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 المقدمة 

 

 
كثیرا    تسلیما   وسلم  أجمعین   وصحبھ   آلھ  وعلى  محمد   سیدنا   والمرسلین  الأنبیاء   أشرف   على  ونسلم  ونصلى   الرحیم  الرحمن  الله   بسم

مھما   المشروع وھذا .الأیام ھذه   في تواجھنا  التي  المشاریع أھم  من  مشروع  لكم نعرض  سوف  .الأمة علم  الذي الدین یوم إلى

 التجارة “  بالمشروع  الخاصة  والمعلومات  الجوانب  أھم  لكم   نعرض  أن  الإمكان  بقدر  سنحاول   ولكن  حقھ،  أوفیھ  لن  عنھ  تحدثت

 .لھذا   یوفقنا  أن  الله  وندعو  ،”  الإلكترونیة
 

 
التجارة   جلبت  لقد  .والتحلیلات  الدراسات  من  العدید  موضوع  كان  وقد  كبیر  التقلیدیة  التجارة  على  الإلكترونیة  التجارة  تأثیر  أن

زیادة    إلى  ذلك  أدى  كما  .تضاھیھ  أن  التقلیدیة  بالتجزئة  البیع  لنماذج  یمكن  لا  الوصول  وسھولة الراحة  من  مستوى  الإلكترونیة

 التجارة  ومنصات  الإنترنت  عبر  التجزئة  تجار  من  شدیدة  منافسة  تواجھ  حیث  التقلیدیة،  بالتجزئة  البیع  شركات  على  المنافسة

 مما   معقولة،  وبأسعار  وكفاءة  ملاءمة  أكثر  تسوق  بتجربة  المستھلكین  الإلكترونیة  التجارة  زودت  ذلك،  إلى  بالإضافة  .الإلكترونیة

 .الاستھلاك  أنماط  في  تحول   إلى  أدى 
 

 
 تسعیر  على  تأثیر  لھ  وكان  التقلیدیة،  الأسواق  في  بالتسوق  الناس  اھتمام  على  الإلكترونیة  التجارة  ظھور  اثر   ذلك،  على  علاوة  •

ضا   أی  الإلكترونیة  التجارة  تنفیذ  مراكز  افتتاح  وتزامن  .وخارجھا  الإنترنت  عبر  المنتجات  .الفعلیة  المتاجر  إغلاق  احتمالیة  زیادة  مع  ً 
 

 
 ذلك  في  بما  التقلیدیة،  التجارة  على  الإلكترونیة  التجارة  تأثیر  وفھم  استكشاف  مواصلة  إلى  الحاجة  على  الضوء   النتائج  ھذه  تسلط  •

 .التقلیدیة  بالتجزئة  البیع  لشركات  تقدمھا  التي   والفرص  التحدیات
 

 
ء   بنا  •   المشھد  على  تؤكد  أن  التقلیدیة  التجارة  على  الإلكترونیة  التجارة  تأثیر  حول   البحث  لمقدمة  یمكن  المعلومات،  ھذه  على  ً 

  المستھلك  وسلوك  التقلیدیون،  التجزئة  تجار  یواجھھا  التي  والتحدیات  الإلكترونیة،  التجارة  صعود  بسبب   التجزئة  لتجارة المتغیر 

 المتطور 

 الإلكترونیة   التجارة  .البیئیة  بالعوامل   التأثر 



میدأوشن    /  جامعة
 الإدارة  /  كلیة 

 مشاریع   إدارة   بكالوریوس   /قسم  

Dr. Mona Moustafa Elashry 
 7 من  3 الصفحة

 

 

 
 

 
 الإلكترونیة؟   التجارة  معوقات   ھي  ما 

والإغلاق   الفشل  إلى  النھایة  في  بھ  تؤدي  وقد  العثرات،  لھ  وتسبب  النمو  من  العمل  تمنع  التي  العوامل  كل  الإلكترونیة  التجارة  بمعوقات  یقصد

 وھي   خارجي  ھو   وما  والموظفین،  الإدارة  خلال  من  بھا  والتحكم  تحسینھا  یمكن  عوامل  أي  داخلي،  ھو   ما  بین  ما  العوامل  تلك  تتنوع   .التام

 .الإمكان   قدر  تأثیرھا  من  الحد  ھو  علیھ  ما  كل   ولكن  منعھا،  أو  علیھا  السیطرة  المتجر  یستطیع  لا  خارجیة  عوامل

 المشتریات   سلة  عن  التخلي  1.

  .ولائھ  وضمان  بھ  للاحتفاظ  النواحي،  جمیع  من  رضاه  عن  البحث  تتضمن  المضافة  وقیمتھا  للعمیل،  موجھة  أعمال  ھي  الإلكترونیة  المتاجر

 سلة  عن  التخلي  نسبة   تصل  إذ   الأخیرة،  اللحظة  في   مشتریاتھ  عن  یتخلى  قد  ببساطة  لأنھ  الإلكترونیة،  التجارة  تحدیات  أھم  أحد  العمیل  یظل  لكن 

 ذلك؟  یحدث  لماذا  70%.  نحو  إلى  المشتریات

إلى   الشراء،  عملیة  قبل   حساب  تسجیل  وفرض  الشحن،  مصاریف  أسعار  ارتفاع  أھمھا  ملئھا،  بعد  مشتریاتى  سلة  العمیل  لترك  أسباب  عدة  ھناك

 سلسة   لیست   الشراء   عملیة   تجعل   التي   الأسباب   من   وغیرھا  الاسترجاع،   سیاسة  كفاءة   وعدم   المتاحة،   الدفع   طرق  وقلة   الدفع،   عملیة   تعقید   جانب 

 .یكفي  بما 

الشحن   تكلفة  على  التغلب  یمكنك  المثال؛  سبیل  على  .ممكن  حد  أدنى  إلى  المشتریات  عن  التخلي  نسبة  خفض  من  ستتمكن  الأسباب،  ھذه  بمعالجة

 بإتمام   للعمیل  السماح  خلال  من  الشراء  عملیة  وتسھیل  .العمیل  تلائم  مناسبة  وأسعار  جیدة  خدمة  ذات   شحن  شركة  مع  التعاقد  خلال  من  المرتفعة

 .الموقع  على  حساب  لإنشاء  الحاجة  دون  الشراء،  عملیات

للعمیل،   فھم  سوء  أي  حدوث  لتمنع   بالشفافیة،  تتسم  واضحة  استرجاع  سیاسة  إعداد  خلال  من  المرتجعات  كثرة  على  التغلب  یمكنك  كذلك،

 تسمح   المتجر،  إلى  Chat  Live  مباشرة  محادثة   نافذة  توفیر  إلى  ة ً    إضاف  .الشائعة  الأسئلة  توفیر  خلال  من  المعلومات،  من  بالمزید  ودعمھم 

 .السلة  یترك  أن  دون  المتجر  ممثلي  أحد  مع  بالتواصل  للعمیل

 الشراء   عملیة  إنھاء  إلى  سیدفعھ   ما  بسرعة،  وافیة  إجابات  على  الحصول  یمكنھ   الشراء،  عملیة  أثناء  واجھتھ   استفسارات  أو   مشكلات   فأي 

 .خدمات  أو  منتجات  من  یقدمھ  وما  بمتجرك،  الاھتمام  دائم  وتجعلھ  العمیل  ولاء  تدعم  الخاصیة  ھذه  أن  بالذكر،   الجدیر  من  .بنجاح 

 الأمثل   العمیل  استھداف  صعوبة  2.

  یمكن  ذلك،  رغم  .المتاجر  من  كثیر  تواجھھا  التي  الإلكترونیة  التجارة  معوقات  إحدى  العملاء،  من  المثالیة  الشریحة  استھداف  خطوة  د ً   تعً  

  یمكن  المنافسة،  والشركات  المستھدف  السوق   دراسة  فبعد   .المحتملین  والعملاء  داً    جی  السوق  بدراسة  بالعمیل،  الخاصة  المشكلات  من  الحد

 تحدید 

 .للمتجر  المثالي  Persona Buyer  ستبنى علیھا شخصیة العمیل  شریحة العملاء المستھدفین، والتي

 خلال   من  المستھدفین   العملاء  شریحة  تستھدف  ناجحة   تسویقیة  خطة  إعداد   یسھل  واھتماماتھا،  تفاصیلھا  بكل   الشخصیة  تلك  خلق  خلال  من 

 .المدفوعة  الإعلانیة  الحملات  أو  بالمحتوى،  التسویق  أو  البحث،  محركات  في  متجرك  ظھور  تحسین  سواء  المختلفة،  التسویقیة  الاستراتیجیات

 حملات   ویجري  ناجحة،  تسویقیة   خطة  لك  لیعد  الحر،  للعمل  عربیة  منصة  أكبر  مستقل،  منصة  عبر  محترف  رقمي  مسوق  توظیف  یمكنك

  .أثرھا  تؤتي  تسویقیة

 العملاء  بولاء  الاحتفاظ  عدم  3.

غیر    أو  متجرك  في  سیئة   بتجربة   مروره  أو   آخر،  منافس  إلى  انجذابھ  سواء  وقت  أي   في  فقدانھ  الممكن  من  المثالي،  العمیل  إلى  الوصول  بعد

ما  دائ   البحث  لك  ینبغي   لذا،  .ذلك ما  دائ  احرص  .ولائھم   وزیادة   بالعملاء  الاحتفاظ  على   تساعدك  التي  السبل   أفضل  عن   ً    خدمة  تقدیم   على  ً 

 عملاء 

ما،  دو  العملاء   إلى   واستمع  ممیزة،  .مشكلاتھم   حل  على  واحرص  ً 

على    احرص  العملاء،  ولاء  برنامج  إعداد  أثناء  .الإلكتروني  لمتجرك  الولاء  على  دو  ما  العملاء  لحث   العملاء  ولاء  برامج  إعداد   یمكنك  كذلك،

 أي  في  التسجیل  قبل  الخصوصیة  حمایة  عن  العملاء  من  85%  یبحث  إذ  وخصوصیاتھ،  بیاناتھ  تحمي  بحیث  العمیل،  بثقة  جدیرة  جعلھا

 .مغریة  خصومات  للعملاء  ویوفر  للجمیع  فھمھ  یتیسر  و  الاستخدام،  سھل  البرنامج  یكون  أن  ینبغي  كما  .برنامج

على   لیحصل  كبیر  وقت  إلى  العمیل  یحتاج  فعندما  .المكافآت  إلى  للوصول   العمیل  انتظار  طول  مثل  البرنامج،  فشل  إلى  تؤدي  قد  عوامل  ھناك
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 ومكافآت   جوائز  اختیار  یفضل  كما  .ضعف  نقطة  إلى  جذب  عنصر  من  البرنامج  وسیتحول  المتجر،  مع  یتعامل  لن  البرنامج،  مكافآت  أو  نقاط 

 .الجمیع  نظر  في  ِّیمة  ق  لتكون  أھمیتھا،  على  العملاء  كل  یجتمع 
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 منافس   إلى  المورد  تحول  4.

بر  یع   مصطلح  ھو  Climbing  Chain  Value  القیمة  سلسلة  تسلق   الوصول  لطرق  ومعرفتھم  الكافیة،  الخبرة  الموردین  اكتساب  عن  ً 

رة   مباش  منتجاتھم  یبیعوا  النھائي،   العمیلإلى    بھدف   النھائي  للعمیل   البیع   إلى  الموردین  بعض   یتحول   نا، ً    أحیا   .الرئیسي  عمیلھم   متخطین   إلیھ،  ً 
 تحقیق 

 .لمتجرك  البیع  حال  في  كما  الجملة،  ولیس  القطعة  بسعر  سیبیع   لأنھ  الربح،  من  المزید 

أو    متاجر  بلا  مصانع  فھي  للعمیل،  المباشر  البیع   استراتیجیتھا  تتضمن  لا   ومصانع  موردین   تستھدف   حیث   البدایة،  من  یكون  المشكلة  تلك  حل

با  وغال   بیع،  منافذ    من  تشتري  التي  الأخرى،  والمتاجر  متجرك  بین  منافسة  ھناك  ستكون  وبذلك  .متوسطة  أو   صغیرة  مصانع  تكون  ما  ً 

 نفس

 .الأولى  الحالة  بعكس  مقبولة  منافسة  وھي  المورد،

یمكن    التي  النقاط  لتعرف  التحلیل،  أسالیب   من   غیرھا  أو  الرباعي  سوات  تحلیل  خلال  من  موقفك  تحلیل  علیك   المنافسة،  حالات  من  حالة  أي  في

ما  دائ   جدید   ھو  ما  وتقدیم  الابتكار   أن  وراعي  .خلالھا  من  المنافسین  علیك  یتغلب  قد  التي  الضعف  نقاط  وتدعیم  منافسیك،  على  التغلب  خلالھا  من   ً 

 .والتمیز  النجاح  على  متجرك  تساعد  التي  الأمور  من  للعمیل،

 والتوصیل   الشحن  خدمة   سوء   5.

من   كبیر  طاقم  إلى  الأمر  یحتاج  العملیات، وتكرار  الطلبات  حجم  تزاید  مع  لكن  .بك  خاص  شحن  بمندوب  تبدأ  قد  الإلكتروني،  متجرك  بدایة  في

 المنتجات  بتخزین  لتقوم  الثالث  الطرف   لوجیستیات  إلى  اللجوء  ھو   ھنا  الحل  یكون   قد  .ناشئة  كشركة  توفیره   یصعب  ما  وھو   الشحن،  مندوبي 

 .فقط  شحن  شركة  إلى  اللجوء  یمكن  أو  منك،  لا ً    بد  وشحنھا  وتغلیفھا

من    الطلبات  متابعة  نظام  توفر  ھو  الشركة  اختیار  أثناء  إلیھ  الانتباه  یجب  ما  أھم  ذلك،  ورغم  .السھل  بالأمر  لیس  المناسبة  الشحن  شركة  اختیار

 إلى  خسارتھ  یعني  سیئة،  تجربة  إلى  وتعرضھ  العمیل  إلى  المنتج  وصول  وتأخر  .دقتھ  مدى  من  والتأكد  ،GPS  المواقع  تحدید  خاصیة  خلال 

 .الأبد
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 البحث  أھمیة
 

 
 بالتحویلات  والقیام  الخدمات،  أو  المنتجات  وبیع   رشاء  عملیة  یھ   نتیجة  الإنجل   باللغة  Commerce  e  الـ  أو  الالكترونیة  التجارة 

 إلكتروني   وسیط  باستخدام  البیانات  ونقل   المالیة أي  دون  التجاریة  بأعمالھم  القیام  والشركات  للأفراد  تتیح  العملیة  وھذه  (.الإنترنت)

 .الجغرافیة  بالحواجز  أو  بالوقت  مرتبطة  قیود 

 الالكترونیة؟   التجارة   أنواع  ھي  ما 

ن   فإ  الإلكتونیة،  التجارة  كیف  كرونً    نف  حینما  باً    غال   وعلى   لكن  والعمیل،  المورد  ني  ب  التجاریة  المعاملات  ھو  ببالنا  یخطر  ما  أول   ً 

 .ذلك  من   رث  أك  على  تنطوي  التجارة  لكن  صحیح  الأمر  ھذا  أن  من  الرغم

 الإلكترونیة   للتجارة  رئیسیة  أنواع  6  ھناك  الواقع  یف  ن  :لى ي ي  كما 

 B2Bت  رشكا  ال   ني  ب  •

 B2C.  المستھلك  إلى  الشركات  من  •

 C2C.  ني  المستھلك  ني  ب  •

 C2B.  الشركات  إلى  المستھلك  من  •

 B2A.  الإدارات  إلى  الشركات  من  •

 C2A.  الإدارة  إلى  المستھلك  من  •
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 اسئلة البحث الفرعية 

 

 كيف يتحقق لي أمان معلوماتي الشخصية؟ -1

 

 كيف أتأكد من جودة المنتجات ومصداقية البائعين؟-2

 

 ما سياسات الشحن والتسليم؟ كم المدة التي سأنتظرھا حتى يصلني الطلب؟ -3

 

 كيف أحصل على سياسات الاسترجاع والضمان؟-4

 

 ھل ثمة وسيلة للتواصل؟-5
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 فرضيات البحث 

 
، وتزداد إلى  2023% في عام 21ذكرت عدد من التقارير الاقتصادية والإحصائيات ھذه النتائج وھي: من المتوقع أن تصل إلى 

مليار دولار بحلول عام   4.574. من المتوقع أن يصل سوق الدفع عبر الھاتف المحمول إلى 2025% بحلول عام 24.5
 .2017٪ مقارنة بعام 33.8، وھو معدل نمو سنوي بنسبة  2023
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 ة السابقت  الدراسا 
 

 قام إلباحث بتلخيص مجموعة من إلدرإسات إلسابقة ذإت إلعالقة إلمباشرة وغير إلمباشرة
 بموضوع إلدرإسة إلحالية، وترتيبها حسب إلتسلسل إلزمنى من إألحدث إلى إألقدم، وكما يأتي:

 على سلوك المستهلك: دراسة حالة  )، بعنوان: "تأثير التسويق اإللكتروني2115دراسة بوهدبي (
 اتصاالت الجزائر وكالة مستغانم". 

 هدفت هذه إلدرإسة إلى إلتعرف على أثر إلتسويق إإللكتروني في سلوك إلمستهلك، ولتحقيق
 هدف إلدرإسة إعتمدت إلباحثة إلمنهج إالستقرإئي وذلك باالعتماد على إلدرإسات إلسابقة وإلمرإجع 

 وإلمعلومات ذإت إلصلة بموضوع درإستها.
 توصلت إلدرإسة إلى مجموعة من إلنتائج، من أهما: أن إلتسويق إإللكتروني يسعى إلى تدعيم

 صورة إلمنظمة وتحسين سمعتها وبالتالي فهو يؤثر تأث إرً إيجابياً وغير مباشر على سلوك إلمستهلك
 وعلى م إرحل إتخاذ إلق إرر إلش إرئي لديه، وبذلك فإن للتسويق إإللكتروني أث إر ى سلوك ً ممارساً عل 

 إلمستهلك إلنهائي.
 )، بعنوان: دور شبكات التواصل االجتماعي في التأثير على القرار2115دراسة العضايلة (

 المملكة العربية السعودية.  –الشرائي للمستهلك عبر االنترنت: دراسة تحليلية في جامعة القصيم 
 هدفت هذه إلدرإسة إلى قياس دور إلشبكات إالجتماعية (شبكات إلتوإصل إالجتماعي) في 

 إلتأثير على إلقرإر إلشرإئي لدى طالب جامعة إلقصيم، ولتحقيق هدف إلدرإسة إعتمد إلباحث 
 في جامعة إلقصيم في السعودية  572) طالباً إألسلوب إلتحليلي للوصول إلى إلنتائج، وتكونت عينة إلدرإسة من (

 وصلت إلدرإسة إلى مجموعة من إلنتائج من أهمها: أن أبعاد شبكات إلتوإصل إالجتماعي

ر على إلقرإر إلشرإئي، فيما إشارت إلنتائج إلى عدم  ًً 

 (تبادل إلمعلومات، تقييم إلمنتج) تمتلكان تأثي إ 

 وجود تأثيرإ للبعد إلمتعلق بدعم إلمستهلك كأحد أبعاد إلتوإصل إالجتماعي في إلتأثير على إلقرإر

 إلشرإئي. 

 

 (بعنوان Karthikeyan & Selvaraju, 2016سلفارجو وكارثكين (دراسة  

Impact on E-Commerce towards Online Shopping and Customer 

Buying Behavior 

 التأثير على التجارة اإللكترونية تجاه التسوق عبر اإلنترنت و السلوك الشرائي للمستهلكين

 هدفت هذه إلدرإسة إلى إلتعرف على إلعوإمل إلتي تؤثر على إلسلوك إلشرإئي للمستهلكين عبر

 إإلنترنت، ولتحقيق هدف إلدرإسة إعتمد إلباحثان إلمنهج إلوصفي إلتحليلي، وتكونت عينة إلدرإسة 

 ) مستهلكاً يتسوقون عبر إإلنترنت في مدينة تاميالندو إلهندية.026من (

 أظهرت إلدرإسة مجموعة من إلنتائج من أهمها: أن سهولة إلوصول إلى إلمنتجات من خالل 

 ساعة وسبعة أيام تجعل إلمستهلك يشعر برإحة أكبر مما يؤثر على  72موقع إلويب للتسوق و لمدة 

 سلوكه إيجاباً نحو إلسلع وإلمنتجات وإتخاذ إلق إرر في ش إرئها، كما أظهرت إلد إرسة أن إلمخاطر

ضا بشكل كبير على نية إلعميل في إتخاذ ق إرر إلش إرء ًً 

 وخصائص إلمنتج تؤثر أي ، و أن تقديم خدمة 

 عمالء أفضل من خالل إلرد إلسريع على أسئلة إلعمالء، وإلتعامل إلسريع مع إستفسارإت إلعمالء 

 وشكاويهم من شأنه تحسين صورة إلعالمة إلتجارية لمتاجر إلتجزئة عبر إإلنترنت، وبالتالي إلتأثير 

 على سلوكهم وقرإرهم إلشرإئي. 
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 ) بعنوان: "التجارة اإللكترونية ودورها في سلوك المستهلك: دراسة 2117دراسة القندوز (

 ميدانية.

 عمر -هدفت إلدرإسة إلى معرفة إلعالقة بين إلمتغيرإت إلديموغرإفية (نوع إلمستهلك

 مهنة -دخل إلمستهلك -إلحالة إالجتماعية للمستهلك -إلمستوى إلتعليمي للمستهلك -إلمستهلك

 حجم أفرإد إألسرة) ومدى درجة إلتسوق من موإقع إلتجارة إإللكترونية عبر إإلنترنت،-إلمستهلك

 )51ولتحقيق هدف إلدرإسة إعتمدت إلباحثة إلمنهج إلوصفي إلتحليلي، تكونت عينة إلدرإسة من (

 مستهلكاً يتسوقون عبر إالنترنت في مدينة مص إرته إلليبية.

 ً  توصلت إلدرإسة إلى مجموعة من إلنتائج من أهمها: عدم وجود عالقة إرتباطية دإلة إحصائيا

 بين كل من إلعمر وإلحالة إالجتماعية وإلدخل وحجم أفرإد إألسرة وبين مدى إلتسوق إإللكتروني، 

 أي أن كل هذه إلمتغيرإت لم تؤثر في إلسلوك إلشرإئي للمستهلكين. 

 

 )، بعنوان: الترويج اإللكتروني ودوره في التأثير على سلوكيات المستهلك2117دراسة قعيد (

 تجاه المنتجات المقدمة من طرف المؤسسات االقتصادية"

 هدفت هذه إلدرإسة إلى معرفة إلدور إلذي يلعبه إلترويج إاللكتروني في إلتأثير على سلوكيات

 إلمستهلك تجاه إلمنتجات إلتي تقدمها إلمؤسسة إالقتصادية، ومعرفة مستوى إستخدإم تكنولوجيا

 إلمعلومات وإالتصال للمجتمع إلجزإئري، باإلضافة للتعرف على مستوى إستخدإم إلمؤسسات 

 إالقتصادية إلمحلية بما فيها إلصغيرة وإلمتوسطة للترويج إاللكتروني من وجهة نظر إلمستهلك،

 )320وتحقيق أهدإف هذه إلدرإسة إستخدمت إلباحثة إلمنهج إلوصفي، وتكونت عينة إلدرإسة من (

 مستهلكاً في إلعاصمة إلج إزئر

 توصلت إلدرإسة إلى مجموعة من إلنتائج، من أهمها: أن هناك مستوى مرتفعاً من إالستجابة 

 إلوجدإنية وإإلدرإكية للمستهلكين نحو إلترويج إإللكتروني، ووجود عالقة ذو داللة إحصائية في

 تأثير إلترويج إاللكتروني على سلوك إلمستهلك إلجزإئري، لكن هذإ إلتأثير متفاوت من وسيلة

 ترويجية إلى أخرى، وأن إلموقع إاللكتروني للمؤسسة وما يحتويه يعتبر من أكثر عناصر إلترويج 

 تأثي إر على سلوك إلمستهلك، يليه إإلعالن إاللكتروني. ً إاللكتروني

 

 (بعنوان: Jain & Gupta, 2017دراسة جوبتا وجين (

Consumer Behavior towards E- Commerce :Online Shopping 

 سلوك المستهلك تجاه التجارة اإللكترونية: التسوق عبر اإلنترنت 

 هدفت هذه إلدرإسة إلى إلتعرف على سلوك إلمستهلكين تجاه إلتجارة إإللكترونية و تصورإت 

 إلمستهلك فيما يتعلق بالتسوق عبر إإلنترنت، ومستوى رضا إلمستهلكين إلذين يستخدمون إلتسوق

 عبر إإلنترنت، و تحديد إلعوإئق إلمختلفة للتسو ق عبر إإلنترنت، ولتحقيق أهدإف إلدرإسة إعتمد 

 يتعاملون بالتجارة 21) مستهلكاً إلباحثان إلمنهج إلوصفي إلتحليلي، وتكونت عينة إلدرإسة من (

 إإللكترونية في مدينة باثيندإ إلهندية.

 أظهرت إلدرإسة مجموعة من إلنتائج من أهمها أن إلمستهلكين في إلوقت إلحالي يوإجهون 

 إلكثير من إلمخاوف إألمنية في إلمعامالت عبر إإلنترنت وال يشعرون بالرإحة عند إلتسوق عبر

 ، وهذإ ما يؤثر على سلوكهم إلش إرئي سلبا.ً وأن هناك إلعديد من إلعوإمل إلتي تؤثر إيجاباً إإلنترنت

 في سلوكهم إلشرإئي من هذه إلعوإمل صدق إلمعلومات إلتي تظهرها موإقع إلتسوق عن إلمنتج،

 وسهولة إلتوصيل وإلدفع عند إالستالم، وكذلك دعم إلمستهلك إلمتمثل في إإلجابة عن إلتساؤالت 

 وإلتقييم إلجيد للمنتج.

 



میدأوشن    /  جامعة
 الإدارة  /  كلیة 

 مشاریع   إدارة   بكالوریوس   /قسم  

Dr. Mona Moustafa Elashry 
  من  12 الصفحة

7 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (، بعنوان: Zheng & Liu, 2018دراسة ليو وزيهنغ (

Analysis of the Impact of Customer Trust on Consumers' Purchase 

Behavior Based on Online Shopping Platform :Taking Taobao Shop as 

an Example 

 هدفت هذه إلدرإسة إلى إلتعرف على أثر بعض إلعوإمل على إلسلوك إلشرإئي للمستهلك عبر

 إلحالة، وتكونتإإلنترنت، ولتحقيق هدف إلدرإسة إعتمد إلباحثان إلمنهج إلوصفي إلتحليلي ودرإسة 

 (إإللكتروني في إلصين. Shop Taobao) مستهلكاً يتعاملون مع موقع (21عينة إلدرإسة من (

 توصلت إلدرإسة إلى مجموعة من إلنتائج من أهمها: أن أكثر إلعوإمل إلمؤثرة على سلوك 

 بطريقة جذإبة، وتوفير  إلمستهلك إلشرإئي عبر إإلنترنت إألسعار إلمنخفضة وتصميم موإقع إلويب

 معلومات عن إلشركة إلتجارية. 

 

 (بعنوان: al et Rahman., 2018دراسة رحمان وآخرون (

Consumer buying behavior towards online shopping :An empirical 

study on Dhaka city ,Bangladesh 

 السلوك الشرائي للمستهلك تجاه التسوق عبر اإلنترنت: دراسة تجريبية في مدينة دكا، بنغالديش 

 هدفت هذه إلدرإسة إلى إلتعرف على أهم إلعوإمل إلمؤثرة على إلسلوك إلشرإئي للمستهلكين

 عبر إالنترنت، ولتحقيق هدف إلدرإسة إعتمد إلباحثون إلمنهج إلوصفي إلتحليلي، وتكونت عينة

 عبر إالنترنت في مدينة دكا في بنغالدش، وزعت عليهم أدإة إلد إرسة  061) مستهلكاً إلدرإسة من (

 إلمتمثلة باستبيان. 

 إسة أن أكثر إلعوإمل تأثي إرً أظهرت نتائج إلدر على إلسلوك إلش إرئي للمستهلك عبر إإلنترنت

 تمثلت في خدمة إلتوصيل إلى إلمنازل وإلدفع عند إالستالم، وإلحصول على إلمعلومات إلكافية عن 

 إلمنتج وعن إلشركة، باإلضافة إلى أمان نظام إلدفع. 

 

 )، بعنوان: "أثر التجارة اإللكترو نية على نجاح المنظمات".2118دراسة عثمان (

 هدفت هذه إلدرإسة إلى إلتعرف على بيئة إلتجارة إإللكترونية ومقارنتها ببيئة إلتجارة إلتقليدية 

 إن وجدت وإقترإح  ومعرفة مدى كفية للتعامل مع تلك إلبيئة وحصر إلمشكالت في ظل هذه إلبيئة

 بعض إلتوصيات إلتي تساهم في حلها، ولتحقيق أهدإف إلدرإسة إعتمد إلباحث إلمنهج إلوصفي

 32) عامالً إلتحليلي، وأسلوب درإسة إلحالة وكذلك تحليل نتائج إلدرإسة، تكونت عينة إلدرإسة من (

 في إلمستويات إإلدإرية إلعليا وإلوسطى من إلعاملين في عدد من إلمنظمات إلصناعية في إلعاصمة

 إلسودإنية إلخرطوم. 

 أظهرت إلدرإسة مجموعة من إلنتائج من أهمها: إن إلتجارة إاللكترونية في وإقع إألمر تختلف

 عن إإلدإرة إلتقليدية في قدرتها على تسريع وتبسيط أسلوب تقديم إلخدمات، وبالتالي فإن إلتجارة 

 إإللكترونية ذإت تأثير مهم في نجاح منظمات إألعمال. 

 

 ) بعنوان: "دور التكنولوجيا المالية في دعم قطاع الخدمات المالية2118دراسة بن علقمة (

 والمصرفية" 

 هدفت هذه إلدرإسة إلى تسليط إلضوء على مفهوم إلتكنولوجيا إلمالية وأهميتها وكيفية إالستفادة 

 بينهما بما يخدم مصلحة إلطرفين، مع إالشارة إلبنوك وشركات إلتكنولوجيا إلمالية من إلتعاون إلقائم

 للتجربة إلبحرينية، ولتحقيق إهدإف إلدرإسة إعتمد إلباحثة إلمنهج إلوصفي وذلك بالرجوع إلى 
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 إلمصادر إلمختلفة وإلدرإسات إلسابقة وإلبيانات وإلمعلومات إلعالمية في موضوع إلتكنولوجيا إلمالية.

 توصلت إلدرإسة إلى أن إلتكنولوجيا إلمالية تتيح إلعديد من إالمكانات وإلمزإيا فيما يتعلق 

 بالخدمات إلمالية وإلتجارة إإللكترونية، ولكن البد من توفير بيئة موإتية كتوفير إلقوإعد إلتنظيمية 

 إلمالئمة لعمل إلشركات إلناشئة في هذإ إلمجال، هذإ باإلضافة إلى إألمن إلمعلوماتي وتوفير إلبنية 

 

 

 

 لتحتية لتكنولوجيا إلمعلومات وإالتصاالت. كما أن تطور إلتكنولوجيا إلمالية يتوقف على مرإجعة

 إألطر إلقانونية وإلرقابية خاصة وضوح إلقوإنين إلمتعلقة بتدإول إلمنتجات إلمالية إلرقمية دإرة

 وإ

 إلمخاطر إلتي تنشأ من إلمنتجات وإلخدمات إلمالية وإلمصرفية إلمستحدثة، وذلك باستخدإم 

 إلمختبرإت إلتنظيمية.

 

 (، بعنوان al et Liu, 2019دراسة ليو وآخرون (

Online Cross Border E commerce Consumer Behavior :A Case Study 

of Sino US Trade Conflicts. 

 سلوك المستهلك في التجارة اإللكترونية عبر الحدود عبر اإلنترنت: دراسة حالة للنزاعات 

 التجارية الصينية األمريكية 

 هدفت هذه إلدرإسة إلى إلتعرف على كيفية تأثير إلنزإعات إلتجارية بين إلصين وإلواليات 

 إلمتحدة على سلوك إلمستهلك للتجارة إإللكترونية عبر إإلنترنت، وإسترإتيجيات إلعمل إلخاصة 

 بالتجارة إإللكترونية عبر إإلنترنت إلتي تم تبنيها لموإجهة إلحرب إلتجارية إلصينية إألمريكية، 

 ولتحقيق أهدإف إلدرإسة إعتمد إلباحثون إلمنهج إلوصفي وذلك من خالل تحليل بيانات إلتجارة 

 إإللكترونية وإلتعامالت إلتجارية للمستهلكين إلصينيين.

 أظهرت نتائج إلدرإسة أنه لم يتم تغيير رغبة إلمستهلكين في إالستهالك، وإلقدرة إالستهالكية

 وأنماط سلوك إلمستهلك، وال إسترإتيجيات إألعمال وإألنماط إلتجارية خالل هذه إلفترة من إلصرإع 

 إلتجاري بين إلصين وإلواليات إلمتحدة.

 

 )، بعنوان: "أثر التجارة اإللكترونية على تخفيض التكاليف اإلدارية" 2112دراسة الحاج علي (

 هدفت إلدرإسة إلى إلتعرف على أثر إلتجارة إإللكترونية في تخفيض إلتكاليف إإلدإرية،

 )27ولتحقيق هدف إلدرإسة إعتمد إلباحث إلمنهج إلوصفي إلتحليلي، وتكونت عينة إلدرإسة من (

 طالبة من طالبات كلية إلمجتمع بخميس مشيط إلسعودية.

 ظهرت إلدرإسة مجموعة من إلنتائج من أهمها: تساعد إلتجارة إإللكترونية إلمستهلك على

 إلوصول إلى إلسلعة بأقل سعر ممكن، كما تعمل على تخفيض تكلفة إلمبيعات للمنتجين، وأن

 هناك عالقة إرتباطية ودإلة إحصائياً بين إلتجارة إإللكترونية وتخفيض إلتكاليف إإلدإرية لدى

 منظمات إألعمال.

 

 )، بعنوان: "التكنولوجيا المالية صناعة واعدة في الوطن العربي" 2112دراسة حرفوش (

 هدفت إلدرإسة إلى إلتعرف على مفهوم إلتكنولوجيا إلمالية وأهدإفها وخصائصها وأهم خدماتها

 ومجاالتها، باإلضافة إلى إلتعرف على وإقع إلتكنولوجيا إلمالية في إلوطن إلعربي، وحجم 

 إالستثمارإت، وكذإ إلصعوبات وإلتحديات إلتي توإجه هذه إلصناعة في إلوطن إلعربي، ولتحقيق

 أهدإف إلدرإسة إعتمدت إلباحثة إلمنهج إلوصفي وذلك من خالل مرإجعة إلكتب وإلدرإسات إلسابقة 

 وإلمعلومات ذإت إلعالقة بموضوع درإسته.

 توصلت إلدرإسة إلى مجموعة من إلنتائج من أهمها: أن إلتكنولوجيا إلمالية قطاع حديث 

 إلنشأة، من شأنه أن يوفر كل أنوإع إلخدمات إلمالية إلتقليدية ولكن بأسلوب وشكل مغاير أكثر

ر في هذإ إلمجال رغم  ًً 
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 تطور وسرعة ودقة، كما تم إلتوصل إلى أن إلدول إلعالم قطعت أشوإطا كبي إ

 حدإثته.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (، بعنوان: Parmar & Pandey, 2019دراسة باندي وبارمر (

Factors Affecting Consumer’s Online Shopping Buying Behavior 

 العوامل التي تؤثر على سلوك شراء المستهلكين للتسوق عبر اإلنترنت

 هدفت إلدرإسة إلى إلتعرف على إلعوإمل إلمؤثرة في سلوك إلمستهلك للتسوق عبر إإلنترنت، 

 ) متسوقاً 551ولتحقيق هدف إلدرإسة إعتمد إلباحثان إلمنهج إلوصفي، وتكونت عينة إلدرإسة من (

 عبر إإلنترنت في مدينة كانبور إلهندية تم توزيع إالستبيان عليهم. 

 ظهرت نتائج إلدرإسة أن سلوك إلتسوق عبر إإلنترنت للمستهلكين يتأثر بعدة عوإمل مثل 

 إلعوإمل إلديموغرإفية وإلعوإمل إالجتماعية وتجربة إلتسوق عبر إإلنترنت للمستهلكين ومعرفة 

 إستخدإم إإلنترنت وإلكمبيوتر وتصميم موإقع إلويب ووسائل إلتوإصل إالجتماعي وإلعوإمل إلظرفية 

 وظروف إلتسهيل وإلمنتج تلعب إلخصائص وإلمخطط إلترويجي للمبيعات وخيار إلدفع وتسليم 

 ا في إلتسوق عبر إإلنترنت. 

 ًً 

 إ مهم

 ًً 

 وخدمات ما بعد إلبيع دور  إلبضائع

 

 (، بعنوان:Baabdullah, 2020( دالل دراسة باعب

Factors Influencing Online Buying Behavior of Customers in Saudi 

Arabia 

 العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك عند التسوق عبر اإلنترنت في السعودية

 هدفت هذه إلدرإسة إلى إلتعرف على إلعوإمل إلتي قد تؤثر على سلوك إلشرإء عبر إإلنترنت 

 للعمالء في إلمملكة إلعربية إلسعودية، ولتحقيق هدف إلدرإسة إعتمدت إلباحثة إلمنهج إلوصفي

 لدرإسة تأثير إلعوإمل إلمختلفة، و تم إالعتماد على عينة عرضية من إلمتسوقين إلسعوديون عبر

 وزعت عليهم إستبانة إلدإرسة.  707) متسوقاً إإلنترنت وبوإقع (
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 ما يميز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة  5-0

 تميزت هذه إلدرإسة عن غيرها من إلدرإسات إلتي تمكن إلباحث من إلوقوف عليها فيما يأتي: 

 –إإللكترونية بأبعادها (دعم إلمستهلك أ. أن إلهدف إلرئيس من هذه إلدرإسة بيان أثر إلتجارة 

 تقييم إلمنتج) في سلوك إلمستهلك إلشرإئي في متاجر إلموإد إالستهالكية -تبادل إلمعلومات

 وإلغذإئية كبيرة إلحجم في إألردن بوجود إلتكنولوجيا إلمالية متغير معدل. و هي متغيرإت لم 

 يسبق أن حاولت إلدرإسات إلسابقة إلتي تمكن إلباحث من إلوقوف عليها من درإستها وربطها

 من متغيإرت إلد إرسة إلحالية مع متغي إرت 

 مع بعضها إلبعض، فأغلب إلد إرسات تناولت وإحدإ 

 أخرى. 

 ب. درإسة إلتجارة إإللكترونية بمجموعة من إألبعاد إلتي تناسب قطاع متاجر إلموإد إالستهالكية

 سوف يوسع باب إلمعرفة وسوف يتيح إلمجال إمام إلباحثين وإلغذإئية كبيرة إلحجم في إألردن

 وإلمختصين لدرإسة هذه إلمتغيرإت على قطاعات أخرى وفي بيئات مختلفة.

 ج. سعت هذه إلدرإسة إلى تقديم مادة علمية مفيدة تثري إلمخزون إلمعرفي إإلدإري وتساعد كمرجع

 لدر إسة متغيرإت أخرى لها عالقة بهذإ إلمجال. 

 د. تبين من مرإجعة إلدرإسات إلسابقة إلتي تناولت متغيرإت إلدرإسة (إلتجارة إإللكترونية أو سلوك

 إلمستهلك إلشرإئي أو إلتكنولوجيا إلمالية)، بأن معظم إلدرإسات طبقت في بيئات عربية وأجنبية

 لكل منها خصوصيتها وإهتماماتها، وبالتالي يمكن إلقول بأن هذه إلدرإسة أجريت في بيئة

 أردنية مؤهلة إلجرإء مثل هذه إلدرإسات، حيث تم تطبيقها على أحد أهم إلقطاعات  –عربية 

 إلتي يتوجه إليها إلمستهلكين في إألردن متمثالً في متاجر إلموإد إالستهالكية وإلغذإئية كبيرة 

ر. ً إلحجم في   الاردن . والتي تشهد تطورا مستمرا  ًً
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 الخاتمة 
للعناصر الخاصة بذلك   غني بالأفكار شامل  ي جعله مشروعا أن نكون قد وفقنا ف ارجووعنا والذي نشر ختام م لىها نحن قد وصلنا إ

ى أن نقول  فقد بذلنا به كل ما نستطيع من جهد ولا يسعنى سو يل التي قد ودون الاطلاع إليها أو فهمها,صأ الموضوع وجميع الت
   ن هدانا الل لله الذي هدانا لهذا وما كنا لنهتدي لولا أ الحمد
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 المراجع 
 

 أولًا: كتاب: ماجستير إدارة الأعمال من تأليف جوش كوفمان 

 

 ثانيًا: كتاب: الجميع يكتب من تأليف آن هاندلي 

 

 ثالثاً: كتاب فن التجمع من تأليف بريا باركر

 

 رابعًا: كتاب أسرار دوت كوم من تأليف راسل برنسون 

 

 خامسًا: صانع خارق من تأليف جيمي شميدت 

 

 سادسًا: بناء قصة العلامة التجارية من تأليف دونالد ميلر

 

 سابعًا: كتاب العادات الذرية لجيمس كيلر

 

 ثامنًا: كتاب إعادة النظر في الأسطورة الالكترونية من تأليف مايكل جربز

 

 تاسعًا: كتاب العادات السبع للأشخاص ذوي الكفاءة العالية 

 

 من تأليف سيث جودين Linchpinعاشرًا: كتاب سيث 
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