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المقدمة:
أصبحت منصات التواصل الاجتماعي خلال السنوات الأخيرة جزءًا من الحياة اليومية للأفراد، ولم يعد دورها يقتصر على التواصل وتبادل المعلومات، بل أصبحت مصدرًا رئيسًا يعتمد عليه كثير من المتعاملين عند البحث عن المنتجات والخدمات وتقييمها قبل اتخاذ قرار استخدامها. ومن بين أبرز أنواع المحتوى التي تحظى باهتمام المستخدمين مراجعات العملاء الإلكترونية، لما تتضمنه من تجارب وآراء تعكس خبرات مستخدمين سابقين، وتسهم في تكوين انطباع أولي عن جودة الخدمة ومدى ملاءمتها لاحتياجاتهم.
ويُعد قطاع طب الأسنان من القطاعات التي يحرص فيها المتعاملون على الاطلاع على تجارب الآخرين قبل اتخاذ قرار اختيار الطبيب أو العيادة، نظرًا لارتباط هذه الخدمات بعوامل متعددة، من أهمها الثقة وجودة الخدمة والخبرة المهنية. لذلك أصبحت مراجعات المرضى الإلكترونية المنشورة عبر منصات التواصل الاجتماعي أحد العوامل التي قد تؤثر في توجهات المتعاملين، وتسهم في تكوين نيتهم لاستخدام خدمات طب الأسنان.
وقد شهد هذا الموضوع اهتمامًا متزايدًا في الدراسات العلمية، حيث تناولت العديد من البحوث دور المراجعات الإلكترونية في التأثير على اختيار مقدمي الخدمات الصحية، وتعزيز الثقة، وتكوين السمعة الإلكترونية، ورفع مستوى رضا المرضى أو نية إعادة الزيارة. ومع ذلك، ما تزال الدراسات التي تناولت بصورة مباشرة دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين محدودة، ولا سيما في البيئة العربية، الأمر الذي يستدعي إجراء المزيد من الدراسات في هذا المجال.
ومن هذا المنطلق، تسعى الدراسة الحالية إلى التعرف على دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين، بما يسهم في دعم المعرفة العلمية في مجال التسويق الرقمي، وتقديم نتائج يمكن الاستفادة منها في تطوير الممارسات التسويقية لعيادات ومراكز طب الأسنان، وتعزيز قدرتها على بناء الثقة مع المتعاملين وتشجيعهم على استخدام خدماتها







الدراسات السابقة
مقدمة:
تعد الدراسات السابقة من أهم المرتكزات العلمية التي يستند إليها الباحث في بناء دراسته، إذ تسهم في التعرف إلى الجهود البحثية السابقة ذات الصلة بموضوع الدراسة، والاستفادة من نتائجها ومناهجها في تحديد مشكلة الدراسة، وبناء إطارها النظري، وصياغة فرضياتها. ولتحقيق ذلك، تم تقسيم الدراسات السابقة إلى محورين رئيسين وفقًا لطبيعة موضوع الدراسة، وذلك على النحو التالي: 

قسمت الدراسات بناء على محورين أساسيين:
قائمة الدراسات التي تناولت المحور الأول :
)الدراسات التي تناولت دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي(
هدفت دراسة عبد الهادي (2026)) المعنونة ب " “تأثير تبني استراتيجيات التسويق الرقمي على الاحتفاظ بالعملاء في قطاع سياحة طب الأسنان” إلى استقصاء أثر تبني التسويق الرقمي على الاحتفاظ بالعملاء في مجال سياحة الرعاية الصحية السنية الدولية، مع التركيز على العملاء العراقيين الذين يسعون للحصول على خدمات علاج الأسنان خارج بلادهم. وعلى وجه التحديد، بالإضافة إلى تأثير جودة المعلومات الرقمية، وجودة الخدمة الإلكترونية، والقيمة المدركة، والتوصيات الشفهية الإلكترونية (EWOM) على الاحتفاظ بالعملاء.  واعتمدت الدراسة المنهج الكمي، حيث تم استخدام استبانة منظمة وُزعت على السياح الدوليين الحاليين أو السابقين المحتملين في مجال طب الأسنان. وباستخدام أسلوب المعاينة الملائمة وتم الحصول على 125 استجابة صالحة للتحليل. وأظهرت نتائج تحليل الانحدار المتعدد أن المتغيرات الأربعة جميعها تؤثر تأثيراً إيجابياً ومعنوياً في الاحتفاظ بالعملاء. كما تبين أن القيمة المدركة تمثل أقوى العوامل المؤثرة، تليها جودة الخدمة الإلكترونية، ثم التوصيات الشفهية الإلكترونية (EWOM)، وأخيراً جودة المعلومات الرقمية. 

سعت دراسة البرادعي (2025) المعنونة ب "مصداقية الكلمة المنطوقة بالريلز الطبية التسويقية للمتخصصين عبر (إنستغرام) على القرار الشرائي للمستهلكين" إلى الكشف عن صدق الكلمة المنطوقة للمُؤثرين المتُخصصين على المنتجات في التسويق والخدمات المُروج عنها من خلال الفيديوهات القصيرة المعروفة باسم "الريلز" في التسويق الرقمي للمؤثرين المتخصصين بالمجال الطبي، وعلاقة السمات الشخصية للمستهلكين كأحد العوامل الداخلية المؤثرة عليهم لاتخاذ قرارهم الشرائي. كما جاءت اللغة المسُتخدمة في المرتبة الأولى "العامية" لكل المؤثرين المتُخصصين الأربع، ثم المرتبة الثانية هي اللغة الطبية المتُخصصة. أيضا أظهرت الدراسة أن من أهم الأهداف هو الهدف الترويجي ثم الهدف التثقيفي وفي المرتبة الثالثة كان الهدف المعرفي الأكثر تداولاً على مستوى الأربع مؤثرين. كما أظهرت النتائج الميدانية منها أن نتيجة مُعدل متابعة المبحوثين للريلز "دائمًا" بنسبة 67.4% في المرتبة الأولى ومن "يوم إلى ثلاث أيام" في المرتبة الثانية بنسبة 26,3٪، أما "أسبوعيًا" فحصلت على نسبة 15%. كما جاء أن من أسباب اختيار المؤُثر لمتابعة الريلز في المرتبة الأولى بالموافقة "لكونه متخصص بمجال الخدمة التي يقدمها" ثم جاء "يتحرى جودة المنتجات والخدمات بالتجربة قبل إعلانه عنها بالمرتبة الثانية".

قدمت دراسة القباني وآخرون (2025)، المعنونة ب"أثر التصوير الفوتوغرافي للأسنان في منصات التواصل الاجتماعي على اختيار المرضى لأطباء الأسنان ونوع العلاج" إلى تقييم ودراسة مدى تأثير صور الأسنان المنشورة عبر منصات التواصل الاجتماعي على قرارات المرضى وسلوكهم؛ وتحديدا كيفية تأثير هذا المحتوى البصري مثل( صور الحالات قبل وبعد العلاج) على اختيارهم لطبيب الأسنان وعلى نوع العلاج الذي يرغبون في الحصول عليه، بالإضافة إلى فهم المتغيرات الديموغرافية مثل (الجنس -العمر) التي تؤثر على هذا التصور واعتمدت الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي من خلال دراسة مقطعية مستندة إلى استبيان أعد باللغتين العربية والإنجليزية وتم تطبيق الدراسة في عيادات ومراكز طب الأسنان ( الحكومية والخاصة) في المملكة العربية السعودية، اعتمدت على عينة مريحة  شكلت البالغين فوق ١٨ عاماً من لديهم زيارات سابقة لعيادات الأسنان ويستخدمون منصات التواصل الاجتماعي، و أظهرت النتائج أن منصات التواصل الاجتماعي تؤدي دوراً حيوياً ومؤثراً جدا في توجيه خيارات المرضى؛ حيث وافق أغلبية المشاركين على أهمية وسائل التواصل الاجتماعي عند البحث عن طبيب الأسنان. وتبين وجود فروق ذات دلالة إحصائية بين الجنسين؛ حيث كانت الإناث أكثر تأثرا بمحتوى وسائل التواصل الاجتماعي مقارنة بالذكور في اختيار الطبيب ونوع العلاج. وقد حظيت منصة إنستغرام بأعلى نسبة تأثير إحصائي دال كمنصة أساسية لاختيار أطباء الأسنان تليها المنصات الأخرى مثل سناب شات وتيك توك وفقا لمعدلات الاستخدام اليومي ونوع المحتوى المفضل وقد خلصت الدراسة إلى أن تواجد طبيب الأسنان على شبكات التواصل الاجتماعي ومشاركته لصور حالاته الطبية قبل وبعد العلاج يعد أداة تسويقية فعالة للغاية. وتحديداً لجذب فئة الإناث ومستخدمي منصة إنستغرام المهتمين بالجانب التجميلي للأسنان. 

 أشارت دراسة كوسوما وآخرون (2025) المعنونة ب " دور وسائل التواصل الاجتماعي والمنصات الرقمية في التسويق الصحي: مراجعة نطاقية، (جامعة ديبونيغورو، إندونيسيا): إلى تحليل كيفية دمج وسائل التواصل الاجتماعي والمنصات الرقمية ضمن الاستراتيجية التسويقية. واعتمدت الدراسة منهجية المراجعة النطاقية لفحص الدراسات المنشور من أربع قواعد بيانات هي Proquest، وEmerald Insight، وSpringerlink، وGaruda. واستندت الدراسة إلى إطار PEO حيث تمثل فئة السكان ويشير إلى مستهلكي الرعاية الصحية، بينما يشير التعرض إلى التسويق الرقمي، واستخدم الباحثون مخطط تدفق PRISMA لعرض مراحل اختيار الدراسات وفق معايير الأهلية المحددة وتم تناول خمس دراسات في استراتيجيات استخدام وسائل التواصل الاجتماعي في المستشفيات، بينما ركزت دراسة واحدة على تبني هذه الوسائل داخل المؤسسات الصحية، وتناولت دراسة أخرى تأثير التأطير الإعلامي. وأظهرت النتائج أن وسائل التواصل الاجتماعي تؤثر تأثيرًا إيجابيًا في كل من ولاء العملاء للعلامة التجارية وتحسين تجربة المستهلك بشكل عام. وأكدت الدراسة الأهمية المتزايدة لوسائل التواصل الاجتماعي والمنصات الرقمية في مجال التسويق الصحي، ودورها في دعم رضا المستهلكين وتعزيز ولائهم للعلامة التجارية. كما أشارت إلى أن الاستخدام الفعّال لهذه المنصات يمكن أن يسهم في تحسين أداء المؤسسات الصحية وتعزيز قدرتها التنافسية في بيئة الرعاية الصحية الحديثة.

رمت دراسة حليم (2025) المعنونة ب "تحديد أثر وسائل التواصل الاجتماعي في التأثير على اختيارات المرضى في طب الأسنان التجميلي" التحقيق في كيفية تأثير التعرض لوسائل التواصل الاجتماعي على قرارات المرضى البالغين فيما يتعلق بخيارات طب الأسنان التجميلي في المملكة العربية السعودية وفحص دور المحتوى المرئي وتفاعل الجمهور الرقمي في تشكيل تفضيلات الرعاية الصحية السنية وتقييم مدى الثقة في المعلومات الصحية عبر الإنترنت وتأثير الإعلانات وتجارب الآخرين على اتخاذ القرار. واعتمد التصميم البحثي على دراسة مقطعية، واعتمدت أداة الدراسة على استبيان إلكتروني باللغة العربية مكون من 28 سؤالاً (مفتوحة ومغلقة)، تم توزيعه عبر WhatsApp وTwitter وInstagram واعتمدت أيضا على التحليل الإحصائي وتم استخدام برنامج SPSS ، مع تطبيق اختبارات مربع كاي لتحديد العلاقات بين المتغيرات، وأظهرت نتائج الدراسة أن أغلب المشاركين الذين يستخدمون وسائل التواصل الاجتماعي هي خيارهم الأول للبحث عن معلومات طب الأسنان التجميلي وتفضيل التواصل الرقمي لتواصل أطباء الأسنان معهم عبر المنصات الرقمية. وكانت عوامل الثقة كالتجارب الشخصية أو العائلية وهي العامل الأكثر تأثيراً في الثقة، تليها التعليقات والآراء، بينما كان لعدد المتابعين أقل تأثير. وقد أظهر الأثر النقد السلبي على وسائل التواصل الاجتماعي يؤثر بشكل كبير على اختيارهم للعيادة. وحيث أن المحتوى المرئي: أثر على قرار المشاركين بصور قبل وبعد العلاج المنشورة. بالإضافة إلى تأثير المشاهير، بينما تم اختيار الطبيب بناءً على إعلان للمشاهير. فضلا عن ذلك أظهرت النتائج الإحصائية الديموغرافية عدم وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين الجنس أو العمر وبين اختيار وسائل التواصل الاجتماعي كمصدر أول للمعلومات، مما يعني أن التأثير الرقمي متقارب بين مختلف الفئات الأربعة. 


هدفت دراسة الصراري وآخرون (2024) المعنونة ب( أثر التسويق الإلكتروني للخدمات الصحية في كسب رضا المرضى دراسة ميدانية على المستشفيات اليمنية الخاصة العاملة بمدينة رداع ، -جامعة البيضاء) بشكل أساسي إلى التعرف على مستوى رضا المرضى في المستشفيات اليمنية الخاصة بمدينة رداع، ومعرفة أثر التسويق الإلكتروني  للخدمات الصحية ف كسب رضا المرضي  وتحليل علاقات الارتباط بين التسويق الإلكتروني ورضا المرضي ومعرفه اتجاهات إجابات أفراد العينة (المرضي) الذين يرتدون المستشفيات اليمينة عموما والمستشفيات العاملة بمدينة رادع خصوصا في دور التسويق الإلكتروني في للخدمات الصحية واعتمدت الدراسة  على المنهج الوصفي التحليلي، وتم توزيع استبانة على عينة قصدية بلغت٥١ مريضاً من المتلقين للعلاج في المستشفيات اليمنية الخاصة بمدينة رداع. وقد توصلت الدراسة إلى عدد من الاستنتاجات أهمها: وجود علاقة أثر إيجابية ذات دلالة إحصائية بين أبعاد التسويق الإلكتروني (الإعلان الإلكتروني، الترويج عبر الإنترنت، وتصميم موقع إلكتروني للخدمات الصحية) في كسب رضا المرضى الذين يرتادون المستشفيات اليمنية الخاصة، باستثناء علاقة تسعير الخدمات الصحية للخدمات الصحية في كسب رضا المرضي والذي أظهر علاقة عكسية وغير موجبة. 
   
سعت دراسة عبد الرحمن وآخرون( 2024) المعنونة ب "أثر وسائل التواصل الاجتماعي على اختيار طبيب الأسنان وعيادات طب الأسنان في المملكة العربية السعودية" إلى تقييم مدى تأثير وسائل التواصل الاجتماعي والمنصات الرقمية على قرارات الأفراد وتوجهاتهم عند اختيار أطباء الأسنان وعيادات طب الأسنان داخل المملكة العربية السعودية. بالإضافة إلى قياس آراء الجمهور حول جدوى التسليم الرقمي والتسويق عبر هذه المنصات مقارنة بالطرق التقليدية، واعتمدت الدراسة على المنهجية والأدوات: مقطعية وصفية الاداة على استبيان إلكتروني محكم وموثق، وركزت اداة القياس على استخراج نسب الزيارات الفعلية بناء على التوجيه الرقمي، ومقارنة العائد الاستثماري للتسويق الرقمي بالتقليدي، وتحديد الميزات الأكثر جذبا في حسابات العيادات. وأظهرت نتائج الدراسة أن معدل الارتباط الفعلي تبين أن نسبة 47,17% من المشاركين قاموا بزيارة عيادات أسنان بشكل فعلي بناء على ما شاهدوه أو تابعوه عبر وسائل التواصل الاجتماعي، بالإضافة إلى أن وسائل التواصل الاجتماعي أصبحت ضرورة ملحة لجذب مرضى جدد، بينما أكد 61,7% منهم أن العائد من الاستثمار ROI للتسويق الرقمي يتفوق وبوضوح على التسويق التقليدي في قطاع طب الأسنان. واظهرت معايير الاختيار العام للعيادة: آن توفر الأجهزة الحديثة والتقنيات المتطورة كأهم عامل لاختبار العيادة تلاه في المرتبة الثالثة (المراجعات والتقييمات) من العملاء الآخرين ومن المحددات الأكثر تأثيرا داخل منصات التواصل: حصول طبيب الأسنان على تقييمات إيجابية عالية تليه المؤهلات والشهادات العلمية والخبرات الخاصة بالطبيب ثم العروض الخاصة والخصومات المتاحة. بالإضافة إلى المحددات الأقل تأثيراً (العوامل الرقمية الشكلية) حيث أظهرت النتائج ضعف تأثير العوامل التسويقية السطحية؛ حيث جاء {عدد المتابعين}، ويليه {عدد الإعجابات} بينما تذيلت القائمة {إعلانات المشاهير والمؤثرين} كأقل العوامل تأثيرا على الإطلاق والنتيجة: حوالي نصف الجمهور في المملكة العربية السعودية قاموا بزيارة طبيب أسنان أو عيادة طب أسنان بناء على ما ينشر في وسائل التواصل الاجتماعي، مما يجعل هذه المواقع ذات قيمة كبيرة للمختصين في مجال طب الأسنان. 
أشارت دراسة اسيا (2024) المعنونة ب " دور التسويق الإلكتروني في تحسين الصورة الذهنية للخدمات الصحية دراسة حالة المؤسسة الاستشفائية الخاصة (عيادة IRIS) بوهران"   في التعرف على دور التسويق الإلكتروني في تحسين الصورة الذهنية للخدمات الصحية. والاطلاع وتوجيه المنظمات الاستشفائية إلى ضرورة تبني فكرة التسويق الإلكتروني في تحسين الصورة الذهنية لعملائها تبني فكرة التسويق الإلكتروني في تحسين الصورة الذهنية من جهة وبناء علاقة قوية مع العملاء وزيادة الأرباح من جهة أخري. واعتمدت الدراسة على المنهجية والأدوات من الجانب النظري: المنهج الوصفي التحليلي لتأصيل مفاهيم التسويق الإلكتروني، الخدمات الصحية، والصورة الذهنية. ومن الجانب التطبيقي (الدراسة الميدانية): دراسة حالة للمؤسسة الاستشفائية الخاصة عيادة IRIS بمدينة وهرات. واعتمدت أداة الدراسة بشكل كبير على استمارة الاستبيان كأداة لجمع البيانات من عينة الدراسة. واستهدفت عينة الدراسة عينة من المرضى، وتم تحليل خصائصهم الديموغرافية بناء على متغيرات مثل الجنس، الفئة العمرية، المستوى التعليمي، مكان الإقامة، الدخل. واعتمدت الأدوات الإحصائية على اختبار الثبات الإحصائي باستخدام معامل ألفا كرونباخ لتحليل البيانات وتفريغ الاستمارات. وأظهرت النتائج المتعلقة بالجانب النظري والتطبيقي، حيث تم اختبار مختلف الفرضيات المعالجة لها معتمدين على بعض الأساليب الاحصائية، وبناء على مخرجات البرنامج الإحصائي SPSS V.26 حيث تم استنتاج أن التسويق الإلكتروني أداة تعتمد عليها المنظمات الصحية في عرض خدماتها وانسيابها نحو مختلف شرائح السوق في ظل المنافسة الشديدة التي أفرزتها التطورات. وأن المنظمة الناجحة هي التي تستخدم التسويق الإلكتروني بشكل جيد لأنه أداة أساسية ومهمة في تكوين الصورة الذهنية. وتكثيف المنظمة لحملات الوعي الصحي من خلال صفحات مواقع التواصل الاجتماعي والذي له دور في بناء الصورة الذهنية. وأن المزيج التسويقي يساهم بدرجة عالية في تحسين الصورة الذهنية لعيادة IRIS. 

هدفت دراسة شين وآخرون (2022)، المعنونة ب " التوصيات الشفهية (WOM) الداخلية أم الخارجية: لماذا يختار المرضى الأطباء عبر منصات الخدمات الطبية الإلكترونية (OMSs) في الصين؟"  إلى فحص تأثير كل من التوصيات الشفهية الداخلية والخارجية على اختيار المرضى للأطباء عبر الخدمات الطبية الإلكترونية، بالإضافة إلى دراسة:
التفاعل بين التوصيات الشفهية الداخلية والخارجية والدور المعدِّل لترتيب ظهور الطبيب في المنصة. وأظهرت النتائج إلي وجود تأثير إيجابي معنوي لكل من الكلمة المنطوقة الداخلية والخارجية على اختيار المرضى للأطباء. وجود تفاعل إيجابي معنوي بين الكلمة المنطوقة الداخلية والكلمة المنطوقة الخارجية الصادرة عن أطراف ثالثة مستقلة. وفي المقابل، لم يظهر تفاعل معنوي بين الكلمة المنطوقة الداخلية والكلمة المنطوقة الصادرة عن الأقارب أو المعارف، كما لم يظهر تفاعل معنوي بينها وبين الكلمة المنطوقة التي ينشئها الطبيب بنفسه. كما ساهم ترتيب ظهور الطبيب في المنصة في تعزيز تأثير الكلمة المنطوقة الداخلية على قرار اختيار الطبيب. بينما أدى ترتيب الطبيب إلى إضعاف تأثير التوصيات أو المعلومات التي ينشرها الطبيب بنفسه على قرار المرضى. وتؤكد نتائج الدراسة أهمية الاهتمام بالتوصيات الشفهية الخارجية عند دراسة سلوك المرضى في منصات الخدمات الطبية الإلكترونية. كما تشير النتائج إلى أن تأثير الكلمة المنطوقة الداخلية قد يتأثر بدرجة مصداقية وسهولة الوصول إلى مصادر الكلمة المنطوقة الخارجية. كذلك يمكن تفسير تأثير ترتيب ظهور الطبيب في المنصة من خلال مفهوم تكاليف البحث عن المعلومات، حيث يميل المرضى إلى الاعتماد بشكل أكبر على المعلومات المتاحة بسهولة.

سعت دراسة جريف وآخرون (2022)، المعنونة ب " تأثير التوصيات الشفهية والمراجعات الإلكترونية يفوق تأثير وسائل التواصل الاجتماعي لدى المرضى عند اختيار طبيب الطب الرياضي" إلى تحديد نسبة المرضى الذين يستخدمون وسائل التواصل الاجتماعي في إحدى عيادات طب وجراحة العظام الرياضية، بالإضافة إلى معرفة دور وسائل التواصل الاجتماعي في اختيار الطبيب مقارنة بالعوامل الأخرى المؤثرة. حيث تم جمع البيانات من خلال استبيان يقيس استخدام وسائل التواصل الاجتماعي والموارد الإلكترونية المستخدمة في البحث عن الأطباء وتكوين الانطباعات حولهم. وأظهرت النتائج أن المشاركين يستخدمون وسائل التواصل الاجتماعي، إلا أن محرك البحث Google كان الوسيلة الإلكترونية الأكثر استخداماً للبحث عن الأطباء والتعرف عليهم. في المقابل، استخدم المرضى منصات التواصل الاجتماعي مثل Facebook وInstagram وLinkedIn للبحث عن الطبيب واختياره. كما تبين أن المرضى الأكبر سناً كانوا أكثر اعتماداً على توصيات الأصدقاء وأفراد العائلة عند اتخاذ قرار اختيار الطبيب. وخلصت الدراسة إلى أنه رغم الانتشار الواسع لاستخدام وسائل التواصل الاجتماعي بين المرضى، فإن تأثيرها في اختيار الطبيب كان محدوداً مقارنة بعوامل أخرى، أبرزها المؤهلات العلمية للطبيب وسمعته المهنية المبنية على التوصيات الشفهية، والمراجعات الإلكترونية، والتقييمات عبر الإنترنت، والتي بدت أكثر تأثيراً في قرار اختيار الطبيب. وأشارت الدراسة إلى أن وسائل التواصل الاجتماعي تظل أداة مفيدة في تثقيف المرضى، إلا أن التوصيات الشفهية والمراجعات الإلكترونية تلعب دوراً أكبر في جذب المرضى واختيارهم لمقدمي الرعاية الصحية.

قدمت دراسة عامر (2021) المعنونة ب "دور اﻟﺘﺴﻮﯾﻖ اﻻﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ ﻟﻠﺨﺪﻣﺔ اﻟﺼﺤﯿﺔ ﻓﻲ ﻛﺴﺐ رﺿﺎ اﻟﻤﺮﯾﺾ دراﺳﺔ ﺣﺎﻟﺔ: اﻟﻌﯿﺎدة اﻟﻄﺒﯿﺔ ﻟﺠﺮاﺣﺔ اﻷﺳﻨﺎن ﻋﯿﺴﻮق زياد-مدينة تبسه" إلى اﺧﺘﺒﺎر أﺛﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ الإلكتروني ﻟﻠﺨﺪﻣﺔ اﻟﺼﺤﻴﺔ ﻋﻠﻰ رﺿﺎ المريض، ﺣﻴﺚ تم اﻻﺳﺘﻌﺎﻧﺔ ﺑﺄداة اﻻﺳﺘﺒﻴﺎن وﺗﻮزﻳﻌﻬﺎ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ المسح اﻟﺸﺎﻣﻞ ﻟﻤﺠﺘﻤﻊ اﻟﺪراﺳﺔ واﻟﺬي ﻳﺒﻠﻎ 50 مريضاً واﻟﺬﻳﻦ ﻳﺮﺗﺎدون اﻟﻌﻴﺎدة اﻟﻄﺒﻴﺔ لجراحة الأسنان عيسوق زياد تبسة. وتوصلت نتائج الدراسة إلى وفقا لإنفاق أغلب الباحثين والعلماء في مجال الاقتصاد، يرتبط رضا المريض بالجودة المدركة من خلال أبعادها الخمسة وتتمثل في الملموسية، الاعتمادية، الاستجابة، التعاطف والضمان. وتتمثل عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني للخدمات الصحية في المنتج الإلكتروني، التسعير الإلكتروني، التوزيع الإلكتروني، الترويج الإلكتروني، الخصوصية، التأمين والتصميم الإلكتروني للموقع. ووﺟﻮد أﺛﺮ ذو دﻻﻟﺔ إﺣﺼﺎﺋﻴﺔ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ الإلكتروني ﻟﻠﺨﺪﻣﺔ اﻟﺼﺤﻴﺔ على رضا المريض، ﺣﻴﺚ ﻗﺪر ﻣﻌﺎﻣﻞ الارتباط بين المتغيرين وهو ارتباط ﻃﺮدي ﻣﻮﺟﺐ وﻗﻮي، وﻳﺮﺟﻊ رﺿﺎ المريض ﻟﻠﺨﺪﻣﺔ اﻟﺼﺤﻴﺔ إلى تأثره ﺑﻌﻨﺎﺻﺮ المزيج اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ الإلكتروني; والمقدمة ﻣﻦ ﻃﺮف اﻟﻌﻴﺎدة اﻟﻄﺒﻴﺔ من مجمل اﻟﻌﻨﺎﺻﺮ اﻟﻜﻠﻴﺔ، أﻣﺎ ﺑﺎﻗﻲ اﻟﻨﺴﺒﺔ ﻓﺘﻔﺴﺮﻫﺎ متغيرات أخرى لم ﺗﺪﺧﻞ في نموذج اﻟﺪراﺳﺔ. لذلك توصي الدراسة ﺑﻀﺮورة اﻻﻫﺘﻤﺎم ﺑﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ الإلكتروني ﻟﻠﺨﺪﻣﺔ اﻟﺼﺤﻴﺔ ﻛﺄﻓﻀﻞ أداة ﻟﻜﺴﺐ رﺿﺎ المريض. 
هدفت دراسة علاوي وآخرون (2019) المعنونة ب "أثر وسائل التواصل الاجتماعي على اختيار مرضى الأسنان: دراسة مقطعية في مدينة جدة، المملكة العربية السعودية" إلى استقصاء العوامل المؤثرة في اختيار المرضى لعيادات طب الأسنان، وتقييم مدى فعالية منصات التواصل الاجتماعي في جذب مرضى جدد، بالإضافة إلى قياس العائد من الاستثمار في التسويق الرقمي مقارنة بالتسويق التقليدي. واعتمدت الدراسة على المنهج الكمي باستخدام استبيان إلكتروني. وقد خلصت الدراسة إلى مجموعة من النتائج؛ أبرزها أن الغالبية العظمى من المشاركين يمتلكون حسابات نشطة على منصات التواصل الاجتماعي، وجاء تطبيق سناب شات في المرتبة الأولى كأكثر المنصات شعبية، يليه تطبيق إنستغرام. كما أظهرت النتائج تأييداً كبيراً لضرورة وجود حسابات رقمية لعيادات الأسنان لدورها الفعال في استقطاب المرضى. وعلى صعيد محددات الاختيار، تبيّن أن جودة المرافق والتقنيات الحديثة في العيادة هي العامل الأكثر أهمية للمرضى، تليها الخدمات الصحية العامة والتأمين الصحي، في حين أن مراجعات وتقييمات المرضى الإيجابية ومؤهلات الطبيب كانت العوامل الأكثر حسمًا عند تصفح الحساب الرقمي للعيادة. كما كشفت الدراسة عن وجود فروق ذات دلالة إحصائية تعزى لمتغير الجنس، حيث تبين أن الإناث أكثر اهتماماً وتأثراً بالمحتوى الرقمي والتسويقي للعيادات مقارنة بالذكور.

قائمة الدراسات التي تناولت المحور الثاني:(الدراسات التي تناولت تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين(

سعت دراسة عزورة وآخرون (2026)، المعنونة ب " تأثير جودة الخدمات الصحية ومهارة طبيب الأسنان على نية المريض لإعادة الزيارة: الدور الوسيط لرضا المرضى" إلى استقصاء تأثير جودة الخدمات الصحية ومهارة طبيب الأسنان على نية المرضى لإعادة زيارة العيادة، مع اختبار دور رضا المرضى كمتغير وسيط في عيادة أسنان بمدينة سولو. واعتمدت الدراسة المنهج الكمي. وتم تحليل البيانات باستخدام نمذجة المعادلات الهيكلية بالمربعات الصغرى الجزئية (PLS-SEM) ، وذلك لتقييم كل من نموذج القياس والنموذج الهيكلي. وأظهرت النتائج أن جودة الخدمات الصحية ومهارة طبيب الأسنان تؤثران تأثيرًا إيجابيًا ومعنويًا في رضا المرضى وفي نية إعادة الزيارة. كما تبين أن مهارة طبيب الأسنان تمثل العامل الأكثر تأثيرًا في تحقيق رضا المرضى مقارنةً ببقية المتغيرات المدروسة. وأكدت النتائج كذلك أن رضا المرضى يؤدي دورًا وسيطًا جزئيًا قويًا في العلاقة بين الخبرة السريرية الفنية لطبيب الأسنان والولاء السلوكي طويل الأمد للمرضى. وتبرز هذه الدراسة أهمية الجمع بين تقديم خدمات عالية الجودة والمحافظة على مستويات مرتفعة من الكفاءة السريرية؛ لما لذلك من دور محوري في تعزيز الاحتفاظ بالمرضى وتحقيق ميزة تنافسية مستدامة في قطاع الرعاية الصحية.

قدمت دراسة بدر عثمان وآخرون (2025)، المعنونة ب " رضا المرضى، والرغبة في إعادة الزيارة، وانعكاسات ذلك على تعليم وتطوير عيادات طب الأسنان" لإدراك جودة الخدمة في مدينة جدة بالمملكة العربية السعودية
واعتمدت الدراسة نموذج SERVQUAL لتقييم جودة الخدمة من خلال خمسة أبعاد هي: الملموسية، والاعتمادية (المساءلة)، والاستجابة، والضمان، والتعاطف. كما تم استخدام اختبار (T-Test) وتحليل الانحدار لدراسة تأثير هذه الأبعاد على رضا المرضى ورغبتهم في إعادة زيارة العيادة.
وأظهرت النتائج أن متوسط درجات أبعاد جودة الخدمة: الملموسية، والاعتمادية/المساءلة، والاستجابة، والضمان، والتعاطف. وأن أبعاد الاستجابة والضمان والتعاطف تؤثر تأثيرًا معنويًا في كل من رضا المرضى ونية إعادة الزيارة، في حين كان للاعتمادية/المساءلة تأثير سلبي. وقد برز بعد التعاطف بوصفه العامل الأكثر أهمية في تعزيز رضا المرضى ورغبتهم في إعادة زيارة العيادة. وتؤكد الدراسة أهمية أبعاد الاستجابة والضمان والتعاطف في تحقيق رضا المرضى وتعزيز ولائهم لعيادات الأسنان. وعلى الرغم من أن الملموسية لم تكن عاملًا مؤثرًا بصورة مباشرة في رضا المرضى، فإنها أثرت في نية إعادة الزيارة، مما يشير إلى أن الجوانب المادية والبيئة المادية للعيادة تسهم في تعزيز ولاء المرضى. وتبرز النتائج ضرورة اهتمام عيادات الأسنان بتحسين أنظمة المواعيد، وتوفير الضمانات المالية المناسبة، وتعزيز الرعاية الشخصية للمرضى من أجل تحسين تجاربهم العلاجية. كما تسهم هذه الدراسة في إثراء الفهم العلمي لجودة الخدمة في عيادات الأسنان، وتقديم رؤى عملية لتعزيز رضا المرضى وولائهم بما يتماشى مع مستهدفات رؤية المملكة 2030.

 هدفت دراسة أميريان (2025) المعنونة ب "استخدام خدمات طب الأسنان الوقائية والعلاجية بين الأطفال في سن 12 عاماً فما دون في طهران، إيران" إلى استخدام خدمات طب الأسنان الوقائية والعلاجية بين الأطفال الذين تتراوح أعمارهم بين 12 عاماً فما دون في طهران، إيران، استناداً إلى نموذج أندرسن السلوكي باستخدام نمذجة المعادلات الهيكلية المعممة. وقد أُجريت دراسة مقطعية عبر الهاتف في طهران، إيران، وتؤكد نتائج هذه الدراسة على التأثير الكبير للعوامل المهيئة، والمُمكّنة، وعوامل الحاجة على استخدام خدمات طب الأسنان بين الأطفال الذين تبلغ أعمارهم 12 عاماً فما دون. توفر هذه النتائج منظوراً قيماً لصناع السياسات، وتسلط الضوء على المحددات القابلة للتعديل التي يمكن استهدافها لتحسين استخدام خدمات طب الأسنان في هذه الفئة العمرية.

أشارت دراسة شان وآخرون (2025) المعنونة ب "توصيات المرضى لبعضهم البعض (التوصيات الشفهية) عاملاً أساسياً ومؤثراً في السياحة العلاجية المتعلقة بزراعة الخلايا الجذعية الدموية للأطفال" إلى تحليل العوامل الرئيسة التي تؤثر في اختيار الوجهة من قبل السياح للعلاج. وأظهرت النتائج أن نتائج هؤلاء المرضى كانت مماثلة لنتائج المرضى الذين خضعوا لزراعة الخلايا الجذعية من متبرعين غير مرتبطين ولم يكونوا من خلفيات دولية. كما تبين أن أغلب المرضى تم توجيههم من قبل أشخاص سبق لهم تلقي العلاج. وتُعد إحالات التوصيات الشفهية (WOM) الفعّالة بين المرضى عنصرًا أساسيًا لنجاح أعمال السياحة العلاجية. فالمرضى الذين تتم إحالتهم إلى المستشفيات يميلون إلى تحقيق مستويات أعلى من الرضا، كما يكونون أكثر احتمالًا للعودة والاستفادة من الخدمات مرة أخرى. ويؤدي ذلك في النهاية إلى زيادة الإيرادات وتعزيز السمعة في القطاع. إضافةً إلى ذلك، يمكن للتغذية الراجعة الإيجابية من المرضى الراضين أن تسهم بشكل كبير في تعزيز سمعة المؤسسة وجذب المزيد من العملاء المحتملين. ويتشارك السياح من الجنسية الصينية وسكان تايوان اللغة والتاريخ، وقد ثبت أن إجراء محادثات مباشرة مع الأطباء بشأن المسائل الشخصية أكثر فاعلية من الاعتماد على المترجم. وتُعد إحالات التوصيات الشفهية (WOM) من المكونات الجوهرية في صناعة السياحة العلاجية. وتشير النتائج إلى أن هذه الإحالات تؤدي دورًا أساسيًا في نقل تجارب المرضى، مما يسهم في زيادة الإيرادات وتعزيز السمعة في القطاع.

رمت دراسة دوساك (2025) المعنونة ب " أثر جودة الخدمة والعوامل الإضافية على التوصيات الشفهية الإلكترونية ونية إعادة زيارة عيادات الأسنان في ظل الدور الوسيط لرضا المرضى" إلى استكشاف الدور الوسيط لرضا المرضى في العلاقة بين جودة الخدمة، والكفاءة من حيث التكلفة، والعوامل المرتبطة بالعاملين، والتوصيات الشفهية الإلكترونية (EWOM)، ونية إعادة الزيارة. ويُعد فهم هذه العوامل أمراً بالغ الأهمية لتمكين عيادات الأسنان من تحسين تجربة المرضى، وتعزيز مستوى رضاهم، وزيادة معدلات عودتهم إلى العيادة، بالإضافة إلى تشجيعهم على نشر توصيات إيجابية عبر الإنترنت، والتي تُعد من المحركات الأساسية لنجاح العيادات. وأظهرت نتائج الدراسة أن أبعاد جودة الخدمة المتمثلة في التعاطف، والاعتمادية، والضمان تؤثر تأثيراً معنوياً في رضا المرضى، مما يسهم في تعزيز ولائهم للعيادة وزيادة احتمالية توصيتهم بها للآخرين. وتؤكد الدراسة أن تركيز عيادات الأسنان على هذه العوامل يمكن أن يسهم في تحسين جودة الخدمات المقدمة وتعزيز قدرتها التنافسية في قطاع الرعاية الصحية الإندونيسي المتطور، ولا سيما في المناطق الحضرية والريفية التي تختلف فيها ظروف السوق واحتياجات المرضى.
هدفت دراسة فيرق وآخرون (2025) المعنونة ب "رضا المرضى وولاؤهم: المحركات الرئيسة للكلمة المنطوقة الإيجابية في خدمات الرعاية الأولية لطب الأسنان ضمن تجمع جدة الصحي الأول، المملكة العربية السعودية" الى دراسة رضا المرضى عن خدمات طب الأسنان المقدمة في عيادات الرعاية الصحية الأولية العامة التابعة لتجمع جدة الصحي الأول في المملكة العربية السعودية. وأُجريت دراسة مقطعية خلال النصف الثاني من عام 2024 في سبع عيادات أسنان عامة تابعة لتجمع جدة الصحي الأول. واستُخدمت استبانة منظمة ومحكّمة لقياس رضا المرضى عبر المجالات الرئيسة لجودة الخدمة. واعتمدت الدراسة أسلوب المعاينة الميسرة (Convenience Sampling). وقد حصلت الدراسة على الموافقة الأخلاقية، كما تم الحصول على الموافقة المستنيرة من المشاركين شفهياً. حيث شارك في الدراسة 421 مريضًا، وأظهرت النتائج أن غالبية المشاركين أبلغوا عن مستوى مرتفع من الرضا العام عن الخدمات المقدمة، كما جاءت مؤشرات الولاء مرتفعة بصورة ملحوظة، ونية إعادة الزيارة والتوصية بالعيادة للآخرين. وخلصت الدراسة إلى وجود مستوى مرتفع من رضا المرضى عن خدمات طب الأسنان العامة، وأن هذا الرضا يتأثر بصورة أساسية بمدى تحقيق توقعات المرضى والكفاءة الفنية لفريق طب الأسنان. كما ارتبط هذان العاملان ارتباطًا وثيقًا بكل من نية المرضى لإعادة زيارة العيادة واستعدادهم للتوصية بها للآخرين، بما يعكس مستوى مرتفعًا من ولاء المرضى.
هدفت دراسة وجي وآخرون (2024) المعنونة ب "هل تمتلك التوصيات الشفهية وجودة الخدمة التأثير نفسه في اختيار الطبيب عبر الإنترنت؟ دراسة من منظور نموذج احتمالية التوسع في المعالجة (Elaboration Likelihood Mode) " إلى تقديم تحليل تجريبي لسلوك المرضى في اختيار الخدمات الطبية، وبحث الدور المُعدِّل لمخاطر المرض ضمن مسارات التأثير المختلفة، وذلك بالاعتماد على بيانات حقيقية مستمدة من أحد مجتمعات الرعاية الصحية الإلكترونية وأظهرت النتائج أن العوامل المنبثقة من كلٍّ من المسار المركزي والمسار الطرفي تؤثر في النية السلوكية للمرضى عند اتخاذ قراراتهم المتعلقة باختيار الخدمات الطبية عبر الإنترنت. كما تبين أن مخاطر المرض تؤدي دوراً تعديلياً مهماً في هذه العلاقة؛ حيث يتأثر المرضى ذوو المخاطر المنخفضة بشكل رئيس بالعوامل المرتبطة بالمسار الطرفي، والتي تشمل سمعة الطبيب الخدمية والإفصاح عن المؤهلات والخبرات المهنية. في المقابل، يتأثر المرضى ذوو المخاطر المرتفعة بشكل رئيس بالعوامل المرتبطة بالمسار المركزي، والتي تشمل جودة الخدمة العلاجية وجودة المراجعات والتقييمات وتشير الدراسة إلى أن المرضى لا يعتمدون على العوامل نفسها عند اختيار الطبيب عبر الإنترنت؛ فكلما ارتفع مستوى المخاطرة الصحية أصبح المرضى أكثر اهتماماً بجودة العلاج وجودة المعلومات والتقييمات، بينما يميل المرضى ذوو المخاطر المنخفضة إلى الاعتماد على السمعة والمؤهلات الظاهرة للطبيب.

سعت دراسة كريشنان وآخرون (2024) المعنونة ب " دراسة شاملة للعوامل المؤثرة في تفضيلات المرضى واتجاهاتهم نحو اختيار خدمات علاج طب الأسنان " إلى إجراء تحليل شامل للعوامل المؤثرة في هذه التفضيلات، مع التركيز على المتغيرات الديموغرافية والاجتماعية والاقتصادية والسلوكية، بالإضافة إلى الدور المتزايد لوسائل التواصل الاجتماعي في اتخاذ القرارات المتعلقة بالرعاية الصحية. وقد أُجريت دراسة مقطعية باستخدام استبيان إلكتروني على أفراد من الجنسية الهندية تبلغ أعمارهم 18 عاماً فأكثر. وتم تحليل البيانات باستخدام الإحصاءات الوصفية، واختبارات كاي-تربيع (Chi-square) ، وتحليل التباين (ANOVA) لتقييم الارتباطات والفروق ذات الدلالة الإحصائية بين المتغيرات. كما استُخدم التحليل العاملي لتحديد العوامل المؤثرة في اختيار خدمات الرعاية السنية. وأظهرت النتائج إلى أن البالغين الأصغر سناً والإناث أكثر انخراطاً في الاستشارات الرقمية واتخاذ قرارات الرعاية السنية. وشملت العوامل الرئيسية المؤثرة في اختيار الرعاية السنية الخبرة السابقة، والعلاج غير المؤلم، وتوافر الخدمة. كما أن الثقة بوسائل التواصل الاجتماعي كمصدر للمعلومات السنية كانت منخفضة، حيث أعرب المشاركين عن شكوكهم بشأن دقة المعلومات المقدمة من خلالها. وكشف التحليل العاملي عن أربعة أبعاد رئيسية تؤثر في اختيار خدمات الرعاية السنية، وهي: جودة الخدمات السنية المتمحورة حول المريض، والتحقق الخارجي والضمان، والقرارات المدفوعة بالخبرة والتكلفة، والكفاءة المهنية. وتؤكد الدراسة أهمية الحفاظ على جودة الخدمة العالية، والتواصل الفعّال، والاستفادة من الإحالات المهنية والمراجعات الإلكترونية لتعزيز ثقة المرضى ورضاهم. وعلى الرغم من تزايد دور وسائل التواصل الاجتماعي، لا تزال المشورة المهنية المباشرة المصدر المفضل لاتخاذ قرارات الرعاية لخدمات علاج طب الأسنان.

أشارت دراسة بارك وآخرون (2021)، المعنونة ب "العوامل المؤثرة في نية معاودة زيارة عيادات طب الأسنان للحصول على الخدمات العلاجية" إلى تحليل أثر التواصل الصحي وجودة الخدمة الطبية والقيمة المدركة للخدمة ورضا المرضى على نية إعادة زيارة عيادات الأسنان. وتكوّنت عينة الدراسة من المرضى الخارجيين الذين تلقوا العلاج في 10 عيادات أسنان بمدينة سيؤول.  وأظهرت النتائج كذلك أن القيمة المدركة للخدمة تؤدي إلى زيادة رضا المرضى، وأن رضا المرضى بدوره يؤثر إيجابياً في نية إعادة زيارة عيادات الأسنان. وخلصت الدراسة إلى أن تقديم خدمات طبية دقيقة للمرضى، مدعومة بتواصل فعّال وسلس بين الأطباء والمرضى، يسهم في تعزيز رضا المرضى. كما يمكن للأطباء بناء علاقات طويلة الأمد مع المرضى من خلال زيادة نيتهم لإعادة زيارة العيادات عبر تبني أساليب تواصل تتمحور حول المريض.

هدفت دراسة سوبابروات سيريبيباتثاناكول (2021), المعنونة ب "أثر جودة الخدمة ورضا المرضى والتوصيات الشفهية على نية إعادة زيارة عيادات الأسنان في تايلاند" إلى استقصاء العلاقة بين جودة الخدمة، ورضا المرضى، والتوصية الشفهية (WOM)، ونية إعادة الزيارة لدى مرضى إحدى عيادات طب الأسنان في تايلاند. اعتمدت الدراسة المنهج الكمي في جمع البيانات وتحليلها إحصائياً. وتم استخدام أسلوب المعاينة الحصصية بالتساوي بين أربع فئات عمرية، وقد اعتمد الإطار النظري المقترح على نموذج المعادلات الهيكلية باستخدام تقنية (PLS-SEM). وأظهرت النتائج أن رضا المرضى يؤدي دور الوسيط بين جودة الخدمة ومخرجاتها المتمثلة في الكلمة المنطوقة ونية إعادة الزيارة. وفيما يتعلق بأبعاد جودة الخدمة، كان التعاطف أكثر العوامل تأثيراً في رضا المرضى يليه الاعتمادية، ثم الجوانب الملموسة، ثم الضمان، وأخيراً الاستجابة، عند قيمة معامل التحديد. كما أظهرت النتائج أن رضا المرضى يفسر الأغلب من نية إعادة الزيارة، وأنه يفسر أيضا التوصيات الشفهية. واقتصرت الدراسة على عيادة أسنان خاصة، ولذلك ينبغي توخي الحذر عند تعميم النتائج على عيادات أخرى في المنطقة. كما أوصى الباحث بتضمين متغيرات تنبؤية أخرى في الدراسات المستقبلية. وتشير النتائج إلى أهمية تركيز مديري العيادات على إدارة جودة الخدمات الصحية بما يحقق رضا المرضى، لما لذلك من أثر في تعزيز التوصيات الشفهية الإيجابية وزيادة نية إعادة زيارة المرضى لعيادات الأسنان.

سعت دراسة جفا (2020)، المعنونة ب "عوائق استخدام خدمات طب الأسنان من قبل الأطفال في لبنان وارتباطها بتصور الوالدين لرعاية صحة الفم" إلى تحديد العوامل المرتبطة باستخدام الوالدين لخدمات طب الأسنان لأطفالهم في لبنان، وتصورهم للعناية بالأسنان مقارنة بالرعاية الطبية. وتم اختيار عينة مناسبة من المدارس الحكومية والخاصة في بيروت في الفترة ما بين يناير ومايو 2013. حيث تم استخدام تحليل الانحدار اللوجستي لتقييم العلاقة بين استخدام خدمات طب الأسنان، والخصائص الاجتماعية والاقتصادية للوالدين والوعي والتصورات لخدمات طب الأسنان. وأظهرت النتائج أن العناية بالأسنان مهمة بقدر أهمية أو أكثر أهمية منها الرعاية الطبية، وكان على استعداد للمساهمة في تأمين الأسنان. وارتبط استخدام خدمات طب الأسنان بشكل كبيرمع العمر الأكبر للوالد، والتوعية بمراكز العناية بالأسنان وتقديم علاج ميسور التكلفة والأطفال في المدارس الخاصة. وارتبط بشكل سلبي مع أكثر من 4 أطفال في الأسرة مقارنة بطفل واحد ومن النتائج كانت العوائق التي تحول دون رعاية أسنان الأطفال مرتبطة في الغالب بالعوامل الاقتصادية 
   
رمت دراسة نايجي ووآخرون (2016) المعنونة ب " استكشاف أثر التوصيات الشفهية حول جودة الخدمات الطبية المقدمة من الأطباء على اختيار المرضى عبر مجتمعات الصحة الإلكترونية) أن الجودة الوظيفية للخدمة كان لها تأثير تعديلي سلبي على العلاقة بين الجودة الفنية للخدمة واختيار المرضى للطبيب. كما تبين أن مخاطر المرض تؤدي دورًا تعديليًا في العلاقة بين جودة خدمة الطبيب واختيار المريض. وتوصي الدراسة مديري المستشفيات بضرورة الاهتمام بكل من الجودة الفنية والجودة الوظيفية للخدمات الصحية. كما ينبغي على الأطباء تطوير مهاراتهم الطبية وأساليب تعاملهم مع المرضى بما يتناسب مع شدة المرض ونوعه، من أجل تقديم خدمات صحية أفضل.













التعليق على الدراسات السابقة:
من خلال الدراسات السابقة نقف على تحديد أوجه التشابه والاختلاف مع الدراسات الحالية " دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين" ويتضح ما يلي:

· اعتمدت معظم الدراسات على التسويق الرقمي والترويج لخدمات طب الأسنان التي تتم عبر منصات وسائل إلكترونية مختلفة.
· أظهرت أغلب الدراسات أن مراجعات المرضى لديها تأثير إيجابي لقرارات اختيار مقدمي خدمات طب الأسنان وخدمات الرعاية الصحية كدراسة: القباني وآخرون (2025) "بينت أن المحتوى الرقمي، بما في ذلك تقييمات وتجارب المرضى، يسهم في توجيه قرارات المرضى عند اختيار طبيب الأسنان، خاصة في مجال طب الأسنان التجميلي."
· أظهرت الدراسات السابقة التي دلت على الاهتمام العالمي بالموضوع البحثي إلى تنوع في أماكن تطبيق الدراسات السابقة حيث تمت في دول متعددة مثل المملكة العربية السعودية، والصين، الهند، وإيران ولبنان، وإندونيسيا .
· اتفقت معظم الدراسات أن مراجعات المرضى تدعم في تعزيز ثقة المتعاملين، بينما تظهر أن المراجعات السلبية تؤدي إلى انخفاض في أخذ قرار اختيار الطبيب والعيادة المقدمة للخدمة كما ظهرت في دراسة حليم (2025)   "أن المراجعات الإلكترونية السلبية تؤثر بشكل واضح في قرار المرضى، وأن نسبة كبيرة من المشاركين يعتمدون على وسائل التواصل الاجتماعي قبل اختيار مقدم الخدمة الصحية.
· بينت بعض الدراسات التي تم تناولها إلى وجود اختلاف في المتغيرات التابعة فقد ركزت بعضها على اختيار الطبيب أو العيادة، وبعضها ركز على نية العودة للزيارة أو المحافظة على المتعاملين، حيث تركز الدراسة الحالية على نية استخدام خدمات طب الأسنان."
· أظهرت الدراسات وجود اختلاف في الأساليب الإحصائية المستخدمة: حيث اعتمدت بعض الدراسات على المنهج الوصفي التحليلي والدراسات المقطعية باستخدام الاستبانة، استخدام برامج إحصائية مثل:  SPSS.
· بينت نتائج الدراسات أن المعلومات الصحيحة والمصداقية في المراجعات (التوصيات الشفهية الإلكترونية) وجودة الخدمة المقدمة وسمعة الطبيب من العوامل المؤثرة في تحديد وأخذ قرارات المتعاملين .
· أظهرت الدراسات أن وسائل التواصل الاجتماعي من أهم القنوات في نشر مراجعات المرضى، وأيضا أظهرت قوة تأثير التوصيات الشفهية أكثر من المحتوي التسويقي التقليدي أو إعلانات المؤثرين
· يتضح وجود عدد محدود من الدراسات السابقة بما يخص دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين
· ما تتميز به الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة هو تحديد وقياس الدور المباشر لمراجعات المرضى الإلكترونية في نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين، مما يساهم في إثراء الأدبيات العلمية وتقديم النتائج التي تمكن من تطوير إستراتيجيات التسويق الرقمي لعيادات طب الأسنان.
مشكلة الدراسة:
 في ظل التقدم والتطور المتسارع في الخدمات الصحية والتافسية العالية بين العيادات وخصوصا في خدمات طب الأسنان وحيث تشهد خدمات طب الأسنان إنتشارا ملحوظا في استخدام منصات التواصل الاجتماعي، أصبحت مراجعات المرضى الإلكترونية مصدرا مهما للمعلومات التي يعتمد عليها المتعاملون عند البحث واختيار عيادات الأسنان. وعلى الرغم من تزايد أهمية المراجعات ، فقد أظهرت الدراسات السابقة تباينا في تناول أثرها; حيث تم تركيز معظمها على رضا المرضى ، أو اختيار الطبيب، أو جودة الخدمة، أو النية في تكرار الزيارة،أو السمعة الإلكترونية بينما لم تتناول بشكل مباشر دور مراجعات المرضى الإلكترونية في نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين وخاصة في الدول العربية، وهنا برزت الحاجة إلى دراسة هذه العلاقة،  بما يكون له الأثر في توضيح تأثير مراجعات المرضى الإلكترونية في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان.وبناء علي مشكلة الدراسة التي تمت صياغتها فإن سؤال البحث الرئيسي هو : ماهو دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين؟

الفجوة البحثية:
تتمثل الفجوة البحثية في أن معظم الدراسات السابقة تناولت جودة الخدمة، ووسائل التواصل الاجتماعي ورضا المرضى، واختيار الطبيب، ونية إعادة الزيارة، كما ركزت بعض الدراسات على المراجعات الإلكترونية أو التوصيات الشفهية، إلا أن العلاقة بين مراجعات المرضى الإلكترونية ونية استخدام خدمات طب الأسنان مازالت بحاجة إلى مزيد من البحث، وخاصة في البيئة العربية. ومن هنا جاءت الدراسة الحالية لسد هذه الفجوة من خلال دراسة العلاقة المباشرة بين دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الإجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين.





أهمية الدراسة:
أولا": الأهمية النظرية:
· تستمد الدراسة أهميتها من تناول واحد من الموضوعات الحديثة في مجال التسويق الرقمي، المتمثل في مراجعات المرضي الإلكترونية وبما لها دور متزايد في تشكيل قرارات المستهلكين في القطاع الصحي.
· تشارك الدراسة في إثراء الأدبيات العلمية المتعلقة بالعلاقة بين مراجعات المرضى الإلكترونية والنية في استخدام خدمات طب الأسنان وهو محور لا يزال بحاجة إلى مزيد من الدراسات، خاصة في الدول العربية.
· تتيح الدراسة إطار علمي من الممكن الاستفادة منه بالدراسات المستقبلية المهتمة بالتسويق الرقمي وسلوك المستهلك في خدمات طب الأسنان والخدمات الصحية.
· تبرز أهمية الدراسة في ظل وجود دراسات حديثة تؤكد أهمية رضا المرضى وولائهم ونية إعادة الزيارة في خدمات طب الأسنان، مما يعزز الحاجة إلى دراسة دور مراجعات المرضى الإلكترونية في تشكيل نية الاستخدام.
· تسهم الدراسة في الربط بين مفاهيم التسويق الرقمي وسلوك المتعاملين في القطاع الصحي، بما يساعد في تطوير المعرفة العلمية في هذا المجال.
· تساعد نتائج الدراسة في دعم متخذي القرار عن إعداد استراتيجيات إدارة السمعة الإلكترونية لعيادات طب الأسنان.

ثانيا": الأهمية التطبيقية:
· تساعد نتائج الدراسة إدارات عيادات ومراكز طب الأسنان على فهم دور تأثير مراجعات المرضى الإلكترونية في تعزيز نية استخدام خدماتها.
· تسهم في توجيه القائمين على التسويق في عيادات الأسنان تحو الاهتمام بإدارة المراجعات الإلكترونية وتعزيز التفاعل الإيجابي مع المرضى عبر المنصات الرقمية.
· تساعد نتائج الدراسة في تطوير استراتيجيات التسويق الرقمي بما يسهم في تعزيز ثقة المتعاملين وزيادة الإقبال على خدمات طب الأسنان..
· توفر نتائج الدراسة معلومات يمكن أن يستفيد منها متخذو القرار في القطاع الصحي عند وضع سياسات تهدف إلي تحسين تجربة المرضى وتعزيز جودة الخدمات الرقمية المقدمة.
· تأتي أهمية هذه الدراسة في ظل التوسع المتزايد في استخدام المنصات الرقمية واعتماد الأفراد بصورة متزايدة على مراجعات المرضى الإلكترونية عند البحث عن مقدمي خدمات الرعاية الصحية واتخاذ قرارات استخدام خدمات طب الأسنان

أهداف الدراسة:
التعرف على دور مراجعات المرضى الإلكترونية في نية استخدام خدمات طب الآسنان لدي المتعاملين.
الأهداف الفرعية:
· التعرف إلى مستوى اعتماد المتعاملين على مراجعات المرضى الإلكترونية عند اختيار خدمات طب الأسنان.
· تحديد مستوي نية المتعاملين لاستخدام خدمات طب الأسنان.
· قياس دور مراجعات المرضى الإلكترونية في نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين.
تساؤلات الدراسة:
· ما مستوي مراجعات المرضى الإلكترونية لدى المتعاملين؟
· ما مستوى نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين؟
· هل يوجد دور لمراجعات المرضى الإلكترونية في نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين؟
مفاهيم الدراسة:
أولاً: مراجعات المرضى الإلكترونية (Electronic Patient Reviews)
المفهوم الاصطلاحي:
عرف كل من هينيين ثوراو وآخرون (2004) الكلمة المنطوقة الإلكترونية (Electronic Word-of-Mouth) بأنها: “أي بيان أو تعليق إيجابي أو سلبي يصدر عن عميل حالي أو سابق أو محتمل حول منتج أو خدمة أو شركة، ويكون متاحًا لعدد كبير من الأشخاص والمؤسسات عبر الإنترنت.”

كما عرف كل من شاندي وثاندي (2012) المراجعات الإلكترونية بأنها: المعلومات والآراء والتقييمات التي ينشرها المستهلكون عبر الإنترنت بهدف مشاركة خبراتهم مع الآخرين، والتي تؤثر في عملية اتخاذ القرار لدى المستهلكين المحتملين؛.
المفهوم الإجرائي
ويقصد بمراجعات المرضى الإلكترونية في هذه الدراسة:"جميع التعليقات والتقييمات والآراء والخبرات التي ينشرها المرضى عبر منصات التواصل الاجتماعي أو المنصات الرقمية المختلفة حول خدمات طب الأسنان، والتي يعتمد عليها المتعاملون عند تكوين انطباعهم واتخاذ قرار استخدام خدمات طب الأسنان".




ثانياً: منصات التواصل الاجتماعي (Social Media Platforms)
المفهوم الاصطلاحي:
عرّف هانلين وكابلن (2010) وسائل التواصل الاجتماعي بأنها: “مجموعة من التطبيقات القائمة على شبكة الإنترنت التي تعتمد على تقنيات الويب (web 2.0) ، وتتيح للمستخدمين إنشاء المحتوى وتبادله والتفاعل فيما بينهم.”
كما أشار توتن (2020) إلى أن' وسائل التواصل الاجتماعي تمثل منصات رقمية تفاعلية تُمكّن الأفراد والمنظمات من التواصل، ومشاركة المحتوى، وبناء العلاقات، والتأثير في سلوك المستهلكين واتخاذ قراراتهم'.
المفهوم الإجرائي:
ويقصد بها في هذه الدراسة:"المنصات الرقمية التي يستخدمها المرضى للاطلاع على مراجعات وتجارب الآخرين المتعلقة بعيادات الأسنان، مثل إنستغرام، وسناب شات، وتيك توك، وفيسبوك، ومنصة X، وغيرها من المنصات المشابهة".

ثالثاً: نية استخدام خدمات طب الأسنان (Behavioral Intention to Use Dental Services)
المفهوم الاصطلاحي
عرّف Ajzen (1991) النية السلوكية بأنها: “مدى استعداد الفرد ورغبته في أداء سلوك معين مستقبلاً.”
كما أوضح أن النية تعد أفضل متنبئ بالسلوك الفعلي.
المفهوم الإجرائي:
ويقصد بها في هذه الدراسة:"مدى استعداد المتعامل ورغبته في استخدام خدمات طب الأسنان مستقبلاً اعتمادًا على مراجعات المرضى الإلكترونية المنشورة عبر منصات التواصل الاجتماعي".

رابعاً: خدمات طب الأسنان (Dental Services)
المفهوم الاصطلاحي
عرّف أرمسترونج وكوتلر الخدمة بأنها:" نشاط أو منفعة يقدمها طرف إلى طرف آخر، وتتسم بأنها غير ملموسة ولا يترتب على إنتاجها انتقال ملكية شيء مادي.”
المفهوم الإجرائي
ويقصد بخدمات طب الأسنان في هذه الدراسة:(جميع الخدمات التشخيصية والوقائية والعلاجية والتجميلية التي تقدمها عيادات طب الأسنان، مثل الفحص، والتنظيف، والحشوات، وعلاج الجذور، وتقويم الأسنان، والتركيبات، وزراعة الأسنان وغيرها من خدمات طب الأسنان.



فرضيات الدراسة:
فرضيات البحث:
الفرضية الرئيسية:
يوجد دور ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة (α ≤ 0.05) لمراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الإجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين.
الفرضيات الفرعية:
· توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة (α ≤ 0.05) في استجابات أفراد عينة الدراسة نحو دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين وفقا لمتغير الجنس.
· توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة (α ≤ 0.05) في استجابات أفراد عينة الدراسة نحو دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين وفقا لمتغير العمر.
· توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة (α ≤ 0.05) في استجابات أفراد عينة الدراسة نحو دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين وفقا لمتغير المستوى التعليمي.
· توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة (α ≤ 0.05) في استجابات أفراد عينة الدراسة نحو دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين وفقا لمتغير الدخل الشهري.

الإطار النظري للدراسة:
اعتمدت هذه الدراسة على نظرية الإشارة (signaling Theory)  بوصفها الإطار النظري الرئيس لتفسير العلاقة بين مراجعات المرضى الإلكترونية وتعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان. وقدم هذه النظرية Michael Spence  عام  1973  في دراسته الشهيرة  job marketer signaling  والتي أوضح فيها أن الأفراد يعتمدون على الإشارات المتاحة لهم لاتخاذ القرارات في ظل نقص المعلومات وعدم تماثلها بين طرفي عملية اتخاذ القرار، وتقوم النظرية علي افتراض أن الأفراد عندما يفتقرون إلي المعلومات الكافية عن منتج أو خدمة معينة فإنهم يبحثون عن مؤشرات أو إشارات تساعدهم علي تقليل حالة عدم اليقين وتمكنهم من اتخاذ قرار أكثر دقة وثقة، وتتمثل هذه الإشارات في البيئة الرقمية في مراجعات العملاء ، والتقييمات الإلكترونية، وعدد النجوم، والتعليقات، ، والصور المنشورة وغيرها من المعلومات التي ينشرها المستخدمون السابقون. ويتكون النموذج من أربع عناصر رئيسية وهي: (مرسل الإشارة: وهو الطرف الذي يمتلك المعلومات مثل المرضى السابقين، الإشارة: هي المعلومات أو الرسائل التي يتم إرسالها مثل مراجعات المرضي الإلكترونية، مستقبل الإشارة: هو الشخص الذي يبحث عن المعلومات مثل المريض المحتمل، اتخاذ القرار: يتمثل في قرار استخدام الخدمة أو عدم استخدامها. وترى هذه النظرية أن جودة الإشارة ومصداقيتها تؤثر بصوره مباشرة في مستوى الثقة، وبالتالي في القرار النهائي للمستهلك، وتمكن أهمية هذه النظرية في أنها أصبحت من أكثر النظريات استخداما في دراسات التسويق الرقمي والتجارة الإلكترونية والخدمات الصحية، نظرا لقدرتها على تفسير كيفية اعتماد المستهلكين على المعلومات الإلكترونية عن اتخاذ قراراتهم الشرائية أو الخدمية وخاصة عندما يصعب تقييم جودة الخدمة قبل استخدامها. (spence,1973) ,وقد اعتمد العديد من الباحثين على هذه النظرية في تفسير سلوك المستهلك، ومن أبرز الدراسات ذات الصلة:
· Lu & Wu (2016) في دراسة تأثير الكلمة المنطوقة الإلكترونية على اختيار الأطباء.
· Shen et al. (2022) في دراسة تأثير الكلمة المنطوقة الداخلية والخارجية على اختيار الأطباء عبر المنصات الطبية الإلكترونية.
· Greif et al. (2022)  في دراسة تأثير المراجعات الإلكترونية ووسائل التواصل الاجتماعي في اختيار الطبيب.
· Alqabbani et al. (2025)  في دراسة أثر الصور والمحتوى المنشور عبر وسائل التواصل الاجتماعي في اختيار أطباء الأسنان.
وتتوافق هذه النظرية بصورة مباشرة مع الدراسة الحالية؛ إذ تمثل مراجعات المرضى الإلكترونية الإشارة الرئيسة التي يعتمد عليها المتعاملون قبل اتخاذ قرار استخدام خدمات طب الأسنان.
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ثانياً: نظرية السلوك المخطط (Theory of Planned Behavior)
اعتمدت الدراسة كذلك على نظرية السلوك المخطط (Theory of Planned Behavior - TPB)  والتي تعد امتدادًا لنظرية الفعل العقلاني (Theory of Reasoned Action)  وتفترض هذه النظرية أن أفضل متنبئ بالسلوك الفعلي للفرد هو النية السلوكية (Behavioral Intention) ، وأن هذه النية تتأثر بثلاثة متغيرات رئيسية هي:

أولاً: الاتجاه نحو السلوك (Attitude): ويقصد به تقييم الفرد للسلوك، وهل يرى أن القيام به سيكون مفيدًا أم لا.
ثانياً: المعايير الاجتماعية (Subjective Norm): ويقصد بها تأثير الأشخاص أو المجتمع المحيط بالفرد في قراره، مثل الأسرة والأصدقاء والمراجعات الإلكترونية وآراء المستخدمين الآخرين.
ثالثاً: السيطرة السلوكية المدركة (Perceived Behavioral Control): ويقصد بها مدى شعور الفرد بقدرته على تنفيذ السلوك، مثل القدرة المالية، والوقت، وسهولة الوصول إلى الخدمة.
وتؤدي هذه العوامل الثلاثة إلى تكوين نية السلوك، والتي تمثل العامل الأكثر تأثيرًا في حدوث السلوك الفعلي.
وتكمن أهمية هذه النظرية في أنها من أكثر النماذج استخدامًا في تفسير نية استخدام الخدمات، ونية الشراء، واعتماد التقنيات الحديثة، واختيار الخدمات الصحية، كما أثبتت العديد من الدراسات قدرتها العالية على تفسير السلوك الإنساني في البيئات المختلفة، وقد استخدمت هذه النظرية في العديد من الدراسات التي تناولت نية استخدام الخدمات الصحية والخدمات الإلكترونية، وأصبحت من أكثر النظريات انتشارًا في بحوث التسويق وسلوك المستهلك.
وفي الدراسة الحالية تساعد هذه النظرية في تفسير كيفية تحول مراجعات المرضى الإلكترونية إلى نية فعلية لاستخدام خدمات طب الأسنان، حيث تؤثر المراجعات في اتجاهات المتعاملين، وتزيد من ثقتهم بالخدمة، وتنعكس في النهاية على نية استخدامهم لها.
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نموذج الدراسة المقترح لعنوان الدراسة: 
دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين.
استنادًا إلى الإطار النظري والدراسات السابقة، تم بناء النموذج المفاهيمي للدراسة الذي يوضح العلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابع
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	المتغير التابع:
تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين


	                 المتغير المستقل:
دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي
















إجراءات البحث:
·    منهج الدراسة: 
· المنهج الوصفي التحليلي. للشرح (جمع آراء المشاركين، وصفها، تحليلها إحصائيا، معرفة العلاقة بين المتغيرات)
· مجتمع الدراسة:
· جميع المتعاملين أو المراجعين لعيادات طب الأسنان ممن يستخدمون منصات التواصل الإجتماعي ويطلعون على مراجعات المرضى الإلكترونية.
·  المستهدف (مثل المتعاملون أو الأفراد الذين يستخدمون منصات التواصل الاجتماعي وسبق لهم استخدام أو البحث عن خدمات طب الأسنان.
· عينة الدراسة:
· نوع العينة: تتكون عينة الدراسة من نحو (150 – 300) مفردة من المتعاملين مع عيادات طب الأسنان، ممن يستخدمون منصات التواصل الإجتماعي ويطلعون على مراجعات المرضى الإلكترونية أو سبق لهم البحث عن خدمات طب الأسنان وسيتم اختيارهم باستخدام اسلوب العينة الميسرة.
· حجم العينة: سيتم تحديد حجم العينة وفقا للمعادلات الإحصائية المناسبة وبما يحقق أهداف الدراسة.
· أداة الدراسة:
· الاستبانة الإلكترونية. 
· مقياس ليكرت الخماسي. 
· تقسيم محاور الاستبانة.
· صدق الأداة :
·  الصدق الظاهري (تحكيم الاستبانة)
·    ثبات الأداة 
• معامل كرنباخ ألفا (Cronbach's Alpha).
• إجراءات جمع البيانات (google forms, what's app).
        • مدة جمع البينات (من ١٠ أيام – أسبوعين)
·  أساليب التحليل الإحصائي باستخدام SPSS  ومنها:
· التكرارات والنسب المؤوية.
· المتوسطات الحسابية والانحراف المعياري .
· معامل كرونباخ ألفا.
· معامل ارتباط بيرسون.
· تحليل الإنحدار البسيط .
· اختبار (T)  وتحليل التباين الأحادي (ANOVA)  عند دراسة الفروق حسب المتغيرات الديموغرافية.
· الحدود:
· تطبق الدراسة على عينة من المجتمع مهتمة بمجال طب الأسنان، باستخدام الأسلوب المسحي والاستبيان كأداة لجمع البيانات.
· عينة المجتمع: المتعاملون مع عيادات طب الأسنان .
· الحدود المكانية: سيتم تطبيق الدراسة غالبا في المملكه العربية السعودية.
· الحدود الزمانية: سيتم تطبيق الدراسة في الفصل الدراسي الثالث من عام 2026 م.
· الحدود الموضوعية: ستتناول هذه الدراسة (دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين)
اعتمادا على متغيرين:
المتغير المستقل: دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي.
المتغير التابع: تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين.
· المنهج: 
اعتمدت الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي باستخدام اسلوب المسح الميداني، وذلك لدراسة الظاهره محل البحث، جمع البيانات، وتحليلها إحصائيا للوصول إلى نتائج وتفسيرات علمية تحقق أهداف الدراسة.

مجالات الدراسة:
أولا": المجال الموضوعي:
يقتصر المجال الموضوعي للدراسة على دراسة دور مراجعات المرضى الإلكترونية في منصات التواصل الاجتماعي في تعزيز نية استخدام خدمات طب الأسنان لدى المتعاملين وذلك من خلال التعرف إلى العلاقة بين مراجعات المرضى الإلكترونية ونية استخدام خدمات طب الأسنان.
ثانيا": المجال البشري:
يقتصر المجال البشري للدراسة على المتعاملين (الحاليين أو المحتملين) مع عيادات طب الأسنان ممن يستخدمون منصات التواصل الإجتماعي ويطلعون على مراجعات المرضى الإلكترونية قبل اتخاذ قرار استخدام خدمات طب الأسنان.
ثالثا": المجال المكاني:
تقتصر الدراسة على المتعاملين مع عيادات طب الأسنان.
رابعا": المجال الزمني:
تطبق الدراسة خلال الفترة الزمنية التي يتم جمع البيانات وتحليلها خلال العام الدراسي 2026 م.
خامسا": المجال المنهجي :
اعتمدت الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي باستخدام اسلوب المسح الميداني، من خلال تصميم استبانة لجمع البيانات وتحليلها باستخدام برنامج SPSS  عن أسئلة الدراسة واختبار فرضياتها.
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