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   1ج  منهجية البحث 

 تصميم البحث :  

و قد أخترت هذا الموضوع لإيجاد   , في مدينة الرياضأثر التسويق الإلكتروني على القرارات الشرائية يدرس بحثي هذا 

العلاقة و الأثر بين التسويق الالكتروني و مدى تأثيره على قرار الشراء بالإيجاب او السلب على المستهلك للخدمة أو  

 السلعة .

 و قد أخترت العينة من سكان مدينة الرياض و من مختلف الفئات العمرية .  

و البيانات المطلوبة في هذا البحث هي أولية : حيث تم توزيع استبانة إلكترونية على عينة عشوائية من سكان مدينة  

 الرياض .  

 و البيانات الثانوية : المجلات العلمية و الدراسات السابقة في نفس الموضوع .  

  17و حتى   2024أغسطس   17شهر , بداية من  2و الفترة الزمنية المستغرقة لجمع بيانات هذه الاستبانة و تحليلها هي 

 .  2024أكتوبر 

 الخماسي , و كل إجابة لها أهمية نسبية، و الخيارات تكون كالتالي:     ( Likert)وقد استخدمت لبحثي هذا مقياس ليكرت 

 الخيار الأول ) أوافق بشدة ( : الفرد يتفق مع العبارة بشكل تام .  

 الخيار الثاني : ) أوافق ( : الفرد يتفق مع العبارة و لكن ليس بشكل عالي.  

 الخيار الثالث ) محايد ( : الفرد غير متأكد .  

 الخيار الرابع ) لا أوافق ( الفرد لا يتفق مع العبارة و لكن ليس بشكل عالي.  

 الخيار الخامس ) لا أوافق بشدة ( : الفرد لا يتفق مع العبارة بشكل عالي . 

 و نشرها الكترونياً للوصول الى العينة المستهدفة.    ( google forms )و تم أنشاء الاستبانة باستخدام  
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 :   التعريفات الإجرائية لمتغيرات البحث 

 مصطلحات البحث:  

" نظام متكامل تتفاعل فيه مجموعة من الأنشطة التي تعمل بهدف تخطيط و تسعير و ترويج و توزيع السلع و   التسويق :

 الخدمات للمستهلكين الحاليين و المرتقبين . 

استخدام الإنترنت ، و الأجهزة النقالة ، و مواقع التواصل الاجتماعي و محركات البحث، و  التسويق الإلكتروني : 

 الإعلانات و غيرها من القنوات للوصول للمستهلكين.  

السلوك الذي يقوم به الأفراد و هم يبحثون عن السلع أو الخدمات أو الأفكار التي يتوقعون أنها تلبي   سلوك الشراء :

 حاجاتهم ذلك لغرض شرائها أو استخدامها. 

 قرار الشراء : عملية اختيار البديل الأفضل من مجموعة البدائل المتاحة من السلع و الذي يوفر 

 أقصى درجة ممكنة من الإشباع لدى المستهلك و بأقل التكاليف.  

 

 أدوات البحث:  

بناء على الأهداف البحثية و المتغيرات و الأساليب الإحصائية التي تم عرضها فقد استخدمت مجموعة متنوعة من 

 الأدوات و المصادر لجمع البيانات و تحليلها في البحث.. 

 استبيانات  -1

 مراجعة الأدبيات   -2

 البحوث الثانوية    -3
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 :    P2منهجية البحث 

فرد . حيث تم أخذ رأي   82يتكون مجتمع الدراسة من عينة من سكان مدينة الرياض و قد بلغ عددهم مجتمع الدراسة :  

 الأفراد في أثر التسويق الإلكتروني على قرار الشراء.  

 

نظراً لطبيعة الدراسة من حيث أهدافها و منهجها و مجتمعها ، فقد تم الاستبانة كأداة لجمع   طرق و تقنيات أخذ العينات :

البيانات في هذه الدراسة ، باعتبار أن الاستبانة أكثر وسائل الحصول على البيانات من الأفراد استخداما و انتشارا فقد  

طار النظري و الدراسات السابقة ، و تم صياغة الاستبانة قمت بتصميم أداة الدراسة ، و قد تم صياغتها بالاعتماد على الإ

، وقد تم أعداد الاستبانة و بعد أن أصبحت جاهزة في صورتها  في شكل أسئلة ، كم تم اعطاء كل سؤال خمس إجابات 

كان مدينة النهائية تم توجيه الاستبانة إلى مجتمع الدراسة ، مستهدفا عينات الدراسة المكونة من مجموعة عشوائية من س

 .    SPSSالرياض . و بعد تجميع البيانات قمت بتحليل البيانات باستخدام برنامج التحليل الاحصائي 

 أنواع البيانات :  

للوصول الى النتائج و تحليلها من  SPSSأجريت المعالجات الإحصائية باستخدام برنامج  إجراءات التحليل الإحصائي: 

فرد من سكان مدينة   82أجل التحقق من فرضيات الدراسة ، و معرفة أثر التسويق الإلكتروني على قرار الشراء لدى 

 الرياض ، كما هو موضح بالجدول و الرسم الشريطي التالي : 

 

 
 

 النتائج  

 النسبة التراكمية  النسبة المتحققة  النسبة التكرار الفئات 

 31.7 31.7 31.7 26 سنه (  22-15صغار ) 
 85.4 53.7   53.7 44 سنه(  40 -23شباب ) 
 100.0 14.6 14.6 12 فما فوق ( 40كبار ) 

  100.0 100.0 82 الإجمالي

 

 الميزان التقديري المستخدم :  

 تم استخدام الميزان التقديري التالي للتعبير عن إجابة الأسئلة بالاستبيان: 

 
 

 الأسئلة 

 الإجابات 

 موافق بشدة

 موافق

 محايد 

 موافقغير 

 غير موافق بشدة
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:  1جالتحليل الاحصائي   

 فهم الإحصاء :  

على عجاله سأذكر تعريف الإحصاء بشكل عام .. يعرف علم الإحصاء بأنه علم جمع البيانات وتحليلها ومن ثم عرضها وتفسيرها، 

ومن الممكن أن تكون البيانات كمية؛ أي بيانات معتمدة على مقدار معين، ونوعية؛ أي تعتمد على التسميات لفئات عناصر مثل  

ييس  بيانات معتمدة على الجنس أو الحالة الاجتماعية، وتصُدر فيه نتائج تحليل البيانات على شكل جداول أو رسوم بيانية أو مقا

 عددية، ويمكن الاستفادة من علم الإحصاء في التنبؤات والتصنيفات وعمل الأبحاث المختلفة. 

أدوات و أساليب و طرق محددة لدراسة مشكلة البحث من الباحثون  هيستخدمو هناك عده معالجات للإحصاء والمعالجة هي ما 

 العلمي بشكل صحيح بهدف التوصل إلى نتائج دقيقة.  

و لتطبيق الأدوات و الأساليب للموضوع البحثي بالشكل المطلوب لابد من ملائمة الأداة و الأسلوب الإحصائي المستخدم لعينة 

.المجتمع و مشكلة البحث  

على :  اشتملتوالمعالجة المستخدمة في بحثي هذا   

 التكرارات و النسب المئوية -1

  ( Bar Chart)الرسم الشريطي  -2

 ملخص و شرح للنتائج  -3

للوصول إلى النتائج وتحليلها، من أجل التحقق من فرضيات الدراسة ،    ”SPSS“أجريت المعالجات الإحصائية باستخدام برنامج 

 و معرفة اثر التسويق الإلكتروني على قرار الشراء لدى عينة من سكان أهل الرياض. 

الرسم الشريطي التالي :  بحاله كما هو موضح  82كما تم تمرير الاستبيان على فئات عمرية مختلفة و الذي بلغ عددهم   

 

% ( من أجمالي    53.7بنسبة ) 44سنه ( و الذي بلغ عددهم   40 –  23يتضح من الشكل السابق أن أكبر نسبة  هي الشباب )

مجتمع الدراسة .  
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  :  2التحليل الاحصائي ج

 سأدرج ورقة الاكسل لجميع البيانات المجمعة في الاستبيان وهي كالتالي: 

 النسب    تكرار الإجابات   

  السؤال 
موافق  
 بشدة 

  محايد موافق 
غير 
  موافق 

غير 
موافق  
   بشده

موافق  
 بشدة  

  غير موافق  محايد موافق 
غير موافق  

   بشدة

هل التسويق   
 الجذاب للمنتج يؤثر
 على قرار شرائك؟ 

41 29 7 4 1 50% 35.40% 7.20% 5.40% 2% 

لا يمكنك شراء  
منتج لم يسبق  

 الاعلان له 

5 20 20 25 12 6.10% 24.40% 24.40% 30.50% 14.60% 

هل ترى أن  
التسويق يشجعك  
لشراء منتجات  

وأنت لست بحاجة  
 لها؟

26 39 12 
4 1 31.70% 47.60% 14.60% 4.10% 2% 

دائما ما تكون واثقا  
من المنتجات  

  لها المسوق 

8 25 2 18 10 9.80% 30.50% 25.60% 22% 12.20% 

كلما زادت  
الإعلانات لمنتج 

زادت  معين، 
 رغبتك في شراءه 

8 20 21 
17 16 9.80% 24.40% 25.60% 20.70% 19.50% 

كنت واعي   إذا
بعلامه تجارية  
 معينة هل يؤثر
ذلك على قرار  

 شرائك؟

39 28 3 
2 0 47.60% 34.10% 15.90% 2.40% 0 

هل ترى أن  
التسويق يجذبك  

  ويؤثرأكثر للشراء 
 على قرار شرائك؟ 

33 30 16 
3 1 40.20% 36.60% 18.30% 3.70% 1.20% 

شاهدت تسويق   إذا
ناجح هل يؤثر ذلك  
على قرار شرائك  

على   وإقبالك
  المنتج؟

34 30 12 
5 1 41.50% 36.60% 14.60% 6.60% 0.50% 

كان لديك وعي   إذا
بعالمة التجارية  

معينة هل تفضلها  
على باقي  
 العلامات؟ 

45 22 12 
3 0 54.60% 26.80% 14.60% 4% 0 

العلامة التجارية  
تمنحك ثقة أكبر  

 بالمنتج 

25 28 15 9 5 30.50% 34.10% 18.30% 11% 6% 
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برامج التواصل  
الاجتماعي هي  

التي ساعدت على  
ظهور التسويق  

 الإلكتروني

24 33 14 
6 5 29.30% 40.20% 17.10% 7% 6.40% 

التسويق  
أفضل   الإلكتروني

فاعلية في   وأكثر
 التأثير على قرار

الشراء من التسويق  
  !التقليدي

17 33 20 

7 5 20.70% 40.20% 24.40% 7.70% 7% 

العلامة التجارية  
للمنتج أكثر أهمية 

من تلبية المنتج 
 لحاجتك

6 12 15 
21 26 7.30% 14.60% 18.30% 25.60% 34.10% 

برأيك هل التسويق  
للمنتج من خلال  
برامج التواصل  
 الاجتماعي يصل 

بصورة أكبر لجميع  
 فئات المجتمع؟

41 22 16 

1 2 50% 26.80% 19.50% 1% 2.70% 

هل تعتقد أن  
 الإعلانات

  الإلكترونية
ساعدتك على  

الوعي أكثر بعالمة  
 تجارية معينة؟ 

23 32 15 

6 6 28% 39% 18.30% 7.40% 7.30% 

إذا رأيت إعلان  
تسويقي لمنتج معين 

في أحد البرامج  
 التواصل 

الاجتماعي هل  
يؤثر هذا الإعلان  

على قرار شرائك؟  
لشراء   وتتشجع
 المنتج؟ 

26 26 25 

4 1 34.70% 31.70% 30.50% 4.10% 2.00% 

التسويق التقليدي  
يؤثر على شرائك  
أكثر من التسويق  

 الإلكتروني

7 12 27 
24 12 8.50% 13.60% 32.90% 29.30% 14.60% 

هل الجودة العالية  
تدفعك للشراء  

المنتج بغض النظر  
 السعر؟  عن ارتفاع

25 22 26 
8 1 

30.50% 
26.80% 31.70% 9.80% 0.50% 

كلما كانت هناك  
لمنتج معين بدائل 

أصبح قرار شرائك  
 أسرع 

5 11 16 
19 31 9.60% 13.40% 19.50% 23.20% 37.80% 

كنت مقتنع   إذا
بالمنتج لكن رأيت 

له اعلان ليس بذلك  

11 32 17 16 6 13.40% 39% 20.70% 19.50% 7.30% 
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سيؤثر   الجودة، هل
هذا الاعلان على  

 قرار شرائك؟ 

هل المخاطر  
المرتبطة بأمن  
 :المعلومات مثل 

تسرب معلومات  
 الائتمان،بطاقة 

تؤثر على قرار  
شرائك عبر  

 الأنترنت

36 21 12 

8 5 39.50% 25.40% 13.60% 11.40% 10% 

هل تفضل التسوق  
التقليدي على  
التسوق عبر  

 الانترنت؟

5 20 24 
25 8 7.30% 24.60% 26.40% 27% 14.70% 

التسويق التقليدي  
أكثر مصداقية من  

التسويق  
 الالكتروني

5 19 30 
21 7 2.70% 23.20% 36.60% 25.60% 8.50% 

هل تتنازل عن  
جودة المنتج مقابل  

السعر المناسب  
 لك؟

20 17 23 
17 5 24.40% 20.70% 28% 20.70% 6.20% 

دائما ما تشتري  
منتجات رغم عدم  
حاجتك لها، حتى  

 مع عدم وجود
 إعلانات لها

6 24 18 
25 9 7.30% 29.30% 22% 30.50% 11% 

لم يعد للتسويق  
التقليدي تأثير في  

 هذا الوقت 

12 27 21 16 6 14.60% 32.90% 25.60% 19.50% 7.30% 

إذا شاهدت منتج 
فهل تؤثر   وأعجبك

جودة المنتج 
على قرار وسعره  

 شرائك؟

35 19 10 
0 0 64.60% 23.20% 12.20% 0% 0% 

إذا كنت تملك فكرة  
سيئة عن منتج ما  
اعلان   لكن رأيت
له في أحد مواقع  

التواصل  
الاجتماعي، هل  
سيؤثر ذلك على  

 قرار شرائك؟ 

16 22 14 

22 8 19.50% 26.80% 17.10% 26.80% 9.80% 

ارتفاع سعر المنتج  
يدل دائما على  
 !العالية الجودة 

10 24 16 20 12 12.20% 29.30% 19.50% 24.40% 14.60% 
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 الصدق و الثبات للاستبيان   اختبار..   SPSS Computeو  SPSSبرنامج 

 و المعالجات الإحصائية المستخدمة هي كالتالي :   SPSSفي جمع البيانات استخدمت استبيانه لجمع المعلومات ثم برنامج ال 

 التكرارات و النسب المئوية -1

 الرسم الشريطي  -2

 ملخص و شرح النتائج  -3

 

 . الصدق و الثباتنتائج اختبار تاليا و سأدرج 
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 هل التسويق الجذاب للمنتج يؤثر على قرار شرائك؟  -1

 

 

 

 لا يمكنك شراء منتج لم يسبق الاعلان له  -2
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 هل ترى أن التسويق يشجعك لشراء منتجات وأنت لست بحاجة لها؟ -3
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 دائما ما تكون واثقا من المنتجات المسوق لها -4

 

 

معين، زادت رغبتك في شراءه الإعلانات لمنتج  كلما زادت -5
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 اذا كنت واعي بعلامه تجارية معينة هل يؤثر ذلك على قرار شرائك؟ -6

 

 

 هل ترى أن التسويق يجذبك أكثر للشراء و يؤثر على قرار شرائك؟ -7
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 هل ترى أن التسويق يشجعك لشراء منتجات وأنت لست بحاجة لها؟ -8
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العلامالتجارية معينة هل تفضلها على باقي  بعلامهاذا كان لديك وعي  -9

 
ج العلامة التجارية تمنحك ثقة أكبر بالمنت -10
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برامج التواصل الاجتماعي هي التي ساعدت على ظهور التسويق الإلكتروني  -11

 

التسويق التقليدي يؤثر على شرائك أكثر من التسويق الإلكتروني -11
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 :  3التحليل الاحصائي ج 

 أولا : الاحصائيات الوصفية للعينة و المتغيرات ، ثانيا:  الإجابة على أسئلة البحث لمستوى المتغيرات .  

 في تحليل أسئلة الاستبيان توضح لي ما يلي :  

 على قرار شرائك؟  هل التسويق الجذاب للمنتج يؤثر

% من الناس ينجذبون للتسويق و يؤثر ذلك على قرار شرائهم لأن التسويق أداة فعاله لجذب المستهلك حيث نجد أن  50أرى أنه   •

 الفئة المحايدة و غير الموافقة قلية جدا و نجد أنها في الموافقة أكثر.  

 لا يمكنك شراء منتج لم يسبق الاعلان له 

أرى انه في الأكبر هي الغير موافقة فهم يستطيعون شراء المنتج لم يسبق له الإعلان وفئه الموافقة و المحايدة نرى أنه أعدادهم   •

 متساوية و أقل هذه الفئات الموافق بشدة 

 هل ترى أن التسويق يشجعك لشراء منتجات وأنت لست بحاجة لها؟

 أرى أن التسويق يشجع الناس على الشراء رغم عدم الحاجة إليها وتوضح لنا الأرقام الفئة الأكبر  •

 هي الموافقة ثم الفئة الموافقة بشدة وقليل منهم ليس موافق والفئة ليست كثيرة وهي  

 المحايدة

 

 لها  دائما ما تكون واثقا من المنتجات المسوق

  المحايدةو تؤيد هذا و يأتي من بعدها الفئة في  الأكثرونرى أنه الفئة الموافقة ولكن ليس بشدة هي  •

 وبعدها الفئة الغير موافقة ثم يأتي من بعد ذلك غير موافق بشدة وأقلها من هذه الفئات هي  

 الموافق بشدة

 

 كلما زادت الإعلانات لمنتج معين، زادت رغبتك في شراءه 

 ، ومن ثم كثير  الأكثرلمنتج معين يزيد الرغبة في الشراء و نرى أنه فئة محايدة هي  الإعلاناتكثرة  •

 من الناس موافقة على ذلك ونجد أن فيه كبيرة أيضا غير موافقة 

 

 ذلك على قرار شرائك؟  كنت واعي بعلامه تجارية معينة هل يؤثر إذا

 وكثيرا ما يتفقون بشدة وفيه  شرائكتجارية معينة قد يؤثر على قرار   لعلامة و أن يكون لديك وعي   •

 أيضا كبيرة من الموافق وفي ليست بكثرة من المحايدين
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 على قرار شرائك؟ ويؤثرهل ترى أن التسويق يجذبك أكثر للشراء 

 نستنتج أن   الأرقامالتسويق يجذبك اكثر واكثر ويؤدي ذلك إلى التأثير على قرار شرائك ومن هذه  •

 الكثير منهم يوافقون على ذلك وفئة ليست بكثيرة محايدة والقليل جدا منهم غير موافقة

 

 وإقبالك على المنتج؟  شاهدت تسويق ناجح هل يؤثر ذلك على قرار شرائك  إذا

 على المنتج و كثير من فئة   والإقباليلعب التسويق الناجح دورا مهما في التأثير على قرار شراء  •

 يوافقون على ذلك ونجد انه غير موافقين أعدادهم جدا قليلة والمحايدين ليس بكثيرين 

 

 كان لديك وعي بعالمة التجارية معينة هل تفضلها على باقي العلامات؟  إذا

 ونرى أكثر الناس  العلاماتتجارية معينة يمكن أن افضلها على باقي  بعلامةأن يوجد لدينا وعي  •

 موافقون بشدة ويتفقون معه ومن ثم الفئة في الموافقة وفئة قليلة من المحايدين 

 

 ثقة أكبر بالمنتج العلامة التجارية تمنحك 

 نرى أن هذه المقولة يتفق معها فئة كبيرة ويأتي من بعده الفئة وهي الموافقة بشدة فهم يتفقون أن   •

 التجارية تعطي ثقة اكبر و فئة قليلة فهي محايدة فئات قليلة جدا غير موافق او غير موافق  العلامة

 بشدة

 

 برامج التواصل الاجتماعي هي التي ساعدت على ظهور التسويق الإلكتروني 

 وفي   الاجتماعيوالذي ساعده ظهوره برامج التواصل  الإلكترونياتفق الناس على أن ظهور التسويق  •

 أيضا موافق بشده وعدد معين هي الفئة المحايدة وقليلة جدا وهي غير موافقة 

 

 ر الشراء من التسويق التقليدي؟  فاعلية في التأثير على قرا وأكثر أفضل  الإلكترونيالتسويق 

 وبعد ذلك يأتي الفئة المحايدة و فئة ليس كثيرا هي في الموافقة   الأكبرنرى أنه الفئة الموافقة هي العدد   •

 بشدة واقلها هي الغير موافقة 

 

 العلامة التجارية للمنتج أكثر أهمية من تلبية المنتج لحاجتك
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 نرى أنه فئة كبيرة غير موافقة على هذه المقولة حيث نجد أن غير موافق بشدة فئة كبيرة جدا وقت من  •

 بعدها فئة غير موافقة ونرى أنه في المحايدين ليست كثيرة و فئة قليلة جدا من المؤيدين

 

 ل بصورة أكبر لجميع فئات المجتمع؟ برأيك هل التسويق للمنتج من خلال برامج التواصل الاجتماعي يص

   خلالكما نعلم أن التسويق يلعب دورا مهما للمنتج ونرى أنه فئة كبيرة موافقين بشدة أن التسويق من  •

 يصل بصورة أكثر لجميع الفئات المجتمع وقتي من بعدها الفئة الموافقة و عدد   الاجتماعيالتواصل 

 معين من المحايدين قليلة جدا هي غير موافقة 

 

 الإعلانات الالكترونية ساعدتك على الوعي أكثر بعلامة معينة؟ هل تعتقد أن 

 التجارية نرى أنه فئة الكبيرة تتفق مع هذا ويأتي من  بالعلامة تساعد على الوعي  الإلكترونية الإعلانات •

 بعدها الفئة الموافقة بشدة والمحايدة هي نسبة قليلة وأقلهم نسبة هي غير موافقة 

 

لشراء  وتتشجعيؤثر هذا الإعلان على قرار شرائك؟  الاجتماعي هل إذا رأيت إعلان تسويقي لمنتج معين في أحد البرامج التواصل

 المنتج؟

 مع هذه المقولة وفئة ليست بقليلة وهي محايدة   بالاتفاقنرى أن الفئة الموافقة بشدة والموافقة متساوية  •

 تؤثر على  لابرامج تواصل اجتماعي  خلالتتفق مع هذه المقولة حيث أن التسويق  لاقليلة جدا  وفئة

 قرار شراء المنتج

 

 التسويق التقليدي يؤثر على شرائك أكثر من التسويق الإلكتروني

 غير   فئةوبعد ذلك هي الفئة الغير موافقة مع هذه وبعدها تأتي  الأكبرنجد في المحايدين هي الفئة  •

 موافق بشدة وهي ليس بكثير و الموافق أيضا ليس بكثير 

 

 السعر؟  هل الجودة العالية تدفعك للشراء المنتج بغض النظر عن ارتفاع

 اكبر فئة وهي فئة المحايدة  ويأتي من بعدها الموافقة بشدة حيث انه الجودة العالية تدفعهم لشراء   •

 بغض النظر عن ارتفاع السعر وتأتي من بعدها هي الفئة الموافقة وأعدادهم قليلة جدا من غير موافق

 

 من العوامل التي تؤثر على قرار شرائك؟  الدخل هل 
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 دخل أحد العوامل التي تؤثر على قرار شرائك و فئة كبيرة تتفق معها بشدة ويأتي من بعدها القد يكون  •

 الفئة الموافقة وقليل من الأعداد المحايدة و أقل فئة هي الفئة الغير موافقة

 

 شرائك؟الاعلان على قرار   سيؤثر هذاهل  كنت مقتنع بالمنتج لكن رأيت له اعلان ليس بذلك الجودة، إذا

 ليس بذلك الجودة فسوف يؤثر ذلك على قرار شرائك  أعلانابمنتج ولكن رأيت  القناعةإذا كنت تمتلك  •

 نجد أنه فئة كبيرة تتفق مع هذه المقولة وفية أيضا ليست قليلة محايدة وفي اقل هي الفئة الغير موافق

 الأنترنت؟تؤثر على قرار شرائك عبر الائتمان، تسرب معلومات بطاقة  هل المخاطر المرتبطة بأمن المعلومات مثل

 نجد هنا ان المعلومات جدا مهم في التأثير على قرار الشراء حيث انه في الموافقة بشدة عددها كبير  •

 قليلة من الفئة الغير موافقة   وأعدادالموافقة أيضا كبيرة وفيه ليست بكثير وهي المحايدة  والفئةجدا 

 

 التقليدي على التسوق عبر الانترنت؟ هل تفضل التسوق 

 بعدها  ويأتي الإنترنتتفضل التسويق التقليدي على التسويق عبر  لاالغير موافقة  الفئةنجد هنا  •

 المحايدون ثم من بعدها الفئة الموافقة وأعدادهم قليلة من غير موافق بشدة والموافقة بشدة

 

 ؟  التسويق الالكترونيلتسويق التقليدي أكثر مصداقية من ا

 بعدها هي الغير  الأكبريقفون ضد هذه الفئة  ولايتفقون  لام فهُ   الأكبرنجد أن المحايدين فئة هي  •

 موافقة وبعدها الفئة الموافقة وأعداد قليلة جدا من غير موافق بشدة وموافق بشدة 

 

 هل تتنازل عن جودة المنتج مقابل السعر المناسب لك؟

 بعدها  الأكبركثير من الناس المحايدين يقوم التنازل عن جودة المنتج مقابلة السعر المناسب لها والفئة  •

 غير موافقة و لاموافقة   والفئةتجي الموافقة بشدة 

 

 دائما  إعلانات لها دائما ما تشتري منتجات رغم عدم حاجتك لها، حتى مع عدم وجود

 موافقة يوجد بينهم فرق بسيط لكن الفئة الغير موافقة هي   و لانجد أن فرق بسيط بين الفئة الغير موافقة  •

 وعدد من المحايدين و أعدادهم بسيطة من الفئة الموافقة بشدة و غير موافق بشدة الأكبر
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 لم يعد للتسويق التقليدي تأثير في هذا الوقت

  الأكبركبيرة موافقة مع هذه الفئة  فئةلم يعد له تأثيرا في هذا الوقت نجد أنه  الإلكترونيالتسويق  •

  وغيرقليلة جدا من الموافقة بشدة  وفئةبعدها هي الفئة المحايدة والفئة غير موافقة تأتي من بعدها 

 موافق بشدة

 

 شرائك ؟   على قرار وسعرهفهل تؤثر جودة المنتج  وأعجبكإذا شاهدت منتج 

 في أعداد كبيرة ويأتي من بعدها الموافقة وفيه ليست بكثير   الأكبرنجد أن الفئة الموافقة بشدة هي  •

 غير موافقين هنا  ولا يوجدوهي المحايدة 

 هل سيؤثر ذلك على قرار شرائك؟ اعلان له في أحد مواقع التواصل إذا كنت تملك فكرة سيئة عن منتج ما لكن رأيت

 نجد أن الفئة الموافقة متساويا مع الفئة الغير موافقة حيث أن الفئة الموافقة تجد انه سيؤثر عليها بينما  •

 يؤثر على قرار شرائها ويوجد ناس يتفقون بشدة مع هذه ، و عدد بسيط  لاالفئة الغير موافقة تجد أنه 

 من المحايدين و فئة قليلة جدا من الغير موافقة

 

 ة العالية؟  ارتفاع سعر المنتج يدل دائما على الجود

 هنا ان كثير موافق على ذلك  ونرىقد يرى بعض الناس انه ارتفاع السعر يدل على ارتفاع الجودة  •

 توافق عليها و يوجد محايدين فئة ليست بكثيرة والفئة الموافقة بشدة وغير موافق  لاوفئة من بعدها 

 عداد قليلة أ بشدة 
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   :4التحليل الاحصائي ج 

  النتائج. ومناقشةاختبار الفرضيات 

 فإنه يمكن تلخيص النقاط المهمة  الاستبيانالتحليل السابق للبيانات والرسومات الناتجة من إجابات أسئلة  على بناءً 

 كالتالي:وهي   سكان مدينة الرياضعلى قرار الشراء لدي  الإلكترونيالتسويق   إثريمكن معرفة  خلالهاالتي من 

بحاجة لها حيث جاءت اعلي نسبة  واهم ليس أن التسويق يشجعهم لشراء منتجات  علىموافقين  فئات سكان مدينة الرياض • معظم

 ذلك.   على %( للموافقة46.3)

أن التسويق الجذاب للمنتج يؤثر على قرار شرائهم حيث جاءت اعلي نسبة  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.  علىللموافقة بشدة ( 53.7%)

على قرار شرائهم حيث جاءت اعلي  ويؤثرأن التسويق يجذبهم أكثر للشراء  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.   علىللموافقة بشدة  %( 43.9نسبة )

شاهدوا تسويق ناجح لمنتج سوف يؤثر ذلك على قرار شرائهم   إذاأنهم  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.   علىبشدة  %( للموافقة46.3)على المنتج حيث جاءت اعلي نسبة  وإقبالهم

اعلى نسبه المسوق لها حيث جاءت واثقين من المنتجات يكونوا  دائما ماعلى انهم بشدة  الرياض موافقينمعظم فئات سكان مدينة • 

 ذلك.  علىللموافقة بشدة %( 45.1)

اعلى نسبة  له حيث جاءت  الإعلانأنهم ال يمكنهم شراء منتج لم يسبق  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.  علىللموافقة بشدة %(  45.1

لمنتج معين، زادت رغبتهم في شراءه حيث جاءت  الإعلاناتأنه كلما زادت  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.   علىللموافقة بشدة %(  45.1)اعلي نسبة 

تجارية معينة فإنهم سوف يفضلونها على باقي  بعلامةانه إذا كان لديهم وعي  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.   علىللموافقة بشدة %( 53.7)التجارية حيث جاءت اعلي نسبة  العلامات

قرار  يؤثر على انه إذا كان لديهم وعي بعالمة تجارية معينة فإن ذلك سوف  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك. علىلموافقة بشدة %(  47.6ه )شرائهم حيث جاءت اعلي نسب

التجارية تمنحهم ثقة أكبر بالمنتج حيث جاءت اعلي نسبة   العلامةان  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.  علىللموافقة بشدة %( 46.3)
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تجارية معينة  بعلامةساعدتهم على الوعي أكثر  الإلكترونية الإعلاناتأن  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.   علىللموافقة بشدة %( 45.1)حيث جاءت أعلي نسبة 

التجارية للمنتج أكثر أهمية من تلبية المنتج لحاجتهم حيث جاءت  العلامةأن  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.   علىللموافقة بشدة %(  45.1)أعلي نسبة 

يصل بصورة أكبر  الاجتماعيبرامج التواصل  خلالأن التسويق للمنتج من  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.  علىللموافقة بشدة  %(53.7)لجميع فئات المجتمع حيث جاءت أعلي نسبة 

تسويقي لمنتج معين في أحد برامج التواصل   إعلانأنهم إذا شاهدوا  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

%( 35.4)نسبة شراء المنتج حيث جاءت أعلي  علىسيؤثر على قرار شرائهم وسوف يشجعهم ذلك  الإعلانفإن هذا  الاجتماعي

 ذلك.  علىللموافقة بشدة 

هي التي ساعدت على ظهور التسويق  الاجتماعيأن برامج التواصل   علىموافقين بشدة فئات سكان مدينة الرياض • معظم 

 ذلك.   علىللموافقة بشدة %(  47.6)حيث جاءت أعلي نسبة  الإلكتروني

أفضل وأكثر فاعلية في التأثير على قرار الشراء من   الإلكترونيأن التسويق  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.    على لموافقة بشدة%(  48.8)التسويق التقليدي حيث جاءت أعلي نسبة 

حيث   الإلكترونيشرائهم أكثر من التسويق  يؤثر علىأن التسويق التقليدي  على غير موافقين معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.   على بعدم الموافقة %( 41.5)جاءت أعلي نسبة 

حيث جاءت أعلي   الإلكترونيأن التسويق التقليدي أكثر مصداقية من التسويق   علىغير موافقين معظم فئات سكان مدينة الرياض 

 ذلك.   علىبعدم الموافقة %( 53.7)نسبة 

أنه لم يعد للتسويق التقليدي تأثير في هذا الوقت حيث جاءت أعلي نسبة  علىموافقين بشدة  معظم فئات سكان مدينة الرياض• 

 ذلك.  علىللموافقة بشدة %( 48.8)

  تؤثر علىسوف  وسعرهأنهم إذا شاهدوا منتج وأعجبهم فإن جودة هذا المنتج  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.  علىللموافقة بشدة %(  64.6)قرار شرائهم حيث جاءت أعلي نسبة 

  ارتفاعأن الجودة العالية تدفعهم لشراء المنتج بغض النظر عن  علىموافقين وموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.   على للموافقة والموافقة بشدة %( 30.5) سعر المنتج حيث جاءت النسبة متساوية

أنهم قد يتنازلوا عن جودة المنتج مقابل السعر المناسب لهم حيث جاءت أعلي نسبة   علىموافقين معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.    علىبالموافقة  %( 25.6)

على الجودة العالية حيث جاءت أعلي نسبة   سعر المنتج يدل دائم ارتفاعأن  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.  علىللموافقة بشدة %( 35.4)
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أن الدخل من العوامل التي تؤثر على قرار شرائهم حيث جاءت أعلي نسبة   علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.  علىللموافقة بشدة %( 36.6)

أنه كلما كانت هناك بدائل لمنتج معين أصبح قرار شرائهم أسرع حيث  علىموافقين بشدة معظم فئات سكان مدينة الرياض • 

 ذلك.    علىبشدة %( 35.4)جاءت أعلي نسبة 

رغم عدم حاجتهم لها، حتى مع عدم وجود ا بشراء منتجات ما يقومو  أنهم دائم على غير موافقين • معظم فئات سكان مدينة الرياض 

 ذلك.  علىبعدم الموافقة %( 82.9)نسبة لها حيث جاءت أعلي  إعلانات

له في أحد مواقع  إعلانشاهدوا  ولكنأنهم إذا كان لديهم فكرة سيئة عن منتج  علىموافقين بشدة • معظم فئات سكان مدينة الرياض 

 ذلك.   علىبالموافقة بشدة %( 35.4)سيؤثر ذلك على قرار شرائهم حيث جاءت أعلي نسبة  الاجتماعيالتواصل 

ليس بذلك الجودة سيؤثر   إعلانأنهم إذا كانوا مقتنعين بالمنتج لكن شاهدوا له  علىموافقين بشدة • معظم فئات سكان مدينة الرياض 

 ذلك.  علىبالموافقة بشدة %( 35.4)على قرار شرائهم حيث جاءت أعلي نسبة  الإعلان هذا 

،  الائتمانأن المخاطر المرتبطة بأمن المعلومات مثل: تسرب معلومات بطاقة  علىموافقين بشدة • معظم فئات سكان مدينة الرياض 

 ذلك.   علىبالموافقة بشدة %( 35.4)حيث جاءت أعلي نسبة  الإنترنتتؤثر على قرار شرائهم عبر 

حيث جاءت ق عبر الأنترنت على التسو التقليدي قوالتس كانوا يفضلون إذا ما  ى غير موافقين عل • معظم فئات سكان مدينة الرياض

 ذلك.   علىبعدم الموافقة %( 53.7)أعلي نسبة 
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قرار  كبير على  إثرله  الإلكترونيالمهمة السابقة، يمكننا تحقيق الهدف من هذا البحث وهو أن التسويق  الاستنتاجاتعلى بناءً 

ذلك وأيضا كانت هناك اجابات    علىجاءت بالموافقة بشدة  الإجاباتحيث ان معظم معظم فئات سكان مدينة الرياض الشراء لدي 

 بعدم الموافقة واجابات محايدة في حالة استخدام طريقة التسويق التقليدي

 

   النتائج: ومناقشةنتائج البحث 

إيجابية بين استخدام    علاقةعلى قرارات الشراء: من الممكن أن يظهر البحث أن هناك  الإلكتروني للتسويق إيجابي تأثير ❖

 سكان مدينة الرياض.  وزيادة نسبة الشراء لدى  الإلكترونياستراتيجيات التسويق 

سكان  يزيد من وعي العالمة التجارية بين  الإلكتروني التسويق أن  إلى البحث يشير أن يمكن:  التجارية العالمة وعي زيادة ❖

 ، مما يساهم في جعلهم أكثر عرضة للشراء من هذه العالمة التجارية. الرياض

تلعب دوفي توجيه قرارات الشراء   الاجتماعي: قد يبين البحث أن وسائل التواصل  الاجتماعي  التواصل لوسائل قوي تأثير ❖

 وزيادة التفاعل مع المنتجات أو الخدمات.

التي تقدم عبر التسويق  على العروض والتخفيضات: يمكن أن يكشف البحث عن أن العروض والتخفيضاتتوجيه الشراء بناء  ❖

 الشراء.   تحفيزالالكتروني تلعب دزرا كبيرا في 

لمعرفة تأثيرها   الإنترنت استخدام  في الخبرة ومدى والجنس، العمر، مثل معينة متغيرات تحليل يتم قد: معينة متغيرات تأثير ❖

 على قرارات الشراء. 

بسبب السهولة  الإنترنتعبر  يفضلون التسوق سكان الرياض: من الممكن أن يكشف البحث الإنترنت عبر التسوق تفضيل ❖

 حة التي يوفرها هذا النوع من التسوق. اوالر

  الانتباهجذب  والمواقع في الاجتماعيعبر وسائل التواصل  الإعلانات: قد يبين البحث أن محتوى الإعلانات محتوى تأثير ❖

 التسويقية.للعروض  الاستجابةوزيادة معدل 

 يؤثر على عمليات  الإلكتروني التسويق أن إلى البحث يشير أن يمكن: القرار اتخاذ عمليات  على التأثير ❖

تأثير كبير على اختيار الإنترنت  حيث يمكن أن يكون للعروض والمعلومات المتاحة عبر  سكان مدينة الرياضلدى   اراتخاذ القر

 المنتجات أو الخدمات.

توفير وسائل  خلال من  الإنترنت عبر التسوق تجربة تحسين على تعمل الشركات أن البحث يظهر قد: التسوق تجربة تحسين ❖

 التجارية   للعلامة والولاءمميزة، مما يسهم في زيادة معدل الرضا  عملاءتفاعلية وخدمة 
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التسويق   استراتيجياتعلى المبيعات: قد يظهر البحث أن هناك زيادة في المبيعات المرتبطة بتنفيذ  الإلكتروني التسويق أثر ❖

 بنجاح، مما يعزز من أرباح الشركات ويعزز من نجاحها في السوق.  الإلكتروني

 استراتيجياتالاستثمار: يمكن أن يساعد البحث في توجيه الشركات والمؤسسات في استثمار مواردها بشكل أفضل في  توجيه ❖

 .على قرارات الشراء لدى الجمهور االناجحة التي تؤثر إيجاب الإلكترونيالتسويق 

الإلكتروني ويقدم توصيات  التسويق  مجال في الشركات تواجه التي التحديات  عن البحث يكشف أن يمكن: والتوصيات التحديات ❖

 لتحسين أداءها وزيادة تأثيرها على سلوك الشراء. 
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