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 : ملخص
 حجم المبيعاتزيادة  في الإلكتروني يويقزي  التسالمعناصر  إلى تبيان مدى تأثيرتهدف الدراسة 

تعتمد على  تصديرية قدرات لهاالتي و  ،GICA للمجمع الصناعي للإسمنتالتابعة  لفروع الغربيةباالدولية 
 .الدولية والانتشار نحو الأسواقع توسال ها علىكآلية تساعدالحديثة  التسويقية الطرق 

في  المباعةكمية الوالمتمثلة في  الدولية المبيعات حجمزيادة قمنا بالتركيز على بعض مؤشرات قياس 
 حيث توصلت الدراسة إلى. كل فرعب سنوياقق المح ، رقم الأعمالئن الدوليينعدد الزبا ،الدولية الأسواق
 .الدولية بيعاتالمحجم زيادة  فيالإلكتروني  مزي  التسويقعناصر ل ةإيجابي مساهمةد و وج

 دولية.أسواق الالمبيعات، ، حجم كترونيلالإ يالتسويقزي  عناصر الم ،لكترونيإ تسويق :يةكلمات مفتاح
  .JEL: F23 ،L25 ،L81 ، M16 ،M31 اتتصنيف

                                           
*
  .المؤلف المرسل  

 

mailto:hakmi.brahim@univ-ghardaia.dz
mailto:hakmi.brahim@univ-ghardaia.dz
mailto:dahou.slimane@univ-ghardaia.dz
mailto:dahou.slimane@univ-ghardaia.dz
mailto:abdelhamid_merrakchi@hotmail.com
mailto:abdelhamid_merrakchi@hotmail.com


 

 ـيــمان، مراكـــشي عبد الحميد.حـاكــــمي براهــيم، دحـــــــي سل
                        

546 

Abstract: 

This research paper aims to examine the extent to which the elements 

of the electronic marketing mix influence the increase in international sales 

volume for the western branches affiliated with the Industrial Cement 

Group GICA. These branches rely on modern marketing techniques to 

expand into international markets. 

The study focuses on indicators measuring the escalation of 

international sales volume like the quantity sold internationally, the number 

of international customers, and annual branch revenue. The findings 

highlight a positive link between electronic marketing mix and increased 

sales in international markets. 

Keywords: E-marketing, Elements of the e-marketing mix, Sales volume, 

International markets. 

Jel Classification Codes: F23, L25, L81, M16, M31.    

 

  :م دمة .1
في ، حيث أحدثت تغيرات ICTفي مضمار  Digital Révolution رقمية شهد العالم ثورةي
في  هءأصدايجد  لها، ومن الملاحظ أن التأثير الأكبر (106، صفحة 2021بير و ديواني، )زو  لأعمالا جل

ختلاف أنواعها لإعادة هندسة واائ  التسويق باخطى المؤسسات  ويق حيث تتسارعميدان التس
عل بين لذا تعتبر إدارة التسويق الالكتروني إدارة التفا .البيئة الرقميةالتقليدية بما يتناسب مع متطلبات 

والانتشار نحو ع توسمن خلال الالمبيعات تعظيم ل، كخيار استراتيجي الرقميفضاء الالمنظمة والمستهلك في 
 .ةالدولية والعالمي الأسواق
تقديم خطة تسويقية محكمة بمزي  تسويقي  إلى حتمية ICTأدى استخدام  ،في هذا الصددو 
 مؤسسةأصبح بإمكان أي  بعدما، عن بعد الدولي بونالز  على عناصره للتأثيرفي  متحكمو ملائم الكتروني 
كما  ،بأقل تكلفةحواجز الدخول الكثير من  وتقلصفي ال الفرص المتاحة  الدوليةالأسواق  الدخول إلى

 WTO لـللانضمام  مع سعيها لاسيماالمحروقات،  ترقية صادراتها خارجل كبيرا أولت الجزائر اهتماما
في يها بنتل المحلية المنتجةللمؤسسات  ودعمها الكبير ICTـبـاهتمامها  إضافة إلى،  BRICSومجموعة الـ
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طرح الإشكالية  رتأيناامما سبق  .تعظيم مبيعاتهابهدف  للأسواق الدولية لولوجلجميع أنشطتها التسويقية 
الفروع الغربية مبيعات حجم  في زيادة 4psالإلكتروني  يزيي  التسيي المعناصر  ساهمتكيف  التالية:

 الفرعي السؤالتفرع عن مشكلة الدراسة يل في الأسياق الدولية؟ GICAلإسمنت لمجمع الصناعي لل
لفروع الغربية باالدولية حجم مبيعات  في زيادة 4psتسويق الإلكتروني المزي  عناصر  ساهمهل ت :التالي
عدد  ،سنويا دوليةفي الأسواق ال المباعةالكمية المقترحة:  من خلال المؤشرات القياسية GICAمع لمج
 ؟المحقق سنويا بكل فرع ، رقم الأعمالسنويا ئن الدوليينالزبا
 الفرضيات التالية قمنا بصياغةالدراسة، في ضوء مشكلة : الدراسة اتفرضي : 
 ؛بيعات الدوليةالمحجم  في زيادة المستهدفةبالفروع  4ps هم عناصر مزي  التسويق الإلكترونياتسلا -
  ؛الدولية المبيعاتكمية  زيادةفي  المستهدفةبالفروع  4psالتسويق الإلكتروني هم عناصر مزي  اتسلا -
 ؛ئن الدوليينعدد الزبا زيادةفي  لفروع المستهدفةبا 4psهم عناصر مزي  التسويق الإلكتروني اتسلا -
 .ياسنو  المحقق رقم الأعمالنمو في  المستهدفةبالفروع  4psهم عناصر مزي  التسويق الإلكتروني اتسلا -
 تتمثل أهداف الدراسة في: أهداف الدراسة: 

  ؛بيعات الدوليةالأربعة في تعظيم الم الإلكترونيالتسويقي  عناصر المزي  تسهم معرفة كي 
  التي لها  المحليةلمؤسسات ا تعظيم مبيعاتعلى  الإلكتروني زي  التسويقمعناصر  تأثيراستشراف

 ة؛الدولي الأسواق فيقدرات تصديرية 
 الإجماليةبيعات الم تعظيمل استراتيجي كخيار الإلكترونيالتسويق  عتمادا حث وتحفيز. 
 19-كوفيد بعد جائحةخصوصا من التحولات التي يشهدها العالم تنا تنبع أهمية دراس: أهمية الدراسة ،

 (نفسيةنية، )مالية، زم أقل التكالي ـــحاجاته ب بيةإلى المنتجات الالكترونية لتل الدولي الزبونحاجة من ما زاد 
لصادرات خارج ا تشهدبعدما  لاسيماو  ،الرقميمواكبة للعصر كتروني لحتمية التسوق الإ تزامنا مع
تم من خلالها ، 2022 نهاية سنةمليار دولار  7ديناميكية غير مسبوقة حيث قفزت إلى  لجزائرلالمحروقات 

 .2023 ار دولار مع نهاية السنة الجاريةملي 13تسطير هدف بلوغ 
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 اختيار الميضيع وافعد:  
 ؛المبيعات الدوليةبحجم  هوعلاقتعموما التسويق الالكتروني  داثة النسبية لموضوعالح -
  ؛في الجزائرخارج محروقات انخفاض حجم الصادرات  إيجاد حلول لإشكاليةفي المساهمة  -
 ؛عات الدوليةالمبي تعظيمل استراتيجي كخيار التسويق الالكتروني اعتماد تحفيز المؤسسات المحلية -
 .المبيعات الدولية تعظيمفي  اومدى مساهمته المستهدفة مجمع جيكافروع إبراز أهمية  -
 يمكن تحديدها من خلال   :حدود الدراسة: 
، سعيدة لإسمنتا شركة :الأربعةفروع الغربية  تمت الدارسة الميدانية على مستوى :يةالمكانالحدود  -

 23من أصل  ،صاف بني الأسمنت شركة، و الشل  مشتقاتهمؤسسة الإسمنت و ، زهانة لإسمنتا شركةو 
 .Groupe Industriel des Ciments d’Algérie فرع على المستوى الوطني تابع لـ

، 2022 إلى نهاية سنة 2018 الممتدة من سنة الفترة خلالكانت الدراسة في مجملها  :يةالزيمنالحدود  -

 ينالعام راءدالمالسادة  بمقابلةقمنا ، حيث الخارجيةللأسواق  من الولوج المجمعفروع  فترات تمكنوهي 
 .2023 أوتشهر خلال العشرية الأخيرة من  المستهدفةفروع لل
  وأدوات جمع البيانات والمعليمات: ةالدراس منه 

 ثانويةال على المنه  الوصفي من خلال الاستعانة بالمصادر الإشكاليةالدراسة في مناقشة  اعتمدت
 ت مناتطلبكما   ،تيالانترنمواقع  ،المقالات العربية والأجنبية ،تمثلت في المراجع ضوعبالمو  ذات العلاقة

 خلال أبعاده من من التعمق في فهم جوانب الموضوع وكش  للتمكنمنه  دراسة الحالة  الدراسة الميدانية
، الملاحظة، الوثائق هالفردية وجها لوج ةالمقابلعلى  الاعتماد تم حيث المستهدفةفروع لل يدانيةالم نازيارات
 . أوليةمصادر ك ،الأرشي  ،الإدارية

  الالكتروني يالتسيي والمزيي   لتسييق الالكترونيللإطار النظري ا .2
 :التسييق الالكترونيمفهيم  1.2

في العصر  جوهر التطور باعتبار الانترنتالمرحلة السادسة من التطور الفكري للتسويق، تبر يع
 Internetكليا علىه  مفهوميعتمد كما  الأسواق. ،لعميلا ،لى المسوقانعكس ايجابيا عمما  ،الرقمي
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Based Marketing  رماس، حميدي، و  مارسة الأنشطة التسويقيةلمكوسيلة اتصال سريعة وبأقل تكلفة(

مصطلح أنه  (85،، صفحة  2003)سويدان و حداد،  كلا من  يعرفهحيث  .(208، صفحة 2022زواد، 
انه  (17، صفحة 2010)العلاق،  يعرفهكما و . لربط بين البائعون والمشترونوا لتسويق السلع CITم ستخدي

ية التسويق لاتصالات لتفعيل إنتاج"الاستخدام الأمثل للتقنيات الرقمية، بما في ذلك تقنية المعلومات وا
الدولية والعمليات والنشاطات الموجهة لتحديد حاجات الأسواق  الواائ  التنظيمية وعملياته المتمثلة في

ميم ـصـت الرقمية:الاستخدام الصحيح للتقنيات  هو ىبعبارة أخر و  ".المستهدفة وتقديم السلع والخدمات
،  اعلية البيئة المادية، فسرعة عمليات تقديم الخدمة، ودةالجسين ، تحتروي ها، تسعير ها، توزيع، لعةــســال

 .(آلية التزويد)كفاءة الخدمات 
 : E-marketing cycleدورة التسييق الالكتروني  2.2

تكون من أربعة مراحل مهمة ، ي E-marketingنموذجا حول دورة Arthur d. little قدم
 :(114-113، الصفحات 2009)ابو فارة،  تتمثل في

  مرحلة الإعدادPréparation phase:  الدولية تحديد الأسواق  ،الزبونتحديد حاجات فيها يتم
 .راكز بحوث التسويقممن  المعلومات من خلال عملية جمع طبيعة المنافسة،المستهدفة الجذابة، 

 مرحلة الاتصال Communication phase: المؤسسة والزبونعملية الاتصال بين  تمهنا ت 
 AIDA فرعية مراحل أربعةيث تتضمن هذه المرحلة ، حعن بعد ضةو المعر لتعريفه بالمنتجات الجديدة 

 قرار الشراء فورا. زبون باتخاذع القنا لإ Attention ،Désire ،Information ،Action :هي
  مرحلة التبادلTransaction Phase:  الزبون، و توفر المنتجات ؤسسةالم بادلالتعملية فيها يتم 

 .Secure Payment Systemsيتطلب  امملدفع اأساليب   ختلبم، يدفع الثمن
  مرحلة ما بعد البيعAfter Sales Phase: تفاء بإجراء عملية البيع، بل يجبيجب الاك لا 

 ل.تل  الوسائام مخلأطول مدة باستخد ،تجاهينالافي زبون -مؤسسةالمحافظة على علاقات تفاعلية 
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  :E-Marketing Mix المزيي  التسيي ي الالكتروني 3.2
 N H حيث يعتبر، يةهداف التسويقالأاستخدامها لتحقيق  يشير إلى العناصر الأساسية التي يتم

Broden، 1950 عناصر: الالذي يتكون من  أول من قدم مفهوم المزي  التسويقيProduct ،Price ،
Promotion، Place، أنه مجموعة من " (116-115، الصفحات 2012)عامر و قنديل،  كلا من  يعرفهل

الأنشطة التسويقية المتمثلة في مجموعة من القرارات المتعلقة بعناصر المزي  التسويقي والتي يجب أن تكون 
بالشكل المرغوب من أجل المزج بينها  يث يمكن لمدير التسويق، حالمؤسسةمتجانسة ومتسقة مع أهداف 

 التكتيكية دواتأ من مجموعة عن عبارة انه kotler and armstrong هويعرف ."تحقيق الهدف المأمول
 الدولية السوقداخل  فيها ترغب التي فعلال ةرد خلق أجل من بمزجها ؤسسةلما تقوملتي  ا التسويقية
ذج المزي  التسويقي التقليدي محل الكثير من الانتقادات من ن البيئة الرقمية جعلت نمو أكما المستهدفة.  

 قادر Ps4نموذج  نعتبر اجل ضم متغيرات تواكب متطلبات العصر الرقمي، وعملا برأي فريق المحافظون
عناصر الأربعة  سنكتفي في دراستنا باللذا . (06، صفحة 2017)بوخرباش،  غيراتتالتكي  مع ال على

 :كعناصر أساسية تحقق أهداف المزي  التسويق الالكتروني
 :E-Productالمنت  الالكتروني  1.3.2

 بفضل استخدام الانترنت، حيث أصبح بإمكان  المنافع التي يحصل عليها المشتري موعلمج يشير
 فضل العروضما يتيح لهم فرصة البحث عن أ ،بشكل آني Online مقارنة المنتجات المعروضةزبائن ال

. ويعتبر المنت  جوهر عناصر المزي  التسويقي إذ تعتمد عليه باقي (22-21، الصفحات 2010)العلاق، 
 صارتلذا ، ن المستهدفو الزب إشباع حاجات ورغباتالمتمثلة في  هدافالأتحقيق لالعناصر الأخرى 

 في هذا المجال امنظمات الأعمال الالكترونية الرائدة التي قطعت شوطا مميز  واكبةلمتبذل جهودا  المؤسسات

 تقديم منتجات ذات شكل عالمي وصورة دولية تضمن الانتشار السريع. ل(123، صفحة 2009)ابو فارة، 

رجل يمكن ، ، عبوةتعديل وتطوير خصائص المنت  حجمهن إ. وكما (132، صفحة 2012)الحريري، 
لذا  .(309، صفحة 2007)العمر،  السوق المستهدفة داخلالمبيعات  تعظيم حجمالك ء من  التسويق

زيادة و  الانترنت شارنتفا بأقل التكالي . ةالمستهدف قسواللأتقاس فاعلية مشتريات الانترنت بالوصول 
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سهم في ي، ما متخطيا كل الحدودل على المعلومات حول المنتجات، سهل الحصو ي سرعة التصفح للمواقع
، لذا يجب تحديث المواقع عمالكثير من منظمات الأ قاعدة زبائنمن خلال توسيع  تعظيم المبيعات الدولية
 .المستهدفولي الدن بو تي تتوافق مع حاجات ورغبات الز وعرض المنتجات ال

   :E-Pricingالتسعير الالكتروني  2.3.2
ما يزيد من شدة المنافسة لأسواق الالكترونية، ل وصولال ةفرصتمتلك نفس  المؤسساتأصبحت 
 ، صفحة2012)عامر و قنديل،  اعةالمبالكميات  لزيادةتخفيض السعر ب يسمحو  التقليديةمقارنة بالأسواق 

، 2012)الحريري،  ركل قطاع سوقي بشكل مغاي تسعير دولية تستهدف سياسات وضع. لذا يجب (154

علها تحقق مبيعات يجو  سعارالأمستوى  معي  السريع القدرة على التكللمؤسسة سهل يما . (132صفحة 
كثير من الحالات في  . و (170-167، الصفحات 2009)ابو فارة،  ينلمنافسبا مقارنةكبر وربحية أفضل أ

منتجات  وعرضيجب الاستمرار بالإعلانات  عليهوللمحافظة  ،لبيئة الرقميةايجابيات إالسعر هو من 
الزبون  مكنتيل ،تكالي بعض الكلما زادت الحزم العريضة زادت السرعة وانخفضت فجديدة على الدوام. 

ملة ترويجية فعالة بحالمؤسسة وم تقعندما و . (22، صفحة 2010)العلاق،  فقطبنقرة زر اختيار الأفضل من 
تخفيض السعر تستطيع  مباشرتوزيع ال كانإذا  في حين  ،السعر رفعتستطيع المؤسسة دة الطلب زيالتؤدي 

أن كما . (173-170، الصفحات 2009)ابو فارة،  منافذ التوزيع الأخرى لتقلص التكالي  وأرباح
استخدام التسعير الدولي الالكتروني من خلال إمداد المستوردين بعروض سعرية بالعملة المحلية للمستورد، أو 

 بدلا من CIF من البنك، واستخدام السعر البيع على الحساب المفتوح بدلا من تقديم مستندات ضمان
FOB  (310، صفحة 2007)العمر،  المبيعات الدولية تنمية حجممن  الك ء رجل التسويقيمكن. 

 :E-Promotion التروي  الالكتروني 3.3.2
، وإثارة المزايا المتعلقة بالسلعةمات عن بالمعلو  الزبونيعتبر مجموعة الجهود التسويقية المتعلقة بإمداد 

 للمؤسسة الموقع الالكتروني علىن الإعلانات التي تعرض أ، كما ءشراالقرار  لاتخاذدفعه و  اهتمامه وإقناعه
نقل المعلومات المتعلقة ل زبوننتائ  أفضل من خلال إعلام وتذكير ولفت انتباه ال مواقع أخرى تحقق علىأو 

، بهدف زيادة المبيعات وقع مؤسسة أخرىبمذي يعتبر استثمار في مساحة معينة بالمنت  عن طريق الإعلان ال
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 ,Tamimi) تقوم المواقع بجذب الزبائن إليها عن طريق عدد من التقنيات داخل وخارج الشبكة حيث

2018, pp. 47-51)في  الزبائنة واسعة من . كما ساعدت الانترنت على استهداف قطاعات سوقي
قل أأصبح التروي  الالكتروني حقيقة الوسيلة الفعالة لاتخاذ العميل قرار الشراء في حيث الأسواق الدولية. 

الدولية تحاول دائما المحافظة على  . فالمؤسسات(166-163، الصفحات 2012)عامر و قنديل،  وقت
 الأسواق من خلال ربط الإعلان بحجم مبيعاتالتنافسي وعلى حصتها السوقية في الأسواق موقعها 
الإعلان عن منت  ذو علامة تجارية واحدة يساعد أن  كما،  (301، صفحة 2007)العمر،  المستهدفة

ما يساعد على تخفيض تكالي  ، هانفس يةتجات التي تحمل العلامة التجار المؤسسة على تصري  كل المن
 علانالإكبر كلما كان أ عملاء كلما كانت سهولة الوصول لشريحةف. (172، صفحة 2007)العمر،  التروي 

البحث  فعالا أكثر، وكما توجد طريقة شراء الكلمة الدليلية التي تجعل الباحثين عن هذه الكلمة في محركات
 ملاتالح تحديث يعد. لذا (Tamimi, 2018, p. 54) على رأس القائمةو  يجاد الموقع المستهدف بسهولةلإ
 . (132، صفحة 2012)الحريري،  ميزة فريدة دائم على نحوعلانية الإترويجية و ال

   :E-Distributionلكتروني التيزيع الا 4.3.2
ة من المنت  إلى يصال السلعوهذا بإ ،عدد القنوات التسويقية تقليصساعدت الإنترنت على 

-لثنائي مؤسسةاالتفاعل  من خلالميزة  سوق الإلكترونيتللو  .والمكان المناسبين في الزمن المستهلك مباشرة
 التوزيع سياسة بنجاحو  .(391، صفحة 2016)عزالدين و رقيق،  -عدم التوسط-وسطاءل دون الحاجة زبون

لقبول تسعى لجذب الزبون لذا . الأسواق الدولية فيوالتوسع أكثر  امبيعاته في زيادةتنجح المؤسسة 
ء منتجاتها وهذا بإرسال خطابات الكترونية، إعلانات، إشهار على المواقع الالكترونية ومواقع الوسطا

في البيع الدولي التقليدي  ئدةاالر  المؤسساتيحتم على  ما. (174، صفحة 2012)عامر و قنديل،  الافتراضيين
كما . (180-178حات ، الصف2010)العلاق،  الإجمالية امبيعاتهعظيم تإنشاء قناة بيع الكترونية إذا تنبأت ب

 فرع فتحب التوزيع المباشر من أسلوب التصدير إلىو الانتقائي  من أسلوب التوزيع المكث  إلى التحولأن 
 . (310، صفحة 2007)العمر،  الإجمالية المبيعات تعظيميمكن من  السوق الأجنبية داخل
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  كة:استهداف الزيبائن على الشب 4.2
 :بـ يتم (Tamimi, 2018, p. 27)تجانسة الم صفاتال ذويشرائح العملاء  ستهدافا

  التسييق الكبيرMass Marketing :.تقديم مزي  تسويقي واحد لكل سوق دولي 
  التسييق متعدد الشرائحMulti Segment Marketing.لأكثر من شريحة سوقية : 
  يق الملائمالتسي Niche Marketing:  لها. مناسبااختيار شريحة واحدة وتقديم مزي  تسويقي 
  التسييق الدقيقMicromarketing:  عدد قليل من العملاء الدوليين بمزي  واحديستهدف.  
 :في الأسياق الدوليةالمبيعات تعظيم  .3

ا بتقليص فترة انتقال السلعة من ترتبط بزيادة الإنتاج وتحسين الجودة، وإنم الأسواق الدولية لم تعد
 .(Fayad & Paper, 2015, p. 1004) ات المصدر إلى المستورد مع تخفيض نفقات انجاز الصفق

من  من الحواجز الدولية بين المصدر والمستورد وبين المورد والمستهلك الأعمال الإلكترونية تصكما قل
بسط السوق تكالي  الإجمالية و القلص تكلفة الشراء و ، ما المعلوماتستية وتدفق يت اللوجخلال الخدما

نجاز العديد من لا من المشاركة في التجارة الدولية بفاعلية وكفاءةسمح للمؤسسات و  .أكثر الدولية
التعرف على ، فضلا عن تقديمها معلومات سريعة تساعدها على بأقل التكالي الدولية المعاملات التجارية 
أهم الأهداف التي تسعى إدارة المبيعات إلى من و  .(223، صفحة 2013)الحلابي،  الفرص الدولية المتاحة

ولية إلى المحلية لضمان تحقيقها هي زيادة حجم المبيعات الالكترونية إلى التقليدية، وزيادة حجم المبيعات الد
كافة الأنشطة التسويقية التي تنبثق من كافة عناصر  دعموب ذلك بالتنسيق مع الإدارة التسويقية يأتيالبقاء، 

واحد وأصبح  اأصبح العالم كله هو سوق بعدماهذا  .4Ps+P2+C2+S3 الالكتروني المزي  التسويقي
 دة هندسة ، ما حتم على منظمات الأعمال الالكترونية إعائي من خيارات الشراءلمشترين عدد لانهال

Re-Engineeringكلا من  يعرفكما و  نسجم مع متطلبات البيئة الرقمية.بما ي اتبيعأنشطة التسويق والم 
أداء أنشطة بيع المنتجات "نه أعلى  e-selling البيع الالكتروني (266، صفحة 2011)السامرائي و العبدلي، 

باعتباره . "ة باستخدام التقنيات الرقمية ووسائل الاتصالات السلكية واللاسلكيةلتحقيق أهداف المؤسس
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كجزء من الأعمال و  ، e-commerceالتي هي ضمن أنشطة،  e-marketingجزء مهم من أنشطة
  .e-business الالكترونية

دون  العالية سرعةلبانها تحظى لأخاصة  زيادة فرص التصديربالتجارة الالكترونية  حتسمكما 
هم في تس كما. (Ziliang & Zeyu, 2016, p. 6005)حواجز الدخول ودونجراءات معقدة إ

لحصول على نصيب لتنافسية  أكثر أسعارالمنافسين، ما يتيح فرص وضع  وأسعارالتعرف على المنتجات 
ة  ؤسستجدات مجال النشاط الذي تعمل فيه المالتعرف على مس يسهلا مم ،ولاء يذو وافر من العملاء 

 يعتبر. لذا (223، صفحة 2013)الحلابي،  على المنت  المنافس ، تحسيناتتعديلات إدخال ،بتكاركالا
ما باعتبار كل ، عرض منتجاتهالو  ة المؤسسةمهم لتجسيد المتكررةع الزيارات تشجميزة ذاب الجوقع الم

يكتب على صفحات الموقع هو التزام من الشركة، لذا يجب تحديث محتوى الموقع باستمرار وبشكل متناغم 
، الصفحات 2014)مجدي،  عملالفريق  مع تنفيذ الخطة التسويقية، لإعطاء الزبون المحتمل إيحاء قوى عن تميز

 أساسينقع من خلال معيارين المو جودة على  يحكمالانترنت  ثير أن مستخدمالك ؤكدي كما،  (170-173
حيوية من التسويق الدولي  أكثرالتسويق الدولي الالكتروني  أنشطةهما: سهولة الاستخدام والجاذبية لتكن 

)رماس، حميدي، و زواد،  بسهولة الالكترونيع وقالم إلىلمساعدة الزبائن الدوليين على الوصول  التقليدي

 .(237-236، الصفحات 2022
 :الميدانية الجانب التطبي ي للدراسة .4

، بعد التحول القانوني لشركة ر من الجمعية العامة غير العاديةبقرا GICA Groupمجمع  إنشاء تم
شركة مساهمة  GICAمجمع يعتبر  حيث ،26/11/2009في  "صناعة الإسمنت"إدارة الاستثمار السابقة 

 :له تابع متخصص فرع 23تكون من ي، دج 25.358.000.000أس مال قدره: بر 
 .للأسمنت ( مصنعا14) -أ 
 .( شركة للركام والخرسانة الجاهزة3) -ب 
 .للصيانة الصناعية 02، وشركة توزيع واحدة -ج 

 .( تقنية01واحدة )شركة  -د 
 .(01مركز مساعدة واحد ) -ه 
  (.01مركز تدريب وتطوير وشركة أمنية ) -و 

https://www.gica.dz/
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 سنحاول ، لذاالدولية المبيعاتيم تعظالكبيرة ل اقدراته تمثل فيت واقع وأفاق المستهدفة الأربعة فروعلل
، المبيعات الدولية زيادة فيربعة الألكتروني زي  التسويق الإالمعناصر  تأثيرمدى  تبيانو  وص انشاء الله 
الدولية  قسو لاأصبحت ضرورة التوجه نحو  2017نهاية سنة  السوق الوطنية بعد تحقيق توازنحيث 

أول وجهت ، حيث درات خارج المحروقاتاالص ترقيةمع سياسة  تتماشىحتمية  يلتصري  الفائض الانتاج
بفضل الاستثمارات التي شرع فيها المجمع وهذا  2018 شهر ماي موريتانيادولة  نحوبالمجمع ر يصدتشحنة 

المجهودات المبذولة من وكذا بفضل  على هذه المادة الاستراتيجية والدولي نيبهدف الاستجابة للطلب الوط
 قبل السلطات العمومية من أجل تشجيع الاستثمار المنت .

 هالجدول أدنا في سنوضح ذلك  :خصائص المؤسسات المستهدفة 1.4
 خصائص المؤسسات المستهدفة :01الجدول

 المؤسسة
 

شركة زهانة  شركة الإسمنت سعيدة
 سكيزي/معسكر

مؤسسة الإسمنت 
 الشلف ومشت اته

 الأسمنت شركة
 فصا بني

 RC 98B0742051 98B0662126 00B0903675 98B0842033  السجل التجاري

 RC 15/11/1998 30/12/1998 في تاريخ ال يد
 دقيإعادة ال

20/08/2000 
30/04/1998 

 شركة الأسهم شركة الأسهم  ذات أسهم شركة أسهم تذا شركة ال انيني شكلال
  1,800,000 6,241,000 1,920,000 1,050,000 دج(ألف ) رأس المال

 /https://www.scis.dz/ http://www.zahanaciment.com/ http://www.ecde.dz/ http://scibs.dz قع ي الم

 تشكيلة منتجات
 المؤسسة

 بنيان، الكلنكر
 بورتلاند، بيطون

 بيطون ،بنيان
 مضاد، إنجازات 

، إنجازاتبنيان، بيطون، 
 بورتلاند كلنكرمضاد،  

CRS   الكلنكر 

الأسمنت بنيان  ،بيطون
 العادي 

 وأنواع أخرى  

 
 الدولية المستهدفة الأسياق

 

، غانا، غامبيا، كوت ديفوار :دول إفريقياأسواق تم استهداف  ثم ،موريتانيادولة  نحو تم تصديرهاشحنة  أول
 . والنيجرمالي، و الاستوائيةوغينيا  البنين، الكاميرون، السنغال، موريتانيا

 .و، وجمهورية الدومينيكان وهايتي(أمريكا اللاتينية وجزر الكاريبي )البرازيل، والبير نحو و 
 .إيطاليا وإسبانيا وبريطانيا:وكذلك نحو أوروبا

 .قابلةالمعلى  من إعداد الباحثين بالاعتمادالمصدر: 

 
 

https://www.scis.dz/
https://www.scis.dz/
http://www.zahanaciment.com/
http://www.zahanaciment.com/
http://www.ecde.dz/
http://www.ecde.dz/
http://scibs.dz/
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 المستهدفة: فروع اللأسياق الدولية الكترونيا من طرف استهداف ا 2.4
وضعية و  الإلكترونية قعاعبر المو  المحققة عاملات الدوليةالمو  صفقات التصدير لحديث عن مختل ان إ
زي  الم باعتماد إستراتيجية الموسومةو  لفروع المجمعتسويقية الطة الخ سرإلى  ستقودنا، عن بعد الدولي الطلب
أكثر من شريحة  دافلاسته multi segment marketingالمتعدد الشرائح  لكترونيالإتسويقي ال

 حكموالت ( الكتروني، توزيع الكتروني، تروي  الكترونييرسعتمنت  الكتروني، ) تميز عناصرهكذا لو  ،سوقية
وهذا ما يعتبره  ،المحلي الزبون الدولي لقبول المنت  على يؤثر ما لمتطلبات البيئة الرقمية تهامئملاو ها في الكبير
 إجمالي  الالكترونية إلى بالطرق اعةبالكميات المزيادة لر استراتيجي خيالفروع المستهدفة ا راءمدالسادة 
تسهم في  الأربعة كترونيلالإ تسويقالزي  معناصر يعتبرون أن  كما ،الاستمراريةضمان ل المصدرةالكميات 
  قل التكاليبأالمجمع منتجات على  وبشكل متكرر الدولي الطلبمن  زاد ماالدوليين  زبائنالقاعدة توسيع 

الصادرات خارج المحروقات  تشهدلاسيما بعدما و  ،أثناء وبعد الجائحةكتروني لتزامنا مع حتمية التسوق الإ
، على التوالي 2022و 2021 تينهاية سنمليار دولار  7إلى  5 منجزائر ديناميكية غير مسبوقة قفزت لل

جملة من التسهيلات مع طرح  2023سنة ار دولار نهاية ملي 13تسطير هدف بلوغ تم من خلالها 
 حشد موقع إلكتروني كآلية أن اعتبرواكما  .الناشطين في مجال نشاط التصدير المحليين لمتعاملينل

 ون دوليزب-مؤسسة ية ذات اتجاهينلهمزة وصل تفاعوك ،ع فيهاتوساللأسواق الدولية و لاستهداف ا
باعتبار كل ما ة تجاري أهدافذات أعلاه  01الجدول رقم  المذكورةقع افالمو  .في فضاء البيئة الرقمية شريكك

 المتعلقة ةالمعلوم نقللالفروع  امن خلالهدف ته ،GICA مجمع هو التزام من ايكتب على صفحاته
نبذة المعلومات المتعلقة ب من خلال عرض الزبونمن أكثر لتقرب ل B2C  قةعلالبناء و بمنتجات المؤسسة 

وجودتها صائص الشكلية والفيزيائية لمنتجاتها الخو  ،تهامهم، رؤيتها، تطورها التاريخيشأتها ن المؤسسةعن 
بعض الملاحظات  طرح ، استفساراتشكاوى، طلبيات،  تلقىل C2Bعلاقة و . الدولية للمعايير ومطابقتها

ما  ،في مجال الاستيرادالتي تنشط المحلية والدولية  لمؤسساتامع  تواصللل B2Bعلاقة و . كتغذية راجعة
 فنيةالبطاقة تحميل المن خلال كذا و ، الدولي المزي  التسويقيسياسة كل ما يتعلق بمن معرفة   هايمكن
 .يميليوتوب، الفايسبوك، الإتويتر،  :روابط المتاحةال برع أكثر تعرفالإمكانية مع لمنت  ل

https://www.gica.dz/
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 Le niveau de maturité e-buisnessالنض  الالكتروني  نميذج تحديد مرحلة 3.4

لتحديد  مراحل (08) يص  فيه ثمانيةنموذجا من  (Ghachem, 2006 , pp. 09-10) عرض
 ستغلالبا المناسبةالتسويقية الإستراتيجية  اختيارعلى  اتهساعدلم ،أي مرحلة نض  وصلت لها المؤسسةفي 

 استطعنا عليه وبناءا. ويبالمن خلال موقع المستهدفة  لأسواقباار والانتشتوسع للكآلية الطرق الحديثة  
 :قعاوما تم ملاحظته على صفحات المو  ،المقابلة مخرجات حسب المستهدفةفروع للالنض   لةحتحديد مر 

، وقع لإيصال المعلومة في اتجاه واحدالم من خلال الالكترونيالفعلي التواجد  شركة سعيدةأن لحظنا لا .1
 .روابط الأخرى المتاحة على الموقعباستخدام مختل  الزبون دولي -مؤسسةالثنائي  تفاعلال وكما يتوفر

شركة و  رشركة الإسمنت زهانة سكيز/معسكو  مؤسسة الإسمنت ومشتقاته الشل  موقعأن كما لاحظنا  .2
 .الطلبيسهم في توليد ما زبون -مؤسسة ثنائي ذو الاتجاهين تفاعللل مخصص الأسمنت بني صاف

  :المستهدفة فروعلبا المعتمدةاتيجية الإستر  5.4
الميزة  اتإستراتيجيحد أ اعتماد لاحظناحيث تنبثق من إستراتيجية المجمع، فروع ال ستراتيجياتإ
طط للوصول الذي يخفان الإستراتيجية تمثل المسار  ،ا أن المجمع يسعى لتحقيق أهدافهطالم بورترالتنافسية ل
 42,5 : جيكا بيطونلكترونيةإ منتجات 04عرض  يتمز ليميية التإستراتيج من خلال الأهدافإلى تلك 

N32,5 ، جيكا بنيان N، 52,5 وجيكا إنجازات N سمنت بورتلاندي مقاوم إ، أما النوع الرابع فيتمثل في
هذه من خلالها جيكا تتبنى  مميزة نوعيةبجودة و  تتص ، "N-SR5 42,5 جيكا مضاد" للكبريتات

 ،الحساسية تجاه السعر تقليلزيادة توجه العملاء للشراء مع لالمنافسة الدولية و  أمام بناء حاجزلاتيجية ستر الإ
التجديد والتحديث للمنت  ، من خلال زاويتين مهمتين: الاستجابة للعملاء المجمع أرباحلتعظيم وكذا 

ة له من طرف والممنوحCE على شهادة المطابقة للمعايير الأوروبية ه حصول تزامنا مع ."التعقيد التقني"
Afnor للتصدير الوطنية  الإستراتيجيةفي إطار  من خلالها يرميسواق جديدة لأ هاختراقأكثر سهل سي، ما
 .تسهيل دخول منتجاته إلى الأسواق الخارجية، لاسيما الأوروبية منها من خلالالدولي تعزيز وجوده  إلى
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 :التيصياتالنتائ  و  .5
  :الدولية المبيعاتحجم زيادة  فيالأربعة لكتروني مزيي  التسييق الإتأثير عناصر تحليل  1.5

والتي تعتمد المستهدفة لفروع با حجم المبيعاتزيادة  في المتغير المستقلعناصر يمكن دراسة تأثير 
 الثلاثة المقترحة للدراسة كالتالي:من خلال المؤشرات  دوليالتوسع والانتشار لكآلية   الالكترونية قعلى الطر 

 الدولية حجم المبيعاتزيادة المتغير المست ل في  عناصر تأثير :02الجدول
 مؤشر

4ps 
     الدولية المبيعاتحجم  المح ق رقم الأعمال عدد الزيبائن الدولين  كميات المباعة

 %34.5 %8 %55 40.5% الإلكترونيالمنت   

 %27.33 %9.5 %47 25.5% الإلكترونيالتسعير 

 %42.5 %7.5 %93 27% الإلكترونيالتروي  

 %20.33 %3 %37 %21  التيزيع الإلكتروني

 %31.16 %11-03 %58 %30-27 العناصر مجتمعة

 .قابلةالمعلى  من إعداد الباحثين بالاعتمادالمصدر: 

  :الدولية يعاتالمبكمية في زيادة  مزيي  التسييق الإلكتروني عناصر مساهمة  مدى اختبار 1.1.5
قد  المتغير المستقل عناصرن المستهدفة، فإفروع لل ينالعام اءر المدقابلة التي أجريت مع السادة الم حسب
 خاصة الإجمالية المصدرةكمية إلى الالكترونيا نسبة لكمية المباعة في افعالة  زيادةب إنشاء الموقع منذ تساهم

 دخالبإوهذا  -مقارنة ببقية العناصر-40.5%بنسبة ليؤثر أكثر  المنت  يزيتمعلى من خلال التركيز 
 نسبة المساهمة تتراوح أين ،ةق المستهدفسواتطلبات الألمتلبية نت  على المت أو إضافة ميزات سيناتح

الدولية في ال رغم الصعوبات التي عرفتها السوق  سنويا %30إلى  %27 بينمجتمعة  للعناصر الأربعة
 لكترونيإتسويقية محكمة بمزي  تسويقي  طخط تحديث من خلال هاتطور  مع توقع تفشي جائحة كورونا
نهاية  الإجماليةصادرات المجمع  وغبلل الإشارةتم كما و  ،لكمية المباعةا يسهم في زيادةل متحكم في عناصره

ريقيا وأمريكا اللاتينية دول غرب إفكل من أسواق نحو   وجهت التي مليون طن 3من  أكثر 2022سنة 
إلى   هولوجأكثر  سيسهلما  ةالأوروبيعلى شهادة المطابقة للمعايير فروعه  سيما مع حصول جللا، وأوروبا

 أدناه:الجدول نتائ  في ال وضحلن ،الأسواق الخارجية
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 في الأسياق الدولية المباعةفي زيادة الكمية المتغير المست ل مساهمة عناصر  :03الجدول

 المؤسسة السنة
نسبة  طن(اليحدة: )  الكمية المباعة في الأسياق الدولية

 الإجمالية طرق حديثةب ت ليدية قطر ب    %  المساهمة

 

2018 

 

 / 9000 / 9000 شركة الإسمنت سعيدة

 27.3% 12500 3412.5 9087.5 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 27.8% 15500 4309 11191 مؤسسة الإسمنت الشلف

 / 12000 / 12000 فصا بني الأسمنت شركة

2019 

 27% 40000 10800 29200 شركة الإسمنت سعيدة

 27.5% 91000 25025 65975 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 28.5% 80000 22800 57200 مؤسسة الإسمنت الشلف

 27.2% 55000 14960 40040 فصا بني الأسمنت شركة

2020 

 27.9% 153000 42687 110313 شركة الإسمنت سعيدة

 28.6% 148000 42328 105672 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 %129. 207000 60237 146763 لإسمنت الشلفمؤسسة ا

 27.7% 105000 29085 75915 فصا بني الأسمنت شركة

 

2021 

 

 

 28% 176000 49280 126720 شركة الإسمنت سعيدة

 28.8% 155000 44640 110360 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 %329. 221000 64753 156247 مؤسسة الإسمنت الشلف

 28% 165000 46200 118800 فصا نيب الأسمنت شركة

2022 

 27% 200000 54000 146000 شركة الإسمنت سعيدة

 28.5% 170000 48450 121550 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 %229. 230000 67160 162840 مؤسسة الإسمنت الشلف

 28% 180000 50400 129600 فصا بني الأسمنت شركة

  .قابلةالمعلى  بالاعتمادمن إعداد الباحثين المصدر:  

 :الدوليينزيبائن زيادة عدد المساهمة عناصر المزيي  التسييق الإلكتروني في اختبار  2.1.5
قد  المتغير المستقل عناصر نإفروع المستهدفة، فلل ينالعام راءالمدقابلة التي أجريت مع الم حسب

مواقع التواصل على  ل التركيزمن خلا خاصة الدوليينزبائن ال بتوسيع قاعدة إنشاء الموقعمنذ  تساهم
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كنسبة  %93 تسهم بنسبة ترويجيةكوسائل   facebook  ،youtube، linkedin،twiterالاجتماعي
 ،معهم العلاقة توطيدو زوار الجمهور واسع من  إلىللوصول أكثر  تؤثر مهمة -قارنة ببقية العناصرم كبرالأ

سنة نهاية إلى  2018سنة  ذمنع حسب كل فر  %58 مجتمعةللعناصر الأربعة  ساهمةالم نسبةحيث تجاوزت 
 ثنائية لمحافظة على علاقات تفاعليةالموسومة با CRMعلى إستراتيجية  ااعتماد هاارتفاعتوقع مع  2022
حركية العملاء من سرع  ما ،للأطول مدة باستخدام مختل  الوسائتجاهين الافي  دولي زبون- مؤسسة

  بعد جائحةو  أثناءشهدها العالم التحولات التي  تزامنا مع رة المبيعاتالمحتملين للشراء وحقق زيادة في دو 
في زيادة  سهملت الدولية اجاتالحمع  يتوافق بما المتغير المستقلعناصر  تكي بفضل ذلك  ،19-كوفيد
 أدناه: الجدولنتائ  في الوضح لن ،متكرربشكل ولد الطلب الدولي ما ي كشركاء  زبائنالعدد 

 الدوليينزيبائن زيادة عدد الفي المتغير المست ل عناصر  مساهمة :04الجدول
 % نسبة المساهمة عدد الزيبائن الدوليين المؤسسة السنة

 

 

2018 

 

 / / شركة الإسمنت سعيدة
 / 02 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 / 03 مؤسسة الإسمنت الشلف
 / / فصا بني الأسمنت شركة

 

2019 

 01 شركة الإسمنت سعيدة

مزيي  التسييق الإلكتروني عناصر  تساهم
 بنسبةالدوليين زيبائن ال عدد زيادةفي  مجتمعة

 حسب كل فرع. %58تجاوزت 
 
 
 
 
 
 
 

 03 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 05 مؤسسة الإسمنت الشلف

 02 فصا بني الأسمنت شركة

 

2020 

 02 شركة الإسمنت سعيدة

 05 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 08 الإسمنت الشلف مؤسسة

 03 فصا بني الأسمنت شركة

 

 

2021 

 

 

 03 شركة الإسمنت سعيدة

 08 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 13 مؤسسة الإسمنت الشلف

 05 فصا بني الأسمنت شركة
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2022 

 05 شركة الإسمنت سعيدة

 13 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 21 مؤسسة الإسمنت الشلف

 08 فصا بني الأسمنت شركة

 .قابلةالمعلى  من إعداد الباحثين بالاعتمادالمصدر: 

 :كل فرع  أعمالرقم  نمياختبار مساهمة عناصر المزيي  التسييق الإلكتروني في   3.1.5

قد المتغير المستقل  عناصرن فإفروع المستهدفة لل ينالعام راءالمدقابلة التي أجريت مع السادة الم حسب
للعناصر الأربعة نسبة المساهمة  تراوحت حيث ،2022إلى سنة  2018سنة منذ  أعمالرقم نمو في  تساهم
طة هذا بفضل الختحسنها  توقعمع ، كل فرعل السنوية بيعاتالمحسب  سنويا %11إلى  %03من مجتمعة 

 السعرربط من خلال  لاسيما متحكم في عناصرهمميز  لكترونيإزي  تسويقي بم المدعمةو  المحكمة تسويقيةال
م في هايسما  بالسوق المستهدفة والمكانة التنافسية للمنت  -ببقية العناصر مقارنة %9.5 الأكبر مساهم-
 106بمبلغ يقدر بـملايين طن  03لـفي  هتصدير المجمع بصفة عامة بعد ح ا نجل اتطرقو  كما ،عمالالأرقم  نمو

 :أدناهالجدول  ذلك وضحن ،2022نهاية  مليون دولار
 دج10.000=طن1         رقم الأعمالنمي في المتغير المست ل عناصر ة مساهم :05الجدول

 المح ق رقم الأعمال المؤسسة السنة
 دج(ألف ) سنييا

 %  نسبة المساهمة

2018 

 / / شركة الإسمنت سعيدة
 / 34125.00 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 / 43090.00 مؤسسة الإسمنت الشلف
 / / فصا بني الأسمنت شركة

2019 

 108000.00 شركة الإسمنت سعيدة

مزيي  التسييق الإلكتروني ت عناصر ساهم
 بنسبة الأعمالرقم  في نمي مجتمعة الأربعة
 %11إلى  %03 منتراوحت  مساهمة

 .حسب المبيعات السنيية لكل فرع

 250250.00 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 228000.00 مؤسسة الإسمنت الشلف

 149600.00 فصا بني الأسمنت شركة

2020 

 426870.00 شركة الإسمنت سعيدة

 423280.00 معسكر شركة الإسمنت زهانة



 

 ـيــمان، مراكـــشي عبد الحميد.حـاكــــمي براهــيم، دحـــــــي سل
                        

562 

 602370.00 مؤسسة الإسمنت الشلف

 290850.00 فصا بني الأسمنت شركة

2021 

 492800.00 شركة الإسمنت سعيدة

 446400.00 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 647530.00 مؤسسة الإسمنت الشلف

 462000.00 فصا بني الأسمنت شركة

2022 

 540000.00 شركة الإسمنت سعيدة

 484500.00 معسكر شركة الإسمنت زهانة

 671600.00 مؤسسة الإسمنت الشلف

 504000.00 فصا بني الأسمنت شركة

  .قابلةالمعلى  من إعداد الباحثين بالاعتمادالمصدر:   

 حجم المبيعاتزيادة  في مجتمعة المتغير المستقلعناصر لايجابية ة مساهمهناك  ،رهيتبين مما سبق ذك
ات الثلاثة مؤشر لل ساهمةالمنسب تشرحها ، %31.16بنسبة  GICAمع لمجلفروع الغربية با الدولية
عمال رقم الأعدد الزبائن الدوليين، الدولية،  المبيعات كمية :الدولية حجم المبيعاتزيادة قياس ل المعتمدة

"الايجابية"  ةالفعالساهمة لمبا اهر فسن على الترتيب، 05، و04، 03ول االجد الموضحة فيو  المحقق سنويا
 .الدراسة فرضياتما يؤكد نفي هذا و  ،تغير المستقللمعناصر ال

 :خاتمة .6
ملائم لمتطلبات و تحكم في عناصره الم لكترونيالإ تسويقالة خطة تسويقية محكمة بمزي  عد هندست
 ااستراتيجي اخيار  ،عن بعدد الطلب الدولي يولولالمحلي  الزبون الدولي لقبول المنت  على يؤثرل ئة الرقميةالبي

 مبيعاتهاتعظيم للأسواق الدولية للولوج االتي لها قدرات تصديرية تطمح من خلالها المحلية ات للمؤسس
  .بأقل التكالي بقاء للضمان لالدولية إلى المحلية  امبيعاتهتعظيم و  الالكترونية إلى التقليدية

ية في لتفاعهمزة وصل كو  ،ع فيهاتوساللأسواق و آلية لاستهداف اكلكتروني  موقع إخلال حشد  نم
في  مساهمة فعالة لها تميز عناصر المزي  التسويقي الالكترونيون دولي. كما أن زب-محلية مؤسسةالاتجاهين 
في فضاء البيئة  كشريك والزبون الدوليالمحلية  المؤسسة إدارة التفاعل بينمن خلال  بيعاتحجم المزيادة 
قع ، لذا يجب تحديث المو من خلال بناء علاقات طويلة الأجل قاعدة زبائنتوسيع  سهم فيي ما الرقمية
 .الاستمراريةق يتحقبهدف  ةالمستهدف الشريحة ابقة لتوقعاتلمطاوعرض المنتجات  باستمرار

 :اقتراحات .7
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 ؛الدولية بيعاتالم تعظيمل كخيار التسويق الالكتروني إستراتيجيةعلى  عتمادالا جةالمنتتحفيز المؤسسات  -
باستمرار وبشكل متناغم مع تنفيذ الخطة التسويقية، لإعطاء  الالكتروني يجب تحديث محتوى الموقع -

ى كل ما يكتب علعتبار  با العمل إيحاء قوى عن تميز فريق ة المستهدفةيفي سوق الدول الزبون المحتمل
 ؛ؤسسةهو التزام من المه صفحات

 . ليبون الدو الز  حاجاتتلبي ل تطلبات البيئة الرقميةمع محديثة تتكي   تبني فلسفة تسويقيةضرورة  -
    قائمة المراجع: .8
 :المؤلفات   
 ( .2013ابراهيم عباس الحلابي.)ف التسويق الالكتروني الدولي )الإصدار الطبعة الأولى(.احتر إ 

 القاهرة، مصر: دار الفكر العربي.
 ( .عمان: دار اليازوني العلمية 2010بشير العلاق .)(. التسويق الالكتروني )الإصدار الطبعة العربية

 للنشر والتوزيع.
 ( .عمان: دار وائل للنشر.2007رضوان المحمود العمر .)(. التسويق الدولي )الإصدار الطبعة الأولى 
 (. ادارة البيع المبيعات والبيع 2011ي، و سمير عبدالرزاق العبدلي. )زاهد عبدالحميد السامرائ

 الالكتروني )الإصدار الطبعة الاولى(. الاردن: دار اثراء للنشر والتوزيع.
 ( .(. التسويق الالكتروني )الإصدار الطبعة 2012سامح عبد المطلب عامر، و علاء محمد سيد قنديل

 ناشرون وموزعون.الأولى(. عمان، الأردن: دار الفكر 
 (. التسويق الدولي وتكنولوجيا الحديثة 2022أمين رماس، زقاي حميدي، و رجاء زواد. )مد ـمح

 الجزائر: الفا للوثائق للنشر و التوزيع.-)الإصدار الطبعة الاولى(. قسنطينة 
 ردن: (. ادارة التسويق الدولي والعالمي المعاصر والحديث. عمان، الأ2012سرور الحريري. )مد ـمح

 مؤسسة الوراق للنشر والتوزيع.
 (. الاسكندرية، مصر: 2014(. التسويق الالكتروني الفعال )الإصدار 2014مد عبد الله مجدي. )ـمح

 ماهي للنشر والتوزيع.
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 ( .التسويق مفاهيم معاصرة. عمان: دار  2003نظام موسى سويدان، و شفيق ابراهيم حداد .)،
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