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 ملخص:
أثر التسويق الإلكتروني في تكوين اتجاهات الزبائن الجزائريين نحو المتاجر الإلكترونية، وبالتطبيق على زبائن  إبرازهدفت الدراسة إلى 
ولتحقيق هدف الدراسة قام الباحثان بتوزيع استبانة إلكترونية خصصت لغرض الدراسة بعد ،   Jumia.dzالمتجر الإلكتروني  

من مجتمع الدراسة حيث بلغ حجم العينة التي أجريت  عشوائيةراسة على عينة الدختباري الثبات والصدق، وأجريت لا إخضاعها
حصائية أهمها: تحليل التباين  استخدام مجموعة من الأساليب الإزبونا، وبغية الوصول إلى النتائج المستهدفة تم 84عليها الدراسة 
ANOVA  ،حصائية نتيجة مفادها وجود أثر ذو دلالة إانية إلى المعياري، وقد خلصت الدراسة الميد الانحراف، الوسط الحسابي

 .   Jumia.dzللتسويق الإلكتروني على اتجاهات الزبائن نحو المتجر الإلكتروني  
 اتجاهات زبائن، بعد سلوكي، بعد معرفي، بعد وجداني، تسويق إلكتروني، جوميا جزائر. الكلمات المفتاحية:

 
Abstract :  

     The study aimed to highlight the effect of electronic marketing in forming the 

attitudes of Algerian customers towards online store, and by applying it to the customers 

of the online store Jumia.dz  . To achieve the goal of the study, the two researchers 

distributed an electronic questionnaire devoted to the purpose of the study after 

subjecting it to the stability and validity tests. The study was conducted on a random 

sample of the study population As the size reached 84 customers, and in order to reach 

the targeted results, a group of statistical methods were used, the most important of 

which are: ANOVA, arithmetic mean, standard deviation, and the field study concluded 

with a conclusion that there is a statistically significant effect of e-marketing on trends 

Customers towards the online store Jumia.dz  .  

Key Words: e-marketing, Customer trends, Dimension of knowledge, Emotional 

dimension, Behavioral dimension, Jumia Algeria. 
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 قدمة: الم
نت، نتر التكنولوجي، خاصة فيما يتعلق بالإيشهد عالمنا المعاصر نموا متزايدا ومتسارعا غير مسبوق في التطور      

جوهري في تشكيل مجتمعات افتراضية، وتعتبر الانترنت البيئة المثلى التي ينمو حيث ساهمت هذه الأخيرة وبشكل 
، وذلك لما توفره من تفاعل وتجاوب مباشر بين المؤسسة وزبائنها، حيث أصبحت المؤسسة الإلكترونيفيها التسويق 

، فأصبح الزبون ةالإلكترونيوجها لوجه مع زبائنها، يتعاملون سويا عبر الوسائط الرقمية، ومن هنا ظهرت المتاجر 
 س في بيته.يتحصل من خلال هذه المتاجر على كل ما يريده وذلك بضغطة زر وهو جال

ونظرا للنجاح الباهر الذي حققته هذه المتاجر في السنوات الأخيرة، وذلك من خلال ما توفره من خدمات      
وتعدد خيارات الشحن، كل هذا جعلها تحقق أرباح غير مسبوقة، مما استوجب على  الإلكترونيمتعددة ، كالدفع 

جر الإلكترونية، ومحاولة التنبؤ بسلوكياتهم، من أجل تحقيق المزيد الزبائن نحو هذه المتا تاتجاهارجال التسويق دراسة 
 وهذا لا يكون إلا بمعرفة مواقفهم وقراراتهم الشرائية، ومحاولة التأثير فيها للوصول إلى الأهداف المرجوة.من الأرباح، 

 إشكالية الدراسة:
 :مما سبق تبرز إشكالية الدراسة نطلاقاا     

 لكترونيالمتجر الإ نحو التسويق الالكتروني في تكوين اتجاهات الزبائن الجزائريينإلى أي مدى يؤثر 
Jumia.dz؟ 

 شكالية إلى الأسئلة الفرعية التالية: تتفرع هذه الإ     
 ؟Jumia.dzالإلكتروني المتجر  البعد المعرفي لاتجاهات الزبائن الجزائريين نحولكتروني على التسويق الإ أثرما  -
الإلكتروني المتجر  البعد الوجداني لاتجاهات الزبائن الجزائريين نحوعلى الإلكتروني التسويق  أثرما  -

Jumia.dz؟ 
الإلكتروني المتجر  البعد السلوكي لاتجاهات الزبائن الجزائريين نحوعلى الإلكتروني التسويق  أثرما  -

Jumia.dz؟ 
 فرضيات الدراسة: 

 التالية:يمكن صياغة الفرضية الرئيسية      
 اتجاهات الزبائنفي تكوين الإلكتروني تسويق لل( a≤ 0.05حصائية عند مستوى دلالة )يوجد أثر ذو دلالة إ

 .Jumia.dzالإلكتروني نحو المتجر  الجزائريين
 تنقسم هذه الفرضية الرئيسية إلى مجموعة من الفرضيات الفرعية تتلخص فيما يلي:

في تكوين البعد المعرفي الإلكتروني ( للتسويق a≤ 0.05ى دلالة )حصائية عند مستو يوجد آثر ذو دلالة إ -
 .Jumia.dzالإلكتروني للزبائن الجزائريين نحو المتجر 

في تكوين البعد الوجداني الإلكتروني ( للتسويق a≤ 0.05حصائية عند مستوى دلالة )يوجد آثر ذو دلالة إ -
 .Jumia.dzالإلكتروني للزبائن الجزائريين نحو المتجر 
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في تكوين البعد السلوكي الإلكتروني ( للتسويق a≤ 0.05حصائية عند مستوى دلالة )يوجد آثر ذو دلالة إ -
 .Jumia.dzالإلكتروني للزبائن نحو المتجر 

 أهداف الدراسة: 
المتاجر نحو  الجزائريينتكوين اتجاهات الزبائن في الإلكتروني التسويق  أثر الهدف من وراء هذه الدراسة معرفة     

من خلال أبعاد الاتجاهات )البعد المعرفي،  بشكل خاص Jumia.dzالإلكتروني لكترونية بصفة عامة والمتجر الإ
ببعض الجوانب المتعلقة بالموضوع، ومعرفة مدى إدراك الزبون  الإلمام، وكذلك البعد الوجداني، البعد السلوكي( 

 واياه السلوكية ومشاعره نحو التسوق منه.من خلال ن Jumia.dzالإلكتروني الجزائري بالمتجر 
 منهج الدراسة: 

شكالية البحث لتي تمكن الباحث من الإجابة على إوالعمليات ا الإجراءاتيتمثل منهج الدراسة في مجموعة      
 عداد هذه الدراسة.المنهج الوصفي التحليلي في إ إتباعواختبار فرضياته، وفي هذا الإطار سيتم 

 على مصادر المعلومات من كتب ومقالات علمية . الاعتمادففي الجانب النظري سيتم  -
اتجاهات  في تكوينستبانة بغية معرفة أثر التسويق الإلكتروني انب التطبيقي سيتم اللجوء إلى الإأما في الج -

 . Jumia.dzالزبائن نحو المتجر الإلكتروني 
 الدراسات السابقة

نترنت " هدفت الدراسة إلى الجزائريين نحو التسوق عبر الإ "اتجاهات المستهلكين (:2016دراسة مطاطي ليلى )-
، وهل هناك فروق فيما يتعلق بالخصائص الإنترنت معرفة اتجاهات المستهلكين الجزائريين نحو التسوق عبر 
في الجزائر، الإنترنت بيان إلكتروني موجه لمستخدمي تالديمغرافية، ولجمع البيانات اللازمة صممت الباحثة اس

المستهلكين على استخدام  إقبالشخص، وخلصت الدراسة إلى أن هناك ضعف في  530وتضمنت عينة الدراسة 
في شراء السلع والخدمات على الرغم من تزايد أعداد المستخدمين، كما أظهرت أنه لا يوجد تأثير الإنترنت 

هم من أكثر الفئات والتجار  ةء الوظيفة، حيث تبين أن الطلبللخصائص الديمغرافية على اتجاهات الأفراد باستثنا
 اتجاها نحو تبني التسوق عبر الإنترنت.

"  الاقتصاديةواقع الإلكترونية في المؤسسات "تبني التسويق الإلكتروني من خلال الم (:2019بن البار موسى ) -
لمواقع التسويق الإلكترونية في المؤسسات هدفت الدراسة إلى معرفة واقع تبني التسويق الإلكتروني من خلال ا

الاقتصادية الجزائرية، ولتحقيق ذلك تناول الباحث العناصر المتعلقة بالمزيج التسويقي )المنتج، التسعير، الترويج، 
 ستبانة كأداة أساسية لجمع المعلومات من عينة الدراسة والمتمثلة فيبيئة الإلكترونية، وقد استخدم الإالتوزيع ( في ال

، حيث توصلت الدراسة إلى عدم وجود فروق  SPSSاستعان ببرنامج  فرضياتهمؤسسة، ومن أجل اختبار  30
 ة.الإلكترونيمعنوية في تبني المؤسسات محل الدراسة للتسويق الإلكتروني تعزى لوجود المواقع 

"التسويق عن طريق المواقع الإلكترونية ودورها في بناء الإدراك لدى الزبون  (:2020رابح غازي، مراد دادو ) -
ع واد كنيس هدفت الدراسة إلى التعرف على أنشطة التسويق الإلكتروني لموقالجزائري دراسة حالة موقع واد كنيس " 
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من الذين يتعاملون مع  زبون 108دراك لدى الزبون الجزائري، وقد تم أخذ عينة مكونة من وأثر ذلك على بناء الإ
، وتوصلت الدراسة  2019ستبانة خلال الثلاثي الأخير من الموقع، حيث تم اعتماد طريقة التوزيع الإلكتروني للإ

الجزائري أكثر ميولا لأنشطة التسويق الإلكتروني المعتمدة من طرف موقع واد كنيس لما  الزبونإلى عدة نتائج منها أن 
 بما يحتاجه من معلومات تتوافق ومتطلباته.لها من تأثير في تزويده 

ولقد لوحظ من مراجعة الدراسات السابقة أن المتغيرات: التسويق الإلكتروني واتجاهات الزبائن قد تم دراستها       
اهتمت بتناول المتغيرات معا،  –حسب ما توافر لدى الباحثان من دراسات  –بصفة متفرقة، لكن لا توجد دراسة 

هذه الدراسة بأثر التسويق الإلكتروني في تكوين اتجاهات الزبائن نحو المتاجر الإلكترونية بصفة عامة  أيضا اهتمت
 وجوميا الجزائر بصفة خاصة.

I .مدخل مفاهيمي للدراسة: 
 :ماهية التسويق الإلكتروني  -1

نتيجة للتطور الكبير والمتسارع لتكنولوجيا المعلومات والاتصال ومع الإلكتروني يعتبر ظهور وانتشار التسويق      
من زبائنها  قترابللافي المؤسسات الإلكتروني في مجال الاتصالات زاد من أهمية التسويق  الإنترنتتزايد استخدام 

 وتسويق منتجاتها.
 تعريفات عديدة للتسويقسويق بوضع قام العديد من الباحثين في مجال التلكتروني: تعريف التسويق الإ -1-1

 نوجزها فيما يلي:الإلكتروني 
كترونية مباشرة علاقات العملاء من خلال أنشطة إل ومحافظة على إنشاءبأنه "عملية الإلكتروني يعرف التسويق      

 .(28، صفحة 2014)أمجدل،  " بهدف تسهيل تبادل الأفكار والمنتجات والخدمات التي تحقق أهداف الطرفين
المباشر واتصالات الحاسب والوسائل التفاعلية  تصالالابأنه "استخدم قوة شبكات الإلكتروني يعرف كلير التسويق 

 .(132، صفحة 2009)محمد سمير،  "الرقمية لتحقيق الأهداف التسويقية
هو حالة خاصة من التسويق وكنوع من أنواعه وشكل من الإلكتروني من خلال ما سبق يتضح أن التسويق      

أشكال تطوره، فهو لا يختلف عن المفاهيم الأخرى للتسويق إلا فيما يتعلق بوسيلة الاتصال بالزبائن حيث يعتمد 
 كوسائل اتصال سريعة وأقل تكلفة لممارسة كافة الأنشطة التسويقية.  الإنترنتعلى الوسائل الرقمية وشبكة 

 ائص التي كانت نتاجابمجموعة من الخصالإلكتروني يتميز التسويق :  الإلكترونيخصائص التسويق  -1-2
من طرف الزبائن، ومجمل هذه  الإنترنتبني تريعة في مجال تكنولوجيا المعلومات، وازدياد درجة للتطورات الس

 : (83، صفحة 2017)مسالتة،  ما يلي الخصائص
 من تحديد أنفسهم وتقديم كافة المعلومات حول حاجاتهم ورغباتهم. الإنترنتمن الممكن لزوار  :قابلية التحديد 
  :المؤسسة.قدرة الزبون على التعبير على حاجاته مباشرة دون وسطاء بصورة تفاعلية مع التفاعل 
  :صول إلى البيانات والمعلومات عن الزبائن من خلال قاعدة المعطيات.و القدرة للالذاكرة 
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  :أو استدراجهم إلى معلومات  إجبارهمعطاء القدر الذي يرغبون به للمؤسسة دون قدرة الزبائن على إالسيطرة
 أخرى لا يرغب الزبون في الإدلاء بها.

  :ى تحويل المنتجات وعرضها كأجزاء رقمية من المعلومات.قدرة المؤسسة علالأسلوب الرقمي 
 متغيرات تسييرية أساسية وضرورية على أربعةالإلكتروني يرتكز التسويق : الإلكترونيمستلزمات التسويق  -1-3

)شارف،  وتتمثل هذه المستلزمات في ما يليالإلكتروني تشكل مجتمعة المبادئ القاعدية للتسويق 
 :(89-88، الصفحات 2015

  :بصفة خاصة البنية القاعدية  الإنترنتتشكل تكنولوجيا المعلومات والاتصال بصفة عامة وشبكة التكنولوجيا
، والتطورات الكبيرة التي شهدتها هذه التكنولوجيا في السنوات الأخيرة تعتبر سبب ظهور الإلكتروني للتسويق 
 لكترونية.كنشاط داعم للتجارة الإالإلكتروني  التسويق 

 :من دون تسيير جيد للمعلومات لا يمكنهالإلكتروني التسويق تشكل المعلومات موردا للتطوير و  المعلومات 
خلق القيمة المضافة للزبون والربح للمؤسسة، فالتحكم في هذا المورد يشكل عنصرا مهم لتلبية حاجات الزبائن 

 ة.نبصفة مشخص
  إن توفر الكوادر البشرية المؤهلة والقادرة على أداء الأنماط الجديدة من العمل القائم على  البشرية:الموارد

التقنية الحديثة يعد من المتطلبات الضرورية لضمان النجاح، وهو ما يتطلب التواصل التأهيلي والتدريبي للكوادر 
، صفحة 2016)عياش و عبابسة، دارية الإالتسويقية، الاستشارية و في مختلف الوظائف الفنية، المالية، 

345). 
 من شأنه أن الإمداد، لأن ضعف خدمات الإلكتروني هو عنصر هام يرهن نجاح التسويق  مداد )التوزيع(:الإ 
 (89، صفحة 2015)شارف،  ينقص من جدوى الجهود المبذولة لخلق التفاعلية والجوارية للزبون. 

 زبائن جدد أو تقديم عروض جديدة، فكل متغير من هذه المتغيرات يمكن أن يعتبر كمصدر مستقل لجذب     
ويجب أن تكون منتظمة ومرتبطة فيما بينها بطريقة تسمح بتلبية حاجات الزبائن على أحسن وجه والوصول إلى 

والخدمات، فهي ضرورية لتعظيم القيمة المضافة للزبائن والربح للمؤسسة،  مستوى توقعاتهم فيما يخص المنتجات
لمؤسسة، لذلك وجب توفير المورد المالي المالية ل الإمكانيات إغفاليجب  لا بالإضافة إلى المستلزمات السابقة الذكر

 من طرف المؤسسة لتطبيق هذه المستلزمات.
)علاء  بواسطة مجموعة من الطرق، ومن أهمها ما يليوني الإلكتر يتم التسويق لكتروني: طرق التسويق الإ -1-4

 : (2014-203، الصفحات 2012محمد سيد و سامح عبد المطلب، 
 من الصعب تجاهل هذه الطريقة وذلك للأسباب التالية: طريقة محركات البحث: -أ
  معظم محركات البحث مثلgoogle ،yahoo مجانية ؛ 
 تقوم هذه المحركات بوضع موقع المؤسسة ضمن الفهرس الخاص بها ؛ 
  ؛ الإنترنتالشهرة التي تتمتع بها هذه المحركات على شبكة 
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  لأنها تعتبر مصدرا مهما لزيادة عدد الزوار لموقع المؤسسة.الإلكتروني تحقق الهدف المرجو من التسويق 
تعمل على توصيل الزبائن إلى أهدافهم البحثية بتزويدهم بعدد من كبير فمحركات البحث هي نوع خاص من المواقع 

 من البدائل المتوفرة، يختار الزبون منها ما يناسبه ويلائمه.
 : الإعلانيةوهناك العديد من الوسائل علانات: طريقة الإ -ب
 علانات الثابتة الإGIF بشكل كبير وفاعلية علانات واحدة لا تتغير، وتستخدم هذه الإ ، هي عبارة عن صورة

 أكبر.
 علانات الثابتة وتتميز أيضا بالموضوعية، نها ذات أحجام ملفات أكبر من الإعلانات المتحركة، وتتميز بأالإ

 وجذب انتباه المتصفح. الإثارةعرض العديد من الصور، خلق 
  وأكثر سلاسة مما هو  نشاء نوع من الرسومات أكثر تعقيداباستخدام هذه الوسائط من الممكن إالوسائط الفنية

ثارة بواسطة هذه الوسيلة كالألعاب الإلكترونية التي خرى، ومن الممكن تفعيل نوع من الإمتاح بالوسائط الأ
 تجعل الإعلان مثيرا للمشاهد.

مع ازدياد حجم نشاط أي مؤسسة وتحقيقا للرغبة لكتروني: لإلكترونية عن طريق البريد الإطريقة الرسائل ا -ج
لكترونية عبر البريد تم إرسال عدد هائل من الرسائل الإالوصول إلى أكبر عدد من الزبائن، يالدائمة في 
التي يعتمد عليها المسوقون في كل الإلكتروني ، هذا الأخير قد أصبح أحد أهم أدوات التسويق الإلكتروني 

 المعاملات التي تتم بين المؤسسة والزبون.
فإن الزبون في الغالب يلجأ إلى  الإنترنتبإجراء عمليات شرائية على عند القيام  طريقة البرامج الفرعية: -د

استخدام أحد آليات البحث ليجد البائع المناسب، لذلك وإذا كانت المؤسسة تهدف إلى خلق انتباه عدد كبير 
 فمن الضروري التأكد أن موقعها يحتوي على آليات بحث رئيسية جيدة. الإنترنتمن المتسوقين عبر 

تتميز بالتفاعلية الكبيرة والمرونة الشديدة مع المنتج أو العلامة  عبر شبكات التواصل الاجتماعي: التسويق -ه
حصائيات دقيقة لما يمكن تطويره على وتقديم الطلبات مع إمكانية عمل إ التجارية نظرا لسهولة إبداء الآراء

 المنتج ليلقي رضا الزبائن.
 :تجاهاتالامفاهيم أساسية حول  -2

من  موضوع الاتجاهات وتشكيلها من المسائل الهامة التي يقوم عليها التسويق الحديث، حيث أن العديديعد      
ولهذا كان من الضروري فهم الاتجاهات، فمهمة استراتيجيات التسويق تبنى على سلوكيات الزبائن الاستهلاكية، 

تسويقية فعالة تهتم بدراسة الاتجاهات والمواقف  استراتيجيةرجال التسويق دراسة كيفية التأثير على الزبائن، من خلال 
 التي لها تأثير مباشر على سلوك الزبون فيما يتعلق بالقرارات الشرائية التي يتخذونها.

من أهم العوامل الداخلية المؤثرة في سلوك المستهلك، فهي مبنية  تجاهاتالاتعتبر : تجاهاتالاتعريف  -2-1
لحالة المتخذة الثابتة على أنها "ا تجاهاتالالمستهلك تؤثر على سلوكه وتعرف دراكية لدى اعلى معتقدات إ اأساس

على أنها "كل ما  تجاهاتالاوعرف كوتلر  ،(Brée, 2004, p. 44) يجابية أو السلبية اتجاه موضوع معين"الإ
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، (Kotler & Dubois, 1998, p. 210) يجابا أو سلبا"له المستهلك اتجاه شيء معين إما إيحم
تعبر عن ميول المستهلك و استعداداته نحو منتوج أو خدمة معينة أو علامة تجارية ما يؤثر في قراره  تجاهاتفالا

 يجابا أو سلبا.لشرائي إما إا
فإن ذلك يرتبط بالإدراك والتعلم... ،  الاتجاهحتى يمكن فهم عملية تكوين : تجاهاتالامصادر تكوين   -2-2

وبالتالي تؤثر على اتجاهاتنا  الاتجاهاتالمصادر التي تساعد في تكوين  فلكل منا اتجاهاته المختلفة ، وهناك العديد من
، صفحة 2020د، )بولقرون و بوداو  نحو ما يحيط بنا من سلع وأشخاص، ويمكن حصر هذه المصادر في ما يلي

99): 
يجابا زبون إلى تكوين اتجاه نحوها إما إإن عملية التجريب المباشر للسلعة أو الخدمة يؤدي بال التجربة المباشرة: -أ

أو سلبا، وقد أثبتت الدراسات أن خبرة الزبائن تكتسب من خلال عملية التجريب، وتكون ذات اتجاه أقوى 
 مقارنة بتلك التي سمعوا عنها فقط.

كل زبون له شخصية تتميز بسمات وخصائص داخلية هذه الصفات تعمل على تكوين   عوامل شخصية: -ب
 اتجاهاته نحو المنتج أو الخدمة.

فهي غالبية الأحيان تكون ، تجاهاتالاهم العوامل المتحكمة في تشكيل تعتبر الأسرة من أ التأثير الشخصي: -ج
والتفاعل  تصالالاشابهة لتوجهات الأولياء، كذلك والعلامات الم نحو المنتجات والقرارات الشرائية نتباهالاتوجه 

مع الجماعات المرجعية التي ينتمي إليها الفرد ويتأثر بها كالأصدقاء، وزملاء العمل يساهم كثيرا في تشكيل 
 اتجاهاته.

علان وسائل الإه ومعتقداته بمختلف ينتقي الزبون مختلف المعلومات كما تتأثر مشاعر  :الإعلانالتأثر بوسائل  -د
و تتغير اتجاهاته نحو الأشياء )السلع ( كخطورة أولى، ومن ثم تتكون أنتالإنتر العامة )كالتليفزيون والراديو، 

)العنزي،  والخدمات( والمفاهيم كخطوة ثانية قد يتبعها سلوك شرائي يتوافق مع ما تكونت نحوه اتجاهاته
 .(69، صفحة 2008

تسهل من التأثير على مواقف الزبائن اتجاه عروض  تجاهاتالال إن فهم عملية تشك: تجاهاتالاتشكل  -2-3
والسلوك، ومن هذه  الاتجاهمن أجل فهم العلاقة بين  اهاتتجللاسعى علماء النفس لبناء نماذج  التسويق، ولقد

 يتكون من ثلاث أبعاد رئيسية وهي: تجاهالاالأبعاد ومؤدي هذا النموذج أن  ثلاثيالنماذج البنائية، النموذج 
  :ويتطلب هذا البعد حد أدنى من  وهو كل يحمله الزبون من معتقدات وأفكار اتجاه شيء ماالبعد المعرفي

 .(100، صفحة 2016)أنيس أحمد، الاتجاه الإدراك والمعرفة لموضوع 
  :أو  يتكون بناء على معرفة ومعتقدات الزبون ومشاعره وعواطفه ويظهر في شكل تفضيلالبعد الوجداني

، صفحة 1997)القذافي،  عجاب، رضا أو عدم رضاعدم إ عجاب أوعدم التفضيل، حب أو كراهية، إ
199). 
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  :اتجاه المثير فقرار الشراء أو عدم الشراء لشيء ما أو  ستجابةالاهو توجه الزبون نحو البعد السلوكي
، صفحة 2017)السامرائي،  التوصية به أو لعلامات أخرى مختلفة يعكس المكون السلوكي للزبون

104). 
II. لعينة من زبائن  ةالدراسة الميدانيJumia.dz 

الإلكترونية في الجزائر وكذلك لتوفره على  جراالجزائر كدراسة حالة لأنه يعتبر من أكبر المتتم اختيار موقع جوميا      
 خدمة الدفع عند التسليم التي تعتبر من أهم الخدمات التي جعلته يبقى في ريادة المتاجر الإلكترونية مقارنة بمنافسيه.

 Jumia.dzتقديم  -1
(، إلكتروني)متجر  الإنترنت، وهو موقع متخصص في التسوق عبر 2014تأسس موقع جوميا الجزائر  سنة      

يوفره من سلع وخدمات ذات الجودة  اقع ولوجا من طرف الجزائريين، لماويعتبر موقع جوميا الجزائر من أكثر المو 
م توفره على لدى الزبون الجزائري لعد نترنتوللحد من فكرة عدم التسوق عبر الإالعالية والأسعار المعقولة، 

وخدمات الدفع الإلكتروني، قدمت جويا الجزائر خدمة الدفع عند التسليم أي الدفع بعد وصول  ئتمانيةالاالبطاقات 
جراء لكسب ثقة الزبائن وتسهيل عملية التسوق من طرف هذا الأخير، ويهدف هذا الإالمنتج إلى الزبون ومعاينته 

وق الأخرى سواء  مقارنة بمراكز التسالإلكتروني، كما يبذل الموقع أقصى جهده ليقدم لزبائنه أفضل تجربة للتسوق 
منتج موضوع  ألف، فنجد بالموقع تشكيلة واسعة من المنتوجات والخدمات لأزيد من فتراضيةاكانت تقليدية أو 

، 2020)بحوص،  عاملا 150عامل بعدما كان لا يتعدى  500أن الموقع يوظف في اليوم أكثر من بالموقع، كما 
 .(316صفحة 

 منهجية الدراسة: -2
 دوات جمع البيانات الأولية مقسمةستبانة والتي تعد من أأداة الإ تمت الدراسة عن طريقأداة الدراسة:  -2-1

 لثلاث محاور هي: 
 لأفراد العينة ؛ الديمغرافيةالخصائص تخص : يحتوي على فقرات المحور الأول -
 ؛ (الإلكترونيقل )التسويق ست: يحتوي على فقرات تخص المتغير المالمحور الثاني -
( Jumia.dz)الإلكتروني الزبائن نحو المتجر  يحتوي على فقرات تخص المتغير التابع )اتجاهات: الثالثالمحور  -

 )البعد المعرفي، البعد الوجداني، البعد السلوكي(. للاتجاهاتمن خلال الأبعاد الثلاثة 
، وقد تم ستبانةاهات أفراد العينة نحو أسئلة الإ( الخماسي في قياس اتجLikertمقياس ليكرت )الاعتماد على  تم

 مراعاة التدرج في المقياس المستخدم كما يلي: 
 غير موافق بشدة غير موافق محايد موافق موافق بشدة 

5 4 3 2 1 
( وهو عبارة عن 4=1-5ولتحديد طول مقياس ليكرت الخماسي )الحدود الدنيا والعليا( تم حساب المدى )     

كرت الخماسي، وللحصول على طول الفئة الصحيح وهو عبارة عن يالفرق بين أعلى قيمة وأدنى قيمة لمقياس ل
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(، بعد ذلك تم إضافة هذه القيمة إلى أقل قيمة في 1.33= 4/3( أي )3فئات لكرت )المدى مقسوما على عدد 
 المقياس وهي الواحد الصحيح وذلك لتحديد الحد الأعلى لهذه الفئة وهكذا يصبح طول الفئة كما يلي:

 درجة الموافقة ضعيفة. [2.33 -1 ]
 درجة الموافقة متوسطة. [3.67 -2.34 ]
 درجة الموافقة مرتفعة. [5 -3.68 ]
الذين يتعاملون مع المتجر الإلكتروني  مع الدراسة الحالية في كل الزبائنيتمثل مجتمجتمع وعينة الدراسة:  -2-2

Jumia.dz  زبون، وقد تم توزيع الاستبيان إلكترونيا، وذلك بتجميع  84بلغت  عشوائية، حيث تم أخذ عينة
 .2020 أكتوبر البيانات في الفترة الممتدة من سبتمبر إلى

من أدوات التحليل  خدمت مجموعة: من أجل اختبار فرضيات الدراسة استحصائيةالمعالجة الإ -2-3
حصائية اللازمة جراء التحليلات الإإ من أجل 25نسخة  SPSSحصائي ستعانة بالبرنامج الإالإحصائي، بالإ

 يلي: وتتمثل هذه الأدوات في ما
 ؛ ديمغرافيةالتغيرات المالنسب المئوية: من أجل عرض خصائص  -
 الوسط الحسابي: وذلك لمعرفة متوسط اتجاهات المستجوبين حول فقرات الاستبيان، وتحديد درجة قبولهم لها؛ -
 المعياري: وذلك لمعرفة حجم التشتت في آراء المستجوبين لكل فقرة من فقرات الاستبيان؛ نحرافالا -
 لعلاقة بين المتغير التابع والمتغير المستقل؛: لقياس درجة ا(r)  لكارل بيرسون  رتباطالامعامل  -
 لمعرفة النسبة التي يؤثر بها المتغير المستقل على المتغير التابع؛ :)2R(معامل التحديد  -
 الخطي البسيط: لاختبار العلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابع. الانحدارنموذج  -
التناقض مع نفسه، أي أنه يعطي نفس النتائج إذا أعيد يعني استقرار معامل الثبات وعدم ثبات الدراسة:  -2-4

تطبيقه على نفس العينة بعد مدة ليست بالطويلة، وهنا نشير أنه كلما اقتربت قيم آلفاكرونباخ من الواحد كلما كان 
 الثبات مرتفعا والعكس من ذلك، والجدول الموالي يوضح قيم آلفاكرونباخ لمحاور الدراسة.

 "ثبات آلفاكرونباخ اختبار": 01الجدول 
 محاور آلفاكرونباخ عدد الفقرات المحاور

 0.824 10 قلالمتغير المست
 0.925 17 المتغير التابع

 0.945 27 الاستبيان ككل
 SPSS v25من إعداد الباحثين اعتماد على مخرجات المصدر:                                       

، 0.60معاملات الثبات آلفاكرونباخ كلها مقبولة باعتبار أنها أكبر من القيمة من خلال الجدول أعلاه نلاحظ أن 
 في القياس.علي الاستبانة  الاعتماد، وبالتالي إمكانية وهو مستوى عالي من الثبات
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 تحليل نتائج الدراسة -3
 لبيانات الديمغرافية:لالتحليل الوصفي  -3-1

 "للخصائص الديمغرافية: "توزيع مفردات عينة الدراسة وفقا 02الجدول 
 النسبة التكرارات خصائص العينة

 % 60.7 51 ذكر الجنس
 % 39.3 33 أنثى

 % 47.6 40 سنة 30أقل من  السن
 % 44 37 سنة 40سنة إلى  30أقل من 

 %6 5 سنة 60سنة إلى  41من 
 % 2.4 2 سنة 60أكبر من 

 % 7.1 6 دون الثانوي المستوى التعليمي
 % 27.4 23 ثانوي
 % 65.5 55 جامعي

تتضح من نتائج التحليل الوصفي لعينة الدراسة أن معظم أفراد العينة من حاملي الشهادات الجامعية حيث      
عطاء مصداقية لنتائج الدراسة الميدانية،  فهم عبارات الاستبانة وبالتالي إ وهو ما يساعد في %65.5بلغت نسبتهم 

أما  %44سنة( 40-31الشباب حيث بلغت نسبة الذين تتراوح أعمارهم ما بين ) كما أن أفراد العينة من فئة
وكذلك من خلال التحليل الوصفي لأفراد العينة نلاحظ أن أفراد  %47.6سنة فبلغت نسبتهم  30الذين أقل من 

 .%39.3ناث بينما بلغت نسبة الإ %60.7العينة من فئة الذكور بلغت ما نسبته 
 :الإلكترونير التسويق التحليل الوصفي لمحو  -3-2

 "الإلكترونيحصاء الوصفي لعبارات التسويق الإ": 03جدول 

 SPSS v25من إعداد الباحثين اعتمادا على مخرجات المصدر:                                                                     

 العبارات الرقم
حجم 
 المعياري الانحراف المتوسط الحسابي العينة

 7650. 4.43 84 يعرض جميع المعلومات التي تحتاجها. Jumia.dzموقع  01
 7940. 4.32 84 مفهومة. Jumia.dzاللغة المتاحة في موقع  02
 9610. 4.06 84 مصمم تصميم جذاب. Jumia.dzموقع  03
 8380. 4.14 84 من التفاعل .  Jumia.dzيمكنك موقع  04
 1.062 3.93 84 من السهل تتبعه.  Jumia.dzمحتوى موقع  05
 9070. 4.14 84 دوريا. Jumia.dzيتم تحديث موقع   06
 9440. 4.11 84 يوفر أكثر من وسيلة اتصال.  Jumia.dzموقع  07
 9910. 3.80 84 دقيقة.  Jumia.dzمعاملاتك موع موقع  08
 9710. 4.14 84 .بالإبداعتمتاز   Jumia.dzاعلانات موقع  09
 9100. 4.23 84 يتصف بالسرعة في تقديم الخدمة.  Jumia.dzموقع  10
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 ( أن المتوسطات الحسابية لعبارات التسويق الإلكتروني تختلف جوهريا عن درجة الحياد03يوضح الجدول رقم )     
( مما يدل على أن معظم 1.062( و )0.756(، وانحراف معياري متقارب يتراوح بين )3)المتوسط الفرضي =

 يتجهون نحو الموافقة لعبارات التسويق الإلكتروني. الزبائن
 Jumia.dzالإلكتروني جر تحصاء الوصفي لعبارات المحور اتجاهات الزبائن نحو المالإ -3-3
 حصاء الوصفي لعبارات البعد المعرفي:الإ -أ

 "حصاء الوصفي لعبارات البعد المعرفيالإ": 04دولالج

حجم  العبارات الرقم
 العينة

 نحراف المعياريالإ المتوسط الحسابي

 7820. 4.45 84 .يمتاز بالشفافية في تقديم المعلومة  Jumia.dzموقع  01
 Jumia.dz . 84 4.27 .7970ابي حول موقع لديك انطباع إيج 02
 8670. 4.18 84 بالأمان.  Jumia.dzيتمتع موقع  03
 8840. 4.12 84 خدمات توصيل ملائمة.  Jumia.dzيوفر موقع  04
 1.000 4.01 84 سهل الاستخدام.  Jumia.dzموقع  05
 1.029 4.02 84 يوفر الخدمة خلال الأعياد والعطل.  Jumia.dzموقع  06

 SPSS v25من إعداد الباحثين اعتمادا على مخرجات المصدر:                                                                     
( أن المتوسطات الحسابية لعبارات البعد المعرفي تختلف جوهريا عن درجة الحياد 04يوضح الجدول رقم )     

 ون نحو الموافقة لعبارات البعد المعرفي.ه(، مما يدل على أن كل الزبائن يتج3)المتوسط الفرضي = 
 حصاء الوصفي لعبارات البعد الوجداني:الإ -ب

 "وجدانيحصاء الوصفي لعبارات البعد الالإ:"05دولالج

حجم  العبارات الرقم
 العينة

 نحراف المعياريالإ المتوسط الحسابي

 8140. 4.50 84 كل ما هو جديد.   Jumia.dzيوجد في موقع  01
 8850. 4.35 84 والمحلات التقليدية.  Jumia.dzتعجبك فرق الأسعار بين موقع   02
 9000. 4.24 84 تعجبك.  Jumia.dzالتخفيضات التي يقدمها موقع  03
 9840. 3.92 84 يستجيب لطلباتك بسرعة.  Jumia.dzموقع  04
 9720. 3.92 84 تعجبك.  Jumia.dzطرق التوصيل في  05
 1.029 4.02 84 يشعرك بتفضيله.  Jumia.dzخصوصية موقع  06

 SPSS v25من إعداد الباحثين اعتمادا على مخرجات المصدر:                                                                     
( أن المتوسطات الحسابية لعبارات البعد الوجداني تختلف جوهريا عن درجة الحياد 05يوضح الجدول رقم )     

 ون نحو الموافقة لعبارات البعد الوجداني.ه(، مما يدل على أن معظم الزبائن يتج3)المتوسط الفرضي = 
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 الوصفي لعبارات البعد السلوكي:حصاء الإ -ج
 "حصاء الوصفي لعبارات البعد السلوكيالإ:"06دول الج

المتوسط  حجم العينة العبارات الرقم
 الحسابي

 المعياري الانحراف

 7670. 4.55 84 تحفزك للشراء منه.  Jumia.dzالأسعار في موقع  01
 8660. 4.40 84 يدفعك لتكرار الشراء.  Jumia.dzأمان موقع  02
توفر وسائل الدفع )الإلكترونية والدفع عند التسليم ( يحفزك للتعامل مع موقع  03

Jumia.dz. 
84 3.96 .8700 

 Jumia.dz. 84 3.99 .8570تنوي الاستمرار في التعامل مع موقع  04
 Jumia.dz. 84 4.21 1.131تنصح الأصدقاء بالتعامل مع موقع  05

 SPSS v25: من إعداد الباحثين اعتمادا على مخرجات المصدر                                                                    
( 4.55، 3.96( أن المتوسطات الحسابية لعبارات البعد السلوكي تتراوح ما بين )06يوضح الجدول رقم )      

ون نحو الموافقة ه(، مما يدل على أن معظم الزبائن يتج3)المتوسط الفرضي = وهي  تختلف جوهريا عن درجة الحياد 
 لعبارات البعد السلوكي.

اسة، المتوصل إليها من خلال هذه الدر  دانيةالميبناء على عرض النتائج  :اختبار فرضيات الدراسة -3-4
حصائية الملائمة لكل فرضية من فرضيات الدراسة، سنحاول الإجابة على هذه واعتمادا على الاختبارات الإ

 .الأخيرة، وكذا تفسير وتحليل هذه النتائج 
 اختبار الفرضية الفرعية الأولى -أ
 ة على ما يلي: تنص هذه الفرضي( 0.05يوجد آثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة ≥a للتسويق )

، وقد جاءت Jumia.dzالإلكتروني في تكوين البعد المعرفي للزبائن الجزائريين نحو المتجر الإلكتروني 
 حصائي لاختبارها كما هو موضح في الجدول التالي:نتائج التحليل الإ

 "الأولى الفرعيةوتحليل التباين لاختبار الفرضية  نحدارالاتحليل ملخص نتائج ": 07الجدول 

قل
لمست

ير ا
لمتغ

ا
 : 

يق 
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الت
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لإلك
ا
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 Jumia.dz الإلكترونينحو المتجر المتغير التابع: البعد المعرفي للزبائن 

معامل 
الارتباط  
كارل 
 rبيرسون 

معامل 
 Rالتحديد 

معامل المتغير 
 الجزء الثابت المستقل

 ANOVAتحليل التباين 
 للنموذج tاختبار  للنموذج Fاختبار 
قيمة معامل 

F 
مستوى 
 المعنوية

قيمة المعامل 
t 

مستوى 
 المعنوية

0.89 0.80 0.943 0.284 341.83 0.000 18.48 0.000 

 SPSS v25الباحثين بالاعتماد على مخرجات  إعداد: من المصدر                                                                  
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(، وذلك عند مستوى 0.89تبلغ ) (r) رتباطالا( نلاحظ أن قيمة معامل 07الجدول رقم )انطلاقا من نتائج       
 تجاهاتللالمتغير التابع )البعد المعرفي بين ا قويطردي )موجب(  رتباطاوهذا يشير إلى وجود ،  (0.000دلالة )

اختبار معامل التحديد الذي  (، كما تشير نتائجالإلكتروني( والمتغير المستقل )التسويق   Jumia.dzالزبائن نحو 
الكلية والتباين( الحاصلة في البعد المعرفي للزبائن  نحرافاتالامن المتغيرات ) %80( إلى أن 0.80بلغت قيمته )

 فتعود إلى عوامل أخرى لم يتم إدراجها في النموذج. %20، أما ما نسبته الإلكترونيمفسرة من طرف التسويق 
( وهي أقل من مستوى الدلالة 0.000( بمستوى دلالة )18.48سوبة بلغت )المح tكما نلاحظ أن قيمة       

المتغير التابع )البعد مع  ومعنوية العلاقة التي تجمعه (الإلكتروني(، وهذا يعني معنوية المتغير المستقل )التسويق 0.05)
( بمستوى دلالة 341.83المحسوبة فقد بلغت ) F(، أما قيمة Jumia.dzتجاهات الزبائن نحو المعرفي لا

ير التابع (، ما يؤكد كفاءة المتغير المستقل في تفسير المتغ0.05( وهي أقل من مستوى الدلالة المعتمدة )0.000)
 الخطي البسيط كما يلي:  نحدارالاإلى ما سبق يكون نموذج  وبالاستناد)كفاءة النموذج(، 

=0.284+0.943X1Y1    يمثل حيثY :البعد المعرفي لاتجاهات الزبائن     X : الإلكترونيالتسويق. 
بمقدار  الإلكتروني( وهذا يعني أن تغير في التسويق 0.94في النموذج بلغ ) الإلكترونيإن قيمة معامل التسويق      

 .(0.94) بقيمة  Jumia.dzنحو المتجر الإلكتروني وحدة واحدة سيعزز مستوى البعد المعرفي للزبائن 
حصائية د آثر ذو دلالة إو وجعلى الأولى والتي تؤكد  الفرعيةنستنتج صحة الفرضية  بناء على التحليل السابق -

في تكوين البعد المعرفي للزبائن الجزائريين نحو المتجر الإلكتروني ( للتسويق a≤ 0.05عند مستوى دلالة )
 .Jumia.dzالإلكتروني 

 اختبار الفرضية الفرعية الثانية: -ب
  :تنص هذه الفرضية على ما يلي( 0.05يوجد آثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة ≥a للتسويق )

، وقد جاءت Jumia.dzللزبائن الجزائريين نحو المتجر الإلكتروني  الوجدانيالإلكتروني في تكوين البعد 
 حصائي لاختبارها كما هو موضح في الجدول التالي:نتائج التحليل الإ

 لاختبار الفرضية الجزئية الثانية"وتحليل التباين  نحدارالاملخص نتائج تحليل ": 08الجدول 
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   Jumia.dzنحو المتجر الإلكترونيالمتغير التابع: البعد الوجداني لاتجاهات الزبائن 

معامل 
  الارتباط
كارل 
 rبيرسون 

معامل 
التحديد 

2R 

معامل 
المتغير 
 المستقل

الجزء 
 الثابت

 ANOVAتحليل التباين 
 للنموذج tاختبار  للنموذج Fاختبار 
قيمة معامل 

F 
مستوى 
 المعنوية

قيمة المعامل 
t 

مستوى 
 المعنوية

0.896 0.803 1.044 -0.153 334.342 0.000 18.285 0.000 

 SPSS v25الباحثين بالاعتماد على مخرجات  إعداد: من المصدر                                                                  
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(، وذلك عند مستوى دلالة 0.896تبلغ ) (r) رتباطالا( أن قيمة معامل 08نلاحظ من خلال الجدول رقم )     
بين  قويطردي  رتباطا(، ما يشير إلى وجود 0.05عتمدة )الدلالة الم( وهي أقل من مستوى 0.000إحصائية )

(والمتغير المستقل )التسويق   Jumia.dzنحو المتجر الإلكترونيالمتغير التابع )البعد الوجداني لاتجاهات الزبائن 
من  %80.3( إلى أن 0.803الذي بلغت قيمته ) )2R((، كما تشير نتائج اختبار معامل التحديد الإلكتروني

، أما ما نسبته الإلكترونيمفسرة من طرف التسويق   Jumia.dzنحوالمتغيرات الحاصلة في البعد الوجداني للزبائن 
 المتبقية فتعود إلى عوامل أخرى لم يتم إدراجها في النموذج. 19.7%

( وهي أقل من مستوى الدلالة 0.000ستوى دلالة )( بم18.285المحسوبة بلغت ) tكما نلاحظ أن قيمة       
المحسوبة  Fمع المتغير التابع، أما قيمة  ستقل ومعنوية العلاقة التي تجمعه، وهذا يعني معنوية المتغير الم 0.05المعتمدة 

(، ما يؤكد  0.05( وهي أقل من مستوى المعنوية المعتمدة )0.000( بمستوى معنوية )334.342فقد بلغت )
نحو المتجر الإلكتروني ( في تفسير المتغير التابع )البعد الوجداني الزبائن الإلكترونية المتغير المستقل )التسويق كفاء

Jumia.dz  :أي كفاءة النموذج، وبالاستناد ما سبق يكون نموذج الانحدار الخطي البسيط كما يلي ) 
0.153+1.044X -= 2Y2    حيث يمثلY:الزبائناهات البعد الوجداني لاتج    X الإلكتروني: التسويق 

بمقدار  الإلكتروني( وهذا يعني أن تغير في التسويق 1.044في النموذج بلغت ) الإلكترونيإن قيمة معامل التسويق 
 . 1.044لمتاجر الالكترونية بقيمة وحدة واحدة سيعزز مستوى البعد الوجداني للزبائن اتجاه ا

ثر ذو دلالة إحصائية عند د أو وجالثانية والتي تؤكد على  الفرعيةصحة الفرضية  نستنتج بناء على التحليل السابق 
( للتسويق الإلكتروني في تكوين البعد الوجداني للزبائن الجزائريين نحو المتجر الإلكتروني a≤ 0.05مستوى دلالة )
Jumia.dz. 

 اختبار الفرضية الفرعية الثالثة:  -ج
  :تنص هذه الفرضية على ما يلي( 0.05يوجد آثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة ≥a للتسويق )

، وقد جاءت Jumia.dzالإلكتروني في تكوين البعد السلوكي للزبائن الجزائريين نحو المتجر الإلكتروني 
 حصائي لاختبارها كما هو موضح في الجدول التالي: نتائج التحليل الإ

 "وتحليل التباين لاختبار الفرضية الفرعية الثالثة نحدارالاملخص نتائج تحليل ": 09الجدول 
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 Jumia.dzنحو المتجر الإلكتروني  المتغير التابع: البعد السلوكي لاتجاهات الزبائن

معامل 
  الارتباط
كارل 
 rبيرسون 

معامل 
التحديد 

2R 

معامل 
المتغير 
 المستقل

الجزء 
 الثابت

 ANOVAتحليل التباين 
 للنموذج tاختبار  للنموذج Fاختبار 
قيمة معامل 

F 
مستوى 
 المعنوية

قيمة المعامل 
t 

مستوى 
 المعنوية

0.85 0.722 0.992 0.127 213.434 0.000 14.609 0.000 

 SPSS v25: من إعداد الباحثين بالاعتماد على مخرجات المصدر                                                                  
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(، وذلك عند مستوى دلالة 0.85تبلغ ) (r) رتباطالا( أن قيمة معامل 09نلاحظ من خلال الجدول رقم )     
بين  قوي(، ما يشير إلى وجود ارتباط طردي 0.05( وهي أقل من مستوى الدلالة المعتمدة )0.000إحصائية )

( والمتغير المستقل   Jumia.dzنحو المتجر الإلكتروني  الجزائيين المتغير التابع )البعد السلوكي لاتجاهات الزبائن
( إلا أن 0.722الذي بلغت قيمته ) )2R((، كما تشير نتائج اختبار معامل التحديد الإلكتروني)التسويق 

 %27.8، أما ما نسبته الإلكترونيمن طرف التسويق  من المتغيرات الحاصلة في البعد السلوكي مفسرة 72.2%
 المتبقية فتعود إلى عوامل أخرى لم يتم إدراجها في النموذج.

( وهي أقل من مستوى الدلالة 0.000( بمستوى دلالة )14.609المحسوبة بلغت ) tكما نلاحظ أن قيمة       
المحسوبة  Fمع المتغير التابع، أما قيمة  العلاقة التي تجمعهستقل ومعنوية ( وهذا يعني معنوية المتغير الم0.05المعتمدة )

(، ما يؤكد  0.05( وهي أقل من مستوى المعنوية المعتمدة )0.000( بمستوى معنوية )213.434فقد بلغت )
 دارنحالاعلى ما سبق يمكن كتابة نموذج  كفاءة المتغير المستقل في تفسير المتغير التابع )كفاءة النموذج(، بالاستناد

 البسيط كما يلي: يالخط
=0.127+0.992X3Y   3    حيث يمثلY:عد السلوكي لاتجاهات الزبائنلبا      X الإلكتروني:التسويق 

 الإلكتروني( وهذا يعني أن تغير في التسويق 0.992في النموذج بلغت ) الإلكترونيإن قيمة معامل التسويق      
بقيمة   Jumia.dzنحو المتجر الإلكتروني بمقدار وحدة واحدة سيعزز مستوى البعد السلوكي لاتجاهات الزبائن 

د آثر ذو دلالة و وجنستنتج صحة الفرضية الفرعية الثالثة والتي تؤكد على  على التحليل السابق ابناءو . 0.992
( للتسويق الإلكتروني في تكوين البعد السلوكي للزبائن الجزائريين نحو a≤ 0.05إحصائية عند مستوى دلالة )

 .Jumia.dzالمتجر الإلكتروني 
 الفرضية الرئيسية:اختبار  -د
  :تنص الفرضية على ما يلي( 0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة ≥a للتسويق )

، وقد جاءت نتائج Jumia.dzالإلكتروني في تكوين اتجاهات الزبائن الجزائريين نحو المتجر الإلكتروني 
 حصائي لاختبارها كما هو موضح في الجدول التالي: التحليل الإ

 لتباين لاختبار الفرضية الرئيسية"وتحليل ا نحدارالاملخص نتائج تحليل ": 10الجدول 
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 .  Jumia.dzنحو المتجر الإلكتروني المتغير التابع: اتجاهات الزبائن 

معامل 
  الارتباط
كارل 
 rبيرسون 

معامل 
التحديد 

2R 

معامل 
المتغير 
 المستقل

الجزء 
 الثابت

 ANOVAتحليل التباين 
 للنموذج tاختبار  للنموذج Fاختبار 
قيمة معامل 

F 
مستوى 
 المعنوية

قيمة المعامل 
t 

مستوى 
 المعنوية

0.927 0.859 0.993 0.086 501.047 0.000 22.384 0.000 

 SPSS v25: من إعداد الباحثين بالاعتماد على مخرجات المصدر                                                                
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(، وذلك عند مستوى دلالة 0.927) تبلغ (r)( أن قيمة معامل الارتباط 10نلاحظ من خلال الجدول رقم )     
بين  قويطردي  رتباطا(، ما يشير إلى وجود 0.05عتمدة )( وهي أقل من مستوى الدلالة الم0.000حصائية )إ

( والمتغير المستقل )التسويق   Jumia.dzنحو المتجر الإلكتروني  الجزائريين المتغير التابع )اتجاهات الزبائن
من  %85.9( أي أن 0.859الذي بلغ قيمته ) )2R((، كما تشير نتائج اختبار معامل التحديد الإلكتروني

، أما نسبة الإلكترونيمفسرة من طرف التسويق  ةالإلكترونيالمتغيرات الحاصلة في اتجاهات الزبائن نحو المتاجر 
 المتبقية فتعود إلى عوامل أخرى لم يتم إدراجها في النموذج. 14.1%

( وهي أقل من مستوى 0.000( بمستوى دلالة إحصائية )22.384المحسوبة بلغت ) tكما نلاحظ أن قيمة       
 Fأما قيمة (، وهذا يعني معنوية المتغير المستقل ومعنوية العلاقة التي تجمعه مع المتغير التابع، 0.05الدلالة المعتمدة )

(، ما 0.05( وهي أقل من مستوى الدلالة المعتمدة )0.000( بمستوى دلالة )501.047المحسوبة فقد بلغت )
 نحدارالاستناد إلى ما سبق يكون نموذج يؤكد كفاءة المتغير المستقل في تفسير المتغير التابع )كفاءة النموذج( ، وبالا

 الخطي البسيط كما يلي:
Y=0.086+0.993X   يث يمثلح   Y:ةالإلكترونيتاجر اتجاهات الزبائن نحو الم     X الإلكتروني:التسويق 

بمقدار  الإلكتروني( وهذا يعني أن تغير التسويق 0.993في النموذج بلغت ) الإلكترونيإن قيمة معامل التسويق      
 (.0.993بقيمة )   Jumia.dzنحو المتجر الإلكتروني وحدة واحدة سيعزز اتجاهات الزبائن 

حصائية عند على وجود أثر ذو دلالة إنستنتج صحة الفرضية الرئيسية والتي تؤكد  بناء على التحليل السابق     
الإلكتروني نحو المتجر  الجزائريين اتجاهات الزبائنالإلكتروني في تكوين تسويق لل( a≤ 0.05مستوى دلالة )

Jumia.dz. 
 الخاتمة
حاولنا من خلال هذه الورقة البحثية دراسة أثر التسويق الإلكتروني على تكوين اتجاهات الزبائن الجزائريين نحو      

، وذلك من خلال فهم مشاعرهم وسلوكياتهم الشرائية اتجاه مواقع التسوق    Jumia.dzالمتجر الإلكتروني 
المتخصص في التسويق   Jumia.dzالمتخصصة ، كما قمنا باستعراض دراسة حالة المتجر الإلكتروني  ةالإلكتروني

 الإلكتروني، وتوصلنا من خلال هذه الدراسة إلى النتائج التالية:
 نتائج  الدراسة الإحصائية:

 يلي: ات الدراسة وفق ماواختبار فرضيحصائي، تحليل الإتمكننا من الوصول إلى مجموعة من النتائج  اعتمادا على ال
  حصائيا بين التسويق الإلكتروني واتجاهات الزبائن الجزائريين نحو المتجر قوي موجب ودال إ ارتباطوجود

 .% 92.7، حيث بلغت قيمة معامل الارتباط بين المتغيرين    Jumia.dzالإلكتروني  
  البعد المعرفي( نحو  واتجاهات الزبائن الجزائريينحصائيا بين التسويق الإلكتروني قوي موجب ودال إ ارتباطوجود(

 .%89بين المتغيرين  الارتباطحيث بلغت قيمة معامل ،   Jumia.dzالمتجر الإلكتروني  
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  البعد الوجداني(  حصائيا بين التسويق الإلكتروني واتجاهات الزبائن الجزائريينقوي موجب ودال إ ارتباطوجود(
 .%89.6، حيث بلغت قيمة معامل الارتباط بين المتغيرين   Jumia.dzنحو المتجر الإلكتروني  

  البعد السلوكي(  حصائيا بين التسويق الإلكتروني واتجاهات الزبائن الجزائريينقوي موجب ودال إ ارتباطوجود(
 .%85بين المتغيرين  الارتباط، حيث بلغت قيمة معامل   Jumia.dzنحو المتجر الإلكتروني  

، وربطها بالإطار    Jumia.dzحصائية السابقة، وعملية التحليل للموقع الإلكتروني النتائج الإ تفضيو      
التي قدمها التسويق  سهاماتمة التي يمكن اعتبارها بمثابة الإالنظري لموضوع الدراسة، إلى مجموعة من النتائج العا

وبذلك تكون الدراسة قد ،   Jumia.dzلإلكتروني تكوين اتجاهات الزبائن الجزائريين نحو المتجر االإلكتروني  في 
 حصائية كما يلي:راسة وفرضياتها ونتائجها الإشكالية الدربطت بين إ

 ني الذي يقوم المتجر الإلكتروني  الزبائن بعملية التسويق الإلكترو  يتأثرJumia.dz    كالتصميم الجيد ،
 المتصفح يتفاعل مع الموقع .ل يجعل للموقع واللغة المتاحة فيه، وتنسيق المحتوى بشك

  الإلكتروني يعد تجاوب الزبائن الجزائريين مع عملية التواصل الإلكتروني مع الموقعJumia.dz   حصيلة
 يلي: لمجموعة من العوامل نوجزها فيما

 ؛  مع الموقعبون بالأمان في التعامل الإلكترونيالز  إحساس -
له على الإلكتروني والذي يترجم وجهة الزبون بحصو كفاءة الرد على استفسارات الزبون على الموقع  -

 المعلومة المفيدة وبسرعة ؛
 ها الموقع الإلكتروني مع الزبون ؛درجة الشخصنة التي يعتمد -
 بأي وقت.   Jumia.dzالإلكتروني سهولة الاتصال بالموقع  -

  الإلكتروني اتجاهات الزبائن الجزائريين نحو التسوق عبر الموقعJumia.dz   ابية وبنسبة مرتفعة وتظهر يجهي إ
 من خلال: الاتجاهاتهذه 

، وذلك نتيجة الأسعار   Jumia.dzوقع الإلكتروني ها الزبون الجزائري للميجابية التي يحملالمشاعر الإ -
 فة إلى خدمات الشحن وخدمة الضمان؛التي يقدمها مقارنة بالمحلات التقليدية، إضا

لأنه ينوي الاستمرار في التعامل مع    Jumia.dzالإلكتروني النوايا السلوكية للزبون الجزائري من الموقع  -
 الموقع كما أنه ينصح الأصدقاء بالتسوق منه.

 التوصيات: سة، يمكن تقديم بعضعلى ضوء النتائج المتوصل إليها من خلال الدراو 
خاصة في التعاملات الإلكترونية لكسب ثقة الزبون    Jumia.dzزيادة مستوى الأمان في موقع  -

 الجزائري وإزالة المخاوف لديه من هذه التعاملات ؛
 على الرسالة الإعلانية لتحفيز الزبائن على التعامل مع الموقع ؛  Jumia.dzكيز موقع تر  -
 لمعرفة اتجاهات الزبائن وتلبيتها ؛بمواقع الدردشة، وذلك  الاهتمام -
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اتجاهات الزبون الجزائري خاصة فيما يتعلق بالبعد السلوكي لتأثيره المباشر على  الاهتمام بدراسة -
 القرارات الشرائية، دون إغفال الأبعاد الأخرى )البعد الوجداني والبعد المعرفي ( ؛

 ظمة الدفع الإلكتروني من أجل تشجيع الزبون الجزائري نحو التجارة الإلكترونية.تطوير أن -
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