعية إلى فرص عمل 
 1حقيقية، اعتمادا على مهاراتهم و محيطهم، إضافة إلى التحدي والمجازفة والمخاطرة و روح المبادرة و تقبل الفشل.

على الدفع بمشروعات الأعمال الصغيرة والناشئة نحو التنمية والسير تعمل  هي هياكل.دور المراوية وأجهزف الدعم: 3.1
بها نحو تطوير أنشطتها وأساليب العمل بدأ من اللبنة الأولى لتأسيسها وانطلاق نشاطها، داعمة لها من خلال العديد من 

لتسهيلات اللازمة أو المساعدة المساعدات سواء المالية والفنية والاستشارية سواء في المجال الإداري أو القانوني وكل ا
تساعد رواد  لتجاوز العقبات التي يمكن ملاقاتها حال الإنشاء وحتى المتابعة بعد الانطلاق، وذلك من خلال تكوينات

 2الأعمال ومنح النصح، الرعاية، الاستشارة والتعليم.

 3ويبقى تعريف المرافقة معقد نوعا ما وذلك لا: 

 ل وتشبعهم؛تعدد الفاعلين في هذا المجا .أ
 تنوع أشكال المرافقة، وإجراءات تنفيذها. .ب

                                                           
، جامعاااة زيان عاشاااور الجلفاااة، الجزائااار، جاااوان 14، العااادد 16"، مجلاااة قضاااايا معرفياااة، المجلاااد المؤسسرررات الناشرررئة: دراسرررة في ميومرررات النلررراحنادياااة ليتااايم، " 1

 .066، 067ص، ص 6166
دراسرة االرة مؤسسرات ناشرئة لفيصرل  –دور هياتل المراوية في دعم المؤسسرات الناشرئة في الجزا،رر مرن وجهرة نظرر الميراولين وداد صالحي، هشام باوريش، "2

، جامعاة العاري بان مهيادي، أم الباواقي ، الجزائار، ، مخبر المحاسبة، المالياة، الجبائياة والتاأمين10، العدد 12"، مجلة الدراسات المالية والمحاسبية والإدارية، المجلد دوس
 .246، ص 6166جوان 

، مخبر المغرب: الاقتصاد 14، العدد 14"، مجلة الاقتصاد والمجتمع، المجلد  دور المراوية في دعم إن ا  المؤسسات الناشئة سايبي، " عبد الفتاح بوخمخم، صندرة3
 .47، ص 6112نوفمبر  06والمجتمع، قسنطينة، الجزائر، 
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 1وتتخذ المرافقة ثلاثة أشكال رئيسية:

 بمعنى تغطية نق  رأن المال لانطلاق المشروع وتوفير المصادر التمويلية.الدعم الماس : 
 ات الصغيرة.: تنظيم تكوينات لرواد الأعمال لزيادة معارفهم في مجال تسيير المؤسسالنصح والتكوين والإرشاد 
 من توفير مقر للمؤسسة والخدمات الإدارية بتكاليف بسيطة كنوع من التحفيز، إلى جانب الدعم اللوجيستي :

 النصائح لتجاوز أو تجنب المخاطر، وكذلك الربط بمختلف الهيئات والمصالح الحكومية التي لها علاقة بالنشاط.
 أسباب و ل المؤسسات الناشئة: .2

تحديات كبيرة كونها حديثة النشأة مما يتطلب بعض الوقت لخلق وتهيئة البيئة الملائمة  تواجه ريادة الأعمال
لتطورها ونموها وكذا مرافقتها للاستجابة للبيئة المحيطة، فبما أنها تقوم من فكرة ابتكارية فإنها تواجه العديد من التحديات 

 2ديات في:والعوائق التي تعرقل وتحول دون نجاحها ويمكن تعداد هذه التح

فالتمويل يعتبر من أبرز العوائق إذا لم يكن التحدي الأول الذي تصدم به الشركات الناشئة، إذ .المعوقات التمويلية: 1.2
يعتبر التمويل بمختلف أشكاله أهم عقبة يتوجب على الشركة الناشئة تجاوزه في مختلف مراحلها سواء تمويل خطوة 

توسيع الأعمال أو تمويل تسريع لزيادة النمو بمعدل أسرع، ورغم ظهور مبادرات شركات الانطلاق أو تمويل الدفع بالنمو ل
استثمار مخاطر )رأن مال المخاطر( ومسرعات الأعمال لتشجيع الحصول على تمويل إلا أن الفجوة ما بينها وبين 

ؤية في بعض الأحيان والذي يشكل تزال قائمة، إلى جانب الاختلاف في الر  الشركات الناشئة المناسبة لتلقي التمويل ما
 .صعوبة في الاتفاق وإتمام خطوات التمويل

من التحديات الهامة التي تواجه الشركات الناشئة عملية تسويق المنتج، بما أن التسويق يعتبر . غر الم السوف: 2.2
التمويل الذاتي، وحتى في حالة الهدف الأساسي للشركة والضمان لاستمراريتها لتحقيق العوائد ونموها ومنها التوجه إلى 

وجود عدد ضئيل من الشركات الناشئة إلا أن صغر حجم السوق يبقى عائقا يؤثر سلبا، سواء إن كان سببه صغر تعداد 
السكان، نسبة انتشار الإنترنت والدفع الإلكتروني، ثقافة الشركات الناشئة في حد ذاتها، وحتى تتغلب هذه الشركات على 

 د لها من البحث عن بدائل تسويقية أخرى كالتسويق الإلكتروني.هذا العائق لاب

 وتتمثل في:.المعوقات المؤسسية والتنظيمية: 3.2

                                                           
 .04ص  مرجع سبق ذكره،ليلى بعوني، 1
، حوليااات جامعااة بشااار في العلااوم "ويتهرراالتحررد ت الررتي تواجرر  المؤسسررات الناشررئة في الجزا،ررر وآليررات دعمهررا ومرا"عثمااان ولااد الصااافي، مصااطفى العااراي،  2

 .474-476 ص، 6161 جامعة بشار، الجزائر، ،14، العدد 17الاقتصادية، المجلد 
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العديد من الشركات تتعثر في مشوارها لسبب وحيد وهو سوء التخطيط، فتأسيس شركة يحتاج .سو  التخطيط: 1.3.2
ات، والتطوير، والتوظيف، ونق  المهارات والتمويل، حيث لدراسات متنوعة في العديد من المجالات الرئيسية، كالمبيع

يكفي، بل إن التخطيط للبدائل في العوامل التي  يجب أن يكونوا ضمن نطاق الخطة منذ البداية، وفي الواقع هذا لا
الشركات لايمكن التحكم فيها و الاستعداد لمواجهة كل الاحتمالات أمر ضروري وعقبة يمكن أن تقف عائقا في وجه 

، فبالتالي فالشركة الناشئة بحاجة إلى 1الناشئة، وتصديقا للمثل الذي يقول "إذا فشلت في الاستعداد فاستعد للفشل"
بأن به من أساسيات الإدارة كالهيكل  خبرات متنوعة ومستوى علمي وتقني كبير إلى جانب، والإلمام بمخزون لا

، فمن نتائج انعدام هذه الخبرات لوضع خطة سديدة ومرنة فسيضطر رائد الإستراتيجيةالتنظيمي، فرق العمل، التسويق، 
الأعمال إلى اللجوء إلى مستثمرين ذوي خبرة وبالتالي التنازل عن جزء من ملكيته للشركة أو حصة منها، كذلك من 

التمويلية للشركة، وكذا نتائجها عدم وجود دراسة جدوى احترافية للمشروع فيما يتعلق بالدراسة المالية لتقييم احتياجات 
 ...2فيما يتعلق بالتسويق والوصول إلى الزبائن

نظرا لأهمية العمل الجماعي كفريق فإن أغلب الشركات الناشئة بدأت عملها كفريق، وهنا تكمن .وريق العمل: 2.3.2
عليه يلجأ رائد صعوبته في تكوين الفريق في حد ذاته في غياب قسم موارد بشرية مخت  لضمان الاختيار الأمثل و 

الأعمال للبحث في دائرة معارفه لاقتراح موظفين إلا أن النظرة هنا متلف فرائد الأعمال يبحث عن الكفاءة التي تمنحه 
المردودية المرجوة، غير أن الدائرة المقربة ممن توجه إليهم لوضع اقتراحاتهم بطبيعة الحال سيميلون إلى المحاباة في التوظيف، 

لجوء الشركة إلى الإعلانات فإن النتيجة ستكون محدودة نسبيا ولا تتماشى مع استعجال الشركة لإنجاز  وحتى في حالة
 3المهام كونها مازالت حديثة.

 بحث الثالث: تو يف الع قة بين التسويق الالكتروني والمؤسسات الناشئةالم

 الالكتروني والمؤسسات الناشئة.ضمن متطلبات هذا المبحث سيتم توصيف العلاقة التي تربط التسويق 

 

 

 

                                                           
1Sile Cleary, 11 challenges startup face, teamwork,10 june 2023, https://www.teamwork.com/blog/11-challenges-

startups-face/consulté le41/30/0301, à 16:00  

 .474ص مرجع سبق ذكره، د مان ولد الصافي، مصطفى العرايعث 2
 .474المرجع نفسه ص 3

https://www.teamwork.com/blog/11-challenges-startups-face/
https://www.teamwork.com/blog/11-challenges-startups-face/
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 المطلب الأول: آليات التسويق الالكتروني نلنسبة للمؤسسات الناشئة

سيتم تسليط الضوء على أبرز الأدوات والآليات الخاصة بالتسويق الالكتروني، والتي تستخدمها المؤسسات   
 1. وتتمثل فيما يلي:الناشئة

يلة للتواصل مع العملاء بطريقة مباشرة بهدف تسليط الضوء على قيمة وتمثل وس .شبكات التوا ل الاجتماعي:1
الخدمات والمنتجات وزيادة انتشارها وشهرتها، وهذا من خلال استخدام منصات التواصل الاجتماعي مثل: اليوتوب، 

عمر، الجنس، الفايسبوك،...وبكبسة زر يمكن استهداف فئات مختلفة ومحددة بدقة وفق العديد من التصنيفات مثل: ال
الإقامة، الأمر الذي يعزز ويزيد فعالية الحملة التسويقية لتحقيق أفضل النتائج، ومن أهم ما يميزها سهولة وسرعة نشر 

 2المحتوى والرد على المتابعين، وكذا شهرة العلامة التجارية.

وعرض نشاطها وخدماتها ومنتجاتها وتتمثل في المكان الافتراضي الذي سيعرّف المؤسسة للنان لكترونية: المواق  الا.2
بعد أن تقوم بدورها بعرض كل ما يتعلق بذلك خصوصا المواقع المتوافقة مع تجربة التصفح من الهواتف، والتي تسعى من 
خلالها لزيادة الوعي عن نشاط المؤسسة والوصول إلى أكبر عدد من العملاء، وإضفاء انطباع إيجاي لدى الجمهور 

 المستهدف.

تسويق بالمحتوى تعد الأبرز والأسان لحملات التسويق الالكتروني ونقطة الاختلاف خيارات ال.التسويق نلمحتوى: 3
الرئيسية مع  لات التسويق التقليدية الأخرى، بحيث يتم تطوير محتوى مخص  وتفاعلي يجذب الجمهور المستهدف 

ة، ومشاركة المحتوى المميز والمفيد، مما يساهم في الوصول إلى ويشجعهم على التفاعل مع النشاط التجاري للمؤسسة الناشئ
قاعدة أكبر من العملاء المحتملين، ومن خلال التسويق بالمحتوى تتمكن المؤسسة الناشئة من: تعزيز ثقة العملاء في 

بسيط الرسائل المؤسسة، زيادة التفاعل مع النشاط التجاري للمؤسسة الناشئة من خلال خيارات التسويق بالفيديو، ت
التسويقية أو الإعلانية المعقدة نسبيا، زيادة فرصة الظهور في نتائج البحث المستهدفة، التواصل بشكل أفضل مع الجمهور 

 المستهدف من خلال المنشورات التفاعلية على مواقع التواصل الاجتماعي.

لإذن التي يتم من خلالها استهداف جمهور ذو نوع من أنواع التسويق با تمثل.حم ت التسويق عبر البريد الالكتروني: 3
اهتمام فعلي بما تروج له المؤسسة، لذلك يعد التسويق عبر البريد الالكتروني من أفضل حلول التسويق الالكتروني من 

 حيث نسبة التفاعل وتحقيق العائد.
                                                           

جامعة أ د دراية ، 14، العدد 14، المجلد JEGEمجلة النمو الاقتصادي والمقاولاتية "التسويق الالكتروني ودوره في تطوير المؤسسات الناشئة"د باية وقنوني، 1
 .066،062، ص ص 6160الجزائر،  أدرار،

"التوج  نحو التسويق الالكرتروني تآليرة للتخفيرف مرن م راتل تمويرل المؤسسرات الناشرئة في ظرل أزمرة جا،حرة وربوس  نصر الدين بن اعمارة، نصيرة ساالمي،  2
 .24،26، ص ص 6160جوان  10، جامعة محمد بوضياف المسيلة، الجزائر، 10، العدد 14لمجلد د امجلة البحوث الإدارية والاقتصاديةالمستلدد تورونا 
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نية مميزة ومناسبة لجميع أهداف منصات التسويق الالكتروني توفر حلول إعلا .خيارات الإع نات الرقمية المدووعة:3
 لات تسويق المؤسسات الناشئة والتي تشمل: خيارات استهداف تفصيلية لفئات العملاء بناءا على الخصائ  
الشخصية، مصي  الحملة الإعلانية لتحقيق أهداف محددة، خيارات احتساب تكلفة متنوعة لتتناسب مع هدف 

وعة تتيح استهداف الجمهور المناسب من العملاء، إمكانية تقييم وتطوير الحملات الحملة الإعلانية، منصات إعلانية متن
 الإعلانية استنادا إلى تحليلات الأداء والتفاعل التفصيلية.

تمثل اختيارا مناسبا لحملات تسويق المؤسسات الناشئة، حيث يحقق من خلالها أعلى .التسويق عبر محرتات البحث: 3
 صول إلى جمهور من العملاء المحتملين.نسبة تفاعل من خلال الو 

ويعد الخيار المجاني من خيارات تسويق المؤسسات الناشئة على محركات البحث تهيئة الموقع الإلكتروني لمحركات 
 البحث، وذلك من خلال توافق الموقع الإلكتروني مع جميع معايير محركات البحث.

لناشئة على محركات البحث فتمثل إعلانات نتائج البحث أما الخيار المدفوع من خيارات تسويق المؤسسات ا
 المدفوعة، وتعد خيارا فعالا من حيث النتائج والتكلفة.

 المطلب الثاني: التسويق الالكتروني للمؤسسات الناشئة

لكل مؤسسة ناشئة الخصائ  والعوامل التسويقية الخاصة بها والتي تعتمد على الوضع الحالي لها، ووضعها بين  
نافسين، الأهداف التي تتطلع لها، الرؤية الخاصة بها، وجمهور العملاء المستهلكين اللذين تنوي استهدافهم ويشكل الم

التسويق الالكتروني الجيد العامل الأهم لنجاح المؤسسات الناشئة، كما سنوضح أهم الحلول التسويقية الإلكترونية 
 للمؤسسات الناشئة.

يعود بها على   فوائدللتسويق الالكتروني عدة .ووا،د التسويق الالكتروني علم المؤسسات الناشئة ومتطلبات : 1
:المؤسسات  1الناشئة أهمها

                                                           

 .041،062وقنوني، مرجع سبق ذكره، ص ص  باية 1 
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يتواجد المنافسون في أي مشروع تجاري واقتصادي، وللحصول على اضور الع قة التلارية بين المناوسين: .تعزيز 1.1
أكبر حصة من السوق والعملاء، لابد من استخدام التسويق الالكتروني لإثبات حضور العلامة التجارية بين المنافسين، 

 واستغلال المزايا التنافسية للمؤسسة الناشئة ونقاط الضعف لدى المنافسين؛

يتميز التسويق الالكتروني بتكاليف أقل مقارنة بالتسويق التقليدي بالإذاعة تكاليف تسويق أقل: .2.1
 والتلفزيون،...إلخ؛

سواء في وسائل التواصل الاجتماعي يساهم التواجد الدائم على المنصات التي يستخدمها الجمهور بنا  السمعة: .3.1
 والموقع الالكتروني أو من خلال الايميلات التي ترسل لهم باستمرار، إلى بناء علامة تجارية خاصة بالمؤسسة الناشئة.

 ولتحقيق منه المزايا لابد من إتباع ما يلي:

 توظيف مسؤول تسويق الكتروني في حالة الافتقاد للخبرة الكافية؛ 
  التعاون مع وكالة تسويق رقمي أو توظيف فريق كامل من المسوقين، إذ يمكن توظيف شخ  واحد  ليس بالضرورة

 كمسؤول تسويق إلكتروني محترف بعمله؛
 مصي  ميزانيات كافية للتسويق الالكتروني وجذب أفضل المتخصصين في هذا المجال؛ 
 ذ الأنشطة التسويقية التي تحتاجها المؤسسة التعاون مع متخص  في وضع إستراتيجية الكترونية كاملة تمكن من تنفي

 الناشئة؛
 التركيز على الأدوات والوسائل التي ستفيد المؤسسة؛ 
  الاهتمام بالمحتوى الالكتروني الذي سيقدم للجمهور، لأنه أسان الحملة التسويقية، أو من خلال شركات التسويق

 ي:الخيرية والمتخصصة لابد أن يراعى عدد من النقاط الهامة وه
 تحديد أهداف واضحة للحملات التسويقية والإعلانية؛ 
 تحديد أفضل المنصات التسويقية للوصول إلى الجمهور المستهدف بشكل محدد وفي أقل وقت ممكن؛ 
 تحديد طبيعة الجمهور المستهدف من العملاء المحتملين من حيث الخصائ  الديموغرافية؛ 
 تسويقية والإعلانية.تحديد معايير تقييم أداء ونتائج الحملات ال 

 الاستفادة من الفرص التسويقية؛ 3.1

 .مفيض الضريبة؛4.0

 .زيادة الإنتاج؛2.0
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 .تقسيم العمل؛7.0

 .زيادة القدرة التنافسية.6.0

 المطلب الثالث: أهمية تفعيل التسويق الالكتروني في إنجاح المؤسسات الناشئة

نشاط تجاري أيا كان مصصه وحجمه، أو مجال عمله، حتى لو في كل  أصبح التسويق الالكتروني ضرورة حتمية  
قرر استخدام التسويق التقليدي أو أشكال أخرى فإن التسويق الالكتروني لابد أن يكون حاضر في أي إستراتيجية 

 تسويقية وإلا سيبقى هذا المشروع غائبا عن معظم الجمهور.

نفيذ، في حين أن التسويق التقليدي يحتاج إلى ميزانية كبيرة ويعتبر التسويق الالكتروني منخفض التكلفة وسهل الت
وإلى مجموعة من الخطوات والإجراءات المعقدة، على الجانب الآخر تتميز آليات التسويق الالكتروني بانخفاض تكلفتها 

حتى التسويق وسهولة تنفيذها مثل التسويق عبر البريد الالكتروني، أو التسويق عبر منصات التواصل الاجتماعي أو 
بالمحتوى من خلال إنشاء مدونة للتعريف بالشركة وخدماتها فهو يزيد من الوعي بالعلامة التجارية للمؤسسة وتسويق 
منتجاتها وتعزيز مبيعاتها، والهدف من إنشاء مؤسسة ناشئة التي يعتبر هدفها التوسع بلا حدود ومن خلال طريقة عمل 

 1إبداعية قائمة على الابتكار.

ا يؤكد أهمية التسويق الالكتروني للمؤسسات الناشئة هو ما جاء في تصريح نائبة رئيس الكونفيدرالية المغربية إن م
 2للمقاولات الصغيرة والمتوسطة، ويمكن تلخي  أهمية التسويق الالكتروني مقارنة بالتقليدي في النقاط التالية:

  واحد على إحدى المحطات التلفزيونية في حين أنه وبذات يمكن أن يدفعها المشروع تكاليف الباهظة مقابل إعلان
التكلفة أو أقل يمكن للمؤسسات الناشئة التسويق لنفسها حتى في ظل وجود منافسين كبار، نظرا لاعتماده التكاليف 
واعتماده على الإبداع بدرجة أكبر بإنشاء  لة تسويق كاملة على وسائل التواصل الاجتماعي ويضمنان تحقيق 

 ل النتائج بكثير؛أفض
  بسبب اعتماد النان بشكل كبير على الانترنت، فإن الإعلانات ستكون دائما قريبة منهم وأمامهم من خلال

 الهواتف والأجهزة الذكية؛
  بمجرد تأسيس العلامة التجارية والعمل عليها بعض الشيء في حضورها عبر الانترنت ستتحول العملية التسويقية إلى

 .لوقت سيساعد هذا مدراء التسويق والمبيعات في التركيز أكثر على الاستراتيجيات وتحسينهاشيء تلقائي مع ا

                                                           

 .020، مرجع سبق ذكره، صنصر الدين بن اعمارة، نصيرة سالمي1 
 .026، 020ص ص  المرجع نفسه، 2 
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 خ  ة الفصل

من خلال ما تم التطرق إليه في هذا الفصل يمكن القول بأن التسويق الإلكتروني هو مجال يهتم بتسويق المنتجات 
 استخدامخلال السنوات الأخيرة نتيجة للتقدم التكنولوجي وانتشار  مات عبر الإنترنت، وقد شهد تطورا كبيراوالخد
ت جعله  يختلف عن التسويق التقليدي باعتماده على الإنترنمتعددة ما  أنواعكما له يتميز بعدة خصائ   ، و الإنترنت

 من الوسائل التقليدية.  ووسائل التواصل الاجتماعي بدلا

يمثل أدواته المستخدمة، و ظائفه و ، و مراحله، شاملا يجمع بين متطلباته ار نية التسويق الالكتروني تمثل إطاإن ب
التي تساهم في نجاح و  )المنتج، السعر، الترويج، والتوزيع(الرئيسية العناصر المزيج التسويقي الإلكتروني مجموعة من 

كذلك التحديث   ،اسعة المدىدمات و لهذا الأخير إتاحته لخمن الجوانب الإيجابية ، و التسويق الإلكتروني إستراتيجية
نق  الخبرة مثل التسويق الالكتروني من سلبيات  ذلك يعاني مقابل والتجديد المستمر للمعلومات على شبكة الإنترنت،

غياب الوعي بأهمية التسويق الإلكتروني لدى المستهلكين ناتج عن عدة أمور كالعادات ، الإنترنت استخدامفي مجال 
في سهولة تصفح مواقع التسوق الإلكترونية  والمؤسسات ا كبيرة وفاعلية للزبائنالإلكتروني  فرصتيح كما يوالتقاليد مثلا.  

 الوصول إلى جمهور أوسع.و 

تتنوع أهدافها من تلبية احتياجات سوق ، و بالابتكار والمرونة التي تبدأ نشاطها حديثاالمؤسسات الناشئة   تميزت
لنموها واستمراريتها، المراحل مجموعة من تتبع هذه المؤسسات دورة حياة تشمل ، و لمشاكل معينةجديدة إلى تقديم حلول 

تحديات عديدة منها القيود المالية والتنظيمية تواجه  ، كمامختلفةتمويل المؤسسات الناشئة بالدعم من هيئات  ظىتحو 
التسويق ويلعب  مع التغييرات. وضغوط المنافسة، ولكن النجاح يأتي لتلك التي تتمتع بالابتكار والقدرة على التكيف

العلامة وتعزيز في نجاح المؤسسات الناشئة، حيث يوفر آليات فعالة للتواصل مع الجمهور وبناء  حيويا دوراالإلكتروني 
 التجارية.

ولربط الجانب النظري لجزئيات ومفاهيم الدراسة بالواقع، سيكون الفصل الثاني محاولة للإجابة عن الأسئلة 
  نطاق معالجة الموضوع وذلك تطبيقا على المؤسسات محل الدراسة.المطروحة في
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 تمهيد الفصل

استراتيجيات التسويق الإلكتروني  ل الرقمي الذي يعيشه العالم أصبح تبنيفي عصر التكنولوجيا الحديث والتحو 
في التواصل مع  محوريا الإنترنت دورالعب تو  أو الناشئة، منها لنجاح الشركات والمؤسسات سواء الكبيرةضرورة حتمية 

تجارب الشركات الناشئة في مجال التسويق الإلكتروني أمر مهم  دراسة ، وهذا ما يجعلمهور ونناء العاققات مع البائن الج
 لفهم كيفية النجاح والانتكار في هذا السوق الديناميكي.

في مجال التسويق  Amazon و Jumia، Yassir، Arinbib،لذلك فتحليل تجارب مؤسسات ناشئة مثل 
جحة وفعالة في الإلكتروني يساعد على توفير رؤى قيمة حول كيفية استخدام التكنولوجيا والإنداع في نناء استراتيجيات نا

 وقد تم تقسيم هذا الفصل إلى ثاقث مباحث كما يلي: الحديث. سوق التسويق الالكتروني

 ؛يسيردراسة حالة شركة المبحث الأول:     

 ؛دراسة حالة شركة جوميا المبحث الثاني:   

                                          . Airbnbدراسة حالة شركتي أمازون و  المبحث الثالث:  
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 ""yassirيسيرشركة  : دراسة حالةولالأ لمبحثا

 لناشئة التي تعمل على تقديم حلولالجبانر في السنوات الأخيرة ارتفاعا ملحوظا في عدد الشركات ا تشهد
م  نين الشركات السباقة في استخدام  دتع التيو  ،وم  نينها شركة يسير وتلبية احتياجات السوق المحليةانتكارية 

توصيل الطعام والبقالة والخدمات  ،مشاركة الرحاقت ،التكنولوجيا المتطورة لتقديم خدمات متنوعة لاسيما في مجال النقل
 المالية.                
 يسيرعن شركة  المطلب الأول: نبذة

في وقللت قصللير أن تت ل للل في عديللد الللدول تمكنللت في مجللال المؤسسللات الناشللئة الللتي  نموذجللا ناجحللا يسللير"" تمثللل
 العرنية والإفريقية.

ناشلئة ظهلرت شلركة يسلير كفكلرة ري مجموعلة مل  الشلباب الجبانلوإنلداع نتيجلة التطلور التكنوللوجي  :نشأة شركة يسيير .1
مؤسسللليها ومطلللوري نرامجهلللا الصلللديقين ائلكاملللل إلى  بانريلللةالج شلللركة يسللليرنشللل ة  تعلللود نلللوادر حيلللث ، في مجلللال النقلللل

قلللدمت نسلللختها التجريبيلللة و  7102جلللانفي شلللهر نلللدأت الشلللركة نشلللا ها في مهلللدي يطلللو" و "نلللور اللللدي   يللل "، "
 وسميلت "يسلير ،7102النسلخة التجاريلة فقلد كانلت في سلبتم   أملا ،7102للنقل في جويليلة  Yassir لتطبيق يسير

Yassir  كاسللتدلال علللى تيسللير وتسللهيل عمليللة النقللل ملل  جهللة، ولأأللا ترمللب إلى السللير أي عمليللة التنقللل ملل  جهللة "
كل  اسلتخدامها عل   ريلق ا لات  نشا ها في البداية يعتملد عللى تقلديم خدملة نقلل مبتكلرة م اختصاصكان    أخرى،

شللعار "سللانق سللعيد،  سللانق والتحللرا  مللان وترفللعحيللث تسللمح للجميللع  جللب  ،الللذكي في أي مكللان وفي أي وقللت
 1التالية:راكب سعيد" وترتكب على المبادئ 

  بهم؛فلديهم نسخة خاصة  السانقين أمايقوم البنون نتنبيل التطبيق على هاتفه،  أنيكفي  :الاستخدامبساطة 
 :؛وهذا في أي وقت ومكان ت طيه الشركة الخدمة متوفرة دائما 
 :التنقل؛كثافة حركة المرور، نوعية الخدمة، المسافة وتوقيت   الاعتبارنعين  تأخذحيث  تقديم أفضل تسعيرة 
 :وتحسلللين ائلنسلللبة للبنللون والسلللانق، تقللديم خدملللة  منللة  الانتظللاروهلللذا نتقلللي  وقلللت  تقييديم مدمييية وات  ييودة

 والبنون.التواصل نين السانق 

 

                                                           
، مذكرة مقدمة استكمالا لمتطلبات نيل YASSIR-دراسة حالة شركة يسير"-"طرق تمويل المؤسسات الناشئة في الجزائر شهبوب، نسيمة مخلوف،نسري  1

الصللديق ن  يحي،  معة محمدشهادة ماستر أكادمي في علوم مالية ومحاسبة، كليلة العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، تخص  محاسبة وجباية معمقة، جلللللا
 .46، ص7172/ 7177جيلجل، الجبانر، 
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 yassirشعار شركة يسير : (1-2) الشكل رقم

Source :https://yassir.dz/ . Consulté le 20/02/2024 à 09:00. 

مجموعة م  الشباب الجبانري الذي    إنداعاتحيث عرف مجال النقل في الجبانر دخول عالم التكنولوجيا نفضل 
كانت و  ،الأجرةوسانل و رق تسهل تنقل الموا نين م  خاقل تطبيقات تخ  تأجير سيارات  إيجادكان همهم الوحيد 

، الشركة أسسها شباب جبانريين "يسير"لجبانر الشركة الراندة في مجال النقل في االسباقة لإنشاء  "يا تكنولوجي" شركة
يسير خدمة نقل جبانرية مبتكرة تتيح للأفراد  لب حيث  السيليكون فاليمقاولاتية نين الجبانر و دمية و أكامتلكون خلفية 

 لب الطعام أي  يصلك  لبك م  أي و  ،خاقل تطبيق على ا وات  الذكية سيارة مع سانق في مكان وزمان وذلك م 
 7102.1 سنة تعت  الأولى و نيا منذو  ،مطعم في أقرب وقت

شركة   موحرفع و والتوسع لأنشطتها وفروعها في العديد م  الدول شركة يسير في  ور النمو والإنشاء  لازالتو 
 .نحو الأسواق العالمية

لديك العديد م  الخدمات:  يث مع يسير،  VTCهي عبارة ع  منصة لرنط العماقء وسانقي  :تعريف شركة يسير .2
توق  متعددة، توفير سانق ائلساعة منذ إ اققها في أاية عام  رحلة فورية، حجب مسبق، ائقة المطار، محطات

 2.في الجبانر والم رب وتونس امليون عميل خدماته 7خدم أكثر م  ، است7102

، وهو تطبيق مبتكر 7102منتص  ديسم   "يسير"الجبانرية انتكارها  "يا تكنولوجي"أ لقت شركة  حيث
حيث يتيح للمستخدمين  لب سيارة تاكسي ، خاص ائلطلب ع  نعد لسيارات التاكسي ائستخدام ا وات  الذكية
له ع   ريق هذا كلى معرفة السانق الأقرب إليهم، و نسهولة، مع تحديد الوجهة المعلومة، معرفة تكلفة التنقل، ائلإضافة إ

 ل والاستخدام، والتكلفة النهانيةبخدمة الأقمار الاصطناعية )جي.بي.أس(. كما أن التطبيق سهل التحمي التطبيق المدمج
 3.المتحايلين انقينم   رف نعض الس مارسة أحياناغير قانلة للتعديل أو البيادات الفجانية الم للرحلة

إنشانها م  قبل دكاترة  التي تم، وغيرها هي عبارة ع  الشركة الجبانرية الناشئة في مجال النقل والتوصيل يسير
 دول.في عدة  عماقءللتقدم العديد م  الخدمات ، جبانريين متخرجين م  جامعات عالمية

                                                           
1https://edd-dz.net/38070.htmlconsulté le : 20/02/2024 à 09 :30. 
2https://yassir.dz/faq consulté le: 20/02/2024 à 10 :00. 
3https://almasdar-dz.com/consuléle: 21/02/2024 à 10:00. 

https://yassir.dz/
https://edd-dz.net/38070.html
https://yassir.dz/faq
https://almasdar-dz.com/
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م  خاقل  الجبانر،" في وتنظيم خدمات "شركة يسير إدارةيتم  :الهيكل التنظيمي لخدمات شركة يسير في الجزائر.3
 .المخطط التنظيمي الموضح في الشكل التالي
 الهيكل التنظيمي لخدمات شركة يسير في الجزائر:(2–2)الشكل رقم 

 
 
Source: Oussam Chekai, "Automatisation du service de. livraison de Yassir Foods", mémoire de projet 

de fin d’études Pour l’obtention du diplome d’Ingénieur d’état en GénieIndustriel, 

DépartementGénieIndustriel ،Ecole Nationale Polytechnique, El-Harrach, Algérie ENP, 2021 ,p18. 

أهداف سواء في الحاضر أو في إلى تحقيق  ةناشئالشركات الك يرها م   شركة يسير تسعى أهداف شركة يسير: .3
 1يلي: ايذكر مم هذه الأهداف وم  أه كثر.م  أجل النجاح أ، وذلك المستقبل
 يقتدي بها الآخرون، لاسيما أعضاء  ةائلمان 011ننسبة و  نموذج ناجح لمؤسسة تكنولوجية ناشئة محلية إنشاء

 ؛يسيرفريق 
  المبيد م  أوروائ، قصد متانعة  إلىما تترا المنطقة وتتوجه  التي غالباتمكين المواهب المحلية وأهمها الكفاءات التقنية 

 ؛وظان على  الدراسات أو العثور

                                                           
 .27شهبوب، نسيمة مخلوف، مرجع سبق ذكره، ص نسري 1
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  المهمة؛نتوظي  الكفاءات والمواهب في مجال ا ندسة في كل نلد تعمل فيه قصد توسيع هذه  تقومشركة يسير 
  الحديثة حيث أن كلمة "يسير" تعني السهولة واليسر ائلل ة  التكنولوجياجعل حياة الشعوب سهلة تتماشى مع

 ؛العرنية
  والمساعدة المتبادلة.مثل الثقة  منتجاتها وخدماتهاع   الاجتماعيةغرس القيم 

زائننهلا تمكنهلا مل  إرضلاء  واحتياجلاتدف الأكل  لشلركة يسلير الناشلئة هلو تقلديم خلدمات حسلب متطلبلات ا فلعل 
 .ائلشكل الأمثل

 يسير : تطور شركةالثاني المطلب

 مع لتجعله أكثر تكاماقتوسعت شيئا فشيئا ما  سرعان لك  ،أ لقت يسير تطبيقها ليوفر حلول النقل التشاركي
 .والدفعحلول التوصيل للطعام والبقالة وحلول التوصيل السريع 

نللري كاليفورنيللا، فكللر نللور الللدي  الطيلل  في  ريقللة جديللدة لمسللاعدة كللل جبافي ائلللو ألتو  7102في عللام  :يسيييردة ولا .1
أول خدملة نقلل الركلاب في الجبانللر، والبلاقي هلو التللاري  في  وهكلذا ظهلرت فكلرة ياسللر ،عللى التجلول في حياتله اليوميللة

 1. ور التكوي 

وقد حصلل عللى درجلة اللدكتوراه مل  شركة يسير  أسسم  مدينة الجبانر، ان  الطي  نور الدي  :يسيرؤسس شركة م.1.1
 2.فاليالأعمال في سيليكون ريادة سنوات م  الخ ة في مجال  01جامعة ستانفورد، كما لديه أكثر م  

 يلث تجلد صلعوائت في الحصلول عليله  الناشلئة لمؤسسلاتيشلكل التمويلل أكل  تحلدي ائلنسلبة ل :ويل شركة يسيرتم.2.1
 3.ائلقدر الكافي

مليللون دولار ملل  جولللة تأسيسللية،  للا سمللح  للم   للاقق مجللالات  02 حللوالي 7102يسللير في عللام جمعللت شللركة
 التجارة الإلكترونية والتوصيل.

 نقيمللةويللل مرمللوق وحصلللت علللى تم، "Ycombinator"أنظللار أكلل  حاضللنة أعمللال في العللالم  يسللير، لفللت 7170سللنةفي 
حصللل  7177في عللام و ، بهللمملل  الللولايات المتحللدة، والللذي كللان كثانللة دعللم كبللير لخطللة التوسللع الخاصللة  مليللون دولار 21
أضللعاف مللا جمعلله في جولتلله السللانقة مللع مسللتثمري  عللالميين  7مليللون دولار ملل  تمويللل السلسلللة ب، أي  021علللى  يسللير
المركللب التكنولللوجي في أوروائ ويبحللث علل  المواهللب  يسللير. وائلتللوازي مللع ذلللك، افتللتح Y Combinator و BONDمثللل 

                                                           
1https://yassir.dz/about-us . Consulté le 21/02/2024 à 10:30. 
2https://www.tariqnews.dz/ . Consulté le 21/02/2024 à 11:00. 
3https://yassir.dz/about-us . Consulté le : 21/02/2024, à 10 :30. 

https://yassir.dz/about-us
https://www.tariqnews.dz/
https://yassir.dz/about-us
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ماقيلللين مسلللتخدم  4أكثلللر مللل   يسللليرجملللع  ،الماضلللية خلللاقل السلللنوات المركلللب والمشلللاركة في هلللذا التوسلللعهلللذا لاقنضلللمام إلى 
 671أكثللر ملل  ، و فرنسللاالسللن ال، كنللدا، ، جنللوب أفريقيللا، تللونس، الم للرب، مدينللة في الجبانللر 67أللل  شللريك في  021و

                                                                                      .جنسللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللية 07الم ملللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  أكثللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللر ملللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللل  عللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللعلللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللى مسللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللتوى ال عللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللللاماق
تقلدم التحتيلة،  للبنيلة اوتوصليل الميلل الأخلير. واسلتناد الآن خدمات حسب الطلب مثل  لب سيارات الأجلرة يسيريقدم و 

في إدخلال القلارة إلى  وأيضا تسلاعدا. ى الدفع والادخار والاقتراض رقميعل المستخدمينخدمات مالية لمساعدة  يسير شركة
    1 .ع   ريق تحقيق نقلة نوعية في الخدمات الرقمية المقدمة عصر الاقتصاد الرقمي

العقبللات المرتبطللة ائلبيروقرا يللة، كحللت شللركة "يسللير" الجبانريللة الناشللئة كللل في فللترة لا تتعللدى نللس سللنوات ورغللم  
ها يطمحلللون للتوسلللع نحلللو ينللللدان الم لللرب، وائت مؤسسلللر وسلللانر لخلللدمات الأجلللرة والتوصللليل في فلللرض حضلللورها في الجبانللل

شعبية كبيرة في المنطقة الم ارنية نفضل تطبيقها المطلورر ائلكاملل في الجبانلر، لكل  يسير  شركةوقد اكتسبت  الأسواق العالمية.
وفرلللرت وقلللد ، 7170مري  أميركيلللين في أايلللة علللام مليلللون دولار مللل  مسلللتث 21اسمهلللا ائت متلللداولا أكثلللر نعلللدما حشلللدت 

ويسلجل التطبيلق زيادة مطلردة مل  ،  مباشلرة )سلانقون وعمرلال توصليل(ألل  وظيفلة غلير 61"يسير" منذ إ اققها أكثر م  
والجلدول الملوالي يوضلح نملو وتطلور شلركة يسلير خلاقل  2. يل نور الدي  في رقم أعماله الشهري  سب  %61إلى  %71

 (.7171-7102الفترة الممتدة م  )
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
1https://www.france24.com/ar/%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AE%D8%A8%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D9%

84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%85%D8%B1%D8%A9/20220410-%D9%8A%D8%B3%D9%8A%D8%B1-
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%D9%86%D8%A7%D8%B4%D8%A6%D8%A9-%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%85-

%D8%A8%D8%BA%D8%B2%D9%88-%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%A7%D9%84%D9%85 . Consulté le : 

22/02/2024, à 10 :00. 
2https://www.france24.com/ar/%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AE%D8%A8%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D9%

84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%85%D8%B1%D8%A9/20220410-%D9%8A%D8%B3%D9%8A%D8%B1-

%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9-%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1%D9%8A%D8%A9-

%D9%86%D8%A7%D8%B4%D8%A6%D8%A9-%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%85-

%D8%A8%D8%BA%D8%B2%D9%88-%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%A7%D9%84%D9%85 . Consulté le : 

22/02/2024, à 10 :00. 
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 (2121-2112)الممتدة من يسير ملال الفترة شركة وتطور نمو  :(2-1)رقم دول الج

، مجلة  الدراسات القانونية "–تجربة يسير نموو ا  –"مرتكزات نجاح الشركات الناشئة الجزائرية  شوقي جباري، زهيرة قطراني،: المصدر
،  07/16/7172، الجبانر،  معهد الحقوق والعلوم الاقتصادية،  المركب الجامعي سي الحواس، نريكة،12،العدد 17والاقتصادية،  المجلد 

 .622ص

ملل  حيللث عللدد المللوظفين ، لشللركة يسللير ةتسللارعمنمللو تسللجيل وتلليرة يتضللح  أعللاقه، الجللدولمعطيللات  خللاقلملل  
 ، هلللذا الأخللليرعلللدد اللللبائن فيملللا يتعللللق نو  ،7102سلللنة موظللل   711إلى  7102 سلللنة ملللوظفين في 4حيلللث انتقلللل مللل  

الأسلواق فبعلد أن نلدأت كدينلة واحلدة وهلي الجبانلر  . أما فيما يخل 7171 سنة إلى حوالي مليونين فيمنتقاق الذي تطور 
 1.انتشرت لتصبح شركة عالمية أثبتت وجودها في أرنع نلدان: فرنسا، كندا، الم رب، تونس

 67وظفين وت طلي المل لاف مل   6 لاف مل  الشلركاء و 011 فلنن هلذه الأخليرة تضلم شركة يسلير حسب موقعو 
لتطبيلللق منلللذ ل مليلللون تنلللبياق 8حققلللتقلللد و  فرنسلللا وكنلللدا.، الم لللرب ،تلللونس، تعملللل فيهلللا سلللواء في الجبانلللرالملللدن اللللتي مللل  
 7102.2سنة

والعراقيللل  بهللا الللتي مللرت عقبللاتالرغم كللل ، نللالأسللواقكبللير في مكانللة  للا وحضللور  نشلل تها منللذ  شللركة يسلليرفرضللت 
 .لخدمات الأجرة والتوصيلبانرية ناشئة جكة كشر   ا ااسم صنعالنجاح و  استطاعتأأا  التي واجهتها، إلا

عللللى تقلللديم علللدة  فيهللا معينلللة تعتملللديسللير نطريقلللة تعملللل شلللركة  :تقيييدمهاالخيييدمات الييي  طريقيية عميييل شيييركة يسيييير و  .2
ات علل  تطبيقلل لبقالللة والخللدمات الماليللةا، لطعللامتوصلليل ا، مشللاركة الللرحاقت، سللواء في مجللال النقللل، بائننهللالخللدمات 
 .)التكلفة( عنهم عناء الجهد والوقت والمال تسهل وتوفر إلكترونية

                                                           
،العدد 17، مجلة  الدراسات القانونية والاقتصادية،  المجلد "–تجربة يسير نموو ا  –"مرتكزات نجاح الشركات الناشئة الجزائرية  شوقي جباري، زهيرة قطراني،1

 .622،  ص07/16/7172الجبانر،   معهد الحقوق والعلوم الاقتصادية،  المركب الجامعي سي الحواس، نريكة،،12
2https://yassir.dz/about-us . Consulté le 21/02/2024 à 10:30. 

 2121 2112 2112 2112 السنوات
 - 711 81 14 عدد الموظفين

 61111 07111 7111 211 عدد السائقين المنخرطين
 مليون 7أكثر م   مليون تنبيل 0.8 711.111 0111 عدد مرات تنزيل التطبيق

 - - مليون سنتيم 0711 مليون سنتيم 211 رقم الأعمال
 نلدان 7مدينة في  77 ولاية جبانرية 02 ولاية جبانرية 07 0 عدد المدد المغطاة

https://yassir.dz/about-us


 عرض وتحليل تجارب لمؤسسات ناشئة في مجال التسويق الالكتروني                                      الفصل الثاني 

 

 

67 

إلكللتروني تللوفر فيهللا علللى إسللتراتيجية تسللويقية ذات  للانع  عملهللاشللركة يسللير في  تعتمللد :يسيييرطريقيية عمييل شييركة .1.2
 والسعر.حسب كل مواصفات الجودة دمات لبائننها الخالعديد م  

واللتي ، قبلل أرنعلة سلنواتللجبانلر  جديلدة سلوقاالجبانريلة اللتي جلبلت شلركة يسلير مل  أوانلل المؤسسلات تعلد  حيث
المتمثللة في و ناجحلة  إدارة وتسلويقإسلتراتيجية التي تعتمد فيها على و ، في مجال النقل خاصة حلولا للموا   الجبانري قدمت

اللتي "google maps"خاصليةعل  السلرعة ائلإضافة إلى ضمان عنصلر ، سيارات مريحة ذات جودةع  توفير الراحة للراكب 
كملا تعتملد يسلير    ،جلداالطريق الأسهل في الوصول إليه في زمل  وجيلب  واعتماد، للسانق كعرفة مكان تواجد البنونتسمح 

فيضلللات أايلللة الأسلللبوع المعروفلللة تخفيضلللات دوريلللة في الأيام العاديلللة وتخعللللى إسلللتراتيجية تسلللويق جيلللدة المتمثللللة في تقلللديم 
أألا قاملت نتحطلليم رقلم قياسللي  الانترنللتحيللث صلرحت شلركة يسللير عل  صلفحتها الرسميللة عللى شلبكة "، ناقا فرايلداينللللل"

 1 .كلم 07 م  زيدوذلك كشي أ
حتياجللاتهم اهللا لتلبيللة خللدمات متنوعللة لبائننالخللاص  تطبيقهللاعلل  تقللدم شللركة يسللير  يسييير: مييدمات شييركةوصييف .2.2

المسلللتهلك الإلكلللتروني عللللى اتصلللال مباشلللر ملللع أحلللد  خلللاقل وضلللعهلللذه الخدملللة مللل  تلللتم  يلللث  ،رضلللاهم وتحقيلللق اليوميلللة
 مل  أجللو /أو موقلع ياسلر، وذللك في جميلع البللدان المؤهللة. تطبيلق  عل المتحدثين على منصة سانق ياسلر الخاصلة ائلشلركة 

أن يكون لدى المستهلك الإلكتروني هات  ذكي و/أو جهاز متصلل ائلإنترنلت )اتصلال  الضروريم   الخدمة  ذهالوصول 
3G  4و/أوG.)  ة، نرحللل  علللى مبللدأ تحديللد الموقللع الج للرافي، فللنذا رغللب المسللتهلك الإلكللتروني في القيللامسلليرتعتمللد خدمللة يو

 ، حيلثإدخلال الوجهلة سهولةالإلكتروني ن يتعين على المستهلك كوكجرد الانتهاء م  ذل ،عليه نبسا ة الاتصال ائلتطبيق
يتم عرض سعر الرحلة على الشاشة، ومك  للمستهلك الإلكتروني نعد ذلك التحقق م  صحة الطلب ائلضل ط عللى زر: 

 للسانق الأقلرب إلى موقلع المسلتهلك الإلكلتروني، يرسنشكل فوري إلى العامل في منصة ي يتم إرسال الطلب "يرس"اطلب ي
الت كلد  ب عللى المسلتهلك الإلكلتروني أولاقبلل الصلعود إلى السليارة، يجل وكجرد قبوله م  قبلل الأخلير مكل  أن تبلدأ الرحللة.

  للسلانق، وذللك مل يرسلبل مك  الصوت مع منصة يكيد م  قم  أأا هي ائلفعل السيارة المعروضة على التطبيق أثناء الت 
لومللات الشخصللية للمتللدخل مللع المع ،اسللتمارة المركبللة، للون السلليارة، ماركللة السلليارة و رازهللا خلاقل مقارنللة المعلومللات التاليللة:

 2 .سؤول الوحيد ع  سلوا جميع الركاب هو الميرس، يكون صاحب حساب ييرسخاقل رحلة ي للسانقين يرسمنصة ي

                                                           
 ،12المجللد  ،الأعملال لاقتصلادياتمجللة اللريادة  ،" واقي  المؤسسيات الناشيئة في الجزائير مؤسسية "يسيير" نموو يا " ،بهية تسوري نل  تسلوري ،سهام عبد الكريم1

المتوسلللللللللطة الجبانريلللللللللة في الصلللللللللناعات المحليلللللللللة البديللللللللللة، جامعلللللللللة حسللللللللليبة نللللللللل  نلللللللللوعلي، الشلللللللللل ، تنافسلللللللللية المؤسسلللللللللات الصللللللللل يرة و  مخللللللللل  تنميلللللللللة ،17العلللللللللدد 
 .274، ص 06/14/7172الجبانر،

2https://yassir.com/terms-of-use . Consulté le 24/02/2024 à 09:00. 

https://yassir.com/terms-of-use
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 YASSIRيعني المساحة المخصصة داخل  ذيال "المتجر الإلكتروني"ليسير إكس يس وكذلك ائلنسبة

EXPRESS  ،المتاحة للمورد الإلكتروني لتقديم المنتجات ال ذانية الاستهاقكية )الوجبات الساخنة والباردة، والمواد ال ذانية
الوصول إلى الخدمة أن يكون لدى المستهلك الإلكتروني هات   الذي يتطلبو  ،والضروريات الأساسية، وما إلى ذلك(

كل عنصر يتم تحديده ننقرة نسيطة يتبعه وص  وصورة ،(4Gو/أو  3Gذكي و/أو جهاز متصل ائلإنترنت )اتصال 
ننقرة نسيطة على الرانط أو على زر الطلب،  عنها وحده  يكون المورد الإلكتروني مسؤولاوقانمة ائلملحقات المتوافقة، والتي

التي تحتوي على المنتجات/الوجبات/الخدمات التي يخطط المستهلك و يتم وضع العنصر الذي تختاره في عرنة التسوق، 
م  الممك  في أي وقت الوصول إلى السلة )م  خاقل النقر على البر الذي  ،وني لشرانها و/أو الاستفادة منهاالإلكتر 

 Yassir chauffeurوالخدمة الوصول إلى التطبيق مك  و  ،ياتها ع   ريق إضافة أو حذف عنصرمثل السلة( وتعديل محتو 

w Yassir express  م  خاقل مراعاة القيود المنصوص عليها في تطبيق Yassir  شخ   بيعي يتمتع أي إلى كل
 1 للقانون المعمول نه في الدول المؤهلة لاقلتبام كوجب هذه الشروط العامة. ائلأهلية القانونية الكاملة وفقا

ائسم ونيانة ع  الكيان إلى أي كيان اعتباري يتصرف م  خاقل شخ   بيعي لديه الأهلية القانونية للتعاقد 
 .نعملة البلدان المؤهلةبير عنها التع يتموالأسعار  ،الاعتباري

وغيرها م  أجل تلبية دمات في مجال النقل والتوصيل الخلبائننها العديد م  توفر شركة يسير  مدمات شركة يسير:.3.2
 2:يلي منها ماذكر يالتي تقدمها شركة يسير  الخدمات وم  أهم .هماوتحقيق رض رغباتهم

الخدمة على تنقل الأفراد نسهولة مع حرية اختيار السانق، تركب هذه : «yassir chauffeur»سائق يسير .1.3.2
 .وتحديد التسعيرة مسبقا  يث تكون الشركة وسيط نين السانق والبنون

 "Yassir chauffeur"مدمة يسير شوفار شعار :(3 – 2) الشكل رقم

Source :https://chauffeur.yassir.com/ar .Consulté le 19/03/2024 à 09 :00 

                                                           
1https://yassir.com/terms-of-use . Consulté le 24/02/2024 à 09:00. 

، مللذكرة مقدمللة لاسللتكمال ("Yassir"دور المؤسسييات الناشييئة في  ييذب الاسييتثمار الأ نييد المباشيير )دراسيية حاليية مؤسسيية أنلليس عللدنان، يحللي سويسللي، 2
ي، نلرج ستر أكادمي في العلوم الاقتصادية،كلية العلوم الاقتصادية التجارية وعلوم التسيير، تخص  اقتصاد دولي، جامعة محمد البشير الإنراهيملمتطلبات شهادة ما
 .64، ص7172-7177نوعريريج، الجبانر، 

https://chauffeur.yassir.com/ar.%20Consulté%20le%2019/03/2024%20à%2009 :00
https://yassir.com/terms-of-use
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التوزيع وتوصيل  خدمات تقديمعلى الذي يعمل  الإلكتروني"المتجر " :«yassir express» يسير إكسبريس.2.3.2
 .ريةوذلك ع  وسا ة شركة يسير مع محاقت تجامختل  المنتجات 

 "Yassir express"مدمة يسير إكسبريس  : شعار(4–2)الشكل رقم 

 

Source :https://express.yassir.io . Consulté le 19/03/2024 à 09 :30. 

صيل السريع ضمان الجودة والتو مع تسمح هذه الخدمة ائلتسوق المباشر  :«yassir market» ماركتيسير .3.3.2
 .ومنح عدة خيارات للدفع، على المستوى الو ني

 ". Yassir market": شعار مدمة يسير ماركت(5– 2)رقم الشكل 

:00 Consulté le 19/03/2024 à 10.  https://market.yassir.com: Source 

 .احترافيالتنقاقت نشكل يسمح نتنظيم وتأ ير هذا التطبيق موجه للمهنيين  :« yassir business»يسير بزنس.4.3.2

، حيث 02أزمة كوفيد في إ ار مكافحة هذا التطبيق استحداثتم  :« yassir telemedcine »يسير تليمدسين.5.3.2
، البائن  ع  التطبيق استفساراتجانة على مختل  لإيتطوعون ل ومتخصصينأ باء التعاون مع  علىتعتمد هذه الخدمة 

مك  تحديد الطبيب و  ،للضرورةإلا  التي فرضتها الجانحة التنقل للعيادات في تلك الظروفالأمر يسمح نتقليل هذا 
 . باءالأالتي يقدمها علومات المالمخت  نفضل 

 هم الذي يعد المطلباها وكسب رضزائننهو خدمة  فال اية ،دمة المقدمة م  شركة يسيرالخفمهما كان نوع 
 .للشركةالأول ائلنسبة  وا دف

 . أخرىنحو أسواق عالمية في عدة دول فشيئا  ئاركة يسير في الجبانر ثم توسعت شيش ظهرتيسير: مواق  تقديم شركة .3

https://express.yassir.io/
https://market.yassir.com/
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الموضحة في وياسر شوفور في البلدان المؤهلة  ياسر إكس يسيتم تقديم خدمة التواصل م  خاقل منصة  يث 
  .(17الملحق رقم )

يث ،  أك  عدد م  الأسواق في عدة دول إلىوالوصول شركة يسير تسعى دانما لتوسيع منطقتها الج رافية 
 :يسير شركةل نقاط التوزيع الج رافيالشكل التالي يوضح 

 توا د شركة يسير : أماكن(6-2)الشكل رقم 

Source :https://yassir.dz/about-us . Consulté le 21/02/2024 à 10 :30. 

 والتحديات ال  توا هها يسير شركة نجاح لالثالث: عوام المطلب
أن تحقيق كاح شركة يسير مرتبط إلا  والنمو،واحدة م  الشركات الواعدة التي تسعى لتحقيق النجاح  تعت  يسير

وذلك م  خاقل  ،تحديات التي تواجههاالتناول أهم عوامل كاح شركة يسير و  سيتمو  .للتحديات مواجهتهانكيفية 
 :الجدول التاليمعطيات 

https://yassir.dz/about-us
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 تحديات ال  توا ههاال: عوامل نجاح شركة يسير و (2–2)رقم دولالج

"شركة يسير نمووج رائد للمؤسسات  مريم ن  شري ،على: وائلاعتماد  CANVA ائستخدام تطبيق الطالبينم  إعداد :المصدر
جامعة زيان  ،10، العدد12مجلة  إدارة الأعمال والدراسات الاقتصادية، المجلد ،" –عوامل النجاح والتحديات –الناشئة في الجزئر 

 .747 -742، ص ص 17/14/7172الجلفة، الجبانر،عاشور، 

توفر و ديدة لبائننها الجدمات الختقدم العديد م  ، الجبانرشركة ناشئة في كاح  يجسد يسير أحس  مثالتعد 
تطمح  ،في فترة وجيبة ي كبير   اوحضور  اسما حيث صنعت، عنهم عناء الكثير م  الأمور في مجال النقل والتوصيل وغيرها

 الذي يعد تحدياو خصوصا التمويل شركة ناشئة قد تعيقها نعض الأمور  ائعتبارهالك   والتطور، النمولتجديد و لدانما 
 .حركة يسير في الجبانر هي البيروقرا ية نرز معيقاتأم  و  ق،شديدة في الأسواالنافسة ائلمأيضا ت ثر وت ، ا ائلنسبة رنيسيا
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الناشئة تطمح شركة يسير  ": يرمانباريس سان "الفرنسي م  النادي  شراكةعقد  نجاح شركة يسير فيعن مثال  
وسيتم توضيح خطوات هذا العقد في  كبير.عالميا وشهرتها نشكل  في مجال النقل والتوصيل إلى زيادة حضورها 

 1الجبنيات التالية:
عند الطلب  ،الدفعق الممتاز الذي يقدم خدمات شركة يسير التطبينادي ائريس سان جيرمان الفرنسي و أعل  

 ا.تطوير عاقمة يسير التجارية دولي بهدفشراكة شاملة لمدة ثاقثة مواسم  توقيع عقدفي شمال إفريقيا ع  
، الذي يقدم خدمات النقل والتسليم والدفع، الشراكة مع ائريس سان Yassir Marketplaceاختار موقع 

فهو موجود  ،السبعة التي يتواجد فيها ائلفعل وتعبيب وجوده في البلدانجيرمان لتطوير عاقمته التجارية في جميع أنحاء العالم 
لمدة ثاقثة مواسم ستستفيد أك  شركة للخدمات  ونسالسن ال وت، الم رب، فرنسا، ندا، كفي الجبانر، جنوب إفريقيا

 .ياضيالر  ائريس سان جيرمان نادي في شمال إفريقيا م  انتشار فريد نفضل دعموالمدفوعات حسب الطلب 

الخاصة في ائرا دي نرنس وستتاح له الفرصة للتحدث مباشرة  LEDسيقوم يسير نتسجيل اسمه على مصانيح 
 مليون متانع لباريس سان جيرمان على شبكات التواصل الاجتماعي، وهي للتذكير واحدة م  أهم المجتمعات 711إلى 

 م  خاقل الحماقت المبتكرة. بائن شريحة جديدة م  اللجذب  الافتراضية في الرياضة العالمية

نح  مقتنعون  ن تحالفنا مع نادي ائريس سان " سس والرنيس التنفيذي لشركة يسير:ؤ الم وصرح نور الدي   ي  
واق إقليمية وقارية وعالمية جيرمان الفرنسي الذي أصبح عاقمة تجارية عالمية، سيسمح لنا نتوسيع مجالنا والاستثمار في أس

 ". لوان ائريس سان جيرمانإلى تبويد زائنننا المخلصين نتجرنة فريدة م  نوعها  نتطلع ،أخرى

نتعاون مع شركة كبير مسؤولي الإيرادات في ائريس سان جيرمان: "يسعدنا أن  كما صرح مارا أرمسترونغ
دفع حدود ما ، مصممين على ن جيرمان إلى استكشاف  فاق جديدةيسعى كل م  يسير وائريس سا، تشاركنا فلسفتنا

 هو  ك  م  أجل الاستمرار في إثراء تجرنة زائنننا وأنصارنا".

ماقيين مستخدم لتطبيق  8ا وتجارب فريدة لل ائريس سان جيرمان ويسير عروض سينشئلاقحتفال بهذا التعاون، 
Yassir Super-App في جميع أنحاء العالم بهدف الحصول على عروض جديدة والاحتفاظ بها. 

كة ا حيث يبين الشكل التالي صورة إشهار عقد شر م،  موح شركة يسير العالمي الذي يبداد يوم نعد يو  هذا يبين
 .يسير شركةنادي الفرنسي ائريس سان جيرمان و نين ال

                                                           
1https://ar.psg.fr/club/content . Consulté le 05/03/2024 à 18:00. 

https://ar.psg.fr/club/content
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  يرمانباريس سان  نادي يسير م عقد شراكة صورة إشهار : (2– 2)الشكل رقم 

Source :https://ar.psg.fr/club/content . Consulté le 05/03/2024 à 18 :00. 

 
م  أجل ، نحو البائن  ةبخدماتها الموجه هاالكاملة عند قيامتتحمل مؤسسة يسير المسؤولية  :يسيرمسؤولية شركة  .1

 1ما يلي:عناصر الوم  أهم ، المجتمع ككل اتجاه الفاعلنيان دورها 

ها بائننأفضل خدمات ل على تقديمدانما  الحضريللنقل  يسيرمؤسسة  تعمل :زبائنالاتجاه  الا تماعية المسؤولية.1.2
 :فيلبائن  ا اتجاه الاجتماعيةوتتمثل المسؤولية لإرضانهم، 

 ؛تنقاقتالعلى  تخفيضات تقديم 
 ؛معت ةنتخفيضات  سلع وخدمات تقديمجل أالتجارية م   المحاقتاتفاقيات مع نعض  إنرام 
 ؛المنبلي الحجر فترة خاقلعلى كيفية صيانة السيارات  إرشاديةحص   تقديم 
 مدارسهم.  لىإو على نقل الطلبة م   تخفيضات يمتقد 
 سعىت، حيث أهم عنصر ائعتبارهال البشري الم رأس على يسيرمؤسسة تركب  :العاملينالا تماعية اتجاه  المسؤولية.2.2
 .وتحسين مهاراتهم ية قدراتهمم  أجل تنمالتدريب الاقزم م    مما هو أفضل  تقديملدانما 

، وتطورها نموهاعلى  موظفيهالصحة  الأولوية يسيرمنحت  02كوفيد المستجد   كورونا فيروسإثر انتشار  فعلى
 .الحفاظ على صحتهم م، وذلك م  أجلالعمل م  مناز  موظفيها على م ٪ 21يسير أكثر م   أج تحيث 

                                                           
، مجلللة للنقييل ارضييري الجزائيير  نموو ييا " YASSIRكتو ييذ وكييي للمؤسسييات الناشييئة في الجزائيير مؤسسيية    الا تماعييية " المسييؤولية خللرون، صللخر و  أحمللد1

  .48، 42ص ص ،20/07/7171الوادي، الجبانر،مخ  النمو والتنمية الاقتصادية في الدول العرنية، جامعة   ،17، العدد 17، المجلد الاقتصاديةالتنمية 

https://ar.psg.fr/club/content
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المتخصصة في تخبي   Ecogelك البيئة وذلعلى  لحفاظل يسيرمؤسسة  تسعى: البيئة اتجاه الا تماعيةالمسؤولية .3.2
تسمح لشركانها ائلاستفادة م  تخفيضات حصرية على تحويل وقود حيث ، م  البترولتصنيع المنتجات المشتقة وتوزيع و 

 السيارات إلى ال از المميع.

حيث  ،7102سنة  نش تهامنذ  الموا نةمؤسسة تتحلرى نروح  يسير: المحلي المجتم الا تماعية اتجاه  المسؤولية.4.2
 المساعدة المتبادلة.غرس الثقة و  :مثل الحياة اليومية للموا نين وغرس القيم سيريعملت منذ ذلك الحين وإلى اليوم على ت

كما ،  النظافة عمال، التمريض مساعدي،  رضين، أ باءالصحة م   لعمالالمجاني النقل  نضمان يسيركما تلتبم 
وفرت وقد  صيل المجاني للمستلبمات الضرورية والمساعدة المنبلية للمسنين. والتو  ،نتقديم يد المساعدة للمتطوعين تقوم

نين الشركات  الارتباط تخفي  وم  أجل ،تنقاقت إلا للضرورةالالطبية ع  نعد لتجنب  الاستشارةخدمة  يسيرمؤسسة 
ها لإرضانهم مع  بيب مباشر اتصال teleconsultation/io.yassir://https/ للموقعنصة الرقمية الم، على والمستشفيات

هذه المؤسسة الناشئة  تحقق. و على البيئة شروط المحافظةنائلتقيد و العالية حسب مواصفات الجودة ، وذلك وتلبية حاجاتهم
جميع النواحي على  يسير الفاعلهذا يدخل في دور شركة و ، مورد  ا أهم ائعتبارهمتهتم بهم  ذي عما ا ال النجاح نفضل

 .في المجتمع ككل الاجتماعيخاصة 

 يسيرعلى شركة  SWOT تحليل سواتالمزيج التسويقي الالكتروني و  المطلب الراب :

 لشركة يسير. SWOTسيتم ضم  متطلبات هذا المطلب عرض المبيج التسويقي الالكتروني وتحليل  

كب شركة يسير على المبيج التسويقي الإلكتروني ك حد العناصر الأساسية تر : المزيج التسويقي الالكتروني لشركة يسير.1
 المبيج التسويقي الالكتروني لشركة يسير في الجدول التالي:سيتم تناول عناصر و  المتطورة،لنجاحها في نيئة الأعمال الرقمية 
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 يسير: عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني لشركة (3–2)الجدول رقم 
 التوزي  الإلكتروني الترويج الإلكتروني التسعير الإلكتروني المنتج الإلكتروني

تم تأسيس شركة "يسير" في عام 
وهو تطبيق وموقع  ،7102

 يقدم خدمات توصيل العماقء،
يعتمد على شبكة واسعة م  

مجال  السانقين والمركبات،
نشا ه يكون في التنقل ونقل 
البضانع والطرود والطلبيات 

 موثوق كما تقدمنشكل سريع و 
الشركة خدمة التتبع للشحنات 
والطلبات م  خاقل تقنية 

لمعرفة مكان وحالة  التتبع الحي،
ة في الوقت الحالي. تقوم الشحن

نتوصيل الركاب والمشتريات م  
المتاجر والمطاعم والشركات 
وغيرها إلى عنوان العميل. تتميب 
الشركة ائلكفاءة والموثوقية في 
تقديم خدماتها،  ا يجعلها 
خيار شانعا للأفراد والشركات 
التي تحتاج إلى توصيل وتسليم 

 سريع وموثوق.

 يتم تحديد أسعار الخدمة
مسبقا م  قبل الشركة 
ويتم الإشارة إليها في 
تطبيق سانق يسير أو 

يتم  يسير اكس يسس،
التعبير عنها وفقا لعملة 
كل دولة م  البلدان 

وفي جميع  المؤهلة،
 الضرانب المدرجة.

 تحتفظ الشركة ائلحق،
وفقا لتقديرها الحر 
وللشروط التي ستكون 
هي الحكم الوحيد فيها، 

ويجية قتراح عروض تر في ا
أو تخفيضات في 
الأسعار.  وائلنسبة 
للدفع مقانل الخدمة 
مهما كان نوعها يكون 
إما الدفع نقدا، أو الدفع 
ع  الأنترنت على الموقع 

 أو التطبيق.

تروج شركة يسير لخدماتها نشكل 
جذاب ومبدع تستهدف نه عماقنها 
م  خاقل القيام  ماقت إعاقنية 
مدفوعة على منصات البحث مثل: 
جوجل وعلى وسانل التواصل 

 نست رام.مثل فيسبوا وأالاجتماعي 
والمحتوى التسويق ائل يد الإلكتروني، 

الرقمي للترويج للعاقمة التجارية 
 ا.وزيادة الوعي به

وأيضا تقوم نعقد شراكات مع 
مؤسسات مثل تعاقدها مع نادي 
فرنسي ائريس سان جيرمان مقانل 
خدمات أو مشاهير لتعبيب صورتها 

وتقدم أيضا خصومات  التجارية
مقانل خدماتها وتقوم نوضع إعاقناتها 
في جميع الأماك  المحطات والمراكب 

أيضا  التجارية الاقفتات وتقوم
وسانل نقل تانعة ترويج م  خاقل لائ

 ا نوضع ملصقات لإشهار أكثر 
 للوصول إلى جمهور أوسع

تقوم شركة يسير نتطوير  -
قنوات التوزيع المناسبة 
لضمان وصول تقديم 
الخدمات إلى العماقء 

 نفعالية.
خدمات شركة يسير في  -

الجبانر متوفرة في حوالي 
ولاية داخليا أما  22

خارجيا فهي تتواجد في 
الجبانر، دول ) 4أكثر م  

تونس، الم رب، السن ال، 
جنوب إفريقيا، كندا، 

 فرنسا.
شركة يسير لديها  موح  -

كبير في غبو الأسواق 
العالمية والتواجد في عدة 
دول والوصول إلى أك  

 عدد  ك  م  البائن .

 على: ائلاعتماد ينالطالبإعداد  م :المصدر
https://fr.scribd.comdocument//693522672/%D9%8A%D8%B3%D9%8A%D8%B 

Consulté le 30/03/2024 à 09 :00. 

https://yassir.com/terms-of-use . Consulté le 24/02/2024 à 09 :00 

لشركة "يسير"، والتي يجب توافرها وتنسيقها نشكل فعال  التسويقي الإلكترونيبيج ملالعناصر الرنيسية ل هذه
 لتحقيق أهداف الشركة وكاحها في السوق.

هو تحليل مثالي يسعى نشركة  :)إضاءة على نقاط القوة والضعف، الفرض، التحديات( سوات لشركة يسيرليل .تح2
الناشئة في مجال النقل والتوصيل وغيرها نحو المبيد م  المثالية  المعروفة نكوأا م  أهم الشركات الجبانرية Yassirيسير 

https://fr.scribd.comdocument/693522672/%D9%8A%D8%B3%D9%8A%D8%25B
https://yassir.com/terms-of-use
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يبين الشكل التالي تحليل .  يث والنجاح، م  خاقل تركيبه على كل م  نقاط القوة والضع  والفرص والتهديدات
 .كة يسيرشر  على SWOT سوات

 يسيرعلى شركة SWOT: تحليل (2–2)الشكل رقم 

 
 على: ائلاعتمادبين الطالإعداد   م المصدر:

Oussama Chekai,  ، "Automatisation duservice de. Livraison de Yassir Foods", mémoire de projet de fin 

d’etudes pour l’obtention du diplôme d’ingenieur d’état engénieIndustriel,département génie industriel, ecole 

nationale polytechnique, El Harrach, Algerie, 2021, P27. 

التي م  ش أا تحسين أعمال  لشركة يسير في تركيبه على مجموعة م  العناصر SWOTتكم  أهمية تحليل 
ائلدرجة الأولى على نقاط القوة للحفاظ على مكانة الشركة  "التحليل الرائعي سوات"، حيث يركب المؤسسة الناشئة

في الأسواق العالمية، وائلدرجة الثانية نقاط الضع  التي يجب على الشركة توخي الحذر منها ومحاولة معالجتها،  هاوتعبيب 
هديدات التي تهدد استمرارية أعما ا، وأخيرا الت إستراتيجيةوائلدرجة الثالثة الفرص التي على شركة يسير اغتنامها لتطوير 

 .الشركة ويجب عليها مراعاتها ومواجهتها للت لب عليها

ت الناشئة القدرة التنافسية العالية للشركا•
Globel ،Careem ،Uber؛

ات لا توجد رسوم لت يير مبودي الخدم•
للبائن ؛

تهدفة إستمرارية الوائء على الأسواق المس•
في يسير الجبانر؛

أتمت مهام البائن ؛•
تحسين التواصل مع الموردي ؛•
ريقيا التوسع في القارة الإفريقية إف•

.الفرنكوفونية

الفشل في العديد م  العمليات•
؛(سانقينال)لاسيما في تعيين الموردي  

ب أن الإفتقار إلى المعايير التي يج•
؛(دماتتقديم الخ)يستوفيها الموردي  

.عدم رصد  داء مقدمي الخدمات•

الشركة موجودة في عدة مدن في •
الجبانر؛

السانق و)عدد كبير م  الموردي  •
؛(المطعم

يم تقدم الشركة خدمة متنوعة لتقد•
.مجموعة واسعة م  المنتجات

ةنقاط القو نقاط 
الضعف

الفرصالتهديدات

SWOT 
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 ""Jumia  وميا : دراسة حالة شركةانيالمبحث الث

في الآونة الأخيرة انتشر أسلوب جديد وفعال للتسوق، يستعمله الباعة والمنتجون لبيع منتجاتهم ائستخدام الطرق 
التكنولوجية المتمثلة في المواقع الإلكترونية التي هي عبارة ع  فضاء لخدمات التسوق ع  الإنترنت، وم  أهم هذه المواقع 

 تروني في العديد م  الخدمات. شركة جوميا الراندة في مجال التسوق الإلك
 نبذة عن شركة  وميا :المطلب الأول

تعت  جوميا واحدة م  الشركات الناشئة الناجحة في مجال التجارة الإلكترونية في إفريقيا، حيث تتميب نتوفير 
للعديد م  منصة تسوق ع  الإنترنت شاملة تضم مجموعة واسعة م  المنتجات والخدمات  ا جعلها وجهة مفضلة 

 المستهلكين.
  نشأة وتطور شركة  وميا:.1

 يث ت ز شركة جوميا كواحدة ، وفي إفريقيا خاصة عامة تمثل التجارة الإلكترونية وسيلة رنيسية للتسوق في العالم
 شركة كفكرة نسيطة ناشئة وم  ثم تطورت نشكل كبير.النش ت  ،م  الشركات الراندة في هذا المجال

الإنترنت وتبايد الطلب على التسوق الإلكتروني، نش ت شركة جوميا  استخدام تفشي  مع:  وميانشأة شركة .1.1
 1، ومك  تسليط الضوء عليها فيما يلي:التجارة الالكترونية في إفريقيا كنحدى الشركات الراندة في مجال

مستشاري  سانقين م  قبل "جيرمي هودار" و" ساشايونيونيك"  7107سنة تأسست شركة جوميا في لاجوس
انتشرت نشكل كبير في نس  ، والتيلمعروفة اليوم بجومياا Group Internet Africa نت سيس شركةقاما  Mckinsey لدى

 دول إفريقية: مصر، الم رب، ساحل العاج، كينيا، وجنوب إفريقيا. 

،الجبانر،تونس لتنتشر في نالكاميرو غانا، ، قامت جوميا نت سيس مكاتبها في: أوغندا، تنبانيا 7106سنة وفي 
 .7108دولة إفريقية عام  06

حيث يعت  موقع للتسوق ع  الإنترنت أو متجر   7106فقد تأسس سنة  -الجبانر–جوميا  ائلنسبة لموقع أما
المحجوزة إلى ائب البيت ندون جهد  زر لتصل السلعة ض طة الانترنت ع إلكتروني يساعد الجبانريين على الشراء م  

م  الجبانريين، وذلك إما لعدم توفر نطاقة  وهو المشكل الذي كان يواجه العديد مبذول مع إمكانية الدفع عند الاستاقم
                                                           

دراسة استطلاعية لعينة من مستخدمي موق   وميا الجزائر للتسوق -"تأثير التسويق الإلكتروني على السلوك الشرائي للمستهلك  كاة شرقي، زينة نوقرية،1
لإنسانية، تخص  اتصال وعاققلات عاملة، جامعلة  كللي محنلد أولحلاج، البلويرة، ، مذكرة لنيل شهادة ماستر في علوم الإعاقم والاتصال، كلية العلوم الاجتماعية وا"

 .42، ص 7171 –7102الجبانر،
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على تقديم أفضل تجرنة تسوق مريحة الموقع  يعملننكية خاصة ائلشراء أو عدم شح  الكثير م  المواقع للجبانر، حيث 
ائلإضافة إلى  ، ريق عرض مختل  المنتجات ولكل الفئات  سعار تنافسيةالتسوق الأخرى ع   مقارنة كواقعه لبائنن

 .يبين الشكل التالي مواقع تواجد شركة جوميا في إفريقياو  1تقدمها ميبات وخدمات يستفيد منها المستهلك.

 توا د شركة  وميا في إفريقيا :مواق (2– 2)الشكل رقم 

Source : https://jumia-global.com/global . Consulté le 10/03/2024, à 09 :00. 

، هاموقع شركة جوميا، اسم الشركة، رقم تسجيل اهذه البيانات يندرج فيه إفريقيا: في نقاط التسوق شركة  وميا.1.1.1
)القانون المعمول نه والولاية القضانية(، رقم ا ات ، وعنوان ال يد الإلكتروني للإشعارات الإقليم  ،الرنيسي هاقر معنوان 

 (.17وضحه معطيات الملحق رقم )ك ما تلذو  2القانونية.

، حيث ا منذ نش تها على مدار عدة سنواتا ومستمر ملحوظ تطورا جوميا شهدت شركة :تطور شركة  وميا.2.1
 قام كل م  جيرميهودارا 7107ففي عام  . ا في مجال التجارة الالكترونية اكبير   اسماصنعت و  هافرضت وجود

المستشاري  السانقين لشركة ماكنبي،  نشاء شركة جوميا ائلتعاون مع تونديكيهيندي ورافانيل كوفي  نوينونيكوساشا
أخرى: مصر والم رب وساحل دول  7ثم قامت ائلتوسع في أكثر م   7107أفيدور. تم إ اقق جوميا في نيجيريا في 

قامت الشركة   اقق مكاتبها في تونس وتنبانيا وغانا والكاميرون والجبانر  7106العاج وكينيا وجنوب أفريقيا. في 
وقد سعت جوميا لإدراج نفسها ضم  أك  مواقع  ،فريقيةدولة ا 06، كانت  ا حضور في 7106وأوغندا. و لول عام 

لللل وهي منصة لحجب الفنادق، ائلإضافة ل Jumia Travel، قامت جوميا   اقق 7107يونيو التجارة الإلكترونية. في 
                                                           

ملذكرة مكمللة ، "نموو يا –الإلكيتروني  للتسيوق الجزائير- ومييا"تأثير التسويق الالكتروني على  ذب المستهلكين دراسة ميدانيية عليى موقي   ،لحس  ناغل 1
عامللللة، جامعللللة محمللللد نوضللللياف، المسلللليلة، وعاققللللات  اتصللللالتخصلللل  ، والاجتماعيللللةكليللللة العلللللوم الإنسللللانية ، الإعللللاقم والاتصللللال لنيللللل شللللهادة الماسللللتر في علللللوم

 .86ص  ،7171-7102الجبانر،

2https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/ . Consulté le : 10/03/2024, à 10:00. 

https://jumia-global.com/global
https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/
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Jumia Food كما تم إ اقق ،  وهي منصة لتوصيل الطعامJumia Deals  اقق .  يث قامت جوميا7107في انريل   
Jumia One  وهو تطبيق يسمح للعماقء ندفع الفواتير مثلairtime ،اقق قامت جوميا. وفي نفس العام   

JumiaPay، للتسوق على كافة خدمات جوميا. في جنوب إفريقيا، تعمل جوميا تحت بائن  لتوفير  ريقة سداد  منة لل
منتجات الأزياء ائلتجبنة م  على الانترنت. قام مؤسسا  فقط على نيع مركبة Zando (zando.co.za)الإسم التجاري 

نا م  التركيب على لييت أنامة الرنيس التنفيذي لشركة جوميا نيجيريا حتى يتمكنتعيين جو  7107جوميا في أواخر عام 
وسبالازي  ل محل جولييت كرنيس تنفيذي في نيجيريا في يناير  لمستوى العالمي. وقام ماسيميليانلى اإ رفع الشركة

 إيرادات  جومياحقق ، 7107 ، وتم تعيين جولييت رنيسة جوميا نيجيريا ورنيسة الشؤون المؤسسية  فريقيا. وفي7171
أصبحت جوميا أول شركة  7104وفي عام ، 7106ع  عام ٪747مليون دولار، والتي تمثل نموًا ننسبة  726لللل ن

 1 مليار دولار أمريكي. 0يونيكورن في القارة، حيث تم تقدير قيمتها  كثر م  

لتعبيب إمكانيات  Telcoin، قامت جوميا نعقد شراكة مع شركة العملة المشفرة 7108نوفم  وفي أواخر  
خدمات الدفع في جميع أنحاء منا ق عملياتهم. وفي نفس الشهر قام كل م  جوميا وكارفور ائلإمضاء على شراكة لبيع 

مليون  024وجمع  (NYSE)نيويورا  ، تم إدراج جوميا في نورصة7102المنتجات ع  الإنترنت في أفريقيا. في عام 
جوميا كواصلة توسيع وزيادة مشاريعها بخطى ثانتة لتعبيب مكانتها في القارة  شركة تستمر 2 دولار م  صافي العاندات.

 الشديدة.الإفريقية رغم المنافسة 

حيث سعت الحكومة ، البلدفي  أهم مواقع التسوق الإلكتروني الجبانر الذي يعد م  أما ائلنسبة لموقع جوميا
في الباقد، وقد ظهرت أولى الأسواق  الانترنت وذلك بهدف تعبيب التجارة الإلكترونيةانتشار  الجبانرية إلى زيادة معدلات

لجميع أنحاء وصول لل 7106في عام  الانطاققفي  ، ثم ندأت التجارة الإلكترونية7112الجبانرية على الانترنت في عام 
 7102 لبا شهريا في عام  71111 و 07111مانين استقبل كما،مليون زانر 0,7ع حوالي الموقاستقبل ، إفريقيا

حيث تسير التقارير ،7108مليون في أوانل عام  0,2عدد البوار إلى  وارتفععلى أساس السنوي(،  71)زيادة ننسبة%
وذلك وفقا ، كان الباقدم  س %4أي  7102في عام  مليون 7,67إلى أن عدد عماقء التجارة الإلكترونية وصل إلى 

                                                           
1https://ar.m.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7 . Consulté le: 10/03/2024, à 16:00. 
2https://ar.m.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7 . Consulté le: 10/03/2024, à 16:00. 

https://ar.m.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7
https://ar.m.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7
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مليون جبانري ننهاية عام  67ل  %71موقع جوميا التي كشفت أن معدل التواصل في الجبانر نلغ  لاستطاقعات
 1.وذلك نسبب" دمقرا ية " ا ات  المحمول  وظهور عدد جديد م  خدمات الإنترنت 7102

أنرز الشركات في مجال التجارة  تطورت شركة جوميا نشكل ملحوظ على مدار السنوات لتصبح واحدة م 
يوضحه الشكل  وهذا ما. الجبانرمنها بخطوة م  دولة في إفريقيا إلى عدة دول  خطوة هاكان تطور و  ،أفريقياالإلكترونية في 

 :التالي
 (2115-2112)من  تطور شركة  وميا :(11– 2رقم )الشكل 

Source : https://www.jumia.com.eg/ar/sp-all_about_jumia/  . Consulté le : 10/03/2024, à 18 :00. 

تدير كل شركة م  ، التجاري لمجموعة شركات جومياهو الاسم " Jumia" –جوميا  jumia: تعريف شركة  وميا.2
ا كتروني وتطبيق جورال )المتجر( مع، التي هي عبارة ع  منصة تجارة إلكترونية تتكون م  موقع إلجومياشركات مجموعة 

واللوجستيات والدفع، لبيع وشراء المنتجات والخدمات  ية التحتية لتكنولوجيا المعلوماتائلإضافة إلى دعمهم ائلبن
 2.نطقة المخصصة  ا( في المالاستهاقكية )المنتجات

                                                           
، ملذكرة "(jumia) مؤسسية  ومييادراسة حالية رراء عينية مين زبائين في المؤسسة الخدمية  لمنطوقة في تحسين الصورة الذهنية" دور الكلمة اجميلة أوقلال، 1

يق خلدمات، جامعلة مقدمة ضم  متطلبات نيل شهادة ماسلتر أكلادمي في العللوم التجاريلة، كليلة العللوم الاقتصلادية والعللوم التجاريلة وعللوم التسليير، تخصل  تسلو 
 . 61، 22، ص ص   7102/7171العربي ن  مهيدي، أم البواقي، الجبانر، 

2https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/ . Consulté le: 10/03/2024, à 10:00. 

https://www.jumia.com.eg/ar/sp-all_about_jumia
https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/
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 عبارة ع   ، منصة جوميا7107موجودة في السوق الإفريقية تم تأسيسها في عام  الإلكترونية هي شركة التجارة
Marketplace  كما يسمح التجارية، ويوفر  م خدمات في إ ار قانوني يحمي المبادلات البانعين والمشتري يرنط نين ،

 1.ندون الحاجة إلى خدمة الدفع ع  الإنترنتنشح  وتسليم الطرود والطلبيات 

ولة و فضل الأسعار مع فتح جوميا لمساعدة المستهلكين في الوصول إلى ماقيين السلع والخدمات نسه تم إنشاء
 2للبانعين للوصول إلى المستهلكين وتنمية أعما م. جديد  ريق

عبارة ع  موقع إلكتروني خاص "تعرف  أا  jumia dzأما ائلنسبة لفرع جوميا الجبانر .تعريف فرع  وميا الجزائر: 1.2
وهو يهتم ائلبيع ، رجال أعمال )المؤسسات( إلى المستهلك م  BMC الأعماليندرج ضم  نموذج  الإلكترونية،ائلتجارة 
 ينتمي فرع جومياالو ني. كامل التراب وي طي   المنتجات قترغب نتسويؤسسات التي الممثل واجهة لكل ، و ائلتجبنة

 شعار شركة جوميا الجبانر الشكل التالي  يث مثل 3.الناشطة على مستوى إفريقيا Jumiaالمؤسسة العالمية   الجبانر إلى
jumiadz. 

 صورة تمثل شعار شركة  وميا الجزائر :(11–2)الشكل رقم 

Source : https://www.jumia.com.dz/ar/ .Consulté le : 11/03/2024 à 09 :00. 

 
ا م  مجموعة جوميا العالمية  الإنترنت في البلد. وتعت  جبءتعد جوميا الجبانر إحدى أك  منصات التسوق ع 

الحامل  "سفيان ائتريك نودري"في الجبانر العاصمة على يد  7107تأسست سنة  ،التي تعمل في عدة دول إفريقية
فجوميا الجبانر هي عبارة ع  شركة ذات ، وميا وهذا نشراكة مع مجمع جومياهو المدير العام الحالي لجللجنسية الجبانرية و 
رأس ما ا  SARL  JADE-E-SERVICE ALGERIA"جاد سرفيس الجبانر"تحت اسم  SARLالمسؤولية المحدودة 

                                                           
 ،لية حديثة  للترويج في المؤسسات  دراسة حالة شركة  فريفر ليفينغ و شركة  ومييا الجزائير "" استخدام التسويق الشبكي كآ ،خروننوعاقم ن  زخروفة  و 1

ص   ،20/07/7177 ،الجبانلر ،سليدي نلعبلاس جامعلة جلياقلي اليلانس، -والتسويق رإدارة الانتكا ثمخ    ،10العدد   ،12المجلد   ،مجلة  الانتكار والتسويق
770.  

2https://jumia-global.com/global . Consulté le: 10/03/2024, à 09:00. 

 كلية العللوم الاقتصلادية ،17العدد  ،00المجلد ،مجلة أنعاد اقتصادية ،" تقييم استخدام المستهلك الجزائري لمنصة  وميا للتسوق الإلكتروني " ،خالد نومخيلة 3
 .884، ص 21/07/7170، نومرداس، الجبانر، والتجارية وعلوم التسيير، جامعة أمحمد نوقرة

https://www.jumia.com.dz/ar/
https://jumia-global.com/global
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م   انتداءسنة  22مدتها  ،القدمة الجبانر العاصمةدار الحمراء القبة  10مقرها الاجتماعي في ، 0.111.111.111
 1 .موظفا 761وتضم حاليا ، ائلسجل التجاري لولاية الجبانرتاري  قيدها في السجل التجاري مقيدة 

حت مكاتب فرعية في كل م  افتت ،م  الو   حيث ولايات 4جودها في منذ نش تها وسعت جوميا نطاق و 
نيئيا مستداما ولاية  ا خلق نظاما  62. كما تمارس نشا ها في تلمسان وبجاية، قسنطينة، تيبي وزو، عنانة، وهران

    2 ا وات  المحمولة.و  الانترنتالإعاقنات المبونة ع  لبنية التحتية م  خاقل الأسواق و اللخدمات الرقمية و 
تهدف إلى تسهيل عملية التسوق للمستهلكين  ،ونية تعمل في عدة دول في أفريقياجوميا هي شركة تجارة إلكتر 

 .تقدم جوميا مجموعة واسعة م  المنتجات والخدمات، و لإنترنت م  خاقل منصتها الرقميةع  ا
تنظيمي لشركة جوميا الجبانر مصمم نطريقة تعكس رؤيتها  هيكلالجزائر:  الهيكل التنظيمي لشركة  وميا.2.2

وأهدافها، وتوفير البنية الاقزمة لتحقيق التميب في الخدمات التي تقدمها وتلبية تطلعات العماقء في السوق الجبانرية.  يث 
 :يوضح ا يكل التنظيمي لشركة جوميا الجبانر في الشكل التالي

ريمي لشركة  وميا الجزائالتنظ : الهيكل(12-2) رقمالشكل 

 

 
عينة من المستهلكين  راءدراسة حالة ر–للمستهلك  وأثرها على القرار الشرائي "مخاطر التجارة الإلكترونية نوشعير، زكرياء :صدرالم

مذكرة مقدمة ضم  متطلبات نيل شهادة ماستر أكادمي في العلوم بأم البواقي "،  Jumia المتعاملين م  المتجر الإلكتروني  وميا

                                                           
1https://lhamiz.com/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7-

%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1-jumia-dz . Consulté le: 11/03/2024, 15:00. 
2https://lhamiz.com/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7-

%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1-jumia-dz . Consulté le: 11/03/2024, 15:00. 

https://lhamiz.com/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1-jumia-dz
https://lhamiz.com/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1-jumia-dz
https://lhamiz.com/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1-jumia-dz
https://lhamiz.com/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1-jumia-dz
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 ،أم البواقي، الجبانر، تخص  تسويق الخدمات، جامعة العربي ن  مهيدي،التجارية،كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير
 .62ص  ،7171/7170

تعكس رؤيتها  وإستراتيجيةجاهدة لتحقيق عدة أهداف تجارية جوميا الجبانر تسعى أهداف موق   وميا الجزائر:.3.2
 1ودورها في تطوير وتعبيب السوق الجبانرية. تتمثل هذه الأهداف فيما يلي:

 ؛العالمي التي ينشط فيها وعلى المستوى الولايات الجبانر أن يكون راندا في موقع جوميا يسعى 
 ؛وفعالية تتطانق مع متطلبات السوقنتقديم خدمات ذات جودة وكفاءة  المستهلكين إرضاء 
 ؛مختل  فئات المجتمع نين نشر ثقافة التسوق الإلكتروني 
 ؛لإرضاء أذواق المستهلكين المنتجات التنوع في إضفاء 
  داخيل؛المالحصول على زائن  جدد لتوسيع حصتها في السوق وزيادة 
 ؛ضمان أحس  منتج للبنون  فضل جودة وأقل سعر 
 روضة وجعلها أكثر تنافسية في مجال التسوق الإلكتروني؛المع تطوير الخدمات 
 ؛خلق مجال للثقة ع   ريق الإيفاء ائلوعود التي تطلقها سواء تبني ماركات جديدة أو تخفيضات 
 ؛الأسعار وخلق التنافس نينهم البانعين على تخفيض تحفيب 
  ؛قتنانهلاالمستهلك ودفع  المحلي المنتجتشجيع 
 قياسي وت طية كامل الولايات وخاصة الجنوب. في وقت توصيل المنتجات 

ع  الإنترنت  يبة للمستهلكين  جعل تجرنة التسوق ، م  خاقلتعمل على تحقيق أهدافهاشركة جوميا الجبانر 
مجموعة واسعة م  المنتجات  سعار تنافسية وجودة عالية، ائلإضافة إلى تقديم خدمة  توفيرع   ريق  الجبانريين، وذلك

 وتوصيل سريع وموثوق نه. تازة 

  وميا عمل شركةآلية  :الثاني المطلب

في عدة دول في إفريقيا، كا في  بائن ع  الإنترنت لل خدمات تسوق  تازة كشركة راندة على توفير جوميا تعمل
 لجبانر.اذلك 

ا مفضاق للعديد م  ديد م  المبايا التي تجعلها خيار تتميب خدمة جوميا ائلع  وميا الجزائر: مدمة موق  وصف.1
 1ومك  توضيح ووص  الخدمة فيما يلي: المستهلكين سواء في الجبانر أو إفريقيا ككل.

                                                           
 .82ص  ذكره،مرجع سبق  ناغل،لحس  1
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أسهل يصبح  ، والذيالبيع والشراء ع  الإنترنت للمستهلك الجبانري عدة خدمات ع   ريقا شركة جومي تقدم
م  جميع الفئات  م  خاقل تقديم مجموعة متنوعة م  المنتجات منحك أفضل تجرنة تسوق  يث ،مع موقع جوميا الجبانر

 و فضل الأسعار.

الكثير م  المنتجات  ،تاقنم الجميع انلماركات العالمية والمحلية  ثمجوميا الجبانر تبذل قصارى جهدها لتوفير ا
لكاميرات وأجهبة التلفاز صارت الآن في متناول الجميع مثل هات  سامسونج الشهير وأجهبة الكمبيوتر المحمولة وا

 والإكسسواراتجديد عالم الأزياء: الأحذية والماقنس  نسيانلملء وتبيين منبلكم، دون  والألعاب وكل ما ترغبون فيه
وحينها جوميا ستتكل   حضاره لكم في  "اشتري"الذي يناسبكم اض طوا على  لمنتجإتاحة ا بمجردفللرجال والنساء. 

 أقرب وقت أينما كنتم في الجبانر. 

 منة للدفع والاتصال بخدمة مكنكم الاستفادة م   رق عملية و مجموعة م  الحلول قد وضعت م  أجلكم، 
اجآت على إرضاء وتوفير أفضل العروض والمف هي الحرص جوميا الجبانر الأولى دانما فمهمة العماقء لمساعدتكم.

. استفيدوا م  المبيعات يا لتصلكم  خر العروض والتخفيضاتجوم لبائننهم، كل ما عليكم فعله هو التسجيل في موقع
، عروض على  يلة السنة لاقستفادة م  أفضل أجهبة باراالمالخاصة مثل تخفيضات رمضان  السريعة وعروض المناسبات

الحدث الكبير: ناقا فرايدي. ستجدون  إغفال ع أسبوع ا وات ، دون التلفاز وكذلك أفضل ا وات  الذكية في الجبانر م
كل ما تحتاجون إليه  فضل الأسعار لأن موقع جوميا يتعهد نتوفير أفضل خدمة  كنة. مكنك أيضا الاستمتاع نشراء 

  منتجات رانعة وهدايا  يبة  سعار مدهشة.

" هو واحد Jumia DZموقع جوميا الجبانر ": "jumiadz"قواعد وشروط البي  والشراء على موق   وميا الجزائر .2
م  أنرز المنصات التجارية ع  الإنترنت في الجبانر، حيث يوفر مجموعة واسعة م  المنتجات والخدمات للعماقء. تعت  

 2مان تجرنة تسوق موثوقة و منة للمستخدمين.قواعد وشروط البيع والشراء على هذا الموقع أساسية لض

العامة  والأحكام العامة على البانعين والمشتري  على متجر جوميا وتنظم هذه الشروط والأحكام طالشرو  تنطبق
خدمات ذات الصلة.وتقر عند استخدام متجر جوميا، نقبولك  ذه الشروط والأحكام  ياستخدامك لمتجر جوميا وأ

ففي  ،تقوم ائستخدام متجر ألاها يجب العامة ائلكامل وفي حالة عدم موافقتك على الشروط والأحكام العامة أو جبء من
 3 ننك تقر ائلآتي:حالة قيامك ائستخدام متجر جوميا أثناء قيامك  عمال أو مشروعات تنظيميه أخرى ف

                                                                                                                                                                                                 
1https://www.jumia.com.dz/ar/ . Consulté le : 11/03/2024, à 09:00. 
2https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/ . Consulté le : 10/03/2024 à 10 :00. 
3https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/ . Consulté le : 10/03/2024 à 10 :00. 

https://www.jumia.com.dz/ar/
https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/
https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/
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 أنك حصلت على السلطة الاقزمة للموافقة على هذه الشروط والأحكام العامة؛ 
  تضم  التبامك والتبام الشخ  الطبيعي أو المعنوي أو أي كيان قانوني  خر يدير الأعمال أو المشروع التنظيمي

 الخاص نك ائلشروط والأحكام العامة الواردة بهذا العقد؛
  المخا ب "أنت" في هذه الشروط والأحكام العامة يشير إلى المستخدم الواحد والشخ  المعني توافق أن ضمير

 أو الشركة أو كيان قانوني إلا إذا تطلب الأمر خاقف ذلك.

فاق يجوز التسجيل على متجر جوميا إذا كان عمرا ، أما بخصوص التسجيل والحساب في موقع جوميا الجبانر
دام متجر جوميا أو الموافقة على هذه الشروط والأحكام العامة تقر وتضم  أن عمرا لا عامًا )عند استخ 08أقل م  
 .(سنة 08يقل ع  

إذا قمت ائلتسجيل لفتح حساب على متجر جوميا سوف يتم  لب عنوان ال يد الإلكتروني/ اسم المستخدم 
 :وكلمة المرور وتوافق على ما يلي

 ؛الحفاظ على سرية كلمة المرور الخاصة نك 
 ؛في حالة كش  كلمة المرور الخاصة نك إخطار جوميا على الفور 
  ،تقر كسؤوليتك ع  أي نشاط على متجر جوميا ناتج ع  فشلك في الحفاظ على سرية كلمة المرور الخاصة نك

 ؛وإقرارا  نه قد يتم اعتبارا مسؤولاً ع  أي خسانر تنش  نتيجة هذا الفشل
  أي  رف ثالث وتكون مسؤول في حالة  إلىتلتبم ائستخدام الحساب كفردا ولا يجوز نقل ذلك الحساب

 ؛قيامك نتفويض إدارة حسانك لأي  رف ثالث
 عليق الحساب الخاص نك أو إل اؤه،يحق لجوميا وفقا لتقديرها المطلق ودون إشعار مسبق أو إنداء أسباب، ت 

 أو الخدمات التي قمت نشرانها علىتبام جوميا نرد قيمة أي م  المنتجات و/أو تعديل نيانات الحساب، مع ال
 .حكام العامةالمتجر  الما لم تقوم كخالفة هذه الشروط والأ

شروط الاستخدام  ا م البيع في موقع جوميا الجبانر جبءا أساسيأحكام  تعت  أحكام البي  في موق   وميا الجزائر:.1.2
 موقع جوميا الجبانر. الالتبام بها عند القيام نعمليات الشراء م  التي يجب على البائن 

 والبدء في نيع منتجاتك في جميع كنك إنشاء متجرا الإلكتروني مجانام   يبات البيع على جوميا الجبانر، أنه م
اللوجستية. جوميا تشح  لجوميا، لم تعد  اجة للقلق نش ن المشكاقت  ستيةي ة التسويقية واللوجالخأنحاء الجبانر نفضل 

كلما زاد  لى الموقع ومتجرا لباتك ائلإضافة إلى ذلك، تستثمر جوميا في الجهود التسويقية م  أجل خلق حركة مرور ع
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، مجاني جوميا الجبانر نشكل إنشاء متجر على موقع يتمو  ،راداتكعدد البيارات التي تحصل عليها زادت مبيعاتك وإي
إذا كنت شركة فسوف تحتاج إلى تقديم العقد المكتمل  ات التي يجب تقدمها على حالتكندعلى المست امادوذلك اعت

. في حالة NIFوختم الشركة، ونسخة م  السجل التجاري ونسخة م   RIB، ونسخة م  CINوالموقع، ونسخة م  
 RIB . 1و CINونسخة م   الشخ  الطبيعي، يجب عليك تقديم العقد المكتمل والموقع

التي مكنك نيعها على جوميا في جميع الفئات هي ا وات  والأجهبة اللوحية، منتجات الأزياء، المنبل المنتجات 
والمكتب، أجهبة الكمبيوتر، الكاميرات، الإلكترونيات، الساعات، النظارات الشمسية، منتجات الأ فال والرضع، 

قى الموسي، الكتب والأفاقم، لوحات المفاتيحلألعاب و ضة واللياقة البدنية، االألعاب، الصحة والجمال، السيارات، الريا
نيع سلع مبيفة أو  يجوز أما بخصوص المنتجات التي لا مكنني نيعها على جوميا فاق، وحفاقت البفاف ومحاقت البقالة

مقلدة أو غير قانونية. يجب أن تكون جميع العناصر التي تباع جديدة تمامًا.ويجب أن تكون المنتجات والت لي  في حالة 
 تازة. لا يقُبل نيع المنتجات الصيدلانية والعدس والمنتجات ال ذانية التي لا مك  تخبينها في درجة حرارة ال رفة وغيرها 

المنتجات المراد نيعها م  خاقل أرنع  رق مختلفة لإنشاء منتجات على مركب البانع. مكنك  إدراج  مك،على جوميا
الانتقال م  موقع إلى  خر، أو إنشاء منتجات نكميات كبيرة، أو نس  منتج معروض للبيع ائلفعل على جوميا، أو 

 2 .إنشاء منتجك يدويًا. يتم عرض مبيعاتك في حساب مركب البانع الخاص نك

ا، ستدفع فقط العمولات ورسوم المعالجة على العناصر التي تبيعها. مكنك العثور على نسب ائعتبارا ائنع
، تتم جميع المدفوعات ع    هذه الرسوم م  دفعتك الأسبوعيةم %011العمولة ورسوم المعالجة في عقدا. سيتم خصم 

لتحقيق النجاح على جوميا يجب عليك تلبية ثاقث  الأسبوعسيتم الدفع لك كل يوم ثاقثاء م  ،  ريق التحويل المصرفي
، ائلإستراتيجيةفيما يتعلق  لتش يلية، واستخدام خدمات جوميانصانحنا ا وإتباعمبيعات،  ستراتيجيةإنقاط مهمة: وجود 

نذلك، لاند  يجب عليك الت كد م  أن المنتج الذي تقدمه يل  حاجة حقيقية وأنه يتم تقدمه ائلسعر المناسب. وللقيام
ا، المراقبة التش يلية مطلونة لمعالجة  لباتك لمنتجات المعروضة و ي سعر. ثانيم  إلقاء نظرة على موقع جوميا لمعرفة ا

وتعبئتها وتسليمها. لذلك يجب عليك احترام الموعد النهاني والت كد م  مراقبة جودة المنتجات والت لي  م  أجل تحسين 
وأخيرا، تقدم لك جوميا العديد م  الخدمات مثل جوميا اكس يس التي ستساعدا على  تجرنتك كبانع على جوميا.

 3تحقيق أهدافك على موقع جوميا.

                                                           
1https://vendorhub.jumia.com.dz/faq/ . Consulté le : 12/03/2024, à 22:00. 
2https://vendorhub.jumia.com.dz/faq/ . Consulté le : 12/03/2024, à 22:00. 
3https://vendorhub.jumia.com.dz/faq/ . Consulté le : 12/03/2024, à 22:00. 

https://vendorhub.jumia.com.dz/faq/
https://vendorhub.jumia.com.dz/faq/
https://vendorhub.jumia.com.dz/faq/
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جوميا هي إحدى أك  شركات التجارة الإلكترونية في إفريقيا، وتقدم مجموعة واسعة  الجزائر: مدمات شركة  وميا.3
 يلي: ذكر مايأهم هذه الخدمات الإلكترونية.  وم   م  الخدمات والمنتجات في العديد م  المجالات ع  منصتها

المنبل في أقل وقت هو موقع/تطبيق لطلب الأكل وتوصيل الوجبات إلى ائب  :"JumiaFood"  وميا الأكل.1.3
مطعم في  771، حيث أن الموقع متعاقد مع أكثر م  لياق 72ويتضم  وجبات ال ذاء والعشاء إلى غاية الساعة  ، ك 

وهران وهذا الموقع يتيح لك إمكانية الولوج إلى نروفايل المطعم ورؤية قانمة مدينة الجبانر العاصمة لوحدها، ائلإضافة إلى 
عملية شح  المنتجات هذا الأخير ويتولى   FOOD.JUMIA.DZالطعام مع الأسعار ومدة التوصيل، ورانط الموقع هو 

دج أو  2111لطلبية ، وكذلك يكون الشح  مجاني إذا تجاوزت اجبانريةولاية  62على مستوى وتوصيلها إلى العماقء 
 1.في أيام التخفيضات

 "jumia food"شعار  وميا الأكل  :(13–2) رقمالشكل 

Source : https://images.app.goo.gl/eaGC6ycW5yqt6fTK9 . Consulté le : 18/03/2024, à 09 :00.  

يحتوي هذا الفرع مجموعة م  المنازل، المحاقت التجارية، مكاتب، أراضي، أثاث،  ":JumiaHouse"  وميا المنازل.2.3
  :وغيرها، حيث يعرض كامل التفاصيل المتعلقة ائلمنتج والأسعار المتفاوض عليها. مك  الولوج للموقع م  خاقل الرانط

house.jumia.dz.2. والشكل الموالي يوضح شعار جوميا للمنازل 

 " jumia House"شعار  وميا المنازل  :(14-2)الشكل رقم 

                                                           
مخل  الاتصلال ، 17، العلدد 10المجللد ، الإعاقمية والاتصلاليةمجلة معالم الدراسات نموو ا"،  ل المنتجات الغذائية تطبيق  وميا، "تطبيقات توصينونقطة فطيمة1

 .02، 04ص ص ،  7171جوان ، الجبانر، 12جامعة الجبانر ، علوم الإعاقم والاتصال كلية، والأم  ال ذاني
مجلللة  اقتصللاديات الجزائيير "، Jumiaعييرض تجربيية مؤسسيية -" أهمييية التسييويق الإلكييتروني في دعييم المؤسسييات الصييغيرة والمتوسييطة  خللرون، نبيلللة ميمللون و  2

، ص 7177-12-20، كليللة العلللوم الاقتصللادية والتجاريللة وعلللوم التسلليير، جامعللة محمللد نوضللياف، المسلليلة، الجبانللر، 10، العللدد 12والتجللارة، المجلللد الأعمللال 
272 

https://images.app.goo.gl/eaGC6ycW5yqt6fTK9
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Source : https://images.app.goo.gl/1CvhsqcSw6YSy3aT7 . Consulté le : 18/03/2024, à 9 :30. 

المقارنة نين عروض الفنادق  فرع جوميا للسفرم  خاقل لبنون يستطيع ا :""JumiaTarvel السفر  وميا.3.3
و فضل الأسعار، تحتوي  و منةنطريقة سهلة وسريعة  الاستاقمية والعالمية مع إمكانية الحجب والدفع نعد لالمح المختلفة،

"JumiaTravel"   فندق حول العالم، ومك  الولوج إليه م   711111وأكثر م   إفريقيافندق في  77111أكثر م
 travel.jumia.dz.1: الرانط التالي خاقل

 "jumiaTarvel": شعار  وميا للسفر (15-2) الشكل رقم

:00. : 18/03/2024, à 10 . Consulté le https://m.facebook.com/photo.php/?photo_id=263659129556997:  Source 

رجالية  ،المنتجات مختل للمستهلك  يقدم إلكتروني للتسوقهو متجر  :"jumia market"  وميا للتسوق.4.3
 2.وا وات  ويقدم خدمات التوصيل ونسانية ومنتجات خاصة ائلأ فال، وأيضا الأجهبة المنبلية والإلكترونية

  وميا الجزائر للتسوق :(16-2)رقم الشكل

Source : https://www.jumia.com.dz/ar/mlp-epicerie/ . Consulté le : 18/03/2024, à 11 :00. 

 .وسيتم فيما يلي توضيح ا يكل التنظيمي لسوق جوميا 
                                                           

 .278، 272نبيلة ميمون و خرون، مرجع سبق ذكره، ص ص  1
مذكللللرة ، "-Dz-الشركات الجزائرية في السيوق الدوليية دراسيييييية حالية شيركة  ومييا ، "دور التجارة الإلكترونية في تفعيل أنشطة عبادليلة سهامصادق،  سمية2

جامعلة انل  ، دوليلة وتجلارةماليلة تخصل  ،والتجاريلة وعللوم التسليير الاقتصلاديةكليلة العللوم ،علوم التجاريةالتخرج تدخللللل ضملللل  متطلبللات نيلللل شهللللادة اللماسللتللللر في 
 .22ص ، 7170/7177، الجبانر، تيارت، خلدون

https://images.app.goo.gl/1CvhsqcSw6YSy3aT7
https://m.facebook.com/photo.php/?photo_id=263659129556997
https://www.jumia.com.dz/ar/mlp-epicerie/
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 التنظيمي لخدمة "سوق  وميا" : المخطط(12– 2رقم )الشكل 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

Source : SYLIA ZOUACHE, OUIZA SIHALI," Le commerce électronique en Algérie Cas : groupe 

Jumia Algérie", mémoire de master en Sciences Commercial, faculté Sciences économique de Gestion et 

des Sciences Commercial,Spécialité  Finances et commerce International, université Mouloud Mammeri de 

Tizi-Ouzou, Algérie, 2020 – 2021, p 32. 

هي خدمة تقدمها جوميا الجبانر لشركانها، وهي عبارة ع  خدمة : "Expresse Jumia"  وميا إكسبريس.5.3
للبانعين في هذه الحالة مباشرة في مستودع  م  انخفاض الشح ،  يث يتم تخبي  المنتجات نكفاءة عالية السريعالتوصيل 

 لوقت لجوميا وانتظار أقل للمستهلكين.  الأمر الذي يوفر ا ،رة يتلقون فيها  لباول  يضطروا إلى السفر في كل م ،جوميا

JUMIA 

ALGERIE 

 الإدارة العامة

 قسم الموارد البشرية

 سوق جوميا جوميا الطعام

 قسم الموردي  قسم الإعاقم الآلي قسم خدمة البائن  قسم التسويق

  

 القسم التجاري التخطيط التجاريقسم  قسم تصميم المحتوى
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الممك  معرفة المنتجات الموجودة في جوميا م  تكلفة إضافية على المستهلكين، و  فاق تمثل سياسة التوزيع هذه أي
والشكل الموضح أسفله  1ج.و الموجودة أسفل كل منت "Expresse Jumia"نفضل عاقمة  اكس يس على المنصة وذلك

 مثل شعار "جوميا إكس يس".

  وميا إكسبريس "" :شعار(12-2)رقم الشكل 

Source : https://vendorhub.jumia.com.dz/jumia-express-4/ . Consulté 19/03/2024, à 09 :00. 

6.3."jumia Deals"  7107التي تأسست في أنريل عام. 

 الفواتير وخدمات الدفع الأخرى مثل تطبيقلتسهيل دفع " One" jumiaأ لقت جوميا تطبيق  7102عام وفي .2.3
airtime. 

كمنصة  منة للتسوق والدفع ع  كل خدمات جوميا. " pay Jumia" وقامت جوميا في العام نفسه،   اقق.2.3
 2.ائلإضافة إلى نظام الاقتراض الذي أسسته جوميا الذي يسمح للبانعين ائلحصول على القروض نسهولة

يعتمد على شبكة واسعة م  العماقء والبائن  الذي  يتطلعون بلد تجارة إلكترونية راند في الجوميا الجبانر كموقع 
إلى تجرنة تسوق  يبة ع  الإنترنت. يشتمل جمهور جوميا الجبانر على فئات متنوعة م  الأفراد، ندءًا م  الشباب الذي  

سر والأفراد الذي  يبحثون ع  منتجات يومية ومتنوعة يبحثون ع  أحدث التقنيات والمنتجات الإلكترونية، وصولًا إلى الأ
الشراء  فئة م  حيث عملية أن الرجال هم أكثر   سعار مناسبة وجودة مضمونة.حيث أكد مدير موقع جوميا الجبانر

نينما تمثل النساء ، %77على الويب ننسبة " jumiaTarvel" سبيل المثال يبور الرجال موقع ىالإنترنت. فعلع  
تتراوح  ذي م  الشباب ال %26كا في ذلك  مليون زيارة شهريا 0,2المشتري  ع  الإنترنت، ويتلقى الموقع م   67%

 76و 67نين  لفئات العمرية مال %02وسنة،  66و 27نين  للفئات العمرية %04سنة، و 76و 08نين ا م أعماره

                                                           
1SYLIA ZOUACHE, OUIZA SIHALI, "Le commerce électronique en Algérie Cas : groupeJumiaAlgérie", 

mémoire de master en Sciences Commercial, faculté Sciences économique de Gestion et des Sciences Commercial, 

Spécialité  Finances et commerce International,université Mouloud Mammeri deTizi-Ouzou, Algérie,2020 – 2021, p 38. 
- ومييا-، " دور تطبيقات التجارة الإلكترونية في تعزيز تنافسية المؤسسيات الناشيئة الجزائريية في السيوق اليدوس دراسية تطبيقيية عليى شيركة جوام  زكرياء2

والعلوم التجارية وعلوم التسيير، تخص  مالية وتجارة  الاقتصاديةكلية العلوم ،  العلوم التجاريةمتطلبات نيل شهادة الماستر في  لاستكمالمذكرة مقدمة ، "- الجزائر
 .26ص ، الجبانر، قالمة0267ماي  18جامعة  ،دولية

https://vendorhub.jumia.com.dz/jumia-express-4/
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 لبا على موقع جوميا هي ا وات  والمعدات الإلكترونية ومنتجات  المواد الأكثرسنة، وتمثل  76لم  هم فوق  %2سنة و
 1والماقنس.زل االرفاهية وصيانة المن

 نسب زيارة موق   وميا الجزائر من حيث الفئات العمرية (:12-2قم )الشكل ر 

 
في تحسين الصورة الذهنية في المؤسسة الخدمية دراسة " دور الكلمة المنطوقة م  إعداد الطالبين ائلاعتماد على: جميلة أوقال، المصدر: 

مذكرة مقدمة ضم  متطلبات نيل شهادة ماستر أكادمي في علوم التجارية، كلية ، (jumia) حالة رراء عينة من زبائن مؤسسة  وميا
مهيدي أم البواقي، الجبانر، دمات، جامعة العربي ن  الخالعلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، تخص  تسويق 

  .61، ص 7102/7171

م  خاقل الشكل أعاقه يتضح تسجيل تفاوت في نسبة زانري موقع جوميا م  حيث الفئات العمرية، حيث  
سنة و هذا راجع إلى ميو م لاستعمال التكنولوجيا في جميع  76و  08كانت رصدت أعلى نسبة في فئة الشباب ما نين 

 سنة.  76حين كانت أقل نسبة للفئة العمرية ما فوق مجالات حياتهم، في 

في فترة جانحة كورونا، شهدت شركة جوميا تحولات كبيرة في أساليب  في فترة  ائحة كورونا: واق  شركة  وميا.4
حيث عملت على تكيي  شبكتها الرقمية للبيع ائلتجبنة للحد م  ، عملها واستراتيجياتها لتلبية احتياجات السوق المت يرة

مع قطاعات السلع  –الشركة التي يقع مقرها الرنيسي في نيجيريا  ف علنت، (COVID-19)انتشار فيروس كورونا 
 قنعة الوجه المعتمدة لوزارات  ت عتحيث  ،ع  سلسلة م  الإجراءات –أفريقية دولة  00والخدمات ع  الإنترنت في 

، وقد إفريقياالصحة في كينيا وساحل العاج والم رب ونيجيريا وأوغندا، ائلاعتماد على شبكات التوريد الخاصة بها خارج 
عرضت الشركة على الحكومات الأفريقية استخدام شبكة توصيل الميل الأخير الخاصة بها لتوزيع الإمدادات على مرافق 

 2حية والعاملين فيها.الرعاية الص

                                                           
 40.جميلة أوقال، مرجع سبق ذكره، ص 1

2https://techcrunch.com/2020/03/22/jumia-adapts-pan-african-e-commerce-network-in-response-to-covid-19 . Consulté 

le: 19/03/2024, à 09:30. 

0

20

40

سنة24و 18مانين  سنة44و 35مانين  سنة54و 45مانين  سنة54ما فوق 

نسب زيارة موق   وميا الجزائر من حيث الفئات العمرية

https://techcrunch.com/2020/03/22/jumia-adapts-pan-african-e-commerce-network-in-response-to-covid-19
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م   يا ائي لتشجيع الدفع الرقمي ندلاا نتخفيض الرسوم على منتجها التمويلي جومجوميا أيض قامتكما 
على إشراا القطاع الخاص إثر احتمال تفشي فيروس كورونا  حكومات الدول العاملة في جوميا د، وعملتالنق

(COVID-19) ائلإضافة إلى تقديم شبكة الخدمات اللوجيستية  نويجنونيك. لجومياساشاا للرنيس التنفيذي في القارة وفق
وسلسلة التوريد الخاصة بها، تعاونت جوميا مع وزارات الصحة في العديد م  البلدان لاستخدام موقعها الإلكتروني 

 1.(COVID-19)ومنصاتها المحمولة لمشاركة رسانل الخدمة العامة المتعلقة نفيروس كورونا 

 أأا على عدة قطاعات ذات  بيعة اقتصادية إلاائلرغم م  التداعيات التي ألقت بها ظاقل جانحة كورونا 
خدمات جديدة  إ اقق حيث عملت الدولة في هذه الفترة علىائلمقانل ساهمت في إنعاش التجارة الإلكترونية في الجبانر، 

ع نطاق التجارة ية في التوجه نحو الاقتصاد الرقمي وتوسفي ظل تطور استعمال تكنولوجيات الإعاقم والاتصال والرغب
الإلكترونية في أغلب دول العالم. ووفقا للتقرير السنوي الصادر ع  مؤتمر الأمم المتحدة للتجارة والتنمية، فنن "الجبانر 

مؤتمر الأمم  خر تقرير سنوي صادر ع لآوفقا وذلك  على الصعيد العالمي( 72)محتلة المرتبة أحرزت تقدما محسوسا 
محتلة نذلك المرتبة  عالميا 81إلى المرتبة  012المتحدة للتجارة والتنمية حول التجارة الإلكترونية، حيث انتقلت م  المرتبة 

الدول الأرنع التي حققت أك  تقدم على الصعيد  يننالجبانر تعد م  وأشار هذا التقرير الأ ي إلى أن ، "الرانعة إفريقيا
جمهورية لاوس ، مرتبة( 71غانا ) تقدم  ب، مراتب (01رفقة كل م  ال ازيل ) تقدم بالمؤشر لذات العالمي وفقا 

ويستند التقرير في تصنيفه إلى جملة م  المؤشرات، تتمثل في نسبة تعميم استعمال الإنترنت وتأمينه . مرتبة (00)تقدم نل
في  ويقرأ نعض الخ اء المختصين العالمي،ب الاتحاد ال يدي والإدماج المالي وكذا موثوقية الخدمات ال يدية وفقا لترتي

أن هناا وثبة حقيقية في الجبانر بخصوص التجارة الإلكترونية في المدة الأخيرة  ، حيثتكنولوجيات الاتصال والرقمنة
 2لة.الم مو خاصة أن ظروف الجانحة ساعدت في ذلك، لكنهم أكدوا أن الطريق لا يبال  ويل لتحقيق القفبة النوعية 

 : المزيج التسويقي الالكتروني لشركة  ومياثالثالمطلب ال
جوميا هي إحدى الشركات الراندة في مجال التجارة الإلكترونية، حيث تقدم مجموعة واسعة م  المنتجات 

في السوق والخدمات ع  منصتها الإلكترونية. تمتلك جوميا مبيج تسويقي إلكتروني متكامل يساهم في كاحها وتميبها 
 الإلكتروني.

                                                           
1https://techcrunch.com/2020/03/22/jumia-adapts-pan-african-e-commerce-network-in-response-to-covid-19 . Consulté 

le: 19/03/2024, à 09:30. 
مذكرة تخرج مقدمة لاستكمال متطلبات نيل شهادة الماستر  ،" واق  التجارة الإلكترونية بالجزائر في ظل  ائحة كورونا وآفاقها"، حسلام نللللودور، رؤوف نومعبة2

، ص 7171/7170، الجبانلر، قالملة، 0267ملاي  18جامعلة  تخصل  ماليلة وتجلارة دوليلة،، والتجارية وعلوم التسلييركلية العلوم الاقتصادية ،  في العلوم التجارية
 .27 ،26ص 

https://techcrunch.com/2020/03/22/jumia-adapts-pan-african-e-commerce-network-in-response-to-covid-19
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تعتمد شركة جوميا على مبيج تسويقي مبتكر وفعال لتعبيب حضورها وزيادة مبيعاتها في سوق التجارة 
 .الانترنتع  الإلكترونية، ويت ل  هذا المبيج م  عدة عناصر رنيسية تساهم في تحقيق أهداف الشركة وتعبيب تواجدها 

   لشركة جوميا في الجدول التالي. الالكترونيسيتم تناول عناصر المبيج التسويقي و 
 : المزيج التسويقي الالكتروني لشركة  وميا(4-2)الجدول رقم 

 التوزي  الإلكتروني الإلكتروني الترويج الالكتروني التسعير المنتج الالكتروني
نتوفير  تهتم مؤسسة جوميا

 العديد م  أنواع المنتجات
العالمية مثل الأجهبة 

والأزياء،  والإلكترونيات
وكذلك  ولعب الأ فال
حجب  :خدمات مثل

الفنادق أو الطانرات وما 
إلى ذلك، كما يتم تصني  

 المنتجات المعروضة للبيع
 الفئات حسب

مستلبمات  الإلكترونيات،
 المطب ، الجمال والعناية

)وحسب الجنس  ائلجسم
فهي تقدم )، الرجل والمرأة

قانمة كاملة ائلمنتجات 
والتي تكون  ية الجودةعال

 سعار معقولة عادة 
 منخفضة.و 

تتميب الأسعار في مؤسسة جوميا 
فهي تتفوق   أا أسعار تنافسية،

 مواقع التجارةعلى جميع 
 الإلكترونية في ساحل العاج وحتى
في أفريقيا.ف سعار سلع جوميا 
تكون في معظمها أرخ  م  
 أسعار السوق، لذا فنن المشتري 

 الشراء ع  جوميا نتكلفة يفضلون
، يستفيدون م  خدمة منخفضة

التوصيل إلى المنازل مع إمكانية 
تحقق م  جودة  نعد المنبل الدفع في

المنتج،وينجذب السكان نحو الشراء 
نسبب عامل  م  مواقع الويب

والدفع ، والسعر والمرونة الجودة
يكون عند التسليم أو ائ ات  

 المحمول.
 
 
 

ا نصرف تقوم مؤسسة جومي
 مجال إشهار مبالغ معت ة في

م  خاقل ونشره،الموقع 
الاعتماد على البث 
التلفبيوني لحص ، 

كذلك و رقمية  وإعاقنات
الإعاقن ع   ريق 

 اللوحات الإعاقنية و رق
 لص يرة لقدرتهات الإعاقنا

م  د عد في الوصول لأك 
ترويج م   يتم. المستهلكين

 الأحداث خاقل إ اقق
 ع  ىالك  لتجارية ا

 blackFridayالإنترنت

 ا وات  وإ اقق أسبوع
المحمولة في العديد م  

 أيام7لمدة  الأفريقيةالبلدان 
 .نسعر منخفض

شهدت جوميا ضع  شبكات 
في العديد م  البلدان  التوزيع المادية

الأفريقية مثل لاغوس، التييبلغ عدد 
 2، بها مليون نسمة 71سكاأا 

فقط، وم  أجل مراكب تسوق 
 مجموعة واسعة م  المنتجات،تقديم 
جوميا شراكات مع العديد  أنش ت

م  عاقمات التجارية المحلية 
والدولية. إذ تتيح صورة العاقمة 
التجارية للجوميا في جميع أنحاء 

إفريقيا أن تصبح نوانة العاقمات 
التجارية الك ى في السوق 

م  خاقل ، وذلك الأفريقية
الاتصالات وعاقمات الدعاية 

تقع المؤسسة في  ،وكلمات شفهية
العاصمة الاقتصادية  ا يتيح  ا 
 .إدارة جميع عمليات تسليم مخبوأا

 

"استراتيجيات التسويق الإلكتروني كمدمل لرف  تنافسية المؤسسات  حليمة خنوس،على:  ائلاعتماد ينم  إعداد الطالبالمصدر:
، أ روحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه الافتراضية دراسة مقارنة بين مؤسسات )الأمازون، ايباي، سوق الجزائر، واد كنيس، و وميا( "

، تخص  تسويق، جامعللة قاصدي مرائح، ورقلللة، الجبانر، العلوم في علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير
 .711 ،028 ص ، ص7108-7102



 عرض وتحليل تجارب لمؤسسات ناشئة في مجال التسويق الالكتروني                                      الفصل الثاني 

 

 

66 

في سوق التجارة  تحقيق النجاح شركة جوميا، تستطيع نشكل فعالالمبيج التسويقي الالكتروني  ائستخدام
 الإلكترونية والبقاء على رأس المنافسة في هذا القطاع متبايد التنافسية.

 تحليل سوات على شركة  وميا وفرع  وميا الجزائر: راب المطلب ال

على شركة جوميا وفرعها في الجبانر مك  أن يكش  ع  القواعد التي تعتمد عليها الشركة لتحقيق  SWOTتحليل 
( والضع  Strengthsالنجاح والتحديات التي مك  أن تواجهها في نيئة الأعمال الحالية. م  خاقل تحليل نقاط القوة )

(Weaknesses( والفرص )Opportunities( والتهديدات )Threats.) 

 )إضاءة على نقاط القوة والضعف، الفرص والتحديات(: تحليل سوات على شركة  وميا.1

، مك  لشركة جوميا فهم موقفها في السوق نشكل أفضل، وتحديد الاستراتيجيات التي SWOTم  خاقل تحليل 
وتجاوز نقاط الضع ، واست اقل الفرص، وتحديد الاستجانة المناسبة للتهديدات.    تساعدها على تعبيب نقاط القوة 

 :على شركة جوميا في الشكل التالي SWOTومثل تحليل سوات
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 على شركة  وميا SWOTتحليل سوات (:21- 2)الشكل رقم 

 
التسويق الإلكتروني كمدمل لرف  تنافسية المؤسسات ، "استراتيجيات حليمة خنوس: على ائلاعتماد م  إعداد الطالبينالمصدر:

لنيل شهادة دكتوراه  أ روحة مقدمةالجزائر، واد كنيس، و وميا(،  الافتراضية دراسة مقارنة بين مؤسسات )الأمازون، ايباي، سوق
عللة قاصدي مرائح، ورقلللة، جام التسيير، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، تخص  تسويق، علوم في علوم

 .047 -042ص  ،7102- 7108الجبانر،

ولسرقةاإلىأدتالتياللإلكترونيالفضاءهجمات•
الأم ؛وانتهااالإحتيال

هذافيينالاقعبنينوالتنافسالشرسةالمسانقات•
ةالماليالقدرةفننذلكإلىائلإضافةالقطاع

سيجعلهنالتمتعيتمالذيالتمويلإلىوالوصول
هذافيالبقاءالجددالاقعبينعلىالصعبم 

القطاع؛
أياراإلىأدتالمستثمري جانبم الص قلة•

الباقدفيالإلكترونيةالتجارةمنصاتم العديد
نش ني المستثمر توقعاتتتطانقلاأنفبمجرد
جمع عيتوقفونفنأماستثمارهمعلىالعاند
المشروع؛م الإنسحابوالأموال

ب استمرار جذب المستخدمين نسب•
د المواقع؛ال مجيات المتقدمة ونظام تحدي

لة هناا العديد م  الفرص في سلس•
مثل القيمة لا تبال تنتظر استكشاف

و خدمة التوصيل واحدة منها هي متر 
التسليم إفريقيا إكس س ائلإضافة إلى

م السريع وهي خدمة توصيل الطعا
.السريع

اتصالدونتتمالمعاماقتوالتجارةغالبيةمازالت•
الرسمي؛غيرالقطاعوفيائلانترنت

أكثرقويايباللاالأنترنتع الدغعفيالثقةعدم•
نطاقةوأالمصرفيالتحويلهيشيوعاالدفع رق

ذلكومعالإلكترونية،النقودالخصمأوالإنتمان
هذافيالرنيسيةالفاعلةالجهاتتضمنتفقد

دعنالنقديالدفعمثلإضافيةخدمةالقطاع
الثقة؛عدممشكللمعالجةالتسليم

التجارةاقطتواجهرنيسيةعقبةهياللوجستيات•
قتصاد،الإفيالأخرىالقطاعاتوكذلكالإلكترونية

ماأثرهذاو جيدنشكلمتطورةليتال يديةالخدمة
حيثالنهانيللمستخدمالمنتجاتتكلفةعلى

الإجماليةتكلفةالفيالتسليمتكلفةالبانعونسيشمل
.لمنتجاتهم

ول إلى الموجلللللة الرقميلللللة الجديلللللدة ائلإضلللللافة إلى الوصللللل•
هواتلللللللل  محليللللللللة وأرخلللللللل  ذوق وت ل للللللللل الأنترنللللللللت

وشبكات التواصل الإجتماعي؛
يادة زيادة الطللللب عللللى أحلللدث الإتجاهلللات نفضلللل ز •

عدد السكان و الدخل المتاح؛
نتجلاتهم فتح الأسلواق أملام الشلركات و الأفلراد لبيلع م•

اليدويللللللللة والمسللللللللتوردة و الخللللللللدمات علللللللللى منصللللللللات 
مختلقفة؛

في خلللللق فللللرص عمللللل وزيادة الطلللللب علللللى العللللاملين•
تية؛الخدمات المالية و النقل و الخدمات اللوجيس

نلللد اسللتفادت جوميللا ملل  أرنللع جللولات ملل  التمويللل•
.مليون دولار أمريكي702أمريكي مجموعها 

نقاط القوة نقاط الضع 

الفرصالتهديدات
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، ويخلق  ا  لتحقيق النجاح في المستقبلتتمتع شركة جوميا ائلعديد م  نقاط القوة التي تضعها في  موقع جيد 
است اق ا ائلشكل الأمثل في الوقت المناسب، لكنها وك يرها م  الشركات تعاني م   للنمو والتوسع لاند م  فرص أك 

، لذلك فهذه العناصر الأرنعة )نقاط يصعب عليها تخطيهانقاط ضع  تؤثر عليها في تنفيد أعما ا ويخلق  ا تهديدات 
مي شركة جوميا نقاط قوتها تن أن ويبقى الأهم ،هي أساسيات في عمل أي شركةالتهديدات( القوة و الضع  والفرص و 

 .تهديدات في الحاضر والمستقبلالتعالج نقاط ضعفها وأن تست ل كل فرصة للنجاح  لكي تستطيع تجاوز أكثر و 

ع   مك  الكش  م  خاقل تحليل سوات على فرع جوميا الجبانر :على فرع  وميا الجزائر SWOT تحليل سوات
تهديدات التي الالفرص المتاحة له، وأيضا نقاط ضعفه التي يعاني منها و كذلك و بها  العديد م  نقاط القوة التي يتميب

 :فيما يلي على فرع جوميا الجبانر"تحليل سوات" سيتم توضيحو  تواجهه.
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 على فرع  وميا الجزائر SWOT : تحليل سوات(21-2)الشكل رقم 

  وائلاعتماد على:ينم  إعداد الطالبالمصدر :
Michaela MEZIL, IMÈNE BENZAI, "Le comportement du consommateur algérien vis- à-vis du 

commerce électronique Cas de l’entreprise Jumia Algérie", mémoire de fin d'études En vue de 

l’obtention d’un diplôme de master en marketing et management, faculte des sciences economiques de 

gestion et des sciences commerciales, université mouloud mammeri de tizi-ouzou، p p 100,101. 

م  نقاط القوة التي يتمتع بها هذا الفرع ع  غيره فهو يعد  العديد الجبانر، يظهر تحليل سوات على فرع جوميا
وأيضا موقع شركة جوميا الجبانر الاستراتيجي  رغم وجود منافسين أقوياء المتجر الأول للتجارة الإلكترونية في الجبانر

 . التسويق الإلكتروني ا لعدة سنوات جعلها م  شركات راندة في مجال  تواجد الكبيرالالمرجعي الذي يجذب المستهلك، و 

SWOT 

W S 

O T 

اط يقين
 القيييوةاط يقين الضعف

 التيهيدييييييدات الفرص

 مشاكل في أوقات التسليم والعاندات؛ -
 لا توجد مدفوعات الكترونية على الموقع؛ -
عدم اختيار المنتجات والعرض غير المتمايب  -

 والمحدود؛
 عدم وجود  راء وتعليقات المستهلكين -

لفعل المشتريات ائ الالكترونيين الذي  لديهم
 على الموقع؛

أدوات نعد البيع السيئة ونق   خدمة ما -
 الولاء؛

 .والإنداع الانتكارإلى  الافتقار -

 متجر التجارة الالكترونية رقم واحد في الجبانر؛ -
 الموقع مرجعي نشكل جيد لل اية؛ -
 ستراتيجي للشركة ائلجبانر مكان سهل الوصول إليه؛الموقع الا -
 سنوات في الجبانر(؛ 14خ ة الشركة في هذا المجال ) -
 مع أفضل سعر؛تقديم منتجات أصلية،  -
 فريقيا؛د م  الأصول في البوايا الأرنع لإلديها العدي -
 مركبية مختل  الشركات التانعة لنفس الكيان؛ -
ما يتعلق ائلشركاء والعاقمات في الإتقانننت خ ة ونعض  -

 التجارية.

 ؛في النموى قدم وساق السوق الرقمي عل -
 ؛ظهور جيل جديد إفتراضي مفرط متصل -
 ؛ينجذب المستهلك نشكل متبايد -
ع   ريق التكنولوجيا الجديدة وتجارب جديدة  -

 ؛)التسوق ع  الأنترنت(
 ؛التشجيع م  حالة إنشاء -

 ؛انخفاض القوة الشرانية للأسر الجبانرية -
واسعة النطاق، القطاعات مباشرة و منافسة  -

 ؛تنافسي جدا
المخا رة م   رف البانعين الذي  ينتهكون  -

نشكل متكرر قانون المليكية الفكرية الخاص 
 بجوميا  ذف حساائتهم؛

 ؛إحجام المستهلك ع  الموقع )انعدام الثقة( -
 خوف المستهلك م  السرقة واختراق المعلومات. -
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فالتطور الرقمي الذي يحدث في العالم وخاصة في إفريقيا خلق لشركة جوميا عدة فرص متاحة أمامها التي م  
م  إلا أأا تعاني  الجبانر، ائلرغم م  نقاط القوة الكبيرة لفرع جوميا لتحسين  واقع الشركة وازدهارها است اق االممك  

نعد البيع السيئة   ا ث رات لاند م  إصاقحها  كمشكل الت خر في تسليم الطلبيات وخدمات ما نقاط ضع  تجعل
جوميا  ، فتكون شركةع  تحقيق رضا المستهلك وولانهعيدة ونق  الإنداع والتجديد، كل هذه الأمور تجعل الشركة ن

أكثر كالمنافسة الشديدة وانخفاض القوة الشرانية للمستهلك الجبانري تجاه تها يالجبانر أمام تهديدات  ومخا ر تهدد استمرار 
است اقل جميع لفرع جوميا الجبانر ، لذلك لاند البنون وموقع الشركةغياب عنصر الثقة نين  ،الشركة لعدة أمور خاصة

نقاط القوة والفرص لتحقيق المبيد م  النجاح، والت لب على نقاط الضع  والتهديدات لتحسين أدانها وتجنب المشاكل 
 .المحتملة

    Airbnb و: دراسة حالة شركة أمازون الثالثالمبحث 

، وذلك م  خاقل Airbnbسيتم ضم  متطلبات هذا المبحث التطرق ائلتفصيل لكل ما يخ   شركة أمازون و  
 ، تطورهما،  لية العمل، وأخيرا المبيج التسويقي الالكتروني تحليل سوات لكليهما.   نش تهماعرض 

 المطلب الأول: نشأة شركة أمازون، تطورها، وآلية عملها
الانتكارية وتركيبها  ستراتيجيتهاإوذلك نفضل  ،الدولاراتليارات م نناء إم ا ورية تقدر كئات كحت أمازون في

تتصدر قوانم أك  الشركات م  حيث القيمة السوقية والت ثير في العالم.                                                        وهذا ما جعلها على تجرنة العماقء،
 :ركة أمازوننبذة عن ش.1

وتسعى  ،تعد أمازون م  الشركات الراندة في مجال التكنولوجيا حيث تستثمر نشكل كبير في البحث والتطوير
 .جاهدة لتحسين تجرنة المستخدمين وتقديم الانتكارات التقنية التي تل  احتياجات العصر

 ضم  متطلبات هذا العنصر.سيتم التطرق إلى نش ة وتطور شركة أمازون  :نشأة وتطور شركة أمازون.2
نش ت شركة" أمازون" نرؤية استثنانية وريادة تقنية م  شركة ص يرة تخصصت في نيع الكتب نشأة شركة أمازون: .1.2

وسيتم التطرق ، ع  الإنترنت، وم  ثم نمت وتطورت نسرعة لتصبح واحدة م  أك  الشركات الراندة على مستوى العالم
 1 فصيل أكثر فيما يلي:وعرض نش ة شركة أمازون نت

الذي ندأ  نولاية واشنط  م   رف جي  نيبوس 0226يوليو/تموز  7أسست شركة "أمازون دوت كوم" يوم 
، 0227يوليو/تموز  04وفتح الموقع رسميا في  ،نت سيس شركة خاصة للبيع ع  الإنترنت عرفت ائسم "متجر أمازون"

                                                           
1https://www.aljazeera.net/encyclopedia/2017/2/8/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%81-%D8%B9%D9%84%D9%89-

%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9-%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86. Consulté le :33 /03/2024 à 

09 :00. 

https://www.aljazeera.net/encyclopedia/2017/2/8/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%81-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9-%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86
https://www.aljazeera.net/encyclopedia/2017/2/8/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%81-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9-%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86


 عرض وتحليل تجارب لمؤسسات ناشئة في مجال التسويق الالكتروني                                      الفصل الثاني 

 

 

777 

نماذج حاسونية للآليات الأساسية الإنداعية، مفاهيم الموانع والمقارنات " وكان أول كتاب يباع لدوغاقس هوفشتادر وعنوانه
 للأفكار".

أر الأمازون الذي يعد الأك  في العالم،  ا يتوافق مع هدفه  ن يكون له ر نيبوس اسم "أمازون" إشارة إلى اختا
( إلى  خر Aمتد م  حرف "الأل " ) ظهر شعار أمازون سهما يشبه الانتسامة 7111أك  متجر في العالم. ومنذ عام 

، ويشير إلى أن الشركة توفر كل المنتجات أي م  الأل  إلى الياء، وتهدف إلى رضا البنون (Z)حرف في الأبجدية الاقتينية 
 عنها.

يقع المقر الرنيسي لشركة أمازون في سياتل نولاية واشنط  الأميركية، وله مواقع في عدد م  البلدان، هي ألمانيا 
وإيطاليا  ،(7116والصين ) ،(7117وكندا ) ،(7111(، والياائن )7111وفرنسا ) ،(0228ونريطانيا ) ،(0228)
 .(7106وهولندا ) ،(7102وأستراليا ) ،(7102والمكسيك ) ،(7107وا ند ) ،(7100وإسبانيا ) ،(7101)

 .هو مؤسسها جي  نيبوس المدير التنفيذي لشركة أمازون
 

يوليو  7ففي ، تطورت شركة أمازون نشكل ملحوظ على مدار عدة سنوات منذ نش تهاتطور شركة أمازون: .2.2
 08وفي ، دولار 0,24تم إدراج أسهم أمازون في سوق المال ب 0222مايو  07تم تأسيس شركة أمازون، وفي 0226
أمازون ائلتوسع أكثر ودخول في مجال قامت شركة  0228يونيو  00وفي ، تم افتتاح ثاني منش ة للتوزيع 0222نوفم 

تحصلت أمازون على نراءة اختراع لميبة الشراء "نكبسة زر"، وفي نفس العام قامت 0222سبتم   78في، نيع الموسيقى
أمازون تدخل في مجال نيع  7117نوفم 7وفي ، مجلة تايم ائختيار مؤسس شركة أمازون جي  نيبوس نشخصية العام

أ لقت شركة أمازون خدمات الويب ع  شبكة  7112يونيو 10وفي، سع أكثر في نشا هاالماقنس م  أجل التو 
ونعد عام تم إ اقق أمازون"نرايم" كان  ،افتتحت الشركة فرع  ا في  الصين 7116أغسطس 02وفي ، aws"الإنترنت "

أمازون نطرح جهاز قامت  7112نوفم   19 وفي هدف الشركة هو تحس  أكثر في جودة خدماتها نحو المستهلك،
ونعد عام ، أعل  جيفبيبوسنيته في شراء صحيفة واشنط  نوست 7102أغسطس   5وفي، القراءة "كيندل" للبيع

نوفم   7وفي ،شركة أمازون  أول  و خر هات  ذكي للدخول أكثر  في مجال الأجهبة والتكنولوجيات الرقميةأصدرت 
نل ت قيمة السوقية لشركة أمازون  7108سبتم   6ع  الكتب، وفي قام أمازون ائفتتاح أول متجر فعلي في ني 7107

 7171أكتونر  72وفي  ، عامل على تأسيسها 77احتفلت شركة أمازون كرور  7102يوليو  7نتريليون دولار، وفي 
 7، وفي حققت الشركة ارتفاع في نسبة مبيعاتها وأرائحها رغم كل الظروف الصحية 02أثناء فترة جانحة كورونا كوفيد 

 1أعل  جي  نيبوس ع  خطته في التنحي ع  منصب الرنيس للتنفيذ لشركة أمازون. 7170ف اير 
                                                           

1https://arabic.cnn.com/business/artIcle/2021/02/08/amazon-history-timeline consulté le: 28/03/2024, à 09 :00. 

https://arabic.cnn.com/business/artIcle/2021/02/08/amazon-history-timeline
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مك  القول  ن نش ة وتطور شركة أمازون تعد قصة إ ام للعديد م  رواد الأعمال والشركات. ندأت أمازون  
 .تسوق متميبة للعماقءكفكرة نسيطة ثم نمت نفضل رؤية قيادتها الراندة ورغبتها في تقديم تجرنة 

تعد م  أك  ائنعي التجبنة  ،0226هي شركة أمريكية للتجارة الإلكترونية تم تأسيسها سنة  تعريف شركة أمازون:.3
أدوات التبيين، المنتجات  ،الوجبات الجاهبة ،الموسيقى ،الإلكترونيات ،الماقنس،تركب على نيع الكتب ع  الإنترنت

 1.تتكون أغلب إيرادات الشركة م  المبيعات ع   ريق التجبنة ع  الطلب الإلكتروني ،الصحية وغيرها م  السلع الأخرى
داخل الشبكة ع   ريقه تستطيع الحصول على كل ما تحتاجه،  للمحاقتمثل فضاء حقيقي  موقع أمازون 

 2.هو معروض كتالوجات أو إشهار لكل ما يث تكون متوفرة شكل قوانم  
 شركة أمازون : شعار(22-2)الشكل رقم 

Source : https://www.amazon.com/-/ar/ref=navm_hdr_logo . Consulté le : 28/03/2024 à 10 :00. 

 
الشركات في عالم التكنولوجيا والتجارة الإلكترونية، حيث تقدم خدمات شركة أمازون هي واحدة م  أنرز 

 ها في جميع أنحاء العالم.زائننتسعى جاهدة لتلبية احتياجات ومنتجات متنوعة و 
 شركة أمازون نتنظيم هيكلي متطور ومعقد يساعد على تحقيق أهدافها نكفاءة تتميبالهيكل التنظيمي لشركة أمازون: .4

 . يث يوضح ا يكل التنظيمي لشركة أمازون في الشكل التاليوفعالية. 
 
 
 
 

                                                           
مجلللة القيمللة  ،" –دراسيية حاليية شييركة أمييازون أنموو ييا  –" واقيي  أداء شييركات التجييارة الإلكترونييية في ظييل انتشييار فيييروس كييورونا  ،ميلللود نلل  خلليرة و خللرون 1

  ،الجبانللللر ،الشللللل  ،جامعللللة حسلللليبة نلللل  نللللوعلي كليللللة العلللللوم الاقتصللللادية والتجاريللللة وعلللللوم التسلللليير، ،10العللللدد  ،17المجلللللد   ،لاقتصللللاديات الأعمللللالالمضللللافة 
 .02ص  ،12/07/7171

ملذكرة مقدملة لنيلل شلهادة ماسلتر  "،أميازون وإيبياي  دراسة مقارنية بيين شيرك  الافتراضيةفي رف  تنافسية المؤسسات  الابتكار"مساهمة  ،خرون و  عبير كريوع2
، الجبانللللر، –اللللوادي –جامعلللة الشللللهيد حمللله لخضللللر ، تخصللل  إدارة أعمللللالوالعللللوم التجاريللللة وعللللوم التسلللليير،  الاقتصللللاديةكليللللة العللللوم ،أكلللادمي في علللللوم التسللليير

 . 67ص ، 7172/7177

https://www.amazon.com/-/ar/ref=navm_hdr_logo
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 : الهيكل التنظيمي لشركة أمازون(23-2)الشكل رقم 

 
Source :https://academy.hsoub.com/uploads/monthly_2020_02/Amazon-Corporate 
Structure.jpg.47545edce9a5e396b895dc140fcab023.jpg . Consulté le 28/03/2024, à 11 :00. 

   :طريقة عمل شركة أمازون.5
على  تعتمدو  ،لعماقنها شركة أمازون وفق نموذج أعمال فريد يركب على تقديم تجرنة تسوق مبتكرة وسلسة تعمل

 .                لبائن الانتكار التقني والاستثمار في البنية التحتية والتكنولوجيا لتحقيق أقصى قدر م  الكفاءة والرضا ل
 :مدمات شركة أمازون.1.5

وذلك م  خاقل تقديم مجموعة واسعة م  ، ها نكفاءة عاليةزائنن احتياجاتتعمل شركة أمازون على تلبية 
 1 كالآتي:الخدمات وهي  

                                                           
1https://www.wppit.com/%d9%85%d9%85%d9%8a%d8%b2%d8%a7%d8%aa-

%d9%88%d8%ae%d8%af%d9%85%d8%a7%d8%aa-%d9%85%d9%88%d9%82%d8%b9-

%d8%a3%d9%85%d8%a7%d8%b2%d9%88%d9%86 . Consulté le: 29/03/2024, à 09:00. 

 يف بيزوس الرئيس 
التنفيذي

نانب الرنيس 
والمدير المالي

نانب الرنيس في 
تطوير الأعمال

الرنيس التنفيذي 
لخدمات الويب 

في أمازون

المراقب العالمي 
وكبير المحاسبين

الرنيس التنفيذي 
للمستهلكين في 
جميع أنحاء العالم

نانب الرنيس 
والمستشار 
والأمين العام

الأقسام

تتطوير ال مجيا

إدارة منتجات 
جالتجبنة و التروي

تكنولوجيا 
المعلومات

العمليات وخدمة 
العماقء

التمويل والإدارة

الموارد البشرية

يةالعمليات القانون

https://academy.hsoub.com/uploads/monthly_2020_02/Amazon-Corporate%20Structure.jpg.47545edce9a5e396b895dc140fcab023.jpg
https://academy.hsoub.com/uploads/monthly_2020_02/Amazon-Corporate%20Structure.jpg.47545edce9a5e396b895dc140fcab023.jpg
https://www.wppit.com/%d9%85%d9%85%d9%8a%d8%b2%d8%a7%d8%aa-%d9%88%d8%ae%d8%af%d9%85%d8%a7%d8%aa-%d9%85%d9%88%d9%82%d8%b9-%d8%a3%d9%85%d8%a7%d8%b2%d9%88%d9%86
https://www.wppit.com/%d9%85%d9%85%d9%8a%d8%b2%d8%a7%d8%aa-%d9%88%d8%ae%d8%af%d9%85%d8%a7%d8%aa-%d9%85%d9%88%d9%82%d8%b9-%d8%a3%d9%85%d8%a7%d8%b2%d9%88%d9%86
https://www.wppit.com/%d9%85%d9%85%d9%8a%d8%b2%d8%a7%d8%aa-%d9%88%d8%ae%d8%af%d9%85%d8%a7%d8%aa-%d9%85%d9%88%d9%82%d8%b9-%d8%a3%d9%85%d8%a7%d8%b2%d9%88%d9%86
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هي خدمة شح  تقدمها أمازون لعماقنها : "AMAZON GLOBAL" الشحن الدوس من أمازون.1.1.5
يتيح للمستهلكين في منا ق مختلفة إمكانية الوصول إلى مجموعة واسعة م   يث  والمتسوقين م  خارج الولايات المتحدة،

 المنتجات والعاقمات التجارية التي قد لا تتوفر في نلدهم.  
 " "Amazon globalأمازون  لوبال  مدمة (:24-2)الشكل رقم 

Source : https://www.amazon.fr/b?ie=UTF8&node=26366679031 . Consulté le : 29/03/2024 à 10 :00. 

هي خدمة دفع جديدة  اثلة : "AMAZON PAYMENT" مدمة إرسال واستقبال الأموال من أمازون.2.1.5
لخدمات ائي ائل وجوجل ووليت وسكريل وغيرها، وتمك  المتسوق م  الدفع ع  أي موقع )غير أمازون( يقبل الدفع 

، ولا تتطلب الخدمة عمل حساب منفصل نل هو نفس الحساب العادي الذي يستخدم Amazon Paymentنواسطة 
ومك  كذلك وضع هذه  Pay With Amazonىلمنتج للعرنة يتم النقر علضافة اللتسوق ع  موقع أمازون، فقط عند إ

ل  يكون  الاستقباللك  كالعادة  Businessالمتجر الخاص ائلبانع نعد إتباع التعليمات الخاصة  ساب  ىالخاصية عل
 متاحا للعرب تماما مثل ائي ائل.

 "Amazon PAYMENT": شعار مدمة(25-2)الشكل رقم 

Source : https://paymentservices.amazon.com/ . Consulté le : 29/03/2024 à 10 :00. 

 
عبارة ع  خدمة تخبينية سحانية تعمل فقط : "AMAZON CLOUD DRIVE" مدمة أمازون السحابية.3.1.5

تعطي  Your Cloud Driveونعدها النقر على  ،YourAccountى ثم النقر عل، وم  الحساب نتسجيل الدخول إلى
مساحة مجانية قدرها نسة جيجا لتخبي  الملفات والصور، ومك  شراء مساحات إضافية نعد ذلك. مك  كذلك تحميل 

https://www.amazon.fr/b?ie=UTF8&node=26366679031
https://paymentservices.amazon.com/
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ا يتم يتم رفعه علي أي منهم ول إلي الموقع أو التطبيق يتم الرنط نينهما تلقانيا وكل مادخالتطبيق ثم عند تسجيل ال
 .Icloud و OneDriveالتخبي  تلقانيا علي الجانب الآخر، تماما ننفس  رق خدمات 

 "   AMAZON CLOUD DRIVE" السحابيةمدمة أمازون  :(26-2)الشكل رقم 

Source : https://www.amazon.fr/b?ie=UTF8&node=12935596031 . Consulté le : 29/03/2024 à 10 :00. 

هو متجر تانع لموقع أمازون يقوم نبيع أجهبة إلكترونية م  : "WAREHOUSE DEALS" صفقات المخزن.4.1.5
 Like خره،  الة شبه جديدة  هوات  محمولة، شاشات تلفاز مسطحة، أجهبة كيندل، أجهبة وملحقات الحواسيب إلى

Newم  السعر الأصلي %41 و سعار مخفضة تصل إلى. 

 " WAREHOUSE DEALS"المخزن (: صفقات22-2) الشكل رقم

Source : https://www.amazon.com/Amazon-Warehouse/b?ie=UTF8&node=10158976011 . Consulté le : 

29/03/2024, à 10 :00. 

هي خدمة تمك  أصدقاء أو أقارب المستخدم أو صاحب : ""GIFT CARDS بطاقات الهدايا من أمازون.5.1.5
الحساب م  التسوق نواسطة نطاقات ا دايا التي هي عبارة ع  نطاقات تحمل أرقاما يتم كتانتها عند دفع ثم  المنتج، 

 أصدقانه أو أقارنه الذي  قد لا شح  الرصيد ا اتفي، يتم إهدانها م  قبل صاحب الحساب إلىوهي مشابهة لبطاقات 
يكون  مكاأم التسوق م  أمازون نعدة  رق مثل ال يد الإلكتروني أو شراء نطاقة ناقستيكية، ويقوم صاحب الحساب 

 خره ثم يقوم  إلى – $71نطاقة أمازون  –مثل كارد ائلقيمة التي يرغب بها  نشحنها ع   ريق نطاقة الفيبا أو الماستر
  هدانها.

 
 

 

https://www.amazon.fr/b?ie=UTF8&node=12935596031
https://www.amazon.com/Amazon-Warehouse/b?ie=UTF8&node=10158976011
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 "GIFT CARDS"أمازون بطاقات الهدايا من(:22-2)رقم الشكل 

:00. : 29/03/2024 à 10 . Consulté lehttps://www.amazon.com/b/?node=2238192011:  Source 

 

 1 وهناا خدمات أخرى تقدمها شركة أمازون على مستوى عالي م  الجودة والكفاءة وتتمثل في ما يلي:
لصناع المحتوى يتم فيه تسويق  أمازونهو نرنامج يقدمه  :"ASSOCIATES AMAZONمدمة الشركاء ".6.1.5

 أحدبل قالمنتجات في قنوات نشر المحتوى المكتوب والمرني والحصول على عمولة عند الشراء تلك المنتجات م  
 .المستخدمين

 «associates amazon»الشركاء شعار مدمة (:22-2)الشكل رقم 

Source : https://affiliate-program.amazon.com. Consulté le : 30/03/2024 à 22 :00. 
 : "STORES PHYSICAL AMAZON" المخازن المادية لأمازون.2.1.5

 .الطازجة ومحاقت الاستعارةالواقع أهمها متاجر الكتب ومتاجر البقالة  وهي متاجر فعلية موجودة على أرض
عديدة مقانل  إضافيةتقدم هذه الخدمات للمشتركين مبايا : "AMAZONPRIME" ممتازة أمازونمدمات .2.1.5

 .أدنىنسعر منخفض ندون حد  أوالخدمات التوصيل مجاني وسريع خاقل يوم واحد  أهماشتراا شهري وم  
 "amazon prime"ممتازة أمازونمدمة  شعار (:31-2)الشكل رقم 

Source : https://www.amazon.fr/amazonprime . Consulté le : 30/03/2024, à 22 :00.  

                                                           
ملذكرة مقدملة تلدخل ضلم  متطلبلات نيلل ، أميازون"ارالية: شيركة دراسية  تسيهيل المعياملاتلكترونية في توسي  نطاق العمل و التجارة الإ أهمية" ،عبيد رانيا 1

، مسلت ام جامعة عبلد الحميلد نل  ائديلس ،التجارة الدوليةتخص  المالية و ، التجاريةالعلوم وعلوم التسيير و  الاقتصاديةكلية العلوم ،الماستر في العلوم التجاريةشهادة 
 . 72ص  ،الجبانر

https://www.amazon.com/b/?node=2238192011
https://affiliate-program.amazon.com/
https://www.amazon.fr/amazonprime
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ا في العالم، لشركات التكنولوجية وأكثرها كاحتعت  شركة أمازون واحدة م  أك  ا استراتيجيات نجاح شركة أمازون:.6
 1:تتمثل فيما يلي: وكاحها قانم على عدة استراتيجيات ورؤية متعددة الأنعاد

تحرص  لذلك أولوياتها الرنيسية، أولوية م  فهو يعد ندرجة كبيرة بنونعلى ال "أمازون" تركب شركة تجربة العميل:.1.6
تقييمه  ا يوفره للعميل م   يتم عل ما اواستثمار يكون نناء إستراتيجيةخطوة  فكل ،بنونمرضية لل توفير تجرنة ضمان على
فهذا الاهتمام الكبير نتجرنة العميل جعلها تضع كرسيا فارغ في غرفة ، وأيضا كي  ستبدو تجرنة العميل حياله ،قيمة

 .تذكير نفسها كهمتها الأساسية التي هي قانمة م  أجلهاوذلك ن ية  الاجتماعات لتمثيل العميل،
الذي مك  م  خلق قيمة  الانتكارعلى التطوير و  اعتمادها أهم نقاط قوة شركة أمازون هو: م  كقيمة.الابتكار  2.6

، وهو صارم "التجول نين الأفكار"وجي  نيبوس نفسه يحب كما يقول ، للعميل ندرجة أك  لتحقيق فاندة حقيقية منه
 .في تطبيق الرؤية لك  مرن لل اية فيما يتعلق ائلتفاصيل

 للشركة لاند تتمحور رشاقة الشركة حول سرعة التنفيذ والقدرة على التكي  مع أي مت ير، لذلك الرشيقة: الشركة.3.6
سريعة البوال، أما في حالة ما فرض مت ير ما  تكون سباقة للت يير، فالسوق الذي يطرح الفرص  وال الوقت إلا أأا أن

 .والتكي  في حد ذاته إنداع ،على الشركة فنن واجبها الأول هو التكي 
منذ البداية كانت أمازون موجهة نحو نمط التفكير  ويل الأمد،تسعى دانما لإعداد نفسها  التخطيط بعيد المدى:.4.6

 .يجعلها قادرة على اقتناص الفرص للمستقبل في الحاضر للمستقبل وهذا ما
تقتنع أند كا وصلت إليه م  كاح، وإماأا دانما  كوأا لام  أنرز استراتيجيات كاح أمازون  التحسين المستمر: .5.6

 ن هناا ما هو أفضل وأنه مازال مكنها تقديم الأكثر لعماقنها. وعمليات التحسين المستمر تلك لا تتوق  على أمر أو 
 .مجال معين إنما تطال كل م  التعبئة والت لي  إلى المرتجعات وغيرها

 ومك  تسليط الضوء عليها فيما يلي: :2123زون ملال سنة أرباح وإيرادات شركة أما.2
 ،ا هانلة وتحقق إيرادات سنوية ضخمةم  أك  الشركات التي تحقق أرائحتعد أمازون واحدة  .أرباح شركة أمازون:1.2

 التالي:يوضحه الشكل  وهذا ما،ففي السنوات الأخيرة شهدت أرائح وإيرادات أمازون نموًا ملحوظاً وزيادة استثنانية

                                                           
 والاقتصلاد، مجللة التنميلة نموو يا أميازونشيركة  الاقتصيادية، " أهمية الرؤيية الإسيتراتيجية في نجياح إسيتراتيجيات المؤسسيات سميرة عميش، محفوظ نولقصيبات 1

، 70، ص ص 7172/ 12/10، الجبانلر، 17، العلدد 14المجللد  المسليلة،–كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسليير، بجامعلة محملد نوضلياف  التطبيقي،
77. 
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 (2123-1224)يمثل أرباح شركة أمازون من  : منحنى(31-2)الشكل رقم 

Source : https://fourweekmba.com/ar/%D9%86%D9%85%D9%88%D8%B0%D8%AC-

%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84-

%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86/ . Consulté le : 31/03/2024, à 09 :00. 
، وحققت صافي م  الرنح مليار دولار 727رب اما يق نل ت يرادات  7172حققت أمازون أرائحا في عام 

، لم مليون دولار 760خسارة صافية قدرها فيها أمازون سجلت التي  7106 سنةمليار دولار. منذ  21 كثر م  
وأصبحت  نينما استعادتها، مليار دولار 7.2ع  كا يبيد  7177سنة  أخرى، إلى أن سجلتها ةخسارة صافيأي تسجل 

 .7172سنة  مر ة لل اية
 720.82، منها 7172سنة نيرادات ك  ون أكثر م  نص  تريليون دولارحققت أماز : .إيرادات شركة أمازون2.2

مليار  21.24مليار دولار م  خدمات البانعين الخارجية، و 061.17مليار دولار م  المتاجر ع  الإنترنت، وأكثر م  
مليار  71.12مليار دولار م  اشتراا الخدمات، و 61.70مليار دولار م  الإعاقنات،  AWS،  46.9دولار م  

 1خرى.أمليار دولار م  مصادر  6.24دولار م  المتاجر الفعلية، و

وذلك م  خاقل الشكل (، 7172-7107للفترة الممتدة م  )إيرادات شركة أمازون  وضيح تطوروسيتم ت
 التالي:

                                                           
1https://fourweekmba.com/ar/%D9%86%D9%85%D9%88%D8%B0%D8%AC-

%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84-%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86/ . 

Consulté le : 31/03/2024 à 09 :00. 

https://fourweekmba.com/ar/%D9%86%D9%85%D9%88%D8%B0%D8%AC-%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84-%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86/
https://fourweekmba.com/ar/%D9%86%D9%85%D9%88%D8%B0%D8%AC-%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84-%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86/
https://fourweekmba.com/ar/%D9%86%D9%85%D9%88%D8%B0%D8%AC-%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84-%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86/
https://fourweekmba.com/ar/%D9%86%D9%85%D9%88%D8%B0%D8%AC-%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84-%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86/
https://fourweekmba.com/ar/%D9%86%D9%85%D9%88%D8%B0%D8%AC-%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84-%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86/
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 (2123 – 2115)إيرادات شركة أمازون: (32-2)الشكل رقم 

Source : https://fourweekmba.com/ar/%D9%86%D9%85%D9%88%D8%B0%D8%AC-

%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84-

%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86/ . Consulté le : 31/03/2024, à 09 :00. 

 
 لشركة أمازونتحليل سوات و المزيج التسويقي الالكتروني : نيلمطلب الثاا

تقديم تحليل دعم تطورها، وم  ثم  عرض وتحليل المبيج التسويقي الالكتروني ودوره فيسيتم ضم  هذا المطلب،  
 .سوات لشركة أمازون

 المزيج التسويقي الإلكتروني لشركة أمازون       .1
شركة أمازون تعُت  واحدة م  أنرز الشركات العالمية في مجال التجارة الإلكترونية، وتتميب كبيج تسويقي إلكتروني 
قوي يساهم في كاحها وتفوقها على منافسيها. يتكون المبيج التسويقي الإلكتروني لأمازون م  العديد م  العناصر 

وسيتم تناول عناصر المبيج التسويقي الالكتروني لشركة ، وزيادة مبيعاتها ع  الإنترنت بائن رنيسية التي تساهم في جذب الال
 :التاليأمازون في الجدول 

 
 
 
 

 

https://fourweekmba.com/ar/%D9%86%D9%85%D9%88%D8%B0%D8%AC-%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84-%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86/
https://fourweekmba.com/ar/%D9%86%D9%85%D9%88%D8%B0%D8%AC-%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84-%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86/
https://fourweekmba.com/ar/%D9%86%D9%85%D9%88%D8%B0%D8%AC-%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84-%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86/
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 التسويقي الإلكتروني لشركة أمازون : عناصر المزيج(5-2)الجدول رقم 
 التوزي  الإلكتروني      الترويج الإلكتروني   الإلكتروني   التسعير المنتج   الإلكتروني 

تتخص  شركة أمازون 
دوت كوم في نيع أقراص 

الموسيقى،أشر ة 
الفيديو،الإلكترونيات، لوازم 

المطب ، ألعاب ص ار، 
الأ عمة الراقية، المجوهرات 

بخصان   ..إلخ.إذا تتمتع
 عديدة أهمها: 

إمكانية شراء السلع * 
م   رف  والمنتجات

المستهلك في أي وقت 
 الاستاقمومكان مع 
 السريع؛ 

م   إمكانية توفير الكثير* 
المنتجات على موقع شركة 

 ة.منها المجاني

كسب ثقة  م  أجل*  
المستهلك أكثر خاصة في 

 الخصوصية والأم ، مجال
قامت الشركة نتصميم 

عاقمة تجارية جديدة م  
أجل إعطاء البائن  أفضل 

على المستوى  انتقاءوأك  
 العالمي.

الخاص نشركة  أسلوب التسعير
دات اأمازون يكون م  خاقل المب 

، وذلك م  أجل  الإلكترونية
كسب المبيد م  العماقء يتم 

لمنتجات خفض في أسعار ا ع 
، ويتم   يوميا للعماقءالتي تشح

،  يلهذا نتحسين كفاءة التش
بانعين م  عرض وأيضا تمكين ال

،وتحديد شركة منتجاتهم على موقع
.  أسعار البيع ائلتجبنة الخاصة بها

 ىعل ائلنسبة لطرق الدفع المقبولة
ذات خيارات  موقع أمازون

 عديدة في الدفع، وذلك إما
كفيبا، ماستر  نبطاقات الانتمان  

 اكس يس. أميريكان، كارد

فيبا، الخصم مثل  إما نبطاقات
 ، مدى.ماستر كارد

مك  أيضًا استخدام نطاقات 
ا دايا المقدمة م  

Amazon.sa   لدفع ثم
 مك  دفع ثم  ، أوالطلب

الطلبات نقدًا عند التسليم 
ائستخدام خيار الدفع النقدي 

 .عند التسليم

تعتمد شركة أمازون على 
كنتجاتها، قصد تعري   الترويج

 .وخدماتها للبائن 

يتميب ترويج الشركة بخصان  
 التالية: 

؛ إمكانية تكالي  منخفضة* 
التوسع في نشر المعلومات 

 وتخصيصها وفق  بيعة
 .    المستهلكين

هدف الشركة م  الترويج هو * 
إلى زيادة حركة دخول العماقء 

، وأيضا مواقعها الإلكترونية
توعية دانما كنتجاتها وخدماتها 

م  أجل إمكانية الشراء 
بيب نطاق وتع وتكراره، توسيع

.                "التجارية لشركة"أمازون الاسم
موعة مج مضشركة تستخدم * 

متنوعة م  وسانل الإعاقم 
، لتنمية الأعمال التجارية
م  وأساليب ترويجها تكون 

 ،الإنترنت خاقل الإعاقن على
 .ال يد الإلكتروني حماقت أو

تتبع شركة " أمازون " في تسويق 
، متنوعمنتجاتها نظام توزيع 

على مواقع  ائلاعتمادذلك و 
.          والفعلية الإلكترونية

، مركب توزيع 720تملك الشركة 
فرز في مواقع مركب  778

تساعد .حول العالم إستراتيجية
هذه المراكب على تقديم خدمات 

، وموثوقة لعماقنهاة يعسر توصيل 
ائلإضافة إلى ذلك تدير شركة 

العديد م  المنصات ع  الإنترنت 
منها  

Prime""AmazonFresh""
بائن  وصول الم  أجل إمكانية 

             لمنتجات متنوعة في فئات مختلفة.
لشركة " أمازون "  المركب الرنيسي

سياتل نواشنط   مقرها في
أنشئت ، حيث الولايات المتحدة

أمازون أيضا مواقع ويب منفصلة 
في كل م  كندا، المملكة 

المتحدة، ألمانيا، فرنسا، الصين 
والياائن كما أأا توصل السلع 

 والمنتجات إلى أغلب أنحاء العالم.
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 المؤسسات الافتراضية"إستراتيجيات التسويق الإلكتروني وفعاليتها في  م  إعداد الطالبين ائلاعتماد على: حليمة خنوس،المصدر :
مذكرة مقدمة لاستكمال متطلبات "، (DzSoq) وسوق الجزائر( (Amazonدراسة مقارنة بين مؤسستين افتراضيتين مكتبة الأمازون

 ورقلة، ،مرائحوالتجارية وعلوم التسيير، تخص  تسويق، جامعة قاصدي  علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية نيل شهادة الماجستير في
 .014 -016ص ،7112–7118 الجبانر،

- https://www.amazon.sa/gp/help/customer/display.html?nodeId=GFBWMNXEPYVJAY9AConsulté le: 

02/04/2024, à 09:00. 

- https://dcf.fm/fr/blogs/blog/amzn-marketing-mixConsulté le: 02/04/2024, à 18:00. 

- https://ar.m.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86_(%D8%B4

%D8%B1%D9%83%D8%A9)#:~:text=%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86.%D

9%83%D9%88%D9%85%20%D9%88%D9%8A%D8%B3%D9%85%D9%89%20%D8%A3%D9%8A

%D8%B6%D9%8B%D8%A7%20%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86,%D8%A

D%D9%8A%D8%AB%20%D8%A5%D8%AC%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A%20%D8%A7%

D9%84%D9%85%D8%A8%D9%8A%D8%B9%D8%A7%D8%AA%20%D9%88%D8%A7%D9%84

%D9%82%D9%8A%D9%85%D8%A9%20%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82%D9%8A

%D8%A9.Consulté le: 03/04/2024, à 09:00. 

متق ، ت ز شركة أمازون كقاندة في مجال التجارة فعال و ائستخدام عناصر المبيج التسويقي الإلكتروني نشكل 
إلى السعر المنافس والترويج ، بائن اجات أوسع شريحة  كنة م  الا م  المنتجات الاستثنانية التي تل  احتيندء. الإلكترونية

 الذكي العالمي حتى التوزيع الفعال والتسويق الرقمي.
، تمكرنت أمازون م  نناء هوية قوية وجذانة والتوزيع فم  خاقل التركيبة السلسة نين المنتج والسعر والترويج

ومع اعتمادها على التكنولوجيا المتقدمة وتحليل ، ، والتفاعل نفعالية مع عماقنها ع  العالم الافتراضيالتجاريةلعاقمتها 
، وتبني دود التسويق الالكتروني التقليدي، وتطبيق استراتيجيات الذكاء الاصطناعي تتجاوز أمازون حالكبيرةالبيانات 

 .ل زنونصية ومخصصة لكتجرنة تسوق شخ
خاقل الانتكار والتطوير  عاقوة على ذلك، تواصل أمازون تحسين عناصر مبيجها التسويقي نشكل مستمر م 

ائستمرارها في رفع مستوى جودة خدماتها وتحسين تجرنة وذلك  ،، والتفاعل مع ت يرات سوق التسوق الإلكترونيالمستمري 
العماقء، تظل أمازون على رأس قانمة الشركات العالمية الراندة في مجال التجارة الإلكترونية وتسويق المنتجات ع  

 .الإنترنت
 :سوات على شركة أمازون .تحليل2

نقاط القوة والضع  والفرص والتهديدات التي تواجهها شركة مثل يوفر نظرة شاملة حول  SWOTتحليل 
  يث مثل تحليل سواتواتخاذ القرارات الصانبة.  جيتهاستراتيإأمازون. كجرد فهم هذه العوامل مك  للشركة تحسين 

SWOT  الي.شركة أمازون في الشكل الت على 

https://www.amazon.sa/gp/help/customer/display.html?nodeId=GFBWMNXEPYVJAY9A
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 على شركة" أمازون"SWOT: تحليل سوات(33-2)الشكل رقم 

 
:00 : 31/03/2024, à 10 . Consulté le analysis-swot-https://dcf.fm/ar/products/amzn:  Source 

وأيضا التكنولوجيا المتقدمة ، للشركة في مجال تنويع المنتجات ا انلة القدرة على شركة أمازون SWOTظهر تحليلي
 قاعدة عماقء مخلصين كنقاط قوة، لكنهاكبير في عدة دول و للشركة حضور عالمي   جعلت هذه المميبات ،تمتلكهاالتي 

 لطرف الثالثعلى ائنعي ا الاعتمادوم  جهة أخرى هناا نقاط ضع  تعاني منها خاصة في التوجه الباند ع  اللبوم نحو 
 نطاقها ، ورغم تواجدها في أماك  عديدة إلا أنالشركةوتكالي  الشح  العالية التي تشكل عبئا مالي ضخم على 

 . الج رافي محدود
 كالتوسع العالمي والانتكار التقني، نينما م  الجانب المقانل تواجهها  است اق امك   فرص تتاح أمام شركة أمازون

تهديدات م  التنظيمات القانونية والمنافسة الشديدة وأيضا خطر تهديد الأم  الإلكتروني الخاص بها م  هجمات قرصنة 
الفرص  واست اقل ستمرار في التركيب على نقاط قوتهاالا لذلك لاند لشركة أمازون ،عماقء الحساسةالنيانات  اختراقو 

https://dcf.fm/ar/products/amzn-swot-analysis
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الت لب على التحديات والتهديدات المحتملة م  أجل تحقيق النجاح ا، تستطيع معالجة نقاط ضعفه، لكي أمامها المتاحة
 .المستمروالتطور 

 تطورها، وآلية عملها، Airbnbنشأة شركة  المطلب الثالث:
سيتم ضم  هذا المطلب التطرق لنش ة الشركة، عرض تطورها ع  فترة زمنية، مع تسليط الضوء على  ليات  
 عملها.

 : Airbnbشركة .نبذة عن 1
تتمثل في شركة عمومية محدودة، وموقع الكتروني يوفر للأشخاص استئجار وتأجير أماك  سك ، يحتوي الموقع  

دولة، تقع في سان فرانسيسكو كاليفورنيا  027أل  مدينة في  22أل  إعاقن موزعة على  811على أكثر م  
الصديقين "نراي  تشيكسي" و "جو غيبيا"، ونعد م   رف  7118ائلولايات المتحدة الأمريكية، تم إنشانها سنة 

" المشهورة في احتضان المشاريع الناشئة Y Combinatorاحتضان "نول غراهام" مؤسس مسررعة الأعمال الشهيرة "
الص يرة وتحويلها إلى شركات ك ى، ونعد تدريبهما م  قبل المسرعة في مجال الريادية وإدارة وتطوير الشركات نشكل 

شركة  Airbnbأل  دولار مقانل نسبة ضئيلة م  ملكية المشروع، وتعت  شركة  71نهج، تم منحهم مبلغ نظامي و 
 ...1ناجحة في ميدان الحجب الالكتروني للشقق والفنادق والسيارات والأراضي

 وتنشط الشركة على عدة مواقع مك  توضيحها فيما يلي: 
 https://ar.airbnb.com; 
 https://ww.facebook.com/airbnb; 
 https://www.facebook.com/location.colocation (airbnb الجبانر). 

 كليارات الدولارات.انطاققا م  فكرة ساذجة لإم ا ورية عالمية  Airbnbوالجدول الموالي يوضح تطور شركة  

 

 

 

 

  

 
                                                           

1 https://ar.wikipedia.org/wiki/, consulté le 30/04/2024 à 15.00. 

https://ar.airbnb.com/
https://www.facebook.com/location.colocation
https://ar.wikipedia.org/wiki/
https://ar.wikipedia.org/wiki/
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 Airbnb(: تطور شركة 6-2الجدول رقم )
 أهم ما ميبها السنة

قيام الصديقين " نراي  تشيسكي" و " جو غيبيا" نرحلة إلى سان فرانسيسكو لحضور مؤتمر التصميم  - 2112
 الدولي الذي عقد في المدينة في تلك الفترة؛

 المصممين أثناء المؤتمر في غرفتهما مقانل مبلغ مالي؛ تولد الفكرة لدى الصديقين وهي ضيافة -
 " ولعب دور المرشد السياحي في المنطقة.airbedandbreakfast.comإنشاء موقع نسيط نعنوان "  -

 نق  التمويل وعدم اهتمام البائن  ائلمشروع؛ - 2112
 وضع التصور النهاني للخدمة المقدمة؛ -
 المستثمري  التي عرضت عليهم، وتراكم الديون على الصديقين؛رفض الفكرة م  قبل كل  -
إعادة إ اقق الفكرة مجددا م  خاقل المؤتمر الترويجي الذي عقد لحشد مؤيدي الرنيس الأمريكي السانق " ائراا  -

 أوائما" في المدينة، محاولة التمويل الذاتي؛
مؤسس مسرعة الاعمال  paul grahamقدوم الفوج أخيرا على هيئة المستثمر الم امر الأشهر في وادي السيليكون  -

 " الذانع صيتها في احتضان المشروعات الناشئة الص يرة وتحويلها إلى شركات ك ى؛y combinator "الشهيرة 
 تأسيس الشركة. -

 الصور المعروضة كانت ائهتة؛مواجهة الشركة خطر الإفاقس لأن  - 2112
 ؛airbnb.comإلى " airbed and breakfastتحويل اسم الشركة م  " -
 ".sequoia capitalأل  دولار كتمويل أولي م  شركة " 411" أول تمويل كبير  ا نقيمة airbnbتلقت شركة " -

 موظفا؛ 07" الذي وصل إلى airbnbنلوغ عدد موظفي " - 2111
 مليون دولار؛ 2.7تموياق كبيرا نقيمة حصدت الشركة  -
 أل ليلة تم حجبها الكترونيا ع  الشركة كوسيط. 211تبايد معدلات الحجب نشكل كبير وصل إلى  -

 ماقيين ضي  منذ تأسيسها؛ 2تخطي الشركة لخدمة أكثر م   - 2113
 أل  عقار لخدمتها. 771إضافة  -

2114-
2115 

 دولار أمريكي.مليار  77وصول قيمة الشركة  -

 مليار دولار؛ 777جمع الشركة  - 2116
 مليون شخ ؛ 41عدد مستخدمي التطبيق أكثر م   -
 دولة. 021توسع الشركة في أكثر م   -

 مليار دولار؛ 20وصول تقييم الشركة --2112
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2112 
 ائلمئة ومعاناتها نسبب جانحة كورونا. 24- 60انخفاض نسبة الحجوزات ما نين  - 2112

 مليار دولار. 74مليار دولار إلى  20انخفاض تقييم الشركة م  -
 موظ ؛ 0211تسريح - 2121

  رح أوراقها لاقكتتاب العام في الأسواق الأمريكية. -
، "دور التسويق الرقمي في تطوير المؤسسات الناشئة دراسة حالة مختار سليم، فتحي عليان م  إعداد الطالبين ائلاعتماد على:المصدر: 

ورقة  ثية مقدمة ضم  المؤتمر الدولي العلمي الموسوم في مجال ارجوزات"،   Airbnb.com الشركة العالمية الناشئة
إصدارات المركب الدمقرا ي "، -حالة المؤسسات الناشئة–نلل"المبادراتية للأعمال المعاصرة نين المرافقة ومتطلبات الاستدامة 

 .088، ص7172ف اير  07-00العربي للدراسات الإستراتيجية، السياسية والاقتصادية، نرلين، ألمانيا، 

 .ومك  عرض تطورها ضم  الشكل الموالي : airbnb.القيمة السوقية لشركة 2
 2121لسنة   airbnb(: القيمة السوقية لشركة 34-2شكل رقم )ال

 
 ، "دور التسويق الرقمي في تطوير المؤسسات الناشئة دراسة حالة الشركة العالمية الناشئةمختار سليم، فتحي عليانالمصدر: 

Airbnb.com   ،"ورقة  ثية مقدمة ضم  المؤتمر الدولي العلمي الموسوم نلل"المبادراتية للأعمال المعاصرة نين المرافقة في مجال ارجوزات
"، إصدارات المركب الدمقرا ي العربي للدراسات الإستراتيجية، السياسية والاقتصادية، -ة المؤسسات الناشئةحال–ومتطلبات الاستدامة 

 .082، ص7172ف اير  07-00نرلين، ألمانيا، 

مليار دولار،  016.776تحتل صدارة الترتيب نقيمة نل ت  Airbnbيتضح م  خاقل الشكل أعاقه أن شركة  
نقيمة نل ت  Expediaمليار دولار، لت تي في المرتبة الثالثة شركة  28.770مسجلة قيمة  Bookingلتليها مباشرة شركة 

مليار دولار ،وذلك ما يفسر  1.621نقيمة  Last minute.comمليار دولار، لتحتل المرتبة الأخيرة شركة  72.246
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والشكل الموالي يوضح تطور عاندات شركة  نها.وأساسه الأمان والثقة نينها ونين عماق Airbnbالطريق السليم الذي تتبعه 
Airbnb. 

 Airbnb(: عائدات شركة 35-2الشكل رقم )

 
 ، "دور التسويق الرقمي في تطوير المؤسسات الناشئة دراسة حالة الشركة العالمية الناشئةتار سليم، فتحي عليانمخالمصدر: 

Airbnb.com   ،"المؤتمر الدولي العلمي الموسوم نلل"المبادراتية للأعمال المعاصرة نين المرافقة ورقة  ثية مقدمة ضم  في مجال ارجوزات
"، إصدارات المركب الدمقرا ي العربي للدراسات الإستراتيجية، السياسية والاقتصادية، -حالة المؤسسات الناشئة–ومتطلبات الاستدامة 

 .021، ص7172ف اير  07-00نرلين، ألمانيا، 

سجلت انخفاضا حادا حيث نل ت  Airbnbم  خاقل معطيات الشكل الموضح أعاقه يتبين أن عاندات  
، ويرجع السبب الرنيسي في ذلك إلى تداعيات جانحة كورونا 7171مليون دولار خاقل الرنع الثاني م  سنة  227

لجانحة ورفع القيود المفروضة، لتبلغ إيرادات وأزمة الإغاقق الكبير، لتسجل ارتفاعا تدريجيا مع نداية التعافي م  تداعيات ا
 مليون دولار. 7886 7177الشركة في الرنع الثالث م  سنة 

مليون دولار، والجدول الموالي  277تم تسجيل خسارة صافية قدرت نلل  7170في سنة : Airbnb.أرباح شركة 3
 (.7170-7108يوضح صافي دخل الشركة خاقل الفترة م  )

 (2121-2112ملال الفترة من )  Airbnb(: صافي الدمل/ الخسارة السنوية لشركة 2-2الجدول رقم )

 2121 2121 2112 2112 السنوات
 -277 -6777 -426 -02 )مليون دولار( صافي الدمل/ الخسارة السنوية

 .04.11على الساعة  12/17/7176أ لع عليه نتاري   https://fr.statista.comإعداد الطالبين ائلاعتماد على: م  المصدر: 
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سجلت خسارة   Airbnbم  خاقل ماقحظة وتحليل الأرقام الإحصانية المسجلة في الجدول أعاقه، يتضح أن  
مليون دولار، ويعود السبب  6777نقيمة  7171، لك  أقصاها كانت سنة 7170وصولا لسنة  7108م  سنة 

على مختل  القطاعات لمختل  الاقتصاديات في العالم  الأساسي في ذلك لاستفحال جانحة كورونا التي ألقت نظاق ا
مليون دولار،  277حيث نلغ  7170حيث تم فرض قيود مشددة على إجراءات السفر. لينخفض حجم الخسارة سنة 

السفر والتنقل، ويفسر ذلك قدرة الشركة على تجاوز فترة الجانحة  إجراءاتوذلك نعد الرفع التدريجي للقيود المفروضة على 
العمل على استخدام مختل   ليات وتقنيات التسويق الالكتروني، وعودة تسجيل السفريات في المدن، وتش يل و 

 المضيفين.

الشركة على الحجب ائستخدام مختل  أدوات وتقنيات التسويق الالكتروني،  : تعتمدAirbnb.ارجز من ملال شركة 4
عملها وعلى اعتبارها مؤسسة ناشئة تمكنت م  تسجيل معدلات نمو كبيرة، ويرجع ذلك لاستراتيجياتها المتبعة و لية 

 (.7170-7108ة م  )خاقل الفتر  Airbnbتطور حجوزات شركة ها. والجدول الموالي يوضح المدروسة وعاققتها مع زائنن

 (2121-2112ملال الفترة من ) Airbnb(: تطور حجوزات شركة 2-2الجدول رقم )

 2121 2121 2112 2112 السنوات
 311 123 222 141 ارجوزات )مليون(

 %55.45 %-21.25 %24.22 %21.23 %معدل النمو 
 .02.11على الساعة  12/17/7176أ لع عليه نتاري  https://fr.statista.comإعداد الطالبين ائلاعتماد على: م  المصدر: 

م  خاقل تحليل معطيات الجدول السانق يتضح أن عدد الحجوزات قد سلك منحى تصاعدي قبل جانحة   
إلى  7171، ليسجل انخفاضا ملحوظا سنة 7102سنة  %26.78، حيث يلغ معدل نمو قدر نلللل -02-كوفيد

، وذلك نعد رفع القيود المفروضة على السفر %77.67حيث نلغ  7170اود تسجيل الارتفاع سنة ، ليع%-21.27
 والسياحة نسبب جانحة كورونا.

، ومثل الجدول Airbnbوالذي  يستخدمون  ع  العالم تمثل هذه الفئة مح  السفر: Airbnbومستخدمي شركة  زبائن.5
 (.7171-7104) الموالي تطور مستخدمي الشركة نين الفترة م 

 (2121-2116ملال الفترة ) Airbnb(: مستخدمي شركة 2-2الجدول رقم )

 2121 2112 2116 السنوات
 711 071 011 عدد المستخدمين )مليون مستخدم(

 .02.11على الساعة  17/17/7176أ لع عليه نتاري   https://fr.statista.comإعداد الطالبين ائلاعتماد على: م  المصدر: 
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إلى  7104مليون مستخدم سنة  011ياقحظ تسجيل وتيرة متبايدة لعدد مستخدمي الشركة، حيث تطور م   
، ويفسر ذلك قيام الشركة وتركيبها على مبدأي الثقة والمصداقية في التعامل مع 7171مليون مستخدم سنة  711

 عماقنها.

المبيعات التي تحصل عليها الشركة في وقت معين. والشكل تمثل النسبة المئوية لمجموع : Airbnb ارصة السوقية لشركة.6
 .7177الموالي يوضح تطور هذه القيمة للشركة مع منافسيها لسنة 

 2122مقابل منافسيها سنة  Airbnb(: ارصة السوقية ليي 36-2الشكل رقم )

 
 .08.11على الساعة  17/17/7176نتاري  أ لع عليه  https://fr.statista.comإعداد الطالبين ائلاعتماد على: م  المصدر: 

ائحتاق ا  Bookingم  خاقل الشكل السانق يتضح أن أكثر م  نص  الحصة السوقية قسمت نين شركتي  
، أما المرتبة الأخيرة فقد كانت م  %74لتي احتلت المرتبة الثانية ننسبة ا Airbnb ، وشركة%27المرتبة الأولى ننسبة 

 .%1ننسبة  Pricelline نصيب شركة

 ويتم توضيح ذلك م  خاقل الشكل الموالي. . تمديد الشركة لنمووج أعمالها:2

 

 

 

 

 

Airbnb
26%

Trivago
6%Booking

35%

Expedia
7%

Vrbo
5%

hopper
8%

hotels,com
6%

SKYS KANNER
4%

KAYAK
2%

Pricelline
1%



 عرض وتحليل تجارب لمؤسسات ناشئة في مجال التسويق الالكتروني                                      الفصل الثاني 

 

 

777 

 لنمووج أعمالها  Airbnb(: تمديد شركة 32-2الشكل رقم )

 
Source : Fourweekmba.com. consulté le 25/05/2024 à 13.30. 

أن نمو المصفوفة، مكنك التقديم لنمو البائن  الحاليين، وذلك م   "  « FOURWEEKMBحسب مدرسة  
خاقل معالجة نفس المشاكل )وضع الكسب(، أو ع   ريق معالجة المشاكل الحالية للبائن  الجدد )وضع التوسيع(. أو م  

عادة تعري  وصياغة خاقل معالجة المشكاقت الجديدة ائلكامل للعماقء الجدد )وضع إعادة الاختراع(.وتحاول الشركة إ
 1حدود نموذج أعما ا، وذلك م  خاقل الاستفادة م  منصات التكنولوجيا الخاصة بها.

على التسويق الالكتروني ائستخدام مختل   لياته وتقنياته، فببيادة المستخدمين لنظام   Airbnbتعتمدتأثيرات الشبكة : 
 .الشبكة تبيد نعاققة  ردية قيمة الخدمة المقدمة ع  منصة الشركة، والشكل الموالي يوضح ذلك

 تأثيرات الشبكة(: 32-2الشكل رقم )

 
Source : Fourweekmba.com. consulté le 25/05/2024 à 14.00  

                                                           
 .024مرجع سبق ذكره، ص، مختار سليم، فتحي عليان 1
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المستخدمين لنظام الشبكة تبيد نعاققة  ردية قيمة الخدمة المقدمة يتضح تأثير الشبكة م  خاقل أنه نبيادة عدد          
 .ع  منصة الشركة

  Airbnbلشركة وتحليل سوات المزيج التسويقي الالكتروني المطلب الراب : 

كما سيتم تسليط الضوء على المبيج التسويقي ، Airbnbيتم ضم  هذا المطلب تقديم تحليل سوات لشركة س 
 للشركة ودوره في تطويرها ودعمها. الالكتروني

 Airbnb:المزيج التسويقي الإلكتروني لشركة .1

واحدة م  أنرز الشركات في مجال الإيجار القصير ع  الإنترنت، وتقدم منصة إلكترونية للمسافري   Airbnbتعد 
لحجب الإقامة قصيرة المدى في مختل  أنحاء العالم. يعتمد المبيج التسويقي الإلكتروني للشركة على عدة عناصر أساسية 

في الجدول  Airbnbبيج التسويقي الإلكتروني لشركة لضمان كاحها وزيادة تواجدها الرقمي، وسيتم تناول عناصر الم
 التالي:
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 "Airbnb": المزيج التسويقي الإلكتروني لشركة (11-2)الجدول رقم

 التوزيع الإلكتروني الترويج الإلكتروني  التسعير الإلكتروني  المنتج الإلكتروني

تأسست شركة 
"Airbnb " في

 2112أغسطس 
سان ومقرها في 
فرانسيسكو  

 كاليفورنيا. تعد شركة
"Airbnb" سوقا

مجتمعيا موثوقا 
للأشخاص من أ ل 

 إدراج استكشاف
وحجز أماكن إقامة 
فريدة حول العالم.  

ارجز يتم عبر 
الإنترنت أو عبر 

الهاتف المحمول سواء  
كان شقة لليلة أو 
 فيلا لمدة أسبوع.

نصة المفهي تلك 
الرقمية وات الو هين 

تتوافق م  ال  
المسافرين ومالكي 

 العقارات.

 "علىالإجمالي للحجب يعتمد السعر 

Airbnb "السعر الليلي الذي  في
وكذلك  الرسوم أو  المضي ،يحدده 

التكالي  التي يحددها المضي  ننفسه 
 ." Airbnb " شركةأو 

يتم تحصيل رسوم م  العميل كجرد 
 قبول المضي  لطلب الحجب. 

الإجمالية للحجب تتم ع   التكلفة 
 على دفعة واحدة. ودفعات متعددة أ

 رق الدفع   "Airbnb"تدعم 
المختلفة، اعتمادًا على البلد التي 
يوجد فيها حساب الدفع الخاص 

نك. خيارات الدفع متاحة في معظم 
 البلدان
، Visa،MasterCardنطاقات

نطاقات الخصم .Amex ،JCBو
التي مك  استخدامها كبطاقات 

 انتمان
Apple Pay 

Google Pay 

PayPalالإنترنت أو  الدفعات خارج
الدفعات النقدية هي انتهاا لبنود 

 "Airbnb"خدمة شركة

 "Airbnb"         منصةتتيح 

للمستخدمين الأعضاء نشر 
الخدمات وعرضها هم "مضيفون" 

والأعضاء الذي  يبحثون ع  
الخدمات أو يحجبوأا أو 

يستخدموأا هم  "ضيوف". يقدم 
المضيفون أماك  الإقامة والأنشطة، 

الرحاقت والفعاليات ومجموعة 
متنوعة م  خدمات السفر)يُشار 

إليها مجتمعة ائسم "خدمات 
م  عروض المضي "، وكل عرض 

خدمة المضي  يُشار إليها ائسم 
 ""إعاقن المسك ". لا تمتلك 

Airbnb "  أو تتحكم أو تقدم أو
تدير أي م  إعاقنات المساك  أو 

 خدمات الاستضافة.
ا فليست  ر  "Airbnb "شركة 

في العقود الم مة مباشرة نين 
المضيفين والضيوف، ولا تعُد وسيط 

ولا وكيل ع  عقارات أو  وكالة 
سفر أو شركة تأمين. إلا كما  هو 

محدد في ننود الخدمة الخاصة 
 ائلدفعات.

يحتوي موقع شركة 
"Airbnb"  على أكثر

أل  إعاقن  811م  
أل   22موزعة على 
 دولة. 027مدينة في 

تتمثل إستراتيجية التوزيع 
الخاصة ائلشركة في 

ضمان سهولة الوصول 
منصتها وسهولة  إلى

الاستخدام للمسافري  
 جميع أنحاء العالم. في

تضم المنصة أكثر م  
مليون مستخدم  711

 Statistaحسب موقع 

 .7177في سنة 
تعمل شركة 

"Airbnb " على
توسيع نطاق وصو ا م  

خاقل إستراتيجيات 
 التسويق المبتكرة.

في ريادة الشركات الناشئة  " مساهمة نظم وكاء الأعمالخرون،  م  إعداد الطالبين ائلاعتماد على: فا مة نلقواسمي و المصدر: 
Startup -  شركة تقييم تجربةAirbnb- ،جامعة حسيبة ن  نوعلي 17، العدد 17مجلة المقاولاتية والتنمية المستدامة، المجلد ،

 .72، ص 78/07/7172ائلشل ، الجبانر، 
.https://ar.airbnb.com/help/article/125  صباحا. 2:11الساعة على  21/16/7176تم الإ اقع عليه نتاري 

 

https://ar.airbnb.com/help/article/126 .  صباحا. 2:11على الساعة 21/16/7176تم الإ اقع عليه نتاري 
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.https://ar.airbnb.com/help/article/2908 صباحا. 2:11على الساعة 21/16/7176الإ اقع عليه نتاري   تم 
-

https://ar.m.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%8A%D8%B1_%D8%A8%D9%8A_%D8%A5%D

9%86_%D8%A8%D9%8A 

 صباحا. 01:11على الساعة  21/16/7176تم الإ اقع عليه نتاري  
 .https://dcf.fm/ar/products/abnb-marketing-mix   01:21على الساعة  21/16/7176تم الإ اقع عليه نتاري 

 صباحا.
وظ في سوق م  تحقيق كاح ملح Airbnb عناصر المبيج التسويقي نشكل متكامل، تتمك  شركةائستخدام 

ترويج متنوع، تستطيع و  رة، وتسعير ماقنم، وتوزيع فعالم  خاقل توفير منصة إلكترونية مبتك ،الإقامة القصيرة المدى
Airbnb على تحقيق أهداف النمو وتعبيب  العناصر معا جذب العماقء ونناء عاققات قوية معهم. ائلتالي، تعمل هذه
 كواحدة م  أنرز العاقمات التجارية في صناعة السفر والإقامة. Airbnb مكانة

 )إضاءة على نقاط القوة، الضعف، الفرص والتهديدات(: "Airbnb"على شركة SWOTتحليل سوات.2

هي إحدى أنرز الشركات الناشئة في مجال السفر والضيافة، حيث تعتمد على منصة إلكترونية  Airbnbشركة 
)سوات(  ذه الشركة للوقوف على  SWOTللحجب والإيجار القصير المدة للمساك  السكنية. م  المهم تقديم تحليل 

 للشركة وتحديد استراتيجياتها نقاط القوة والضع  والفرص والتهديدات التي تواجهها، وذلك لفهم الموق  الحالي
 .""Airbnbعلى شركة SWOTالمستقبلية.  يث يوضح الشكل التالي تحليل سوات 
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 "Airbnb"على شركةSWOT: تحليل سوات(32-2الشكل رقم)

 
 

Source :https://dcf.fm/ar/products/abnb-swot-

analysis#:~:text=%D8%A8%D8%B4%D9%83%D9%84%20%D8%B9%D8%A7%D9%85%D8%8

C%20%D9%8A%D9%8F%D8%B8%D9%87%D8%B1%20%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%

8A%D9%84%20SWOT,%D8%A7%D9%84%D9%86%D9%85%D9%88%20%D9%88%D8%A7

%D9%84%D9%86%D8%AC%D8%A7%D8%AD%20%D9%81%D9%8A%20%D8%B5%D9%86

%D8%A7%D8%B9%D8%A9%20%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%81%D8%B1 . 

 صباحا. 2:11على الساعة  7176/  16/ 00تم الإ اقع عليه نتاري  

التحديات التنظيمية والنباعات القانونية في نلدان  -
 ؛مختلفة

 ؛تكالي  الامتثال للقوانين واللوانح المختلفة -
قد يختار المضيفون التوق  ع  تأجير عقاراتهم أو  -

عرضها على منصات منافسين لشركة  ا يؤثر على 
 ؛إيراداتهم

 ؛مخاوف أمنية -
إنخفاض تمايب العاقمة التجارية خاصة في ظل المنافسة  -

 .الشديدة

 ؛وضع العاقمة التجارية القوية -

محفظة متنوعة م  خيارات السك  ندءا م  ال رف المشتركة  -
 ؛إلى الشقق الفاخرة

 .الاضطراب المبتكر في صناعة السك  -

البيئة التنظيمية في العديد م  المدن والبلدان ليست مواتية  -
 ؛Airbnbلنموذج أعمال شركة 

تواجه الشركة المنافسة م  الفنادق التقليدية ومنصات مشاركة  -
 Filp Key ،VRBO ،Homeالمنازل الأخرى مثل: 

Away؛ 

الشركة إلى تهديد عدم الحفاظ على الساقمة و الأم  قد يعرض  -
 ؛الإضرار نسمعتها

تأثيرات فترات الركود الاقتصادي على السفر والسياحة وائلتالي              -
 .تؤثر على أعمال الشركة

يؤثر نمو الاقتصاد التشاركي وصناعة الإقامة فرصة كبيرة  -
 ؛لتوسيع حصتها السوقية ور يتها Airbnbلشركة 

مك  للشركة است اقل الاتجاه المتبايد للمسافري  نحو  -
 ث على تجارب سفر  يبة وفريدة م  خاقل مجموعة 

Airbnb؛ 

يوفر استخدام التكنولوجيا والانتكار فرصا للشركة  -
 ؛لتعبيب خدماتها وتطوير منتجاتها

في الأسواق والمنا ق غير  Airbnbتوسيع نصمة  -
 . نمو كبير للشركةالمست لة كنفريقيا و سيا يبيد في

SWOT 
 الفرص لتهديداتا

 نقاط الضعف نقاط القوة
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ومع ذلك  والمست جري ،التي تمتلكها ومجتمع كبير م  المضيفين  شركة ناجحة نقوة عاقمة تجارية"  Airbnb" تعت 
تؤثر عليها مثل التحديات التنظيمية والنباعات القانونية وتكاليفها ائلإضافة إلى  م  عدة نقاط ضع  شركةال تعاني

 ت يرات قوانين الإيجار وتباي  في جودة الخدمة. 

هناا عدة  فرص كبيرة  متاحة للشركة للتوسع الدولي وتحسين التكنولوجيا ائلإضافة إلى توسيع خدماتها، مك  
ت لب على التهديدات مثل التشريعات والضوانط والتداعيات الناتجة ع  الأحداث التحقيق النجاح نشرط  Airbnbلشركة 

 .02-كوفيدالخارجة ع  السيطرة مثل جانحة  

م  خاقل است اقل وذلك تبني استراتيجيات قوية لتعبيب قواها والتصدي لضعفها  Airbnbمك  لشركة كما 
يجعلها في أتم الاستعداد  االسوق،  ق عملياتها وتقديم خدمات مبتكرة تل  احتياجات الفرص المتاحة أمامها لتوسيع نطا

 .ويساعدها على النمو والتطور في الحاضر والمستقبلخارجي، لأي تهديد 

ضمنية تتخلل جبنيات من عرض هذه التجارب الرائدة، وكمقارنة  ذوبناءا على ما تم التوصل إليذ واستنتا  
ومحاولة الطالبين مقارنة واقع تطبيق المؤسسات الناشئة الجبانرية التسويق الالكتروني مع نظيرتها خارج ، الفصل الثاني

م  التحلياقت  هنطاق الجبانر وائلاقتصار على عينة المؤسسات محل الدراسة، ونناءا على ما تم استنبا ه واستنتاج
 .المقدمة
 مح للمستخدمين كشاركة الرحاقت وتقديم خدمة مريحة تميبت شركة يسير نتقديم منصة للتوصيل الجماعي تس

 واقتصادية؛
 م  أك  منصات التسوق ع  الإنترنت في منطقة الشرق الأوسط وشمال أفريقيا، فقد تميبت  جوميا والتي تعد

الجبانر لك  كنضاءة على واقع جوميا فرع . لبائن نتوفير مجموعة واسعة م  المنتجات والعروض الترويجية الم رية ل
 فاعترضت تحقيق أهدافها وتموقعها في السوق الجبانري عدم ت طيتها لكامل ولايات الو  ؛

 كاحها ا انل في تسويق منتجاتها ع  الإنترنت ونناء إم ا وريتها في عالم التجارة الإلكترونية.  أمازون أثبتت 
  شركةتمكنت "Airbnb"   مشاركة المساك  والإقامات نين الأفراد نموذج عمل فريد يرتكب على  وتصميم نناءم

 .  رة وجذانة مستخدمة التسويق الإلكترونينطريقة مبتك
تعترضها عدة تحديات  وائلتحديد تجرنتي يسير وجوميا الجبانر أن الشركات الناشئة التي تنشط في الجبانرياقحظ  

التسويقية في الجبانر، مشكلة التمويل والمرافقة، نظيرتها خارج نطاق الجبانر، ويعود ذلك لضع  البنية التحتية مقارنة ن
 بيعة عقلية المستهلك الجبانري فيما يخ  نسبة تطبيق التسويق الالكتروني، ونق  الوعي  هميته سواء للمؤسسة 

 نق  الثقة المقدمة م   رف البنون للمؤسسة... ، البيروقرا ية،الناشئة أو البنون
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 ملاصة الفصل

القول  ن عرض وتحليل تجارب المؤسسات الناشئة محل  مك ق إليه في هذا الفصل م  خاقل ما تم التطر 
ت ز أهمية التسويق الإلكتروني في تحقيق ، "Amazon" و Yassir" ، "Jumia" ،"Arinbib "الدراسة والمتمثلة في كل م : 

اء العاقمة التجارية متقدمة لبن النجاح في السوق الرقمي. هذه المؤسسات استخدمت استراتيجيات مبتكرة وتكنولوجيا
 وتحقيق النمو المستدام. وجذب البائن 

على متميبة في كاح الشركات الناشئة زائن  ا أهمية توفير تجرنة مستخدم  تازة وخدمة ت ز هذه التجارب أيض
الناشئة  مؤسساتلل مك  ودة والتفاعل الفعرال مع البائن جات وخدمات عالية الجو م  خاقل تقديم منتوذلك  حد سواء،
 وتحقيق النجاح في نيئة التسويق الإلكتروني المتنافسة. بنونتعبيب ولاء ال
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في استراتيجيات  في ظل التطور السريع لوسائل الاتصال والتكنولوجيا أصبح التسويق الالكتروني عملية حاسمة
التسويقية بطرق مبتكرة يعتبر التسويق الالكتروني أداة قوية تسهم في تحقيق النجاح وتحقيق الأهداف و  الشركات الحديثة،

بحيث يشمل مجموعة واسعة من الأدوات والتقنيات الحديثة التي تتيح للشركات الوصول إلى جمهور أوسع، وتحليل وفعالة، 
وبناء  فرصة للتفاعل المباشر مع الزبائن ما أنه يوفركدقيق وتحسين استراتيجيات التسويق،  سلوك المستهلكين بشكل 
 علاقات تفاعلية قوية.

تكار وتعزيز التنمية حيث تسهم في تحفيز الاب قتصاديات الدول،ا تلعب المؤسسات الناشئة اليوم دورا حيويا في
مات جديدة أو خدتعمل على تطوير وتقديم منتجات تمثل مؤسسات حديثة النشأة الناشئة  فالمؤسسات الاقتصادية.

داة أساسية لدعم نموها تتبنى المؤسسات الناشئة استخدام التسويق الإلكتروني كأالرقمي، و  الأعمال ومبتكرة في سوق
ل، بشكل فعا تها الرقمية، والتواصل مع الزبائنعلى بناء وتعزيز هوي هذا الأخير هذه المؤسساتيساعد حيث  ،وتطويرها

يعد التسويق الإلكتروني أحد الأدوات الحديثة والفعالة التي يمكن أن تساعد المؤسسات و  وزيادة مبيعاتها بطرق مبتكرة.
 ه وتطبيقهإذا تم تنفيذ في عالم الأعمال الرقمي المتطور الناشئة على بناء هوية قوية على الإنترنت وتحقيق نجاح مستدام

 النمو والتطور المستمر للمؤسسات الناشئة.بشكل صحيح واحترافي، فإنه يمكن أن يكون العامل الرئيسي في تحقيق 

 توصلت هذه الدراسة إلى مجموعة من النتائج يمكن إبرازها في النقاط التالية: :دراسةنتائج ال. 1
 ظهر مفهوم التسويق الإلكتروني نتيجة التطور التكنولوجي السريع وانتشار استخدام الإنترنت في العالم؛ 
  عبر مجموعة من المراحل التي تمكن الأفراد والشركات من الوصول إلى جمهور واسع يمر التسويق الإلكتروني الناجح

 وتعزيز النجاح التجاري وذلك إذا ما تم تنفيذها بشكل جيد؛
  يعد التسويق الإلكتروني أداة قوية تستخدم للترويج المنتجات والخدمات عبر الوسائل الرقمية والإلكترونية.بالرغم

يجاابيات، إلا أنه حممل أياا بع  السلبيات التي يجاب مراعاتها كالخصوصية والأمان من أن له العديد من الإ
 الإلكتروني للمستهلك؛

  تعتبر المؤسسات الناشئة من القطاعات الحديثة والمبتكرة التي تولي الدول لها أهمية كبيرة وخاصة الجزائر في الآونة
 الأخيرة؛

 صعوبة كبيرة في فرض نفسها خصوصا في المراحل الأولية لأنها قد  المؤسسات الناشئة أثناء دورة حياتها تواجه
 تكون معرضة للزوال والاختفاء؛

  لية التمويل المناسبة وأياا أثناء تأسيسها هي صعوبة إيجااد آمن أهم العراقيل التي تواجهها المؤسسات الناشئة
 الاغوط التنظيمية والسياسية كالبيروقراطية؛
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  يقدم التسويق الإلكتروني مجموعة واسعة من الأدوات والمنصات للمؤسسات الناشئة، فمن خلال استخدام
وسائل التواصل الاجتماعي، تحسين محركات البحث، وإنشاء حملات إعلانية مستهدفة، بحيث يمكن لهذه 

 ؛زيادة فرص التسويق وحجم المبيعاتو زبائنها المؤسسات بناء علاقات تفاعلية مع 
  لية الإلكتروني كآفي ظل المنافسة الشديدة بين المؤسسات الناشئة فالخيار الأنسب لكل مؤسسة هو التسويق

 التميز والإنفراد؛ تساعد في دعم وتطوير هذه المؤسسات لتحقيق
 نجاح المؤسسات الناشئة في تحقيق تطورها ونجاحها يعتمد على اختيار مزيج تسويقي الكتروني فعال؛ 
 سير كفكرة ناشئة في مجال النقل نتيجة التطور التكنولوجي وإبداع مجموعة من الشباب الجزائري؛ظهرت شركة ي 
  في فترة لا تتعدى خمس سنوات ورغم كل العقبات المرتبطة بالبيروقراطية، نجحت شركة "يسير" الجزائرية الناشئة

 ؛لخدمات الأجرة والتوصيل في فرض حاورها في الجزائر وسائر بلدان المغرب
  تعد يسير أحسن مثال في نجاح شركة ناشئة في الجزائر، تقدم العديد من خدمات جديدة لزبائنها توفر عنهم

 عناء الكثير من الأمور في مجال النقل والتوصيل وغيرها؛
  واجهت شركة يسير العديد من الصعوبات والتحديات أثناء تأسيسها منها البيرواقرطية وتعطيل المهام وخاصة في

 ئر؛الجزا
 تعتبر جوميا واحدة من الشركات الناشئة الناجحة في مجال التجارة الإلكترونية في إفريقيا؛ 
  شهدت شركة جوميا تحولات كبيرة في أساليب عملها واستراتيجياتها لتلبية احتياجات السوق المتغيرة وخصوصا

 ؛COVID-19في فترة تداعيات جائحة كورونا 
  ها لكتروني،...بهدف الوصول إلى زبائنالتسويق الالكتروني مثل الإعلان الإتستخدم شركة جوميا مختلف أدوات

 وتقديم أجود الخدمات؛
  ،تمكنت جوميا من الاستفادة من التسويق الالكتروني من خلال تواجدها عبر مواقع التواصل الاجتماعي

 بائن؛تطبيقات الهواتف الذكية، الموقع الرسمي،...ما مكنها من جذب شرحمة أكبر من الز 
  رغم غياب ثقافة التسوق الالكتروني لدى المجتمع الجزائري خاصة، إلا أن جوميا ومن خلال الموثوقية تمكنت من

 تحقيق النجاح في مجالها معيطة دفعة لباقي المؤسسات الناشئة للحذو حذوها؛
 ية الالكترونية في الجزائر؛تواجه جوميا الجزائر صعوبات أبرزها الدفع الالكتروني، ويرجع ذلك لاعف البنية التحت 
  نشأت شركة" أمازون" برؤية استثنائية وريادة تقنية من شركة صغيرة تخصصت في بيع الكتب عبر الإنترنت، ومن

 ثم نمت وتطورت بسرعة لتصبح واحدة من أكبر الشركات الرائدة على مستوى العالم؛
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 لال الابتكار والتطوير المستمرين، والتفاعل تواصل أمازون تحسين عناصر مزيجاها التسويقي بشكل مستمر من خ
 مع تغيرات سوق التسوق الإلكتروني؛

  شركة "Arinbib"  هي إحدى أبرز الشركات الناشئة في مجال السفر والايافة، حيث تعتمد على منصة
 إلكترونية للحجز والإيجاار القصير المدة للمساكن السكنية؛

  لدراسة فشركةعلى عكس المؤسسات الناشئة الأخرى محل ا"Arinbib"  ة كورونا في مجاراة جائحفشلت
 وحققت لها خسائر كبيرة بسبب فرض قيود على إجراءات السفر هذا أدى لخسارتها؛

 كل مؤسسة ناشئة من المؤسسات محل الدراسة لها خصائص ومميزات تجعلها تختلف عن بعاها البع ؛ 
 يجاعلها من مؤسسات  شاطها ومجال عملها  وهذا مامؤسسة يسير وجوميا وأمازون تعمل دائما على تنويع ن

 ال.مازالت تتخصص في نفس النشاط والمجالتي   "Arinbib"رائدة، عكس
 شركات مثل  تعدAirbnb، ،أمازون من بين الشركات الناشئة التي نجحت في ابتكار نماذج أعمال  جوميا، يسير

 ائية في مجال التسويق الإلكتروني؛فريدة واستثن
  وتقديم يوضح أهمية فهم احتياجات الزبائن تجارب هذه الشركات الناشئة في مجال التسويق الإلكترونيتحليل ،

 خدمات مبتكرة تلبي تلك الاحتياجات بشكل فعال. 
  في عدد الشركات الناشئة التي تستهدف مجال التسويق الالكتروني المتطور في السنوات الأخيرة نموا هائلاشهد 

، يسير،جوميا، أمازون تعتبر من أبرز الأمثلة Airbnbتحقيق النجاح من خلال منصات الإنترنت. شركات مثل 
وتنمي عروضها التجارية بشكل ناجح من خلال التميز في  على الشركات الناشئة التي استطاعت أن تبني

 الفعالة.إبتكاراتها وتطبيق إستراتيجياتها 
 لعب التسويق الالكتروني دورا هاما في دعم وتطوير المؤسسات الناشئة محل الدراسة؛ 
 شركة "Airbnb"  على سبيل المثال، استطاعت بناء نموذج عمل فريد يرتكز على مشاركة المساكن والإقامات بين

 الأفراد بطريقة مبتكرة وجاذبة.  
 ات التسوق عبر الإنترنت في منطقة الشرق الأوسط وشمال أفريقيا، وأما جوميا، التي تعتبر واحدة من أكبر منص

 . العروض الترويجاية المغرية للزبائنفقد تميزت بتوفير مجموعة واسعة من المنتجات و 
  من ناحية أخرى، تميزت شركة يسير بتقديم منصة للتوصيل الجماعي تسمح للمستخدمين بمشاركة الرحلات

 . وتقديم خدمة مرحمة واقتصادية
  أما أمازون، فقد أثبتت نجاحها الهائل في تسويق منتجاتها عبر الإنترنت وبناء إمبراطوريتها في عالم التجارة

 الإلكترونية. 
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  تجارب المؤسسات الناشئة في مجال التسويق الالكتروني تعكس تحولات ملحوظة، في عالم الأعمال وكيفية التواجد
 الناجح عبر منصات الإنترنت.

  التسويق الالكتروني في المؤسسات الناشئة علاقة طردية مع حجم ونسبة المبيعات، وذلك من خلال تجمع
 .لوصول إلى شرائح جديدة من الزبائنا
  دة تحديات أبزها: طريقة عالمطبقة للتسويق الالكتروني تواجه المؤسسات الناشئة الجزائرية مثل يسير وجوميا

الالكتروني، وكذلك تحديات خاصة بالتمويل، ونقص الوعي والثقة في الدفع، ضعف البنية التحتية للتسويق 
 ؛المعاملات الإلكترونية

  من خلال تحليل سوات تم تسليط الاوء على الفرص، التهديدات، نقاط القوة والاعف لمختلف المؤسسات
 .تهديداتعلى نقاط الاعف وتجاوز المحل الدراسة وتوضيح كيفية استغلال الفرص ونقاط القوة للتغلب 

من خلال ما تم التطرق إليه ومعالجته ضمن نطاق هذه الدراسة، يمكن الإجابة على الفرضيات . اختبار الفرضيات: 2
 الموضوعة فيما يلي:

 لعب التسويق الإلكتروني دورا هاما في دعم وتطوير "الفرضية الرئيسية التي مفادها:  صحة تم إثبات
العلاقة الطردية التي تربط بين التسويق الالكتروني في المؤسسة المؤسسات الناشئة، ويتجسد ذلك في 

 ، وذلك من خلال"شريحة أكبر من الجمهور المستهدف الناشئة ورفع نسبة المبيعات من خلال الوصول إلى
 .بعد قراءة تحليلية للمعطيات والإحصائيات الرقميةما أسفرت عليه النتائج المتعلقة بالجانب التطبيقي 

 التسويق الإلكتروني هو امتداد للتسويق التقليدي "القائمة على: ولى الفرضية الفرعية الأ صحة تم إثبات
وذلك  ،"لمسايرة تطور تكنولوجيا المعلومات باستغلال الانترنت وتوظيف مزيج التسويق التقليدي من خلالها

 ؛ما أثبتته النتائج المتعلقة بالجانب النظريمن خلال 
  مؤسسات حديثة النشأة تعد المؤسسات الناشئة "القائمة على:  الثانيةالفرضية الفرعية أو خطأ تم إثبات صحة

في مجال الأعمال لطرح وتسويق منتج أو خدمة جديدة ومبتكرة مستهدفة بها سوق كبير، وتتميز بالمرونة 
ئة أثناء . ومن أهم العراقيل التي تواجهها المؤسسات الناشوالقدرة على التكيف مع التحديات الجديدة

وهذا  ،"تأسيسها هي صعوبة إيجاد آلية التمويل المناسبة وأيضا الضغوط التنظيمية والسياسية كالبيروقراطية
 ؛ما أثبتته النتائج المتعلقة بالجانب النظريوذلك من خلال من خلال 

  يعد التسويق الإلكتروني وظيفة فعالة تساهم في توسع " :القائمة على لثةالثاتم إثبات صحة الفرضية الفرعية
قاعدة الزبائن واستمرارية وتطور المؤسسات الناشئة، ويعتبر جسر عبور وتحول المؤسسات الناشئة إلى 
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وذلك من خلال النتائج المتوصل إليها في هذا الخصوص والتي  مؤسسات كبيرة باسم مشهور وعائدات مرتفعة"
 أثبتت ذلك؛

  ساهم التسويق الإلكتروني في نمو وتطور كل من : القائمة على رابعةالصحة الفرضية الفرعية تم إثبات"
وذلك من خلال "، ، يسير، جوميا، أمازون، وزيادة رقم أعمالهم وتوسعهم للعالميةAirbnbمؤسسات: 

وتطوير المؤسسات الناشئة محل النتائج المتوصل إليها، والتي أثبتت الدور الذي يلعبه التسويق الالكتروني في دعم 
 الدراسة.

هذه الدراسة تم رصد وتقديم بع   النتائج المتوصل إليها من على ضوء :الدراسةوتوصيات  اقتراحات .3
 يلي: االتي تتمثل فيمو  الاقتراحات

 ؛وهاقاة من التجارب الرائدة والحذو حذالاستفادة من الدروس المست 
 ؛لدعم وتطوير المؤسسات الناشئةتحقيق فعالية التسويق الالكتروني الجزائر ل تعزيز البنية التحتية الإلكترونية في 
  على المؤسسات باختلاف أنواعها وخاصة الناشئة تبني التكنولوجيا والتسويق الالكتروني، والذي أضحى ضرورة

 ؛حتمية خاصة مع جائحة كورونا وما بعدها
  خلال تدريب الكوادر البشرية على التقنيات الحديثة؛التغلب على صعوبات وعراقيل التسويق الالكتروني من 
 ؛تطوير الهياكل والخدمات المتصلة بتكنولوجيا المعلومات والاتصال 
 التغلب على العقبات المتعلقة بالفروق الثقافية للمستهلكين؛ 
  ؛تمهيدا للدخول في مجال التسويق الالكتروني الانترنتاستخدام  إتقانتدريب الكوادر البشرية على 
 .مواجهة التحديات المتعلقة بطرق الدفع، والتزام الدولة بدورها في حماية المستهلك 
 .العمل على تغطية كل المدن والولايات الجزائرية، خاصة فيما يتعلق بالمؤسسات الناشئة الجزائرية 

، فكل بحث الإلمام بأهم جوانبه بحث علمي لا يخلو من النقائص رغم محاولة أي أنمماّ لا شك فيه هو : آفاق الدراسة.4
تمهّد لانجازات أخرى، ونظرا لاتساع  أرضية، وهو طرأتعلمي هو امتداد لبحوث سبقت فيايف لها مستجدّات 

 الموضوع وقبل طيّ صفحات هذه الدراسة سيتم وضع بع  العناوين التي قد تكون كأساس لبحوث لاحقة.
  ؛تشخيص الواقع واستشراف المستقبل–الاصطناعي مستقبل المؤسسات الناشئة في ظل ثورة الذكاء 
 ؛المؤسسات الناشئة قاطرة الجزائر لتحقيق الإقلاع الاقتصادي 
 .ثورة التسويق الالكتروني في الشرق الأوسط وشمال إفريقيا 
 في ظل تطبيقات الذكاء الاصطناعي. للمؤسسات الناشئة الافتراضية التسويق الإلكتروني 
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I. :باللغة العربية 

 أولا: الكتب
فاعلية التسويق الإلكتروني لدى الشركات الوطنية ومتعددة أحمد سامي عبد الوهاب إسماعيل العايدي، " .1

 . 0202دار العلم والإيمان للنشر والتوزيع، الجيزة، مصر، "، الطبعة الأولى، دراسة تطبيقية –الجنسيات 
 .0202"، من منشورات الجامعة الافتراضية السورية، الجمهورية العربية السورية، التسويق الإلكترونيأميمة معراوي، " .2
 .0202عمان،  –"، الجنادرية للنشر والتوزيع، الأردن التسويق الإلكترونيرائد محمد عبد ربه، " .3
، الطبعة العربية، دار "التسويق الإلكتروني في القرن الحادي والعشرين" فلاح مفلح الزعبي، أحمد صالح النصر،علي  .4

 .0202اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 
 .0202لبنان،  –"، الطبعة الأولى، دار الكتب العلمية، بيروت الوجيز في التسويق الإلكترونيليلى مطالي، " .5
 .0202الأردن،  –، الطبعة العربية، دار أمجد للنشر والتوزيع، عمان "التسويق الإلكتروني"مبروك العديلي،  .6
"، دار مؤسسة رسلان للطباعة التسويق الإلكتروني في ظل المتغيرات التكنولوجية المعاصرةمصطفى يوسف كافي، " .7

 .0222والنشر والتوزيع، دمشق، سوريا، 
 ثانيا: المطبوعات

مود بولصباع، مطبوعة جامعية في مادة التسويق الإلكتروني موجهة لطلبة السنة الثالثة تسويق، معهد العلوم مح.1
 .0202/0202ميلة، الجزائر، ، المركز الجامعي عبد الحفيظ بو الصوف، الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير

 ثالثا: المجلات والدوريات العلمية

"المسؤولية الاجتماعية كتوجه ذكي للمؤسسات الناشئة في الجزائر مؤسسة  أحمد صخر وآخرون، .1
YASSIR" جامعة الوادي، الجزائر، 20، العدد 22، مجلة التنمية الاقتصادية، المجلد للنقل الحضري الجزائر نموذجا ،

20/00/0202. 
، 22مجلة صوت القانون، المجلد  ،الإطار المفاهيميوالقانوني" –المؤسسات الناشئة في الجزائر آمنة مخاشنة، " .2

 .0200، مخبر نظام الحالة المدنية، جامعة الجيلالي بونعامة، خميس مليانة، الجزائر، 20العدد 
"، مجمع أعمال الشركات الناشئة في الجزائر: بين واقعها متطلبات نجاحهاأمينة مزيان، عماروش خديجة، " .3

المؤسسات الناشئة في الجزائر،  –في الإنعاش الاقتصادي في الجزائر  الكتاب الجامعي حول: المؤسسات الناشئة ودورها
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جامعة آكلي محند أولحاج، كلية العلوم الاقتصادية التجارية وعلوم التسيير، مخبر المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في التطوير، 
ويب المسار الاقتصادي وإرساء : استراتيجية التحول للاقتصاد الأخضر: مدخل لتصPRFUالمحلي بالتعاون مع فرقة بحث 

 الاستدامة في الاقتصاد الوطني، البويرة، الجزائر.

قتصاد المؤسسات الناشئة قاطرة الجزائر الجديدة للنهوض بالاأنفال عائشة ديناوي، فاطمة الزهراء زرواط، " .4
جامعة بشار،  ،22العدد ، 22، حوليات جامعة بشار في العلوم الاقتصادية، المجلد وآليات الدعم" التحديات-الوطني
 .0202 الجزائر،
مجلة النمو الاقتصادي والمقاولاتية "التسويق الالكتروني ودوره في تطوير المؤسسات الناشئة"، باية وقنوني،  .5

JEGE 0200، جامعة أحمد دراية أدرار، الجزائر، 22، العدد 20، المجلد. 

لية حديثة للترويج في المؤسسات دراسة حالة شركة آ، " استخدام التسويقالشبكيكخرونآو بوعلام بن زخروفة .6
، الجزائر، جامعة أحمد زبانة غليزان، 20العدد ، 22والتسويق، المجلد  الابتكارمجلة فريفر ليفينغ وشركة جوميا الجزائر"، 

20/00/0200. 
، 22، العدد 00المجلد ، مجلة الاجتهاد القضائي، "التسويق الإلكتروني بين المتطلبات والتحديات"حبيبة قدة،  .7

 .0200مخبر أثر الاجتهاد القضائي على حركة التشريع، جامعة محمد خيضر بسكرة، الجزائر، أكتوبر 
، مجلة أبعاد اقتصادية، "تقييم إستخدام المستهلك الجزائري لمنصة جوميا للتسوق الإلكتروني" خالد بومخيلة، .8

 .22/00/0200، ، الجزائر22، جامعة الجزائر 20، العدد 00المجلد 
دراسة بعض الشركات  –دور الشمول المالي في دعم المؤسسات الناشئة سابق نوال واحسين عثماني، " .9

، مخبر 20، العدد 00"، مجلة الاقتصاد الصناعي )خزارتك(، المجلد -كنموذج–التكنولوجيا المالية الناشئة دولية 
الحاج لخضر، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير،  0الدراسات الاقتصادية للصناعة المحلية، جامعة باتنة 

 .0200 الجزائر،

 الاقتصاديةستراتيجيات المؤسسات استراتيجية في نجاح ، " أهمية الرؤية الامحفوظ بولقصيبات، سميرةعميش .11
، الجزائر،لةجامعة المسي ،20العدد ،22المجلد  ،التطبيقي والاقتصادمجلة التنمية ، "نموذجاأمازون شركة 

22/20/0202. 

، "واقع المؤسسات الناشئة في الجزائر مؤسسة "يسير" نموذجا " سهام عبد الكريم، بهية تسوري بن تسوري، .11
 .00/22/0202، الجزائر، 0، جامعة البليدة 20، العدد 22مجلة الريادة لاقتصاديات الأعمال، المجلد 
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دراسة حالة Startupsدور حاضنات الأعمال في دعم وتنمية المؤسسات الناشئة شريفة بوالشعور، " .12
، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، 20، العدد 20، مجلة البشائر الاقتصادية، المجلد الجزائر"

 .0202جامعة بشار، الجزائر، 
مجلة "،-تجربة يسير نموذجا –ناشئة الجزائرية ،"مرتكزات نجاح الشركات الزهيرة قطراني، شوقي جباري .13

 .0202/20/02،الجزائر،جامعة أم البواقي،22العدد ،22المجلد ،والاقتصاديةالدراسات القانونية 
"، أهمية استثمارات ملائكة الأعمال في تمويل المؤسسات الناشئة مع الإشارة لحالة الجزائرصونيةشتوان، " .14

 .0200الجزائر، أفريل جامعة خنشلة، ، 20، العدد 22مجلة الأصيل للبحوث الاقتصادية والإدارية، المجلد 
"، مجلة الاقتصاد والمجتمع،  دور المرافقة في دعم إنشاء المؤسسات الناشئة سايبي، "، صندرةعبد الفتاح بوخمخم .15
 .0222نوفمبر  02سنطينة، الجزائر، ، مخبر المغرب: الاقتصاد والمجتمع، ق20 عدد، ال20المجلد 
تأثيرات التسويق الإلكتروني على تحديث الخدمات المصرفية في عبد القادر كموم، شافية جاب الله، " .16

 .0200، الجزائر، 22، جامعة الجزائر 20، العدد 00"، مجلة دراسات اقتصادية، المجلد الجزائر
التي تواجه المؤسسات الناشئة في الجزائر وآليات دعمها التحديات "عثمان ولد الصافي، مصطفى العرابي،  .17

 .0202 جامعة بشار، الجزائر، ،22، العدد 22، حوليات جامعة بشار في العلوم الاقتصادية، المجلد "ومرافقتها
"، دور حاضنات الأعمال التكنولوجية في دعم المؤسسات الناشئة بالجزائرعلاء الدين بضياف، محمد زبير، " .18

، معهد العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، المركز 20، العدد 20ع للدراسات الاقتصادية، المجلد مجلة شعا 
 .0202الجامعي أحمد بن يحي الونشريسي، تيسمسيلت، الجزائر، 

"، حوليات دراسة ميدانية لواقع إنشاء المؤسسات الناشئة في الجزائرعلى يوف حسين وإسماعيل صدوقي، " .19
 .0200، جامعة بشار، الجزائر، 20، العدد 22بشار في العلوم الاقتصادية، المجلد جامعة 
" علاقة عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني بتعزيز الميزة علي بن سعيد المطري، أمل بنت عبد الله الحرملية،  .21

لمعلوماتية وأمن المعلومات، "، المجلة العربية االتنافسية بمؤسسات ريادة الأعمال بسلطنة عمان )دراسة ميدانية( 
 .0202/ 22/ 02، المؤسسة العربية للتربية والعلوم والآداب، مصر، 0، العدد 20المجلد 
تجربة  تقييم-Startup" مساهمة نظم ذكاء الأعمال في ريادة الشركات الناشئة خرون، آفاطمة بلقواسمي و  .21
، جامعة حسيبة بن بوعلي بالشلف، الجزائر، 20، العدد 22المجلدمجلة المقاولاتية والتنمية المستدامة، ، -Airbnbشركة 

02/00/0202. 
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مجلة معالم الدراسات الإعلامية ، "تطبيقات توصيل المنتجات الغذائية تطبيق جوميانموذجا"، فطيمةبونقطة .22
، 22جامعة الجزائر ، والاتصالكليةعلوم الإعلام ، والأمن الغذائي الاتصالمخبر ، 20، العدد 20المجلد ، والاتصالية

 .0202جوان ،الجزائر
"، مجلة معالم التسويق في البيئة الرقمية: قراءة في التسويق الإلكتروني وتقنياتهلبيبة لعمايرية، زكرياءطفياني، " .23

، كلية علوم الإعلام والاتصال، مخبر الاتصال 2، جامعة الجزائر 0، العدد 20للدراسات الإعلامية والاتصالية، المجلد 
 .0202لأمن الغذائي، جوان وا
آليات دعم ومرافقة المؤسسات الناشئة في الجزائر، الملتقى الوطني: المؤسسات الناشئة فاعل "ليلى بعوني،  .24

 .0200مارس  02، ، الجزائر0يوسف بن خدةجامعة الجزائر ،، كلية الحقوق"أساسي للتنمية المستدامة
لمفهوم المؤسسات الناشئة و خصائصها: دراسة منهجية نحو تنظير أدق محمد دهان، "، محمد الأمين نوي .25
المدرسة العليا للتجارة،  ،22، العدد 00"، مجلة الإصلاحات الاقتصادية والاندماج في الاقتصاد العالمي، المجلد مفصلة

 .0202الجزائر، 
الجزائر دراسة حالة  –"أحقية المؤسسات الناشئة في الاستفادة من التحفيز الاقتصادي محمد رقامي،  .26

، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم 2جامعة الجزائر  ،20، العدد 00، مجلة معهد العلوم الاقتصادية، المجلد "2121
 .0200التجارية وعلوم التسيير، 

"، حوليات جامعة بشار في العلوم آليات دعم وتمويل المؤسسات الناشئة في الجزائرمريم بن جيمة وآخرون، " .27
 .0202 جامعة طاهري محمد بشار، الجزائر، ،22، العدد 22المجلد الاقتصادية، 

"، مجلة عوامل النجاح والتحديات –شركة يسير نموذج رائد للمؤسسات الناشئة في الجزائر مريم بن شريف، " .28
 .0202جامعة زيان عاشور، الجلفة، الجزائر،  ،20، عدد22إدارة الأعمال والدراسات الاقتصادية، مجلد 

تمويل المؤسسات الصغيرة والمتوسطة عبر البورصة )الأسواق المالية عبد القادر بسبع، "، يقيمليكة صد .29
، الجزائر، 20، العدد 02(، مجلة المدرسة الوطنية للإدارة مولاي أحمد مدغري، المجلد البديلة(: التجارب الدولية والعربية

 .0202ديسمبر  20
فاعلية التسويق الإلكتروني في علاج الركود د القادر، "سمية عثمان محمد عب، منى محمد الحسيني عمار .31

الأكاديمية الأمريكية  ،02، العدد 2"، أماراباك مجلة الأكاديمية الأمريكية العربية للعلوم التكنولوجية، المجلد الاقتصادي
 .0200 العربية للعلوم التكنولوجية، و.م.أ،
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حوليات جامعة بشار في العلوم  ،"في الجزائر واقع وآفاق المؤسسات الناشئة"منىبوسويح، وآخرون،  .31
 .0200جامعة طاهري محمد بشار، الجزائر،،22، العدد 22المجلد  الاقتصادية،

دراسة  –تبني التسويق الإلكتروني من خلال المواقع الإلكترونية في المؤسسات الاقتصادية موسى بن البار، " .32
، الجزائر، 20، العدد 00صادية والتسيير والعلوم التجارية، المجلد "، مجلة العلوم الاقتعينة من المؤسسات الجزائرية

0202. 
"، مجلة قراءة في الهيكل المالي للمؤسسات الناشئة: دراسة تحليلية وتقييميةمولدي خلفاوي، سمير صلحاوي، " .33

 .0200، جامعة الشهيد حمه لخضر بالوادي، الجزائر، جانفي 20، العدد 22المنهل الاقتصادي، المجلد 
دراسة حالة  –،" واقع أداء شركات التجارة الإلكترونية في ظل انتشار فيروس كورونا ميلود بن خيرة وآخرون .34

 ،جامعة حسيبة بن بوعلي، 20العدد ، 20المجلد ،مجلة القيمة المضافة لاقتصاديات الأعمال"، –شركة أمازون نموذجا 
 .22/00/0202، الجزائر، الشلف
، 20، العدد 20"، مجلة قضايا معرفية، المجلد الناشئة: دراسة في مقومات النجاح المؤسسات"نادية ليتيم،  .35

 .0200جامعة زيان عاشور الجلفة، الجزائر، جوان 
عرض تجربة -، " أهمية التسويق الإلكتروني في دعم المؤسسات الصغيرة والمتوسطة نبيلة ميمون وآخرون .36

، جامعة محمد بوضياف المسيلة، 20العدد ، 22المجلد ، والتجارة مجلة اقتصاديات الأعمالالجزائر "، Jumiaمؤسسة 

 .0200الجزائر، 
"، المجلة الجزائرية التوجه نحو اقتصاد المعرفة وإنشاء المؤسسات الناشئة في الجزائرنريمان بن عبد الرحمان، " .37

 .0202، أفريل الجزائر، جامعة محمد الصديق بن يحي، جيجل، 20، العدد 22للأبحاث والدراسات، المجلد 
دور هياكل المرافقة في دعم المؤسسات الناشئة في الجزائر من وجهة نظر وداد صالحي، هشام بوريش، " .38

، العدد 22"، مجلة الدراسات المالية والمحاسبية والإدارية، المجلد دراسة حالة مؤسسات ناشئة لفيصل دوس –المقاولين 
 .0200ة والتأمين، جامعة العربي بن مهيدي، أم البواقي طريق قسنطينة، الجزائر، جوان ، مخبر المحاسبة، المالية، الجبائي20
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 الأطروحات و : الرسائل رابعا
دراسة تقييمية للمواقع الإلكترونية  –إستراتيجية التسويق الإلكتروني للكتاب في الجزائر إبراهيم مرزقلال، " .8

علم المكتبات، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، تخصص تسويق  "، مذكرة مقدمة لنيل شهادة ماجستير فيللناشرين
 .0222/0202وأنظمة المعلومات، جامعة منتوري، قسنطينة، الجزائر، 

دراسة ميدانية على  –دور التسويق الإلكتروني في تحسين الصورة الذهنية للمؤسسة الخدماتية إسمهان جبير، " .9
"، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماستر في علوم الإعلام والاتصال، كلية واقيعينة من زبائن وكالة موبيليس لأم الب

العلوم الإنسانية والاجتماعية، تخصص اتصال وعلاقات عامة، جامعة العربي بن مهيدي، أم البواقي، الجزائر، 
0202/0202. 

-"فعالية التسويق الإلكتروني من خلال العلامة التجارية للمؤسسة الاقتصادية أمينة مزوز، خولة تدرانت، .11
، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماستر في علوم الإعلام والاتصال، كلية دراسة حالة لمؤسسة أوريدو فرع أم البواقي"

البواقي، الجزائر،  العلوم الاجتماعية والإنسانية، تخصص اتصال وعلاقات عامة، جامعة العربي بن مهيدي، أم
0200/0200. 

"دور المؤسسات الناشئة في جذب الاستثمار الأجنبي المباشر )دراسة حالة أنيس عدنان، يحي سويسي،  .11
، مذكرة مقدمة لاستكمال متطلبات شهادة ماستر أكاديمي في العلوم الاقتصادية، كلية العلوم ("Yassirمؤسسة 

صص اقتصاد دولي، جامعة محمد البشير الإبراهيمي، برج بوعريريج، الجزائر، الاقتصادية التجارية وعلوم التسيير، تخ
0200-0202 

 –دور شركات رأس مال المخاطر في تمويل المؤسسات الناشئة في الجزائر صهار بن خلاف، "، أيمن بلغيت .12
تخصص مالية  "، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماستر في العلوم المالية والمحاسبية،ASICOMدراسة حالة شركة 

المؤسسة، قسم العلوم الاقتصادية والتجارية، فرع علوم مالية ومحاسبة، المركز الجامعي عبد الحفيظ بو الصوف، معهد 
 .0200/0202العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، ميلة، الجزائر، 

"، مذكرة مقدمة سات الاقتصاديةالتسويق الإلكتروني ودوره في تحسين أداء المؤسمحمد مسلم، "، أيمن نواري .13
في إطار متطلبات نيل شهادة الماستر في علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية العلوم التجارية وعلوم التسيير، تخصص 

 .0202-0202الجزائر،  –ستراتيجية، جامعة الشاذلي بن جديد، الطارف اإدارة 
الصورة الذهنية في المؤسسة الخدمية دراسة حالة لآراء عينة " دور الكلمة المنطوقة في تحسين جميلة أوقال،  .14

، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة ماستر أكاديمي في العلوم التجارية،  ("jumiaمن زبائن مؤسسة جوميا)
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كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، تخصص تسويق خدمات، جامعة العربي بن مهيدي، أم 
 0202/0202واقي، الجزائر، الب
التسويق الإلكتروني للخدمات السياحية وأثره في دعم القدرة التنافسية للمؤسسات الصغيرة حدة عمري، " .15

"، أطروحة ولاية بسكرة –دراسة عينة من المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في القطاع السياحي  –والمتوسطة 
سيير، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية، وعلوم التسيير، قسم علوم مقدمة لنيل شهادة دكتوراه العلوم في علوم الت

 .0202/0202التسيير، جامعة محمد خيضر، بسكرة، الجزائر، 
مذكرة تخرج ، "واقع التجارة الإلكترونية بالجزائر في ظل جائحة كورونا وآفاقها "،حسـام بــــودور، رؤوف بومعزة .16

، والتجارية وعلوم التسييركلية العلوم الاقتصادية ،  شهادة الماستر في العلوم التجاريةمقدمة لاستكمال متطلبات نيل 
 0202/0200قالمة، الجزائر، ، 0202ماي  22تخصص مالية وتجارة دولية،جامعة 

، "استراتيجيات التسويق الإلكتروني كمدخل لرفع تنافسية المؤسسات الافتراضية دراسة حليمة خنوس .17
أطروحة مقدمةلنيل شهادة دكتوراه علوم ت )الأمازون، ايباي، سوقالجزائر، واد كنيس، وجوميا(، مقارنة بين مؤسسا

في علومالتسيير، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، تخصص تسويق،جامعــة قاصدي مرباح، 
 0202-0202ورقلــة، الجزائر،

وني وفعاليتها في المؤسسات الافتراضية دراسة مقارنة بين "استراتيجيات التسويق الإلكتر حليمة خنوس،  .18
"، مذكرة مقدمة لاستكمال متطلبات (DzSoq)( وسوق الجزائر (Amazonمؤسستين افتراضيتين مكتبة الأمازون

نيل شهادة الماجستير في علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، تخصص تسويق، جامعة 
 0222–0222ورقلة، الجزائر، –قاصدي مرباح 

" واقع عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني للخدمة دراسة ميدانية لمؤسسة حليمة ميمون، نجاة لعور،  .19
، مذكرة مقدمة لاستكمال متطلبات نيل شهادة الماستر في العلوم التجارية، كلية العلوم اتصالات الجزائر بجيجل "

وعلوم التسيير، تخصص تسويق الخدمات، جامعة محمد الصديق بن يحي، جيجل، الجزائر، الاقتصادية والتجارية 
0202 /0202. 

دراسة حالة مؤسسات الاتصالات  –أهمية التسويق الإلكتروني في المؤسسات الاقتصادية رشا بن قويدر، " .21
العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم "، مذكرة مقدمة لنيل شهادة الماستر الأكاديمي في علوم التسيير، كلية بالمسيلة

 .0202/0202التسيير، تخصص استراتيجية وتسويق، جامعة محمد بوضياف، المسيلة، الجزائر، 
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أثر التسويق الإلكتروني على الكفاءة التسويقية في الشركات الصناعية في محافظة رغد محمد فوزي مرقة، " .21
درجة الماجستير في إدارة الأعمال، كلية الدراسات العليا، جامعة "، رسالة استكمال متطلبات الحصول على الخليل

 .0202الخليل، مدينة الخليل، فلسطين، 
تصميم وتحليل لإعلان ممول على  –التسويق الإلكتروني عبر مواقع التسويق الاجتماعي زكرياء بن حمودة، " .22

"، مذكرة مقدمة عية والدور الجديد للجامعةدراسة حالة مخبر الدراسات الاقتصادية في المناطق الصنا –الفيسبوك 
لاستكمال متطلبات شهادة ماستر أكاديمي في العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية 
والتجارية وعلوم التسيير، تخصص تسويق صناعي، جامعة محمد البشير الإبراهيمي، برج بوعريريج، الجزائر، 

0202/0202. 
، " دور تطبيقات التجارة الإلكترونية في تعزيز تنافسية المؤسسات الناشئة الجزائرية في السوق ياءجوامبيزكر  .23

متطلبات نيل شهادة الماستر في  لاستكمالمذكرة مقدمة "، - الجزائر-جوميا-الدولي دراسة تطبيقية على شركة 
ماي  22جامعة ،والعلوم التجارية وعلوم التسيير، تخصص مالية وتجارة دولية الاقتصاديةكلية العلوم ،  العلوم التجارية

 ،الجزائر، قالمة0202
دراسة حالة عينة من المؤسسات  –واقع وآفاق المؤسسات الناشئة في الجزائر وئام كروم، "، زهرة هوار .24

"، مذكرة تخرج تدخل ضمن متطلبات نيل شهادة الماستر، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم الناشئة الجزائرية
 .0202/0200بن خلدون تيارت، الجزائر االتسيير، تخصص إدارة الأعمال، جامعة 

دراسة سوق  –دور التسويق الإلكتروني في دعم الميزة التنافسية في المؤسسة الاقتصادية زينب شطيبة، " .25
"، مذكرة مقدمة لاستكمال متطلبات شهادة الماجستير في علوم التسيير، جامعة قاصدي ات  النقال في الجزائراله

مرباح، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، تخصص تسويق، جامعة قاصدي مرباح، ورقلة، الجزائر، 
0222/0222. 

دراسة ميدانية -وني في تحسين فعالية التواصل مع العملاءأثر تقنيات التسويق الإلكتر سام عدنان سليمان، " .26
"، أطروحة مقدمة للحصول على درجة دكتوراه في إدارة الأعمال، كلية على مكاتب مؤسسة الطيران العربية السورية

 .0202الاقتصاد، تخصص تسويق، جامعة دمشق، الجمهورية العربية السورية، أيلول 
"دور التجارة الإلكترونية في تفعيل أنشطة الشركات الجزائرية في السوق الدولية ، عبادليةسهامصادق،  سمية .27

علوم المذكـــرة تخرج تدخــــل ضمــــن متطلبــات نيـــل شهــــادة الـماســتــــر في "، -Dz-دراســـــة حالة شركة جوميا 



 قائمة المراجع
 

 

142 

، تيارت، جامعة ابن خلدون، ية وتجارةدوليةتخصص مال،والتجارية وعلوم التسيير الاقتصاديةكلية العلوم ،التجارية
 0200/0200، الجزائر
–( كمحفز لإنشاء مؤسسات ابتكارية Start upالمؤسسات الناشئة )، "وآخرون عبد الرزاق بوشارية .28

"، مذكرة ماستر أكاديمي، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، قسم علوم التسيير، -دراسة حالة: الجزائر
 .0200-0200 ، الجزائر،جامعة حمه لخضر الوادي

، أمازون"الحالة: شركة التجارة الإلكترونية في توسيع نطاق العمل وتسهيل المعاملاتدراسة  أهمية،"عبيد رانيا .29
وعلوم التسيير  الاقتصاديةكلية العلوم ،مذكرة مقدمة تدخل ضمن متطلبات نيل شهادة الماستر في العلوم التجارية

 الجزائر، جامعة عبد الحميد بن باديسمستغانم،تخصص المالية والتجارة الدولية، التجاريةوالعلوم 
دراسة مقارنة بين شركتيأمازون الافتراضية في رفع تنافسية المؤسسات  الابتكار،"مساهمة خرونآعبير كريوعو  .31

والعلوم التجارية وعلوم  الاقتصاديةكلية العلوم ،مذكرة مقدمة لنيل شهادة ماستر أكاديمي في علوم التسيير وإيباي "،
 .0202/0200، الجزائر، –الوادي –جامعة الشهيد حمه لخضر ، التسيير، تخصص إدارة أعمال

 –دور التسويق الإلكتروني في تحسين الصورة الذهنية للخدمات الصحية فادي عبد المنعم أحمد عبد الفتاح، " .31
"، دراسة مقدمة لاستكمال متطلبات الحصول الفرنسية للتأمين دراسة حالة من وجهة نظر عملاء الشركة الأردنية

 .0200على درجة الماجستير في إدارة الأعمال، كلية الأعمال، جامعة الشرق الأوسط، الأردن، 
مع الإشارة لحالة  –الشركات الناشئة ودورها في تحقيق الإنعاش الاقتصادي فريال يعقوب وصليحة طبايبية، " .32

تخرج مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة الماستر في شعبة العلوم الاقتصادية، كلية العلوم  "، مذكرة–الجزائر 
، قالمة، الجزائر، 0202ماي  22الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، تخصص اقتصاد وتسيير المؤسسات، جامعة 

0200/0200. 
في  ئر وسبل تطوير الآليات التمويليةإشكالية تمويل المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في الجزاكاتية بوروبة، " .33

"، أطروحة مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة دكتوراه علوم في العلوم الاقتصادية ظل المتغيرات الاقتصادية الراهنة
والعلوم التجارية وعلوم التسيير، تخصص علوم اقتصادية، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، 

 .0202/0202، سطيف، الجزائر، 0عباس سطيف  جامعة فرحات
دراسة حالة بعض  –دور التسويق الإلكتروني في تحسين آداء البنوك وتحقيق رضا العميل كريمة جلام، " .34

"، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة الماجيستير في علوم التسيير، كلية العلوم البنوك التجارية في الجزائر
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جارية وعلوم التسيير، تخصص تسويق وإدارة أعمال المؤسسات، جامعة عبد الحميد بن باديس، الاقتصادية العلوم الت
 .0202/0200مستغانم، الجزائر، 

دراسة حالة بنك الفلاحة  –دور التسويق الإلكتروني في زيادة ولاء العملاء حليمة معموري، " ضبيان،كريمة  .35
ضمن متطلبات نيل شهادة الماستر )ل م د( في العلوم التجارية،  "، مذكرة تخرجوكالة تيسيمسيلت –والتنمية الريفية 

معهد العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، كلية العلوم التجارية، المركز الجامعي أحمد بن يحي الونشريس، 
 .0202/0202تيسيمسيلت، الجزائر، 

"، مذكرة تخرج مقدمة لاستكمال شئةآليات تمويل الشركات النانجم الدين حملاوي، "، كمال أم الخيوط .36
متطلبات نيل شهادة ماسترفي العلوم المالية والمحاسبة تخصص مالية المؤسسة، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم 

 .0202/0200، قالمة، الجزائر، 0202ماي  22التسيير، قسم علوم التسيير، جامعة 
 الجزائر-جومياذب المستهلكين دراسة ميدانية على موقع ،"تأثير التسويق الالكتروني على جلحسن ناغل .37

كلية العلوم الإنسانية ، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماستر في علوم الإعلام والاتصال، نموذجا" –للتسوقالإلكتروني 
 .0202-0202عامة، جامعة محمد بوضياف، المسيلة، الجزائر،وعلاقات  اتصالتخصص والاجتماعية، 

"، أطروحة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه في التسيير،  التسويق الإلكتروني في الجزائر واقع وآفاقليلى مطالي، " .38
 .0202/  0200، الجزائر، 22كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، جامعة الجزائر 

مكملة لنيل شهادة ماستر "، مذكرة القرض الإيجاري آلية لدعم المؤسسات الناشئةمحمد بدر الدين حلاق، " .39
أم  يفي ميدان الحقوق والعلوم السياسية، كلية الحقوق والعلوم السياسية، تخصص قانون أعمال،جامعة العربي بن مهيد

 .0200/0200البواقي، الجزائر، 
دراسة  –استخدام أدوات التسويق الإلكتروني ودورها في نجاح المؤسسات الرياضية محمد بن مبروك، " .41

"، مذكرة ضمن متطلبات نيل شهادة الماستر في إدارة وتسيير رياضي، لأندية الرابطة المحترفة لكرة القدمميدانية 
معهد علوم وتقنيات النشاطات البدنية والرياضية، تخصص تسيير الموارد البشرية والمنشآت الرياضية، جامعة محمد 

 .0202/0202بوضياف، المسيلة، الجزائر، 
دراسة حالة لمؤسسة ميناء مستغانم  –سويق الإلكتروني في تحسين صورة المؤسسة دور التمشرية رزقي، " .41

EPM"مذكرة تخرج ضمن متطلبات نيل شهادة ماستر في علوم الإعلام والاتصال، كلية العلوم كنموذجا ،
 .0202/0202الاجتماعية، تخصص اتصال وعلاقات عامة، جامعة عبد الحميد بن باديس، مستغانم، الجزائر، 
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"أثر التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قرار الشراء لدى  منال خاف الله، وسام قتاتلية، .42
عبر صفحتها على Condorدراسة تحليلية لآراء عينة من مستهلكين منتجات مؤسسة  –المستهلك 
Facebook"لعلوم الاقتصادية ، مذكرة تخرج مقدمة لاستكمال متطلبات نيل شهادة ماستر في علوم التسيير، كلية ا

 .0202/0202، قالمة، الجزائر، 0202ماي  22والتجارية وعلوم التسيير، تخصص إدارة الأعمال، جامعة 
"، مذكرة دراسة حالة اتصالات الجزائر –التسويق الإلكتروني وشروط تفعيله في الجزائر منال سماحي، " .43

، 0الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة وهران  للحصول على شهادة الماجستير في علوم التسيير، كلية العلوم
 .0200/0202وهران، الجزائر، 

دراسة استطلاعية -"تأثير التسويق الإلكتروني على السلوك الشرائي للمستهلك  نجاة شرقي، زينة بوقرية، .44
الإعلام والاتصال، كلية ، مذكرة لنيل شهادة ماستر في علوم لعينة من مستخدمي موقع جوميا الجزائر للتسوق "

 –0202العلوم الاجتماعية والإنسانية، تخصص اتصال وعلاقات عامة، جامعة آكلي محند أولحاج، البويرة، الجزائر،
0202. 

-دراسة حالة شركة يسير"-"طرق تمويل المؤسسات الناشئة في الجزائر نسرين شهبوب، نسيمة مخلوف، .45
YASSIR نيل شهادة ماستر أكاديمي في علوم مالية ومحاسبة، كليـة العلوم ، مذكرة مقدمة استكمالا لمتطلبات

الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، تخصص محاسبة وجباية معمقة، جـــــامعة محمد الصــديق بن يحي، جيـجل، الجزائر، 
0200 /0202 

دراسة ميدانية على شركة أم  –أثر التسويق الإلكتروني على رضا الزبائن في قطاع الاتصالات نور الصباغ، " .46
فتراضية السورية، "، بحث مقدم لنيل درجة ماجستير إدارة الأعمال التخصصي، جامعة الاتي أن وشركة سيرياتيل

 .0202سوريا، 
" أثر التسويق الإلكتروني على عناصر المزيج التسويقي للخدمة المصرفية دراسة حالة عينة يوسف حبيل،  .47

، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة ماستر أكاديمي في العلوم التجارية،  بولاية المسيلة "من البنوك التجارية 
 0202كلية العلوم الاقتصادية والتجارية والتسيير، تخصص تسويق مصرفي، جامعة محمد بوضياف، المسيلة، الجزائر، 

 /0202. 
دراسة حالة لوكالة  –ة السياحية تأثير التسويق الإلكتروني على جودة الخدم، "آخرونيوسف رهدون و  .48

"، مذكرة تخرج لنيل شهادة الماستر في علوم الإعلام والاتصال وعلم المكتبات، كلية السياحة والأسفار يوبي "عنابة"
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، قالمة، 0202ماي  2العلوم الإنسانية والاجتماعية، تخصص تكنولوجيا المعلومات والاتصال والمجتمع، جامعة 
 .0202/0202الجزائر، 
 ا: المؤتمرات والملتقيات العلميةخامس

"، المؤتمر دور حاضنات الأعمال في مرافقة المؤسسات الناشئة الابتكارية في الجزائرأمينة قدايفية، وردة علواش، " .0
حالة  –فيفري: المبادراتية للأعمال المعاصرة بين المرافقة ومتطلبات الاستدامة  00-00الدولي الافتراضي أيام 

المؤسسات الناشئة، الجزء الأول، المركز الديمقراطي العربي للدراسات الاستراتيجية، الاقتصادية والسياسية، ألمانيا، 
 .0202برلين، 

تحليل بعض الإحصائيات مع  –آليات دعم ومرافقة المؤسسات الناشئة في الجزائر إيمان أفتيس، رحمة عقون، " .0
الملتقى الدولي الافتراضي حول المبادراتية للأعمال المعاصرة بين المرافقة ومتطلبات "، إشارة لتجربة الجامعة الجزائرية

حالة المؤسسات الناشئة، الجزء الثاني، إصدارات المركز الديمقراطي العربي للدراسات الاستراتيجية،  –الاستدامة 
 .0202فيفري  00-00السياسية والاقتصادية/ألمانيا برلين، المنعقد في 

أثر التسويق الإلكتروني في تحقيق رضا الزبائن، دراسة ميدانية على عباس حسن، أحمد علي العسولي، " حسن .2
"، المؤتمر الدولي الأول في تكنولوجيا المعلومات شركة مزاج للتجارة العامة للمحافظات الجنوبية الفلسطينية

 .0202(، المحافظات الجنوبية الفلسطينية، ICITB2020والاتصال )
حاضنات الأعمال كآلية لمرافقة المؤسسات الناشئة وتطورها في الجزائر )من شة حديد، صلاح الدين طالبي، "عائ .0

الملتقى الدولي الافتراضي حول المبادراتية للأعمال المعاصرة بين المرافقة ومتطلبات الاستدامة "، الفكرة إلى التطبيق(
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69. https://techcrunch.com/2020/03/22/jumia-adapts-pan-african-e-commerce-network-in-
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https://express.yassir.io/
https://market.yassir.com/
https://ar.psg.fr/club/content
https://fr.scribd.comdocument/693522672/%D9%8A%D8%B3%D9%8A%D8%25B
https://jumia-global.com/global
https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/
https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/
https://ar.m.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7
https://www.jumia.com.eg/ar/sp-all_about_jumia/
https://www.jumia.com.dz/ar/
https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/
https://jumia-global.com/global
https://lhamiz.com/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1-jumia-dz
https://lhamiz.com/%D8%AC%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%A7-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1-jumia-dz
https://www.jumia.com.dz/ar/
https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/
https://vendorhub.jumia.com.dz/faq/
https://images.app.goo.gl/eaGC6ycW5yqt6fTK9
https://images.app.goo.gl/1CvhsqcSw6YSy3aT7
https://m.facebook.com/photo.php/?photo_id=263659129556997
https://www.jumia.com.dz/ar/mlp-epicerie/
https://vendorhub.jumia.com.dz/jumia-express-4/
https://techcrunch.com/2020/03/22/jumia-adapts-pan-african-e-commerce-network-in-response-to-covid-19
https://techcrunch.com/2020/03/22/jumia-adapts-pan-african-e-commerce-network-in-response-to-covid-19
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(: مؤسس شركة يسير )نور الدين طيبي(10الملحق رقم )  

 

Source: https://yassir.dz/about-us 

 ل من خلال منصة ياسر إكسبريس وياسر شوفور يالتوصتقديم خدمة ل البلدان المؤهلة التالية (:10الملحق رقم )

 الجزائر

 بير مراد رايس، الجزائر 11منطقة سعيد حمدين، قطعة رقم  العنوان البريدي

 B 8994990-00/1617 رقم السجل التجاريي

 001716099948978 (NIF)رقم التعريف الضريبي 

 001716010111763 (NIS)رقم التعريف الإحصائي 

 support@yassir.com البريد الإلكتروني

 121 99 99 99 خدمة العملاء

 المغرب

 الدار البيضاء، المغرب. 7طابق رقم RCE، شارع لينيغراد4 العنوان البريدي

 support@yassir.ma البريد الإلكتروني

 +212111117942 دعم العملاء للعملاء

https://yassir.dz/about-us
mailto:support@yassir.com
mailto:support@yassir.com
mailto:support@yassir.ma
mailto:support@yassir.ma
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 +212111116229 دعم العملاء للشركاء

 تونس

 العنوان البريدي
، مبنى كنزت، شارع B Bis، كتلة 1، الطابق B1شقة رقم 

 ، تونس.1161، 1بحيرة 

 support@yassir.tn البريد الإلكتروني

 +21111191111 دعم العملاء 

 فرنسا

 support@yassir.io البريد الإلكتروني

 +1( 916) 238 – 0550 دعم العملاء 

 كندا

 support@yassir.io البريد الإلكتروني

 +1( 916) 238 – 8 دعم العملاء 

 جنوب إفريقيا

 ياسر تكنولوجيز )بي تي واي( المحدودة الاسم التجاري

 العنوان البريدي
شارع سميت، برامفونتين، جوهانسبرغ، جنوب إفريقيا،  22

2111 

 2122/111711/17 رقم تسجيل الشركة

 9491416211 الرقم الضريبي

 za@yassir.com-support دعم العملاء 

 السنغال

 ياسر السنغال الاسم التجاري

 AW21الكثير CitékeurGOORGUI العنوان البريدي

mailto:support@yassir.tn
mailto:support@yassir.tn
mailto:support@yassir.io
mailto:support@yassir.io
mailto:support@yassir.io
mailto:support@yassir.io
mailto:support-za@yassir.com
mailto:support-za@yassir.com
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 B.2121.DKR.SN.111611661 رقم السجل التجاري

Source: https://yassir.com/terms-of-use . Consulté le 24/02/2024, 09:00. 

 (: مؤسس شركة أمازون10الملحق رقم )

Source : https://www.forbes.com/profile/jeff-bezos/?sh=4e720fa31b23 

 (: مؤسسي شركة جوميا14)الملحق رقم 

Source:https://www.leparisien.fr/week-end/debuts-succes-et-polemiques-extraits-exclusifs-du-livre-

airbnb-story-12-01-2018-7493793.php 

https://www.ilboursa.com/marches/amp/les-fondateurs-de-jumia-quittent-leurs-

fonctions_37669 

 
 

 

https://yassir.com/terms-of-use
https://www.forbes.com/profile/jeff-bezos/?sh=4e720fa31b23
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 إفريقيا في نقاط التسوق شركة جوميا(: 10الملحق رقم )

 الجزائر

 جوميا للخدمات الإلكترونية الجزائر(SARL)ش ذ م م الاسم التجاري

 B151991111 – 11/11 (RC)رقم السجل التجاري 

 111611199111124 (NIF)الرقم الضريبي 

 العاصمة، الجزائربوا دي كار، دالي إبراهيم، الجزائر  عنوان مقر الشركة

 www.jumia.com.dz الموقع الإلكتروني

 21121912712 الهاتف

 Algeria.Legal@Jumia.com البريد الإلكتروني الخاص بالإشعارات القانونية

 مصر

 LLCجوميا مصر  الاسم التجاري

 11149 (RC)رقم السجل التجاري 

 عنوان مقر الشركة
، مركز المدينة، شارع التسعين ، القطاع الثاني272/271مبنى 

 الشمالي، القاهرة الجديدة، مصر.

 www.jumia.com.eg الموقع الإلكتروني

 6214 الهاتف

 Egypt.Legal@Jumia.com الخاص بالإشعارات القانونية البريد الإلكتروني

 غانا

 Jade E-services Ghana LTD الاسم التجاري

 CS171182018 (RC)رقم السجل التجاري 

 –الحدودي، شرق ليجون  إيفيتا، البيت الأمريكي، الطريق مكان عنوان مقر الشركة

http://www.jumia.com.dz/
http://www.jumia.com.dz/
mailto:Algeria.Legal@Jumia.com
mailto:Algeria.Legal@Jumia.com
http://www.jumia.com.eg/
http://www.jumia.com.eg/
mailto:Egypt.Legal@Jumia.com
mailto:Egypt.Legal@Jumia.com
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 أكراغانا

 www.jumia.com.gh الموقع الإلكتروني

 211112741142 الهاتف

 Legal@Jumia.comGhana. البريد الإلكتروني الخاص بالإشعارات القانونية

 ساحل العاج

 (SARLإيكارت ساحل العاج سارل )خدمات  الاسم التجاري

 RCI-ABJ-03-2013-B12-01394 (RC)رقم السجل التجاري 

 عنوان مقر الشركة
أبيدجان ماركوري، ماركوري، مفترق طرق سوليبرا، مبنى روشيبوبوا 

 ، ساحل العاج21، أبيدجان 114، ص.ب 21

 www.jumia.ci الموقع الإلكتروني

  111 211 26 11226 الهاتف

 Legal@Jumia.comCotedivoire. البريد الإلكتروني الخاص بالإشعارات القانونية

 كينيا

 خدمات إكارتكينياالمحدودة الاسم التجاري

 CPR/2012/71652 (RC)رقم السجل التجاري 

 مقر الشركة عنوان
Aln house Eldama Ravine Close, off Eldama 

Ravine road, westlands PO box,764 Sarit entre, 

Nairobi, Kenya 00606 

 www.jumia.co.ke الموقع الإلكتروني

 254711011011 الهاتف

 Legal@Jumia.comKenya. القانونيةالبريد الإلكتروني الخاص بالإشعارات 

 المغرب

http://www.jumia.com.gh/
http://www.jumia.com.gh/
mailto:Ghana.Legal@Jumia.com
mailto:Ghana.Legal@Jumia.com
http://www.jumia.com.gh/
http://www.jumia.com.gh/
mailto:Cotedivoire.Legal@Jumia.com
mailto:Cotedivoire.Legal@Jumia.com
http://www.jumia.com.gh/
http://www.jumia.com.gh/
mailto:Kenya.Legal@Jumia.com
mailto:Kenya.Legal@Jumia.com
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 SARLAUخدمات إكارت المغرب الاسم التجاري

 267196 (RC)رقم السجل التجاري 

 أنفا، الدار البيضاء، المغرب 1166شارع  عنوان مقر الشركة

 www.jumia.ma الموقع الإلكتروني

 +212622141921 الهاتف

 Legal@Jumia.comMorocco. البريد الإلكتروني الخاص بالإشعارات القانونية

 نيجيريا

 جاب لخدمات الانترنت نيجيريا المحدودة الاسم التجاري

 1114611 (RC)رقم السجل التجاري 

floor) Catholic  thSt Nicholas house, (10 عنوان مقر الشركة

Mission street 

 www.jumia.ng الموقع الإلكتروني

 01 888 1100 الهاتف

 Legal@Jumia.comNigeria. البريد الإلكتروني الخاص بالإشعارات القانونية

 السنغال

 Sarlاليشم للخدمات الإلكترونية السغال الاسم التجاري

 SN-DKR2021-M-11381 (RC)رقم السجل التجاري 

 Dakar, Ngorvirage, lot N°72 عنوان مقر الشركة

 www.jumia.sn الموقع الإلكتروني

 00221 301 121022 الهاتف

 Legal@Jumia.comSenegal. البريد الإلكتروني الخاص بالإشعارات القانونية

http://www.jumia.com.gh/
http://www.jumia.com.gh/
mailto:Morocco.Legal@Jumia.com
mailto:Morocco.Legal@Jumia.com
http://www.jumia.ng/
http://www.jumia.ng/
mailto:Nigeria.Legal@Jumia.com
mailto:Nigeria.Legal@Jumia.com
http://www.jumia.sn/
http://www.jumia.sn/
mailto:Senegal.Legal@Jumia.com
mailto:Senegal.Legal@Jumia.com
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 جنوب إفريقيا )جوميا(

 LTDإفريقيا )بي تي واي(اليشم للخدمات الإلكترونيةجنوب  الاسم التجاري

 2011/128056/07 (RC)رقم السجل التجاري 

 Durham avenue, 97 Salt River,Cap Town عنوان مقر الشركة

 www.jumia.co.za الموقع الإلكتروني

 7600200021 الهاتف

  Legal@Jumia.comSouthAfrica. القانونيةالبريد الإلكتروني الخاص بالإشعارات 

 (ZANDOجنوب إفريقيا )

 LTDاليشم للخدمات الإلكترونية جنوب إفريقيا )بي تي واي(  الاسم التجاري

 2011/128056/07 (RC)رقم السجل التجاري 

 Durham avenue, 97 Salt River,Cap Town عنوان مقر الشركة

 www.jumia.co.za الموقع الإلكتروني

 021 200 7600 الهاتف

  Legal@Jumia.comSouthAfrica. البريد الإلكتروني الخاص بالإشعارات القانونية

 تونس

 Sarlجوميا للخدمات الإلكترونية  الاسم التجاري

 1559963C (RC)رقم السجل التجاري 

 عنوان مقر الشركة
، 1مبنى إيفولف، شارع دو لاك هورون، ليه بيرجيسدولاك 

 ، تونس1161

 www.jumia.co.tn الموقع الإلكتروني

 +211 11 121 911 الهاتف

http://www.jumia.com.gh/
http://www.jumia.com.gh/
mailto:SouthAfrica%20.Legal@Jumia.com
mailto:SouthAfrica%20.Legal@Jumia.com
http://www.jumia.com.gh/
http://www.jumia.com.gh/
mailto:SouthAfrica%20.Legal@Jumia.com
mailto:SouthAfrica%20.Legal@Jumia.com
http://www.jumia.com.gh/
http://www.jumia.com.gh/
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Source : disponible sur le site :Conditions générales d'utilisation (jumia.com.dz). Consulté le 10/03/2024, à 

09 :00. 
 Airbnb (: مؤسسي شركة16الملحق رقم )

Source:https://www.aljazeera.net/midan/miscellaneous/entrepreneurship/2019/3/19/%D9%85%D9

%88%D9%82%D8%B9-airbnb-%D9%83%D9%8A%D9%81-

%D8%AA%D8%AD%D9%88%D9%84%D8%AA-%D9%81%D9%83%D8%B1%D8%A9-

%D8%B3%D8%A7%D8%B0%D8%AC%D8%A9 

 

 

 

 

  Legal@Jumia.comTunisia. البريد الإلكتروني الخاص بالإشعارات القانونية

 أوغندا

 اليشم للخدمات الإلكترونية أوغندا المحدودة الاسم التجاري

 174418 (RC)رقم السجل التجاري 

 Plot 47 Lumumba Avenue Nakasero Kampala عنوان مقر الشركة

Ouganda 

 www.jumia.ug الموقع الإلكتروني

 2560323001380 الهاتف

  Legal@Jumia.comUganda. البريد الإلكتروني الخاص بالإشعارات القانونية

https://www.jumia.com.dz/ar/sp-conditions/
mailto:Tunisia%20.Legal@Jumia.com
mailto:Tunisia%20.Legal@Jumia.com
http://www.jumia.ug/
http://www.jumia.ug/
mailto:Uganda%20.Legal@Jumia.com
mailto:Uganda%20.Legal@Jumia.com
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 (0100-0106خلال الفترة الممتدة من ) Airbnb (: إيرادات شركة 61الملحق رقم )

 1010 2020 2019 2018 0102 0106 السنة

الإيرادات )مليار 
 دولار(

1.7 2.1 1.1 4.1 1.1 6.9 

 %71.71 -68.75% %33.33 %38.46 %52.94 %88.88 %معدل النمو 

 .11.11 على الساعة 11/16/2124بتاريخ أطلع عليه  https://fr.statista.comإعداد الطالبين بالاعتماد على: من المصدر: 
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 Airbnb(: نموذج أعمال شركة 16الملحق رقم )

 الوصف airbnbنموذج أعمال شركة 

نموذج القيمة: توسيع صناعة 
 الضيافة على نطاق واسع

هي إنشاء عالم يمكن للناس فيه الانتماء من خلال السفر الصحي  airbnbمهمة 
 الذي يكون محليا وأصليا ومتنوعا وشاملا ومستداما؛

تتيح منصة نظير إلى نظير للمضيفين سرد عقاراتهم وضيوفهم واستثمارها بسهولة 
 العثور علة مواقع بديلة في جميع أنحاء العالم؛

فر، مما أدى إلى توسيع الصناعة وجعلها فئة جديدة تماما للس airbnbأنشأت 
 قابلة للتطبيق على نطاق واسع.

 

 

النموذج التكنولوجي: منصة 
الند للند، ذو وجهين، آثار 

 الشبكة

بتأثيرات الشبكة على الوجهين، فكلما زاد عدد  airbnbمنصة الند للند، تتمتع 
المضيفين الذين انضموا إلى المنصة، زادت قيمتها بالنسبة للضيوف، الذين يمكنهم 

العثور على مواقع بديلة بأسعار مختلفة، اعتمادا على تجربتهم من ناحية أخرى كلما 
ى في مواقعهم، ازدهر مجتمع الضيوف، زاد تحفيز المضيفين على الاستثمار مرة أخر 

 موقع الانتقال إلى جميع أنحاء العالم. airbnbمما يجعل 

نموذج التوزيع: العلامة التجارية، 
محرك النمو، التحسين المستمر، 

 بناء المجتمع

علامة تجارية قوية على مر السنين، بفضل نظامها الأساسي  airbnbأنشأت 
 السلس ودعمها للمضيفين؛

هو مجتمع الضيوف والمضيفين الذين يتفاعلون، مما يجعل  أصل النمو الرئيسي للشركة
 النظام الأساسي بأكمله يزدهر على المدى الطويل؛

بالإضافة إلى ذلك، فإن النظام الأساسي سريع في إطلاق ميزات جديدة واختبارها 
 airbnbومحاولة اكتشاف طرق جديدة للمضيفين والضيوف للتواصل ) كما تظهر 

 خلال الوباء(.

الأموال عن طريق فرض رسوم خدمة أعلى كل حجز، وبالتالي   airbnbتجني  النموذج المالي: ضريبة المنصة
حققت  2121كسب المال مع استمرار الحجوزات بشكل متكرر، في عام 

airbnb 6.99 .مليار دولار من رسوم الخدمة 

 المؤسسات الناشئة دراسة حالة الشركة العالمية الناشئة، "دور التسويق الرقمي في تطوير مختار سليم، فتحي عليانالمصدر: 
Airbnb.com   ،"ورقة بحثية مقدمة ضمن المؤتمر الدولي العلمي الموسوم بــ"المبادراتية للأعمال المعاصرة بين المرافقة في مجال الحجوزات
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 للدراسات الإستراتيجية، السياسية والاقتصادية، "، إصدارات المركز الديمقراطي العربي-حالة المؤسسات الناشئة–ومتطلبات الاستدامة 
 .194ص ،2121فبراير  12-11برلين، ألمانيا، 

 



 

 

إن القيمةةا الى ةةةن اةةةي مشةةع  قت ادةةةيى  ا   ةةةع ت  ةةةي  "

الا   ةةع   ةةةيا إندةةعو شيةة  ى دةة ي   الإنسةةعنل لةة  

ا ةةةةةةعن  ل سةةةةةةذ شةةةةةة  نةةةةةة    ةةةةةة   لةةةةةة   دةةةةةة ي  إنسةةةةةةعن 

ى ع ئةةةا الاع ةةةعم الاة مع يةةةا اةةةي ادةةةيى    ي ةةة  إ ا   

 "حةع يا

 مالك بن نبي 



ل اللهّ  ض  ف  مّ ب 
ت 

ه حمده وو عون 

ه ق  ي  وف   وب 


