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 . لله .....

 ومــولاي  بـارئي ومصوري 

عل ه يمكثُ في الأرض لأهْـدي جـهدي المتواضع ..

 فينفع الناس

  

 ولـروح والـدي الغالي

  

 التي مازالتْ تحومُ حولي كل يوم

 وأشياء . لتلهمـــــني أشياء

  ليكإتْ مورثاتك تشدني مازالأبتاهُ ..

 .  تك  وقيمكتضخُ فيّ ألقكَ وهمّ 

 تي عـــلــى العهد الذي قطعناه زلتُ يا أبَ ماو

 وكلُّ مــنايّ أن أكـون جزءاً من عمـلك الطـيب

 . الذي لـم ينــقطع مـن الــدنيـا

 

 ابنتك : هيام محمدنادرالـبين 
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لم أكن لأتوقع أن يكون التعليم الافتراضي ممتعاً  جامعتي الافتراضية

عليه من فوائد ..لأتحول خلال عامين  وغنياً وأن أحصل على ماحصلت

اللقب هذاب وماأسعدنيلباحثة كما يناديني أحياناً دكتوري المشرف 

 الطبية المهنية ستحقه بجدارة ليضفي على حياتيأالذي أتمنى أن 

 آخر.  بعداً 

الجامعةالافتراضية  القلب لكل الكادر التدريسي في من شكر 

خلاص فتركوا لدينا إعطونا بكل أوالعاملين فيها وأخص بالشكر من 

 أثراً لاينسى : 

... ذو الهمة العالية والنشاط الدائم والمهام  د. معاذ الشرفاوي

التي لا تنتهي ..وقد كان نعم المشرف  والملهم والمعلم وأحمد الله 

له فلاتقدر بثمن نه م خبرةى شرافه على بحثي فحصلت علإأني حظيت ب

 مني كل الشكر والتقدير والامتنان . 

المتابع و...ذو القلب المتواضع والفكر المنفتح .. د. إياد زوكار

ن يفتح الله على يديه أبواباً للعلم أأتمنى فكثرة الضغوط ..  معبصمت 

 ليس لها حدود.

 الذيالقلب الكبير والروح المرحة  صاحب  د .أحمد فائز الطباع

أعطانا بعداً آخر لمعنى المال ..وكان مثالا لروح تميزت وأعطت 

 كل الحب والاحترام. فله منيبإخلاص 

..ذو الفهم العميق والحكمة المتجددة والإصرار د . سليمان عــوض 

ن يمكنه من أدعو الله أوبارك في همته و لنا ..حماه الله ويبعلى التص

 حسنة.الإصلاح الذي يريد ، ليكون لنا قدوة 

ن يلقى بحثي الاهتمام أالأساتذة أعضاء لجنة التحكيم .. أتمنى 

بحث متكامل .. وكل الشكر إلى يرقى  لعلهوالتصحيح الدقيق 

 لتوجيهاتكم ووقتكم وخبراتكم التي لاتقدر بثمن ..

كلية الإحصاء الرياضي  من عمر بيطارلطالب الدكتوراه  موصولشكر ال

جامعة حلب ،على متابعتهما  من بدوي محمد، ولطالب الماجسيتر م.

 بحثي.
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 اللغوي للبحث  هاعلى تدقيق خولة شيخةالشكر للدكتورة كذلك و

  هيام محمد نادر البين -ة ئالباحثة المبتد

 

 الـطــالـبــة : هـيــــام مــحمـد نــادر الـــبيـن 

 جــتماعي في سوريةلاا الــعنــوان : التسوّق الالكتروني للــمستهـلك عــبـر وسائط الـتواصــل 

  2018عـــام   -الــجـامـعــة الافــتراضيـــة الــســوريـــة   

 إشــراف الــدكـتـــور: مـعـــاذ الــشـرفــاوي الــجـزائـرلــي 

 

الأخــيرة هــو  واا نمـط جـديد من التســوق بــدأ بالظــهور في الأ إلىلــتعرف إلى اتــهدف هــذه الــدراسة 

أحــد أنماط التسوق الالكتروني الذي على أنه الــتسوق عــبر وســائط التــواصل الاجتماعي ومعرفة مدى انتشاره ، 

إلى ، كما تهدف الدراسة ق تبني هذا النمط من التسوق والموانع التي اد تععلى سوق السورية ، وإلى الأتأخر دخوله 

ً على ارار الشراء ، ومدى تأثير القوى المحيطة  عمقلتعرف على ا تأثير وسائط التواصل الاجتماعي عموما

مشاهداته ، وكيف تكون ردة أثناء لكتروني ، وماهي المؤثرا  التي تلفت انتباهه لتسوق الإإلى ابالمستهلك في دفعه 

 فعله في حال عدم رضاه.  

تمع الدراسة من مستخدم وسائط التواصل الاجتماعي في المدن الكبرى ضمــن مدينتي حــلـب ودمشــق يتألف مج

جواء الاجتماعية للباحثة ومــن بعــض استبيان على عـينــة من المستخدمين المحيطين بالأ 354حــيث تــم توزيع 

   SPSSأســاليب إحصــائية فــي  ةالــباحثة عــدمجموعا  الــفيسبوك للجــامعــة الافــتراضيــة واــد اســتخدمت 

 لعرض وتحليل نتائج الدراسة . 

بعملية التسوق عبر وسائط التواصل والاجتماعي ، وأن   تفراد العينة اد اامأ% من 34نسبةخلصت الدراسة إلى أن 

بالتجربة مستقبلاً ، كما لمست الدراسة التأثير الكبير لوسائط التواصل   % من غير المتسواين فكر70 نسبة

ً واضحة في موانع التسوق بين   حظتلارار الشراء عموماً حسب الفئة العمرية و فيالاجتماعي  الدراسة فرواا

ين اد % من المتسوا20نسبة ناث وبين فئة المتزوجين وغير المتزوجين ، كما لحظت الدراسة أن الذكور والإ

 لمزيد من البحث .   إلى اسيما في البيع المستعمل وهو رام بحاجة لالعملية نصب واحتيال  تتعرض

تــقديــم مــجموعة مــن الحــلول والمــقترحــا  فــقد أوصـت الــدراســة بــضرورة اهـــتمام إلى وانتهت الدراسة 

  .جــتماعي وســائط الــتواصل الا بردها الــفعال عــوجوالشركا  ب

ضــرورة وضــع ســلسلة مــن الــقوانــين والــضوابط لحماية المستهلك من التعرض لعمليا  النصب إلى و

 سيما في موااع البيع المستعمل ، لاوالاحتيال 

 اواستخدماته ا المختلفةوصت الدراسة بضرورة إجراء المزيد من الأبحاث عن وسائط التواصل الاجتماعي أبعادهوأ

 مجمل حياتهم .   أمامهاالتي يقضي الناس  ةممهال وا الأد انهكو
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الكلمــات الـمفتــاحـيـــة :  وســائط التـــواصــل الاجتمـاعـــي ، قـــرارالـشــراء، الــتســـوق الالكــترونــي عــبر 

 لكــترونــي .وســائــط التــواصــل  ، مــوانــع تـبنــي الــتســوق الإ
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This study aims at identifying a new style of shopping for the Syrian family that has 

recently started to appear and knowing the range of its appearance as one of the 

electronic shopping patterns that has been delayed access into the Syrian markets, and the 

obstacles that may hinder the adoption of shopping style of marketing. This Study, also, 

aims at recognizing the impact of the social media in general on the purchase decision, and 

the impact of the surrounding forces of the consumer in the payment of electronic 

shopping and what attracting effects by watching them are and what’s their reaction in 

case of dissatisfaction.  

The study community consists of the Syrian consumer in the major cities within the cities of 

Aleppo and Damascus, which infiltrated into this mode of shopping, where 354 

questionnaires were distributed to a sample of consumers surrounding the social 

environment of the researcher and some  Facebook groups  from the Virtual University. The 

researcher used a number of statistical methods in SPSS To display  and analyze the results 

of the study. The study found that 34% of the respondents had made shopping through 

social media and 70% of non-shoppers thought to try it in the future. The study also noticed 

the great influence of the social media on the purchase decision by age groups. The study 

noticed clear differences in shopping barriers Between males and females and between 

married and unmarried couples. The study also noted that 20% of shoppers were exposed to 

fraud, especially in second-hand sale,  This number  needs to future research. 

 The study ended up in providing a group of recommendations and suggestions: 

  companies should focus on being present on social media and the need to develop  a 

series of laws and regulations to protect consumers from fraud and deception, particularly 

in the selling sites. As The study also recommended conducting more research on social 
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media on its various dimensions and uses, because it's the most important tool that people 

spend on it  a lot of time. 

Keywords: Social media , purchase decision  , E-shopping through Social media , 

barriers of adopting e-shopping .
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 للــدراســـــةالإطـــار العــام  -الفـــصـــل الأول 

 الــمـقـــدمـــة  1.1

 وزمـــن ومســـتوى الأداء الــــتحمل وقــــوة الســـرعة والآلـــــــة مــــــن حـــــيث الإنسان بين الــــــصراع عـــــلى قـــــد شــــــــهد الــــتاريخ كان إذا -
 للجنس الملاذ ستكون  التي الواقعية والحياة الافتراضية الحياة بين الإنسان صراع على يشهد المســتقبــل سوف الإنجاز ، فــإن

 الصدام دون  الاجتماعي وسائل التواصل على ا  اعتماد والوقت المادية التكلفة من قدر بأقل طموحاته وأحلامه لتحقيق البشري 
 المميزة الأساسية السمات أصبحت منالاجتماعي قد  أن وسائط التواصل هفي ما لاشكوم ( ، 2013) السويدي ،  العوائق  مع

 وتناقل الناس بين تقليدية للاتصال غير قواعد المجتمع، واستحدثت على آثارا  عميقة ومنصاته وسائله وتركت العصر  لهذا
 بيت“إلى  ،”صغيرة قرية“ بأنه القريب الأمس في وُصف العالم الذي ليتحول الفيديو، ومقاطع والصور والأخبار المعلومات

غر متناهي  كبير لقطاع الشاغل الشغل أضحت المتنوعة، التي ةوالمرئي ةالنصي الاتصال لوسائط الواسع الانتشار بفضل ”الص ِّ
 مـــــن السكان مع حلول  %39جـــتمـــــاعـــي في الــــمـــــنطقة العربية إلى الناس ، إذ وصلت نسبة مستخدمي وســــائـل الإعلام الا من

% وتصدر اللغة العربية ساحة 64، مع استمرار سيطرة قطاع الشباب بنسبة تقريبا   التي كانت قبل عامين% 28 عن نسبة،  مرتفعة 2017

 . ( Arab Social Media Report 2017)جـــتمـــــاعـــي لأول مرة في الــــمـــــنطقة حسب ما جاء في تقرير  الإعلام الا

 تسلــــم ولــــم الإنترنت عـــلــى بعضب بعضهم الأفــــراد يتواصل الــــتـي الطريقة جـــتمـــــاعـــيالا الــــتواصــــل وســــائـل قد غي رتف -
 لوســــائـل أن فيهيبين  ( ( Yogesh, F.Yesha, M. 2014 ـوفي بحث ل  التغيير هذا مـــــن الأوسط الشرق  مـــــنطقة

 الأعمال ــــمكونات ىحدإبـــاتـت تعد   ،فقدالــــمستقـــــبـل  في الشركات عمل طريقة في الرئيسي الدور جـــتمـــــاعـــيالا الــــتواصــــل
أو الأصدقاء ، وربط  ةمختلفالـ جهات الاتصاللنها تتيح للــــمستهـــــلكين تقييم الــــمـــــنتج مباشرة  ، وتقديم التوصيات إالرئيسية ، حــــيـث 

ن يمثل استخدام وســــائـل الــــتواصــــل أتحديث الحالة والتعليقات الــــمباشرة ويــــمـكـن بالــــمشتريات الحالية بالــــمشتريات الــــمستقـــــبـلية 
)بضاعة  أو خدمة(  يوصي به  لــــمستخدمين محتملين آخرين ، جـــتمـــــاعـــي أداة قي مة للشركات اذ تجعل الــــمستفيد مـــــن الــــمـــــنتج الا

رف الــــموجودة  فغالب ا مـــــا يعتمد الــــمستهـــــلكون اليوم عـــلــى التوصية ورأي الخبراء ، الذي أصبح عبارة عن  أحد الأصدقاء أو الــــمعا
 . في شـــبـكاتهم الإجـــتمـــــاعـــية

 تسعى الشركات أن يعني الشـــبـكات الإجـــتمـــــاعـــية عـــلــى بالـتـســـــويـــق الاهتمـــــام ارتفاع أن لشركة بيفورت  2016ويبين تقرير  -
 لاتقد ر جـــتمـــــاعـــيةالا الشـــبـكات مراقبة واهتمـــــامـــــات مــستخدميها، ولهذا السبب أصبحت  الــــمـــــنصات استخدام هـــــذه كيفية لفهم

 بل أصبح رفاهية،  يومـــــنا في هذا الأمر ديع ولا شركتك ، عن ن و الــــمستخدم يقوله مـــــا مـــعرفــــة ذ يــجــــب عـــلـيكإبثـــــمـــــن، 
  بدهاء.   معها يــــتـم التعامل لــــم فقط واحدة واقعة في الـــتـجـاريـــــة العلامة تدمير سمعة يــــتـم أن ضرورة ، فمن الممـكـن

ق عبر شبكة الإ - أنها لا تزال مقتصرة تقريبا  مع  نترنت في سورية، ويوما  بعد آخر، تكثر المشاهدات حولنا بشأن موضوع التسو 
ق احترافية متخصصة  ،  -على مواقع التواصل الاجتماعي )فيسبوك  عدةذ نرى إواتس أب( ولم تتطور إلى مواقع وأنظمة تسو 
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ملاقط الشعر، إلا أنه ب  انتهاءالسيارات المستعملة و  ءا  منالتسوق عبر الفيسبوك تقدم منتجات متنوعة، بدب متخصصة مجموعات
المستعملة ، )مثل الكاميرات، الآلات الموسيقية،  ميوجد عدد من المجموعات المتخصصة بنوع واحد من المنتجات سواء الجديدة أ

جهات تروج لمنتجات تصنعها يدويا  ولا تريد أن تفقد جزءا  من ربحها بيد التاجر الذي سيبيع عدة وهناك …( ات،المكياج، النظار 
تلك المنتجات في محله أو معرضه، فتعتمد على الفيسبوك أو الواتس أب لعرض منتجاتها وصناعة المزيد منها حسب رغبة 

 الزبائن..

لى موقع سيريا ديلي نيوز " اعــــــتـبر أن ظـــاهرة الـــتســــوق عبر الشيكة ومواقع التواصل وفي دراسة لظاهرة التسوق الالكتروني ع -
الظاهرة   الأخيرة  ، ويضيف الموقع أن هذه الأربع سنواتالالاجتماعي قد اجتاحت مجتمعنا السوري ، ونشطت أكثر خلال 

عالميا  لعمليات التسويق، وهي تخضع في بلدان عديدة لشروط وقوانين تنظم  الحديثةمن الطرق  تعتبر ”التسوق الالكتروني، “
على أن التسويق الالكتروني في نطاقه  عمليات البيع والشراء فيها ، وتحافظ على حقوق كل من البائع والمستهلك، ويــجــــب التأكيد

بشكل رسمي،   مازالت فكرة شعبية نوعا  ما، لم تعتمد يعتبر عملية بسيطة جدا  لا تعتمد على أي نظم أو قوانين، وهي  المحلي
 تجربة خجولة جدا  في قطاع الخدمات " .  روتعتب

ما جاء في تقرير  وحسبلتطورات التي طرأت على هذا النمط من التسوق الحديث في دول الجوار وانتشاره إلى اولكن بالنظر  -
التابعة لشركة أمازون أن منطقة الشرق الأوسط قد استمرت في احتضان استخدام مواقع التواصل   شركة بيفورت 2016مدفوعات 

ر الوقتتذ سرعان ما أصبح المستخدمون شريحة جذ ابة جدا  للمإالاجتماعي  قين ويقد   هذه استخدام في إمضاؤه يتم الذي سو 
  التشاركي الاقتصاد شركات إلى بالإشارة الأوسط الشرق  طقةمن في المستخدمون  سنويا  ، وقد قام الساعات بمليارات المواقع

 من المستخدمين كبيرة تفاعلات 2016 عام في التجارة الإلكترونية موضوع الساعة ، وحشد فيوسطيا  إشارة  أربعينالشهيرة 
 إلى التفاعل معد ل وصللكتروني عبر وسائط التواصل ، كما الإ بالتسوق  متعلقة مواضيع في تفاعل نييملا أربعة استقبل حيث

 الإلكترونية قطاع التجارةإلى  إيجابية إشارة القوي  المعد ل هذا دعويُ  ،  2016خلال عام  الساعة الواحدة  في تفاعل 455  
 الأوسط. الشرق  في منطقة ازدهاره استمرار ويؤكد العربي العالم في

لت في مجتمعنا بالمرحلة الجنينية ، ولكن لابد من دراستها بعمق ومن مختلف الجوانب دراسة از مان هذه الظاهرة أوعلى الرغم من 
 والمعوقات التي قد تواجهها وآثارها السلبية. بهاها وتتأثر فيمعمقة وتسليط الضوء عليها والتعرف على العوامل التي تؤثر 

سس لهذا ؤ ن تبني وتأهي الخطوة الأولى نحو سلسلة من الدراسات المتتابعة التي يمكن  ونــــــأمــــل أن تــكـــــون هـــذه الــــدراســـــــة -
لاع على الدراسات السابقة التي تناولت هذا الموضوع من مختلف النمط من التســـوق في مجتمعنا ،  وكي نغني البحث نبدأ بالاط  

 .جوانبه الـــــــعـربــيــــــــــة والأجـــنبـيـــــــــــة

 الـــدراســــــــات الـســـــابـقـــة    1.2

  الـدراســــات الـــعربيــة 1.2.1

الــــمعاصر  الـتـســـــويـــق في الإجـــتمـــــاعـــي الــــتواصــــل شـــبـكات " دور  وعنوانها(   2017دراســـة ) فـــلاق ،    -

 مـــــن مـــــنظور تحليلي " 
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 كمصدر الإلكترونية والصحافة التقليدية الاتصال الإجـــتمـــــاعـــي بـــاتـت تنافس وســــائـل الــــتواصــــل شـــبـكات أن الـــدراســــةبــــيـنت 
 أنها أي قصيرة، زمـــــنية وخـــــلال مدة ، والخدمـــــات بالــــمـــــنتجات الخاصة عـــلــى الأخبار والــــمعلومـــــات الحصول مصادر مـــــن

فيها وأهــــم  الــــمشتركين يحظى بثقة مصدر وهي الشرائي، القـــــــرار اتخاذ في تسهم اجتمـــــاعي جديدة إعلام وسيلة أصبحت
 النتائج الــــتـي خلصت اليها الـــدراســــة  :

لــــدى الشركات الجزائرية في الـتـســـــويـــق ضعيفا  جدا  باستثناء حالات قليلة جـــتمـــــاعـــي زال استخدام شـــبـكات الــــتواصــــل الا ما -
ن وجد فهو يــــتـم بمبادرات فردية لأشخاص أو مسؤولين في هـــــذه الشركات، ولـيـــــس بشكل مهني ومدروس إوهذا الاستخدام 

لقدرة عـــلــى التفاعل الكافي والتوظيف الفاعل انه يفتقد أهــــميته إلا أ معد الشخصي وجو ووفق تخطيط استراتيجي. هذا ال
 لخصائص تلك الأدوات، كمـــــا أنه يفتقد لعنصر الاستمرارية والتوثيق.

جـــتمـــــاعـــية غالبا  مـــــا تـتــجـــاوز العائد عـــلــى الاستثـــــمـــــار مـــــن أهــــم الــــمعايير لــــمعظم الحملات الـتـســـــويـــقية، وفوائد الشـــبـكات الا -
جـــتمـــــاعـــي لديها  القدرة عـــلــى توفير فرص كبيرة لإشهار العلامة الـــتـجـاريـــــة أو التكلفة بالكثير لأن شـــبـكات الــــتواصــــل الا

 خص وســــائـل الـتـســـــويـــق الــــمتاحة حاليا .الشركة مجانا ، كمـــــا أن الـتـســـــويـــق الإلكتروني مـــــن أر 
ــــتواصــــل مع الجمهور يستدعي الـتـســـــويـــق عـــــبـر شـــبـكات الــــتواصــــل الإجـــتمـــــاعـــي الاعتمـــــاد عـــلــى سياسة الشفافية في ال -

ركة فإن كل جهد يتحول إلى مضيعة لوقت العملاء عـــلــى صفحات بصراحة مطلقة، فإن لــــم يكن ذلك واردا  وممكنا  في الش
 فيسبوك أو تويتر، وعندها سيختفي هؤلاء ويبتعدون عن الشركة ومـــــنتجاتها.

فــــراد او شركات تشويه وتحريف الحقائق مـــــن أبرز سلبيات شـــبـكات الــــتواصــــل الإجـــتمـــــاعـــي ، وترويج الشائعات مـــــن قـــــبـل أ -
 مـــــناوئة، ويعد ذلك مـــــن بــــيـن أهــــم العوامل الــــمؤثرة في تشكيل الصــــور الذهنية وسمعة الشركات.

  

 وســــائـل باستخدام الـتـســـــويـــق " أثر وعنوانها(   2016دراسة ) النسور ، المناصرة ، الزيادات ،  -
 الأردن "  في الشــــــراء  نية عـــلــى الإجـــتمـــــاعـــي الــــتواصــــل

 

 الشباب فــــــئـة مـــــن هم الإجـــتمـــــاعـــي الــــتواصــــل مستخدمي وســــائـل غالبية أن الإحصائي للدارسة  التحليل أظهرت  نتائج
 مـــــن كبرى ال النسبة أن الـــدراســــة  والــــموظفين  كمـــــا بــــيـنت الطلاب فــــــئـة (   وأنهم مـــــن 39 – 18تتراوح أعمـــــارهم )  الــــتـي
 أتي بعدهي الــــمعلومـــــات، عن البحث الإجـــتمـــــاعـــي هو الــــتواصــــل وســــائـل استخدام مـــــن الأساسي اكان غرضه العينة أفــــراد

 .الأخيرة الــــمرتبة لكتروني فيالإ التسوق  غرض وجاء الآخرين، مع ــم الاتصالثـــ والترفيه، التسلية
وموقع  الاستخدام، حــــيـث مـــــن الأولى الــــمرتبة احتل  Face bookموقع  أن الإحصائي التحليل نتائج كمـــــا أوضحت 

YouTube موقع  ثـــــم الثانية، الــــمرتبةTwitter   وInstagram  موقع  ثـــــمLinkedIn ــــمرتبة في  النسبة وأن خيرة، الأ ال
 جـــتمـــــاعـــي  ، وأوصتلاا  الــــتواصــــل وســــائـل استخدام في يوميا   (  ساعات 4 – 1)  قضت من العينة أفــــراد مـــــن كبرى ال

 وتركيز الـتـســـــويـــق، مجال  في خاص وبشكل اعمـــــالها في جـــتمـــــاعـــيالا الــــتواصــــل وســــائـل تبني الشركات بأهــــمية الـــدراســــة 
 عـــــبـر وخاصة الالكتروني الـتـســـــويـــق  الإجـــتمـــــاعـــي حــــيـث يعد الــــتواصــــل عـــلــى مواقع محتواها فاعلية تحسين في جهودها
 مـــــن الــــمزيد إلى  وتحتاج مـــــن الــــمستجدات الكثير تطرأ عليها الــــتـي الجديدة الــــمواضيع مـــــن جـــتمـــــاعـــيالــــتواصــــل الا وســــائـل
 الشركات .   داءأ عـــلــى اقتصادي تــــأثـــيـر ذات اجتمـــــاعية متغيراتها  كونها ظاهرة في البحث

 

 " اتجاهات الشباب الليبي نحو التسوق عبـر الإنترنت "   وعنوانها(  2017القندوز ، دراسة )  -
 جملة مـــــن النتائج  أهــــمها  :  إلىتوصلت الـــدراســــة 
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تتمثل إيجابيات التسوق عـــــبـر الإنترنت بالترتيب في توفر سلع غير موجودة في السوق الــــمحلي ، تعدد الخيارات ،  -
 صار الوقت ، انخفاض الأسعار ، تجربة جديدة ، سهولة الوصول للسلعة .اخت

% مـــــن الــــمبحوثين سيعاودون 92ن  أ% مرتين ، كمـــــا 24ن إ% مـــــن الــــمبحوثين اشتروا مرة واحدة مـــــن الانترنت ، و 12 -
ة الــــمـــــنتج ــــقـــمطاب إلىة ــــمعاودة الشــــــراء مـــــن مواقع التجارة الإلكتروني يــــسبب فـــرجع الــــالشــــــراء مـــــن مواقع الانترنت ، وي

 للــــمواصفات الــــمعروضة .
% يؤكدون أنه لاوجود لأي 26% يـــؤكــــدون وجــــود ضمـــــانات للــــمـــــنتج الــــمعلن عنه في الــــمواقع الالكترونية ، وأن 36 -

 معاودة تجربة ــــانات ، ويتضح مـــــن ذلك أن وجود الضمـــــان للــــمـــــنتج يشجع عـــلــى شرائه وبالـــــتـالـــي مـــــن الــــممكن جدا  ضمـ
 الشــــــراء مرة أخرى .

نترنت ، فالأصدقاء غالبا  مـــــا الإ% يرون أن خبرات وتجارب الأصدقاء تدفعهم إلى اتخاذ قـــــــرار الشــــــراء مـــــن مواقع 52 -
 يمثلون عنصرا  مهمـــــا في حياة الأفــــراد وهم أكثر تــــأثـــيـرا  عـــلــى اتخاذ قـــــــرارتهم .

ر الانترنت ، وأن لكتروني عـــــبـتخاذ قـــــــرار الشــــــراء الإإلى ا% يرون أن جمـــــاعات الــــمحادثة عـــــبـر الانترنت تدفعهم 18 -
 % يرون أنه في بعض الأحيان قد يكون لجمـــــاعات الــــمحادثة دور في اتخاذ قـــــــرار الشــــــراء .28

سوق ــــاءهم بالتــــدقــون أصــــ% ينصح32ن أكير ، و ــــق التفـــتحــــة تســـربــــرنت تجـــنتريق الإـــن طــــ% يرون أن الشــــــراء ع78  -
 ت .ــترنـــنريق الإــــن طــــع
 

 الأسرة الاستهـــــلاكية في اتجاهات عـــلــى وأثره لكترونيالإ " التسوق   وعنوانها(  2013دراسة )  فقيه ،  -
 الــــمعلومـــــاتية "  عصر

 

في البحث غير عشوائية قصدية مـــــن أسرة مـــــن عوائل الــــمجتمع السعودي ، وكانت نوع العينة  400استهدفت الـــدراســــة  -
كل مـــــنهمـــــا يعـــــبـر عن اتجاهات أفــــراد ومـــــن أهــــم  عدلكتروني وتم التعامل مع الزوج والزوجة بسر الــــتـي تقوم بالتسوق الإالأ

علاقة ارتباط طردي بــــيـن محاور استبيان التسوق نتائج الـــدراســــة أن اتجاهات الأسرة الاستهـــــلاكية اتجاهات إيجابية ، وهناك 
الاستهـــــلاكية ، وأن أكثر الســلع الــــتـي يــــتـم شــراؤها عن طريق التســوق لأسرة االالكتروني ومحاور استبيان اتجاهات 

، الكتب ، الأجهزة الخلوية  والحلي والكمالياتالالكتروني هي عـــلــى الترتيب  الـــــتـالـــي :  مواد التجميل ، الأحذية والحقائب ، 
 وملحقاتها ، الــــملابس ، الأفلام ، الأثاث ، أجهزة الكمبيوتر وملحقاتها .

لكتروني إ تسويق بيئة والخدمـــــات وخلق السلع عن للــــمتسوقين الكافية الــــمعلومـــــات وأوصت الـــدراســــة بضرورة تقديم -
 الــــمتسوقة الأسر التقليدية  ، وتوعية ن السوق م بديلا لكترونيةالإ السوق  عدب العملاء مع ممتدة علاقة وبناء تفاعلية ،
 مـــــا يعرض حيال والــــموضوعية الدقة تحري  أهــــمية إلى الأسر مـــــنها وتوجيه الوقاية وكيفية الــــمحتملة بالــــمخاطر الكترونيا  

 السلعة . عن الــــمقدمة الــــمعلومـــــات مـــــن صحة التأكد بعد إلا بالشــــــراء القيام وعدم الإلكترونية السوق  في مـــــنتجات مـــــن
 مـــــن ممكن عدد أكبر والشفافية لجذب التنافسية عالية مـــــن بدرجة الالكتروني الـتـســـــويـــق كمـــــا أوصت بممـــــارسة -

 الإلكتروني . مميزات التسوق  وتعزيز الــــمستهـــــلكين
 

     

 مـــعرفــــة عـــلــى الإجـــتمـــــاعـــي الــــتواصــــل شـــبـكات استخدام " أثر   وعنوانها(   2016دراسة ) قبوع ،  -
 بهم "  . الزبائن، والاحتفاظ اكتساب الزبائن،
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كمجتمع تسوق حصري عـــــبـر  الالكترونية التجارة مجال في الخبرة  ذات VIPمـــــاركا  شركة لأعضاء  حالة تم دراسة  -
 لــى استخدامإوتعمد الشركة  الشهيرة الانترنت حــــيـث يــــتـمتع أعضاء الشركة بعروض حصرية عـــلــى مـــــاركات الأزياء العالــــمية

 الزبائن مـــــن عليها والحصول الــــمعلومـــــات لتزويد كقناة ) واليوتيوب وتويتر ــي ) الفيسبوكجـــتمـــــاعـالا الــــتواصــــل شـــبـكات
 والرغبات . الحاجات بتلك تفي وخدمـــــات مـــــنتجات تصميمفي ورغباتهم   حاجاتهم إلى للتعرف

 بــــيـن عمـــــارهمأ  تراوحت  الشــــباب و ســن فــــي الــــمستجيبــــيـن هـــم مـــــن %88 مـــــن أكــــثر الـــدراســــة أن  نتــــائـــج وقـــــد أظـــهرت -
عـــلــى  ةالجامعية وقادر  الدرجة حملة مـــــن تكان الــــمستجيبــــيـن % مـــــن96النسبة  أن النتائج وضحتأ( سنة و 32 -  22) 

 دورها. وبيان جـــتمـــــاعـــيالا الــــتواصــــل الشركة لشـــبـكات استخدام فاعلية تقييم
 الاحتفاظ الزبائن و مـــعرفــــة جـــتمـــــاعـــي عـــلــىالا الــــتواصــــل شـــبـكات استخدامفي أثرواضح  وجود إلى الـــدراســــة  وتوصلت  -

 الــــمحلي وأتاحت السوق  في التقليدية بالطريقة جدد زبائن فاستهدا أقل مـــــن وبتكلفة العالــــم حول جدد زبائن واكتساب بهم 
 تغذية عـــلــى للحصول لسوق في اطــــرحها  قـــــبـل الجديدة والخدمـــــات الــــمـــــنتجات وتجربة   آرائهم عن التعبير لهم الفرصة

 . القريب  الــــمستقـــــبـل في طــــرحها الــــمـــــنوي  الجديدة الــــمـــــنتجات والخدمـــــات تصميم في شراكهمإحقيقية و  راجعة

 

 ميدانية " دراسة -الرفض  أو التبني دوافع -الإنترنت  عــبـر "التسوق  وعنوانها( 2007دراسة ) النونو ،  -
 

 للإنترنت مـــــارات كمستخدم الــــمقيم في الإالــــمستهـــــلك   نظر وجهة مـــــن الإنترنت عـــــبـر التسوق  تبني تناول الباحث  فكرة -
 يتعلق مـــــا بــــهـا الاسترشاد فيدي توصياتإلى عدة وتوصل   الإنترنت عـــــبـر الــــمتسوقين غير أو سواء كان مـــــن الــــمتسوقين

 تبني عملية عـــلــى تؤثر الــــتـي العوامل بأهــــم الـتـســـــويـــق ورجال الشركات توعيةبوذلك  الــــمستهـــــلكين مع الأعمـــــال بقطاع
 .عـــــبـر الإنترنت التسوق 

 و الــــموقفية والعوامل والضمـــــان الأمـــــان هي التبني عملية في التــــأثـــيـر ذات أكثر العوامل أن الـــدراســــة نتائج  وضحت  -
 .أهــــميتها مـــــن الرغم عـــلــى العواملهـــــذه  توافر عدم

 للأولويات الإنترنت طبقا   خـــــلال مـــــن الشــــــراء قـــــــرار لاتخاذ الــــمتبنون  عليها اعتمد الــــتـي الــــمعلومـــــات مصادر كان ترتيب -
 –الكمبيوتر  ومعارض الإنترنت ثـــــم  شركات عـــــبـر الشركات إعلانات يأتي بعدها .والــــمعارف والجيران الأصدقاء  :الـــــتـالـــية

 خيرة.التقليدية الــــمرتبة الأ الإعلان خذت وســــائـلأو 
 دون من  الاختيار في تتمثل الدوافع أولوية وأكثر هـــــذه الإنترنت، عـــــبـر التسوق  ـمتبني قيام وراء كانت دوافع عدة هناك إن -

 الوقت وفرة عدم في تتمثل الإنترنت مـــــن خـــــلال للشــــــراء الدوافع أقل أن حين على الشــــــراء، سهولة يليها بائعين،ال ضغط
 . العادية بالطرق  للشــــــراء

 في تتمثل الــــمتبنين غير نظر وجهة مـــــن معوقات ثلاثة أهــــم فإنالإنترنت :  عـــــبـر التسوق  تبني معوقاتإلى أمـــــا بالنسبة  -
الائتمـــــان والخوف مـــــن  بطاقات غير للدفع بدائل وجود عدم -للعملاء آمـــــن اتصال عدم توافر -التسوق  متعة مـــــن الحرمـــــان
  .الاحتيال محاولات إلى التعرض

 استلام عملية في السلع، والصعوبة معاينة إمكانية عدم في تتمثل الــــمتبنين غير نظر وجهة مـــــن تــــأثـــيـرا   الــــمعوقات أقل إن -
 الشبكة. مـــــن الــــمشتراة  الــــمـــــنتجات

 الدراسات السابقة الأجنبية   1.2.2 

  : وعنوانها (  ( Hajli, M , N . 2013دراسة     -
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 “A study of the impact of social media on consumers “  

جـــتمـــــاعـــية في بناء الثقة بالتجارة الإلكترونية و تــــأثـــيـر وســــائـل الــــتواصــــل الا فيتتمثل مساهــــمة هذا البحث بتسليط الضوء 
وســــائـل الــــتواصــــل جـــتمـــــاعـــية ويبــــيـن البحث كيف تؤثر الثقة في التجارة الإلكترونية والتجارة الا قوم بهالدور الرئيسي الذي ت

 جـــتمـــــاعـــية عـــلــى الثقة والنية في الشــــــراء مـــــن مواقع الشـــبـكات الإجـــتمـــــاعـــية.الا
ـي للتجارة الإلكترونية وتم جـــتمـــــاعــجـــتمـــــاعـــية في التبني الار وســــائـل الــــتواصــــل الالدراسة دو  ا  واقترحت  الـــدراســــة نموذج

جـــتمـــــاعـــية تزيد مـــــن مــــسـتــوى الثقة لــــدى الــــمستهـــــلكين التحقق مـــــن صحته حــــيـث أظهرت النتائج أن وســــائـل الــــتواصــــل الا
 فيهم في التجارة الإلكترونية ، وهذا يسلط الضوء مدورا بالثقة  تضطلعذ إوتؤثر هـــــذه الثقة بشكل كبير عـــلــى نية الشــــــراء ، 

جـــتمـــــاعـــي فعندمـــــا يــــتـم تشجيع الــــمستهـــــلكين الــــمحتملين عـــلــى الثقة في البائعين دور الوساطة في تبني التبادل التجاري الا
 جـــتمـــــاعـــية.الشــــــراء مـــــن خـــــلال مواقع الــــتواصــــل الامـــــن أقرانهم ، فمـــــن الــــمرجح أن يــــتـم 

جـــتمـــــاعـــية تعمل عـــلــى تطوير دعم جـــتمـــــاعـــية الــــتـي يــــتـم تسهيلها مـــــن خـــــلال وســــائـل الــــتواصــــل الاإن العوامل الا
جـــتمـــــاعـــية للــــمستهـــــلكين وقد نت  ، يجذب العديد مـــــن الأفــــراد للدخول والــــمشاركة في التفاعلات الااجتمـــــاعي عـــــبـر الإنتر 
نت هـــــذه التفاعلات   ذإال ، جـــتمـــــاعـــية عالــــم الأعمـــــيدعمون عـــــبـر تفاعلاتهم الا نيقيمة مضافة وجعلت الــــمستهـــــلك نشاء إمكَّ

للــــمحتوى يشارك الــــمعلومـــــات والخبرات مع الــــمستهـــــلكين الآخرين ويسهـــــلون الوصول إلى  ا  أصبح الــــمستهـــــلك مولد
 جـــتمـــــاعـــية .الاهـــــذه قيمة يــــمـكـن أن تكون مفيدة لتبني التجارة الإلكترونية مـــــن خـــــلال التجارة  .ا  معلومـــــات بعضهم بعض

جـــتمـــــاعـــي لتطوير وقد يشجع البائعون الإلكترونيون الــــمستهـــــلكين عـــلــى الاتصال بالإنترنت واستخدام وســــائـل الــــتواصــــل الا
 .وهذا هو إنشاء مشترك مع العملاء بدلا  مـــــن إنشاء القيمة للعملاء الثقة

 

 :  وعنوانها(   ( Williams-Morgan ,  E, A . 2017دراسة    -
 “ SOCIAL MEDIA ADOPTION IN BUSINESS: EXAMINING THE USES AND EXPERIENCES 

OF SMALL AND MEDIUM ENTERPRISES IN JAMAICA”  

ـــاعـــية في مؤسسات ريادة الأعمـــــال الصغيرة جـــتمــالغرض مـــــن هذا البحث هو دراسة فهم استخدامـــــات وســــائـل الــــتواصــــل الا
وجدت الـــدراســــة أن  فقدجـــتمـــــاعـــية عـــلــى أعمـــــالها الـــتـجـاريـــــة ، والــــمتوسطة في جامـــــايكا وكيفية تــــأثـــيـر وســــائـل الــــتواصــــل الا

جـــتمـــــاعـــية في تعزيز علامـــــاتها الـــتـجـاريـــــة وتنميتها بشكل مـــــن شركات صغيرة لــــم تدرك تمـــــامـــــا قوة وســــائـل الإعلام الا عدة
 .ملحوظ ، نظر ا لقدرات هـــــذه التكنولوجيا عـــلــى نشر الابتكار

ن تحقق مكاسب كبيرة مـــــن تبني وســــائـل أــــمـكـن لــــمشاريع  ريادة الاعمـــــال وكشف تحليل البيانات أنه في الوقت الذي ي  
نهم يفتقرون للــــمهارة والقوة البشرية اللازمة   وتمتلك الشركات جـــتمـــــاعـــية ، لكنها لا تجني الفوائد الكاملة وذلك لأالإعلام الا

  .جـــتمـاعـــيةالشـــبـكات الا إلىي بالانضمام الصغيرة والــــمتوسطة أسلوبا  غير رسم
جـــتمـــــاعـــي أمر ا ضروري ا لقادة الــــمؤسسات الذين يسعون إلى ترويج وتنمية وضحت الدارسة ضرورة  جعل تكامل الإعلام الاأو 

لجني الفوائد  الـــتـجـاريـــــة ، وخفض التكاليفأعمـــــالهم ، وتنمية قاعدة عملائهم ، والتفاعل مع العملاء ، وبناء الوعي بالعلامة 
جـــتمـــــاعـــية ، وإشراك مجتمعها مـــــن الــــموظفين الكاملة مـــــن خـــــلال تطوير استراتيجية تعاونية وشاملة لوســــائـل الإعلام الا

 .هذا النهج الــــمتقدم عـــلــى تحديد مسارات الإيرادات الجديدةجـــتمـــــاعـــية ، وسيساعد والــــموردين والعملاء في الشـــبـكات الا
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  وعنوانها(  ( Bidad , F. 2017دراسة    -
 “ MAIN FACTORS IN ONLINE SHOPPING BEHAVIOR IN IRAN “  

الــــمستهـــــلكون الإيرانيون التسوق  دحاولت الباحثة تفسير سلوك الــــمستهـــــلكين الإيرانيين في التسوق عـــــبـر الإنترنت ويع  -
ا مقارنة بالــــمتاجر التقليدية وتم تأكيد السهولة أو الراحة في التسوق عـــــبـر الإنترنت مقارنة بالتسوق  ا  عـــــبـر الإنترنت مـــــناسب جد 

 ت مفصلة حول الــــمـــــنتجاتذ يــــمـكـن الحصول عـــلــى بياناإفي السوق العادي مـــــن جميع الــــمشاركين 
يــــتـمتع الشعب الإيراني بخبرة جيدة في التسوق عـــــبـر الإنترنت ، لكنهم يعتقدون أن التسوق عـــــبـر الإنترنت له مخاطر  -

 متوسطة مقارنة بالتسوق في الــــمتاجر العادية.
ويؤدي الــــدخــل الأعـــلــى إلى ارتفاع   (عامـــــا    45و  25ـــــارهم بــــيـن)  معظم الــــمستجيبــــيـن مـــــن الشباب الذين تتراوح أعم -

يؤدي استخدام الشـــبـكات  مبلغ الإنفاق للتسوق عـــــبـر الإنترنت و ينفق الشباب أكثر في  التسوق عـــــبـر الإنترنت كمـــــا
جـــتمـــــاعـــية والعائلة مـــــن العوامل الــــمهمة الأصدقاء ووســــائـل الإعلام الا دا  ، ويعجـــتمـــــاعـــية كل يوم إلى زيادة الإنفاق أيضالا

 في زيادة التسوق عـــــبـر الإنترنت بــــيـن الإيرانيين.
والتذاكر هي أكثر السلع الــــتـي  يستخدم معظم الــــمستهـــــلكين هواتفهم الــــمحمولة للشــــــراء عـــــبـر الإنترنت وتعد الــــملابس -

 يشتريها الإيرانيون عدة مرات في السنة .
 

 :  هاعنوانو(   ( Ansari , Z, A . 2016  دراسة  -
 “ Online Shopping Behaviour in Saudi Arabia - An Empirical Study”  

ذ قام الباحث بدارسة إيقدم البحث معلومـــــات تفيد في فهم سلوك الــــمستهـــــلك الإلكتروني في الــــمملكة العربية السعودية  -
 .تتــــأثـــيـر العوامل الديموغرافية و النفسية والتحليلية ومتغيرات الــــمتجر عـــلــى سلوك الــــمستهـــــلك عـــــبـر الإنترن

ا مفهوم التسوق عـــــبـر الإنترنت ، وهم مهتمون بالشــــــراء عـــــبـر الإنترنت ،   - أظهرت الـــدراســــة أن الناس يدركون جيد 
متغيرات الــــمتجر لمـــــن الــــذكـــور ، و  أكثر اهتمـــــامـــــا   هم، وإنـــــاث هممـــــن غير  بالتسوق الإلكتروني فالسعوديون أكثر اهتمـــــامـــــا  

 دور مهمـــــ في قـــــــرار التسوق عـــــبـر الإنترنت  . 
النجاح  تعطي نتائج هـــــذه الـــدراســــة معلومـــــات كافية لتجار التجزئة الإلكترونية لتخطيط أعمـــــالهم عـــــبـر الإنترنت لتحقيق  -

لكترونية في الــــمملكة العربية السعودية تعد بإمكانيات هائلة ومؤشرات السوق الإ، ف عامةفي سوق الــــمملكة العربية السعودية
عامـــــا والذين  25قوية للغاية ، ويــجــــب عـــلــى تجار التجزئة الإلكترونيين التركيز عـــلــى العملاء الذين تزيد أعمـــــارهم عن 

كمـــــا يــــمـكـن استهداف الإنـــــاث في الــــمملكة العربية السعودية باستراتيجيات  ت ،يميلون إلى أن يكونوا متسوقين عـــــبـر الإنترن
ا أن ينظر العملاء إلى صــــورة بائع التجزئة عند الشــــــراء عـــــبـ ر الإنترنت ، تسويق مختلفة وفريدة مـــــن نوعها، مـــــن الــــمهم جد 

 استراتيجيات الـتـســـــويـــق الــــمـــــناسبة . بوساطةجزئة الإلكترونية تعزيز بناء الصــــور ولذلك ينبغي عـــلــى تجار الت
 

 :  وعنوانها(   ( Aljarboa , S . 2016  دراسة  -
 “ Online Shopping in Saudi Arabia : Opportunities and Challenges “  

في هذا البحث ، تمت مـــــناقشة الفرص والتحديات في مجال التسوق عـــــبـر الإنترنت في الــــمملكة العربية السعودية وتم تحديد 
مثل عدم تفاعل بعض من العديد مـــــن التحديات الــــتـي تواجه صناعة التسوق عـــــبـر الإنترنت في الــــمملكة العربية السعودية ، 
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مع التجارة الإلكترونية ، بالإضافة إلى قضايا الثقة والخصوصية والأمـــــن ، وعدم الإشراف عـــلــى  وكالات التسوق  التجار
عـــــبـر الإنترنت والحاجة إلى قواعد ولوائح خاصة بقضايا التسوق عـــــبـر الإنترنت  كمـــــا تطرقت الورقة إلى فرص محتملة 

خاصة بالنسبة    E-Mallلكتروني  ت في الــــمملكة وعرضت فكرة الحاجة الى مـــــا يسمى الــــمول الإللتسوق عـــــبـر الإنترن
 للــــمؤسسات الــــتـي لا ترغب في إنشاء أنظمة التسوق الخاصة بــــهـا عـــــبـر الإنترنت .

بناء مواقع إلى خدمة توفير الصفحات الإلكترونية للشركات لبيع مـــــنتجاتها الإلكترونية دون الحاجة    E-Mallن فكرة إ 
فادة مـــــن خبرات فرصة للإ E-Mall تضافر تنوع وتعدد شركات اللوجستيات لتنمية بيئة إلكترونية وتقنية يتيح لهم الويب عـــــبـر

لتسوق عـــــبـر في االذين يستخدمون التكنولوجيا  متزايد مـــــن بــــيـن السكان الأصغر سنا  فهناك عدد  أولئك الذين أسسوا النظام،
، والعدد الكبير مـــــن الشركات الــــمختلفة الــــتـي تقدم  الإنترنت ، وهذا يمثل فرصة للشركات لتبني التسوق عـــــبـر الإنترنت

 .تبني الــــمزيد مـــــن التسوق عـــــبـر الإنترنت في الــــمملكة العربية السعوديةخدمـــــات لوجستية ستشجع أيضا  عـــلــى 
 

 :  وعنوانها(   ( Kumah, M, K .  2012 دراسة  -
 “ The Role of socil media as a platform for E-Commerce”   

جـــتمـــــاعـــية كمـــــنصة للتجارة الإلكترونية وتحديد مـــــا إذا كانت وســــائـل كان الهدف مـــــن البحث دراسة دور وســــائـل الإعلام الا
 علاقة العميل. في جـــتمـــــاعـــية قد قللت مـــــن تكاليف تشغيل الشركات ودراسة تــــأثـــيـرها الإعلام الا

الأخيرة كانت العمود الفقري وشريان الحياة للتجارة الإلكترونية  وقاتفي الأ جـــتمـــــاعـــيةكشفت الـــدراســــة أن وســــائـل الإعلام الا
ن وقد أدت إلى انخفاض تكاليف التوزيع مـــــن خـــــلال القضاء عـــلــى الوسطاء، وعرضت قناة يــــتـمكن فيها الــــمشترون والبائعو 

 ــلــى الحواجز الجغرافية والزمـــــنية.، مع التغلب عـزهيدمـــــن إكمـــــال الــــمعاملات بسعر 
وخلصت الـــدراســــة إلى أن التجارة الإلكترونية تسرع في طلب السلع والخدمـــــات وتسليمها ودفعها مع تقليل تكاليف التشغيل 

لشركة إلى الحد الأقصى، أدى إلى زيادة أرباح ا الأمر الذيوالــــمخزون لــــمعظم الشركات  وتخفيض الــــمصاريف الإعلانية ، 
 ووصلت إلى الــــمزيد مـــــن التوقعات مقارنة بالنظام التقليدي.

 

 : وعنوانها(   ( Samsudeen , S , N . Kaldeen , M .  2015 دراسة -
“ Adoption of Social Media Marketing by Tourism Product Suppliers: A 

Study in Eastern Province of Sri Lanka "   

في الــــمـــــنتجات السياحية  ومورد هاستخدماـتي جـــتمـــــاعـــية الــهدفت هـــــذه الـــدراســــة إلى فحص نمـــــاذج تبني وســــائـل الإعلام الا
   . جـــتمـــــاعـــيسريلانكا والتحدي الذي تواجهه والفرص الــــمتاحة عند تبني الـتـســـــويـــق عـــــبـر وســــائـل الــــتواصــــل الا

يستخدمهمـــــا مور دو  النتائج أن اثنين مـــــن أدوات وســــائـل الإعلام الإجـــتمـــــاعـــية الرئيسية همـــــا فيسبوك وتويتر توكشف
وبدلا  مـــــن استخدام هـــــذه الأدوات  .الــــمـــــنتجات السياحية في سريلانكا ولا يزال اعتمـــــاد مثل هـــــذه الوسائط في مرحلة مبكرة

الــــتـي تمت مـــــناقشتها في هـــــذه الـــدراســــة هي جـــتمـــــاعـــية كوسيلة للإشراك مع العملاء ، إن نمـــــاذج تبني وســــائـل الــــتواصــــل الا
 في مراحلها الــــمبكرة .

 

 : وعنوانها(   ( Pütter , M.  2017   دراسة  -
 “ The Impact of Social Media on Consumer Buying Intention “  
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في دعم مشاركة الــــمستهـــــلك.  نفيسةالإجـــتمـــــاعـــية قد مـــــنح الشركات أداة ن استخدام وســــائـل الإعلام أاستنتجت الـــدراســــة  -
تشكيل سلوكيات الــــمستهـــــلكين ، بمـــــا إلى لــــمستهـــــلكين و إلى افي الوقت الذي تبحث فيه الشركات عن طرق جديدة للوصول 

 لشــــــراء .في افي ذلك ولاء العلامة الـــتـجـاريـــــة والنية 
ا أساسي ا في خلق والحفاظ عـــلــى الــــميزة أظهرت الـــدراســــة أن الاستخدام الفعال لوســــائـل الإعلام الا جـــتمـــــاعـــية بات جزء 

جـــتمـــــاعـــية لتشكيل تضع الشركات الآن قيمة كبيرة عـــلــى الطريقة الــــتـي يــــمـكـن بــــهـا استخدام وســــائـل الــــتواصــــل الاو  التنافسية
استخدام في مقاربة استراتيجية  الشرائية ، والشركات الــــتـي تدمج ياتهإدراك العلامة الـــتـجـاريـــــة للــــمستهـــــلك والتــــأثـــيـر عـــلــى ن

جـــتمـــــاعـــية سيكون لها مزايا أكثر مـــــن تلك الــــتـي لا تفعل ذلك ، وينصب التركيز الاستراتيجي الجديد وســــائـل الإعلام الا
ن قـــــبـل العملاء استجابة  لعلامـــــات تجارية ه الــــمستخدم ، والــــمحتوى الذي يــــتـم إنشاؤه مـــــئعـــلــى استخدام الــــمحتوى الذي ينش

تصــــورات الــــمستهـــــلكين الآخرين  ويتطلب هذا النوع مـــــن النهج الاستراتيجي درجة عالية مـــــن  فيمحددة ، كمـــــا يؤثر 
 الــــمتابعة والصيانة الــــمتواصلة والــــمستمرة .

 

 : وعنوانها(   ( Wood , J . Khan , G, F.  2016 دراسة  -
 “ Social business adoption: An empirical analysis “ 

 جـــتمـــــاعـــية وتــــأثـــيـراتها الغرض مـــــن هذا البحث فهم كيفية إدراك الشركات لفوائد ومعوقات تبني وسائط الــــتواصــــل الا
الاستخدامـــــات والفوائد الظاهرة ، إلا أن هناك العديد مـــــن العوائق الــــمرتبطة باستخدامها ، بمـــــا فعـــلــى الرغم مـــــن العديد مـــــن 

وانطلاقا  مـــــن نظرية التبني التكنولوجي تم استخدام طريقة الــــمربعات  .في ذلك الــــمخاطر القانونية والأمـــــنية والخصوصية
أن فوائد استخدام وســــائـل إلى الصغرى الجزئية ، مـــــن خـــــلال تطوير واختبار نموذج بحثي تجريبي ، حــــيـث أشارت النتائج 

تبني  فيـــتـجـاريـــــة ، وفرص الــــمبيعات ، ودعم العملاء تؤثر بشكل إيجابي جـــتمـــــاعـــية مثل ، تقارب العلامة الالــــتواصــــل الا
جـــتمـــــاعـــية والــــمخاوف الأمـــــنية مـــــنها ستؤثر جـــتمـــــاعـــية ؛ في حين أن عدم وجود استراتيجية وســــائـل الإعلام الاالأعمـــــال الا

 .  جـــتمـــــاعـــيةصــــل الاتبني  وسائط الــــتوا فيسلبا 

 

 

 ملاحظات عامة عـــلــى الدراسات السابقة :    1.3
 

ا  ـــــح واقعــــــي أصبــــاعــــل الاجتمـــــواصــــــع التــــــواقــــــبر مــــوق الالكتروني عــــة أن التســـابقـــــات الســــــلى الدراســــلاع عـــن الاطــــمد ـــنج
ب ـــلــــيتط ذيـــر الــــالأموة ، ـــــقــة وبـــــيديـــلـــــواق التقــــــة الأســــمــزاحــــي مــــدأ فــــة وبــــربيــعــــة والـــميــــالـــــوق العــــســــن الـــــزأ مــــجـزءا  لا يتـــــوج
كن ــــتي يمــــات الــــم الملاحظــــعل أهــــاع ولـــقطــــذا الــــت هــــتحمـــتي اقـــــدول الــــارب الــــن تجــــادة مـــــفوالإ ه ،ـــاحـــــات نجـــــومـــــة مقــــــاقشــــمن

 ة :ـــــسابقـــــات الـــــلال الدراســــن خـــها مـــســـلمــأن نت

o  المستهلك  عندعدم وجود أي دراسة علمية سورية سابقة قامت بدراسة تأثير وسائط التواصل الاجتماعي على قرار الشراء

 السوري أو مدى استخداماته عموما  في التسوق .
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o وق ــــــتســــة للـــلــــيــــوســــي كـــــتماعـــل الاجــــواصـــــط التـــائــــبر وســــوق عــــــتســـت الـــاولـــة الــــتـي تنــــربيـــات العـــــدرة الدراســـن

 .  ا  دـــديــــتح يــــترونـــلكالإ

o وق .ــتســن الــط مــنمــذا الــهــتهلك لـــى رؤية المســـز علـــركـــم تـــة ولـــويقيــــر التســـات النظـــات على وجهـــم الدراســـركزت معظ 

o  ل الاجتماعي .ــــواصـــائط التــــوســـتخداما  لـــثر اســـة الأكــــنها الفئة لأـــابــشـــرية الـــعمـــة الــــفئـــلى الـــات عـــــالدراسأغلب ركزت 

o د قليل من الدراسات التي تناولت الدراسات السابقة الإنترنت كقناة تسويق أو قناة تجزئة وقدرتها التجارية ، وهناك عد

 قبول المستهلك على وجه الخصوص وتبنيه لهذا النمط من التسوق . مقدارتعرضت ل

o . ندرة الدراسات التي درست أثر المحيط في تشجيع المستهلك للتسوق عبر وسائط التواصل الاجتماعي 

 

 ن ما يميز هذه الدراسة عن غيرها من الدراسات : إوبالتالي يمكننا القول 

 اره.ــــدى انتشـــــي  ومـــع المحلـــي المجتمـــوق فـــــتســــن الـــنمط مـــذا الــــــدرس هــــالتي تى ـــة الأولـــــالدراس 

 تهلك عموما . ــــمســــدى الـــــراء لـــشــــرار الــــق فيي ـــــل الاجتماعــــواصـــــــط التــــائــــــر وســــث أثــدرس البحـــي 

 وق.ــــمط من التســــذا النـــــالعقبات التي تمنع المستهلك من تبني ه فيوء ـة تسليط الضــــــــالدراساول ــــــتح 

  ن يشد انتباه المستخدمين.أتدرس أثر القوى المحيطة في التشجيع على التسوق الالكتروني ، ومايمكن 

  وسياسيا  ، واقتصاديا  ، ودينيا  ، لذلك يتوقع لهذه جريت في بيئات مختلفة تكنولوجيا  ، واجتماعيا  أالدراسات السابقة ،

 بيئة لم تحظ بالاهتمام الكافي من الدراسات السابقة . الدراسة أن يكون لها مساهمة في إبراز
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 دراســة وفــرضيـاتهاـــكلة الــمشـ

 تمهيد :    2.1

ت الرقمية في جميع أنحاء العالم ثلاثة مليارات شخص، وذلك وفقا  لأحدث البيانا وسائل التواصل الاجتماعيجاوز عدد مستخدمي ت
، 2018لأوائل عام   Hootsuiteومنصة إدارة حسابات التواصل الاجتماعي  We Are Social العالمية من الشركة الإعلامية

ولا تظهر اتجاهات النمو أي علامات على التباطؤ، إذ ارتفع عدد مستخدمي وسائل التواصل الاجتماعي النشطين بمعدل مليون 
جتماعي إلى أن ، وتشير الزيادة في أعداد مستخدمي وسائل التواصل الا2017عام  من بع الأخير مستخدم جديد يوميا  خلال الر 

الهواية المفضلة لجميع مستخدمي  دعالإنترنت ما يزال ينمو بمعدل مثير للإعجاب، وأن وسائل التواصل الإجتماعي تُ  خداماست
جتماعي على مدى الأشهر الأربعة الإنترنت في العالم، حيث سجلت منصة فيسبوك جزءا  كبيرا  من نمو وسائل التواصل الا

مليار مستخدم نشط شهريا  في وقت  2.046رقم مليار مستخدم نشط شهريا  سابقا  لتصل إلى  علىالماضية ،  وارتفعت المنصة 
تقرير، كما سجلت منصات اجتماعية رئيسية أخرى نموا  قويا  في الأشهر القليلة الماضية، وعلى الأخص يوتيوب، حيث طرح ال

قامت آخر التحديثات لأرقام المستخدمين العالمية بوضع المنصة في المرتبة الثانية من حيث تصنيفات المستخدمين العالميين 
 م نشط  . مستخد ونصف المليار الشهريين، مع  مليار

 % من70 نحو ( فإن 2012تموز )  في الصادر الاجتماعي الاقتصاد عن العالمي "ماكينزي "قديم نسبيا  لمعهد  وفي تقرير
استخدام  من الأعمال في المكاسب بعض حققت أنها أقرت منها 90% الاجتماعية  ونحو  التقنيات تستخدم الشركات الأمريكية 

 ,تـــقنيـــات مـــن ســــبقها فـــاقــت ما قـــد المستهلكين طةابـــوس "الاجتمـــاعيـــة  التقـــنيات" تبني ســــرعة التقرير الى أنالتقنيات وأشـــار  هذه
 مليون   إلى خمسين( الاختلاف الكبير في المدة التي استغرقتها الاكتشافات الحديثة كي تصل  1 \ 2وتــــظــهر الصورة رقم ) 

هذا الرقم في حين أن الفيسبوك إلى عاما  كي يصل  ثمانية وثلاثينلهذه  التقنيات ، فقد استغرق جهاز الراديو  بن  مستخدم مت
   خلال عام واحد فقط.في ليه إاستطاع الوصول 

 (  2 \ 1الشكل رقم ) 

https://aitnews.com/tag/%d9%88%d8%b3%d8%a7%d8%a6%d9%84-%d8%a7%d9%84%d8%aa%d9%88%d8%a7%d8%b5%d9%84-%d8%a7%d9%84%d8%a7%d8%ac%d8%aa%d9%85%d8%a7%d8%b9%d9%8a/
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 ( 2012المـــصـدر تـــقـريـــر مــاكـينزي ) 

 
 

 سواء العوامل من بمجموعة يتأثر جديدا   ابتكارا   يمثل والذي عبر الإنترنت التسوق  تبني ( فإن 2007ووفقا  لدراسة )النونو ، 
 العوامل هذه تأثير الابتكار، وإن أو الجديدة المنتجات تبني نحو عائقا   أو حافزا   تمثل قد اقتصادية، والتيأم  ديموغرافية،أم اجتماعية

 أكثر أولا   :تحديد المهم من لذا آخر، إلى فرد من يختلف هذه العوامل تأثير أن كما الجديد، المنتج أو الابتكار باختلاف يختلف
 سلبيا  والعكس تأثيره كان إذا العامل هذا تأثير من تحد آلية إيجاد على العملثانيا :و  الجديد تبني الابتكار عملية على تأثيرا   العوامل

 صحيح .
ر فائض للمستهلك قد ساهمت بتوفير المجانية الاجتماعي التواصل ( أن تقنيات 2012كما بين  تقرير ماكينزي )    بنحو يقدَّ

 نحو ارتفاعه إلى الذي يتوقع ( كيف تم توفير فائض المستهلك ،2 \ 2ويوضح الشكل  )     2010 عام في دولار مليار أربعين
 نتيجة للمنتجات  علياقيمة  حصلوا علىن قد ين المستهلكإف، ذلك  إلى ضافة، بالإ 2015عام  في دولار مليار ستة وسبعين

 .الاجتماعي التي وفرتها لهم شبكات التواصل عاليةال الشفافيةبفضل  تقييمهم المستمر لها و

 

 ( 2 \ 2الشكل رقم ) 

 
 ( 2012المصدر : تقرير ماكينزي ) 

العالم العربي حول وسائل التواصل نطباعات المستخدمين في أرجاء اقياس عن (  2014وقد أظهر تقرير نادي الصحافة بدبي ) 
 حياة نوعية أنها تعزز على الاجتماعي التواصل وسائلإلى  المستخدمون  يجابية  حيث ينظرإنطباعات كانت جتماعي ، أن الاالا

في الجمهور ، ويتلخص نمط حياة مستخدمي وسائل التواصل الاجتماعي  مع الحكومي والتفاعل للأعمال الربحية الأفراد، وتحقيق
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 لُحظالعالم العربي حول استخدام التكنولوجيا ووسائل التواصل الاجتماعي والتحديثات المستمرة والاطلاع على المواد ونشرها. و 
استخدام مجموعة متنوعة من قنوات   بوساطة ارتفاع مستويات الاستخدام في منطقة بلاد الشام والعراق على وجه الخصوص

فة. ويشب ه المستخدمون العرب وسائل التواصل الاجتماعي "بالعصا السحرية" التي تجعل العالم التواصل الاجتماعي لأغراض مختل
 في متناول أيديهم. 

 مشكلة البحث التي تشكل جزء  صغيرا  من عالم افتراضي كامل بحاجةفي والنظر بعمق  من هنا كان لابد من الوقوف طويلا  
 ومنحدراته . ودراسة تضاريسيه اغوص في أعماقه واستكشافهلل

 مشــكلة البـــحث   2.2

 للأفراد اليومية الحياةب مــتزايدا   ارتبـاطــا   -الــزمن مــن عــقد مــدى عــلىو ، كما لحظنا سابقا  - الاجــتماعــي التـــواصــل وســـائطأظــهرت 
 التواصل وســائط  ن:إ قــلنا مـــا إذا الحقيقة عن بعيدين نكون  ، ولنالمختلفةشكالها لأالتفاعلات اليومية  في التجارية والعمليات

بل باتت جزءا  أساسيا  من الحياة اليومية ولا تقل أهمية عن الطعام والماء  الضروريات الأساسية ، من ضرورة أصبحت الاجتماعي
 .  من الأشخاص تخي ل الحياة من دونها كثيرحيث يستحيل على 

لكترونية  مصغرة عبر وسائط التواصل إخيرة تمثلت بسوق الأ وقاتسوق جديد ظهر في الأفق لدينا معالم وقد بدأت تلوح في الأ
دول عند الرغم من أن هذه الظاهرة قد جاءت متأخرة جدا  على عمال من صغار التجار وسيدات الأ لعددالاجتماعية وبجهود فردية 

لكنها يمكن أن تشكل نواة لبداية سوق  ،الشكل المطلوبإلى  بعدُ  مشاكل ولم ترق   عدة  زلت في بداياتها وتعاني منماالجوار وهي 
 الكترونية منظمة ومتكاملة تلوح في الأفق .

تلائم روح لأنها وهـي ظــاهرة تســتحق الدراســة والمــتابعة نــظرا  للـــتطورات الســريعــة التي تـحدث فــيها  والــتي لا يمكن تجاهلها 
 العصر ومستجداته .

 وتطــرح الدراســـة المشـــكلة الــبحثيـة التـــاليـــة : 

  ق الالكترونية عبر وسائط التواصل الاجتماعي ؟ وما هي ما مدى تبني المستهلك السوري لأساليب التسو 
 الآفاق الممكنة لتطور هذه الأساليب ؟ 

 ن المستهلكين  في الــمدن الكـبرى ينقســمون إلى قســمين: إ: على أن المشــاهدات الأولية تقول 

ــمعالــــم وغير الــــمـــــنظمة . -  النوع الاول يرفض هذا النمط الجديد مـــــن السوق غير واضحة الــ
 النوع الثاني  يسعى لتبني هذا النمط مـــــن التسوق الحديث بالنسبة للــــمجتمع المحلي  . -

 

 اف الــــبحـــــث  أهــــد   2.3
 الـــــتالــــيـــــــــــــة :  مــــن الــــنقـــــــاط أهـــــميتـــها الـــدراســــــــــــة هــــــــذه تســـــتمد

 ـواصـــــــل الاجتمـــــــاعــــــــــي. تحديد مـــــــــــــدى تقبــــــل الــــمســــتهلكين للــــتســـــــوق عـــــــبر وســــــــــــــــائط التــــــــــــــــــ -1

 .بيان العوامل المؤثرة على قرار الشراء لدى المستهلك من خلال استخدامه اليومي لوسائط التواصل  -2

 مســـتخـــــدمـــــي وســـــــــــائط التـــــــــــواصــــــــــــل الاجتمـــــــاعـــــي . عندتــحـــــديــد مــــــــــــدى انــتشـــــــــــار هذا النمط  -3
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 هــــــذا اســـــتخــــدام تـــــواجـــــههم عــــند الــــــتي الـــمعـــــوقــــاتآراء المتســـــوقين حـــــول هــــذه الــتجــربـــــة وأهــــم بين جـــــراء مقــــارنـــــة إ -4

 الــــنمــط الحديث بالنسبة لهم من التسوق  . 

 الفروق الديموغرافية بينــــــــهما . دراسةفرز العوامل التي تميز بين المتسوقين وغير المتسوقين و  -5

 ـل تحــــفـــــــيز الـــــمتســـــوقــــين للاســـــتمـــــرار في تبنـــــــــي هــــذا النمــــط من التســــوق .تحـــــديد عـــــــــواـمــــــ -6

 تحديد تأثير القوى المحيطة بالمتسوقين والتي تشجعهم على الاستمرار بهذا النمط من التسوق .  -7

 لكتروني عبر وسائط التواصل الاجتماعي ،ين بعملية التسوق الإقيام المتسوق نتيجةاستكشاف مدى انتشار عمليات الاحتيال  -8

ــــــم ـي يتـعــمـــــــليــــــــة الـــــتســـــوق عـــــبر وســـــــــــائط التـــــــــــواصــــــــــــل الاجتمـــــــاعـــــي كـــــ أثناءاســــتكشــــاف عــــــوامـــــل جــــذب الــــمســــتـــهلك  -9

 . مــــنهافادة الـــــــشركات العــــــامـــــــلــــــــــة الإ

 : لآتيةالأمر الذي يعني أن مشكلة البحث يــــمـكـن طــــرحها عـــلــى شكل مجموعة التساؤلات ا

 تســـاؤلات الــبحـــث    2.4

جابة عـــلــى هذا التساؤل قـــــــرار الشــــــراء ؟ وللإ فيالأول  : مـــــا مدى تــــأثـــيـر وسائط الــــتواصــــل الإجـــتمـــــاعـــي التســـــــــــاؤل الــــرئيســــــي 
 ن نطــــرح مجموعة مـــــن التساؤلات الــــمرتبطة عـــلــى الشكل الـــــتـالـــي :أيلزمـــــنا 

 جـــتمـــــاعـــي في حال التردد في الشــــــراء بــــيـن مختلف الــــمـــــنتجات ؟ الآخرين عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الاهـــــل يــــتـم سؤال  -1
 جـــتمـــــاعـــي  ؟هـــــل يتحدث الــــمستهـــــلك العادي عن عمليات الشــــــراء العادية عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الا -2
عـــلــى ذلك يشجعه  حيثـــل يتأثر الــــمستهـــــلك العادي بعرض صــــور أصــدقـــــاء لـــه قـــــامــــوا بشــــــراء مـــــنتجات معينة هــ -3

 شــــــراء هذا الــــمـــــنتج ؟ 
 وسائط الــــتواصــــل الإجـــتمـــــاعـــي ؟  هـــــل يتابع الــــمستهـــــلك علامـــــاته الـــتـجـاريـــــة الــــمفضلة عـــــبـر -4
 انتشر عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الإجـــتمـــــاعـــي ؟ ا  جديد ا  هـــــل يــــمـكـن أن يشتري الــــمستهـــــلك مـــــنتج -5

؟ ولكي يتكون   ــــمسبق قـــــبـل الشــــــراء لــــدى الــــمستهـــــلك عمومـــــا  : مـــــا هي مصادر الحكم ال التســـــــــــاؤل الــــرئيســــــي الـــــثانــــــي 
 لدينا رؤية واضحة لتلك الــــمصادر علينا طــــرح التساؤلات الـــــتـالـــية : 

 هـــــل تـــختـلــــف مصادر الحكم الــــمسبق قـــــبـل الشــــــراء تبعا  للصفات الديموغرافية للعينة ؟  -1
 ــتمـــــاعـــي ؟ مـــــامدى تــــأثـــيـر القوى الــــمحيطة بالــــمتسهـــــلك في تشجيعه عـــلــى التسوق عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الإجـ -2

لكتروني عـــــبـر لــــدى الــــمستهـــــلك مـــــن تجربة التسوق الإ لذين: مـــــا مقدار التحفظ والخوف الــ ــــــــاؤل الــــرئيســــــي الـــــثالــــــث التســـ 
 ساؤلات : جابة عـــلــى هذا التساؤل يتوجب علينا طــــرح عدة تللإوسائط الــــتواصــــل الإجـــتمـــــاعـــي ؟ و 

جـــتمـــــاعـــي لــــدى الــــمستهـــــلك حســــاس بحجم الــــمخاطرة في التســـــوق الاكتروني عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الاالإ عمقمـــــا -1
 ؟   عمومـــــا  

 جـــتمـــــاعـــي ؟ تسوقه عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الا نتيجةلكتروني لعمليات نصب واحتيال هـــــل تعرض الــــمتسوق الإ -2
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الــــمتسهـــــلك عمومـــــا ؟ وهـــــل تـــختـلــــف هـــــذه  عندكتروني ن تمـــــنع تبني فكرة التسوق الإأمـــــا هي الأسباب الــــتـي يــــمـكـن  -3
 جـــتمـــــاعـــي وبــــيـن الــــمستهـــــلك العادي ؟    ـــبـر وسائط الــــتواصــــل والاسباب بــــيـن مـــــن قام بتجربة التسوق عــالأ

ــــمـكـن أن : مـــــاهي سمـــــات الــــمتسوقين عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الإجـــتمـــــاعـــي ومـــــاالذي ي التســـــــــــاؤل الــــرئيســــــي الـــــرابـــــــــــع 
جابة عـــلــى هذا جـــتمـــــاعـــي ؟ وللإلكتروني عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الالاستمرار بالتسوق وتبني التسوق الإعلى ايحفزهم 

 ــية : تطــــرح التساؤلات الآ علينا هم جدا  يستوجبمالتساؤل ال

 جـــتمـــــاعـــي ؟لكتروني عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الاالتسوق الإ فيالوعي  هـــــل يؤثر مــــسـتــوى الــــدخــل ومــــسـتــوى  -1
 جـــتمـــــاعـــي ؟ لكتروني عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الاان يلفت انتباه الــــمتسوق الإأمـــــا الذي يــــمـكـن -2
يستمر ويتبني فكرة التسوق عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل  على أنلكتروني الــــمتسوق الإن تساعد أمـــــا العوامل الــــتـي يــــمـكـن  -3

 الإجـــتمـــــاعـــي ؟

 

 الـــبحـــث  ضيـــاتفـــر   2.5

لــــرجـوع الى الــــدراســــات الســـــابقـة ذات الصــــلة تـــــمــــت صيــــاغـة فــــرضيات الـــــبحث وفقــــا  لــــطبيعـة الــــمـــشـــكلة الــــتـي يعـــالـــجها وبا
  بطـبيعـــــة مشــــكلة الــبحث وفــــي ضـــوء أهـــــداف الــــبحث وتســـــاؤلاـته وهـــي عـــلــى الشـــكل الـــــتـالـــي :

  . الإجـــتمــاعـــي عـــلــى اـــــرار الشـــراءالأول  : تـــأثــيـر وسائط الــتواصــل  لمحور ا   2.5.1

H01    :حـــصـائــيــــــة بــــيـن سؤال الآخرين عن وجهة نظرهم في حال التردد بــــيـن إتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة الأولى  الفرضية

 الإجـــتمـــــاعـــي  وبــــيـن الوقت الذي يمضيه أفــــراد العينة عليها يوميا   مختلف الــــمـــــنتجات عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل 

   : الـــــتـالـــية الفرضيات الخمسه الفرضية يرتبط بهذو 

H01 _a   : ئــيــــــة بــــيـن سؤال الآخرين عن وجهة نظرهم عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الإجـــتمـــــاعـــي إحصاتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة

 في حال التردد في الشــــــراء بــــيـن مختلف الــــمـــــنتجات  وبــــيـن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة .

H01_b   التعبير عن الرأي في عمليات الشــــــراء العادية عـــــبـر  علىئــيــــــة بــــيـن التشجيع إحصا: توجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة

 جـــتمـــــاعـــي وبــــيـن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة . مـــــنصات الــــتواصــــل الا

H01_c   مـــــنتج عـــــبـر شـــبـكات الــــتواصــــل  فيئــيــــــة بــــيـن تــــأثـــيـر رؤية صــــور لصديق إحصا: توجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة

 يــــة .جـــتمـــــاعـــي وقـــــــرار شــــــراء هـــــذا الــــمـــــنتج  وبــــيـن الــــفــــــئـة الـــعـمـــر الا

H01_d  جـــتمـــــاعـــي ئــيــــــة بــــيـن متابعة العــــلامـــــــة الـــتـجـاريـــــة عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل الاإحصا: توجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة

 والحالة الإجـــتمـــــاعـــية  .
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H01_e   جـــتمـــــاعـــي دلالـــــة احـــصـائــيــــــة بــــيـن تــــأثـــيـر انـتـــــشـار مـــــنتج عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل الا: توجد عــــلاقـــــــة ذات

 ه  وبــــيـن الــــمــــسـتــوى الــتـعـــلـيــمــي .ئوقـــــــرار شــــــرا

 : اختلاف مصادر الحكم الــمسبق اـــــبـل الشــــراء لــــدى أفــــراد الــعينـة   المحور الثاني  2.5.2

H02  :  :  تـــوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة معنوية بــــيـن وجود حكم مسبق عادة  قـــــبـل الــــشــــــراء وبــــيـن الفرضية الرئيسية الثانية

  .الـــجـنــــس

 الفرضيات الـــــتـالـــية :  يرتبط بهاو 

H02_a : .يـــــوجــد اختلاف في ترتيب مصادر الحكم الــــمسبق قـــــبـل الشــــــراء تبعا  لـلـــجـنــــس 

H02_b  . ــتمـــــاعـــية  : يـــــوجــد اختلاف  في ترتيب  مصادر الحكم الــــمسبق قـــــبـل الشــــــراء تبعا  للحالة الإجـ

H02_c  ـنــــس .: يـــــوجــد اختلاف في قوة وتــــأثـــيـر القوى الــــمحيطة بالــــمتسوقين لتشجيعهم عـــلــى التسوق الالكتروني تبعا  لـلـــج 

 الخوف و الخطورة مـــــن تبني التسوق الالكتروني . الثالث  : مقدارالمحور    2.5.3

H03    :: ئــيــــــة بــــيـن الاحساس بدرجة خطورة الــتســــوق عـــــبـر إحصاتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة  الفرضية الرئيسية الثالثة

 وســـــائــط  الــــتواصــــل الإجـــتمـــــاعـــي وبــــيـن الــــمــــسـتــوى الــتـعـــلـيــمــي .

   : الـــــتـالـــية الفرضيات الثلاث يتعلق بهاو 

   H03_a :  ئــيــــــة بــــيـن التعرض لعملية النصب والاحتيال للــــمتسوقين عـــــبـر وســـــائــط  إحصاتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة

 الــــتواصــــل الإجـــتمـــــاعـــي وبــــيـن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة.

H03_b :عـــي تبعا  لـلـــجـنــــس.تـــختـلــــف الاسباب الــــتـي تـــــمـــــنع تبني فكرة الــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل الإجـــتمـــــا 

H03_c :ــتمـــــاعـــي بــــيـن فــــــئـة الــــمتسوقين ــــتواصــــل الاتـــختـلــــف الاسباب الــــتـي تـــــمـــــنع تبني فكرة الــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  ال جـ

 جـــتمـــــاعـــي.وغير الــــمتسوقين عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الا

 . عندهمالرابع : سمــا  الـــمتسواين والحوافز الــتـي تزيد مـــــن تبني الــتسوق  المحور   2.5.4

H04   جـــتمـــــاعـــي وبــــيـن فــــــئـة لكتروني عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل الائــيــــــة بــــيـن الــتســــوق الإإحصا: توجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة

 الــــدخــل .
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 ـــية :  تالفرضيات الآويتبع لها 

H04_a : جـــتمـــــاعـــي وبــــيـن لكتروني عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل الادلالـــــة احـــصـائــيــــــة بــــيـن الــتســــوق الإتوجد عــــلاقـــــــة ذات

 الــــمــــسـتــوى الــتـعـــلـيــمــي  .

H04_b  الــــشــــــراء الالكتروني عـــــبـر وســـــائــط   عندانتبــاه الــــمـتســــوقـــيـن  : توجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة معنوية بــــيـن مـــــا يـــشـــد

 جـــتمـــــاعـــي وبــــيـن الـــجـنــــس.الــــتواصــــل الا

H04_c : بــــيـن الــــذكـــور والإنـــــاث .لكتروني استـــــمرار الــتســــوق الإعلى توجد فروق فــــي العوامل الــــتـي يــــمـكـن أن تساعد 

H04_d :  تبــعــــــاُ للـــحالــــــــة الاجـــــتمـاعيــــــــة. الإلكترونياستـــــمرار الــتســــوق على توجد فروق فــــي العوامل الــــتـي يــــمـكـن أن تساعد 

H04_e  تبعـــــا  للـــــفئـــــة الـــــعمريـــــــة. الإلكترونياستـــــمرار الــتســــوق على : توجد فروق فــــي العوامل الــــتـي يــــمـكـن أن تساعد 

 ــة ــــيرات الدراســــتـــعريـــف متغــ  2.6
  

 وســائـط التــواصــل الاجتمــاعــي   2.6.1

ع ـــــوعــــة مـــن المـــواقـــــجمـــــــ( شبـــكات التــــواصـــل الاجتماعـــي عــــلى أنـــها  مصطـــلح يطـــلق عــــلى م 2017فـــــلاق ، يعــــرف )   
ـــة ــــــــال فــــي بيئــــمات الأعمــــــراد ومـــنظــــــين الأفـــل بـــــــثـــانــي للـــويب تتيــــح التــــواصــــل الـــيـــبــــكــة الإنـــترنت ظـــهرت مـــع الجــــى شـــــلــــع

ـــة، ـــــدرســـــة، مـــــــد، جـــامعــــــلــــــم  ) بــــــاءهـــــبــــكات انتمــــــات اهتمـــامـــهم أو شـــــــــوعـــــــســــب مجمــــــراضـــي يــجمعــــهم حـــمع افـــتــمـــجت
ــائـــل أو الاطــلاع عـــلى المـــلفــــات ــال الرســـثـــل إرســــات التـــواصـــل المبـــاشـــر مــدمـــــــق خــــــــــن طـــريــــــخ (  ويتـــم عـــ. إل...ة ..ـــــــمـــنظــــــم
عرض ، وتســمح لـــكل مـــن الأفـــراد ومــنظمـــات ـــــيـــحونهــــا للــــأخبـــــارهم ومعــــلـــوماتهـــم الـــتي يترين ومعرفــــة  ــــصيـــة للآخـــــشـــخـــال

نــــوات ــــــذه الشبــــكات قـــــــل هـيـــهــــا، وتــمثـــســــلــــها مـــن قبـــــل مــــؤســــالأعمــــال بإنشــــاء صفحـــات إلكـــترونيــــة يمـــكن ادارتـــها وتعـــدي
بيقــــات ـــص وتطــــــائـــصـــدمه مـــن خــــلال ما تـــقـــــتســــويـــق من خـــل أدوات للـــا تمثــــــات والمعــــارف، كمـــــــادل المعلـــومــــللتــــواصــــل وتب

بـــــكات التـــــواصل الاجتماعـــي ضمن مـــواقـــع الــــويب لأنـــها تعـــتمد بالــــدرجـــة ــــب ، حـــيث تصـــن ف شــــــــويــة عـــلى تكـــنولـــوجــيا الـــبنيــــم
( أن  شــــبكات التــــواصـــل  2014شغيــــلها وتغـــذيـــة محتـــويـــاتـــها ، ويـــعتـبر ) نـــور الـــدين ، ــــستخـــدميهــــا فـــي تـــالأولـــى عــــلى م

 إذدارة الأعمــــال والتســــويـــق، الاجتماعـــي، مــــن أهـــم إنجـــازات العصــــر الــــتي أثبــتت جـــدارتهـــا فـــي مجــــالات متعــــددة، وفـــي مجـــال إ
م ـــــمهــــدور الــــــبب الـــــســــة، وذلك بــــلفـــات المختـــســـمؤســـركات والـــشــــن الــــر مـــثيــــي لكــــحتمــرة أو الــــواقـــع الــــاهـــالظ ةــــنزلـــأصبـــحت بم

ر ــــييــــســــين إدارة أو تــــســـالزبائن، أي تحين جمهور ــــا وبـــــينهــــل بـــــواصـــــال والتـــصـــــة الاتــــليـــــين عمـــــســــي تحـــــف هـــــؤديـــــذي تــــال
 م.ــــاهــــهم و رضــــق ولائــــتحقيـــا، لـــــائنهــــع زبــــة مــــــالعلاق

ترنت. ـــلى الانـــــتماعيـــة عـــــلاقات اجــــــض وبنــاء عـبعــــمح للأفـــراد بالتــفاعل مع بعضهم الــــــي تســــاعــــل الاجتمــــواصــــــع التـــــواقـــم إن
ع ــــواصل مـــــرة للتـــيــــة كبـــــها إمكانيــــهذا يمنحــــي فــــواصل الاجتماعــــع التــــواقـــــد مــــى أحـــدة إلـــرائـــــوات الـــقنــــد الـــثلا أحـــضم مــــفحين تن

رضه و ــــقوم بعــــتــــرى ما ســــاتها أو بالأحـــج لمنتجــــا الترويـــهل عليهـــا يســـر، مـــــكل مباشـــــره و بشــــم بأســــلاــــول العــــورها حـــــجمه
ن ـــدة مـــــل الاجتماعي واحــــواصـــــواقع التــــين . و هناك خاصية مهمة جدا تجعل مــــــابعـــــن المتـــر مـــــدد كبيــــى عـــــوله إلـــــان وصـــــضم
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رحها المسوق إذا كان ــــتي يطــــورات الـــــريد " المنشــــادة تغـــــة " أو " إعــــاركـــــة " مشـــي خاصيــــة، وهـــــليــق فاعــــويــــائل التســــر وســـأكث
التي يريد المسوق إيصالها بشكل كبير و على مستوى واسع في وقت العميل مهتما بالمنشور. وهذا الامر يسمح بانتشار الرسالة 

ن ــــائلا مــــا هــــا كمــــواصل أيضــــواقع التــــضمن مــــقصير و دون أدنى عناء إذا ما تم استخدام هذه المواقع بالشكل الصحيح . تت
ولة ــــوق بسهــــلين، مما يمنح إمكانية تحليــــل الســــــــلعملاء المحتمد يرغب فيها اــــتي قــــات حول الخدمات أو المنتجات الـــالمعلوم

  .لاءـــــات العمــــول إلى رغبــــوصـــه والـــويقــــم تســــج الذي يتــــتهدافها من خلال المنتــــواس

ل ــــتماعـــي المتــــاحة  لتـــواصـــل الاجـــــــائط التـــواصــــواع وســــن أنــــد مـــديــــناك العــــ(  أن ه ( Kumah, M, K .  2012د ـــؤكـــــوي
كان ،  ولا ـــــن كل مــــال مــــاس بالاتصــــمح  للنـــــا يســــهزة ، ممــلــى أنـــواع مختلفــة من الأجـــالأفـــراد مع بعضــهم البــعض ومتـــوفـــرة ع

ات ـــــح للمجتمعــمـــــدة  تســــديــــات جــــر منصـــويــــــام  تطـــــي كل عــــم فــــه يتــــل لأنـــواصــــائط التـــــواع وســـدد أنــــأن تح  ائمةــــكن لأي قــــيم
ا بطرق مخــــاعـــتفـــلـبا  .ةــــــفـــتلــل مع 

 بخمس مزايا هي  : ( ميزات وسائط التواصل الاجتماعي 2016كما يحدد ) قبوع ، 

 الـــعـــــالــمــيـــــــــــة : حيث تلغى الحواجز الجغرافية  والمكانية، فهي تصل الشرق  بالغرب  بكل بساطة وسهولة. -1
 ة الــتفـــــاعــــلـــيـــــة : الكل فيها مرسل وكاتب ومشارك، تلغي السلبية المقيتة في الإعلام القديم وتعطي حيز للمشاركة الفاعل -2
 .الــــــــــتـــنــــــــــــــوع : متعددة الاستعمالات تستخدم للتواصل والتعلم  والتجارة والطب وغيرها من مختلف مجالات الحياة   -3
 تستخدم الرموز والصور بالإضافة للغات، ما  يسهل  التفاعل . إذالســـــهـــــــولــــــة :  -4
لوقت والمال، في ظل مجانية الاشتراك  والتسجيل، فالكل  يستطيع امتلاك حيز فهي توفر الجهد وا إذالاقــــتصاديـــــة :  -5

 ليست  حكرا  على أصحاب  الأموال كما انها  ليست حكرا  على جماعة دون أخرى .

 ودـــــوج  إنــــفر ــــبيـــك كلـــــبش ها ـــر فيــــاعــــالمش  رـــؤثـــت تيــــال طــــالأوس رق ــــالش ةـــمنطقـــل 2016ام ــــورت لعـــــر بيفــــريــــتق بــــســــوح
 دــــــق دةـــــواح ةـــــلبيـــــس دهــــغــــريــوت . ةـــــــــامــــــع اتـــــــعلاق ةــــلـــمــح يرــــدمــــت ىــــلــــع ل ـــــمـكن أن تعـــــيم طــقــــف دةـــــواح ةـــبيـــلـــــــارة ســــبــع
ــركـــة ، لـــذلك مـــن الـــضروري  الـــــش معـــةـــس ى تدمـــيرــــإل ـــؤديــــت  إذع ، ـــــموقـــنس والـــجـــب الــــي بحســـكانـــــع الســـوزيــــى التــــر إلـــنظـــ
تتفاعل بكثرة حت ى يتمكن من تطوير العلاقة  ونوعية المستخدمين الغير مستغل ة ين التي ــــة المستخدمـــا هي نوعيـــدرك مــــب أن يـــجــي

عليهم. وباختصار فقد أصبحت مراقبة وسائط التواصل الاجتماعي والاستماع إلى المستخدمين  ذاللدخول  إلى السوق والاستحو 
ود دليل ـــــة ووجــــاملــــــة شـــــات عام  ـــــتراتيجية علاقــــــأقوى واسة ـــــويقيــــوالإدارة بدهاء هي البوابة لإطلاق منتجات أفضل وحملات تس

ر مــــومي يطــــي  ة .ـــــركـــــن أداء أي شـــو 
 

   قـــرار الــشــــراء  2.6.2

(  أن  وســــائـــل التـــواصـــل الاجتمــاعـــي قـــد اضافت مفهوما  جديدا  لنيــــة الشـــراء مـــن  2016تــوضح دراســـة  ) النسور ، وآخرون ، 
ــبحث عـــن المعلومــــات واتخـــاذ خـــلال الـــزيادة المستمـــرة في توجـــه المستخــدمــــين نحو وســــائل التــــواصل الاجتماعــــي لإجـــراء الــ

( يبــــدو أن زيادة استخدام وسائط التواصل الاجتماعي من قبل كل من  (Smoliana , K. 2017  وحسبالــــقرارات الشــرائيـــة  
تلفة لعمليات المستهلكين والشركات يؤثر على سلوك المستهلك ، وعلى الطريقة التي يتصرف بها المستهلكون خلال المراحل المخ

( أن  هناك دافعية عـــالية لتغيــير اتجاهات المستهلكين حول الســـلع  2013الشراء في اتخاذ القرارات ، كما تؤكد دراسة )  فقيه ، 
حصول على كافـــة فـقـــد يكونـــوا أكــثر استعدادا  لتعديــــل اتجاهاتهم لـــرغبتهم فـــي ال  الإلكترونيوالخدمات المقدمـــة عبر التسوق 
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ـتســـب مـــن التجربــــة المعلومــــات الــمرتبطــــة بالشيء الــــذي سيبنى الاتـــجاه نحوه ، فالاتجاهات المرتبطــــة بالســــلوك الــــشرائـــي تكـــ
يها مـــن مختـــلف مصــــادر المعــــلومـــات ، وتبــــين دراســـــة المبــــاشرة للســــلعـــة أو الخدمــــة، بالإضافــــة إلى المعلومــــات المحصـــل عـــل

(Jashari , F, 2017 أن ســـــلوك المستـــهلك  ينطــــوي عـــلى الطــــريقــــة الـــتي يختــــار بهـــا الأفـــراد أو المجمـــوعات أو المــنظما ) ت
 خدمات والأفــــكار والــــتجارب ، لتلــبيــة احتيـــاجـــاته ورغبــــاته ، وهـــي عمـــليـــة معقــــدة  وديناميكيـــة، ويشـــتري ويســـتخدم الـــمنتجات والـــ

بســــرعــــة وبشــــكل مستمــــر  ون تتغــــيرنتيجــــة للـــعولـــمة وتطــــوـيــر التكنــــولـــوجيــــا  والتفـــكير فالطـــريقـــة الـــتي يتـــصرف بهــــا المستهـــلك
ـــحث عـــن المعــــلومـــات ، كمـــا في المــــراحل الـــخمس مـــن عمــــليـــة صنـــع الــــقرار للمســـتهلك ولعـــل الـــمرحـــلة الأكــــثر تـــأثرا  هـــي الب

 أو اختيـــار الـــمنتـــجات تـــأثـــير فـــي مـــرحلـــة تقيـــيم الـــبدائـــل  لُحظ

نـــه مـــــن المـــحتم أن تــــواجه الشــــركات اختنــــاقـــات لا تـــصل فيهــــا الرســـالـــة إلـــى إ(  ( Lee, E , 2013وكمـــــا تقــــول دراســــة 
ــــرت إمكانيـــــة أحيـــانـــا  ، وقــــد أثالمستـــهلكــــين ، مع حقيقــــة أن المستهـــلكين قـــد يـــواجهــــون عقبــــات كبيـــرة فـــي عمليـــة اتخــــاذ الـــقرار 

عمليـــة صنع الــــقرار ؛ لـــذلك مـــن الـــمهم فـــحص مـــا هــي العوائق التــــي  فيالـــوصــــول إلى المعـــلومـــات وشفــــافيتــها تـــأثيـــرا  عميقـــا  
 يــــوضح ذلك الشــــكل التــــــالي  تجعــــل المستــــهلكــــين  يــتـــــرددون في إعــــادة الشــــراء كمــــا

 (  2 \ 3الشـــكل رقـــم ) 

 

 ( ( Lee, E , 2013المــــصـدر دراســـــة   

 

 عـــبـر وســائط التــواصــل الاجـتمـاعــي  الإلكترونيالتســوق   2.6.3

ـع، ـــــج، بيــــــرويـــــاج، تــــــات إنتــــــليــن عمــــة مـــــلـــكامــــة متـــجموعـــعلى أنها: "مة" ـــــجارة الإلكترونيـــة "التــــــدوليــــتجارة الــــــتعرف منظمة ال  
واصــل ـــــبـــكات التـــــش ــبرـــــوق عـــــــالتســ إنـــــفوقع ويكــيبيديـــا ـــــم بــــوحسلال شبكـــة اتصالات إلكترونيــة"  ــــن خــــنتجات مــــع للمــــــوزيــــــوتـ

ذب ــــبر جــــي عـــــــرونـــع الإلكتـــوقــــزوار للمــــب الــــــة كســـــليــــل عمــــــروني الذي يحيــــوق الإلكتـــــالاجتمــاعــي هـــو أحـــد انــواع التس
اء ــــــوق الـــمجهـــود فــي إنشـــــن التســــــوع مـــــذا النـــــالشبـــكات الاجتماعيــة ، ويـــركز هل و ــــع التـــواصــــــن طريق مــواقــــانتبـــاههم عـ

ملاء ـــى عـــــول إلـــــوصـــــل الـــــن أجــــة مـــيـــاعــــبكات الاجتمــــشـــــبر الـــــاركته عــــــشــــلى مـــــجعهم عـــــشــــراء و يــــقــــوى يجذب انتباه الــــحتــم
  . Kumah, M, Kة ــــــفــت  دارســـــشــــدويـــة ، وكـــريقـــة يــــث المحتـــوى بطـــديـــتحـــرة لـــتمـــســـمــة الــــلقــائيــة دون الحاجــــة تـــــقـــريــــبط

تجـــارة ـــحيـــاة للــــان الـــــــريـــــــــري وشـفقـــــــت العمـــود الـــرة كانــة الأخــيــــــي الآونـــــــي فل التــــواصل الاجتمـــاعــــــــــائــ( أن وس ( 2012
تــكالـــيف التــوزيـــع والقضـــاء عـــلى الوسطـــاء  ،  فــرص تـــوفرهــا والتــــي لا نهاية لها ، وأدت لإنخفـــاضـــن الــــتفادة مــــالإلكـــترونيـــة بالاس

لى الحــــواجـــز ــــلب عــــع التغـــا ، مـــ ــ ر رخيـــص فــــوريــــاملات بسعـــوقــــدمت قــــناة يتمـــكن فيـــها المشـــــترون والبــــائعـــون مــــن إكمـــال المع
ين ـــاريــــــتشـــة اســــي كهيئــــاعـــتمــــل الاجـــواصــــع التـــــواقــــــ( م2014دين ، ـــور الـــــــة ) نــــــبر دراســــــعتــــزمنيــــة ، وتــــيـــة والـــالجغــــراف

ا ــــة ، ممــــابيــــلبية أو الإيجـــــســـين الــــابعــــلى آراء المتــــع لاعــــن الاطـــــهم مـــكنـــيث تمــــيرة حــــصغــــع الــــاريـــــحاب المشـــة لأصــــانيـــــمج
 .ددــــركاء جـــــة شــــافــــع بإضـــتوســــبر للــــرص أكــــق فـــلـــــن خــــضلا  عـــروع ، فـــشــــر المـــويــــطط تطــــتوى الأداء وخـــــع مســــي رفــــهم فــــيس
ـوميـــين ـــكـــــــؤولــين الحــــســـى المــــول إلــــوصــــاعده للــــــير يســــشروع الصغــــمـــاني ا للــــي إعلان ا مجــــاعــــل الاجتمــــواصــــع التــــواقــــثل مــــمــوت

بكات ـــــار شـــــتشـــد انــــزايـــظرا   لتـــــــرص تحـــويـــله إلــى كيـــان أكــــبر ، ونــــن فـــــد مــــأو رجـــال الأعمــــال والشـــركات الكـــبرى ، مما يـــزي



  

heyam  albain - Supervised by: Dr. Mouaz AlSherfawi  28 

 

حيث  ركات ـشــــدور فــي صفحات الــــستــمر لما يــلاع مــــاليــــة، فـــإن الزبـــائــن على اطــــاتها العـــتخدامـــــي واســــاعــــل الاجتمــــواصـــــالت
،  ضع  التســـويق الـــحديث الـــزبـــون فـــي عملياتــه ـــذ يإتي تقدمها، ــــعروض الــــات والــلانــــات والاعـــتحديثــــون الــــزبــــيها الـــل فـــقبـــستـــي

ن ـــــائـــزبـــع الــــيدة مــــــلاقــة جــــحاولــة لإيجــاد عـــتراتيجيــات فــي مــــمــن الاســـشـــركه ضـــــ، وية ــــــــكاف قيــةـــويـــــتســــيـــة والـــتاجـــنرامجــه الإــــوب
 والمحافظة عليهم كما يوضح الشكل المرفق 

 ( 2 \ 4الشكل رقم ) 

 

 ( 2014المصدر  دراسة  )نور الدين  ، 

 مــوانــع تـبنــي الــتســــــوق الالكــترونــي    2.6.4 

راد أو ـــــوم بها أحــد الأفــــــــقــــلالها يـــــن خــــتي مــــة الـــليــــ(  فـــي دراســـــته عمــــليــــة الـــتبنــــي بأنـــــها " العم 2007يعـــرف ) النـــونـــو ، 
 تقـــال مــن الـــمرحـلـــة الأولـــى وهـــي المعرفـــة بـــوجـــود ابتـــــكار مـــا إلــــى تكـــوين مـــوقف تجـــاه هـــذاــــتخـــذي الـــقرار بالانمـــجموعـــة مـــن مـ

تـــأكـــد مـــن صحـــة ــــذ تـــلك الفـــكرة الجـــديـــدة وأخـــيرا  الى تنفــــيــــالابتـــكار واتــخاذ القـــرار إمـــا بتبنـــي أو رفـــض هـــذا الابتــــكار وصـــولا  إل
 .هـــذا الـــقرار

كل ـــــــوبشد ـــديــــج جـــــــا  باستخدام منتــــائيـــــــرارا  نهـــ، حـــيث يتخذ الـــفرد قـلهاقــــرار التبني هـــو المرحلة الأخـــيرة في عمـــليـــة الـــتبني ك ؛ذا  إ
  ي:ـــتكل الآــــالشبه ـــكرتــــ(  ف 2007و ، ــــونـــنــــح ) الـــوضـــــمستمر،  وي

 (  2 \ 5الشكل رقم ) 

 

 ( 2007المصدر  دراسة  ) النونو ، 
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أو ابتــــكار بـــمعرفــــة كــــيفيـــة انتـشـــــاره ويهتم الباحثون في مجال ســـلوك المستهلك وبحـــوث الانتشـــار عــــند تـــقــديمهم لـــمنتج جــــديد 
ـــفترض أن تـــلك ـطة أفـــــراد المجتمع والعـــوامل التي قــــد تـــــؤدي إلى قبـــــول أو رفـــــض هـــــذا الابتـــــكار، حــــيث مـــن المـاوتبنيــــه بـــوســ

التــــسوق عـــبر  عدـطة الـــمتبنـــين المحتمــلـــين بشـــكل عــــام، وباـتقييـــم الـــمنتجـــات الـــجديدة والابتــــكارات بـــوسـالعـــــوامـــل تمثــــل إطــــارا  لـ
ـلى تبني التســــوق عـــبر وســــائط  وسائط التواصـــل الاجتماعـــي ابتــــكارا  ، لذا يــكــون لــــزاما  عــلينــــا فـــهم الـــعوامـــل الــــتي تـــؤثر عــ

( أن نيـــــة الشـــراء لــــدى المستـــهلك لا تــــأتـــي مــــن  2016التواصـــل الاجتماعــــي حـــيث تــــوضــح دراســـــــة ) النسور ، وآخــرون ، 
امــــل الداخــليــــة فــــي ذات الــــفرد والخـــــارجيــــة المحيطــــة بـــه الـــتي تقــــوده لاتخـــاذ قـــرار الــــفراغ  بــــل هــــي نــابعـــــة مــــن المتغــــيرات والعــــو 

ــس ، والحـــالـــة ـر، والـــجنــالــــشـــراء ، ومن أهم السمات التي تؤثر في نيـــة شــــراء المستهلكين هي الـــــعوامـــل الديمــــوغــــرافيــــة )كالــعمــ
ذ يخـــتلف ســـلوك المستهلكين الشــــباب عن ســـلـــوك المستهلكين كبـــــار الـــسن، ويختــــلف ســــلوك المستــهلكين إالاجتمـــاعيـــــة(. 

لى دور الحــــــالـــــة الاجتمــــاعيـــــة فــــي اتــــخاذ الــــقرار نـــــاث بالإضــــافة إالــــذكــور نحو الســـلع والـــخدمــــات عـــــن توجهــــات ســــلوك الإ
والاستجـــــابـــة لهــــا بشــــكل فـــــاعل تبعــــا  للــــعوامــــل  هورغبــــاتالمستــــهلك ســوق أن يـــحدد احتيــــاجـــات تالشــــرائـــي  ويستطيـــع الــــم

 خلاصـــا  للــــمنظمـــة التسويقيـــة ومنتجـــــاتهــــــا.إوهـــذا يـــدفع المستهلك بالمقـــــابــــل أن يــــكــــون أكـــــثر ولاء  و  ،فيــــةالــــديمـــوغــرا

فالعــــوامل  أنــــه يتــــم الترويج لتبـــني التـــجارة الإلكترونيــــة عبر إنشاء الثقــــة ، عن(  ( Hajli, M , N . 2013كما كشفت دراسة  
ـعديـــد من وســـــائل التــــواصــــل الاجتماعــــي تعمـــل عــــلـــى تطــــويـــر منــــاخ داعـــــم يجــــذب الـــ عبر الاجتماعيــــة الــــتي يتــــم تســـهــيلهــــا 

ين المحتمــــلــين عـــلى الثقــــة فــــي الأفــــراد للـــدخــــول والمشــــاركــــة فـــي التفــــاعلات الاجتمـــاعيـــــة وعـــندمــا يتــــم تشجيـــع المستهـــــلك
تروا مــــن خـــــلال مــــواقـــع الشبـــــكات الاجتمـــاعيــــة ومـــن ثــــم تتــــم عمـــلية تبنـــــي  البــــائعــــين من قبــــل أقــــرانــــهم ،  فمـــن المــــرجــح أن يشــــ

 التبـــادل التجـــــاري الاجتمــــاعــــي .

العــــوامــــل الــــتي قـــد تحـــدث تـــأثـــيرا  عـــلى تبنــــي  و مــــن خــــلال استعــــراض الـــبحث لمفــهــــوم التبنــــي نجــــد أن هنــــاك العــــديـــد مــــن 
ـحلـــي مـــجال الـــبحــث  ، والــــذي التسوق عــــبر وســــائط التــــواصـــل الاجتمـــاعــــي الذي يمثـــــل ابتــــكارا  جـــديـــدا  بالنسبــــة للمجتمـــع المـ

اقــتصاديــــة، وقـــد تمثــــل إمــــا حـــافـــزا  أو عــــائقــــا  نحــــو  مديمــــوغــــرافيــــة أ مكانت  اجتمـــاعيــــة أ ــل ســـــواءـــة مـــن العــــوامـيتـــأثــر بمجمـــوعـ
وامــــل وتعــــددها  فقــــد قمـــنا بجمعــــها تـــحت عنـــوان واحـــد هــــو تبنــــي هــــذا النمــــط  الـــجديـــد مــــن التســـوق ،  ونظــــرا  لكــــثرة العـــــ

 2 \ 6لكـــترونـــي ، ويحاول الرسم التوضيحي  رقـــــــــــــم ) قــــرار تبنـــي التســــوق الإ فيالعــــوامــــل المحفـــــزة ومــوانـــع التســـوق التي تـــؤثــــر 
لـــفرضيـــات إلى االرئيسيـــة دون التطـــرق  قاتـــها بالفرضيـــات الأربعـيح العلاقــــات بـــين مختــلـــف متغــــيرات الـــبحث وعـــلا( تـــوضــ

 :يـــتم تـــعقـــيد نمــــوذج الـــــدراسة  الــــفرعيــــة نــــظـرا  لكــــثرة عـــــددها  ، وكـــيلا

 ( 2 \ 6الشكل رقم ) 
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الاجتمـــاعـــي،  تــأثيـــر هـــذه العـــوامـــل  قـــد يختــــلـــف باختــــلاف المنتجــــات المعـــروضــــة عـــلى وســــائط التــــواصــــل  فإنوبالـــطبــع    

ـوامــــل تــــأثيـــرا   ومــــن ثــــم العمـــل عــــلى إيجــــاد آليــــة كــــما يختـــلــف مـــن فــرد لآخـــر، لــــذا مــــن الأهــــميــــة بمــــكان تحــــديــــد أكـــــثر العـــ
ي تم دراســــة تأثـــــير هــــذه العـــــوامــــل فــــتحــــد مـــن تـــأثــــير هــــذا العـــامــــل فـــي حــــال كان تـــأثــــيره ســـلبيـــا  والعـــكـــس صحـــيـــح  وسيـــ

لتصـــميم الـــخدمـــات والــــحمـــلات الـــتســــويقيـــة  بطــريقــة  فــــاد منها  فــــي حقــــل ســــلوك المســــتهلك لاحقــــا  الــــجانـــب العمــــلي كـــي يُ 
 وتـــلـــبي رغبــــاتـــــــه .  خاصة  ليـــه  إلمســـتهلك أنـــها موجهــــة إلى اتـــوحــي  

 

 

 

 

 

 الفـــصـــــل الـثــــــالـــث  : تصــميم الـــبحــث 
 

 الــبحـث  منــهج  3.1
رات ــــف متغيــــوصيــــوت معـــــجة ـــاطـــــبوس هــــدافــــأه إلى ولــــوصــــال يـــف يــلــليــالتح يـــوصفــــال المنهج لىـــع بحثــــال ذاــــه يعتمد

 ذهــــهدوث ــــتي أدت إلى حــــباب الــــى الأســــول إلـــــوصــــا للـــرة مــــوصف ظاهــــتخدم لــــي يســــوصفــــج الــــمنهـــة ، إذ أن الـــدراســـــال
ـــال إلىعرف ـــذلك التـــرة وكــــاهـــالظ و الجانب التحليلي الذي ــــهـــة فـــــدراســــذه الــــن هـــر مــــخجانب الآــا الـــيها ، أمــــفر ـــؤثــــتي تـــل الـــعوامـ

يعتمد على جمع وتحليل البيانات واختبار فرضيات الدراسة ومن ثم استخلاص النتائج، وقد اعتمدت الباحثة على الاستبانة كأداة 
المستهلكين  عندقرار الشراء عموما   فيتأثير وسائل التواصل الاجتماعي  مقعل  دقيق لجمع البيانات من عينة الدراسة وتحليل

 وسائط التواصل الاجتماعي .  التسوق عبر نمط  على تبني والعوامل المؤثرة
 

 البحث مجتمع  3.2
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 كانوا من تي حلب ودمشق عموما  سواءمن الأفراد الذين يستخدمون وسائط التواصل الاجتماعي في مدين البحث يتكون مجتمع
تقرير لموقع شركة   وحسبئية دقيقة لعددهم إحصاوسائط التواصل الاجتماعي ، ولا توجد  عبر المتسوقين غير من مأ المتسوقين

%  من مجمل  37ملايين مستخدم وبنسبة  6كثر من أتم تقدير أعداد مستخدمي موقع الفيسبوك ب 2017النبأ للمعلوماتية لعام 
كد من صحة الرقم وتحديد أعداد المستخدمين في مدينتي أليها للتإ، ولا نعلم جهة سورية معتمدة يمكن الرجوع  ةالسكان في سوري

 موقع الفيسبوك بهذا الخصوص في محاولة للحصول على معلومة دقيقة  ولم نتلق  إلى رسال رسالة إوقد تم  بدقةحلب ودمشق 
 المحددة والقصيرة لجمع البيانات . مدةخلال الفي بر عدد ممكن جوابا  حتى تاريخه .. لذلك حاولت الباحثة جمع أك

 
 البحث  عينة  3.3

 جغرافيا   مفرداته وتباعد البحث، مجتمع لكبر وضخامة الشامل، نظرا   الحصر أسلوب من بدلا   العينة أسلوب على البحث إعتمد 
  

 البحث  في المعاينة وحدة  3.3.1
 

عبر وسائط  ينمتسوقالغير  مأ ينمتسوقالمستخــــدم وسائط التواصل الاجتماعي سواء كان من  فــــي المعــــاينة وحــــدة تتـــمثــــل 
 عاما . ثمانية عشر عن عمره يقل لا ، حيث أنـــــثى مأ ذكــــرا   كان ، سواء التواصل ، المقيم في مدينة حلب أو دمشق حصرا  

 

 حجم العينة    3.3.2

مســـتهـــلكا  مــــن مســــتخـدمــــي وســـــائــط  الـــتواصـــــل الاجــتـــــمـاعـــي فــــي مــــدينتـــي دمشــــــق   354الــــدراســـة مــــن تكـــونت عــيـنـــــة 
كــــتروني بالانتـــشـــار عـــبر وســـــائــط  الـــتواصـــــل وحــلـــــب كأكــــبر المــــدن الســـــوريــة الــــتي بـــدأت فــــيــــها ظــــاهـــرة الــتســــوق الإل

استبانة لتناقض المعلومات الواردة فــــيها حيث تـــــم اعتـــــماد  اثنتي عشرةالأخيرة  ، وتـــــم استبعاد  وقات الاجــتـــــمـاعـــي فــــي الأ
لكترونيا  عبر وســـــائــط  إالأفراد الذين تسوقوا ب تعنىخاصة مشتقة مــــن الــعــيـنـــــة الكلية  مــــنها فـــــقـط  ، ثم تم تشكيل عــيـنـــــة 342

ة مســـتهـــلك شكلت لهم استبان 116الـــتواصـــــل الاجــتـــــمـاعـــي وقــــد سميت هذه الــعــيـنـــــة باسم عــيـنـــــة الـمـتســــوقـــيـن  وبـــلـغ عددها 
خاصة بهم  فــــي الجزء الثاني مــــن الاســتبيـان خصص للمتسوقين الكترونيا  وتـــــم تحليل النتائج الخاصة بهم بمعزل عن باقي 

 . الــعــيـنـــــة

 البحث عينة نوع  3.3.3
بيانات مستخدمي الإنترنت يمكن على أساسه تحديد طريقة لسحب العينة عشوائيا  تم سحب  ي نظرا  لعدم وجود إطار يحو   

، ومـــــن أسر مختلفة   جـــتمـــــاعـــي حصرا  مفردة  مـــــن مستخدمي وســـــائــط  الــــتواصــــل الا 354عينة قصدية اشتـــــملت عـــلــى 
والاقتصادية والثقافــــية واقتصر الــمشاركون فــــي الاستبيان عـــلــى مدينتي حلب ودمشق فـــــقـط ، جـــتمـــــاعـــية فــــي الخصائص الا

 جـــتمـــــاعـــي في سورية سكانيا  واللتان تسلل لهمـــــا الــتســــوق عـــــبـر وســــائـل الــــتواصــــل الا كبرياننظرا  لأنهمـــــا الــــمدينتان ال
 حب العينةس   3.3.4

قامت الباحثة بسحب العينة بطريقة قصدية من محيطها الواقعي والافتراضي وتم توزيع الاستبانة من خلال الزيارات الميدانية  
 الوقت قيد ظل بعض المجموعات الافتراضية فيإلى ضافة رمضان والأعياد والبريد الالكتروني بالإ في لبعض العوائل 

 لإعداد البحث . المحدود
 
  ث :ــبحـــددات الــحـم   3.4

 ـفـــادة مــــنــه .ـي يــمـــــكن الإعـــــــــــدم وجــــــــــود أي مـــــرجع ســـــــــــــوري عـــن وســــــــائـــط الــتــــواصـــــــــل الاجــتمـــاعـــــ  -1
 حــــدثيـــة عـــن مستخدمي وســـائـط التـــواصل الاجتماعي في ســورية . ئيــــات إحصافــــر أي أرقــــام أو اعـــــــدم تــــــــو  -2
 صعـــوبة وتعقـــيد مشـــكلة الــــبحث وتداخلاتها الكـــثيرة  وضيـــق الــوقت الممنوح لتنفيذ البحث مقــارنة  مع تعقيداته .  -3
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دارة بعض ايميلات لإ 10رسال أكثر من إقمت برض يمكن التواصل معها ..علما  أني عدم وجود أي جهة تعمل على الأ -4
رسلت رسالة الى موقع الفيسبوك أأي تعاون يذكر ، كما  لق  أمواقع التسوق عبر وسائط التواصل الاجتماعي ولم 

ت كل محاولاتي بالفشل اءسف بعداد المستخدمين في مدينتي حلب ودمشق وللأأ للحصول على معلومات دقيقة عن 
 ه .وعدم الرد حتى تاريخ

 عبر المتسوقين غير مأ سواء المتسوقين الإنترنت مستخدمي الأفراد من المستهلكينفئة  على الدراسة هذه نطاق ينحصر -5
هذه الدراسة لم تتناول باقي مستخدمي وسائط  فإنوسائط التواصل الاجتماعي المقيمين في مدينتي حلب ودمشق وبالتالي 

 التواصل الاجتماعي في باقي المحافظات .
 مثل العملية هذه على للآثار المترتبة التعرض دون  الإنترنت عبر التسوق  عملية على المؤثرة العوامل الدراسة هذه تتناول  -6

 نشطة التجارية المصاحبة للتسوق كالتنقل والخدمات الأخرى .على السوق التقليدية أو باقي الأ تأثيرها
 

 دة الـــدراســــة :أ  3.5
 الـــــتـالـــية :الأجــــزاء لكتروني حــــيـث اشتـــــمل عـــلــى عن الــتســــوق الإلجمع البيانات الالزمة تطلب إجراء الـــدراســــة إعداد استبيان 

 الـــبـيانـــات العامة الديموغرافــــية للــــمســـتهـــــلك .                                               قســــم  الــجـــزء الأول : -1

وســـــائــط   عبر ا  الـــبـيانـــات الوصفــــية للتعرف عـــلــى الــــمؤثرات الــــتـي تحيط بالــــمســـتهـــــلك عمومـــــقسم  الجـــزء الثـــانــي : -2
تبني مـــــن ، ودراسة الــــمـعـــوقـــات  الــــتـي قد تـــــمـــــنعه  عندهقـــــــرار الــتســــوق وسلوك الــــشــــــراء  فيجـــتمـــــاعـــي للتــــأثـــيـر الــــتواصــــل الا

 جـــتمـــــاعـــي . فكرة الــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل الإ

لـشـــريـحــــة الــــمـتســــوقـــيـن عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل   الجــــزء الثــــالــث : وهو القسم الأخير من الاستبيان الذي خصص -3
)عدد مرات الــتســــوق، مدى تــــأثـــيـر الآخرين فــــي تشجعيهم عـــلــى الــتســــوق ودراسة تجربتهم في التسوق الالكتروني  جـــتمـــــاعـــي  الا

 ( لكتروني..الخ قبالهم عـــلــى الــتســــوق الإإوالعوامل الــــتـي مـــــن الــــممكن أن تزيد 

 :القياس وأساليب الاستقصاء قائمة تصميم  3.6
 

 عداد الاستبانة :تم الاستعانة بالدراسات التالية لإ   

 (Jashari , F, 2017  )بعنوان   وهي “ The impact of social media on consumer behavior – Case study 

Kosovo “ 

 Smoliana , K. 2017) )بعنوان  وهي“ Consumer behavior towards buying consumer electronics 

online “ 

Lee, E , 2013 )   )بعنوان  وهي“ Impact  Of Social  Media on  Consumer  Behavior – Decision 

Making Process “ 

 الأســرة الاســتهــلاكــيـة فــي اتــجــاهــا  عـــلـى وأثـــره الالكــترونــي " التــســوق  وعنوانها(   2013) الفقيه ،  دراسة

 الــمعـلومـــاتيــة "   عــصـر

 مــيدانيـــة " دراســة –الــرفض  أو الــتبني دوافـع -الإنتـرنـت عــبر "  التســوق وعنوانها(  2007) النونو ، دراسة 

 

– q13 –q14- q15 –q16تســــــاؤلات  7: مـــؤلـــفـــة مـــــــن تـــــأثيـــــر وســــــــــائــــل الـــــتــــواصـــــل الاجـتـمـــــاعي عــــــلى قــــــــــرار الشـــــــــــــــراء  
q17- q18- q19   الـــدراســـة  (  وتــــــم اعــــتمادها بنـــاء عـــلى اســــتبانـــةLee, E , 2013 )  )  ، (    2013واستبانة الدراسة ) الفقيه 
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حيث تتناول هذه الأسئلة الرغبة في التعبير عن عمليات الشراء عبر وسائط التواصل الاجتماعي ، وسؤال الآخرين عند التردد بين 
، ومتابعة العلامات التجارية عبر وسائط التواصل الاجتماعي،  وتأثير انتشار منتج على وسائل التواصل  ةمختلفال هامنتجات

لا أوافق  -لا أوافق   -محايد   -أوافق  -أوافق بشدة  )  الاجتماعي على قرار الشراء . وتم استخدام مقياس ليكرت خماسي التالي:
 بشدة (  لكل من الأسئلة التالية :

(q13 ه )ل يشعر بالتشجيع للتعبير عن رأيه عن عمليات الشراء العادية عبر منصات التواصل الاجتماعي ؟ 
(q17 هل يوافق ) أن وسائل التواصل وفرت منصات أكثر فعالية جذبت الانتباه أكثرمن قنوات الإعلام التقليدية ؟ على 
(q18هل يوافق ) ؟ في وسائل التواصل  الاجتماعية علياأن المعلومات المتعلقة بالمنتجات  تتمتع بمصداقية  على 
(q19 هل يعتقد أن عرض صور لصديق لمنتج على شبكات التواصل يمكن أن يجعله يرغب في شراء هذا المنتج ؟ ) 

( عندما يتردد  q14نادرا    ( مع السؤال ) -في بعض الأحيان   -ثلاثي )غالبا    في حين كان عبارات مقياس ليكرت
 بين مختلف المنتجات أو الخدمات هل يسأل الآخرين عن وجهة نظرهم على وسائل التواصل ؟

ذا إ(  q16)طلاقا  ( مع السؤال إلا يؤثر علي  -للشراء  محتملا   بديلا   أعده -شتريه أ) ا  كذلك كان مقياس ليكرت ثلاثي
 انتشر منتج على وسائل التواصل فكيف تعتقد أنه سيؤثر عليك .

 لا (  -فهو عن  متابعة العلامة التجارية على شبكا  التواصل فقد استخدم معه عبارتي ) نعم (  q15أما السؤال )

أســــــباب تــــــم  ثمانيةـد طـــــرحت الأســـــباب الـــــتي تـعيـــــــق تبنـــي الـــتســـــوق الالكتروني عــــبر وســـــائط التــــواصل الاجتمــاعـــي : وقـــــ
( وتــم اســـتخـدام مـقيـــاس ليــكرت خمــاســـــي   2013الـفقيــه ،  ( ودراســـة ) 2007اعتمــــادها مـــــــن اســــتبــانــــة ـــدراســـــة  ) الـــنونــو ، 

 لا أوافق بشدة    (  . -لا أوافق   -محايد   -أوافق   -أوافق بشدة )   بالعبارات 

 رة .تتطلب الكثير من المهارة والخب – 2الحرمان من متعة التسوق .         -1وكانت الموانع على الشكل التالي :       
 عدم إمكانية معاينة السلعة قبل الشراء .– 4انعدام المصداقية  .           – 3                                            

                                الصعوبة في استلام المنتجات المشتراة .                 – 6ارتفاع أسعار المنتجات .       -5                                           
 عدم وجود  ضمان للبضائع .    -8عدم رد الأموال المدفوعة في حال عدم الرضى .        - 7                  

                                

-q22 –q23- q24 – q25) :التساؤلات  خمسة: وذلك عبر لكتروني عبر وسائط التواصل الاجتماعي تقييم تجربة التسوق الإ
q26 لكتروني ومخاطرها والوقت المستغرق في عملية التسوق وحجم المال المنفق وتم اعتمادها ( تناولت تقييمهم لتجربة التسوق الإ

 ( وكانت على الشكل التالي :      Jashari , F, 2017(  ودراسة )  Smoliana , K. 2017بناء  على استبانة الدراسة ) 

(q22  ) ( مخاطر قوية -متوسطة المخاطر -الخطورة التي تعتقد وجودها  بالتسوق عبروسائط التواصل الاجتماعية ) بدون مخاطر  

(q23 )لا  ( –ا كان اختيارك لا فهل ترغب بالتجربة مستقبلاً ) نعم إذلا( و –وسائط التواصل ) نعم  عبر بالتسوق امت أن سبق هل 

(q24   ( : عدد مرات التسوق عبر وسائط التواصل بالفئات التالية )<10<      -        8>   -      5>   -       3  .) 

(q25 ) كــم يســتغرق واــتك بالــتسوق عـــبر وســـائط التواصل الاجتماعي بمقياس ليكر  وعباراته التي تقول :   ) الكثير من

 الوقت ( . يوفر -بعض الوات     -الوات  

(q26  )   سيئة ( . -عادية   -كيف تقييم تجربتك في التسوق الالكتروني بعبارا  مقياس ليكر  التالية : ) جيدة 
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وتم اعتمادها بناء على استبانة  لكتروني في تشجيعه على التسوق عبر وسائط التواصل الاجتماعي :قوة تأثير ما يحيط بالمتسوق الإ
ويعبر السؤال , (  q12 – q28-q29أسئلة ) ةثلاث من ( ويتألف  2013(   ودراسة  ) الفقيه ،  Jashari , F, 2017دراسة )  

(q12  )درمصا خمسةن وجد ويتم ترتيب مصدر هذا الحكم بحسب الأولوية للمستخدم  وقد جمعت في إن مصدر الحكم المسبق ع 
(   q28، والسؤال ) الأهل والأصدقاء ( -تعليقات المستهلكين   -التواصل وسائل  -علام التقليدي الإ -) الخبرة السابقة   :هي 

 -لمنتج   الصور  نشر المتكررال ) على الشكل التاليعوامل   ستةلكتروني وقد جمعت في الأشياء التي تشد انتباه المتسوق للشراء الإ

 -عدد التعليقا  والمشاركا      -الرغبة في التجريب   -التواصل مع الشركة   -  يجابيةالإلمستهلكين اتعليقا   -أهمية المنتج لي   

لكتروني وقد احتوى السؤال على ( وهو عن مدى قوة ـاثير ما حول المتسوق في تشجيعه للتسوق الإ  q29غير ذلك (  . أما السؤال )
طريقة عرض المنتج  –يجابية  الإلمستهلكين اتعليقا   –  الغروباتو  المجموعات –الأصدقاء والمعارف  –عوامل هي ) الأهل  سبعة

  -أثر قوي )  خدمات ما بعد البيع ( وتم استخدام مقياس ليكرت ثلاثي بعباراته التالية  –مشاركة شخصيات عامة للمنتج  –والمحتوى 
 لايوجد أثر  (. -أثر بسيط 

عوامل مختلفة تم  عشرة: وتتألف من لكتروني للشراء عبر وسائط التواصل الاجتماعي عوامل قد تساعد في زيادة تبني المتسوق الإ
( وكانت على الشكل التالي ) التسليم السريع Smoliana , K. 2017(  و)   Lee, E , 2013اعتمادها  بناء على دراسة)  

فرة في الأسواق اتوافر سلع غير متو  –عنها  ا  رجاع البضائع عندما لا يكون المستهلك راضيإ –الشح شبه المجاني  –للمنتجات 
 –العروض الترويجية  –وجود ضمان للبضائع  –توفير المال  –نترنت الإجابة عن استفسارات  العملاء من خلال الإ –المحلية 

عـــــادي   -مـــهم أسلوب عرض يتيح للمتسوق معلومات مفصلة ( وتم استخدام مقياس ليكرت الثلاثي مؤلف من العبارات التالية :   ) 
 غــــير مــــهم ( . -

 :جمع البيانات وتحليلها     3.7  

 :البيانات ومراجعة جمع    3.7.1

 أثناءحيث جمعت البيانات   2018 \ 6 \ 17ولغاية   2018 \ 6 \ 2مدة أسبوعين  مـــــن  فيتـــــم توزيع وتجميع الاستبيان 

 تم وقدبعض المجموعات الافتراضية إلى ضافة رمضان والأعياد والبريد الالكتروني بالإ شهرفي الزيارات الميدانية لبعض العوائل 

 للتحليل القوائم الصالحة عدد فإن ولذا صلاحيتها لعدم استمارة من التحليل اثنتي عشرةستبعاد ا وتم  ستقصاءا قائمة 354 توزيع

  .العينة إجمالي من  %96بنسبة  قائمة  342 بلغت

 البحث بيانات تحليل أساليب   3.7.2

( وبعبارات مختلفة تناسب تنوع  Likert-type Scaleفي الاستبيان تدرجات مقياس ليكرت ) هاأغلبسئلة المطروحة استخدمت الأ
الحزمة سئلة المطروحة في الاستبانة وقد تم تكويد بيانات استمارات الاستقصاء الصالحة للتحليل وتم تشغليها باستخدام برنامج الأ
 .  SPSS 19( Satistical Package for Social science ئية للعلوم الاجتماعية  ) حصاالإ

 :  ــيةتئية قمـــــنا بتطبيق الاختبارات الآحصاولاختبار العلاقات ذات الدلالات الإ     
والنسب المئوية، وذلك لوصف  آراء عينة الدراسة  حول  مقاييس  النزعة المركزية : مثل الوسط الحسابي والتكرارت .1

 متغيرات البحث  ولتحديد أهمية العبارات الواردة في الاستبانة . 
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(  للتأكد مـــــن وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بــــيـن الصفات الديموغرافية لأفــــراد  Chi-Square Testاختبار)   .2
 لــــمطروحة في الاستبانة .العينة ومختلف التساؤلات ا

 ( لــــمـــعرفــــة مدى قوة تــــأثـــيـر وأهــــمية العوامل وترتيبــــهـا . Factor analysisالاختبار العاملي ) .3
 

 :المستخدمة القياس أداة تقييم    3.8

  :بالاختبارات التالية الاستعانة تم تطبيقه وإمكانية المقياس دقة من وللتأكد المستخدمة القياس أداة  لتقييم  

 (   Validityالمقياس   ) صدق اختبار   3.8.1

 من الانتهاء بعد الاستبيان عرض تم المقياس صدق ولتقدير بدقة، ويوضح مدى قدرة المقياس على قياس الشيء المراد قياسه  

جامعة حلب كما تم متابعة تصميمه وعرضه على  –الرياضي  حصاءعلى طالب الدكتوراه عمر بيطار في كلية الإ المبدئي إعداده

 لتحقيق العلمية الناحية من ستبيانمدى ملاءمة الا الدكتور معاذ الشرفاوي الدكتور المشرف على البحث وأخذ موافقته  والتأكد من

وضوح  بدرجة المتعلقة آرائهم إلى أشخاص ، والتعرف سبعةوتم تجربة الاستبيان على عينة تجريبية مؤلفة من   البحث، أهداف

عداد إستبيان ونشره ، كما قام المــهندس مــحمــــد بــــدوي بالا اعتماد إلىبعد العبارات ليصار  ويبثم تم تص الاستبيان، بنود صياغة

   .لكترونيا  ليصار لنشره عبر مجموعات الجامعة الافتراضيةإنسخة دقيقة ومطابقة للاستبانة 

 

 :(  Reliabilityثبا  المقياس  )اختبار    3.8.2
 

 للفرد القياس عمليات كررت لو بمعنى (  Stabilityوالثبات يعني الاستقرار ) قياسه، المراد الشيء مقاييس بين الاتساق درجة

عـــلــى اسلوب الفا اعتمدت الباحثة   أن إلا المقياس، ثبات لحساب طرق  عدة الاستقرار وتوجد من شيئا   النتائج لأظهرت الواحد

معــــــامـــل الفـــا عن درجـــة الاتســـاق الــــداخلي  دعـــ( حــــيـث يُ   SPSS 19كرونباخ لحســـاب ثبـــات الــــمقيـــاس ، مـــــن خـــــلال برنامج) 

كمـــــا هو معروف ، وقد تم تطبيق   0.60ن ذا كانت أكبر مـــــإقيمة معامل الفا مقبولة  دوتع’  Internal Consistencyللــــمقياس 

 معامل الفا كرونباخ عـــلــى كل مـــــن مجموعات العوامل الـــــتـالـــية:  

لــــمقياس الخاضع للدراسة أن درجة الاتساق الداخلي بــــيـن عبارات الــــمقياس تقع في الــــمدى الــــمقبول مـــــا اوقد كشف تحليل ثبات 

 % ( كمـــــا يوضح الجدول الـــــتـالـــي :  76.3–  68.6يـن )بــــ

 
 Cronbach Alpha( : نتائج تحليل الثبات باستخدام معامل الفا  3 \ 1الجدول رقم )

 الــــفا كـــرونبـــاخ ) معـــــــامـــل الثبــــــات ( عـدد البنـــود  الــــــــعــــــــــــوامــــــــل  
 0.686  7 تــــأثـــيـر وســــائـل الــــتواصــــل عـــلــى قـــــــرار الشــــــراء 1

 

 0.688 8 الأسباب الــــتـي تعيق تبني التسوق الالكتروني   2

 0.688 6 تقييم تجربة التسوق عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل  3
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 0.686 7 قوة تــــأثـــيـر مـــــا يحيط بالــــمتسوق الالكتروني  4

 0.763  10 عوامل قد تساعد في زيادة التبني    5

 الــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــة

 . ( يــــتـمتع بالثبات الداخلي لعباراته  3 \ 1ن الــــمقياس الوارد في الجدول )إوعـــلــى ذلك يــــمـكـن القول 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفـــصـــــل الـــــرابـــــع  : الدارسة التحليلية   
التحـــليل  عــــلى ويشتمــــل الثــاني ، الفصـــل فـــي البــــاحثـــة  صــــاغتــــها الــــتي الــــدراســـــة فــــروض اختبـــاـر إلـــى الــفصــــل هــــذا يـــــهدف

 باســتخدام وذلك الفرضيات  ثم اختبار التواصل الاجتماعي ، ئطمتسوقين عبر وسالالوصفـــي للبيـــانـــات والسمات الديموغرافية ل
 لذلك . مناسبة الباحثة وجدتها التي الأساليب الإحصائية بعض

 :. نتائج التـــحـلـــيل الــــوصـفـــــي للــدراســـــة  4.1
 

شكلت الفئة ،و % ( 59بلغت نسبة غير المتزوجون من أفراد العينة ) و %( إناث ، 52% ( من أفراد العينة ذكور و) 48)  -
% ( 37في حين )% ( من أصحاب الدخل المتوسط 49% ( من أفراد العينة ،وكان ) 40نسبة )  34 – 25العمرية من 

،كما بلغت نسبة الموظفون ) الشهادة الجامعية أفراد العينة ممن يحملون % ( من 56) وكان ،هم من فئة الدخل الجيد 
 %( وهي نسب تتشابه مع المجتمع في المدن الكبرى بشكل عام 32

% 38جـــتماعـي ، و) واصــل الاـــوسـائــط  الــــت ام ــــأم ساعات  يوميا  خمس % ( مـــــن أفــــراد الــعــيـنـــــة يقضون أكثر مـــــن  26) -
 % ( ، ولــــم تتعد  25مـــــنهم يمضون قرابة ثلاث ساعات يوميا  ، أمـا الذين يمضون ساعة واحدة يوميا  فقد كانت نسبتهم )  (

% ( مـــــن الــــذكـور ساعة 43% ( فقط مـــــن أفــــراد العينة ، ويمضي)  11ن دقيقة يوميا ) ينـســبــة من يمضون أقـــــل من ثلاث
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)  تهمنـســبــ كانت هانفسن الــــمدة ييمض لواتيـــي فــــي حــــيـن أن الإناث الالاجتماعومـــــادون يوميا  عـــلــى وســــائـل الــــتواصــــل 
%( من غــــير المـــتـزوجــين أكثر مـــــن خمس ساعات يوميا  عـــلــى وســــائـل الــــتواصـل 38ــــا يقضي ) % ( فـــــقـط ، كمـ29

ن % ( مـــــ44% ( فـــــقـط ، كمـــــا أن) 10)  نفسها ـــية ، فــــي حــــيـن بــلـــغـت نـســبــة الــــمـــتـزوجــــين الذين يقضون الــــمدةالاجتماع
ـــي أمـــــا بالنـســبــة للفــــــئـة الاجتماعوســــائـل الــــتواصــــل  أمامســـاعات يوميا  خمس تمضي أكثر مـــــن  24 -18الفــــــئـة الـــعـمـــريــــة 

( هذه  1شكل رقم ) ساعات يوميا  ، ، ويوضح ال ثلاثحوالي ي مضت% ( مـــــنها 46فــــقـد كان)   45الـــعـمـــريــــة  < 
% ( مـــــن شريحة 42الاختلافات بين الفئة العمرية والجنس في استخدامها اليومي لوسائط التواصل الاجتماعي ، وتقضي) 

% ( مـــــن شريحة 45) نسبة  ـــي ، كمـــــا تمضيالاجتماعساعات يوميا  عـــلــى وســــائـل الــــتواصــــل  خمسالطلاب أكثر مـــــن 
الفراغ ، أمـــــا بالنـســبــة للــــمهن  ءـــي لــــملالاجتماعساعات يوميا  عـــلــى وســــائـل الــــتواصــــل  خمسمـــــن لايعمل أكثر مـــــن 

ساعات يوميا  عـــلــى وســــائـل الــــتواصــــل  خمسمضي أكثرمـــــن % ( فـــــقـط مـــــن هـــــذه الــــفــــــئـة تـــــ13) نسبة فإنالـــعـلــــمــيــــــة 
ســـــاعة ومـــــادون فــــي الاســــــتخدام اليــــومي لوســــائـل الــــتواصــــل  تمضي% ( مـــــن هـــــذه الــــفــــــئـة  45)نسبة ـــي ، و الاجتماع
 ـــي .الاجتماع

 (  4 \ 1الشكل رقم )

 

 الــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــة   

 ولا  بــــيـن أفــــراد الــعــيـنـــــة كان ترتيبــــهـا عـــلــى الشكل الـــــتـالـــياكثر تدـــي الأالاجتماعومـــــن دراسة وســـــائــط الــــتواصــــل  -
- WhatApp    

  
% ( مـــــن أفــــراد العينة 94)بنسبة احتل الــــمرتبة الأولى في الترتيب حــــيـث يستخدم  

 . % ( مـــــنهم أنه التــطـبيـــق الأول لديهم والأكثر استخدامـــــا  54) تعد نسبة   و 
- Facebook      

  
%( 40) ولكن حوالي% ( أيضا  ، 94)بنسبة   ستخدمجاء فــــي الـمرتبة الثانية حيـث يُ 

 ول والأكثر استخدامــا. أنه يمثل بالنـســبــة لهم التطبيق الأ عدوافقط مـــــن أفــــراد العــيـنـة 
- Youtube  ( فـــــقـط مـــــن أفــــراد العــيـنـة 65)  نسبة إن كان فـي المرتبة الثالثة حــــيـث%

 .  اعندهطـبيـــق الأول التــ % ( مـــــنهم 11) ته نسبةوعدتستخدمه،
- Instagram 

 
% ( مـــــن أفــــراد الــعــيـنـــــة تستخدم هـــــذا البرنامج 45ن) إفــــي الــــمرتبة الرابعة حــــيـث 

 . اعنده% ( مـــــنهم فــــي الــــمرتبة الأولى  9)  ته نسبةعدو 
- Telegram   ا نسبة عدهت% ( مـــــن أفــــراد العــيـنة و 42)  بنسبةفي الـمرتبة الخامسة حــــيـث يستخدم

 الأول . اه%( فـــــقـط مـــــنهم برنامج9) 



  

heyam  albain - Supervised by: Dr. Mouaz AlSherfawi  38 

 

- Twitter  فـــــقـط % ( مـــــن أفــــراد الــعــيـنـــــة 27)  بنسبة جاء فــــي الــــمرتبة الأخيرة حــــيـث يستخدم 
 . اعنده% ( فــــي الــــمرتبة الأولى 8)  نسبة أقـــــل مـــــنيأتي استخدامه عند و 

 

 ( المقارنة في تفضيل الاستخدام بالنسبة لأفراد العينة بين برنامجي الواتس آب والفيس بوك . 4 \ 2يوضح الشكل رقم )

 (  4 \ 2الشكل رقم ) 

 

سنوات عـــلــى حــــيـن لــــم  خمســـي مـــــنذ أكثر مـــــن الاجتماع% ( مـــــن أفــــراد الــعــيـنـــــة وســـــائــط  الــــتواصــــل 73)نسبة  تستخدم -
 34 -25ما بين مـــريــــة %( مـــــن الــــفــــــئـة الـــعـ81فـــــقـط . وكان )  % (2سنة ومـــــا دون)  متجاوز نـســبــة مـــــن مضى عليهت

% ( فـــــقـط مـــــن 60مقابل ) في ـــي الاجتماعاستخدام وســـــائــط  الــــتواصــــل في سنوات  خمسكثر مـــــن أمضى عليهم عاما  
 .  45الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة < 

% ( مـــــن أفــــراد 20) ن  نسبة أ حــيـن علىحكم مسبق قـــــبـل الــــشراء ،  ا% ( مـــــن أفــــراد الــعــيـنة غالبا  لديه43)إن  نسبة  -
حيان يـــمكـن أن الــعــيـنـــــة أنه في بعض الأ أفراد % ( من37) نسبة تعدالــعــيـنـــــة نادرا  مـــــا يكون لديهم هـــــذا الحكم المسبق ، و 

   حكم مسبق قــبـل الــشـراء ايكون لديه

اختارت حــــيـن  علىولى كمصدر لقـــــــرار الــــشــــــراء ،  % ( مـــــن أفــــراد الــعــيـنـــــة الخبرة السابقة بالــــمرتبة الأ22) نسبة تاختار  -
 .لقـــــــرار الــــشــــــراء  ا  الاولى مصدر ـــي بالــــمرتبة الاجتماع%( مـــــن أفــــراد الــعــيـنـــــة وســــائـل الــــتواصــــل 13)  نسبة

لتعبير عن رأيهم على اـــية تشجعهم الاجتماعأن مـنصات الــــتواصــل  على اموافقته تأبد  % ( من أفــــراد الــعــيـنــة39)إن  نسبة  -
%( مـــــنهم عـــلــى الحياد ، 41) نسبةت ذلك ، ووقف ترفض أفراد العينة % ( مــن21) نسبةأن  في عمليات الشــراء علـــمــا  

% ( مـــــن مجمل هــذه الفــئة ،  53) نسبتهمبــلغـت  وعاما   45 –  35للفــئـة العـمرية مـــن  عليا حــــيـث  كانت نـســبــة الموافقة
، وهـذا طبيعي لــــدى هـــــذه الشريحة الــــتـي تتسم بالحكمة مقارنة % ( 24)  45الــفــــــئـة الـعـمـــرية < نسبة  في حــيـن لـم تتعد  

عدم الــموافقة فـي التعبير عن الرأي فـي عمليات الــشراء عــبـر مــنصات العليا لنـســبــة البباقي الــفــــــئة الـــعـمـــريــة  ، وقد بــلـــغـت 
أن  قياسا  إلى% ( وهي نـســبة صادمة 26حـيـث بلغت )   عاما   24 -18 من سن صغرة الأالــــتواصــل عند الـفــئـة العـمــريــــ

 وسـائـل الـتواصــل فــي كل ما يخص حياتها . خدمهــذه الـــفئـة بالذات تست

ـــي عن وجهة الاجتماعـتواصــــل سأل الآخرين فــــي بعض الأحيان عـــــبـر وســـــائــط  الـــت% ( مـــــن أفــــراد العينة  37)نسبة إن   -
الآخرين   سألتنادرا  مـــــا  منهم  %(35) نسبة حــــيـن أن  علىنظرهم عـــنـدمـــــا يشعرون بالتردد بــــيـن مختلف الــــمـــــنتجات، 

إن  سأل الآخرين عن وجهـة نـظـرهــــم حـيـث تغالبا  مـــــا منهم %( 28) ، بينما نسبة ـي الاجتماععـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل 
ي الاجتماعل الآخرين عـــــبـر وســائــط  الــــتواصل أغالبا  مـــــا تس عاما   24- 18ما بين %( مـــــن الــــفــــــئـة الــعـمــريــــة 36)  نسبة

فكانت نادرا  مـــــا تسأل  44 – 35%(  مــــن الــــفــــــئـة العـمـــرية 48) ة نسب، أمـا  المختلفة عـــنـدمـــــا تتردد بــــيـن الــــمـــــنتجات
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% ( مـــــن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة 54) إن  نسبة ،و المختلفةالآخرين عن وجـــــــهـة نـــظـرهــــم عـــنـدمـــــا تشعر بالتردد بــــيـن الــــمـــــنتجات 
 ل الآخرين عن وجـــــــهـة نـــظـرهــــم فــــي بعض الأحيان .كانت تسأ 45<

ـــي وهي نـســبــة مرتفعة الاجتماعتابع علامـــــات تجارية عـــلــى وســـــائــط  الــــتواصــــل ت%( مـــــن الــــمســـتهـــــلكين 54)إن  نسبة  -
% ( مـــــن 46) نسبة  ي ، فــــي حــــيـن أنالاجتماعلعناية بصفحات الشركات عـــلــى مواقع الــــتواصــــل إلى اوتوضح الحاجة 

ـعي العـلامة ـــي ، وقد بــلـــغـت نـســبــة متابــالاجتماعأفــــراد الــعــيـنـــــة لا يتابعون أي عــــلامـــــــة تجارية عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل 
) ت نسبة % ( من فــــــئـة الـمــتـزوجــــين فـــــقـط ، وكان 46) نسبة مـقابلفي %(  ، 61الـــتـجـاريـــــة مـــــن غــــير الــــمـــتـزوجــــين ) 

ـــي وهي الاجتماعئــط  الــــتواصــــل علامــات تجارية عـــلــى وســـــا تتابع عاما   34 – 25 ما بين%( مــن الفــــــئـة العـمريــــة 62
عــــلامـــــــة تجارية عـــــبـر وســـــائــط   ةلــــم تتابع أي 45%( مـــــن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة <65نـســبــة مرتفعة نوعا  مـــــا ، يقابلها ) 

 ـــية  .     الاجتماعالــــتواصــــل 
ــعــيـنـــــة 58)إن  نسبة  -  محتـــــملا   ـــي يجعله بديلا  الاجتماعأن انـتـــــشـار مـــــنتج عـــلــى وســـــائــط  الــــتواصــــل  تعد  % ( مـــــن أفــــراد ال

 ي سيشتر  هاـــــنهم فـــــقـط أن%( م8) عدت نسبة طلاق وعـــلــى الإ م%( مـــــنهم عدم تأثره34) ت نسبة بدأللشــــــراء  ، فــــي حــــيـن 
  العليا نـســبــةال(  كانت  3ـــي ، وكما هو موضح بالشكل رقم ) الاجتماعنتشر عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل اهـــــذا الــــمـــــنتج الذي 

%( مـــــن هـــــذه الــعــيـنـــــة ، في حــــيـن 20) النسبة بــلـــغـت  ،وادون ـفــــــئـة ثانوي ومـــــ منيــــمـكـن أن تشتري هـــــذا الــــمـــــنتج التي 
مـــــن ل العليا نـســبــةال%( فـــــقـط مـــــن مجمل هـــــذه الــــفــــــئـة وكانــــت 6كانت نـســبــة مـــــن سيشتريه فــــي فــــــئـة الدراسات الـــعـلــيـا ) 

 . %( مـــــن مجمل هـــــذه الــــفــــــئـة53انـتـــــشـار الــــمـــــنتج عليهم هم مـــــن فــــــئـة الــــمعاهد الــــمتوسطة حــــيـث بــلـــغـت نسبتهم)  لايؤثر
 ( 4 \ 3الشكل رقم ) 

   
 الــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــة

ـــي وفرت مـــــنصات أكثر فاعلية الاجتماععـــلــى أن وســـــائــط  الــــتواصــــل  اموافقته ت% ( مـــــن الــــمســـتهـــــلكين أبد78)إن  نسبة  -
فـــــقـط منهم % ( 7) نسبة أنفــــي حــــيـن ،  علام التقليديلــــمـــــنتجات جديدة جذبت انتبــاه الــــمســـتهـــــلك أكثر مـــــن قنوات الإ

 %( مـــــنهم عـــلــى الحياد .15)  ت نسبةعدم موافقتهم عـــلــى ذلك وبقي تأظهر 
 علياأن الــــمعلومـــــات الــــمتعلقة بالــــمـــــنتجات تتـــــمتع بمصداقية على  اعدم موافقته ت%( مـــــن الــــمســـتهـــــلكين أبد36)إن  نسبة  -

%(  34)  ت نسبةالرغم مـــــن كونها خارجة عن ســــيطرة الشــــركة ، فــــي حــــيـن بقيعلى ـــي الاجتماعفــــي وســــائـل الــــتواصــــل 
 %( فـــــقـط مـــــن أفــــراد الــعــيـنـــــة . 30) نسبةذلك  تمـــــنهم عـــلــى الحياد ،  وأيد

 اـــي تجعلهالاجتماعأن عرض صــــور لصديق عن مـــــنتج عـــلــى شـــبـكات الــــتواصــــل  ا علىموافقته تبدأ% ( 57)إن  نسبة  -
%( مـــــن أفــــراد 30)  نسبة عـــلــى الحياد ت% (، وبقي13) نسبة ذلك  تيرغب فــــي شــــــراء هـــــذا الــــمـــــنتج فــــي حــــيـن رفض
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 اوافق عـــلــى أنهت عاما   34 – 25 من %( مـــــن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة63) نسبة  ( أن 4ـة  ، ويبـــين الشـــــكل رقــــــم ) الــعــيـنــــ
 45ــــذا الــــمـــــنتج مـــــن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة <نـســبــة مـــــن وافق عـــلــى شــــــراء هـ شــــــراء هـــــذا الــــمـــــنتج فــــي حــــيـن لــــم تتعد  في رغب ت

نـســبــة غــــير  تحــــيـث بلغ عاما   44-35 بين لعدم الــــموافقة عـــلــى ذلك فــــي الــــفــــــئـة العليانـســبــة ال وجدت%(  ، و 37)  نسبة
 % (.23الــــموافقين ضمـــــن هـــــذه الــــفــــــئـة) 

 ( 4 \ 4الشكل رقم ) 

 

 الــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــة

% ( 21) نسبة %( مـــــن الأنشطة الــــتـي يمـــــارسها الــــمســـتهـــــلكون هي متابعة الصــــور والــــمحتويات ، وحوالي 86)إن  نسبة  -
)  نسبة قومتحين ـــي ، في الاجتماعمع الــــمـــــنتجات عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  اتهتجرب لىعلق عتمـــــن أفــــراد الــعــيـنـــــة 

%( 10)  بنسبةفرد الــعــيـنـــــة بمشاركة الــــمحتوى ، أمـــــا كتابة الهاشتاغ عن مـــــنتج فقد كانت تـــــمـــــارس أ%( فـــــقـط مـــــن 20
 فـــــقـط مـــــن أفــــراد الــعــيـنـــــة . 

عـــــبـر وســـــائــط  ة  لكتروني عامالعوامل الــــتـي يــــمـكـن أن تـــــمـــــنع أفــــراد الــعــيـنـــــة مـــــن تبني الــتســــوق الإ ةأن أهــــم خمس -
 ــي : عوامل وضعت في الاستبانة هي عـــلــى الترتيب الـــــتـالـ ةـــية مـــــن أصل ثـــــمـــــانيالاجتماعالــــتواصــــل 

 الـــــحرمـــــان مـــــن متـعـــــــــــة الــتســــوق . -1
 الشــبكة . عبر للبضائع المبيعة معظمهاعـدم وجــود ضمـــــان  -2
 عـــــدم رد الأمـوال الــــمـدفوعـــة فــــي حال عــدم مطابقة الــــمـــــنتجات . -3
 مـــــن الــــمـــــهــــــــــــــــــــارة والــــــــــــخــــــبـــرة . ا  ـثـــيــر تــتــــــــــطـلــــــــب كـــــــــــــــــــــ -4
 عــــــــــدم إمـــــــــــكانــيــــــــــــة معــــــايـنــــــة الســــــلعــــة قـــــبـل الــــشــــــراء . -5

 للـــجـنــــس وبعض الصفات الديموغرافية الأخرى .وقد اختلف ترتيب أهــــمية هـــــذه العوامل تبعا  

،على حين ـــي متوسط الخطورة الاجتماعأن الــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  تعد  % ( مـــــن أفــــراد الــعــيـنـــــة  67)إن  نسبة  -
%( فـــــقـط مـــــن الــــمســـتهـــــلكين أن الــتســــوق عـــــبـر 10) عدت نسبة ه ، و الشديدة مـــــن معن مخاوفه ت% مـــــنهم عـــــبـر 23 أن نسبة

 نسبة % ( مـــــن فــــــئـة ثانوي فــــي حــــيـن أن31)  نسبة طلاق ، مـــــنهمدون مخاطر عـــلــى الإمن ـــي الاجتماعوســـــائــط  الــــتواصــــل 
نـســبــة مـــــن يشعر بمخاطر قوية مـــــن شريحة الدراسات  تكانبلا مخاطر ، و  عدتهن فــــــئـة الدراسات الـــعـلــيـا % فـــــقـط مـــــ6) 

% ( فـــــقـط مـــــن شريحة الـــثــانوي ومـــــا دون تعتقد بوجود مخاطر قوية 12%( فــــي الوقت الذي كانت فــــيه نـســبــة) 26الـــعـلــيـا ) 
 (  .  5كما هو واضح بالشكل رقم ) 
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% ( 66) نسبةـــي ، و الاجتماعبالــتســــوق الالكتروني عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  ت%( مـــــن أفــــراد الــعــيـنـــــة قام34)إن  نسبة  -
لكـــتـرونــي جيدة نظرا  لحداثة ي ، وتعد هـــــذه النـســبــة مـــــن الــتســــوق الإالاجتماعمـــــن مـتسوقــي وسائــط  الــــتواصــــل  تكنلــــم 

من  % (47) ت نسبة مكانات تحتية تساعد عـــلــى نموها ، وقد قامإفر ادخول هـــــذه الظاهرة عـــلــى السوق الــــمحلية وعدم تو 
%( مـــــن فــــــئـة 75) نسبةي فــــي حــــيـن أن الاجتماعأفــــراد فــــــئـة الــــمهن الـــعـلــــمــيــــــة بالــتســــوق عـــــبـر وسائــط  الــــتواصـل 

جيد جـــدا  قد ال% ( مـــــن فــــــئـة الــــدخــل 52) ةنسب أني ، و الاجتماعمـــــن مـتسوقــي وســـــائــط  الــــتواصــــل  تكنالــــموظفــــين لـم 
) نسبة ( ،  فــــي حــــيـن أن 6ـــي ، كما هو واضح في الشكل رقم ) الاجتماعبالــــشــــــراء عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  تقام
فــــــئـة الدراسات  أفراد %( مـــــن46) نسبة لكتروني ، كمـــــا أن الــتســــوق الإب تقم فــــــئـة الــــدخــل الضعيف لــــم أفراد %( مـــــن 80

فــــــئـة التعليم أفراد مـــــن  % (77) نسبة ـــي ، فــــي حــــيـن أنالاجتماعبالــــشــــــراء عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  تالـــعـلــيـا قد قام
 ،لكتروني بالــتســــوق الإ تقمالـــثــانـــوي ومـــــا دون لــــم 

ي أبدوا رغبتهم بالــتســـوق مستقـــــبـلا  وهي الاجتماع%( ممـــــن لــــم يكونوا مـــــن مـتســــوقــي وســـائــط  الــــتواصــل  70) نسبة إن   -
% ( 30) نسبة  أن لكتروني وآفاقه الــــمستقــبـلية الــــممكنة  ، فــــي حــــيـنـــلـى تقـــــبـل فكرة الــتســــوق الإنـســبــة ممتازة وتعد مؤشر ع

الــــتـي ترغب ـــي مستقـــــبـلا  ، وبـــلـغـت نـســبــة الإنــاث الاجتماعلكتروني عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل فكرة الــتســــوق الإ ترفض  امـــــنه
% ( فـــــقـط ، وهي نسبة غير متوقعة مـن 46% ( فـي حـيـن بــلـغـت  نـســبـة الـذكور) 54فــــي التجربة مستقـــــبـلا   نـســبــة) 

 حب الاستكشاف .ب المعروفينالــذكـــور 
-  
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%( مـــــن 54( فردا  مـــــن أفــــراد الــعــيـنـــــة الكلية ،) 116ـــي ) الاجتماعشكلت عــيـنـــــة الــــمـتســــوقـــيـن عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  -
مور الــــمتوقعة كون الــــذكـــور أكثر جرأة % ( مـــــن الإنـــــاث ويعد ارتفاع عدد الــــذكـــور مقارنة بالإنـــــاث مـــــن الأ46الــــذكـــور) 

أعـــلــى شياء الجديدة وأكثر مبادرة ، مع ملاحظة أن نسبة فــــــئـة الإنـــــاث الــــمشاركة في الاستبانة كانت فــــي تجريب الأ حماسة  و 
 مـــــن فــــــئـة الــــذكـــور.   

)  منهم نيحــــيـن كانت نـســبــة الــــمتزوج ، علىسوقين ت%( مـــــن مجمل عــيـنـــــة الــــم53شكلت نـســبــة غــــير الــــمتزوجون )  -
 ارتفاع نسبة غير الــــمتزوجين  في العينة الكلية . إلى به الفئتين يــــمـكـن أن يعود سب تا%( وهـــــذه الاختلاف البسيط بــــيـن كل47

 عاما   43 – 25 ما بين ـــي مـــــن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــةالاجتماعسـوقـــين عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل ت%( مـــــن الــــم45)نسبة  إن   -
نـســبــة )  45حــــيـن شـــكلت فــــــئـة < على،   24-18%( مـــــن فــــــئـة 25) إن  ( ، و  7، كما هـــو واضــح فـــي الشـــــكل رقــــم ) 

 ــن الــــمتســـوقـــين .%( فـــــقـط مـــ14فــــقـد شـــكلوا  نـســبــة )  44 – 35%( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن ، أمـــــا مـــــن   16
 ( 4 \ 7الشكل رقم ) 
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نفسها %( مـــــن الــــموظفــــين ، و النـســبــة  23) نسبةو  %( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن مـــــن فــــــئـة الــــمهن الـــعـلــــمــيــــــة ،30)نسبة إن   -

حـيـن أن أقـل نـســبة  على% ( ، 17نـســبــة الــــمـتســــوقـــيـن مـــــنها)  تعمـال الحرة فــــقـد كانكانت لفــــــئـة الطلاب ، أما فــــــئـة الأ
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ـذا طبيعي لأنهم لا يــــتـمتعون بدخل مستقل يجعلهم قادرين عـــلــى الذين لـيس لديهم عمل وهــــالأفراد %( لفـــئة 6كانت) 
 استكشاف هـــــذا النمط الجديد مـــــن الــتســــوق . 

ــجــــيـد فــــقـد كان ي%( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن ه46) إن نسبة  - )  ت نسبتهامن فــــــئـة الــــدخــل الــــمتوسط ، أمـــــا فــــــئـة الــــدخــل ال
ــئـة الــــدخــل %( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن ، و فــــ14جيد جـــدا  كانت )  ال%( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن ، فــــي حــــيـن أن فــــــئـة الــــدخــل 32

ن فــــــئـة الــــدخــل الضعيف هم إ%( فقط ، وهـــــذه النتيجة تتوافق مع طبيعة الاعمـــــال فــــي الفقرة السابقة حــــيـث 8الضعيف ) 
 غلب مـــــن الذين لديهم عمل ولا يتسوقون .عـــلــى الأ

 ونسبة % ( مـــــن حــمـلــــة الدراسات الـــعـلــيـا ،35) ونسبة ن حــمـلــــة الشهادة الجامعية ،%( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن مـــــ51)إن نسبة  -
%( فـــــقـط ، 5ذ بــلـــغـت ) إثانوي ومـــــادون كانت الأقـــــل ال%( مـــــن حــمـلــــة الــــمعاهد الــــمتوسطة ، فــــي حــــيـن أن نـســبــة 9  )

 ه النتائج تتوافق مع الــــتـي سبقتها مـــــن حــــيـث العمل والــــدخــل . وهـــــذ
%( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن ، وهـــــذا يــــدل عـــلــى حداثة دخول هـــــذا 59بــلـــغـت نـســبــة مـــــن قام بالــــشــــــراء أقـــــل مـــــن ثلاث مرات)  -

%( ، والــــفــــــئـة الذين  تسوقوا لأكثر 28ــتســــوق ، أمـــــا مـــــن تسوق أكثر مـــــن خمس مرات  فــــقـد كانت نسبتهم ) النمط مـــــن ال
 %(  مـــــن مجمل عــيـنـــــة الــــمـتســــوقـــيـن .13مرات كانت نسبتها)  10مـــــن 

%( مـــــنهم أنه 26)  ت نسبةعدأن الــتســــوق الالكتروني يستغرق بعض الوقت ، و  تعد %( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن63)نسبة  إن -
 مـــــن الوقت . ا  لكتروني يأخذ كثير أن الــتســــوق الإ إلى تذهب% ( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن فــــقـد 11) نسبة يوفر الوقت ، أمـــــا

ـــي عـــلــى أنها جيدة فــــي الاجتماعبالــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  اتجربته تالــــمـتســــوقـــيـن قيم%( مـــــن 59)نسبة إن  -
فـــــقـط تجربته عـــلــى أنها سئية ، منهم %( 6) ت نسبة قيم% ( مـــــنهم التجربة عـــلــى أنها عادية ، و 33)  ت نسبةحــــيـن قيم

 ـــي .الاجتماعلكتروني عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل هـــــذه النسب جيدة وتشكل حالة مـــــن الرضى عن عملية التسوق الإ دوتع

 عشرةلكتروني ، والــــفــــــئـة الــــتـي أنفقت أقـــــل مـــــن فــــي الــتســــوق الإ ا  ألف خمسين%( مـــــن الــــمتسوقين  أقل مـــــن 34)أنفقت نسبة -
مـــــا أ%( ،  27لف ) أ 100%( ، في حــــيـن بــلـــغـت نـســبــة الــــفــــــئـة الــــتـي أنفقت أقل مـــــن 28آلاف ليرة سورية كانت نسبتها ) 

 فـــــقـط . منهم %( 12ة سورية فقد شكلوا نسبة ) ألف لير  خمسمئةأنفقوا أكثر مـــــن  الأفراد الذين
 40) نسبة جـــدا  ، و  الجيدأفــــراد عــيـنـــــة الــــدخــل  تمثلألف ليرة سورية  100%( مـــــن فــــــئـة الإنـفــاق أكثر مـــــن  56)إن نسبة  -

% ( مـــــن فــــــئـة الــــدخــل 17) وأنفقت نسبة  آلاف ليرة سورية  ، عشرةـــن أقـــــل مــ ت% ( مـــــن فــــــئـة الــــدخــل الضعيف قد  أنفق
 شــــــراء مـــــنتج مستعمل غالي الثـــــمـــــن كالسيارة أو الــــمـــــنزل .      إلى  ذلك يعود ربمالف ليرة سورية و أ 500الــــمتوسط أكثر مـــــن 

%( مـــــن انتبــاه أفــــراد  75ـــي ساهــــمت بشد ) الاجتماعأهــــمية الــــمـــــنتج بالنـســبــة للــــمتسوقين عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  -
 مـــــن الإنـــــاث . %(38)  نسبة مقابلفي %( مـــــنهم 62عــيـنـــــة الــــمـتســــوقـــيـن وقد شكل االــــذكـــور نسبة ) 

 .   ـــيالاجتماع%( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل 42) نسبة التعليقات الإيجابية للــــمســـتهـــــلكين شدت انتبــاه  -
)   %( مـــــن أفــــراد عــيـنـــــة المـتســــوقـــيـن وشـكلت فــــــئـة الإنــاث28) نسبة نشر الصــــور الــــمتكرر للــــمـــــنتج فقد شدت انتبــاه أمـــــا  -

% ( 72) نسبة  %( ، كمـــــا شكلت  فــــــئـة غــــير الــــمـــتـزوجــــين37%( مـــــن هـــــذه الـــنـســبــة وكانت نـســبــة االــــذكـــور فــــيها ) 63
الــــتـي تقضيها فــــــئـة غــــير الــــمـــتـزوجــــين مقارنة الزمنية  مدةالإلى رين بنشر الصــــور الــــمتكررة ويعود ذلك مـــــن الــــمتأث

 بالــــمـــتـزوجــــين .
ـــي كان الاجتماع% ( مـــــن أفــــراد عــيـنـــــة الــــمـتســــوقـــيـن عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل 22الرغبة فــــي التجريب شكلت الدافع لـ )  -

 %( مـــــن غــــير الــــمـــتـزوجــــين .72مـــــنهم) 
% ( مـــــنهم مـــــن 73)  ت نسبة%( مـــــن أفــــراد عــيـنـــــة الــــمـتســــوقـــيـن وقــــد كان 19 )نسبة الــــتواصــــل مع الشركة شد انتبــاه  -

 %( مـــــن الإنـــــاث .     27)  نسبة   مقـــــــابلفي الــــذكـــور 
ـــــقـط5)  نسبة عدد التعليقات والــــمشاركات كان لها تــــأثـــيـر عـــلــى -  مـــــن أفــــراد عــيـنـــــة الــــمـتســــوقـــيـن . %( ف
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لكتروني عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل كان ترتيب قوة تــــأثـــيـر العوامل  الخارجية الــــمحيطة بالــــمتسوق في تشجيعه عـــلــى التسوق الإ -
 : تيـــي عـــلــى الشكل الآالاجتماع

 يجابية.الإ لــــمســـتهـــــلكينا قاتتــــأثـــيـر التعـــلي -1
 طـــريقـــة عــــرض الــــمـــــنتج والــــمـــــــحتوى .  - 3

 تــــأثـــيـر الأصـــدقـــــــــــــاء والــــمعـــــــــــــــــارف . -2
.  الـــــغروبـــات و الــــمــــــجـمــــوعــــــــــــــات تــــأثـــيـر  -4  

لكتروني عـــــبـر وسائط عوامل يــــمـكـن أن يكون لها أثر في تحفيز الــــمتسوقين للاستمرار بالتسوق الإ عشرةكمـــــا تم دراسة  -
 عوامل عـــلــى الشكل الـــــتـالـــي : خمسةـــي كان أهــــم الاجتماعالــــتواصــــل 

 ا  الــــمتسوق راضيإرجــاع البضائع عـــنـدمـا لا يكون  - 1
 عنها.

 تـــوفــــير الـــمال فــــي الــتســــوق عـــــبـر وســائــط  الــــتواصـل.  -3

 الشــــحن شــبــه الــــمجاني للــــمـــــنتجــات الــــمشــتراة ،    -5

 لكـتروني . العروض الترويجيــة كحوافـــز للتســوق الإ -2
 الــتــســــلـــــــــيـــم الســــــــــــريـــــــــع للــــمـــــنـتـــــجــــــــــــات . -4

خـــــلال في  ـــي لــــم يتعرضوا لعملية غش أو احتيال الاجتماع%( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  80)نسبة  إن   -
%( ممـــــن 39%( ، حــــيـث كان )  20لكتروني فــــي حــــيـن كانت نـســبــة مـــــن تعرضوا لعملية نصب أو غش ) الإ همئشــــــرا

%(  ممـــــن لــــم يتعرضوا لعمليات 48)  نسبة ، فــــي حــــيـن كانت  45تعرضوا لعملية الغش هم مـــــن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة <
 ، (عاما   34-25) ما بينالنصب أو الغش هم مـــــن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة 

ــــي بعدم شــــــراء %( مـــــن عــيـنـــــة الــــمـتســــوقـــيـن لا تشتكي عندمـــــا تكون غير راضية عن شــــــراء الــــمـــــنتج بل تكتف34) نسبة إن   -
لشركة مباشرة أو الكترونيا  فــــي حال عدم رضاه ن إلى اكو ت%( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن يش31الــــمـــــنتج مرة أخرى ، في حين أن) 

ـــي يظهر الاجتماعــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل %( مـــــن عــيـنـــــة الــــمـتســــوقـــيـن بنشر محتوى عـــ20عن عملية الــــشــــــراء  ، وتقوم ) 
% ( مـــــن عــيـنـــــة الــــمـتســــوقـــيـن  فهم يناقشون الآخرين عـــــبـر وســـــائــط   10عن عملية الــــشــــــراء  ، أمـــــا )  معدم رضاه
     ـــي فــــي حال عدم رضاهــــم  .الاجتماعالــــتواصــــل 

)  نسبة ـــي ، في حــــيـنالاجتماعالآخرين بالــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  ون %( مـــــن الــــمـتســــوقـــيـن ينصح82)إن نسبة  -
نسبة ضئيلة ومتوافقة  مـــي وهالاجتماعبتجربة الــتســــوق الالكتروني عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  وانصحيفقط  لن  منهم %( 9

 جميعهم دراسة هـــــذه النسب نجد أن لــــدى الــــمتسوقينوبنها تجربة سيئة ألكتروني عـــلــى مع مـــــن قيم تجربته عـــــبـر التسوق الإ
سوق واسعة إلى  ا  ن يشكل مؤشر أــمـكـن الم ومنجدا  للتسوق الالكتروني ولا يـــــوجــد أي موقف مسبق أو تحفظ ،  ا  جيد تقـــــبـلا  

   تلقى قبولا  وانـتـــــشـارا  في القريب العاجل .
  

 . اخــتـبـار فــــرضـيــــات الــــبـحـث  4.2
   :  لمحور الأول. ا 4.3.1

 ـــي عـــلــى قـــــــرار الشــــــراء الاجتماعتــــأثـــيـر وسائط الــــتواصــــل 

 في الــملـحــق آخـــر الــبحــث .  SPSSملاحظة : للتـأكد مــن نتــائج الــفرضيات يوجد مـخرج كامل لبرنامج 

H01  :  حـــصـائــيــــــة بــــيـن سؤال الآخرين عن وجهة إتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة   - الفرضية الرئيسية الأولى
 أمامهاـــي في حال التردد بــــيـن مختلف الــــمـــــنتجات وبــــيـن الذي نمضيه الاجتماعنظرهم عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل 

 .  يوميا  
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(   3 \ 2ظهر الجدول رقم ) يُ  ، وهـــــذه الفرضية لاختبار Indepence Table ( Chi Square )اخـتـبــــار تـم تــطـبيـــق 
ل مـــــن مــــسـتــوى الدلاة الــــمـــعتمد بـــوضوح ) ـــوهي أق  = P- Value  0.009 ( مع قــــيـمـــــة17.01قيمـــة إحصــاءة الاختبار )

نه توجود علاقة ذات دلالة :إنرفض فرضية العدم والقبول بالفرضية البديلة الــــتـي تقول  إلى أنالذي يدعونا  الأمر(  0.05
ـــي في حال التردد بــــيـن مختلف الــــمـــــنتجات الاجتماعإحصائية بــــيـن سؤال الآخرين عن وجهة نظرهم عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل 

ـــي ونظرا  لطول الوقت الذي يمضيه أفــــراد العينة الاجتماعوسائط الــــتواصــــل  أمامد العينة يوميا  وبــــيـن الوقت الذي يمضيه أفــــرا
 عـــلــى قـــــــرار الشــــــراء . ا  ملــــموس ا  ـــي تــــأثـــيـر الاجتماعن يكون لوسائط الــــتواصــــل أفمـــــن الــــمتوقع  هم،أغلب

Chi-Square Tests     ( 4 \ 1الجدول رقم )     

 
Value Df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 17.005
a
 6 .009 

Likelihood Ratio 16.676 6 .011 

N of Valid Cases 342   

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 

10.56.    

 حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــةالــــمصدر : 
 

    : تيةالآ الفرضيات كل من فرضيةال هويتعلق بهذ

H01 _a  :  حـــصـائــيــــــة بــــيـن سؤال الآخرين عن وجهة نظرهم عـــــبـر وسائط إتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة
 .ـــي في حال التردد في الشــــــراء بــــيـن مختلف الــــمـــــنتجات  وبــــيـن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة الاجتماعالــــتواصــــل 

 وكانت قيمـــة إحصـــاءة ،لاختبـــــار هـــــذه الفرضيـــــة Indepence Table ( Chi Square )اخـتـبــــار تــــم تــطـبيـــق  -
(  0.05وهي أقل مـــــن مــــسـتــوى الدلاة الــــمعتمد بوضوح ) (  = P- Value  0.008 ( مع  قــــيـمـــــة ) 17.32الاختبـــــــــار ) 

مر الأن هـــــذه الفرضية صحيحة ومقبولة إنرفض فرضية العدم والقبول بالفرضية البديلة وبالـــــتـالـــي ف إلى أنالأمر الذي يدعونا 
  . سنا  تكون أكثر تساؤلا  في حال التردد في الشــــــراء مـــــن الفــــــئـة الأكبر  سنا  فــــــئـة العمرية الأصغر اليعني أن  الذي

Chi-Square Tests     (  4 \ 2الجدول  رقم )  

 
Value Df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 17.328
a
 6 .008 

Likelihood Ratio 18.219 6 .006 

N of Valid Cases 342   

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 

12.78.    

 الــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــة 

H01_b  :  توجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة احـــصـائــيــــــة بــــيـن التشجيع للتعبير عن الرأي في عمليات الشــــــراء العادية

 ـــي وبــــيـن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة  .الاجتماععـــــبـر مـــــنصات الــــتواصــــل 
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( مع   13.9وقد كانت قيمة إحصاءة الاختبار)  Indepence Table ( Chi Square )ــار اخـتـبــقامت الباحثة بتــطـبيـــق 
يــــمـكـننا مـــــن رفض  الأمر الذي(  0.05وهي أقل مـــــن مــــسـتــوى الدلاة الــــمعتمد بوضوح ) (   = P- Value  0.031) قــــيـمـــــة

نه توجود علاقة ذات دلالة إحصائية بــــيـن التشجيع في التعبير عن الرأي في :إفرضية العدم والقبول بالفرضية البديلة الــــتـي تقول 
 الصغيرةن الفئات العمرية أـــي وبــــيـن الفــــــئـة العمرية ممـــــا يعني الاجتماععمليات الشــــــراء العادية عـــــبـر مـــــنصات الــــتواصــــل 

 تتشجع أكثر في التعبير مـــــن الفئات الأكبر .

H01_c  : ـبـكات توجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة احـــصـائــيــــــة بــــيـن تــــأثـــيـر رؤية صــــور لصديق عن مـــــنتج عـــــبـر شــ
 ـــي وقـــــــرار شــــــراء هـــــذا الــــمـــــنتج  وبــــيـن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة .الاجتماعالــــتواصــــل 

   = P- Value  0.009 بقــــيـمـــــة ) Indepence Table ( Chi Square )اخـتـبــــار لاختبار هـــــذه الفرضية تـم تــطـبيـــق 

ممـــــا يجعلنا نرفض فرضية العدم ونقـــــبـل بالفرضية البديلة الــــتـي تقول (  0.05وهي أقل مـــــن مــــسـتــوى الدلاة الــــمعتمد بوضوح ) ( 
ـــي وقـــــــرار الاجتماععلاقة ذات دلالة إحصائية بــــيـن تــــأثـــيـر رؤية صــــور لصديق عن مـــــنتج عـــــبـر شـــبـكات الــــتواصــــل  نه توجود:إ

 كثر تأثرا  .أن الفــــــئـة الاصغر هي الأ بداشــــــراء هذا الــــمـــــنتج وبــــيـن الفــــــئـة الـــعـمـــريــــة حــــيـث 

 

H01_d ـــــائــط  : توجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة احـــصـائــيــــــة بــــيـن متابعة العــــلامـــــــة الـــتـجـاريـــــة عـــــبـر وس
 .ـــية  الاجتماعالــــتواصــــل والحالة 

 P- Value  0.003 وأظهر الجدول أن قــــيـمـــــة) Indepence Table ( Chi Square )اخـتـبـار قامت الباحثة بتــطـبيـــق 

رفض فرضية العدم والقبول بالفرضية إلى يدعونا  الأمر الذي(  0.05وهي أقل مـــــن مــــسـتــوى الدلاة الــــمعتمد بوضوح ) (   =
أن فــــــئـة  يبدو، و ـــية الاجتماععلاقة ذات دلالة إحصائية بــــيـن متابعة العلامة الـــتـجـاريـــــة والحالة و  نه توجودإ :البديلة الــــتـي تقول 

  ـــي .  الاجتماعغير الــــمتزوجين أكثر متابعة واهتمـــــامـــــا للعلامة الـــتـجـاريـــــة عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل 

H01_e   : حـــصـائــيــــــة بــــيـن تــــأثـــيـر انـتـــــشـار مـــــنتج عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل إتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة

 ه  وبــــيـن الــــمــــسـتــوى الــتـعـــلـيــمــي .ئـــي وقـــــــرار شــــــراالاجتماع

 -P  0.016 قــــيـمـــــة) توظهر  ،لاختبار هـــــذه الفرضية Indepence Table ( Chi Square )اخـتـبــار بق طُ 

Value =   ) ( 0.05وهي أقل مـــــن مــــسـتــوى الدلاة الــــمعتمد بوضوح  )رفض فرضية العدم والقبول إلى  ادع ،الأمر الذي
تــــأثـــيـر انـتـــــشـار مـــــنتج عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل  علاقة ذات دلالة إحصائية بــــيـن نه توجود:إبالفرضية البديلة الــــتـي تقول 

للشــــــراء كثر استعددا  أيعني أن الفــــــئـة الأقل تعليميا  هي  ،الأمر الذيه وبــــيـن الــــمــــسـتــوى الــتـعـــلـيــمــي ئـــي وقـــــــرار شــــــراالاجتماع
. 

 أفــــراد العينة . عندالثاني  : اختلاف مصادر الحكم الــمسبق قـــبـل الشــــــراء المحور    4.3.2

H02   : تـــوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة معنوية بــــيـن وجود حكم مسبق عادة  قـــــبـل  -الفـــرضيــة الـــرئيسيــــة الثـــانيــــة
    الــــشــــــراء وبــــيـن الـــجـنــــس .
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هـــي ( و  1.92الاخــــتبـار)  ة وكانــــت قــــيمـة إحـــــصـاء Indepence Table ( Chi Square )اخـــتـبــــار إلى لجأت البــــاحثـــــــة 
إلى ( الأمر الذي يدعونا  0.05(  وهـــي أعـــلــى مـــــن مــــسـتــوى الدلاة الــــمعتمد بوضوح )    = P- Value  0.381تـــــوافـــــق ) 

نه لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بــــيـن وجود حكم مسبق عادة  قـــــبـل الشــــــراء وبــــيـن الـــجـنــــس إقبول فرضية العدم ويــــمـكـننا القول 
 مر بالنسبة لباقي الصفات الديموغرافية للعينة .وكذلك الأ

Chi-Square Tests ( 4 \ 3الجدول  رقم )      

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 1.929a 2 .381 

Likelihood Ratio 1.931 2 .381 

N of Valid Cases 342   

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 

32.61.                                  المصدر : حسابات الباحثة على بيانات العينة     

 

 الفرضيات الـــــتـالـــية :  بها رتبطتو 

H02_a  :الجنــــــس بــــيـنو  يـــــوجــد اختلاف في قوة العوامل الــــتـي تشكل مصدر حكم مسبق . 

السابقة مصدر  جراء التحليل العاملي لدراسة تــــأثـــيـر مصدر الحكم الــــمسبق بالنـســبــة لأفــــراد الــعــيـنـــــة حــــيـث شكلت الخبرةإتـــــم 
ـــي فــــي حــــيـن الاجتماعــائـل الــــتواصــــل تعليقات الــــمســـتهـــــلكين عـــــبـر وســ وأتت بعدهبشكل عام أفــــراد الــعــيـنـــــة عند قوى الحكم الأ

 . أفــــراد الــعــيـنـــــة عمومـــــا  في صدقاء الــــمصدر الأضعف تــــأثـــيـرا  هـــــل والأكان الأ

الــــشــــــراء بــــيـن الـــجـنــــسين حــــيـث كان ق واضحة فــــي قوة العوامل الــــتـي تشكل مصدر الحكم الــــمسبق قـــــبـل رو حظت فوقــــد لُ 
الــــذكـــور  التعليقات عند( فــــي حــــيـن كانت   Extraction  =0.715 ) قوى بقــــيمـةثر الألتعليقات الــــمســـتهـــــلكين عند الإنـــــاث الأ

 عند(  فــــي الوقت الذي كانت الخــــبرة الســـــابقة   Extraction = 0.672فــــي الــــمــــسـتــوى الرابع مـــــن حــــيـث القوة وكانــــت قــــيمـة) 
 ( .  Extraction = 0.887الــــذكـــور بقــــيمـة ) 

 ( 4 \ 4الــجـدول رقم ) 

 الــــذكـــور     عندمصدر الحكم الــــمسبق قـــــبـل الــــشــــــراء   الإنـــــاث   عنديــمسبق قـــــبـل الــــشــــــراء مصدر الحكم الــ

 تعليقات الــــمســـتهـــــلكين. -1
 عـــــــــــــــلام الــــــتـــقـــــلـــــــيـدي.الإ -2
 والأصــــــــــدقـــــــــــــاء.الأهــــــــــــل  -3
 الــــــــــخـــبــرة الـــــســــــــابــــــقـــــــــــــة. -4
 ـــي. الاجتماعوســــائـل الــــتواصــــل  -5

 الــــــــــخـــبــرة الـــــســــــــابــــــقـــــــــــــة . -1
 ـــي.الاجتماعوســــائـل الــــتواصــــل  -2
 عـــــــــــــــلام الــــــتـــقـــــلـــــــيـدي .الإ -3
 الأهــــــــــــل والأصــــــــــدقـــــــــــــاء . -4
 تعليقات الــــمســـتهـــــلكين. -5

 الــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــة
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H02_b  :  ـــيةالاجتماعيـــــوجــد اختلاف  في ترتيب  مصادر الحكم الــــمسبق قـــــبـل الشــــــراء تبعا  للحالة. 

فــــي قوى العوامل الــــتـي تشــــكل مصدر الحــــكم الــــمسبق قـــــبـل الــــشــــــراء بــــيـن  حظت هـــــذه الفورق جراء التحليل العاملي ولـ ــــُإتـــــم 
مـــــصدر الخــــبرة الســـابقــــــة  ـــــوـــية لأفـــــــراد الــعــيـنـــــة حــــيـث كان العـــــامـــــل الأقـــــــوى عـــــــند غــــير الــــمـــتـزوجــــين هــالاجتماعالـــحـالـــــة 
كان الــــمصدر  بينما(،   Extraction = 0.658تعليقات الــــمستلكين بقوة )  ،وجاءت بعده(    Extraction = 0.888 بقــــيمـــــــة )
تــــعــليقـــــــات الــــمســـتهـــــلكــــين  جاءت بعده(   Extraction = 0.823علام الــــــتقــلــــيدي  بقــــيمــــة ) الــــمـــتـزوجــــين الإ عندالأقــــــوى 

 = Extraction( وأصبحت الخبرة السابقة لديهم آخر مصادر الحكم الــــمسبق بقــــيمـة )    Extraction = 0.714بقــــيمـــة )  
0.376   . ) 

 ( 4 \ 5الــجـدول رقم ) 

  غــــير الــــمـــتـزوجــــين عندمصدر الحكم الــــمسبق 
   الــــمـــتـزوجــــين عندمصدر الحكم الــــمسبق 

 الــــــــــخـــبــرة الـــــســــــــابــــــقـــــــــــــة  . -1
  .تعليقات الــــمســـتهـــــلكين -2
  الأهــــــــــــل والأصــــــــــدقـــــــــــــاء. -3
  عـــــــــــــــلام الــــــتـــقـــــلـــــــيـدي.الإ -4
 .ـــيالاجتماعوســــائـل الــــتواصــــل  -5

 عـــــــــــــــلام الــــــتـــقـــــلـــــــيـدي .الإ -1
 .تعليقات الــــمســـتهـــــلكين -2
 .ـــي الاجتماعوســــائـل الــــتواصــــل  -3
 والأصــــــــــدقـــــــــــــاء.الأهــــــــــــل  -4
 .الــــــــــخـــبــرة الـــــســــــــابــــــقـــــــــــــة   -5

 الــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــة

ويعود ذلك لتغــــير الكثير مـــــن القناعات الخاصة بعد الزواج واخـــتـبــــار ظروف الحياة بشكل عملي ومـــــازالت متابعة بعض 
عند  الــــمسلسلات والبرامج عـــلــى وســــائـل الاعلام التقليدي هو نشاط مشترك بــــيـن الزوجين لذلك يكثر التأثر بالاعلام التقليدي

 ــــمـــتـزوجــــين .  ال

H02_c  :  لكتروني الـمتسوقين لتشجيعهم على التسوق الإفي يـــــوجــد اختلاف في قوة وتــأثـيـر القوى الــــمحيطة

 تبعا  لـلـجـنـس .

عوامل  ةوهي عبارة عن سبع  q21جراء التحليل العاملي لــــمجموعة العوامل الــــموضوعة في الاستبيان ضمـــــن التساؤل إقمـــــنا ب
 يجابية قيمةالإلــــمستهـــــليكن اتعليقات لأفــــراد عينة الــــمتسوقين وكان تــــأثـــيـر في محيطة يــــمـكـن أن يكون لها أثر مشجع وتحفيزي 

 الأصــــــدقـــــاء والــــمعـــــارف وكان أضـــعف عـــامــلا  قـــــوة تــــأثـــيـر في ال أتت بعده( ثـــــم   Extraction 0,674 =حــــيـث بلغت )  كبرى 
 ( .  Extraction =0.412فـــي التــــأثـــيـر هــــو مشاركة شخصيات عامة للــــمـــــنتج بقيمة ) 

( وكانت  4 \ 7هو واضح في الجدول رقم ) الــــذكـــور والإنـــــاث كما  فيدرجة تــــأثـــيـر هـــــذه العوامل بين فروق واضحة  لُحظوقــــد 
 عـــلــى الشكل الـــــتـالـــي :

 ( 4 \ 6الــجـدول رقم ) 
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  في الــــمختلفة العوامل أثر ترتيب  في الــــمختلفة العوامل أثر ترتيب

 تــــأثـــيـر الغروبات والــــمجموعات . -1
 والــــمحتوى .تــــأثـــيـر طريقة عرض الــــمـــــنتج  -2
 يجابية للــــمســـتهـــــلكين . تــــأثـــيـر التعليقات الإ -3
 تــــأثـــيـر الأصدقاء والــــمعارف . -4
 تــــأثـــيـر مشاركة الشخصيات العامة للــــمـــــنتج . -5
 تــــأثـــيـر خدمـــــات مـــــابعد البيع . -6
 تــــأثـــيـر الأهـــــل . -7

 تــــأثـــيـر التعليقات الايجابية للــــمســـتهـــــلكين .  -1
 تــــأثـــيـر الأصدقاء والــــمعارف . -2
 تــــأثـــيـر الأهـــــل . -3
 تــــأثـــيـر طريقة عرض الــــمـــــنتج والــــمحتوى . -4
 تــــأثـــيـر خدمـــــات مـــــا بعد البيع . -5
 .غروباتالو  الــــمجموعات تــــأثـــيـر -6
 .تــــأثـــيـر مشاركة الشخصيات العامة للــــمـــــنتج  -7

 الــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــة

 

 الخوف و الخطورة مـــــن تبني التسوق الالكتروني  : مقدارمحور الثالث ال  4.3.3

H03  : حساس بدرجة خطورة حـــصـائــيــــــة بــــيـن الإإتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة  -  ةـــالثـــية الثـــرئيســـرضية الـــالف
 ـــي وبــــيـن الــــمــــسـتــوى الــتـعـــلـيــمــي.الاجتماعالــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل 

(   3 \ 2يظهر الجدول رقم )  ،و لاختبار هـــــذه الفرضية Indepence Table ( Chi Square )اخـتـبــــار تـم تــطـبيـــق 
وهـــي أقـــــــل مـــــن مــــســـتــوى الـــدلاة الــــمعتمـــد (  = P- Value  0.003 ( مع  قــــيمــــة ) 20.17قــــيمـة إحـــــصـاءة الاخــــتبـــار ) 

نه توجود علاقة ذات :إنرفض فرضية العدم والقبول بالفرضية البديلة الــــتـي تقول  إلى أنلأمر الذي يدعوناا(  0.05بـــوضــــــوح ) 
ـــي والــــمــــسـتــوى الــتـعـــلـيــمــي ويبدو أن الاجتماعحساس بدرجة خطورة التسوق عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل دلالة إحصائية بــــيـن الإ

ارتفاع الــــمــــسـتــوى الــتـعـــلـيــمــي حــــيـث يزداد وعي مدى بـــي يزداد الاجتماعبدرجة خطورة التسوق عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الإحساس 
 إمكانية إخفاء الكثير مـــــن الحقائق . 

   Chi-Square Tests (   4 \ 7الجدول رقم   )     

 

Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 20.170
a
 6 .003 

Likelihood Ratio 16.448 6 .012 

N of Valid Cases 342   

a. 2 cells (16.7%) have expected count less than 5. The minimum expected 

count is 2.66. 

 الــعــيـنـــــةالــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات 

   : الـــــتـالـــية لفرضيات الثلاثبها  يرتبطو 

   H03_a :  لــــمتسوقين اعلى حـــصـائــيــــــة بــــيـن التعرض لعملية النصب والاحتيال إتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة
 الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة .ـــي وبــــيـن الاجتماععـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل 
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( وهـــي  14.68وكانــــت قــــيمـة إحـــــصـاءة الاخــــتبـار)  Indepence Table ( Chi Square )لاخـــتـبــــار لجأت الباحثة 
نرفض إلى أن الأمر الذي يدعونا (  0.05وهـــي أقل مـــــن مــــسـتــوى الدلاة الــــمعتمد بوضوح ) (    = P- Value  0.002توافق )

نه توجود علاقة ذات دلالة إحصائية بــــيـن التعرض لعملية النصب والاحتيال :إفرضية العدم ونقـــــبـل الفرضية البديلة الــــتـي تقول 
ــيـث تعرضت الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة الأكبر سنا  لعمليات حـــــي وبــــيـن الفــــــئـة العمرية الاجتماعلــــمتسوقين عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل على ا

لاعتياد الفــــــئـة العمرية  نصب واحتيال  فــــي حــــيـن كانت الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة الأصغر سنا  هـــي الأقـــــل تعرضا  وربمـــــا يعود ذلك
ها بــــيـن الفــــــئـة ؤ لتكنولوجيا أو ربمـــــا يرجع ذلك لطبيعة الــــمـــــنتجات الــــمختلفة الــــتـي يــــتـم اقتناصغر سنا  عـــلــى التعامل مع االأ

 العمرية 

 H03_b: ـــي تبعا  الاجتماعسباب الــــتـي تـــــمـــــنع تبني فكرة الــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل تـــختـلــــف الأ

 .لـلـــجـنــــس 

تيب أكثر هـــــذه العوامل الــــتـي قمـــــنا بتــطـبيـــق التحليل العاملي عـــلــى الأسباب الثـــــمـــــانيــة الــــتـي تضمـــــنها الاســتبيـان  وذلك بغية تر 
ـــي تبعا  لـلـــجـنــــس  ولاحظنا وجود الاجتماعمـــــن تنبي فكرة الــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  يــــمـكـن أن تـــــمـــــنع الــــمتسهـــــلكين

 : ( عـــلــى الشكل الـــــتـالـــي  4 \ 9اختلاف في ترتيب هـــــذه العوامل بــــيـن الــــذكـــور والإنـــــاث كما هو واضح في الجدول رقم ) 

 ( 4 \ 8الــجـدول رقم ) 

  لــــدى التبني قوتع الـتي سبابالأ أهــــم  لــــدى التبني قوتع الــــتـي سبابالأ أهــــم

 عـــلــى الشبكة . المبيعةعــــــــدم وجـــود ضمـــــان للبضائع  -1
 موال الــمدفوعة فــــي حال عدم مطابقة المواصفاتعدم رد الأ -2
 الحــــــرمـــــان مـــــن متعــــــة الــتســــوق  . -3
 مـــــن الــــمهارة والخبرة . ا  تتطلب كثير  -4
 ارتفاع أسعار الــــمـــــنتجات عـــلــى الشبكة . -5

 الصعــــوبة فــــي استلام الــــمـــــنتجات الــــمشــــتراة . -1
 الـــبـيانـــات .نعــــــدام الــــمـــــصداقيـــــة وصحـــة ا -2
 عـــلــى الشبكة . المبيعةعدم وجود ضمـــــان للبضائع  -3
 مـــــن الــــمهارة والخبرة . ا  تتطلب كثير  -4
 الصعوبة فــــي عملية استلام الــــمـــــنتجات . -5

 

 الــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــة
 
 

 ( 4 \ 8الشكل رقم )  
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H03_c :ـــي بــــيـن الاجتماعسباب الــــتـي تـــــمـــــنع تبني فكرة الــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل تـــختـلــــف الأ
  ـــي .الاجتماعفــــــئـة الــــمتسوقين وغير الــــمتسوقين عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل 

لصعوبة استلام  نظرا   (  Extraction =751 )قــــيمـة الانت فكلاختبار هـــــذه الفرضية التحليل العاملي  تـم تــطـبيـــق
ـــي، في حين كان قــــيمـة هذا العامل الاجتماعالــــمـــــنتجات الــــمشتراة مـــــن الشبكة لــــدى الــــمتسوقين عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل 

 ( . Extraction = 536سوقين)  تغير الــــملــــدى 

ـــي الاجتماعالــــتـي تـــــمـــــنع الــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل  تها ووأهــــمي ( اختلاف قوة الأسباب 4 \ 10ظهر الجدول ) ويُ 
 ــــمـتســــوقـــيـن عـــلــى الشكل الـــــتـالـــي : بــــيـن فــــــئـة الــــمـتســــوقـــيـن وفــــــئـة غــــير ال

 ( 4 \ 9الــجــدول رقم ) 

  ــير المـتسوقــيـنغأهـم الأسباب الــتـي تعيق التبني ل  المـتســــوقـيـن عندأهــــم الأسباب التـي تعيق التبني 

 الصعوبة في استلام الــــمـــنتجات المشتراة مـن الشبكة.  -1
 .للبضائع المبيعة معظمهاعدم وجود ضمـــــان  -2
 تتطلب الكثير مـــــن الــــمهارة والخبرة. -3
 ارتفاع أسعار الــــمـــــنتجات. -4
 .الحرمـــــان مـــــن متعة الــتســــوق  -5

 الحرمـــــان مـــــن متعة الــتســــوق. -1
 عدم رد الأموال فــــي حال عدم مطابقة الــــمواصفات. -2
 . الصعوبة فــــي استلام الــــمـــــنتجات الــــمشتراة مـــــن الشبكة -3
 عدم وجود ضمـــــان لــــمعظم البضائع الــــمعروضة. -4
 عدم إمكانية معاينة السلعة قـــــبـل الــــشــــــراء. -5

  

 الــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــة 
 

  : سمـــات الــــمتسوقين والحوافز الـتـي تزيد مـــــن تبني التسوق لديهم . المحور الرابع  4.3.4 
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H04   :عـــــبـر  كترونيتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة احـــصـائــيــــــة بــــيـن الــتســــوق الإ -  الفرضية الرئيسية الرابعة
 ـــي وبــــيـن فــــــئـة الــــدخــل .الاجتماعوســـــائــط  الــــتواصــــل 

الجدول قــــيمـة  حــــيـث أظهرلاختبار هـــــذه الفرضية  Indepence Table ( Chi Square )اخـتـبــــار تـم تــطـبيـــق 
ــوح (   = P- Value  0.023 ( مع  قــــيمـة ) 9.53إحـــــصـاءة الاخــــتبـار )  ــوضـ وهـــي أقــــل مـــــن مــــسـتــوى الـــدلاة الــــمعتمد بــ

علاقة ذات دلالة إحصائية بــــيـن حجم  نه توجودإ :قبول الفرضية البديلة الــــتـي تقول إلى الأمر الذي يدعونا (  0.05) 
ـــي ، حــــيـث يصعب عـــلــى فــــــئـة الــــدخــل الضعيف او الــــمتوسط الاجتماعالــــدخــل والتسوق الالكتروني عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل 

 ل ظروف معيشية صعبة .وفي ظ عندهم،أن تخاطر بمـــــا لديها مـــــن مـــــال بطريقة تسوق مجهولة 

Chi-Square Tests ( 4 \ 10الجدول رقم )        

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 9.530a
 3 .023 

Likelihood Ratio 9.627 3 .022 

Linear-by-Linear 

Association 

9.215 1 .002 

N of Valid Cases 342   

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 

10.51. 

 الــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــة 
 

 الفرضيات الـــــتـالـــية :   ويتعلق بها

H04_a : حـــصـائــيــــــة بــــيـن الــتســــوق الالكتروني عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل إتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة
 ـــي وبــــيـن الــــمــــسـتــوى الــتـعـــلـيــمــي.الاجتماع

وهـــي أقل مـــــن مــــسـتــوى (   = P- Value  0.046 ( مع  قــــيمـة) 7.98قــــيمـة إحـــــصـاءة الاخــــتبـار ) حــــيـث أظهر الجدول 
نه توجود علاقة ذات دلالة إ :ننا نرفض فرضية العدم ونقـــــبـل بالفرضية البديلة الــــتـي تقولإوبالـــــتـالـــي ف(  0.05الدلاة الــــمعتمدة ) 

فــــــئـة الــــمهن د أن علــــتـي سبقتها حــــيـث يُ ل مكملةـــي نتيجة هو  ،لكتروني والــــمــــسـتــوى الــتـعـــلـيــمــي إحصائية بــــيـن التسوق الإ
لعوا عـــلــى تجارب الأسواق نهم اط  أ إلىهم مـــــن حــمـلــــة الدراسات الـــعـلــيـا ، وأصحاب الــــدخــل الــجــــيـد بالإضافة  همأغلب الـــعـلــــمــيــــــة

 خوض التجربة مبكرا  ، على في دول الجوار . ممـــــا ساهــــم في تشجيعهم   كترونيةالإ

H04_b   : الــــشــــــراء الالكتروني  عندتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة معنوية بــــيـن مـــــا يـــشـــد انتبــاه الــــمـتســــوقـــيـن
 ـــي وبــــيـن الـــجـنــــس .الاجتماععـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل 

 (.   = P- Value   0.004حـــصـائــيــــــة بــــيـن الـــجـنــــس وأهــــمية الــــمـــــنتج وهـــي توافق ) إحظ وجود عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة لُ  

 ـــية والرغبة فــــي التجريب وهـــي توافق الاجتماعحـــصـائــيــــــة بــــيـن الـــحـالـــــة و إهناك عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة  توقــــد كان
(0.036  - Value =   P) ، مع الرغبة فــــي التجريبحـــصـائــيـة إفــــي حــــيـن لــــم يشكل الـــجـنــــس أي عـلاقـة ذات دلالـــة 
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 H04_c استـــــمرار الــتســــوق الالكتروني بــــيـن الــــذكـــور على : توجد فروق فــــي العوامل الــــتـي يــــمـكـن أن تساعد
 والإنـــــاث

عوامل قد يكون لها أثر مشجع وتحفــــيزي لأفــــراد عــيـنـــــة الــــمـتســــوقـــيـن فــــي دعم  عشرة عشرة جراء التحليل العاملي عـــلــىإوقد قمـــــنا ب

 ا  رجاع البضائع عـــنـدمـــــا لايكون الــــمتسوق راضيإكان تــــأثـــيـر  ،وـــي  الاجتماعاستـــــمررهم بالــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل 

قوة العروض الترويجية كحوافز للتسوق  جاءت بعده:(، ثـــــم  = Extraction 0.831حــــيـث بــلـــغـت ) كبرى عنها  له قــــيمـة 

 Extraction 0.544فــــي التــــأثـــيـر هو توافر سلع غــــير متوفرة فــــي الأسواق التقليدية  بقــــيمـة )  لكتروني ، وكان أضعف عاملا  الإ

ن تساعد على استمرار التسوق الالكتروني عبر أ( الاختلاف الكبير في أهم العوامل التي يمكن  4 \ 13( ويوضح الجدول )  =

 ي .الاجتماعوسائط التواصل 

 (  4 \ 11الــجـدول رقم ) 

   لاستـــــمراراأهــــم عوامل   لاستـــــمراراأهــــم عوامل 
 . المبيعةوجود ضمـــــان للبضائع  -1
 عنها. ا  إرجاع البضائع عـــنـدمـــــا لايكون راضي -2
 التسليم السريع للــــمـــــنتجات . -3
 الإجابة عن استفسارات الزبائن . -4
 وجود جهة رقابة عـــلــى عمليات الــــشــــــراء . -5

 عنها . ا  إرجاع البضائع عـــنـدمـــــا لايكون راضي -1
 ني للــــمـــــنتجات .مجاه الــــالشحن شب -2
 العروض الترويجية كتحفــــيز للشــــــراء  . -3
 التسليم السريع للــــمـــــنتجات . -4
 . المبيعةوجود ضمـــــان للبضائع  -5

 الــــمصدر : حسابات الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــة

H04_d:  استـــــمرار الــتســــوق الالكتروني تبعا  للحالة على توجد فروق فــــي العوامل الــــتـي يــــمـكـن أن تساعد
 ية .الاجتماع

هم بالنسبة للمتزوجين هو  أسلوب عرض يتيح للمتلقي معوامل العشرة  وكان العامل الالجراء التحليل العاملي عـــلــى إوقد قمـــــنا ب
غير  عند(، في حين كان أقوى عامل  = Extraction 0.749حــــيـث بــلـــغـت) كبرى معلومات مفصلة عن المنتج  وله قــــيمـة 

( الاختلاف الكبير بين  4 \ 14( ويوضح الجدول )  = Extraction  0.804المتزوجين  هو التسليم السريع للمنتجات  بقــــيمـة ) 
 متزوجين .  الفئة المتزوجين وغير 

 (  4 \ 12الــجـدول رقم ) 

 على التسوق   العوامل التي تحفز المتزوجين   على التسوق   العوامل التي تحفز غــــير الــــمـــتـزوجــــين 
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 الـــــتســــليم الــــسريع للـــمنتج. -1
 الـــــترويـــجيــــــة.الــــعـــروض  -2
 جابة على الاستفسارات.الإ -3
 الـــشـــحن شــــبه الـــــمجانـــــي.  -4

 عرض يتيح للمتلقي معلومات مفصلة. 1
 الـــشـــحن شــــبه الـــــمجانـــــي . 2
 الــــعـــروض الـــــترويـــجيــــــة. 3
 وجود ضمان للمنتجات. 4

 الــبـاحـثــــــة عـــلــى بيانات الــعــيـنـــــةالــــمصدر : حسابات 
 
 
 

H04_d:  استـــــمرار الــتســــوق الالكتروني تبعا  للفئة على توجد فروق فــــي العوامل الــــتـي يــــمـكـن أن تساعد
 العمرية.

عوامل العشرة للفئات العمرية الأربعة وكان العامل الاهم بالنسبة لكل فئة على الشكل الجراء التحليل العاملي عـــلى إوقد قمــنا ب
 التالي: 

 ( . = Extraction  0.882بقــــيمـة )  إرجاع البضائع عندما يكون غير راض   24 – 18الــفئــة العمــرية 

 ( .= Extraction  0.804بقــــيمـة )  توفير المال في التسوق عبر وسائط التواصل 34 – 25الـــفئــة العمرية 

 ( .= Extraction  0.957وجود جهة وسيطة كرقابة على عمليات البيع بقــــيمـة)   44 -35الـــفئة العمرية 

 ( .= Extraction  0.965جابة عـــــن استفسارات العملاء على الانترنت بقــــيمـة ) الإ   45أكــــبر من 

علامية والتسويقية للمنتجات المختلقة حسب الشريحة ولذلك يجب مراعاة هذه الفوراق المذكورة كلها خلال الحملات ال
 المستهدفة .

 وبذلك نكون قد أتممنا اختبار كل الفرضيات الواردة في البحث واختبار مدى صحتها من عدمه  .

 في الــملـحــق آخـــر الــبحــث  . لنتـــائج كل الــفرضيات     SPSSيــوجــد خـــرج كامل ونعــيد الـــتذكــير أنه 
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 أهــــم الـــنتائـــج والــــتوصيــــات  الفـــصـــــل الــخامــــس   :

 التجارة دعم فــــي هامن داستفـــيُ يمكن أن  توصيات عدة ستخلصيُ  كما الباحثة ، إليها توصلت  التي النتائج أهم الفصل هذا يلخص
الأكثر  العواملإلى التسويق  ورجال الشركاتنبيه تب وذلك الـمــســـتهـلـكين مع الأعمال بقطاع يتعلق سورية ، وبما فــــي الإلكترونية

 ـــــي .الاجتماععبر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل  الــــتـســـوق  تبني في تأثيرا  

 ه .ئغـــناإ المـــجــال و  هـــذا فــــي العلمي البحث لاستكمال امبه مستقبليـــة تـــقترح الـــقيــام عنـــوانـــين لبحـــوث الباحثــــة تعــرض وأخـــــــيرا   

 أهـــم نــتــــــائــــج الــــــبـحـث    5.1

  ـــــي، وهذه النسبة العالية مـــــن الاستخدام تؤثر الاجتماعوســــــائــــط الـــــتـواصــــل   أماميمضي أفراد العينة الكثير مـــــن الوقت
قرار الشراء لديهم ، ويعد برنامج الواتس أب مـــــن أكثر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل  فيسلوكهم كمستهلكين ، مما يؤثر  في

 الفــــيسبوك ، ـــــي استخدام ا ، يليه برنامجالاجتماع
   ( مـــــن 34شكلت نسبة مـــــن يقومون بالــــتـســـوق الالكتروني  ) % العينة وهي نسبة مفاجأة ومرتفعة نظرا   أفراد مجمل

وضعف البنية التحتية ، ويمكن أن يؤدي ارتفاع مستوى الدخل  وتدني الخدمات  السيولة عامة   فــــي لحداثة الظاهرة ونقص
  ـــــي .الاجتماعإلى زيادة الإنفاق عــــلــى الــــتـســـوق عبر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل 

  وأتت بعدهاـــــي ، الاجتماعـواصــــل هم فــــي شد انتباه المتسوقين عبر وســــــائــــط الـــــتمأهــــمية الــــمـــــنتج كانت العامل الإن 
لــــمـــــنتج ، وجاء فــــي المرتبة الأخيرة الرغبة فــــي التجريب الصــــور  متكرر نشرفالإيجابية ،  لــــمســـتهـــــلكينا تعليقات

 والـــــتـواصــــل مع الشركة  .
 ـــــي تبعا  لجنس الاجتماعــتـســـوق عبر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل يوجد اختلاف جوهري فــــي العوامل التي قد تعيق تبني الــ

 :يلي ما الإنترنت عبر الــــتـســـوق  انتشار معوقات أهم ـــــية ومـــــنالاجتماعالمستخدمين  والحالة 

 الـــــحرمـــــان مـــــن متـعـــــــــــة الــــتـســـوق . .1
 مـــــن خـــــلال الشــبكة . للبضائع المبيعة معظمهاعـدم وجــود ضمـــــان  .2
 عـــــدم رد الأمـوال الــــمـدفوعـــة فــــي حال عــدم مطابقة الــــمـــــنتجات . .3
 خــــــبـــرة .تــتــــــــــطـلــــــــب الكــــــــــــــــــــــثـــيــر مـــــن الــــمـــــهــــــــــــــــــــارة والــــــــــــ  .4
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   كما يوجد اختلاف فــــي قوة تأثير العوامل المحيطة والعوامل المحفزة عــــلــى استمرار الــــتـســـوق الالكتروني وتبنيه تبعا
 للجنس ومـــــن أهم القوى المؤثرة  :

 لــــمســـتهـــــلكين .في ايجابية تــــأثـــيـر التعـــليقات الإ .1
 الأصـــدقـــــــــــــاء والــــمعـــــــــــــــــارف .تــــأثـــيـر  .2
 طـــريقـــة عــــرض الــــمـــــنتج والــــمـــــــحتوى . .3

  ومعظمهم يتحدثون إلى أصدقائهم ، بينما  ـــــي بطرق مختلفة ، الاجتماعيشكو المتسوقون عبر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل
ـــــي بشأن هذا المـــــنتج ، أو قد ينشرون الاجتماعيشتكي الآخرون مباشرة إلى الشركة ، ويعلقون عــــلــى وسائل الـــــتـواصــــل 

 ا، لكنهم لن يشترو  ن لا يشكو  مـــــنهم ا  وعــــلــى الرغم مـــــن أن كثير   .محتوى مثل الصور ، مما يدل عــــلــى عدم رضاهم
 المـــــنتج بعد الآن .

  ـــــي تبعا  الاجتماعكما وجد أن هناك اختلاف فــــي العوامل المحفزة عــــلــى استمرار الــــتـســـوق عبر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل
 تبني الــــتـســـوق مستقبلا  وهي :لن تحفز أللجنس وتعد العوامل التالية مـــــن أكثر العوامل التي يمكن 

 عنها  . يا  إرجــاع البضائع عـــنـدمـــــا لا يكون الــــمتسوق راض  .1
 العروض الترويجيــة كحوافـــز للتســوق الالكـتروني .  .2
 تـــوفــــير الــــمـــــال فــــي الــــتـســـوق عـــــبـر وســــــائــــط  الـــــتـواصــــل .  .3
 ــتــســــلـــــــــيـــم الســــــــــــريـــــــــع للــــمـــــنـتـــــجــــــــــــات .ال  .4

  ـــــي له مخاطر متوسطة مقارنة بالــــتـســـوق الفعلي الاجتماعيعتقد معظم أفراد العينة أن الــــتـســـوق عبر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل
عملية الــــتـســـوق الالكتروني عبر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل  أثناءتعرض لعملية نصب واحتيال  أن نسبة مـــــن ، علما  

 % مـــــن مجمل المتسوقين وهي نسبة مرتفعة يــجــــب الوقوف عندها ومـــعرفــــة أسبابها بدقة . 20ـــــي كانت الاجتماع
   المستقبلية  فــــي تجربة الــــتـســـوق الالكتروني عبر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل  %  مـــــن غير المتسوقين رغبتهم70يبدي

 . ضرورة الاهتمام بهيدعو إلى عن آفاق واسعة لمستقبل هذا السوق و  ئـــــي مما ينبالاجتماع

 الـــــــــــتــوصـيــــــــــــات   5.2

  ضياع كثير مـــــن الطاقات وهدر سوق على الإلكترونية  ، وينعكس ذلك  التجارة مجال فــــي تحتية  بنية إلى تفتقر سورية
ن أ أيضا   تساهم فــــي تنشيط الوضع الاقتصادي ويمكن لها،و ن تنشأ فــــي المـــــنطقة مقارنة بدول الجوار أواسعة يمكن لها 

يجاد آليات واضحة إويــجــــب العمل عــــلــى سد هذه الفجوة و ، مـــــناطق بعيدة إلى زمات طارئة وتوصيل خدمات أ عدةتحل 
 ـــــي .الاجتماعوقوانين تنظم عمليات التبادل التجاري عبر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل 

 الفئات  يخصفــــيما  سيمالاالتسويقية وضع  السياسات عند الـمــســـتهـلـكين بين الفردية الفروق  مراعاة التسويق رجال عــــلــى
 مـــــن بين الـمــســـتهـلـكين الفروق  مراعاة وضرورة ، البيولوجية و ـــــيةالاجتماعالحاجات  لاختلاف ذلك العمرية والجنس و

 عــــلــى المتغيرات هذه تأثير مدى الدراسة نتائج فقد أظهرت ، الأسرة دخل ومستوى  والوظيفــــي التعليمي المستوى  حيث
 الإنترنت . عبر الــــتـســـوق  تبني عملية

 فعالة باع سياساتت  ا خلال مـــــن ذلك و الـمــســـتهـلـكين لدى الخوف شعور تمكين وتسهيل الشراء عبر الإنترنت وتخفــــيض 
 للمستهلكين . قوية ضمانات تقديم و صلاحيتها ، عدم ثبوت حال فــــي البضاعة كإرجاع مـــــناسبة مدد زمنيةل و للضمان
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 ؛  هي و أساسية نقاط عــــلــى هاتركيز ب للمتسوق  بالنسبة ممتعة الإنترنت عبر الــــتـســـوق  عملية جعل الشركات عــــلــى يــجــــب
 توفرل الخدمات أو المـــــنتجات عن المعلومات تقديم طريقةو ،  المـــــنتجات عرض طريقة والإلكترونية، المتاجر واجهات

 الإنترنت . عبر الشراء عــــلــى ةمباشر  الاعتماد زيادةإلى  يدفعه تشويقا  للمتسوق  الــــطرق  هذه
  ـــــي  كي تكون أقرب للمستهلك  ، الذي ينفق الاجتماعيــجــــب عــــلــى الشركات تحسين استخدامها لوســــــائــــط الـــــتـواصــــل

ا كبير ا مـــــن وقت ، والتعرض لمحتوياتها والتأثر بهذا المحتوى ، لذلك نوصي الشركات  أن تكون نشطة فــــي   أمامها هجزء 
بالعلامة التجارية  هموعي لازديادجذب انتباه الـمــســـتهـلـكين و لـــــية  وأن تديرها بشكل صحيح  الاجتماعوســــــائــــط الـــــتـواصــــل 

 . 
 ـــــي وبناء  عــــلــى الاجتماععبر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل  للتسوق  المتبنين غير تواجه التي المعوقات مـــــن الحد عــــلــى العمل

 صفاتهم الديموغرافــــية .
 لدى المتبنين لضمان  أهمية ذات انها الدراسة أظهرت الرئيسية التي  العناصر مـــــن مجموعة عــــلــى التركيز ضرورة

 الإنترنت . عبر الــــتـســـوق  لعملية تبني الـمــســـتهـلـكين يتحقق لكي وذلك استمرارهم ، 

 :الأبـــحاث الـمـســــتقـبلـيـــــة المـــقـترحـــــة    5.3

  سلوك الـمــســـتهـلـك  مـــــن مختلف  فيـــــية الاجتماعنوصي بإجراء مزيد مـــــن البحوث المتعلقة بتأثير وســــــائــــط الـــــتـواصــــل
 جوانبه ومدى ثقته بها .

  ي ومافيها من عمليات نصب واحتيال وسرقات .الاجتماعدارسة عن سوق البيع المستعمل عبر وسائط التواصل 
 ـــــي  ويضع  استراتيجيات لتقليل النفور مـــــن الاجتماع بحث يحدد أنواع المخاطر فــــي الــــتـســـوق عبر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل

 الـمــســـتهـلـكين . عندالمخاطرة 
  ـــــي .الاجتماعتحديد سمات المتجر والمـــــنتج والـمــســـتهـلـك التي تؤثر عــــلــى الــــتـســـوق عبر وســــــائــــط الـــــتـواصــــل 
 لكتروني  والعلامة التجارية .ـــن الــــتـســـوق الإبـــحـث الـمــســـتهـلـك ع 
 ـــية .الاجتماعكثر تدولا  في التجارة الالكترونية عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل أنواع البضائع الأ 
 ئية وخلق سوق الصناعة عمـــــال النساـــي عـــلــى تطوير ريادة الأالاجتماعكترونية عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل أثر السوق الإ

 الــــمـــــنزلية .

ــدم كل جــهــدي ، وأن أعـــطي الــــبحـــث قـــدر اســــتطـاعـتي مـــن الاهـ ــتمــام والـــمــتابعـــة ، لقناعاتي  فــــي الـــختــــــام .. حـــــاولــــت أن أقــ
ن قـــد أحــــطــت بأغـــلــب الـــجــوانـب الهـــــامـــــــة ، وأرجــــو أن تـــعــذرونــي عــلــى بـــعض الـــعميقـــة بأهــميتـــه ، وأتـــمنــى أن أكــــو 

لله وحــــده لكـــمال .. الــذي هـــــــــو نحو انــســـان الـــوقـــوع فــي الـــخطــأ .. مــهمـــا ســـــعى ن وجــــدت ، فـــمــن طـــبيعـــة الإإالـــهفــوات 
 ســــبحـــانــه .

    dr.heyam@gmail.comوفـــي حـــال الـــرغبة بمنـــاقشــــة نتــــائـــج الــــبحــث يمـــكن الــــتواصــل عــلى الايــميـــل   
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 قـــائـمــــة المـــراجــــع 
     

   –ي ودورهــا فــــي التحــولا  المســـتقبـــليـــة الاجتماع(  " وســائل التــواصل  2013السويدي،  جمال سند . )  -

الناشر  2013سنة النشر   157كتاب ،  الطبعة الأولى ، عدد الصفحا  "   الــفـيســبـوك إلىالتحـــول مــن الـقبيــلة 

 .  2013أبوظبي  –مارا  للدراسا  والبحوث الاستراتيجية . الناشر خاص مركز الإ

 

 اتــجــاهــا  عـــلـى وأثـــره الالكــترونــي (  " التــســوق 2013ـانـي مــحمـد عــبد الــرحـمــن . ) فــقــيـه ، تــهـ -

، كلــية الفـنــون  مـشـروع رســالة مــاجـســيتر مـنـشــورةالــمعـلومـــاتيــة "  عــصـر الأســرة الاســتهــلاكــيـة فــي

   والــتصميم الـداخــلي ، جامــعة ام الــقرى.

 

المعــاصــر مـــن مــنظــور  الــتســويق فــي ـيالاجتماع التــواصــل شـــبكا  ( " دور 2017فــــلاق ،  مـحمـد . )  -

 .  25 – 16، ص   18  ، العدد  والإنسانية يةالاجتماع للدراسا  الأكاديميةتـحــليـــلـي " 

 

 مـعــرفـــة واكتسـاب  عــلى ــيالاجتماع التــواصــل شــبكا  اســتخــدام (  " أثــر 2016اـبــــوع ، ســنان أحـمـــد . )  -

لكترونية ، اسم الأعمال الإ \، كلـــيـة الأعـمال مـشـروع رســالة مــاجـســيتر مـنـشــورة بــهـم "  والاحتفـــاظ الــزبـائـن،

 وســط .جــامعــة الــشرق الأ

 

(    " اتــجـاهـــا  الشـــبـاب اللـــيبــي نـحـو الــتســوق  2017الـقـنـدوز ، د.آمــنـة مـحمـد عــبد الـرحـمــن .  )   -

 .  256 – 225، ص  الرابع العدد الثانية ،  السنة ، والإعلام الفنون كلية مــجلـــةعــــبـر الإنــتـرنـت "   

 

 ــيالاجتماع التــواصــل وســائـل باســتخدام الــتسـويــق ( " أثــر 2016. )  وآخرونالنســور ، حلا بلال بـهجت .  -

 . 530 – 519، ص  3، العدد 12، المجلد  المجلــة الأردنيــة فــي إدارة  الأعـمالالأردن "   فــي الــشـراء  نيــة عــلى
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ـــي فــي إدارة الاجتماع(  " دور الــتســـويـــق عـــبر شـــبكا  التــواصـــل  2014نــــور الـــديــن ، مـشـــــارة . )  -

، معــهد العـــلوم االااتصــاديــة والتجـــاريــة  مـشـروع رســالة مــاجـســيتر مـنـشــورةالعـــلااــة مــع الـــزبـــون  " 

 وراـــلـــة  ، –ســيـير ، جـــامعــة اــاصــدي مــربــاح وعلـــوم الت

 

 –الــرفض  أو الــتبني دوافـع -الإنتـرنـت عــبر ( "  التســوق 2007. )   إســمـاعـيـــل أحــمـد الـنـــونــو ،  عــمـاد -

 جــامعــة الـعــالــم الامـريــكـيــة .  – مـشـروع رســالة دكتوراة  مـنـشــورةمــيدانيـــة "  دراســة

 

( "  2014تقرير برنامج الحوكمة والابتكار في كلية محمد بن راشد للإدارة الحكومية بالتعاون مع نادي دبي للصحافة . )  -

 ي في العالم العربي "  .الاجتماععلام نظرة على الإ

ـي فــي الاجتماع" وســـائل التــواصـل   هعنـــوانو(   2016.)   تقرير شركة بيــفــور  الـتــابعة لشــركة أمازون -

 " . 2016الشــرق الأوســط وشـمال أفــريقيا 

 

  -ي  في العالم العربي " بالتعاون مع الاجتماع" نظرة على الإعلام   هعنوانو(   2014)   تــقـريــر نادي دبي  للصحافة -

 .كلية محمد بن راشد للإدارة الحكومية  

لكــتروني فــي ســـوريــة " التســـويق الإ وعنوانها(  07-09-2017)  مقـــالــة لــصحيفــة ســيريــا ديــلي نــيـــوز -

 .  2018 – 6 -10تاريخ الدخول   -   http://syriadailynews.com/38877بــين الــوااــع والــخيـال  "      

 ي في العالم العربي "  الاجتماع( " استخدام موااع التواصل   2017. )  شبكة النبأ المعلوماتية -

https://annabaa.org/arabic/informatics/13660 
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https://annabaa.org/arabic/informatics/13660
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- Wood , J . Khan , G, F .  (  2016 ) “ Social business adoption: An empirical analysis “  

Business Information Review , Vol. 33(1) PP . 28–39 . 

 

- Williams-Morgan ، E, A . (  2017 ) “ SOCIAL MEDIA ADOPTION IN BUSINESS: 
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 لفرضيات الــبحــث "  SPSS مــــلــحـق " خرج

 

  . ي عـــلــى قـــــــرار الشــــــراء الاجتماع: تــــأثـــيـر وسائط الــــتواصــــل   المحور الأول   2.5.1

H01    :ـــمـــــنتجات توجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة احـــصـائــيــــــة بــــيـن سؤال الآخرين عن وجهة نظرهم في حال التردد بــــيـن مختلف الـ
 Crosstabs     .ي  وبــــيـن الوقت الذي يمضيه أفــــراد العينة عليها يوميا  الاجتماععـــــبـر وسائط الــــتواصــــل 

Case Processing Summary 

 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

الوقت الذي تقضيه يوميا * عندما تتردد بين مختلف 

 المنتجات هل تسأل الآخرين على وسائل التواصل 

342 100.0% 0 .0% 342 100.0% 

 

ي  الاجتماع* عندما تتردد بين مختلف المنتجات أو الخدمات هل تسأل الآخرين عن وجهة نظرهم على وسائل التواصل  أمامها الوقت الذي تقضيه يوميا    

 

 

وسائل التواصل  عبرعندما تتردد بين مختلف المنتجات أو الخدمات هل تسأل الآخرين عن وجهة نظرهم 

؟ي الاجتماع  

حيانفي الكثير من الأ انادر   في بعض الأحيان   Total 

  ً ا  دقيقة وما دون/يومي 30   Count 9 9 20 38 

% within  23.7% 23.7% 52.6% 100.0% 

 Count 23 25 37 85 ساعة وما دون/يوميا  

% within  27.1% 29.4% 43.5% 100.0% 

ساعات وما  3

ا  دون/يومي  

Count 30 59 40 129 

% within  23.3% 45.7% 31.0% 100.0% 
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خمس ساعات 

ا  وأكثر/يومي  

Count 33 33 24 90 

% within  36.7% 36.7% 26.7% 100.0% 

Total Count 95 126 121 342 

% within  27.8% 36.8% 35.4% 100.0% 

 

Chi-Square Tests 

 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 17.005
a
 6 .009 

Likelihood Ratio 16.676 6 .011 

N of Valid Cases 342   

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected 

count is 10.56.  

   : الـــــتـالـــية الفرضيات الخمس يتعلق بهاو 

H01 _a  :  ــبـر وسائط الــــتواصــــل إتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة ي الاجتماعحـــصـائــيــــــة بــــيـن سؤال الآخرين عن وجهة نظرهم عـــ

 Crosstabs.  ؟ التردد في الشــــــراء بــــيـن مختلف الــــمـــــنتجات  وبــــيـن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة في حال

Case Processing Summary 

 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

الفئة العمرية * عندما تتردد بين المنتجات هل تسأل 

  ؟وسائل التواصل بروجهة نظرهم ع الآخرين عن

342 100.0% 0 .0% 342 100.0% 

 

     ؟ يالاجتماعوسائل التواصل  برالفئة العمرية * عندما تتردد بين مختلف المنتجات أو الخدمات هل تسأل الآخرين عن وجهة نظرهم ع

 
  ؟وسائل التواصل برعندما تتردد بين المنتجات هل  تسأل الآخرين ع

Total نادرا   في بعض الأحيان في الكثير من الاحيان 

 Count 35 32 32 99 24-18 الفئة العمرية

% within  35.4% 32.3% 32.3% 100.0% 

25-34 Count 39 55 45 139 

% within  28.1% 39.6% 32.4% 100.0% 

35-44 Count 16 14 28 58 

% within  27.6% 24.1% 48.3% 100.0% 

>45 Count 5 25 16 46 

% within 10.9% 54.3% 34.8% 100.0% 

Total Count 95 126 121 342 

% within  27.8% 36.8% 35.4% 100.0% 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 17.328
a
 6 .008 

Likelihood Ratio 18.219 6 .006 

N of Valid Cases 342   
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Case Processing Summary 

 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected 

count is 12.78. 

01_b  H : عـــــبـر توجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة احـــصـائــيــــــة بــــيـن التشجيع في التعبير عن الرأي في عمليات الشــــــراء العادية
 Crosstabs   ي وبــــيـن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة .الاجتماعمـــــنصات الــــتواصــــل 

Case Processing Summary 

 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

 %100.0 342 %0. 0 %100.0 342  ؟الفئة العمرية * هل تشعر بالتشجيع للتعبير عن رأيك

       ؟  الفئة العمرية * هل تشعر بالتشجيع للتعبير عن رأيك

 

 

 

 

 

 

 

 
؟هل تشعر بالتشجيع للتعبير عن رأيك   

Total لا أوافق محايد أوافق 

 Count 30 43 26 99 24-18 الفئة العمرية

% within 30.3% 43.4% 26.3% 100.0% 

25-34 Count 57 57 25 139 

% within  41.0% 41.0% 18.0% 100.0% 

35-44 Count 31 17 10 58 

% within  53.4% 29.3% 17.2% 100.0% 

>45 Count 11 24 11 46 

% within  23.9% 52.2% 23.9% 100.0% 

Total Count 129 141 72 342 

% within  37.7% 41.2% 21.1% 100.0% 

 

 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 13.901
a
 6 .031 

Likelihood Ratio 13.983 6 .030 

N of Valid Cases 342   
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Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 13.901
a
 6 .031 

Likelihood Ratio 13.983 6 .030 

N of Valid Cases 342   

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected 

count is 9.68.   

H01_c   : حـــصـائــيــــــة بــــيـن تــــأثـــيـر رؤية صــــور لصديق عن مـــــنتج عـــــبـر شـــبـكات الــــتواصــــل إتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة
      Crosstabs    ي وقـــــــرار شــــــراء هـــــذا الــــمـــــنتج  وبــــيـن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة الاجتماع

   Case Processing Summary 

 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

الفئة العمرية * رؤية صور لصديق  

 هل تجعلك  ترغب في شراء  المنتج 

342 100.0% 0 .0% 342 100.0% 

 

 

ي يمكن أن تجعلك  ترغب في شراء هذا الاجتماعالفئة العمرية * هل تعتقد أن رؤية صديق  أو عرض صور عن منتج على شبكات التواصل 

   ؟المنتج

 

يمكن أن تجعلك تشتري   التواصلرؤية صور لصديق على شبكات 

 المنتج 

Total وافقأ وافقألا محايد   

 Count 59 27 13 99 24-18 الفئة العمرية

% within  59.6% 27.3% 13.1% 100.0% 

25-34 Count 87 41 11 139 

% within  62.6% 29.5% 7.9% 100.0% 

35-44 Count 33 12 13 58 

% within  56.9% 20.7% 22.4% 100.0% 

>45 Count 17 21 8 46 

% within  37.0% 45.7% 17.4% 100.0% 

Total Count 196 101 45 342 

% within  57.3% 29.5% 13.2% 100.0% 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 17.156
a
 6 .009 

N of Valid Cases 342   

 

H01_d : ي والحالة الاجتماعحـــصـائــيــــــة بــــيـن متابعة العــــلامــــة الـــتـجـاريــة عـــــبـر وسـائــط  الــــتواصــــل إتوجد عــلاقة ذات دلالة

  Crosstabs  ية الاجتماع
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  Case Processing Summary 

 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

ي  * هل  تتابع الاجتماعالوضع 

 علامة تجارية على شبكات التواصل 

342 100.0% 0 .0% 342 100.0% 

؟ noraassbatssorCي   الاجتماعي  * هل  تتابع علامة تجارية مفضلة لديك على شبكات التواصل الاجتماعالوضع   

 

 

 

 

 

 

 

هل  تتابع علامة تجارية على شبكات 

 التواصل 

Total لا نعم 

ي الاجتماعالوضع   Count 65 77 142 متزوج/ة 

% within  45.8% 54.2% 100.0% 

 Count 121 79 200 عازب/ة

% within  60.5% 39.5% 100.0% 

Total Count 186 156 342 

% within  54.4% 45.6% 100.0% 

 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Exact Sig. (2-

sided) 

Exact Sig. (1-

sided) 

Pearson Chi-Square 7.258
a
 1 .007   

Continuity Correction
b
 6.677 1 .010   

Fisher's Exact Test    .008 .005 

N of Valid Cases 342     

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 64.77. 

b. Computed only for a 2x2 table      

H01_e  :  ي وقـــــــرار الاجتماعحـــصـائــيــــــة بــــيـن تــــأثـــيـر انـتـــــشـار مـــــنتج عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل إتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة
 Crosstabs الــتـعـــلـيــمــي .ه  وبــــيـن الــــمــــسـتــوى ئشــــــرا

Case Processing Summary 

 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

ذا انتشر منتج على وسائل التواصل فكيف سيؤثر إالمستوى التعليمي * 

   ؟عليك

342 100.0% 0 .0% 342 100.0% 

 

؟noraassbatssorCذا انتشر منتج على وسائل التواصل فكيف تعتقد أنه سيؤثر عليك   إالمستوى التعليمي *     

 
؟ذا انتشر منتج على وسائل التواصل فكيف تعتقد أنه سيؤثر عليكإ  

شتريهأ بديل للشراء دهعأ    طلاقاإلايؤثر علي    Total 

 Count 5 12 9 26 ثانوي و دون المستوى التعليمي
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% within 
19.2% 46.2% 34.6% 100.0% 

 Count معهد متوسط
4 12 18 34 

% within 
11.8% 35.3% 52.9% 100.0% 

 Count جامعي
14 114 64 192 

% within 
7.3% 59.4% 33.3% 100.0% 

 Count دراسات عليا
5 61 24 90 

% within 
5.6% 67.8% 26.7% 100.0% 

Total Count 28 199 115 342 

% within 
8.2% 58.2% 33.6% 100.0% 

 

 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 15.614
a
 6 .016 

Likelihood Ratio 14.595 6 .024 

N of Valid Cases 342   

a. 2 cells (16.7%) have expected count less than 5. The minimum 

expected count is 2.13. 

 : اختلاف مصادر الحكم الــــمسبق قـــــبـل الشــــــراء لــــدى أفــــراد العينة .  المحور الثاني   2.5.2

H02   :س تـــوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة معنوية بــــيـن وجود حكم مسبق عادة  قـــــبـل الــــشــــــراء وبــــيـن الـــجـنــــ  .Crosstabs 

Case Processing Summary 

 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

الجنس  * هل لديك حكم مسبق قبل 

؟الشراء  

342 100.0% 0 .0% 342 100.0% 

noraassbatssorCالجنس  * هل لديك حكم مسبق قبل عملية الشراء    

 

 
؟هل لديك حكم مسبق قبل عملية الشراء  

Total نادرا أحيانا غالبا 

 Count 76 59 29 164 ذكر الجنس 

% within 100.0 %17.7 %36.0 %46.3  الجنس% 

 Count 70 69 39 178 أنثى

% within 100.0 %21.9 %38.8 %39.3  الجنس% 

Total Count 146 128 68 342 

% within 100.0 %19.9 %37.4 %42.7  الجنس% 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 1.929
a
 2 .381 

Likelihood Ratio 1.931 2 .381 

N of Valid Cases 342   
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Case Processing Summary 

 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

 الفرضيا  الـــــتـالـــية :  يرتبط  معها  كل من و

H02_a تبعاً لـلـــجـنــــس  .:  يـــــوجــد اختلاف في ترتيب مصادر الحكم الــــمسبق اـــــبـل الشــــــراء 

 

 
  .Factor Analysis 

 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 

الخبرة السابقة :مصدر الحكم   1.000 .887 

علام التقليديالإ :مصدر الحكم  1.000 .826 

وسائل التواصل  :مصدر الحكم 

  

1.000 .829 

مصدر الحكم تعليقات 

 المستهلكين

1.000 .672 

هل والأصدقاء الأ :الحكممصدر   1.000 .677 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which ذكر =  الجنس are used in the 

analysis phase. 
 

 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 

الخبرة السابقة  :مصدر الحكم  1.000 .599 

التقليديعلام الإ :مصدر الحكم  1.000 .699 

وسائل التواصل  :مصدر الحكم 

  

1.000 .525 

تعليقات :مصدر الحكم 

 المستهلكين

1.000 .715 

هل والأصدقاء الأ:مصدر الحكم   1.000 .682 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which أنثى =  الجنس are used in the 

analysis phase. 

 
 

 

H02_b   : ية الاجتماعيـــــوجــد اختلاف  في ترتيب  مصادر الحكم الــــمسبق قـــــبـل الشــــــراء تبعا  للحالة  . 

Factor Analysis 
 

 Communalities
a
 

 Initial Extraction 

الخبرة السابقة :مصدر الحكم   1.000 .376 

علام التقليديالإ :مصدر الحكم  1.000 .823 

وسائل التواصل    :مصدر الحكم  1.000 .598 

تعليقات المستهلكين:مصدر الحكم   1.000 .714 

هل والأصدقاء الأ:مصدر الحكم   1.000 .512 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which يالاجتماع الوضع  are ة/متزوج =  

used in the analysis phase. 
 

 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 

الخبرة السابقة  :مصدر الحكم  1.000 .888 

علام التقليديالإ :مصدر الحكم  1.000 .522 

وسائل التواصل   :مصدر الحكم

  

1.000 .487 

  تعليقات:صدر الحكم م

 المستهلكين

1.000 .658 

هل والأصدقاء الأ :مصدر الحكم  1.000 .568 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which ة/عازب =  الاجتماعي الوضع are 

used in the analysis phase. 

 
 

H02_c  :  لكتروني تبعا  للـــجـنــــس .عـــلــى التسوق الإالــــمتسوقين لتشجيعهم في يـــــوجــد اختلاف في قوة وتــــأثـــيـر القوى الــــمحيطة 

 

Communalities
a
 

 

Communalities
a
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 Initial Extraction 

 650. 1.000 قوة تأثير الأهل 

 681. 1.000 قوة تأثير الأصدقاء  والمعارف 

 364. 1.000 قوة تأثير الغروبات والمجموعات 

قوة تأثير التعليقات الايجابية  

 للمستهلكين 

1.000 .668 

 541. 1.000 قوة تأثير طريقة عرض المنتج 

تأثير مشاركة  شخصيات عامة 

 للمنتج

1.000 .346 

 504. 1.000 قوة تأثير خدمات ما بعد البيع  

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which ذكر =  الجنس are used in the 

analysis phase. 

 
 

 Initial Extraction 

 181. 1.000 قوة تأثير الأهل 

 617. 1.000 قوة تأثير الأصدقاء  والمعارف 

والمجموعات  ر الغروباتقوة تأثي  1.000 .768 

قوة تأثير التعليقات الايجابية  

 للمستهلكين 

1.000 .689 

 739. 1.000 قوة تأثير طريقة عرض المنتج 

مشاركة  شخصيات عامة تأثير 

 للمنتج

1.000 .573 

 510. 1.000 قوة تأثير خدمات ما بعد البيع  

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which أنثى =  الجنس are used in the 

analysis phase. 

 
 

 

 لكتروني .مـــــن تبني التسوق الإالخوف و الخطورة  : مقدار المحور الثالث    2.5.3

H03    : ــــتواصــــل الاجتماعي توجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة احـــصـائــيــــــة بــــيـن الاحساس بدرجة خطورة الــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  ال

 Crosstabs                   وبــــيـن الــــمــــسـتــوى الــتـعـــلـيــمــي .  

Case Processing Summary 

 

Cases 

Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

المستوى التعليمي * الخطورة بالتسوق عبر وسائط 

 التواصل 

342 100.0% 0 .0% 342 100.0% 

 

  المستوى التعليمي * الخطورة التي تعتقد انها موجودة بالتسوق عبروسائط التواصل الاجتماعية  

 

الخطورة التي تعتقد انها موجودة بالتسوق عبروسائط 

 التواصل الاجتماعية 

 

 Total مخاطر قوية متوسطة المخاطر بدون مخاطر

 Count 8 15 3 26 ثانوي وما دون المستوى التعليمي

% within  30.8% 57.7% 11.5% 100.0% 

 Count 7 21 6 34 معهد متوسط

% within  20.6% 61.8% 17.6% 100.0% 

 Count 15 130 47 192 جامعي

% within  7.8% 67.7% 24.5% 100.0% 

 Count 5 62 23 90 دراسات عليا

% within  5.6% 68.9% 25.6% 100.0% 

Total Count 35 228 79 342 

% within  10.2% 66.7% 23.1% 100.0% 

 

Chi-Square Tests 



  

heyam  albain - Supervised by: Dr. Mouaz AlSherfawi  69 

 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 20.170
a
 6 .003 

Likelihood Ratio 16.448 6 .012 

Linear-by-Linear Association 11.204 1 .001 

N of Valid Cases 342   

a. 2 cells (16.7%) have expected count less than 5. The minimum 

expected count is 2.66. 

   : الـــــتـالـــية الفرضيات الثلاثوترتبط  بها كل من 

   H03_a  : وســـــائــط  حـــصـائــيــــــة بــــيـن التعرض لعملية النصب والاحتيال للــــمتسوقين عـــــبـر إتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة
 Crosstabs الــــتواصــــل الاجتماعي وبــــيـن الــــفــــــئـة الـــعـمـــريــــة .

Case Processing Summary 

 

Cases 

Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

الفئة العمرية * هل تعرضت لعملية نصب 

لكتروني ك الإئو غش عند شراأ  

116 100.0% 0 .0% 116 100.0% 

   ؟لكترونيك الإئو غش عند شراأالفئة العمرية * هل تعرضت لعملية نصب 

Count 

 

و غش عند شراءك أهل تعرضت لعملية نصب 

؟لكتروني الإ  

Total لا نعم 

 29 22 7 24-18 الفئة العمرية

25-34 7 45 52 

35-44 0 16 16 

>45 9 10 19 

Total 23 93 116 

 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 14.688
a
 3 .002 

Likelihood Ratio 16.108 3 .001 

N of Valid Cases 116   

a. 2 cells (25.0%) have expected count less than 5. The minimum 

expected count is 3.17. 

H03_b : الاسباب الــــتـي تـــــمـــــنع تبني فكرة الــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل الاجتماعي تبعا  للجنستـــختـلــــف  . 

Factor Analysis 
 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 

 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 
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 561. 1.000 الحرمان من متعــة التـــسوق  

 497. 1.000 تتطلب الكثير من المهارة  والخبرة

 347. 1.000 انعدام المصداقية و صحة البيانات

 343. 1.000 عدم إمكانية معاينة السلعة قبل الشراء

ارتفاع أسعار المنتجات المشتراة من 

 الشبكة

1.000 .491 

الصعوبة في عملية استلام المنتجات 

 المشتراة من الشبكة

1.000 .353 

الأموال المدفوعة في حالة  ردعدم 

 عدم مطابقة المنتجات

1.000 .722 

 المبيعةعدم وجود ضمان للبضائع 

من خلال الشبكة اهمعظم  

1.000 .722 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which أنثى =  الجنس are used in the 

analysis phase. 

  

 550. 1.000 الحرمان من متعــة التـــسوق  

 623. 1.000 تتطلب الكثير من المهارة  والخبرة

 714. 1.000 انعدام المصداقية و صحة البيانات

 564. 1.000 عدم إمكانية معاينة السلعة قبل الشراء

ارتفاع أسعار المنتجات المشتراة من 

 الشبكة

1.000 .495 

الصعوبة في عملية استلام المنتجات 

 المشتراة من الشبكة

1.000 .752 

عدم رد الأموال المدفوعة في حالة 

 عدم مطابقة المنتجات

1.000 .572 

للبضائع المبيعة عدم وجود ضمان 

من خلال الشبكة معظمها  

1.000 .663 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which ذكر =  الجنس are used in the 

analysis phase. 

  
 

H03_c :ــــمتسوقين سباب الــــتـي تـــــمـــــنع تبني فكرة الــتســــوق عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل الاجتماعي بــــيـن فــــــئـة التـــختـلــــف الأ

 Factor Analysis،        . وغير الــــمتسوقين عـــــبـر وسائط الــــتواصــــل الاجتماعي 

 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 

 795. 1.000 الحرمان من متعــة التـــسوق  

 370. 1.000 تتطلب الكثير من المهارة  والخبرة

 312. 1.000 انعدام المصداقية و صحة البيانات

 407. 1.000 عدم إمكانية معاينة السلعة قبل الشراء

ارتفاع أسعار المنتجات المشتراة من 

 الشبكة

1.000 .386 

عملية استلام المنتجات الصعوبة في 

 المشتراة من الشبكة

1.000 .536 

عدم رد الأموال المدفوعة في حالة 

 عدم مطابقة المنتجات

1.000 .649 

للبضائع المبيعة عدم وجود ضمان 

من خلال الشبكة معظمها  

1.000 .500 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which وسائط عبر بالشراء امت أن سبق هل 

 .are used in the analysis phase لا = الاجتماعي التواصل

  

 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 

 558. 1.000 الحرمان من متعــة التـــسوق  

 683. 1.000 تتطلب الكثير من المهارة  والخبرة

 482. 1.000 انعدام المصداقية و صحة البيانات

 476. 1.000 عدم إمكانية معاينة السلعة قبل الشراء

ارتفاع أسعار المنتجات المشتراة من 

 الشبكة

1.000 .569 

الصعوبة في عملية استلام المنتجات 

 المشتراة من الشبكة

1.000 .751 

عدم رد الأموال المدفوعة في حالة 

 عدم مطابقة المنتجات

1.000 .539 

للبضائع المبيعة عدم وجود ضمان 

من خلال الشبكة معظمها  

1.000 .724 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which وسائط عبر بالشراء امت أن سبق هل 

 .are used in the analysis phase نعم = الاجتماعي التواصل

  
 

 .: سمـــــات الــــمتسوقين والحوافز الــــتـي تزيد مـــــن تبني التسوق لديهم   المحور الرابع   2.5.4

H04   : لكتروني عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــل الاجتماعي وبــــيـن فــــــئـة حـــصـائــيــــــة بــــيـن الــتســــوق الإإتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة
 Crosstabs                                                      الــــدخــل.  
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Case Processing Summary 

 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

سبق أن قمت بالشراء عبر وسائط  حجم الدخل  * هل

 التواصل 

342 100.0% 0 .0% 342 100.0% 

 حجم الدخل  * هل سبق أن قمت بالشراء عبر وسائط التواصل الاجتماعي 

 
 هل سبق أن قمت بالشراء عبر وسائط التواصل 

Total لا نعم 

 Count 10 39 49 ضعيف حجم الدخل 

% within  20.4% 79.6% 100.0% 

 Count 53 113 166 متوسط

% within   31.9% 68.1% 100.0% 

 Count 37 59 96 جيد

% within  38.5% 61.5% 100.0% 

 Count 16 15 31 جيد_جدا

% within  51.6% 48.4% 100.0% 

Total Count 116 226 342 

% within  33.9% 66.1% 100.0% 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 9.530
a
 3 .023 

Likelihood Ratio 9.627 3 .022 

N of Valid Cases 342   

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected 

count is 10.51. 

 :   تيةالآوترتبط مع الفرضيات 
H04_a حـــصـائــيــــــة بــــيـن الــتســــوق الالكتروني عـــــبـر وســـــائــط  الــــتواصــــل الاجتماعي وبــــيـن إ: توجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة

 Crosstabs.  الــــمــــسـتــوى الــتـعـــلـيــمــي 

Case Processing Summary 

 

Cases 

Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

المستوى التعليمي * هل سبق أن قمت 

 بالشراء عبر وسائط التواصل 

342 100.0% 0 .0% 342 100.0% 

 

 المستوى التعليمي * هل سبق أن قمت بالشراء عبر وسائط التواصل الاجتماعي 

 

هل سبق أن قمت بالشراء عبر وسائط 

 التواصل 

Total لا نعم 

 Count 6 20 26 ثانوي وما دون المستوى التعليمي
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% within  23.1% 76.9% 100.0% 

 Count 10 24 34 معهد متوسط

% within  29.4% 70.6% 100.0% 

 Count 59 133 192 جامعي

% within  30.7% 69.3% 100.0% 

 Count 41 49 90 دراسات عليا

% within  45.6% 54.4% 100.0% 

Total Count 116 226 342 

% within  33.9% 66.1% 100.0% 

 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Pearson Chi-Square 7.981
a
 3 .046 

Likelihood Ratio 7.861 3 .049 

Linear-by-Linear Association 6.075 1 .014 

N of Valid Cases 342   

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected 

count is 8.82.  

H04_b   : الــــشــــــراء الالكتروني عـــــبـر وســـــائــط   عندتوجد عــــلاقـــــــة ذات دلالـــــة معنوية بــــيـن مـــــا يـــشـــد انتبــاه الــــمـتســــوقـــيـن

 Crosstabs.       أهمية المنتج بالنسبة للمتسوق الــــتواصــــل الاجتماعي وبــــيـن الـــجـنــــس .          

Case Processing Summary 

 

Cases 

Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

أهمية المنتج الجنس  * 

 لي

116 100.0% 0 .0% 116 100.0% 

 

 الجنس  * أهمية المنتج لي 

 
 أهمية المنتج لي

Total نعم لا 

 Count 9 54 63 ذكر الجنس 

% within  14.3% 85.7% 100.0% 

 Count 20 33 53 أنثى

% within  37.7% 62.3% 100.0% 

Total Count 29 87 116 

% within  25.0% 75.0% 100.0% 

 

Chi-Square Tests 
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Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Exact Sig. (2-

sided) 

Exact Sig. (1-

sided) 

Pearson Chi-Square 8.442
a
 1 .004   

Continuity Correction
b
 7.238 1 .007   

Likelihood Ratio 8.535 1 .003   

Fisher's Exact Test    .005 .003 

N of Valid Cases 116     

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 13.25. 

b. Computed only for a 2x2 table 

 

 

Crosstabs .    الرغبة في التجريب ، والحالة الاجتماعية    
 

Case Processing Summary 

 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

 %100.0 116 %0. 0 %100.0 116 الوضع الاجتماعي  * الرغبة في التجريب 

 

noraassbatssorCالوضع الاجتماعي  * الرغبة في التجريب    

 
 الرغبة في التجريب 

Total نعم لا 

 Count 47 7 54 متزوج/ة الوضع الاجتماعي 

% within  87.0% 13.0% 100.0% 

 Count 44 18 62 عازب/ة

% within  71.0% 29.0% 100.0% 

Total Count 91 25 116 

% within  78.4% 21.6% 100.0% 

 

 

Chi-Square Tests 

 
Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Exact Sig. (2-

sided) 

Exact Sig. (1-

sided) 

Pearson Chi-Square 4.408
a
 1 .036   

Continuity Correction
b
 3.509 1 .061   

Likelihood Ratio 4.556 1 .033   

Fisher's Exact Test    .043 .029 

N of Valid Cases 116     

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 11.64. 

b. Computed only for a 2x2 table  

H04_c : لكتروني بــــيـن الذكور والإنـــــاث .استـــــمرار الــتســــوق الإعلى توجد فروق فــــي العوامل الــــتـي يــــمـكـن أن تساعد 

Factor Analysis 
 

Communalities
a
 

 

Communalities
a
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 Initial Extraction 

مدى أهمية التســـليم الســريــع 

 للمنتجات

1.000 .697 

مدى أهمية الشـــحن شبه المجاني 

 للمنتجات المشــتراة  

1.000 .610 

مدى أهمية إرجاع البضائع عندما لا 

 تكون راضي ا عنها  

1.000 .738 

سلع غير المدى أهمية توافر 

فرة في الأسواق التقليديةاالمتو  

1.000 .458 

ستفسارات امدى أهمية الإجابة على 

 العملاء من خلال الإنترنت

1.000 .695 

مدى أهمية وجود جهة وسيطة  

 كرقابة على عمليات البيع والشراء

1.000 .619 

مدى أهمية توفير المال في التسوق 

 عبر وسائط التواصل الاجتماعي

1.000 .593 

للبضائع مدى أهمية وجود ضمان 

من الشبكة و لفترات  المبيعة معظمها

 مناسبة

1.000 .745 

مدى أهمية العروض الترويجية 

كحوافز للتسوق عبر شبكة التواصل 

 الاجتماعية  

1.000 .547 

مدى أهمية أسلوب عرض يتيح 

للمتلقي معلومات مفصلة عن 

 المنتجات المعروضة

1.000 .541 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which أنثى =  الجنس are used in the 

analysis phase. 

  

 Initial Extraction 

مدى أهمية التســـليم الســريــع 

 للمنتجات

1.000 .759 

مدى أهمية الشـــحن شبه المجاني 

 للمنتجات المشــتراة  

1.000 .761 

مدى أهمية إرجاع البضائع عندما لا 

 تكون راضي ا عنها  

1.000 .807 

سلع غير المدى أهمية توافر 

فرة في الأسواق التقليديةاالمتو  

1.000 .625 

ستفسارات امدى أهمية الإجابة على 

 العملاء من خلال الإنترنت

1.000 .707 

مدى أهمية وجود جهة وسيطة  

 كرقابة على عمليات البيع والشراء

1.000 .706 

مدى أهمية توفير المال في التسوق 

التواصل الاجتماعيعبر وسائط   

1.000 .706 

للبضائع مدى أهمية وجود ضمان 

من الشبكة و لفترات  المبيعة معظمها

 مناسبة

1.000 .734 

مدى أهمية العروض الترويجية 

كحوافز للتسوق عبر شبكة التواصل 

 الاجتماعية  

1.000 .761 

مدى أهمية أسلوب عرض يتيح 

للمتلقي معلومات مفصلة عن 

المعروضةالمنتجات   

1.000 .703 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which ذكر =  الجنس are used in the 

analysis phase. 

  
 

H04_d : الحالة الاجتماعية . لكتروني بــــيـناستـــــمرار الــتســــوق الإعلى توجد فروق فــــي العوامل الــــتـي يــــمـكـن أن تساعد 

Factor Analysis 
 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 

مدى أهمية التســـليم الســريــع 

 للمنتجات

1.000 .558 

مدى أهمية الشـــحن شبه المجاني 

 للمنتجات المشــتراة  

1.000 .742 

مدى أهمية إرجاع البضائع عندما 

 لا تكون راضي ا عنها  

1.000 .639 

سلع غير المدى أهمية توافر 

فرة في الأسواق التقليديةاالمتو  

1.000 .475 

مدى أهمية الإجابة على 

الإنترنت عبرستفسارات العملاء ا  

1.000 .718 

 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 

مدى أهمية التســـليم الســريــع 

 للمنتجات

1.000 .804 

مدى أهمية الشـــحن شبه المجاني 

 للمنتجات المشــتراة  

1.000 .637 

مدى أهمية إرجاع البضائع عندما 

 لا تكون راضي ا عنها  

1.000 .311 

سلع غير المدى أهمية توافر 

فرة في الأسواق التقليديةاالمتو  

1.000 .511 

مدى أهمية الإجابة على 

الإنترنت عبرستفسارات العملاء ا  

1.000 .647 
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مدى أهمية وجود جهة وسيطة  

 كرقابة على عمليات البيع والشراء

1.000 .688 

مدى أهمية توفير المال في التسوق 

الاجتماعيعبر وسائط التواصل   

1.000 .528 

للبضائع مدى أهمية وجود ضمان 

من الشبكة و  المبيعة معظمها

 لفترات مناسبة

1.000 .720 

مدى أهمية العروض الترويجية 

كحوافز للتسوق عبر شبكة 

 التواصل الاجتماعية  

1.000 .733 

أسلوب عرض يتيح للمتلقي 

معلومات مفصلة عن المنتجات 

 المعروضة

1.000 .749 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which ة/متزوج =  الاجتماعي الوضع are 

used in the analysis phase. 

 
 

مدى أهمية وجود جهة وسيطة  

 كرقابة على عمليات البيع والشراء

1.000 .589 

مدى أهمية توفير المال في التسوق 

 عبر وسائط التواصل الاجتماعي

1.000 .569 

للبضائع مدى أهمية وجود ضمان 

من الشبكة و  المبيعة معظمها

 لفترات مناسبة

1.000 .631 

مدى أهمية العروض الترويجية 

كحوافز للتسوق عبر شبكة 

 التواصل الاجتماعية  

1.000 .661 

أسلوب عرض يتيح للمتلقي 

 معلومات مفصلة عن المنتجات 

1.000 .498 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which ة/عازب =  الاجتماعي الوضع are 

used in the analysis phase. 

 
 

H04_e الفئات العمرية:استـــــمرار الــتســــوق الالكتروني بــــيـن على : توجد فروق فــــي العوامل الــــتـي يــــمـكـن أن تساعد 

Factor Analysis 
 

 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 

مدى أهمية التســـليم الســريــع 

 للمنتجات

1.000 .668 

مدى أهمية الشـــحن شبه المجاني 

 للمنتجات المشــتراة  

1.000 .785 

مدى أهمية إرجاع البضائع عندما لا 

 تكون راضي ا عنها  

1.000 .882 

مدى أهمية توافر سلع غير المتوفرة 

 في الأسواق التقليدية

1.000 .714 

ستفسارات امدى أهمية الإجابة على 

من الإنترنتالعملاء   

1.000 .793 

مدى أهمية وجود جهة وسيطة  

 كرقابة على عمليات البيع والشراء

1.000 .832 

مدى أهمية توفير المال في التسوق 

 عبر وسائط التواصل الاجتماعي

1.000 .787 

للبضائع مدى أهمية وجود ضمان 

من الشبكة و لفترات  المبيعة معظمها

 مناسبة

1.000 .706 

مدى أهمية العروض الترويجية 

كحوافز للتسوق عبر شبكة التواصل 

 الاجتماعية  

1.000 .671 

 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 

مدى أهمية التســـليم الســريــع 

 للمنتجات

1.000 .726 

مدى أهمية الشـــحن شبه المجاني 

 للمنتجات المشــتراة  

1.000 .466 

مدى أهمية إرجاع البضائع عندما لا 

 تكون راضي ا عنها  

1.000 .406 

مدى أهمية توافر سلع غير المتوفرة 

 في الأسواق التقليدية

1.000 .368 

ستفسارات امدى أهمية الإجابة على 

 العملاء من الإنترنت

1.000 .708 

مدى أهمية وجود جهة وسيطة  

 كرقابة على عمليات البيع والشراء

1.000 .660 

مدى أهمية توفير المال في التسوق 

التواصل الاجتماعيعبر وسائط   

1.000 .768 

للبضائع مدى أهمية وجود ضمان 

من الشبكة و لفترات  المبيعة معظمها

 مناسبة

1.000 .703 

مدى أهمية العروض الترويجية 

كحوافز للتسوق عبر شبكة التواصل 

 الاجتماعية  

1.000 .677 
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مدى أهمية أسلوب عرض يتيح 

للمتلقي معلومات مفصلة عن 

 المنتجات المعروضة

1.000 .542 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which 24-18 = العمرية الفئة are used in 

the analysis phase. 

 
 

مدى أهمية أسلوب عرض يتيح 

للمتلقي معلومات مفصلة عن 

المعروضةالمنتجات   

1.000 .613 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which 34-25 = العمرية الفئة are used in 

the analysis phase. 

 
 

 

Factor Analysis 
 

 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 

مدى أهمية التســـليم الســريــع 

 للمنتجات

1.000 .680 

مدى أهمية الشـــحن شبه المجاني 

 للمنتجات المشــتراة  

1.000 .937 

مدى أهمية إرجاع البضائع عندما لا 

 تكون راضي ا عنها  

1.000 .831 

سلع غير المدى أهمية توافر 

فرة في الأسواق التقليديةاالمتو  

1.000 .480 

ستفسارات امدى أهمية الإجابة على 

الإنترنتالعملاء من خلال   

1.000 .798 

مدى أهمية وجود جهة وسيطة  

 كرقابة على عمليات البيع والشراء

1.000 .957 

ر المال في التسوق يمدى أهمية توف

 عبر وسائط التواصل الاجتماعي

1.000 .724 

للبضائع مدى أهمية وجود ضمان 

من الشبكة و لفترات  المبيعة معظمها

 مناسبة

1.000 .945 

مدى أهمية العروض الترويجية 

 كحوافز للتسوق عبر شبكة التواصل 

1.000 .847 

مدى أهمية أسلوب عرض يتيح 

للمتلقي معلومات مفصلة عن 

 المنتجات المعروضة

1.000 .884 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which 44-35 = العمرية الفئة are used in 

the analysis phase. 

 
 

 

Communalities
a
 

 Initial Extraction 

مدى أهمية التســـليم الســريــع 

 للمنتجات

1.000 .940 

مدى أهمية الشـــحن شبه المجاني 

 للمنتجات المشــتراة  

1.000 .900 

مدى أهمية إرجاع البضائع عندما لا 

 تكون راضي ا عنها  

1.000 .711 

سلع غير الفر اتومدى أهمية 

فرة في الأسواق التقليديةاالمتو  

1.000 .869 

ستفسارات امدى أهمية الإجابة على 

 العملاء من خلال الإنترنت

1.000 .965 

مدى أهمية وجود جهة وسيطة  

 كرقابة على عمليات البيع والشراء

1.000 .716 

مدى أهمية توفير المال في التسوق 

الاجتماعيعبر وسائط التواصل   

1.000 .821 

للبضائع مدى أهمية وجود ضمان 

من الشبكة و لفترات  المبيعة معظمها

 مناسبة

1.000 .865 

مدى أهمية العروض الترويجية 

 كحوافز للتسوق عبر شبكة التواصل 

1.000 .941 

مدى أهمية أسلوب عرض يتيح 

للمتلقي معلومات مفصلة عن 

 المنتجات المعروضة

1.000 .791 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. Only cases for which 45< = العمرية الفئة are used in the 

analysis phase. 

 

 
 

 

 


