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 :   المقدمة .١
 

ولعل أبرز هذا التطور  المختلفة ،ولوجي الكبير إلى حدوث نقلة نوعية في كافة مجالات الحياة أدى التطور التكن

  د صر أساسي في حياة الأفراوأصبحت عنفي كافة أنحاء العالم التي انتشرت ظهور وسائل التواصل الاجتماعي 

 بين الأصدقاء وأفراد العائلة وغيرهم أينما لكتحقيق التفاعة، اجتماعي لأهداف وسائلاستخدام هذه ال يمكن،

   متعددةتحتوي على آليات تسويق  وسائلهذه ال وذلك لأن  ،استخدامها لأهداف تجارية مكن، كما يوجدوا

لمنتجاتهم والتسويق  عملاءأصبحت قواعد تسويقية مهمة للشركات التى تسعى إلى جلب انتباه المزيد من الف

متى ارادو وبكل  من أجل الوصول للمعلومات سائل التواصل الاجتماعي و   يستخدم المستهلكون ،وخدماتهم 

أو معرفة المزيد عن  يشترونه على تحديد ما ، مما يساعدهم  )(Mangold  and  Faulds,  2009أريحية 

 العلامات التجارية الجديدة . 

 

أصبحت وسائل التواصل الاجتماعي من أهم معالم العصر الحديث ، حيث أصبحت أسلوب للتعامل اليومي  

ونمطا للتبادل المعرفي والتأثير على الأفراد ، فلقد أحدثت أثار عميقة وتغيرات كبيرة في طرق وأشكال  

كانية والزمانية واختصار الوقت  التواصل المباشر والغير مباشر ، وأيضا لعبت دورا مهما في إزالة الحواجز الم

 . ( ٢٠٢٢)قويديه وآخرون ،والجهد 

 

       المسارات  في مختلف العديد من المؤسسات والشركات جهت ات لهذه الوسائلالانتشار السريع والضخم  بسبب  

ها سبيلا  واستعمالفكان التوجه اليها من مجتمع كبير ومتنوع تحتوي عليه لما وسائل إلى التواجد عبر هذه ال

، يوتيوب ،  : إنستقرام  كالوسائل التالية والخدمات والعلامات التجارية ووسيلة بديلة لعرض مختلف المنتجات 

حيث اهم  اساسياً في تعزيز العلامة التجارية  عاملاتشكل سناب شات فهذه الوسائل تيك توك ، ، فيسبوك 

يسعد وآخرون  (من متصفحي الإنترنت ومستهلكي هذه الوسائل كبيرة إلى أعداد مزاياها القدرة على الوصول 

،٢٠٢٠( . 

 

عملاءهم ،  بسبب توافر معلومات كبيرة ومتنوعة اصبح بإمكان الشركات استخدام هذه المعلومات لاستقطاب و

حسب  منتج  للمقارنة بين المنتجات واختيار افضل  وايضاً العملاء اصبح بإمكانهم اجراء عمليات بحث 

 و وأيضا التفاعل مع العملاء ، كما أصبحت وسائل التواصل الاجتماعي وسيلة فعالة لعرض المنتجات ممعاييره

 ، مما يزيد ولائهم إلى العلامة التجارية .   والتواصل معهم وأخذ رأيهم

 

سلبيين للأساليب التسويقية ولكن زاد  مجرد متلقين لم تعد هناك نظرة سلبية للعملاء على أنهم  ناحية أخرىومن 

بالمنظمة أن يقوم فأصبح بأمكان العميل المرتبط دورهم وتفاعلهم ومشاركتهم في عمليات بناء القيمة المشتركة 

في عمليات الابتكار وتحقيق الولاء الإسهام و، والمشاركة في تكوين الخبرة ، وخلق القيمة بالتوصية بالمنتج 

(Singh et al.,2013). 
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، إذ تبرز أهمية دراسة سلوك  لمستهلك هي نقطة بداية لعملية إدارة التسويق ل السلوك الشرائيتعد دراسة 

والعمل على إشباع حاجاته وتلبية ومعرفة مايدفع المستهلك للتعامل مع منتج أو خدمة دون آخرى المستهلك لفهم 

وإذا لم تنجح في أشباع  مؤسسة أو شركة والاهتمام به هو سر نجاحها لأي رغباته لأنه يعتبر المحور الأساسي 

 .(Salazar&Veríssimo,2019)ورغباته فإن مصيرها يكون الفشل إحتياجاته 

 

البدائل   وكيف يختار من وكيف يشعر تجاه المنتجات في فهم كيف يفكر المستهلك  تساعد دراسة سلوك المستهلك
هوية عملائهم أكبر قدر ممكن من المعلومات عن ، ويحتاج المسوقون فهم ومعرفة وكيف يفضل منتج على آخر 

 في عملية الشراء ومعرفة كيف يتصرفون ومالذي يؤثر عليهم لتحديد احتياجهم 
 (Madhavan, Kaliyaperumal ,2015)   . 

 

، واتجهت معظم  الشركات إلى استخدام  لاستهداف عملائها متنوعة أساليب تتجه معظم الشركات لاستخدام 

محتوى وهو مايسميه التسوق بالوالتي كان أبرزها أسلوب ، وسائل التواصل الاجتماعي  عبر بعض الأساليب 

تقنيه لخلق ونشر وتوزيع محتويات لهم عبر الإنترنت  فهو  "بالجيل الثاني من الاتصالات التسويقية ،الباحثون 

بمنتجات المنظمة أو  ، دون أن ترتبط بشكل مباشر بشكل عام تقدم معلومات تتحدث عن المنافع المختلفة للمنتج 

وفي الوقت  المنتجات  هذه تترك انطباع خاص لدى المستخدمين عن أهميةللمنتجات بحيث العلامات التجارية 

من خلال حملة تسويقية افتراضية وتشجعهم على شرائها والتفاعل مع المحتوى التسويقي ذاته تجذب انتباههم 

 . ( ٢٠٢٣)حجازي وآخرون ، " الحاليين والمرتقبينمستهدفة بها أكبر عدد من العملاء 

 

تشير الأدبيات إلى أن المديرين يجب أن يدركوا أن وسائل التواصل الاجتماعي هي أكثر الوسائل فعالية تحت  

 تصرفهم للتواصل مع الأعداد المتزايدة من المستهلكين الذين يقضون جزا كبيرا من وقتهم على الإنترنت  

(Munster,2014) . 

 

تعددت الادبيات حول تأثير وسائل التواصل الاجتماعي إلى انه يوجد بعض الثغرات واوجه القصور في  

توضيح  مدى أهمية وسائل التواصل الاجتماعي في وقتنا الحالي و تأثيرها  وما تحتوي عليه من آليات تسويق  

  عدة جماهيرية كبيرةولها قاتجعل بعض المشاريع ناجحة  ان وكيف بأمكانها متعدده تؤثر على سلوك الشرائي

 .  ويزداد الإقبال عليها دون الأخرى  

 

بعض العقبات ، تواجه المؤسسات والشركات  ولتسارع وتيرة التنافس  المتغيرة بسرعة اليومبئية الأعمال في 

ومدركة لجميع أنواع  ومتطورة متقدمةى لتبق والعديد من التحدياتتغييرات المختلفة في مواكبة أنواع ال

الاجتماعي   وسائل التواصلأهمية لفهم  نهدف إلى تقديم رؤية واضحةوفي هذا البحث ،   الجديدةالاستراتيجيات 

 وآثرها على السلوك الشرائي . 

 

في الترويج  لأنها تلعب دورا هاما  وأثرها وضيح أهمية وسائل التواصل الاجتماعيت ث هوالغرض من البح

لتحقيق التميز  عبدالصمد القرشي على غرار تلك الشركات تسعى ، وشركة للمنتجات وخدمات الشركات  
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توسيع  إلى  في هذا البحث   ونهدف، ويخدم اهدافهاكل ماهو جديد مواكبة والنجاح وهو الأمر الذي يحتم علبها 

وكيفية  ء الاستراتيجيات المستخدمة لجذب العملاوماهي تحتويها  تي رف على آليات التسويق الوالتع الفهم

 . من خلال دراسة بحثية شاملة  وكيفية تأثيرها على السلوك الشرائي  الاستفادة من هذه الوسائل

 

 

 

 :  . مشكلة البحث  ٢

الاقتصادية في المملكة العربية أهمية كبيرة في العملية الشرائية  له  سلوك المستهلك الشرائي  لأن  

على السلوك  بشكل كبير  التي تؤثر من التقنيات الحديثة تعد السعودية،ولأن وسائل التواصل الاجتماعي 

 تواجد في الدراسات السابقة.  التي تالنظرية والعملية لابد من سد العديد من الفجوات  لشرائي،ا

 

 الفجوات النظرية   ٢.١

 . شركات والمشاريع وسائل التواصل الاجتماعي في وقتنا الحالي لنجاح ال. عدم وضوح أهمية ١

 . في الدراسات السابقة التواجد في وسائل التواصل الاجتماعيطرق لعدم وجود فهم كافي .٢

 . في وسائل التواصل الاجتماعي  دراسات توضح آليات التسويق وأدواتهاوجود ندرة  .٣

 السابقة .  في الدراساتبهم لاستقطاعدم وضوح طريقة التعامل مع كمية البيانات المتعلقة بالعملاء . ٤

 . باللغة العربية  أثر وسائل التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائيوجود دراسات عن  ندرة. ٥

 

 الفجوات العملية  ٢.٢

وأننا بحاجة إلى  لتأثير وسائل التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي تجريبية محدودة وجود دراسات .١

 وأهميتها .أثرها لتوضيح دراسة تطبيقية 

 للشركات والمؤسسات .  يئة الأعمال في بوسائل التواصل الاجتماعي لأهمية  . الاكتشاف المحدود٢

 

سؤال البحث الرئيسي : "كيف تؤثر وسائل  ابقة يتجه البحث الحالي للإجابة على وبناء على الأسباب الس 

 ؟". التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي
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 . أهمية البحث  ٣
 

التي تعيق فهم أثر وسائل التواصل  سد الفجوات لهذا البحث قدرته على   عمليةتكمن الأهمية النظرية وال

أمرا واقعا ومؤثرا على الحياة وأنها أصبحت  على سلوك المشتري وأهميتها وكيفية تأثيرهاالاجتماعي 

ات والمؤسسات بضرورة مواكبة جميع  للشركوتعميق الفهم  ،والتسويقية والإعلاميةالاجتماعية والاقتصادية 

كبير بوسائل  ارتبطو ارتباط  مستهلكينوان ال، لتبقى رائدة في مجالها   واستخدام أحدث التقنياتالتطورات 

 .تها ببعضومقارنت وأخذ معلومات عن مختلف أنواع المنتجات والخدماالتواصل الاجتماعي من أجل التواصل 

 

   النظرية  الأهمية  ٣.١
 

ثر وسائل التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي وتوضيح ما تحتوي عليه لأعميق الفهم يحاول هذا البحث ت

وكيفية استقطاب وطرق التواجد فيها والتفاعل مع العملاء واستراتيجيات وأساليب هذه الوسائل من آليات تسويق 

 وكيف تؤثر على السلوك الشرائي . الجمهور المناسب 

 

 الأهمية العملية ٣.٢
 
   إلى الجوانب التي يجب الى المساهمة في توجيه نظر المسؤولين بشركة عبدالصمد القرشي يسعى هذا البحث . ١

للتأثير على اتجاهات العملاء نحو علامتهم  تطويرها في محتواهم التسويقي عبر وسائل التواصل الاجتماعي 

   تجاهها .  وسلوكهم الشرائي وتفاعلهم مع المحتوى وأيضا تعزيز ولائهم التجارية 

 .   وتعزيز تطبيقها  التعرف على آليات التسويق المختلفة.٢

 الخدمة . ج وعليه نجاح المنت يترتب بناء والخدمات سلوك الشراء وبناء المنتجاتفك تشفير .  ٣
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 دراسة  . أسئلة ال٤
 

كيف تؤثر وسائل التواصل الاجتماعي على السلوك  ":  الدراسة للإجابة على سؤال البحث الرئيسي هذهتهدف 
وللإجابة على هذا السؤال يجب الإجابة على   "عملاء شركة عبدالصمد القرشي بالتطبيق على ؟   الشرائي
 الفرعية التالية :   الأسئلة

 
 

 :  الأسئلة الفرعية 
 
 ؟ التواصل الاجتماعي المختلفة على السلوك الشرائي ما تأثير وسائل - 

 
 ؟ التواصل الاجتماعي   وسائلآليات التسويق المستخدمة في ماهي  -

 
    ؟  ومالعوامل المؤثرة فيه  ما المقصود بسلوك المستهلك الشرائي -

 
 ؟ لاتخاذ قرار الشراء بها العملاء ماهي المراحل  -

 
 ؟ البرنامج الأكثر استخداما من وسائل التواصل الاجتماعي ماهو -
    

 
 

 دراسة . أهداف ال٥
  
 . كيفية تأثير وسائل التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي توضيح  -

 . ذكر وسائل التواصل الاجتماعي المختلفة وتأثيرها على السلوك الشرائي - 

 . وسائل التواصل الاجتماعي  في استكشاف آليات التسويق  -

 .   والعوامل المؤثرة فيه تعريف سلوك المستهلك الشرائي -

 شرح مراحل القرار الشرائي للمستهلك .   -

 .  عبد الصمد القرشي  شركة  لعملاءتأثير وسائل التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي  مستوىتوضيح  -

 . استكشاف البرنامج الأكثر استخداما لعملاء شركة عبدالصمد القرشي -
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H, Ha, Hb, Hc, Hd, 

 دراسة  . فرضيات ال٦
 
بين وسائل التواصل الاجتماعي والسلوك الشرائي   إحصائيةذات دلالة : توجد علاقة معنوية الفرضية الرئيسية -

 .  ء شركة عبدالصمد القرشي للعملا
 
كأحد  المختلفة وسائل التواصل  تأثير بين  إحصائيةتوجد علاقة معنوية ذات دلالة :   aالفرضية الفرعية ٦.١   -

 والسلوك الشرائي . أبعاد وسائل التواصل الاجتماعي 
 
كأحد أبعاد وسائل   آليات التسويقتوجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين : bالفرضية الفرعية  ٦.٢-

 التواصل الاجتماعي والسلوك الشرائي .  
 
 
كأحد أبعاد وسائل  ين آليات التسويق ب إحصائية: توجد علاقة معنوية ذات دلالة  c الفرضية الفرعية ٦.٣-

 التواصل الاجتماعي و ومراحل قرار الشراء للمستهلك كأحد أبعاد السلوك الشرائي .  
 
البرنامج الأكثر استخدام كأحد أبعاد  : توجد علاقة معنوية ذات دلالة أحصائية بين dة الفرضية الفرعي ٦.٤-

 وسائل التواصل الاجتماعي والسلوك الشرائي . 
 
 
  

 
 
 
 
 
 

 . نموذج الدراسة ٧
 

 متغيرات الدراسة وفرضيات الدراسة كما يلي : يوضح الشكل التالي العلاقة بين 

 
 

 السلوك الشرائي                                           وسائل التواصل الاجتماعي  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                
 ب نموذج الدراسة المقترح ، المصدر : الطال                    

 تواصل المختلفةتأثير وسائل ال
 

وسائل  أليات التسويق في 
 التواصل الاجتماعي 

 
 البرنامج الأكثر استخداما  

تعريف السلوك الشرائي  
 والعوامل المؤثره فيه  

 
   قرار الشراءمراحل اتخاذ 
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 . مكان الدراسة ٨
 

دة في  والذي يتواجد في جعملاء شركة عبدالصمد القرشي في احد نقاط البيع  سوف تطبق هذه الدراسة على 

 .  يستقبل العديد من العملاء بشكل يومي ، الذي مول مجمع العرب  

 ملاءمة متجر عبد الصمد القرشي للدراسة: 

 الإيجابيات:

الهدوء النسبي: على الرغم من كونه متجرًا للعملاء، إلا أن متجر عبد الصمد القرشي يميل إلى أن يكون أكثر  

 هدوءًا من الممرات الرئيسية للمول، مما يوفر بيئة أكثر هدوءًا للتركيز. 

 الإضاءة المناسبة: يوفر المتجر إضاءة جيدة ومريحة للقراءة والكتابة.

توافر أماكن للجلوس: تتوفر في المتجر بعض أماكن الجلوس المريحة، بما في ذلك الكراسي والمقاعد، والتي  

 يمكن استخدامها للدراسة الفردية. 

 السلبيات:

الانقطاعات المحتملة: نظرًا لأنه متجر يعمل بكامل طاقته، فقد يتعرض المستخدمون لانقطاعات من قبل  

 الموظفين أو العملاء الآخرين.

 عدم وجود مساحة للعمل الجماعي: لا يوفر المتجر مساحة مناسبة للعمل الجماعي أو الدراسة الجماعية. 

 قيود زمنية: ساعات عمل المتجر محددة، مما يحد من الوقت المتاح للدراسة. 

 الاستنتاج:
في حين أن مول العرب بشكل عام قد لا يكون المكان المثالي للدراسة المكثفة، إلا أن متجر عبد الصمد القرشي  

قد يوفر بيئة مناسبة للدراسة الفردية القصيرة أو فترات المراجعة السريعة. ومع ذلك، يجب على المستخدمين  

قطاعات المحتملة وعدم وجود مساحة للعمل  المحتملين أن يكونوا على دراية بالقيود المحتملة، مثل الان

 الجماعي. 
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 استنتاجي  
Deductive  

 
 
 

 دراسة . منهجية ال٩
 
 ( Positivism: المنهج الوضعي )( Research philosophy) فلسفة البحث  ١

 (  deductive(: استنتاجي )Research Methodology) منهج البحث  ٢

 (   case study: دراسة حالة ) (Research strategyاستراتيجية البحث ) ٣

 (  quantitative( : كمّي )  Research choiceطريقة البحث ) ٤

 (  cross sectional( : مقطعية ) Time horizon) الأفق الزمني  ٥

( : الاستبيانات والتحليل  Data Collection and Analysis Techniquesطرق جمع وتحليل البيانات ) ٦

 (& Questionnaire statistical analysisالاحصائي ) 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
  

 فلسفة البحث   ١

 
 
 

 المنهج الوضعي  
Positivism  

 بحث ال هجمن ٢ 
 
 استراتيجية  ٣

 البحث     

 
 طريقة  ٤

 البحث
 
  الأفق ٥

 الزمني 
 
 طرق جمع  ٦

 وتحليل البيانات 

 دراسة حالة 
Case study  

 كمي  
quantitative 

 

 مقطعية            
 
 
 
 
 
 

  Cross sectional 
 
 

 الاستبيانات 
 التحليل الاحصائي  

Questionnaire  
statistical analysis 
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 المقترح  دراسةيكل اله .١٠
 
 
 

 الدراسة بناء على الهيكل التالي : سوف تتم هذه 

 

 .الفصل الأول : الإطار العام للدراسة  ١

 الإطار النظري   . الفصل الثاني :  ٢

 الفصل الثالث: منهجية البحث   .٣

 التحليل الاحصائي  الفصل الرابع : . ٤

 مناقشة والخاتمة  س : ال: الفصل الخام٥
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