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الفصل الأول: الإطار العام للدراسة 1.
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المقدمة: 1.1.
1.1. 

لھویة المنتج تاثیر بالغ الأھمیة على اكتساب العملاء 
حیث أن ھویة المنتج ھي أول ما یصل إلى العمیل 

وھي أول ما یحدد إنجذاب العمیل للمنتج واقتناء 
المنتج أو حتى الرفض للمنتج دون التجربة أو دون 

معلومات كافیة عنھ تستطیع ھویة المنتج سواء كانت 
تصمیم المنتج أو لون المنتج أو ما یحملھ المنتج من 
فكرة أو رسالة قد تصل إلى العمیل أن تحدد ما إذا 

كان العمیل یرغب في اقتناء ھذا المنتج أو لا ولا 
یجب أن نغفل عن ھذه النقطة حیث أن ھناك الكثیر 

من المنتجات لم تلاقي الإعجاب وتم رفضھا من 
السوق ولم تحصل على فرصة التجربة من العملاء 
وذلك فقط لأن المنتج لم یقم بجذب انتباه العمیل ولو 

نظرنا إلى جودة المنتجات من الممكن أن نرى أن 
المنتج ذو جودة عالیة تفوقالمنتجات الأخرى ولكن 
بسبب ھویة المنتج سواء التصمیم أو اللون أو حتى 
فكرة المنتج التي لم تصل إلى العمیل تم رفض ھذا 
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المنتج بدون حتى التجربة ، لھویة المنتج أوجھ كثیرة 
على سبیل المثال الفكرة أو الرسالة التي یحملھا 

المنتج والتي سیتم الترویج عنھا على عدة عناصر 
من تصمیم المنتج الخارجي والإعلان عنھ 

وتوضیح الفكرة والإشارة إلیھا في الإعلانات ، مثال 
توضیحي أكثر إذا كان لدینا منتج یحمل فكرة أن ھذا 

المنتج من الشعب إلى الشعب أو ھذا المنتج یمثل 
ھویة بلد معین سیتم الإشارة إلى ھذا الشيء في 

تصمیم المنتج ، مثال إذا كان المنتج یحمل رسالة أن 
المنتج بسیط ذو جودة عالیة وھو 4منتج من الشعب 

إلى الشعب فسیتم التصمیم بناء على ھذا الشيء على 
سبیل المثال الشكل الخارجي سیكون تصمیم بسیط 

عملي سلس، او إذا كان المنتج یحمل ھویة بلد معین 
ویرغب أن یكتسب عملاء من تلك البلد فسوف یقوم 

بتوضیح ذلك سواء عن طریق تلك المعلومات في 
الإعلانات وذكر أن المنتج صنع في ھذه البلد وأن 

من قام بعمل ھذا المنتج أیادي من تلك البلد أو على 
سبیل المثال أن یحمل ذلك المنتج لون تلك البلد أو 
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حتى تصامیم وشعارات ترمز إلى ذلك البلد كل ھذه 
الأشیاء كفیلة بان تجذب الشعب أو العمیل إلى ذلك 

المنتج حیث أنھ سیشعر أنھ یمثل ھویة بلده او یشعر 
برغبتھ في دعم أبناء البلد أو منتجات بلده المحلیة ولا 
تقتصر ھویة المنتج على فكرة وطنیة فمن الممكن أن 
یحمل المنتج ھویة معینة یستطیع من خلالھا اكتساب 
أكبر شریحة من العملاء دون التخصیص لبلد معین 

على سبیل المثال أن تستھدف ھویة المنتج أكبر 
شریحة ممكنة من الشباب سیتم صناعة المنتج 

بتصمیم وألوان تحاكي الشباب وحتى الإعلان عنھا 
یكون عن طریق منصات أو أوجھ إعلانیة مرتبطة 
ب فئة الشباب وبذلك یستطیع المنتج أن یصل إلى 

أكبر شریحة ممكنة من الفئة المستھدفھ 
الھویة البصریة المتسقة والجذابة تساھم في تعزیز 
ولاء عندما یشعر العملاء بتجربة متناسقة وممتعة، 

العملاء. یكونون أكثر احتمالاً للبقاء مخلصین 
للعلامة التجاریة 

( دیزایني ،٢٠٢٤) 
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مشكلة الدراسة 1.2.

على الرغم من تطور صناعة المنتجات وأسالیب 
التسویق وتصامیم المنتجات في السنوات الأخیرة إلا 

أن بعض الشركات لا تزال تواجھ صعوبة في 
مواكبة العصر الحالي من حیث ھویة المنتجات 

والتصامیم وألوان وأسالیب الإعلان ولا ننسى التنویھ 
أیضا إلى أن كثرت المنتجات وسرعة التطور التي 

تحصل الآن ھي أیضا أحد مسببات صعوبة 
المنافسة في الأسواق على الرغم من تأكیدنا على 

اھمیة ھویة المنتج إلا أننا لا نشیر إلى أنھا ھي فقط 
مسبب لعدم نجاح المنتجات وإن كانت ذو أھمیھ بالغة 

فكثرة المنتجات في العصر الحالي قد تكون سبب 
لعدم نجاح أي منتج وإن كان یحمل ھویة ممتازة 

ولكن ھذا لا یعد سببا كافیا للاعتماد علیھ وعدم العمل 
على الھویة الجیدة للمنتج أو محاولة تطویر الھویة 
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6فجوات على المستوى النظري 

1.2.1. 

وعلى الرغم من أھمیة الھویة للمنتجات 
إلا أنھ لا زال البعض لا یعلم ما المقصود بكلمة ھویة 

التصمیم الخارجي للمنتج ، ھویة المنتج ھي عملیة 
متكاملة تبدأ من الشكل الخارجي للمنتج ولون المنتج 

و تصمیم المنتج طریقة الإعلان عن المنتج الفئة 
المستھدفھ في ھذا المنتج المنصات المستھدفھ في 

التسویق لھذا المنتج الشخصیات الإعلانیة أو 
الإعلامیة التي تمتلك أكبر شریحة من الجمھور 

من الفئة المستھدفھ في المنتج 
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فجوات على المستوى التطبیقي 1.2.1.

رغم مدى الإدراك الحالي لتاثیر ھویة المنتجات على 
الأسواق والعملاء وعلى الرغم من كثرة الأبحاث 
حول مدى تاثیر ھذا الأمر وعلى الرغم من كثرة 

الشركات أو المنتجات التي قامت بالتعدیل أو التغییر 
على ھویتھا أو حتى صناعة ھویة جدیدة إلا أنھ لا 

تزال بعض الشركات تنكر مدى أھمیة الھویة للمنتج 
ولا تزال بعض الشركات ترفض التعدیل على ھویة 

منتجاتھا ظنا منھا أن التعدیل على ھویة المنتج سیقوم 
بمسح الھویة السابقة للمنتج وھو بمثابة دخول منتج 
جدید إلى الأسواق وھذا الأمر غیر صحیح وھناك 
الكثیر من الشركات قامت بإعلان منتجاتھا السابقة 
بھویة جدیدة مواكبة للعصر الحالي ولاقت نجاحا 

كبیرا وذلك لأنھا جمعت بین خبرة الماضي 
وتطور الحاضر ولكن لاتزال بعض الشركات 
ترفض ذلك وتتساءل ماھي العلاقھ بین ھویة 

المنتجات واكتساب العملاء ؟  
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أھمیة الدراسة 1.3.

یعتبر البحث في أھمیة الھویة للمنتجات 
من المواضیع التي تلامس احتیاجات الشركات 

الجدیدة لتمكین منتجاتھا من المنافسة في الأسواق 
ومن المواضیع التي تساعد الشركات التي فقدت 

مكانتھا في الأسواق بإستعادة مكانتھا وحضورھا في 
الأسواق على سبیل المثال قامة شركة دیمھ السعودیة 

التي تم تأسیسھا عام : ١٩٨٤ 
والتي یعتمد نشاطھا على صناعة المنتجات الغذائیة 

بتطویر ھویة منتجاتھا في عام ٢٠٢٤ 
واطلقت حملتھا الاعلانیھ بعنوان 

 #دیمھ_بشكل_جدید

، استمرت دیمة في تقدیم نفس المنتجات السابقھ مع 
اضافة بعض المنتجات الجدیده بنفس الجوده والطعم 

الذي یحمل الكثیر من الذكریات للاجیال الماضیھ 
بتصامیم وھویة تتناسب مع الاجیال القادمة 
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على المستوى النظري: 1.3.1.

یساعد ھذا البحث على تركیز العلاقة بین الھویة 
للمنتجات ومدى تأثیرھا على الأسواق وعلى إثبات 
نجاح المنتج ومدى تاثیر الھویة الناجحة على نجاح 

المشروع إذا تم دراستھا وإتقانھا بشكل صحیح 
والوصول إلى الشریحة المستھدفھ في عام 2025 

أصبحت الھویة البصریة شرط ً ا أساسیاً . فھي جسر 
الثقة بینك وبین لبقاء أي شركة في المنافسة 

عملائك، وأداة الولاء التي تعزز حضورك في 
السوق، ومحرك النمو الذي یرفع مبیعاتك ویثبت 

علامتك في الأذھان. استخدام ھویة بصریة متكاملة 
الیوم ھو تحسین مباشر لمستقبل شركتك 

(ماركلي ٢٠٢٥) 

1
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على المستوى التطبیقي: 1.3.2.

یساعد ھذا البحث أصحاب الأعمال على تطویر 
ھویة 

منتجاتھم من خلال تقدیم أمثلة لمنتجات قامت 
بتطویر 
ھویاتھا 

ولاقت نجاحا ملحوظ 
لتطویر وتعزیز الھویة البصریة بشكل شامل، 

یمكنك متابعة 
:الخطوات التالیة 

تحدید ھدف ورؤیة واضحة للعلامة التجاریة. 
إنشاء دلیل ھویة بصریة یتضمن الشعار والألوان 

والخطوط 
المستخدمة 

. 
ضمان تكیف الھویة البصریة مع جمیع الوسائل 

التسویقیة 
والتواصلیة. 

 16
 



تدریب فریق العمل لضمان تنفیذ الھویة البصریة 
بشكل 

صحیح ومتسق. 
مراجعة الھویة البصریة بشكل دوري للتأكد من أنھا 

لا 
تحتاج إلى أي تحدیثات. 

استخدام الھویة البصریة بشكل فعال في التصمیمات 
والمواد 

التسویقیة والحملات الإعلانیة. 
بناء علاقة قویة مع العملاء من خلال توفیر تجارب 

ممیزة 
تعكس الھویة البصریة للعلامة التجاریة. 

11بمتابعة ھذه الخطوات، ستتمكن من تطویر وتعزیز 
الھویة 

البصریة بشكل شامل وجعلھا جزءًا أساسیًا من 
استراتیجیة 

العلامة التجاریة الناجحة الخاصة بك. 
تأثیر الثقة والتمیز في بناء الھویة البصریة: 
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ثقتك في ھویتك البصریة ھي عنصر حاسم في 
تفاعل 

العملاء مع منتجاتك وخدماتك. تصمیم فرید وجید 
واستخدام 

اللوغو الرمزي، یبث بالثقة الى الزبائن بأنك تقدم 
منتجاً أو 

خدمة ممیزة وموثوقة. 

(  معول٢٠٢٤ ) 
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أسئلة الدراسة سوال البحث الرئیسي  1.4.
مامدى تاثیر ھویة المنتجات على اكتساب العملاء  

سوال البحث الفرعي 

كیف تاثر الھویة البصریھ على العمیل ؟  

أھداف الدراسة الھدف الرئیسي  1.5.

دراسة تاثیر ھویة المشروع على اكتساب العملاء 
الھدف الفرعي اقتراح توصیات لتحسین ھویة 

المنتجات 
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فرضیات الدراسة 1.6.

الفرضیة الرئیسیة 
توجد علاقة معنویة بین الھویة للمنتج واكتساب 

العمیل 
الفرضیة الفرعیة 

توجد علاقة ایجابیة بین الھویھ للمنتج واكتساب 
العمیل 
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نموذج الدراسة 1.7.

المتغیر المستقل  

ھویة المنتج  
الھویة البصریھ  

المتغیر التابع  

اكتساب العملاء  
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منھجیة الدراسھ  1.8.

فلسفة البحث : الوضعیة 
منھج البحث : استنتاجي 

استراتیجیة البحث : مسحي 
اختیار البحث : كمي 

الأفق الزمنیة: المقطعیھ 
تقنیات والإجراءات : الاستبیان والتحلیل الاحصائي 

الدراسة المیدانیة  

شركة ندى للالبان شركة سعودیة متخصصة في إنتاج وتصنیع 
وتوزیع منتجات الألبان والعصائر والمنتجات الغذائیة تأسست عام 1982 

على ید محمد بن عبد الله العثمان ، وھي الآن واحدة من أكبر 
الشركات في المنطقة، وتتبع لشركة العثمان القابضة تملك الشركة 

"مزارع نموذجیة" عالیة التقنیة وتوزع منتجاتھا في المملكة 
العربیة السعودیة ودول مجلس التعاون الخلیجي والعراق. 
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مخطط المشروع المقترح  1.9.

الفصل ا(ول : ا%قدمه  

الفصل الثاني : النظري 

الفصل الثالث : منهجية البحث 

الفصل الرابع : التحليل ا(حصائي  

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

اكتساب العملاء إن كان لمنتج جدید تم طرحھ في 
الاسواق أو منتج قدیم یرغب في استعادة مكانتھ في 
السوق واكتساب العملاء من جدید من خلال تطویر 
الھویة البصریة للمنتج حیث انھ تشیر الدراسات في 
عام ٢٠٢٥ إلى أن 93% من المستھلكین یعتبرون 

المظھر البصري ھو العامل الحاسم في قرار الشراء 
وأن %55 من الأنطباعات الأولى عن المنتج 
تتشكل بصریاً قبل قراءة أي نص وان الھویة 

البصریة . تلعب دور البائع الصامت 
في ھذا القسم نستعرض بعض من الدراسات 

والأبحاث السابقة حول ھذا الأمر 
دراسة )MDP1,2025(: أثبتت ھذه الدراسة أن 
العناصر البصریة في تصمیم التغلیف )الألوان، 
الرسومات، الشعار، والخطوط( لھا تأثیر مباشر 

وھام على نیة الشراء لدى المستھلكین. 
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دراسة )IJIC,2025(: كشفت نتائج بحث أجري 
على منصات التواصل الاجتماعي أن الزخارف 

الثقافیة، تلیھا نظمة الألوان وموقع الشعار، مسؤولة 
عن %93.5 من التباین في قرارات الشراء لدى 
المستھلكین. دراسة إحصائیة )2025(: أكدت أن 

93% من المستھلكین یعتبرون المظھر البصري ھو 

العامل الحاسم في قرار الشراء، وأن 
73 یثقون في العلامة التجاریة بشكل أكبر عندما 

تمتلك ھویة 
. 

بصریة متسقة عبر جمیع المنصات 
بحث )Octopus Intelligence, 2025(: أشار 
إلى أن العین البشریة یمكنھا اكتشاف ملیون لون، 
مما یفسر سبب تذكر %81 من الأشخاص للون 

العلامة التجاریة قبل تذكر اسمھا . 
بحث )IJSM, 2025(: أكد وجود تأثیر إیجابي 

ومعنوي لكل من صورة العلامة التجاریة والجاذبیة 
البصریة على قرارات الشراء عبر الإنترنت، حیث 

تشكل الھویة البصریة 
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"الانطباع الأول" الذي یقود العمیل لإتمام الطلب. 
ومن الدراسات العربیة دراسة )جامعة الملك 

عبدالعزیز(: تناولت أثر بناء الھویة البصریة على 
التفاعل في المتاجر الرقمیة، وخلصت إلى 

وجود علاقة طردیة بین جودة التصمیم البصري 
ومستوى تفاعل الجمھور واكتسابھم كعملاء دائمین 

 .

المتغیر المستقل 2.2.

ھویة المنتجات  

المتغیر التابع  2.3.

اكتساب العملاء  
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العلاقة بین المتغیر المستقل والمتغیر التابع 2.4.

العلاقة بین ھویة المنتجات واكتساب العملاء علاقة 
قویة ومھمة جداً وعند دراسة تاثیر المنتجات على 

اكتساب العملاء یجب على الباحثین النظر في عوامل 
مھمة مثل الھویة البصریة و الھویة التسویقیة 

والھویة الاعلانیة وكیف تؤثر ھذه الجوانب على 
النجاح العام للمنتج . 

20
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الخاتمة 2.5.

وفي الختام عند دراسة تاثیر ھویة المنتجات أو 
الھویة البصریة على اكتساب العملاء وعلى نجاح 

المنتج نجد الكثیر من البحوث والدراسات حول ھذا 
الأمر والتي تؤكد أنھ أمر مھم جدا في نجاح 

المنتجات والمشاریع إلا أنھ لا زال ھذا الأمر بحاجة 
إلى دراسات أكثر و أعمق حیث أننا نجد أن ھذا 
الأمر لا زال بحاجة إلى تركیز أكثر من الباحثین 

أو أصحاب المنتجات والمشاریع ولا یزال ھذا الأمر 
لم یأخذ حقھ الكافي من التركیز علیھ من أصحاب 

المشاریع والمنتجات حیث أنھ لا زال البعض یعتقد 
أن نجاح المنتج یعتمد فقط على التخطیط المالي الجید 

أو التسویق الجید ویجھل البعض أن ھذه الأمور 
لیست كافیة لنجاح المنتج إذا لم یكن ذو ھویة جیدة أو 

قادرة على اكتساب العمیل منذ النظرة الأولى . 
2
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قائمة المراجع 

( معول, 2024 ) 
( ماركلي, 2025 ) 

(MDP1,2025) 

(2025,IJIC) 

( دراسة إحصائیة )2025 
(2025 ,Octopus Intelligence) 

(2025 ,IJSM) 

( جامعة الملك عبدالعزیز ) 
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  السلام علیكم ورحمة الله وبركاتھ

تحیة طیبة وبعد ،، 

یقوم الباحث بدراسة بعنوان تاثیر ھویة المنتجات على اكتساب 
العملاء لذا نرجو منكم التكرم بالإجابة دقیقة على جمیع الأسئلة 

ووضع علامة في المربع الذي یتفق مع رأیك و المقابل لكل فكرة 
 .

علما بأن أرائكم ستكون لأغراض البحث العلمي فقط وستكون 
موضع ثقة ویتعامل معھا بسریة تامة .  

شاكرین ومقدرین لكم حسن تعاونكم . 

 31
 



 32
 



3. الفصل الثالث منھجیة الدراسة : 

المقدمة 2.6.

یتناول ھذا الفصل المنھجیھ المتبعة لدراسة تاثیر ھویة المنتجات 
على اكتساب العملاء من خلال تقدیم إطار شامل بخطوات 

وإجراءات البحث وتحدید مجتمع الدراسة وطرق وتقنیات أخذ 
العینات كما یوضح الفصل طریقة جمع البیانات وأنواعھا 

وإجراءات تحلیلھا لضمان دقة النتائج ، اختتم الفصل بخاتمھ 
تلخص ما تم عرضھ مما یساعد في تسھیل فھم الأسس التي بنیت 

علیھا ھذه الدراسة . 
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التعریفات الإجرائیة لمتغیرات البحث 2.7.

 تتضمن التعریفات الإجرائیة لمتغیرات البحث تحدید وتوضیح
 المتغیرات الأساسیة لدراسة (تاثیر ھویة المنتجات على اكتساب

  : العملاء) یتم تعریف المتغیرات الإجرائیة كما یلي

المتغیر المستقل : تاثیر ھویة المنتجات  
ھي مجموعة من التأثیرات التي تؤثر على ھویة المنتج وتساھم 

في شكل كبیر على تمكین المنتجات  من فرض مكانتھا في 
الأسواق وتعزیز الرغبة في شرائھا لدى العملاء. 

المتغیر التابع : اكتساب العملاء 
اكتساب العملاء ھو ما یطمح إلیھ أصحاب المنتجات وھو أساس 

نجاح أي منتج  
حیث أنھ لا یمكن لأي منتج الاستمرار مھما كانت جودتھا عالیھ 

إذا لم یكتسب عملاء ویحقق أرباح . 
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تصمیم البحث (بصلة البحثي) 2.8.

 فلسفة البحث : الوضعیة
منھجیة البحث : الاستنتاجي 

استراتیجیة البحث : دراسة الحالة 
 نوع البحث : الكمي 

الأفق الزمني : المقطعیة 
التقنیات والإجراءات : الإستبیان والتحلیل الإحصائي 
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مجتمع البحث وطرق وتقنیات أخذ العینات 2.9.

یتكون مجتمع البحث في ھذه الدراسة  
من كافة أفراد المجتمع من بالغین أو أطفال حیث أنھ تاثیر ھویة 

المنتجات على اكتساب العملاء لا یقتصر فقط على البالغین الذین 
لدیھم القدرة على الشراء سواء القدرة المادیة أو القدرة العقلیھ و 
الإدراك ، لتأثیر ھویة المنتج قدره حتى على الأطفال وأكثر ما 
یؤثر على الاطفال ویشد من انظارھم  ھو الھویة البصریة من 
حیث الألوان أو التصامیم التي تتناسب مع اعمارھم وتجذبھم . 

عینة البحث : 
 تعرف العینة بأنھا مجموعة من الوحدات أو الأشخاص التي تم 

اختیارھم من مجتمع البحث لغرض جمع البیانات وتحلیلھا 
والتوصل إلى نتائج یمكن تعمیمھا على المجتمع ككل ، في ھذه 

الدراسة تم تحدید عینة محددة بناء على معاییر محددة ترتبط 
بكیفیة الوصول إلى الأشخاص وأخذ بیاناتھم بطرق سھلة ، 

بناءا على ھذه المعاییر سیتم تطبیق ھذا البحث أو الإستبیان على 
عینة محددة من المجتمع من الأشخاص البالغین الذین لدیھم القدرة 

على الذھاب إلى الأسواق واختیار واقتناء المنتجات أو حتى 
التسوق عبر الإنترنت وقیاس مدى تاثیر ھویة المنتجات على 

رغبتھم في شراء المنتج 
، على الرغم بأنھ تم ذكر أن لتاثیر ھویة المنتجات تاثیر حتى 
على الأطفال إلا أنھ تم استثنائھم من ھذه العینة لصعوبة أخذ 

الآراء من الأطفال من خلال استبیان عبر الإنترنت ، ولضمان 
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دقة البیانات سیتم إرسال ھذا الإستبیان إلى 100 شخص باعمار 
مختلفة سواء من فئة الشباب أو متوسطي العمر أو حتى كبار 

السن لقیاس مدى تاثیر ھویة المنتج علیھم . 

طریقة جمع البیانات 2.10.

 تم الاعتماد على مصدرین أساسیین لجمع البیانات في ھذه الدراسة
  : وھما

 أنواع البیانات  2.11.
.2.12

المصادر الثانویة :  2.13.

قام الباحث بمراجعة الأدبیات المتاحة المتعلقة بالموضوع من 
خلال الاطلاع على الكتب والمقالات والمواقع الإلكترونیة ذات 

الصلة ھدف ھذه المراجعة ھو الإلمام بالجوانب المختلفة 
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والمتنوعھ لھذا الموضوع وأثراء الباحث حول ھذا الموضوع قدر 
المستطاع حیث انھ من وجھة نظر الباحث أن ھذا الموضوع لا 

یقتصر فقط على بحث بل ھو أداة حقیقیة لنجاح المشاریع بعد 
توفیق الله إذا تم إدراك المعنى الحقیقي لتأثیر ھویة المنتج على 

العمیل . 

البیانات الأولیة : 
لتحقیق الأبعاد التحلیلیة للموضوع استخدم الباحث الإستبیان لقیاس 
آراء فئات مختلفة من المجتمع تعتبر ھذه الأداة مناسبة لاھداف ھذه 

الدراسة ومنھجھا حیث أنھا توفر آراء تسھم في الإجابة عن 
الأسئلة البحثیھ المطروحة وسیتم تحلیلھا ودراستھا بعنایة لضمان 

تحقیق نتائج دقیقة وموثوقھ . 
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إجراءات التحلیل الإحصائي 2.14.

 بعد جمع البیانات من الضروري تحلیل المعلومات التي تم جمعھا
 لاستخلاص إستنتاجات ذات معنى حیث تم استخدام الحزمة

SPSS الاحصائیة للعلوم الاجتماعیة  
إجراء اختبار توصیف العینة من خلال التحلیل الوصفي للحصول 
على نظرة ثاقبة لخصائص مجتمع العینة یساعد الباحث على فھم 

التركیب السكانیة والتفضیلات للأفراد المشاركین في ھذه 
الدراسة . 

تعتبر اختبارات الصلاحیة الموثوقیة حاسمة في قیاس ضمان دقة 
البیانات المجمعة ،اختبارات الصدق التحلیل العامة الاستكشافي 
لتحدید ما إذا كانت أدوات البحث تقیس ما تھدف إلى قیاسھ بینما 
تقوم اختبارات الثبات اختبار كرونباخ الفا بتقییم ثبات النتائج مع 

مرور الوقت.  

الخاتمة 2.15.

 تناول الفصل الثالث منھجیة البحث حیث أنھ تم استعراض منھجیة
 المتبعة في دراسة تاثیر ھویة المنتجات على اكتساب العملاء وتم
 تعریف المتغیرات الرئیسیة المستخدمة في ھذه الدراسة مثل

 المتغیر المستقل ھویة المنتجات والمتغیر التابع اكتساب العملاء
 وتم تحدید مجتمع الدراسة وتوضیح طرق وتقنیات أخذ العینات
 حیث أنھ تم اختیار عینة من أعمار مختلفة من الرجال والنساء
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 لتسھیل جمع البیانات ولجمع آراء مختلفة تم توزیع استمارة
 استبیان إلكترونیة على العینھ المستھدفھ مما ساعد في الوصول
 إلى أكبر عدد من المشاركین اعتمد الباحث أیضا على جمع آراء
 . مختلفة من باحثین سابقین أو مواقع إلكترونیة أو كتب ومقالات
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الفصل الرابع: التحلیل الإحصائي ومناقشة النتائج 3.

المقدمة 3.1.
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توصیف عینة الدراسة (الإحصائیات الوصفیة لعینة البحث) 3.2.

اختبارات الصدق والثبات للاستبیانات 3.3.

الإحصاء الوصفي لمتغیرات البحث (الإجابة على أسئلة البحث) 3.4.
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اختبار الفرضیات ومناقشة النتائج  3.5.

االخاتمة 3.6.
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الفصل الخامس: حدود البحث والتوصیات والاستنتاجات 4.

حدود الدراسة والدراسات المستقبلیة: 4.1.
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توصیات الدراسة: 4.2.

الخاتمة: 4.3.

قائمة المراجع 
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الملاحق 
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