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 :المقدمة1.1.

 

بها  المنظمات مع عملائهم بشكل دائم  العديدمن    تفاعل   طريقة  تغيير   إلى  الاجتماعي  التواصل  ووسائل  لمنصات  السريع   النمو  أدى تجذب  العملاء  ، وبالتالي أصبحت هذه الطريقة التي  المنظمات 

التواصل   وسائل  وأصبحت  بهم  وتحتفظ  عنه  المحتملين  وفي  الاجتماعي جزءا لاغنى  الحياة    توفر  حيث  ،  التسويقي   التواصل  في  ثورة  الاجتماعي  التواصل   وسائل  وأحدثت  .الحالي   عصرنامن 

من  لأن    التجارية   للعلامات   كبيرة  أهمية   له   التفاعل  هذا   .التجارية   والعلامة   المستخدم  بين  للتفاعل  جديدةإمكانيات   يتلقونها  التي  النصيحة  على  يعتمدون  الاجتماعي  التواصل  وسائل  مستخدمي 

 التواصل يؤثرعلى عملية صنع القرار بالتعامل مع العلامةالتجارية   مستخدمين آخرين، وهذا 

  الذين   المستهلكين   من  المتازيدة   الأعداد  مع  للتواصل  تصرفهم  فعاليةتحت أكثرالوسائل   هي  الاجتماعي   التواصل  وسائل  أن   يدركوا  أن   يجب   المديرين  أن  إلى  الأدبيات   تشير   و

ك   إلى  بالإضافة   الإنترنت   علىوقتهم    من  كبيرا  جزءا  يقضون  الفعلي  الوقت   في  مباشرة  النهائيين  المستخدمينإشارك    من  بكفاءة  الشركات   الاجتماعي  التواصل  وسائل  تمُّكن  ،  ذل

رسات   معظم  أظهرت   وقد  التقليدية   الوسائط  من  اكبر   وبفاعلية   أقل  بتكلفة  ة   المعلومات   يستخدمون  الأشخاص  أن   الدا   الشراء   لعمليات   كمبادئ توجيهية   الاجتماعي  التواصل   وسائل  على  لمتداول

القناة    هذه  عبر   للتسويق  استراتيجية   وضع  في  الاعتبار   بعين  الميزة  هذه  التسويق  رجال  التسويق،ويأخذ  رجال  طرف  من  للإعلان  كأداة  تستخدم  الاجتماعي  التواصل  وسائل  ان  كما  .المستقبل  في

 ًً  ً :الشرائي من حيث   تساعدهم على كسب المزيد من الزبائن وأصبحت هذه المواقع تؤدي دوراً رئيسا في التأثيرعلى السلوك 

القرار   اتخاذ  الى  وصولا  المتاحة،  البدائل  وتقييم  بالمنتجات،  الخاصة  المعلومات  عن  والبحث  الحاجة  الشراء إدارك  مابعد  ،وتقييم  .الشرائي 
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 الدراسة   مشكلة1.2.

 .تتمثل مشكلة البحث في دراسة تأثیر التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نیة الشراء لدى المستهلكین 

 

هناك حاجة إلى مزيد من الدراسات لفهم كيفية    *:على نية الشراء   قلة الدراسات حول تأثير وسائل التواصل الاجتماعي * 1. -:النظري  المستوى على فجوات1.2.1.

 .المستهلكين سلوك على الاجتماعيتأثير وسائل التواصل 

 .هناك حاجة إلى تطوير إطار نظري يوضح كیفیة تأثیر وسائل التواصل الاجتماعي على نیة الشراء  *:عدم وجود إطار نظري واضح * 2.

 

 

 التطبیقي   المستوى   على   فجوات 1.2.2.

 .التواصل الاجتماعي لتعزيز نية الشراء  هناك حاجة إلى تطوير استراتيجيات تسويقية فعالة عبر وسائل *:عدم وجود استراتيجيات تسويقية فعالة  1.

 .المستهلكين سلوك  على الاجتماعي التواصل  وسائل تأثير  كيفية لفهم الدراسات من  هناك حاجة إلى مزيد   *:عدم وجود فهم واضح لتأثير وسائل التواصل الاجتماعي على سلوك المستهلكين  2.

 المستهلكين؟  لدى   الشراء  نية  على  الاجتماعي  التواصل  وسائل  عبر  التسويق  تأثير   هو   ما  1.

 الشراء؟  ونية  الاجتماعي  التواصل  وسائل  عبر  التسويق  بين  العلاقة  على  تؤثر   التي  العوامل  هي  ما 2.

 

 

 الدراسة   أھمیة1.3.

 .كيفية تأثير هذه المنصات على سلوك المستهلكينتعُد دراسة تأثير التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نية الشراء لدى المستهلكين أمرًا هامًا لفهم 

 

 :النظري   المستوى   على 1.3.1.

 مستهلكين السلوكية لوسائل التواصل الاجتماعي على ال  يساهم البحث في تطوير النظريات التسويقية المتعلقة بالتأثيرات :المساهمة في النظريات التسويقية /1

 .المستهلكين ونية الشراء   يساعد البحث في فهم كيفية تأثير وسائل التواصل الاجتماعي على سلوك  :فهم سلوك المستهلك /٢
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 الشكل )1( يوضح اعداد مستخدمي وسائل التواصل الاجتماعي  

 

https://www.alJazeera.com المصدر 

 

 :التطبیقي  المستوى   على1.3.2.

ة  :تطوير استراتيجيات تسويقية * 1.  .عبر وسائل التواصل الاجتماعي  يمكن للشركات استخدام نتائج البحث لتطوير استراتيجيات تسويقية فعال

 .التواصل الاجتماعي، مما يؤدي إلى زيادة نية الشراء  يساعد البحث الشركات في فهم كيفية تحسين تجربة المستهلك عبر وسائل :تحسين تجربة المستهلك * 2.

 .يمكن للشركات استخدام نتائج البحث لتعزيز علامتها التجارية وزيادة الوعي بها عبر وسائل التواصل الاجتماعي  *:تعزيز العلامة التجارية* 3.

 

 الدراسة   أسئلة1.4.

 ؟   المستهلكين  لدى  الشراء  نية   على  الإجتماعي  التواصل  وسائل  عبر   التسويق   أثر  ماهو/1

 السعودية؟   العربية   المملكة   في  المستهلكين  لدى  الاجتماعي  التواصل  وسائل  استخدام  مدى   ماهو  /2

زيادة نية الشراء لدى    /3  المستهلكين؟ كيف يمكن للشركات تحسين إسترات التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي ل

https://www.aljazeera.comالمصدر/
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 الدراسة   أھداف 1.5.

 .التعرف على مستوى استخدام وسائل التواصل الاجتماعي لدى المستهلكين 2.  .دراسة تأثير التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نية الشراء لدى المستهلكين  1.

 .الاجتماعي  التواصل  وسائل  عبر   المنتجات  لشراء  المستهلكين  قرار   على  تؤثر  التي  العوامل  تقييم  3.

ة لتحسين نية الشراء لدى المستهلكين عبر وسائل التواصل الاجتماعي 4. قتراح استراتيجيات تسويقية فعال   وتحسين  المستهلكين تجربة تعزيز   في الاجتماعي التواصل وسائل دور  حول  رؤى توليد  5.  .ا

.أداءالشركات
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 المستقل   المتغير المتغير 

 

 

قـــرار الشـــراء لـــدي عـــينه مـــن  

  الأزيـــاء  مـــنتجات  مســـتهلكي

والــعطور وغــيرهــا عــبر مــواقــع 

 التواصل الإجتماعي

 
 

 

الـتسويـق عـبر مـواقـع الـتواصـل  

 الإجتماعي 

 

 ة الدراس  فرضیات 1.6.

 .المستهلكينهناك تأثير إيجابي للتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نية الشراء لدى : الفرضيه الاولى  *.

تواصل   وسائل  عبر   للتسويق  تأثير   يوجد   لا  :الثانيه  الفرضيه * تواصل الاجتماعي على نية    :الفرضيه الثالثه   *  .  .المستهلكين  لدى   الشراء  نية   على   الاجتماعي   ال هناك تأثير إيجابي للتسويق عبر وسائل ال

 .المستهلكين الشباب الشراء لدى 

بعه * را  .بغض النظر عن العمرهناك تأثير للتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نية الشراء لدى المستهلكين   :الفرضية ال

 

 الدراسة  نموذج.7.1
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 ٢/مرحلة ماقبل الشراء    ١/

تقييم    ٣/المقارنة بين البدائل  

 البدائل 

 الشراء   قرار   ٤/

 الشراء  مابعد   ٥/

 
 

 

  توك إنستقرام، تيك    (المنتج عبر مثلًا  

 : السعر  وغيرها  شات  ،سناب 

عبر   :-المنتج موقع إلكتروني للبيع  

 موقع إلكتروني 
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 الدراسة   منھجیة1.8.

وتحليل اتجاهات    وتوصيف   جمع خلال  من أهدافها الي للوصول  التحليلي الوصفي المنهج على الدراسة هذه  تعتمد

 .بمختلف مراحله  المستهلكين نحو استخدام مواقع التواصل الإجتماعي وتأثير هذه المواقع على قرارهم الشرائي  

 الوضعيه   :  البحث  فلسفة  •

 التحليلي   الوصفي  :البحث  منهج  •

 المسح   :-  البحث   استراتيجية  •

 عشوائي   :البحث  اختيار  •

 مقطعية  :-الزمنية  الأفق  •

 البيانات   وتحليل  جمع  :والاجراءات  تقنيات  •

 المیدانیة   الدراسة1.9.

 سابقھ   میدانیة  دراسة

  نحوالمستهلك  سلوك  على  الاجتماعي التواصل  وسائل   تأثير حول   دراسة أجريت (2017):*  صونية  دراسة*  1.

  فحص   محاولةإلى  الدراسة هذه  هدفت ).جيجل   جامعة في المحجبات الطالبات من عينة  على دراسة( الإسلامية الأزياء 

  خلال   من   البيانات  جمعتم    وقد  .الإسلامية  الأزياء  نحو  المستهلك  سلوك  على  الاجتماعي   التواصل   وسائل   تأثير   مدى

  وسائل   يستخدمن  اللواتيالمحجبات    الطالبات  من   مقصودة  عينة  على  مباشرة  شخصية  بصورة  وزع   استبيان 

  الحسابية  المتوسطات  :مثل   التحليليالوصفي    المنهج   الدراسة  استخدمت  وقد  .جيجل   بجامعة  الاجتماعي  التواصل 

وتبين النتائج الرئيسية   .لاختبار الفرضيات والمتعدد   البسيط  والانحدار  البيانات،  لوصف  المعيارية  والانحرافات

محتوى الشركة ومحتوى ( التواصل الاجتماعيالتي تم الحصول عليها من خلال الانحدار وجود تأثير لوسائل 

 .على نية الشراء نحو الأزياء الإسلامية  )المستخدم 
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  التواصل   شبكات  باستخدام  التسويقية  الحملات  أثر  حول   دراسة  أجريت  (2013):*  الخلايلة  دراسة*  2.

  هدفت  ).الأردن   في )بي أي في(  ماركا شركة عملاء من  عينة  لآراء  تحليلية دراسة(  العملاء رضا في الاجتماعي

  )بي   أي  في(  ماركاشركة  عملاء   رضا في الاجتماعي التواصل   شبكات باستخدام التسويقية الحملات أثر بيان إلى الدراسة

  في  )بي   أي  في(  ماركا  شركةمع   المتعاملين  من   المستهدفة  الفئات  جميع  من  الدراسة  مجتمع  تكون  وقد  .الأردن  في

  والبالغ  الأردن  في  )بي   أي  في(  ماركاشركة   عملاء   من   عشوائية  عينة  من  تكونت   فقد  الدراسة  عينة  أما  .الأردن

  واختبار  وتحليلها  البيانات   لجمع  أما  التحليلي،الوصفي    المنهج  استخدم  الدراسة  أهداف   ولتحقيق  (054).  عددهم

  من   تكونت  والتي  الدراسة،  متغيرات  مجال  في  المعلومات   لجمع  رئيسة  أداة  استخدمت  استبانة  خلال   من  الفرضيات

  والانحرافات  الحسابية،  المتوسطات  أبرزها  الإحصائية  والأساليبالوسائل    من   العديد  استخدام  وتم  .فقرة  (38)

  بيانات  تحليل  عملية   إجراء  وبعد  .المسار  وتحليل  والبسيط   المتعدد  الانحدارين   وتحليل  العينة،  واختبار  المعيارية،

  التسويقية  للحملات  إحصائية  دلالة  ذي  أثر  وجود  :أبرزها  النتائج  من  عدد  إلى  الدراسةتوصلت   وفرضياتها   الدراسة 

 ووجود الأردن، في )بي أي في(  ماركا شركة في  العملاء رضا على )الزمنية الفترة الشركة، جهودالمستهدفة،   الفئة(

  الأردن،  في   )بي  أي  في(  ماركا  شركة  في  العملاء  رضا  على  الاجتماعي  التواصل   لشبكات  إحصائية  دلالةذي   أثر

رضا العملاء في  على  )الزمنية  الفترة الشركة، جهود المستهدفة، الفئة(  التسويقية للحملات إحصائية دلالة  ذي  تأثير ووجود

 .في الأردن   )في أي بي( شركة ماركا

 
 

 
 المقترح المشروع  مخطط1.10.

 

 :-  ول/ا  الفصل طار العام للدراسة,ا

 :-  الثاني الفصل  النظري   طار ,ا

 :-الثالث  الفصل  البحث   منهجية

 :  الرابع الفصل  حصائي ,ا  التحليل 

 :  الخامس  الفصل والخاتمة   المناقشة
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 السابقة  الدراسات :الثاني الفصل           2.
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 :المقدمة 2.1.

  في  المستهلكين  سلوك تشكل  التي المحورية العوامل أحد الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق أصبح  

  ،2023 عام  في الاجتماعي التواصل منصات على نشط   مستخدم مليار 4.33 من أكثر مع. الرقمي العصر

  على الحديثة   الدراسات ركزت. المستهدف جمهورها مع للتفاعل  للشركات مثالية بيئة المنصات هذه  أصبحت

  بات  حيث  الشراء، قرارات  على المُدركة والمتعة  الثقة،  التفاعل، المحتوى،   جودة مثل عناصر تؤثر  كيف فهم

 . المنصات   هذه عبر المروج  والمحتوى التوصيات على  اعتمادًا  أكثر المستهلكون

 

  بالعلامة الوعي  زيادة على فقط يقتصر لا  الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق أن إلى   الأبحاث تشير

  دراسة  أظهرت المثال،  سبيل  على. الولاء وتعزيز العملاء   مع العلاقات  بناء في أيضًا  يساهم  بل  التجارية،
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  التي المنتجات   شراء يفضلون منهم% 71 أن السعودية العربية   المملكة في  المستهلكين  من عينة على  أجريت

 . (2023 التسويق،   أبحاث  )منصة الاجتماعي التواصل  وسائل على  المؤثرين  قبل من لها الترويج  يتم

 

 
 
 
 
 
 
 

 
 المستقل   المتغیر 2.2.

 
  أو للمنتجات  للترويج  الاجتماعي التواصل منصات استخدام هو الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق

  الاجتماعي، التواصل  ووسائل الإنترنت  تطور مع  الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق تطور.  الخدمات 

 . والترويج للتسويق مهمة أداة   المنصات هذه  أصبحت  حيث

 

 الرئیسیة  الأبعاد*

 

 . الاجتماعي التواصل وسائل عبر المُروج  المحتوى  جودة  : المحتوى  جودة . 1

 . الاجتماعي التواصل وسائل عبر التجارية  والعلامة  المستخدمين  بين التفاعل  :التفاعل. 2

 . لها المُروج الخدمة  أو والمنتج بالمُعلن  الثقة  : الثقة . 3

 

 المرتبطة   النظريات*

 

 . المدركة القيمة  على  بناءً   الخدمة أو  المنتج بتقييم  يقومون المستهلكين أن  إلى تشير :المدركة القيمة  نظرية . 1

  على يؤثر التجارية  والعلامة المستخدمين بين الاجتماعي التفاعل  أن إلى تشير:  الاجتماعي  التفاعل نظرية . 2

 . المستهلك   سلوك
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 التابع   المتغیر2.3.
 المتغير التابع: نية الشراء لدى المستهلكين *

 

 

 نية الشراء لدى المستهلكين هي الاستعداد لشراء المنتج أو الخدمة 

 

تطور مفهوم نية الشراء لدى المستهلكين مع تطور نظريات التسويق وسلوك المستهلك. في البداية، ركزت  

الدراسات على العوامل الاقتصادية والاجتماعية التي تؤثر على قرارات الشراء. ومع تطور نظريات التسويق،  

 أصبح مفهوم نية الشراء أكثر أهمية في فهم سلوك المستهلك. 

 

 *الأبعاد الرئيسية 

 

 . الاستعداد لشراء المنتج أو الخدمة : مدى استعداد المستهلك لشراء المنتج أو الخدمة. 1

 . التفضيل للمنتج أو الخدمة : مدى تفضيل المستهلك للمنتج أو الخدمة مقارنة بالمنتجات أو الخدمات الأخرى. 2

 . النية لشراء المنتج أو الخدمة في المستقبل: مدى نية المستهلك لشراء المنتج أو الخدمة في المستقبل. 3

 

 *النظريات المرتبطة 

 

 . . نظرية القيمة المدركة: تشير إلى أن المستهلكين يقومون بتقييم المنتج أو الخدمة بناءً على القيمة المدركة1

التأكيد : تشير إلى أن المستهلكين يقومون بتقييم المنتج أو الخدمة بناءً على توقعاتهم وتأكيدها  -. *نظرية التوقع2

. 

 . . نظرية سلوك المستهلك : تشير إلى أن سلوك المستهلك يتأثر بالعوامل الداخلية والخارجية 3
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 التابع  والمتغیر المستقل المتغیر بین  العلاقة2.4.

 
  لدى  الشراء   ونية الاجتماعي التواصل  وسائل عبر التسويق  بين إيجابية   علاقة وجود إلى  السابقة الدراسات  تشير

  الوعي زيادة خلال  من الشراء نية على الاجتماعي  التواصل وسائل عبر التسويق يؤثر حيث .  المستهلكين

 . بالمُعلن  الثقة وزيادة  التجارية، للعلامة   الذهنية الصورة وتحسين الخدمة،   أو  بالمنتج

 

 * البحثية والفجوات  الصراعات*

 

  الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق بأثر المتعلقة الدراسات قلة :  العربية   المنطقة  في الدراسات  قلة . *1

 . العربية المنطقة  في  المستهلكين  لدى الشراء نية  على

  الشراء نية  على  الاجتماعي التواصل  وسائل عبر التسويق بأثر المتعلقة النتائج اختلاف  :    النتائج اختلاف . *2

 . المستهلكين  لدى

 

 
 

 
 الخاتمة 2.5.

  الشراء نية  على  التأثير  في الاجتماعي  التواصل وسائل عبر التسويق  أهمية  السابقة   الدراسات  مراجعة تظُهر

  المستقل  المتغير بين  العلاقة لاستكشاف  الدراسات من مزيد إلى   حاجة هناك ذلك، ومع. المستهلكين  لدى

 . مختلفة  سياقات في  التابع  والمتغير

 *آثار البحث المستقبلية 
 
. *دراسة تأثير التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نية الشراء في سياقات مختلفة*: مثل دراسة  1

 تأثير التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نية الشراء في الدول النامية أو في صناعات معينة. 
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. *دراسة تأثير العوامل الوسيطة على نية الشراء:مثل دراسة تأثير الثقة، التفاعل، والقيمة المدركة على نية  2
  الشراء

. *دراسة تأثير التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على سلوك المستهلك:مثل دراسة تأثير التسويق  3
  عبر وسائل التواصل الاجتماعي على قرارات الشراء الفعلية

 
 *المساهمات الإجمالية للبحث 

 
. *توسيع المعرفة حول تأثير التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نية الشراء:يساهم البحث في  1

 توسيع المعرفة حول تأثير التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نية الشراء لدى المستهلكين. 
. *توفير إرشادات للمسوقين : يساهم البحث في توفير إرشادات للمسوقين حول كيفية استخدام وسائل  2

  التواصل الاجتماعي لتحسين نية الشراء لدى المستهلكين
. *المساهمة في تطوير نظريات التسويق : يساهم البحث في تطوير نظريات التسويق حول تأثير التسويق  3

 عبر وسائل التواصل الاجتماعي على سلوك المستهلك. 
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