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الفصل الأول: الإطار العام للدراسة 1.

المقدمة: 1.1.

أدى النمو السریع لمنصات ووسائل التواصل الاجتماعي إلى تغییر طریقة تفاعل 

 العدید من المنظمات مع عملائھم بشكل دائم. ، وبالتالي أصبحت ھذه الطریقة التي تجذب بھا المنظمات 

العملاء المحتملین وتحتفظ بھم وأصبحت وسائل التواصل الاجتماعي جزءا لاغنى عنھ من الحیاة في 
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عصرنا الحالي. وأحدثت وسائل التواصل الاجتماعي ثورة في التواصل التسویقي ، حیث توفر إمكانیات 

جدیدة للتفاعل بین المستخدم والعلامة التجاریة. ھذا التفاعل لھ أھمیة كبیرة للعلامات التجاریة لأن 

مستخدمي وسائل التواصل الاجتماعي یعتمدون على النصیحة التي یتلقونھا من مستخدمین آخرین، وھذا 

التواصل یؤثرعلى عملیة صنع القرار بالتعامل مع العلامةالتجاریة  

و تشیر الأدبیات إلى أن المدیرین یجب أن یدركوا أن وسائل التواصل الاجتماعي ھي أكثرالوسائل 

فعالیةتحت تصرفھم للتواصل مع الأعداد المتازیدة من المستھلكین  الذین یقضون جزءا كبیرا من وقتھم 

على الإنترنت بالإضافة إلى ذلك ، تُمّكن وسائل التواصل الاجتماعي الشركات بكفاءة من إشارك 

المستخدمین النھائیین مباشرة في الوقت الفعلي بتكلفة أقل  وبفاعلیة اكبر من الوسائط التقلیدیة وقد أظھرت 

معظم الدارسات أن الأشخاص یستخدمون  المعلومات لمتداولة على وسائل التواصل الاجتماعي كمبادئ 

توجیھیة لعملیات الشراء في المستقبل. كما ان وسائل التواصل الاجتماعي تستخدم كأداة للإعلان من طرف 

رجال التسویق،ویأخذ رجال التسویق ھذه المیزة بعین الاعتبار في وضع استراتیجیة للتسویق عبر ھذه القناة 

تساعدھم على كسب المزید من الزبائن وأصبحت ھذه المواقع تؤدي دوراً رئیسا في التأثیرعلى السلوك 

الشرائي من حیث: ًً 

إدارك الحاجة والبحث عن المعلومات الخاصة بالمنتجات، وتقییم البدائل المتاحة، وصولا الى اتخاذ القرار 

الشرائي ،وتقییم مابعد الشراء. 
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مشكلة الدراسة 1.2.
تتمثل مشكلة البحث في دراسة تأثیر التسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نیة 

الشراء لدى المستھلكین. 

فجوات على المستوى النظري:- 1. *قلة الدراسات حول تأثیر وسائل التواصل الاجتماعي 1.2.1.
على نیة الشراء*: ھناك حاجة إلى مزید من الدراسات لفھم كیفیة تأثیر وسائل التواصل 

الاجتماعي على سلوك المستھلكین. 

2. *عدم وجود إطار نظري واضح*: ھناك حاجة إلى تطویر إطار نظري یوضح كیفیة 

تأثیر وسائل التواصل الاجتماعي على نیة الشراء. 

فجوات على المستوى التطبیقي 1.2.2.
1. عدم وجود استراتیجیات تسویقیة فعالة*: ھناك حاجة إلى تطویر استراتیجیات تسویقیة فعالة عبر وسائل 

التواصل الاجتماعي لتعزیز نیة الشراء. 

2. عدم وجود فھم واضح لتأثیر وسائل التواصل الاجتماعي على سلوك المستھلكین*: ھناك حاجة إلى مزید 

من الدراسات لفھم كیفیة تأثیر وسائل التواصل الاجتماعي على سلوك المستھلكین. 

1. ما ھو تأثیر التسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نیة الشراء لدى المستھلكین؟ 

2. ما ھي العوامل التي تؤثر على العلاقة بین التسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعي ونیة الشراء؟ 

أھمیة الدراسة 1.3.
تُعد دراسة تأثیر التسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نیة الشراء لدى المستھلكین أمرًا ھامًا لفھم 

كیفیة تأثیر ھذه المنصات على سلوك المستھلكین. 

على المستوى النظري: 1.3.1.
1/ المساھمة في النظریات التسویقیة: یساھم البحث في تطویر النظریات التسویقیة المتعلقة بالتأثیرات 

السلوكیة لوسائل التواصل الاجتماعي على المستھلكین. 

2. *فھم سلوك المستھلك: یساعد البحث في فھم كیفیة تأثیر وسائل التواصل الاجتماعي على سلوك 

المستھلكین ونیة الشراء. 
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على المستوى التطبیقي: 1.3.2.
1. *تطویر استراتیجیات تسویقیة: یمكن للشركات استخدام نتائج البحث لتطویر استراتیجیات تسویقیة فعالة 

عبر وسائل التواصل الاجتماعي. 

2. *تحسین تجربة المستھلك: یساعد البحث الشركات في فھم كیفیة تحسین تجربة المستھلك عبر وسائل 

التواصل الاجتماعي، مما یؤدي إلى زیادة نیة الشراء. 

3. *تعزیز العلامة التجاریة*: یمكن للشركات استخدام نتائج البحث لتعزیز علامتھا التجاریة وزیادة الوعي 

بھا عبر وسائل التواصل الاجتماعي. 

أسئلة الدراسة 1.4.
1/ماھو أثر التسویق عبر وسائل التواصل الإجتماعي على نیة الشراء لدى المستھلكین ؟ 

2/ ماھو مدى استخدام وسائل التواصل الاجتماعي لدى المستھلكین في المملكة العربیة السعودیة؟ 

3/ كیف یمكن للشركات تحسین إسترات التسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعي لزیادة نیة الشراء لدى 

المستھلكین؟ 

أھداف الدراسة  1.5.
1. دراسة تأثیر التسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نیة الشراء لدى المستھلكین. 

2. التعرف على مستوى استخدام وسائل التواصل الاجتماعي لدى المستھلكین. 

3. تقییم العوامل التي تؤثر على قرار المستھلكین لشراء المنتجات عبر وسائل التواصل الاجتماعي. 

4. اقتراح استراتیجیات تسویقیة فعالة لتحسین نیة الشراء لدى المستھلكین عبر وسائل التواصل الاجتماعي. 

5. تولید رؤى حول دور وسائل التواصل الاجتماعي في تعزیز تجربة المستھلكین وتحسین أداء الشركات. 
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فرضیات الدراسة 1.6.
*. الفرضیھ الاولى :ھناك تأثیر إیجابي للتسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نیة الشراء لدى 

المستھلكین. 

*الفرضیھ الثانیھ: لا یوجد تأثیر للتسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نیة الشراء لدى المستھلكین. 

. * الفرضیھ الثالثھ: ھناك تأثیر إیجابي للتسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نیة الشراء لدى 

المستھلكین الشباب. 

*الفرضیة الرابعھ: ھناك تأثیر للتسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نیة الشراء لدى المستھلكین 

بغض النظر عن العمر. 

نموذج الدراسة  1.7.
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المتغير المتغير المستقل

الـتسویـق عـبر مـواقـع الـتواصـل 

الإجتماعي 

قـــرار الشـــراء لـــدي عـــینھ مـــن 

مســـتھلكي     مـــنتجات  الأزیـــاء 

والــعطور وغــیرھــا عــبر مــواقــع 

التواصل الإجتماعي 
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المنتج عبر مثلاً ( إنستقرام، تیك  

توك ،سناب شات وغیرھا   

السعر : موقع إلكتروني للبیع  

المنتج:- عبر موقع إلكتروني 

١/ مرحلة ماقبل الشراء  

٢/ المقارنة بین البدائل  

٣/ تقییم البدائل  

٤/ قرار الشراء  

٥/ مابعد الشراء 



منھجیة الدراسة 1.8.
تعتمد ھذه الدراسة على المنھج الوصفي التحلیلي للوصول الي أھدافھا من خلال جمع وتوصیف وتحلیل 

اتجاھات المستھلكین نحو استخدام مواقع التواصل الإجتماعي وتأثیر ھذه المواقع على قرارھم الشرائي 

بمختلف مراحلھ . 

فلسفة البحث : الوضعیھ •

منھج البحث: الوصفي التحلیلي  •

استراتیجیة البحث :- المسح •

اختیار البحث: عشوائي  •

الأفق الزمنیة:- مقطعیة  •

تقنیات والاجراءات: جمع وتحلیل البیانات  •

الدراسة المیدانیة  1.9.
دراسة میدانیة سابقھ  

1. *دراسة صونیة (2017):* أجریت دراسة حول تأثیر وسائل التواصل الاجتماعي على سلوك المستھلك 

نحو الأزیاء الإسلامیة (دراسة على عینة من الطالبات المحجبات في جامعة جیجل). ھدفت ھذه الدراسة إلى 

محاولة فحص مدى تأثیر وسائل التواصل الاجتماعي على سلوك المستھلك نحو الأزیاء الإسلامیة. وقد تم 

جمع البیانات من خلال استبیان وزع بصورة شخصیة مباشرة على عینة مقصودة من الطالبات المحجبات 

اللواتي یستخدمن وسائل التواصل الاجتماعي بجامعة جیجل. وقد استخدمت الدراسة المنھج الوصفي 

التحلیلي مثل: المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیاریة لوصف البیانات، والانحدار البسیط والمتعدد 

لاختبار الفرضیات. وتبین النتائج الرئیسیة التي تم الحصول علیھا من خلال الانحدار وجود تأثیر لوسائل 

التواصل الاجتماعي (محتوى الشركة ومحتوى المستخدم) على نیة الشراء نحو الأزیاء الإسلامیة. 
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2. *دراسة الخلایلة (2013):* أجریت دراسة حول أثر الحملات التسویقیة باستخدام شبكات التواصل 
الاجتماعي في رضا العملاء (دراسة تحلیلیة لآراء عینة من عملاء شركة ماركا (في أي بي) في الأردن). 

ھدفت الدراسة إلى بیان أثر الحملات التسویقیة باستخدام شبكات التواصل الاجتماعي في رضا عملاء شركة 

ماركا (في أي بي) في الأردن. وقد تكون مجتمع الدراسة من جمیع الفئات المستھدفة من المتعاملین مع 

شركة ماركا (في أي بي) في الأردن. أما عینة الدراسة فقد تكونت من عینة عشوائیة من عملاء شركة 

ماركا (في أي بي) في الأردن والبالغ عددھم (054). ولتحقیق أھداف الدراسة استخدم المنھج الوصفي 

التحلیلي، أما لجمع البیانات وتحلیلھا واختبار الفرضیات من خلال استبانة استخدمت أداة رئیسة لجمع 

المعلومات في مجال متغیرات الدراسة، والتي تكونت من (38) فقرة. وتم استخدام العدید من الوسائل 

والأسالیب الإحصائیة أبرزھا المتوسطات الحسابیة، والانحرافات المعیاریة، واختبار العینة، وتحلیل 

الانحدارین المتعدد والبسیط وتحلیل المسار. وبعد إجراء عملیة تحلیل بیانات الدراسة وفرضیاتھا توصلت 

الدراسة إلى عدد من النتائج أبرزھا: وجود أثر ذي دلالة إحصائیة للحملات التسویقیة (الفئة المستھدفة، 

جھود الشركة، الفترة الزمنیة) على رضا العملاء في شركة ماركا (في أي بي) في الأردن، ووجود أثر ذي 

دلالة إحصائیة لشبكات التواصل الاجتماعي على رضا العملاء في شركة ماركا (في أي بي) في الأردن، 

ووجود تأثیر ذي دلالة إحصائیة للحملات التسویقیة (الفئة المستھدفة، جھود الشركة، الفترة الزمنیة) على 

رضا العملاء في شركة ماركا (في أي بي) في الأردن. 

مخطط المشروع المقترح 1.10.

ا,طار العام للدراسة  الفصل ا/ول :-
ا,طار النظري  الفصل الثاني :-
منهجية البحث  الفصل الثالث:-

التحليل ا,حصائي  الفصل الرابع :
المناقشة والخاتمة  الفصل الخامس :
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الفصل الثاني: الدراسات السابقة 2.
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المقدمة: 2.1.

المتغیر المستقل 2.2.

 12
 



المتغیر التابع 2.3.

العلاقة بین المتغیر المستقل والمتغیر التابع 2.4.

الخاتمة 2.5.

قائمة المراجع 
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