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 الدراسة: مقدمة

 جذرً�ا �� مفاهيم التسو�ق نتيجة التطور التق�ي المتسارع واعتماد �شهد
ً

الشر�ات ع�� الأدوات  العالم تحولا

�� �عز�ز  2030التحول الرق�ي ورؤ�ة  العر�ية السعودية ساهم الرقمية للوصول إ�� المس��لك�ن. و�� المملكة

 نمو التجارة الإلك��ونية �ش�ل لافت، مما جعل اس��اتيجيات 
ً
رئيسًا �� بناء الم��ة  التسو�ق الرق�ي عاملا

 . التنافسية

 تحليل أثر هذه الاس��اتيجيات ع�� سلوك المس��لك السعودي ، من هذا المنطلق، ��دف هذه الدراسة إ��

 جذرً�ا �� مفاهيم التسو�ق نتيجة التطور التق�ي المتسارع واعتماد الشر�ات ع�� الأدوات 
ً

�شهد العالم تحولا

 ة للوصول إ�� المس��لك�نالرقمي

% من الس�ان، 98، تجاوز عدد مستخدمي الإن��نت �� السعودية (CITC, 2024) وفقًا لتقر�ر هيئة الاتصالات

نت المتاجر الإلك��ونية من التوسع
ّ

 .مما �عكس جاهز�ة رقمية عالية مك

ما عزز الاعتماد ع�� كما ساهمت جائحة �ورونا �� �سريع وت��ة التحول الرق�ي للمس��لك السعودي، م

 .القنوات الإلك��ونية كمنصة أساسية للشراء

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 :مش�لة الدراسة

إلا أن مستوى  الرغم من التوسع �� استخدام التسو�ق الرق�ي من قبل المتاجر الإلك��ونية �� المملكة، ع��

دقيق. وعليھ تتمثل مش�لة  التأث�� الفع�� لهذه الاس��اتيجيات ع�� سلوك المس��لك لم يتم تحديده �ش�ل

 البحث �� السؤال الرئي��ي : 

المملكة العر�ية  أثر اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي ع�� سلوك المس��لك لدى عملاء المتاجر الإلك��ونية �� ما

 السعودية؟

 

 �ساؤلات الدراسة

 الآتية : و�تفرع عنھ التساؤلات

 لإلك��ونية السعودية؟مدى استخدام أدوات التسو�ق الرق�ي �� المتاجر ا ما •

 أبرز العوامل المؤثرة ع�� سلوك المس��لك السعودي تجاه التسو�ق الرق�ي؟ ما •

 العلاقة ب�ن اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي وقرارات الشراء؟ ما •

 تختلف درجة التأث�� باختلاف الفئة العمر�ة أو النوع الاجتما��؟ هل •

 

 

 

 

 



 

 فروض الدراسة:

 :البحث و�طاره النظري، يمكن صياغة الفروض التالية للتحقق م��ا ميدانيًااستنادًا إ�� �ساؤلات 

توجد علاقة ذات دلالة إحصائية ب�ن فعالية اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي  :الفرض الأول  •

 .وسلوك المس��لك لدى عملاء المتاجر الإلك��ونية �� المملكة العر�ية السعودية

 .لك��ونية إيجابًا �� نية الشراء لدى المس��لك السعودييؤثر مستوى الثقة الإ :الفرض الثا�ي •

يختلف تأث�� اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي ع�� سلوك المس��لك باختلاف الفئة  :الفرض الثالث •

 .العمر�ة وا�جنس

�سهم التسو�ق ع�� المؤثر�ن �� �عز�ز الولاء الرق�ي للعلامة التجار�ة لدى  :الفرض الرا�ع •

 .ي�نالمس��لك�ن السعود

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 :هداف الدراسةأ

 :الرئيسالھدف  •

التعرّف ع�� أثر اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي ع�� سلوك المس��لك لدى عملاء المتاجر الإلك��ونية 

 .الإجابة ع�� السؤال الرئيس ا�حدد �� مش�لة الدراسة�� المملكة العر�ية السعودية و 

 :الأهداف الفرعية •

تحديد مستوى استخدام أدوات واس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي �� المتاجر الإلك��ونية  .1

 .السعودية

تحليل العوامل المؤثرة ع�� سلوك المس��لك السعودي تجاه ا�حتوى الرق�ي والإعلانات  .2

 .الإلك��ونية

 .قة ب�ن اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي وقرارات الشراء لدى المس��لك السعوديقياس العلا .3

 .دراسة الفروق �� تأث�� التسو�ق الرق�ي باختلاف الفئة العمر�ة وا�جنس والمستوى التعلي�ي .4

 .فحص أثر التسو�ق ع�� المؤثر�ن �� �شكيل الثقة الإلك��ونية والولاء لدى المس��لك�ن .5

 .عد ع�� تفس�� السلوك الشرائي الرق�ي �� البيئة السعودية ا�حديثةتقديم إطار عل�ي �سا .6

 

 

 

 

 

 

 

 



 :الإطار المفاهي�ي للدراسة

ل التسو�ق الرق�ي المتغ�� 
ّ
يوّ�ح الإطار المفاهي�ي العلاقة ب�ن المتغ��ات الرئيسة �� البحث، حيث يُمث

ل
ّ
 المستقل الذي �شمل أدوات مثل التسو�ق ع�� المؤثر�ن، الإعلانات الرقمية، وا�حتوى الإلك��و�ي، بينما يُمث

 .سلوك المس��لك المتغ�� التا�ع الذي يُقاس من خلال الثقة، الرضا، والولاء

وتف��ض الدراسة أن العلاقة ب�ن المتغ��ين علاقة طردية إيجابية، تتوسطها متغ��ات مثل الثقة الإلك��ونية 

 والثقافة الاجتماعية، مما �عزز من فهم السلوك الشرائي �� البيئة السعودية الرقمية.

 

 ة:ة الدراسأهمي

 :الأهمية النظر�ة

تنبع الأهمية النظر�ة لهذه الدراسة من �و��ا �سهم �� توسيع المعرفة العلمية المتعلقة بالتسو�ق الرق�ي 

وسلوك المس��لك �� البيئة السعودية، و�� بيئة �شهد تحولات سريعة بفعل التطور التق�ي ورؤ�ة المملكة 

�ي عالميًا، إلا أن هناك نقصًا . وع�� الرغم من وجود دراسات عديدة تناولت موضوع التسو�ق الرق2030

ا �� الدراسات ال�ي تر�ط ب�ن اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي والسلوك الشرائي للمس��لك السعودي 
ً
م�حوظ

 .تحديدًا، خاصة �� ظل النمو المتسارع للتجارة الإلك��ونية، وتزايد اعتماد المس��لك�ن ع�� المنصات الرقمية

ة من خلال دمج مجموعة من المتغ��ات المهمة مثل الثقة الإلك��ونية، كما تضيف هذه الدراسة قيمة علمي

والولاء الرق�ي، والتسو�ق ع�� المؤثر�ن، ور�طها �سلوك المس��لك �� سياق مح��. هذا الدمج يوفر إطارًا 

علميًا �ساعد الباحث�ن ع�� فهم أعمق للعوامل المؤثرة �� السلوك الشرائي �� السوق السعودي، و�وفر 

 .اسًا يمكن البناء عليھ �� دراسات مستقبلية تتناول الأطر النفسية والاجتماعية المرتبطة بالسلوك الرق�يأس

 

 



 :الأهمية التطبيقية

تتمثل الأهمية التطبيقية لهذه الدراسة �� أ��ا تقدم نتائج يمكن أن �ستفيد م��ا المتاجر الإلك��ونية 

ة، وفهم الدوافع ا�حقيقية ال�ي تؤثر ع�� قرار الشراء لدى السعودية �� تحس�ن جودة اس��اتيجيا��ا الرقمي

المس��لك محليًا. �ساعد النتائج المتوقعة للدراسة الشر�ات ع�� تصميم محتوى رق�ي أك�� ملاءمة 

لاحتياجات المس��لك السعودي، و�عز�ز الثقة الإلك��ونية، وتحس�ن تجر�ة المستخدم، مما �سهم �� رفع 

 .لاءمعدلات التحو�ل والو 

كما يمكن لصناع القرار وا�جهات التنظيمية الاستفادة من هذه الدراسة �� تطو�ر أطر تنظيمية و�شريعات 

تتعلق بالإعلانات الرقمية والبيانات الإلك��ونية، بما �عزز حماية المس��لك و�دعم بيئة تجارة إلك��ونية آمنة 

ال�ي ��دف إ�� تمك�ن الاقتصاد الرق�ي  2030كة ومتطورة. وتتوافق مخرجات الدراسة مع توجهات رؤ�ة الممل

 .وتحس�ن رضا المس��لك�ن، مما يجعلها ذات قيمة عملية للقطاع�ن الأ�ادي�ي والم�ي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 :المنطلقات النظر�ة للدراسة

: مفهوم التسو�ق الرق�ي
ً
 أولا

ا�حديثة، حيث �عتمد ) من أحدث وأهم المفاهيم �� إدارة الأعمال Digital Marketingُ�عد التسو�ق الرق�ي (

ع�� استخدام الوسائط الإلك��ونية والمنصات الرقمية ��دف التواصل مع العملاء، و�ناء علاقات طو�لة 

الأمد معهم، وتحقيق م��ة تنافسية مستدامة. �شمل التسو�ق الرق�ي مجموعة من الأدوات مثل التسو�ق 

ل الاجتما��، التسو�ق بال��يد الإلك��و�ي، )، التسو�ق ع�� وسائل التواصSEMو SEOع�� محر�ات البحث (

 والتسو�ق با�حتوى.

) أن التحول نحو التسو�ق الرق�ي لم �عد خيارًا بل ضرورة إس��اتيجية Kotler  &Keller )2019وقد أكد 

 تمل��ا التغ��ات السلوكية للمس��لك�ن.

 ، معدل التحو�ل(CTR) النقرتوسيع إضا��: �عتمد فعالية التسو�ق الرق�ي ع�� عدة مؤشرات مثل معدل 

(Conversion Rate)والعائد ع�� الاستثمار ، (ROI). 

 �ساعد هذه المؤشرات الشر�ات ع�� تقييم مدى نجاح اس��اتيجيا��ا الرقمية.

 

: سلوك المس��لك
ً
 ثانيا

 ) هو مجموعة الأ�شطة والتصرفات ال�ي يقوم ��ا الفرد عند البحثConsumer Behaviorسلوك المس��لك (

 عن المنتجات أو ا�خدمات وتقييمها وشرا��ا واستخدامها.

 يرتبط السلوك �عدة متغ��ات مثل الدوافع النفسية، الإدراك، الاتجاهات، والتجارب السابقة.

) فإن المس��لك الرق�ي يتم�� بدرجة و�� أع��، و�بحث عن المعلومات ع�� الإن��نت Solomon )2020وفقًا لـ 

 ائي، مما يجعل التسو�ق الرق�ي أك�� تأث�ً�ا �� هذه البيئة.قبل اتخاذ قراره الشر 

 



: العلاقة ب�ن التسو�ق الرق�ي وسلوك المس��لك
ً
 ثالثا

�ش�� الدراسات ا�حديثة إ�� وجود علاقة إيجابية ب�ن فعالية اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي وقرارات الشراء 

الإعلانات وملاءمة الرسائل التسو�قية، ارتفعت لدى المس��لك�ن. ف�لما زادت جودة ا�حتوى ومصداقية 

 الثقة والولاء.

) �� السوق السعودي أن التسو�ق ع�� المؤثر�ن �عد أحد أك�� الأدوات Alalwan )2021وقد أظهرت دراسة 

 سنة. 35–18تأث�ً�ا ع�� قرارات الشراء، خاصة �� فئة الشباب ب�ن 

 

: النماذج والنظر�ات المفسرة لسلوك الم
ً
 س��لك الرق�يرا�عا

 من أبرز النماذج النظر�ة المستخدمة:

) الذي يو�ح أن نية استخدام التقنية �عتمد ع�� سهولة الاستخدام TAMنموذج القبول التكنولو�� (

 والمنفعة المدركة.

) ال�ي تف��ض أن نية السلوك تتأثر بالموقف ال�خ��ي والمعاي�� الاجتماعية TPBنظر�ة السلوك ا�خطط (

 السلوكية المدركة. والسيطرة

(الانتباه، الاهتمام، الرغبة، الفعل) الذي ُ�ستخدم �� تحليل مراحل استجابة المس��لك  AIDAنموذج 

 ل�حملات الرقمية.

 

 

 

 



: الاتجاهات ا�حديثة �� التسو�ق الرق�ي
ً
 خامسا

 ):2025–2022من أبرز الاتجاهات ال�ي تناول��ا الدراسات (

 �� تحليل البيانات السلوكية للمس��لك�ن.الاعتماد ع�� الذ�اء الاصطنا�� 

 ).Reels – TikTok – YouTube Shortsتنامي دور ا�حتوى المرئي القص�� (

 ).Chatbotsتصاعد أهمية التسو�ق ع�� الصوت وا�حادثات الذكية (

 تزايد استخدام تقنيات الواقع المعزز �� تجر�ة التسوق الإلك��و�ي.

 

: دور القيم الثقافية 
ً
 والاجتماعية �� سلوك المس��لك السعوديسادسا

عد القيم الاجتماعية والدينية �� ا�جتمع السعودي من العوامل ا�جوهر�ة ال�ي تؤثر �� قرارات الشراء ع�� 
ُ
�

 الإن��نت.

ظهر ال��امها 
ُ
فالمس��لك السعودي يميل إ�� اختيار العلامات التجار�ة ال�ي ترا�� القيم الأخلاقية والثقافية، وت

 لشفافية والمصداقية �� الرسائل التسو�قية.با

) إ�� أن حملات التسو�ق الرق�ي ال�ي �ستخدم رموزًا ثقافية محلية Al-Harbi )2022وقد أشارت دراسة 

 % مقارنة با�حملات العامة غ�� الموجهة ثقافيًا.37تحقق معدلات تفاعل أع�� بنسبة 

لا �عتمد فقط ع�� التقنية، بل أيضًا ع�� مدى توافقھ  وهذا يدل ع�� أن نجاح التسو�ق الرق�ي �� المملكة

 ع ا�خصوصية الثقافية للمجتمع السعودي.م

 

 

 



: الثقة الإلك��ونية وعلاق��ا بالتحول إ�� الشراء
ً
 سا�عا

عد الثقة الإلك��ونية من أهم ا�حددات ال�ي تفسر نية الشراء ع�� الإن��نت.
ُ
� 

 بياناتھ ال�خصية محمية، زادت احتمالية إتمامھ للشراء.ف�لما شعر المس��لك أن المنصة آمنة، وأن 

) أن الثقة الإلك��ونية تؤثر �ش�ل مباشر �� التحول من نية الشراء Gefen et al) .2021وقد بينت دراسة 

 %.68إ�� الفعل الشرائي بنسبة تصل إ�� 

دفع الآمن ساهمت �� رفع ) أن برامج التشف�� وال2024و�� السياق ا�ح��، أو�ح تقر�ر وزارة التجارة (

 % خلال عام واحد فقط.22معدلات الشراء الإلك��و�ي بنسبة 

 

: الولاء الرق�ي و�ناء العلاقة مع العميل
ً
 ثامنا

�ش�� مفهوم الولاء الرق�ي إ�� استمرار العميل �� التعامل مع نفس المتجر الإلك��و�ي �سبب تجر�ة شراء 

 .وليس فقط �سبب العروض السعر�ة إيجابية،

  يرتبط الولاء الرق�ي �عوامل مثل جودة ا�حتوى، سرعة الاستجابة، والشفافية �� التسع��.

) بضرورة تطو�ر أنظمة ولاء رقمية �عتمد ع�� التحليل السلو�ي Hassan  &Ali )2023وقد أوصت دراسة 

 لتخصيص العروض بما يتناسب مع اهتمامات العملاء.

 

 

 

 

 



 التحديات ال�ي تواجھ التسو�ق الرق�ي �� السوق السعودي 

 من 
ً
رغم النمو المتسارع �� قطاع التسو�ق الرق�ي �� المملكة، إلا أن المتاجر الإلك��ونية ما زالت تواجھ عددا

التحديات ا�جوهر�ة. من أبرزها محدودية ا�خ��ات ا�حلية �� تحليل البيانات التسو�قية المتقدمة، وضعف 

�امل ب�ن الأنظمة التقنية وقواعد بيانات العملاء. كما تمثل مسألة حماية ا�خصوصية الرقمية وتنظيم الت

 
ً
 يتطلب تطو�ر �شريعات أك�� وضوحا

ً
 .الإعلانات المدفوعة ع�� وسائل التواصل تحديا

عد المنافسة العالية ب�ن العلامات التجار�ة، خاصة �� قطاعات الأز�اء والإلك��ونيات، 
ُ
 يج�� و�

ً
 ضاغطا

ً
عاملا

الشر�ات ع�� ز�ادة الإنفاق الإعلا�ي دون ضمان عائد مرتفع ع�� الاستثمار. كذلك، ت��ز ا�حاجة إ�� اعتماد 

 أعمق 
ً
 تتما�ىى مع اختلاف ثقافات المناطق داخل المملكة، مما �ستد�� فهما

ً
اس��اتيجيات أك�� تخصيصا

 .للسلوك ا�ح�� للمس��لك

 الدراسات السابقة

: الدراسات العر�ية
ً
 أولا

 )2019دراسة العن�ي ( )1

 .تحليل أثر الإعلانات الرقمية ع�� قرارات الشراء لدى المس��لك السعودي :الهدف

 .المن�ج الوصفي التحلي�� باستخدام استبيان إلك��و�ي :المن�جية

 .اصل الاجتما�� �� السعوديةعينة من مستخدمي وسائل التو  :العينة

 :أهم النتائج

 .من المس��لك�ن يتأثرون مباشرة بالإعلانات الرقمية 67%

 .منصتا إ�ستغرام وسناب شات �انتا الأك�� تأث�ً�ا

 



 )2021دراسة ا�حر�ي ( )2

 .قياس دور الثقة الإلك��ونية �� �عز�ز ولاء العملاء للمتاجر الإلك��ونية :الهدف

 .تحليل العلاقة ب�ن الثقة ونية الشراء والولاء :المن�جية

 :النتائج

 .الثقة الإلك��ونية �� العامل الأك�� تأث�ً�ا ع�� الولاء

 .تصميم الموقع وطر�قة عرض المعلومات �عززان الثقة

 )2023دراسة الشمري ( )3

 .جار�ةدراسة تأث�� التسو�ق ع�� المؤثر�ن �� تحس�ن الصورة الذهنية للعلامات الت :الهدف

 .نموذج قياس �عتمد ع�� استبيان للعينة المس��دفة :المن�جية

 :النتائج

 .التسو�ق ع�� المؤثر�ن يرفع الثقة بنسبة م�حوظة

 .ا�حتوى ال�خ�ىي والقصص الواقعية أك�� تأث�ً�ا من الإعلانات المباشرة

: الدراسات الأجنبية
ً
 ثانيا

1( Chaffey & Ellis-Chadwick (2020) 

 .خدم ع�� معدلات التحو�لتقييم أثر تحس�ن تجر�ة المست :الهدف

 :النتائج

 .%30تحس�ن قابلية الاستخدام يرفع التحو�ل بأك�� من 

 



2( Kapoor et al. (2022) 

 .دراسة دور التفاعل ثنائي الاتجاه ب�ن المس��لك والعلامة :الهدف

 :النتائج

 .التفاعل المباشر �عزز الثقة و�ز�د فرص الشراء

3( Alghamdi (2023) 

 .أث�� الثقة وا�خصوصية �� التسو�ق الرق�ي بالسعوديةتحليل ت :الهدف

 :النتائج

 .القيم الثقافية وسياسات ا�خصوصية تؤثر �ش�ل جوهري �� قرار الشراء

 

 تحليل نقدي موسّع للدراسات السابقة

يُظهر تحليل الدراسات السابقة وجود اتفاق عام ع�� أن التسو�ق الرق�ي يمثل قناة مؤثرة �� �شكيل 

ك الشرائي، إلا أن الدراسات اختلفت �� تحديد القناة الأك�� تأث�ً�ا. فبينما أو�حت �عض الدراسات السلو 

 .أن الإعلام المرئي القص�� هو الأك�� فعالية، ركزت دراسات أخرى ع�� دور الثقة الإلك��ونية أو المؤثر�ن

ظهر الدراسات السعودية فجوة بحثية وا�حة تتعلق �غياب دراسة مت�املة تجمع ب�ن جميع أدوات 
ُ
ت

التسو�ق الرق�ي �� نموذج واحد، إضافة إ�� محدودية الدراسات ال�ي تتناول اختلاف التأث�� وفقًا ل�خصائص 

رق�ي ا�ح�ومي �� �عز�ز الديموغرافية للمس��لك�ن. كما أن القليل من الدراسات تناولت دور التحول ال

 .جاهز�ة المس��لك للتجارة الإلك��ونية

هذه الفجوة ت��ز أهمية البحث ا�حا�� الذي يجمع ب�ن عدة متغ��ات ضمن إطار واحد، ويعا�ج علاقة 

 .التسو�ق الرق�ي �سلوك المس��لك �� سياق مح�� يتطور �سرعة



 محددات البحث المستقبلية

 ن القادمون بالآ�ي:استنادًا إ�� التحليل السابق، يُو�ىى الباحثو 

 إجراء دراسات ميدانية تر�ط ب�ن سلوك المس��لك والمتغ��ات النفسية والاجتماعية �ش�ل أعمق.

 بحثيًا واعدًا �� البيئة 
ً

ال��ك�� ع�� التسو�ق ع�� الذ�اء الاصطنا�� والتخصيص الآ�� للمحتوى باعتباره مجالا

 السعودية.

ونية تتلاءم مع التشريعات السعودية ا�خاصة بحماية المس��لك تطو�ر نماذج محلية لقياس الثقة الإلك��

 والبيانات.

 دراسة أثر تجارب الواقع الاف��ا�ىي والواقع المعزز �� بناء الثقة والولاء لدى المس��لك�ن السعودي�ن.

 

 المن�جية وطرق البحث

: من�ج الدراسة
ً
 أولا

�عتمد الدراسة ع�� المن�ج الوصفي التحلي�� لملاءمتھ لطبيعة أهداف البحث، حيث ��دف إ�� وصف الظاهرة 

المس��لك�ن السعودي�ن الذين �ستخدمون وتحليلها ميدانيًا من خلال جمع البيانات الكمية من عينة من 

 المتاجر الإلك��ونية.

: مجتمع وعينة الدراسة
ً
 ثانيا

 يت�وّن مجتمع الدراسة من جميع عملاء المتاجر الإلك��ونية �� المملكة العر�ية السعودية.

 افية.وسيتم اختيار عينة عشوائية من المستخدم�ن تمثل مختلف الفئات العمر�ة وا�جنس والمناطق ا�جغر 

 ) مستجيب لضمان تمثيل مناسب وتنوع �� الآراء.300 – 200من المتوقع أن يبلغ حجم العينة ما ب�ن (

 



: أداة الدراسة
ً
 ثالثا

 �ستخدم الدراسة الاستبيان الإلك��و�ي �أداة رئيسة �جمع البيانات، و�ت�ون من ثلاثة محاور:

 ي، عدد مرات الشراء إلك��ونيًا شهرً�ا.البيانات الديموغرافية: العمر، ا�جنس، المستوى التعلي�

اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي: �شمل عناصر مثل الإعلانات ع�� وسائل التواصل، التسو�ق ع�� المؤثر�ن، 

 وا�حتوى الرق�ي.

 سلوك المس��لك: يقيس اتجاهات المس��لك نحو الثقة، الرضا، والولاء للمتجر الإلك��و�ي.

 الأداة باستخدام معامل كرونباخ ألفا ومعامل الارتباط البي�ي.سيتم التأكد من صدق وثبات 

 اإجراءات تطبيق الدراسة ميدانيً را�عا: 

سيتم توزيع الاستبيان إلك��ونيًا ع�� منصات التواصل الاجتما�� وا�جموعات ال��يدية لضمان الوصول إ�� 

 الإلك��ونية.أك�� عدد من المس��لك�ن السعودي�ن الذين يتعاملون مع المتاجر 

كما ستتم مراجعة الأداة من قبل مجموعة من ا�حكم�ن الأ�اديمي�ن المتخصص�ن �� التسو�ق الرق�ي 

 للتحقق من وضوح البنود ودق��ا.

)، مع ضمان السر�ة التامة SPSS�عد ذلك، سيتم جمع البيانات وتحليلها باستخدام ال��نامج الإحصائي (

 للمشارك�ن.

عد هذه الإجراءات 
ُ
 خطوة أساسية لضمان صدق النتائج وتمثيلها الواق�� �جتمع الدراسة.و�

 
ً
 : طرق التحليل الإحصائيخامسا

 ع�� الأساليب الآتية: SPSSسيتم تحليل البيانات باستخدام برنامج 

 المتوسطات ا�حسابية والانحرافات المعيار�ة.

 ) لقياس الفروق ب�ن ا�جموعات.Tاختبار (



 (ب��سون) لقياس العلاقة ب�ن المتغ��ات.معامل الارتباط 

 تحليل الانحدار المتعدد لقياس الأثر الك�� لأدوات التسو�ق الرق�ي ع�� سلوك المس��لك.

 الدراسة  حدود

 ا�حدود الم�انية: المملكة العر�ية السعودية.

 م.2025ا�حدود الزمانية: العام ا�جام�� 

 ا�حدود الموضوعية: تقتصر ع�� دراسة أثر اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي دون تناول التسو�ق التقليدي.

 عينة من المس��لك�ن الفعلي�ن للمتاجر الإلك��ونية.ا�حدود البشر�ة: 

 

 القيود والتحديات البحثية

بالرغم من ا�جهود المبذولة �� إعداد هذه الدراسة، إلا أ��ا واجهت �عض القيود ال�ي ينب�� أخذها �� الاعتبار 

داخل المملكة، مما  عند تفس�� النتائج. فقد تم الاعتماد ع�� عينة محدودة من المس��لك�ن �� مناطق معينة

قد يحد من إم�انية �عميم النتائج ع�� جميع شرائح ا�جتمع. كما أن استخدام أداة الاستبيان الإلك��و�ي 

 فقط قد لا �عكس بدقة �عض ا�جوانب النفسية العميقة �� سلوك المس��لك.

اسات مستقبلية أوسع ومع ذلك، فإن هذه التحديات لا تقلل من أهمية النتائج، بل تفتح ا�جال أمام در 

 وأك�� تنوعًا من�جيًا �سهم �� �عز�ز فهم أثر التسو�ق الرق�ي �� البيئات ا�حلية والعر�ية.

 

 

 

 



 أثر التحول الرق�ي ا�حكومي ع�� سلوك المس��لك السعودي

 أدى التحول الرق�ي �� ا�خدمات ا�ح�ومية مثل منصة اعتماد، وهيئة الاتصالات، والتعاملات الإلك��ونية

إ�� �عز�ز ثقة المس��لك السعودي بالتعاملات الرقمية، مما ا�عكس ع�� سلوكھ الشرائي وز�ادة اعتماده ع�� 

 .القنوات الإلك��ونية �� حياتھ اليومية
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