
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الجمهوريــــــــــــــة الجزائريــــــــــة الديمقراطيــــــــة الشعبيــــــــة

 وزارة التعلـــــيم العالــي والبحــــث العلـــمي
–الطـــارف  –جامــعة الشاذلي بن جــديد   

الاجتماعيةو  كلية العلـــوم الإنـــسانية  

 قــــسم علــم الاجتماع
 

 

في علم الاجتماع مذكرة مكملة لنيل شهادة الماستر   

 تخصص : اتصـــــــال
 

 وان:ــــــــــــــــــــــــــــبعن
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 :ينــــــــــــــالطالبتإعداد 

 لاك                                  ـــــــــجــــديد م -  
 ف صبرينةــــيخل -   

 

 

 
 

 

2222/   2222السنة الجامعية :  

ى مواقع التواصل الاجتماعي وتأثيرها عل
 السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي

-الطارف–طلبة جامعة الشاذلي بن جديد كلية العلوم الاجتماعية من  على عينةدراسة ميدانية -  

 ةــــــالصف ةـــــــالجامع ة ـــــــالرتب أعضاء اللجنة
 رئيــــــــــــســا  الطارف -جامعة الشاذلي بن جديد أستاذة تعليم عالي ةـــــد.بوزيان راضي

 مشرفــــــــــــــا الطارف -جامعة الشاذلي بن جديد -أ-أستاذ محاضر د. بوحنيكــة نذيـــــر
 عضـــــــــوا الطارف -جامعة الشاذلي بن جديد -أ-محاضر ةأستاذ مـــــــان مريــــد.عثم

 

 

 لجـــنــة المناقشــــة
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 [رة النملمن سو 91 الآية]

 

لكل  مبدع انجاز ولكل شكر قصيدة ولكل مقام 

 مقال ولكل نجاح شكر

ي وهبنا التوفيق 
 
نحمد الله عز  وجل  الذ

الثبات وأعاننا على إتمام هذا والسداد ومنحنا 

 العمل.

بداية نتقدم  بجزيل الشكر وخالص التقدير 

إلى أستاذنا  المشرف الدكتور "بوحنيكة نذير" على 

كل ما قدمه لنا من نصائح وتوجيهات ساهمت في 

 إثراء موضوع دراستنا في جوانبها المختلفة.

كما نتوجه بالشكر إلى كافة أساتذة قسم علم 

وكل  عمال كلية العلوم الاجتماعية الاجتماع، 
 .-الطارف-بجامعة  الشادلي بن جديد

 شكر وعرفان



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

إلى منارة العلم الإمام المصطفى  قدوة المالكين ومعلم 

غ الأمانة و أدّى الرّسالة، إلى سيّد الخلق 
ّ
المعلمين إلى من بل

ى الله عليه -رسولنا  الكريم سيدنا محمد 
ّ
 -وسلمصل

ا، رمز إلى من تتسابق الكلمات تخرج معبرة من مكنون ذاته

 الحنان، بلسم الشقاء، سر الوجود، بسمة الحياة 

الله.امك أد "سامية"أمي الغالية   

أبي رعايتيإلى الدرع الواقي، الكنز الباقي إلى من تشققت يداه  ل

" أطال الله في عمرك وحفظك.الغالي "أحسن  

جداتي وأجدادي.إلى أغصان عائلتي    

إخوتي:  إلى من أرى التفاؤل بأعينهم و السعادة في ضحكاتهن

 "ريان"، "سوسن"، "هديل".

خالة،  إلى أوّل حفيد لعائلتنا، إلى من جعلني نصف أم وأجمل

" حفظك الله ورعاك.يمان عبد البارئ ابن أختي "  

اتي معه إلى الروح التي سكنت روحي، إلى من نويت أن أكمل حي

" بإذن الله.ياسين"  

واضع إلى التي رافقتني وسهرت معي لانجاز هذا العمل المت

".صبرينة"  

ي لكم جميعا جهدي المتواضع أهد  

راجية من الله عزّووجل أن يجد القبول والنجاح.   

 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
الحمد الله والصلاة والسلام على رسول الله""  

لذي أضاء عيوننا بنور العلم، بسم الله ابسم الله الذي فتح -

لأذان، قلوبنا بهدى الرحمان، بسم  من أنطق اللسان وأسمع ا

 وبسم من علم الإنسان، بسم الله نستعين

ها إلى أهدي ثمرة جهدي إلى من لا يمكن للكلمات أن توفي حق-

ريمين  من لا يمكن للأرقام أن تحص ى فضائلها إلى  والدي الك

مرهاأطال الله في ع  

ب–"أبي  " -فتيحـة–" و "أمي-الطي   

 إلى من يأنس بهم قلبي وتقربهم عيني

إخوتي  حفظهم  الله لي إلى روح الفؤاد    

 وجعلهم سندا لي في الحياة.

مل وأتوجه بجزيل الشكر و الامتنانلصديقتي  في الع -

 "ملاك".

".نذير  بوحنكيةإلى أستاذي الكريم الدكتور"   

  إلى كل أصدقاء الدراسة وخاصة طلبة قسم علم اجتماع

ين الاتصال سنة ثانية وإلى كل الأساتذة  والمعلمين الذ

ل فخر ساهموا في وصولي لهذه المرحلة أهديكم عملي هذا بك

 واعتزاز.

 
 



 

 ة:ـــص الدراســـملخ  
ر مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك ــة الكشف عن تأثيـــدف هذه الدراسة إلى محاولـــته

 لاستهلاكي للطالب الجامعي.ا

 وانطلقت الدراسة من السؤال المركزي التالي:

 ؟كيف تؤثر مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الاستهلاكي  للطالب الجامعي -

 الأسئلة التالية: هت عنــــــعفر  وهذا الأخير ت

من خلال الحجم الساعي الذي على السلوك الاستهلاكي مواقع التواصل الاجتماعي هل تؤثر -

 ستهلاكي ؟معي على السلوك الاالطالب الجايستعمله 

هل تؤثر مواقع التواصل الاجتماعي من خلال الترويج الإلكتروني على السلوك الاستهلاكي -

 للطالب الجامعي؟

 ؟سلوك الشرائي للطالب الجامعيهل تؤثر مواقع التواصل الاجتماعي على ال-

ولقد اعتمدنا في هذه الدراسة الميدانية، على إجراءات منهجية حيث اعتمدنا على المنهج 

اعتمدنا ، بالإضافة إلى أنه كما اعتمدنا على الملاحظة والاستمارة في جمع المعطيات الميدانية ،الوصفي

 س الثلاثة.نمن مراحل الليسا اطالب 95شملت حيث  الطبقية ،على العينة العشوائية 

 وخلصت الدراسة إلى جملة من النتائج تمث لت في: 

ه عملالذي يستعلى السلوك الاستهلاكي من خلال الحجم الساعي ؤثر مواقع التواصل الاجتماعي تـــ-

 الطالب الجامعي على السلوك الاستهلاكي.

 السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي.ر مواقع التواصل من خلال الترويج الالكتروني على ــــتؤث-

 للطالب الجامعي.شرائيتؤثر مواقع التواصل على السلوك ال-

 

 

 



 

Studysummary: 

-This study aimes to uncover the impact of social media platferms en the 

consumer behaviorof universitystudents. 

The studyisbasedon the following central question : 

 How do social media platforms affect the concumerbehavior of 

universitystudents ? 

The latter resulted in the following questions : 

 Do socail media platfermsinfluenceconcumerbehavierthrowgh the amount 

of time universitystudentsspend on them ? 

 Do socail media platfermsinfluence 

concumerbehavierelectronicadversitingtargetedatuniversitystudents ?  

 Do socail media platferms affect purchasingbehaviorof  

universitystudents ?  

In thisfieldstudy, weadoptedsystmaticprocedures by using the descriptive 

approach. Werelied on observation and surveys to collectfiled data, inaddaition 

to utilizingstratifiedrondomsampling. The studyincluded 59 

studentsfromthreeundergraduatelevels. 

The studyconcludedwithseveralresults, including : 

 Social media platforms impact consumerbehaviorthrough the amount of 

time uni time universitystudentsspend en them.  

 Social media platforms influence consumer 

behaviorthroughelectronicadvertisingtargetinguniversitystudents. 

 Social media platformsaffect the purchasingbehavior of 

universitystudents. 

 

 

 

 

 

 



 

فهرس المحتويات 
 الصفحة وى ــــــــــــــــــــــــــــالمحت

  ــــــةـــــــــــالبسملـــــــ
  رفانــــر وعــــــــشك

  ـــــــداءــــــالإهــــــــــــ
  فهرس المحتويات
  فهرس الجــــــداول
  فهرس الأشكـــــال

  الدراســـــةملخص 
 ب-أ مقدمــــــــــــــــــــــــــــــة

 22-4 الفصل الأول : الإطار المفاهيمي للدراسة والمقاربة النظرية
 20 أولا : الإشكالية وفرضيات الدراسة 

 22 ثانيا: تحديد المفاهيم 
 22 ثالثا: عرض الدراسات السابقة 

 22 الدراسات الأجنبية  -2
 21 الدراسات العربية  -2
 22 الدراسات الجزائرية  -2

 20 رابعا : المقاربة النظرية للدراسة 
 42-22 الفصل الثاني: مواقع التواصل الاجتماعي والسلوك الاستهلاكي

 22 تمهـــــــــــــيـــــد
 22 المبحث الأول: ماهية مواقع التواصل الاجتماعي.

 22 الاجتماعي.أولا: نشأة وتطور مواقع التواصل 
 22 ثانيا: خصائص مواقع التواصل الاجتماعي.

 22 ثالثا: أشهر مواقع التواصل الاجتماعي.
 20 رابعا: إيجابيات وسلبيات مواقع التواصل الاجتماعي.

 22 المبحث الثاني: ماهية السلوك الاستهلاكي.



 

 22 أولا: نشأة وتطور سلوك المستهلك.
 23 المستهلك.ثانيا: أهداف وخصائص سلوك 

 22 ثالثا: أهمية دراسة سلوك المستهلك.
 42 رابعا: العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك.

 42 المبحث الثالث: مواقع التواصل الاجتماعي والسلوك الاستهلاكي.
 42 أولا: تأثير مواقع التواصل الاجتماعي عل السلوك الاستهلاكي.

 40 ثانيا: دور مواقع التواصل الاجتماعي في السلوك الاستهلاكي. 
 42 خلاصــــــة الفصــــل

 12-42 الفصل الثالث: الأسس المنهجية للدراسة
 02 تمهــــيد

 02 المبحث الأول: المنهجية المتبعة في الدراسة
 02 أولا: المنهج المتبع في الدراسة

 02 المستخدمة في الدراسة في جمع البياناتثانيا: المصادر والأدوات 
 00 ثالثا: العينة، كيفية اختيار مفرداتها، خصائصها.

 12 المبحث الثاني: مجالات الدراسة
 12 أولا: المجال البشري 

 14 ثانيا: المجال المكاني
 11 ثالثا: المجال الزماني

 12 خلاصة الفصل.
 24-12 العامة للدراسةالفصل الرابع: عرض وتحليل النتائج 

 22 المبحث الأول: عرض وتحليل نتائج الفرضية الأولى
 22 أولا: عرض معطيات الفرضية الأولى.

 22 ثانيا: تحليل نتائج الفرضية الأولى.
 23 المبحث الثاني: عرض و تحليل نتائج الفرضية الثانية

 23 أولا: عرض معطيات الفرضية الثانية.
 31 نتائج الفرضية الثانية.ثانيا: تحليل 



 

 32 المبحث الثالث: عرض و تحليل نتائج الفرضية الثالثة 
 32 أولا: عرض معطيات الفرضية الثالثة.

 24 ثانيا: تحليل نتائج الفرضية الثالثة.

 22-21 الاستنتاج العام للدراسة.
 222 خاتمــــــــــــــــــــــــــة

222-222 قائمة المصادر والمراجع  
  الملاحــــــــــــــــــــــق

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 فهرس الجداول
 الصفحة عنوان الجدول

 01 (: يوضح توزيع أفراد العينة حسب الجنس22جدول رقم )
 02 ( : يوضح توزيع أفراد العينة حسب السن 22جدول رقم )
 03 (: يوضح توزيع أفراد العينة حسب الإقامة الجامعية 22جدول رقم )
 02 (: يوضح توزيع أفراد العينة حسب الحالة المدنية 24جدول رقم )
 12 (: يوضح توزيع أفراد العينة حسب الحالة المهنية 20جدول رقم )
 12 (: يوضح توزيع أفراد العينة حسب الأصل الجغرافي 21جدول رقم )
 12 ( : يوضح توزيع أفراد العينة حسب طبيعة السكن 22جدول رقم )
(: يوضح أكثر مواقع التواصل الاجتماعي التي يستغرق فيها الطلاب وقتا 23جدول رقم )

 طويلا
22 

(: يوضح متوسط الحجم الساعي الذي يستغرقه الطلا ب في متابعة مواقع 22جدول رقم )
 التواصل الاجتماعي 

22 

(: يوضح الأوقات التي يفضل فيها الطلاب الجامعيين متابعة مواقع 22) جدول رقم
 التواصل الاجتماعي 

22 

(: يوضح مدى كفاية الحجم الساعي الذي يقضونه أفراد العينة في 22جدول رقم )
 الاطلاع على  السلع والمبيعات المعروضة. 

22 

الساعي الذي يقضونه في (: يوضح شعور الطلبة الجامعيين أثناء الحجم 22جدول رقم)
 البحث عن المنتجات والإعلانات التجارية 

24 

ح مدى استغلال الحجم الساعي الذي يستغرقه الطلبة الجامعيين 22جدول رقم ) (: يوض 
 في مواقع التواصل الاجتماعي. 

20 

(: يوضح مدى الحجم الساعي الذي يقضيه الطلبة الجامعيين في مواقع 24جدول رقم )
 التواصل الاجتماعي يفيدهم في توجيه سلوكهم الاستهلاكي. 

21 

متابعة أفراد العينة للصفحات التي تروج للمنتجات والسلع  ى(: يوضح مد20جدول رقم )
 عبر مواقع التواصل الاجتماعي. 

23 

ح مدى انضمام أفراد العينة إلى الصفحات التي ترو ج للمنتجات.21جدول رقم )  22 (: يوض 



 

ح مدى تأثير ترويج المشاهير من منتجات عبر مواقع التواصل 22جدول رقم ) (: يوض 
 الاجتماعي.

32 

(: يوضح مـــدى اقتناء أفراد العينة للمنتجات التي يرو ج إليها المؤثرون 23جدول رقم )
 والمشاهير.

32 

خ في ذهن أفراد العينة صفة المصداقية حول السلع 22جدول رقم ) ح مدى  الترس  (: يوض 
 والمنتجات حين يكون المشاهير هم من يرو جون لهذه المنتجات.

32 

ح مدى تفاعل أفراد العينة مع الإعلانات الإلكترونية حول 22جدول رقم ) ( : يوض 
 ي.المنتجات المعروضة في مواقع التواصل الاجتماع

32 

(: يوضح مدى ثقة أفراد العينة بما يتم  الترويج إليه من منتجات عبر 22جدول رقم )
 مواقع التواصل الاجتماعي.

34 

 30 (: يوضح فائدة الخدمات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي22جدول رقم )
مها مواقع التواصل الاج22جدول رقم ) تماعي (: يوضح مدى مساهمة العروض التي تقد 

 في خلق رغبة الشراء لدى أفراد العينة.
32 

ح ما إن كان أفراد العينة سبق لهم وإن اشتروا منتج من مواقع 24جدول رقم ) (: يوض 
 التواصل الاجتماعي.

33 

(: يوضح عدد عمليات الشراء التي قام بها أفراد العينة عبر مواقع 20جدول رقم )
 التواصل الاجتماعي.

32 

 22 موثوقية الشراء عن طريق مواقع التواصل لاجتماعي ى(: يوضح مد21)جدول رقم 
 لنصح أفراد العينة أصدقائهم بالشراء من مواقع التواص ى(: يوضح مد22جدول رقم )
 الاجتماعي.

22 

(: يوضح نتاج اتخاذ أفراد العينة لقرار شراء السلع عبر مواقع التواصل 23جدول رقم )
 الاجتماعي.

22 

(: يوضح المزايا التي توفرها مواقع التواصل الاجتماعي عنــد استخدامها 22م )جدول رق
 في المجال الشرائي.

22 

 

 



 

 رس الأشكالـــــــفه

 الصفحة لــــــــــــوان الشكــــــــــــــــــــــــــعن
 01 : يوضح أفراد العينة حسب الجنس(22)شكل رقم 

 02 يوضح توزيع أفراد العينة حسب السن (:22)شكل رقم 

 03 يوضح أفراد العينة حسب الإقامة الجامعية (: 22)كل رقم ش

 02 : يوضح توزيع أفراد العينة حسب الحالة المدنية (24رقم )شكل 

 12 : يوضح توزيع أفراد العينة حسب الحالة المهنية (20)شكل رقم 

 12 العينة حسب الأصل الجغرافي.: يوضح توزيع أفراد (21)شكل رقم 

 12 : يوضح توزيع أفراد العينة حسب طبيعة السكن .(22)شكل رقم 
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 ة:ــــــــــــمقدم
نوعية وثورة حقيقية في مجال تكنولوجيا  ةالأخيرة من القرن العشرين نقل السنوات شهد العالم في

حياة الشعوب وقد في ر آخـــرت بشكل أو بــ، أث  لات والتغيراتالمعلومات والاتصال أفرزت العديد من التحو  

للاستفادة  منها للنهوض بالمجتمعات وتحقيق التنمية ة أصبح مواكبة هذه التغيرات والتطورات ضرورة ملح  

رز مظاهر هذه التطورات اختراع تقنيات الاتصال الحديثة ـــالحياة، ومن أب م في مختلف جوانبوالتقد  

وظهور شبكة الأنترنت وما صاحبها من وسائط متعددة على رأسها مواقع التواصل الاجتماعي بمختلف 

فاعل يحقق لأعضائها التواصل والت اوالتي تعد بناءا الكتروني ،أنواعها: الفاسبوك، الأنستغرام، التويتر...الخ

 فيما بينهم تعتمد بشكل كبير على الأنترنت.

على تقتصر لقد شملت مواقع التواصل الاجتماعي في وقتنا الحاضر جوانب الحياة فلم تعد 

ت ذلك إلى استخدامات أخرى أصبحت الفيديوهات من أجل الترفيه والتسلية بل تعد  و تبادل الصور ، الدردشة

ئعــون عتمد عليها البايجية التي يأحد المنافذ التسويقية والترو  تمس المجال التجاري على أساس اعتبارها

 كذلك توفر للمستهلكين خصائص وامتيازات عديدة. ،من أجل التعريف بمنتجاتهم وخدماتهم

جزأ من حياة العديد من الأشخاص تلا ي ءاز ـــــلقد أصبحت مواقع التواصل الاجتماعي ظاهرة وج

هذه الدراسة تحاول التعرف على  فإن   ،عــقالهذه المو عر ضا الجامعيين الفئة الأكثر ت وباعتبار أن فئة الطلبة

، وسنرك ز على هذا الموضوع تأثير مواقع التواصل الاجتماعيعلى السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي

تأثيرها موضوع مواقع التواصل الاجتماعي عامة ومدى  الفضول العلمي لدراسةباع  إشغيره من أجل  دون 

على السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي خاصة وكذلك التدريب العلمي على دراسة الظاهرة بطريقة 

بالإضافة إلى حداثة الموضوع  واعتباره محط نقاش وجدل كما تكمن  ،ية وموضوعيةمـــولوجية عليسوس

العلمي والمكتبي بإطار  ثراء البحثإأهمية هذه الدراسة في كونها محاولة علمية تساهم بقدر وسيط في 

ري وميداني يساعد الطلبة لاحقا في أخذ فكرة عن موضوع مواقع التواصل الاجتماعي وتأثيرها على نظ

امتداد لدراسات أخرى اهتمت  هذه الدراسة تعد   ن  أبالإضافة إلى  ،السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي

 -أ-



 .مقدمــــــــــــة
 

 
2 

لية  يمكن الاستفادة منها لأخير إلى نتائج عمبدراسة نفس الموضوع أو جانب من جوانبه والوصول في ا

، كما تهدف هذه الدراسة إلى محاولة تحقيق رئيسي وهو التعر ف على مدى تأثير مواقع التواصل لاحقا

ثبات أو نفي الفرضيات من خلال النتائج العلمية إالتأكد من الاجتماعي على السلوك الاستهلاكي وكذلك 

 .ات المفسرة للظاهرةق النظرياليها واستنطالمتوصلإ

قسم نظري، وقسم ميداني ضم وللإحاطة بهذا الموضوع أكثر فقد قمنا بتقسيم الدراسة إلى قسمين: 

 منهما مجموعة من الفصول على النحو التالي: كل  

 الإطارطار المفاهيمي والمقاربة النظرية للدراسة، وقد تناولنا في هذا الفصل بعنوان: الإ الفصل الأول-

النظرية  ربةوري انطلاقا من الإشكالية وفرضيات الدراسة، تحديد المفاهيم، الدراسات السابقة والمقاصــالت

 للدراسة.

تقسيم هذا الفصل إلى  وهو بعنوان: مواقع التواصل الاجتماعي والسلوك الاستهلاكي، تم   الفصل الثاني-

ا المبحث الثاني فتطرقنا أم  لاجتماعي، ا مواقع التواصل ةمبحثين أساسين  تناولنا في المبحث الأول ماهي

 السلوك الاستهلاكي. ةفيه إلى ماهي

 النحو التالي: راسة فقد شمل فصلين على أما بالنسبة للجانب الميداني للد  

راسة، تطرقنا فيه إلى المنهج المستخدم ومصادروأدوات جمع : بعنوان الأسس المنهجية للد  الفصل الثالث-

 العينة وخصائصها ومجالات الدراسة الثلاثة.دنا البيانات، كما حد  

ثلاث مباحث لدراسة سيتم تقسيمه إلى لالعامة النتائج  عرض وتحليل ـ:المعنون ب الفصل الرابع:-

 وسنخصص كل مبحث لعرض وتحليل كل فرضية على حدا.

 ستنتاج العام للدراسة.خلالالامن وفي الأخير سنتطرق إلى أهم النتائج المتوصلإليها 

 

 

 -ب-
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الأول  الفصل  

ريةالإطار المفاهيمي للدراسة والمقاربة النظ  
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 أولا: الإشكالية وفرضيات الدراسة
 إشكالية الدراسة: -2

لكتروني افتراضي، ويعد هذا الفضاء إشهدت البشرية نوعا من التواصل الاجتماعي في فضاء 

لات، فالتطور الهائل لشبكة الانترنت وانتشار االافتراضي أهم إنجازات ثورة تكنولوجيا المعلومات والاتص

والاتصال ساهم في ظهور وسائط جديدة  الإعلامللاتصال وتزايد تطبيقاتها في مجال حديثة التقنيات ال

 ى مواقع التواصل الاجتماعي.ظهرت مع ما يعرف بالجيل الثاني للويب تسم  

نشأت وتبلورت في بيئة الأنترنيت  مواقع التواصل الاجتماعي نوعا من المواقع التي وتعد  

نتشار بين للاف تشهد اليوم حركة ديناميكية من التطور والاوتكنولوجيا الوسائط المتعددة التي 

 الخم، التويتر...االمستخدمين لما تتميز به من خصائص على اختلاف أنواعها: الفايسبوك، الانستغر 

رات وتكوين مجموعة من المعارف ــبساهمت هذه الأخيرة في توفير لمستخدميها تبادل الآراء والأفكار والخ

ر، الفيديوهات متجاوزين بذلك الحدود والصدقات تمكنهم من التواصل المرئي، والصوتي، تبادل الصو 

اتهم ئاس على اختلاف ثقافتهم ولغاتهم وبيالمكانية والزمانية، كما عملت على تنمية العلاقات بين الن  

 ا بين أعضائها.كا أساسيا وقوي  ليصبح الاتصال السريع محر  

ة مواقع التواصل مجال المعلوماتي خاص  الولم تكن الجزائر بعيدة عن هذه التطورات السريعة في 

خير يشمل اقتصادي... وهذا الأ ،الاجتماعي التي شملت ميادين عديدة منها ما هو تثقيفي، تعليمي، ديني

ض المستهلك إلى ا ومتشابكة نظرا لتعر  عملية معقدة جد   في عناصره السلوك الاستهلاكي الذي يعد  

جعل المنتجين والبائعين يستغلون مواقع  امجموعة من العوامل منها ما هو خارجي ومنها ما هو داخلي مم  

لكتروني مما سهل على الأفراد التواصل الاجتماعي ويعتبرونها تربة خصبة لممارسة النشاط التسويقي الإ

ومن أجل الوصول إلى أكبر عدد ممكن من المستهلكين والتعريف بسلعهم  ،ممارسة نشاطهم الاستهلاكي

وبالتالي تمكين المستهلكين  ،مات اللازمة عن طبيعة هذه المنتجاتوخدماتهم انطلاقا من تزويدهم بالمعلو 

 من اختيار أفضل المنتجات وفق ما يشبع احتياجاتهم ورغباتهم.
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هم غالبا الفئة المستهدفة من قبل وباعتبار الشباب الأكثر استخداما لمواقع التواصل الاجتماعي فإن  

نة من الطلبة الجامعين الجزائريين هذه على التركيز على عي  في دراستنا ارتأينا المنتجين والبائعين ولهذا 

 هذه الفئة التي معظمهم على ارتباط وثيق بمواقع التواصل الاجتماعي.

 ضوء ما سبق يمكننا طرح التساؤل المركزي التالي: لىع

  لي ذلاكي للطالب الجامعي بجامعة الشامواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الاسته ثرهل تؤ

 جديد كلية العلوم الاجتماعية؟ بن

 وتفرعت عنه مجموعة من الأسئلة التالية:

  الحجم الساعي على السلوك الاستهلاكي من خلال هل تؤثر مواقع التواصل الاجتماعي

 الذييستعمله الطالب الجامعي ؟

 لكتروني على السلوك الاستهلاكي هل تؤثر مواقع التواصل الاجتماعي من خلال الترويج الإ

 للطالب الجامعي؟

 هل تؤثر مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للطالب الجامعي؟ 

 ة:ــــــــــــات الدراســــفرضي-2
تؤثر مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الاستهلاكي من خلال الحجم الساعي الذي -

 يستعمله الطالب الجامعي.

لكتروني على السلوك الاستهلاكي للطالب الترويج الإ تؤثر مواقع التواصل الاجتماعي من خلال-

 الجامعي.

 تؤثر مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للطالب الجامعي.-
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 ثانيا: تحديد المفاهيم

 س والغموضــعلمي وذلك لإزالة اللبد المفاهيم أهمية بالغة في البحث الــــــــسي خطوة تحديــــــتكت

من خلال البحث ،فةـــيسهل الفهم وإدراك المعاني والأفكار للقارئ والتي لها علاقة بموضوع الدراس ىحت

من خلال و  السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي ىمواقع التواصل الاجتماعي وتأثيرها علــــ :المعنون ب

اصل الاجتماعي، السلوك مواقع التو "تحديد المفاهيم التالية:  تم  فقد التي تمت صياغتها، فرضيات ال

 ."، الترويج الإلكتروني، السلوك الشرائيالجامعي بالطال ،ستهلاكيالا

 اعي:ــــل الاجتمـــع التواصـــمواق-2

 2شبكة الانترنت ظهرت من الجيل الثاني للويب ىمجموعة من المواقع عل: "أنها ىتعرف عل

Web2نتماء )بلد، يجمع أفرادها اهتمام مشترك أو شبه انيةمجتمع افتراضي بين الأفراد في بواصل تتيح الت

ات الشخصية أو الاطلاع عل الملف  بينهم من خلال الرسائل  صليتم التوا (،ة، جامعة، شركةـــمدرس

الة للتواصل الاجتماعي بين الشباب وسيلة فع   هيو  ،معرفة أخبارهم ومعلوماتهم التي يتيحونها للعرضو 

 (1)."إليهم من خلال السياقات الافتراضيةالتعر ف م  ــــالاجتماعي أو أصدقاء تأصدقاء من الواقع  اسواء كانو 

منظومة من الشبكات التي تسمح للمشترك فيما بإنشاء موقع خاص به ومن ثم : "وتعرف أيضا بأنها-

خرين لديهم نفس الاهتمامات والميول والهوايات لربطه من خلال نظام اجتماعي إلكتروني مع أعضاء 

 (2)".مع أصدقائهوجمعه 

 

 
                                                           

مجلة . ": رؤية استراتيجية إعلامية لتعزيز قيم المواطنةالتطوع الالكتروني عبر الشبكات الاجتماعية"حدادي وليدة. (1)
 .011، ص 2102سبتمبر  ،7. العدد المجتمعالسراج في التربية وقضايا 

: دراسة مسحية نسق القيم الاجتماعية وعلاقته باتجاهات السعوديين نحو شبكات التواصل الاجتماعي"خالد محمد بدر. (2)
-2102 ،. رسالة ماجستار. كلية الدراسات العليا، جامعة قاين،السعودية"جيلي الآباء والأبناء في مدينة الرياض ىعل

 .22، ص2102
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عامة أو  Profilة راد بناء شخصي  ــشبكة الويب تتيح للأف ىخدمات توجد عل"بأنها:  اللب ان فها شرينعر   -

م وضع قائمة لمن يرغبون في مشاركتهم الاتصال ورؤية قوائمهم ــام محدد ويمكنهــة خلال نظــشبه عام

 (1)."خرون خلال النظامالآم وتلك القوائم التي يضعها ـــأيضا الذين يتصلون به

إتاحة بتقديم لمحة عن حياتهم العامة و  مواقع تتشكل من خلال الانترنت تسمح للأفراد: "أنها ىتعرف عل-

الفرصة للاتصال بقائمة المسجلين والتعبير عن وجهة نظر الأفراد أو المجموعات من خلال عملية 

 (2)".خرلآموقع  نالتواصل مالاتصال وتختلف طبيعة 

 الإجــــــــرائي:ف ــــــــــــالتعري-
الة التي تقدم خدمات مجموعة من المواقع الفع  على أنها تعرف مواقع التواصل الاجتماعي 

الفيديوهات، الرسائل،..تتيح للأفراد التواصل فيما بينهم بشكل  ،هالنشر الصور وتبادك لأعضائهاعديدة 

 فوري.

 :يــوك الاستهلاكـــــــــالسل-2
المرتبطة بشراء مجموعة التصرفات التي تصدر عن الأفراد و : "يعرف السلوك الاستهلاكي بأنه

تحدد هذه استعمال السلع الاقتصادية والخدمات بما في ذلك عملية اتخاذ القرارات التي تسبق و و 

 (3)".التصرفات

مستهلكون أثناء بحثهم عن المجموعة الأنشطة والتصرفات التي يقوم بها : "هأيضا بأن  ويعرف 

أثناء تقييمهم لها السلع والخدمات التي يحتاجون إليها بهدف إشباع حاجاتهم إليها ورغباتهم فيها و 

 (4)".وما يصاحب ذلك من عمليات اتخاذ القرارات ،الحصول عليها واستعمالها والتخلص منهاو 

                                                           
 .22، ص2109ر أسامة للنشر والتوزيع،ا. الأردن: دالعلاقات وشبكات التواصل الاجتماعيحسين محمود الهتيمي. (1)
 .02، ص2101. القاهرة: العربي للنشر والتوزيع، حروب مواقع التواصل الاجتماعيإيهاب خليفة. (2)
. مذكرة ماستر، كلية العلوم ": مدينة مستغانم نموذجاة في المدينةالثقافة الاستهلاكي"نومية فتيحة وبن سعد بختة. (3)

 .25، ص2101-2109الاجتماعية، جامعة عبد الحميد بن باديس، الجزائر، 
، الرياض:مكتبة 2. طسلوك المستهلك دراسة تحليلية للقرارات الشرائية للأسرة السعوديةخالد عبد الرحمان الجريبي. (4)

 .22م، ص2117الملك فهد الوطنية، 
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داخل يمثل النقطة النهائية لسلسلة من الإجراءات التي تتم  : "لوك الاستهلاكي بأنهيعرف مارتن الس -

 (1)."ل الحاجات والإدراك و الدوافع والذكاء والذاكرةالمستهلك وأن هذه الإجراءات تمث  

 ي:ــرائـــــف الإجــــالتعري

ة عن المستهلك ر الصاديمكننا تعريف السلوك الاستهلاكي إجرائيا بأنه مجمل الأفعال والتصرفات 

 خلال عملية بحثه عن السلع والخدمات التي يحتاجها من أجل إرضاء حاجة أو رغبة لديه.

 ي:ـــــــــــــب الجامعــــــــالطال -2

الة في العملية التربوية طيلة التكوين أحد الأطراف الأساسية والفع  : "يعرف الطالب الجامعي بأنه-

حاق بالجامعة في مختلف الكليات لتله بالإحيث سمح له معد   ،البكالورياالجامعي الذي نجح في شهادة 

صات وفق عدة معايير وتكون له الحرية في اختيار التخصص الذي يريده وفقا لميوله والتخص  

 (2)".ورغباته

إمكانية من حيث التبادل العلمي ثر وعيا و فوة الأكصالم: "لجامعيين بأنهويعرف السعيد بريق الطلبة ا -

خر يؤكد أنه يجب آىقد لا يوجد التباين بين الصفوة و القاعدة الشبابية في المجتمعات النامية في معنو 

الفئة عتبارهم وقد يكون السبب الكافي لاغيير، تا للف لأنه الفئة الأكثر استعدادالمثق  الشباب  ىالتركيز عل

 (3)".علات والتيارات العديدةاوالأكثر عرضة للتف والإيديولوجيالأكثر إدراكا بطبيعة التفاعل الاجتماعي 

 

 

                                                           
 .02، ص2111دار وائل للطباعة والنشر، الأردن: ،2ط. سلوك المستهلك مدخل استراتيجيمحمد إبراهيم عبيدات.  (1)
 اتجاهات الطلبة الجامعيين نحو التعليم المهني بالمعهد الوطني المتخصص في التكوين المهني سماتي"غول عفاف. (2)

، 2121-2105العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد خيضر، الجزائر، ماستر، كلية مذكرة. "، أولاد جلالبوزيد
 .01ص

مذكرة . ": دراسة استطلاعية لعي نة من الطلبة الجامعيين"استخدامات الطلبة الجامعيين للكتاب الإلكتروني"سارة بسباس.  (3)
 .21، ص2102-2107زائر، ماستر، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة أكلي محمد أولحاج، الج
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 :الإجرائيالتعريف 

الجامعة  ىشهادة البكالوريا وانتقل من مرحلة الثانوي إل ىهو الشخص الذي تحصل عل

شهادة جامعية سواء كانت ليسانس،  ىليتحصل علتخصصاتها المختلفة ليزاول دراسته فيها بفروعها و 

 .ماستر، دكتوراه

 الترويج الالكتروني: -4

عبارة عن عملية الاتصال المتبادل بين الزبون والبائع بواسطة : "هأن   ىيعرف الترويج الالكتروني عل-

زة التي المحف  حسب العوامل أو تلك و استخدام شبكة الانترنت لإثارة الزبائن للتعامل مع هذه المنظمة 

 (1)".تستخدمها هذه المنظمات

قناع المشتري المرتقب بقبول معلومات معينة الجهد المبذول من جانب البائع لإويعرف أيضا على أنه: " -

 (2)".نه من استرجاعها عبر تقنيات الانترنتعن سلعة أو خدمة وحفظها في ذهنه بشكل يمك  

خدام لأعمال باستامات جية التي تبذلها منظ  دات الترويالمجهو هو مجمل كما يعرف أيضا على أنه: " -

خاذ القرار الشرائي من خلال المواقع الشبكية الوسائل الالكترونية لتأثير في السلوك الشرائي للعملاء نحو ات  

 (3)".والصفحات الالكترونية

 :الإجرائيف ـــــــالتعري

 ىوالجهود التي يبذلها البائع من أجل إثارة رغبة الشراء لدمختلف الأنشطة الترويج الإلكتروني نقصد ب

 .لكترونيإالمستهلكين ويكون باستخدام نظام اتصال 

                                                           
 .57، ص2101. لبنان: دار الكتب العلمية، الوجيز في التسويق الالكترونيليلى مطالي.  (1)
. عمان: دار اليازوري التسويق الالكتروني في القرن الحادي والعشرينعلي فلاح مفلح الزعبي وأحمد صالح النصر.  (2)

 .257، ص2121العلمية للنشر والتوزيع، 
: دراسة حالة مؤسسة أثر الترويج الالكتروني على تعزيز الصورة المرغوبة للعلامة التجارية"العايش محمد إسلام.  (3)

، مذكرة ماستر، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التيسير، قسم العلوم التجارية، "الاتصالات أوريدو أم البواقي
 .09، ص2120 -2121ي، جامعة العربي بن مهيدي، أم البواق
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 السلوك الشرائي: -0

تلك المنظومة من الأفكار والمشاعر والتصرفات السلوكية التي : "عرف السلوك الشرائي بأنهـــي  

شراء ما يحتاجون إليه من السلع أو الخدمات والعوامل تخاذ قرار ايبديها الأفراد عندما يكونوا بصدد 

القيام بعملية الشراء عملية التبادل السلعي والسلوك الشرائي لا يقف عند مجر د د المؤثرة عليها والتي تحد  

إلى ما قبل الشراء مثل جمع معلومات عن السلعة أو الخدمة محل الشراء و عمليات البحث  ولكنه يمتد  

 (1)".عنها

كل الأفعال والعمليات المرتبطة بمرحلة الشعور بحاجة غير مشبعة وصولا : "عرف أيضا بأنهـــوي  

 (2)".على أداة الإشباع يإلى قرار الشراء والحصول الفعل

 جرائي:التعريف الإ
السلوك الشرائي هو عبارة عن تصرفات يسلكها الفرد من أجل تكوين صورة ذهنية من السلع 

 .نها أن تلبي الحاجات والرغبات الخاصة بهمأالسعر والجودة وتفاصيل من شأو الخدمات من حيث 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .71-15،ص ص 2121دار اليازوري العلمية لنشر والتوزيع، :الأردن.أصول التسويق مدخل تحليلي.ناجي معلا(1)
العربي للنشر والتوزيع،  :مصر .الإعلان والمرأة: التأثير على السلوك الشرائي للمرأة.هى عبد الحسن عبد اللهتمن(2)

 .12،ص2101
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 ةـــــات السابقـــــــالدراسعرض ثالثا: 
الدراسات السابقة خطوة أساسية وهامة في البحث العلمي إذ تساعد الباحث في بلورة مسار  تعد  

مامه إلتوسيع ثقافة الباحث و  ىكذلك علما تعمل ، كسهلةوتجعل مشكلة البحث واضحة المعالم و  ــهبحث

 بمختلف أبعاد المشكلة.

السلوك الاستهلاكي  ىمواقع التواصل الاجتماعي وتأثيرها علــ: ولقد اعتمدنا في دراستنا المعنونة ب

التي عنت بتناول نفس موضوع دراستناأو  ،دراسات متنوعة: أجنبية، عربية، جزائرية ىللطالب الجامعي عل

 جانبا من جوانبه.

 ية:ـــــــــات الأجنبــــــــــالدراس -2
تأثير وسائل التواصل الاجتماعي  :لجشاريوفيساررستمي بعنوانا: قام الباحثان فيتوريىالدراسة الأول-

 .2222سلوك المستهلك، جمهورية كوسوفو،  ىعل

 أهداف الدراسة:-أ
سلوك المستهلك والكشف  ىتأثير وسائل التواصل الاجتماعي عل ىالتعرف عل ىالدراسة إلهدفت 

عن كيفية استخدام المستهلكين لوسائل التواصل الاجتماعي في مراحل عملية صنع القرار والمتغيرات 

 النفسية التي تؤثر عل سلوكهم.

 الإجراءات المنهجية للدراسة:-ب
 ؤلات التالية:انطلقت مشكلة الدراسة من التسا

 ينا؟ستهل يؤثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي عل سلوك المستهلكين في مدينة بر -

من خلال استخدام مواقع التواصل Kosovoهل تستهدف الشركات في جمهورية كوسوفو -

 (1)؟الصالاجتماعي كقنوات ات

 مستهلكا تم اختيارهم بطريقة عشوائية في العاصمة برستينا. 021 ــجراء استقصاء لإتم 
                                                           

(1)».  The impact of social media on consumer behavon, and VisarRustemi. FitoreJashri «

faculty of economics, University of pristno Kosovo,2017. 
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 ة:ـــــــــــج الدراســـــــــــنتائ -ج

سلوكهم  ىماعي يؤثر علخلصت الدراسة أن استخدام المستهلكين لمواقع التواصل الاجت-

 .كل مرحلة من مراحل اتخاذ قرارات الشراء ىيؤثر علكمستهلكين و 

معظم المجيبين يستخدمون مواقع التواصل الاجتماعي من أجل البحث عن أكدت الدراسة أن -

 هذه المواقع تضمن لهم ميزة توفير الوقت والجهد. المزيد من المعلومات حول المنتج كما أن  

ه يمكن للشركات الاستفادة من مواقع التواصل الاجتماعي واستخدامها ن  أخلصت الدراسة  -

 (1).منتجات وخدمات أفضل وجعلها في متناول المستهلكينكقنوات للاتصال لتقديم 

 ة:ـــــــــــــــم الدراســــــــــتقيي-د

و تأثير مواقع ــلا وهأا يدرسان نفس الموضوع مق هذه الدراسة مع دراستنا الحالية في كونهــفــتت  

عن الدراسة السابقة في  ة تختلفأن الدراسة الحالي   إلا   ،السلوك الاستهلاكي ىالتواصل الاجتماعي عل

ـأ ،الطالب الجامعي فقط ىزت علدراستنا رك   حيث أن   ،مجتمع الدراسة  ىا الدراسة السابقة فتطرقت إلم 

 .ةـــندراسة مستهلكي مواقع التواصل الاجتماعي دون تحديد فئة معي  

 

 

 

 

 

 

 

                                                           

, opciteFitoreJashri, and VisarRustemi(1) 
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بعنوان استخدام الشبكات الاجتماعية كأداة تسويق:  الدراسة الثانية :دراسة قام بها عبد الله صروار -

 .2222وجهة نظر المستهلكين الماليزيين المسلمين، ماليزيا، 

 :داف الدراسةــــــأه-أ

استكشاف رأي المشتري في استخدام الشبكات الاجتماعية كأداة تسويقية لشراء  ىهدفت الدراسة إل

 .سلوكه ىالبضائع عبر الانترنت في ماليزيا ومعرفة المتغيرات التي تؤثر عل

 ب الإجراءات المنهجية للدراسة:

 اعتمد الباحث الفرضيات التالية :

 .لمستهلكعقل ا ىالتفاعل في الشبكات الاجتماعية له تأثير كبير عل -

 الشبكات الاجتماعية كأداة للتسويق. ىر كبير عليإن إدراك موثوقية الإعلان عبر الانترنت له تأث -

 .استخدم الباحث في دراسته المنهج الاستكشافي -

 .فرد والذين يستخدمون الشبكات الاجتماعية لشراء المنتجات 211تكونت عينة الدراسة من  -

 .الاستبيان لجمع المعلومات ىد الباحث علماعت -

 :ةــــــــــج الدراســــــــنتائ -ج

 هامستخدمي ىمن المستطلعين يوافقون أن الشبكات الاجتماعية تؤثر عل %92أثبتت الدراسة أن  -

 .لشراء المنتجات والخدمات التي يروج لها

 .يعتقد معظمهم أنهم يكونون بأمان أثناء الشراء عبر الانترنت -

راضون عن الخدمة والمنتج الذي تقدمه مواقع التواصل جيبين من الم %71النتائج أن  أثبتت -

 (1).الاجتماعي ويفضلون استخدامها لشراء السلع عبر الانترنت

 
                                                           

(1):  The usage of social Netirole as marketing toolAbdullahSarwar. 

Malayisanmuslimconsumer’s perspective, international Journal of Academicresaech in 

business and social sciences malysia, 2013.. 
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 ة :ــــــــــالدراسميـــــــــتقي-د

تتفق هذه الدراسة مع دراستنا الحالية في كونهما يدرسان موضوع واحد وهو استخدام شبكات 

إلا أن الدراسة الحالية تختلف عن الدراسة السابقة من حيث  ،التواصل الاجتماعي في عملية التسويق

منظور المستهلك الماليزي المسلم لاستخدام الشبكات  ىحيث تطرقت الدراسة السابقة إل ،مجتمع الدراسة

السلوك الاستهلاكي  ىي علتأثير مواقع التواصل الاجتماع ىبينما الدراسة الحالية تطرقت إل ،الاجتماعية

 ومنه انحصرت الدراسة الحالية في تحديد العينة والمتمثلة في الطالب الجامعي. ،للطالب الجامعي
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 الدراسات العربية:-2
إبراهيم بعنوان أثر التفاعل مع وسائل التواصل فريد دراسة الباحثة شيماء فخري ى: الدراسة الأول

 .، مصر2222سلوك مستهلكي جيل الألفية،  ىالاجتماعي عل

 أهداف الدراسة:-أ
 ما يلي: ىلعالتعرف  ىهدفت الدراسة إل

سلوك مستهلكي جيل الألفية  ىمعرفة دور الإدراك المرتبط بوسائل التواصل الاجتماعي عل -

 الجديدة.

الجديدة عن معرفة أثر التفاعل مع وسائل التواصل الاجتماعي في بحث مستهلكي جيل الألفية  -

 شبكات التواصل الاجتماعي. ىالمعلومات الخاصة بالمنتجات المعلن عنها عل

ة للقرار دمعرفة أثر التفاعل مع وسائل التواصل الاجتماعي في اتخاذ مستهلكي جيل الألفية الجدي -

 شبكة التواصل الاجتماعي. برالشرائي للمنتجات المعلن عنها ع

 للدراسة:راءات المنهجية ـــــالإج-ب

 ىة من السؤال المركزي التالي: هل يؤثر التفاعل مع وسائل التواصل الاجتماعي علثانطلقت الباح -

 سلوك مستهلكي جيل الألفية الجديدة ؟

 مته لهذه الدراسة.ءاستخدمت الباحثة المنهج الوصفي لملا-

ج أن الحجم الأمثل للعينة المسح حيث أظهرت النتائ إستراتيجيةلتحديد حجم العينة استخدمت الباحثة -

الأعداد المطلوبة لعينة البحث فقد تم زيادة أعداد  ص علىمفردة وللحر  222يجب أن لا يقل عن

مواقع التواصل مستخدمي ىلكترونيا علإاستبيانا  911الاستمارات الموزعة عل عينة البحث حيث تم توزيع 

 (1)(".سنة 21-20الاجتماعي من جيل الألفية الجديدة )

                                                           
مجلة . أثر التفاعل مع وسائل التواصل الاجتماعي على سلوك مستهلكي جيل الألفية""شيماء فخري فريد إبراهيم. (1)

 .2120، 2، العدد 25، مجلد البحوث الإدارية
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 :ةــــــــــــج الدراســــــــــنتائ -ج

 من أبرز النتائج التي تم التوصل إليها في هذه الدراسة نجد: 

 تماعيبالنسبة للمواقع التي يفصل جيل الألفية التفاعل معها من خلال شبكات التواصل الاج-

يعد أكثر  رأسها موقع الفايسبوك ىغالبية مواقع التواصل الاجتماعي وعل تبين من البحث أن  

 .شبكة الانترنت ىالمواقع التي يفضل جيل الألفية من عينة الدراسة التفاعل معها عل

 هلإعلانات وأن جيل الألفية لديلكشفت الدراسة أن المبحوثين يتعرضون بكثافة وبشكل يومي -

 تعرضهم للمؤثرات عند استخدام شبكات التواصل الاجتماعي. ىوعي كبير بمد

تعدد أسباب ودوافع تفاعل المبحوثين من جيل الألفية مع وسائل التواصل كشفت الدراسة عن -

 .الآخرينالمنشورة عليها وكان أكثرها تكرار سبب إمكانية التواصل الفوري مع  والإعلانات

لها عبر مواقع التواصل الاجتماعي  ضواتذكر المبحوثين للإعلانات التي تعر  ىبخصوص مد-

ذكرون بعض الإعلانات التي يتعرضون إليها عبر مواقع التواصل اتضح أن غالبية المبحوثين يت

 الاجتماعي وإن اختلفت طبيعة الأسباب لذلك.

 ة:ــــــم الدراســـــــتقيي-د

أثر وسائل التواصل الاجتماعي كما تتشابه  ىتتشابه الدراسة الحالية مع الدراسة السابق في التركيز عل

 ىزت علالدراسة السابقة رك   لكن الاختلاف يكمن في أن   ،نوعا ما في المتغير التابع السلوك الاستهلاكي

 (1)أما دراستنا فخصصت لمعرفة السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي.،لفية فقطسلوك مستهلكي جيل الأ

 

 

                                                           
 شيماء فخري فريد إبراهيم، مرجع سابق. (1)
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السلوك  ىأثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي عل :محمد الياسين الدراسة الثانية:مضاء فيصل -

 ،الأردن.2222الشرائي من خلال الكلمة المنطوقة الكترونية دراسة تطبيقية لقطاع الملابس في الأردن،

 :ةـــــــداف الدراســــــــــأه-أ
السلوك  ىتحديد أثر كل من استخداممواقع التواصل الاجتماعي عل ىهذه الدراسة إل ىعـــتس

 الشرائي من خلال الكلمة المنطوقة الالكترونية لقطاع الملابس في الأردن من خلال ما يلي:

استخدام مواقع التواصل الاجتماعي من وجهة نظر زبائن قطاع ملابس في  ى تحديد مستو  -

 الأردن.

السلوك الشرائي من  ىمباشر للاستخدام مواقع التواصل الاجتماعي علمعرفة الأثر المباشر وغير  -

 خلال الكلمة المنطوقة الإلكترونية لقطاع الملابس.

 السلوك الشرائي لقطاع الملابس في الأردن. ىعلالالكترونية  أهمية الكلمة المنظومة ىمد ىالتعرف عل -

 ة:ــــــــــــراءات المنهجيــــــــــالإج-ب
مشكلة الدراسة للإجابة عن السؤال المركزي التالي: هل يوجد أثر لاستخدام مواقع  تمحورت

الملابس في الأردن انبثق عنه مجموعة من التساؤلات  لقطاع السلوك الشرائي ىالتواصل الاجتماعي عل

 الفرعية تمثلت في ما يلي:

السلوك الشرائي لقطاع  ىهل يوجد أثر لتفاعل مع مواقع التواصل الاجتماعي من قبل العملاء عل-
 الملابس في الأردن؟

السلوك الشرائي  ىهل يوجد أثر للوعي بخصائص مواقع التواصل الاجتماعي من قبل العملاء عل-

 للقطاع الملابس في الأردن؟

 (1)يوجد أثر للمشاهير في السلوك الشرائي للقطاع الملابس في الأردن؟هل  -

 
                                                           

أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي من خلال الكلمة المنطوقة "مضاء فيصل محمد الياسين.  (1)
، كلية الأعمال، جامعة ر في الأعمال الالكترونيةي. رسالة ماجست"الالكترونية: دراسة تطبيقية لقطاع الملابس في الأردن

 .2107الشرق الأوسط، الأردن، أيار
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 الوصفي التحليلي.اعتمدت هذه الدراسة عل المنهج  -
د حجم العينة، ــــــلتحديUmaSekaranنظرا لكبر حجم مجتمع الدراسة فقد قام الباحث باعتماد جداول -

صل الاجتماعي مواقع التوا ىالعينة الملائمة من العملاء المتواجدين عل ىث قام الباحث باعتماد علــــحي

 (00واستبعد)ياناــــــــــــــــــاستب (251)منها استرجع رونيا استبيانا إلكت 911ذلك بتوزيع و  (،فيسبوك، انستغرام)

 .ليل الإحصائيحصالحة لعملية الت %75.2استبيانا أي أن ما نسبة 

 ة:ــــــــــج الدراســـــــــــــــــــنتائ-ج
لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للاستخدام مواقع التواصل الاجتماعي عل السلوك الشرائي لقطاع  -

 .a < 0.05دلالة إحصائية  ى الملابس في الأردن عند مستو 

الوعي ) لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للاستخدام مواقع التواصل الاجتماعي بأبعاده المتمثلة في -

السلوك  ىالتفاعل مع مواقع التواصل الاجتماعي عل ،بخصائص مواقع التواصل الاجتماعي

 .a < 0.05ى مستو دعن و ذلك(،الشرائي لقطاع الملابس والأردن

الكلمة المنطوقة  ىر ذو دلالة إحصائية للاستخدام مواقع التواصل الاجتماعي علـــــــــــــلا يوجد أث -
 .a < 0.05دلالة إحصائية ى اع الملابس في الأردن عند مستو ــــــــــالإلكترونية لقط

طوقة الكلمة المن ىوجود أثر ذو دلالة للكلمة المنطوقة الإلكترونية من قبل المشاهير عل عدم -

 (1).الالكترونية في قطاع الملابس في الأردن

 ة:ــــــــــيم الدراســــــــــــــــتقي-د
نفس المتغير المستغل، والمتمثل في مواقع  ىتتفق هذه الدراسة مع دراستنا الحالية في أنهما تبحثان عل

السلوك الشرائي من  ىأثر هذه الأخيرة عل ىالتواصل الاجتماعي لكن الدراسة السابقة حاولت التعرف عل

السلوك الاستهلاكي فقط كما أنهما  ىا دراستنا الحالية فركزت علأم   ،خلال الكلمة المنطوقة الالكترونية

حيث دراستنا استهدفت الطلبة الجامعيين أما الدراسة السابقة  ،ميدانيةتختلفان أيضا في الدراسة ال

 فاستهدفت قطاع الملابس.
                                                           

 مضاء فيصل محمد الياسين، مرجع سابق. (1)
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 الدراسات الجزائرية:-2
السلوك الاستهلاكي  ىسبوك التجارية علي:مرزقاني سارة بعنوان تأثير إعلانات الفاىالدراسة الأول

-2220 ،أم البواقي ،طلبة جامعة العربي بن مهيدي ىعل ةللطالب الجامعي بأم البواقي دراسة ميداني

 .رـــــــالجزائ 2221

 أهداف الدراسة :-أ

 تحقيق الأهداف التالية : ىهدفت الدراسة إل

 .الطلبةبجامعة أم البواقي ىالكشف عن أنماط السلوك الاستهلاكي لد-

 .التجارية سبوكيالفاتإعلانا ىإقبال الطلبة بجامعة أم البواقي عل يمد ىالتعرف عل-

يسبوك التجارية االإعلانات الف ىقة بين إقبال الطلبة الجامعيين في جامعة أم البواقي عللامعرفة الع-

 وتأثيرها في سلوكهم الاستهلاكي.

 الإجراءات المنهجية:-ب
 تمحورت مشكلة الدراسة للإجابة عن السؤال المركزي التالي:

 عل السلوك الاستهلاكي للطالب الجماعي بأم البواقي؟ يسبوكاهل تؤثر إعلانات الف -

 :الآتيةو يتفرع منه الأسئلة الفرعية 
 الطلبة الجامعيين بأم البوقي؟ ىا هي أنماط السلوك الاستهلاكي لدم -

 ما هي عادات وأنماط تعرض الطلبة الجامعيين بجامعة أم البواقي للإعلانات الفايسبوك التجارية؟-
لطلبة الجامعيين لستهلاكيالاالإعلانات الفايسبوك التجارية والسلوك  ىبين الإقبال عل هل هناك علاقة-"

 (1).بجامعة أم البواقي؟

اعتمدوا عل الاستبيان كأداة ، و طالب 211تكونت عينة الدراسة من ، و المنهج الوصفي ىاعتمدوا عل -
 .لجمع البيانات والمعلومات

                                                           
: دراسة ميداني السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي بأم البواقي ىمرزقاني سارة. "تأثير الإعلانات الفايسبوك التجارية عل(1)

ماستر، كلية العلوم الاجتماعية والإنسانية، جامعة العربي بن  مذكرة. "على طلبة جامعة العربي بن مهيدي أم البواقي
 .2101-2109مهيدي، الجزائر، 
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 ة:ـــــــج الدراســــــــــــنتائ-ج

 فيالطلبة الجامعيين هو أنهم يعتمدون  ىكشفت الدراسة أن أهم أنماط السلوك الاستهلاكي لد -

نهم يتميزون أكما  ،معيارين أساسين هما القدرة الشرائية والتخفيضات ىاتخاذهم لقرار الشراء عل

يارهم تخاوأقر جل أفراد العينة بأنهم يواجهون مشكلة ما عند  ،بمبدأ الوفاء للعلامة تجارية معينة

 اتخاذ قرار الشراء. ىمنتج ما بغرض شرائه مما يدفعهم للاستعانة بأصدقائهم لمساعدتهم عل

يسبوك التجارية بطريقة اأن الطلبة الجامعيين يتعرضون للإعلانات الف ىتوصلت الدراسة كذلك إل -

 سنوات بتكرار مشاهدة بلغ مرتين يوميا.ة عد  منذ 

ثارت رغبة الطلبة الجامعيين في اقتناء المنتجات التي أسبوكيإعلانات الفا كشفت الدراسة أن   -

أن هذه الإعلانات أحسن  وذلكحيث هناك فئة معتبرة من المبحوثين قاموا بعملية شراء  ،تعرضها

ا للمستهلك ومع ذلك يبق من حيث التفاعلية واعتبارها مرجعا معلوماتيا فعلي   أخرى مقارنة بوسائط 

 (1).ه الإعلانات لكي لا يقتني إلا ما يتوافق مع مقدرته الشرائيةالطالب الجامعي يتعرض لهذ

 ة:ــــــــــــــيم الدراســــــــــتقي-د
التشابه في  ىتتشابه الدراستين في كونهما تبحثان في موضوع السلوك الاستهلاكي بالإضافة إل

عينة الدراسة المتمثلة في الطالب الجامعي الجزائري، لكن الاختلاف يكمن في أن الدراسة الحالية ركزت 

موقع  ىغرار الدراسة السابقة التي ركزت عل ىتغير مستقل علمجميع مواقع التواصل الاجتماعي ك ىعل

 علانات التجارية.الإواحد ألا وهو الفايسبوك و 

 

 

 

                                                           
 مرزقاني سارة. مرجع سابق.(1)



 الفصل الأول : الإطار المفاهيمي للدراسة والمقاربة النظرية
 

 
22 

سلوك  ىكات التواصل الاجتماعي علبأثر الإعلان عبرش :انية:شهيرة طويل بعنوانالدراسة الث-

 .الجزائر ،2222-2221المستهلك دراسة عينة من متعاملي مؤسسة موبيليس بالمسيلة 

 أهداف الدراسة:-أ
 من أهداف الدراسة ما يلي :

 عبر شبكات التواصل الاجتماعي  نالتعرف عل المفاهيم النظرية للإعلا-

 .نأهمية لجوء المؤسسات لهذا النوع من الإعلا ىالتأكد عل-

سلوك المستهلك  ىشبكات التواصل الاجتماعي عل فيتأثير إعلانات مؤسسة موبيليس ىتباين مد-

 الجزائري.

 الإجراءات المنهجية :-ب
 تمحورت مشكلة الدراسة للإجابة عن السؤال المركزي التالي:

سلوك المستهلك في المؤسسة محل  ىتأثير أبعاد الإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي عل ىما مد-

 (؟مؤسسة موبيليس)الدراسة 

 و يتفرع منه الأسئلة الفرعية الاتية:
 ىية عبر شبكات التواصل الاجتماعي علنالرسالة الإعلا ى هل يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لمحتو -

 (؟مؤسسة موبيلس)محل الدراسة سلوك المستهلك في المؤسسة

سلوك  ىهل يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لخصائص الإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي عل-

 (؟مؤسسة موبيلس)المستهلك في المؤسسة محل الدراسة

سلوك  ىعلتماعيالاج لشبكات التواص ىهل يوجد تأثيره ذو دلالة إحصائية لتصميم الإعلان عل-

 (1)(؟مؤسسة موبيلس)المستهلك في المؤسسة محل الدراسة 

                                                           
: دراسة عينة من متعاملي مؤسسة سلوك المستهلك ىأثر الإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي عل"شهيرة طويل. (1)

ية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة محمد بوضياف المسيلة، ماستر، كل ". مذكرةموبيليس بالمسيلة
 . 2107 -2101،الجزائر
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صحة  ىار مدبالمطروح واختى الإشكال المنهج الوصفي التحليلي بغية الإجابة عل ىعل دت الباحثةاعتم-

 .الفرضيات

شبكات التواصل  ىزبون من متتبعي صفحات العلامة موبيليس عل 021اشتملت عينة الدراسة عل -

 وقد تم اختيارهم بشكل عشوائي. ،ختلف المستويات والأصنافم نالاجتماعي م

 الاستبيان كأداة لجمع البيانات والمعلومات. ت الباحثة علىاعتمد-

 ة:ــــــــــج الدراســــــــــئانت-ج

اقع الفعلي وذلك الو  يق فبحت تطب  صالإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي وسيلة عصرية أ -

استخدام عدد كبير من المستهلكين  ىبالإضافة إل ،استخدامه وقلة تكاليفهسهولة لتعدد أنواعه و 

 الوسيلة.ذه فرصة أكبر للمعلنين للظفر به ىعطأ ا الانترنت وتطبيقاتها مم  

عرف رة من أفراد العينة هدفهم من استخدام شبكات التواصل الاجتماعي هو تبادل المكبينسبة  -

أن تنشر إعلاناتها في هذا النوع من المواقع والصفحات  ليسمؤسسة موب ىوالخبرات لذلك عل

 تستهدف زبائنها. ىحت

الاجتماعي وذلك  س عبر شبكات التواصللعينة الدراسة حول إعلانات موبيلموافقة عالية  -

وبالتالي يمكن القول أن خدمات الإعلان  ،كل من خصائص الإعلان ىلية عللموافقتهم العا

 (1).هانية لزبائرضالاجتماعي جيدة و مس عبر شبكات التواص بليلمو 

 د تقييم الدراسة :
تتفق الدراسة السابقة مع دراستنا الحالية في أنهما تبحثان في نفس الموضوع لكن الدراسة السابقة 

ن في العينة كذلك دراستنا مكما أن الاختلاف يك ،الإعلان كمصطلح رئيسي في الدراسة ىاعتمدت عل

 أما الدراسة السابقة فتمثلت في بعض متعاملي مؤسسة موبليس. ،الجامعيالحالية استهدفت الطالب 

                                                           
 شهيرة طويل. مرجع سابق. (1)
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الجوانب الأساسية التي يقوم استطعنا أن نحدد مسار دراستنا و  من خلال الدراسات السابقة

 عدة أصعدة. ىحيث أن هذه الدراسات أضافت لنا الكثير عل ،عليها موضوع بحثنا الحالي

  ري:ــــــــــد النظــــــــــالصعيعلى 

ساعدتنا الدراسات السابقة في بلورة الإطار النظري للدراسة الحالية ومعرفة نواحي بحثية أهملها 

 الباحثون في دراساتهم السابقة والعمل عل بلورتها.

  الصعيد الميداني:على 

من النتائج  الاستفادة ىالميدان الذي قام فيه الباحثون بدراساتهم الميدانية بالإضافة إل ىالتعرف عل

 الميدانية لهذه الدراسات السابقة.

  الصعيد المنهجي:على 

طرقها ا الباحثون في دراستهم السابقة و بعض المناهج والأدوات البحثية التي اعتمد عليه ىالاطلاع عل

الاستفادة من  ىبالإضافة إل ،من المصادر التي استقوا منها الباحثين لمعالجة موضوعهم الاستفادةوأيضا 

 السلوك الاستهلاكي. ىلتي عالجت موضوع مواقع التواصل الاجتماعي وتأثيرها علاالمقاربات النظرية 
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 رابعا: المقاربة النظرية للدراسة

مرحلة من مراحل  ىمحصلة دراسات وأبحاث ومشاهدات وصلت إل: "أنها ىتعتبر النظرية عل

 (1)".التطور وضعت في إطار نظري وعملي لما تحاول تفسيره

مجموعة من القضايا التي تنظم في نسق إسنتاجي أو استنباطي : "أنها ىالنظرية عل براث واتيعرف -

مكانة المقدمات المنطقية في  ىالأعل ى المستو  ىمستويات تحتل فيها الفروض أو القضايا عل ىوتندرج عل

 (2)."بمثابة نتائج ىالأدن ى لنسق أما التي تكون في المستو ذلك ا

ل دراسة مقاربة نظرية خاصة بها وتختلف المقاربة النظرية باختلاف الموضوع المدروس فلك

فقد  للطالب الجامعي سلوك الاستهلاكيلى الأثيرها عتلموضع مواقع التواصل الاجتماعي و بالنسبة و 

 تبني المقاربة التالية: ىخلصنا إل

 نظرية الاستخدامات والإشباعات:-

تهتم نظرية الاستخدامات والإشباعات بدراسة الاتصال الجماهيري دراسة وظيفية منظمة فخلال 

إدراك  ىإدراك عواقب الفروق الفردية والتباين الاجتماعي عل ىالأربعينيات من القرن العشرين أدعقد 

ذلك  نوكا الإعلامبداية منظور جديد للعلاقة بين الجماهير ووسائل  ىالسلوك المرتبط بوسائل الإعلام إل

رؤيتها عل أنها فعالة في انتقاء أفرادها  ىعنصر سلبي غير فعال إل: " أنهاىتحولا من رؤية الجماهير عل

 (3)م".الإعلالرسائل ومضمون مفضل من وسائل 

 

 

 
                                                           

 .022، ص 2109. الأردن: دار أسامة للنشر والتوزيع، نظريات الاتصالبسام عبد الرحمن المشاقبة.  (1)
العربية للنشر والتوزيع مصر مصر:  .. ترجمة محمد ياسر الخواجةوالممارسة البحثيةالنظريات الاجتماعية . فيلبيبجونر(2)

 .02، ص 2101، 
 .225،ص0552:الدار المصرية اللبنانية،.مصرالاتصال ونظرياته المعاصرةحسن عماد مكاوي وليلى حسين السيد.  (3)
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 العديد من الافتراضات أهمها: ىالنظرية علتستند هذه 

يحقق لهم أهداف علام لون في عملية الاتصال واستخدامهم لوسائل الإأن أعضاء الجمهور فاع -

 مقصودة تلبي توقعاتهم.

الجمهور نفسه  ىعلام محددة يرجع إلإ الربط بين الرغبة في اشباع حاجات معينة و اختيار وسيلة  -

 وتحدده الفروق الفردية .

الجمهور هو الذي يختار الوسائل والمضمون وسائل الاتصال وليس وسائل  أن   ىلتأكد علا -

 (1).الاتصال هي التي تستخدم الأفراد

 النحو التالي: ىصنفت دراسات الاتصال دوافع تعرض الأفراد للوسائل الإعلامية عل

الذات واكتساب المعرفة والمعلومات والخبرات وجميع  ىوهي التي تستهدف التعرف عل دوافع نفعية:-

 كال التعلم.شأ

: وهي التي تستهدف تضيعة الوقت والاسترخاء والصداقة والألفة مع الوسيلة الإعلامية دوافع طقوسية -

 لهروب من المشكلات.او 

لإعلامية ر من متابعة الوسائل اح الإشباعات التي تتحقق للجمهو وضع لورانس ووينر نموذجا يوض  -

 : وهي

 ى.وهي إشباعات المحتو  الإعلاموسائل  ى حتو مالاشباعات الناتجة عن التعرض ل-

 (2).علامية معينةإ ال نفسها واختيار وسيلة الاشباعات الناتجة عن عملية الاتص-

 

 

                                                           
 .209، ص2109ومكتبة الحامد للنشر والتوزيع،. عمان: دار الرأي العام و نظريات الاتصالمصطفى يوسف كافي.  (1)
 رسالةالكتاب والأدباء الأردنيون والاشباعات المحققة من وسائل الإعلام التقليدية والرقمية"."منى أحمد المصري.  (2)

 .09، ص2101ر، كلية الإعلام، جامعة الشرق الأوسط، الأردن، يماجست
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أن استخدام الأفراد للمواقع  ىه يمكن القول أن نظرية الاستخدامات والاشباعات تؤكد علـــــوعلي

التواصل الاجتماعي ينبع من الوعي الذي يملكونهم والذي يسمح لهم باختيار أحد المواقع دون غيرها 

 احتياجاتهم ويشبع رغباتهم. يوكذلك اختيار الرسائل والمضامين التي يريدون التعرض إليها بما يلب

دراسة مواقع التواصل الاجتماعي وتأثيرها  موضوع ىوبإسقاط نظرية الاستخدامات والاشباعات عل

 سلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي والتي تعد هذه النظرية هي الملائمة لدراستنا نستطيع القول أن   ىعل

في ظل ما تفرضه التكنولوجيا الحديثة من أشكال للحياة الافتراضية وضرورة اندماج الأفراد بها ومواكبتها 

الفورية، كسر  ،جتماعي وبكل ما تتصف من مزايا كالتفاعلية، سهولة الاستخدامنجد أن مواقع التواصل الا

إشباع حاجيات الأفراد ورغباتهم في مختلف  ىتعتبر من الوسائل التي تهدف إل ،الحواجز الجغرافية

مستخدمي هذه المواقع وخاصة فئة الطلبة الجامعيين  ويعد   ،وخاصة سلوكهم الاستهلاكي حياتيةالأنشطة ال

الذي يتوافق  ى ذه المواقع ومسؤولين عن اختيارهم مضمون والمحتو وىهال يتعرضون  لمحتجمهور نشط وفع  

درجة كبيرة من الوعي يستطيعون توجيه سلوكهم الاستهلاكي  ىمع رغباتهم واحتياجاتهم أي أنهم عل

 وترشيده.
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الثاني الفصل  

كيمواقع التواصل الاجتماعي والسلوك الاستهلا   
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 الفصل الثاني: مواقع التواصل الاجتماعي والسلوك الاستهلاكي

 دـــــيـــــــــــــتمه

 .مواقع التواصل الاجتماعيماهية  المبحث الأول:

 .مواقع التواصل الاجتماعي أولا: نشأة وتطور

 .ثانيا: خصائص مواقع التواصل الاجتماعي

 ثالثا: أشهر مواقع التواصل الاجتماعي.

 .رابعا:إيجابيات وسلبيات مواقع التواصل الاجتماعي

 .السلوك الاستهلاكيماهية المبحث الثاني: 

 .:نشأة وتطور سلوك المستهلكأولا

 .ثانيا: أهداف وخصائص سلوك المستهلك

 .الثا: أهمية دراسة سلوك المستهلكث

 رابعا:العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك.

 .المبحث الثالث: مواقع التواصل الاجتماعي والسلوك الاستهلاكي

 .:تأثير مواقع التواصل الاجتماعي عل السلوك الاستهلاكيأولا

 .ثانيا: دور مواقع التواصل الاجتماعي في السلوك الاستهلاكي

 لــــة الفصــــــخلاص
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 د:ــــــــــــــتمهي

يشهد العالم اليوم تطور هائل وسريع في مختلف جوانب الحياة بما في ذلك تكنولوجيا المعلومات 

ل عليهم الحياة بما في ذلك شبكة الويب ومواقع والاتصال وما صاحب ذلك من ظهور تقنيات عالية تسه  

تزايدا مستمرا تعرف نستغرام...وغيرها التي الا،تويترالتواصل الاجتماعي التي نجد من أهمها الفايسبوك،

ليه من خصائص كسرعة التواصل والتفاعلية، المرونة وقد ارتبطت هذه عفي عدد مستخدميها لما تتوفر 

حيث أصبح هذا الأخير يتأثر بهذه  ،سلوكهم الاستهلاكي ىاة الناس حتالمواقع بجوانب عديدة من حي

ا في المبحث نلو حيث تنا ، ثلاث مباحث ىتقسيمه إل المواقع وهذا ما سنتطرق إليه في فصلنا هذا الذي تم  

الأول: ماهية مواقع التواصل الاجتماعي من خلال نشأتها وتطورها، خصائصها...أما في المبحث الثاني 

كل  ىأهميته، ...أما في المبحث الأخير فتطرقنا إلأهدافه،  ،تههية السلوك الاستهلاكي نشأما ىنا إلفتطرق

السلوك  ىمن مواقع التواصل الاجتماعي والسلوك الاستهلاكي:تأثير مواقع التواصل الاجتماعي عل

 الاستهلاكي ودور مواقع التواصل الاجتماعي في السلوك الاستهلاكي.
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 الأول:ماهية مواقع التواصل الاجتماعي المبحث
 أولا: نشأة وتطور مواقع التواصل الاجتماعي

تعتبر أعوام التسعينات من القرن الماضي هي البداية الحقيقية لظهور مواقع التواصل الاجتماعي 

عي شبكات التواصل الاجتما ىأوائل القرن الواحد والعشرين أو ما تسم ىالتي استمرت بالظهور تباعا حت

م راندي كونرادز موقعا اجتماعيا للتواصل الاجتماعي مع أصدقائه وزملائه في حيث صم   ،الانترنت ىعل

 Classmates.com.(1)وأطلق عليه اسم 0599الدراسة في بداية عام 

ق النجاح الكبير بين ي لم تستطع أن تحق  وبعد ذلك ظهرت مجموعة من الشبكات الاجتماعية الت  

لكن الميلاد الحقيقي  ى خر ت اللاحقة ظهرت بعض المحاولات الأفي السنواو  2110و0555الأعوام 

التي حققت  Friendsterمع بداية العام ظهرت 2112للشبكات الاجتماعية كما نعرفها اليوم كان سنة 

ل شروط الاستحواذ، في النصف لكن لم يتم التوافق ع 2112محاولة شرائها سنة  ىإل جوجل نجاحا دفع 

شبكة اجتماعية  ىولت إلحت كمنصة للتدوين ثم    SkyrocKشبكة الثاني من نفس العام ظهرت في فرنسا 

 .2117سنة 

هو موقع ماي جوجل و ظهر موقع يبلغ عدد مشاهدات صفحاته أكثر من  2119ومع بداية عام 

العالم ومعه منافسه  ى مستو  ىلاجتماعية علسيس الأمريكي الشهير ويعتبر من أوائل وأكبر الشبكات ا

قام فيس بوك في عام  ىس حتيالشهير فيس بوك والذي بدأ أيضا في الانتشار المتوازي مع ماي س

 (2).زيادة أعداد مستخدميه ىإلأدى وهذا ما  ،رينبإتاحة تكوين التطبيقات للمطو   2117

 

 

                                                           
: دراسة على ل الاجتماعي على التوافق الشخصي والاجتماعي عند الشبابأثر استخدام مواقع التواص"فاديا الجهني.  (1)

 .000، ص 2107، 11، العدد 25، المجلدمجلة جامعة البعث. "عينة من طلاب جامعة البعث
 .210، ص2102. عمان: دار الإعصار العلمي للنشر والتوزيع، الإعلام الرقمي الجديدماهر عودة الشمايلة ولخرون.  (2)
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 خصائص مواقع التواصل الاجتماعيثانيا:

الاتصال متعدد الأطراف  ىتقوم عملية الاتصال في شبكات التواصل الاجتماعي عل ة:ـــــــــالتفاعلي-2

عملية  ىالتعبير بحرية،والتأثير عل ىمن خلاله تبادل الأدوار، بحيث يصبح لكل طرف القدرة عل والذي يتم  

 الاتصال في الوقت والمكان الذي يناسبه.

صالية، تجمع بين نظم الاتصال وأشكالها والوسائل الرقمية ساحة ات  ل هذه الشبكات تمث   ل:ــــــــالتكام-2

ي الخيرات المتعددة، في إطار متكامل لمتلق  لر ــة واحدة، توف  وم، بأشكاله ووظائفه في منظى المختلفة المحتو 

 .للآخرينض للمواد الإعلامية التي يختارها أو إعادة إرسالها بحيث تتيح للفرد إمكانية التعر  

ل اصر تقنيات الاتالتفاعل بل إن تطو  ا وفر عنصر المرونة و مم   زمانية:المكانية و التجاوز الحدود -2

فات بين أطراف عملية ، مهما تباعدتالمساخرى لالحمل من مكان إلو أجهزة المحمول سهلة النقل  ىإل

 ل.اصالات

من قوة في التأثير وسرعة في  فنظرا لما تنطوي عليه شبكات التواصل الاجتماعي ر:ــــــقوة التأثي-4

الجديدة جميع لغات ت لغة العصر، وقد اكتسحت هذه اللغة التقنية ها أصبحالوصول وكثافة الانتشار إذ أن  

 (1).رت في استعمالهاها وأث  العالم وطوتها في سجل  

بحيث يتم سم التواصل عبر الشبكات الاجتماعية بأنه تلقائي وغير رسمي أو متوقع، يت  التلقائية:-0

 (2).الاتصال دون قيود أو لوائح تنظيمية تحكم ذلك التواصل

 

 

                                                           
. الإسكندرية: دار مواقع التواصل الاجتماعي بين التصرفات المرفوضةوالأخلاقيات المفروضةعلي سيد إسماعيل.  (1)

 .29-22، ص ص 2121التعليم الجامعي، 
، ص ص 2121. عمان: دار غيداء للنشر والتوزيع، مواقع التواصل الاجتماعي نظرة عن قربعثمان محمد الدليمي.  (2)

025-021. 
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الموقع ويمكن  ىلة علهذه الشبكات مسج   ىالأحاديث والتعليقات المتبادلة عل إذ أن   خاصية الدوام:-1

 شهور من تسجيلها. ىللأفراد الرجوع إليها بعد دقائق أو أيام أو حت

الة دون شرط وجود خر كالهواتف الجو  لز اوتتمثل في إمكانية فتح أحد المواقع من أي جه ة:ــــــالمرون-2

برامج التواصل  ىن أنظمة تشغيل خاصة تسم  فالأجهزة المحمولة أصبحت تتضم   ،الحاسب المحمول

 الاجتماعي.

واقع الشبكات : إذ يشترك الشباب في العديد من الأنشطة الإبداعية في مالتواصل والتعبير عن الذات-3

جة افقد أصبحت ح ،ة في الأحداث الجارية والمناسباتكل الكتابة والتدوين وإبراز المواهب والمشار ــمث

 (1)للتعبير عن الذات. الآخرينة للمهتمين بالاتصال مع ملح  

 :ثا: أشهر مواقع التواصل الاجتماعيلثا

ا بين وسائل موقعا مهم   الاجتماعي التي أصبحت تحتل  هو أحد شبكات التواصل :  وكـــــــــــــــس بــــــفي-2

، انطلق موقع فيسبوك كنتاج غير متوقع من موقع مالعال ى مستو  ىالاتصال الأكثر استخداما وتأثيرا عل

نشر صورة  ىيعتمد عل ((hot or metرد وهو موقعــــالتابع لجامعة هارف Face Mathش فيس ما

اختيار رواد المواقع للشخص الأكثر جاذبية وقد ابتكر مارك زوكربيرج موقع  م  ثللمجموعة من الأشخاص 

 .ةعندما كان يرتاد جامعة هارفرد كطالب في السنة الثاني 2112أكتوبر من  22في  شفيس ما

ه موقع من أكبر وأشهر المواقع العالمية المتخصصة في العلاقات الاجتماعية والتعارف، وإن  اليعد  

 تسجيل فيه مجانا لأي شخص.الد و ليس حكرا عل أح

ه سوف يسيطر د أداة أو وسيلة لتواصل وأن  مارك أن الفيسبوك حركة اجتماعية وليس مجر   ى وير 

عوا صنين أن يه موقع يتيح للأفراد العادي  الشبكة العنكبوتية وأن   ىعل كل النواحي النشاط البشري عل

يرغبون من معلومات حول أنفسهم واهتماماتهم  لأنفسهم كيانا عاما من خلال الإدلاء والمشاركة بما

                                                           
 .021محمد الدليمي، مرجع سابق، ص  عثمان (1)
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سمات أبرزها الملف الشخصي، إضافة الومشاعرهم وصورهم الشخصية. ويتميز الفيسبوك  بالعديد من 

الصور، الحالة، سمة الأحداث والمناسبات، الدردشة نكز  صديق، إنشاء مجموعات، لوحات الحائط،

 (1)سمة الإعلان. ،وإرسال الرسائل

الهواتف المتحركة الذكية والأجهزة اللوحية وأجهزة الحاسب  ىهو تطبيق لتبادل الصور علالانستغرام: -2

مشاركتهم مجموعة من  لي، ويتيح هذا التطبيق للمستخدمين التقاط الصور وتحريرها وتحميلها ومن ثم  الآ

ستخدمين فيسبوك خدمات الشبكات الاجتماعية  ذو شعبية هي خاصية تحرير الصور التي تتيح للم

 (2).وتويتر

الانستغرام تطبيق مجاني للتبادل الصور، وشبكة اجتماعية أيضا، أطلق في أكتوبر، تشرين الأول عام -
 (3).2102حريزان/م أضيف انستغرام للمنصة الأندرويد ثم تطور في يونيو2101

يرة خالتي انتشرت في السنوات الأأحد شبكات التواصل الاجتماعي، : "كما يراه الباحث هو: رـــــــــتويت-2

لعبت دورا كبيرا في الأحداث السياسية في العديد من البلدان وخاصة في منطقة الشرق الأوسط. وأخذ و 

تويتر اسمه من مصطلح تويت الذي يعني تغريدة واتخذ من العصفور رمزا له وهي خدمة مصغرة تسمح 

حرفا للرسالة الواحدة ويجوز للمرء أن يسميها نصا  021رسال رسائل نصية قصيرة لا تتعد إللمغردين 

 (4)."ا مكثفا للتفاصيل كثيرةز موج

                                                           
. ألمانيا: المركز الديمقراطي مواقع التواصل الاجتماعي والحراك الشعبي "الاعتماد المتبادل"محمد الأمين أحمد عبد.  (1)

 .11، ص2121العربي، 
عي في ظل مواجهة الشائعات عبر مواقع التواصل الاجتماعي لدى الطالب الجام"صورية عصموني وفضيلة أحمد.  (2)

ماستر، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية والعلوم  مذكرة. "أزمة كورونا لطلبة الإعلام والاتصال بجامعة أدرار نموذجا
 .20، ص2120 -2121، ، الجزائرالإسلامية، جامعة أحمد دراية أدرار

. السعودية: دار المحتسب للنشر نموذجا مواقع التواصل الاجتماعي في الاحتساب تويترمركز المحتسب للاستشارت.  (3)
 .21، ص2107والتوزيع، 

. القاهرة: مواقع التواصل الاجتماعي و تعزيز تفاعل الثقافات في العصر الرقميمؤسسة الباحث للاستشارات البحثية.  (4)
 ، بتصرف.22، ص2105مؤسسة الباحث، 
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التويتر هو موقع تواصل اجتماعي لا يقل أهمية عن الفيس بوك و يعتبر المنافس الأكبر له ويقدم خدمة -

ا للرسالة حرف 021 ىدين، تمكنهم من إرسال تحديثاتهم برسالة لا تزيد علر  غمصغرة للمستخدمين من الم

 (1).صفحاتهم الخاصة ىواحدة إل

مكانة  ىهو أحد المواقع الاجتماعية الشهيرة والذي استطاع بفترة زمنية قصيرة الحصول علاليوتيوب:-4

متقدمة ضمن مواقع التواصل الاجتماعي وخصوصا في دوره المتميز في الأحداث الأخيرة التي وقعت في 

إذ أن اليوتيوب موقع للمقاطع الفيديو وهناك أعداد كبيرة للمشتركين فيه ويزوره  ،أنحاء مختلف العالم

في  2119باي بال عام  ثة موظفين كانوا يعملون في شركة س اليوتيوب من قبل ثلاالملايين يوميا تأس  

 (2)تحدة الأمريكية.في الولايات الم يا(ولاية )كاليفورن

 رابعا: إيجابيات وسلبيات مواقع التواصل الاجتماعي 

بمواقع التواصل الاجتماعي هي النافذة التي  ىالشبكات الاجتماعية أو ما يسم   تعد  يات:ـــــــــــــالإيجاب-2

ممارسة العديد من الأنشطة التي  هاالعالم الخارجي، ويستطيعون من خلال ىيطل منها الشباب عل

والتواصل فيما بينهم وتفتح لها أبوابا تمنهم من إطلاق إبداعاتهم ومشاريعهم التي  التقرب ىتساعدهم عل

بعض  كبالمجموعات، وهنا سم ىوذلك من خلال ما ي .النمو ىتحقق أهدافهم وتساعد المجتمع عل

 تتمثل في:المميزات 

 .سرعة التأثير إلغاء حاجز الزمن ومن ثم  -
 .الانتشارلغاء حاجز المكان ومن ثم سعة إ -
و الإبداعىالتشجيع عل إبداء الرأي دون خوف من عقاب أو تسلط، وهذا من أكبر المحفزات عل -

 (.بمعانيها الواسعة الشاملة)الاجتهاد والتجديد 
لية لتفعيل  (خاصية حرية التعبير)واه ومن ثم تحقيق مناخ الحرية لغاء إمكانية تكميم الأفإ -

 (.بوجه من الوجوهى)الشور 
                                                           

 .22مؤسسة الباحث للاستشارات البحثية. مرجع سابق، ص (1)
 ،بتصرف.012، ص2109. الأردن: الجنادرية للنشر والتوزيع، شبكات التواصل الاجتماعيفيصل محمد عبد الغفار،  (2)
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 .ق قدرا لابأس به من الترفيه والتسليةتحق -

 ىوتعلم أساليب التواصل الفعال وكذلك تساعد عل الآخرينتعمق مفهوم المشاركة والتواصل مع  -
 (1).الآخرينالتعلم عن طريق تبادل المعلومات مع 

 :من أبرز سلبيات مواقع التواصل الاجتماعيات:ــــــــالسلبي  -2

 .المستخدمين بالمسؤوليةغياب الرقابة وعدم شعور بعض  -
 .والمبالغة في نقل الأحداث الإشاعاتكثرة  -
 الآخر.ترام المتبادل وعدم تقبل الرأي حعد الاـــجود بعض النقاشات التي تبو  -
 إضاعة الوقت في التنقل بين الصفحات والملفات دون فائدة  -
ي الفعاليات مشاركتهم فعن عزل الشباب والمراهقين عن واقعهم الأسري و ى تصفح المواقع يؤدي إل -

 .التي يقيمها المجتمع
ضاعة إظهور لغة جديدة بين الشباب بين العربية والإنجليزية من شأنها أن تضعف لغتنا العربية و -

 هويتها.
 (2).أضررا معنوية ونفسية ومادية ىالخصوصية الذي يؤدي إلانعدام -
 .الأفكار الهدامة والدعوات المنحرفة والتجمعات الفاسدة المفسدة بث  -

 الخادشة للحياء.و عرض المواد الإباحية والفاضحة  -

 .الفضيحة والمقايضة وكذلك التحاليل والابتزاز والتزويرالتشهير و  -

بارية للمواقع انتهاك الحقوق الخاصة والعامة ويتم من خلال انتحال الشخصية الخاصة للأفراد أو الاعت -
 (3).والشركات

 

                                                           
. عمان: الشبكات الاجتماعية والقيم رؤية تحليليةجبريل حسن العريشي وسلمى بنت عبد الرحمان محمد الدوسري،  (1)

 .12، ص2109الدار المنهجية للنشر والتوزيع ، 
. القاهرة: المكتب شبكات التواصل والانترنت والتأثير عل الأمن القومي والاجتماعييل عبد الفاتح عبد الكافي. إسماع (2)

 .52 -57، ص ص2101العربي للمعارف، 
" عل التحصيل الدراسي: دراسة استطلاعية تأثير مواقع التواصل الاجتماعي "الفايس بوك"عزيزة العربي وزهرة حبيب،  (3)

، جامعة يحي فارس بالمدية، ية العلوم الإنسانية والاجتماعيةماستر، كل". مذكرة لتلاميذ ثانوية مصطف نابي بالبرواقية
 .27-21، ص ص 2109-2101
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 المبحث الثاني:ماهية السلوك الاستهلاكي
 أولا: نشأة وتطور سلوك المستهلك

عل في تجسيد رسالة امتسارعة برزت أهمية التسويق ودوره الفوتطو رات في عالم يشهد تغييرات 

المعلومات قبل أن تبدأ براز رؤيتها وتحقيق أهدافها وذلك أن أنشطة التسويق تبدأ بجمع إالمنظمة و 

ما بعد العملية الإنتاجية ليشمل  ىا النشاط إلذويستمر ه ،المنظمة بطرح وتقديم منتجاتها في الأسواق

ردود فعل المستهلكين حول هذه المنتجات فمفهوم الأنشطة التسويقية الذي  ىعمليات التوزيع والتعرف عل

والمسؤولية الاجتماعية  يثم البيع التسويقالإنتاجي  تطور عبر مروره بعدة مراحل، بدأت بمرحلة المفهوم

ل الحقيقي لهذا المفهوم بعد الحرب العالمية  المنظمات للبحث عن  إدارات الثانية عندما انطلقتليبدأ التحو 

شباع إتلبية و  ىز علنشاط المنظمة ترك   بل إن   ،تلبيتها ىحاجات المستهلك ورغباته المستقبلية والعمل عل

المستهلك محور أنشطة المنظمات  درجات الرضا فأصبح ىستهلكين ورغباتهم لتحقيق أعلحاجات الم

 .شغلها الشاغلو 

لقد أصبح من الصعب فرضالمنتجات عل المستهلك كما كانت تفرضها مفاهيم التسويق السابقة 
مفهوم  وتطبيق المفهوم الحديث للتسويق ومسايرته فه إلىالمنظمات الاتجاه  ىكان لزاما عللذلك فقد 
مع  التعامل ىدور المنتج أو البائع فأضح ىدور المستهلك بشكل أكبر من تركيزه عل ىيرتكز عل

ب أسس تقضي وتفترض عدم التشابه في حاجات المستهلكين ورغباتهم مما رت   ىكين يستند علالمستهل
طوير وابتكار تنطلق نحو تبني وتالمنظمة جهودا تسويقية إضافية لمواجهة ذلك، فبدأت الأفكار  ىعل

ليهم إلائهم الاهتمام الأكبر لتحقيق رضاهم من خلال الوصول يإ ىعلاقات مع المستهلكين تستند عل
ت ورغبات هؤلاء المستهلكين وجعلهم يشعرون بأن اودخول أسواق جديدة والعمل عل فهم عميق لحاج

 (1).االمنافع التي حصلوا عليها من السلعة أو الخدمة تفوق الكلفة التي تكبدوه
 

                                                           
على عينة من مشاهدي قناة  الإعلان التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي:دراسة ميدانية"إيمان بومعزة وفيروز بن شايطة.  (1)

ماستر، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد الصديق بن يحي، الجزائر، ". مذكرة الجزائرية TVالشروق 
 .70، ص2107-2102
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 ثانيا : أهداف و خصائص دراسة سلوك المستهلك
 أهداف دراسة سلوك المستهلك-2

المستهلك أهداف يستفيد منها كل من المستهلك والباحث ورجل التسويق والمتمثلة لدراسة سلوك 

 فيما يلي:

 ىمعرفة الإجابة عل ىتمكين المستهلك من فهم ما يتخذه يوميا من قرارات شرائية ومساعدته عل-

 المعتادة التالية: تالتساؤلا

التي تشبع حاجاته  ءالسلع والخدمات موضوع الشرا من ؟ أي التعرف عل الأنواع المختلفةذا يشتري ما-

 ورغباته.

 العمليات والأنشطة التي تنطوي عليها عملية الشراء. ىف عللماذا يشتري؟ أي التعر  -

فات المستهلكين تصر   ىة التي تؤثر عليـــأو البيئ تمكين الباحث من فهم العوامل أو المؤثرات الشخصية-

حيث تحدد سلوك المستهلك الذي هو جزء من السلوك الإنساني بصفة عامة نتيجة تفاعل هاذين 

 العاملين.

رجلالتسويق من معرفة سلوك المشترين الحاليين والمحتملين والبحث عن  المستهلكتمكن دراسة سلوك -

وأهداف  ىالتصرف بطريقة تتماش ىالكيفية التي تسمح له بالتأقلم معهم أو التأثير عليهم وحملهم عل

 (1).المؤسسة

 خصائص سلوك المستهلك-2

 :تيكالآلسلوك المستهلك خصائص يمكن تمييزها 

 ه أو سبب قد يكون ظاهرا أو باطنا.عاستهلاكي لابد أن يكون وراءه دوافكل سلوك أو تصرف -

 ة عدة دوافع وأسباب.ك الإنساني هو محصل  و السل-

                                                           
مذكرة . "تأثير الإشهار التلفزيوني على سلوك الأطفال: دراسة مسحية عل عينة من أولياء الأمور"خير الله شهرزاد.  (1)

 .11، ص2105-2102ماستر، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد خيضر، الجزائر، 



 الفصل الثاني:مواقع التواصل الاجتماعي والسلوك الاستهلاكي
 

 
39 

 السلوك الاستهلاكي سوك هادف.-

 .خر تبعتهليرتبط السلوك الاستهلاكي بأحدث أو أعمال تكون سبقته و -

الهدف  إلىيصل  ىالتي تواجهه ويتغير حتالسلوك الاستهلاكي متنوع ويتلاءم ويتوافق مع المواقف -

 المطلوب.

 ل ويتبدل حسب الوظائف.السلوك الاستهلاكي مرن يتعد  -

 صعوبة التنبؤ بالسلوك الاستهلاكي وتصرفاته في أغلب الأحيان.-

 ا غير واضحة.هالسلوك الاستهلاكي هادف فهو موجه لتحقيق هدف أوأهداف إن بدت غالب-

 (1)نعزلا أو قائما بذاته بل يرتبط بأحداث وأعمال.السلوك الاستهلاكي ليس م-

 ثالثا:أهمية دراسة سلوك المستهلك
 تكمن أهمية دراسة سلوك المستهلك في العناصر التالية:

تساعد المستهلك عل التبصر في فهم عملية شرائه واستهلاكه للسلع بالنسبة للمستهلكين:-2

ى أنها تساعد عل ىإضافة إل ؟وكيف يحصل عليهافي معرفة ماذا يشتري ولماذا وبالخصوص والخدمات

سلوكه الشرائي والاستهلاكي والتي تجعله يشتري أو يستهلك  ىر علــدراك العوامل أو المؤثرات التي تؤث  إ

 نة.سلعة أو علامة أو خدمة معي  

والشخصية : تفيد دراسة سلوك المستهلك الطلبة في فهم العلاقة بين العوامل البيئية بالنسبة للطلبة-2

 التأثير في السلوك. ىالتي تؤدي بمجتمعه إل

                                                           
تأثير الإشهار الصحفي على السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي الجزائريدراسة في الاستخدامات "ميساء سعيدة،  (1)

ماستر، كلية العلوم  مذكرة. "معة العربي بن مهيديوالاشباعات: دراسة ميدانية على عينة من طلبة قسم العلوم الإنسانية بجا
 .92، ص 2107-2101الاجتماعية والإنسانية، جامعة العربي بن مهيدي، الجزائر، 
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: تساعد دراسة سلوك المستهلك رجال التسويق في تصميم الاستراتيجيات بالنسبة لرجال التسويق-2

 ىالتفهم الكامل لسلوك المستهلك كما تفيدهم في فهم لماذا أو مت ىالتسويقية التي لا تتم بدون الوصول إل

 (1)أنواع السلوك الاستهلاكي والشرائيللمستهلكين. ىوالتعرف عل ؟ستهلكيتم القرار من قبل الم

 بالنسبة للمؤسسة:-4
رغبة رجال الأعمال في الوفاء بمسؤولياتهم الاجتماعية بطريقة أفضل في تلبية احتياجات  -

 المستهلك.

أسئلة  ىدراسة الواقع وذلك للإجابة عل ىة عللمعلومات الدقيقة والمبني  لزيادة حاجة المشروعات -

 فات المؤسسات الاقتصادية المختلفة.المهتمين بحماية المستهلك ورفاهيته من تصر  

حاجات المستهلك  ىحاجة للتعرف علقبول المفهوم الحديث للتسويق والذي يؤكد مضمونه ال-

 شباعها.إمحاولة و 

التي تتطلب و بحوث العمليات ونماذج المحاكاة التقدم في العلوم السلوكية وزيادة قبول أساليب  -

 درجة عالية من الفهم لظاهرة موضوع البحث من حيث مكوناتها وسلوكها.

زيادة اهتمام المؤسسة بدراسة وفهم سلوك  ىإل ىإن انتشار وقبول المفهوم الحديث للتسويق أد-

في وضع الخطط  المستهلك ذلك لأنه طبقا لهذا المفهوم فإن المستهلك يمثل نقطة البدء

تحقيق رغبات واحتياجات ومطالب المستهلك  ىوالسياسات الخاصة بها كما أن المؤسسة تهدف إل

ومن أجل تحقيق هذا الهدف تكون مهمة إدارة المؤسسة هي استخدام مواردها المادية والبشرية 

سسة عكس ما كان معمول بها في السبق وهو أن المؤ  ىبصورة تضمن لها إرضاء المستهلك عل

 (2)المنتجات من أجل تحقيق أرباحها. ىتركز اهتمامها عل

                                                           
 .17 -11، ص ص2102. الجزائر: ديوان المطبوعات الجامعية، سلوك المستهلك المعاصرمنير نوري.  (1)
، جوان 1، العددمجلة العلوم الإنسانية. "تحسين القرارات التسويقيةدور السلوك المستهلك في "بن يعقوب الطاهر. (2)

 .02، ص2112
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 ابعا: العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك:ر 
 العوامل الداخلية:-2

 ىتعتبر دراسة الدوافع من المجالات الأساسية في دراسة سلوك المستهلك بهدف التعرف عل ع:ــــــــالدواف-أ

الفرد تدفعها  ىأسباب اختلاف الأفراد فيما بينهم في سلوكهم وتصرفاتهم والدوافع هي عوامل داخلية لد

رجال التسويق دراسة  ىفعل ن ثم  مانتهاج سلوك معين و  ىوتحركها الحاجات فتوجه وتنسق سلوك الفرد إل

 اتخاذ قرار معين بالشراء. إلىهم الدوافع التي توصل المستهلك وتف

ر م ويفس  وينظ   ىالعملية التي تتشكل فيها الانطباعات الذهنية للفرد عندما يتلق الإدراكل يمث  اك:الإدر -ب

ها عن طريق انطباعاتها عن الاسم التجاري تن الملاحظ أن المستهلك يدرك السلع ومؤثراممؤثرات معينة و 

 للسلعة نظرا لشهرتها. ىفالعديد من المستهلكين مستعدون لدفع أسعار أعل

ق التعليم بعملية الحصول عل المعلومات والخبرات المختلفة نتيجة للتعرض للمواقف ــيتعل  م:ـــــــلتعليا-ج

لاسم التجاري ارتباطا كبيرا ببعضها البعضإذ أن معظم المشترين يعتمدون ءللولاامشابهة، لا يرتبط التعليم و 

دور كبير في ترسيخ وتدعيم ولاء قة ومن ثم يلعب الإعلان بــالخبرات السا ىفي عملية الشراء عل

 المستهلك للسلعة.

أن الشخصية تعكس اختلافات  ىإنما ترجع إل المستهلك إن الاهتمام بدراسة شخصية ة:ــالشخصي-د

استجابتهم لمؤثرات متشابهة تبعا للمميزات  ةأن الأفراد يختلفوا في درج ىالأفراد في السلوك بمعن

 (1)الشخصية التي يتمتعوا بها.

 
 
 
 

                                                           
. عمان: دار ومكتبة الحامد سلوك المستهلك واتخاذ القرارات الشرائية مدخل متكاملمحمد منصور أبو جليل ولخرون.  (1)

 .21، ص2102للنشر والتوزيع ، 
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 ة:ــــــل الخارجيـــــــــالعوام-2
ويعود هذا العامل إل المعتقدات والقيم التي يشترك هذا المستهلك فيها مع المجتمع الذي  ة:ــــــالثقاف-أ

 سلوكه الشرائي. يه فيؤمن بها ويكون لها تأثير فييعيش ف

في و مثل الأصدقاء والنوادي والجمعيات وكل منها له تأثير في المستهلك وقراراه  الجماعات المرجعية:-ب

 معظم الأحيان يتأثر بها نتيجة انتمائه لها.

 حد   ىهم يتأثرون بها مباشرة إلفي سلوك الأفراد حيث أن   ى ربما تكون العائلة هي المؤثر الأقو :ةـــالعائل-ج

أفرادها وبالذات  ىما وذلك بسبب التربية والتأسيس الذي تم ضمن هذه العائلة ومن ثم فإن تأثيرها كبير عل

 في المجتمعات التي يكون فيها التماسك العائلي والمفهوم العشائري مازال قائما ومتماسكا.

المغريات التي  ا وكل  هذه الوسائل مثل الإعلانات والبيع الشخصي والحسومات والهدايوسائل التسويق:-د

 (1)يقدمها رجال البيع أو التسويق والتي تعتبر من المؤثرات الأساسية في سلوك المستهلك الشرائي.

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

، 2. السعودية: طدراسة تحليلية للقراءات الشرائية للأسرة السعودية سلوك المستهلكخالد بن عبد الرحمان الجريبي.  (1)
 .25 -22، ص ص2117مكتبة الملك فهد الوطنية، 
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 لسلوك الاستهلاكياالمبحث الثالث: مواقع التواصل الاجتماعي و 
 السلوك الاستهلاكي ىأولا: تأثير مواقع التواصل الاجتماعي عل

 لوماتالاجتماعي كمصدر للمعمواقع التواصل -2
أضحت شبكات التواصل الاجتماعي باعتبارها منصات للتبادل مصدرا جد مهم للمعلومات مما 

هذه الشبكات ومحاولة تبني استراتيجيات  ى مستو  ىدفع المؤسسات للاهتمام أكثر فأكثر بصورتها عل

مختلف السلع والخدمات المقدمة  ىعديدة للوصول أولا للمستهلك، كما أتاحت للمستهلك الاطلاع عل

 شبكات التواصل الاجتماعي. وى مست ىعلإلا  والمفاضلة بينها عن طريق عدة طرق لا يجدها 

 دلابسوم الالكترونية كعنصر أساسي للتالصور والر -2
را الفايسبوكوالانستغرام رواجا كبيبادل الصور كالتواصل الاجتماعي التي تسمح بالت تلاقي مواقع

سلوك المستهلك سواء من حيث خلق الحاجة أو  ىالصورة تلعب دورا أساسيا عل تهلكين ذلك أن  بين المس

 ينة المنتجات والمفاضلة بينها.امن حيث مع

العمل  أن   ىة في مجال الإعلان علكما تدل الدراسات الخاصة بالجوانب النفسية والسلوكية والتقني  

العنصر الرئيسي عا هو الصورة أو الرسم أو كليهما م ىالفني في التصميم الإعلاني الذي يرتكز أساسا عل

رة الاهتمام بموضوعه ولذلك فإن المصمم يركز اهتماماته الأساسية في االإعلان وإث ىفي جذب الانتباه إل

 .ى الأخر  الإعلانيةالعمل الفني بأولوية سابقة عن بقية العناصر 

 ىمواقع التواصل الاجتماعي يؤثران بصورة فعالة عل ىالصورة أو الرسم الالكتروني عل كما أن  

أن أحد الخبراء  ىالرسوم والصور لها لغة عالمية يفهمها جميع الأفراد حت سلوك المستهلك ففي الواقع أن  

 (1)القول بأن الصورة الواحدة تقوم مقام ألف كلمة. د  ــح ىذهب في تقديره لأهمية الصورة إل

 

                                                           
، 2100. عمان: مكتبة المجتمع العربي للنشر والتوزيع، الإعلان التقليدي والالكترونينور الدين أحمد النادي.  (1)

 .211ص
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 ىمحاولة التأثير عل المستهلك عن طريق صورة أو رسم من شأنه أن يخدم الهدف الذي يسع إن  
 التي يمكن التعبير المصور أن يؤديها هي :هم الوظائف أ  تحقيقه المعلن فإن   ىإل
ظهار صورة لمنتج أو خدمة ما قد لا يحقق إفمجرد  بسرعة وكفاءة: الإعلانيةالتعبير عن الأفكار -أ

براز الصعوبات التي قد إقناع المستهلك بضرورة هذا المنتج أو الخدمة و إالنتيجة المرغوبة لذلك يجب 

ضرورة  ىتواجهها هذا الأخير بدون امتلاكه لهذا المنتج أو الاستفادة من هذه الخدمة وهنا تجدر الإشارة إل

ا مواقع التواصل الاجتماعي بعناية تامة مم   ىاختيار الرسوم والصور المعبرة المستخدمة في الإعلان عل

 البساطة والتناسق والانسجام في الألوان. ىيوحي إل

ذلك عند ترويج خدمات متعلقة  ىومثال عل الإعلان الالكتروني: ىاجتذاب انتباه المستهلك إل-ب

هذا الإعلان سيشاهد من قبل المهتمين  سعار الرحلات الجوية لمؤسسة ما فإن  بالسياحة كتخفيض في أ

ذلك فقد يكون للمعلن لاجتذاب الأفراد الغير مهتمين وتحويل وجهات لبالسفر والسياحة وغير المهتمين 

 (1).نظرهم

 مواقع التواصل الاجتماعي ى مستو  ىصفحات وقنوات التوصيات عل-2
سلع أو  ىراء عللبدأت في السنوات الأخيرة ظهور صفحات وقنوات تقوم بتقديم توصيات أو 

وقد تساهم في خلق الرغبة  هكل ما يريد اقتناء ىنة مما يتيح للمستهلك التعرف أكثر علــخدمات معي  

 للشراء وكذلك الرفع من أسهم المنتجات في السوق.

دعما فنيا وتقنيا للمنتجات عبر الانترنت مما هي الصفحات التي تقدم خدام:تصفحات نصائح الاس-

المستهلك استخدام هذه المنتجات وتجعل من تلك المنتجات أكثر تسويقا باعتبارها سهلة  ىيسهل عل

 (2).بسيطة الاستخدام وباعتبارها أنها تقدم حلا لمعظم المشاكل التي قد تواجه المستهلك بعد شراء المنتج

                                                           
 .211نور الدين أحمد النادي. مرجع سابق، ص (1)
أثر مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للمستهلك دراسة حالة موقع جوميا "هزيل سارة وكفيف المهدي.  (2)

لعين ماستر، معهد العلوم الاقتصادية، التسيير والعلوم التجارية، المركز الجامعي بلحاج بوشعيب  ". مذكرةالجزائر للتسوق 
 .72، ص 2102 -2107الجزائر، تموشنت،
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علاناتها عبر مواقع إ لا تكتفي المؤسسات عادة بعرض د السيكولوجي لمواقع التواصل الاجتماعي:البع -

 والإبداعدرجة عالية من الجودة  ىما تسع لأن تكون هذه الإعلانات علالتواصل الاجتماعي المختلفة وإن  

بما يحتويه  الإقناععنصر  تشكل عنصر جذب كبير يحشد النسبة المرجوة من المشاهدات ومن ثم   ىحت

أشمل  ىالمستهلكين أي بمعن ىهذا الإعلان لذا فلا بد من إلمام هذه المؤسسات بدوافع السلوك السائد لد

 ه.ـــــمكوناته أي تحديد ميولاتو لمامه بعلم النفس الذي يدرس سلوك الفرد إضرورة 

مشكلا أساسيا في مصداقية تمثل دقة المعلومة ة المعلومة عل مستو مواقع التواصل الاجتماعي:دق  -

شباعات والشهادات التعامل عبر مواقع التواصل الاجتماعي ذلك أن هذه الأخيرة توفر فضاء خصبا للإ

تشويه سمعة مؤسسة منافسة عن طريق نشر  ىسبيل المثال العمل عل ىفيمكن لمؤسسة ما عل ،المغلوطة

بعاد المستهلكين عنها وتدفعهم للتخلي عن الولاء لمنتجاتها إشاعات مغرضة تستهدف صورتها وتحاول إ

عن طريق حسابات مزيفة  الإشاعاتوتحاول استمالتهم نحو منتجاتها هي غالبا ما يتم نشر مثل هذه 

 ب المحاسبة.لتجن  

نة مع أسعار المستهلكين عن طريق تسويق سلع معي   ىة المعلومة أن تؤثر علــويمكن لدق  

 (1)مرتفعة.ر الشراء بأسعار أخر ــــــم أمــــــت المؤسسة ليصطدم المستهلك إذا حسصفحا ىمنخفضة عل

 الاجتماعي في السلوك الاستهلاكي ثانيا:دور مواقع التواصل
تقديمها لجمهور الزبائن من أهم  ىقرارات تسعير المنتجات التي تعمل المؤسسات عل باعتبار أن  

القرار التي تقف عندها المؤسسة فإن استخدام المواقع والشبكات في تسويق هذه الخدمات من خلال شبكة 

منتجات حيث أصبح السياسة التسعير التي تعتبر الأساس في عملية تسويق هذه  ىثارا أعللالانترنت يولد 

 يت يخضع لعدة اعتبارات يمكن حصرها في ما يلي:عصر الرقمية والانترنفي تسعير المنتجات 

 

                                                           
 .72هزيل سارة وكفيف المهدي، مرجع سابق، ص (1)
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المشترين عبر الانترنت يفضلون شراء المنتجات التي يتعهد  ن  إ توفر خدمات ما بعد البيع: ى مستو  -

 .ئعوها بتقديم خدمات ما بعد البيعبا

في تحديد شبكات الالكترونية بصورة كبيرة فهي تلعب دورا كبيرا ىالسعيرة المزادات علتانتشار أسلوب -

تمكين البائعين  ىالأسعار والتحكم فيها من جانب المشترين الالكترونيين لكن ليس بصورة مطلقة إضافة إل

أغلب  ص من الكثير من الأصناف بأسلوب مناسب ففي أسلوب المزادات نجد أن  الشبكات من التخل   ىعل

 .اعتبارات محددة ىيحدده ويضعه البائع استنادا إل عر أدنىالأحيان س

د، حيث كلما كان هذه المنتج المحدد يملك ميزة تنافسية الابتكار الذي يتمتع به المنتج المحد   ى مستو -

 .مات في تحديد سعر هذا المنتجكلما كان هناك مجال أكبر أمام المنظ   ى المنتجات الأخر  ىعل

عامة وتدعيم تعرف المؤسسات تطورا بفعل شبكة الانترنت يمكن لمسه من خلال تنمية العلاقات ال-

تدعيم هذه الشبكات لبيع  ىإضافة إل .الإعلان الذي أصبح ذا فاعلية أكبر مقارنة بالإعلان التقليدي

ب المحادثة الفورية بين العميل حيث أصبح ذلك بالإمكان من خلال أسلو  ،الشخصي الخاص بالمؤسسة

 (1)لكتروني.ف في المنظمة من خلال الشبكة وأسلوب البريد الإالموظ  و 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

. "دور شبكات التواصل الاجتماعي في السلوك الاستهلاكي لدى الأسرة في مدينة الرياض"موضي بنت شليويح العنزي. (1)
 .092، ص2107، 021، العدد مجلة شؤون اجتماعية
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 ل :ـــــــة الفصــــــــــــخلاص

غرار أنواعها  ىفي ظل التطور الهائل و الانتشار الواسع لمواقع التواصل الاجتماعي عل

لما تتميز به من خصائص  نظرا العمرية حالمتزايد عليها من طرف الأفراد ومن مختلف الشرائ الإقبالمدىو 

عملية وخادمة حيث أصبح يعتمد عليها  هذه المواقع الرائدة أصبحت جد   فإن   ،زات متعددةوتقنيات وممي  

السلوك  ىقين والمنتجين كمنفذ لترويج وتسويق منتجاتهم وسلعهم إذ تساهم في التأثير علمن طرف المسو  

 ا أو سلبيا.ــالاستهلاكي للأفراد إما إيجابي  
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 الفصل الثالث:الأسس المنهجية للدراسة
 

 
49 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الثالث: الأسس المنهجية للدراسة
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 :دـــــــــــــتمهي

الجانب الميداني  ىالجانب النظري للدراسة في بحثنا لابد من التطرق إل ىق إلالتطر   م  ــبعدما ت

 نا نجيب عن جميع التساؤلات والقضايا التي تم  من أهم الجوانب في البحث العلمي باعتبار أن   الذي يعد  و 

 أو خطأ هذه التساؤلات. صحة لإثباتالتطرق إليها في المشكلة المدروسة في محاولة 

المنهجية  ىحيث تطرقنا في المبحث الأول إل ،مبحثين أساسين ىتقسيم هذا الفصل إل حيث تم  

مجالات الدراسة  ىقنا فيه إلا في المبحث الثاني فتطر  أم   (،المتبعة في الدراسة )المنهج، أدوات، العينة

 .()البشري، المكاني، الزماني
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 الأول: المنهجية المتبعة في الدراسةالمبحث 
 أولا: المنهج المتبع في الدراسة

د المناهج العلمية وتختلف باختلاف الظواهر والمواضع الموجودة في ميدان العلوم الاجتماعية تتعد  

 خر نظرا لاختلاف الظواهرلد لا يصلح لدراسة ظاهرة ـــــــوالإنسانية فما يصلح منها لدراسة ظاهرة معينة ق

تحقيق  ىيسعون إلأنهم  المدروسة في خصائصها وموضوعاتها وبالرغم من وجود اختلافات فما بينهم إلا  

 نتائج علمية وموضوعية دقيقة. ىف واحد ومشرك ألا وهو التعمق أكثر في المعارف والوصول إلهد

ريقة أو "الط: بحث علمي فالمنهج هو يإذ يعد تحديد المنهج خطوة أساسية وضرورية في إنجاز أ

 (1)".بعض النتائج ىحلول لها أو إل ىالأسلوب الذي ينتهجه العالم في بحثه أو دراسة مشكلته والوصول إل

"طريقة لوصف الموضوع  :ومنه فالمنهج المناسب لهذه الدراسة هو المنهج الوصفي الذي يعتبر

أشكال رقمية  ىول إليها علالمراد دراسته من خلال منهجية علمية صحيحة وتصوير النتائج التي يتم الوص

 (2)معبرة يمكن تفسيرها.

وصف ظاهرة من الظواهر للوصول إل  ىأنه : "المنهج الذي يقوم علىف المنهج الوصفي علكذلك يعر  

بحثية  ــةأسباب هذه الظاهرة والعوامل التي تتحكم فيها، واستخلاص النتائج لتعميمها ويتم ذلك وفق خط  

 (3).معينة وذلك من خلال تجميع البيانات وتنظيمها وتحليلها"

دراسة الظروف أو الظواهر أو المواقف أو العلاقات كما هي  ىيهدف فالمنهج الوصفي أساسا إلو         

ها أو الإجابة عن تفسير المشكلات التي تتضمن   ىوصف دقيق لها يساعد عل ىالحصول علو موجودة 

 (4)بها.الأسئلة الخاصة

                                                           
. مناهج البحث العلمي في الفكر الإسلامي والفكر الحديثعبد الفتاح محمد العيسوي وعبد الرحمان محمد العيسوي.  (1)

 .02، ص0557الإسكندرية: دار الرتب الجامعية، 
 .21، ص2109. صنعاء: دار الكتب، 2. طمناهج البحث العلميمحمد سرحان علي المحمودي،  (2)
 .21، ص0552. القاهرة: المكتبة الأكاديمية، البحث العملي أسسه وطريقة كتابته محمد الصاوى محمد مبارك. (3)
 .020، ص2102. مصر: عالم الكتب، مناهج البحــثعبد الرحمان سيد سليمان.  (4)
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ة المنهج الوصفي ليس مجرد تجميع البيانات والمعلومات عن الظواهر أو أن مهم   ىكما تجدر الإشارة إل 

توضيح  ىما هو أبعد من ذلك حيث يهدف إل ىالموضوعات التي يتعرض لدراستها وإنما مهمته تمتد إل

 (1).العالقات بين هذه الظواهر وتحليلها وتفسيرها

وصف الظاهرة بالصورة التي توجد عليها بهدف التعرف  ىهذا المنهج في الأساس يهدف إل ه فإن  ــوعلي

عل تركيبها وخصائصها مع حصر العوامل المختلفة للظاهرة وربط متغيراتها مع بعضها البعض من 

السلوك الاستهلاكي وتجميع البيانات  ىتأثير مواقع التواصل الاجتماعي عل ىخلال توضيح مد

 نتائج علمية صحيحة ودقيقة يمكن تعميمها. ىت اللازمة وتنظيمها وتحليلها للوصول إلوالمعلوما

 دوات المستخدمة في جمع البياناتثانيا: المصادر والأ
معلومات وفيرة ودقيقة  ىمجموعة من المصادر من أجل الحصول عل ىاعتمدنا في هذه الدراسة عل

 النحو التالي: ىالسلوك الاستهلاكي وذلك عل ىللتمكن من معرفة تأثير مواقع التواصل الاجتماعي عل

 مصادر جمع البيانات-2
بيانات الثانوية من مختلف ىالالحصول عل تم  ، مصادر أولية ومصادر ثانوية ىاعتمدنا في هذه الدراسة عل

نظرية وبعض الدراسات السابقة سواء كانت أجنبية، عربية، جزائرية التي الكتب والمقالات والمداخل ال

 ،السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي ىاهتمت بدراسة موضوع مواقع التواصل الاجتماعي وتأثيرها عل

 الحصول عليها من الدراسة الميدانية. ا البيانات الأولية فقد تم  أم  

 دوات المستخدمة في جمع البياناتلأا-2
 ة:ــــالملاحظ-أ

 الملاحظة من أقدم وسائل جمع البيانات والمعلومات الخاصة بظاهرة ما أو موقف معين. تعد  

                                                           
 .020عبد الرحمان سيد سليمان، مرجع سابق، ص (1)
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أنها: "هي المشاهدة والمراقبة الدقيقة لسلوك أو ظاهرة معينة وتسجيل الملاحظات  ىتعرف الملاحظة عل

عنها والاستعانة بأساليب الدراسة المناسبة لطبيعة ذلك السلوك أو تلك الظاهرة بغية تحقيق أفضل النتائج 

 (1).أدق المعلومات ىوالحصول عل

قيام الباحث بمراقبة : "هاالملاحظة بدون مشاركة والتي تعرف عل أن   ىواعتمدنا في هذه الدراسة عل

ن هذه الجماعة موضوع الملاحظة فهي لا تتضم  به الجماعة عن كثب دون أن يسترك في أي نشاط تقوم 

 (2).ة فيهن دون مشاركة فعلي  أكثر من النظر والاستماع ومتابعة موقف اجتماعي معي  

 الاستبيان-ب

الاستبيان من أكثر الأدوات شيوعا واستعمالا في جمع البيانات والمعلومات في البحوث السوسيولوجية  يعد  

 نظرا لما تتميز به هذه الأداة من مميزات وخصائص.

البيانات والمعلومات والحقائق المرتبطة بواقع معين أو ظاهرة  ىأداة للحصول عل"أنه :ىحيث يعرف عل-

محددة وذلك في ضوء مجموعة من الأسئلة يطلب من المبحوثين الذي توجه لهم استمارة الاستبيان 

 (3)."الإجابة عليها

النحو  ىموزعة علسؤالا  (25) ر أساسية تضمنت تسعة وعشرون و محا 12ىوقد اشتملت استمارتنا عل-

 التالي:

: : يتضمن المحور الأول بيانات خاصة بالمبحوثين شمل مجموعة من الأسئلة عددهاالمحور الأول-

 أسئلة.17

                                                           
. مصر: مكتبة الشعاع الأبحاث والرسائل العلمية مناهج البحث العلمي دليل الطالب في كتابةعبد الله محمد الشريف.  (1)

 .002، ص0551للطباعة والنشر والتوزيع، 
، الجزائر: ديون المطبوعات 2. ط مناهج البحث العلمي وطرق أعداد البحوثعمار بوحوش ومحمد محمود الدنيات.  (2)

 .22، ص 2117الجامعية، 
 .071، ص2105أسامة للنشر والتوزيع. الأردن:  . دارمنهجية البحث العلميسعد سلمان المشهداني.  (3)
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تأثير مواقع  ىوالتي تبحث في مد ىخاصة بالفرضية الأولالبيانات باليتعلق هذا المحور المحور الثاني: -

السلوك الاستهلاكي من خلال الحجم الساعي الذي يستعمله الطالب الجامعي  ىالتواصل الاجتماعي عل

 .أسئلة 7شمل 

ق هذا المحور بيانات خاصة بالفرضية الثانية والتي تبحث عن تأثير مواقع التواصل يتعل  المحور الثالث: 

المحور السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي، شمل  ىالاجتماعي من خلال الترويج الالكتروني عل

 أسئلة. 12ىعل

السلوك  ى: خاص بالفرضية الثالثة والتي تبحث عن تأثير مواقع التواصل الاجتماعي علالمحور الرابع

 أسئلة . 7الشرائي للطالب الجامعي ، شمل المحور 

 طالب وطالبة. 95 ىعل 2122-12-22زيعها يوم تم تو -
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 كيفية اختيار مفرداتها، خصائصها ثالثا: العينة،
أنها نموذجا يشمل جانبا أو جزءا من وحدات المجتمع الأصلي المعني ى: "تعرف العين عل

بالبحث، تكون مماثلة له بحيث تحمل صفاته المشتركة، هذا النموذج أو الجزء يغني الباحث عن دراسة 
 (1)."استحالة دراسة كل تلك الوحدات أوكل وحدات و مفردات المجتمع الأصلي خاصة في حالة صعوبة 

 كيفية اختيار مفرداتها-2
في تستعمل نوع من العينات " أنها: ىالطبقية والتي تعرف علالعشوائية منا باختيار العينة قلقد 

ظمة يضع الباحث شروطا معينة لاختيار تفي المجتمع اختلافات من الحالات التي يكون معروفا فيها أن  
 (2)".بحيث تمثل العينة جميع فئات المجتمع المدروس و بنفس نسبة وجودهاأفراد العينة 

لحساب عدد العينة وكانت  %01نسبة من إدارة الكلية وأخذنا  قمنا بجلب أعداد طلبة الليسانس الثلاثة
 تي:العملية كالآ

 .225ليسانس:  ىعدد طلبة سنة أول-
 .057طلبة سنة ثانية ليسانس: عدد -
 .012عدد طلبة سنة ثالثة ليسانس:  -
 طالب. 032المجموع هو :  -

 ولحساب كم استمارة سيتم توزيعها على كل  مستوى قمنا بالعمليات التالية: 
 
 

 استمارة على السنة أولى ليسانس. 22إذن توزيع 
 
 
 استمارة على السنة الثانية ليسانس. 21إذن توزيع  
 

 
 

 استمارة على السنة الثالثة ليسانس. 01إذن توزيع 
                                                           

، 2115. الأردن: دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، . البحث العلمي الكمي والنوعيعامرقنديلجي وايمان السامرائي(1)
 .299ص

 .002، ص2111. دمشق: دار الفكر، البحث العلمي أساسياته النظرية و ممارسته العلميةرجاء وحيد دويدري. (2)

589 x 10  

 طالب وطالبة  59 ˜58.9 

100 

222x 10  

طالب وطالبة 22 ˜ 2222  =  

100 

721x 10  

طالب وطالبة 22 ˜ 7221  =  

100 

762x 10  

طالب وطالبة 76  =  

100 
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 :ةــــــص العينـــــــخصائ-2
 يوضح توزيع أفراد العينة حسب الجنس: (22جدول رقم )

 ســــــــــــنـــــالج (التكرار )ت (%)المئويةالنسبة 
 ورـــــــــــــذك 01 %16.94

 اثــــــــــــــــــــــــــإن 25 22.11%

 وعـــــــــمــــــالمج 02 % 222
 من الاستمارة (22المصدر: السؤال رقم )

العينة إناث وذلك بنسبة نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن معظم 

الإناث هو أكثر اهتماما بالدراسة  ىفقط ويعود ذلك إل% 01.52 ـــأما الذكور فقدرت نسبتهم ب 22.11%

 .التوقف عن الدراسة والبحث عن عمل ىأما الذكور فيميلون إل

 : يوضح أفراد العينة حسب الجنس(22)شكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

16.64  %

83.06%

%16.94

  83.06%

 ذكور

 إناث
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 : يوضح توزيع أفراد العينة حسب السن  (22جدول رقم )

 الســــــــــــــــــــــن (التكرار )ت (%)النسبة المئوية
 سنة 22-05من  22 20.29%

 سنة 22-22من  7 00.27%

 سنة 22-25من  2 2.25%

 سنة فما فوق 22من  2 2.22%

 وعـــــــــــــــــــالمجم 02 222%

 من الاستمارة (22المصدر: السؤال رقم )

سنة  22-05نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن أكبر فئة تتراوح ما بين 

 25في حين أن فئة من  %00.27 ـسنة بنسبة قدرت ب 22-22تليها فئة من  %20.29 ــبنسبة قدرت ب

وهذا راجع ، %2.22تها نسبقد رت سنة فما فوق ف 22من لخرها حالة  %2.25فبلغت سنة  22-سنة 

 .انيةبأن عينة الدراسة تنحصر في الطلبة الجامعيين المعروف بأنهم فئة ش ىإل

 يوضح توزيع أفراد العينة حسب السن (:22)شكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 
 

81%

12%

4% 3%

81.35 %

11.87 %

 3.39 %

3.38 %

 سنة 22إلى  72 من

 سنة 22إلى  22من 

 سنة22إلى 22من 

 سنة فما فوق 22من 
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 : يوضح توزيع أفراد العينة حسب الإقامة الجامعية (22)جدول رقم 

 الإقامة الجامعية (التكرار )ت (%)النسبة المئوية

 م ــــــــــــــــــــــــمقي 02 21.22%

 غير مقيم 27 75.17%

 وعـــــــــــــــــالمجم 02 222%

 من الاستمارة  (22)ال رقم المصدر: السؤ 

يمين في قمن خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن معظم أفراد العينة غير م نلاحظ

يعود و يعود من أفراد العينة فقط مقيمين و % 21.22في حين %75.17الإقامة الجامعية و ذلك بنسبة 

الطلبة في الإقامة توفر النقل الجامعي يحول دون بقاء  ىقرب الجامعة من منازل أفراد العينة وإل ىذلك إل

 .الجامعية

 يوضح أفراد العينة حسب الإقامة الجامعية (: 22)كل رقم ش

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

%20.33

%79.67

20.33 %

79.67 %

 مقيم

 مقيمغير 
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 يوضح توزيع أفراد العينة حسب الحالة المدنية  (:24)جدول رقم 

 الحالة المدنية (التكرار )ت (%)النسبة المئوية

 ازبـــــــــــــــــع 91 52.50%

 تزوجـــــــــــــــــم 2 9.15%

 وعـــــــــــــــــــالمجم 02 222%

 من الاستمارة  (24)المصدر: السؤال رقم 

نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن معظم أفراد العينة عازبين وذلك 

حلتي مطلق وأرمل فلم نسجل أي ا كلا من أم   ،فقط متزوجين %9.15في حين %52.50 ـبنسبة قدرت ب

هم لازالوا طلبة يريدون إكمال دراستهم أن   ىصغر سن أفراد العينة بالإضافة إل ىحالة يعود ذلك إل

 .الزواج ىوظيفة عمل ثم التفرغ إل ىوالتحصل عل

 : يوضح توزيع أفراد العينة حسب الحالة المدنية  (24رقم )شكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

94.91%

5.09%

عازب متزوج
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 : يوضح توزيع أفراد العينة حسب الحالة المهنية (20)دول رقم ج

 الحالة المهنية (التكرار )ت (%)النسبة المئوية

 عامل  9 2.22%

 بطال 92 50.92%

 المجموع 02 222

 من الاستمارة  (20)المصدر: السؤال رقم 

الواردة في الجدول أعلاه أن معظم أفراد العينة بطالين نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية 

أن  ىمن أفراد العينة عاملين و يعود ذلك إل%2.22في حين يوجد فقط % 50.92وذلك بنسبة قدرت ب 

كما أننا اخترنا سنوات الليسانس الثلاث إذ أنهم لم  ،سنة 29معظم أفراد العينة أعمارهم لا تتجاوز 

 شهادة تؤهلهم للحصول عل منصب عمل  ىعليتخرجوا بعد ولم يتحصلوا 

 : يوضح توزيع أفراد العينة حسب الحالة المهنية(20)شكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

94.91%

5.09%

عامل بطال
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 : يوضح توزيع أفراد العينة حسب الأصل الجغرافي (21)جدول رقم 

 الأصل الجغرافي (التكرار )ت (%)النسبة المئوية

 ي ــــــــــــــــــــريف 25 25.01%

 ري ــــــــــــــــــحض 21 91.22%

 موعــــــــــــــــــــــــالمج 02 222%

 لاستمارة امن ( 21)المصدر: السؤال رقم 

أن يت   ضح من خلال الجدول أعلاه أن النسب متقاربة جدا في الأصل الجغرافي للأفراد العينة حيث  

الأصل  ىمن أفراد العينة ينتمون إل %25.01الأصل الحضري و ىمن أفراد العينة ينتمون إل 91.22%

كذلك امعة التي يقع في منطقة حضرية و مكان إجراء الدراسة الميدانية وهو الج ىالريفي ويعود ذلك إل

من  كلا   ىالولاية التي تتواجد فيها الدراسة والجامعة فهي ولاية حضرية ريفية وبالتالي فسيكون ينتمون إل

 الأصل الجغرافي الريفي والحضري.

 : يوضح توزيع أفراد العينة حسب الأصل الجغرافي.(21)شكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

49,16%
50,84%

ريفي حضري
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 : يوضح توزيع أفراد العينة حسب طبيعة السكن  (22)جدول رقم 

 طبيعة السكن (التكرار )ت (%)النسبة المئوية

 بيت تقليدي 22 20.29%

 شقة في عمارة 7 00.27%

 لاـــــــــــــــــفي 2 1.72%

 وعـــــــــــالمجم 02 222%

 من الاستمارة  (22)المصدر: السؤال رقم 

 20.29أن معظم أفراد العينة يسكنون في بيت تقليدي وذلك بنسبة  (17)يتضح من خلال الجدول رقم 

أما المبحوثين الذين يسكنون في فيلا فنسبتهم % 00.27تليها الحالة، التي تسكن في شقة في عمارة بنسبة

 .وهذا ما يفسر أن نوع السكن يلعب دورا مهما في طريقة عيشهم وأسلوب تفكيرهم فقط1.72%

 : يوضح توزيع أفراد العينة حسب طبيعة السكن .(22)شكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

81.35%

11.87%

6.78%

بيت تقليدي شقة في عمارة فيلا
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 المبحث الثاني: مجالات الدراسة
 أولا : المجال البشري 

على تعد عملية تحديد المجال البشري من العناصر الجوهرية للدراسة وقد اشتمل المجال البشري لدراستنا 

طالب من الجامعة  95 ىلي بن جديد قسم علم الاجتماع حيث اعتمدنا علذعينة من طلبة جامعة الشا

أكبر قدر ممكن من  ىتوزيع عليهم الاستمارات وكان ذلك بهدف الوصول إل وتم   ،لنجري عليهم الدراسة

 المعلومات تفيدنا في بحثنا.

 وقد شمل المجال البشري المبحوثات الخصائص التالية:

 .سواء د  ىحــــــــعل والإناثشملت الذكور  الجنس:-

 .حد سواء ىشملت مختلف أعمار الطلبة عل السن:-

 .ءحد سوا ى: شملت الطلبة المقيمين وغير مقيمين علالإقامة في الحي الجامعي-

 .حد سواء ىشملت جميع الحالات عل الحالة المدنية :-

 .تمثلت في عامل وبطال الحالة المهنية:-

 : تمثلت في ريفي ، حضري. الأصل الجغرافي-

في بيت تقليدي أو شقة في عمارة أو وا يسكنون اخترنا كل الحالات سواء كان طبيعة السكن:-

 فيلا.
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 انيــــال المكـــثانيا: المج
كلية  د،لي بن جديذتم تحديد مجال البحث بجامعة الشايقصد به مكان اجراء الدراسة الميدانية وقد 

 العلوم الاجتماعية قسم علم الاجتماع بولاية الطارف.

بصفته معهد البيطرة بموجب المرسوم م  0552وبر لسنة المركز الجامعي أبوابه في شهر أكتفتح -

 2110سبتمبر  02 ـالموافق ل ه0222الثانية عام  ىجماد 21المؤرخ في  10.271التنفيذي رقم 

 12.275المرسوم التنفيذي رقم  من 12لأحكام المادة وتطبيقا المتضمن أحداث مركز جامعي بالطارف و 

 12511، تبلغ مساحتها 2112أوت  22 ــالموافق ل ه0222الثانية عام  ىجماد 22المؤرخ في 

 منها جامعة الطارف واختصاصاتها كما يلي:ويتحدد عدد الكليات التي تتكون ²م

 .كلية العلوم والتكنولوجيا-

 .واللغات الآدابكلية -

 .كلية العلوم الاجتماعية والإنسانية-

 .كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير-

 .كلية الحقوق والعلوم السياسية-

جويلية  2 ــالموافق له  0222رجب  02المؤرخ في  02.222المرسوم التنفيذي رقم  ىوبناءا عل

 نشاء جامعة الطارف إيتضمن  2102

 2102أكتوبر  ـالموافق ل ه0229ذي الحجة  25المؤرخ في  02.10المقرر رقم  ىوبناء عل

 .تكريس تسمية مؤسسات جامعية
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 9 ـالموافق ل ه0229ربيع الأول عام  2المؤرخ في  10.02المرسوم الرئاسي رقم  ىوبمقتض

وتطبيقا مباني العمومية أو إعادة تسميتهاالذي يحدد كيفية تسمية المؤسسات والأماكن وال 2102يناير سنة 

الموافق ل ه 0229ربيع الأول عام  2المؤرخ في  01-10من المرسوم الرئاسي رقم  22لأحكام المادة 

 جديد. الشادلي بنعة مفقد تم تكريس تسمية جامعة الطارف باسم جا 2102يناير  9

أما بالنسبة لكلية العلوم الاجتماعية والاجتماعية فقد تم تأسيسها بموجب المرسوم التنفيذي رقم 

قسم علم الاجتماع بتخصصيه: علم الاجتماع الاتصال  ىو تتوفر الكلية عل 2120في جوان  02-222

 .وعلم الاجتماع تنظيم وعمل
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 انيــــــــال الزمــــــــــــثا: المجلثا

 مراحل ألا وهي: ىيقصد به الفترة الزمنية التي استغرقها الباحث في بحثه و تمت عل

في قمنا غاية أواخر شهر جان ىكانت من بداية شهر نوفمبر إل: : الدراسة الاستطلاعيةىالمرحلة الأول-

كل ما كتب في موضوع الدراسة بهدف الإلمام جيدا بموضوع البحث  ىبالاطلاع والبحث والتقصي عل

ليسانس، )ائل الجامعية المتمثل في العديد من الكتب والمقالات والرسجمع التراث النظري و  حيث تم  

الفروض وتدعيم يد الخطوط العريضة للبحث مثل صياغة الإشكالية و دساعدتنا في تح (كتوراه ماستر، د

 السابقة  البحث بالدراسات

خطة البحث وتحرير الجانب النظري وكان ذلك في الفترة يم ه المرحلة تصمذتم في ه المرحلة الثانية:-

 بداية شهر مارس. ىالممتدة من بداية شهر فيفري إل

ميدان  ىتم النزول إل 22/12/2122: قمنا بإعداد الاستمارة للدراسة الميدانية وفي يوم المرحلة الثالثة-

 .دمي أدوات البحث الميدانية التي تمثلت في الملاحظة والاستمارةالبحث مستخ

 ذه المرحلة قمنا بتوزيع البيانات وعرضها وتصنيفها في جداول وتحليلها ثم  هفي  المرحلة الأخيرة:-

 .استخلاص النتائج ووضعها في شكلها النهائي
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 :خلاصة الفصل

استخدام المنهج الوصفي كما استعنا بالملاحظة والاستمارة لجمع  ىنا في فصلنا هذا إلــــــــقتطر  

وطالبة من سنوات الليسانس  اطالب 95الطبقية وتمثلت في العشوائية البيانات الميدانية، كما اخترنا العينة 

 تحديد مجالات الدراسة الثلاثة. ىالثلاثة، كما تطرقنا إل
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 الفصل الرابع
 عرض وتحليل النتائج العامة للدراسة 

 

 ىالمبحث الأول: عرض وتحليل نتائج الفرضية الأول

 ى.أولا: عرض معطيات الفرضية الأول

 ى.تائج الفرضية الأولنثانيا: تحليل 

 المبحث الثاني: عرض و تحليل نتائج الفرضية الثانية

 .أولا: عرض معطيات الفرضية الثانية

 .ثانيا: تحليل نتائج الفرضية الثانية

 المبحث الثالث: عرض و تحليل نتائج الفرضية الثالثة 

 .أولا: عرض معطيات الفرضية الثالثة

 .الفرضية الثالثة ثانيا: تحليل نتائج
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 ىالمبحث الأول: عرض وتحليل معطيات الفرضية الأول
 ىعرض معطيات الفرضية الأول: لاأو  

 غرق فيها الطلاب وقتا طويلاتجتماعي التي يسلالايوضح أكثر مواقع التواص :(23)جدول رقم 

 المواقع (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 الفايسبوك 21 77.57%

 الانستغرام 02 21.22%

 التويتر 10 0.71%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (23)المصدر: السؤال رقم 

أن معظم الطلبة يفضلون  (12)ة في الجدول رقم دنلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الوار 

 %21.22ة بويليه الانستغرام  بنس%77.57وذلك بنسبة  ه، استخدام الفايسبوك ويستغرقون وقتا طويلا في

من أهم  أن الفايسبوك يعد   ىويعود ذلك إل %0.71ـــــأما بالنسبة للتويتر فقد حظي بأقل نسبة قدرت ب، 

المواقع لأنه يتميز بسهولة استخدامه وسرعة التوصل إليه حيث يقدم مختلف الأخبار والمعلومات بطريقة 

ويشمل أفراد من كافة أقطاب المعمورة يليه الانستغرام الحساب الذي وجد متابعة كبيرة في ة وفورية ـــــنيل

 ....إلخناث حيث يتضمن صور فيديوهات، قصص، بث مباشرالإ ىخيرة خاصة لدونة الأالآ
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ب في متابعة مواقع التواصل : يوضح متوسط الحجم الساعي الذي يستغرقه الطلا  (22)جدول رقم 

 الاجتماعي 

 متوسط الحجم الساعي  (ت) رارــــــــالتك (%)النسبة المئوية
 سا 2-سا0 29 22.22%

 سا2-سا2 21 22.51%

 سا2-سا2 2 2.25%

 ساعات 2أكثر من  02 21.22%

 المجموع 02 %100
 من الاستمارة (22)السؤال رقم  :درــالمص

أعلاه أن معظم أفراد العينة يستخدمون مواقع التواصل الاجتماعي من نلاحظ من خلال الجدول 

أما متوسط الحجم الساعي أكثر ، %22.51سا بنسبة 2-سا2وتليها  %22.22ا بنسبة سا يومي  2-سا0

ون مواقع التواصل الاجتماعي من ـــــــــة من يستخدمــــنسب، أخيرا %21.22ساعات يوميا فقدرت 2من 

نسبة لاستخدام مواقع التواصل  ىأعل وهنا يمكن القول أن   ،كأقل نسبة%2.25 ـــقدرت بسا يوميا ف2-سا2

وذلك بسبب أن الطلبة الجامعيين  ى،ساعتين حيث جاءت في المرتبة الأول ىالاجتماعي من ساعة إل

الصعيد الدراسي وبذلك يكون استخدامه لأكثر من هذا  ىالصعيد الشخصي، وعل ىلديهم انشغالات عل

 همال لبعض الواجبات الأساسية ذات الأولوية.إ ع للوقت و يــــفيكون تضي
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 : يوضح الأوقات التي يفضل فيها الطلاب الجامعيين متابعة مواقع التواصل الاجتماعي (22)جدول رقم 

 الأوقات (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 الفترة الصباحية 12 % 9.15

 فترة الظهيرة 12 02.91%

 الفترة المسائية 09 29.22%

 الفترة الليلية 22 99.52%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (22)المصدر: السؤال رقم 

أن الفترة التي يفضلها  (01)نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول رقم 

لية حيث قدرت نسبتها رة الليالتواصل الاجتماعي هي الفتالطلبة الجامعيين في استخدام مواقع 

 ،13.56%ـــفي حين أن فترة الظهيرة بلغت نسبتها ب، % 29.22 ــــــليها الفترة المسائية بت، و %99.52ـــب

 .%9.15يرا فهي الفترة الصباحية  ذلك بنسبة خأما أ

ومنه يتضح أن معظم أفراد العينة يفضلون متابعة مواقع التواصل الاجتماعي خلال الفترة الليلية 

ة الليلي  ة وبخلاف الفترة المسائية و سوهذا راجع لكون الطلبة ملتزمون في الفترة الصباحية والظهيرة بالدرا

عة هذه المواقع لمعرفته كل ما هو متاب ىا يدفعهم إلـــا مم  ــغجامعة وأكثر تفر  حيث يكون الطلبة خارج ال

 جديد وحصري.
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السلع  ى اد العينة في الاطلاع علكفاية الحجم الساعي الذي يقضونه أفر  مدى يوضح :(22) جدول رقم-

 .المبيعات المعروضةو 

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 نعم 92 22.02%

 لا 17 00.27%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (22)المصدر: السؤال رقم 

أن معظم أفراد العينة يرون  (00)نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول رقم 

السلع والمبيعات  ىأن الحجم الساعي الذي يقضونه في مواقع التواصل الاجتماعي كاف للاطلاع عل

 .من أجابوا عكس ذلك%00.27مقابل % 22.02المعروضة عبر هذه المواقع و ذلك بنسبة 

لكترونية المعروضة في مواقع التواصل الاجتماعي وما أن كثرة الإعلانات الإ ىوهذا يعود إل

المنتج هذا كله كاف  وايـــتعليقات الأفراد الذين جر   إلىر، وفيديوهات تسويقية بالإضافة يصاحبها من صو 

 .كل السلع والمبيعات المعروضة ىليأخذ أفراد العينة نظرة شاملة عل
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ي الذي يقضونه في البحث عن عيوضح شعور الطلبة الجامعيين أثناء الحجم السا: (22)جدول رقم-

 المنتجات والإعلانات التجارية 

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 الملل 02 21.91%

 المتعة 20 15.91%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (22)المصدر: السؤال رقم 

العينة أفراد خلال استقراء المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن معظم نلاحظ من 

التجارية وذلك بنسبة  علاناتوالإيشعرون بالمتعة أثناء الوقت الذي يقضونه في البحث عن المنتجات 

 من الطلبة الذين يشعرون بالملل. %21.91مقابل  15.91%

العديد من الأسباب قد تكون: اختصار الجهد والوقت، سهولة  ىويرجع شعور الطلبة بالمتعة إل

خر، تحقيق نوع لهذا من جهة ومن جهة كل ما هو موجود في السوق من منتجات وسلع  ىعل الاطلاع

 هذه السلع. ىلاع علوالاجتماعي للاط   فسيشباع النمن الإ
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استغلال الحجم الساعي الذي يستغرقه الطلبة الجامعيين في مواقع  ىح مديوض   :(22)جدول رقم 

 .التواصل الاجتماعي

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 خر ما هو رائج في السوق ى لالتعرف عل 21 91.22%

 معلومات عن المنتجات  ىالحصول عل 22 27.25%

 التواصل مباشرة مع أفراد جربوا المنتج أو السلعة 17 00.27%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (22)المصدر: السؤال رقم 

نلاحظ من خلال استقراء المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن معظم أفراد العينة 

خر ما هو رائج ىآالساعي الذي يستغرقونه في مواقع التواصل الاجتماعي في التعرف عليستغلون الحجم 

 %27.25ات بنسبة جتليها الحصول عل معلومات عن المنت %91.22 ـــنسبة قدرت ب ىفي السوق كأعل

أن الأفراد من ويعود ذلك  ،%00.27وأخيرا التواصل مباشرة مع أفراد جربوا المنتج أو السلعة بنسبة 

كل ما هو رائج في السوق من  ىالاطلاع علأصبحوا بإمكانهم قع التواصل الاجتماعي ااستخدام مو خلال 

لكترونية، والفيديوهات الترويجية المنشورة عبر سلع ومنتجات من خلال المنشورات والإعلانات التجارية الإ

 ر للأفراد الجهد والوقت.هذه المواقع والتي توف  
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الحجم الساعي الذي يقضيه الطلبة الجامعيين في مواقع التواصل  ىيوضح مد :(24)جدول رقم 

 .الاجتماعي يفيدهم في توجيه سلوكهم الاستهلاكي

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 نعم 91 22.72%

 لا 15 09.21%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (24)المصدر: السؤال رقم 

 

معظم أفراد العينة يرون  أن   (02)رقم ات الإحصائية الواردة في الجدول نلاحظ من خلال المعطي

أن الحجم الساعي الذي يقضونه في مواقع التواصل الاجتماعي يفيدهم في توجيه سلوكهم الاستهلاكي 

 .س ذلككلذين أجابوا عمن ا%09.21مقابل % 22.72وذلك بنسبة 

لمام بجميع الطلبة باستخدامهم لمواقع التواصل الاجتماعي يستطيعون الإ أن   ىإلوهذا راجع 

تهم امع أذواقهم وقدر  ىي يتماشالمعلومات المتعلقة بالمنتجات مما يدفعهم نحو اختيار البديل الأنسب الذ  

 الشرائية.
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 :ىثانيا: تحليل نتائج الفرضية الأول
نلاحظ أن أكثر مواقع التواصل الاجتماعي التي يستغرق فيها  (12)من خلال الجدول رقم 

 ىل إلو وذلك لسهولة استخدامه وسرعته في الوص%77.57ب وقتا طويلا هو الفايسبوك بنسبة الطلا  

أن معظم أفراد العينة يستخدمون مواقع  (15)الأخبار والمعلومات، كما أوضحت بيانات الجدول رقم 

، في حين يوضح %22.22 ـــيوميا وذلك بنسبة قدرت ب [سا 2 ىا إلس 0]التواصل الاجتماعي من 

أن أفراد العينة يستخدمون مواقع التواصل الاجتماعي في الفترة الليلية بنسبة بلغت  (01)الجدول رقم 

ن بالدراسة والجامعة هذه ينشغلمب خلال الفترة الصباحية والظهيرة والمسائية باعتبار أن الطلا   99.52%

كافية للاطلاع عل كل السلع و المبيعات المعروضة عير مواقع التواصل الاجتماعي بنسبة قدرت الفترة 

 نسبة أن (02)، كما نجد أيضا في الجدول رقم (00)حسب ما أوضحه الجدول رقم  %22.02 ــــب

ناء الوقت الذي يقضونه في البحث عن المنتجات من أفراد العينة يشعرون بالمتعة أث15.91%

 نات التجارية.الإعلاو 

فيوضح الحجم الساعي الذي يستغرقونه الطلبة في مواقع  (02)أما بالنسبة لبيانات الجدول رقم 

 %91.22 ــــخر ما هو رائج في السوق بنسبة قدرت بى لتغلونه في التعرف علالتواصل الاجتماعي يس

ا فيما يخص ذه المواقع، أم  لكترونية المعروضة عبر هكثرة المنشورات والإعلانات الإ ىيعود هذا إلو 

الحجم الساعي الذي يقضونه في مواقع  معظم أفراد العينة يرون أن   ح أن  فيوض   (02)بيانات الجدول رقم 

 .% 22.72التواصل الاجتماعي يفيدهم في توجيه سلوكهم الاستهلاكي وذلك بنسبة 

السلوك الاستهلاكي من  ىعل رـــومنه تتحقق الفرضية القائلة بأن مواقع التواصل الاجتماعي تؤث  

 الطالب الجامعي.عملهي يستخلال الحجم الساعي الذ  
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 لثانيةاالمبحث الثاني: عرض وتحليل نتائج الفرضية 
 أولا: عرض معطيات الفرضية الثانية

متابعة أفراد العينة للصفحات التي تروج للمنتجات والسلع عبر مواقع  ىيوضح مد :(20)جدول رقم 
 .التواصل الاجتماعي

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــالتك (%) النسبة المئوية 
 ةــــــــالإجاب (ت) رارـــالتك (%)النسبة المئوية

 نعم 91 22.79%
 الفايسبوك 21 72%
 الانستغرام 02 22%

 المجموع 02 %100
 لا 15 09.29% 
 المجموع 02 %100 

 من الاستمارة (20)المصدر: السؤال رقم 

نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن معظم أفراد العينة يتابعون 

في حين % 22.79الصفحات التي تروج للمنتجات والسلع عبر مواقع التواصل الاجتماعي و ذلك بنسبة 

 .من أفراد العينة من أجابوا عكس ذلك %15.25أَن  

من خلال استخدام موقع الفايسبوك تكون المتابعة ة أن  هذه كما أشارت المعطيات الإحصائي  

ر بنسبة موقع الانستغرام، أم ا%72بنسبة   .%22يقد 

كل ما هو جديد في السوق وكذلك رغبتهم في  ىرغبة أفراد العينة في التعرف عل ىويرجع ذلك إل

العديد  ىيحتوي علالذ ي اقتناء المنتجات والسلع التي تشبع رغباتهم واحتياجاتهم باستخدام موقع الفايسبوك

ى هذه المنتجات وأخذ لراء ها البائعون للتعريف بسلعهم وبإمكان الأفراد التعليق علئمن الصفحات التي ينش

لمنتجات عبر مواقع التواصل لج الصفحات التي ترو  ا بالنسبة للأفراد الذين لا يتابعون الأفراد الآخرين، أم  

 انعدام الثقة والخوف من النصب والاحتيال. ىفقد يعود ذلك إل ،الاجتماعي
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 .ج للمنتجاتالصفحات التي ترو   ىانضمام أفراد العينة إل ىح مديوض  :(21)جدول رقم 

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 نعم 29 71.22%

 لا 02 22.72%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (21)المصدر: السؤال رقم 

 

ستقراء المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن أغلبية أفراد العينة نلاحظ من خلال ا  

من أجابوا عكس % 22.72مقابل % 71.22الصفحات التي تروج للمنتجات وذلك بنسبة  ىينظمون إل

 ذلك.

خر التطورات ومسايرتها من أجل لمواكبة  ىإل ىأن العينة فئة مثقفة وواعية تسع ىويرجع ذلك إل

عناء ة جديدة تسهل عليهم ــما هو جديد في السوق ويعتبرون مواقع التواصل الاجتماعي تقني   اكتشاف كل  

 ة.ــــقمتفر  أماكن  ىالتنقل إل
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 .ج المشاهير من منتجات عبر مواقع التواصل الاجتماعييتأثير ترو  ىح مد:يوض  (22)جدول رقم 

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 اــــــــــدائم 10 0.71%

 اــــــــــأحيان 22 92.22%

 ادراــــــــن 21 22.17%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (22)المصدر: السؤال رقم 

 

نستنج من خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن الطلبة الجامعيين بالرغم من 

نادرا  حالة وتليها ،%92.22نسبة بــــمتابعتهم للصفحات الترويجية إلا أنه أحيانا ما يؤثر عليهم ذلك 

 .%0.71دائما بنسبة حالة وفي الأخير نجد % 22.17بنسبة 

المشاهير وخاصة إذا كان نجمهم المفضل  ىأن أفراد العينة حين يرون إحد ىوهذا راجع إل

أما بالنسبة لمن  ،نفس المنتج ىيستعمل منتج أو يقتني سلعة ما قد يمنحهم الثقة والرغبة في الحصول عل

التخوف من أن تكون السلع التي يروج إليها المشاهير ليست نفسها  ىادرا فقد يرجع ذلك إلـــنــــــ أجابوا ب

 السلع التي سوف يقتنوها.
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 ج إليها المؤثرون والمشاهير.و  اقتناء أفراد العينة للمنتجات التي ير  ىدـــيوضح م :(23)جدول رقم 

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــالتك (%) النسبة المئوية 
 ةــــــــالإجاب (ت) رارـــالتك (%)النسبة المئوية

 نعم 20 29.11%
اقتناعك  02 29.70%

 بالسلعة
 التقليــد 12 02.25%

 وعــــالمجم 22 %100
 لا 22 12.21% 
 المجموع 02 %100 

 من الاستمارة (23)المصدر: السؤال رقم 

 

أغلبية أفراد العينة لا يقتنون  نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن  

من  %29.11في حين هناك  %12.21ج إليها المؤثرون والمشاهير وذلك بنسبة و  المنتجات التي ير 

قتناعهم بالسلعة ج إليها المؤثرون والمشاهير ويكون ذلك من خلال ا  هم يقتنون المنتجات التي يرو  أجابوا بأن  

من أجابوا بأنهم يقتنون المنتجات بدافع  %02.25جد في حين ن%29.70المروج إليها وذلك بنسبة 

 التقليد.

أفراد العينة تمثل فئة الطلبة الجامعيين التي تعتبر الفئة الواعية والمثقفة ولا  أن   ىويعود هذا إل

ولو جون المرو   مالمشاهير أنفسهم ه ولو كان ىحت ،ما يروج إليه في مواقع التواصل الاجتماعي تتأثر بكل  

 شباعهم واحتياجاتهم.إقتناعهم بالسلعة وتلبية رغباتهم وتحقيق ناء هذه المنتجات فيكون ذلك بدافع ا  اقت تم  
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خالتر  ىح مديوض   :(22)جدول رقم  في ذهن أفراد العينة صفة المصداقية حول السلع والمنتجات حين  س 

 جون لهذه المنتجات.من يرو   ميكون المشاهير ه

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 نعـــــم 21 22.17%

 لا 22 99.52%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (22)المصدر: السؤال رقم 

 

خ نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن أغلبية أفراد العينة لا تترس  

جون لهذه المنتجات من يرو   مصفة المصداقية حول السلع والمنتجات حين يكون المشاهير ه مفي ذهنه

 أجابوا عكس ذلك.أفراد العينة من من  %22.17في حين هناك % 99.52وذلك بنسبة بلغت 

أن  ىخ صفة المصداقية في ذهن أفراد العينة قد يكون راجع إلعدم ترس   ومن هنا يمكن القول أن  

ل خطرا معلومات مضللة ومخادعة عن بعض المنتجات التي قد تشك  قد تحمل ات الترويجية الإعلان هذه

الأفراد الذين  أما فيما يخص   ،حياتهم خاصة فيما يتعلق بالمنتجات الطبية ومستحضرات التجميلعلى 

فية هؤلاء المشاهير يمنحوهم الثقة الكا أن   ىد يعود ذلك إلـــخ في ذهنهم صفة المصداقية فقتترس  

د يشعرون بنوع من الوفاء والإخلاص لنجومهم ــكما ق، اللازم من أجل اقتناء هذه السلع والاطمئنان

 لة ونوع من التقدير والتمييز الاجتماعي.ض  فالم
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لكترونية حول المنتجات المعروضة ات الإنعلاتفاعل أفراد العينة مع الإ ىح مديوض   :(22)جدول رقم 

 الاجتماعي.في مواقع التواصل 

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 ابــــــــــــالإعج 25 11.01%

 التعليق عليها 01 01.59%

 مشاركتها مع الأصدقاء 01 01.59%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (22)المصدر: السؤال رقم 

 

معظم أفراد العينة  الواردة في الجدول أعلاه أن  نلاحظ من خلال استقراء المعطيات الإحصائية 

 للكترونية حول المنتجات المعروضة في مواقع التواصل الاجتماعي من خلايتفاعلون مع الإعلانات الإ

ثم تليها التعليق عليها ومشاركتها مع الأصدقاء  %11.01 ــعجاب عليها وذلك بنسبة قدرت بإ وضع 

 .%01.59بنفس النسبة 

لكترونية الإعلانات الإ ىحظ أن أفراد العينة الذين يكتفون فقط بوضع إعجاب علومن هنا نلا

حول المنتجات المعروضة في مواقع التواصل الاجتماعي أنها لا تجذبهم كثيرا أو أنهم منشغلون فقط 

أما فيما يخص من يعلقون عليها ويشاركون مع الأصدقاء فهذا  ،بالدردشة في مواقع التواصل الاجتماعي

 ناء ضرورياتهم.ــن في اقتو ق ويرغبدون التسو  يــأنهم ير  ىعل دل  ي
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الترويج إليه من منتجات عبر مواقع التواصل  ثقة أفراد العينة بما يتم   ىيوضح مد :(22)جدول رقم 

 الاجتماعي.

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 نعـــــم 21 22.51%

 لا 25 11.01%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (22)المصدر: السؤال رقم 

 

نلاحظ من خلال استقراء المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن معظم أفراد العينة لا 

في حين %11.01مواقع التواصل الاجتماعي وذلك بنسبة بلغت  بما يتم الترويج إليه من منتجات يثقون 

 من أفراد العينة من أجابوا عكس ذلك. %22.51هناك 

العديد من الأسباب منها تخوف الطلبة من الإعلانات الالكترونية التي تنشر  ىوقد يعود ذلك إل

في هذه المواقع والتي لا تخضع للرقابة وليس هناك قوانين تحكمها وتنظمها إذ هناك العديد من حالات 

المعلن يعرض سلعته دون ذكر رقم الهاتف  خصوصا وإن  النصب والاحتيال التي حدثت في هذا المجال 

كما في معظم الحالات لا توجد خدمة ما  ،ه لا يعرض صور حقيقة عن السلع والمنتجاتأن   ىواسمه وحت

 بعد البيع حيث لا نستطيع إعادة المنتج إذ لم يعجب الزبون.
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 يوضح فائدة الخدمات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي :(22)جدول رقم 

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــالتك (%) النسبة المئوية 
 ةــــــــالإجاب (ت) رارـــالتك (%)النسبة المئوية

 نعم 91 22.72%

تساعد على  09 21%
اختيار المنتج 

 بدق ة
التزويد بمعلومات  29 71%

 وتختصر الجهد
 وعــــالمجم 02 %100

 لا 15 09.21% 
 المجموع 02 %100 

 من الاستمارة (22)المصدر: السؤال رقم 

 

ة أفراد العينة يرون أن أغلبي   نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن  

حين أن هناك في ، %22.72خدمات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي مفيدة وذلك بنسبة 

أنها تزودهم  لوتكون خدمات التسويق مفيدة من خلا ،وا عكس ذلكمن أفراد العينة أقر   09.21%

 ىخرون فيروها مفيدة لأنها تساعدهم علأما الآ، %71بالمعلومات وتختصر الجهد حيث قدر ذلك بنسبة 

 اختيار المنتج بدقة.

خدام التكنولوجيا الرقمية في جميع مجالات لون استأفراد العينة أصبحوا يفض   أن   ىويرجع ذلك إل

ل عليهم الكثير من الأمور فبتكاليف بسيطة أصبحوا يستطيعون التزود حياتهم والتي أصبحت تسه  

 قل وبذل جهد كبير.بمعلومات كبيرة حول منتجاتهم في منازلهم وفي مختلف الأماكن دون عناء التن  
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 ثانيا: تحليل نتائج الفرضية الثانية
ضح لنا أن معظم أفراد العينة يتابعون الصفحات التي تروج يت   (09)من خلال الجدول رقم 

وتكون باستخدام  %22.79 ــللمنتجات والسلع عبر مواقع التواصل الاجتماعي وذلك بنسبة قدرت ب

شباع رغباتهم إكل ما هو جديد و  ىرغبتهم في التعرف عل ىويعود ذلك إل %72الفايسبوك بنسبة 

تروج للمنتجات  الصفحات التي ىأن أغلبية أفراد العينة ينظمون إل (01)كما يوضح الجدول رقم اجاته، واحتي

ح أن  أغلبي ة أفراد 07)الجدول رقم  أم ار التطورات ومسايرتها.ــــخلمن أجل مواكبة %71.22بنسبة بلغت  ( فيوض 

في حين أوضح  ،%92.22عبر هذه المواقع بنسبة  ج إليه المشاهير من منتجاتيتأثرون بما يرو  العينة 

ج إليها المؤثرون والمشاهير بنسبة قدرت أفراد العينة لا يقتنون المنتجات التي يرو   أن   (02)الجدول رقم 

 (05)أوضح الجدول رقما، كما وقد يكون ذلك خوفا من النصب والاحتيال الذي قد يقعون فيه% 12.21ــب

يكون المشاهير هو من  ينخ في أذهانهم صفة المصداقية حول السلع والمنتجات حلا تترس  أن أفراد العينة 

لما قد تحمله هذه الإعلانات من معلومات مضللة  %99.52جون لهذه المنتجات بنسبة بلغت يرو  

 الإعلاناتنة يتفاعلون مع ــفراد العي  أفيوضح أن معظم  (21)ا بالنسبة لبيانات الجدول رقم أم   ،ومخادعة

ذلك عجاب عليها و إ لكترونية حول المنتجات المعروضة في مواقع التواصل الاجتماعي من خلال وضع الإ

لا يثقون بما يتم  الترويج إليه نةــفراد العي  (أن أ20)الجدول رقم ، في حين يوضح %11.01بنسبة بلغت 

ك لعدم وجود وقد يعود ذل، 66.10%عبر مواقع التواصل الاجتماعي وذلك بنسبة بلغت من منتجات 

م الإعلانات الالكترونية المعروضة عبر مواقع التواصل الاجتماعي أما فيما تنظ  و  رقابة وقوانين تحكم

فيوضح أن خدمات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي مفيدة وذلك  (22)يخص بيانات الجدول رقم

الرقمية في جميع  أفراد العينة أصبحوا يفضلون استخدام التكنولوجيا أن   ىو يعود ذلك إل% 22.72بنسبة 

 .مجالات حياتهم

لكتروني مواقع التواصلالاجتماعي لها تأثير من خلال الترويج الإ منه تتحقق الفرضية القائلة أن  و 

 السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي. ىعل
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 .تحليل نتائج الفرضية الثالثةو المبحث الثالث: عرض 
 أولا: عرض معطيات الفرضية الثالثة:

مها مواقع التواصل الاجتماعي في خلق رغبة مساهمة العروض التي تقد   ىيوضح مد :(22)جدول رقم 

 .أفراد العينة ىالشراء لد

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 نعـــــم 91 22.79%

 لا 15 09.29%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (22)المصدر: السؤال رقم 

 

أفراد العي نة نلاحظ من خلال استقراء المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن معظم 

التواصل الاجتماعي تساهم في خلق رغبة الشراء لديهم وذلك بنسبة يرون أن  العروض الت ي تقد مها مواقع 

 من أفراد العينة من أجابوا عكس ذلك.% 09.29في حين أن هناك  %22.79بلغت 

مواقع التواصل  ىكثرة الإعلانات عل ىفهذا يعود إل "نعمبــ " أغلب الإجابات كانت وبما أن  

لديهم الرغبة في ر يــا يثالاجتماعي وطريقة عرضها التي تجذب المتابعين كالتخفيضات، المسابقات مم  

 .اقتناء المنتجات
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ما إن كان أفراد العينة سبق لهم وإن اشتروا منتج من مواقع التواصل ح يوض   :(24)جدول رقم 

 الاجتماعي.

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 نعـــــم 20 92.92%

 لا 22 27.21%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (24)المصدر: السؤال رقم 

 

الواردة في الجدول أعلاه أن معظم أفراد العينة سبق لهم ة نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائي  

من % 27.29في حين هناك  %92.92وأن اشتروا منتج من مواقع التواصل الاجتماعي وذلك بنسبة 

 أفراد العينة أجابوا عكس ذلك.

التواصل لكتروني باستخدام مواقع ق الإالتسو   ىنة أصبحوا يميلون إلــأن أفراد العي   ىوهذا راجع إل

 عليهم جهد التنقل واختصار الوقت. رالاجتماعي التي أصبحت توف
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 يوضح عدد عمليات الشراء التي قام بها أفراد العينة عبر مواقع التواصل الاجتماعي.: (20)جدول رقم 

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 مرة واحدة 12 02.91%

 انـــــــــــــمرت 07 22.20%

 ثلاث مرات 02 22.12%

 لم يسبق لي الشراء 20 29.11%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (20)المصدر: السؤال رقم 

 

من أفراد العينة لم يسبق لهم  %29.11أن  نلاحظ من خلال استقراء المعطيات الإحصائية 

ثم حالة ثلاث مر ات بلغت  %22.20تليها حالة مر تان قد رت بـ  الشراء من مواقع التواصل الاجتماعي.

 .%02.91، وأخيرا حالة مر ة واحدة بنسبة 22.03%نسبة 

ات المعروضة ــلكتروني وترغب في تجريب المنتجأن أفراد العينة تهتم بالتسوق الإ ىويرجع هذا إل

 مواقع التواصل الاجتماعي. ىعل
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 يوضح مدة موثوقية الشراء عن طريق مواقع التواصل لاجتماعي :(21)جدول رقم 

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 نعـــــم 21 91.22%

 لا 25 25.01%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (21)المصدر: السؤال رقم 

 

معظم أفراد العينة  الجدول أعلاه أن  نلاحظ من خلال استقراء المعطيات الإحصائية الواردة في 

في حين أن هناك  %91.22وذلك بنسبة بلغت  ،يعتبرون الشراء عن طريق التواصل الاجتماعي موثوق 

 من أفراد العينة يرون عكس ذلك. 25.01%

تجاربهم الناجحة في هذا المجال باعتبار أنهم قاموا بالشراء من مواقع  ىد يعود ذلك إلــــوق

جتماعي لعدة مرات وما تتميز به من إيجابيات في حين الفئة التي لا تثق بالشراء عن طريق التواصل الا

 .الخداعالنصب و كــضوا إليها د تعر  ــتجاربهم الفاشلة التي ق ىذا إلــــمواقع التواصل الاجتماعي فقد يعود ه

 

 

 

 

 

 

 



 دراسةالرابـــــع:                                                 عرض وتحليل النتائج العامة للالفصل 
 

 
91 

 يوضح مد نصح أفراد العينة أصدقائهم بالشراء من مواقع التواص الاجتماعي. :(22)جدول رقم 

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 نعـــــم 22 99.52%

 لا 21 22.17%

 المجموع 02 %100

 من الاستمارة (22)المصدر: السؤال رقم 

 

ن ينصحون في الجدول أعلاه أن معظم أفراد العي  نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الواردة 

هناك  في حين أن   %99.52أصدقائهم بالشراء من مواقع التواصل الاجتماعي وذلك بنسبة بلغت 

 راد العينة أجابوا عكس ذلك.ــمن أف 22.17%

ا زات والإيجابيات التي يتمتعون بهرغبة أفراد العينة من مشاركة أصدقائهم الممي   ىويعود ذلك إل

 ر الجهد، سهولة معرفة كل ما هو جديد.ــمن خلال الشراء عن طريق مواقع التواصل الاجتماعي: كتوفي
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 يوضح نتاج اتخاذ أفراد العينة لقرار شراء السلع عبر مواقع التواصل الاجتماعي. :(23)جدول رقم 

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 بالمنتج كاقتناع 22 97.12%

 شباعهاإتلبية رغباتك و  29 22.22%

 وعــــــــــالمجم 02 222%

 من الاستمارة (23)المصدر: السؤال رقم 

 

نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن معظم أفراد العينة اتخاذهم 

في %97.12اقتناعهم بالمنتج وذلك بنسبة لقرار الشراء عن طريق مواقع التواصل الاجتماعي ناتج عن 

 .%22.22 ـــشباعها وذلك بنسبة بلغت بإخرون أن قرارا شرائهم ناتج عن تلبية رغباتهم و الآ ى حين ير 

 أن أفراد العينة تمثل فئة الطلبة الجامعيين وهي الفئة الواعية التي لا تقتني شيئا إلا   ىوهذا راجع إل

 رغبتهم التامة فيه. د منـــــوالتأك  به باقتناعهم 

 

 

 

 

 

 

 

 



 دراسةالرابـــــع:                                                 عرض وتحليل النتائج العامة للالفصل 
 

 
93 

استخدامها في المجال  ــديوضح المزايا التي توفرها مواقع التواصل الاجتماعي عن :(22)جدول رقم 

 الشرائي.

 ةــــــــالإجاب (ت) رارــــــــالتك (%) النسبة المئوية

 خر صيحات الموضةلمعرفة  29 22.22%

في معرفة ما هو متوفر من منتجات  22 97.12%

 لات التجارية دون عناء حالم

 وعــــــــالمجم 02 222%

 من الاستمارة (22)المصدر: السؤال رقم 

 

نلاحظ من خلال المعطيات الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه أن معظم أفراد العينة يرون أن 

هي معرفة ما هو متوفر المزايا التي توفرها مواقع التواصل الاجتماعي عند استخدامها في المجال الشرائي 

خرون أن الآ ى في حين ير ،%97.12من منتجات في المحلات التجارية دون عناء وذلك بنسبة بلغت 

الميزة التي تقدمها مواقع التواصل الاجتماعي وذلك بنسبة بلغت  ــيخر صيحات الموضة هأمعرفة 

22.22%. 

المنتجات الموجودة في السوق من  جميع ىأن هذه المواقع تتيح للطلبة التعرف عل ىوهذا راجع إل

 خلال الإعلانات الالكترونية المعروضة عل صفحاتها في أي وقت وفي أي مكان.
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 يا: تحليل نتائج الفرضية الثالثةثان
معظم أفراد العينة يرون أن العروض التي تقدمها مواقع  أن  ( 22)الجدول رقم  ليتضح من خلا

 ىويعود ذلك إل%22.79وذلك بنسبة بلغت  ،التواصل الاجتماعي تساهم في خلق رغبة الشراء لديهم

أن معظم  (22)ضات والمسابقات، كما يوضح الجدول رقم يفخطريقة عرضها التي تجذب المتابعين كالت

ما توفره من ل%92.92ا منتج من مواقع التواصل الاجتماعي وذلك بنسبة أفراد العينة سبق لهم وإن اشترو 

 %02.91و %22.12و %22.20مميزات وخصائص حيث تراوحت نسبة عمليات الشراء ما بين 

أن معظم أفراد العينة  (21)الجدول رقم من خلال ضح ( ، في حين يت  29حسب ما أوضحه الجدول رقم )

 نسبة حيث، %91.21يعتبرون الشراء عن طريق مواقع التواصل الاجتماعي موثوق بنسبة بلغت 

ا أوضحه ــب مــــنة ينصحون أصدقائهم بالشراء من مواقع التواصل الاجتماعي حسمن أفراد العي   99.52%

صدقائهم المميزات والايجابيات التي رغبة أفراد العينة في مشاركة أ ىويعود ذلك إل (27)الجدول رقم 

 (22)ل الشراء عن طريق مواقع التواصل الاجتماعي أما بالنسبة لبيانات الجدول رقم لايتمتعون بها من خ

ظم أفراد العينة اتخاذهم لقرار الشراء عن طريق مواقع التواصل الاجتماعي ناتج عن عــفيوضح أن م

معظم أفراد العينة يرون  أن   (25)وأخيرا فيوضح الجدول رقم ، % 97.12قتناعهم بالمنتج وذلك بنسبة ا

عند استخدامها في المجال الشرائي هي معرفة ما هو  يأن المزايا التي توفرها مواقع التواصل الاجتماع

 .%97.12متوفر من منتجات في المحلات التجارية دون عناء بنسبة قدرت 

السلوك الشرائي  ىير لمواقع التواصل الاجتماعي عله تتحقق الفرضية القائلة بأن هناك تأثـــومن

 للطالب الجامعي.
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 :الاستنتاج العام للدراسة -
 لىها تعتمد عمرحلة عرض النتائج العامة للدراسة من أهم مراحل وخطوات البحث العلمي لأن   تعد  

 .مهارات الباحث العلمية والمنهجية وقدرته في التحليل واستنباط النتائج

 تي:كالآ مية الهامة والتي يتم عرضهاجملة من النتائج العل ىد خلصت هذه الدراسة إلقــــو 

 :قة بالبيانات الأوليةالنتائج المتعل  -2

 .83.06%تبين من خلال النتائج العامة للدراسة أن معظم أفراد العينة إناث وذلك بنسبة الجنس:-

سنة،وذلك 22-05ضح من خلال نتائج الدراسة أن معظم أفراد العينة تتراوح أعمارهم بين تا السن:-

 .%20.29بنسبة 

خلصت الدراسة أن معظم أفراد العينة غير مقيمين في الإقامة الجامعية وذلك بنسبة الإقامة الجامعية:-

75.17% 

 .%52.50 ـــأكدت الدراسة أن معظم المبحوثين عازبين وذلك بنسبة قدرت ب الحالة المدنية:-

معظم أفراد العينة بطالين وذلك بنسبة قدرت  ضح من خلال نتائجالدراسة أن  ات  الحالة المهنية:-

 %50.92ــب

ون من الوسط الحضري وذلك بنسبة ر معظم أفراد العينة ينحد :خلصت الدراسة أن  الأصل الجغرافي-

91.22%. 

 .%20.29معظم أفراد العينة يقمن في بيت تقليدي وذلك بنسبة  أظهرت الدراسة أن   طبيعة السكن:-
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 القائلة: ىالنتائج المتعلقة بالفرضية الأول-2
 عملهمن خلال الحجم الساعي الذي يستعلى السلوك الاستهلاكي  التواصل الاجتماعيتؤثر مواقع "-

 ."الطالب الجامعي 

ل الاجتماعي بنسبة ـــواصــلتللون استخدام الفايسبوك كموقع كشفت الدراسة أن معظم أفراد العينة يفض  -

77.57%. 

استخدام مواقع التواصل الاجتماعي خلصت الدراسة أن متوسط الحجم الساعي الذي يستغرقه الطلبة في -

 .%22.22ت ــساعتين يوميا بنسبة بلغ ىيتراوح ما بين ساعة إل

خلصت الدراسة أن معظم المبحوثين يفضلون الفترة الليلية عند استخدامهم لمواقع التواصل الاجتماعي -

 .%99.52 ــوذلك بنسبة تقدر ب

معظم المبحوثين يرون أن الحجم الساعي الذي يقضونه في مواقع التواصل الاجتماعي  نت الدراسة أن  بي  -

 .%22.02السلع والمبيعات المعروضة وذلك بنسبة  ىللاطلاع عل كاف  

معظم أفراد العينة يشعرون بالمتعة أثناء الوقت الذي يستغرقونه في البحث عن  خلصت الدراسة أن  -

 .% 15.91وذلك بنسبة المنتجات والإعلانات التجارية 

أفراد العينة يستغلون الحجم الساعي الذي يستغرقونه في مواقع التواصل الاجتماعي في  بينت الدراسة أن  -

 .% 91.22خر ما هو رائج في السوق بنسبة ىآالتعرف عل

معظم أفراد العينة يرون أن الحجم الساعي الذي يقضونه في مواقع التواصل  خلصت الدراسة أن  -

 .%22.72 ـــالاجتماعي يفيدهم في توجيه سلوكهم الاستهلاكي وذلك بنسبة تقدر ب
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 النتائج المتعلقة بالفرضية الثانية القائلة:-2

لوك الاستهلاكي للطالب لسا ى"تؤثر مواقع التواصل الاجتماعي من خلال الترويج الالكتروني عل -

 ."الجامعي

ي تروج للمنتجات والسلع عبر مواقع خلصت الدراسة أن معظم أفراد العينة يتابعون الصفحات الت  -

وتكون هذه المتابعة من خلال استخدام موقع  %22.79 ـــالتواصل الاجتماعي وذلك بنسبة قدرت ب

 .%72الفايسبوك بنسبة 

 .%71.22الصفحات التي تروج للمنتجات وذلك بنسبة  ىد العينة ينظمون إلأفراأغلبي ة أكدت الدراسة أن  -

خلصت الدراسة أن أفراد العينة أحيانا يتأثرون بما يروج إليه المشاهير من منتجات عبر مواقع التواصل -

 %92.22الاجتماعي وذلك بنسبة 

إليها المؤثرون والمشاهير وذلك  أغلبية أفراد العينة لا يقتنون المنتجات التي تروج أكدت الدراسة أن  -

 .%12.21بنسبة بلغت 

خ في ذهنهم صفة المصداقية حول السلع والمنتجات حين أغلبية المبحوثين لا تترس   أوضحت الدراسة أن  -

 .%99.52يكون المشاهير هم المروجون وذلك بنسبة بلغت 

ترونية حول المنتجات المعروضة في كلمعظم أفراد العينة يتفاعلون مع الإعلانات الإ خلصت الدراسة أن  -

 .%11.01 ــمواقع التواصل الاجتماعي بوضع إعجاب وذلك بنسبة قدرت ب

أغلبية المبحوثين لا يثقون فيما يتم الترويج إليه من منتجات عبر مواقع التواصل  أكدت الدراسة أن  -

 .%11.01الاجتماعي وذلك بنسبة بلغت 

عينة يرون أن خدمات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي مفيدة أغلبية أفراد ال خلصت الدراسة أن  -

 .%22.72وذلك بنسبة 

 النتائج المتعلقة بالفرضية الثالثة القائلة:-4



 .                                                                              الاستنتاج العام للدراسة
 

 
99 

 .شرائي للطالب الجامعي"لاعلى السلوك "تؤثر مواقع التواصل -

لتي تقدمها مواقع التواصل الاجتماعي تساهم اخلصت الدراسة أن معظم أفراد العينة يرون أن العروض -

 .% 22.79في خلق رغبة الشراء لديهم وذلك بنسبة بلغت 

أكدت الدراسة أن معظم أفراد العينة سبق لهم وأن اشتروا منتج من مواقع التواصل الاجتماعي وذلك -

 .%92.92بنسبة 

التواصل الاجتماعي حسب الحالات  أثبتت الدراسة أن معظم المبحوثين قاموا بالشراء عن طريق مواقع-

ا لم يسبق لهم ــ، أم  %22.12بنسبة مراتثلاث ،%22.20بنسبةمرتان، %02.91بنسبة التالية: مرة واحدة 

 .%29.11الشراء فبلغت 

الشراء عن طريق مواقع التواصل الاجتماعي موثوق  خلصت الدراسة أن معظم المبحوثين يعتبرون أن  -

 .%91.22وذلك بنسبة بلغت 

لاجتماعي بنسبة ابينت الدراسة أن معظم أفراد العينة ينصحون أصدقائهم بالشراء من مواقع التواصل -

 .%99.52بلغت 

معظمالمبحوثين اتخاذهم لقرار الشراء عن طريق مواقع التواصل الاجتماعي ناتج عن  أكدت الدراسة أن  -

 .%97.12اقتناعهم بالمنتج وذلك بنسبة 

حوثين يرون أن المزايا التي توفرها مواقع التواصل الاجتماعي عند ظم المبمع أوضحت الدراسة أن  -

ر من منتجات في المحلات التجارية دون عناء ــستخدامها في المجال الشرائي هي معرفة ما هو متوف  ا  

 .%97.12وذلك بنسبة 
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 ـــة:ــــــــاتمــــــــخ

راسة المعنونة بــ الاجتماعي على السلوك "تأثير مواقع التواصل ــ لقد ساهمت لنا هذه الد 

الاستهلاكي للطالب الجامعي" بمعالجة موضوع غاية في الأهمية على أساس أن  مواقع التواصل 

ل نقلة كبيرة لدى الطلبة ووسيلة فع ال وقوي ة للتأثير وتوجيه سلوكهم الاستهلاكي نظرا لما  ةـــالاجتماعي تشك 

لتبادل الآراء والأفكار وتقريب المسافات من خلال تمتاز به هذه المواقع من خصائص أتاحت لهم الفرصة 

كسر الحواجز الجغرافية كل هذه الامتيازات جعلها تخرج من دائرة الاستخدام الشخصي إلى اعتبارها أداة 

تسويقية تفيد البائعين في الترويج لسلعهم ومنتجاتهم، حيث أصبحت توف ر لهم كل  ما يبحثون عنه من 

علانات الإلكترونية على مختلف صفحات هذه المواقع بأشكال مختلفة يوف ر منتجات من خلال عرض الإ

عليهم الوقت والجهد في البحث عن المنتجات المختلفة والاختيار بين البدائل التجارية وفق ما يشبع 

حاجاتهم ورغباتهم، لذلك وجب تنظيم ومراقبة هذه العمليات التسويقية الإلكترونية لحماية واحترام 

 ة الطالب كمستهلك.خصوصي  

نطلاقة اة إلى مجموعة من المقترحات والتوصيات التي يمكن أن تكون وقد خلصت الدراسة الحالي  

 لدراسات قادمة تتمثل في النقاط التالية:

تطوير فن التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي من خلال استخدام أفكار جديدة والقيام -

 جذبه للمنتجات والسلع المسوق لها.بقراءة لعقول المستهلكين من أجل 

نشر الوعي لدى المستهلك الجزائري بأهمية التسويق والشراء من مواقع التواصل الاجتماعي -

 لأنها أصبحت ضرورية.

مها.خضاع الإعلانات الالكترونية الترويجية للرقابة ووضع قوانين تحكمها وتنظ  إضرورة -
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 قائمة المصادر والمراجع

 المراجع باللغة العربية
 أولا: الكتب

 .2101. القاهرة: العربي للنشر والتوزيع، التواصل الاجتماعيحروب مواقع إيهاب خليفة. -0
. الأمن القومي والاجتماعي ىشبكات التواصل والانترنت والتأثير علإسماعيل عبد الفاتح عبد الكافي. -2

 .2101القاهرة: المكتب العربي للمعارف، 
، ص 2109ر والتوزيع، . الأردن: دار أسامة للنشنظريات الاتصالبسام عبد الرحمن المشاقبة. -2

022. 
الشبكات الاجتماعية والقيم رؤية جبريل حسن العريشي وسلمى بنت عبد الرحمان محمد الدوسري. -2

 .2109. عمان: الدار المنهجية للنشر والتوزيع ، تحليلية
مصر:الدار المصرية الاتصال ونظرياته المعاصرة. حسن عماد مكاوي وليلى حسين السيد. -9

 .0552اللبنانية،
. الأردن: دار أسامة للنشر والتوزيع، العلاقات وشبكات التواصل الاجتماعيحسين محمود الهتيمي. -1

2109. 
سلوك المستهلك دراسة تحليلية للقراءات الشرائية للأسرة خالد بن عبد الرحمان الجريبي. -7

 .2117، السعودية: مكتبة الملك فهد الوطنية، 2.طالسعودية
، 2.طسلوك المستهلك دراسة تحليلية للقرارات الشرائية للأسرة السعوديةد عبد الرحمان الجريبي. خال-2

 .2117الرياض: مكتبة الملك فهد الوطنية، 
 .2111. دمشق: دار الفكر، البحث العلمي أساسياته النظرية وممارسته العلميةرجاء وحيد دويدري. -5

 .2105. الأردن: دار أسامة للنشر والتوزيع، العلميمنهجية البحث سعد سلمان المشهداني. -01
. الأردن: دار اليازوري العلمية . البحث العلمي الكمي والنوعيعامر قنديلجي وايمان السامرائي-00

 .2115للنشر والتوزيع، 
 .2102. مصر: عالم الكتب، مناهج البحــثعبد الرحمان سيد سليمان. -02
مناهج البحث العلمي في الفكر الإسلامي د الرحمان محمد العيسوي. عبد الفتاح محمد العيسوي وعب-02

 .0557. الإسكندرية: دار الرتب الجامعية، والفكر الحديث
. مناهج البحث العلمي دليل الطالب في كتابة الأبحاث والرسائل العلميةعبد الله محمد الشريف. -02

 .0551مصر: مكتبة الشعاع للطباعة والنشر والتوزيع، 
. عمان: دار غيداء للنشر والتوزيع، مواقع التواصل الاجتماعي نظرة عن قربعثمان محمد الدليمي. -09

2121. 
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. مواقع التواصل الاجتماعي بين التصرفات المرفوضة والأخلاقيات المفروضةعلي سيد إسماعيل. -01

 .2121الإسكندرية: دار التعليم الجامعي، 
. التسويق الالكتروني في القرن الحادي والعشرينصالح النصر. علي فلاح مفلح الزعبي وأحمد -07

 .2121عمان: دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، 
، الجزائر: 2. ط مناهج البحث العلمي وطرق أعداد البحوثعمار بوحوش ومحمد محمود الدنيات. -02

 .2117ديوان المطبوعات الجامعية، 
 .2109. الأردن: الجنادرية للنشر والتوزيع، التواصل الاجتماعيشبكات فيصل محمد عبد الغفار، -05
. ترجمة محمد ياسر الخواجة مصر: مصر النظريات الاجتماعية والممارسة البحثيةفيلبيبجونر. -21

 .2101العربية للنشر والتوزيع ، 
 .2101. لبنان: دار الكتب العلمية، الوجيز في التسويق الالكترونيليلى مطالي. -20
. عمان: دار الإعصار العلمي للنشر والتوزيع، الإعلام الرقمي الجديدماهر عودة الشمايلة ولخرون. -22

2102. 
، الأردن: دار وائل للطباعة 2.طسلوك المستهلك مدخل استراتيجيمحمد إبراهيم عبيدات. -22

 .2111والنشر،
. ألمانيا: الشعبي "الاعتماد المتبادلمواقع التواصل الاجتماعي والحراك محمد الأمين أحمد عبد. -22

 .2121المركز الديمقراطي العربي، 
. القاهرة: المكتبة الأكاديمية، البحث العملي أسسه وطريقة كتابتهمحمد الصاوى محمد مبارك. -29

0552. 
 .2109. صنعاء: دار الكتب، 2. طمناهج البحث العلميمحمد سرحان علي المحمودي، -21
. عمان: سلوك المستهلك واتخاذ القرارات الشرائية مدخل متكاملجليل ولخرون.  محمد منصور أبو-27

 .2102دار ومكتبة الحامد للنشر والتوزيع ، 
. السعودية: مواقع التواصل الاجتماعي في الاحتساب تويتر نموذجامركز المحتسب للاستشارت. -22

 .2107دار المحتسب للنشر والتوزيع، 
. عمان: دار ومكتبة الحامد للنشر رأي العام ونظريات الاتصالالمصطفى يوسف كافي. -25

 .2109والتوزيع،
العربي  :مصر .الإعلان والمرأة: التأثير على السلوك الشرائي للمرأة.هى عبد الحسن عبد اللهتمن-21

 .2101للنشر والتوزيع، 
 .2102الجامعية، . الجزائر: ديوان المطبوعات سلوك المستهلك المعاصرمنير نوري. -20
مواقع التواصل الاجتماعي و تعزيز تفاعل الثقافات في العصر مؤسسة الباحث للاستشارات البحثية. -22

 .2105. القاهرة: مؤسسة الباحث، الرقمي
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 .2121دار اليازوري العلمية لنشر والتوزيع، :الأردن.أصول التسويق مدخل تحليلي.ناجي معلا-22
. عمان: مكتبة المجتمع العربي للنشر الإعلان التقليدي والالكتروني. نور الدين أحمد النادي-22

 . 2100والتوزيع، 
 ثانيا: المجلات والدوريات العلمية

، مجلة العلوم الإنسانيةبن يعقوب الطاهر. "دور السلوك المستهلك في تحسين القرارات التسويقية". -29
 .2112، جوان 1العدد
الالكتروني عبر الشبكات الاجتماعية: رؤية استراتيجية إعلامية لتعزيز قيم حدادي وليدة. "التطوع -21

 .2102، سبتمبر 7. العدد مجلة السراج في التربية وقضايا المجتمع. "المواطنة
شيماء فخري فريد إبراهيم."أثر التفاعل مع وسائل التواصل الاجتماعي على سلوك مستهلكي جيل -27

 .2120، 2، العدد 25، المجلد اريةمجلة البحوث الإدالألفية". 
فاديا الجهني. "أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على التوافق الشخصي والاجتماعي عند -22

، 11، العدد 25، المجلدمجلة جامعة البعثالشباب: دراسة على عينة من طلاب جامعة البعث". 
2107. 

لاجتماعي في السلوك الاستهلاكي لدى الأسرة دور شبكات التواصل ا"موضي بنت شليويح العنزي. -25
 .2107، 021، العدد مجلة شؤون اجتماعيةفي مدينة الرياض". 

 ثالثا: المذكرات والرسائل الجامعية
العايش محمد إسلام. "أثر الترويج الالكتروني على تعزيز الصورة المرغوبة للعلامة التجارية: دراسة -21

البواقي". مذكرة ماستر، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم  حالة مؤسسة الاتصالات أوريدو أم
 .2120 -2121التيسير، قسم العلوم التجارية، جامعة العربي بن مهيدي أم البواقي، الجزائر، 

. "الإعلان التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي:دراسة ميدانية على عينة إيمان بومعزة وفيروز بن شايطة-20
الجزائرية". مذكرة ماستر، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد  TVمن مشاهدي قناة الشروق 

 .2102-2107الصديق بن يحي، الجزائر، 
السعوديين نحو شبكات التواصل خالد محمد بدر. "نسق القيم الاجتماعية وعلاقته باتجاهات -22

جيلي الآباء والأبناء في مدينة الرياض". رسالة ماجستير. كلية الدراسات  ىالاجتماعي: دراسة مسحية عل
 .2102-2102العليا، جامعة قاين،السعودية 

 عينة من أولياء ىخير الله شهرزاد. "تأثير الإشهار التلفزيوني على سلوك الأطفال: دراسة مسحية عل-22
-2102الأمور". مذكرة ماستر، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد خيضر، الجزائر، 

2105. 
سارة بسباس. "استخدامات الطلبة الجامعيين للكتاب الإلكتروني: دراسة استطلاعية لعي نة من الطلبة -22

أكلي محمد أولحاج، الجزائر، الجامعيين". مذكرة ماستر، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة 
2107-2102. 
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سلوك المستهلك: دراسة عينة من  ىشهيرة طويل. "أثر الإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي عل-29
متعاملي مؤسسة موبيليس بالمسيلة". مذكرة ماستر، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، 

 ، الجزائر.2107 -2101جامعة محمد بوضياف المسيلة، 
صورية عصموني وفضيلة أحمد. "مواجهة الشائعات عبر مواقع التواصل الاجتماعي لدى الطالب -21

الجامعي في ظل أزمة كورونا لطلبة الإعلام والاتصال بجامعة أدرار نموذجا". مذكرة ماستر، كلية العلوم 
 .2120 -2121 الجزائر،ر،الإنسانية والاجتماعية والعلوم الإسلامية، جامعة أحمد دراية أدرا

عزيزة العربي وزهرة حبيب." تأثير مواقع التواصل الاجتماعي "الفايس بوك" عل التحصيل الدراسي: -27
دراسة استطلاعية لتلاميذ ثانوية مصطف نابي بالبرواقية". مذكرة ماستر، كلية العلوم الإنسانية 

 .2101-2109والاجتماعية ، جامعة يحي فارس بالمدية، الجزائر، 
غول عفاف. "اتجاهات الطلبة الجامعيين نحو التعليم المهني بالمعهد الوطني المتخصص في -22

التكوين المهني سماتي بوزيد أولاد جلال". مذكرة ماستر، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد 
 .2121-2105خيضر، الجزائر،

اصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للمستهلك دراسة هزيل سارة وكفيف المهدي. "أثر مواقع التو -25
حالة موقع جوميا الجزائر للتسوق". مذكرة ماستر، معهد العلوم الاقتصادية، التسيير والعلوم التجارية، 

 .2102 -2107المركز الجامعي بلحاج بوشعيب عين تموشنت، الجزائر، 
ة على السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي بأم مرزقاني سارة. "تأثير الإعلانات الفايسبوك التجاري-91

البواقي: دراسة ميداني على طلبة جامعة العربي بن مهيدي أم البواقي". رسالة ماستر، كلية العلوم 
 .2101-2109الاجتماعية والإنسانية، جامعة العربي بن مهيدي، الجزائر، 

الاجتماعي على السلوك الشرائي من أثر استخدام مواقع التواصل "مضاء فيصل محمد الياسين. -90
خلال الكلمة المنطوقة الالكترونية: دراسة تطبيقية لقطاع الملابس في الأردن". رسالة ماجستير في 

 .2107الأعمال الالكترونية، كلية الأعمال، جامعة الشرق الأوسط، الأردن، أيار
حققة من وسائل الإعلام التقليدية منى أحمد المصري."الكتاب والأدباء الأردنيون والاشباعات الم-92

 .2101والرقمية". رسالة ماجستير، كلية الإعلام، جامعة الشرق الأوسط، الأردن، 
ميساء سعيدة. "تأثير الإشهار الصحفي على السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي الجزائريدراسة في -92

العلوم الإنسانية بجامعة العربي بن  الاستخدامات والاشباعات: دراسة ميدانية على عينة من طلبة قسم
-2101مهيدي". مذكرة ماستر، كلية العلوم الاجتماعية والإنسانية، جامعة العربي بن مهيدي، الجزائر، 

2107. 
نومية فتيحة وبن سعد بختة. "الثقافة الاستهلاكية في المدينة: مدينة مستغانم نموذجا". مذكرة ماستر، -92

 .2109جامعة عبد الحميد بن باديس، الجزائر، كلية العلوم الاجتماعية، 
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tool :Malayisanmuslim consumer’s perspective, international Journal of 
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behavon ». faculty of economics, University of pristno Kosovo,20172 
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 والبحــــث العلـــميوزارة التعلـــــيم العالــي 
–الطـــارف  –جامــعة الشاذلي بن جــديد   

 كلية العلـــوم الاجتماعية والإنـــسانية

 قــــسم علــم الاجتماع

 استمارة رقم :

 تخصص علم اجتماع الاتصال
 

 

 

 

 

 

 : الدكتور :تــــحت إشـــراف الطالبتينإعداد 

 جــــديد ملاك                                           د. بوحنيكــة نذيـــــر -   

 يخلف صبرينة -   

 

 :ملاحظــــــــــة 
د بأن تبقى المعلومات الواردة بالاستمارة  (X)يرجى وضع علامة  أمام الإجابة المناسبة وتتعه 

 سرية ولا توظ ف إلا  لأغراض البحث العلمي. 
 على تعاونكم مسبقاوشكرا 

 

 

 

2222/   2222السنة الجامعية :  

 مواقع التواصل الاجتماعي وتأثيرها على السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي
-الطارف–كلية العلوم الاجتماعية جامعة الشاذلي بن جديد طلبة من  على عينةدراسة ميدانية -  
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 خاصة بالمبحوثيـــن عامة الأول: بياناتالمحور 
 الجنــــــس:             ذكــــــــر              أنثـــــــــــى-2

 ......................................الســـــــــن: -2

 مقيـــــــــم )ة(                  غير مقيـــــــــم )ة(       الإقامة في الحي الجامعي :-2

 الحالـــــة المدنيــة: -4

 عازب )ة(              متزوج  )ة(               مطلـــق )ة(              أرمل )ة( 

 عــــــــامل )ة(    بطــــــــال )ة(: الحالة المهنيــة-0

 :  ريفـــــــــي             حضــــــري الأصل الجغرافي -1

 عمارة                فيـــــلافي تقليـــــــدي             شقــة ت بي:طبيعة السكـــــن -2

المحور الثاني: مدى تأثير مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الاستهلاكي من خلال 
 الحجم الساعي الذي يستعمله الطالب الجامعي: 

 المتابعة؟ما هي مواقع التواصل الاجتماعي التي تستغرق فيها وقتا طويلا في -2

 الفايسبوكالأنستغرامالتويتر

ط الحجم الساعي التي تقضيه في متابعة مواقع التواصل الاجتماعي؟-5  ما هو متوس 

 ساعات 2سا           أكثر من 2 –سا 2سا                2 –سا 2سا                 2 -سا 0

ل فيها متابعة مواقع التواصل -01  الاجتماعي؟ما هي الأوقات التي تفض 

 الفترة الصباحية                    فترة الظهيرة              الفترة المسائية           الفترة الليلية

هل ترى أن الحجم الساعي كاف في الاط لاع على السلع والمبيعات المعروضة عبر مواقع التواصل -00

 الاجتماعي؟  نعــــــــــم                 لا

 هل الحجم الساعي الذي تقضيه في البحث عن المنتجات والإعلانات التجارية يشعرك بـ: -02

 الملـــــــــل                            المتعــــــــــة 
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 ؟هل الحجم الساعي الذي تستغرقه في مواقع التواصل الاجتماعي تستغل ه في-02

                  التعر ف على لخر ما هو رائج في السوق   -

 الحصول على معلومات عن المنتجات -

بوا المنتج أو السلعة -  التواصل مباشرة مع أفراد جر 

أخــــرى أذكرهـــا:  -

................................................................................... 

عي يفيدك في توجيه سلوكك هل الحجم الساعي الذي تقضيه في مواقع التواصل الاجتما -02

 الاستهلاكي؟

 نعــــــــــم                 لا 

المحور الثالث: تأثير مواقع التواصل الاجتماعي من خلال الترويج الإلكتروني على 
 السلوك الاستهلاكي للطالب الجامعي:

 ؟هل تتابع الصفحات عبر مواقع التواصل الاجتماعي التي ترو ج للمنتجات والسلع-09

 نعــــــــــم                 لا  

 في حالة الإجابة بــــ : نعـم، ما هي أكثـر مواقع التواصل الاجتماعي التي تتابعها؟-

 الفايسبوكالأنستغرام

 هل تنضم  إلى الصفحات التي ترو ج للمنتجات؟-01

 نعــــــــــم                 لا 

 المشاهير من منتجات عبر مواقع التواصل الاجتماعي؟هل تتأث ر بما يرو ج إليه -07

 دائمــــــــا              أحيانــــــا                 نـــــادرا

 هل تقتني المنتجات التي يرو ج إليها المؤثرون والمشاهير؟-02

 نعــــــــــم                 لا 
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 في حالة الإجابة بــــ : نعـم: -

 اقتناعك بالسلعة التقليــــــــــــد  

خ في ذهنك صفة المصداقية حول السلع والمنتجات حين يكون المشاهير هم من يرو جون -05 هل يترس 

 لهذه المنتجات؟ نعــــــــــم                 لا 

 جتماعي؟كيف تتفاعل مع الإعلانات الإلكترونية حول المنتجات المعروضة في مواقع التواصل الا-21

 الإعـــــــــجــــــــــــاب               -

 التعليـــــــــق عليـــــها            -

 مشاركتها مع الأصدقاء -

:  أذكرهاأخـــــــرى  -

...................................................................................... 

 ليه من منتجات عبر مواقع التواصل الاجتماعي؟هل تثق بما يتم الترويج إ-20

 نعــــــــــم                 لا 

 هل ترى أن  خدمات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي مفيدة؟-22

 نعــــــــــم                 لا 

 في حالة الإجابة بــــ : نعـم، يرجع ذلك لكونها: -

 بدقـــةتساعد على اختيار المنتج  -

 التزويد بمعلومات تختصر الجهد -

أخـــــــرىأذكرها :  -

........................................................................................... 
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 الشرائي للطالب الجامعي:السلوكالمحور الرابع: تأثير مواقع التواصل الاجتماعي على 

مها مواقع التواصل الاجتماعي في خلق رغبة الشراء لديك؟هل تساهم العروض -22  التي تقد 

 نعــــــــــم                 لا 

 هل سبق لك وإن اشتريت منتج من مواقع التواصل الاجتماعي؟-22

 نعــــــــــم                 لا  

 عبر مواقع التواصل الاجتماعي ؟ ما هو عددعمليات الشراء التي قمت بها -29

 مرة واحدة                  مرتان               ثلاث مرات فأكثر                  لم يسبق لي الشراء 

 هل يعتبر الشراء عن طريق مواقع التواصل الاجتماعي موثوق؟-21

 نعــــــــــم                 لا 

 بالشراء من مواقع التواصل الاجتماعي؟ هـل تنصح أصدقائك-27

 نعــــــــــم                 لا 

 ؟تخاذك قرار شراء السلع عبر مواقع التواصل الاجتماعي ناتج عنهلا -22

 اقتناعــــك بالمنتـــــــج -

 تلبية رغباتك وإشباعها -

 ؟ها في المجال الشرائيما هي المزايا التي توف رها مواقع التواصل الاجتماعي عند استخدام-25

 معرفة لخر صيحات الموضة -

 معرفة ما هو متوفر من منتجات في المحلات التجارية دون عناء -

أخـــــــرى أذكرها : 
......................................................................................  
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