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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 
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الاجتماعي جزءا لاغنى عنھ من الحیاة في 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.
تعُد 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.

أھداف الدراسة 1.5.

فرضیات الدراسة 1.6.

نموذج الدراسة 1.7.
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منھجیة الدراسة 1.8.

الدراسة المیدانیة 1.9.

مخطط المشروع المقترح 1.10.

 7
 



الفصل الثاني: الدراسات السابقة 2.
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المقدمة: 2.1.

المتغیر المستقل 2.2.
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المتغیر التابع 2.3.

العلاقة بین المتغیر المستقل والمتغیر التابع 2.4.

الخاتمة 2.5.

قائمة المراجع 
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