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 شكر وتقدير
أولا وقبل كل شيء نحمد الله ونشكره عمى نعمو التي لا تعدو ولا تحصى وبفضمو وعظيم سمطانو أعاننا 

تمامو والذي نرجو أن نكون في المستوى ولقولو تعالى  عمى إنجاز ىذا العمل وا 

 .صدق الله العظيم.........." لئن شكرتم لأزيدنكم"............. 

 .الحمد لله الذي ىداني غمى نور العمم وميزني لاعقل ووىبني القوة والتوفيق

 .أتقدم بالشكر الجزيل والتقدير الكبير والعرفان الجميل

ىتماميا وحسن توجيييا والتي لم تبخل عميّا  .إلى التي خصت من وقتيا وا 

لى التي رافقتني طول السنة أشكرىا عمى صبرىا وتعاونيا وتشجيعيا المتواصل لي الأستاذة الجديرة  وا 

 ".حربي سميرة"

 .أشكر كل أساتذتي الذين أفاضوا عميا من عمميم ولم يبخموا عميّ بجيدىم في سبيل طمب العمم

إلى من أعانتني بجيدىا وأعطاتني من وقتيا القيم إلى من ساندتي بالنصيحة والكممة الطيبة والصبر 

 "سارة كوسة"الواسع الطالبة 

 شكراً جزييً 

 .والسيم عميكم ورحمة الله وبركاتو

 



 

 

 

 إهداء
أولا وقبل كل شيء نحمد الله ونشكره عمى نعمة التي لا تعد وتحصى وبفضمو وعظيم سمطانو وأعاننا عمى 

تمامو والذي نرجو أن يكون في المستوى ولقولو تعالى  ...."لئن شكرتم لأزيدنكم:" ......إنجاز ىذا العمل وا 
الميم نور الكتاب بصري واشرح بو صدري ووسع بو فيمي وقوي بو عزمي بحولك وقوتك فإنو لا حول ولا 

 .قوة إلا بك
ما أثقل قممي في يدي وما أثقل قمبي في صدري حيث إلى من زينت حياتي بأزىار الحنان إلى التاج الذي 
وضع فوق رأسي إلى أوفى خمقي الله وأحبيم إلى قمبي وتمنيت لو أنيا حضرت وساندتني في فرحتي إلى 

 ".نعيمة"روحيا وذكراىا التي تسكن ذاكرتي إلى الأبد رحمك الله واسكنك فسيح جنانو أمي الغالية 
عتزازي إلى قدوتي في الحياة أبي الغالي   ".حسان"إلى أعز كنز في حياتنا إلى تاج رأسي وا 
 ".سولة"إليك يامن انرت البيت بوجودك ىوارجت البسمة عمى وجوىنا حبيبتنا فضيمة 

 ".شكيب " أسامة " شيماء"إلى قرة العين ونبض القمب إخوتي الأعزاء 
إلى الروح والذكرى التي تسكن قمبي وذاكرتي إلى الأبد ىوتمنيت لو انيا كانت معي خالتي  الغالية 

 . رحمك الله وأسكنك فسيح جناتو"حورية"
لى أبناءىا البذرة الصالحة   ".إبراهيم " نسيمة " هيبة " وليد " حسين " خالد " وا 

 ".أيمن" إلى أعز الناس عمى قمبي 
إلى أعمامي وعماتي وخوالي كبيرىم وصغيرىم وألى أبناءىم إلى القريبة إلى قمبي وروحي حبيبتي 

 ".أشواق"
 .دينا مغراني ودنيا شموفيإلى أدقائي في الدراسة وبالأخص صديقاتي في مذكرة التخرج 

 ".سمسبيل "إليك يا خاتمة كلامي وعزيزتي صديقتي
 .السلام عميكم ورحمة الله وبركاتو

 
 
 
 

 أميرة
 



 ملخص
 

 ملخص 
تيدف ىذه الدراسة التي تبنت نظرية الإستخدامات والإشباعات إلى كشف عمى تأثير التسويق الإلكتروني 
عمى السموك الشرائي لمطالب الجامعي  وتطبيقيا من خلال الدراسة عمى عينة من مستخدمي التسويق الإلكتروني 

 :لدى طمبة كمية العموم الإجتماعية والإنسانية بولاية الطارف ولقد تمحورت الدراسة عمى أسئمة وكانت كالآتي 
 :السؤال الرئيسي 

 كيف يؤثر التسويق الإلكتروني عمى القرار الشرائي لممستيمك ؟
 :الأسئلة الفرعية 

 ما ىي دوافع تبني الطمبة الجامعيين المستيمكين لمسمع والخدمات ؟ -
 ما ىي الآثار الناتجة عن إستخدام التسويق الإلكتروني عمى الطالب الجامعي ؟ -

 : بالإضافة إلى تحديد أىداف الدراسة من أىميا 
محاولة توضيح مدى متابعة الطمبة الجامعيين الجزائريين لمواضيع التسوقية عبر مواقع التواصل  -

 .الإجتماعي 
التعرف عمى نوع الحاجات التي تدفع بالطمبة الجامعيين الجزائريين إلى التسوق عبر مواقع التواصل  -

 .الإجتماعي 
التعرف عمى نوع الإشباعات التي تحققيا مواقع التواصل الإجتماعي بالنسبة لمطمبة الجامعيين من خلال  -

 .عممية التسويق الإلكتروني 
 .التعرف عمى كل ماىو مرتبط بعممية التسويق والسموك الشرائي لمطالب  -

حيث إعتمدنا عمى المنيج الوصفي التحميمي الذي يعتبر أحد المناىج المعتمدة في الدراسات السوسيولوجية والذي 
 .يتماشى مع ىذه الدراسة ويعتمد عمى وصف وتحميل ىذه الظاىرة 

ستخدمنا تقنية قياس الإتجاه " الملاحظة " كما إعتمدنا عمى أدوات جمع البيانات ومن بينيا   .وا 
وعميو فقد إخترنا عينة قصدية من الطمبة المستخدمة لمتسويق الإلكتروني، عمى ما تقدم توصمت الدراسة إلى 

 :مجموعة من الإقتراحات والتوصيات ومنيا 
  الاستعانة بمواقع تواصل اجتماعية أخرى غير الفيسبوك والتويتر والانستغرام مثل التيك توك الذي يعتبر

 .من المواقع الحديثة وكثيرة الاستخدام
 زيادة نشر محتويات البيع بكثرة وذلك لموصول إلى أكثر عدد ممكن من المستخدين لمتسويق الالكتروني. 
 العمل عمى كسب ثقة الزبون وذلك من خلال جودة السمع والمنتجات. 
  الزيادة من التسويق الالكتروني لأنو يوفر العديد من الفرص لكل رجال التسويق والعملاء، والمستيمكون

 .لأن ذلك يعطييم ربح لماركاتيم وتصبح معروفة أكثر
 تجنب الصفحات الوىمية التي تجعمنا نتردد في شراء ملامستيا المباشرة . 



Summary 
 

Summary 

 

This study, which adopted the theory of uses and gratifications, aims to reveal the 

effect of electronic marketing on the purchasing behavior of university students and apply it 

through the study on a sample of electronic marketing users among students of the Faculty of 

Social Sciences and Humanities in El Tarf State. The study focused on questions as follows: 

main question: 

How does e-marketing affect the consumer's purchasing decision? 

Sub questions: 

- What are the motives for the adoption of consumer goods and services by university 

students? 

- What are the effects resulting from the use of e-marketing on the university student? 

In addition to defining the objectives of the study, the most important of which are: 

An attempt to clarify the extent to which Algerian university students follow up on shopping 

topics through social networking sites. 

- Identifying the type of needs that drive Algerian university students to shop through social 

networking sites. 

- Identify the type of gratification achieved by social networking sites for university students 

through the electronic marketing process. 

- Learn about everything related to the marketing process and the purchasing behavior of the 

student. 

Where we relied on the analytical descriptive approach, which is considered one of the 

approved approaches in sociological studies, which is in line with this study and depends on 

the description and analysis of this phenomenon. 

We also relied on data collection tools, including "observation", and we used the trend 

measurement technique. 

Accordingly, we chose an intentional sample of students who use e-marketing. Based on the 

above, the study came up with a set of suggestions and recommendations. 

• The use of social networking sites other than Facebook, Twitter and Instagram, such as Tik 

Tok, which is considered one of the modern and frequently used sites. 

• Increasing the publication of sales contents in abundance in order to reach the largest 

possible number of e-marketing users. 

• Work to gain customer confidence through the quality of goods and products. 

• The increase of e-marketing because it provides many opportunities for all marketing men, 

customers, and consumers, because this gives them profit for their brands and becomes more 

known. 

• Avoid fake pages that make us hesitate to buy directly. 
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 ‌أ

 :مقدمة

شيدت السنوات الأخيرة تطورا ممحوظ في تكنولوجيا المعمومات أدى إلى تحولات عميقة في 

أساليب الإتصال، كما خمق أنماطا جديدة للاستيلاك والشراء لا سيما مع بروز وانتشار مفاىيم التجارة 

الإلكترونية والتسويق الإلكتروني حيث أصبح من الممكن إجراء عمميات التسوق بين مختمف المنتجات 

المعروضة عمى شبكة الإنترنت، في ظل توفر معمومات ىائمة حول ىذه المنتجات وأسعارىا والخدمات 

 .المرافقة ليا فضلا عمى سيولة معرفة آراء وانطباعات الأشخاص الآخرين سبق ليم إقتناؤىا 

يعتبر التسويق الإلكتروني وسيمة ىامة بالنسبة لممؤسسات حيث يساعدىا عمى تخطي حواجز 

 .مختمف المسافات والوصل بيا إلى تحقيق أىدافيا الواسعة وبأقل التكاليف والنفقات في وقت جد قياسي 

فالتسويق الإلكتروني يساعد عمى تخطي حواجز الزمن والتعامل مع الزبائن عمى مدار الساعة ،  

مكانيات لا نياية ليا لعرض السمع والخدمات لممواطن بدون التقيد بحدود المكان  فيو يوفر فرصا وا 

والزمان، فصورة التسويق تؤثر بشكل كبير عمى السموك الشرائي لممختمف شرائح المجتمع، الذي يعتبر 

مجموعة من الأنشطة والتصرفات التي يقوم بيا أثناء بحثو عن السمع والخدمات التي يحتاجيا بيدف 

إشباع حاجاتو ورغباتو ويمثل مجموعة من الأفعال والتصرفات التي يقوم بيا من أجل اتخاذ قرار الشراء 

ن ىذا القرار يتأثر بعوامل خارجية وعوامل داخمية تمعب دورا ميما في تشكيمو وخاصة المعمومات التي  وا 

 . يتحصل عمييا من البيئة التي ينتمي إلييا

وعمى ىذا الأساس أصبح لمتسويق الإلكتروني تأثير كبير عمى مختمف الشرائح و الفئات الإجتماعية 

قناعيم باتخاذ  (الطمبة)وبالخصوص الفئة الشبابية  من خلال الأساليب الترويجية الأكثر تأثير عمييم وا 

 .قرار الشراء



  مقدمة

 

 
 ‌ب

لذا من خلال دراستنا ىذه سنحاول تسميط الضوء عمى تأثير التسويق الإلكتروني عمى السموك 

الشرائي عمى الطالب الجامعي، إنطلاقا من تطبيق نظرية الاستخدامات والإشاعات وكيفية إستخدام الطمبة 

 :لمتسويق الإلكتروني من خلال خطة منيجية جاءت عمى النحو التالي 

تناول الفصل الأول الإطار المفاىيمي لمدراسة، حيث تطرقنا فيو إلى إشكالية الدراسة وتساؤلاتيا، 

وأىميتيا وأىدافيا، وأيضا إلى تحديد أسباب إختيار الموضوع والدراسات السابقة التي تناولت موضوع 

الدراسة من زاوية مختمفة، ثم المفاىيم الأساسية لمدراسة وكذلك الإجراءات المنيجية التي تمثمت في طبيعة 

 .المنيج المستخدم وأدواتيا جمع البيانات الميدانية والعينة

أما الفصل الثاني فقد قسمناه إلى ثلاث عناصر، العنصر الأول يتمثل في التسويق الإلكتروني 

حيث قمنا بالتطرق إلى لمحة تاريخية عن نشأة وتطور التسويق الإلكتروني وخصائصو، وكذلك الفرق بينو 

يجابياتو وسمبياتو، أما العنصر الثاني فيو السموك  وبين التسويق التقميدي إضافة إلى طرق إستخدامو وا 

 فيو ماىيتو والأبعاد وكذلك النماذج المفسرة لسموك المستيمك، وأخيرا خصائص االشرائي والذي تناولن

 .وعوامل السموك الشرائي

وتناولنا في الفصل الثالث الجانب الميداني لمدراسة حيث نتطرق إلى تحميل وتفسير البيانات 

الميدانية والإجابة عمى التساؤلات وعرض النتائج عمى ضوء الدراسات السابقة وأخيرا قمنا بعرض أىم 

النتائج التي توصل إلييا دراستنا، كما أرفقنا ىذه الدراسة بخاتمة مع قائمة المصادر والمراجع، وأىم 

 . الملاحق التي اعتمدنا عمييا
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الإشكالية : أولا

شيد العالـ تطورات حديثة ومتسارعة في مجاؿ الرقمنة والمعموماتية خصوصا فيما يتعمؽ بشبكة 

الإنترنت فقد قدمت آفاقا جديدة وقفزة نوعية في مجاؿ الإعلاـ والإتصاؿ، فأصبحت جزء لا يتجزأ مف حياة 

الشعوب والمؤسسات والدوؿ المختمفة، ففي ظؿ ما يشيده العالـ مف تحولات عميقة ومتسارعة نتيجة 

التطور اليائؿ لتكنولوجيا الإتصالات والمعمومات، برزت مستحدثات جديدة لتأميف إمكانية السيطرة عمى 

ىذا الكـ اليائؿ مف المعمومات بالسرعة والدقة والشمولية التي يتطمبيا عصر الرقمنة، ونظرا لكوف عالـ 

اليوـ يتميز بالديناميكية وسرعة التغيير أدى إلى إحداث مفاىيـ جديدة كمصطمح التسويؽ الالكتروني حيث 

يعرؼ بأنو عممية إلكترونية مبتكرة يعمؿ عمى عرض السمع والخدمات بطريقة فنية عبر جياز إتصاؿ 

موصوؿ بشبكة الإنترنت وتقنياتيا ووسائميا، فالتسويؽ الإلكتروني يمعب دورا ىاما في توسيع قاعدة الزبائف 

. وبناء علاقات جيدة معيـ

حيث يتضح أنو يعمؿ عمى توسع نطاؽ السوؽ مف خلاؿ النفاذ إلى الأسواؽ العالمية وخمؽ أسواؽ جديدة 

كاف مف المتعذر إيجادىا في ظؿ التجارة التقميدية كاف ىذا الأخير عممية بيع وشراء مباشر، أما اليوـ 

أصبح التسويؽ الإلكتروني في العالـ بسرعة، خاصة في قدرتو عمى توسع الأسواؽ والترويج لمسمع 

والخدمات باستخداـ أحدث الوسائؿ، حيث إنتيجت العديد مف الدوؿ المتقدمة إستراتيجيات لتطوير عممية 

التسويؽ الإلكتروني، ونظرا لأىمية التسويؽ الإلكتروني وتأثيره عمى جميع أفراد المجتمع وخاصة الطالب 

الجامعي بإعتباره مف أىـ الموارد البشرية في المجتمع لإطلاعو المباشر المستمر عمى التطور التكنولوجي 

في ظؿ مجتمع المعرفة، وبذلؾ أصبح الطالب الجامعي يتبع عممية البيع والشراء في معاملاتو اليومية 

  .والتجارية لتحسيف مستواه العممي والمعرفي
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 :ومف خلاؿ عرض ىذه الإشكالية نقوـ بطرح التساؤؿ المركزي الآتي

؟ (الطالب الجامعي )  كيف يؤثر التسويق الإلكتروني عمى القرار الشرائي لممستيمك

: ويتفرغ إلى تساؤلات الفرعية الآتية

ماىي دوافع تبني الطمبة الجامعييف المستيمكيف لمسمع والخدمات عبر التسويؽ  :التساؤل الفرعي الأول 

 الالكتروني؟

 ماىي الآثار الناتجة عف إستخداـ التسويؽ الإلكتروني عمى طالب جامعي؟  :التساؤل الفرعي الثاني 

 : أسباب اختيار الموضوع -1

تختمؼ أسباب إختيارنا لأي الموضوع مف مواضيع البحث العممي عمى إختلاؼ ميولاتنا ورغباتنا 

الشخصية، حيث تختمؼ مف شخص لآخر ومف اختلاؼ طبيعة موضوع في حد ذاتو، ويرجع أسباب 

. إختيارنا ليذا الموضوع دوف غيره إلى أسباب ذاتية وأخرى موضوعية

 :الأسباب الذاتية - أ

 .رغبة الذاتية في دراسة الموضوع -

 .الميؿ الشخصي لمعالجة المواضيع المتعمقة بالتسويؽ وخاصة التي ليا علاقة بسموؾ المستيمؾ -

 .الرغبة في معرفة مدى تأثير السموؾ الشرائي عمى الطمبة الجامعييف -

الفضوؿ الشخصي لمعرفة الدور الذي تمعبو مواقع التواصؿ الاجتماعي كالتسويؽ الإلكتروني في  -

 .توجيو السموؾ الشرائي لدى الطمبة الجامعييف

 : الأسباب الموضوعية - ب

 .توافؽ موضوع الدراسة مع تخصصنا الجامعي -

 .قابمية الموضوع لمدراسة منيجيا ومعرفيا -

 .إثراء الدراسات المتخصصة في ىذا المجاؿ -



 الفصل الأول                                         الإطار المفاىيمي والمنيجي لمدراسة
 

 
4 

أصبح لمطالب أو المستيمؾ وزف في العممية التسويقية حديثا، حيث أصبحت أغمب المؤسسات تيتـ  -

 .بو وتحرص عمى تمبية رغباتو لذلؾ أضحى مف الضروري التطرؽ لو

 .أىمية الدور المتزايد لإستخداـ مواقع التواصؿ الإجتماعي في عممية التسويؽ الإلكتروني -

 :أىمية الدراسة -2

إف ىذه الدراسة تستقي أىميتيا مف أىمية الموضوع في حد ذاتو فمعظـ الدراسات السابقة تدور حوؿ 

موضوع التسويؽ الإلكتروني وتأثيره عمى المستيمؾ بوجو عاـ، ولكف نحاوؿ في دراستنا ىذه التركيز عمى 

. تأثير السموؾ الشرائي عمى الطالب الجامعي وبالتحديد طالب جامعة الشاذلي بف جديد

 :أىداف الدراسة -3

: تسعى دراستنا إلى تحقيؽ جممة مف الأىداؼ والمتمثمة فيمايمي

محاولة توضيح مدى متابعة الطمبة الجامعييف الجزائرييف لممواضيع التسويقية عبر مواقع التواصؿ  -

 .الإجتماعي

تسميط الضوء عمى واقع العلاقة بيف التسويؽ الالكتروني والطمبة الجامعييف الجزائرييف ودورىا في  -

 .توجيو السموؾ الشرائي

 .التعرؼ عمى كؿ ما ىو مرتبط بعممية التسويؽ الإلكتروني والسموؾ الشرائي لمطالب -

التعرؼ عمى نوع الإشباعات التي تحققيا مواقع التواصؿ الإجتماعي بالنسبة لمطمبة الجامعييف مف  -

 .خلاؿ عممية التسويؽ الإلكتروني
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  الدراسةتحديد مفاىيم: ثانيا 

تعتبر عممية تحديد مفاىيـ الدراسة مف العناصر الأساسية في البحث العممي، لأنيا تساعد الباحث عمى 

 .تحديد أىـ مؤشراتو ومتغيراتو

:  البحث ىذالـ ترد في ىذا العنصر كؿ المفاىيـ الواردة في موضوعنا إنما فصمنا ذكرىا في ثنايا

 .سوؼ نتطرؽ إلى تحديد مفيوـ التسويؽ لنتمكف مف تحديد مفيوـ التسويؽ الإلكتروني

 : التسويقتحديد مفيوم  1-1

: سوؼ نتطرؽ إلى تحديد مفيوـ التسويؽ لغة واصطلاحا

ىو عمـ أو فف التسويؽ، ىو " دراسة السوؽ"  يعرؼ التسويؽ في المغة أنو:تعريف التسويق لغة - أ

 1.تسويؽ بالبضائع بالجممة: متاجرة: بيع وشراء: تجارة: نظرية التجارة بالبضائع بالجممة

 أف تحديد مفيوـ التسويؽ مف الناحية الإصطلاحية عرؼ عدة وجيات :تعريف التسويق اصطلاحا - ب

وآراء فكؿ اتجاه نظر لو مف جانب، ومف ىنا سنحاوؿ طرح عدة تعاريؼ رأينا أنيا أقرب إلى المفيوـ 

  .الحديث

بأنو أداة أنشطة الأعماؿ التي تعني تدفؽ السمع مف المنتج " لقد عرفت الجمعية الأمريكية التسويؽ

 أعادت الجمعية الأمريكية صياغة مفيوـ التسويؽ، 1985و في عاـ " غمى المستيمؾ أو المستعمؿ

حيث عرفتو عمى أنو عممية تخطيط وتنفيذ لمفيوـ التسعير والترويج والتوزيع لأفكار لاستحداث 

 2.التبادلية التي تشبع وتحقؽ أىداؼ الأفراد والمنظمة

                                                             
الكمي، حسف سعيد، قاموس المغني الأكبر، معجـ المغة الانجميزية الكلاسيكية والمعاصرة، انجميزي عربي، بيروت، - 1

 .766، ص2001مكتبة لبناف، 
 .سويداف ،نظاـ موسى، حداد شفيؽ ابراىيـ، التسويؽ مفاىيـ معاصرة- 2
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 التسويؽ ىو العممية الإدارية التي يتـ بواسطتيا Cundiffand Stillويعرفو كؿ مف كونديؼ وستيؿ 

تحقيؽ الإلتقاء بيف السمع وبيف الأسواؽ الإدارية التي يتـ بواسطتيا تحقيؽ الإلتقاء بيف السمع وبيف 

". الأسواؽ ومف خلاليا تتحوؿ ممكية المنتجات

 :  تعريف التسويق الإلكتروني 1-2

 التسويؽ الإلكتروني عمى أنو مجموعة مف الأسباب والوسائؿ التقنية المستعممة لعرض السمع يعرؼ

والخدمات إلى المستيمكيف بواسطة الأسواؽ الإلكترونية وغيرىا مف طرؽ العرض، ويمتمؾ مميزات 

خصوصية مقارنة بالتسويؽ العادي وىذه المزايا تركز عمى إستخداـ إستراتيجية تسويؽ جديدة في المؤسسة 

تسمح بالإستغلاؿ الفرص التي ننتجيا تغيرات البيئة الخارجية والداخمية والحفاظ عمى إقتصادية الشركات 

 1.بفضؿ توظيؼ التكنولوجيا الحديثة للإعلاـ والإتصاؿ الرقمي

مف  (الافتراضية)إدارة التفاعؿ بيف الشركة والمستيمؾ ضمف البيئة المتوقعة " التسويؽ الإلكتروني ىو 

أجؿ تحقيؽ تبادؿ المشترؾ مف منافع مشتركة أما البيئة الافتراضية لمتسويؽ الإلكتروني تعتمد عمى ثقافة 

نما  وتكنولوجيا الإنترنت وذلؾ لأف عممية التسويؽ الالكتروني لا تركز فقط عمى عمميات البيع و الشراء وا 

  2.عمى تطبيؽ وتنفيذ الأىداؼ التسويقية

كما يعرؼ التسويؽ الالكتروني عمى أنو استخداـ الإنترنت والتقنيات الرقمي المرتبطة بو لتحقيؽ الأىداؼ 

 3.التسويقية وتدعيـ المفيوـ التسويقي الحديث

 

                                                             
ميا ميدي الحقاؼ، منيرة عبد الله مفمح، ريـ عوني المطرمي، التجارة الالكترونية وشبكات التواصؿ الاجتماعي، دار - 1

 .259، ص2016وائؿ لمنشر والتوزيع، الطبعة الاولى، 
زكريا عزاـ، عبد الباسط حسونة، مصطفى الشيخ مبادئ التسويؽ الحديث بيف النظرية والتطبيؽ، الطبعة الثانية، دار - 2

 .128، ص 2009المسيرة لمنشر والتوزيع والطباعة، عماف، 
 .81، ص2008محمد عبد العظيـ، التسويؽ الالكتروني، الدار الجامعية الإسكندرية، مصر، - 3
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ومنو فالتسويؽ الإلكتروني تعني يأبو إستعماؿ التكنولوجيات الحديثة كالإنترنت والياتؼ النقاؿ وشاشات 

العرض لتحقيؽ الأىداؼ التسويقية أما في وقتنا العالي فتعتبر منصات التواصؿ الإجتماعي كفيسبوؾ 

والإنستغراـ وتويتر وغيرىا مف أىـ وسائؿ التسويؽ الإلكتروني اليوـ، نظرا الإقباؿ الشديد عمى ىذه المواقع 

. والتي توفر إمكانية استيداؼ أكثر دقة في منطقة جغرافية معينة

 التسويؽ الإلكتروني مصطمح حديث الظيور ويعود ظيوره إلى السنوات الأخيرة وذلؾ ومنو نستنتج أن

عتبارىا  بعد إنتشار الشبكات الإلكترونية التي أصبحت الشركات والمؤسسات تراىا سوؽ جذابا وواعدا وا 

 .مف ضمف الفرص التسويقية المتاحة 

عممية إنشاء ومحافظة عمى علاقات العملاء مف خلاؿ "  :منو يعرف التسويق الإلكتروني إجرائيا بأنو 

مباشرة تيدؼ تبادؿ الأفكار والمنتجات والخدمات  (وشبكات الحاسبات الآلية والإنترنت)أنشطة الكترونية 

ؿ إلى أعمى المستويات مف الخدمة سواء مف طرؼ الوكالات والتي تيدؼ إلى تحقيؽ أىـ النقاط والوص

 ".المستخدـ " أو مف طرؼ الزبوف 

:  تعريف التأثير 1-3

 أثر في ترؾ أثرا ظاىرا، أحدث أثر في الأجساـ في الصحة، أثر التعب في العيف نتيجة :لغة - أ

أثر فيو ممثؿ حرؾ عواطؼ وأثار  (أثرت في القراءة )حسنة، أثر الدواء في المريض ترؾ أثرا نفسيا 

  1.الشعور أحدث انطباعات في فلاف في النفس

 ىو نتيجة تفاعؿ اجتماعي بيف عامميف وىما المؤثر والمتأثر بحيث يخمؽ لدى المؤثر 2 :اصطلاحا - ب

عميو ردة فعؿ معيف، ويعرؼ التأثير عمى أنو قوة بحيث يممكيا القائد أو سيطرة معينة يمتمكيا عمى 

                                                             
 .07، ص2000أنطواف نعمة، المنجد في المغة العربية المعاصرة، د،ط، دار المشرؽ، لبناف،- 1
الشاعر ديمة ، التأثير بالآخريف والعلاقات العامة، بحث مقدـ لنيؿ درجة الديبموـ في العلاقات العامة، الجمعية الدولية - 2

. 07، ص2009 الأكاديمية السورية، IPPAلمعلاقات العامة 
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أساسيا يستطيع أف يؤثر في سموؾ الآخريف، كما يعرؼ أنو توجيو نشاطات منظمة أو الأفراد 

 .بالاتجاه الصحيح، عبر استخداـ النشاطات الإدارية الأساسية، القيادة، التنظيـ، الإشراؼ والتواصؿ

 :ومنو نتوصؿ إلى تحديد المعنى الإجرائي لمتأثر فيما يمي

 التأثير ىو التغيير الذي يحدث لدى الفرد عند تعرض لأي شيء استجابة لرسالة إعلامية :إجرائيا - ت

 .سواء سمبيا أو ايجابيا أو ما يحدث لممستيمؾ نتيجة ذلؾ التعرض

:  الطالب الجامعي 1-4

 الطالب جمعة طلاب وطمبة وطالب العمـ أي الراغب في تحصيؿ العمـ وطالب في المعيد :لغة - أ

 .1بمعنى مف يتابع دراسة في سمؾ أعمى، وطالب في الجامعة

بأنو ذلؾ الشخص الذي سمحت لو كفاءتو العممية بالانتقاؿ " فصيؿ ديميو " عرفو :  اصطلاحا - ب

إلى الجامعة تبعا لتخصصو الفرعي بواسطة شيادة تؤىؿ لذلؾ، ويعتبر الطالب الجامعي أحد 

ذ أنو يمثؿ عدديا بالنسبة  العناصر الأساسية والفاعمة في عممية التربية طيمة التكويف الجامعي وا 

 .2العالية في المؤسسة الجامعية 

كؿ ما يمتحؽ بالمدرسة أو الجامعة بيدؼ الحصوؿ عمى " أما معجـ المصطمحات فقد عرؼ الطالب بأنو 

شيادة عممية وبالطبع مف خلاؿ التحاؽ الطالب بالمدرسة أو الجامعة فانو يتعمـ بعض ألواف المعرفة 

. 3ويكتسب بعض الميارات العممية والعقمية والاجتماعية 

                                                             
، 1، عماف ، الأردف، ط سامح عبد المطمب وعلا محمد سيد قنديؿ ، الأكاديمية لممعارؼ، دار الفكر لمنشر والتوزيع- 1

  .58 57، ص ص 2012
عوامؿ التأثير البيئية الجزء الأوؿ ، دواف المطبوعات الجامعية ، الجزائر ، : عنابي بف عيسي ، سموؾ المستيمؾ -  2

 .23 21، ص ص 2003
منير نوري ، سموؾ المستيمؾ المعاصر ، ديواف المطبوعات الجامعية، كمية العموـ الإقتصادي والتجارية جامعة الشمؼ، - 3

 .143 142، ص 2012
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يقصد بالطالب في ىذه الدراسة عينة مف الطمبة المنتموف الى قسـ عموـ الإعلاـ : إجرائيا - ت

والاتصاؿ بجامعة الطارؼ والذيف يستخدموف مواقع التواصؿ الاجتماعي في حياتيـ مف أجؿ 

الاطلاع عمى مختمؼ المنتجات التي تسوؽ عبرىا مف سموكيـ الشرائي وتدفعيـ لاتخاذ قرار 

 .الشراء

:   السموك الشرائي1-5

ىو بمثابة تصرفات لمبحث والتحري، يسمكيا المستيمؾ مف أجؿ تكويف صورة عف السمع والخدمات مف 

سعر وجودة وتفاصيؿ معينة التي تمبي حاجاتو ورغباتو وذلؾ بناءا عمى وسائؿ متعددة مثؿ سمعة المنتج 

وخبراتو السابقة بالاعتماد عمى التقييـ والمفاصمة بينيما مف أجؿ الحصوؿ عمى قراره الشرائي خلاؿ وقت 

. محدد

ستخداـ المنتجات أو  وأيضا تـ تعريفو بأنو دراسة تصرفات الأفراد أو المجموعات التي تستخدـ لتحديد وا 

 1.الخدمات أو الخبرات أو الأفكار لتمبية إحتياجاتيـ، وأثر ىذه العمميات عمى المستيمؾ والمجتمع

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
 .144منير نوري ، مرجع سابؽ ، ص-  1
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الدراسات السابقة : ثالثا

مف المسمـ بو أف أي باحث في مختمؼ العموـ عند خضوعو في الموضوع الباحث،اي كاف نوعو،فانو لا 

ينطمؽ مف فراغ، فعمى أي باحث الرجوع إلى الدراسات السابقة في المجاؿ موضوعو، لمعرفة جوانب ىذه 

الدراسات السابقة،والحكمة مف استعراضيا ىو تحميؿ نقاط الالتقاء ونقاط الافتراؽ بيف البحث الحالي 

" ونظراتو في نفس الموضوع،وبدورنا حاولنا الاطلاع عمى أىـ الدراسات التي عالجت موضوع بحثنا 

، ورغـ قمتيا إلا أننا أحصينا مجموعة مف الدراسات ليا "الاتصاؿ الإجتماعي ودوره في التوعية البيئية 

: صمة بموضوع بحثنا وىي كالأتي

 : نذكر من أىميا :الدراسات المحمية -1

 : تمثمت في الدراسة الأولى - أ

مذكرة مقدمة ضمف متطمبات نيؿ شيادة : تأثير التسويق الالكتروني عمى القرار الشرائي لممستيمك

ماستر أكاديمي في العموـ التجارية كمية العموـ الاقتصادية والتجارية وعموـ تسيير قسـ العموـ التجارية ، 

 .2020-2019جامعة محمد بوضياؼ بالمسيمة أجريت في سنة 

إنطمقت الباحثة في ىذه الدراسة مف إشكالية مفادىا أف لمتسويؽ أىمية كبيرة في نجاح العديد مف 

المؤسسات العالمية في العديد مف الدوؿ التي تقوـ بممارسة أعماليا محمية ودولية ومع ظيور التسويؽ 

الالكتروني الذي ساىـ في توسع أسواؽ العديد مف المؤسسات وزيادة قدراتيا وانخفاض تكاليفيا، ففي 

الآونة الأخيرة أصبح الاىتماـ متجيا نحو المستيمؾ فدراسة تأثير التسويؽ الآونة الأخيرة أصبح الاىتماـ 

متجيا نحو المستيمؾ فدراسة تأثير التسويؽ الالكتروني عمى القرار الشرائي لممستيمؾ تتصؼ بالتعقيد واف 

. لكؿ فرد لو خصائصو وصفات تميزه عف غيره

كيؼ يؤثر التسويؽ الالكتروني عمى القرار الشرائي : حيث قامت الباحثة بطرح التساؤؿ الرئيسي التالي

لممستيمؾ؟ 
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ناقشت ىذه الدراسة التسويؽ الالكتروني وتأثيره عمى القرار الشرائي لممستيمؾ لمتعاممي الوكالات 

السياحية، الذي استطاع أف يقفوا بمجمؿ الجيود والأعماؿ التسويقية وبمختمؼ الأنشطة إلى اتجاىات 

. تتماشى مع العصر الحالي ومتغيراتو

يمثؿ الرضا أىـ الأىداؼ التي تسعى إلييا المؤسسات إلى تحقيقيا لأنيا تعبر عف مدى وجود علاقات 

 1.قوية بينيا وبيف زبائنيا

 :الدراسة الثانية - ب

مذكرة مقدمة لنيؿ : تأثير مواقع التواصل الاجتماعي عمى السموك الشرائي لمطمبة الجامعيين الجزائريين

كمية العموـ الاجتماعية / شيادة ماستر في عموـ الإعلاـ والاتصاؿ تخصص صحافة مطبوعة والكترونية

-2019والإنسانية، قسـ عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، جامعة محمد الصديؽ بف يحيى، جيج، أجريت سنة 

، انطمقت ىذه الدراسة مف إشكالية مفادىا أف الشباب ىـ الأكثر إستخداما لمواقع التواصؿ 2020

الإجتماعي فإنيـ غالبا الفئة المستيدفة مف طرؼ الشركات التجارية والأسواؽ الالكترونية كوف ىذه الأخيرة 

أصبحت تعتمد عمى التسويؽ الإلكتروني أكثر مف أي فئة أخرى، وىذا ما أثار إىتمامي كباحثة إلى دراسة 

ىذه الظاىرة ومحاولة معرفة التحولات والتأثيرات التي تحدثيا مواقع التواصؿ الاجتماعي بالخصوص 

الصفحات التجارية منيا التي تعرض مختمؼ السمع والمنتجات الجديدة و المبتكرة عمى السموؾ الشرائي 

ما مدى تأثير مواقع التواصؿ : لمطمبة الجامعييف، حيث قامت الباحثة بطرح التساؤؿ الرئيسي الأتي

الإجتماعي عمى السموؾ الشرائي لطمبة قسـ الإعلاـ والإتصاؿ بجامعة جيجؿ؟ 

تندرج ىذه الدراسة ضمف البحوث الوصفية التي تيدؼ إلى إكتشاؼ الواقع ووصؼ الظواىر وصفا دقيقا 

وتحديدىا كيفيا وكميا كما إختارت الباحثة عينة قصدية لمطمبة الذيف يستخدموف مواقع التواصؿ 

                                                             
بوضياؼ أحلاـ، تأثير التسويؽ الالكتروني عمى القرار الشرائي لممستيمؾ، مذكرة مقدمة ضمف متطمبات نيؿ شيادة - 1

ماستر أكاديمي في العموـ التجارية كمية العموـ الاقتصادية والتجارية وعموـ تسيير قسـ العموـ التجارية، جامعة محمد 
 .2020-2019بوضياؼ بالمسيمة، سنة 
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 مفردة بصورة مباشرة نظرا لكونيا 200الإقتصادي ويتابعوف صفحات المنتوجات المختمفة بحيث إختارت 

أف الطمبة : تمثؿ جزء معتبر مف البحث حيث توصمت الباحث إلى مجموعة مف النتائج أىميا

 ساعات حسب الوقت 4المستخدميف لمواقع التواصؿ الإجتماعي حدد إستخداميـ بشكؿ يومي وأكثر مف 

. المفضؿ لدييـ وىذا ما ساىـ في عممية متابعة الطمبة الجامعييف الجزائرييف لمختمؼ المنتجات التسويقية 

 .طمبة قسـ الإعلاـ والاتصاؿ بجيجؿ يتحموف بسموؾ تفاعمي إيجابي بعد عممية الشراء -

أف المنتجات المعمف عنيا عبر مواقع التواصؿ الإجتماعي تثير رغبة الطمبة الجامعييف في إقتناء  -

  1.ىذه المنتجات حيث أف ىناؾ فئة كمعتبرة مف المبحوثيف قاموا بعممية الشراء

 :الدراسات العربية  -2

بحث مقدـ لنيؿ درجة ماجستر إدارة : أثر التسويؽ الإلكترونية عمى رضا الزبائف في قطاع الإتصالات 

 بػػإنطمقت الباحثة مف إشكالية مفادىا أف 2016أعماؿ تخصصي الجامعة الإفتراضية السورية عاـ 

التسويؽ الإلكتروني يمثؿ تخطيط وتنفيذ الفعاليات التسويقية المتعمقة بعناصر المزيج التسويقي لمخدمة 

وذلؾ لإفادة بحاجات العملاء ورغاباتيـ وتحقيؽ أىداؼ الشركات مف خلاؿ التقنيات المستخدمة خاصة 

شبكة الإنترنت وىذا يوسع المفيوـ التقميدي لمتسويؽ مف فعالياتو وأدواتو التقميدية الى الفعاليات الجديدة 

التي تستفيد مف الإنترنت كتقنية تسويقية ذات خصائص مميزة تعكس كؿ فعاليات المزيج التسويقي، 

ىؿ يوجد أثر لمتسويؽ الالكتروني عمى رضا الزبائف في : انطمقت ىذه الدراسة مف السؤاؿ الرئيسي التالي

. شركة الاتصالات السورية

 لعرض SPCCصنفت ىذه الدراسة ضمف المنيج الوصفي التحميمي واستعانت بالأساليب الإحصائية في 

. وتحميؿ نتائج البحث واستخداـ الاستمارة لجمع البيانات مف مجتمع البحث

                                                             
رشيدة يسعد ، تأثير مواقع التواصؿ الإجتماعي عمى السموؾ الشرائي لمطمبة الجامعييف الجزائرييف ، مذكرة مقدمة لنيؿ - 1

لكترونية ، كمية العموـ الإجتماعية والإنسانية قسـ  شيادة ماستر في عموـ الإعلاـ والإتصاؿ تخصص صحافة مطبوعة وا 
 .عموـ الإعلاـ والإتصاؿ ، جامعة محمد الصديؽ بف يحي جيجؿ 
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 استمارة صالحة 118 استمارة ثـ استرجاع 150اعتمدت الباحثة عمى عينة غير عشوائية حيث تـ توزيع 

: لأغراض البحث، توصمت الباحثة الى مجموعة مف النتائج أىميا

 .يوجد أثر ذو دلالة معنوية لمتسويؽ الالكتروني عمى رضا الزبائف في قطاع الاتصالات في سوريا -

توصمت إلى أف أغمب الزبائف يجدوف أف الموقع الالكتروني يجب أف يكوف أكثر جاذبية وأكثر  -

 .سيولة الاستخداـ

وجود فروقات ذات دلالة معنوية لآثر التسويؽ الالكتروني عمى رضا الزبائف في قطاع الاتصالات  -

  1.في سوريا

: التعميق عمى الدراسات السابقة

نلاحظ أف معظـ الدراسات السابقة المحمية تركز عمى تأثير التسويؽ الالكتروني عمى القرار الشرائي 

لممستيمؾ وتأثير مواقع التواصؿ الاجتماعي عمى السموؾ الشرائي لمطمبة الجامعييف الجزائرييف، أما 

الدراسات السابقة العربية ركزت عمى أثر التسويؽ الالكتروني عمى رضا الزبائف في قطاع الاتصالات 

فبرغـ مف كثرة الدراسات عمى التسويؽ الالكتروني إلا أف دراستي المتمثمة في التسويؽ الالكتروني وتأثيره 

عمى السموؾ الشرائي عمى الطمبة تعتبر دراسة جديدة لـ يسبؽ البحث فييا وكانت الدراسة في جامعة 

كمية العموـ الاجتماعية والإنسانية وذلؾ لموصوؿ إلى أجوبة مقنعة لأسئمة - الشاذلي بف جديد الطارؼ 

. الدراسة

 

 

 

 
                                                             

نور الصباغ، أثر التسويؽ الالكتروني عمى رضا الزبائف في قطاع الاتصالات، بحث مقدـ لنيؿ درجة ماجستار ادارة - 1
 .2016أعماؿ تصيص، الجامعة الافتراضية السورية، عاـ 
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 الاتجاىات النظرية لمدراسة: رابعا

توجد العديد مف الاتجاىات والدراسات النظرية المتعمقة بموضوع التسويؽ الالكتروني ولكف لقد ركزنا في 

ىيرت ) في دراسة 1944دراستنا عمى نظرية الاستخدامات والاشباعات التي بدأت أبحاث النظرية منذ 

" استخداـ وسائؿ الاتصاؿ الجماىيري " وكاف أوؿ ظيور ليذه النظرية بصورة كاممة في كتاب  (وىزريج

 وليذا الكتاب حوؿ تطور الوظائؼ التي يقوـ بيا وسائؿ الإعلاـ 1974عاـ " الييوكاثريويممر"مف تأليؼ 

 1.مف جانب ودوافع الاستخداـ مف جانب آخر

ماذا يفعؿ الناس بالوسيمة الاتصالية؟ وطرح نموذج : واقترح كانر الدخوؿ إلى التساؤلات حوؿ

Riely1951 ،الذي أكد استخداـ الأفراد المختمفيف لنفس مضموف الرسالة بيدؼ تحقيؽ اشباعات متباينة 

 للانتخابات العامة البريطانية عاـ blumer Kety 1969وتطور مفيوـ الاستخداـ والاشباعات في دراسة 

 و blumer والتعرؼ عمى أسباب مشاىدة أو تجنب مشاىدة الحملات الإنتخابية، وحدة  1964

 Kety إختصاص مدخؿ الإستخدامات والإشباعات للأحواؿ النفسية والإجتماعية لإحتياجات والتوقعات

: مف وسائؿ الإتصاؿ والوسائؿ الأخرى والتي تؤدي إلى 

  2.نماذج مختمفة لمقرض لموسيمة والإندماج في أنشطة تنتج مف الإحتياطات والإشباعات 

 في المقالؽ الذي كتبو العالمة 1994وكاف الظيور الفعمي لممنظور الإستخدامات والإشباعات عاـ 

شباعاتو ، وتصولت مف خلاؿ harzogالإجتماع الأمريكي   بعنواف دوافع الإستماع لممسمسؿ اليومي وا 

 مف المستمعات المسمسؿ النياري الذي يقدمو الراديو إلى وجود إشباعات 100المقابلات التي أجرتيا مع 

 3أساسية للإستماع إلى ىذه النوعية مف المسمسلات 

                                                             
 .61، ص2012ط، مؤسسة طبيبة النشر، القاىرة، .صلاح محمد عبد الحميد، الاعلاـ الجديد، د- 1
، 2007ط ، منتدى سوز الأبكية، مصر، .رضا عبد الواحد أميف ، النظريات العممية في مجاؿ الإعلاـ الإلكتروني ، د- 2

 .67.68ص
  .47.48، ص2010، دار أسامة ، عماف ، الأردف ، 1.الإعلاـ الحربي والعسكري ، ط: حازـ حمداني - 3
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  فروض نظرية الاستخدامات والإشباعات :

قامة نظرية الاستخدامات والإشباعات عمى اقتراض الجميور النشيط عمى عكس نظريات التأثير السابقة 

وزملائو أف " الييوكاترا" التي قامت بقوة تأثير وسائؿ الإعلاـ في الجميور مثؿ نظرية الرصاصة لذا يرى 

 1: ىذا المنظور قاـ عمى خمسة قروض وىي وكالأتي 

الجميور ىو جميور مشارؾ فاعؿ في عممية الاتصاؿ الجماىير ويستخدـ الوسيمة التي تحقؽ  -

 .حاجتو 

في ذلؾ الأمور منيا  استخداـ الوسائؿ يعبر عف الحاجات التي يرغب الجميور تحقيقيا وتتحكـ -

 .الفروؽ الفردية والتفاعؿ الإجتماعي 

 .الجميور ىو الذي يختار الوسيمة والمضموف الذي يشبعاف حاجتو  -

 .يستطيع الجميور تحديد حاجاتو ودوافعو ومف ثـ يمجأ إلى الوسائؿ والمضاميف التي تشبع حاجاتو -

تمكيف الإستدالاؿ عمى المعايير الثقافية السائدة في المجتمع مف خلاؿ استخداـ الجميور إلى وسائؿ  -

 .الاتصاؿ وليس مف خلاؿ الرسائؿ الإعلامية فقط 

 2: بينما يطمؽ ىيثـ إلييتي فرضا لمنظرية وىو

أف الجميور يستخدـ المواد الإعلامية للإشباع رغبات كامنة لديو وأف دور الإعلاـ ىو تمبية الحاجات 

.  فقط

 

 

 

 
                                                             

 .144 ، ص2001، دار المسيرة لمنشر ، الأردف ، 1كماؿ خور سيد مراد ، الإتصاؿ الجماىيري والإعلاـ ، ط-  1
 . 24، ص2008، عالـ أسامة لمنشر ، الأردف ، 1ىيثـ الييتي ، الإعلاـ السياسي والأخبار في الفضائيات ، ط- 2
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  1:الانتقادات الموجية لمنظرية الاستخدامات والإشاباعات 

إدعاء المدخؿ أف الجميور يختار الوسيمة بما تحقؽ لو المضموف بحرية التامة وبناء عمى الاحتياج فقط 

قتصادية قد تبطؿ ذلؾ وتحوؿ دوف  وىذا الأمر ربما يكوف مبالغ فيو حيث ىناؾ عوامؿ إجتماعية وا 

. تحقيقو، فيذه العوامؿ تحد مف إستفادة الفرد مف التكنولوجيا الإعلامية المتقدمة

ىناؾ جدؿ وسائؿ حوؿ قياس استخداـ المتمقي لموسيمة الاتصالية وكيفيتيا التي يتـ فييا الزمف الاستخداـ 

. مف حيث القياس خلاؿ وقت التعرض وكثافة المحدودية المشاركة

إف المدخؿ لـ يفرؽ بيف الإشباعات التي يبحث عنيا الجميور والإشباعات التي تحقؽ عف المشاىدة عمما 

. أف ىذا الفرؽ يوضح مبدأ انتقائية الجميور لممضاميف الإعلامية التي يتعرض ليا 

اتقادا في وجو الجميور  (لأماؿ سعد متولي  )بينما ورد في كتاب مبادئ الاتصاؿ الجماىيري ونظرياتو 

 2: نظرية الاستخداـ والإشباعات وىو

عد توفر بدائؿ عديدة مف الوسائؿ يمغي مفيوـ الجميور الإيجابي أو النشيط الذي يسعى لمتحقيؽ أىداؼ 

شباع حاجات بعينيا، كما أنو يمغي السموؾ والإتصاؿ لمجميور وىو سموؾ عادي يحدده وجود  محددة وا 

. وسيمة إتصالية واحدة ولا يوجد أماميا أي مجاؿ لمرفض أو الإختيار لممضموف الإتصالي المعروؼ 

 3:غير أف بساـ عبد الرحماف المشاقية في كتابو نظريات الإعلاـ أضاؼ إنتقاد أخر ىو أف 

ىذه الدراسة تكشؼ الروابط بيف الإشباعات التي يتـ إقرارىا وبيف الأصوؿ الإجتماعية والنفسية لمحاجات 

. التي يتـ إشباعيا 

                                                             
 .204، ص2012، دار مسيرة لمنشر ، الأردف ، 1منى اليلاؿ المزاىرة ، نظريات الإتصاؿ ، ط- 1
 .137، ص2007، دار مكتبة الإسراء ، الأصيوط ،1أـ السعد متولي ، مبادئ الاتصاؿ والجماىير ونظرياتو ، ط- 2
 .86، ص2011، دار أسامة لمنشر ، الأردف ، 1بساـ عبد الرحماف المشاقية ، نظريات الإعلاـ ، ط- 3
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تندرج دراساتنا ىذه ضمف الدراسات الوصفية إذ أف تعتمد عمى دراسة الواقع أو الظاىرة كما يوجد في 

الواقع وييتـ بوصفيا وصفا دقيقا ، مف خلاؿ التغيير النوعي الذي يصؼ الظاىرة ويوضح خصائصيا أو 

 1.التغيير الكمي الذي يعطي وصفا رقميا يوضح مقدار أو حجـ الظاىرة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
 ، دار مسير لمنشر ، عماف ، الأردف ، 2 محمد أبو عواد ، التفكير والبحث العممي ، طفريالمحمد بكر نوفؿ ، - 1

 .219،ص2015
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الإطار المنيجي لمدراسة : خامسا

يعتمد الباحث السوسيولوجي عمى قواعد وأسس منيجية في دراسة موضوع بحثو بغية تحقيؽ أىداؼ دراسة 

والتوصؿ إلى الإجابة الدقيقة والموضوعية لتساؤلات التي انطمؽ منيا في إشكالية الدراسة لذلؾ يعد الإطار 

المنيجي لمبحث العممي خطوة منيجية ميمة، تتحدد عمى ضوئيا آليات المعالجة المنيجية بكافة مراحميا 

لأف تحقيؽ اليدؼ المنشود مف إنجازه يتطمب عممية منظمة تعتمد عمى منيج مختار وطبيعة موضوعو 

. ويعتمد عمى تقنيات منيجية وأوات جمع البيانات الميدانية وأساليب تحميميا

ثـ الاعتماد عمى منيج يتماشى مع ىذه الدراسة، وتجمى في المنيج الوصفي الذي يقوـ بتفسير وتحميؿ 

الوضع القائـ التسويؽ الالكتروني بتحديد ظروفو  وتحميؿ علاقتو المكونة لو بيدؼ الوصوؿ الى وصؼ 

عممي دقيؽ  متكامؿ لأبعاده إذف يعتمد ىيكؿ العاـ للإطار المنيجي ليذه الدراسة عمى النقاط التالية 

خصائص المنيج المستخدـ والتقنيات المنيجية المساعدة، وأدوات جمع البيانات ومجالات الدراسة وأخيرا 

. أساليب تحميؿ البيانات الميدانية

 خصائص منيج الدراسة  -1

عممية تحديد نوعية المنيج في أي بحث سوسيولوجي تتعمؽ بطبيعة موضوع الدراسة وما تتطمب مف 

. إجراءات منيجية تساعد الباحث العممي لموصوؿ إلى نتائج عممية تخص بحثو

ما طبيعة موضوع دراستنا وما ىو المنيج الملائـ للإجابة عف : بناءا عمى ما تقدـ نطرح التساؤؿ التالي

. تساؤلات البحث

التسويؽ الالكتروني وتأثيره عمى السموؾ الشرائي لدى طمبة جامعة الشاذلي بف : إف عنواف بحثنا ىو

. الطارؼ- جديد
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وعميو فاف طبيعة موضوع الدراسة ىو وصفي، ييدؼ إلى جمع الحقائؽ الراىنة المتعمقة بالظاىرة 

 وبالتالي يرتكز 1المدروسة مع محاولة تفسيرىا وتحميميا تحميلا دقيقا بغية الوصوؿ إلى تعميمات بشأنيا،

ىذا البحث عمى المنيج الوصفي لكونو يعتمد عمى وصؼ الواقع الفعمي، بناءا عمى جمع البيانات 

الميدانية المتعمقة بمتغيراتو المؤثرة فيو وبالحقائؽ المرتبطة بيا، وتفسيرىا وتحميميا تحميلا عمميا دقيقا 

ولتحقيؽ اليدؼ العاـ لمبحث تعتمد عمى تقنيات منيجية مساعدة لتشخيص موضوع الدراسة مف جية 

. ولتدعيـ منيج البحث مف جية أخرى

 التقنيات المنيجية المساعدة  -2

: مف بيف التقنيات المنيجية التي تـ المجوء إلييا في ىذا البحث

 : تقنية قياس الاتجاه - أ

  2تفيد معرفة اتجاىات الأفراد في فيـ سموكيـ وتفسيره والتنبؤ بو، وتتوقؼ ىذه المعرفة عمى دقة قياسيا

ويعتبر موضوع التسويؽ الالكتروني وتأثيره عمى السموؾ الشرائي مف المواضيع الاجتماعية التي يمكف 

. قياسيا بالارتكاز عمى اتجاىات طمبة الجامعة الجزائرية نحو مدى تأثيره عمى السموؾ الشرائي لدييـ

 لاف طبيعة  Licart ولكف استخدامنا في دراستنا ليكارت 3وىناؾ عدة مقاييس لقياس الاتجاىات 

موضوعنا تتوقؼ عمى معرفة اتجاىات الطمبة نحو التسويؽ الالكتروني ذلؾ مف خلاؿ موافقة أو معارضة 

. لمعبارات المسجمة

: كمايمي (Licart)فمقد اتبعنا الخطوات الخاصة ببناء المقياس عند ليكارت 

                                                             
، 2000ليمى عبد الوىاب، مناىج وطرؽ البحث الاجتماعي أصوؿ ومقدمات، المكتب الجامعي الحديث، الإسكندرية، - 1

 .100ص
ومصطفى محمد أبوبكر، البحث العممي خطواتو مناىجو المفاىيـ الإحصائية، الدار الجامعية،  أحمد عبد الله المحمح- 2

 .260، ص2002الإسكندرية،
عباس محمود عوض، عمـ النفس الاجتماعي، دار المعرفة : كمقياس بوجاردس ونزستوف لممزيد مف المعمومات أنظر،- 3

 .20، ص1983الجامعية، الاسكندرية،
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جمع العبارات المتصمة بالاتجاه المراد قياسو، وتصنيفيا ثـ صياغتيا الصياغة الملائمة والدقيقة  -1

بتجنب العبارات الغامقة والمركبة التي تعكس أكثر مف تغيير وتتطمب عدة إجابات عمى كؿ جزئية 

لمقيمة العظمى  (+2)وكمثاؿ عمى ذلؾ جمعنا مختمؼ العبارات الخاصة بإعطاء مثلا الدرجة 

لمقيمة العظمى الإتجاه السالب  (-1)؛لمقيمة الصغرى الإتجاه الموجب  (+1)للإتجاه الموجب و

القيمة الصغرى وكمثاؿ عمى  (0)لمقيمة الصغرى الإتجاه السالب، بينما تمثؿ الدرجة  (-2)والدرجة 

 1.ذلؾ العبارات التي تقيس

جمع العبارات المتصمة بالإتجاه المراد قياسو وتصنيفيا إلى مجموعتيف مف الفقرات المجموعة الأولى  -2

تمثؿ الإتجاه الموجب لممؤشر وأما الثانية فتمثؿ الإتجاه السالب وكمثاؿ عمى ذلؾ العبارات التي 

 عبارات كالعبارة 16تقيس دوافع تبني الطالبة الجامعة إلى التسويؽ الإلكتروني حيث صنفت إلى 

 2 (16)رقـ 

 

 

                    +                 +   0-                  1-              2 

                 لا أدري               مخالؼ          مخالؼ جداموافؽ جدا          موافؽ

تحسيف درجة المستجيب عمى المقياس بجمع تقديراتو عمى جميع عباراتو ويتـ التعامؿ مع ىذه  -3

الدرجة باعتبارىا التعبير الكمي عف الإتجاه الشخصي لممستجيب كمثاؿ ذلؾ نأخذ شدة الإتجاه التي 

 .3+( 0.58 )(06) العبارة رقـ تقيس

 

                                                             
 (13 إلى 6العبارات مف ) (1)بيانات إستمارة البحث رقـ : المصدر - 1
 (15العبارات مف  )(1)بيانات إستمارة البحث رقـ : المصدر - 2
  (.07) تمثؿ شدة أنظر الجدوؿ رقـ  (+0.58- )3
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أدوات جمع البيانات - 3

  تعرف الملاحظة بأنيا :الملاحظة -1

مشاىدة منيجية تعتمد عمى الحواس وما تستعيف بو مف أدوات الرصد والقياس أي أنيا مشاىدة لمظواىر 

 وتعرؼ 1في أحواليا المختمفة وأوضاعيا المتعددة لجمع البيانات وتسجيميا وتحميميا ولمتعبير عنيا بأرقاـ 

الملاحظة عمى أنيا عممية مراقبة سموؾ الظواىر المشكلات والأحداث ومكوناتيا المادية والبيئية ومتابعة 

سيرىا واتجاىاتيا وعلاقتيا بأسموب عممي منظـ ومخطط وىادؼ يقصد تفسير وتحديد العلاقة بيف 

 بحيث إعتمدنا في ىذه الدراسة 2المتغيرات والتنبؤ بسموؾ الظاىرة وتوجيييا إلى خدمة الإنساف وحاجياتو،

عمى الملاحظة البسيطة تعتبر عمى مراقبة الباحث لمجتمع دراسة ومف ثـ يبدأ بالتسجيؿ وفقا لما ما يراه 

. فالملاحظة البسيطة لا تخضع لمضبط العممي

: دليل الملاحظة

 مؤخرا بشدة نحو إستخداـ  الطارؼا أف إتجاه طمبة جامعة الشاذلي بف جديدفحسب دراستي لمبحث لاحظ

التسويؽ الإلكتروني في حياتيـ اليومية ومعاملاتيـ نظرا لمتطور التكنولوجي والمعموماتي سواء في إقتناء 

. جميع منتجاتيـ المختمفة أو لبيع المنتوج خاصة لمطمبة الذيف يحاولوف تحسيف مستواىـ الإقتصادي

 

 

 

 

 

 
                                                             

 .204موريس أنجرس، منيجية البحث العممي في العموـ الإنسانية، دار القصبة لمنشر، دوف طبعة، ص- 1
 .، الكويت2000بشير صالح الرشدي، مباحث البحث التربوي، دار الكتاب الحديث، - 2
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:  مجالات الدراسة -1

 المجال المكاني : 

 1:كمية العموم الاجتماعية والإنسانية : تعريف بمكان التربص

تـ تشكيؿ كمية العموـ الاجتماعية والإنسانية بجامعة الشاذلي بف جديد بالطارؼ، بموجب المرسوـ التنفيذي 

. ـ ، حيث كاف قسـ عمـ الإجتماع ممحقا بمعيد المغات والآداب 2012 جواف 04 في 242-12رقـ 

 مف 43تحتوي الكمية حاليا عمى قسـ واحد ىو عمـ الإجتماع  يؤطره مجموعة مف الأساتذة عددىـ حاليا 

. 832: أما عدد الطلاب الإجمالي في جميع المستويات والتخصصات ىو . مختمؼ الرتب 

 إعتمادات الندوة رفي إنتظا) 2018/2019: تسعى الكمية لفتح أقساـ وتخصصات جديدة لمسنة الدراسية 

 : (الوطنية 

  قسـ عمـ النفس 

  الأنثروبولوجيا 

يعمؿ التكويف في ميداف العموـ الاجتماعية والإنسانية عمى التحضير الطمبة إلى الحياة العممية والعممية 

عف طريؽ إكتساب المعارؼ المتجددة والتحكـ في طرؽ وأساليب المبادرة بما يسيؿ عممية الإندماج 

الميني لمطمبة في مختمؼ مياديف العموـ الاجتماعية والإنسانية والإدارية القيادية، فيو بذلؾ يسيـ في 

الإعداد الفعمي لمطمبة والباحثيف لمواجية مشكلات وقضايا المجتمع ويفر الكفاءات المتخصصة الضرورية 

. لتنمية البلاد في إطار إنفتاح الجامعة عمى المحيط الاقتصادي والاجتماعي

. ماستر في عمم الاجتماع + ليسانس : التنظيم العام لمتكوين 

د ىو التحضير الفعمي لمطمبة للاندماج في .ـ.اليدؼ مف التكويف في عمـ الإجتماع ضمف إطار نظاـ ؿ

الحياة العممية والعممية مف خلاؿ إكتساب معارؼ متجددة في مجاؿ العموـ الإجتماعية ككؿ تنظـ مسالؾ 

                                                             
 .2023-2022بطاقة تعريفية بكمية العموـ الإجتماعية والإنسانية ،  (02)أنظر الممحؽ رقـ -  1



 الفصل الأول                                         الإطار المفاىيمي والمنيجي لمدراسة
 

 
23 

سداسيات ، يضـ كؿ سداسي عدة وحدات تعميمية، وكؿ وحدة  (6)التكويف لنيؿ شيادة الميسانس في ستة 

. تحتوي عمى مجموعة مف المواد التعميمية والمقاييس والأنشطة 

. وتتجسد ىذه الوحدات في الوحدات التعميمية الأساسية، ووحدات تعميمية منيجية، إستكشافية، أفقية 

: لنيؿ شيادة الميسانس عمـ إجتماع العاـ ب: تمر مرحمة الدراسة الجامعية 

. ميداف العموـ الإجتماعية سداسييف . السنة أولى جذع مشترؾ  : المرحمة الأولى

تتوفر جامعة الطارؼ عمى فرع واحد وىو عمـ الإجتماع : إختيار الفرع : السنة الثانية  : المرحمة الثانية

. يضـ أيضا سداسييف 

اختيار التخصص ، تتوفر الجامعة عمى تخصص واحد كسائر جامعات : السنة الثالثة  : المرحمة الثالثة

الوطف وىو عمـ الإجتماع العاـ، وذلؾ تبعا قرارات الندوة الوطنية مف أجؿ توحيد التكويف في عمـ 

. الإجتماع 

:  أما فيما يتعمؽ بنيؿ شيادة الماستر، فيوجد بالقسـ تخصصاف ىما 

 .عمـ إجتماع التنظيـ والعمؿ 

 .عمـ إجتماع الإتصاؿ 

اليدؼ مف التكويف الأوؿ تمكيف الطالب مف فيـ الوظائؼ الفنية والعممية لإدارة تسيير الموارد البشرية  أما 

. ثاني فييدؼ إلى تمكيف الطالب مف التحكـ في فيـ الممارسة الإعلامية وأدوارىا 
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 العموم الإجتماعية والإنسانية جامعة الشاذلي بن جديد الطارف بيانات إحصائية عن كمية 

 2022/2023: حصيمة بداية السنة الجامعية 

المستوى عدد الطمبة 

 1لسانس  222

 2ليسانس  197

 3ليسانس  160

 1ماستر  110

 2ماستر  131

دكتوراه  24

المجموع  844

 

عدد الأساتذة  

الأساتذة العدد 

الأساتذة الدائميف  39

الأساتذة المشاركيف  9
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عدد الموظفين  

الموظفيف  العدد 

الموظفيف الدائميف  20

العماؿ المينييف وأعواف المصالح   22

 

 المجال الزماني :

 حيث تـ تعديؿ 2023 إلى غاية أفريؿ 2022امتد المجاؿ الزماني لإنجازه ىذه الدراسة مابيف نوفمبر 

العنواف ومناقشتو ثـ ضبط عنواف المذكرة وكاف التسويؽ الإلكتروني وتأثيره عمى سموؾ الشرائي عمى طمبة 

جامعة الطارؼ، حيث كانت أوؿ خطوة انطمقت منيا لإعداد المذكرة، الجانب المفاىيمي أولا ثـ الجانب 

النظري وبعدىا الجانب الميداني أو التطبيقي حيث قمنا بإعداد استمارة قياس الاتجاه وتحميميا في أواخر 

شير مارس وتوزيعيا عمى الطمبة وأخيرا تفريغ البيانات في جداوؿ وتحميميا وتعديؿ واستخلاص النتائج 

 .في أواخر أفريؿ

 المجال البشري :

: مجتمع البحث والعينة

 :مجتمع البحث -

 ىو المجتمع الأكبر أو مجموع المفردات التي يستيدؼ الباحث دراستيا لتحقيؽ نتائج الدراسة، وتتمثؿ 

ىذا المجتمع الكؿ أو المجموع الأكبر لممجتمع المستيدؼ الذي ييدؼ الباحث دراسة، ويتـ تعميـ نتائج 

 .الدراسة عمى كؿ مفرداتو
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وىو يعني جميع مغردات الظاىرة التي يدرسيا الباحث، فيو جميع الأفراد أو الأشخاص أو الأشياء الذيف 

 1.يكونوف موضوعا في البحث

  :العينة -

ىي عبارة عف عدد محدود مف المفردات التي سوؼ يتعامؿ الباحث معيا منيجيا ويسجؿ مف خلاؿ ىذا 

 2.التعامؿ البيانات الأولية المطموبة

  :أنواع العينة -

لقد تـ الاعتماد في ىذه الدراسة عمى العينة القصدية، حيث تـ إختيارىا بصورة قصدية معتمدة الطالب 
الجامعي بكمية العموـ الاجتماعية والإنسانية بجامعة الشاذلي بف جديد الطارؼ، وخاصة الذيف 

يستخدموف التسويؽ الإلكتروني، إما عف طريؽ البيع والشراء او لأنيـ يستعمموف التسويؽ الإلكتروني 
( العينة العمدية) العينة القصدية عموما في حياتيـ اليومية، وعميو تـ إختيارنا في بحثنا ىذا عمى

وتستخدـ عموما في الدراسات الاستطلاعية التي تتطمب القياس أو إختيار فرضيات محددة وخاصة إف 
كاف مجتمع البحث غير مضبوط الأبعاد، وبالتالي فلا يوجد إطار دقيؽ يمكف مف إختيار العينة التي 

يختارىا الباحث عندما يعتمد إجراء الدراسة عمى فئة معينة وقد يكوف ىذا التعمد لإعتبارات عممية 
 .ولاعتبارات غير عممية

 :حجم العينة -
يتمثؿ مجتمع البحث في دراستنا كؿ الطلاب المستخدميف لمتسويؽ الإلكتروني بجامعة الشاذلي بف جديد 

 طالب أي متابع لمتسويؽ الإلكتروني ونظرا لضخامة العدد 200الطارؼ والذي يفوؽ عددىـ أكثر مف 
 إستمارة إلكترونية وتمت الإجابة عمييا 30يصعب عمينا الوصوؿ إلى كؿ المفردات إذ قمنا بتوزيع 

. بنجاح
 

 
                                                             

 1996، دار أسامة الرياض، بمكة المكرمة، (مفيومو، أدواتو وأساليبو)دوفاف عبيدات وصاحبو، البحث العممي- 1
. 109ص

 .01، ص2000محمد عبد الحميد، البحث العممي في الدراسات العممية الإعلامية، عالـ الكتاب، القاىرة، - 2
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: خلاصة الفصل

لقد تناولنا في الفصؿ الأوؿ جانب ميـ، تطرقنا فيو إلى الإشكالية والتي تضمنت السؤاؿ الرئيسي 

والأسئمة الفرعية والإطار المفاىيمي  لمدراسة الخاصة بموضوع بحثنا حيث أف ىذا النوع مف الدراسة ىاـ 

جدا، لكونو أمكننا التوسع التدريجي في البحث والفيـ المعمؽ لمتغيرات الدراسة ومؤشراتو ولقد تطرقنا 

. أيضا إلى الإطار المنيجي لمدراسة والذي تناولنا فيو المنيج والعينة والإطار الزماني والمكاني

 

 

 



 
 

 الفصل الثاني 
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 : تمهيد

يعتبر التسويق الالكتروني حقلا من حقول المعرفة التسويقية الحديثة التي حظيت باىتمام كبير 

من جانب الباحثين والكتاب، حيث تتمثل إستراتيجية في تقديم الخدمات الالكترونية عن طريق الشبكة 

الدولية للإنترنت كقناة اتصال تسويقية جديدة، ليا خصائصيا الفريدة المميزة عن بقية القنوات الاتصالية 

الأخرى تمتاز بسرعة الأداء وانخفاض التكاليف، وقد عبرت إستراتيجية عن وجود عممية تحول من سوق 

مكاني إلى سوق فضائي ويعتمد التسويق الالكتروني عمى الإنترنت لزيادة وتحسين وظائفو التقميدية 

والتأثير في مواقف واتجاىات العملاء الأمر الذي استدعى المؤسسات بمختمف مجالاتيا إلى ضرورة 

 .العمل بمبادئو وتطبيقو
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 التسويق الالكتروني: أولا

 لمحة تاريخية عن نشأة التسويق الإلكتروني-1

 :مر التسويق الالكتروني بعدة مراحل ومحطات تاريخية ساعدتو عمى التطور و الانتشار

إن التجارة الالكترونية بدأت بالظيور مع البدايات التسعينات حيث جرى تطوير الشبكة العالمية 

كأداة لاستعمال العام، ويعد مصطمح التجارة الالكترونية من المصطمحات الحديثة في العالم الأعمال، إذ 

أ إلى .م. وذلك بعد تمويل شبكة من شبكات الييئة القومية لمعموم في الو1996لم يعرف إلا بعد عام 

 1.قطاع الخاص عندئذ تطورت شبكة الإنترنت وانتشرت بمعدلات متسارعة

وجاء تطور التجارة الالكترونية والتسويق الالكتروني مواكبا التكنولوجيا في وسائل الاتصال 

بالأخص في مجال التكنولوجيا المعمومات وتطور شبكة الإنترنت، ولقد فتحت شبكة الإنترنت أفاق جديدة 

أمام المنظمات الأعمال وأدت إلى زيادة حجم الأسواق المستيدفة وكسرت حواجز الجغرافيا وازدادت من 

 .كفاءة فعالية الإنتاج و التسويق والبيع

وصار التطور المتسارع في استخدام الإنترنت في مجال التجارة والتسويق تحديا أمام معظم 

الشركات وبالأخص العالمية، وأخذ تسويق المنتجات والخدمات يزداد عبر وسائل الاتصال الالكترونية 

 .وعبر شبكة الإنترنت في السنوات الأخيرة

 وتحديد مواقع ليا عبر شبكة Websiteولابد أن الشركات الكبرى والصغرى تدرك أىمية استعمال 

 2.الإنترنت لمزاولة أعماليا التجارية والتسويقية وتعاملاتيا

                                                             
وليد زكرياء، الميدي محمد عبد الله، مدى إسيام التجارة الالكتروني وسائل الاتصال الحديثة في تطوير نظم المعمومات - 1

. 34، ص2007المحاسبية، مجمة الدراسات العموم الإدارية، الجامعة الأردنية، العدد الأول، 
أبو فارة يوسف أحمد، العلاقة بين خصائص المشتري عبر الإنترنت وخصائص المتجر الالكتروني وحجم السوق - 2

 .120، ص2004المجمة الأردنية لمعموم التطبيقية، مجمد السابع، العدد الأول، 
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فالتطور الحاصل في مجالات الاتصالات السمكية واللاسمكية من اليواتف إلى اتصالات الأقمار 

مكانيات جديدة ىائمة لدعم  الصناعية والتمفزيون قد فتحت الباب عمى مصراعيو أمام دخول قدرات وا 

 .نشاطات وفعاليات عديدة من الصناعات الخدمية مثل المعمومات، الضيافة، الأخبار، التعميم

 :الفرق بين التسويق التقميدي والتسويق الالكتروني-2

م في أحدث كتبو التسويق عمى الانتقال من التسويق التقميدي إلى 2016ركز فيميب كوتمر عام 

التسويق الرقمي نظرا لأىمية ىذا الموضوع في عمم التسويق، والذي تسبب في إحداثو انتقال الدقة إلى 

العميل المتصل بالشبكة، وىذا لا يعني الاستغناء تماما عن أساليب التسويق التقميدي، لكنو يمفت النظر 

 .إلى أىمية قيام المنظمة بإحداث التكامل بينيما بشكل يحقق كفاءة أعمى لأداء وظيفة التسويق ككل

ومن ىنا ظيرت الحاجة في ظل عالم الاقتصاد الرقمي لإعادة تعريف التسويق، ليتكيف مع طبيعة 

التغيرات التي حدثت في ىذا الاقتصاد، مما تتطمب مسميات حدثية عميو تميزا لو عن التسويق التقميدي 

 (liner Marketing)وىو الأمر الذي أظير مسميات جديدة في ىذا المجال فقد أطمق التسويق الخطي 

 ليعبر عن (non Liner Marketing)ليرمز لمتسويق التقميدي، فيما أطمق مسمى التسويق غير الخطي 

عممية خمق الطمب : التسويق الحديث، والذي عرفتو جمعية التسويق الأمريكية لمتسويق غير الخطي بأنو

عمى الخط والتفضيل للإنتاج أو الخدمة من خلال تحقيق مشاركة العلامة التجارية في العميل، وعميو 

نستنتج أن أول إستراتيجية التسويق غير الخطي ستصبح الأسموب المفضل استخدامو بواسطة منظمات 

 1.الأعمال لأنيا الأكثر قبولا وفاعمية الآن من وجية نظر العملاء وأصحاب العملات التجارية

 

 

                                                             
، 2014، 1أحمد أمجد ، مبادئ التسويق الإلكتروني ، دار الكنوز لممعرفة العممية لنشر والتوزيع ، عمان ، الأردن ، ط- 1

 .28ص
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 :1والجدول التالي يوضح الفرق بين التسويق التقميدي والتسويق الالكتروني

 التسويق الالكتروني التسويق التقميدي وجه المقارنة
المعاينة صعبة بسبب الاعتماد فيو عمى  سيمة معاينة المنتجات

الصور والمواصفات فقط لكن الفيديو يقمل 
 .الصعوبة

صعوبة التواصل  طرق التواصل مع العملاء
لأنو محدد بزمان 

 ومكان

سيل جدا من خلال إستخدام الأساليب 
 .التكنولوجية دون زمان ومكان

 (محمي دولي  )كبيرا جدا  قميل حجم شريحة العملاء
مرتبط بالجية  التحكم في وقت التسويق

 المعمن منيا
 يمكن بو في أي وقت يرغب

لا يمكن استيداف  استيداف شريحة من العملاء
الشريحة المناسبة 
لأنو موجو لشرائح 

 كبيرة

يمكن إستيداف شريحة محددة مما يدعم 
 .إمكانية التسويق الفردي

صعبة وتحتاج  متابعة ردود الفعل وجمع البيانات
لبحوث 

 واستقصاءات

سيمة من خلال إمكانية التفاعل مع العملاء 
 .ومعرفة آرائيم غير التعميق وغيرىا

غير ممكن بشكل  متابعة الأوامر والتعميقات
 مباشر

يمكن طمب المنتج بشكل مباشر مع سيولة 
 .تتبعو في كل نقاط تحركاتو

 .يوسف حجيم سمطان الطائي، ىاشم فوزي دباس العيادي، التسويق الإلكتروني: المصدر

 

 

                                                             
 .28أحمد أمجد ، مرجع سابق ، ص- 1
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 : أهمية التسويق الالكتروني و خصائصه-3

 :أهمية التسويق الالكتروني 3-1

نظرا لأىمية التسويق الالكتروني أصبح من ضروريات نجاح المنظمات الحديثة وصار من الضروري 

 1:تضمين ىذا النمط التسويقي ىي أنشطة إدراج أىمية التسويق الالكتروني بعدة نقاط منيا

إن اعتماد الشركات عمى الإنترنت في التسويق يتيح ليا عرض منتجاتيا وخدماتيا في مختمف  -

أنحاء العالم ودون انقطاع، مما يوفر فرصة أكبر لجني الأرباح إضافة إلى الوصول إلى المزيد 

 .من الزبائن

تخفيض مصاريف الشركات إذ تعد عممية إعداد وصيانة موقع التجارة الالكترونية عمى الويب  -

أكثر اقتصادية من بناء أسواق التجزئة أو صيانة المكاتب  ولا تحتاج الشركات إلى الإنفاق الكبير 

عمى الأمور الترويجية، أو تركيب تجييزات باىظة الثمن تستخدم في خدمة الزبائن، ولا تبدو ىناك 

 .حاجة في الشركة لاستخدام عدد كبير من الموظفين

واصل فعال مع الشركاء والزبائن في ظل العولمة اذ يطوي التسويق الالكتروني الممفات ويعبر  -

الحدود مما يوفر طريقة فعالة لتبادل المعمومات مع الشركاء ويوفر أيضا فرصة جيدة لمشركاء 

 .للإستفادة من البضائع والخدمات المقدمة من الشركات الأخرى

يصنع أيضا الشركة فرصة دعم وتفعيل إدارة العلاقات مع الزبائن حيث يستند التسويق الالكتروني  -

إلى مفاىيم جديدة وقناعات ترقى إلى اعتبار العميل شريكا استراتيجيا في منشآت الأعمال، لذا 

استيداف بناء ودعم علاقات ذات معنى وىدف مع الزبائن وذلك من خلال تفعيل ديناميكية 

 .واستمرارية الاتصال المباشر مع الزبائن

                                                             
ىاشم فوزي دباس العبادي ويوسف سمطان الطائي، التسويق الالكتروني، مؤسسة الوراق لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن، - 1

 .93-92، ص 2009
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 :خصائص التسويق الالكتروني 3-2

 : يتميز التسويق الالكتروني بخصائص منيا

 :  الرقابة3-2-1

وىي قدرة الزبائن عمى ضبط المعمومات التي يقدمونيا وما يريدون أن يدلوا بيا، بحيث يصرحون فقط بما 

 1.يريدون دون إجبارىم عمى تقديم معمومات سرية بينيم أو لايرغبون في التصريح بيا

 : الرقمية3-2-2

من المعمومات،  (كمي)وىي القدرة التعبيرية عمى النتائج أو عمى الأقل عن منافع المنتج بمستوى رقمي 

والرقمية تعني أنو بالإمكان استخدام الإنترنت في التوزيع والترويج والبيع، أو بعبارة أخرى ىي القدرة 

 2.التأثيرية التي يخمقيا الموقع لمزبائن لقبول خصائص المنتج

 : عدم إمكانية تحديد هوية المستهمكين3-2-3

تتيح شركة الإنترنت لممنشآت التجارية إدارة معاملاتيا بكفاءة من أسي مكان في العالم، ولكن قد يترتب 

 .عن ىذا الانفصال المكاني بين الأطراف، عدم معرفتيم لكافة المعمومات الأساسية من بعضيم

 : اختفاء الوسيط التجاري وتاجر التجزئة3-2-4

إذ أن بواسطة استخدام التسويق الالكتروني تستطيع المنشأة التجارية اتخاذ موقع ليا عمى الإنترنت أو 

إنشاء بريد الكتروني لكي تنفتح أماميا آفاق جديدة من المعرفة والخدمات وتصبح عمى اتصال مباشر مع 

 3.العملاء

                                                             
 .309، ص2007علاء الغرباوي وآخرون، التسويق المعاصر، الدار الجامعية، الاسكندرية، مصر، -  1
، ص 2015عمي الزعبي، ادارة التسيق الحديث مدخل معاصر، دار المسيرة لمنشر والتوزيع والطباعة، عمان، الأردن، -  2

467. 
، 2010خالد ممدوح ابراىيم، الادارة الالكترونية، الدار الجامعية لمنشر والتوزيع، الاسكندرية، مصر، الطبعة الأولى، -  3

 .195-197ص 
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 : سرعة تغير المفاهيم3-2-5

 1.يتميز التسويق الالكتروني بسرية تغيير المفاىيم وما يغطيو من أنشطة وما يحكمو من قواعد

 : الخداع والمنظمات الوهمية3-2-6

تزداد أىمية الحذر من التسويق غير الصادق الذي لا يحمل مضمونا حقيقيا، لأنو من السيل نشر 

المعمومة عن المنظمة عبر الإنترنت في حالة تعرض أحد الزبائن لحالة خداع من ىذه المنظمة الوىمية 

 2.مثل التعامل ببطاقة ائتمان مسروقة

 : (الاستجابة) التفاعمية 3-2-7

ويعني بيا قدرة الزبائن عمى التغيير عن حاجاتيم ورغباتيم مباشرة لممؤسسة، وذلك استجابة الاتصالات 

التسويقية التي تقوم بيا الشركة، وذلك بـأن رجال التسويق ليم فرصة بأن يكونوا أكثر تفاعلا مع الزبائن 

 3.المحتممين في وقت معين

 : الاعتمادية3-2-8

الواقع أن الإنترنت بفعل خصائصو التي سبق عرضيا جعل الشركات المسؤولة لمنتجاتيا وخدماتيا عمى 

الويب قادرة عمى الانتقال من أشكال التسويق الواسع لكل الوقت بنفس المنتج أو طريقة التوزيع الواسعة أو 

التسويق المستيدف عمى أساس الشريحة السوقية إلى تسويق فرد لفرد، بالاعتماد عمى التكنولوجيا الرقمية 

وبرمجياتيا ولعل ىذا يمثل تطور جديد في استخدامات التكنولوجيا التي كانت دائما مصدرا لمنمطية 

                                                             
 .23، ص2015سعدون حمود الربعاوي، الادارة والمعرفة الالكترونية، دار غيداء لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن، -  1
، ص 2007محمد فريد المحن وطارق طو، إدارة التسويق في بيئة العولمة والإنترنت دار الفكر الجامعي، الإسكندرية، - 2

151. 
 خزام خميل ، الفساد والإصلاح في عصر التسويق الإلكتروني ، المكتب الجامعي الحديث لمنشر والتوزيع ، طيةمنى ع - 3

 .273، ص2018عمان ، الأردن ،
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وأيضا التسويق الواسع  (في الخدمات)والخدمة النمطية الواسعة  (في الإنتاج)والقياسية والإنتاج الواسع 

 .1 (في التسويق)

 : مجالات التسويق الالكتروني وطرق استخدامه-4

 :مجالات التسويق الالكتروني 4-1

تشمل تطبيق الأساليب الالكترونية كافة الأنشطة والعمميات التسويقية والتي ىي في خدمة العملاء 

 2:المستيدفين وذلك عمى النحو التالي

 :في مجالات الدراسات التسويقية وبحوث التسويق -

 3: يمكن استخدام الأساليب الالكترونية في إجراء البحوث والدراسات التسويقية التي

تساعد عمى اتخاذ القرارات التسويقية بفاعمية وبتكمفة أقل وفي وقت أسرع وبأسموب يقضي عمى الكثير 

 .من المشكلات المرتبطة باستخدام أساليب بحوث التسويق التقميدية

تكن منظمات الأعمال من إنشاء قاعدة بيانات من أجل خدمة أفضل لعملائيا من خلال تفضيل ذلك 

 .المزيج التسويقي الملائم لكل عميل عمى حدة

الحصول عمى أفكار وآراء العملاء لتنمية المنتجات الجديدة وذلك من خلال فحص ودراسة مقترحا 

 .شكواىم عمى الجوانب المختمفة لممنتج وباقي عناصر المزيج التسويقي

كما يتيح التفاعل المحظي مع العملاء الحصول عمى معمومات تمكن المؤسسة من تعديل عناصر 

تمام عممية التبادل لحظيا  .العرض التسويقي وا 

                                                             
نظام موسى، سويدان إبراىيم شفيق حداد، التسويق مفاىيم معاصرة، دار الحامد لمنشر والتوزيع، عمان ، الأردن، - 1

. 279، ص 2008
، جامعة القدس، الطبعة الثانية " عناصر المزيج التسويقي عبر الإنترنت" يوسف أحمد أبو فارة، التسويق الالكتروني- 2

 .138-136، ص2007
 .43-40، ص 2008محمد الصيرفي، التسويق الالكتروني، دار الفكر الجامعي، الإسكندرية، مصر، -  3
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 :في مجال تصميم المنتجات -

أتاحت الأساليب التكنولوجية الفرصة لمعديد من الشركات أن تقوم بتصميم المنتجات وفق الاحتياجات 

الفردية لمعميل، كما تمكنو من أن يقوم بتجديد المكونات والإضافات المختمفة التي يرغبيا في العديد من 

المنتجات ويلاحظ في الوقت الحاضر أن العديد من الشركات قد نجحت في تطبيق بالمنتج الذي يطمبو 

 .1مثل السيارات والدراجات والأجيزة الالكترونية 

 :في مجال تسعير المنتجات -

طالما أن العملاء يمعبون دورا نشطا في العلاقة مع المنتجين من خلال مد الشركة بالمعمومات ووضع 

المكونات الخاصة بالمنتج، فان ىذا يمكن أن يمتد ليتضمن التفاوض مع الشركة بشأن الجوانب 

 .2المرتبطة

 :في مجال التوزيع -

 ساعة ويقمل إلى حد 24يمّكن التسويق الالكتروني الشركات من التفاعل مباشرة مع العملاء عمى مدى 

كبير من استخدام الوسطاء التسويقيين إذ يقوموا بالتوزيع المباشر لمعملاء كما يتيح استخدام خدمات 

 .3الإنترنت بإعداد قائمة بالمنتجات المطموبة ويتم تسيمميا إلى العملاء مباشرة 

 

 

 
                                                             

. 44محمد الصيرفي، مرجع نفسو، ص - 1
، 2010، 1سمر توفيق صبرة، التسويق الالكتروني، دار الإعصار العممي لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن، الطبعة -  2

. 51ص 
ىدى محمد ثابت، التسويق الفيروسي وأثره عمى اتخاذ قرار الشراء لدى المستيمكين من مستخدمي مواقع التواصل -  3

الاجتماعي لشريحة الطمبة ،مذكرة مقدمة لنيل شيادة ماجستير في إدارة الأعمال، كمية التجارة، الجامعة الإسلامية، غزة، 
.  49، ص2017
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 :في مجال خدمة العملاء -

تتنوع مجالات خدمة العملاء باستخدام الوسائل الالكترونية بدءا من المساعدة في تحديد الاحتياجات وما 

يناسب المستيمك، مرورا بالمساعدة في تقديم الخدمات المرتبطة بعممية البيع وبخدمات ما بعد البيع، ووفر 

 .1القدر الكبير من المعمومات والتفاعل المحظي عملاء الشركات

 :طرق إستخدام التسويق الإلكتروني  4-2

 2:يتم التسويق الإلكتروني بواسطة مجموعة من الطرق وىي 

 .طريقة محركات البحث  - أ

 .  طريقة الرسائل الإلكترونية - ب

 . طريقة الرسائل الإلكترونية - ت

 .البرامج الفرعية - ث

 :مع ضرورة مراعاة الآتي

 .من الممكن استخدام طريقة أو أكثر في عممية التسويق لممنتج 

 .لعممية التسويق من خلال قدراتو في التعامل مع التقنيات الحديثة (الميزانية  )التكمفة المقدرة 

 : طريقة محركات البحث - أ

 :من الصعب تجاىل ىذه الطريقة من طرق التسويق الإلكتروني الأسباب التالية 

 . مجانية MSN ،YAHOO،Googleمعظم محركات البحث من  -

 .تقوم ىذه التحركات بوضع موقعك ضمن الفيرس الخاص بيا  -

 .الشيرة التي تتمتع بيا ىذه المحركات عمى شبكة الإنترنت -

                                                             
. 50ىدى محمد ثابت، مرجع نفسو، ص -  1
  203.2سامح عبد المطمب ، مرجع سابق ، ص- 
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تحقق اليدف المرجو من التسويق الإلكتروني لأنيا تعتبر مصدر ميما لزيادة عدد الزوار لموقعك 

ومحركات البحث ىذه ىي نوع خاص من المواقع تم إعدادىا لتساعدك في العثور عمى المعمومات التي 

 .تم تخزينيا في مواقع مختمفة عمى شبكة الإنترنت

 :طريقة الإعلانات - ب

الأشرطة الإعلانية ىي الوسيمة التي تحتل المرتبة الأول في الترويج لممنتجات عمى الإنترنت ويقبل عمييا 

 webالكثيرين باستمرار وىي أكثر أنواع الإعلانات انتشارا ويراىا الكثير من مستخدمي الإنترنت عمى 

 :ولكن ىناك الكثير من الإنتقادات الموجية إلى الأشرطة الإعلانية ومنيا 

 .بعض خبراء التسويق يرون أنيا وسيمة غير فعالة  -

 .كثرتيا جعمت كثير من مستخدمي الويب لا يتوقفون عند ملاحظتيا  -

 1:إستخدام البريد الإلكتروني وشبكات الويب  - ج

يمثل البريد الإلكتروني واحد من أىم أدوات التسويق الإلكتروني حيث يقوم المسوقون بتصميم رسائل 

 .إلكترونية تتصف بالثراء من حيث الحركة والتفاعمية لمنواحي الشخصية لمستقبميا

ويمكن القول أن البريد الإلكتروني قد أصبح أحد الدعامات والركائز التي تعتمد عمييا المسوقون في كل 

 .المعاملات التي تتم من المنظمة إلى المستيمك 

كما يمكن لمشركات أيضا أن تعتمد عمى الخدمات التي تقدميا شبكات الويب وتقوم ىذه الشبكات بإجراء 

تحميل أوتوماتيكي لممعمومات التي يتم تفضيميا حسب اىتمامات المستقبمين ، كما تقدم ىذه الشبكات 

قنوات جذابة لتوصيل الإعلانات الإلكترونية أو أي معمومة أخرى يراد توصيميا إلى المستيمكين ويستطيع 

المسوقون الإعلان عن منتجاتيم وخدماتيم باستخدام رسائل تستيدف قطاعات محددة من المستيمكين 

                                                             
 .204سامح عبد المطمب ، مرجع سابق ، ص-  1
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بدرجة عالية من الدقة وذلك من خلال الإعتماد عمبى الوصول إلى الجميور المستخدم لخدمات تمك 

 1.الشبكات

 :البرامج الفرعية كأحد طرق التسويق الإلكتروني - د

عند القيام بإجراء العمميات الشرائية عمى الإنترنت فإنك في الغالب تمجأ إلى إستخدام أحد آليات البحث 

لتجد البائع المناسب ولذلك فغن كنت تيدف إلى لفت الإنتباه عمى عدد من المسوقين عبر الإنترنت فمن 

 :الضروري التأكد أن موقعك يحتوي عمى آليات البحث الرئيسية الجيدة ويتم ذلك من خلال 

 وىي عبارة عن روابط الخاصة بمواقع الدخول التي تقوم بعرض إرتباطات ىذه المواقع :أداة الويب -

 .مع المواقع الأحرى 

 فالتسويق الإلكتروني وعممية التسجيل يكون من خلال أداة الويب وآليات البحث :عممية تسجيل -

حيث ىي جزءه رئيسي في الصفقات الإلكترونية وبالتالي فإن عدم ظيور موقفك ضمن النتائج 

 2.الخاصة بالاستعمالات عمى مواقع الدخول الرئيسية 

 :إيجابيات وسمبيات التسويق الإلكتروني-5

 :ايجابيات التسويق الإلكتروني  5-1

يوقر التسويق الإلكتروني العديد من الفرص لكل الرجال التسويق والعملاء والمستيمكين والذي تعود 

 :لكل منيم بفوائد كبيرة نمخصيا كالأتي

 توفر ميزة التسويق المسير فلا يحتاج المستيمك لبذل مجيود في أماكن الزحمة. 

 

                                                             
  .176،177 ص 2008محمد عبد العظيم أبو النجا ، التسويق الإلكتروني ، الدار الجمعية، الإسكندرية - 1
 .214/215سامح عبد المطمب المرجع السابق ص - 2
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  24إجراء مقابمة بين الماركات والتعرف عمى الأسعار وعمل أمر الشراء في أي وقت خلال 

 .1ساعة من خلال مواقع الإنترنت 

  يعتبر التسويق الإلكتروني أداة جديدة يستخدميا رجال التسويق لبناء علاقات مع العملاء

 .والمستيمكين في تقريب المسافات بينيم

 التسويق الإلكتروني متاحا لممنشآت سواء الكبيرة أو الصغيرة دون قيود. 

  دعوة العملاء في حوار يتضمن تقييم المنتجات التي تعرض. 

 :سمبيات التسويق الإلكتروني 5-2

بالرغم من فوائد ومحاسن التي أتى بيا التسويق الإلكتروني إلا أنو يمتمك وجيا ثانيا لو يقف في وجو 

 :نجاح عممية التسويق الإلكتروني فيمكن تمخيص بعض عيوبو عمى النحو التالي 

 .قد لا يكون ىناك قيود المستيمك من الشراء عن طريق الإنترنت -

 .وجود بعض الشركات الوىمية والتي قد تيدد الشركات الحقيقية ونجاحيا -

عدم مجارات المستيمكين لمتطور التكنولوجي  أي عدم امتلاك أرضية رقمية قوية ، يمكن تطبيقيا  -

 .عبرىا أنشطة التسويق الإلكتروني مثل ما ىو حاصل في الجزائر 

 2 .عدم وجود سرية في التعامل فقد يتم قرصنة الموقع إذا لم يتم تأمينو جيدا -

 

 

 

 
                                                             

، دار 28.2018سالية ىباني فاروق ، مجمة المصل في الوسائل الدفع الإلكتروني الأشير والأوسع نطاقا ، العدد - 1
 .28المنظومة، بنك السودان المعرفي ، السودان ، ص

 .66مصطفى يوسف كافي ، مرجع سابق ، ص- 2
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 السموك الشرائي لممستهمك: ثانيا

بعد كل المؤثرات التي يتعرض ليا المستيمك تأتي المرحمة الفعمية من مراحل السموك الشرائي 

وىي عممية اتخاذ قرار الشراء والقيم بالشراء أو الامتناع عنو، فالمستيمك يقوم يوميا بالعديد من القرارات 

نفاق موارد المحدودة عمى شراء السمع والخدمات التي  الشرائية حيث أنو يسعى دائما إلى إشباع حاجياتو وا 

تشبع تمك الحاجات المتنامية، وىذا ما يتم بصورة عقلانية وفقا لعممية منطقية تمر بعدة مراحل، وفي نفس 

الوقت نجد رجل التسويق يسعى جاىدا لتوفير البيئة المادية المناسبة لاتخاذ القرار من طف المستيمك، 

وىذا ليس بالأمر اليين ليذا أصبح لزاما عمينا التعرف أكثر أنماط سموك الشراء والمراحل التي تتم وفقيا 

ىذه العممية وكذلك النماذج التي تفسر سموك المستيمك وكل ىذه النقاط سوف نتطرق الييا في ىذا 

 .الفصل

 : ماهية السموك الشرائي وأهميته-1

 :ماهية السموك الشرائي - أ

إن دراسة سموك المستيمك لو أىمية كبيرة لممسوقين، ومعرفة سموك المستيمك يساعد المسوق لفيم كيف 

يتأثر المستيمكين من خلال بيئتيم والجماعات المرجعية والأسرة والمسوقين، ويتأثر السموك الشرائي 

لممستيمك من خلال العوامل الثقافية والاجتماعية و الشخصية والنفسية، معظم ىذه العوامل لا يمكن 

السيطرة عمييا وخارجو عن سيطرة المسوقين ولكن عمييم أخذىا بعين الاعتبار عند محاولتيم فيم السموك 

 1.المعقد لممستيمكين

تم التعرف السموك الشرائي لممستيمك عمى أنو الأعمال التي يشارك بيا المستيمك بشكل مباشر في 

الحصول عمى السمع والخدمات واستخداميا والتخمص منيا بما في ذلك عمميات اتخاذ القرارات التي تسبق 
                                                             

بين النظرية  والتطبيق، دار المسيرة لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن :  زكريا احمد عزام وآخرون مبادئ التسويق الحديث-1
.    129 ، ص2011
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وتحدد ىذه الأعمال، وقد يسعى الباحثون بتطوير مفاىيم وأساليب تحقق تطورا من خلال العموم السموكية 

 1.من أجل فيم وتنبؤ وربما السيطرة عمى سموك المستيمك بشكل أكثر فعالية

إن السموك الشرائي لممستيمك يمثل مجموعة من الأنشطة والتصرفات التي يقوم بيا أثناء بحثو عن السمع 

والخدمات التي يحتاجيا بيدف إشباع حاجاتو ورغباتو، ويمثل مجموعة من الأفعال والتصرفات التي يقوم 

ن ىذا القرار يتأثر بعوامل خارجية وعوامل داخمية تمعب المعمومات دورا  بيا من أجل اتخاذ قرار الشراء، وا 

ىاما في تشكيمة ومنيا المعمومات التي يتحصل عمييا من البيئة التي ينتمي إلييا، وعمى الأخص الكلام 

 2.المنقول من قبل الجماعات المرجعية

نجد أن السموك الشرائي يمثلان ردة فعل يقوم بيا الأفراد نتيجة لفعل تعرض لو ويسعى من خلالو إلى 

 :إشباع حاجة الشراء ويمكن تمخيص ذلك بمايمي

 .تصرفات وأفعال يقوم بيا من أجل الحصول عمى المنتج أو الخدمة -

 .إن ىذه التصرفات والأفعال ىي نتيجة لتأثير عوامل البيئة الخارجية والعوامل الداخمية -

تمعب المعمومات دورا فعالا في التأثير عمى الإدراك وتكوين صورة عن المنتج و من ثم اتخاذ قرار  -

 .الشراء

  3.إن لعممية الاتصال مع الآخرين والنقاش وتبادل المعمومات دورا ميم في تكوين السموك الشرائي -

 

 

                                                             
مؤثرات الإجتماعية والثقافية والنفسية والتربوية، : إياد عبد الفتاح النسور، مبارك بن فييد القحطاني، سموك المستيمك- 1

. 293، ص2014، 02دار صفاء لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن، الطبعة 
 وىيبة مصطفى كمال سيد محمود، العوامل المؤثرة عمى اتخاذ القرار الشرائي لمسمع المعمرة، رسالة دكتوراه، جامعة عين -2

. 25، ص1994الشمس، 
. 35، ص2006نعيم العبد عاشور، مبادئ التسويق وقرارات الشراء، دار البازوري العممية ، الأردن، - 3
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 :أهمية السموك الشرائي - ب

توفر الملاحظة البسيطة نظرة محدودة عمى الطبيعة المعقدة لإختيار المستيمك لمسمع والخدمات، وقد سعى 

الباحثون بشكل متزايد إلى مفاىيم وأساليب لمتحقيق أكثر من التي توفرىا العموم السموكية من أجل فيم 

 .وتوقع وربما السيطرة عمى سموك المستيمك الشرائي بشكل أكثر فعالية

أن السموك الشرائي يساعد المسوق عمى فيم كيف يفكر المستيمكين وما ىو شعوره وكيف يختار بدائل 

المنتوجات والعلامات التجارية وما شابو ذلك وكيف يتأثر المستيمكون من بيئتيم ومن الجماعات المرجعية 

والأسرة و غيرىا، وكيف يتأثر سموك الشراء لدى المستيمك بالعوامل الثقافية والاجتماعية والشخصية 

والنفسية، معظم ىذه العوامل لا يمكن السيطرة عمييا وخارج أيدي المسوقين ولكن لابد من النظر فييا 

أثناء محاولة فيم السموك المعقد لممستيمكين، يسعى المسوق إلى دراسة العمميات التي تقوم بيا الأفراد أو 

المجموعات لاختيار أو شراء أو استخدام أو التخمص من المنتجات أو الخدمات أو الأفكار أو الخبرات 

التي تمبي الاحتياجات والرغبات، وفي سياق التسويق يشير مصطمح السموك الشرائي ليس فقط إلى 

عمميات الشراء نفسيا، بل يشير أيضا إلى أنماط الشراء الكمي التي تشمل أنشطة ما قبل الشراء وما بعد 

الشراء وقد يتكون نشاط ما قبل الشراء من الوعي المتزايد بالحاجة، وتشمل أنشطة ما بعد الشراء تقييم 

السمعة المشتراة المستخدمة والحد من أي قمق يرافق شراء أصناف باىضة الثمن وغيرىا، كل ىذه الآثار 

عادة الشراء ىي قابمة بنسب مختمفة لمتأثير بالتسويق   1.المترتبة عمى الشراء وا 

                                                             
، مصر، عبد الحميد طمعت السعد وآخرون، سموك المستيمك المفاىيم العصرية والتطبيقات، مكتبة عين شمس، القاىرة - 1

. 247، ص 2000
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لذلك أصبحت الحاجة من عممية التعرف إلى السموك الشرائي من أجل منافسة الشركات بالشكل المناسب 

لذلك أصبحت الحاجة من عممية التعرف إلى السموك الشرائي من أجل منافسة الشركات المنتجة الأخرى 

 1.بنفس المجال

 أبعاد السموك الشرائي والنماذج المفسرة لسموك المستهمك-2

 :أبعاد السموك الشرائي - أ

 2.ىناك خمسة مراحل تمر بيا عممية الشراء

 .مرحمة الاعتراف بالمشكمة، وىذا يعني تحديد احتياجات المستيمكين -

البحث عن المعمومات ويعني البحث في قواعد أو مصادر المعرفة الخارجية لمحصول عمى  -

 .معمومات حول المنتج

إحتمال المجوء إلى الخيارات البديمة، وىذا يعني إذا كان ىناك خيارات أفضل أو أقل سعر  -

 .لممنتجات المتاحة

 .خيار الشراء لممنتج -

 .الشراء الفعمي لممنتج -

 

 

 

 

                                                             
.  114، ص2008، الإسكندرية، 02عمر أيمن عمي، قراءات في سموك المستيمك ، الدار الجامعية، الطبعة  - 1
مرعوش إكرام، مدى تأثير الإعلان عمى سموك  المستيمك، مذكرة مكمة لنيل شيادة الماجستير في التسويق، جامعة - 2

. 250، ص2009-2008الحاج لخضر، باتنة، 
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 1 :تبني  مراحل من السموكيات اتخاذ القرار الشرائي وىي

تبدأ عممية الشراء حينما يشعر المستيمك بوجود حاجاتو لديو ويريد إشباعيا سواء : قرار الحاجة -1

كانت حاجة أساسية أو غيرىا ، وتعتبر السمع والخدمات إحدى الوسائل المستخدمة بالدرجة 

الأولى في إشباع الرغبات الكافية لدى المستيمكين المرتقبين وتسعى الجيود التسويقية في ىذه 

المرحمة إلى التعرف عمى الحاجات غير المشبعة، وكذلك إثارة الرغبات الكافية لتحريك الغرائز 

والانفعالات بما يساعد عمى خمق الرغبة لإقتناء سمعة ما، إن تفاعل مثيرات الانتباه الخارجية مع 

الدوافع الداخمية تخمق لدى الفرد شعورا بالحاجة ىذا الشعور لا يتعدى مسألة رغبة لاقتناء سمعة 

ما، إن تفاعل مثيرات لانتباه الخارجية مع الدوافع الداخمية تخمق لدى الفرد شعورا بالحاجة ىذا 

 .الشعور لا يتعدى مسألة رغبة سيكولوجية غير مشبعة

 عندما يشعر المستيمك بأنو بحاجة لسمعة ما، فانو يقوم بعممية :جمع المعمومات عن البدائل -2

البحث وجمع المعمومات عن السمعة المراد شراؤىا، ويتوفر المستيمك مجموعة من المصادر 

لمحصول عمى المعمومات التي يحتاجيا المستيمك تدور حول جودة السمعة، ومكان وجودىا 

وخصائصيا وسعرىا وأسموب دفع الثمن، وىناك اختلاف بن المستيمكين حول الفترة الزمنية التي 

يمكثيا المستيمك وىو يبحث عن المعمومات ومن الطبيعي أن يبحث الفرد عن ىذه المعمومات 

ضمن الأماكن المتوفرة بيا أو ذات التكمفة الأقل في الجيد والوقت والمال وأن تكون البدائل 

المتاحة مرتبطة من حيث الوضوح والشمولية والدقة بالمعمومات التي بنيت عمييا وبوفرة السمع 

 .والخدمات المعروضة في الأسواق والتي ىي في متناول المستيمك

 في ىذه المرحمة من عممية الشراء يقوم المستيمك بإجراء عممية تقييم لمختمف :تقييم البدائل -3

البدائل المتاحة لمسمعة المراد شراؤىا بعد توفير المعمومات اللازمة ويستخدم المستيمك مجموعة 
                                                             

. 116، ص 2005الصحن محمد فريد، الإعلان، الدار الجامعية، الإسكندرية، - 1
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من المعايير في عممية التقييم وتمك المعايير تختمف بين المستيمكين باختلاف خصائصيم 

 .التحسية والديمقراطية والقدرة الشرائية

 ينتج عن عممية التقييم اختيار السمعة المناسبة التي تشبع حاجاتو ورغباتو :إتخاذ القرار الشرائي -4

وقرار الشراء شأنو شأن أي قرار باعتباره اختيار بين البدائل المتاحة والمفاضمة بين منافعيا 

وتكمفتيا، وذلك فيو قرار معقد مختمف الجوانب، لأنو ناتج من مجموعة من القرارات الجزئية 

المتشابكة لراء سمعة معينة ومن صنف معين وفي وقت معين وسير معين مستخدما طريقة دفع 

 .معينة

بعد عممية الشراء يقوم المستيمك بتقييم عممية اتخاذ قراره الشرائي من حيث : تقييم ما بعد الشراء -5

توقعاتو السابقة وصل السمعة حققت لو الاشباع المناسب أم لا، فاذا جاءت السمعة وفق توقعات 

المستيمك فإنو سيكون راضيا والعكس صحيح والتقييم الذي يأتي بعد عممية الشراء والذي يتمثل 

في مدى إشباع السمعة لمحاجة، وىذا يتوقف عمى مطابقة ما تقدمو السمعة مع ماىو متوقع منيا، 

يجابية أو سمبية تقييم الشراء ترتبط بعد بعيد بمصداقية المعمومات التي قدميا المنتجون  وا 

 .لممستيمك، ويجب أن نؤكد أن المشتري لا ينتقل من مرحمة إلا بعد أن يمم بكافة الجوانب

 1: النماذج المفسرة لسموك المستهمك - ب

ظير خلال العشرين سنة الأخيرة عدد من النماذج في سموك المستيمك حيث كان كل منيما يمثل جيدا 

يحمل شرحا مفصلا لممتغيرات اليامة في سموك الفرد، ولأن عممية سموك المستيمك عممية معقدة فان أي 

نموذج عنو يجب أن يشرح عددا كبيرا من المتغيرات و توضح تداخميا عند اتخاذ القرار محاولة فيم 

                                                             
أبو جميمي وآخرون، سموك المستيمك واتخاذ القرارات الشرائية، مدخل متكامل دار ومكتبة الحامد لمنشر محمد منصور -  1
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السموك وكيفية تكوينو والعوامل المؤثرة فيو ويمكن تصنيف المداخل التي حاولت تفسير سموك المستيمك 

 .إلى مدخمين رئيسين ىما المدخل التقميدي والمدخل الشامل

  نماذج تقميدية  

 : تنحصر النماذج التقميدية في خمسة نماذج أو مداخل كل ينطمق من زاوية محددة

 :النموذج الاقتصادي -1

في كتابو المستيمك، المنتج  (جيرمي بيثامن)في كتابو ثورة الأمم  (أدم سميث)تعود جذوره إلى كتابات 

 1السمعة المذان جاء بمبدأ عام حول فيو تفسير السموك الفردي والجماعي أستاذا إلى تعظيم منفعة الذاتية

مفاده أن الفرد سواء كان منتجا أو مستيمكا سيسعى دوما إلى تعظيم منفعة ذاتية وتقميل التضحية من قبمو 

أي الشراء بأقل سعر والبيع بأفضمو، وتسعى بالمنفعة الجدية، وبوقت متزامن ظير مفيوم المنفعة الجدية 

حيث ظير النموذج الاقتصادي المعروف بنموذج مارشال " ويميا ىيرفونس" و" ألفريد مارشال" من قبل

حيث كتب عن النظرية فان المستيمك عاقل " ليون ولراس"و" كارل مينجر" وىناك عمماء آخرون مثل 

 .وراشد لذا فيذا النموذج يعطي تفسيرا منطقيا

 :نموذج باقموف -2

الذي كان يقوم بتجربتو الشييرة فزع الجرس في كل مرة يريد فييا إطعام " باقموف" أصمو تجارب العالم 

الكمب ثم يقدم لو الطعام، فكان الكمب يقوم بسمسمة من الحركات، وكان كل مرة يحصل عمى نفس النتائج 

حتى عندما اكتف بقرع الجرس دون تقديم الطعام، وعرفت ىذه التجربة بالمثير والاستجابة، ومكن ىذا 

المنطمق حاول عمماء آخرون تطوير ىذا الأسموب التعميمي لتطبيقو عمى السموك الإنساني ويتكون من 

 :أربعة عناصر رئيسية
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 : الحاجة أو الدوافع - أ

 : تنقسم لقسمين

الأكل، الشرب، ودافع مكتسب يتعمق : دافع أولي يتعمق بالنواحي الأساسية التي يحتاجيا الإنسان مثل

 1.التراث و الأسرة: بالنواحي البيئية حيث يتم اكتسابيا من البيئة مثل

ترتبط بمنتج معين وىذا المنتج ىو نفسو المحفز لسموك المستيمك كي يقوم :  الخاصية أو الإيجاد - ب

 .بالشراء لإشباع الحاجة

 .وىذا يتم شراء المنتج فعميا: الاستجابة أو السموك-ج

عند شراء المستيمك لسمع أو خدمة يفترض أن ترفق إلى مستوى توقعاتو ويفرض أن : التعزيز- د

تحقق لو ما يريده من وراء ىذا الشراء، وبالتالي يصبح تعزيز ايجابيا ينشأ عنو قيام المستيمك بالشراء 

 .مرة أخرى لذات السمعة أو الخدمة حيث يخمق الولاء لديو

 :  Veblenنموذج فيبمين  -3

ىو نموذج اجتماعي نفسي، يركز عمى ىذين الجانبين، حيث نظر إلى المستيمك كمخموق اجتماعي وأورد 

مصطمح الحيوان الاجتماعي الذي سمي بو المستيمك وحسبو يواجو المخموق الاجتماعي عدة أشكال من 

الضغوطات من ثقافتو العامة ومن جماعات الاتصال حيث تتعدد رغباتو وسموكو بانتمائو إلى الجماعة 

المرجعية وتطمعاتو المستقبمية، وقد نظر إلى الفرد بمعزل عن الآخرين، أي أن اختلاف سموك الأفراد عمى 

 .أساس ما يتطمعون إليو
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 :نموذج فرويد -4

يعتمد في تفسير السموك الإنساني عمى المدخل النفسي واعتمد عمى الناحية الجنسية لتبرير السموك منذ 

الولادة مرورا بمختمف مراحل نمو الطفل، ورغم أحادية النظر في ىذا النموذج، إلا انو أكثر تفسيرا لسموك 

  1.المستيمك في ىذا الجانب من السموك

 :Hopezنموذج هوبز  -5

يخالف بقية النماذج السابقة، حيث درس وفسر سموك المستيمك الصناعي، وكثير من الباحثين في 

 :دراستيم لسموك المستيمك وصفوه بمايمي

 تشمل الإجراءات، الإدارة، التعميمات وغيرىا، التي تحكم السموك سواء قام أي فرد بيذا :المؤسسة - أ

 .السموك، لكن نفترض أن تكون نتيجة واحدة لأنيم يحكميم نفس الإجراءات

 حيث يوصف سموك المستيمك الصناعي أنو رشيدا وعقلانيا ولا يتأثر كثيرا : الرشد والعقلانية - ب

 .بالنواحي العاطفية أو الشخصية

جامعا بين سموك الفرد الذاتي المؤسسي والسموك الراشد فالذين يقومون بأعمال " ىوبز"وقد تفسير 

المستيمك الصناعي ىم موطئون، إضافة إلى التزاميم بالبيئة التنظيمية ولدييم أمور ذاتية كالنجاح 

 .ويتميز ىذا النموذج سابقيو وخروجو عنيما بميزة التوجو

  النماذج الشامل  

استخدم عدد من الباحثين نماذج متعددة لدراسة سموك المستيمك استيدفت مراحل الاستجابة وتغيير 

سموكو الشرائي، والتنبؤ بو حسب درجات تأثير المتغيرات والعوامل الموضوعية والسموكية وغيرىا، فكانت 

ىذه النماذج شاممة تتضمن جميع التصرفات المستيمك والضوابط التي تحكمو ونذكر من أبرز ىذه النتائج 

 :مايمي
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 :Hiward-selh/h-sنموذج هارولد شيث  -1

يعتبر كنموذج تعميمي لتفسير ووصف سموك المستيمك ويعتمد عمى نظرية المؤثر والاستجابة في مجال 

 محاولة لتحديد العلاقة h-sاختيار العلامة التجارية التي يردىا تداتوا العلامات البديمة، ويعتبر نموذج 

بين المدخلات والمخرجات في قرار الشراء خاصة الشراء العائمي ويقصد بالمدخلات جميع المؤثرات التي 

 .توجو انسياب سموك المستيمكو التي تترجم في شكل مخرجات أو قرارات

 : Nikosiaنموذج نيكوسيا -2

يمثل نموذج نيكوسيا فرانسنكوا مجموعة من الخطوات المتتابعة التي تبدأ بالمؤسسة حيث تحاول التأثير 

عمى المستيمك من خلال الرسائل الاعلانية التي تعرضيا، فاذا حدث لديو انتباه وادراك قد يؤدي ذلك الى 

 1.انطباعات ذىنية، واذا حدث الشراء فعلا يؤدي الى اكتساب المستيمك خبرة يستفيد منيا

 :Engel-etalنموذج أنجل وكلات بلاك ويل  -3

يعتبر مرجعا لمنموذج المستخدمة في حل المشاكل المتعمقة بسموك المستيمك وىو آخر نموذج يعالج 

معمومات مثيرة محفزة ومنبية، النقطة الأساسية في ىذا النموذج ىي وحدة المراقبة الداخمية المستخدمة 

لتوجيو البحث عن المعمومات ومعالجتيا وتخزينيا وتتم مرحمة اتخاذ القرارات في ىذا النموذج وفق 

 :الخطوات التالية

  :تمييز المشكمة والتعرف عميها - أ

عندما يبين القرار عمى العادات فان العمميات تتحرك من تمييز المشكمة الى الاختيار وبالتالي لا يكون 

 .لدينا أي داع لممرور في مرحمة البحث والتقييم
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 :التقييم والاختيار - ب

يمكن أن تؤثر العوامل البيئية عمى أي مرحمة من مراحل القرار التي تتمثل في عوامل داخمية متعمقة 

بالحاجات الأساسية لممستيمك كالأكل والملابس وعوامل خارجية تتعمق بالسوق أو الأنشطة أو المزيج 

 .التسويق كالإعلان مثلا

 :  النتائج - ح

 :وتأخذ شكمين

 حيث يقوم المستيمك الرضي بتخزين المعمومات فيما يخص القرارات الشرائية المستقبمية : الرضا 

 .في ذىنو من أجل اقتناء ذات المنتجات مرة أخرى

 ىو ناتج عن عدم رضا المستيمك بصيغة قراره أما لعدم معرفة البدائل الأخرى أو عدم :الانزعاج 

الثقة بأنيا ليست أقل أىمية من البديل المختار وىذا ما يؤدي إلى الناحية السموكية إلى محاولة 

 1.تعزيز صحة القرار والبحث عن تأييد لو أو يؤدي إلى عدم البحث مرة أخرى

  :خصائص سموك المستهمك والعوامل المؤثرة فيه-3

 2 :خصائص سموك المستهمك - أ

رغم اختلاف وجيات تطور الباحثين في مجال سموك المستيمك ورغم اختلاف التعريفات التي أعطيت إلا 

 :أن ىناك مجموعة من الخصائص التي يقر المختصون بأنيا تميز سموك المستيمك وىي كالأتي

                                                             
 .محمد منصور أبو جميل وآخرون، مرجع نفسو- 1
طيبي أسماء، تأثير مزيج الاتصال التسويقي لممؤسسة عمى اتخاذ قرار الشراء من طرف المستيمك، دراسة حالة سوق - 2

المنتجات الكيرومنزلية بالجزائر، أطروحة مقدمة ضمن متطمبات نيل شيادة الدكتوراه في العموم الاقتصادية، تخصص 
، 2016/2017تسويق دولي، كمية العموم الاقتصادية والعموم التجارية وعموم التسيير، جامعة أبي بكر بمقايد، تممسان، 

 .05ص
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  سموك المستيمك يكون ناتجا عن تفاعلات العوامل الداخمية والخارجية حيث أن المستيمك تتحكم

 .بو قوى داخمية كالشخصية والتعمم مثلا بإضافة إلى قوى خارجية كالثقافة

  ،السموك الإنساني عبارة عن عممية متصمة ومستمرة وسمسمة حمقات متكاممة ومتممة لبعضيا

 .فميس ىناك تواصل تحديد بداية كل سموك أو نياية

 سموك الأفراد ليس سموكا منعزلا وقائما بذاتو بل مرتبط بأحداث مترابطة يكمل بعضيا الآخر. 

  لابد لكل سموك وتصرف إنساني أن يكون وراءه سبب أو دافع، لا يمكن أن يكون ىناك سموك أو

مؤثرات خارجية )تصرف بشري من غير ذلك حيث أن يكون لديو ىدف تابع من نفسية الإنسان 

فمثلا لحصولو عمى الأكل لابد أن يكون لديو الدافع الذي ىو الجوع وعميو عمى رجال  (وداخمية

 .التسويق تحديد الدوافع بدقة بغرض التنبؤ بتصرفات الأفراد الاستيلاكية

  ىي الإجابة التي " لا أعرف"كثيرا ما يتدخل اللاشعور في إحداث سموك المستيمك فنجد جممة

غالبا ما يرددىا المستيمك عند سؤالو عن أسباب ودوافع سموكو لتصرف معين تتمثل في حاجات 

دراك وجودىا  .كانت تشكل شخصية الفرد الداخمية والتي لا يمكنيا معرفتيا وا 

 :العوامل المؤثرة في سموك المستهمك - ب

قد يختمف الباحثون في تحديد العوامل المؤثرة في سموك المستيمك في بعض الجوانب إلا أنيم يتفقون 

 :وبشكل كبير عمى عدد من ىذه العوامل المؤثرة وتتمثل العوامل في

 :العوامل أو المؤثرات الاجتماعية -1

وىي العوامل أو المؤثرات التي يفرضيا الأفراد عمى قرار الشراء لدى شخص معين، وىذه العوامل تعبر 

عن تأثير الظواىر الاجتماعية عمى قرار الشراء أو السموك الشراء لدى المستيمك وبصورة تعبر عن تأثير 

 :الظواىر الاجتماعية بالعناصر التالية
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 : Socialالشريحة الاجتماعية  1-1

ىو عبارة عن تصنيف أو تقسيم المجتمع إلى الذين يمتمكون الخصائص الاجتماعية نفسيا، ويمكن القول 

ىذا عموما أن الشريحة الاجتماعية تؤثر في توجيات الأفراد الإنتاجية والادخارية تؤثر في توجياتيم نحو 

 .طمب بعض المنتجات التي قد تحتاجيا شريحة لا يحتاجيا شريحة أخرى

  :الجماعات المرجعية 1-2

أي جماعة تصبح جماعة مرجعية عندما يقوم الأفراد بمقارنة سموكيم الشرائي بتوجيات تمك المجموعة أو 

 .عندما يتأثر الأفراد يقيم تمك الجماعة وتفضيلاتيا

تجد الإشارة ىنا إلى أن الفرد لا يحتاج أن يكون فردا من تمك الجماعات حتى يتأثر بيا إذ أنو قد يعجب 

تمتمك أندية برشمونة : بمجموعة معينة لكنو لا يستطيع الانتساب ليا مثل الفرق الرياضية أو الفنانين فمثلا

 مدريد ومانشستر يونايتد إعجاب العالم والذين قد يتأثرون بتوجيات تمك الأندية في قضية ما ولكنيم ريالو

 1.ليسوا أعضاء فييا

 : الأسرة 1-3

تعد الأسرة أكثر منظمات الشراء الاستيلاكية في المجتمع وىي مجموعة تتألف من شخصين أو أكثر 

مرتبطين برابطة الدم أو الزواج، وىذا يعني بأن الفرد سيؤثر ويتأثر بالعائمة، فمن الطبيعي أن يكون سموك 

 .الشخص كفرد يختمف عن سموكو كفرد من أسرة

 

 

 

                                                             
، 2007ثامر ياسر البكري، أحمد نزار النوري، التسويق الأخضر، دار البازوري العممية لمنشر والتوزيع، الأردن،- 1

  .108-107ص
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 : العوامل أو المؤثرات الشخصية -2

واحدة من أىم العوامل  (....التعميم، الدخل، الجنس، الوظيفة)تعد العوامل أو المؤثرات الشخصية مثل 

وضوح وسيولة قياس تأثير ىذه العوامل في سموك :المؤثرة في سموك المستيمك لعدة أسباب ىميا

 .المستيمك، وفي التي توضيح لأىم العوامل أو المؤثرات الشخصية

 (:Age)العمر - أ

أن الأفراد يقومون بتغيير السمع والخدمات التي يقومون بشرائيا في حياتيم فالذوق في الطعام والملابس 

والأثاث وغيرىا ذو صمة مباشرة بالعمر ويمكن القول أن العمر عامل يختزل مجموعة من العوامل الداخمية 

والشخصية الخاصة بالفرد لأن مرحمة العمر التي يمر بيا الإنسان تعطيو خصائص وعادات سموكية في 

الشراء يختمف عن تغييرىا من المراحل الأخرى، ليما ىو سموك الشراء عند الشاب المراىق يختمف عنو 

 1.عند الشيخ عمى سبيل المثال

 :الجنس - ب

قد لا نجافي أن قمنا بان الرجال والنساء والأولاد والبنات يمتمكون حاجات مختمفة ويقدمون باستعمال 

منتجات مختمفة ويقدمون باستعمال منتجات مختمفة، وىذا ما يفسر ضرورة دراسة الجنس عمى أنو عامل 

مؤثر في السموك الاستيلاكي لأفراد ومن أجل تقديم المنتجات المناسبة لاستعمال من قبل الطرفين 

 .المطموبة من قبل كل منيما

 (:Income)الدخل - ج

يعد الدخل أو الوضع الاقتصادي أحد العوامل المؤثرة في اختيار المنتج والمسوقين الذين يعممون في 

مجال تسويق المنتجات ذات الحساسية السعرية تنبيو إلى الأمر المتعمقة بالدخل والإنفاق والادخار فكانوا 

دائما يسعون إلى أن يكونوا عمى عمم بقدرات زبائنيم الشرائية ومدى توافيا مع أسعار المنتجات التي 
                                                             

 .111ثامر ياسر البكري، أحمد نزار النوري، مرجع سابق، ص- 1
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يقدمونيم، فالدخل من أكثر العوامل المثيرة لمجدل في مجال التسويق بشكل عام فيناك عدد من الباحثين 

يؤمنون بضعف تأثير ىذا المجال في سموك المستيمك والبعض الآخر يدافع عن أىمية ىذا العامل 

مستندين عمى فكرة أساسية مفادىا أن الشخص قد يتأثر بمجموعة كبيرة بمجموعة كبيرة من العوامل 

الأخرى مثل العوامل الاجتماعية والثقافية والنفسية التي تدفعو نحو سموك استيلاكي معين ولكن قد يحد 

ما فائدة تفضيل منتجين عمى أساس ثقافي أو اجتماعي ما لم :الدخل من ىذا التوجو فعمى سبيل المقال

 .يكن ىذا التفضيل مدعوم بالقدرة عمى شراء ذلك المنتج
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 :خلاصة الفصل

من خلال استعراضنا لجميع جوانب سموك المستيمك وقراراتو الشرائية يتبين لنا أن المستيمك يعد 

حجر الزاوية في التسويق الحديث، ويتوقف نجاح المؤسسة عمى مدى إشباعيا لحاجات ورغبات 

المستيمكين ولذلك لابد عمييا من دراسة ظاىرة إتخاذ قرار الشراء ومحاولة معرفة الأسباب التي تؤدي 

 .بالمستيمكين النيائيين إلى إتخاذ القرار الشراء الذي يمر بعدة مراحل



 
 

 الفصل الثالث 
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 : عرض وتحميل بيانات قياس الاتجاه 

سنقوم في ىذا العنصر بيانات الدراسة الميدانية في جداول إحصائية وتحميميا لا بغية الوصول إلى 

 .الإجابة عمى أسئمة الدراسة 

 من أجل تقديم صورة واضحة ركزنا عمى مجموعة من البيانات الاجتماعية :البيانات الشخصية -1

 : فطرحنا مجموعة من الأسئمة في ىذا المحور وىي كالآتيةوالدراسية والميداني

 : يبين متغير الجنس بالنسبة لطمبة من كل الأطوار 01الجدول رقم 

 النسبة التكرار الجنس

 %36 11 ذكر

 %63 19 أنثى

 %100 30 المجموع

 من إستمارة البحث : 01المصدر السؤال رقم 

 الذي يمثل متغير الجنس بالنسبة لطمبة نلاحظ أن أكبر فئة الإناث والتي قدر 01من خلال الجدول رقم 

 ذكر فقط أي بنسبة 11 في حيث أن فئة الذكور قدر عددىا ب %63 أنثى أي بنسبة 19عددىا ب 

36%. 

وبالتالي نسبة الإناث أعمى من نسبة الذكور بشكل واضح وىذا لأن عدد مستخدمي التسوق الإلكتروني 

وخصوصا فيما يخص البيع والشراء من الإنترنت يكونوا من الإناث أكثر إستخداما لمتسويق الإلكتروني 

 .لتوفر الوقت اللازم وىذا لما يتمتعون بو من حبا ورغبة في البيع والشراء 
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 : يبين السن بالنسبة لمطمبة من كل الأطوار 02الجدول رقم 

 النسبة التكرار فئات العمر
 %73.33 22  سنة25أقل من 

 %26.66 08  سنة30 إلى 25من 
 %0 0  سنة30أكثر من 

 %100 30 المجموع
  من إستمارة البحث 02السؤال رقم : المصدر 

 الذي يمثل متغير السن بالنسبة لكل الطمبة نلاحظ أن أكبر فئة تتراوح من أقل 02من خلال الجدول رقم 

 سنة حيث قدر عددىا بنسبة 30 إلى 25 تمييا الفئة من %73.33 سنة حيث قدر عددىا بنسبة 25من 

 سنة ىي الأعمى وىذا راجع إلى مجتمع والذي ينحصر في 25 ونلاحظ أن الفئة أقل من 26.66%

الطمبة الجامعيين المعروف عموما بأن فئة الشبابية ىي فئة الميتمة بالتسويق الإلكتروني نظرا لتأثرىم 

 .بالمنتوجات الموجودة عبر المواقع وىذا ما ينعكس عمى سموكيم الشرائي 

 : مبين متغير التعميمي بالنسبة لمطمبة من كل الأطوار 03الجدول رقم 

 النسبة التكرار المستوى
 %30 09 أولى ليسانس
 %10 03 ثانية ليسانس
 %16.66 05 ثالثة ليسانس
 %6.66 02 أولى ماستر
 %36.66 11 ثانية ماستر

 0 0 دكتوراه
 %100 30 المجموع

 من إستمارة البحث  (03)سؤال رقم : المصدر 
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 الذي يمثل متغير المستوى التعميمي بالنسبة لكل الطمبة نجد أن أكبر فئة تمثل 03من خلال الدول رقم 

 تمييا فئة الطمبة أولى ليسانس الذي %36.66 أي بنسبة 11طمبة السنة الثانية ماستر حيث قدر عددىم 

 .%30 طمبة أي نسبة 09قدر عددىم ب 

نفسر سبب إرتفاع نسبة طمبة لسنة ثانية ماستر إلى العلاقات الشخصية التي تجمعنا مع ىذه الفئة بالذات 

 .نظرا إلى تمدرسنا في نفس القسم ونفس الدفعة 

 : يبين متغير السكن بالسنة لمطمبة من كل الأطوار04الجدول رقم 

 النسبة التكرار السكن
 %50 15 ريفي
 %26.66 08 حضري

 %23.33 07 شبو حضري
 %100 30 المجموع

  من إستمارة البحث 04السؤال رقم : مصدر 

 الذي يمثل متغير السكن بالنسبة لكل الطمبة نلاحظ أن أكبر فئة تممك سكن 04من خلال الجدول رقم 

 وأخير %26.66 أي نسبة 8 تمييا الفئة التي تسكن حضري وعددىا %50 أي نسبة 15ريفي وعددىا 

  .%23.33 أي نسبة 07الفئة التي تممك سكن شبو حضري والذي قدر عددىم 

وبناءا عمى البيانات الإحصائية المبنية في الجدول نستنتج أنيم يممكون سكنا ريفا وىذا يعود إلى الولاية 

 .التي ينتمون إلييا وىي ولاية الطارف تعد من الولايات الفلاحية والجبمية 
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 : يبين متغير المستوى الإجتماعي بالنسبة لكل الطمبة من كل الأطوار 05الجدول رقم 

 النسبة التكرار  المستوى الإجتماعي 
 %23.33 07 ضعيف 
 %50 15 متوسط 

 %26.66 08 جيد 
 %100 30 المجموع
  من إستمارة البحث 05السؤال رقم : مصدر 

 الذي يمثل متغير المستوى الإجتماعي بالنسبة لمطمبة نلاحظ فئة التي دخميا 05من خلال الجدول رقم 

 ي نسبة 08 تمييا الفئة ذات الدخل الجيد وعدد الطمبة فييا %50 أ بنسبة 15متوسط وقدر عددىا ب

  .% 23.33 أي نسبة 7 وأخيرا فئة الدخل الضعيف ب 26.66%

.ونفسر الدخل المتوسط لأغمب الطمبة باعتبار أن متوسط الدخل لممواطن الجزائري متوسط عمى العموم
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  الآتي يمثل دوافع تبني الجامعيين المستيمكين لمسمع والخدمات06الجدول رقم 

 شدة الإتجاه النتيجة (2-)مخالف جدا (1-)مخالف  (0)لا أدري  (1+)موافق  (2+)موافق جدا  نص العبارة
06  13

26  43.33% 12
12+  40% 2

0 6.66% 3
-3 10% 0

0   0% 35+ (+0.58) 
07 7

14  23.33% 14
+14 46.66% 5

0  16.66% 4 
-4 13.33% 0

0   0% 24+ (+0.4) 
08 7

14  23.33% 12
12+ 40% 10

0 33.33% 1
1 -3.33% 0

0   0% 25+ (+0.41) 
09 2

4+ 6.66% 5
5+ 16.66% 6

0  20% 13
-13 43.33% 3

-6 10% -10 (-0.16) 
10 12

24+ 40% 15
15+ 50% 0

0   0% 3
-3  10% 0

0 0% 36+ (+0.6) 
11 10

20+ 33.33% 18
18+ 60% 2

0 6.66% 3
-3  10% 2

-4  6.66% +31 (+0.51) 
12 12 

+24 40% 15
 +15 50% 0

0   0% 3
-3  10% 0

0   0% +36 (+0.6) 
13 8

 +16 26.66% 15
 +15 50% 2

0 6.66% 3
-3  10% 2

-4  6.66% +24 (+0.4) 
14 13 

+26 43.33% 15
15+ 50% 1 

0 3.33% 1 
-3 1.33% 0

0   0% +14 (+0.23) 
15 10

20+ 33.33% 15
15+ 50% 4 

0 13.33% 1
-1 3.33% 0

0   0% +34 (+0.5) 
16 14 

+28 46.66% 13 
+13 43.33% 3 

0 10% 0
0   0% 0

0   0% +41 (+0.68) 
 4.75+ 289 14- 37- 0 167+ 216+ المجموع

 من إستمارة البحث 16، 15، 14، 13، 12، 11، 10، 09، 08، 07، 06المصدر أسئمة رقم 
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 : تحميل المحور الثاني -2

  يمثل دوافع تبني الطمبة الجامعيين المستيمكين لمسمع والخدمات 07الجدول رقم  -

 16-15-14-13-12-11-10-09-08-07-06العبارات رقم 

بمعنى أن معظم الطمبة يعتبرون الياتف  (+04.75)نستنتج من الجدول أن شدة الإتجاه موجبة 

النقال أكثر وسيمة تساعدىم لمتصفح لمواقع التواصل الإجتماعي أحسن من الموح الإلكتروني 

طالب  (13)والحاسوب من أجل التسويق الإلكتروني حيث سجمنا موافقة الطمبة الشديدة بخصوص 

 طالب، أي ما 30طالب من بين  (12) ، وموافقتيا بأن %43.33 طالب اي ما نسبتو 30من 

 أي أنيم لا يستعممون الياتف النقال بأنيا أكثر وسيمة لمتصفح لمواقع التواصل %40نسبتو 

طمبة من  (3)الإجتماعي أحسن من الموح الإلكتروني والحاسوب لمتسويق الإلكتروني، مقابل مخالفتيم 

 ليسوا كثيروا الإستعمال لمياتف النقال لمتسويق الإلكتروني، في %10 طالب أي ما نسبتيم 30بين 

 وعميو يستنتج أن الياتف %6.66 طالب أي ما نسبتيم 30طمبة من بين  (2)حين أجابوا بلا أدري 

 .النقال يستخدمون الطمبة في تصفحيم لمواقع التواصل الإجتماعي أحسن من الأخرى 

الفايسبوك يعتبر الأكثر إستخداما في عممية التسويق الإلكتروني حيث  : 07أما بالنسبة لمعبارة 

 %23.33أي ما نسبتو  ( طالب 30 طمبة من بين 07 )سجمنا الموافقة الشديدة بخصوص 

 طالب 14 (، وموافقتيم بأن%23.33أي ما نسبتو  ( طالب30 طالب من بين 14)وموافقتيم بأن 

 يعتبرون الفايسبوك أكثر استخداما في عممية التسويق %46.66بنسبة  ( طالب30من بين 

 في %13.33أي ما نسبتيم  ( طالب30 طلاب من بين 04)، مقابل مخالفتيم عمى أن يالالكترون

 .%16.66أي ما نسبتيم  ( طالب30 طلاب من بين 5)حين أجابوا بلا ادري عن 

أما بالنسبة لأىم مواقع التواصل الإجتماعي في عممية التسويق الإلكتروني ىو اليوتيوب، الانستغرام 

أي ما نسبتيم  (طالب30 طلاب من بين 07)التويتر، حيث سجمنا الموافقة الشديدة بخصوص ذلك 
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 يعتبرون أن الآن %40أي ما نسبتيم  ( طالب30 طالب من بين 12) وموافتيم بأن 23.33%

اليوتيوب والانستغرام زالتويتر من اىم المواقع التواصل الإجتماعي في عممية التسويق الإلكتروني 

 10) في حين أجابوا بلا أدري %3.33أي بنسبة  ( طالب30طالب من بين )ومخالفتيم عمى ذلك 

 .%30.33أي بنسبة  ( طالب30طلاب من بين 

حيث يتجو الطالب إلى إستخدام بيع المنتوجات عبر التسويق الالكتروني لأنو أسيل من التسويق 

 ( طالب30 طالب من بين 12)التقميدي من حيث الوقت حيث سجمنا الموافقة الشديدة ليذه العبارة 

 يتجيون إلى %50أي بنسبة  ( طالب30 طالب من بين 15)، وموافقتيا بان %40أي بنسبة 

استخدام التسويق الإلكتروني لمساعدتيم في عممية البيع من حيث الوقت، مقابل مخالفتيم عمى ذلك 

 .%10 طالب أي بنسبة 30 طلاب من بين 3

وبالتالي يسيل التسويق الالكتروني شراء منتجات بصورة أسرع من التسويق العادي حيث سجمنا 

 30) وموافقتيم ب%33.33أي بنسبة  ( طالب30 طلاب من بين 10)موافقة الطالبة الشديدة ب

 يسيل عمييم شراء المنتجات لصورة أسرع من التسويق %60أي ما نسبتو  ( طالب30طالب من بين 

اي ما  ( طالب30 طمبة من بين 02)العادي من خلال التسويق الالكتروني، ومخالفتيم الشديدة ب

أي ما نسبتو  ( طالب30 طلاب من بين 03)، ومخالفتيم عمى ذلك عمى ذلك ب%06.66نسبتو 

 .%06.66أي ما نسبتو  ( طالب30 طلاب من بين 02)في حين أجابوا ب لا ادري 10%

من خلال ىذا يساعد التسويق في بيع المنتجات وتحسين مستوى الاقتصادي، حيث سجمنا موافقة 

 في بيع ي يساعدىم التسويق الالكترون%50أي بنسبة  ( طالب30 طالب من بين 12(شديدة ب

بنسبة  ( طالب30 طلاب من بين 3)المنتوجات و تحسين المستوى الاقتصادي مقابل ومخالفتيم ب 

10%. 
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يعتبر التسويق الالكتروني لدى الطالب بديل ناجح لمتسويق التقميدي من حيث سيولة المعمومات التي 

 وموافقتيم %50بنسبة  ( طالب30طالب من بين 15)تخص السمع حيث سجمنا موفقة بخصوص 

 يعتبرون المعمومات التي تخص %26.66اي بنسبة  ( طالب30 طالب من بين 08)الشديدة بان 

 في حين %06.66أي بنسبة ( طالب30 طالب من بين 02)السمع، مقابل ذلك مخالفتيم جدا ب 

  .%06.66نسبة  ( طالب30 طلاب من بين 02)أجابوا ب لا أدري 

حيث تساىم الإعلانات الالكترونية عبر صفحة البيع في تغيير السموك الاستيلاكي من خلال 

( 30 طالب من بين 15)التصفح الدائم لمطمبة لممنتوجات المتنوعة حيث سجمنا بموافقة بخصوص 

 %43.33أي ما نسبتو  ( طالب30 طالب من بين 13) وموافقتيم الشديدة ب %50أي ما نسبتو 

لما تعرضو الإعلانات الالكترونية عبر صفحة البيع في تغيير السموك الشرائي حيث أجابوا ب لا 

 حيث يجعمك التسويق الالكتروني تكتسب عادات %3.33بنسبة  ( طالب30 طالب من بين 1)ادري 

 طالب من بين 15)استيلاكية جديدة من حيث البيع والشراء، حيث سجمنا موافقة الطالبة بخصوص 

 %03.33بنسبة  ( طالب30 طلاب من بين 10)، وموافقتيم الشديدة ل%50أي بنسبة  ( طالب30

 4 )بحيث يكتسبون عادات استيلاكية جديدة من خلال التسويق الالكتروني في مقابل مخالفتيم ل

 30 طالب من بين 1) في حين أجابوا ب لا ادري %13.33أي بنسبة  ( طالب30طلاب من بين 

غير ىذا يمكن التسويق الالكتروني الطالب من إجراء مقابمة بين .%03.33أي بنسبة  (طالب

 ساعة من خلال مواقع الانترنت المختمفة 24الماركات والتعرف عمى الأسعار في أي وقت خلال 

 وموافقتيم بان %46.66 طالب بنسبة 30 طالب من بين 14حيث سجمنا الموافقة الشديدة لمطمبة 

 من إجراء مقابمة من الماركات والتعرف عمى %43.33 طالب بنسبة 30 طالب من بين 13

 طالب بنسبة 30 طلاب من بين 3 ساعة، مقابل مخالفتيم ب 24الأسعار في أي وقت خلال 

10%. 
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ما ىي دوافع تبني الطالب الجامعي لعممية : تحميل العبارة المفتوحة والتي جاءت عمى النحو التالي

التسويق الالكتروني سواء من خلال عممية الشراء أو بيع السمع والمنتوجات وكانت إجابات الطلاب 

نستخمص كالتالي التسويق الالكتروني يساىم في لتسييل عممية البيع والشراء وذلك من خلال مواقع 

 .بالإضافة إلى جودة المنتوجات والسعر" الفيسبوك الانستغرام" التواصل الاجتماعي 
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  يمثل الآثار الناتجة عن إستخدام التسويق الإلكتروني عمى الطالب الجامعي07الجدول الآتي رقم 

 شدة الإتجاه النتيجة (2-)مخالف جدا (1-)مخالف  (0)لا أدري  (1+)موافق  (2+)موافق جدا  نص العبارة
18 13

+26 43.33% 9
+9 30% 6

0 20% 2
-2 6.66% 0

0 0% +33 (+0.55) 
19 13

+26 43.33% 12
+12 40% 4

0 13.33% 0
0 0% 0

0 0% +38 (+0.63) 
20 7

+14 23.33% 4
+4 13.33% 6

0 20% 7
-7 23.33% 6

-12 20% -1 (-0.01) 
21 5

+10 16.66% 8
+8 26.66% 6

0 20% 8
-8 26.66% 3

-6 10% +4 (+0.06) 
22 13

+26 43.33% 15
+15 50% 2

0 6.66% 0
0 0% 0

0 0% +41 (+0.68) 
23 6

+12 20% 12
+12 40% 5

0 16.66% 4
-4 13.33% 3

-6 10% +14 (+0.23) 
24 12

+24 40% 10
+10 33.33% 2

0 6.66% 2
0 6.66% 4

-8 13.33% +24 (+0.4) 
25 15

+30 50% 10
+10 33.33% 0

0 0% 2
-2 6.66% 3

-6 10% +32 (+0.53) 
26 14

+28 46.66% 11
+11 36.66% 1

0 3.33% 4
-4 13.33% 0

0 0% +35 (+0.58) 
27 13

+26 43.33% 12
+12 40% 5

0 16.66% 0
0 0% 0

0 0% +38 (+0.63) 
28 15

+30 50% 12
+12 40% 3

0 10% 0
0 0% 0

0 0% +42 (+0.7) 
29 14

+28 46.66% 15
+15 50% 

1
0 3.33% 0

0 0% 0
0 0% +43 (+0.71) 

30 4
+8 13.33% 7

+7 23.33% 7
0 23.33% 6

-6 20% 6
-12 20% -3 (-0.05) 

31 13
+26 43.33% 16

+16 53.33% 7
0 23.33% 6

-6 20% 6
-12 20% +41 (+0.68) 
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32 18
+26 43.33% 16

+16 53.33% 0
0 0% 1

-1 3.33% 0
0 0% +48 (+0.8) 

33 17
+34 56.66% 11

+11 36.66% 0
0 0% 2

-2 6.66% 0
0 0% +43 (+0.71) 

34 17
+34 56.66% 13

+13 43.33% 0
0 0% 0

0 0% 0
0 0% +47 (+0.78) 

35 10
+20 33.33% 14

+14 46.66% 6
0 20% 0

0 0% 0
0 0% +34 (+0.56) 

36 8
+16 26.66% 8

+8 26.66% 10
0 33.33% 4

-8 13.33% 0
0 0% +16 (+0.26) 

37 12
+24 40% 12

+12 40% 4
0 13.33% 2

-2 6.66% 0
0 0% +34 (+0.56) 

 (9.36+) 603 62- 56- 0 227+ 468+ المجموع
 

 

 من إستمارة البحث 37، 36، 35، 34، 33، 32، 31، 30، 29، 28، 27، 26، 25، 24، 23، 22، 21، 20، 19، 18الأسئمة رقم : المصدر 
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 : يمثل الآثار الناتجة عن استخدام التسويق الإلكتروني عمى الطالب الجامعي08الجدول رقم  -3

 35، 34، 33، 32، 31، 30، 29، 28، 27، 26، 25، 24، 22، 21، 20، 19، 18العبارات 

36 ،37. 

بمعنى ان معظم الطمبة يتخوفون من  (9.36+) إن شدة الاتجاه موجبة 08نستنتج من الجدول رقم 

شراء المنتجات الجديدة نتيجة انخفاض جودة السمعة عبر المواقع الالكترونية المختمفة، حيث سجمنا 

 ) وموافقتيم بأن %43.35أي بنسبة  ( طالب30 طالب من بين 13)الموافقة الشديدة لمطمبة بخصوص 

 أي أنيم يتخوفون من شراء المنتجات الجديدة نتيجة %30أي ما نسبتو  ( طالب30 طمبة من بين 09

 ( طالب30 طلاب من بين 2)إنخفاض جودة السمعة عبر المواقع الالكترونية المختمفة مقابل مخالفتيم 

 .%20أي ما نسبتو ( طالب30 طلاب من بين 6) في حين أجابوا ب لا أدري %6.66أي ما نسبتيم 

 السمعة عبر المواقع الالكترونية إلى اكتشاف عيوب فييا فيما بعد حيث سجمنا موافقة ء في حين يؤثر شرا

 طالب من 12) ل م و موافقتو%43.33أي ما نسبتو ( طالب30 طالب من بين 13)الطمبة الشديدة ل 

أي  ( طالب30 طلاب من بين 4) في حين أجابوا ب لا أدري ل %40أي ما نسبتو  ( طالب30بين ى

 . لما يؤثر شراء السمعة عبر المواقع الإلكترونية إلى إكتشاف عيوب فييا فيما بعد%13.33ما نسبتو 

 30 طمبة من بين 08) بالنسبة لتخوف سرقو المعمومات عبر بطاقة الائتمان حيث سجمنا موافقة أما

 16.66أي ما نسبتو  ( طالب30 طلاب من بين 5)وموافقتيم الشديدة % 26.66أي ما نسبتو  (طالب

 طالبة 30 المعمومات عبر بطاقة الائتمان المقابمة مخالفتيم لثمانية طلاب من بين ة لمخوف من سرق%

أي ما  ( طالب30 طلاب من بين 06)في حين أجابوا بلا ادري  ( طالب 30 طلاب من بين 03)شديدة 

  .%20نسبتو 

 )في حين تشكك الطمبة من عدم صحة المعمومات المنشورة عمى مواقع الالكترونية حيث سجمنا موافقة

 ( طالب 30 طالب من بين 13)وموافقتيم الشديدة ل % 50 ما نسبتو أي ( طالب30 طالب من بين 15
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 من عدم صحة المعمومات المنشورة عمى مواقع الالكترونية في حين لتشككوه 43.33%أي ما نسبتو 

 لا يكون ىناك لقاء بين المستيمك والبائع 6.66%أي ما نسبتو  ( طالب30 بين 02 ) بلا ادريأجابوا

 40% أي ما نسبتو ( طالب30 طالب من بين 12 )عن طريق الانترنت حيث سجمنا موافقتنا ل

 لعدم وجود لقاء بين المستيمك 20%أي ما نسبتو  ( طالب30 طلاب من بين 06)وموافقتيم الشديدة 

أي ما نسبتو  ( طالب30 طلاب من بين 04 )والبائع عن طريق الانترنت ومقابل ذلك مخالفتيم 

 بحيث لا يكون ىناك 10%أي ما نسبتو  ( طالب 30 طلاب من بين 03)ومخالفاتيم شديدة % 13.33

أي ما نسبتو  ( طالب30 طلاب من بين 05) لا ادري أجابوالقاء بين مستيمك والبائع في حين 

16.66%. 

 30 طالب من بين 12)يتردد الطمبة في شراء السمع لعدم ملامستيا المباشرة حيث سجمنا موافقة شديدة ل 

 لترددىم 33.35 %أي ما نسبتو ( طالب30 طمبة من بين 10 ) وموافقتيم لي40% أي ما نسبتو (طالب

% 13.36أي ما نسبتو  ( طالب30 طلاب من بين 04 )في شراء سمع مقابل مخالفاتيم الشديدة 

لترددىم في شراء سمعة لعدم ملامستيم المباشرة في حين  ( طالب30 طمبو من بين 02 )ومخالفاتيم

 . 6.66%أي ما نسبتو  ( طالب30 طمبة من بين 02) بلا ادري أجابوا

 15)يشعر الطمب بشكل دائم لعدم الخبرة الكافية في نتيجة الشراء حيث سجمنا موافقة طمب شديدة ل

أي ما  ( طالب30 طلاب من بين 10 ) وموافقتيم ل50% أي ما نسبتو ( طالب30طالب من بين 

 طمبة 03) يشعرون بشكل دائم لعدم الخبرة الكافية لنتيجة شراء مقابل مخالفاتيم الشديدة 33.33% نسبتو

 .6.66 %أي ما نسبتو ( طالب30 طمبا من بين 02 ) مخالفة 10%أي ما نسبتو  ( طالب30من بين 

التسويق الالكتروني يحرم الطالب من شعور بمتعة التسوق والتناقل بين المتاجر المختمفة حيث سجمنا 

 طالب من 11 ) وموافقتيم ل46.66% أي ما نسبتو ( طالب30 طالب من بين 14)موافقتيم الشديدة ل 

 أي ما ( طالب30 طمب من بين 04 ) ومقابل ذلك مخالفاتيم36.66% أي ما نسبتو ( طالب30بين 
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، يحرميم التسويق الالكتروني من الشعور بمتعو التسوق والتنقل المتاجر المختمفة في 13.36%  نسبتو

 . %3.33أي ما تقدروا نسبتو ( طالب30 طالب من بين 01) بلا ادري أجابواحين 

  من طالب13)يتخوف الطمبة من الغش في الشراء عبر الانترنت حيث سجمنا الموافقة الشديدة لمطمبة ل

أي ما نسبتو  ( طالب30 طالب من بين 12)وموافقتيم ل %43.33أي ما نسبتو  ( طالب30بين 

40%. 

 30 طالب من بين 13)يتخوف الطمبة من الغش عبر الانترنت حيث سجمنا الموافقة الشديدة لمطمبة 

 %40أي ما نسبتو  ( طالب30 طالب من بين 12) وموافقتيم ل %43.33أي ما نسبتو  (طالب

أي ما نسبتو  (طالب30 طلاب من بين 5)يتخوفون من الغش عبر الإنترنت في حين أجابوا بلا أدري 

16.66%. 

في حين يتخوف الطمبة من وجود بعض الشركات الوىمية والتي قد تيدد الشركات الحقيقية ونجاحيا حيث 

 طالب من 12)وموافقتيم ل  % 50أي ما نسبتو  ( طالب30 طالب من بين 15)سجمنا موافقة شديدة ل

 يتخوفون من وجود بعض الشركات الوىمية التي قد تيدد الشركات %40أي ما نسبتو  ( طالب30بين 

 .%10أي ما نسبتو  ( طالب30 طمبة من بين 3)ونجاحيا في حين أجابوا بلا أدري 

نرى أن عدم وجود سرية في التعامل حيث يتم قرصنة الموقع الغمكتروني إذ لم يتم تأمينو جيدا، حيث 

 طالب من 14) وموافقتيم الشديدة ل %50أي ما نسبتو  ( طالب30 طالب من بين 15)سجمنا الموافقة ل

 ويتفقون عمى عدم وجود سرية في التعامل حيث يتم قرصنة %46.66أي ما نسبتو  ( طالب30بين 

أي  ( طالب30الموقع الإلكتروني إذ لم يتم تأمينو جيدا في حين أجابوا ب لا أدري لطالب واحد من بين 

 .%3.33ما نسبتو 

يوفر التسويق الالكتروني العديد من الفرص لكل رجال التسويق والعملاء والمستيمكون حيث سجمنا موافقة 

 طالب من بين 13) وموافقتيم الشديدة ل %53.33أي ما نسبتو  ( طالب30 طالب من بين 16الطمبة ل
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  يعتقدون أن التسويق الالكتروني يوفر العديد من الفرص لكل الرجال %43.33أي ما نسبتو  ( طالب30

أي ما  ( طالب30 طلاب من بين 6)التسويق والعملاء والمستيمكون ومقابل ذلك مخالفتيم الشديدة ل 

 لا يتفقون أن التسويق %20أي ما نسبتو  ( طالب30 طلاب من بين 6) ومخالفتيم ل%20نسبتو 

 يوفر العديد من الفرص لكل رجال التسويق والعملاء والمستيمكون، في حين أجابوا بلا أدري يالالكترون

 .%23.33أي ما نسبتو  ( طالب30 طلاب من بين 7)

 16)يساىم التسويق الإلكتروني في إجراء مقارنات بين الماركات المختمفة بين سجمنا موافقة الطمبة ل

 ( طالب30 طالب من بين 18) وموافقتيم الشديدة ل %53.33أي ما نسبتو  ( طالب30طالب من بين 

 يتفقون بأن التسويق الالكتروني يساىم في إجراء مقارنات ومقابل ذلك مخالفتيم %43.33أي ما نسبتو 

  .%3.33أي ما نسبتو  ( طالب30لواحد طالب من بين 

إضافة إلى أن التسويق الالكتروني يساىم في التعرف عمى أسعار ومنتجات مختمفة حيث سجمنا موافقة 

  يتفقون عل ان التسويق %36.66أي ما نسبتو  ( طالب30 طالب من بين 17)الطمبة الشديدة ل 

 طالب من بين 02)الالكتروني يساىم في التعرف عمى أسعار ومنتجات مختمفة مقابل ذلك مخالفتيم ل 

 .%6.66أي ما نسبتو  ( طالب30

 ساعة وفي أي وقت من خلال نمواقع الأنترنت 24يضمن التسويق الالكتروني العمل المستمر خلال 

 .%43.33أي ما نسبتو  ( طالب 30 طالب من بين 17)حيث سجمنا الموافقة الشديدة ل 

يعتبر التسويق الالكتروني أداة جديدة يستخدميا رجال التسويق لبناء علاقات مع العملاء والمستيمكين في 

أي ما نسبتو  ( طالب30 طالب من بين 14)تقريب المسافات فيما بينيم حيث سجمنا موافقة الطمبة ل 

 يعتبرون التسويق %33.33أي ما نسبتو  ( طالب30 طمبة من بين 10) وموافقتيم الشديدة ل 46.66%

الالكتروني أداة جديدة يستخدميا رجال التسويق لبناء علاقات مع العملاء والمستيمكين في تقريب 

 .%20أي ما نسبتو  ( طالب30 طمبة من بين 6)المسافات فيما بينيم في حين أجابوا ب لا أدري ل 
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التسويق الالكتروني مناخا لممنشآت سواء الكبيرة أو الصغيرة دون قيود دعوة العملاء في حوار حيث 

أي ما نسبتو  ( طالب30 طمبة من بين 8)سجمنا الموافقة الشديدة متساوية مع موافقة الطمبة لكل منيما 

 يرون أن %13.33أي ما نسبتو  ( طالب30 طلاب من بين 4) مقابل ذلك مخالفتيم ل 26.66%

التسويق الالكتروني مناخا لممنشآت سواء الكبيرة أو الصغيرة دون قيود دعوة العملاء في حوار في حين 

 .%33.33أي ما نسبتو  ( طالب 30 طمبة من بين 10)أجابوا بلا أدري ل 

يتضمن التسويق الالكتروني التقييم المستمر لممنتجات التي تعرض حيث سجمنا الموافقة الشديدة متساوية 

 مقابل ذلك مخالفتيم ل %40أي ما نسبتو  ( طالب30 طمبة من بين 12)مع موافقة الطمبة لكل منيما 

 يرون أن التسويق الالكتروني يتضمن التقييم %6.66أي ما نسبتو  ( طالب30 طالب من بين 2)

أي ما نسبتو  ( طالب30 طمبة من بين 4 )المستمر لممنتجات التي تعرض في حين أجابوا بلا أدري 

13.33%. 
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 : من إستمارة البحث والتي جاءت عمى النحو التالي 17أما العبارة المفتوحة رقم 

ماىي دوافع تبنى الطالب الجامعي لعممية التسويق الإلكتروني سواء من خلال عممية الشراء أو البيع 

 السمع والمنتوجات ؟

 : والسمبية لمتسويق الالكتروني ةما ىي الآثار الايجابي

 الايجابية تتمثل في: 

 .المرونة ولأقل تكمفة -

 .تسييل عممية التسويق لممنتوجات -

 .يمكنك بدء مشروعك بالميزانية التي تناسبك وتحددىا انت -

 الآثار السمبية: 

 .الغش في جودة وماركات المنتوجات  -

 .الخوف من كون المواقع المستعممة لبيع المنتوجات مواقع وىمية -

 .الشك في صحة المعمومات المنشورة عبر المواقع -

 .عدم الوصول إلى النتائج المتوقعة في بعض الأوقات -

 الاجابة عن تساؤلات الدراسة : ثانيا

 كيف يؤثر التسويق الإلكتروني عمى القرار الشرائي لممستيمم؟: الاجابة عن السؤال المركزي -1

توصمت في دراستي ىذه إلى أثر التسويق الالكتروني عمى القرار الشرائي لممستيمك، وذلك من 

خلال الاشيارات والاعلانات لبيع المنتوج وكيفية الإقناع وجودة العمل، حيث يعتبر التسويق 

 .الالكتروني اداة فعالية في حياة الفرد أي المستيمك وخاصة عند اتخاذه لقرار الشراء

ماىي دوافع تبني الطمبة الجامعيين المستيمكين لمسمع : الإجابة عن السؤال الفرعي الأول -2

 والخدمات؟
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من بين الدوافع التي تبناىا الطمبة الجامعيين المستيمكين لمسمع والخدجمات، توجد عدة أنواع 

 :عديدة من الدوافع ويمكن تقسيم الدوافع حسب خمسة معايير نوجزىا فيما يمي

 .دوافع فطري -

 .دوافع مكتسبة -

 .دافع ايجابية -

 .دوافع سمبية -

 :وحسب سموك الطالب نجد نوعين ىما

 .دوافع عقمية -

 .دوافع عاطفية -

ماىي الآثار الناتجة عن استخدام التسويق الالكتروني عمى : الإجابة عن السؤال الفرعي الثاني -3

 الطالب الجامعي؟

 .من بين الآثار نجد بعض الآثار الايجابيو والآثار السمبية -

 .التسويق الالكتروني مناخا لممنشآات سواء الكبيرة أو الصغيرة دن قيود  -

 .يوفر التسويق الالكتروني العديد من الفرص لكل الرجال التسويق والعملاء والمستيمكين -

 .عدم وجود سرية في التعامل فقد يتم قرصنة الموقع إذا لم يتم تأمينو جيدا -

 .وجود بعض الشركات الوىمية والتي قد تيدد الشركات الحقيقية ونجاحيا -
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 مناقشة النتائج الدراسة : ثالثا

 :مناقشة النتائج في ظل التساؤلات -1

 كيف يؤثر التسويق الالكتروني عمى القرار الشرائي : مناقشة النتائج في ظل التساؤل المركزي

 لممستيمك؟

ثم التوصل من خلال ىذه الدراسة أن التسويق الالكتروني لمعب دور كبير وميم في الحياة الاجتماعية 

وخاصة في حياة الطالب الجامعي وكيف يؤثر عمى القرار الشرائي لممستيمك تأثيرا عاليا في تغيير وتوجيو 

المستيمك من خلال عممية البيع والشراء لممنتجات المعمن عنيا عبر مواقع التواصل، خاصة عند اتخاذ 

قرار الشراء، ويؤثر التسويق الالكتروني بشكل كبير وعالي عمى عممية اتخاذ القرار الشرائي وذلك من 

خلال الاشيارات والاعلانات لبيع المنتوج وكيفية الاقناع وجودة العمل، الترويج باستخدام الشبكات 

الاجتماعية وفي ختام الكلام يمكن القول أن التسويق الالكتروني أداة ترويجية لممنتجات وأداة ذات تأثير 

 .عمى سموك المستيمك الشرائي

 مناقشة النتائج في ظل التساؤل الفرعي الأول : 

 ما ىي دوافع تبني الطمبة الجامعيين المستيمكين لمسمع والخدمات؟

تم التوصل من خلال ىذه الدراسة أن دوافع التبني لمطمبة الجامعيين المستيمكين لمسمع والخدمات تتمثل 

 :في

ىي الدوافع التي غالبا ما تصاحب الانسان منذ ولادتو وبالتالي فيو في غير : دوافع فطرية -

 .حاجة إلى اكتسابيا وتعمميا

وىي التي يكتسبيا الفرد نتيجة اختلاطو بالبيئة المحيطة بو وخبراتو اليومية : دوافع مكتسبة -

 .فيي تمك الدوافع التي تركز عمى تمبية حاجات ومتطمبات الفرد الفيزيولوجية

 .وىي تمك الدوافع التي تشعرنا بقوة دوافع نحو شيء معين أو حالة معينة: دوافع ايجابية -
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ىي تمك الدوافع التي تدفع الفرد بالامتناع عن القيام سموكيات وتصرفات معينة : دوافع سمبية -

 .وذلك إما بسبب الخوف من النتائج أو الخوف من العقاب

دوافع الشراء الأولية والانتقائية :نجد ثلاثة أنواع ىي : حسب مراحل تصرف المستيمك  -

والتعاممية، حيث أن حاجات المشتري وررغباتو قد لا يمكن حصرىا في حين ان دخمو محدود 

وعميو من أجل إيجاد حالة التوازن فيما بين ىذين المتغيرين نجد ان المستيمك يقوم بتحديد 

انواع السمع والخدمات التي يعطييا اولوية وأسبقية في الشراء، بععبارة أخرى فإن المستيمك 

يعمل سمم تفضيل يرتب عميو السمع والخدمات المختمفة حسب شعوره بأىميتيا وأسبقيتيا في 

 .إشباع حاجاتو عن غيرىا من المنتجات الأخرى وفي حدود ما لديو من قدرة شرائية

 مناقشة النتائج في ظل التساؤل الفرعي الثاني : 

 ماىي الآثار الناتجة عن استخدام التسويق الإلكتروني؟

تم التوصل من خلال ىذه الدراسة إلى الآثار الناتجة عن استخدام التسويق الالكتروني، فيناك حسب 

ىذه الدراسة آثار ايجابية تتمثل في آن التسويق الالكتروني يوفر العديد من الفرص لكل رجال 

التسويق والعملاء والمستيمكون كما أنو أداة جديدة يستخدميا رجال التسويق لبناء علاقات مع العملاء 

 كبيرا في غجراء مقارنات بين الماركات المختمفة اوالمستيمكين في تقريب المسافات بينيم ويمعب دور

حيث أثر التسويق بصورة كبيرة عمى الطالب الجامعي أكثر والذي يعتبر من الفئة الشبابية الأكثر 

استخداما لو، حيث جعمو يكتسب عادات استيلاكية جديدة من حيث البيع والشراء، لا يمكن الوقوف 

 الايجابي حيث تعكسو الصورة السمبية فالتسويق الالكتروني يحرمك من الشعور بمتعة رفي ىذا الآثا

التسوق والتنقل بين المتاجر المختمفة وأيضا ىناك بعض الشركات الوىمية والتي قد تيدد الشركات 

الخ، وىذا ما توصل إليو من ..الحقيقية ونجاحيا والتخوف من النصب والغش والشراء عبر الإنترنت

 .آثار إيجابية وسمبية ناتجة عن خدمة التسويق الالكتروني
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 :مناقشة النتائج في ظل الدراسات السابقة -2

 مناقشة النتائج في ظل الدراسة السابقة المحمية الأولى وىي: 

وىي لمباحثة بوضياف أحلام بعنوان تأثير التسويق الالكتروني عمى القرار الشرائي لممستيمك حيث 

أكدت ىذه الدراسة أن لمتسويق أىمية كبيرة في نجاح العديد من المؤسسات العالمية في العديد من 

الدول التي تقوم بممارسة أعماليا محمية ودولية، كذلك أكدت ىذه الدراسة تأثير التسويق الإلكتروني 

عمى القرار الشرائي لممستيمك تتصف بالتعقيد، وىذا يؤكد توافق ىذه الدراسة مع دراستي ولو جزء 

وذلك من خلال نجاح بعض المؤسسات العالمية وخاصة رجال الأعمال ونجاح العديد من البرامج 

 .التسويقية 

 والتي جاءت بعنوان : مناقشة النتائج في ظل الدراسة السابقة المحمية الثانية: 

 تأثير مواقع التواصل الإجتماعي عمى السموك الشرائي لمطمبة الجامعيين الجزائريين 

وىي لمباحثة رشيدة بعنوان تأثير مواقع التواصل الاجتماعي عمى السموك الشرائي لمطمبة الجامعيين 

الجزائريين حيث أكدت ىذه الدراسة أن الشباب ىم الأكثر استخداما لمواقع التواصل الاجتماعي فغنيم 

غالبا الفئة المستيدفة من طرف الشركات التجارية والأسواق الالكترونية أكثر من أي فئة أخرى وىذا 

 مرتبط مع مواقع التواصل الاجتماعي حيث يتم بيع يما يوافق مع دراستي أن التسويق الالكترون

 .  السمع ونشرىا عبر ىذه المواقع

 مناقشة النتائج في ظل الدراسة السابقة العربية: 

لمباحث نور الصباح بعنوان أثر التسويق الالكتروني عمى رضا الزبائن في قطاع الاتصالات 

بالجامعة الافتراضية السوري حيث انطمقت ىذه الدراسة أن التسويق الالكتروني يمثل التخطيط والتنفيذ 

الفعاليات التسويقية بعناصر المزيج التسويقي لمخدمة وذلك لتحقيق أىداف الشركات، من خلال 

التقنيات المستخدمة خاصة الإنترنت وىذا يوسع المفيوم التقميدي لمتسويق من فعاليتو وأدواتو وتوصمك 
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إلى أن أغمب الزبائن يجدون أن الموقع الالكتروني أكثر جاذبية وأكثر سيولة للاستخدام، غير ىذا 

ىناك دلالة معنوية لأثر التسويق الالكتروني عمى الزبائن في قطاع الاتصالات في السوايا ىذه 

الدراسة لا توافق دراستي بالرغم من أنيا تناول التسويق الالكتروني لان دراستي تتناول تأثير السموك 

 .الشرائي لمطمبة الجامعيين أي عمى سموك المستيمك
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 :إقتراحات وتوصيات والدراسة : رابعا 

  الاستعانة بمواقع تواصل اجتماعية أخرى غير الفيسبوك والتويتر والانستغرام مثل التيك توك الذي

 .يعتبر من المواقع الحديثة وكثيرة الاستخدام

  زيادة نشر محتويات البيع بكثرة وذلك لموصول إلى أكثر عدد ممكن من من المستخدين لمتسويق

 .الالكتروني

 العمل عمى كسب ثقة الزبون وذلك من خلال جودة السمع والمنتجات. 

  ،الزيادة من التسويق الالكتروني لأنو يوفر العديد من الفرص لكل رجال التسويق والعملاء

 .والمستيمكون لأن ذلك يعطييم ربح لماركاتيم وتصبح معروفة أكثر

 تجنب الصفحات الوىمية التي تجعمنا نتردد في شراء ملامستيا المباشرة . 
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 :خاتمة

وفي الأخير تبين لنا أن موضوع التسويق الالكتروني وتأثيره عن السموك الشرائي لمطالب 

الجامعي لو بالغ الأىمية في الوقت الحالي لما لو من دور فعال في تمبية حاجيات الأفراد والمستيمكين من 

جميع الفئات الإجتماعية وخاصة الطمبة الجامعيين الذين يعتبرون من أىم الموارد البشرية في المجتمع 

 .ويعتبر نقمة كبيرة ووسيمة قوية في تأثير عمى سموكياتيم الشرائية

ومن أىم الدوافع والآثار المتوصل إلييا في دراسة موضوع التسويق الالكتروني وتاثيره عمى 

 .السموك الشرائي عمى الطالب الجامعي

 .أنو يسيل حياة الأفراد ويوفر ليم كل الإمكانيات والمعارف بطرق جد سريعة سيمة

ضرورة الإىتمام بموضوع التسويق الإلكتروني من جميع النواحي وفتح مجال البحث العممي في ىذا 

 .الموضوع بالتركيز عمى إيجابيات ىذا الأخير

اما من ناحية الآثار الناتجة عن استخدام التسويق الإلكتروني توضح لنا أن التسويق يمعب دور كبير 

وميم في الحياة الإجتماعية وخاصة في حياة الطالب الجامعي وكيفية اتخاذ قرار الشراء وعميو يمكن تقديم 

 :مجموعة من التوصيات والإقتراحات وىي كالآتي

 من خلال إجراء العديد من البحوث العممية في جميع يضرورة الإىتمام أكثر بالتسويق الالكترون 

 .  المجالات الإقتصادية والإجتماعية والنفسية لما لو من دور فعال في تقديم المجتمعات
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 ، دار مسير لمنشر ، 2 محمد أبو عواد ، التفكير والبحث العممي ، طفريالمحمد بكر نوفل ،  .33

 .2015عمان ، الأردن ، 

 .2000محمد عبد الحميد، البحث العممي في الدراسات العممية الإعلامية، عالم الكتاب، القاىرة،  .34

 . 2008محمد عبد العظيم أبو النجا ، التسويق الإلكتروني ، الدار الجمعية، الإسكندرية  .35

محمد فريد المحن وطارق طو، إدارة التسويق في بيئة العولمة والإنترنت دار الفكر الجامعي،  .36

 .2007الإسكندرية، 
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محمد منصور أبو جميمي وآخرون، سموك المستيمك واتخاذ القرارات الشرائية، مدخل متكامل دار  .37

 .2013ومكتبة الحامد لمنشر والتوزيع، عمان، 

 .2012، دار مسيرة لمنشر ، الأردن ، 1منى اليلال المزاىرة ، نظريات الإتصال ، ط .38

 خزام خميل ، الفساد والإصلاح في عصر التسويق الإلكتروني ، المكتب الجامعي طيةمنى ع .39

 .2018الحديث لمنشر والتوزيع ، عمان ، الأردن ،

ميا ميدي الحقاف، منيرة عبد الله مفمح، ريم عوني المطرمي، التجارة الالكترونية وشبكات  .40

 .2016التواصل الاجتماعي، دار وائل لمنشر والتوزيع، الطبعة الاولى، 

 .موريس أنجرس، منيجية البحث العممي في العموم الإنسانية، دار القصبة لمنشر، دون طبعة .41

نجم عبود نجم، الإدارة الالكترونية، الإستراتيجية والوظائف والمشكلات، دار المريخ لمنشر،  .42

 .2004الرياض، السعودية، 

نظام موسى، سويدان إبراىيم شفيق حداد، التسويق مفاىيم معاصرة، دار الحامد لمنشر والتوزيع،  .43

 .2008عمان ، الأردن، 

 .2006نعيم العبد عاشور، مبادئ التسويق وقرارات الشراء، دار البازوري العممية ، الأردن،  .44

ىاشم فوزي دباس العبادي ويوسف سمطان الطائي، التسويق الالكتروني، مؤسسة الوراق لمنشر  .45

 .2009والتوزيع، عمان، الأردن، 

، عالم أسامة لمنشر ، الأردن ، 1ىيثم الييتي ، الإعلام السياسي والأخبار في الفضائيات ، ط .46

2008. 

وليد زكرياء، الميدي محمد عبد الله، مدى إسيام التجارة الالكتروني وسائل الاتصال الحديثة في  .47

تطوير نظم المعمومات المحاسبية، مجمة الدراسات العموم الإدارية، الجامعة الأردنية، العدد الأول، 

2007. 
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، جامعة " عناصر المزيج التسويقي عبر الإنترنت" يوسف أحمد أبو فارة، التسويق الالكتروني .48

 .2007القدس، الطبعة الثانية 

 

 :مذكرات تخرج 

بوضياف أحلام، تأثير التسويق الالكتروني عمى القرار الشرائي لممستيمك، مذكرة مقدمة ضمن  .1

متطمبات نيل شيادة ماستر أكاديمي في العموم التجارية كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم تسيير 

 .2020-2019قسم العموم التجارية، جامعة محمد بوضياف بالمسيمة، سنة 

رشيدة يسعد ، تأثير مواقع التواصل الإجتماعي عمى السموك الشرائي لمطمبة الجامعيين الجزائريين  .2

لكترونية ،  ، مذكرة مقدمة لنيل شيادة ماستر في عموم الإعلام والإتصال تخصص صحافة مطبوعة وا 

 .كمية العموم الإجتماعية والإنسانية قسم عموم الإعلام والإتصال ، جامعة محمد الصديق بن يحي جيجل 

الشاعر ديمة ، التأثير بالآخرين والعلاقات العامة، بحث مقدم لنيل درجة الديبموم في العلاقات  .3

 .2009 الأكاديمية السورية، IPPAالعامة، الجمعية الدولية لمعلاقات العامة 

طيبي أسماء، تأثير مزيج الاتصال التسويقي لممؤسسة عمى اتخاذ قرار الشراء من طرف  .4

المستيمك، دراسة حالة سوق المنتجات الكيرومنزلية بالجزائر، أطروحة مقدمة ضمن متطمبات نيل شيادة 

الدكتوراه في العموم الاقتصادية، تخصص تسويق دولي، كمية العموم الاقتصادية والعموم التجارية وعموم 

 .2016/2017التسيير، جامعة أبي بكر بمقايد، تممسان، 

عبد المجيد إبراىيم، أسس الحديث البحث العممي، إعداد الرسائل الجامعية مؤسسة الوراق، الأردن  .5

،2000. 

مرعوش إكرام، مدى تأثير الإعلان عمى سموك  المستيمك، مذكرة مكمة لنيل شيادة الماجستير في  .6

 .2009-2008التسويق، جامعة الحاج لخضر، باتنة، 
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نور الصباغ، أثر التسويق الالكتروني عمى رضا الزبائن في قطاع الاتصالات، بحث مقدم لنيل  .7

 .2016درجة ماجستار ادارة أعمال تصيص، الجامعة الافتراضية السورية، عام 

ىدى محمد ثابت، التسويق الفيروسي وأثره عمى اتخاذ قرار الشراء لدى المستيمكين من مستخدمي  .8

مواقع التواصل الاجتماعي لشريحة الطمبة ،مذكرة مقدمة لنيل شيادة ماجستير في إدارة الأعمال، كمية 

 .2017التجارة، الجامعة الإسلامية، غزة، 

وىيبة مصطفى كمال سيد محمود، العوامل المؤثرة عمى اتخاذ القرار الشرائي لمسمع المعمرة،  .9

 .1994رسالة دكتوراه، جامعة عين الشمس، 

 

 

 

 

 

 



 
 الملاحق 



 

 الجمهــورية الـجسائريــة الديمـقراطـية الشعبية

 وزارة التعــليـم العالي والــبحـث العلمي

 جامعة الشاذلي بن جديد ـ الطارف

 كليّة العلوم الاجتماعية والعلوم الإنسانية

 قسم علم الاجتماع

 

 

لطلبة جامعة الشاذلي بن جديد الطارف استمارة بحث موجهة   

 

 

 

 

 

. إلا لأغزاض البحث العلميتستغلة، ولا بالمعلومات الواردة في هذه الاستمارة مكتو  

 

 

 

2023 - 2022: السنة الجامعية  

 

.التسويق الالكتروني وتأثيره عمى السموك الشرائي عمى الطالب الجامعي  

-بجامعة الشاذلي بن جديد الطارفدراسة ميدانية -   

 



 البيانات الأولية: المحور الأول

 :الجنس -1

 ذكر  -

 انثى -

 :العمر -2

  سنة25أقل من  -

  سنة30الى 25من  -

  سنة30أكثر من  -

 :المستوى التعميمي -3

 السنة أولى ليسانس -

 السنة الثانية ليسانس -

 السنة الثالثة ليسانس -

 السنة أولى ماستر -

 السنةُ الثانية ماستر -

 دكتوراه  -

 :السكن -4

 ريفي -

 حضري -

 شبو حضري -

 



 :المستوى الاجتماعي -5

 ضعيف -

 متوسط -

 جيد -

دوافع تبنيهم لمتسويق  نحو طمبة جامعة الشاذلي بن جديد  بيانات خاصة باتجاهات:المحور الثاني

: الالكتروني  

العبارة الملائمة  ،بوضع دائرة حول   (ي)من فضمك كل عبارة مما يمي بعناية، وقرر  (ي) اقرأ :ملاحظة

 (.  مخالف جدا)، (مخالف) ،(محايد)، (موافق)، (موافق جدا).الرقم الذي يمي كل عبارة

  دوافع تبني الطمبة الجامعيين المستهمكين لمسمع والخدمات

 مخالف جدا مخالفمحايد  موافق موافق جدا العبارات الرقم

يعتبر الياتف النقال أكثر وسيمة  6

في تصفحك لمواقع التواصل 

الاجتماعي أحسن من الموح 

الالكتروني والحاسوب لمتسويق 

 الالكتروني

     

الفايسبوك يعتبر الأكثر استخداما  7

 في عممية التسويق الالكتروني

     

     يعتبر اليوتيوب والانستغرام  8



والتويتر من أىم مواقع التواصل 

الاجتماعي في عممية التسويق 

 الالكتروني

يرجع استخدامك الى التسويق  9

الالكتروني من أجل تحسين 

 مستواك المعرفي والعممي

     

تتجو الى استخدام بيع منتوجاتك  10

عبر التسويق الالكتروني لأنو 

أسيل من التسويق التقميدي من 

 .حيث الوقت

     

 ييسيل عميك التسويق الالكترون 11

شراء منتجات بصورة أسرع من 

 التسويق العادي

     

ةيساعد التسويق الالكتروني في  12

بيع منتجاتك وتحسين مستواك 

 الاقتصادي

     

التسويق الالكتروني بديل ناجح  13

لمتسويق التقميدي من حيث 

سيولة الحصول عمى معمومات 

 تخص السمع

     



تساىم الإعلانات الالكترونية  14

عبر صفحة البيع في تغيير 

سموكك الاستيلاكي من خلال 

تصفحك الدائم لممنتوجات 

 المتنوعة

     

التسويق الالكتروني يجعمك  15

تكسب عادات استيلاكية جديدة 

 من حيث البيع والشراء 

     

التسويق الالكتروني يمكننك  16

إجراء مقابمة بين الماركات 

والتعرف عمى الأسعار في أي 

 ساعة من خلال 24وقت خلال 

 مواقع الانترنت المختمفة

     

حسب رأيكم ،ماهي دوافع تبنى الطالب الجامعي   لعممية التسويق الالكتروني سواء من خلال - 17

 ..................عممية الشراء أو بيع السمع والمنتوجات؟

الآثار الناتجة عن  نحو طمبة جامعة الشاذلي بن جديد  بيانات خاصة باتجاهات:الثالثالمحور 

 استخدام التسويق الالكتروني  

العبارة الملائمة  ،بوضع دائرة حول   (ي)من فضمك كل عبارة مما يمي بعناية، وقرر  (ي) اقرأ :ملاحظة

(.   مخالف جدا)، (مخالف) ،(محايد)، (موافق)، (موافق جدا).الرقم الذي يمي كل عبارة



 

 مخالف جدا مخالفمحايد  موافق موافق جدا العبارات الرقم

تتخوف من شراء المنتجات  18

الجديدة نتيجة انخفاض جودة 

السمعة عبر الموقع الالكتروني  

 المختمفة

     

يؤثر  شراء السمعة عبر المواقع  19

الالكترونية  الى  اكتشاف عيوب 

 .فييا فيما بعد 

     

يؤثر التسويق الالكتروني عمى  20

تسرب معموماتك الشخصية إلى 

 .الآخرين

     

الخوف من سرقة معمومات عبر  21

 .طاقة الائتمان

     

تشكك من عدم صحة المعمومات  22

 .المنشورة عمى الموقع الالكترونية

     

لا يكون ىناك لقاء بين المستيمك  23

 .والبائع عن طريق الانترنت

     

تتردد في شراء السمع  لعدم  24

 .ملامستيا المباشرة

     



تشعر بالشك الدائم لعدم الخبرة  25

الكافية في نتيجة الشراء عبر 

 .الانترنت

     

يحرمك التسويق الالكتروني من  26

الشعور بمتعة التسوق والتنقل بين 

 .المتاجر المختمفة

     

تتخوف من النصب والغش في  27

 .الشراء عبر الانترنت

     

تتخوف من وجود بعض الشركات  28

الوىمية والتي قد تيدد الشركات 

 .الحقيقية ونجاحيا

     

عدم وجود سرية في التعامل حيث  29

يتم قرصنة الموقع الالكتروني اذ 

 .لم يتم تأمينو جيدا

     

تعارض  أسرتك قرار شراء عبر  30

 .الانترنت

     

يوفر التسويق الالكتروني العديد  31

من الفرص لكل رجال التسويق 

 .والعملاء والمستيمكون

     



يساىم التسويق الالكتروني في  32

 اجراء مقارنات بين الماركات

 . المختمفة

     

يساىم التسويق الكتروني في  33

التعرف عمى أسعار المنتجات 

 .  المختمفة

    

يضمن التسويق الالكتروني العمل  34

  سا وفي أي 24المستمر خلال 

 .وقت من خلال مواقع الانترنت

     

يعتبر التسويق الالكتروني أداة  35

جديدة يستخدميا رجال التسويق 

لبناء علاقات مع العملاء 

والمستيمكين في تقريب المسافات 

 .بينيم

     

التسويق الالكتروني مناخا  36

لممنشآت سواء الكبيرة أو الصغيرة 

 . دون قيود دعوة العملاء في حوار

     

يتضمن التسويق الالكتروني   37

التقييم  المستمر لممنتجات التي 

 . تعرض
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 ................. وماىي اثاره السمبية ماىي الحمول لتفادي مخاطره عمى المستيمك ؟

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 شكرا عمى تعاونكم












