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 الشكر والتقدير 

 

 

له الحمد والفضل إذ  إليه،عزوجل نحمده ونستعين به ونستغفره ونتوب  للهلحمد ا

 في إتمام وإنجاز هذا البحث المتواضع الذي ألهمنا الصحة والعافية والعزيمة  وفقنا

 

 21ايه رقم لقمان  ". سورةإنما يشكر لنفسهتعالى: "ومن يشكر ف الل ال ق

 "الل لم يشكر  لم يشكر الناس  نم" وسلم: صلى الل عليه ال رسوله الكريم وق

 

  الذين كانوا العون الأفاضل الأساتذةإلى جميع  الامتنانأتوجه بجزيل الشكر وعظيم 

 ادتي في العلم من أولى مراحل الدراسة حتى هذه اللحظة والسند والفضل في إف

 منى العشريالدكتورة  الأستاذةأرفع كلمة شكر في  

البحث من نصح وإرشاد متمنيا من المولى أن يغمرها   التي ساعدتني في إنجاز هذاو 

 بالمزيد من العلم والنجاح 

  وأشكر كل من كانت له يد العون من قريب أو بعيد في إنجاز هذا البحث  
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 الإهـــــــــداء 

 

السميع العليم ذي العزة  للهالحمد  نالذي أنار لي طريقي وكان لي خير عو للهالحمد 

 والمرسلين الأنبياءعلى الحبيب المصطفى خير  والسلام والصلاة  والفضل العظيم

 

إلى من وضع المولى عزوجل الجنة تحت قدميها ووقرها في كتابه العزيز...نور   

 أمي الحبيبة  عيني

 إلى من تشققت يداه في سبيل رعايتنا ...قرة عيني أبي العزيز 

 إبني وزوجتي  لوب الطاهرة الرقيقة والنفوس البريئة إلى رياحين حياتي إلى الق

 الأعزاءائي بالحب والعطاء أصدق اوتميزو  والإخاءإلى من تحلو بالصدق  

 إلى كل العائلة الكريمة  

  الذين غمروني بالعلم والمعرفة والتقدير والنصيحة والتوجيه يعلإلى أهل الفضل  

 الافاضل ي.... أساتذت  والإرشاد

راجيا من المولى عزوجل أن ينير دربي   الجميعأهدي هذا العمل المتواضع إلى  

 .خير وبركة   فيهوالمعرفة وأن يوفقني لما  بالعلم

 

الرائعين، أحبائي إلى  
 

وامتنان، حب بكل  
  [اسمك]
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 المستخلص:
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 جدول المحتويات: 

 رقم الصفحة  المحتوى

  صفحة الغلاف 

 1 الشكر والتقدير

 2 الإهداء

 3 المستخلص

 4 جدول المحتويات 

 5 قائمة الأشكال

 6 قائمة الجداول 

 7 المقدمة

 9 مشكلة البحث

 11 أهمية البحث

  أسئلة البحث 

  أهداف البحث

  فرضيات البحث

  نموذج البحث 

  البحثمنهجية 

  الدراسة الميدانية 

  مخطط المشروع 

  الدراسات السابقة والإطار النظري

  الملخص 

 21 المراجع
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 قائمة الأشكال: 
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 : قائمة الجداول
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 المقدمة: 

يعد التسوق والتجارة الإلكترونية أحد المجالات الرئيسة التي أحدثت فيها الشبكة العنكبوتية تطورا فائقا في السنوات 

الأخيرة، فمنذ منتصف القرن العشرين ظهرت في الولايات المتحدة الأمريكية مئات الشركات التي تتخذ من مفهوم 

 ثم توسع هذا النظام ليشمل معظم دول العالم.  التسويق الشبكي أسلوبا لها في تسويق منتجاتها، 

 

عبر   الشراء  يعتبر    الإنترنتويقدم  حيث  للمؤسسات  المستهلك    الإنترنتمميزات  مع  علاقة  لبناء  قوية  أداة 

Building Relationship (Customer)    التفاعلية تستطيع الشركات التفاعل مع    الإنترنتوبسبب طبيعة

الاستفسار    الإنترنتالمستهلكين للتعرف على احتياجاتهم ورغباتهم بشكل أكبر. وبالمثل يستطيع المشترون عبر  

( واعتمادا على هذا التفاعل المتبادل تستطيع الشركات  Feedbackعن السلع وتقديم تجاربهم وردة فعلهم عنها )

)حبيب   الأخرى  والمنتجات  الخدمات  بين  من  بدقة  المستهلك  يريدها  التي  والخدمات  المنتجات  ،  2019تحديد 

 (.292ص.

 

مفهوم   تغيير  إلى  الاجتماعي  التواصل  وسائل  وانتشار  للعولمة  المتنامي  التأثير  أدى  التجارية   الإعلاناتوقد 

لتشجيع   الترويجية  العروض  تندرج ضمن مفهوم  استراتيجيات مختلفة  إلى تطوير  المعلنون  دفع  وأنواعها مما 

الاتجاهات  بتناول  الاهتمام  إلى  تتجه  الدراسات  بعض  ما جعل  وهذا  الشرائية.  القرارات  اتخاذ  على  المستهلك 

مو تعدد  مع  بالمصداقية خاصة  للمستهلك وعلاقتها  استخدام  الشرائية  وانتشار ظاهرة  الاجتماعي  التواصل  اقع 

( دراسة  ففي  الترويجية  العروض  في  المعلومات al et lsmagilova,.   2020المشاهير  جاءت مصداقية   )

رة في فاعلية أنشطة الاتصالات التسويقية للمعلن والمؤثرة في ثقة المستهلك وسمعة المنظمة من أهم العوامل المؤث

 في السلعة وبالتالي في المعلومات المقدمة عنها. 

 

ويعد موقع سناب شات من أكثر مواقع التواصل الاجتماعي شعبية كوسيلة للاتصالات التسويقية وتقديم سبلا جديدة  

العملاء باتباع استراتيجيات إعلامية متعددة من أبرزها العروض الترويجية حيث شهد مطلع عام للوصول إلى  

%   71.4، زيادة ملحوظة في عدد مستخدمي سناب شات، في المملكة العربية السعودية بنسبة تصل إلى 2021

 (.  Statista, 2022حصائيات موقع )إمن السكان بحسب 

 

كما أكدت نتائج أكثر من دراسة على أن سناب شات يحتل المركز الأول في قائمة شبكات التواصل الاجتماعي  

 (.  2019منها دراسة )القحطاني،  الجامعيسيما بين الشباب  كثر استخداما لاالا

 

بالتعرف على آراء طلاب الجامعات في سناب   Hemant C. Sashittal et.al( 2016وقد اهتمت دراسة )

إجراء   الماركات، وذلك عن طريق  لتسويق    8مجموعات نقاش مركزة  بواقع    4شات بوصفه وسيلة مناسبة 

طلاب  لكل مجموعه، بعضهم كان تخصصه الأساسي التسويق والبعض الآخر تخصص غيره، وقد تبين من  

ناسبة للماركات، وأنه سيكون ناجحا ويفتح فرصا تسويقية فعالة بالنسبة النتائج أن المبحوثين يرون التطبيق وسيلة م

، مقارنة بالماركات التي يعتبرها الجمهور مقربة له بالفعل،  من الجمهور للماركات التي تحتاج أن تكون أكثر قربا
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الذين يجدون   للماركات والقائمين عليها  الوصول إلى الشباب طلاب    تحديا  وأنه كتطبيق يعد وسيلة مناسبة  في 

 الكليات بشكل فعال.

 

ثورة   أحدثت  العروض ولقد  أصبحت  حن  التسويقي  الفكر  في  كبيرة  طفرة  المعلومات  وتكنولوجيا  الاتصالات 

الترويجية منتشرة بشكل ملحوظ على مواقع التواصل الاجتماعي، وتشجع المستهلك على تجربة هذه العروض 

عة والتي تندرج تحت مسميات مختلفة مثل: )عروض الجمعة البيضاء، عروض الجمعة الصفراء، عروض الجم

السوداء، عروض التوفير، خلي الباقي علينا، أقوى العروض، نصف السعر، واحد والثاني مجانا( واشتدت حدة  

التنافس بين الشركات لدرجة أنها أصبحت تقدم عروضا ترويجية لبعض المنتجات بأسعار زهيدة جدا )ريال واحد(  

 لجذب العملاء للدخول للموقع والتجول بين أقسامه. 

 

تتأثر قرارات الشراء لدى الطلاب بمصداقية العروض الترويجية بناء  على عوامل عدة، بما في ذلك مصداقية  

المصدر، حيث يميل الطلاب إلى الثقة بالعروض الترويجية القادمة من علامات تجارية معروفة وموثوقة. كما  

ا في تحقيق المصداقية، حيث يتوقع الط ا هام  لاب الحصول على معلومات دقيقة يلعب محتوى العرض دور 

 وشاملة عن المنتج أو الخدمة المعروضة. 

 

وتهدف هذه الدراسة إلى استكشاف أثر مصداقية العروض الترويجية في سناب شات على قرارات الشراء لدى  

الطلاب الجامعيين ويعتبر الطلاب فئة مهمة من المستهلكين، حيث لديهم احتياجات واهتمامات خاصة ويتعاملون 

 بشكل مختلف مع الإعلانات والعروض الترويجية.

 

 

مصداقية العروض الترويجية في وسائل التواصل    أثرمما يدعو الى ضرورة القيام بالدراسة الحالية للتعرف على   

 القرارات الشرائية لدى طلاب جامعة ميد اوشن. على الاجتماعي 
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 مشكلة البحث: 

في ظل الانتشار الواسع لتكنولوجيا المعلومات والمتغيرات في السوق العالمية برزت الحاجة لمواقع التواصل  

الاجتماعي والذي بدوره أصبح وسيط فاعل، ونظرا لما تتمتع به وسائل التواصل من مزايا عديدة من سهولة 

منتجاتها من خلال تنشيط المبيعات التي تستخدم الاستخدام والمرونة الأمر الذي دفع العديد من الشركات بالترويج ل 

كحافز مباشر للشراء وتشجيع العملاء علي زيادة مشترياتهم وذلك من خلال العروض الترويجية التي تستخدم  

والمسابقات واستخدام المشاهير    توالمكافئاتقنيات وأساليب وصور متعددة كالعينات المجانية وتخفيض السعر  

ث تضمن أن الجمهور لن يقوم فقط برؤية منتج أو خدمة ولكنهم سيكونون مدفوعين للتفاعل  والصور الجذابة بحي

 (. 119، ص.2021والشراء مع تلك العروض الترويجية )عمار، 

 

ومع تزايد الاستخدام لشبكات التواصل الاجتماعي باعتبارها احدى الوسائل الاعلانية الأكثر تأثيرا على الشباب 

فقد   في العصر الحالي ومصدرا مهما للمعلومات في كسب ثقة الجمهور تجاه الترويج ومجالات التسويق المختلفة،

 انتشرت العروض الترويجية لتصبح جزءا أساسيا من الخطط التسويقية.

 

وفي عصر ثورة المعلومات لم تعد فكرة عرض ترويجي كافية، بل لآبد من إدراك ما يحتاجه العميل ويكون  

مصدرا للثقة ليقدم على الشراء، ومن ناحية أخرى يساعد دراسة التسويق الترويجي من زاوية العميل في التعرف  

 ويجية والعوامل المؤثرة في مصداقيتها.على احتياجات العملاء وطرق تفاعلهم ومدى اهتماماتهم بالعروض التر

 :الفجوة النظرية

المستهلك، لكن لا يوجد نظرية واحدة يوجد العديد من النظريات حول سلوك   :وجود نظريات متعددة •

 .شاملة تفُسّر تأثير مصداقية العروض الترويجية على القرارات الشرائية

لا يوجد عدد كافٍ من الدراسات التي ترُكز على تأثير مصداقية العروض الترويجية  :نقص الدراسات •

 .ميداوشنعلى وسائل التواصل الاجتماعي على القرارات الشرائية، خاصة  في سياق جامعة 

قد تكون نتائج الدراسات التي أجريت في سياقات مختلفة غير قابلة للتطبيق على   :صعوبة تعميم النتائج •

 .ميداوشنطلاب جامعة 

 :الفجوة التطبيقية

لا تسُتخدم نتائج البحوث الأكاديمية بشكل كافٍ من قبل الشركات  :عدم استخدام الشركات لنتائج البحوث •

 .في تصميم عروضها الترويجية

تواجه الشركات صعوبة في قياس تأثير العروض الترويجية  :صعوبة قياس تأثير العروض الترويجية •

 .على وسائل التواصل الاجتماعي على القرارات الشرائية

لا توجد إرشادات واضحة للشركات حول كيفية تصميم عروض ترويجية  :عدم وجود إرشادات واضحة •

 .أكثر مصداقية وفعالية على وسائل التواصل الاجتماعي
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 كيف يمكن للبحث سد الفجوة؟

لقياس تأثير   ميداوشنيمُكن إجراء دراسة تجريبية على عينة من طلاب جامعة   :إجراء دراسة تجريبية •

 .مصداقية العروض الترويجية على سناب شات على قراراتهم الشرائية

يمُكن تقديم توصيات عملية للشركات حول كيفية تصميم عروض ترويجية أكثر  :تقديم توصيات عملية •

 .مصداقية وفعالية على سناب شات

يمُكن نشر نتائج البحث في مجلات علمية مُحكمة، ومشاركة النتائج مع الشركات  :نشر نتائج البحث •

 .والمهتمين بمجال التسويق

 :الخلاصة

يمُكن للبحث أن يسُاهم في سد الفجوة النظرية والفجوة التطبيقية من خلال إجراء دراسة تجريبية على عينة من  

، وتقديم توصيات عملية للشركات حول كيفية تصميم عروض ترويجية أكثر مصداقية  ميداوشنطلاب جامعة  

 .وفعالية على سناب شات

   أثر مصداقية العروض الترويجية في وسائل   وما ه   ومن هذا تمثلت مشكلة الدراسة الحالية في التساؤل التالي  

 ؟التواصل الاجتماعي على القرارات الشرائية لدى طلاب جامعة ميداوشن
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 أهمية البحث: 

 :الأهمية النظرية

يسُاعد البحث على فهم سلوك المستهلك في عصر وسائل التواصل الاجتماعي،   :فهم سلوك المستهلك •

 .مصداقية العروض الترويجية على قراراته الشرائيةوكيف تؤثر 

يسُاهم البحث في تطوير نظريات التسويق، وفهم العوامل التي تؤثر على  :تطوير نظريات التسويق •

 .فعالية العروض الترويجية على وسائل التواصل الاجتماعي

يثُري البحث المعرفة العلمية حول تأثير مصداقية العروض الترويجية على  :إثراء المعرفة العلمية •

 .سلوك المستهلك

 :الأهمية التطبيقية

يسُاعد البحث الشركات على تصميم عروض ترويجية أكثر مصداقية وفعالية على   :مساعدة الشركات •

 .وسائل التواصل الاجتماعي

يسُاعد البحث على تحسين ممارسات التسويق على وسائل التواصل  :تحسين ممارسات التسويق •

 .الاجتماعي، وزيادة عائدات الاستثمار

 .يسُاعد البحث على حماية المستهلك من العروض الترويجية المُضللة :حماية المستهلك •

 :ميداوشنفوائد البحث لجامعة 

يسُاعد البحث الجامعة على فهم سلوك طلابها الشرائي، وكيف يتفاعلون مع  :فهم سلوك طلابها •

 .العروض الترويجية على وسائل التواصل الاجتماعي

يمُكن استخدام نتائج البحث في تحسين جودة التعليم في مجال التسويق، وتزويد  :تحسين جودة التعليم •

 .الطلاب بمعلومات حول سلوك المستهلك في عصر وسائل التواصل الاجتماعي

يمُكن للجامعة استخدام نتائج البحث لتعزيز التعاون مع الشركات، وتقديم  :تعزيز التعاون مع الشركات •

 .خدمات استشارية حول تصميم عروض ترويجية أكثر فعالية
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 :أسئلة البحث

  



 13 

 :أهداف البحث
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 :فرضيات البحث
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 :نموذج البحث
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 :منهجية البحث
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 :الدراسة الميدانية
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 :مخطط المشروع
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 :الدراسات السابقة والإطار النظري
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 الملخص:
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