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 : مقدمة

ييالبيئةيالرقمية،يحيثييتأثرييالمستهلكون  
ييينجاحيالعلاماتيالتجاريةيف   

ونيةيعنصًرايييحاسمًايييف  يأصبحتيالسمعةيالإلكتر
،ييأصبحتيتقييمات  

ون  ييظليالانتشارييالواسعيللتسوقيالإلكتر  
نت.ييف  ييالإنتر ييبتجاربيالآخرينيالمنشورةيعت  يبشكلييكبت 

اءي.يتهدفيهذه يياتخاذييقراراتيالشر  
ييمنيالعوامليالمؤثرةييف  يالعملاءييوآراءيالمؤثرينيومحتوىييوسائليالتواصليالاجتماع 

ييالسوق  
،ييخاصةيف   

ان  ونيةيللعلامةيالتجاريةيوسلوكييالمستهلكييالشر يالدراسةيإلىيفهمييالعلاقةييبي  ييالسمعةيالإلكتر
 .يالسعودييالمتسارعيرقميًا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 : مشكلة الدراسة

ييالمملكةيالعربية  
نتييلدىيالمستهلكي  ييف  ييالإنتر اءيعت  ونيةييللعلامةيالتجاريةيعلىييقرارييالشر ييالسمعةيالإلكتر يماييمدىييتأثت 

 السعودية؟

 

  يالأسئلةيالفرعية

ونيةيللعلاماتيالتجارية؟ي- ييتشكليالسمعةيالإلكتر  ماييالعوامليالتر 

ونيةيوآراءييالآخرين؟يي-  مايييمستوىيتأثرييالمستهلكي  ييبالتقييماتيالإلكتر

ونيةيباختلافييالفئةيالعمريةيأويينوعييالمنتج؟ي- ييالسمعةيالإلكتر  هلييختلفييتأثت 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ة: أهمية الدراس

 : الأهميةيالنظرية

اضية ييالبيئةيالافتر  
ييوسلوكيالمستهلكييف  ييإثراءيالأدبياتيالمتعلقةيبالتسويقيالرقم   

 .يتساهميالدراسةيف 

 

 :الأهميةيالتطبيقية

اء كاتيلتحسي  يييسمعتهاييالرقميةيوتحفت  ييقراراتيالشر اتيعمليةيللشر  .يتوفرييينتائجيالدراسةيمؤشر

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 :أهداف الدراسة

ونيةيللعلاماتيالتجارية  .يتحليليمكوناتيالسمعةيالإلكتر

اءي- ييالشر  
ييالسمعةيالرقميةيعلىيسلوكيالمستهلكييف   .يقياسييتأثت 

ونيةييللعلاماتيالتجاريةي-  .يتقديمييتوصياتيتسويقيةيلتحسي  ييالسمعةيالإلكتر

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 تساؤلات الدراسة 

 :التساؤل الرئيس ي 

إلى أي مدى تؤثر السمعة الإلكترونية للعلامة التجارية على قرار الشراء عبر الإنترنت لدى المستهلكين في المملكة  
 العربية السعودية؟

 

 :التساؤلات الفرعية

 ما العوامل التي تُكوّن السمعة الإلكترونية للعلامة التجارية من وجهة نظر المستهلكين؟  .1

 ما مستوى اعتماد المستهلك على التقييمات الإلكترونية وآراء الآخرين في اتخاذ قرار الشراء؟  .2

 هل تختلف درجة التأثر بالسمعة الإلكترونية باختلاف الخصائص الديموغرافية )العمر، الجنس، الدخل(؟  .3

 ملابس وغيرها(؟  –إلكترونيات  –هل هناك فروق في قرار الشراء بناءً على نوع المنتج )سلع استهلاكية  .4

 كيف تؤثر الشكاوى أو المراجعات السلبية على قرار الشراء؟ .5

 ما دور المؤثرين على وسائل التواصل في تشكيل السمعة الإلكترونية للعلامة التجارية؟  .6

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 فروض الدراسة: 

 :(H1) الفرضية الرئيسية

يوجد تأثير إيجابي ذو دلالة إحصائية بين السمعة الإلكترونية للعلامة التجارية وقرار الشراء عبر الإنترنت لدى  
 .المستهلكين في المملكة العربية السعودية

 

 :الفروض الفرعية

• H1-1: تؤثر تقييمات العملاء الإيجابية بشكل إيجابي على قرار الشراء عبر الإنترنت. 

• H1-2: تؤدي الشكاوى أو المراجعات السلبية إلى تراجع احتمالية الشراء. 

• H1-3: تختلف درجة تأثر المستهلكين بالسمعة الإلكترونية تبعًا للفئة العمرية. 

• H1-4: تلعب آراء المؤثرين على وسائل التواصل دورًا مهمًا في تشكيل قرار الشراء. 

• H1-5:  يختلف تأثير السمعة الإلكترونية باختلاف نوع المنتج )منتجات منخفضة التكلفة مقابل مرتفعة
 .التكلفة(

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 : الدراسات السابقة

سيتم استعراض عدد من الدراسات السابقة التي تناولت مفاهيم السمعة الإلكترونية وسلوك الشراء الإلكتروني، 
 .وتحليل أوجه التشابه والاختلاف بينها وبين هذه الدراسة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 المنطلقات النظرية للدراسة: 

 :(Reputation Theory) نظرية السمعة .1

تركز هذه النظرية على أن السمعة تمثل رأيًا تراكميًا ناتجًا عن الخبرات السابقة للمستهلكين، وهي تتكون من  
 .خلال التفاعل بين العلامة التجارية والعملاء عبر الزمن، وتعكس مصداقية وأداء الشركة

 :(Persuasion Theory) نظرية الإقناع .2

توضح هذه النظرية كيف تؤثر الرسائل )مثل التقييمات وآراء المؤثرين( على اتجاهات وسلوك المستهلك.  
 .تشير إلى أن السمعة الإلكترونية تعتبر أداة إقناع فعالة تؤثر في نية الشراء

 :(Information Adoption Model - IAM) نظرية الاعتماد على المعلومات .3

تفسر كيف يتبنى المستهلك المعلومات الإلكترونية مثل تقييمات العملاء أو المحتوى من المؤثرين، وتؤكد أن  
 .مصداقية المصدر وجودة المعلومات تؤثر على قرار الاعتماد

 :(Theory of Planned Behavior - TPB) نظرية السلوك المخطط .4

تساعد في فهم كيف تؤثر السمعة الإلكترونية على نية الشراء من خلال العوامل الثلاثة: الاتجاه نحو  
 .السلوك، الضغوط الاجتماعية، والتحكم المدرك بالسلوك

 :(eWOM Theory) تأثير المعلومات الإلكترونية الشفوية نظرية .5

تشير إلى أن التعليقات الإلكترونية والمراجعات تلعب دورًا كبيرًا في تشكيل صورة العلامة التجارية، وتُعد أحد  
 .أهم مصادر التأثير على نية الشراء

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 : المنهجية وطرق البحث

ي يالمنهجينوعي.ي  
يييوصف    تحليلى 

يي-  
ون   .يأداةيالدراسة ياستبيانيإلكتر

ييالتسوقي-  
نتييف   .يعينةيالدراسة يمستهلكونيسعوديونييستخدمونيالإنتر

 -يبرنامج ييالتحليليأداةييSPSSالبياناتيوتحليليالفرضياتيلاختباري.ي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 : أدوات الدراسة 

كأداة رئيسية لجمع البيانات الأولية من أفراد العينة، وذلك   أداة الاستبيان الإلكترونيتعتمد هذه الدراسة على  
 .لقياس متغيري الدراسة )السمعة الإلكترونية، وقرار الشراء عبر الإنترنت(

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 :الدراسة  حدود

يي2025–ي2026  .يالحدودييالزمانية يالعاميالدراس 

 .يالحدودييالمكانية يالمملكةيالعربيةيالسعوديةي-

اءييفقطي- ونيةييوقرارييالشر  .يالحدودييالموضوعية ييتركزييعلىيييالعلاقةيبي  ييالسمعةيالإلكتر

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   المراجع:

ي effectيeWOMيandيreputationيwebsiteي,directionيInformationي.(2009)ي.Mي.Tي,Leeي&ي,.Cي,Parkي-
Aيmoderatingيroleيofيproductيtype. 

يbookيOnlineي salesيonيmouthيofيwordيofيeffectيTheي.(2006)ي.Dي,Mayzlinي&ي,.Aي.Jي,Chevalierي-
reviews. 

ييوالعلوميالإداريةي- ييمجلاتييالتسويقيالرقم   
 .يدراساتيعربيةيحديثةيمنشورةييف 
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