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Abstract 
 

Abstract : 

 

This study aimed to identify the most prominent concepts related to 

electronic marketing and to take note of the various elements related 

to network marketing and to identify the discovery of modern models 

that explain electronic consumer behavior by focusing more on the 

Aida model; This study also aimed to identify the mechanisms and 

modern marketing and promotional strategies adopted by virtual 

commercial websites, including the Jumia e-shopping site, to 

influence the user and gain his trust; Getting to know how the Jumia 

commercial website is used by some Algerian users, in light of the 

varying purposes of browsing from one individual to another, in 

addition to seeking to know the opinions of some users about the 

advantages and disadvantages of the Jumia commercial application 

website.We also relied in the treatment of this study on the descriptive 

analytical approach, as our use of the descriptive approach appears in 

this study through our attempt to clarify the most prominent concepts 

related to online shopping and e-marketing. And traditional marketing, 

and this appears through our identification of the elements of the e-

marketing mix and its modern models compared to the traditional 

elements of marketing in the first chapter of this study; As for the 

analysis, it appears in this study through our attempt in the second 

chapter of the theoretical framework of this study to address: 

1_ How do the marketing and promotional strategies of virtual 

organizations (e-commerce websites) affect the customer who is using 

it? 



Abstract 
 

2_ The effect of electronic promotional elements on the virtual 

consumer 

3_ Our readings of the most prominent modern models that explain 

consumer behavior by focusing more on the Aida model 

We also relied on the deductive method, through our analytical 

reading of the results of the most prominent statistical studies on the 

trends of Algerian consumers towards shopping from websites in 

general. 

And the Jumia commercial website in particular to strengthen our 

knowledge about the subject of the study, as we concluded that all of 

these studies somewhat agreed on the weak demand of the Algerian 

person to use commercial websites, including Jumia, for the purpose 

of purchasing as a result of Algeria’s delay in adopting this concept. 

 

One of the most prominent findings that we reached in the field study 

is that despite the marketing strategies and promotional offers adopted 

by the site, their impact on the Algerian user’s adoption of the act of 

purchasing is weak, and this is due from our point of view to Algeria’s 

delay in adopting this type of transaction, which affected the behavior 

in the direction of purchase. E-commerce is a virtual shopping site. 

Keywords: E-marketing, E-marketing mix, E-commerce web site, E-

consumer, Virtual enterprise 
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 : تقديم الموقع الإلكتروني التجاري جوميا المبحث الأول

 : تعريف موقع جوميا للتسوقالمطلب الأول

 : الأهداف الاستراتيجية للموقع التجاري الإلكتروني المطلب الثاني 

 : التجاري بالنسبة للمستخدمين في الجزائر موقع جومياالمطلب الثالث

 

 : المبحث الثاني

 

  المطلب الأول:

 :المطلب الثاني 

 : المطلب الثالث
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تعريف موقع جوميا للتسوقالمطلب الأول 

من أهم المواقع التسوق الإلكتروني على المستوى الوطني و على  يعتبر موقع جوميا

المستوى الشرق الاوسط و إفريقيا حيث يعرف رسميا بإسم 

في ولاية لاغوس بنيجيريا من قبل فريقماي جوميا في  تأسست

وغيرهم  

بلد إفريقي و هي نيجيريا ،مصر ،تونس ، الجزائر ، كينيا، ساحل الان في  توجد جوميا

العاج ، جنوب إفريقيا ، غانا ، السنغال ، أوغندا ، رواندا، وموقعها الإلكتروني متوفر 

باللغات العربية و الإنجلزية و كذا الفرنسية و البرتغالية 

وله نفس المبدأ ، حيث يعتبر موقع أما بالنسبة لموقع جوميا بجزائر فقد تأسس لسنة 

للتسوق عبر الأنترنت أو متجر الإلكتروني أو مؤسسة إفتراضية تمارس التسويق الإلكتروني 

السلعة ، سيساعد الجزائريين على التبضع من الانترنت من خلال خطوات بسيطة لتصل 

كانية الدفع عند مإبدون جهد مبذول مع باب المنزل مثلاالمحجوزة إلى مكان الطلب 

الإستلام و هو المشكل الذي كان يواجه العديد من الجزائريين ، وذلك إما لعدم توفر بطاقة 

بنكية حاصة بالشراء ،حيث يبذل الموقع أقصى جهده لتوفير لعملائه و المستخدمين أفضل 
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تجربة للتسوق مقارنة بمراكز التسوق الإلكترونية الأخرى عن طريق عرض مختلف 

تجات و لكل الفئات بأسعار تنافسيةالمن

كما يعتبر سوق جوميا عبارة عن سوق إلكتروني يتيح للزبائن التسوق و شراء أي منتج 

متوفر على الموقع بأسعار تنافسية ، حيث يمكن للزبون طلب السلعة أو الخدمة من موقع 

 احتسابطلب مع والتسديد عندما تصله السلعة إلى باب المنزل أو مكان ال 

ثمن توصيل السلعة 

تحتوي جوميا الجزائر على العديد من الفروع أو المنصات التي تنشط فيها 

للموقع التجاري الإلكتروني  الاستراتيجيةالأهداف المطلب الثاني 

الناشطة في مجال التسويق الإلكتروني الافتراضيةتتمثل رؤية المؤسسة 

بشكل عام في 

إحداث ثورة في تجربة التسويق في إفريقيا بحيث أن تصبح المركز الوحيد لتجارة التجزئة 

في إفريقيا من خلال تطبيق أفضل الممارسات على الأنترنت ، بإضافة إلى ان تصبح الوجهة 

الوحيدة لربط الأفارقة مع بعضهم البعض و جلب السلع الاستهلاكية و الخدمات للجميع على 

بية متطلبات عملائها وذلك عن طريق تحقيق جميع مميزات التسويق الإلكتروني الانترنت لتل

بمجموعة متنوعة من المنتجات بأفضل الأسعار ، فضلا عن تقديم أقوى العروض وأعلى 

جودة للمنتجات 

                                                           
1
، مجلة معالم لدراسات الإعلامية و الإتصالية ، العدد  :فطيمة بونقطة ،)تطبيقات توصيل المنتجات الغدائية بالجزائر تطبيق "جوميا" أنموذجا 

 . 16-15،ص  2020، الجزائر جوان  03، جامعة الجزائر  01الأول 
2
 .16:المرجع نفسه ،ص  
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 الموقع هاالأهداف التي يسعى إلى تحقيق

خلق سوق الإلكترونية لا تتطلب رأس مال كبير من رواد الأعمال 

توفير فرصة للمتاجر الصغيرة و المتوسطة لتنمو و تتنافس في السوق 

ة عملاء تهتم بتقديم تجربة مميزة للمتسوقين حيث توفر لهم كل الخيارات توفير خدم 

مما يسمح للبائعين الحصول على تقديم حقيقي لمنتجاتهم كما تتيح لهم فرصة التواجد 

في السوق المحلية و الوطنية

لدى المتسوقين لبناء الثقة في نظام التسوق و الدفع عبر الانترنت ، مع نشر الوعي  

تقديم خيار الدفع النقدي عند الاستلام ، وذلك لتلبية احتياجات جميع عملائها

جعل التجربة المستقدمين سهلة وميسرة مرنة  

تقديم التوازن المثالي بين البائع والمشتري 

قع المبيعات عبر الأنترنت في الجزائرالمحافظة على مكانة رائدة في مو 

توسيع قاعدة العملاء الأوفياء 

تلبية متطلبات كل متسوق عبر الانترنت 

بناء قاعدة بيانات موثوقة وسهلة الاستخدام من قبل جميع الجزائريين 

كما يمكن أن نستنتج بعض أهداف أخرى التي يسعى إليها موقع جوميا الجزائر 

o توسع الوصول بالموقع إلى جميع ولايات الوطن في أقرب وقت ممكن

                                                           
3
 .149:حليمة خنوس ، م س ذ ، ص  
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o  الموقع التجاري رقم واحد في مجال تسويق المبيعات  جوميا ديزادجعل

إلكترونيات في الجزائر

o  تحويل المستخدمين للموقع من زبائن إلى باعة و ذلك في إطار توسيع نشاطات

الجزائريالمستخدم المستهلك 

o الجزائريينبر عدد من المستخدمين الوصول إلى أك

o  طريقةإنهاء عمليات البيع و الشحن و التوصيل بأحسن

o كسب ثقة المستخدمين بالخدمات الذي يقدمها الموقع التجاري

o تسهيل عمليات الطلب على المنتجات التي يقدمها الموقع و ذلك لزيادة الأرباح

o في الجزائر نشر ثقافة التسويق الإلكتروني عبر تطبيق جوميا

o  ذلك لزيادة قيمتها السوقية  التسويقية و استراتيجياتهاتوسيع خدماتها و تطوير

مؤخرا ، ولعل أبرز هدف طار المنافسة التي تعرفها التجارة الإلكترونية في إ

موقع تجاري إلكتروني هو تحقيق الربح المادي  أولأي مسوق سواء شخص 

وزيادة العائدات المالية و ذلك لتغطية تكاليف المجهودات و الإجراءات 

من وجهة نظرناالترويجية للمنتجات التي يسوقونها
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موقع جوميا التجاري بالنسبة للمستخدمين في الجزائرالمطلب الثالث 

إستخدام المستهلك الإلكتروني لوقع جوميا ديزاد على مواقع عادات و أنماط  

التواصل الإجتماعي 

مع بعض  من خلال المحادثات الإلكترونية التي اجرينها عبر تطبيق 

و الذي تم الفايسبوك و الأنستغرام المستخدمين المتابعين لصفحة جوميا بالجزائر على موقع 

رصدهم من خلال تعليقاتهم المتكررة على محتويات المنشورة على الصفحة تمكنا من جمع 

معلومات حول أبرز الممارسات إتجاه الموقع التجاري الإلكتروني 

  للتعبير عن مدى إعجاب المستخدم الإكتفاء بإستخدام رموز تعبيرية

على الصفحةبالعروض الترويجية المنشورة 

  الإستفسار في التعليقات عن الأشخاص الذين إستخدموا المنتج المعلن عنه للاستفادة

من تجاربهم 

   إرسال رسائل إلى الخاص للإستفسار حول إجراءات عملية شراء المنتجات

المعروضة

 على زر إعجاب دون إهتمام بالمحتوى المنشور على صفحة الاستغرام الضغط

 جوميا دزاير المنشورة على الصفحة شاهدة القصص الإكتفاء بم

على أنستغرام

  الفايسبوكفي  جومياعلى صفحة المباشرة  الفيديوهاتمتابعة

  الإشارة إلى الأصدقاء في التعليقات على المحتويات المنشورة والمتعلقة بتخفيضات

حول المنتجات معينة 
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  فقط عند وصول إشعار بتنزيل محتوى  الفايسبوك صفحة علىجوميا تصفح صفحة

صورة، فيديو، إعلان ،منشورمعين سواء

  التصفح من على زر المتابع  الضغطمشاهدة العروض المنشورة على الصفحة دون

أجل التصفح

كما تجدر الإشارة إلى أن أغلب المستخدمين الذين تواصلنا معهم أكدوا لنا أنهم تعرفوا 

أي عن ة المحتوىمن خلال إعلانات مدفوع جومياوقع معلى 

طريق الصدفة خلال تصفحهم لشبكات الانترنت

كما أنه خلال استخدامنا للمختلف المنصات الإلكترونية التي ينشط عليها الموقع 

هي  الفايسبوكبالجزائر وجدنا أن صفحة جوميا على  جوميا التجاري الإلكتروني

 على الصفحة  عم نشاطا من حيث التصفح و التفاعلثر الأك

 أغلبية الزبائن أو الزوار الإلكترونيين لا يستخدمونحيث تبين لنا ان الانستغرام ،

بصفة دائمة أي عند الحاجة أو أوقات الفراغ بغرض الاضطلاع على  موقع جوميا

الخدمات و السلع الجديدة التي يروجها الموقع أو بغرض الاضطلاع على عروض 

تخفيضات على منتجات معينة أو من أجل الحصول على معلومات معينة حول منتج 

لى المحتويات ما او من اجل قراءة مختلف التعليقات التي يضمها المستخدمين ع

المنشورة
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عيوب و مزايا الموقع التجاري جوميا ديزاد بالنسبة للمستخدمين 

زاياــــــالمأ 

التجاري فإننا نقصد بذلك  موقع جومياعند الحديث عن مزايا التسوق عبر تطبيق 

الموقع بغرض الموقع  أيضا العوامل التي تدفع بالمستهلك الإلكتروني إلى إستخدام

التسوق أو الحصول على المعلومات حول منتجات معينة ، وعليه سنوضح فيمايلي 

من جهة نظر البعض جوميا ديزاد أبرز مزايا التبضع من الموقع التجاري 

المستخدمين الجزائرين الذين تواصلنا معهم 

  جوميا وسهولة تنوع المنتجات المعروضة على التطبيق التجاري الإلكتروني

الوصول إلى المتنج المطلوب و ذلك لأن التطبيق يقسم كل منتج حسب 

الصنف الذي ينتمي إليه مثلا

يشمل هذا القسم كل المنتجات التي تتعلق قسم خاص بالجمال و العناية

عطور ، كريمات الشعر ، أقعنة للعناية بالبشرة  بالعناية بالجسم و النظافة

إلخ 

  سهولة إستخدام  الموقع وإمكانية التحميل المجاني للتطبيق الإلكتروني الخاص

بجوميا

  تطلاعات المستخدم يوما في حالة كان غير مطابق إمكانية إرجاع خلال

أو به عطل ما 

 وجود عروض تخفيضات على بعض المنتجات التي يسوقها الموقع
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 لنسبة للاشخاص الذين لا تتوفر لديهم الدفع عند إستلام المنتج وهذا الشيء با

الإلكتروني أو الذين لا يثقون في نظام حماية المستخدم  وسائل الدفع

  إمكانية تحول المستخدم من زبون إلى بائع على الموقع

    اري ــوقع التجــوق من المـــمعوقات التس ويــوب أــــالعب

بالنســــــــــبة للمستخدمين

  الوطندعم الموقع للشحن أو التوصيل إلى كافة ولايات عدم

  الخدمات الذي يقدمها  اتجاهتعدد التعليقات السلبية من طرف مستخدمين أخرين

الموقع

 الإلكترونيةثقة المستهلك الجزائري بصفة عامة بالتعاملات  انعدام

  لجميع الطلبيات و هو ما يعكس عدم قدرة الموقع على  الاستجابةتأخر الموقع في

تغطية كافة طلبيات المستخدمين 

 عدم القدرة على تجربة و معاينة السلعة قبل الشراء خاصة الأجهزة الإلكترونية
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www.facebook.com/JumiaDZ 
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o 

WWW.sahabweb.net/jumia-online-shopping 

 

 

http://www.sahabweb.net/jumia-online-shopping
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ومقومات إقامتها في الوطن العربي واقع التجارة الإلكترونية كخيار استراتيجي للتواجد في الأسواق الدولية حسين شنيني ، 

ـ كلية العلوم  الاقتصادية و العلوم التجارية و  الدكتورة في علوم التسير تخصص إدارة أعمال أطروحة لنيل شهادة،  وتحديات

. 4102علوم التسير ، جامعة قاصدي مرباح ورقلة ، الجزائر ،
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يمة جلاء و العجال عدالة ، )دراسة مدة فاعلية التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي في دعم الميزة التنافسية كر 

(، رللمؤسسات الاقتصادية ، دراسة حالة بعض المؤسسات الهاتف النقال في الجزائر ، المجلة الجزائرية للاقتصاد والتسيي

.0202، الجزائر ،  20العدد 

، مجلة معالم لدراسات الإعلامية و ،)تطبيقات توصيل المنتجات الغدائية بالجزائر تطبيق "جوميا" أنموذجا  فطيمة بونقطة 

. 0202، الجزائر جوان  20، جامعة الجزائر  20، العدد الأول  الإتصالية

 

 

 

 www.facebook.com/JumiaDZ  

 WWW.sahabweb.net/jumia-online-shopping 

http://www.facebook.com/JumiaDZ
http://www.facebook.com/JumiaDZ


 

 

 

 181 

 Paul Russell Smith and Jonathant taylar Marketing communication. 

An Integrated Apporach,edition,Kogan Page,London )نقلا عن ابراهيم قعيد( 

 Dr.Brahim Gaid Dr. Baghdad Benine Dr. Lakhdar Ben Amor (The role ofelectronic 

advertising in influencing the behavior of the Algerian consumer ,Journal Of North Africa 

Economic ) , N :(25) ,University Of  El OUED –Algeria , 2021 ,P 97. 

 

 

https://www.asjp.cerist.dz/en/article/146378
https://www.asjp.cerist.dz/en/article/146378
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