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 الاهداء

 

  وأن قوة المعرفة بأن يؤمن  من كل إلىو والمعرفة،  للعلم يسعى  من كل إلى البحث هذا أهدي

 الطموح تحمل التي القلوب كل إلىو  ،والازدهار للتقدم السبيل هو الحقيقة وراء السعي

  من أفضل مستقبلً  تبني التي والأيادي له،  حدود لا أفقًا العلم في  ترى التي والعيون والعزيمة،

 .والمثابرة الجهد خلل

 شخص كل وإلى تنتهي، لا مستمرة رحلة التعلم بأن تؤمن التي الروح إلى العمل هذا أهدي 

 .ذاته  لتحقيق وحافزًا متعة والاكتشاف  القراءة في  يجد

  والأحلم واقع، إلى الأفكار يحوّلا أن يمكن والمثابرة الإصرار بأن  آمن من لكل الإهداء هذا

  وإن حتى للأمام، ويدفعه  دربه ينير نبراسًا المعرفة من يجعل من وكل ملموسة، إنجازات إلى

 . ومتعرجة شاقة الطريق كانت
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 الشكر والتقدير  

  هذا وصول في مباشر، غير أو مباشر  بشكل ساهم، من لكل والتقدير الشكر بخالص  أتقدم

 بمشاركة أو المادي، أو المعنوي الدعم تقديم خلل من سواء النهائية، صورته إلى البحث

 .  العمل لهذا حقيقية  قيمة أضافت التي والخبرات المعلومات

  المصادر إلى الوصول لي أتاح من وكل والنصح،  والإرشاد  الوقت لي قدم من كل أشكرو

 . البحث لهذا متينًا أساسًا شكلت التي العلمية

  بمثابة كانت التي العلمية والمقالات والمراجع الكتب لكل امتناني عن  أعبر أن أود كما 

  وأسهمت دعمتني وفكرية علمية  بيئة ولكل البحث،  هذا  إعداد في  مسيرتي وجهت التي البوصلة

 . والتحليلية  البحثية مهاراتي  تطوير في

  وهو والتطور، للتغيير طريق المعرفة بأن  آمن من كل جهود ثمرة هو العمل هذا إن واخيرا،

 . والابتكار للفكر جديدة أبوابًا تفتح   أن يمكن  والاجتهاد المثابرة أن  على شهادة
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 المقدمة: .1.1
 

  وسائل  عبر التسويقيشهد العالم اليوم ثورة رقمية كبرى أحدثت تحولًا جذرياً في أساليب التسويق حيث برز 
كأحد أهم الأدوات الحديثة التي أعادت تشكيل العلقة بين المنظمة والمستهلك فقد أصبح   الاجتماعي التواصل

هذا النمط من التسويق يعتمد على التفاعل والمشاركة المباشرة مع الجمهور مما أتاح للمستهلكين فرصة أكبر  

وقد أدى ذلك إلى بروز أثر واضح   ،للتأثر بالمحتوى التسويقي وبناء تصورات إيجابية عن العلمة التجارية

إذ أصبح المستهلك يتخذ قراراته بناءً على ما يتلقاه من محتوى    الشراء  نية للتسويق عبر وسائل التواصل على  

لمنتج ويحفزّه على التجربة والاقتناء وبذلك يعُد التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي  تفاعلي يعزز ثقته با

لنجاح   رئيسياً  ومحركاً  الرقمي  العصر  في  الشراء  وسلوكيات  نوايا  تشكيل  في  المؤثرة  العوامل  أهم  أحد 

 (2018المنظمات في بيئة تنافسية متسارعة.)أبو ركبة،

الاقتصادي   الانفتاح  عن  الناتج  الجذري  التحول  يعكس  متطوراً  نموذجاً  المعاصر  الأعمال  ميدان  ويشكّل 

وتطلعاتهم   المستهلكين  الأسواق وغيرّ سلوك  أعاد رسم ملمح  تحول  المتسارع وهو  التكنولوجي  والتطور 

سة أو تاريخها بل بقدرتها  بشكل واضح فقد أصبحت المنافسة أكثر حدة ولم يعد النجاح مرتبطاً بحجم المؤس

وفعّالة   التقنية   التطورات  مواكبةعلى   مبتكرة  بطرق  وتلبيتها  العملء  احتياجات  الواقع    وفهم  هذا  وفي ظل 

كأحد أهم الأساليب الحديثة التي مكّنت المؤسسات من   التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعيالمتغير برز 

المستهدف وتعزيز ولائهم وثقتهم بالعلمة التجارية إذ لم يعد التسويق    بناء علقة تفاعلية ومباشرة مع جمهورها

حيث يسهم المحتوى الرقمي في    ، نية الشراءمجرد نشاط ترويجي بل أصبح وسيلة استراتيجية تؤثر بعمق في  

تكوين انطباعات إيجابية لدى المستهلكين ودفعهم نحو اتخاذ قرارات شرائية واعية وبناءً على ذلك يعُد التسويق  

عبر وسائل التواصل الاجتماعي محوراً رئيسياً في نجاح المؤسسات واستمرارها داخل بيئة عمل تتسم بالتغير  

ن الشديدة  والمنافسة  نواياهم  المستمر  وتعزيز  المستهلكين  اتجاهات  تشكيل  في  البارز  لدوره  ظراً 

 (2018الشرائية.)الشمري،

قد أصبح التسويق الإلكتروني أداة أساسية للتواصل مع العملء وبناء القيمة المضافة لهم من خلل الوسائط  و

التحول إذ أسهم بشكل   التواصل الاجتماعي من أهم صور هذا  التسويق عبر وسائل  الرقمية المختلفة ويعُد 

لدى المستهلكين فهذه المنصات لا تكتفي بالترويج للمنتجات بل تتيح تفاعلً    الشراء نية مباشر في التأثير على  

مباشراً يعزز الثقة في العلمة التجارية ويولد رغبة حقيقية في الشراء من خلل المحتوى الجذاب والتجارب  

لذلك فإن المؤسسات التي توظف التسويق عبر وسائل التواصل بفعالية تستطيع ترسيخ علقتها   ، والمراجعات

 (2022تنافسية مستدامة في السوق.)معروف وآخرون،بعملئها وتحقيق ميزة 
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الحالية لا تزال بحاجة إلى توظيف أوسع لأدوات التسويق    إلى أن الخدمات  الدراسات السابقة وتشير نتائج  

الإلكتروني ووسائل التواصل الاجتماعي بما يسهم في رفع كفاءة المزيج التسويقي وتحفيز نية الشراء وتحقيق  

 ( 2017في ظل البيئة الرقمية التنافسية المعاصرة.) المومني، الأهداف التسويقية

وتواكباً مع عصر المعلوماتية وتسارع التطور التكنولوجي أصبح التسويق الرقمي عنصراً محورياً يفوق في  

تأثيره أساليب التسويق التقليدية ومع انتشار وسائل التواصل الاجتماعي تغيرّ سلوك المستهلك ليصبح أكثر  

من أهم الأدوات التي    الاجتماعي  التواصل  وسائل عبر  التسويقتفاعلً وتأثيراً في ربحية المنظمة فقد أصبح  

في   اهتمامات    الشراء   نية تؤثر  مع  يتوافق  محتوى  وتقديم  المباشر  التواصل  وتعزيز  الثقة  بناء  خلل  من 

الرقمي وتحفيزه لاتخاذ   المستهلك  المنظمات على فهم سلوك  تركز  أن  الضروري  بات من  لذا  المستهلكين 

 ( 2022يئة تنافسية متغيرة. )الحنيطي، قرارات الشراء بما يحقق أهدافها في ب

الخبرات والمعلومات عبر    صناعة المحتوى  ولقد أصبحت  نقل  تسُهم في  إذ  أبرز مهن العصر الرقمي  من 

على    الرقمي   التحولوسائل التواصل الاجتماعي والمواقع الإلكترونية بهدف التأثير في الجمهور وقد ساعد  

والتأثير الرقمي مما غيرّ أساليب عرض العلمات التجارية    بالمحتوى  التسويقبروز هذه المهنة وتعزيز دور  

كأداة رئيسية   الاجتماعي التواصل وسائل  التسويق عبر  وفي هذا الإطار برز ، وطرق تفاعل المستهلكين معها

من خلل نشر محتوى تسويقي جذّاب ومؤثر يعزز الثقة ويقوي العلقة    المستهلكين  لدى  الشراء  نية في تكوين  

التسويق   استراتيجيات  تطوير  في  محورياً  عنصراً  جعله  مما  التجارية  والعلمة  المستهلك  بين 

 ( 2022الحديثة.)عبداللطيف، 

  الحديثة   المجالات   من  الاجتماعي  التواصل  وسائل   عبر  التسويق   والجدير بالذكر أنه على الرغم من أن دراسات 

  للأزياء   الإلكترونية  المتاجر  سياق  في  الشراء  نية  على   المباشر  أثره  تناولت  التي  الأبحاث  أن  إلا   والمتجددة،

  الخدمية   القطاعات  على  ركزت  السابقة  الدراسات   معظم  أن  محدودة، كما   تزال  لا   السعودية   العربية  بالمملكة 

  الشرائية   واتجاهاته   السعودي  المستهلك  بسلوك  تتعلق  بحثية  فجوات   يترك   مما  العالمية،   التجارية  العلمات  أو

 . الإلكتروني  الأزياء قطاع  في

  تأثير   على   الضوء  تسُلّط   تحليلية   دراسة   خلل  من  الفجوات   هذه   سد   إلى  البحث   هذا   يسعى   المنطلق،   هذا  ومن

  نية   التسويقي على  والمحتوى  والتفاعل،  الإعلنات،  مثل  الاجتماعي  التواصل  وسائل  عبر  التسويق  أنشطة 

 .  المملكة العربية السعودية   في المستهلكين لدى   الشراء

  المنهجية   إلى  بالإضافة  وتساؤلاتها،  وأهدافها   وأهميتها،  الدراسة   مشكلة  اللحقة  فصوله  في  البحث  وسيستعرض 

سيعرض   وتحليلها،.  وتحليلها   البيانات  جمع  في  المتبعة   إلى   وصولًا   بها  المرتبطة  والمناقشة  النتائج  كما 
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  استراتيجيات   تطوير  في والمسوّقين الإلكترونية المتاجر أصحاب  تفُيد  أن  يمكن التي  والتوصيات الاستنتاجات

 . السعودي المستهلك   سلوك مع تتماشى   فاعلية أكثر  تسويقية 

 
 مشكلة الدراسة  .1.2

 
التواصل الاجتماعي على نية الشراءتعُد مشكلة دراسة   التي    أثر التسويق عبر وسائل  من القضايا الحديثة 

تستحق البحث والتحليل خاصة في ظل التحول الرقمي المتسارع الذي يشهده العالم اليوم والذي غيرّ أساليب  

التواصل الاجتماعي من أبرز القنوات   التسويق والتفاعل بين المؤسسات والمستهلكين، فقد أصبحت وسائل 

ء صورتها الذهنية وتعزيز هويتها السوقية والتأثير في قرارات  التسويقية التي تعتمد عليها المؤسسات في بنا

الشراء لدى المستهلكين ومع تزايد الاعتماد على هذه الوسائل في جذب العملء وتكوين الانطباعات الإيجابية  

  وفهم العوامل التي تسهم في ذلك ومن هنا تأتي   مدى تأثيرها في تشكيل نية الشراءتبرز الحاجة إلى دراسة  

يوضح المفاهيم والمداخل الفكرية للتسويق    نظري: جانب جانبين أساسيينمن خلل تناولها   شكلة الدراسة  م

يهدف إلى تحليل العلقة بين الممارسات   تطبيقيعبر وسائل التواصل الاجتماعي وسلوك المستهلك، وجانب 

 التسويقية الرقمية ونية الشراء الفعلية لدى المستهلكين.

 

 فجوات على المستوى النظري  .1.2.1

 
)كالمحتوى،   • التواصل  وسائل  عبر  التسويق  عناصر  بين  يربط  وشامل  واضح  تصور  غياب 

 المصداقية، التفاعل، التجربة الرقمية( وبين تكوين نية الشراء لدى المستهلكين. 

ضعف الدراسات التي تفسّر العلقة بين التأثير العاطفي للمحتوى التسويقي ورغبة المستهلك في   •

 الشراء. 

الحاجة إلى تحديد الأطر النظرية التي توضّح كيف يسهم التواصل الرقمي في بناء الثقة بالعلمة   •

 التجارية وتعزيز النية الشرائية. 

قلة الأبحاث التي تتناول الفروق الفردية والثقافية في استجابة المستهلكين للمحتوى التسويقي المنشور   •

 عبر المنصات الاجتماعية. 

عدم وضوح الدور الوسيط أو المعدّل الذي تلعبه العوامل الديموغرافية )مثل العمر أو الجنس أو   •

 الخبرة الرقمية( في العلقة بين التسويق عبر وسائل التواصل ونية الشراء. 
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تأثير   • لتوضيح  النفسية والسلوكية والاجتماعية  الجوانب  بين  يدمج  تفسيري متكامل  نموذج  غياب 

 التسويق الرقمي على نية الشراء. 
 

 فجوات على المستوى التطبيقي  .1.2.2

 
البصرية   • الجاذبية  بين  توازناً  تحقق  فعّالة  تسويقية  استراتيجيات  بتطبيق  الشركات  قيام  صعوبة 

 والمحتوى المقنع في حملتها عبر وسائل التواصل. 

وسلوك   • الشراء  نية  على  التسويقي  للمحتوى  الحقيقي  الأثر  قياس  على  المؤسسات  قدرة  ضعف 

 المستهلك الفعلي. 

الرقمي   • للمحتوى  الكبير  التزاحم  وسط  المستهدف  الجمهور  انتباه  جذب  في  الاستمرار  تحدي 

 والمنافسة العالية بين العلمات التجارية. 

المستهلكين   • سلوك  فهم  تساعد على  التي  الرقمي  التحليل  أدوات  في  الشركات  بعض  استثمار  قلة 

 واتجاهاتهم عبر المنصات الاجتماعية. 

عدم وضوح المعايير التي تحدد نجاح الحملت التسويقية عبر وسائل التواصل في رفع نية الشراء   •

 وتحقيق نتائج ملموسة في المبيعات. 

الحاجة إلى تطوير مهارات المسوّقين في تصميم محتوى رقمي تفاعلي يعزز الثقة بالعلمة التجارية   •

 ويدفع المستهلك نحو اتخاذ قرار الشراء 

 
 المتاجر الإلكترونية للأرياء؟ ب  التسويق عبر وسائل التواصل على نية الشراء  ما أثر مشكلة البحث الرئيسية:

 

 أهمية الدراسة  .1.3

 
دراسة   أهمية  الشراء تتجلى  نية  الاجتماعي على  التواصل  التسويق عبر وسائل  أحد    أثر  تتناول  كونها  في 

الموضوعات الحديثة المرتبطة بالتحولات الرقمية المتسارعة في عالم التسويق وسلوك المستهلك فقد أصبحت  

هذه الوسائل من أهم القنوات التي تعتمد عليها المؤسسات للتواصل مع جمهورها وبناء علقات قائمة على  

تشكيل نوايا المستهلكين واتجاهاتهم الشرائية وتكمن أهمية    التفاعل والثقة مما جعلها مؤثرة بشكل مباشر في

إلى فهم   السعي  الدراسة في  الشراء هذه  نية  تعزيز  الاجتماعي في  التواصل  بها وسائل  التي تسهم    الآليات 
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ودورها في بناء الولاء للعلمة التجارية إلى جانب توضيح كيفية توظيفها بفعالية في تطوير الاستراتيجيات  

هذه   أهمية  تبرز  هنا  المعاصرة ومن  الرقمية  البيئة  في  المستهلكين  احتياجات  يواكب  بما  الحديثة  التسويقية 

 وذلك على النحو الآتي:  الأهمية التطبيقيةو الأهمية النظريةالدراسة من خلل جانبين أساسيين هما 

  

 على المستوى النظري: .1.3.1

 

تسهم الدراسة في إثراء الجانب المعرفي المتعلق بالتسويق الرقمي من خلل توضيح العلقة بين   •

 أدوات التسويق عبر وسائل التواصل ونية الشراء لدى المستهلكين. 

تقدم إطاراً نظرياً متكاملً يساعد في فهم كيفية تأثير المحتوى الرقمي والمصداقية والتفاعل والعاطفة   •

 في تكوين النية الشرائية. 

تسُهم في سد الفجوة البحثية المتعلقة بنقص الدراسات التي تناولت موضوع التسويق عبر وسائل   •

 التواصل في البيئات العربية أو المحلية. 

تساعد في تطوير النماذج النظرية الخاصة بسلوك المستهلك الرقمي من خلل دمج الجوانب النفسية   •

 والاجتماعية والتسويقية. 

تدعم الجهود الأكاديمية في تحديث المفاهيم التقليدية للتسويق بما يتوافق مع التحول الرقمي وأساليب   •

 التسويق الحديثة. 

الرقمي على   • الاتصال  تأثير  تتناول  التي  المستقبلية  الأبحاث  في  منه  الاستفادة  يمكن  مرجعاً  تعُد 

 قرارات وسلوكيات المستهلكين. 

 
 على المستوى التطبيقي:  .1.3.2

 
 الشراء لدى المستهلكين.  على زيادة نية بشكل فعّال  تساعد الشركات والمؤسسات  •

تمكّن المسوّقين من تصميم استراتيجيات تسويق رقمية أكثر دقة وتأثيراً من خلل الاعتماد على   •

 نتائج الدراسة. 

تتيح إمكانية قياس مدى نجاح الحملت التسويقية الرقمية في التأثير على المستهلكين وتحويل نواياهم   •

 إلى سلوك شرائي فعلي. 
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توجهات   • لفهم  الرقمية  والتحليلت  البيانات  استخدام  على  التسويق  فرق  قدرات  تعزيز  في  تسهم 

 العملء واحتياجاتهم. 

تساعد المؤسسات على تحسين صورتها الرقمية وبناء الثقة مع الجمهور عبر محتوى تسويقي أكثر   •

 مصداقية وتفاعلً. 

تساهم في رفع كفاءة القرارات التسويقية من خلل تزويد الإدارات التنفيذية بمؤشرات علمية توضح   •

 أثر التسويق الرقمي على نية الشراء. 

 
 أسئلة الدراسة  .1.4

 
ما مدى تأثير عناصر التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي )المحتوى والمصداقية والتفاعل  •

 والتجربة الرقمية( في تكوين نية الشراء لدى المستهلكين؟

 ما مدى فاعلية المحتوى التسويقي الرقمي في تعزيز الثقة بالعلمة التجارية وتحفيز نية الشراء؟  •

الشراء إلى    نية   وسائل التواصل الاجتماعي على تحويل  ما مدى قدرة استراتيجيات التسويق عبر  •

 سلوك شرائي فعلي؟ 

ما أثر العوامل النفسية والاجتماعية في تحديد استجابة المستهلكين للمحتوى التسويقي المنشور عبر  •

 المنصات الرقمية؟ 

الشراء وتعزيز    نية   ما أثر التفاعل بين المستهلكين والعلمات التجارية عبر وسائل التواصل في رفع  •

 الولاء للعلمة؟ 

عبر وسائل   التسويقية ما مدى إسهام التحليل الرقمي لسلوك المستهلكين في تحسين فعالية الحملت  •

 التواصل الاجتماعي؟

 
 أهداف الدراسة  .1.5

 
بالمتاجر الإلكترونية للأزياء   على نية الشراء التواصلمعرفة أثر التسويق عبر وسائل الهدف العام: 

 بالمملكة العربية السعودية.  
 

الأهداف الفرعية:     
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والتفاعل    التواصل  وسائل  عبر  التسويق  عناصر  تأثير  تحليل  • والمصداقية  )المحتوى  الاجتماعي 

 المستهلكين.  لدى  الشراء   نية والتجربة الرقمية( في تكوين

التجارية وتحفيز نية الشراء لدى    بالعلمة  الثقة  الرقمي في تعزيز  التسويقي  المحتوى   فاعلية  قياس •

 الجمهور المستهدف. 

  إلى   الشراء  نية  الاجتماعي على تحويل  التواصل  وسائل  عبر  التسويق  استراتيجيات  قدرة  تحديد •
 فعلي لدى المستهلكين.  شرائي  سلوك

التسويقي المنشور   للمحتوى   المستهلكين  استجابة   والاجتماعية في تفسير النفسية  العوامل   أثر  دراسة •

 عبر المنصات الرقمية. 

  نية  التجارية عبر وسائل التواصل الاجتماعي في رفع  والعلمات  المستهلكين  بين  التفاعل  أثر  تحليل •
 للعلمة.  الولاء وتعزيز الشراء

الرقمية    التسويقية  الحملت  فعالية  المستهلكين في تحسين  لسلوك  الرقمي  التحليل  إسهام  مدى   تقييم  •

 وزيادة قدرتها على التأثير في قرارات الشراء. 
 

 فرضيات الدراسة  .1.6
 

 H1 أثر التسويق عبر وسائل الإتصال على نية    .توجد علقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين

 الشراء. 

 .Ha التواصل  وسائل عبر التسويق  عناصر تأثير توجد علقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين 
  لدى  الشراء   نية الاجتماعي )المحتوى والمصداقية والتفاعل والتجربة الرقمية( في تكوين

 المستهلكين. 

.Hb  الرقمي في تعزيز   التسويقي  المحتوى   فاعلية  توجد علقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين  
 التجارية وتحفيز نية الشراء لدى الجمهور المستهدف.   بالعلمة الثقة 

.Hcالتواصل  وسائل   عبر  التسويق   استراتيجيات  قدرة   توجد علقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين  
 فعلي لدى المستهلكين.  شرائي سلوك إلى  الشراء   نية الاجتماعي على تحويل

Hdبين  .توجد   والاجتماعية في تفسير  النفسية  العوامل  أثر  علقة معنوية ذات دلالة إحصائية 
 التسويقي المنشور عبر المنصات الرقمية.   للمحتوى  المستهلكين  استجابة
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He.التجارية    والعلمات   المستهلكين  بين   التفاعل  أثر  توجد علقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين

 للعلمة.  الولاء وتعزيز الشراء نية  عبر وسائل التواصل الاجتماعي في رفع

 Hf .   المستهلكين في    لسلوك   الرقمي   التحليل  إسهام   توجد علقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين

 الرقمية وزيادة قدرتها على التأثير في قرارات الشراء.  التسويقية  الحملت فعالية  تحسين

  
 

 نموذج الدراسة  .1.7
 

 المتغير التابع                                                                    المتغير المستقل

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (1) الشكل

 النموذج المقترح من المشروع 

   2025الطالب، 

 

 التسويق  

 عناصر التسويق  •

 فاعلية المحتوى التسويقي  •

 استراتيجيات التسويق  •

 العوامل النفسية والاجتماعية  •

التفاعل بين المستهلكين والعلمات   •

 التجارية 

 إسهام التحليل الرقمي  •

 

 

 

 نية الشراء

 الثقة بالعلمة التجارية  •

 تحويل نية الشراء  •

 استجابة المستهلكين  •

 تحسين فعالية الحملت التسويقية  •

H1,Ha,Hb,Hc,Hd,He,Hf 
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 الدراسة الميدانية .1.8

 
  الشراء   نية   تشكيل  في   الاجتماعي  التواصل  وسائل  عبر  التسويق   أثر  استكشافتهدف هذه الدراسة الميدانية إلى  

التي تعُد من أبرز النماذج    للأزياء  الإلكترونية   المتاجر  فروع مع التركيز بوجه خاص على    المستهلكين  لدى

التي    ،المعاصرة في تطبيق استراتيجيات التسويق الرقمي بفاعلية المتاجر كأحد القطاعات  ولقد برزت هذه 

تقديم   المستهلكين من خلل  سلوك  في  للتأثير  مبتكر  بشكل  الاجتماعي  التواصل  توظيف وسائل  استطاعت 

وتتمثل أهمية هذا التركيز في أن المتاجر   ، محتوى جذّاب يعزز من تفاعلهم ويقوي علقتهم بالعلمة التجارية

  مستدام لدى جمهورها  إيجابي  انطباع   بناءالإلكترونية للأزياء لا تكتفي بعرض منتجاتها فقط بل تعمل على  
في    المستهدف  والرمزي  البصري  الإقناع  العميل وتوظيف عناصر  بتجربة  والعناية  المستمر  التفاعل  عبر 

  التجارية  للعلمة  الولاء  تعزيزتسهم المنصات الاجتماعية في  ومن خلل هذه الممارسات  ، ويقيمحتواها التس

الثقة في جودة المنتجات مما يؤدي بطبيعة الحال إلى ارتفاع نية الشراء لدى المستهلكين وبالتالي  ،  وزيادة 

تسعى الدراسة إلى تحليل هذه الظاهرة بشكل علمي يبرز العلقة بين التسويق الرقمي وسلوك الشراء في بيئة  

 الأعمال الحديثة. 

 

 مخطط المشروع المقترح  .1.9
       
 الفصل الأول: المقدمة .  •

 الفصل الثاني: الإطار النظري .  •

 الفصل الثالث : منهجية البحث.    •

 الفصل الرابع: التحليل الإحصائي .  •

 .   الفصل الخامس مناقشة النتائج والخاتمة •
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 الفصل الثاني: الدراسات السابقة  .2
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 المقدمة: .2.1
 

  الستتنوات  خلل  لعبت  حيث  المصتترفية، الأعمال عالم  في  الأستتاستتية  الركائز  من  التستتويق  استتتراتيجيات  تعُد

 العصر  متطلبات مع  يتماشى  بما  التسويقية  والأنشطة  الجهود  جميع  وتحديث  تطوير في  محوريًا دورًا  الأخيرة

  والخدمات  المنتجات لترويج  أدوات  مجرد  تعد لم  الاستتتراتيجيات  فهذه  ،المتستتارعة  الستتوق وتحولات  الحديث

  العمليات في  والاجتماعي  البيئي  البعد دمج خلل  من  الاستتدامة  لتحقيق  متكاملة  وستيلة  أصتبحت بل  فحستب،

  عن  والإفصتاح  البيئة، على  أنشتطتها  تأثير  قياس على تركز  باتت  المالية  المؤستستات أن  ذلك  ويعني،  التستويقية

 (2022)حسين،  .سواء حد على والاقتصادي والاجتماعي البيئي أدائها تحسين بهدف التأثيرات تلك

  المستتتوى  على  ستتواء  الأعمال  بيئة في  متميزة  تنافستتية  ميزة  لتحقيق  اللزمة  العوامل  أهم من  التستتويق  يعُدو

  امتدت بل  فقط،  المحلي  النطاق  على تقتصتتر  المجال  هذا في  المؤستتستتات  جهود  تعد  لم  إذ  الدولي،  أو  المحلي

  والصتتتناعية  التجارية  الأنشتتتطة  مختلف في  والتقدم  التطور  ستتتاهم  وقد،  والعالمية  الدولية  الأستتتواق  لتشتتتمل

  معروفة  غير  كانت  أسواق  اقتحام من  مكّنها كما  المختلفة،  المؤسسات  أمام  للنمو  واسعة  آفاق فتح  في  والخدمية

 دخول في  المؤستتستتات  نجاح  محددات  أحد  أصتتبح  الذي  التستتويق دور على  التركيز أهمية  يبرز مما  ستتابقًا،

  تلك  في  التستتويقية  للفرص   الستتليم  والتقييم  الدقيق  بالتحديد  التستتويق عملية  نجاح  ويرتبط  ،العالمية  الأستتواق

  ناجحة  استتراتيجية  اتباع   خلل  من  يتحقق  الذي الأمر  داخلها،  يجري  لما  عميقًا فهمًا  يستتلزم  والذي  الأستواق،

  أستاليب  اعتماد مع  المحيطة،  البيئة في  والتهديدات الفرص   وتستتشتعر  المؤستستة،  في  والضتعف  القوة  نقاط  تحدد

 (2019)بن عبدالله، بن عبدالله،  .المستهدفة الدولية الأسواق أفضل واختيار لتقييم مجدية

 الاقتصتادي،  المستتوى على  فقط  ليس  متزايد،  اهتمام محور  المستتدامة  التنمية مفهوم أصتبح  أخرى، جهة ومن

ا بتل   وتحقيق  الاجتمتاعيتة  العتدالتة تعزيز في  الكبير  لتتأثيره  نظرًا  والبيئي،  الاجتمتاعي  المستتتتتتويين على  أيضتتتتتً

 على  العمل مع الإنستتتان،  حقوق  واحترام  المحلية  الثقافة ودعم  والاقتصتتتادية،  الطبيعية  للموارد عادل توزيع

 الأدوات من مجموعة  على  المؤستتتستتتات  تعتمد الأهداف  هذه  ولتحقيق،  المجتمعية  والمشتتتاركة  التنوع  تعزيز

  المنتجات  تقديم طرق  لتطوير  التستتتويقية، والاتصتتتالات  المعلومات  تكنولوجيا  ذلك في  بما  الحديثة،  والتقنيات

 على  التركيز  الأستتتتتاليتب  هتذه أبرز  ومن ،وفعتّالتة  متعتددة  قنوات  عبر  التستتتتتويقيتة  العمليتات  وإتمتام  والختدمتات

  بطرق  العملء  احتياجات  تلبية على  المؤستستة قدرة  يعكس  بما  للمستتفيدين،  المتنوعة  المالية  الخدمات  تستويق

)حسين،    .المقدمة  والخدمات للعروض   واستجابتهم  للشراء  العملء  نية  على  بدوره  ينعكس  مما ومرنة،  مبتكرة

2022 ) 
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 المتغير المستقل  .2.2

 
 التسويق تعريف
  لتحقيق  ربحية، غير  أو  ربحية  كانت  ستواء  والمؤستستات،  الشتركات  تعتمدها  التي  الشتاملة  العملية هو  التستويق

  وتعظيم  المبيعات  زيادة على  التستتتويق يركز  الربحية،  المؤستتتستتتات فيف  ،الأستتتاستتتية  الاستتتتراتيجية  أهدافها

  لدى  الثقة وتعزيز  للمؤستستة  الذهنية  الصتورة  تحستين  إلى  يستعى  الربحية غير  المؤستستات في  بينما  الأرباح،

  والآليات  الأستاليب من  متكاملة مجموعة  خلل من  التستويق  عملية  تتمو ،  خدماتها من  والمستتفيدين  الجمهور

  استتتمراريتها  يضتتمن  بما  للمؤستتستتة، الأجل  والطويلة  القصتتيرة  الأهداف  إلى الوصتتول على تستتاعد  التي

 ( 2019)بن عبد الله، بن عبد الله،  .والمتسارعة المتغيرة الأعمال بيئة في وتطورها
 

 أهمية الاستراتيجيات التسويقية

 (2022)حسين، 

  الخارجية  البيئة  لتشتتتمل  الداخلية  الخطط  إدارة مجرد  تتجاوز  كونها في  التستتتويق  استتتتراتيجيات  أهمية  تتمثل

اختيتار    في أكبر  حرية  العملء  أعطتت  التي  التكنولوجيتة  التطورات مع خاصتتتتتة  مبتاشتتتتتر،  بشتتتتتكتل  والعملء

  النقاط  في  أهميتها  تلخيص  المتنوعة، ويمكن  الخيارات وتوافر  الثقة على  بناءً  معها،  التي يتعاملون  المؤستتستتة

 :التالية

 ستواء  المتزايدة،  المنافستة  مواجهة على  التستويق  استتراتيجيات تستاعد  :والدولية  المحلية  المنافسةة  مواجهة

 مبتكرة  أستاليب  تطوير خلل من  المحلية،  الأستواق  في  العاملة  الجنستيات  متعددة  أو  الأجنبية  المؤستستات من

 .بهم والاحتفاظ العملء لجذب

  النشتتتاطات  خلل من  متنوعة  عمل فرص  توفير  في  التستتتويقية  الاستتتتراتيجيات  تستتتاهم :عمل فرص خلق

 ستتلوك  فهم  إلى  تهدف  التي  الستتوق،  وبحوث  والإعلنات،  المباشتتر،  البيع عمليات  مثل  بالتستتويق،  المرتبطة

 .أكبر بدقة واحتياجاتهم العملء

  الأستواق في  التستويقية  الفرص   اكتشتاف من المصتارف  الاستتراتيجيات تمكّن :الدولية  الأسةوا  في  التوسةع

  التصتدير مثل  المباشتر غير  بالأستلوب  أو  المباشتر،  الأجنبي  الاستتثمار مثل  المباشتر  بالأستلوب  ستواء  الدولية،

 .عملئها قاعدة وزيادة المؤسسة نمو يعزز مما البيع، تراخيص  ومنح
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 بين  الثقتة  بنتاء يتم فعتّال، بشتتتتتكتل  الاستتتتتتراتيجيتات هتذه  تطبيق خلل  من:  العملاء لةدى  الشةةةةةراء  نيةة  تعزيز

  والتفاعل  الشتراء  نية  زيادة  إلى  يؤدي مما  والخدمات،  المنتجات  تجاه  استتجابتهم  وتحفيز  والعملء، المصترف

 .المختلفة المصرف عروض  مع الإيجابي

 

 نظرية السلوك المخطط  

 أن  إذ  المستتهلكين،  لدى  الشتراء  ونية  التستويق  بين  العلقة  لفهم  مهمًا  نظريًا  إطارًا  المخطط  الستلوك  نظرية  تعُد

ا  تمثل  المبيعات   تحقق  أن يمكن لا   والناجحة  الممولة  التستتويق  وحملت  الشتتراء،  لستتلوكيات  مباشتترًا  انعكاستتً

  الواعي،  التأثير عبر  مباشر  بشكل  سواء  الشراء قرار  اتخاذ  على  العملء  تحفيز في  أولاً   نجحت  إذا  إلا   أهدافها

  نية أن  مفاده  أستتاستتي  مبدأ على  النظرية  وتعتمد،  لديهم  اللوعي  على  التأثير  خلل  من  مباشتتر غير بشتتكل  أو

  حيث  الرقمي،  التستويق  وخصتوصتًا  التستويقية،  للدراستات  تمامًا  مناستبة  يجعلها مما  الفعلي، ستلوكه  تستبق  الفرد

  العلمتة أو المنتج على والتعرف بتالإدراك تبتدأ مراحتل  بعتدة  للمستتتتتتهلتك  الشتتتتترائي القرار  اتختاذ رحلتة  تمر

،  الشتتتراء   ستتتلوك  إلى  النهاية في  تدفعه  التي  النية تكوين  إلى تؤدي  محفزة  ذهنية صتتتورة تكوين  ثم  التجارية،

 الموقف  جانب  إلى  والمعلوماتية،  والاجتماعية  النفستية  الجوانب  تشتمل  متكاملة عوامل  بعدة  العملية  هذه  وتتأثر

  المستتتتهلكين  دوافع على  التستتتويقية  الحملت  تأثير  كيفية يوضتتتح  ما  وهو  القرار،  اتخاذ  عند  للفرد  الشتتترائي

 هو  المشتتتري  فيها يكون لا   قد  استتتثنائية  حالات  هناك أن  بالذكر  الجدير ومن،  الشتترائي  وستتلوكهم  ونواياهم

  تندرج لا   الحالات  هذه لكن  آخر، شتتخص  رغبات  لتلبية موجهة  الشتترائية  نيته فتكون  الفعلي،  القرار صتتاحب

 في  التستويق  استتراتيجيات  فعالية  لتحليل قوية  أداة  المخطط  الستلوك  نظرية  يجعل ما  البحث،  هذا  نطاق  ضتمن

 (2024)عويس،  .العملء مع مستدامة علقات وبناء الشراء نية تعزيز

 2024، تمثيل نظرية السلوك المخطط للشراء، فضل الله  2شكل 
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 الرقمي  التسويق أدوات
 )سلم، (  

  إلى الوصتتول  في فاعل دور منها  لكل  رئيستتية، مجموعات  ثلث  إلى الرقمي  التستتويق  أدوات  تصتتنيف يمكن

 :الآتي النحو على وهي وسلوكه، وعيه في والتأثير الجمهور

 الإنترنت عبر  التسويق: أولاً 

 أكثر من  ويعُد  الإنترنت،  شتتبكة  خلل من  تتم  التي  التستتويقية  الأنشتتطة  جميع  الأدوات من النوع   هذا  يشتتمل

 :يلي ما ويتضمن الاستهداف، على عالية وقدرة مرونة من به يتميز لما استخدامًا الأدوات

  التي  المترابطة  الصتتتفحات من مجموعة  يضتتتم  حيث  للمؤستتتستتتة،  الرقمية  الواجهة  يمثل:  الإلكتروني  الموقع

 الموقع  ويستتتتهم  والتفاعل،  والتنظيم،  والتصتتتتميم،  المحتوى، بين  وتجمع  وقيمها،  المؤستتتتستتتتة هوية  تعكس

 .وخدماتها بالمؤسسة الثقة وتعزيز الجمهور لدى إيجابية ذهنية صورة تكوين في الإلكتروني

  إلكترونية  صفحات  على  أو  البحث  محركات عبر  تظهر مدفوعة  إعلنات وهي :الإعلانية  والأشرطة  الروابط

 في  يستتهم  مما متكامل،  إعلني  محتوى  إلى  المستتتخدمين  وتوجيه  المؤستتستتة ظهور  زيادة  إلى  وتهدف  أخرى،

 .الخدمات أو بالمنتجات الاهتمام وتعزيز الانتباه جذب

 رسائل إرسال على  المؤسسة  تعتمد  حيث  المباشر،  التسويق  أساليب من يعُد:  الإلكتروني البريد  عبر  التسويق

  وتحقيق  الولاء،  وتعزيز  الأمتد،  طويلتة  علقتات  بنتاء  بهتدف  العملء،  من  محتددة  لفئتات  موجهتة  إلكترونيتة

 .التوعوية الرسائل أو العروض  خلل من مباشرة استجابة

 صتورًا أو  نصتوصتًا ويتضتمن الإلكتروني،  المحتوى  بجانب يظهر  مرئي إعلن وهو  :الإنترنت عبر  الإعلان

 مع  الستتريع  والتفاعل  الدقيق  الاستتتهداف  على وقدرته  تحديثه،  وستتهولة  تكلفته،  بانخفاض  ويتميز رموزًا،  أو

 .الجمهور

 الاجتماعي التواصل  وسائل: ثانياً

 مع ومستتتمر  مباشتتر  تفاعل من توفره  لما  الحديثة،  التواصتتل  أدوات أهم من  الاجتماعي  التواصتتل  وستتائل  تعُد

 :إلى وتنقسم الجمهور،
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  العلقات وتعزيز  العملء، مع  التواصتل  للمؤستستات  تتيح رقمية  منصتات وهي:  الاجتماعي  التواصةل  مواقع

 .بالمؤسسة الارتباط وزيادة الثقة بناء في يسهم بما تفاعلية، بطريقة التسويقي المحتوى ونشر معهم،

 الشتعور  عليها  ويغلب أعضتائها،  بين  مشتترك هدف على  تقوم رقمية  تجمعات وهي  :الافتراضةية  المجتمعات

 في  يستهم مما  وعملئها، المؤستستة  بين  التواصتل تعزيز بهدف  أو  تجارية غير  لأغراض   تنشتأ  وقد  بالانتماء،

 .المدى طويلة العلقة وتعزيز الولاء دعم

  موضتوعات   عرض   للمؤستستة  تتيح  حيث  التوعوي،  والمحتوى  المعلومات  لنشتر فعالة  وستيلة  تعُد  :المدونات

  التفاعل على  وتحفيزهم  الزوار  جذب في  وتستتتتهم  المعرفة، على الحصتتتتول  على  الجمهور تستتتتاعد  متعددة

 .والاستجابة

 المحمول  الهاتف عبر  التسويق: ثالثاً

  بالستتترعة ويتميز  الذكية،  للهواتف  الواستتتع  للنتشتتتار  نظرًا  الحالي  الوقت  في  تأثيرًا  الأكثر الأدوات من  يعُد

 :ويشمل العملء، إلى المباشر الوصول وسهولة والمرونة

  إلكترونية،  وقستتائم  ترويجية  وعروض   معلومات  إرستتال  تتيح  حيث  :المتعددة  والوسةةائط النصةةية  الرسةةائل

 .الجمهور إلى وصولها معدل لارتفاع  نظرًا التسويقية الحملت في واسع بشكل وتسُتخدم

 علقة  لبناء  تستتويقية  كأداة  وتسُتتتخدم  الذكية،  الهواتف  على تعمل  للتحميل  قابلة  برامج وهي  :الذكية  التطبيقات

 .للمستهلك مباشرة منفعة ذات تطبيقات أو ترفيهية تطبيقات خلل من سواء المستخدم، مع تفاعلية

  المحتوى  أو  الإلكترونية  المواقع  إلى  المباشتتتتر بالوصتتتتول  تستتتتمح رقمية رموز وهي: الأبعاد  ثنائية  الرموز

 ومنصتتتاتها  بالمؤستتتستتتة  الجمهور وربط  التفاعل  عملية  تستتتهيل في  وتستتتهم  المحمول،  الهاتف عبر  الرقمي

 .الرقمية

 
 تحديات تواجه التسويق

 (2024)فضل الله، 

  خلق  على  الإعلن  قدرة على  أستتتاستتتي  بشتتتكل  يعتمد  الرقمية  الإعلنية  الحملت  خلل من  المبيعات  تحقيق

  الرقمية  للإعلنات  الكبيرة  المزايا  ورغم  للشراء،  حقيقية رغبة  لديه  يولد  مما  المستهلك،  لدى والاهتمام  الوعي

  التحديات من مجموعة  هناك أن  إلا   للأشتتخاص،  الاستتتهداف  إعادة  وإمكانية الوصتتول ستترعة  مثل  الممولة،
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  وتقليل  استتتيعابه  يجب  واقع وبعضتتها  مباشتترة،  معه  التعامل يمكن  بعضتتها الرغبة،  هذه تكوين  تعيق قد  التي

 :يلي فيما التحديات هذه تلخيص  ويمكن الأخرى، العوامل تحسين خلل من حدته

  وحتى  والشتتتتتركتات  المعلنين  من  العتديتد  دفع  الرقميتة  الإعلنتات  تكلفتة  انخفتاض   :الإعلاني  التعرض  كثرة

  ازدحام  إلى  أدى  مما وأفكارهم،  وخدماتهم  لمنتجاتهم  للترويج  بكثرة  لاستتتتخدامها  الربحية غير  المؤستتتستتتات

الإعلنات،    تجاه  عدائي  ستلوك  إلى  أحيانًا  ويؤدي  المستتخدمين، بعض   لدى بالإزعاج  شتعورًا  يستبب  قد  إعلني

 جودة  تحستتتتتين  خلل من آثارها من  التخفيف يمكن  بالكتامل،  الظتاهرة هذه  تجنتب صتتتتتعوبة من  الرغم وعلى

 .الانتباه جذب في المؤثرة الأخرى والعوامل المحتوى

  شتترائح جميع  تناستتب لا   قد  الاستتتهلكية غير  الخدمات  أو  المنتجات بعض   :الصةةحيحة الفئة  اسةةتهداف عدم

  الستتوق  وتقستتيم  الستتوقية  البحوث عبر  بدقة  المستتتهدفة  الشتتريحة  تحديد الضتتروري من يصتتبح  لذا  المجتمع،

 والمال  الجهد في  الهدر  يقلل مما  الإعلنية،  الحملت  تصتتميم  أثناء  الشتترائح  هذه  واستتتهداف  علمية،  بطريقة

 .الشرائية والرغبة الاهتمام تكوين احتمالية زيادة في ويسهم والوقت،

 قيمة  تقديم دون  المنافستين  لدى متوفر هو  لما  مشتابهة  بمنتجات  الستوق  دخول  :للمنتجات ضةعيفة  تنافسةية قيمة

  للمنتج  واضتتحة  تنافستتية  مزايا  تقديم  يجب  الشتتراء، لذا  نية  تحفيز على  الممول الإعلن قدرة  يضتتعف مضتتافة

 .المستهلكين لدى الرغبة وتحفيز الاهتمام لزيادة الإعلنات في جذاب بشكل وإبرازها

 وتحفز  الانتباه  تشتتتد  بطريقة  المستتتتهدفة  الفئة  يخاطب أن  يجب  الناجح الإعلن  :الإعلاني  المحتوى ضةةةةعف

  الشتتتريحة  واحتياجات  للمنتج،  التنافستتتية  والقيمة  التستتتويقية،  الرستتتالة  دراستتتة  يجب  لذا  الشتتتراء، في  الرغبة

 .الشرائية النية ويحفز الاهتمام يعزز جذاب بشكل الإعلن وتصميم المستهدفة،

  لفقدان  الشتركات يعرض   مستتمر  تطوير دون  والأستاليب  الحملت  نفس  على الاعتماد  :والتجديد  التطوير عدم

  السوق من  خرجت  التي  الرائدة  الشركات  بعض  مع  حدث  كما  الإعلني،  الإنفاق  استمرار من  بالرغم  الاهتمام

  من   الحديثة  الأستاليب  وتبني  المنافستين  ومراقبة  التطوير  أبحاث  تعُد  المنافستين، لذلك  لتطورات  مواكبتها  لعدم

 .الإعلنية الحملت نجاح أسباب

 الإعلن،  عرض  بعد  المؤستستة من فعّال تفاعل  إلى  يحتاج  الشترائية  الرغبة  استتمرار  :الراجع  التفاعل ضةعف

 وقمع الاتصتال قنوات  تجهيز فإن  لذا  المباشتر،  التواصتل أو  العملء  استتفستارات  أو  الشتراء  طلبات عبر ستواء

 .فقدانها من بدلاً  الشراء نية من ويزيد للمنتج المدركة القيمة يعزز احترافي بشكل المبيعات
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  الشتترائية  النية  يحول مما  المؤستتستتة،  عن  ستتلبية رستتائل  تنشتتر قد  الرقمية  الوستتائط :سةةالبة سةةمعة  انتشةةار

  الإيجابية  الذهنية  الصتتتورة على  الحفاظ عدوانية لذا، يصتتتبح  حتى  أو  ستتتلبية  إلى  المستتتتهلكين  لدى  الإيجابية

 لضتتمان الأهمية  بالغ  أمرًا  الرقمية  الستتمعة لإدارة  فعالة  استتتراتيجيات دراستتة  خلل من وتعزيزها  للمؤستتستتة

 .الإيجابية الشراء نية استمرار

 

 المتغير التابع .2.3
 

 الشراء  نية تعريف

ف  في  معينة  خدمة أو  منتج  شتراء  بعملية  للقيام  المستتهلك  لدى  النفستي  الاستتعداد  أو  الميل  بأنها  الشتراء  نية تعُرَّ

 مقارنة  منها  المتوقعة  للفوائد  وتقييمه  الخدمة، أو  المنتج  هذا نحو  لديه  إيجابية  اتجاهات لتكوّن  نتيجة  المستتقبل،

  احتمالية درجة  تعكس  إذ  الفعلي،  الشتترائي  الستتلوك  تستتبق  أستتاستتية مرحلة  الشتتراء  نية  وتعُد  المتاحة،  بالبدائل

 (2010)عيساوي، .الشراء قرار اتخاذ إلى والرغبة الاهتمام مرحلة من المستهلك انتقال

 

 وتحفيزهم للشراء العملاء جذب طر 

 (2021 عبدالنعيم،)

 الجمهور  مع قوية  علقة  بناء  إلى  تهدف  أستتتاستتتية  عناصتتتر عدة  على  يعتمد  العملء  لدى  الشتتتراء  نية  تحفيز

 :يلي فيما الطرق هذه أهم تلخيص  ويمكن الخدمات، أو المنتجات اقتناء في رغبتهم وزيادة

 وقيمة صتتورة  المقدم  والمحتوى  الرستتائل  جميع  تعكس أن  يجب :المؤسةةسةةة وقيمة  واضةةحة  صةةورة تقديم

  ميلً  أكثر  ويجعلهم  العملء  ثقة يعزز وواضتتحة  قوية صتتورة نشتتر  استتتمرار  أن  إذ  متستتق،  بشتتكل  المؤستتستتة

 .للشراء نيتهم يحفز مما وخدمات، منتجات من تقدمه وما بالمؤسسة للرتباط

  المقدمة،  والخدمات  المنتجات  على  تنعكس  للمؤستتستتة  القوية  الهوية: واضةة   بشةةكل  المؤسةةسةةة  هوية إبراز

 مدروستتة  شتتراء  قرارات  لاتخاذ وتدفعهم  العملء،  لدى  الثقة تعزز كما  المنافستتين،  عن  تمييزها  على  وتستتاعد

 .وثباتاً وضوحًا أكثر تصبح المنتج اقتناء في ونيتهم
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  التركيز دون  الخدمات  أو  المنتجات  وخصتتتائص   ميزات  إبراز على  التركيز  :للمنتجات  إيجابية صةةةورة بناء

 التصور وهذا المستهلكين، لدى إيجابي تصور تكوين على يساعد المباشرة البيع عمليات أو السعر على فقط

 .للشراء نيتهم ويعزز المنتج اقتناء في رغبتهم من يزيد 

  المختلقة  المعلومات عن  بعيدًا  وموثوقًا،  واقعيًا  المقدم  المحتوى يكون  أن  يجب  :وموثو  صاد  محتوى تقديم

 الاهتمام من  يقلل  المزيف  المحتوى  بينما  العملء،  لدى  والولاء  الثقة يعزز  الصتتتادق  فالمحتوى  المضتتتللة،  أو

 .الشراء نية تراجع احتمالية ويرفع

 من  يزيتد تلبيتهتا  على  والعمتل  العملء واحتيتاجتات  رغبتات  على  التعرف:  العملاء  احتيةاجةات  على  التركيز

 تصتتميم على  يستتاعد  للعملء  الفعلية  الاحتياجات المعروضتتة، ففهم  الخدمات  أو  للمنتجات  استتتجابتهم  احتمال

 .الطويل المدى على بالمؤسسة ارتباطهم من ويزيد الشراء نية يرفع مما توقعاتهم، تلبي وخدمات  عروض 

 

 والتفضيل المعرفة مدى مقياس

 تكوّنه  ومدى  بالمؤستستة،  المستتهلك  أو الزبون معرفة  مستتوى  لقياس  والتفضتيل  المعرفة مدى  مقياس  يُستتخدم

  ويتم، لا   أم  التفضتيل  مستتوى  إلى  ارتقت  قد الصتورة  هذه  كانت  إذا  ما  تحديد  إلى  إضتافة عنها،  ذهنية صتورة

 معرفتة درجتة على التعرف  إلى الأولى  مرحلتهتا في  تهتدف  التي  الأستتتتتئلتة من  مجموعتة  توجيته  خلل  من  ذلتك

  تجاه  المستتتتهلك  يمتلكه  الذي والوعي  الإدراك  مستتتتوى  المقياس  هذا  نتائج تعكس  إذ  بالمؤستتتستتتة،  المستتتتهلك

  من  الأول  الثلث ضتمن  أو  الأوليين  الفئتين ضتمن  المستتهلكين  إجابات تركزت  حال وفي  ،وخدماتها  المؤستستة

 مما  المستتهدف، الجمهور  لدى والإدراك  المعرفة  مستتوى في ضتعف وجود  إلى يشتير  ذلك فإن  المقياس،  فئات

  أخرى  أستئلة  توجيه  يتم  اللحقة  المرحلة وفي،  بها  الوعي  بانتشتار  تتعلق  مشتكلة  من  المؤستستة  معاناة على  يدل

 هذه  تعكس  حيث  المنافستة،  المؤستستات من  بغيرها  مقارنة  للمؤستستة  المستتهلك  تفضتيل درجة  قياس  إلى  تهدف

  الفئتين في  الإجتابتات  غتالبيتة تركزت  فتإذا،  المستتتتتتهلكين  لتدى  المتكونتة  التذهنيتة  الصتتتتتورة  إيجتابيتة متدى  النتتائج

  للمؤستستة،  الذهنية الصتورة  في  مشتكلة وجود  على يدل  ذلك  فإن  المقياس، من  فئات  ثلث أول  في أو  الأوليين

 إعادة  يتطلب  الذي الأمر  المستتتهلكين،  لدى ومستتتقر واضتتح تفضتتيل  بناء من  تتمكن  لم  المؤستتستتة أن  ويعني

)خلف الله،   .أذهانهم في  مكانتها  وتعزيز الجمهور  إدراك  لتحستتتين  الاتصتتتالية وجهودها  أستتتاليبها في  النظر

 ( 2022باشا، 
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 2022، مقياس المعرفة، خلف الله، باشا، 3شكل 

 

 2022، مقياس التفضيل، خلف الله، باشا، 4شكل 

 

 لدى العملاء الشراء نية قياس مؤشرات

 (2021)عبدالنعيم، 

  وتتلخص   المستتهلكين،  لدى  الشتراء  نية  على  التستويقية  الحملت  تأثير  مدى  لتقييم  التستويق  نتائج  استتخدام يمكن

 :يلي فيما المؤشرات أهم

 ويعتبر  الخدمة،  أو  للمنتج  الجوهرية  بالقيمة  الجمهور  تعريف  إلى  الشتركات  تهدف :المنتج أو  المؤسةسةة قيمة

  التفاعلت  متابعة خلل من  ذلك  قياس ويمكن،  الشتراء  نية  لتكوين  أستاستية  خطوة  القيمة  بهذه  المستتهلك وعي

 مدى  لمعرفة  الإلكترونية أو  الميدانية  الاستتتتقصتتتاءات  إلى إضتتتافة  المختلفة،  الإعلمية  للمواد  والمشتتتاهدات

 .للمحتوى الجمهور استيعاب

 تزويد  يستهم  حيث  الشتراء،  نية على  مباشترة  تؤثر  التي  الأستاستية  العوامل من  الثقة  تعتبر:  المؤسةسةة في الثقة

  الثقة  مستتوى  ويظهر ،مدروس شتراء قرار  اتخاذ على  قدرته تعزيز  في  والدقيقة  المفيدة  بالمعلومات  المستتهلك

  اقتنتاء نحو  وميلته اهتمتامته يعكس  متا  المواد،  مشتتتتتاركتة  أو  التعليقتات  مثتل  المحتوى،  مع  الجمهور تفتاعتل  في

 .الخدمة أو المنتج
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  بستلوك  للقيام  المستتهلك دفع هو  بالمحتوى  للتستويق  الرئيستي  الهدف  :للجمهور الشةرائي السةلوك على  التأثير

،  ومنتجاتها   للمؤستستة  المستتهلك  تصتور  على  التأثير  خلل من مباشتر، غير  أو  مباشتر  بشتكل ستواء  الشتراء،

 .الشراء نية تحفيز في الحملت نجاح على واضحًا مؤشرًا توزيعه زيادة أو المنتج على الطلب ارتفاع  ويعد

  الطويل،  المدى  على  الشراء  نية  يدعم  العملء  مع  ومستدامة  قوية  علقات  بناء: الجمهور مع العلاقة  استمرار

  بالاحتفاظ  المستتتتهلكين  لدى  الرغبة تعزيز في  التستتتويقي  المحتوى  فعالية  مدى  الجمهور  وثقة  ولاء  يعكس  إذ

 .مستمر بشكل المبيعات زيادة في يساهم مما الحاجة، عند إليها والعودة والخدمات، بالمنتجات

 

 العلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابع .2.4
 

  تستبق  التي  المرحلة  تمثل إذ  فيها،  التأثير  إلى  التستويق  يستعى  التي  الستلوكية  المتغيرات أهم من  الشتراء  نية  تعُد

  معينة، خدمة  أو  منتج  لتفضتتيل والإدراكي  النفستتي  المستتتهلك  استتتعداد  وتعكس  الفعلي،  الشتتراء قرار  اتخاذ

 وصتور إقناعية ورستائل  معلومات  من  يقدمه ما  خلل من  النية هذه  تشتكيل في  محوري بدور  التستويق  ويستهم

  تلبية  على قادرة  التستويقية  الجهود  كانت  فكلما  المنتج، من  المتوقعة  القيمة  إدراك  على  المستتهلك  تستاعد  ذهنية

  التستتويق يجعل  مما  الشتتراء،  تجاه  لديه  إيجابية  نية تكوّن  احتمالية زادت  رغباته، وإشتتباع   المستتتهلك  حاجات

 (2010 وأرمسترونغ، كوتلر) .فعليًا حدوثه قبل الشرائي السلوك في المؤثرة الأساسية العوامل أحد

  يستهم  حيث  المستتهلك،  لدى  المدركة  المخاطرة درجة  وتقليل  الثقة  بناء عبر  الشتراء  نية في  التستويق  يؤثر كما

  التفكير  عند  والاطمئنان بالأمان  المستتتهلك  شتتعور تعزيز في  الخدمة  أو  المنتج حول  الكافية  المعلومات  توفير

  الذي الأمر  التنافستية،  ومزاياه  وجودته  المنتج  خصتائص   توضتيح على  التستويقية  الجهود  وتعمل  الشتراء،  في

 وضوح أن  الدراسات  تؤكد  إذ  الشراء، قرار  لاتخاذ  استعداده من  ويزيد  المستهلك  اتجاهات  على  إيجابًا  ينعكس

 (2015 الزعبي،) .المستهلك لدى إيجابية شراء نية تكوين إلى يؤديان وصدقها التسويقية الرسائل

 كل  تستعى  حيث  المؤستستات، بين  المنافستة  شتدة  ظل في أوضتح  بشتكل  الشتراء  ونية  التستويق بين  العلقة وتبرز

 عنها، ويستهم  إيجابية  ذهنية صتورة  وبناء  منتجاتها  تمييز خلل من  المستتهلكين  نوايا في  التأثير  إلى  مؤستستة

  الشراء  نية  تعزيز  إلى  يؤدي  مما  الأمد،  طويلة  إيجابية  اتجاهات  وبناء  المستهلك  تفضيلت  ترسيخ  في  التسويق

  التي  التستويقية  الأنشتطة  لتكامل  مباشترة  نتيجة  الشتراء  نية  تعُد  وبذلك  فقط،  واحدة لمرة  الشتراء  وليس  المتكررة

 (2017 الحمداني،)  .الشرائي وسلوكه ومواقفه المستهلك إدراك في التأثير إلى تهدف
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 الخاتمة  .2.5
 

إلى توضتيح العلقة والأثر بين استتراتيجيات التستويق المصترفي في تحقيق    2022هدفت دراستة حستين،  

الاستتدامة المصترفية في فروع مصترف الرافدين ومصترف الرشتيد في محافظة ذي قار، ويستهم في معالجة  

يانات من مدراء مشتتتكلة واقعية تؤثر على القطاع المصتتترفي، وقد استتتتخدم البحث الاستتتتبانة كأداة لجمع الب

منها بنستبة   163استتمارة تم استترجاع   166المصتارف ورؤستاء الأقستام والوحدات الإدارية حيث وزعت 

استتمارات غير صتالحة، واعتمد على المنهج الوصتفي التحليلي لتفستير الوضتع القائم   3% بعد استتبعاد  96

في تحليل البيانات،    SmartPLS 3.3.3و  SPSSوتحديد العلقات بين المتغيرات، كما استخُدمت برامج 

وتوصتتل البحث إلى أن استتتراتيجيات التستتويق المصتترفي تمتاز بأهمية كبيرة في المصتتارف المدروستتة من 

خلل استتراتيجيتي النمو والتنافستية التي تستهم في تحقيق الاستتدامة المصترفية وتعزيز العلقة مع الزبائن،  

دلالتة معنويتة لهتذه الاستتتتتتراتيجيتات على الأبعتاد   وأكتدت النتتائج وجود علقتة ارتبتاط وتتأثير موجبتة ذات

الاقتصتتتادية والاجتماعية والبيئية للستتتتدامة المصتتترفية، كما أبرز البحث أهمية استتتتثمار خبرات العاملين  

وكستب الزبائن لتعزيز الستلوك الإيجابي وخلق بيئة عمل مصترفية مستتدامة وتشتجيع تبادل المعرفة والأفكار 

ت العليا، بالإضتتافة إلى أن تطبيق استتتراتيجيات التستتويق المصتترفي يتطلب اختيار استتتراتيجية  بين الإدارا

 متميزة وإعادة التفكير وتطوير الذات بشكل مستمر لمواكبة التغيرات المحيطة.

فتهدف  إلى دراسة تأثير الحملت التسويقية الرقمية الممولة على زيادة مبيعات   2024أما دراسة فضل الله،  

المشتتاريع الصتتغيرة والناشتتئة بشتتكل تطبيقي عملي من خلل رصتتد نتائج الحملة وتحليلها لإثبات الفرضتتية، 

دي إلى زيادة ذات دلالة إحصتائية في حيث أظهر أن زيادة المتغير المستتقل وهو الحملت الرقمية الممولة تؤ

المتغير التتابع وهو مبيعتات المشتتتتتاريع النتاشتتتتتئتة والصتتتتتغيرة، واعتمتد البحتث على منهج يجمع بين الكمي  

والوصفي مع اختيار المنهج الاستقصائي التحليلي واستخدام تحليل المضمون، وتمثل بيانات نتائج ومؤشرات 

لذي تم تحليله عبر جمع وترتيب وتحليل نتائج منصتتتات الإعلن ( المضتتتمون اKPIأداء الحملت الممولة )

الرقمي مثل إعلنات جوجل وميتا وتيك توك وستتتناب شتتتات ومنصتتتة تحليلت جوجل ولوحة تحكم المتجر  

، وبعد استتتخراج  2023يومًا( خلل أكتوبر ونوفمبر  61الإلكتروني من شتتركة ستتلة على مدار شتتهرين )

لتحديد التكرارات والمتوستطات والنستب وإعداد  Excelئية باستتخدام برنامج البيانات أجريت عمليات إحصتا

(، كمتا تم استتتتتتختدام معتامتل ROASالجتداول ومؤشتتتتترات الأداء المهمتة مثتل العتائتد على الإنفتاق الإعلني )

الارتباط لبيرستتتون لتحليل الفروض وإيجاد العلقة الإحصتتتائية بين المتغيرات وظهرت علقة طردية ذات  

إحصتائية متوستطة بين الحملت الرقمية الممولة والمبيعات، وأكد التحليل الوصتفي للعوائد هذا النتائج،   دلالة
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واستتند البحث إلى إطار الستلوك المخطط لعالم النفس إيستيك آيزن، وأوصتى الباحث بضترورة إجراء المزيد  

من البحوث التطبيقيتة العمليتة لدراستتتتتة تخطيط وتطبيق وأثر الحملت الممولة على المشتتتتتاريع الصتتتتتغيرة  

تواصتتل مع العميل لضتتمان والناشتتئة، مع التركيز على جودة وقوة المحتوى الإعلني وفعالية جميع قنوات ال

 نجاح الحملت وتوفير أساس للدراسات المستقبلية ذات العلقة.

إلى معرفة أبعاد استتتتراتيجية التستتتويق بالمحتوى متعددة الأهداف التي    2021وهدفت دراستتتة عبدالنعيم،  

« المصترية لتستويق مختلف أنماط المحتوى والوصتول للجمهور المستتهدف،  watch itتستتخدمها منصتة  

مع التركيز على استتخدام  فيس بوك« كنموذج لمواقع التواصتل الاجتماعي، وتم رصتد مدى اعتماد المنصتة 

على التستويق الرقمي عبر فيس بوك باستتخدام نموذج الأبعاد الرئيستة للتستويق بالمحتوى، واعتمدت الباحثة  

منشتتور على الصتتفحة الرستتمية للمنصتتة،   100الحصتتر الشتتامل لاختيار عينة الدراستتة المتمثلة في   أستتلوب

نموذج الأبعاد الرئيستتة للتستتويق كإطار واستتتخدمت المنهج المستتحي وأداة التحليل القائمة على مؤشتترات  

تعتمد بشتكل كبير على مواقع التواصتل    watch itنظري وتحليلي للمحتوى، وأستفرت النتائج عن أن منصتة  

الاجتماعي في التستتويق غير المباشتتر نظراً لاعتماد الجمهور المصتتري على هذه المواقع في تلبية احتياجاته  

من المعلومات والترفيه، كما تبين أن تطبيق نموذج الأبعاد الرئيستة للتستويق بالمحتوى على حستاب المنصتة  

 ا يعكس عدم اهتمام القائمين على التسويق بمبدأ التسويق غير المباشر. على فيس بوك يتم بشكل جزئي مم

أنها تهدف إلى التعرف على الاستتراتيجيات التستويقية الدولية    2019أوضتحت دراستة بن عبدالله، بن عبد ،  

المطبقة في منظمات الأعمال لتحستين أدائها والحصتول على ميزة تنافستية، واعتمدت على المنهج الوصتفي،  

الأقستتتام في خمس شتتتركات    وتمثلت عينة الدراستتتة في أعضتتتاء الإدارة العليا ومديري الإدارات ورؤستتتاء

فردًا، واستتخدمت الدراستة استتمارة الاستتبيان كأداة لجمع البيانات، وأظهرت النتائج    78صتناعية بلغ عددهم 

أن الاستتراتيجيات التستعيرية التي تتبعها الشتركات إيجابية من وجهة نظر المديرين من خلل مراعاة أستعار 

فة بتكتيكات التستعير الخاصتة بالمنافستين، واعتماد المنافع المدركة المنتجات المنافستة، وامتلك الشتركة المعر

من قبل المستتهلك كأستاس لتستعير المنتجات، كما تبين أن الاستتراتيجيات الترويجية فعالة حيث تطبق الشتركة  

الترويج بصتورة ستليمة مع زيادة أهمية البيع الشتخصتي في الأستواق الدولية واختيار آليات تستويق الخدمات  

لجديدة، وتستتتتعى الشتتتتركات إلى زيادة المبيعات على المدى القصتتتتير من خلل تحفيز المستتتتتهلكين، أما ا

الاستتتتراتيجيات الإنتاجية فقد كانت إيجابية حيث تحرص الشتتتركات على تطوير المنتجات لكستتتب ميزة في 

ظهرت استتتتراتيجيات  الستتتوق وتملك القدرة على تطوير منتجاتها باستتتتمرار لتلبية احتياجات العملء، فيما أ
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ا حيث تجاوزت الشتتركات الأستتاليب التقليدية في البيع والتوزيع وتمتلك مراكز توزيع  التوزيع إيجابية أيضتتً

 متوفرة في كل مكان وتعتمد على منافذ توزيع مملوكة لها في الأسواق الدولية.

إلى التعرف على أهم محددات نجاح وفشتل المشتاريع الصتغيرة نظراً للدور  2017كما هدفت دراستة رحال، 

المحوري الذي تلعبه في التنمية الاقتصتتتتتادية والاجتماعية وقدرتها على خلق فرص عمل ورفع المستتتتتتوى  

(  DEEPلأستر الفقيرة )المعيشتي للأفراد، ولتحقيق ذلك تم إجراء دراستة حالة لمشتروع التمكين الاقتصتادي ل

أستتترة استتتتفادت من البرنامج خلل مرحلتين،   222في محافظة بيت لحم، باستتتتخدام عينة عشتتتوائية من  

% فقط  33، وأظهرت النتتائج أن  2015إلى    2012والثتانيتة من    2010إلى    2007المرحلتة الأولى من  

المرحلة الثانية نتيجة التغييرات  % من مشتاريع 66.7من مشتاريع المرحلة الأولى استتمرت في أدائها مقابل  

في تنفيذ المشروع في المرحلة الثانية مثل إعداد الجدوى الاقتصادية وتوفير دورات تدريبية للمستفيدين حول 

إدارة المشتاريع، كما تبين وجود علقة بين استتمرارية المشتروع ونوعه وصتفات صتاحب المشتروع، وأهمية 

فذ المشتروع في تطور واستتمرارية المشتروع، وأوصتت الدراستة بضترورة  القدرات القيادية والإدارية لدى من

وجود نظام متابعة وتقييم مستمر للمشاريع الصغيرة لمعالجة المشكلت والصعوبات وإيجاد الحلول المناسبة،  

بالإضتتافة إلى زيادة الوعي بأهمية المشتتاريع الصتتغيرة في خلق فرص عمل من خلل إدراجها في المناهج  

 ة في المدارس والجامعات نظراً لدورها في حل مشكلت الشباب بعد التخرج. الدراسي

  نجاح  على  الفيروستتي  التستتويق  أثر  استتتكشتتاف  إلى  الدراستتة  تهدفف  2022  واخرين،  الستتايح  دراستتة  أما

  والمنافستة والاتصتالات  المعلومات  تكنولوجيا  في  المستتمرة  التطورات  ظل في  المصترية  الستياحية  الشتركات

 أن  النتائج  وأظهرت  ،(أ)  فئة  المصترية  الستياحة  شتركات  من  لعينة  استتطلعية  دراستة على  واعتمدت  العالمية،

 بستترعة  وأعمالها  خدماتها  نشتتر من  تمكينها  خلل من  الشتتركات هذه  نجاح  مفتاح يعد  الفيروستتي  التستتويق

  الدراستة  أكدت كما  التقليدية،  الاتصتال  وستائل  تستتخدم  التي  الشتركات  عن  التمايز  وتحقيق أقل ووقت  وبتكلفة

 وسائل من  الاستفادة مع  للشركات،  التسويقية  الاستراتيجية  ضمن  الفيروسي  التسويق  استراتيجيات دمج  أهمية

 لتعزيز  الرأي  وقادة  والمعنوي  المادي  التحفيز  جانب  إلى  الاجتماعي،  التواصتتتتل ومواقع  الإلكترونية  النشتتتتر

 .العملء وتأثير جذب
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 الفصل الثالث/منهجية البحث 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



31 

  

 : المقدمة

التسويق عبر   التي تم اعتمادها في دراسة أثر  العلمية  يتناول هذا الفصل عرضاً منهجياً شاملً للإجراءات 

الشراء نية  الاجتماعي على  التواصل  إليه    ،وسائل  الذي استندت  المنهجي  الإطار  إلى توضيح  حيث يسعى 

ويتضمن هذا الفصل شرحاً مفصلً للتعريفات    ،الدراسة بصورة دقيقة ومنظمة بما يضمن سلمة النتائج ودقتها

وكما يستعرض تصميم البحث المعتمد    ،الإجرائية لمتغيرات البحث بهدف تحديدها بشكل واضح وقابل للقياس

التي بني عليها إضافة إلى تحديد مجتمع البحث وخصائصه مع بيان طرق وتقنيات اختيار العينة   والأسس 

وكذلك يوضح الفصل أدوات جمع البيانات    ،التمثيل المناسبوالإجراءات المتبعة في سحبها بصورة تحقق  

وأنواع البيانات المستخدمة سواء كانت أولية أو ثانوية إلى جانب توضيح الآليات المتبعة في معالجة البيانات  

بما يسهم في اختبار الفرضيات والإجابة عن    ،وتحليلها إحصائياً باستخدام الأساليب الملئمة لطبيعة الدراسة

 تساؤلات البحث بصورة علمية دقيقة ومنهجية متكاملة. 

 

 التعريفات الإجرائية لمتغيرات البحث:
تعُد التعريفات الإجرائية لمتغيرات البحث من الركائز الأساسية التي يستند إليها الباحث في تحويل المفاهيم  

النظرية المجردة إلى عناصر قابلة للقياس والتطبيق العملي داخل الدراسة الميدانية إذ تمثل الأداة التي يتم من  

دقيقة  بصورة  متغير  بكل  المقصود  المعنى  تحديد  محتمل  خللها  أو غموض  لبس  أي  يزيل  بما    ،ومحددة 

فالتعريف الإجرائي لا يقتصر على توضيح المفهوم من الناحية النظرية وإنما يبين بشكل واضح الآلية التي  

سيتم من خللها قياس المتغير أو ملحظته أو التحكم فيه وفق إجراءات محددة وأدوات معتمدة ضمن منهجية  

للتحليل الإحصائي    ، البحث كما يسهم في تحديد المؤشرات أو البنود التي تعبر عن كل متغير وتجعله قابلً 

إضافة   ،الأمر الذي يعزز من درجة الاتساق بين مراحل الدراسة المختلفة ويحد من التباين في تفسير النتائج

إلى ذلك فإن اعتماد تعريفات إجرائية دقيقة يسهم في رفع مستوى الموثوقية والصدق العلمي للدراسة حيث  

تطبيقها في سياقات مشابهة والتحقق من نتائجها مما يدعم قوة البحث ومتانته    يمكن للباحثين الآخرين إعادة 

 المنهجية ويعزز من قابليته للتعميم والاستفادة العلمية منه. 

 

 التسويق 

 
ف التسويق إجرائياً في هذه الدراسة بأنه مجموعة من الأنشطة والخطط التي تقوم بها الجهة المقدمة للمنتج  يعُرَّ
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أو الخدمة بهدف التعريف بها والتأثير في سلوك العملء المحتملين وتحفيزهم على الشراء من خلل وسائل   

تقليدية أو رقمية ويقاس التسويق عبر مؤشرات محددة تتمثل في درجة التعرض للرسائل التسويقية ومستوى  

ذبيتها وملءمتها لاحتياجات العملء  التفاعل معها ومعدل الاستجابة لها كما يشمل تقييم محتوى الرسائل وجا

ومدى قدرتها على بناء علقة مستمرة مع الجمهور المستهدف وبذلك يعد التسويق متغيراً قابلً للقياس من  

 ( 2018 خلل استجابات أفراد العينة وتحليلها إحصائياً لمعرفة أثره في السلوك الشرائي.)ابو ركبة، 

 

 نية الشراء

بأنها درجة الاستعداد الداخلي لدى الفرد لاتخاذ قرار شراء منتج أو خدمة خلل   ف نية الشراء إجرائياً  تعُرَّ

هذا المتغير من خلل مستوى موافقة أفراد العينة   التسويقية، ويقاس فترة زمنية محددة نتيجة تأثره بالأنشطة 

على عبارات تعكس رغبتهم في الشراء وتفضيلهم للمنتج واستعدادهم لاختياره مستقبلً ،وتمثل نية الشراء  

الفعلي نحو   لتحديد مدى توجههم  للقياس الكمي من خلل استجاباتهم وتحليلها إحصائياً  قابلً  مؤشراً سلوكياً 

 ( 2018 الشراء.)الشمري،إتمام عملية 

 
 تصميم البحث

 
 المنهج الوضعي   فلسفة البحث: 

 استنتاجي    منهج البحث:

 دراسة حالة    استراتيجية البحث:

 كمية   أداة البحث:

 مقطعية    المدة الزمنية:

   استبيان تقنية جمع المعلومات:
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 (5الشكل )

 ملخص تصميم البحث  

  2025المصدر الطالب، 

 

 مجتمع البحث وتقنيات أخذ العينات 
يمثل مجتمع البحث والعينة المختارة منه أحد المرتكزات الأساسية التي يقوم عليها البناء المنهجي للدراسة  

العلمية حيث إن دقة النتائج وقوة الاستنتاجات ترتبط ارتباطاً مباشراً بمدى سلمة اختيار العينة وقدرتها على  

حقيقياً  تمثيلً  المجتمع محل الدراسة    ، تمثيل خصائص المجتمع الأصلي  تعبيراً عن  أكثر  العينة  فكلما كانت 

فإن   المدروسة ومن ثم  للظاهرة  الفعلية  الصورة  إلى عكس  أكثر واقعية وأقرب  البيانات المستخلصة  كانت 

الباحث لا تقتصر على تحديد المجتمع فحسب بل تمتد إلى اختيار عينة مناسبة وفق أسس علمية   مسؤولية 

يل التحيز ورفع مستوى الدقة في التحليل الإحصائي، الأمر الذي يسهم في تعزيز موثوقية  موضوعية تضمن تقل

النتائج ومصداقيتها وفي هذا الإطار يتناول هذا القسم تحديد مجتمع الدراسة وبيان خصائصه وتوضيح حجم  

يتوا بما  اختيارها  في  الاعتماد عليها  تم  التي  والإجراءات  والأساليب  المختارة  البحث  العينة  طبيعة  مع  فق 

 وأهدافه. 
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 مجتمع الدراسة: 

 عدد الموظفين  التصنيفات  القطاع 

 للازياء متاجر الكترونية
 8 الإدارة 

 30 الموظفين

  1 جدول رقم:

  2025المصدر: الطالب، 

 عينة البحث: 

 حجم العينة  عينة البحث 
 موظف 30 المتاجرنستهدف الموظفين في 

 2جدول رقم: 

  2025المصدر: الطالب، 

 طريقة وتقنيات أخذ العينة: 

 تم أخذ العينات بالطريقة الاحتمالية، وتقنيات أخذ العينات هي أخذ العينات العشوائية البسيطة. 
 

 

 طريقة جمع البيانات
 

الأساليب   باستخدام  وتحليلها  لمعالجتها  تمهيداً  الأولية  من مصادرها  البيانات  جمع  الدراسة على  هذه  تعتمد 

الإحصائية الملئمة لطبيعة المتغيرات محل البحث حيث تمر عملية التحليل بعدة مراحل تبدأ بتصنيف البيانات  

ج الإحصائية المخصصة لمعالجتها وتحويلها من  وتنظيمها والتأكد من دقتها واكتمالها ثم إدخالها إلى البرام 

المدروسة الظاهرة  تفسير  في  تسهم  علمية  دلالة  ذات  كمية  مؤشرات  إلى  خام  التحليل  ،  أرقام  يهدف  وكما 

في   المتمثل  المستقل  المتغير  بين  العلقة  طبيعة  عن  والكشف  الفرضيات  اختبار  إلى     التسويق الإحصائي 
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وذلك من خلل قياس قوة الارتباط واتجاهه وتحديد مستوى التأثير   نية الشراءوالمتغير التابع الذي يتمثل في 

 بما يدعم الوصول إلى نتائج دقيقة يمكن الاعتماد عليها في بناء الاستنتاجات والتوصيات العلمية. 

 التسويق 

 عنصر ١١( بإجمالي التسويق)  المستقل، من اجل قياس المتغير  ٢٠١٨، أبو ركبةاعتمد الطالب على استبانة 

حيث اشتمل كل بعد على ستة عناصر،والبعد الثاني على خمسة عناصر المتجر الإلكتروني ووسائل    للمتغير،

كما ان نوع الأداء المستخدمة هي: لكرت الخماسي )أوافق بشدة، أوافق، محايد، غير  التواصل الإجتماعي و

 موافق، غير موافق بشدة( 

 المتغير المستقل 

 المصدر  عدد العبارات  الأبعاد  المتغيرات 

 التسويق   

 المتجر الإلكتروني 
 

وسائل التواصل 
 الاجتماعي 

 عبارة 11

، 2018أبو ركبه، 
  أثراستبيان التسويق،  

استخدام أدوات التسويق  
الالكتروني في تنشيط  

 المبيعات 

 3رقم الجدول: 
  2025المصدر: الطالب، 

 

 نية الشراء

 عنصر ١٥( بإجمالي نية الشراء)  التابع، من اجل قياس المتغير ٢٠٢٢ الحنيطي،اعتمد الطالب على استبانة  

حيث اشتمل كل بعد على خمسة عناصر الموقف تجاه الشراء عبر الأنترنت والمعتقدات التي يقوم  للمتغير،

الشخصية الشرائي والمعايير  الموقف  )أوافق  و  ،عليها  الخماسي  المستخدمة هي: لكرت  الأداء  نوع  ان  كما 

 بشدة، أوافق، محايد، غير موافق، غير موافق بشدة( 

 المتغير التابع 

 المصدر  عدد العبارات  الأبعاد  المتغيرات 
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 نية الشراء  

الموقف تجاه الشراء 
 عبر الإنترنت 

 
المعتقدات التي يقوم  
 عليها الموقف الشرائي 

 
 المعايير الشخصية

 عبارة 15

،  2023الحنيطي، 
  أثراستبيان نية الشراء،  

استخدام أدوات التسويق  
الرقمي على سلوك  

 الشراء  

 4رقم الجدول: 
  2025المصدر: الطالب، 

 أنواع البيانات
، وذلك  البيانات الثانويةو  البيانات الأوليةتنقسم البيانات المعتمدة في هذا البحث إلى نوعين رئيسيين، هما:  

 على النحو الآتي: 

 

 أولاً: البيانات الأولية 
وهي البيانات التي يتم جمعها ميدانيًا من قبل الباحثة بهدف قياس أثر الأنشطة التسويقية على نية الشراء لدى  

 المستهلكين، وتشمل: 

توزيع استبيانات على عينة من العملء والمستهلكين لقياس آرائهم حول عناصر التسويق المختلفة   •

 )كالمنتج، السعر، الترويج، والتوزيع( ومدى تأثيرها في تكوين نية الشراء لديهم. 

على   • للتعرف  الدراسة  محل  المؤسسة  داخل  التسويق  ومسؤولي  مديري  مع  مقابلت  إجراء 

 الاستراتيجيات التسويقية المتبعة وكيفية توجيهها نحو تحفيز نية الشراء. 

تحليل   • بهدف  الرقمية،  المنصات  عبر  أو  البيع  منافذ  داخل  المستهلكين  لسلوك  الميدانية  الملحظة 

 استجاباتهم للأنشطة الترويجية والعروض التسويقية المختلفة.

 

 ثانياً: البيانات الثانوية 
وهي البيانات التي تم جمعها مسبقًا من قبل باحثين وجهات أخرى، ويتم الاستفادة منها لدعم الإطار النظري  

 وتحليل النتائج، وتشمل: 

الرجوع إلى الدراسات والأبحاث السابقة التي تناولت موضوع التسويق ونية الشراء، بهدف الاستفادة   •

 من نماذجها النظرية ونتائجها التطبيقية. 
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واتجاهاته   • المستهلك  سلوك  تناقش  التي  المتخصصة  والمقالات  التسويقية  التقارير  على  الاطلع 

 الشرائية في السوق محل الدراسة. 

مراجعة التقارير السنوية والبيانات الإحصائية الصادرة عن المؤسسة لمعرفة حجم المبيعات، الحصة   •

 السوقية، والجهود التسويقية السابقة ومدى انعكاسها على قرارات الشراء. 

 

 طر  إجراء التحليل الإحصائي
 

البيانات على   الباحثة في معالجة وتحليل  تحليلية متعددة    توفر والتي    التحليل الإحصائي  اعتمدت  إمكانيات 

وكما تم استخدام    ،تساعد في فهم العلقات بين متغيرات البحث واستخلص المؤشرات الإحصائية المناسبة

التوزيعات   تحليل  ذلك  شمل  حيث  الدراسة  لعينة  العامة  الخصائص  على  التعرف  بهدف  الوصفي  التحليل 

تم إجراء اختبارات الصدق   ، وكذلكالتكرارية والنسب المئوية والمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية

حيث تم الاعتماد على التحليل العاملي    ،والثبات للتحقق من مدى صلحية الاستبانة في قياس ما صُممت لأجله

وذلك للتأكد من أن فقرات الأداة البحثية تعكس الأبعاد النظرية    ، الاستكشافي كأحد أساليب اختبار الصدق البنائي

وأما فيما يتعلق باختبارات الثبات فقد    ،راد قياسها وتساهم في التحقق من الاتساق الداخلي بين المتغيرات الم

تم استخدام معامل كرونباخ ألفا لقياس درجة الاستقرار الداخلي لفقرات الأداة ومدى اتساق استجابات أفراد  

وذلك بهدف ضمان موثوقية النتائج وإمكانية الاعتماد عليها في تعميم الاستنتاجات    ،العينة عبر الفقرات المختلفة

 البحثية المتعلقة بأثر التسويق على نية الشراء. 

 

 الخاتمة 
 

تم من خللها  بدأ الفصل بمقدمة    حيث  ،تناول هذا الفصل عرضًا تفصيليًا لمنهجية البحث المتبعة في الدراسة

العلمية البحثية في ضبط مسار الدراسة وضمان تحقيق أهدافها  وكما تم عرض   ، التعريف بأهمية المنهجية 

وكذلك تم التطرق  ،  التعريفات الإجرائية لمتغيرات البحث بما يحقق الفهم الدقيق للمفاهيم المرتبطة بالدراسة 

الدراسة   مجتمع  تحديد  إلى  بالإضافة  البحثية،  المشكلة  لطبيعة  المناسب  العلمي  والمنهج  البحث  إلى تصميم 

وشرح أساليب اختيار العينة وتقنيات سحبها بما يضمن تمثيل العينة لمجتمع البحث بصورة علمية دقيقة وشمل  

البيانات المستخ الدراسةالفصل أيضًا توضيحًا لآليات جمع  إلى جانب توضيح الطرق الإحصائية    ، دمة في 

تطبيقها لمعالجة البيانات واستخلص النتائج بما يساهم في اختبار فروض البحث وتحقيق    والتحليلية التي تم 

   . أهدافه
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 (. سلوك المستهلك: مدخل سلوكي واتخاذ القرار. القاهرة: دار النهضة العربية. 2010عيساوي، ع. ) •

 (. مبادئ التسويق )ترجمة مكتبة جرير(. الرياض: مكتبة جرير. 2010كوتلر، ف.، & أرمسترونغ، غ. ) •

 (. سلوك المستهلك: مدخل تحليلي. عمّان: دار المسيرة للنشر والتوزيع. 2015الزعبي، ع. ف. ) •

(. أثر التسويق الإلكتروني على عناصر المزيج التسويقي للخدمة المصرفية: دراسة  2017المومني، ت. ) •

 للمصارف في مدينة الكرك. 

 (. إدارة التسويق المعاصر. عمّان: دار المناهج للنشر والتوزيع. 2017الحمداني، خ. إ. ) •

(. أثر استخدام أدوات التسويق الإلكتروني في تنشيط المبيعات في فنادق العاصمة  2018أبو ركبة، أ. ) •

 عمّان.  –الأردنية: دراسة ميدانية في فنادق الخمس نجوم في العاصمة الأردنية 

 ت. استخدام أدوات التسويق الالكتروني في تنشيط المبيعا  أثر، استبيان التسويق، ٢٠١٨أبو ركبه،  •

 (. دور التسويق الإلكتروني في النمو الاقتصادي لشركات القطاع الخاص. 2018الشمري، س. ) •

(. استراتيجيات التسويق من محتوى منصات المشاهدة الرقمية العربية عبر مواقع  2021عبد النعيم، ي. ) •

(،  56. مجلة البحوث الإعلمية، كلية الإعلم، جامعة الأزهر، )Watch Itالتواصل الاجتماعي: منصة  

 الجزء الثاني، يناير. 

(. تأثير التسويق الإلكتروني عبر وسائل التواصل الاجتماعي  2022معروف، أ.، & الطنطاوي، هت. ) •

 على الثقة في العلمة: دراسة تحليلية. 

(. أثر استخدام أدوات التسويق الرقمي على سلوك الشراء لدى طلب الجامعات  2022الحنيطي، خ. ) •

 الخاصة في عمّان.

 اء. استخدام أدوات التسويق الرقمي على سلوك الشر أثر، استبيان نية الشراء،  ٢٠٢٢الحنيطي،  •

 (. ثقة الجمهور في صناع المحتوى وعلقتها بتسويق العلمات التجارية. 2022عبداللطيف، م. ) •

(. دور التسويق الإلكتروني في تعزيز الصورة الذهنية للمؤسسة  2022خلف الله، م.، & حمدي، م. ) •

 وكالة )مذكرة ماستر أكاديمي(. جامعة التبسي، تبسة.  –البنكية: دراسة حالة بنك الفلحة والتنمية الريفية 

• ( ص.  جامعة  2022حسين،  المصرفية.  الاستدامة  تحقيق  في  المصرفي  التسويق  استراتيجية  دور   .)

 الكوفة. 

(. استراتيجيات التسويق الدولي ودورها في بناء التميز التنافسي  2022بن عبدالله، ع.، & بن عبدالله، و. ) •

 للمنظمات. الأعمال الدولية. 
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(. استراتيجيات التسويق الفيروسي كأداة لترويج الشركات  2022السايح، ي.، العصار، ح.، & نبيل، أ. ) •

 السياحية المصرية. 

رحال، إ. )د.ت(. محددات نجاح وفشل المشاريع الصغيرة في محافظة بيت لحم )رسالة ماجستير في بناء   •

 المؤسسات وتنمية الموارد البشرية(. معهد التنمية المستدامة، جامعة القدس، فلسطين. 

سلم، أ. )د.ت(. قياس أثر أبعاد التسويق الرقمي في كسب رضا العملء: دراسة تطبيقية على عينة من   •

 عملء الشركة المصرية العامة للسياحة والفنادق )إيجوث(. 

• ( أ.  الصغيرة  2024فضل الله،  المشاريع  الممولة على زيادة مبيعات  الرقمي  (. تأثير حملت التسويق 

لبحوث   العربية  اتحاد الجامعات  الإلكتروني. مجلة  الابتكارات  تحليلية على متجر فن  والناشئة: دراسة 

 يونيو. –(، يناير12الإعلم وتكنولوجيا الاتصال، )
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 استبيان التسويق 
التكرم بالإجابة عن  التسويق، ونرجو منكم  أثر  حول  أيديكم استبياناً  بين  الميدانية، أضع  الدراسة  إطار  في 

أمام الخيار المناسب، علماً بانه لا توجد إجابة صحيحة او خاطئة، فالهدف  (   الأسئلة من خلل وضع علمة )  

 الأساسي من الاستبيان هو التعرف على ارائكم وتوجهاتكم. 

 

 البيانات الشخصية:

 الجنس: ذكر        انثى 

 فأكثر  51              50الى  41من            40الى  31سنة فأقل             من  30العمر: 

 سنوات 10من  أكثرسنوات         10إلى  5سنوات         من  5الخبرة: اقل من 

 

 المتغير المستقل 
 

 الفقرات 
موافق  
 بشدة 

 محايد  موافق 
غير 
 موافق 

غير 
موافق  
 بشدة 

 متجر الالكتروني ال
  متطلبات  متابعة  الإلكتروني المتجر موقع يساعد

 العملء 
     

الإلكتروني في معرفة آراء  المتجر  يساعد موقع 

 العملء 
     

يتم تسويق الخدمة الكترونيا عبر الموقع  

 الإلكتروني
     

      موقع الكتروني جذاب المتجر يمتلك 

      بكفاءة الطلبات الإلكتروني  المتجر ينجز موقع 

بتقديم الخدمة المعروضة على  المتجر يلتزم  

 موقعة الإلكتروني 
     



42 

  

 وسائل التواصل الاجتماعي  
في  للمتجر ساهم مواقع التواصل الاجتماعي  ت

 متجر تقليص الوقت لنشر إعلنات ال
     

تساعد مواقع التواصل الاجتماعي في زيادة جودة  

 الخدمة 
     

تساعد مواقع التواصل الاجتماعي للفندق في  

 التأثير على العملء
     

تخفض مواقع التواصل الاجتماعي تكاليف  

 الإعلانات
     

تساهم مواقع التواصل الاجتماعي في تحقيق  

 التواصل المستمر مع العملاء 
     

 
 

 نية الشراء استبيان 

بانه لا    نرجو منكم التكرم بالإجابة عن الأسئلة من خلل وضع علمة )   المناسب، علماً  ( أمام الخيار 

 توجد إجابة صحيحة او خاطئة، فالهدف الأساسي من الاستبيان هو التعرف على ارائكم وتوجهاتكم. 

 

 البيانات الشخصية: 
 الجنس: ذكر        انثى 

 فأكثر   ٥١              ٥٠الى  ٤١من            ٤٠الى  ٣١سنة فأقل             من  ٣٠العمر: 

 سنوات  ١٠سنوات        أكثر من  ١٠إلى  ٥سنوات       من  ٥الخبرة: اقل من 

 

 المتغير التابع 
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 الفقرات 
موافق  
 بشدة 

 محايد  موافق 
غير 
 موافق 

غير 
موافق  
 بشدة 

 الموقف تجاه الشراء عبر الإنترنت 
يقوم العميل بالشراء عندما يشكل موقف اتجاه  

 المتجر 
     

      يبني العميل نيته الشرائية تبعاً لموقفة الشرائي 

      يشكل العميل موقفه بناءاً على مصدر المنتج 

يتأثر العميل بالطرف الذي قام بالإعلن عبر  

 الانترنت 
     

يهتم العميل بالمنفعة التي سيحصل عليها من  

 المنتج 
     

 المعتقدات التي يقوم عليها الموقف الشرائي 
يعتقد العميل أن استخدام الإنترنت يعزز من موقفه  

 الشرائي 
     

      يلئم العميل الشراء عبر الإنترنت 

يتحكم العميل بوقت التسوق مما يعزز موقفة  

 الشرائي 
     

يتأثر العميل بالمحيطين به لبناء معتقداته تجاه  

 موقفه الشرائي 
     

يبني العميل موقفه الشرائي بناءاً على معتقدات  

 معينة 
     

 المعايير الشخصية 
يتأثر العميل بالمعايير الإجتماعية أثناء الشراء  

 عبر الانترنت 
     

يرجع العميل لأراء أصدقاءه قبل الشراء عبر  

 الإنترنت 
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      يتأثر العميل بأهله عند الشراء عبر الانترنت 

يتأثر العميل بالظروف البيئية المحيطة به عند  

 الشراء عبر الانترنت 
     

يلبي العميل حاجاته ورغباته أثناء الشراء عبر  

 الانترنت 
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