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 .المقدمة

يُعتبر التسووووويق ابر المسووووحهلالر أحد الراائز السوووواسووووية اللش تعتمد الؤها الشووووراات والمقسووووسووووات التجارية  ي   قيق أهدافها 

ات المبذولة لفهم الاحتياجات والتفضوووووويلات والسوووووولو يوزيادة حصوووووحها السوووووووقية. يشووووولر التسووووووويق ابر المسوووووحهلالر     ال هود 

الخاصوووووووووة بالمسوووووووووحهلالرع واسوووووووووتخداا هذي المعلومات لتصوووووووووميم اسوووووووووترا يجيات تسوووووووووويقية موجهة ن و  لبية  ل  الاحتياجات 

يعتمد هذا النوع من التسوووووووووووووويق اي  دراسوووووووووووووة مت نية للسوووووووووووووو   .(Kotler & Keller, 2016, p. 45) و  فلز القرارات الشوووووووووووورائية

لمسوووووووحهدفع حيم يتم جمع البيانات حوك السووووووولو يات الشووووووورائيةع العوامل النفسوووووووية المقارةع والبي ة الاجتمااية وال قافية ا

 .اللش ينتمش  لؤها المسحهلكور 

التسوووووووووويق ابر المسوووووووووحهلالر ليس مجرد املية بيع أو  رويت للمنتجات والخدمات  بل هو اسوووووووووترا يجية  ووووووووواملة تسووووووووو       بنا  

( أر فهم احتيوواجووات المسووووووووووووووحهلالر يعوود الخطوة الو   ن و 1111الموود مع العملا . يق وود ابوود اللووي الحسووووووووووووووي ش  الاقووة طويلووة 

(.  ي 11ع ص. 1111 صوووووووميم حملات تسووووووووويقية فعالة  قدي     زيادة الولا  للعلامة التجارية وتعزيز ريوووووووا العملا   الحسووووووووي شع 

اع مما أ اح ظل التطور التانولوجي السووووورذع الذي  عيشوووووي اليواع أصوووووب ا و نوا،  ت أدوات التسوووووويق ابر المسوووووحهلالر أ ور  طور،

للشوووووووراات الوصووووووووك      ووووووورائت أوسوووووووع من ال مهور باسوووووووتخداا  قنيات م ل الت ليلات الرقميةع الذاا  الاصوووووووطنا يع و  ليل 

 .البيانات الضخمة

ا  ي تشووايل قرارات ا ا م وري، أر  Philip Kotlerلشووورا  لدى الفراد. يو وو  من جهة أخرىع يلعب التسووويق ابر المسووحهلالر دور،

المسحهلالر يتخذور قرارات الشرا  بنا ، اي  مجمواة من العوامل اللش تشمل ال وانب العاطفيةع الاجتماايةع الاقتصاديةع 

وبوووووالتوووووا يع فووووو ر الشووووووووووووووراوووووات اللش  ن    ي فهم هوووووذي العوامووووول و ايي   .(Kotler & Armstrong, 2019, p. 112) والنفسوووووووووووووويوووووة

 .استرا يجياتها التسويقية بما يتماش ى معها  كور أ ور قدرة اي  الت الر اي  قرارات الشرا  وجذب العملا  المحتمللر

 ي هذا السوويا ع يُعد التسووويق ابر المسووحهلالر أداة أسوواسووية لت قيق التوازر بلر احتياجات السووو  وأهداف الشوور ة. يشوولر 

التسووويق ابر المسووحهلالر يسووااد الشووراات اي    ديد نقاو القوة والضووع   (     أر1111الباحم المصووري م مد السوويد  

 ي ارويوووووووها التسوووووووويقيةع مما يمانها من   سووووووولر جودة المنتجات والخدمات و قديم حلوك مبتارة  ل ش  وقعات المسوووووووحهلالر 
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داا  مكار الشوراات استخ(. وبفضول التطورات الحدي ة  ي مجاك التانولوجيا والا صوالاتع أصوبت ب134ع ص. 1111 السويدع 

أدوات رقمية متطورة ل مع البيانات و  ليلهاع مما يسووووووووووووواهم  ي   سووووووووووووولر فهمها للسوووووووووووووو  المسوووووووووووووحهدف و قديم  جارب تسوووووووووووووو  

 .شخصية ومخصصة

ا     بنا  صووووووووورة   ر أهمية التسووووووووويق ابر المسووووووووحهلالر لا  قتصوووووووور فقا اي    قيق المبيعات وزيادة الإيراداتع بل  متد أيضوووووووو،

أر النجاح  ي التسوووووويق  Jean-Jacques Lambin لعلامة التجارية وتعزيز العلاقات مع العملا . يرى الباحم الفر سووووو ش يجابية ل

ابر المسووووووووووحهلالر يعتمد عشوووووووووووكل  بلر اي  قدرة الشووووووووووور ة اي   قديم قيمة مضوووووووووووافة للمسوووووووووووحهلالر من خلاك  لبية احتياجاتهم 

هناع يمان ااتبار التسوووووووووووويق ابر المسوووووووووووحهلالر وسوووووووووووويلة فعالة لت قيق ومن  .(Lambin, 2017, p. 89) بطريقة مملزة ومبتارة

 .التملز التنافس ش ويمار استمرارية الاماك  ي السوا  المتغلرة باستمرار

 الدراسات السابقة

 التسويق عبر المستهلكين المحور الأول الدراسات التي تناولت 

 "بر المستهلكين في تعزيز ولاء العملاءدور التسويق ع" :بعنوان (2020)دراسة عبد الله الحسيني  .1

هدفت الدراسوووووة       ليل مدى   الر اسوووووترا يجيات التسوووووويق الموجهة ن و المسوووووحهلالر اي  تعزيز ولا  العملا  للعلامة 

 311التجوواريووة. ااتموودت الوودراسوووووووووووووووة اي  مني  الت ليوول الوصووووووووووووووفم والامش ع حيووم  م جمع البيووانوووات من اينووة مكونووة من 

مختل  الف ات العمرية والاجتمااية باستخداا استبيار ميدا م.  وصلت الدراسة     نتائت مهمة  فيد ب ر مسحهل  من 

ا  ي تعزيز ولا  العملا ع خاصة اندما يتم  صميم الحملات التسويقية بنا ، اي   ا  بلر، التسوويق ابر المسحهلالر يلعب دور،

سووووووة بضوووووورورة اسوووووووتخداا أدوات التانولوجيا الحدي ة م ل الذاا  فهم دقيق لاحتياجاتهم و فضوووووويلاتهم.  ما أوصووووووت الدرا

 .الاصطنا ي و  ليل البيانات الضخمة لفهم سلوك المسحهلالر عشكل أفضل و  سلر  جربحهم الشرائية

مبادئ التسةةةويق:  سم سةةةةلوه المسةةةةتهلك و   ير  " :بعنوان Philip Kotler & Gary Armstrong (2019)دراسةةةة  .2

 "ئيةعلى القرارات الشرا

هدفت الدراسووووووووووووة      قديم  طار نظري  ووووووووووووامل لفهم العوامل اللش  قار اي  سوووووووووووولوك المسووووووووووووحهلالر و يفية تشووووووووووووايل هذي 

العوامل لقرارات الشووووووووووووورا . ااتمدت الدراسوووووووووووووة اي  مني  الت ليل النظري والاسوووووووووووووتدلا ي ع حيم  م اسووووووووووووووتعراض الدبيات 
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راسووووة     أر قرارات الشوووورا   ت ار بمجمواة من العوامل والدراسووووات السووووابقة المتعلقة عسوووولوك المسووووحهل .  وصوووولت الد

النفسوووووووية  م ل الدوافع والإدراك(ع الاجتمااية  م ل السووووووورة والصووووووودقا (ع وال قافية  م ل القيم والتقاليد(.  ما أوصوووووووت 

ق يالدراسووووووووة الشووووووووراات بضوووووووورورة التر لز اي    ليل هذي العوامل اند  صووووووووميم اسووووووووترا يجياتها التسووووووووويقية لضوووووووومار   ق

 .النجاح  ي السو  

 "التسويق الرقمي و   ير  على سلوه المستهلكين في الأسواق الإلكترونية" :بعنوان (2021)دراسة محمد السيد  .3

هدفت الدراسوة      قييم   الر التسوويق الرقمش اي  سولوك المسحهلالر  ي السوا  الإلاترونيةع مع التر لز اي  العوامل 

اللش   فز المسحهلالر اي  الشرا  ابر الإنترنت. ااتمدت الدراسة اي  مني  الاستقصا  الامش ع حيم  م  وزذع استبيار 

ا لمواقع التجارة الإلاترونية.  وصوولت الدراسووة     أر التسووويق الرقمش يلعب مسووتخد 011 لاترو م اي  اينة مكونة من 

ا  ي تشووووووووووايل قرارات الشوووووووووورا  لدى المسووووووووووحهلالرع خاصووووووووووة اندما يتم اسووووووووووتخداا اسووووووووووترا يجيات م ل الإالانات  ا م وري، دور،

ت سوووولر ويق الرقمش لالمخصووووصووووة والمحتوى التفاايي.  ما أوصووووت الدراسووووة الشووووراات بضوووورورة الاسووووت مار  ي  قنيات التسوووو

 . جربة العملا  وجذب  رائت جديدة من ال مهور 

 سم العلاقة بين الثقا ة وسلوه المستهلك: دراسة ميدانية في الأسواق " :بعنوان Rajiv Kumar (2018)دراسة  .4

 "الناشئة

 لز اي  العوامل التر  هدفت الدراسوة     اسوتاشاف  يفية   الر ال قافة اي  سلوك المسحهلالر  ي السوا  النا  ةع مع

ال قووافيووة اللش  قار اي  قرارات الشوووووووووووووورا . ااتموودت الوودراسوووووووووووووووة اي  مني  الوودراسوووووووووووووووة الميووودانيووة ع حيووم  م  جرا  مقوووابلات 

ا  ي   ديد  ا رئيسووووي، شووووخصووووية مع مجمواة من المسووووحهلالر  ي الا  دوك نامية.  وصوووولت الدراسووووة     أر ال قافة  لعب دور،

المسوووووووحهلالرع مما يقار اي  اختياراتهم الشووووووورائية.  ما أوصوووووووت الدراسوووووووة الشووووووووراات العالمية الولويات والاحتياجات لدى 

 .بضرورة مراااة الاختلافات ال قافية اند  صميم استرا يجياتها التسويقية لضمار   قيق النجاح  ي السوا  النا  ة

 "كين في السوق السعودي(: "أ ر التسويق عبر المؤ رين على سلوه المستهل2022دراسة سارة السبيعي ) .5
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اي  قرارات الشوووووووووووووورا  لوووودى  (Influencer Marketing) ر زت هووووذي الوووودراسووووووووووووووووة اي    ليوووول  وووو الر التسووووووووووووووويق ابر المقارين

 311المسووووووووووحهلالر السووووووووووعوديلر. اسووووووووووتندت الدراسووووووووووة     مني   مش ووصووووووووووفمع حيم  م جمع البيانات من اينة مكونة من 

ا من خلاك اسووووووووتبيار  ا سووووووووعودي، ميدا م. أظهرت النتائت أر التسووووووووويق ابر المقارين يُعتبر أحد أ ور اسووووووووترا يجيات مسووووووووحهلك،

التسووووووووووووويق فعالية  ي السووووووووووووو  السوووووووووووووعوديع حيم يعتمد المسووووووووووووحهلكور عشووووووووووووكل  بلر اي   وصووووووووووووويات المقارين اند اختيار 

ل يقارار عشووووك المنتجات والخدمات.  ما أ ووووارت الدراسووووة     أر مسووووتوى ال قة بالمقار ومدى  خصووووصووووي  ي مجاك معلر

 بلر اي  قرارات الشورا . أوصوت الدراسوة الشوراات باختيار المقارين الذين يتمتعور بمصوداقية االية ومتاععة مستمرة 

 .لدا  الحملات التسويقية لتقييم   الرها

 "(: "دور الذكاء الاصطناعي في  حسين  جربة المستهلكين وزيادة رضاهم2021دراسة أحمد الغامدي ) .6

الدراسوووووووة     اسوووووووتاشووووووواف  ي  يمان للذاا  الاصوووووووطنا ي أر يسووووووواهم  ي   سووووووولر  جربة المسوووووووحهلالر وزيادة  هدفت هذي

ريوواهمع وبالتا ي تعزيز قرارات الشوورا . اسووتندت الدراسووة     مني    لييي و مشع حيم  م جمع البيانات من اينة مكونة 

    أر استخداا  قنيات الذاا  الاصطنا ي م ل  مسحهل  سعودي من خلاك استبيار  لاترو م.  وصلت الدراسة 411من 

التوصوووووويات الوووووووخصووووووية والت ليل التنبقي يسووووووااد الشووووووراات  ي  قديم خدمات مخصووووووصووووووة  ل ش احتياجات المسووووووحهلالر 

عشووووووووووووكل أفضوووووووووووول.  ما أظهرت النتائت أر المسووووووووووووحهلالر يميلور     الواو  بالعلامات التجارية اللش تعتمد اي  التانولوجيا 

سوولر  جربحهم. أوصووت الدراسووة الشووراات بتب ش  قنيات الذاا  الاصووطنا ي والاسووت مار  ي  طوير النظمة اللش الحدي ة لت 

 .تعزز التفاال الوخص ش مع العملا 

 "(: "التسويق عبر القنوات الرقمية وأ ر  على ولاء العملاء في السعودية2023دراسة  اطمة الحازمي ) .7

تسووووووووووووووويق ابر القنوات الرقميووة  م ول التطبيقوات الووذ يووة والمواقع الإلاترونيووة اسووووووووووووووحهودفووت هوذي الودراسووووووووووووووة   ليوول  و الر ال

والإالانات الرقمية( اي  ولا  العملا   ي السووووووووو  السووووووووعودي. ااتمدت الدراسووووووووة اي  مني   مش باسووووووووتخداا اسووووووووتبيار  م 

ا مسووحهل  سووعودي. أظهرت النتائت أر التسووويق ابر القنوات الرق 011 وزذعي اي  اينة مكونة من  ا أسوواسووي، مية يلعب دور،

 ي بنوا  الاقوة طويلة المد بلر المسووووووووووووووحهلالر والعلامات التجاريةع خاصووووووووووووووة اندما يتم  قديم م توى مبتار و فاايي.  ما 

أو ووووووحت الدراسووووووة أر سووووووراة الاسووووووتجابة وسووووووهولة الوصوووووووك     الخدمات ابر القنوات الرقمية تعتبر اوامل رئيسووووووية  ي 
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لوودراسووووووووووووووة الشووووووووووووووراووات بتطوير اسووووووووووووووترا يجيووات تسووووووووووووووويقيووة رقميووة  وووووووووووووواملووة  جمع بلر الإبووداع تعزيز ولا  العملا . أوصووووووووووووووت ا

 .والتانولوجيا لتعزيز  جربة المسحهل 

 قرارات الشراء المحور الثاني : الدراسات التي  ناولت 

التسةةةةةويق الاسةةةةةترا يعي:  سم العوامل المؤ رة على القرارات " :بعنوان Jean-Jacques Lambin (2017)دراسةةةةةة  .1

 "الشرائية

هدفت الدراسووووووووة      قديم نمولف  ووووووووامل لفهم العوامل المقارة اي  القرارات الشوووووووورائيةع مع التر لز اي   يفية  وظي  

الشوووووراات لهذي العوامل لت قيق التملز التنافسوووووو ش. ااتمدت الدراسوووووة اي  مني  الت ليل النظري والاسووووووتدلا ي ع حيم  م 

لمتعلقة بالتسوووووويق الاسوووووترا يجي.  وصووووولت الدراسوووووة     أر القرارات الشووووورائية اسوووووتعراض الدبيات والدراسوووووات السوووووابقة ا

 ت ار بمجمواة متنواة من العواملع بما  ي لل  ال وانب النفسوووووووويةع الاقتصوووووووواديةع والاجتمااية.  ما أوصووووووووت الدراسووووووووة 

مبتارة  و قديم حلوك الشوووراات بضووورورة ا باع ني   وووامل يجمع بلر الت ليل الداخيي والخارجي لفهم السوووو  المسوووحهدف 

 . ل ش احتياجات العملا 

 "التسويق الأخضر وأ ر  على قرارات الشراء المستدامة" :بعنوان (2020)دراسة ناصر الخالدي  .2

هدفت الدراسوة      قييم   الر التسوويق الخضور اي  قرارات الشرا  المستدامة لدى المسحهلالرع مع التر لز اي  الدور 

لبيئية  ي تشوووووايل سووووولوك المسوووووحهلالر. ااتمدت الدراسوووووة اي  مني  الاسوووووتقصوووووا  الامش ع حيم  م الذي  لعبي القضوووووايا ا

مسوحهل   ي منطقة الخليت العريم.  وصولت الدراسوة     أر المسحهلالر أصب وا  411 وزذع اسوتبيار اي  اينة مكونة من 

ا بالقضووووووووايا البيئيةع مما أدى     زيادة الطلب اي  المنتجات ال صووووووووديقة للبي ة.  ما أوصووووووووت الدراسووووووووة الشووووووووراات أ ور واي،

بضوووووووورورة الاسووووووووت مار  ي المنتجات المسووووووووتدامة و طوير اسووووووووترا يجيات تسووووووووويقية تعزز من صووووووووورة العلامة التجارية  جهة 

 .ملتزمة بالمسقولية البيئية

سةةلوه المسةةتهلك:  سم ييك ياكر الناش ويشةةعرون ويت ةةر ون " :بعنوان Michael Solomon (2017)دراسةةة  .3

 "عند الشراء
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هدفت الدراسوووة      قديم   ليل  وووامل لسووولوك المسوووحهلالرع مع التر لز اي  العمليات العقلية والنفسوووية اللش  قار اي  

 يفية ا خال الفراد لقرارات الشووووووووورا . ااتمدت الدراسوووووووووة اي  مني  الت ليل النظري والاسوووووووووتدلا ي ع حيم  م اسوووووووووتعراض 

قة عسولوك المسوحهل .  وصلت الدراسة     أر سلوك المسحهل  يت ار بمجمواة من الدبيات والدراسوات السوابقة المتعل

العوامل الداخلية  م ل الدوافع والإدراك( والعوامل الخارجية  م ل ال قافة والم تمع(.  ما أوصووووووووت الدراسووووووووة الشووووووووراات 

 .  بطريقة فعالةبضرورة فهم هذي العوامل لتصميم استرا يجيات تسويقية تسحهدف  لبية احتياجات العملا

 "(: "دور الثقا ة الاجتماعية في تشكيل قرارات الشراء لدى الأسر السعودية2021دراسة نورا العلي ) .4

ر زت هذي الدراسوة اي    ليل   الر ال قافة الاجتماايةع بما  ي لل  القيم والتقاليد والعاداتع اي  قرارات الشرا  لدى 

أسوووووووووورة  301مني   مش ووصووووووووووفمع حيم  م جمع البيانات من اينة مكونة من السوووووووووور السووووووووووعودية. ااتمدت الدراسووووووووووة اي  

سووووعودية ابر اسوووووتبيار ميدا م. أظهرت النتائت أر ال قافة الاجتمااية  قار عشووووكل  بلر اي  اختيارات السووووور فيما يتعلق 

يم يقية اللش تعاس القبالمنتجات الغذائيةع الملاعسع والجهزة المنزلية.  ما أ ووووووووووووارت الدراسووووووووووووة     أر الحملات التسووووووووووووو 

ال قافية المحلية   ظى بقبوك أوسوووووووووع من قبل المسوووووووووحهلالر. أوصوووووووووت الدراسوووووووووة الشوووووووووراات بمراااة الخلفية ال قافية اند 

 . صميم المنتجات والحملات التسويقية

 "(: "أ ر العوامل الاقت ادية على قرارات الشراء لدى المستهلكين السعوديين2022دراسة خالد الحازمي ) .5

ت هذي الدراسوووووووة      قييم   الر العوامل الاقتصوووووووادية م ل الدخل الووووووووخصووووووو شع أسوووووووعار المنتجاتع والتضووووووووخم اي  هدف

قرارات الشوووورا  لدى المسووووحهلالر السووووعوديلر. اسووووتندت الدراسووووة     مني   مش باسووووتخداا اسووووتبيار  م  وزذعي اي  اينة 

قتصووووووووووووووادية.  وصوووووووووووووولت الدراسووووووووووووووة     أر العوامل مسووووووووووووووحهل  سووووووووووووووعودي من مختل  الف ات الاجتمااية والا 011مكونة من 

الاقتصوووووادية تعتبر من أهم المحراات لقرارات الشووووورا ع حيم يميل المسوووووحهلكور     الب م ان المنتجات اللش  وفر قيمة 

مقابل الماك  ي ظل الت ديات الاقتصوادية.  ما أوصوت الدراسوة الشوراات بتقديم اروض  نافسوية وبرامت  قسيا مرنة 

 .هلالرل ذب المسح

 "(: "الت  ير المشتره للعوامل الناسية والاجتماعية على قرارات الشراء الإلكترونية2023دراسة علي المطيري ) .6
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اسوووووووووووحهدفت هذي الدراسوووووووووووة   ليل الت الر المشوووووووووووترك للعوامل النفسوووووووووووية  م ل ال قة والإدراك( والعوامل الاجتمااية  م ل 

الت الر الم تم ي والتوصوووووويات( اي  قرارات الشوووووورا  ابر الإنترنت  ي السووووووو  السووووووعودي. ااتمدت الدراسووووووة اي  مني   مش 

مسحهل  سعودي. أظهرت النتائت أر العوامل النفسية  111ونة من باسوتخداا استبيار  لاترو م  م  وزذعي اي  اينة مك

ا عشوووووووووكل  كاميي لتشوووووووووايل سووووووووولوك الشووووووووورا  الإلاترو مع حيم يعتمد المسوووووووووحهلكور اي   را  ا خرين  والاجتمااية تعمل مع،

وووووووووو يع ية وتوالمراجعات ابر الإنترنت لا خال قراراتهم.  ما أوصوووووووووت الدراسوووووووووة الشوووووووووراات بتعزيز ال قة  ي منصووووووووواتها الرقم

 .العملا  اي   تابة مراجعات  يجابية لت سلر  جربة الشرا 

 التعليق علي الدراسات السابقة 

 و و  الدراسات السابقة أهمية فهم سلوك المسحهلالر و  الري اي  قرارات الشرا . ااتمدت الدراسات اي  مناج  متنواةع 

قصا  الامشع مما يعاس  نوع الساليب الب  ية المستخدمة  ي هذا بما  ي لل  الت ليل النظريع الدراسة الميدانيةع والاست

الم اك.  وصولت الدراسوات     نتائت مشووتر ة  ق د اي  أهمية التسوويق ابر المسووحهلالر  ي تشوايل قرارات الشوورا ع مع التر لز 

لية للشووووووووووراات لت سوووووووووولر اي  العوامل النفسوووووووووويةع الاجتماايةع ال قافيةع والاقتصووووووووووادية.  ما قدمت الدراسووووووووووات  وصوووووووووويات ام

 .استرا يجياتها التسويقية وتعزيز ولا  العملا 

 الاجوة البحثية

اي  الرغم من التقدا الابلر الذي حققتي الدراسوات السووابقة  ي فهم العوامل المقارة اي  قرارات الشورا  ودور التسووويق ابر 

ا من الفجوات الب  ية اللش لم يتم  ا من الاستاشاف.  تم المسحهلالرع  لا أر هناك ادد، ل  ناولها عشكل اافٍ أو  تطلب مزيد،

 حدى الفجوات الرئيسووووووووية  ي نقا الدراسووووووووات الميدانية الشوووووووواملة اللش تسوووووووووحهدف السووووووووو  السووووووووعودي عشوووووووووكل خاص. معظم 

ااتموودت اي  الت ليوول النظري أو  Solomonع وLambinع Kotler & Armstrong الوودراسوووووووووووووووات الوودوليووة م وول  لوو  اللش أجراهووا

دبيات العامة دور التر لز اي  الخصوصية ال قافية والاجتمااية للسو  السعودي. واي  الرغم من وجود عع  الدراسات ال 

المحلية  م ل الحسي شع السبي يع الغامدي( اللش استعريت جوانب معينة م ل التسويق ابر المقارين أو الذاا  الاصطنا يع 

ع العوامل المقارة اي  قرارات الشووورا   ي سووويا  السوووو  السوووعودي عشوووكل  وووامل. هذا  لا أنها لم تعال  ععمق العلاقة بلر جمي
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النقا يبرز الحاجة     دراسووووووووووووة ميدانية  جمع بلر   ليل العوامل النفسوووووووووووويةع الاجتماايةع ال قافيةع والاقتصووووووووووووادية عشووووووووووووكل 

 .1131مع السعودي  ي  طار رؤية متكاملع خاصة  ي ظل الت ولات الاقتصادية والاجتمااية الابلرة اللش يشهدها الم ت

 يوووووووووووافة     لل ع لا  زاك هناك قلة  ي الدراسوووووووووووات اللش  ر ز اي  دور التانولوجيا المتقدمة  ي تشوووووووووووايل قرارات الشووووووووووورا . اي  

وا  1113( وفوواطمووة الحووازمم  1111الرغم من أر عع  الوودراسوووووووووووووووات م وول دراسوووووووووووووووة أحموود الغوواموودي   ( أ وووووووووووووووارت     أهميووة الووذاو

ويق الرقمشع  لا أر هذي الدراسووات ر زت عشووكل أسوواىوو ش اي  ال وانب التقنية دور اسووتاشوواف  يفية   الر الاصووطنا ي والتسوو

هذي التقنيات اي  سووولوك المسوووحهلالر عشوووكل مبا ووور. لا  زاك هناك حاجة لفهم أامق لايفية اسوووتخداا  قنيات حدي ة م ل 

 ي   سووولر  جربة المسوووحهل  وزيادة ولائي. غياب دراسوووات  (IoT) ع وإنترنت ال ووويا (VR) ع الواقع الافتراضووو ش(AR) الواقع المعزز 

 فصوووووووووووووويليووة حوك هووذا ال ووانووب يم وول فجوة ب  يووة   توواف     معووال ووةع خوواصووووووووووووووة مع زيووادة ااتموواد الشووووووووووووووراووات السووووووووووووووعوديووة اي  

 .التانولوجيا الحدي ة لت سلر  فاالها مع العملا 

اي   (CSR)  تناوك   الر المسووووووووووووووقولية الاجتمااية للشووووووووووووووراات الاوة اي  لل ع  برز فجوة أخرى  تعلق بنقا الدراسووووووووووووووات اللش

( أ ووووووارت     أهمية التسووووووويق 1111قرارات الشوووووورا  لدى المسووووووحهلالر السووووووعوديلر. اي  الرغم من أر دراسووووووة ناصوووووور الخالدي  

ا  ي الدراسووووات اللش  ر ز اي  دور المسووووقولية الاجتمااية عشووووكل اااع م ل ا وا ووووح، ايا دام القضوووو الخضوووورع  لا أر هناك نقصوووو،

الم تمعيةع التعليمع والرااية الصووحيةع  ي تشووايل قرارات الشوورا . الت ولات الاجتمااية وال قافية  ي المملاة تشوولر     زيادة 

و ي المسووووووووووووووحهلالر بووو هميوووة الشووووووووووووووراوووات اللش تسووووووووووووووواهم  ي  نميوووة الم تمعع مموووا يجعووول هوووذا ال وووانوووب ب ووواجوووة     مزيووود من الب وووم 

 .والاستاشاف

اع هنا  ي تشايل قرارات  (Personalized Marketing) ك قلة  ي الدراسات اللش تسلا الضو  اي  دور التسويق الوخص شأخلر،

( 1111الشوووووووورا  لدى المسووووووووحهلالر السووووووووعوديلر. معظم الدراسووووووووات اللش  ناولت التسووووووووويق الرقمشع م ل دراسووووووووة م مد السوووووووويد  

ع لانها لم تسوووووووتعرض بتفصووووووويل اافٍ  ي  يمان للتسوووووووويق (ع ر زت اي  التسوووووووويق الرقمش عشوووووووكل ااا1113وفاطمة الحازمم  

الوووووخصوووو ش أر يقار اي   جربة المسووووحهل  وولائي. مع زيادة ااتماد الشووووراات اي  البيانات الضووووخمة والت ليل التنبقي لتقديم 

د من ي جارب  ووووووووورا  مخصوووووووووصوووووووووةع ف ر فهم   الر هذا النوع من التسوووووووووويق اي  قرارات الشووووووووورا  يم ل فجوة ب  ية   تاف     مز 

 .الدراسة
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 مشكلة الدراسة

 ي ظل التطور السووورذع الذي تشوووهدي السووووا  العالمية والمحليةع أصووووب ت المنافسوووة بلر الشوووراات أ ور  وووراسووووة من أي وقت 

مض ى. تعتمد الشراات اي  استرا يجيات تسويقية متنواة ل ذب المسحهلالر و  قيق أهدافها التجارية. ومع لل ع ف ر فهم 

ا للشووووووووووراات  ي ظل  نوع اللوا  والاحتياجات وتغلر العوامل اللش  ا  بلر،  قار اي  قرارات الشوووووووووورا  لدى المسووووووووووحهلالر يم ل   دي،

النماو الاسووووووووووحهلا ية عشووووووووووكل مسووووووووووتمر.     أر نجاح الشووووووووووراات يعتمد عشووووووووووكل  بلر اي  قدرتها اي  فهم سوووووووووولوك المسووووووووووحهلالر 

ومع لل ع ف ر العديد من الشوراات لا  زاك تعتمد اي  أسواليب  واسوتخداا هذا الفهم لتصوميم اسوترا يجيات تسوويقية فعالة

 تمثل مشكلة البحث في محاولة  تسوويقية  قليدية قد لا  كور قادرة اي  موا بة التغلرات الحدي ة  ي سولو يات المسحهلالر

 "الشراء؟ما دور التسويق عبر المستهلكين في تشكيل قرارات  :الإجابة على التساؤل الرئيس ي التالي

يهدف هذا التسوووواؤك     اسووووتاشوووواف  يفية   الر اسووووترا يجيات التسووووويق الموجهة ن و المسووووحهلالر اي  امليات ا خال القرار 

 الشرائمع مع التر لز اي  العوامل النفسيةع الاجتماايةع ال قافيةع والاقتصادية 

 أهمية الدراسة.

 : تم ل أهمية الب م  ي جانبلر رئيسيلر

 لعلميةالأهمية ا-1

يعمل الب م الحا ي اي   قديم  طار نظري  ووامل يسووااد  ي فهم العلاقة بلر التسووويق ابر المسووحهلالر وقرارات الشووورا .  ما 

أر الدراسات اللش  ر ز اي  هذا الم اك تسهم  ي  طوير النظرية التسويقية وتعزيز المعرفة حوك العوامل المقارة اي  سلوك 

 ع يوفر الب ووووم أدوات   ليليووووة يمان أر تُسووووووووووووووتخوووودا  مرجع للبوووواح لر المهتملر بوووودراسوووووووووووووووووة المسووووووووووووووحهلالر الإيووووووووووووووووافووووة     للوووو

 .استرا يجيات التسويق الحدي ة وأارها اي  السو  

 الأهمية العملية-2

من ال انب العمييع يسوووووووووواهم الب م  ي  قديم  وصوووووووووويات املية للشووووووووووراات والمقسووووووووووسووووووووووات التجارية لت سوووووووووولر اسووووووووووترا يجياتها 

   التسويقية
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 الدراسة أهداف

يهدف الب م الحا ي     التعرف اي  و  ليل دور التسووويق ابر المسووحهلالر  ي تشووايل قرارات الشوورا . ولت قيق هدف الب م 

 :الرئيس شع  تفرع مني الهداف الفراية التالية

 را ات الشيس   الب م     دراسة الدوافع النفسية والت الرات الاجتمااية اللش  دفع المسحهلالر     ا خال قرار 

   ليل دور ال قافة والبي ة المحيطة  ي تشايل سلوك المسحهلالر .1

  قييم   الر التانولوجيا والتسويق الرقمش اي  سلوك المسحهلالر .1

 اقتراح استرا يجيات تسويقية فعالة تستند     فهم سلوك المسحهلالر .3

 لتجارية  ليل العلاقة بلر التسويق ابر المسحهلالر وزيادة الولا  للعلامة ا .4

 

 تساؤلات الدراسة

 تم ل تسواؤلات الب م الحا ي  ي الا  تسواؤلات رئيسوية تهدف     اسوتاشاف دور التسويق ابر المسحهلالر  ي تشايل قرارات 

 :الشرا . هذي التساؤلات هي

 ما العوامل النفسية والاجتمااية اللش  قار عشكل مبا ر اي  قرارات الشرا  لدى المسحهلالر؟ .1

 استرا يجيات التسويق الرقمش والاسحهداف الوخص ش اي  سلوك المسحهلالر وقراراتهم الشرائية؟ ي   قار  .1

 ما العلاقة بلر التسويق ابر المسحهلالر وزيادة ولا  العملا  للعلامة التجارية؟ .3

 

 مفاهيم الدراسة

 التسويق عبر المستهلكين
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ف ب ني ال هود المبذولة لفهم الاحتياجات والتفضووووووويلات والسووووووولو يات الخاصوووووووة بالمسوووووووحهلالر  التسووووووويق ابر المسوووووووحهلالر يُعرد

 واستخداا هذي المعلومات لتصميم استرا يجيات تسويقية موجهة ن و  لبية  ل  الاحتياجات و  فلز القرارات الشرائية. 

 قرارات الشراء-2

العمليات اللش يمر بها المسوووووووووحهلكور اند اختيار المنتجات أو الخدمات اللش ي تاجور  لؤها. أر هذي قرارات الشووووووووورا  تشووووووووولر     

العمليوة  تضوووووووووووووومن اوودة مراحوولع بمووا  ي للوو  التعرف اي  المشووووووووووووووكلووةع الب ووم ان المعلوموواتع  قييم الخيوواراتع ا خووال القرارع 

ا التقييم ععد الشرا    وأخلر،

 الولاء للعلامة التجارية-3

  للعلامة التجارية يتم ل  ي التزاا المسوحهلالر عشورا  منتجات أو خدمات معينة عشووكل مسوتمر عسووبب  جربحهم الإيجابية الولا

    أر الولا  للعلامة التجارية يعتمد اي  قدرة الشووووووووووور ة اي   قديم قيمة مضوووووووووووافة للمسوووووووووووحهلالر   مع العلامة التجارية. يشووووووووووولر

 وإ شا  الاقة طويلة المد معهم

 لدراسةفروض ا

 قوا الدراسوووووووووووووة اي  مجمواة من الفروض اللش سووووووووووووويتم اختبارها باسوووووووووووووتخداا البيانات الم معة من العينة المسوووووووووووووحهدفة. هذي 

 :الفروض هي

 .الفرض الوك: يوجد أار لو دلالة  حصائية بلر استرا يجيات التسويق ابر المسحهلالر وقرارات الشرا 

 .دلالة  حصائية بلر التسويق الرقمش وزيادة ولا  العملا  للعلامة التجاريةالفرض ال ا م: هناك الاقة  يجابية لات 

 .الفرض ال الم:  قار العوامل ال قافية والاجتمااية عشكل مبا ر اي  قرارات الشرا  لدى المسحهلالر

 الإطار النظري.

  سم سلوه المستهلك:

 الأساش النظري للتسويق الاعّال 
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اهيم السووووووواسوووووووية اللش تعتمد الؤها اسوووووووترا يجيات التسوووووووويق ابر المسوووووووحهلالر. يشووووووولر سوووووووولوك سووووووولوك المسوووووووحهل  يُعد أحد المف

المسووووووووووووووحهلووو      العمليوووات العقليوووة والنفسوووووووووووووويوووة اللش  قار اي   يفيوووة ا خوووال الفراد لقرارات الشوووووووووووووورا  والاختيوووار بلر المنتجوووات 

تنواة من العوامل الداخلية والخارجية اللش يت ار هذا السووووووووولوك بمجمواة م .(Solomon, 2017, p. 23) والخدمات المختلفة

ا بالنسووبة للشووراات اللش   تراوح بلر الدوافع النفسوويةع العوامل ال قافيةع والضووغا الاجتما ي. فهم هذي العوامل يُعتبر يووروري،

 . رغب  ي  صميم استرا يجيات تسويقية فعالة تسحهدف  لبية احتياجات العملا  و  قيق النجاح  ي السو  

 مل الناسية المؤ رة على سلوه المستهلكالعوا

تشوووووووووووووومول العوامول النفسوووووووووووووويوة الودوافعع الإدراكع التعلمع والمعتقودات اللش  قار اي   يفيوة  فوااول المسووووووووووووووحهلالر مع المنتجات 

( أر الوووودوافع تعتبر من أهم العواموووول النفسوووووووووووووويوووووة اللش  ووووودفع 1112والخوووودمووووات. يو وووووووووووووو  البوووواحووووم العريم م موووود ابوووود الغ ش  

    ا خال قرارات الشوووووورا ع حيم تعمل الدوافع  م فزات داخلية  دفع الفراد لتلبية احتياجاتهم ورغباتهم  ابد المسووووووحهلالر 

(. اي  سووووووووووبيل الم اكع قد يكور دافع الشوووووووووورا  هو الحاجة     الطعااع الملاعسع أو حلى الحصوووووووووووك اي  40ع ص. 1112الغ شع 

 .منتت يعزز الشعور بالتملز والانتما 

ا  ي تشايل سلوك المسحهل . يشلر الإدراك     الطريقة اللش يفسر بها المسحهل  بالإيوافة    ا م وري،   لل ع يلعب الإدراك دور،

أر الإدراك يختل  من شوووخا  خر  Michael Solomon المعلومات المتعلقة بالمنتجات والخدمات. يق د الباحم المريكم

وبالتا يع ف ر نفس المنتت قد يُنظر  .(Solomon, 2017, p. 34) بي ة المحيطةبنا ، اي  الخبرات السابقةع القيم الوخصيةع وال

 . ليي عشكل مختل  من قبل مسحهلالر مختلفلر بنا ، اي   يفية  فسلرهم لملزا ي وفوائدي

 العوامل الاجتماعية والثقا ية

ا  ي تشوووووووووووووو ا  بلر، ايل سوووووووووووووولوك المسووووووووووووووحهل . تشوووووووووووووولر العوامل بجانب العوامل النفسوووووووووووووويةع  لعب العوامل الاجتمااية وال قافية دور،

الاجتمااية     الت الر الذي  مارسووووي السوووورةع الصوووودقا ع ووسووووائل الإالاا اي  قرارات الشوووورا . يو وووو  الباحم المصووووري أحمد 

ا ما يت ارور بصرا  الشووووووووووخاص الذين يعتبرونهم مرجعيات مواوقةع م ل أفراد السوووووووووورة أو 1111حسوووووووووون   ( أر المسووووووووووحهلالر غالب،

(. اي  سووووووبيل الم اكع قد يقدي  وصووووووية صووووووديق بمنتت معلر     زيادة احتمالية 11ع ص. 1111صوووووويات العامة  حسوووووونع الوووووووخ

 . را  هذا المنتت
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أما العوامل ال قافيةع فهش تشووووومل القيمع التقاليدع والعادات اللش  قار اي   يفية ا خال المسووووووحهلالر لقرارات الشووووورا . يشوووووولر 

ا  ي   ديد الولويات والاحتياجات لدى المسحهلالرع مما  Pierre Bourdieu الباحم الفر س ش ا أساسي،     أر ال قافة  لعب دور،

اي  سوووووووبيل الم اكع قد  ختل  أولويات الشووووووورا  بلر مجتمع يعطم  .(Bourdieu, 2018, p. 78) يقار اي  اختياراتهم الشووووووورائية

 .بتكار والتانولوجياأهمية  بلرة للتقاليد ومجتمع  خر يميل     الا 

 العوامل الاقت ادية والبيئية

لا يمان  جاهل الت الر الابلر للعوامل الاقتصووووووووووادية والبيئية اي  سووووووووووولوك المسوووووووووووحهل . تشووووووووووولر العوامل الاقتصوووووووووووادية     القوة 

أر  Philip Kotler الشوووووووووووووورائيوة للمسووووووووووووووحهلالرع واللش  تو ار بوالدخلع التضووووووووووووووخمع وأسووووووووووووووعار المنتجات. يو وووووووووووووو  الباحم المريكم

ا اي   ا  ي الوقات الاقتصووووووووووووادية الصووووووووووووعبةع حيم يصووووووووووووب ور أ ور  ر لز، المسوووووووووووحهلالر يميلور     ا خال قرارات  وووووووووووورا  أ ور حذر،

 .(Kotler & Armstrong, 2019, p. 123) المنتجات لات القيمة العالية مقابل السعر

يطة اللش قد  قار اي  قرارات الشووووووووووورا . يشووووووووووولر الباحم العريم ناصووووووووووور أما العوامل البيئيةع فهش تشووووووووووومل التغلرات  ي البي ة المح

ا بالقضووووايا البيئيةع مما أدى     زيادة الطلب اي  المنتجات الصووووديقة 1111الخالدي   (     أر المسووووحهلالر أصووووب وا أ ور واي،

سووية قة للبي ة  تمتع بملزة  ناف(. وبالتا يع ف ر الشووراات اللش  قدا منتجات مسووتدامة وصوودي21ع ص. 1111للبي ة  الخالديع 

 . ي السو  

 أهمية  سم سلوه المستهلك في التسويق

أر  Rajiv Kumar فهم سولوك المسوحهل  يُعتبر خطوة أساسية  ي  صميم استرا يجيات تسويقية فعالة. يق د الباحم الهندي

منتجات   ع حيم لا يمانها  قديمالشووووووراات اللش  فشوووووول  ي فهم سوووووولوك المسووووووحهل   واجي صووووووعوبة  ي   قيق النجاح  ي السووووووو 

وبالتا يع ف ر   ليل سوووووووووووولوك المسوووووووووووووحهل  يُعتبر أداة  .(Kumar, 2018, p. 56) وخدمات  ل ش احتياجات العملا  عشووووووووووووكل فعاك

 .أساسية لت ديد الفرص التسويقية و  سلر  جربة العملا 
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 الإطار المنهجي للدراسة

يتم بها  نفيذ الدراسة لت قيق أهدافها و  ليل البيانات عشكل المش ومنظم. يهدف الإطار المنهجي       ديد الطريقة اللش سو

يعتموووود الإطووووار المنهجي اي  مجمواووووة من الخطوات والدوات اللش تسوووووووووووووووووااوووود  ي جمع البيووووانووووات و  ليلهووووا لتقييم الفريوووووووووووووويووووات 

 .وتساؤلات الب م

 أدوات جمع البيانات ومقاييس الدراسة

 أدوات جمع البيانات-2

 :اسة استخداا أدوات متعددة ل مع البياناتع بما يضمن  مولية المعلومات و نوع مصادرها تضمن الدر 

 الاستبيانات 

يتم  صووووووووميم اسووووووووتبيار يتضوووووووومن أسوووووووو لة مغلقة ومفتوحة ل مع بيانات حوك العوامل النفسووووووووية والاجتمااية المقارة اي  

تبيار والاسترا يجيات الموجهة ن و المسحهلالر. يتم  وزذع الاسقرارات الشرا ع بالإيافة      قييم   الر التسويق الرقمش 

ا واي  أرض الواقع لضمار الوصوك     اينة متنواة من المسحهلالر  . لاتروني،

 مقاييس الدراسة-2

  يتم اسووتخداا هذا المقياس لتقييم  را  المسووتجيبلر حوك اسووترا يجيات التسووويق ابر  :المقياس الخماىوو ش ليارت

ع   الرها اي  قرارات الشرا ع ومستوى ولائهم للعلامة التجارية. يتيت هذا المقياس  صني  الإجابات بلر المسحهلالر

 .""موافق عشدة" و"غلر موافق عشدة

 مجالات الدراسة

 المجال البشري -1

اع ويم لور مختل  الف ووات الا  11و 11تسووووووووووووووحهوودف الوودراسووووووووووووووة اينووة من المسووووووووووووووحهلالر الووذين  تراوح أامووارهم بلر  جتموواايووة اوواموو،

 .والاقتصادية. يتم اختيار العينة بطريقة اشوائية لضمار  م يليحها ودقحها
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 المجال الزماني-2

 نفذ الدراسوووووووووة خلاك فترة زمنية مدتها سوووووووووتة أ وووووووووهرع تشووووووووومل مرحلة جمع البيانات  الااة أ وووووووووهر( ومرحلة الت ليل   وووووووووهرين(ع 

 .بالإيافة      هر واحد لاتابة التقرير النهائم

 الجغرافي المجال-3

 ر ز الدراسوووووة اي  منطقة جغرافية م ددة  م ل مدينة أو دولة معينة( لضووووومار ويووووووح النتائت وسوووووهولة الوصووووووك     العينة 

 .المسحهدفة

 المجال الموضوعي-4

 ر ز الدراسووووووووة اي  مويوووووووووع دور التسووووووووويق ابر المسووووووووحهلالر  ي تشووووووووايل قرارات الشوووووووورا ع مع التر لز اي  العوامل النفسووووووووويةع 

 .الاجتماايةع ال قافيةع والاقتصادية المقارة اي  السلوك الشرائم

 المقاييس والاختبارات الإحصائية المقترح استخدامها

 الاختبارات الإح ائية-1

  ليل الان دار الخطم المتعدد  : 

قل( وقرارات سوووووووتيتم اسوووووووتخداا هذا الاختبار لت ليل العلاقة بلر اسوووووووترا يجيات التسوووووووويق ابر المسوووووووحهلالر  المتغلر الم

 .الشرا   المتغلر التاعع(. يسااد هذا الت ليل  ي   ديد مدى   الر ال اامل اي  قرارات الشرا 

  يتم اسووووووووووووووتخداا هذا الاختبار لت ديد قوة العلاقة بلر المتغلرات المختلفةع م ل  )اختبوار معوامل الار باو  بلرسووووووووووووووور

 .العلاقة بلر التسويق الرقمش وزيادة ولا  العملا 

 تبار تماخ (T-Test) : 

يتم استخداا هذا الاختبار لمقارنة متوسطات مجمواتلر مستقلتلرع م ل   الر التسويق ابر المسحهلالر اي  

 .قرارات الشرا  بلر الذاور والإنا 
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 ليل التباين الحادي   (ANOVA) : 

را  مل ال قافية اي  قرارات الشيتم استخداا هذا الاختبار لمقارنة متوسطات أ ور من مجمواتلرع م ل   الر العوا

 .بلر مختل  الف ات العمرية

 المقاييس الإح ائية-2

  النسبة الم وية والترددات: 

 .تُستخدا لت ليل البيانات الوصفية و قديم لمحة اامة ان العينة المسحهدفة

  الوسا الحسايم والان راف المعياري: 

 .و  ديد مستوى انتشارهاتُستخدا هذي المقاييس لوص  البيانات الامية 

 الت ليل العاميي (Factor Analysis) : 

يتم استخداا هذا الت ليل لت ديد العوامل الرئيسية المقارة اي  قرارات الشرا  و قليل ادد المتغلرات     

 .مجمواة أصغر من العوامل الساسية

 التبويب المقترح وفق الخطة الزمنية

 التخطيط والإعداد  :المرحلة الأولى

 ديد مشكلة الدراسة وأهدافها  . 

 صياغة الفرييات والتساؤلات. 

 ) صميم أدوات جمع البيانات  الاستبيانات  

 جمع البيانات  :المرحلة الثانية

 وزذع الاستبيانات وجمع البيانات من العينة المسحهدفة . 

  حليل البيانات  :المرحلة الثالثة
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 الت ليل الإحصائم   دخاك البيانات     برامت 

 )جرا  الاختبارات الإحصائية    ليل الان دارع اختبار معامل الار باوع وغلرها  

 فسلر النتائت وربطها بالفرييات والتساؤلات . 

 يتابة التقرير النهائي  :المرحلة الرابعة

 تابة مسودة الدراسةع بما  ي لل  المقدمةع مني ية الب مع النتائتع ومناقشة النتائت . 

 مراجعة التقرير وإاداد النسخة النهائية. 

 قديم التوصيات العملية والعلمية بنا ، اي  النتائت . 

 منهجية البحث وتحليل البيانات

 تمهيد

في ظل التحولات الرقمية المتساااة اة التي دهااالأسوة االاااواة اللةلمية  المح يةت ويااالر ل تساااوحو الرقمي ك    حو   في دهااا  ل 

 قرا ادلأم الهااااااراميةت   ي دسة ي الااااااتوساا الت سولوكية في المم  ة اللر،ية الساااااالوكةةت  ةيااااااة في ظل   حة لاااااا وت المسااااااتلأ     

التي دلزز الابت ة  الرقمي  التحول التقسيت برزت الحةكة إلى ك الاااااااة أييية دتر ر الاااااااتراديليةت التساااااااوحو الرقمي ا ى  0202

ل إلى دقسةم إطة  شااة ل لمسلألية اللحو  دح  ل الايةتةت المسااتو  ااة قرا ات الهاارال لسا المسااتلأ س الساالوك ت ذلأسا وصا ال  اا

 .   الالتايةن الم ساتي الص  دم د ميمه   يً ة لتحق و ووساا وصه الس الة

 منهجية البحث

ااتمست الس الاااة ا ى المسلأل الويااا ي  التح   يت   و دم الاااتوساا وك ات إ  اااةمية  تلسكل للمي  دح  ل الايةتةتت دم د اااميم 

الااااااااتايةن ذتةااااااااام  ولااااااااع ة  ن قة    تو ة بلأسا كمي بيةتةت  ول اللوا ل الس ساااااااااية  الاكتمة ية  ال قة ية الم ررل ا ى قرا ات 

الهااارالت ضةفةاااةفة إلى دق يم دتر ر الاااتراديليةت التساااوحو الرقمي  الالاااتراديليةت الموكلأة تحو المساااتلأ    ت دم دوزحي الالاااتايةن 

 .لةمةن الويول إلى ا سة  تسواة دم ل  وت ف ال عةت الاكتمة ية  الاقت ةكةةإل تر تيًة  ا ى و ض الواقي 
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 عينة البحث

اةً ةت دم ا تية   02  81فركًا    المساااتلأ     السااالوكذ  ت الصذ  دترا ر وامة وم ب    120الاااتلأسفل الس الاااة ا سة   وتة    

لم ول تسوع في الو ااااةمد السةمويرا ية   ل السوعت اللمرت االل سة ضطرحقة اهااااوامية لةاااامةن دم    تلأة  شاااامول تلأةت  مة ةل   ال

الل ميت المسااااااااااااااتوا الوظي يت  اسك لااااااااااااااسوات الوارلت أمة دم الترأ ز ا ى  سطقة كنرا ية  حسكل    ل  سذسة و   سطقة  ل سة  

 .لسلأولة الويول إلى المستل ا    ةمةن  ةور الستةمل

 أدوات جمع البيانات

 :ية للمي الايةتةتدم التوساا ااك ات التةل

 يُممل الالتلةتة لتنطي رلارة  حة    ميسية :الالتايةتةت: 

 .دتر ر اللوا ل الس سية ا ى قرا ات الهرال ت8

 .دتر ر اللوا ل الاكتمة ية  ال قة ية ا ى قرا ات الهرال ت0

 .دتر ر التراديليةت التسوحو الرقمي  الموكلأة تحو المستلأ     ت0

 ساا وصا المقيةس لتق يم آ ال المسااااااااااتل ا    ول الااااااااااتراديليةت التسااااااااااوحو اار دم الااااااااااتو :المقيةس الومةلااااااااااي لي رت

 ."المستلأ      دتر روة ا ى قرا ات الهرالت   و دم د سيف افكةضةت ب   " وافو ضهسل"  "ي ر  وافو ضهسل

 مجالات الدراسة

   مية  الوظيييةشم ل الل سة  ستلأ         وت ف ال عةت اللمرحة  المستوحةت التل ي :الملةل اللهر. 

 تُ صت الس الااة  لال فترل ز سية  سدلأة لااتة وشاالأرت دهاامل  ر  ة كمي الايةتةت  رلارة وشاالأر    ر  ة  :الملةل الز ةتي

 .التح  ل  شلأرح  ت ضةفةةفة إلى شلأر  ا س ل تةضة التقرحر السلأةمي
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 ل سة  لةااااااااامةن  ةاااااااااور الستةمل   أزت الس الاااااااااة ا ى  سطقة كنرا ية  حسكل    ل  سذسة و  ك لة :الملةل اللنرافي 

 . للأولة الويول إلى الل سة المستلأسفة

 أزت الس الة ا ى  وةوع ك   التسوحو اار المستلأ     في ده  ل قرا ات الهرالت  ي الترأ ز  :الملةل الموةواي 

 .ا ى اللوا ل الس سيةت الاكتمة يةت ال قة يةت  الاقت ةكةة الم ررل ا ى الس وت الهرامي

 يس والاختبارات الإحصائيةالمقاي-5

 :ااتمست الس الة ا ى  لمواة    الا تلة ات اف  ةمية لتح  ل الايةتةت  د س ر الستةمل

 لتحسذس الللاقة ب   الاااتراديليةت التساااوحو الرقمي  المتن ر المساااتقل   قرا ات الهااارال  :دح  ل الاتحسا  الوطي المتلسك

 ) المتن ر التةضي

  لتحسذس قول الللاقة ب   المتن رات الموت  ة :( ب رلون ا تلة   لة ل الا دلةط. 

 ا تلة  دي (T-Test):  لمقة تة  تولاااااطةت  لموات    ساااااتق ت  ت   ل دتر ر التساااااوحو اار المساااااتلأ     ا ى قرا ات

 .الهرال ب   الصأو   افتةث

  دح  ل التلةذ  اا ةك (ANOVA): لوا ل ال قة ية ا ى قرا ات لمقة تة  تولاااااطةت ون ر     لموات  ت   ل دتر ر ال

 .الهرال ب    وت ف ال عةت اللمرحة

 لتح  ل الايةتةت الوييية  دقسةم لمحة اة ة ا  الل سة المستلأسفة :السسلة المعوحة  الترككات. 

    لويف الايةتةت ال مية  دحسذس  ستوا اتتهة وة :الولط الحسةبي  الاتحراا المعية. 
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 للبيانات الديموغرافيةالجزء الأول: التحليل الوصفي 

 التوزيع حسب النوع

 النسبة المئوية )%( التكرار النوع

 %54.20 65 ذكر

 %45.80 55 أنثى

 %100 120 المجموع

 ت وصا ةه ر إلى ون الل سة  توازتة دقرحلًة ب   %1ت6.ا رول   66   %0ت.6 كلًا   06ةظلأر    اللس ل ون الل سة دت ون    

 .دم    تلأة  حق ل    التح ز المردلط ضةلسوعاللسس  ت  مة ةلزز 

 

 التوزيع حسب العمر

 النسبة المئوية )%( التكرار الفئة العمرية

 %33.30 40 03أقل من 

31 - 40 50 41.70% 

50

52

54

56

58

60

62

64

66

أنثىذكر
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41 - 50 20 16.70% 

 %8.30 10 53أكبر من 

 %100 120 المجموع

 02 ت د  لأة ال عة اللمرحة وقل    %4ت8.اةً ة   2.-08ال عة اللمرحة دهااااا ر الايةتةت إلى ون يةلاية المساااااتل ا   ذستمون إلى 

ا ى التوالي ت وصا  %0ت1  %4ت80  دم ل تساااااالة وياااااانر  62 ون ر     62-8. ت ال عةت اللمرحة اانار  %0ت00اةً ة  

 .لةل   درأ ز الل سة ا ى الهلةب  ااشوةص في  ست ف اللمرت  وو و ر  لأم اسس دح  ل قرا ات الهرا

 

 التوزيع حسب المؤهل الجامعي

 النسبة المئوية )%( التكرار المؤهل الجامعي

 %12.50 15 دون البكالوريوس

 %58.30 70 بكالوريوس

 %20.80 25 دراسات عليا

 %6.70 8 ماجستير

 %1.70 2 دكتوراه

0
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40
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50

50أكبر من 50 - 4041 - 3031أقل من 
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 %100 120 المجموع

ةم ل الحةي ون ا ى ك الةت ا ية و    ولات وا ى تسلة    ةحم ون شلأةكل الل ةلو حوست ب سمة%0ت61ون ر    ت ف الل سة  

ت وصا ةها ر إلى ون الل سة دت ون ضه ل ولةلي    وفراك ذتمتلون ضمستوا دل يمي  رد يت  مة قس ذ رر ا ى د ة لادلأم %0ت.0

 .الهرامية

 التوزيع حسب المستوى الوظيفي

 النسبة المئوية )%( التكرار المستوى الوظيفي

 %41.70 50 موظف

 %25.00 30 مشرف

 %16.70 20 رئيس قسم

 %12.50 15 مدير إدارة

 %4.20 5 مدير عام

 %100 120 المجموع

 ت ال عةت ذات المسةيااالإ افكا حة الل ية %2ت06    هااارفون  %4ت8.دهااا ر الايةتةت إلى ون يةلاية المساااتل ا   وم  وظ ون  

 ت وصا ةل   دسواًة في المسااااتوحةت الوظيييةت  مة ةم   ون %0ت00وياااانر    مي  قساااامت  سذر إكا لت  سذر اةا  دم ل تساااالة 

 .ذ رر ا ى قرا ات الهرال بسةلً ا ى الس ل  المس  ليةت
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 التوزيع حسب عدد أعوام الخبرة

 النسبة المئوية )%( التكرار سنوات الخبرة

 %25.00 30 أعوام 5أقل من 

 %33.30 40 03إلى أقل من  5من 

 %29.20 35 عامًا 03إلى  03من 

 %12.50 15 عامًا فأكثر 20

 %100 120 المجموع

 

50

30

20

15

5

موظف مشرف رئيس قسم مدير إدارة مدير عام



26 

 

 

 

ا ى التوالي ت وصا ةه ر إلى ون الل سة دةم وفراكًا  %0ت.0  %0ت00اةً ة   02  6يةلاية المستل ا   لسذلأم  ارل دترا ر ب   

 التلر،ة  الملرفةذتمتلون ضوارل  تولطة إلى طوح ةت  مة قس ذ رر ا ى قرا ات الهرال بسةلً ا ى 

 تحليل المحاور باستخدام المقياس الخماسي ليكرت الجزء الثاني: تحليل الاستبيان

 المحور الأول: تأثير العوامل النفسية على قرارات الشراء

المممممتمموسمممممممممم   السؤال

 الحسابي

الانممممممممممحممممممممممراف 

 المعياري 

 0.8 4.2 .الدوافع الشخصية تلعب دورًا كبيرًا في اتخاذ قرارات الشراء .0

الإعلانات التي تسممتهدف المشمماعر والعواؤف تؤثر بشممكل مبا ممر على  .0

 .قراراتي الشرائية

4 0.9 

 1 3.8 .إلى  راء المنتجات التي تعزز  عوري بالتميز والقيمة الذاتية أميل .0

051015202530354045

أعوام5أقل من 

10إلى أقل من 5من 

عامًا20إلى 10من 

عامًا فأكثر20
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تجارب الشممممممراء السممممممابقة تؤثر بشممممممكل كبير على اختياراتي الشممممممرائية  .4

 .الحالية

4.3 0.7 

المعلومات قبل اتخاذ قرار الشممممراء ل مممممان تحقي  إلى البحث عن  أميل .5

 .الفائدة المرجوة

4.1 0.8 

دهاااا ر الستةمل إلى ون اللوا ل الس سااااية د للإ ك ً ا  لأمًة في قرا ات الهاااارالت   و   اااا ل كميي االااااع ة ا ى  تولااااط  سااااةبي 

مة ةل   وومية التلر،ة الهااو ااية  ت  0ت. ت ذارز دتر ر دلة ب الهاارال السااةضقة ضهاا ل  ةص   تولااط 0ت.  1ت0 رد ي  ب   

 .في ده  ل القرا ات الهرامية

 

 المحور الثاني: تأثير العوامل الاجتماعية والثقافية على قرارات الشراء

المممممممتممموسممممممممممم   السؤال

 الحسابي

الانممممممممممممحممممممممممممراف 

 المعياري 

 0.8 4.1 .الأصدقاء والعائلة تؤثر بشكل كبير على قراراتي الشرائية آراء

 1 3.7 .الأنماط الشرائية السائدة في مجتمعيإلى تقليد  أميل

 0.9 4 .الثقافة والقيم المجتمعية تلعب دورًا محوريًا في تحديد المنتجات التي أ تريها

012345

قرارات الدوافع الشخصية تلعب دورًا كبيرًا في اتخاذ. 1
.الشراء

الإعلانات التي تستهدف المشاعر والعواطف تؤثر. 2
.بشكل مباشر على قراراتي الشرائية

ميز أميل إلى شراء المنتجات التي تعزز شعوري بالت. 3
.والقيمة الذاتية

ختياراتي تجارب الشراء السابقة تؤثر بشكل كبير على ا. 4
.الشرائية الحالية

راء أميل إلى البحث عن المعلومات قبل اتخاذ قرار الش. 5
.لضمان تحقيق الفائدة المرجوة

الانحراف المعياري المتوسط الحسابي
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 1 3.9 .إلى  راء المنتجات التي تعكس هويتي الثقافية أو الاجتماعية أميل

 0.8 4.2 .يةاختياراتي الشرائوسائل الإعلام الاجتماعي )مثل إنستغرام وفيسبوك( تؤثر على 

  8ت.د أس الايةتةت ون اللوا ل الاكتمة ية  ال قة ية للأة دتر ر أا ر ا ى قرا ات الهارالت  ةية آ ال اايسقةل  اللةم ة   تولط 

 . ت وصا ةل   وومية الا عة الاكتمة ية  الت سولوكية في ده  ل الس وت الهرامي0ت.  لةمل افالاا الاكتمةاي   تولط 

 

 المحور الثالث: تأثير السلوك الشرائي والاستراتيجيات الموجهة نحو المستهلكين

المممممممتممموسممممممممممم   السؤال

 الحسابي

الانممممممممممممحممممممممممممراف 

 المعياري 

 0.7 4.3 .الإعلانات المخصصة بناءً على اهتماماتي تزيد من احتمالية  رائي للمنتجات

روني عبر البريد الإلكتنفسمي أكثر عرةممة لشممراء المنتجات التي يتم التروي  لها  أجد

 .الرسائل النصية أو

3.9 1 

 0.9 4 .استخدام الذكاء الاصطناعي في تقديم توصيات المنتجات يعزز تجربتي الشرائية

 التجارب التفاعلية على المواقع الإلكترونية )مثل الدرد مممممة المبا مممممرة( تجعلني أكثر

 .رةاً عن عملية الشراء

4.1 0.8 

0

0.5

1

1.5

2

2.5

3

3.5

4

4.5

آراء الأصدقاء . 1
ل والعائلة تؤثر بشك

كبير على قراراتي 
.الشرائية

أميل إلى تقليد . 2
الأنماط الشرائية 
.السائدة في مجتمعي

الثقافة والقيم . 3
ا المجتمعية تلعب دورً 
محورياً في تحديد 

المنتجات التي 
.أشتريها

أميل إلى شراء . 4
س المنتجات التي تعك

هويتي الثقافية أو 
.الاجتماعية

وسائل الإعلام . 5
مثل )الاجتماعي 

(  إنستغرام وفيسبوك
ي تؤثر على اختيارات

.الشرائية

المتوسط الحسابي الانحراف المعياري
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 0.8 4.2 .العلامات التجارية التي توفر محتوى رقميًا مخصصًا ومبتكرًاإلى الشراء من  أميل

دهااااااا ر الستةمل إلى ون الاااااااتراديليةت التساااااااوحو الرقمي الموكلأة تحو المساااااااتلأ     د للإ ك ً ا أا رًا في دهااااااا  ل قرا ات الهاااااااارالت 

  أةتل اان ر دتر رًات  مة ةل   8ت.   التلة ب الت ةا ية   تولااط 0ت.افالاتةت المو اا ااة بسةلً ا ى الاوتمة ةت   تولااط 

 .وومية التو يد  الابت ة  في التسوحو الرقمي

 

 النتائج والتوصيات

 النتائ  الرئيسية للدراسة

وظلأرت تتةمل الس الة ون التراديليةت التسوحو الرقمي د للإ ك ً ا  حو حًة في ده  ل قرا ات الهرال لسا المستلأ س السلوك ت    

تةت ضةلااتوساا وك ات إ  ااةمية  تلسكلت دم التوياال إلى  لمواة    الستةمل التي دل   دتر ر اللوا ل الس سااية  لال دح  ل الاية

 . الاكتمة ية  ال قة ية ا ى الس وت الهرامي

 ات ا يمة ذتل و ضةللوا ل الس ساايةت وظلأرت الستةمل ون الس افي الهااو ااية  التلة ب السااةضقة دُلتار    ووم اللوا ل الم ررل ا ى قر 

الهاارالت أمة ونست الايةتةت ون افالاتةت التي دسااتلأسا المهااةار  اللواطف للأة دتر ر  لةشاار ا ى ا تية ات المسااتلأ    ت   و 

 ا ى  قيةس لي رت الومةلااي ت ضةفةااةفة إلى ذلست وظلأرت الستةمل ون  2ت.  اال وصا الاسس ا ى  تولااط  سااةبي  رد ي ب   

 .لمل و ةت قال ادوةذ قرا  الهرالت  مة ةل   زحةكل  ا لأم ضتومية ادوةذ قرا ات  س  لةالمستلأ     ةم  ون إلى اللحو ا  ا

012345

الإعلانات المخصصة بناءً على اهتماماتي تزيد من. 1
.احتمالية شرائي للمنتجات

م أجد نفسي أكثر عرضة لشراء المنتجات التي يت. 2
.صيةالترويج لها عبر البريد الإلكتروني أو الرسائل الن

منتجات استخدام الذكاء الاصطناعي في تقديم توصيات ال. 3
.يعزز تجربتي الشرائية

ل مث)التجارب التفاعلية على المواقع الإلكترونية . 4
.راءتجعلني أكثر رضاً عن عملية الش( الدردشة المباشرة

أميل إلى الشراء من العلامات التجارية التي توفر. 5
.محتوى رقمياً مخصصًا ومبتكرًا

الانحراف المعياري المتوسط الحسابي



30 

 

ت ةضةلسسلة ل لوا ل الاكتمة ية  ال قة يةت وشة ت الستةمل إلى ون آ ال اايسقةل  اللةم ة د للإ ك ً ا أا رًا في ده  ل القرا ات الهرامي

وظلأرت الايةتةت ون المسااااتلأ     ةم  ون إلى دق  س ااتمةط الهاااارامية ت أمة 8ت.  و   اااال وصا الاسس ا ى  تولااااط  سااااةبي ب   

السةمسل في  لتمللأمت  مة ةل   دتر ر ال قةفة  القيم الملتمعية ا ى الس وت الهراميت  لةمل افالاا الاكتمةايت   ل إتستنراا 

 .0ت.ى  تولط  سةبي ب     يساوتت أةتل وةةًة    ب   اللوا ل الم ررل ضه ل أا رت   و    ل وصه ال عة ا 

 يمة ذتل و بتتر ر الاتراديليةت التسااوحو الرقمي  الموكلأة تحو المساتلأ    ت وظلأرت الستةمل ون افالاتةت المو اا ااة بسةلً ا ى 

ت 0ت.اوتمة ةت المساااتلأ     دزحس ضهااا ل أا ر    ا تمةلية شاااراملأم ل مستلةتت   و   ااال وصا الاسس ا ى  تولاااط  ساااةبي ب   

لايةتةت ون التلة ب الت ةا ية ا ى المواقي افل تر تيةت   ل الس كشاااااة الملةشااااارلت دُلزز  ةاااااة اللملال  د رر إةلةبيًة نمة وظلأرت ا

ا ى قرا ات الهارالت التوساا الصأةل الايطسةاي في دقسةم دوييةت المستلةت أةن وةةًة    ب   اللوا ل الم ررلت   و   ل 

 .2ت.ا ى  تولط  سةبي ب   

 ل الاتحسا  الوطي المتلسكت دم دحسذس الللاقة القوحة ب   التراديليةت التسوحو الرقمي  المتن ر المستقل   قرا ات     لال دح 

   التن ر في قرا ات الهااارال ةم   د سااا ره  %40ت  مة ةلسي ون 0.72 (R²) الهاارال  المتن ر التةضي ت   و ب    لة ل التحسذس

لأر ا تلة   لة ل الا دلةط  ب رلاااون   كوك الاقة إةلةبية   لسوحة ب   التساااوحو الرقمي ضةلاااتراديليةت التساااوحو الرقميت أمة وظ

 .06ت2 زحةكل  لال اللملالت   و ب    لة ل الا دلةط 

 التوصيات العملية

 بسةلً ا ى الستةمل التي دم التوياااااااال إل لأةت ةم   دقسةم  لمواة    التوياااااااايةت اللم ية التي دلأسا إلى دحساااااااا   الااااااااتراديليةت

 :التسوحو الرقمي في السوة السلوك 

ةللإ ا ى الهااااااارأةت الترأ ز ا ى دقسةم إالاتةت  و ااااااا اااااااة بسةلً ا ى اوتمة ةت  :دلزحز افالاتةت المو ااااااا اااااااة ت8

 الصأةل  (Big Data) المسااااااااااتلأ      لاااااااااا وأيةدلأم الهااااااااااراميةت ةم   دحق و ذلس     لال الااااااااااتوساا الايةتةت ال ا رل

 .   دقسةم دوييةت كقيقةالايطسةاي لتح  ل ل وت المستلأ   
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ذسلني ا ى الهاااارأةت دلزحز التلة ب الت ةا ية ا ى  واقللأة افل تر تيةت   ل دوف ر  س ة  :دحساااا   التلة ب الت ةا ية ت0

الس كشاااة الملةشااارل  افكةضة ا ى الااات ساااة ات اللملال ضهااا ل فو  ت وصا لااا  ك  إلى زحةكل  ةاااة اللملال  دلزحز رقتلأم 

 .ضةلللا ة التلة حة

ةللإ ا ى الهرأةت التنلال  لةمل افالاا الاكتمةاي ضه ل  :وساا  لاةمل افالاا الاكتمةاي ضه ل التراديليالات ت0

ون ر فةا ية     لال دقسةم  حتوا كصاب   ات ر ةل   ا تيةكةت  د ةااااااااا لات المساااااااااتلأ    ت أمة ةم   الاااااااااتوساا 

 .لأو  المستلأسال تر حل ل مستلةت  زحةكل  يوللأة إلى اللم (Influencers) الم ررح 

ضمة ون آ ال اايااااسقةل  اللةم ة د للإ ك ً ا أا رًا في دهاااا  ل القرا ات الهااااراميةت ةللإ ا ى  :دلزحز الللاقةت الاكتمة ية ت.

الهارأةت الترأ ز ا ى بسةل الاقةت قوحة  ي املاملأة     لال دقسةم  س ةت  م زل  ،را ل  لال دسلأم في دلزحز ال قة 

 . الولال

ةللإ ا ى الهااااارأةت  رااةل القيم  ال قةفة المح ية اسس د اااااميم الاااااتراديليةت التساااااوحو  :اتلإ ال قة يةالترأ ز ا ى اللو  ت6

 .الرقميت   و ون المستلأ     ةم  ون إلى شرال المستلةت التي دل   ووحتلأم ال قة ية  الاكتمة ية

التن رات المساااااااااتمرل في لااااااااا وت    الةااااااااار    إكرال المزحس    الس الاااااااااةت الم ساتية ل لأم  :إكرال المزحس    اللحوث ت0

 .ت ا ى قرا ات الهرال(VR)  الواقي الافتراةي (AR) المستلأ      دح  ل دتر ر التقسيةت الحسذ ةت   ل الواقي الملزز

 خاتمة

د أس تتةمل وصه الس الااة الس   ال ا ر الص  ذ عله التسااوحو الرقمي في دهاا  ل قرا ات الهاارال لسا المسااتلأ س الساالوك ت     لال 

لترأ ز ا ى اللوا ل الس ساااااية  الاكتمة ية  الاااااتراديليةت التساااااوحو الرقمي الموكلأة تحو المساااااتلأ    ت ةم   ل هااااارأةت دحسااااا   ا

فلةلية الااااااااتراديليةدلأة التسااااااااوحقية  دلزحز  لال اللملالت التوياااااااايةت اللم ية التي دم دقسةملأة دلأسا إلى كام الهاااااااارأةت في داسي 

 .يً ة  ي ا تيةكةت المستلأ     في السوة السلوك ولةل لإ دسوحقية ون ر ابت ةً ا  د 

 قائمة المصادر والمراجع المبدئية

 المراجع العربية
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 ملاحق الدراسة -

 (1ملحق رقم )

 

 الاستبيان

 السلام عليكم ورحمة الله وبركا ه؛ وبعد:

جامعة ميداو ن استامال لمتطلبات الحصوك ايي -يقوا الباحم ب اداد مشروع  خرف مقدا لكلية الاالاا التسويق الرقمش 

تسةةويق دور ال جامعة ميداو وون ع ععنوار:"-الرقمش من الية الاالاا التسووويق الرقمش درجة الماجسووتلر  ي ماجسووتلر التسووويق 

ونظرا، لطبيعة الدراسووووووووووةع فقد  طلب   قيق أهدافها  اداد اسووووووووووتبيار ل مع عبر المسةةةةةةةةتهلكين في تشةةةةةةةةكيل قرارات الشةةةةةةةةراء " 

البيانات  يتناوك  القسةةم الأول سوويلرع البيانات ولذا أتشوورف ب ر أارض اي  سووعاد ام هذا الاسووتبيارع المكور من قسووملر رئي

 يتناوك اس لة الدراسة  القسم الثانيالعامةع أما 

 مل من سعاد ام الإجابة ان جميع أس لة الاستبانة بمويوايةع وبما يعاس وجهة نظر م  جاي ما  تضمني الاستبانةع الما، 

ب ر  جابا ام سوووووووووتعامل عسووووووووورية  امةع ولن تُسوووووووووتخدا  لا لغراض الب م العلمش فقا و أ وووووووووار لام مقدما، تعب ة الاسوووووووووتبانةع 

سوووائلة المو   القدير أر يجعل لل   ي موازين املامع والسووولاا اليام ورحمة  وااتذر ان اسوووتقطاع جزٍ  من وقتام ال ملرع

 اللي وبراا ي.   

ا ية:  القسم الاول : المتغيرات الديمغر

 النوع-1

o ل ر 

o انثش 

 العمر-2
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o  31أقل من  

o 31 – 41 

o 41- 01 

o  01أ بر من 

 المؤهل الجامعي-3

o دور البكالوريوس 

o بكالوريوس 

o دراسات اليا 

o ماجستلر 

o د توراي 

 المستوى الوظياي-4

o  موظ 

o مشرف 

o رئيس قسم 

o مدير  دارة 

o مدير ااا 

 عدد أعوام الخبرة-5
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o  أاواا 0أقل من 

o  أاواا 11    أقل  0من 

o  ااما،  11     11من 

o 11ااما، ف  ور 

 

 

 

 

 القسم الثاني : اسئلة الاستبيان 

ا ةةةق  المحاور  مةةةو

 بشدة

ا ق غةةةةةةةةةةةةةةةيةةةةةةةةةةةةةةةر  محايد مو

ا ق  مو

غةةةةةةةةةةةةةةيةةةةةةةةةةةةةةر 

ا ق  مو

 بشدة

    ير العوامل الناسية على قرارات الشراءالمحور الأول: 

ا  ي  .1 ا  بلر، الوووودوافع الوووووووووووووووخصوووووووووووووويووووة  لعووووب دور،

 .ا خال قرارات الشرا 

     

الإاوووولانوووووووات الوووولووووش تسوووووووووووووووووحووووهووووووودف الوووومشووووووووووووووووووووااوووور  .1

والعواط   قار عشوووووكل مبا ووووور اي  قراراتم 

 .الشرائية
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أميل      وورا  المنتجات اللش تعزز  ووعوري  .3

 .بالتملز والقيمة الذا ية

     

 جارب الشووووووووورا  السوووووووووابقة  قار عشوووووووووكل  بلر  .4

 .اي  اختياراتم الشرائية الحالية

     

أميوول     الب ووم ان المعلومووات قبوول ا خووال  .0

قورار الشوووووووووووووورا  لضووووووووووووووموووووووار  و وقويق الفوووووووائووووووودة 

 .المرجوة

     

 

ا ةةةق  المحاور  مةةةو

 بشدة

ا ق غةةةةةةةةةةةةةةةيةةةةةةةةةةةةةةةر  محايد مو

ا ق  مو

غةةةةةةةةةةةةةةيةةةةةةةةةةةةةةر 

ا ق  مو

 بشدة

 الاجتماعية والثقا ية على قرارات الشراءالمحور الثاني:    ير العوامل 

 را  الصدقا  والعائلة  قار عشكل  بلر اي   .1

 .قراراتم الشرائية

     

أميل      قليد النماو الشرائية السائدة  ي  .1

 .مجتم ي

     

ا  .3 الوو ووقوووووووافوووووووة والووقوويووم الموو ووتوومووعوويوووووووة  وولووعوووووووب دور،

ا  ي   ديد المنتجات اللش أ تريها  .م وري،

     

 وووورا  المنتجات اللش تعاس هويلش أميل      .4

 .ال قافية أو الاجتمااية
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وسوووووووووووائل الإالاا الاجتما ي  م ل   سوووووووووووتغراا  .0

 .وفيسبوك(  قار اي  اختياراتم الشرائية

     

 

 

ا ةةةق  المحاور  مةةةو

 بشدة

ا ق غةةةةةةةةةةةةةةةيةةةةةةةةةةةةةةةر  محايد مو

ا ق  مو

غةةةةةةةةةةةةةةيةةةةةةةةةةةةةةر 

ا ق  مو

 بشدة

 الموجسة نحو المستهلكينالمحور الثالث:    ير التسويق الرقمي والاسترا يجيات 

الإالانات المخصووووووووووووصووووووووووووة بنا ، اي  اهتماماتم  .1

 . زيد من احتمالية  رائم للمنتجات

     

أجد نفسوووووووو ش أ ور اريووووووووة لشووووووووورا  المنتجات  .1

اللش يتم الترويت لها ابر البريد الإلاترو م أو 

 .الرسائل النصية

     

ووا  الاصووووووووووووووطنوووا ي  ي  قوووديم  .3 اسووووووووووووووتخوووداا الوووذاو

 .يعزز  جربلش الشرائية وصيات المنتجات 

     

التجارب التفاالية اي  المواقع الإلاترونية  .4

 م ل الدرد ووة المبا وورة(  جعل ش أ ور ريووا، 

 .ان املية الشرا 

     

أميل     الشوووووورا  من العلامات التجارية اللش  .0

ا ا ومبتار، ا مخصص،  . وفر م توى رقمي،
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