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المقدمة
لتسويقالإلكترونيةالإعلاموسائلاستخداميتضمنحيثالناشئة،التسويقأساليبأحدثالإلكترونيالتسويقيعد

تتضمنجذابهإعلاناتلإنشاءالإنترنتعبرالتكنولوجيااستخدامالإلكترونيالتسويقويتيحوالخدمات.المنتجات
علىإعلانأوويبموقعإنشاءعلىيقتصرلاإنهوالفيديو.والصوت،والرسومات،والنصوص،المتعددةالوسائط
لعرضالأبعادثلاثيةتقنياتواستخدامالمنتجات،وتصفحالمنتجات،وعرضالإعلانات،يتضمنبلآخر،موقع

عبروالتسويقالإلكترونيالتسويقمصطلحييُستخدموالدفع.السداد،وعملياتالمنتجات،واختيارالمنتجات،
,Taherdoostمتبادل.بشكلالإنترنت Hamed & Jalaliyoon, Neda. (2014.)

فيالعالممستوىعلىمستخدممليار4.3إلىعددهموصلحيثالإنترنتمستخدميعددفيكبيرةزيادةالعالمشهد
عددنموعلىالزيادةهذهأثرتوقد٪.9.1يبلغسنويبمعدلالزيادةهذهاستمرارالمتوقعومن.2019عام

,Buhaienkoالاجتماعي.التواصلووسائلالمحمولةالهواتفمستخدمي Y., et al (2020.)

لعملياتحيويةبيئةالعنكبوتيةالشبكةأصبحتالمستهلك،وسلوكالاستهلاكسوقفيالسريعةالتغيراتظلفي
عاداتعلىالإنترنيتوتكنولوجياالرقميةالإعلاموسائلاستخدامتأثيركيفيةإلىالاهتمامالباحثونيجذبالتسويق.
.Dr(2013)والخدمات.المنتجاتشراءعندالشبابوتفضيلات S. Sivasankaran

فيماالمستهلكينسلوكعلىالإلكترونيالتسويقاستخدامتأثيردراسةإلىالبحثهذايهدفالخلفية،هذاعلىبناءً
اتخاذعملياتعلىالرقميوالتسويقالإعلاناتتأثيركيفيةبتحليلالبحثسيقومالإلكترونية.الشراءبقراراتيتعلق

المجال.هذافيوالفرصالتحدياتعلىعميقةنظرةوسيقدمالإنترنتعبرللمستهلكينالقرارات



السابقةالدراسات
نحوهاالمستهلكبإتجاهاتوعلاقتهاالرقميالتسويقدراساتالاول:المحور
,Gahlotدراسة BharatوPoonam Rani شراءسلوكعلىالرقميالتسويقاستراتيجياتتأثيرحول2023))
الإلكترونية.التجارةعملاء

وجعللجذبالرقميالتسويقتقنياتعلىمتزايدبشكلالشركاتتعتمدالإلكترونية،للتجارةالسريعالنموخلالمن
تسعىالتيللمؤسساتبالنسبةحاسمأمرالمستهلكينسلوكعلىالاستراتيجياتهذهتأثيرفهمفآنمشاركين.العملاء
التجريبية،والبحوثالصلةذيللأدبشاملتحليلخلالومنالرقمية.الساحةفيالتسويقمجالفيجهودهالتحسين
سياقفيالمستهلكينسلوكعلىكبيربشكلتؤثرالتيالرقميللتسويقالرقميةالاستراتيجياتبفحصالدراسةهذههدفت

التجارةفيالمشترينسلوكعلىالرقميالتسويقاستراتيجياتتأثيربدراسةالبحثهذاويقومالإلكترونية.التجارة
قيمةرؤىيوفرمماالمستهلكين،وسلوكالرقميالتسويقبينالديناميكيةالعلاقةعلىالضوءالنتائجوتسلطالإلكترونية.

.العملاءرضاوتعزيزفعالةتسويقاستراتيجياتلتطويرللشركات

,Kurdiدراسة B., et al خلالمنالاستهلاكيةالشراءقراراتفيالرقميالتسويققنواتدورحول(2022)
eWOMالأردنيةالأسواقفي

للترويجالحديثةالتسويقيةالأنشطةضمنالتجاريةالأعمالعملياتتضمنتوالتيالمتقدم،التكنولوجيللتطورنتيجةً
دورالبحثواستهدفالرئيسية.الرقميالتسويقوسائلمختلفدورعلىالبحثهذافيالضوءسلطوخدماتها.للمنتجات

والتسويقالاجتماعي،التواصلووسائلالإنترنت،عبرالإعلان)مثلالتطبيقاتبعضباستخدامالرقميالتسويقوسائل
وجودمعالمستهلكينلدىالشراءقراراتعلىتأثيرهافحصليتمالويب(علىالبحثومحركاتالإلكتروني،البريدعبر
البحثيالإطاروفحصالبحثأهدافلتحقيقكميبحثنهجاستخدامتمالإيجابي.الإلكترونيللتسويقوسيطتأثير

أخرىتحليلاتلإجراءصحيحةإجابة255مجموعاعتبارتمالتجزئة.قطاعفيمخصصاستبانةباستخدامالمفترض
وسائللجميعمهمًاودورًاكبيرًاتأثيرًاالنتائجأظهرتالرئيسية.التحليلاتلإجراءSmartPLS3برنامجباستخدام
وسائلتأثيرعلىالإلكترونيللتسويقمعتدلتأثيروجودمعالمستهلكين،لدىالشراءقراراتعلىالرقميالتسويق
الافتراضاتويدعمالحاليللأدبإضافيةمساهماتالبحثوقدمالمستهلكين.لدىالشراءقراراتعلىالرقميالتسويق

البحث.موضوعحولأفضلفهملتوفير

,Akterدراسة Mamtaj, and Nigar Sultana قراراتخاذوعمليةالرقميةالتسويقيةالاتصالاتحول((2020
البنجلادشيينللعملاءتجريبيةدراسة(:Covid-19)الوباءنظروجهةمنالمستهلكشراء

وقتًايقضونالذينالعملاءعددفيكبيرةزيادةعنأسفربنجلاديشفيCOVID-19جائحةخلالالرقميالشراءتأثير
بشراءالعملاءمنكبيرعددوقامالمعروفة.العالميةالتجميلمنتجاتخصوصًاالمنتجاتبشراءويقومونالمنزلفي

وجهةعلىيركزأنالبحثهذاهدف.COVID-19جائحةخلالبنجلاديشفيالإنترنتعبرالعالميةالتجميلمنتجات
دكامنالأوليةالبياناتجمعتمالعالمية.التجميلمنتجاتلتسويقالرقميبالاتصاليتعلقفيماالبنجلادشيينالعملاءنظر

Chi-squareاختبارتطبيقتم.665العينةحجموكانمناسبةعينةباستخدامالإنترنتعبربنجلاديش()عاصمة

التواصلووسائلالإلكترونيةالمواقعمثلالرقميالاتصالوسائلأنالبحثوأظهرالفرضيات.اختبارإلىبالإضافة
التجميلمنتجاتشراءأثناءالجائحةهذهخلالالحواسيبأوالذكيةالهواتفعبراستخدامها/متابعتهاتمالاجتماعي

حتىالاحتياجاتعلىالتعرفمنبدءًابالشراء،القراراتخاذعمليةفيدكا.مدينةفيوخصوصًابنجلاديش،فيالعالمية
مراحلمنمرحلةكليحفزأنيمكنالرقميالتسويقأنالبحثنتائجواظهرتكبير.بشكلتأثرالشراءبعدالسلوك
يمتلكونالعملاءأنالبحثهذاأظهركماالعالمية.التجميلمنتجاتشراءفيعاليةبمشاركةبالشراءالقراراتخاذسلوك

(.COVID-19)الجائحةهذهخلالالرقميةالمنصاتتجاهإيجابيةمشاعر



,Nizarدراسة Naseeth Ahamed, and Chrishankar Janathanan الرقميالتسويقتأثيرحول(2018)
Dialogعلىحالةدراسةالمستهلك:شراءسلوكعلى Axiataالتواصلوسائلعبرالتسويقإلىخاصةإشارةمع

الاجتماعي.

المستهلك.شراءقراراتعلىالاجتماعيالتواصلوسائلعبرالتسويقتأثيركيفيةعلىللتعرفهوالدراسةهدفت
وإجراءالمستهلك،شراءوسلوكالاجتماعيالتواصلوسائلعبرالتسويقمصطلحتعريفهوللبحثالرئيسيوالهدف

بمساعدةأوليبحثوإجراءالاجتماعي،التواصلوسائلوتأثيرالمستهلكشراءسلوكموضوعحولأدبياستعراض
النتائجومراجعةالمستهلك،شراءوسلوكالاجتماعيالتواصلوسائلعبرالإعلانتأثيرحولومقابلاتاستبيانات

Dialogلإدارةتوصياتوتقديم Axiata.

تأثيرحولالجمهورمنالبياناتلجمعالاستبيانتوزيعتمحيثالاستبانة،أسلوبعلىمنهجيتهفيالبحثهذاوأعتمد
جوجل.استبياناتتوزيعمناستجابة184جمعتمالمستهلك.شراءسلوكعلىالاجتماعيالتواصلوسائلعبرالتسويق

Dialogفيمقابلينثلاثةمعالمقابلةتمتللتقييم.إضافيةنتائجعلىللعثورمقابلةإجراءتمذلك،إلىبالإضافة Axiata.

لهذاالبياناتتحليلتمذلك،علىعلاوةالسابقين.الباحثينمنمقالاتباستخدامأوليبحثإجراءتمذلك،إلىبالإضافة
IBMبرنامجباستخدامالبحث SPSS.للإحصاء

والترابطالمستقلة،للمتغيراتالانحداروتحليلألفا،كرونباخمعاملعلىالعثورتممختلفة،نتائجظهرتالبحثوعند
تمالتيالفرضياتقبولوتم.SPSSبرنامجباستخدامالوصفيةوالإحصاءاتوالمستقلة،التابعةالمتغيراتمنلكل

العامة.قيمتهاإثباتفيالدراسةساعدمماالبحث،هذافيكبيرإيجابيترابطعلىالتعرفتموايضاالبحث.لهذاتحديدها
عمليةالبحثهذاطورذلك،إلىبالإضافةالأساسية.المقالاتتواجهالتيالمشكلاتعلىالتغلبفيالبحثهذاساعد
المستهلك.شراءسلوكتنبؤأجلمنالاجتماعيالتواصلوسائلعبرالتسويقلتطويرتعقيدًاوأقلوظيفيةأكثر

المستهلكلدىالشراءقراراتوالرقميالتسويقبينالعلاقةحولدراساتالثاني:المحور
SHIJUدراسة للمستهلك":الشرائيالسلوكعلىوتأثيرهالرقميالإعلان"حول(2023)

العملاءإلىالرقميونالمعلنونايصالعلىيساعدالعالمية،الويبوشبكةالإنترنتاستخدامانعلىالدراسةهذههدفت
الإنترنتانكماالحاليين.العملاءمعالعلاقاتوتعزيزجددعملاءعلىللحصولترويجيةبرسائلوالحاليينالمحتملين

بالاستثماريقومونالمسوقونأنوأوضحتوجمهورها.الشركاتبينالاتجاهينذوالتواصللإقامةواعدةمنصةهو
الدراسةهذهقامتالمستهلكين.قبلمنواسعبشكلالإنترنتاستخدامانتشاربسببالإنترنتعبرالإعلانفيالمتزايد

لتقييمالإنترنتعبرالمستهلكينشراءعاداتحولالدراسةهذهنتائجاستخداميمكنوصفي.بحثاستراتيجيةباستخدام
البحث.لفريققيمةأوليةشهاداتكيرالاسكانمنشخصًاوخمسونمئةتقديمتمالرقمي.التسويقحملاتفعالية

العملاءيعتبرذلك،ومعالإنترنت.عبربالإعلانتتأثرالمستهلكينلدىالشراءقراراتأنإلىالدراسةنتائجوأشارت
منتجاتها.تبيعالتيالشركةمعحوارفيللدخولانطلاقنقطةالرقميالإعلان

,Birgauدراسة Victoria الشراءقراراتعلىالإنترنتعبرالدفعوأنظمةالرقميالتسويقتأثيرحول((2023
العملاء.لدى

قنواتبفضلوذلكالتسوقتجربةفيمشاركةوأكثرتطلبًا،أكثرمستهلكًاالجديدالمستهلكأصبحالمعلومات،عصرفي
قرارعلىالإنترنتعبرالدفعوأنظمةالرقميالتسويقتأثيردراسةعلىالبحثهذايهدفالإنترنت.عبرالاتصال
دورًاالاتصالاتتلعبمتزايدة،رقميةبيئةسياقفيالحالي،الوقتفيالقرار.اتخاذعمليةمنمبكرةمرحلةفيالشراء
فيموقعهاعلىالحفاظفيترغبالتيالشركاتعلىيجببينماللاقتصاد،الحقيقيللقطاعالتشغيليةالأنشطةفيحاسمًا
المحتملالتأثيرتقييمهوالبحثهذاهدفللمستهلكين.الشراءقرارأقلأوأكبربشكلتشرطالتيالعواملتفهمأنالسوق



علميةوإجراءاتأساليبإلىمنهجيًاالنهجويستندالاستهلاك.اتجاهاتعلىالرقميوالتسويقالإلكترونيةالدفعلوسائل
تطبيقخلالمنالمقال،نصفيوالاستنتاجوالاستقراءالجدليالأسلوباستخدامتمالاقتصادية.العملياتلفهمعامة

إيجابيةتجاريةعلامةصورةإلىيسعونالذينالأعمالروادأنالبحثمنالنتائجاستنتجتوالمقارن.المنطقيالتحليل
الإنترنت.عالمفيإبداعيةطرقتطبيقخلالمنالمستهلكنحوباستمراريتقدمواأنيجب

المستهلكعندالشراءقراراتعلىالإلكترونيالتسويقتأثيرحول(2022)ليلي/مؤطر.&عياد،زكية،بله،دراسة

النظريالجانبفيواعتمدتالالكتروني،التسويقنحوالمستهلكواتجاهاتميولمدىقياسإلىالدراسةهذههدفت
تمشخص(50)الدراسةعينةأفرادمنالبياناتجمععلىاعتمدتالتطبيقيالجانبوفيالتحليلي،الوصفيالمنهجعلى

عدةاستخدامتمالبياناتولتحليلاستبيان،استمارةخلالمنوذلكموبيليسمؤسسةمنللدراسةعلميةبطريقةاختيارهم
برنامجاستخدامكماوالصدق،الثباتمعدلالارتباط،معاملالحسابي،المتوسطالمئوية،النسبمثلإحصائيةأساليب

(SPSS)وقراراتالالكترونيالتسويقبينإحصائيةدلالةذاتاثروجودالدراسةنتائجومنالإحصائيةالتحليلاتفي
.المستهلكعندالشراء

,Sulemanدراسة Dede, et al علىالرقميالتسويقخلالمنالتسويقعصرفيالتغيراتتأثيرحول(2022)
الشراءقرارات

واسعنطاقعلىاستخدامهافيالطريقةهذهبدأتحيثللتسوقشائعةبديلةوسيلةأصبحتالإنترنت،عبرالتسوقفي
قراراتفيبالطبعتؤثرعواملعدةهناكولكنالمختلفة،الإنترنتعبرالتسوقتطبيقاتوظهرتالمستهلكين.قبلمن

والفائدة(الاستخدام)سهولةللتكنولوجياالمقبولالنموذجتأثيربدراسةالبحثهذههدفالمستهلكين.لدىالتسوق
وستةمتغيراتأربعالباحثواستخدمالإنترنت.عبرالمتاجرفيبالتسوقالمستهلكينقراراتعلىالخطرومتغيرات

إلىلاحقوقتفيستتحولوالتيمؤشرًاوثلاثوناثنانهناككانبحيثمؤشرينبواسطةبعدكلتُمثلحيثأبعادعشرة
كبيرةالسكانلأنونظرًاالإنترنتعبربالتسوققامواالذينالسكانعينةاستخدامتمالدراسة،هذهفيللمجيبين.أسئلة
تموالتيمجيبًا،160العيناتعدديكونبحيثالمؤشراتعددمراتخمستكونبأعدادعينةباختيارالباحثونقامجدًا،

SEMتحليلأدواتباستخداممعالجتها AMOS.والفائدةالاستخدامسهولةمتغيراتأنتبينالدراسة،هذهنتائجومن
متغيرأناتضحالنتائجومنالإنترنت.عبربالتسوقالمستهلكينقراراتعلىوملحوظكبيربشكلتؤثروالمخاطر

متغيرثمالمستهلكين،قراراتعلىتأثيرأكبرلديهالفائدةمتغيرالفائدة.متغيرعلىأيضًايؤثرالاستخدامسهولة
الاستخدام.سهولةمتغيروأخيرًاالمخاطر،

,Alkharabshehدراسة Omar Hamdan Mohammad, and Bryan Ho Zhen تأثيرحول(2021)
لدىالشراءقراراتخاذعمليةعلىالإنترنتعبروالراحةالاجتماعيالتواصلوسائلعبروالتسويقالمحتوىتسويق

المستهلك

التسويقتعتمدالشركاتبدأتالمستهلكينشراءعمليةكيفيةاتجاهاتتغيرتالحديثة،للتكنولوجياالسريعالتطورمع
عبرتُباعالآنالعامةالمتاجرفيفقطالماضيفيبيعهاتمالتيالمنتجاتالتقليدية.التسويقوسائلمنبدلاًالرقمي

قراراتخاذعمليةفيتؤثرالتيالرقميالتسويقعناصرتحديدإلىالبحثهذاهدفالألبسةمنتجاتمثلالإنترنت،
وسهولة(،SMM)الاجتماعيالتواصلوسائلوتسويق(،CM)بالمحتوىالتسويقوتحديداًالمستهلك،لدىالشراء
نموذجباستخداممستجيبًا236منالبياناتلجمعالذاتإدارةاستبانةاستخداموتم(.OC)الإنترنتعبرالتسوق

Googleعلىتؤثرالثلاثةالعناصرهذهأناتضحالنتائجومنذلك،إلىبالإضافةواستنتاجيوصفيتحليلإجراءتمو
أدلةالبحثهذاوفرالمستهلك.لدىالشراءقراراتخاذعمليةعلىكبيربشكلOCوSMMوCMالرقميالتسويق

فيالمستهلكلدىالشراءقراراتخاذعمليةفيبفعاليةيؤثرماعلىالأكاديميينوالباحثينوالمسوقينالأعماللأصحاب
بحكمة.التسويقيةميزانياتهمتخصيصيمكنهمحتىماليزيا،فيالرقميالتسويق



,Priansaدراسة Donni Juni, and Bethani Suryawardani الإلكترونيالتسويقتأثيراتحول(2020)
الإلكترونيةالتجارةفيالتسوققراراتعلىالاجتماعيالتواصلوسائلعبروالتسويق

إلىبالإضافةالاجتماعيالتواصلووسائلالإلكترونيةالإعلاموسائلعبرالتسويقتحليليتناولأنالبحثهذاهدفت
علىيؤثرالإلكترونيةالإعلاموسائلعبرالتسويقكانإذامايختبروهوالإلكترونية.التجارةمواقععلىالشراءقرارات
علىيؤثرالاجتماعيالتواصلوسائلعبرالتسويقكانإذاماويختبرالإلكترونية؛التجارةمواقععلىالتسوققرارات
والتسويقالإلكترونيةالإعلاموسائلعبرالتسويقكانإذاماويختبرالإلكترونيةالتجارةمواقععلىالتسوققرارات

البحثطريقةواعتمدتالإلكترونية.التجارةمواقععلىالتسوققراراتعلىيؤثرانالاجتماعيالتواصلوسائلعبر
تمباندونغ.مدينةفيالإلكترونيةالتجارةمستهلكيعلىالبحثمجتمعويشملاستطلاعي.نهجمعالكمياتعلىهذه

وسائلعبرالتسويقأنإلىالنتائجتشيرتحليل.كتقنيةالمسارتحليلوتستخدمعينة.125منتتألفعينةاستخدام
أناتضحالنتائجومنالعالية.الفئةفيتكونالمستهلكينوقراراتالاجتماعيالتواصلووسائلالإلكترونيةالإعلام
عبرالتسويقويؤثر٪؛45.35بنسبةلشراءالمستهلكينقراراتعلىيؤثرالإلكترونيةالإعلاموسائلعبرالتسويق
وسائلعبرالتسويقذلك،إلىبالإضافة٪.35.73بنسبةلشراءالمستهلكينقراراتعلىالاجتماعيالتواصلوسائل
٪.81.08بنسبةالشراءقراراتعلىيؤثرانالاجتماعيالتواصلووسائلالإلكترونيةالإعلام

,Ingavaleدراسة Deepa R. المستهلكينلسلوكدراسةالإنترنت:عبرالتسويقحول(2018)

وإدارةالتجارية،الأعمالوإجراءالأشخاص،تواصلطريقةالعالميةالويبوشبكةالإنترنتغيَّرالأخير،العقدخلال
الويبشبكةتملأالتيالإلكترونيةالمتاجرمنالعديدخلالمنبالفعلتتممالتقليديةالمتاجرأصبحتاليومية.حياتهم

الاقتصاد.قطاعاتجميعفيالإنترنتعبرالتجاريةالأعمالإلىالتقليديةالتجاريةالأعمالمنالانتقالويتمالعالمية.
المسوقونيحتاجبالعملاء،والاحتفاظجذبأجلمنلذلك،للمستهلكين.ومتنوعةجديدةفرصًاالإنترنتعبرالتسوقأتاح

المستهلكسلوكفهممحاولةهواالدراسةهذههدفالإنترنت.عبرالمستهلكينبسلوكواضحةمعرفةإلىالإلكترونيون
الإلكتروني.الموقعميزاتبشأنالعملاءإدراكوتحليلالإنترنتعبر

,Samsonدراسة Rohan & Al العملاءلدىالشراءقراراتعلىالإنترنتعبرالرقميالاتصالتأثيرحول(2014)

السيارات،بصناعةيتعلقفيماللتسويقكوسيلةالإنترنتعبرالرقميالاتصالفعاليةفحصإلىالدراسةهذههدفت
أدواتواستخدامسواء،حدعلىوالشركاتالأفرادبينالرقميةالثورةانتشارمعالركاب.سياراتقطاعفيوتحديداً
بالتأكيدهوالعالميالاتجاههذااستغلالفإنالشراء،عملياتوتيسيرالقرارات،واتخاذللاتصال،الإنترنتعبرالتفاعل

العملاءجذبفيودورهاتصالكوسيلةالإنترنتنطاقفهممحاولةتمالدراسةهذهفيالسيارات.شركاتأولوياتأحد
سكانيةخلفياتمنمشارك100منتتألفلعينةاستبانةإجراءخلالمنالدراسةوتمتالعرض.صالاتإلىالمحتملين
ويجدونهاالإنترنتعبرالرقميالاتصالمصادرإلىيشيرونالأشخاصغالبيةأنمنالرغمعلىأنتبينمتنوعة.
العرض.صالاتإلىالمحتملينالمشتريندفعفيتأثيرًاالأكثركاناوالشفهيالتلفزيونيالإعلانأنإلاومفيدة،موثوقة

بعدليسأنهإلاللعملاء،المعلوماتنقلفيقويةأداةكونهمنالرغمعلىالإنترنتعبرالرقميالاتصالأنيعنيوهذا
.وتأثيرًاانتشارًاالأكثرالوسيلة



,Hooda(2012دراسة Sanjay, and Sandeep Aggarwa)الإلكتروني:التسويقتجاهالمستهلكسلوكحول
جايبورلمستهلكيدراسة
وتمتالإلكتروني.التسويقمنظورمنبينهاوالعلاقاتالمستهلكلسلوكالرئيسيةالسماتبفحصالبحثهذاهدف

أنالنتائجأظهرتشرائهم.قراراتعلىوتأثيرهجايبورمستهلكيبينالإلكترونيالتسويققبولمعدلدراسةمحاولة
التداولوسماتالعمربينملحوظفارقتوجدذلك،ومعالإنترنت.يتصفحونوالجنسالعمرعنالنظربغضالأشخاص

مخاوفبسببالإنترنتعبرالسلعشراءعنمترددينالمجيبينمعظمبالجنس.علاقةأيلهاليسولكنهاالإنترنت،عبر
عامًا(30-18منالعمريةالفئةفي)خاصةمختلفةعمريةمجموعاتفيالجنسعنالنظربغضالمجيبينمعظمالأمان.
قدمللدفع.مريحةكوسيلةالائتمانبطاقةاستخدامويفضلونللوقتوتوفيرًاراحةأكثرالإنترنتعبرالتسوقيجدون
والتجارةالإلكترونيالتسويقأهدافلتحقيقوالإعلانالويبعبروالخدماتالمنتجاتتوصيللتحسينتوجيهاتالبحث

البعيد.المدىعلىالإلكترونية
الدراساتعلىالتعليق
فيالحيويودورهاالمستهلكينسلوكعلىالإلكترونيالتسويقأثرفهمعلىركزتانهاالسابقةالدراساتمننلاحظ
الرقمية.عصرفيللشركاتالتسويقيالأداءتحسين

فعالةوسيلةيكونأنيمكنأنهالدراساتتظهرحيثالإلكترونيالتسويقأدواتأهمأحديعدالرقميالإعلانإن
العملاءمعالعلاقاتوتعزيزجددعملاءجذبإلىيؤديأنيمكنوهذاوالحاليين.المحتملينالعملاءمعللتواصل
استراتيجياتاستخدامأنالدراساتتُظهرذلك،إلىبالإضافةالتجارية.للعلامةالولاءتعزيزفييُساهممماالحاليين،
الاستراتيجياتهذهالإلكترونية.التجارةسياقفيالمستهلكينسلوكعلىكبيرتأثيرلهيكونأنيمكنالرقميالتسويق

الدراساتتشيرذلك،إلىبالإضافةالعملاء.رضاوتحسينفعالةتسويقاستراتيجياتلتطويرللشركاتقيمةرؤىتقدم
الشراءقراراتعلىإيجابيبشكليؤثرأنالعامللهذايمكنحيثوموثوقة،آمنةإلكترونيةدفعوسائلتوفيرأهميةإلى
لاختلافطبيعيةكنتيجةاليهاالتوصلتمالتيالنتائجفيبينهافيمااختلفتقدالدراساتهذهانيلاحظالعملاء.لدى

والأماكن.الأزمنة

الدراسةمشكلة
ناحيةومنالسوقفيالعاملةالشركاتفيالمبيعاتزيادةتحقيقفيالأساسيةالأدواتأحدالالكترونيالتسويقيمثل

ماعلاقةسمةفأنالسابقةالدراساتلمؤشراتوفقاالمستهلكينلدىالشرائيالسلوكمنمرتفعةمعدلاتتحقيقأخرى
فيالمستهلكينلدىالشرائيالسلوكوزيادةالمتعددةالإلكترونيةمنصاتعلىالإلكترونيالتسويقاستخدامتأثيربين

قراراتعلىالإلكترونيالتسويقاستخدامتأثيرمعرفةفيالحاليةالدراسةمشكلةتأتيهنامنالسعوديةالعربيةالمملكة
البريدوحملاتالإلكترونيالبريدالاجتماعي،التواصلوسائلعبرالإعلاناتمنها:للمستهلكين،الإلكترونيةالشراء

اتخاذعلىالإلكترونيالتسويقيؤثركيفوفهمالشراء،قراراتعلىوالمدوناتالإلكترونيةالمواقعتأثيرالإلكتروني،
الإلكتروني.للتسويقتُخصصالتيالمواردتزايدومعالإنترنتعبرالشرائيةالقرارات

الدراسةأهداف
ووسائلالإنترنت،عبرالإعلان)مثلالتطبيقاتبعضباستخدامالرقميالتسويقوسائلفهمهوللدراسة:الرئيسيالهدف

قراراتعلىتأثيرهافحصليتمالويب(علىالبحثومحركاتالإلكتروني،البريدعبروالتسويقالاجتماعي،التواصل
المستهلكينلدىالشراء

الفرعية:الأهداف

المختلفةالإلكترونيالتسويقوأدواتأساليبتحليل●
الإلكترونيالشراءمعدلاتعلىالإلكترونيالتسويقتأثيرتقييم●



عبرالتسوقسياقفيالقراراتخاذوعواملتفضيلاتهموتحليلالإلكترونيينالمستهلكينسلوكلتحليلدراسةإجراء●
علىوتأثيرهالإلكترونيالتسوقميدانفيوالتحليلاتالبحوثمنمزيدلإجراءالعلميةالأسسوتوفيرالإنترنت،

المستهلكين.سلوك
المستهلكلدىالشراءقراراتفيتؤثرالتيالمنصاتأكثرعلىالتعرف●
الوعي.وزيادةالمستهدفالمستهلكتحديدفيالالكترونيالتسويقبأهميةالتعرف●
معدلاتلزيادةالمستهلكينسلوكعلىوالتأثيرالرقميةجهودهامناستفادةأقصىتحقيقللشركاتيمكنكيفتحديد●

للتسويقالفعليالأثرعلىللتعرفالعمليوالتحليلالميدانيالبحثتستدعيالمشكلةهذهالإلكترونيالشراء
الأداء.تحسينيمكنوكيفالإنترنتمنصاتعلىالمستهلكينسلوكعلىالإلكتروني

الدراسةأهمية
نظريةأهمية
الاقتصادوعلمالتسويقمجالفيالرئيسيةالنظرياتإحدىتعدالتيالشرائيالسلوكنظريةنطاقفيالبحثهذايتحدث

الشراء.عملياتفيالمجموعةأوالفردقراراتعلىتؤثرالتيالعواملدراسةعلىالنظريةهذهتركزحيثالاستهلاكي.
الشراء.قراراتاتخاذأثناءالأفرادبهايقومالتيوالعملياتالاستهلاكيالسلوكلفهممحوريةالنظريةهذهوتعتبر

فيحيويًادورًاتلعبالإلكترونيالتسويقاستراتيجياتأصبحتاليوم،عالمنايشهدهالذيالسريعالرقميللتحولوبالنظر
العواملفهمعلىالنظريالإطارهذافيالتركيزيقعالإلكترونية.الشرائيةقراراتهمواتخاذالمستهلكينسلوكتشكيل

ومنالسلوكيات.هذهتوجيهفيالإلكترونيالتسويقيسهموكيفللمستهلكينالإلكترونيةالشراءقراراتفيتؤثرالتي
والمؤثرات:العواملهذه

الشخصيةتأثيرات

الجمهوراستهداففيحيويًادورًايلعبوالدخلالجنس،العمر،مثلالعواملفهمالديموغرافية:العوامل●
الفردية.احتياجاتهموفهمالمناسب

الشرائية.القراراتاتخاذفيتؤثرأنيمكنالتيالشخصيةوالقيمالاهتماماتتحديدالشخصية:التوجهات●

الاجتماعيةتأثيرات
التسويقتكييفيمكنوكيفالإلكترونية،الشراءقراراتعلىوالتقاليدالثقافةتأثيردراسةوالمجتمع:الثقافة●

الاحتياجات.هذهلتلبيةالإلكتروني
للآخرين.الإلكترونيةالشراءوتجاربالمنتجاتبمراجعاتالمستهلكونيتأثركيفالعام:الرأيتأثير●

النفسيةالتأثيرات
الإلكترونية.الشرائيةالقراراتاتخاذعملياتفيوالمشاعرالعواطفتأثيردراسةالنفسي:التحفيز●
التسويقواستراتيجياتالتجاريةالعلامةبناءيساهمكيفالإلكتروني:والتسويقالتجاريةالعلامةتأثير●

للمستهلكين.والولاءالإدراكتشكيلفيالإلكتروني

الاقتصاديةالتأثيرات
سلوكعلىالرقميةالبيئةفيالخاصةالعروضوتقديمالأسعارتحديديؤثركيفتحليلوالعروض:الأسعار●

المستهلك.
الشراءفيثقتهملزيادةللمستهلكينمأمونةبيئةإقامةأهميةحولالدراسةالإلكترونية:المعاملاتأمان●

الإلكتروني.

الثقافيةالتأثيرات
الاستهلاكية.الثقافةتحويلالرقميالتسويقوتقنياتالتكنولوجيللابتكاريمكنكيفوالابتكار:التكنولوجيا●



للتسويقالمستهلكاستجابةعلىالمجتمعفيالاستهلاكيالنمطيؤثركيفدراسةالاستهلاكية:التوجهات●
الإلكتروني.

عمليةأهمية
يشيرفهوأيضًا.كبيرةأهميةلهالمستهلكينسلوكعلىالإلكترونيالتسويقتأثيرأنالبحثهذايظهرالعملية،الناحيةمن
الإنترنت.عبرالمستهلكينلسلوكأفضلفهمخلالمنوخدماتهاأدائهاتحسينفيالشركاتيساعدانيمكنأنهإلى

العملاءرضاتعزيزفييساعدمماأفضل،بشكلالعملاءاحتياجاتوتلبيةوالخدماتالمنتجاتجودةتعزيزفييساهم
التقنياتمنواستفادةالإلكترونيالتسويقفيمعينةمجالاتعلىالتركيزعلىيشجعذلك،إلىبالإضافةالأرباح.وزيادة

عملي.بشكلالتسويقيالأداءلتحسينالجديدةوالأدوات

الدراسةتساؤلات
للمستهلكينالإلكترونيةالشراءقراراتعلىالإلكترونيالتسويقاستخداميؤثرهلالأول:الرئيسيالسؤال

للمستهلكينالالكترونيةالشراءقراراتعلىالاجتماعيالتواصلوسائلتأثرهلالثاني:الرئيسيالسؤال

وولاءهالمستهلكرضاتحقيقمستوىعلىالانترنتعبرالشراءيؤثرهلالثالث:الرئيسيالسؤال

:الفرعيةالأسئلة

الشراء؟قراراتعلىالالكترونيالبريدعبرالتسويقيؤثرهل⎯

وأسهل؟أسرعبشكلالشراءقراراتتوجيهالإلكترونيللتسويقيمكنهل⎯

الخدمات؟أوالمنتجاتمعالجمهورتفاعلمنيزيدأنالإلكترونيللتسويقيمكنهل⎯

الخدمات؟أوللمنتجاتالاستهلاكقيمةمنالإلكترونيالإعلانيزيدأنيمكنهل⎯

؟الشرائيالاستهلاكزيادةفيتساهمأنيمكنالإنترنتعبروالتخفيضاتالعروضهل⎯

علىالبحثومحركاتالإلكتروني،البريدعبروالتسويقالاجتماعي،التواصلووسائلالإنترنت،عبرالإعلانمثل
الويب

الدراسةفرضيات
لدىالشرائيةالقدرةوزيادةالالكترونيالتسويقعلىالشركاتاعتمادبينإحصائيةدلالةذاتعلاقةتوجد●

المستهلكين
لدىالشرائيةالقدرةوزيادةالاجتماعيالتواصلوسائلفيالتفاعلتأثيرإحصائيةدلالةذاتعلاقةتوجد●

المستهلكين
للمستهلكينالإلكترونيةالشراءقراراتعلىالإلكترونيالتسويقلاستخدامإحصائيةدلالةذاتعلاقةتوجد●
الإلكترونيةالشراءقراراتعلىتأثيرهاالويبعلىالبحثمحركاتبينإحصائيةدلالةذاتعلاقةتوجد●

للمستهلكين
الإلكترونيةالشراءقراراتعلىهاتأثيروارتفاعالإنترنتعبرالإعلانبينإحصائيةدلالةذاتعلاقةتوجد●

للمستهلكين



المنهجية
الحالية.الدراسةمعللتعاملالوصفيوالمهجوصفية،الدراسةعلىالبحثهذافياعتمدنا

البيانات(جمع)أدواتالدراسةأدوات
الاستبانة
الشراءوقراراتالمستهلكينسلوكفهمتستهدفأسئلةعلىتحتويإلكترونيةاستبانةإعداديمكن:إلكترونيةاستبانة

الدراسة.فييشاركونالذينللمستهلكينالإنترنتعبرالاستبانةتوزيعيمكنالإلكترونية.

مختلفةمناطقمنالمستجيبيناختياروسيتمالعينةحجمباعتبارهممستجيب٥٠اختيارسيتمالتحليل،بغرضالعينة:

المواقععلىومراجعاتهمالمستهلكينتقييماتمنبياناتجمعيمكنالإلكترونية:المواقعومراجعاتملاحظات
الاجتماعي.التواصلومنصاتللتسوقالإلكترونية

مفصلبشكلوآرائهمتجاربهملمناقشةللمشاركيننقاشمجموعاتتشكيليمكنمراقبة:مجموعاتأونقاشمجموعات
قراراتهم.علىالإلكترونيالتسويقتأثيرحول





الدراسةتساؤلاتومعالجةالبياناتتحليلالثاني:الفصل



تساؤلاتومعالجةالبياناتتحليلالثاني:الفصلمقدمة
الدراسة

قراراتعلىالإلكترونيالتسويقتأثيراستبيانمنالمستقاةالبياناتتحليلعلىالضوءنسلطبحثنامنالفصل،هذافي
تحليلتقنياتالىفيهونتطرقبعمق،الدراسةتساؤلاتمعالجةإلىالفصلهذايهدفللمستهلكين.الإلكترونيةالشراء

ومعبرة.دقيقةنتائجاستخلاصفيوتساعدالبياناتطبيعةمعتتناسبمتقدمةإحصائي
والخصائصالاتجاهات،التوزيعات،ذلكفيبماالمجمعة،البياناتعنعامةلمحةيقدمشاملوصفيبتحليلنبدأ

تحديدفيويساعدالمختلفةالمتغيراتتفاعلكيفيةلفهمالأساسيضعالتحليلهذاالاستبيان.فيللمشاركينالديموغرافية
الدراسة.بأهدافالصلةذاتالبارزةالأنماط

هنا،البحث.بدايةفيصياغتهاتمالتيالرئيسيةالفرضياتاختبارعلىتركزتعمقًاأكثرتحليلاتإلىننتقلذلك،بعد
المتغيراتبينالعلاقاتلتحديداللوجستيوالانحدار(،ANOVA)التباينتحليلتربيع،كاياختبارمثلأساليبنستخدم
الإلكترونية.الشراءقراراتعلىتأثيرهامدىوتقييم
سياقفيالنتائجهذهتفسيرأيضًاولكنودقيق،واضحبشكلالبياناتنتائجتقديمفقطليسهوالفصلهذامنالهدف

المستهلك.وسلوكالإلكترونيبالتسويقالمتعلقةالسابقةوالدراساتالنظريات

وصفي:تحليلاولا:
مماسنة،18عنأعمارهمتقلالمشاركينمننسبةأكبرأنالعمرتوزيعيُظهرالديموغرافية:الخصائص●

للإناثغلبةهناكالجنس،يخصفيماالإنترنت.عبروالشراءالإلكترونيبالتسويقالشابةالفئةاهتماميعكس
منالعظمىالأغلبيةأنكماالإلكتروني.بالتسويقالإناثقبلمنأكبراهتمامإلىيشيرقدمما٪،60.65بنسبة

والماجستير.الدكتوراهشهاداتعلىحاصلةكبيرةنسبةمععالٍ،تعليملديهمالمشاركين
دخولهمتتراوحالمشاركينمنمهمةنسبةوجودمعنسبيًا،متوازنالشهريالدخلتوزيعالشهري:الدخل●

المشاركين.بينالشرائيةالقدرةتنوعإلىيشيرالتوزيعهذاريال.20000و5000بينالشهرية
التواصلوسائليستخدمونالمشاركينمنكبيرةنسبةأنالتحليليُظهرالاجتماعي:التواصلوسائلاستخدام●

الإلكتروني.التسويقفيالوسائلهذهأهميةيعكسممادوري،بشكلالاجتماعي
ومحركاتالاجتماعيالتواصلوسائلأساسيبشكليستخدمونالمشاركونالمنتجات:عنالبحثوسائل●

الشراء.قراراتعلىالتأثيرفيالقنواتهذهأهميةعلىيؤكدمماوالخدمات،المنتجاتعنللبحثالبحث
علىملحوظتأثيرلهالإلكترونيالتسويقأنيرونالمشاركينمنالعظمىالغالبيةالإلكتروني:التسويقتأثير●

الشراء.سلوكعلىالتأثيرفيالإلكترونيالتسويقاستراتيجياتأهميةيؤكدمماالشرائية،قراراتهم
المشاركينمنكبيرةنسبةوجودمعالإنترنت،عبرالشراءتواترفيتنوعهناكالإنترنت:عبرالشراءتواتر●

الإلكتروني.الشراءعلىالمستهلكيناعتمادتزايديعكسممامتكرر،بشكلالإنترنتعبربالشراءتقوم
اهتماميعكسماوهوالإنترنت،عبرشراءًالأكثرهيوالتقنيةالإلكترونياتالمشتراة:المنتجاتنوع●

والحديثة.التقنيةبالمنتجاتالمستهلكين
تشجيعفيكبيرًادورًاتلعبالمستهدفةوالإعلاناتالخاصةالعروضالتسويق:استراتيجياتاستخدام●

الإلكتروني.التسويقفيالاستراتيجياتهذهتوظيفأهميةعلىيدلمماالشراء،علىالمشاركين
التحوليعكسمماالتقليدي،علىالإلكترونيالتسوقالمشاركينمنالكثيريفضلالإلكتروني:التسوقتفضيل●

الرقمية.الأساليبنحوالتسوقسلوكياتفي

علىالإلكترونيالتسويقبتأثيرتتعلقمهمةنقاطعدةاستخلاصيمكنالاستبيان،لبياناتالوصفيالتحليلخلالمن
للمستهلكين:الشراءقرارات

للفئاتغلبةمعللمشاركين،الديموغرافيةالخصائصفيتنوعًاتظهرالبياناتوالتوجهات:الديموغرافية.1
التسويقحملاتفيفعالبشكلالفئاتهذهاستهدافأهميةإلىيشيرهذاالعالية.التعليميةوالمستوياتالشابة

الإلكتروني.



التواصلوسائليستخدمونالمشاركينمنالعظمىالغالبيةوالبحث:الاجتماعيالتواصلوسائلاستخدام.2
قراراتعلىالتأثيرفيالقنواتهذهأهميةيبرزمماالمنتجات،علىللعثورالبحثومحركاتالاجتماعي

الشراء.
قراراتعلىكبيرتأثيرلهالإلكترونيالتسويقأنتُظهرالبياناتالإلكتروني:للتسويقالملحوظالتأثير.3

ومستهدفة.مبتكرةتسويقيةاستراتيجياتتطويرإلىالحاجةيدعموهذاالشراء،
عبرالمشتراةالمنتجاتوأنواعالشراءتفضيلاتفيتنوعًاالتحليليُظهروالمنتجات:الشراءتفضيلات.4

التفضيلات.هذهمعتتناسبعروضوتقديمالعملاءتفضيلاتفهمأهميةعلىيدلمماالإنترنت،

منلذا،المستهلكين.قراراتتوجيهفيحاسمًادورًايلعبالإلكترونيالتسويقأناستنتاجيمكنالنتائج،هذهمن
المناسبة،الديموغرافيةالفئاتتستهدففعّالةتسويقيةاستراتيجياتتطويرعلىالتركيزوالمسوقينللشركاتالضروري

تفضيلاتمعيتماشىملائمتسويقيمحتوىوتقدمفعال،بشكلالبحثومحركاتالاجتماعيالتواصلوسائلتستخدم
بهم.الخاصةالشراءوأنماطالعملاء

الترابط:تحليلثانيا:
Cramér's)كرامر-فيمقياساستخدامتمالبحث،منالجزءهذافي V،)قوةلقياسيُستخدمإحصائيمعياروهو

العظمىالأغلبيةتكونحيثالاستبيانيةالبياناتتحليلفيخاصبشكلمفيدالمقياسهذافئويين.متغيرينبينالارتباط
بينارتباطوجودعدمإلى0القيمةتشيرحيث،1و0بينقيمهيتراوحكرامر-فيمقياسنوعية.أوفئويةالمتغيراتمن

كامل.ارتباطوجودإلى1القيمةتشيربينماالمتغيرين،

المقياس:هذالتطبيق

التسويقوتأثيرالإلكترونيةالشراءقراراتعلىتؤثرقدالتيالاستبيانبياناتفيالرئيسيةالمتغيراتبتحديدنقومأولاً
التواصلوسائلاستخدامالشهري،الدخلالتعليمي،المستوىالجنس،العمر،المتغيراتهذهوتشملالإلكتروني.
التقليدي.مقابلالإلكترونيالتسوقوتفضيلاتالإلكتروني،للتسويقالمتصورالتأثيرالاجتماعي،

contingency)التقاطعجداولباستخدامثانيا tables)زوج،لكلكرامر-فيقيمحسابتمالمتغيرات،منزوجلكل
القائمةالعلاقاتتعرضمصفوفةشكلعلىالنتائجتقديمتمالمختلفة.المتغيراتبينالعلاقاتقوةوتحليلبتقييمسمحمما
المختلفة.المتغيراتبين

العمر الجنس المستوى
التعليمي الشهريالدخل

وسائلاستخدام
التواصل

الاجتماعي

التسويقتأثير
علىالالكتروني

الشراءقرارات

افضلية
التسويق

العمر 1 0.28 0 0 0.1 0.19 0.44

الجنس 0.28 1 0.25 0.16 0 0.05 0.28

التعليميالمستوى 0 0.25 1 0.18 0 0.04 0

الشهريالدخل 0 0.16 0.18 1 0.14 0.1 0

التواصلوسائلاستخدام
الاجتماعي 0.1 0 0 0.14 1 0.15 0

الالكترونيالتسويقتأثير
الشراءقراراتعلى 0.19 0.05 0.04 0.1 0.15 1 0.11

التسويقافضلية 0.44 0.28 0 0 0 0.11 1

التقاطعاتجدول



التسويقوتأثيرالإلكترونيةالشراءقراراتعلىوتأثيرًاأهميةالأكثرالعلاقاتلنايتبينالتحليل،هذاخلالومن
سياقفيالبعضبعضهامعوالسلوكيةالديموغرافيةالعواملتفاعلكيفيةلفهممتينًاأساسًاتوفرالنتائجهذهالإلكتروني.

بينها:والترابطالنتائجلهذهشرحيليوفيماالمستهلكينلدىالشراءسلوكياتعلىوتأثيرهاالإلكترونيالتسويق

علىالإلكترونيالتسويقوتأثيرالعمربينمعتدلاارتباطاهناكأنيبدوالإلكتروني:التسويقوتأثيرالعمر●
العمرية.الفئاتبتغيريتغيرالإلكترونيالتسويقتأثيرأنإلىيشيرأنيمكنهذاالشراء.قرارات

يشيرمماضعيفا،يبدوالإلكترونيالتسوقوتفضيلالجنسبينالارتباطالإلكتروني:التسوقوتفضيلالجنس●
والنساء.الرجالبينكثيراتختلفلاقدالإلكترونيالتسوقتفضيلاتأنإلى

المستوىبينمعتدلإلىضعيفارتباطيوجدالاجتماعي:التواصلوسائلواستخدامالتعليميالمستوى●
التعليميةالمستوياتذويالأشخاصأنإلىيشيرقدمماالاجتماعي،التواصلوسائلواستخدامالتعليمي
متنوعة.بطرقالاجتماعيالتواصلوسائليستخدمونالمختلفة

التسويقوتأثيرالشهريالدخلبينضعيفارتباطهناكالإلكتروني:التسويقوتأثيرالشهريالدخل●
للفرد.الشهريالدخلعلىكبيربشكليعتمدلاقدالإلكترونيالتسويقتأثيرأنيعنيمماالإلكتروني،

بتأثيرمختلفةبطرقمرتبطةتكونقدوالسلوكيةالديموغرافيةالخصائصبعضأناستنتاجيمكنناالنتائج،هذهمن
استراتيجياتتطويرفيمفيدةتكونأنيمكنالمعلوماتهذهالإلكتروني.التسوقوتفضيلاتالإلكترونيالتسويق
​​وفعالة.مستهدفةتسويقية

الاحصائية:الفروضاختبارثالثا:
العلاقاتلفحصالاستبيانبياناتباستخدامالإحصائيةالفروضاختبارتحليلإجراءتمالبحث،منالجزءهذافي

بناءًالبحثفرضياتتحديدتمالمستهلكين.لدىالشراءوسلوكياتالإلكترونيبالتسويقتتعلقمتغيراتعدةبينالمحتملة
كاياختباراستخدمناالفرضيات،هذهلتحليلللدراسة.العامةوالأهدافالاستبيانفيالمطروحةالرئيسيةالأسئلةعلى

اللوجستي,الانحدارتحليلوالفئوية.المتغيراتبينالعلاقاتلاختبارقويةإحصائيةأداةوهو(،Chi-Square)تربيع
"لا"(.أو"نعم")مثلثنائيًاالاستجابةمتغيريكونعندماخاصبشكلمفيداللوجستيالانحدار

(:Chi-Square)تربيعكاياختبارأولا:

الشرائية(:والقدرةالإلكترونيالتسويقبين)العلاقةالأولىالفرضية

:Chi2قيمة- 13.95

:pقيمة- 0.304

12الحرية:درجات-

دلالةذاتعلاقةبوجودالقوليمكننالاأنهيعنيهذاالصفرية.الفرضيةلرفضكافٍإحصائيدليليوجدلاالتفسير:
العينة.هذهفيالشرائيةوالقدرةالإلكترونيالتسويقبينإحصائية

الشرائية(:والقدرةالاجتماعيالتواصلوسائلعلىالتفاعلبين)العلاقةالثانيةالفرضية

:Chi2قيمة- 15.75

:pقيمة- 0.203

12الحرية:درجات-

علىالتفاعلبينإحصائيةدلالةذوارتباطيوجدلاالصفرية.الفرضيةلرفضكافٍإحصائيدليليوجدلاالتفسير:
الشرائية.والقدرةالاجتماعيالتواصلوسائل

الشراء(:وقراراتالبحثمحركاتاستخدامبين)العلاقةالرابعةالفرضية



:Chi2قيمة- 22.18

:pقيمة- 0.036

12الحرية:درجات-

الشراءوقراراتالبحثمحركاتاستخدامبينإحصائيةدلالةذاتعلاقةوجودإلىيشيرإحصائيدليليوجدالتفسير:
الإلكترونية.

والثانيةالأولىالفرضياتفيpالقيمةالأولى.للفرضيةمشابهةلأنهاالتحليلإجراءيتملم،والخامسةالثالثةللفرضيات
أقلpقيمةلديهاالرابعةالفرضيةالمقابل،فيالصفرية.الفرضيةلرفضكافٍدليلوجودعدميعنيمما،0.05منأعلى

إحصائية.دلالةذاتعلاقةوجودإلىيشيرمما،0.05من

التحليل:نتائجملخص

دلالةتظهرلمالاختبارنتائجللمستهلكين.الشرائيةوالقدرةالإلكترونيالتسويقبينالعلاقةتناولتالأولى:الفرضية
p)إحصائية > المدروسة.العينةفيالمتغيرينهذينبينقويةعلاقةوجودعدمإلىيشيرمما(،0.05
الفرضيةفيوكماالشرائية.والقدرةالاجتماعيالتواصلوسائلعلىالتفاعلبينالعلاقةعلىركزتالثانية:الفرضية
p)إحصائيةدلالةالنتائجتظهرلمالأولى، > وسائلعلىالتفاعلبينمعنويارتباطوجودعدميعنيمما(،0.05

الشرائية.والقدرةالتواصل
دلالةالنتائجأظهرتالحالة،هذهوفيالشراء.وقراراتالبحثمحركاتاستخدامبينللعلاقةتطرقتالرابعة:الفرضية
p)إحصائية < الإلكترونية.الشراءوقراراتالبحثمحركاتاستخدامبينمعنىذاتعلاقةوجوديدعممما(،0.05

مباشرتأثيرلهمايكونلاقدالتواصلوسائلعلىوالتفاعلالإلكترونيالتسويقأننستنتجالنتائج،هذهخلالمن
هذهالشراء.قراراتعلىمهمتأثيرلهالبحثمحركاتاستخدامأنيبدوبينماللمستهلكين،الشرائيةالقدرةعلىومعنوي

توجيهعلىيساعدهاممالديها،الإلكترونيالتسويقاستراتيجياتلتحسينتسعىالتيللشركاتقيمةرؤىتوفرالنتائج
العملاءلدىالشراءقراراتعلىالتأثيرفيفاعليةالأكثرالقنواتنحوجهودها

اللوجستي:الانحدارتحليلثانيا:
والمتغيراتالتابع()المتغيرالاستجابةمتغيربتحديدأولاًقمناالاستبيان،بياناتعلىاللوجستيالانحدارتحليللإجراء

تحديدمثلاًيمكنناالسابقة،الفرضياتعلىبناءًالنموذج.فياستخدامهمسيتمالذينالمستقلة()المتغيراتالتفسيرية
الجنس،العمر،مثلمتغيراتواستخدامتابع،كمتغيرالشراء"قراراتعلىالإلكترونيللتسويقالمتصور"التأثير

مستقلة.كمتغيراتالاجتماعيالتواصلوسائلواستخدامالشهري،الدخلالتعليمي،المستوى

إلىتحتاجوقدمتعددةفئاتعلىتحتويقدالبياناتأنوبماالمتغيرات.هذهباستخداماللوجستيالانحدارنموذجولتنفيذ
التالية:الخطواتبإتباعالنموذجتطبيقثمومنالبياناتتحضيرتمللتحليل،مناسبةلتكونمعينةتحويلات

للدراسة.رئيسيةكمتغيراتالشهريوالدخلالتعليمي،المستوىالجنس،العمر،باختيارالمتغيرات:تحديد.1
للدراسة.هدفكمتغيرالشراءقراراتعلىالإلكترونيالتسويقتأثيرمدىيقيسمتغيرواختيار

بكلماتعنهامعبركانتالتعليميالمستوىأوالجنسمثلالمتغيراتبعضأرقام:إلىالفئويةالبياناتتحويل.2
المثال،سبيلعلىالإحصائي.التحليللتسهيلأرقامإلىالكلماتهذهبتحويلللجنس(.و"أنثى""ذكر")مثل

.2إلىو"أنثى"1إلى"ذكر"

الجنس
 

ذكر أنثى
24 37

الاستبيانفيالجنسنوعاختيارمراتعدد



المستوى
التعليمي

ثانوية
أوعامة
أقل

دبلوم بكالوريو
س ماجستير دكتوراة

15 11 7 12 16
التعليميالمستوىاختيارتكرارمراتعدد

)تعلمالنموذجلتدريبجزءجزأين:إلىالبياناتبتقسيموالاختبار:للتدريبمجموعتينإلىالبياناتتقسيم.3
فيالطلاباختباركيفيةالأمرهذايُشبهدقته(.)تقييمالنموذجلاختبارآخروجزءالعلاقات(رصدكيفية

يُختبرون.ثمأولًايتعلمونحيثالمدرسة
الشراءقراراتتتأثركيففهملنايمكنالإحصائيةالطريقةهذهباستخداماللوجستي:الانحدارنموذجتطبيق.4

الإلكتروني.التسويقتأثيروتوقعالعلاقاتفهمفيتساعدالطريقةهذهوالجنس.العمرمثلالمختلفةبالمتغيرات
قراراتعلىالإلكترونيالتسويقتأثيرتوقعفيدقتهمدىتقييمتمالنموذج،تطبيقبعدالنموذج:أداءتقييم.5

للاختبار.المخصصةالبياناتباستخدامالشراء

تتعلقوموثوقةدقيقةنتائجعلىالحصولمنمكّننامماالبيانات،لتحليلومنهجيةدقيقةعمليةتضمنتالخطواتهذه
.المستهلكينلدىالشراءسلوكياتعلىالإلكترونيالتسويقبتأثير

Category Precision Recall F1-Score Support

0 0 0 0 3

1 1 0.33 0.5 3

2 0.22 0.4 0.29 5

3 0 0 0 2

4 0.25 0.17 0.2 6

Accuracy 0.21 19

Overall
(Macro Avg)

0.29 0.18 0.2 19

Overall
(Weighted
Avg)

0.3 0.21 0.22 19

للبياناتاللوجستيالانحدارتحليل

النتائج:تحليل

تصنيفمنتمكنأنهيعنيمماالاختبار،مجموعةعلى%21بنسبةدقةلديهالنموذج(:Accuracy)الدقة-
صحيح.بشكلالحالاتمن%21حوالي

سبيلعلىفئة.كلتصنيففيالنموذجأداءإلىالقيمهذهتشير(:Recall)والاستدعاء(Precision)الدقة-
أنيعنيممافقط،0.33كانالاستدعاءولكن%(،100)أي1.00الدقةكانت'(،1')رمزها1للفئةالمثال،

لهذهالفعليةالحالاتمن%33اكتشففقطولكنه'1'كـتصنيفهاتمالتيالحالاتبكلصحيحبشكلتنبأالنموذج
الفئة.

-F1-Score:-النموذج.لأداءشاملمقياسلتقديموالاستدعاءالدقةبينالمقياسهذايجمع
التحليلمنلمزيدالحاجةالبيانات،توزيعمثلعواملعدةبسببيكونقدوهذامثالياً،ليسالنموذجأداءأنالواضحمن

إضافيةتحليلاتوربماالفحصمنمزيدإلىالنتائجهذهتحتاجالمتغيرات.بينالعلاقاتتعقيداتأوللبيانات،والمعالجة
المتغيراتبينالعلاقاتفهملتحسين

الاختبارات:هذهبعضنتائجبذكرفقطونكتفيالاحصائيةالفروضاختباراتمناخرىانواععدةايضايوجد



(:ANOVA)التباينتحليل

مستقل.كمتغيرو'الجنس'تابعكمتغيرالشهري''الدخلاستخدمت
متوفرةغيرأوفارغةالمجموعاتإحدىكانتحيثالتحليل،هذالإجراءمناسبةليستالمستخدمةالبياناتأنوجدت
مؤثرة.نتائجعلىنحصللمولذلكصحيح،بشكلالتحليللإجراءكافٍبشكل

للارتباط:سبيرماناختبار
للتحليل.كمتغيرينالشهري'و'الدخل'العمر'استخدمت

ضعيف.ارتباطوهو،0.1033الارتباط:-
:pقيمة- إحصائية.دلالةذاليسالارتباطأنإلىيشيرمما،0.4281

والدخلالعمربينإحصائيةدلالةذاتعلاقةوجوديدعمكافٍدليلعلىالعثوريتملمأنهنستنتجالنتائج،هذهمن
الشهري.

المؤثرة:العواملتحليلرابعا:
العواملمنأصغرعددإلىوتقليلهاالمقاسةالمتغيراتبينالكامنةالعلاقاتلتحديدتستخدمتقنيةهوالعواملتحليل

عاملين.لاستخراجالعواملتحليلتطبيقوتمرئيسيةمتغيراتخمسةتحديدتمالتحليل،هذافيالكامنة.

العوامل:تحليلنتائج

الأول:العامل●
oالجنس'.علىإيجابيومؤشرالشهري'،و'الدخل'العمر'علىكبيرةسلبيةمؤشراتله'
oفيالجنسمقابلالشهريوالدخلللعمرالمشتركالتأثيريمثلأنهعلىالعاملهذاتفسيريمكن

البيانات.
الثاني:العامل●

oقراراتعلىيؤثرالإلكترونيالتسويقأنتعتقد'هلالاسبانهسؤالعلىكبيرإيجابيمؤشريظهر
الالكترونية؟'.شراءكم

oالشراء.قراراتعلىالإلكترونيللتسويقالرئيسيالتأثيريمثلأنهعلىالعاملهذاتفسيريمكن

قراراتعلىتؤثرقدالتيالكامنةالعواملعلىالاستبيانفيالمختلفةالمتغيراتتأثيرلكيفيةفهمًاتوفرالنتائجهذه
وتأثيراتللمستهلكينالمختلفةالسماتبينالمعقدةالعلاقاتلاستنتاجالمعلوماتهذهاستخداميمكنالإلكترونية.الشراء

النتائج:هذهلايجاداتخاذهاتمالتيالخطواتمايليوفي,الإلكترونيالتسويق

و'التأثيرالشهري','الدخلالتعليمي','المستوى'الجنس','العمر',اختيارتمالمتغيرات:اختيارالاولى:الخطوة▪

للتحليل.الإلكتروني'للتسويقالمتصور

ذكر)كماالبياناتمنكامنينعاملينلاستخراجالعواملتحليلباستخدامالعوامل:تحليلتطبيقالثانية:الخطوة▪

سابقا(

المتغيرات.بينالعلاقاتلفهمعامللكلالمؤشراتتحليلبعملالعوامل:تفسيرالثالثة:الخطوة▪

العامل المتغير المؤشر
1العامل العمر -0.608603

1العامل الجنس 0.3385942

1العامل التعليميالمستوى 0.0111377

1العامل الشهريالدخل -0.441678



1العامل الإلكترونيللتسويقالمتصورالتأثير -0.277596

2العامل العمر 0.0279488

2العامل الجنس 0.0780655

2العامل التعليميالمستوى 0.0630525

2العامل الشهريالدخل 0.0988384

2العامل الإلكترونيللتسويقالمتصورالتأثير 0.7931731
العواملتحليل

للتسويقالمتصورالتأثير
الإلكتروني

0.52

الجنس 0.42

الشهريالدخل -0.34

العمر -0.58

التعليميالمستوى 0.075

العاملمعالمتغيرلسلوكملخص

بينعكسيةالعلاقةانبمعنىالعامل.مععكسيةبطريقةيتغيرالمتغيرهذاانعلىدلالةيعطيلمؤشرسالبةقيمةوجود
عليه.العاملتأثيريقلالمتغيرزادفكلماوالعاملالمتغير

والمحددات:الاستنتاجاتخامسا:

للعمليةجوهريةأجزاءالمستقبليةللأبحاثتوصياتوتقديمالمحدداتوتحديدالاستنتاجاتتعدالعلمي،البحثإطارفي
البحثهذاإلىوبالنظرالمعني.المجالفيالمعرفةتطويرفيوتساهمللدراسةأعمقفهمًاالخطواتهذهتوفرالبحثية.

التالية:النقاطتقديميمكنللمستهلكين"،الإلكترونيةالشراءقراراتعلىالإلكترونيالتسويقاستخدام"تأثيرحول

الاستنتاجات
مهمة:استنتاجاتعدةتلخيصيمكنالاستبيان،منالمجمعةالبياناتتحليلخلالمن

قراراتعلىالتأثيرفيفعالةكأداةالإلكترونيالتسويقأهميةعلىالنتائجأكدتالإلكتروني:التسويقأهمية●
واستخدامالمستهدفةالرقميةالإعلاناتمثلالمبتكرة،التسويقاستراتيجياتأنلوحظالمستهلكين.لدىالشراء
الشراء.علىوتشجيعهمالعملاءجذبفيكبيرتأثيرلهاالاجتماعي،التواصلوسائل

العواملعلىبناءًالإلكترونيالتسويقتأثيرفياختلافاتهناكأنالبياناتأظهرتالديموغرافية:التأثيرات●
لتناسبخصيصًامصممةتسويقيةحملاتتطويرضرورةإلىيشيرهذاوالجنس.العمرمثلالديموغرافية

المختلفة.العملاءمجموعاتوتفضيلاتاحتياجات
تُظهرالإلكتروني.التسويقتحسينفيالحديثةللتقنياتكبيردورعنالنتائجكشفتكماوالابتكار:التقنيات●

لتفضيلاتأعمقفهمفييساهمأنيمكنالتنبؤيةوالتحليلاتالكبيرةالبياناتمثلالتقنياتاستخدامأنالبيانات
فعالية.أكثرتسويقيةحملاتوتطويرالمستهلكين

والقيودالمحددات
بها:الاعترافيجبمحدداتعدةهناكالدراسة،هذهتوفرهاالتيالعديدةالفوائدمنالرغمعلى

فئاتجميععلىالنتائجتعميممنيحدقدمماالمستهلكين،منمحددةعينةعلىاعتمدتالدراسةالعينة:نطاق●
الإجابات.فيالتحيزاتبعضإلىيؤديقدالاستبياناتعلىالاعتمادأنكماالمستهلكين.



قراراتعلىتؤثرالدراسةفيتضمينهاتمالتيغيرأخرىمتغيراتهناكيكونقدالمدروسة:المتغيرات●
القصور.هذاالاعتباربعينيؤخذأنيجبالبياناتتحليلفإنلذلك،الإلكترونية.الشراء

وقدسريع،بشكليتطورالإلكترونيالتسويقمجالأنالاعتباربعينالأخذيجبالسوق:فيالسريعةالتغيرات●
النتائج.صلاحيةعلىيؤثرقدمماقصيرة،فترةفيالمستخدمةوالتقنياتالاتجاهاتتتغير

المستقبليةللبحوثاقتراحات
يلي:بمايوصىالمستقبلية،للأبحاثتمهيدًا

وأكثرأكبرعيناتعلىمماثلةدراساتإجراءالمهممنللنتائج،دقةأكثرتعميملضمانالعينة:نطاقتوسيع●
المستهلكين.منتنوعًا

الشرائي،السلوكعلىتؤثرقدإضافيةمتغيراتالمستقبليةالأبحاثتشملأنيُقترحإضافية:متغيراتدراسة●
والثقافية.النفسيةالعواملمثل

التسويقمجالفيالجديدةالتقنياتتأثيراستكشافالباحثينعلىيجبالجديدة:التقنياتعلىالتركيز●
المستهلك.سلوكعلىالافتراضي،والواقعالاصطناعيالذكاءمثلالإلكتروني،

توصيات:سادسا:

الإلكترونيةالشراءقراراتعلىالإلكترونيالتسويقتأثيرحولالدراسةهذهمنالمستخلصةالنتائجإلىبالاستناد
تتضمنالإلكتروني.التسويقاستراتيجياتفاعليةتعزيزإلىتهدفالتيالعمليةالتوصياتبعضيليفيماللمستهلكين،

للعلماءجديدةبحثيةمساراتإلىبالإضافةالرقمي،التسويقمجالفيللممارسينمحددةإرشاداتالتوصياتهذه
إلىتهدفالحالية،للأدبياتشاملةومراجعةللبياناتدقيقتحليلعلىالمبنيةالتوصيات،هذهالمجال.هذافيوالباحثين

تطبيقخلالمنالإلكتروني.التسويقفيالابتكاراتوأحدثالممارساتأفضللاستخداموالمؤسساتالشركاتتوجيه
تحقيقفييسهممماالتسويقية،حملاتهافعاليةوتحسينالعملاءمعتفاعلهاتعزيزللشركاتيمكنالاستراتيجيات،هذه

المستهلكين.معأقوىعلاقاتوبناءأفضلأعمالنتائج

الإلكتروني:التسويقلممارسيتوصيات

اختلافاتهناكأنإلىتشيرالبحثنتائجوالسلوكية:الديموغرافيةالتفضيلاتعلىبناءًالجمهوراستهداف.1
يجبالتعليمي.والمستوىالجنس،العمر،مثلمتغيراتعلىبناءًالإلكترونيالتسويقتأثيركيفيةفيواضحة

الحملاتفعاليةيعززمماالاعتبار،فيالاختلافاتهذهتأخذمستهدفةاستراتيجياتتطويرالمسوقينعلى
التسويقية.

دورًالعبتالاجتماعيالتواصلوسائلالاجتماعي:التواصلوسائلعبرالتسويقاستراتيجياتعلىالتركيز.2
التفاعللتعزيزفعالبشكلالمنصاتهذهاستخدامالمسوقينعلىيجبالإلكتروني.التسويقتأثيرفيمهمًا
التجارية.بالعلامةالوعيوبناء

حولغنيةرؤىيوفرأنيمكنالكبيرةالبياناتتقنياتاستخدامللسوق:الدقيقللتحليلالكبيرةالبياناتاستغلال.3
للسوقالعميقالفهملتحسينالتقنياتهذهاستخدامالشركاتعلىينبغيالمستهلكين.وسلوكياتتفضيلات
وفعالية.تخصيصًاأكثرتسويقيةحملاتوتطوير

انتباهجذبفيمهمًاعاملًاوالشخصيالتفاعليالمحتوىيعتبروالشخصي:التفاعليالمحتوىتطوير.4
ويحفزالمستهلكيناهتماماتمعيتماشىمحتوىتوفيرالمسوقينعلىيجبقراراتهم.علىوالتأثيرالمستهلكين

التفاعل.



بالاتجاهاتالتنبؤفيتساعدأنيمكنالتنبؤيةالتحليلاتالاستراتيجي:للتخطيطالتنبؤيةالتحليلاتاستخدام.5
فيالاستثماروتحسينمستنيرةاستراتيجيةقراراتاتخاذفيالشركاتيساعدمماالسوق،وتغيراتالمستقبلية
الإلكتروني.التسويق

الإلكتروني:التسويقمجالفيللباحثينتوصيات

علىتركزمقارنةدراساتإجراءالباحثينعلىيُقترحوالجغرافيا:الثقافةتأثيرلتقييممقارنةدراساتإجراء.1
تغيركيفيةفهمفييساعدأنيمكنهذاالمستهلك.وسلوكالإلكترونيالتسويقعلىوالجغرافياالثقافةتأثير

مختلفة.سياقاتفيوتأثيرهاالتسويقاستراتيجيات
مثلالحديثةالتقنياتتأثيردراسةالباحثينعلىيجبالإلكتروني:التسويقفيالجديدةالتقنياتتأثيراستكشاف.2

سلوكعلىوتأثيرهاالإلكترونيالتسويقاستراتيجياتتطويرفيالمعززوالواقعالاصطناعيالذكاء
المستهلك.

تأثيراتعلىتركزدراساتإجراءالضروريمنالطويل:المدىعلىالإلكترونيالتسويقتأثيرفحص.3
الاستهلاكية.الأنماطوتغييرالتجاريةللعلامةالولاءعلىالطويلالمدىعلىالإلكترونيالتسويق

مثلمتغيرات،عدةتدمجتحليليةنماذجتطويرعلىالباحثونيُشجعمتغيرات:عدةتدمجتحليليةنماذجتطوير.4
علىالعوامللهذهالمركبللتأثيرأعمقفهملتقديمالرقمية،والتفاعلاتالشرائية،السلوكياتالديموغرافية،

الشرائية.القرارات
للابتكاراتيمكنكيفاستكشافالباحثينعلىيجبالمبتكرة:الإلكترونيالتسويقاستراتيجياتفيالتحقيق.5

تحقيقعلىتؤثرأنالمستهدفة،الذكيةوالحملاتالمؤثرينعبرالتسويقمثلالإلكتروني،التسويقمجالفي
المستهلكتجربةوتحسينالأعمالأهداف





I
D العمر

المستوى
التعليمي الجنس

مكان
الإقامة الوظيفة

الدخل
الشهري

هل
تستخدمون

وسائل
التواصل

الاجتماعي؟

الوسائلهيما
تستخدمهاالتي

عنللبحث
أوالمنتجات
عبرالخدمات
الإنترنت؟

أنتعتقدهل
التسويق

يؤثرالالكتروني
قراراتعلى

شراءكم
الالكترونية؟

عددكم
صفقات
عبرالشراء
فيالإنترنت
الشهر

الماضي؟

نوعهوما
أوالمنتجات
التيالخدمات

بشرائهاقمتم
الإنترنتعبر

مؤخرا؟ً

استخدمتمهل
استراتيجيات

التسويق
الالكتروني
خاصة،)عروض
إعلانات

فيمستهدفة(
قراراتخاذ

الشراء؟

تفضلونهل
التسوق

الالكتروني
التسوقعلى

التقليدي؟

1
مناقل
سنة18 دبلوم أنثى

المدينة
المنورة

موظف
حكومي

10000 -
20000 ريال

لاأبدًا،
استخدم

التواصلوسائل
الاجتماعي

بعضفيكثيرا
الاوقات

3مناقل
مرات

إلكترونيات
وتقنية دائما

بعضفي
الأوقات

2
منأقل
سنة18

بكالوريو
س أنثى جازان أخرى

منأكثر
ريال20000

دوماًيومياً،
أستخدم ذلكغير

بعضفيكثيرا
الاوقات

3مناقل
مرات ذلكغير دائما

بعضفي
الاوقات

3
18-25
سنة دكتوراة أنثى

الحدود
الشمالية

موظف
حكومي

5000 -
10000 ريال

لاأبدًا،
استخدم ذلكغير لا

5و3بين
مرات وأزياءملابس محايد

اغلبفي
الاوقات

4
منأقل
سنة18 دكتوراة أنثى الرياض

موظف
خاصقطاع

10000 -
20000 ريال

دوماًيومياً،
أستخدم ذلكغير

بعضفيكثيرا
الاوقات

3مناقل
مرات

إلكترونيات
وتقنية دائما

اغلبفي
الاوقات

5
36-45
سنة

ثانوية
أوعامة
أقل ذكر

مكة
المكرمة

موظف
خاصقطاع

منأقل
ريال5000

الحينبين
والآخر

الإلكترونيةالمواقع
المتخصصة دائما

10و6بين
المراتمن وأزياءملابس محايد دائما

6
منأقل
سنة18

ثانوية
أوعامة
أقل أنثى تبوك أخرى

10000 -
20000 ريال

دوماًيومياً،
أستخدم

البحثمحركات
(Google، Bing) لا

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر ومأكولاتطعام دائما محايد

7
سنة46

فأكثر دبلوم ذكر
المدينة
المنورة

موظف
خاصقطاع

5000 -
10000 ريال

أحياناً،
أستخدم

التواصلوسائل
الاجتماعي لا

10مناكثر
مرات

إلكترونيات
وتقنية احيانا محايد

8
36-45
سنة دكتوراة أنثى عسير

موظف
حكومي

منأكثر
ريال20000

الحينبين
والآخر

التواصلوسائل
الاجتماعي محايد

3مناقل
مرات ومأكولاتطعام محايد محايد

9
سنة46

فأكثر

ثانوية
أوعامة
أقل ذكر

مكة
المكرمة

موظف
خاصقطاع

منأكثر
ريال20000 أستخدمدائمًا،

التواصلوسائل
الاجتماعي محايد

10و6بين
المراتمن

إلكترونيات
وتقنية الاوقاتبعضفي

اغلبفي
الاوقات



1
0

26-35
سنة دبلوم ذكر

المدينة
المنورة

موظف
حكومي

10000 -
20000 ريال

أحياناً،
أستخدم

التواصلوسائل
الاجتماعي

بعضفيقليلا
الاوقات

10مناكثر
مرات

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب دائما دائما

1
1

سنة46
فأكثر

ثانوية
أوعامة
أقل أنثى الشرقية

موظف
خاصقطاع

منأكثر
ريال20000 أستخدمدائمًا،

التواصلوسائل
الاجتماعي محايد

10و6بين
المراتمن

إلكترونيات
وتقنية قليلا

اغلبفي
الاوقات

1
2

18-25
سنة ماجستير ذكر الباحة

موظف
حكومي

5000 -
10000 ريال

أحياناً،
أستخدم

النقاشمنتديات
الإنترنتعبر دائما

10مناكثر
مرات ذلكغير الاوقاتبعضفي

اغلبفي
الاوقات

1
3

18-25
سنة دبلوم ذكر الرياض أخرى

5000 -
10000 ريال أستخدمدائمًا،

الإلكترونيةالمواقع
المتخصصة محايد

5و3بين
مرات ذلكغير الاوقاتبعضفي محايد

1
4

منأقل
سنة18

ثانوية
أوعامة
أقل أنثى الباحة أخرى

منأكثر
ريال20000

الحينبين
والآخر

التواصلوسائل
الاجتماعي

بعضفيكثيرا
الاوقات

3مناقل
مرات ذلكغير محايد

بعضفي
الاوقات

1
5

منأقل
سنة18 دكتوراة أنثى نجران

موظف
حكومي

10000 -
20000 ريال

لاأبدًا،
استخدم

التواصلوسائل
الاجتماعي محايد

5و3بين
مرات ومأكولاتطعام احيانا محايد

1
6

36-45
سنة

ثانوية
أوعامة
أقل أنثى الرياض أخرى

منأكثر
ريال20000

أحياناً،
أستخدم ذلكغير

بعضفيكثيرا
الاوقات

3مناقل
مرات

إلكترونيات
وتقنية محايد

اغلبفي
الاوقات

1
7

26-35
سنة

ثانوية
أوعامة
أقل أنثى الجوف أخرى

5000 -
10000 ريال

الحينبين
والآخر

التواصلوسائل
الاجتماعي

بعضفيقليلا
الاوقات

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب الاوقاتبعضفي دائما

1
8

26-35
سنة دبلوم ذكر عسير أخرى

10000 -
20000 ريال

لاأبدًا،
استخدم

البحثمحركات
(Google، Bing) دائما

5و3بين
مرات

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب دائما دائما

1
9

18-25
سنة

ثانوية
أوعامة
أقل ذكر تبوك

موظف
خاصقطاع

منأقل
ريال5000

لاأبدًا،
استخدم

التواصلوسائل
الاجتماعي محايد

10و6بين
المراتمن

إلكترونيات
وتقنية دائما

اغلبفي
الاوقات

2
0

36-45
سنة

ثانوية
أوعامة
أقل أنثى جازان أخرى

10000 -
20000 ريال

أحياناً،
أستخدم

النقاشمنتديات
الإنترنتعبر محايد

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر ذلكغير احيانا
بعضفي

الاوقات
2
1

18-25
سنة دكتوراة ذكر

مكة
المكرمة

موظف
خاصقطاع

منأقل
ريال5000

الحينبين
والآخر

التواصلوسائل
الاجتماعي دائما

5و3بين
مرات

إلكترونيات
وتقنية دائما

اغلبفي
الاوقات



2
2

منأقل
سنة18 دكتوراة أنثى الباحة أخرى

5000 -
10000 ريال

الحينبين
والآخر

النقاشمنتديات
الإنترنتعبر دائما

10و6بين
المراتمن

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب قليلا

بعضفي
الاوقات

2
3

26-35
سنة

ثانوية
أوعامة
أقل أنثى

المدينة
المنورة أخرى

5000 -
10000 ريال أستخدمدائمًا،

الإلكترونيةالمواقع
المتخصصة

بعضفيكثيرا
الاوقات

5و3بين
مرات

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب احيانا ابدا

2
4

26-35
سنة

ثانوية
أوعامة
أقل أنثى الرياض

موظف
خاصقطاع

منأقل
ريال5000

دوماًيومياً،
أستخدم

التواصلوسائل
الاجتماعي

بعضفيكثيرا
الاوقات

5و3بين
مرات

إلكترونيات
وتقنية قليلا ابدا

2
5

18-25
سنة ماجستير أنثى الجوف

موظف
حكومي

منأكثر
ريال20000 أستخدمدائمًا،

التواصلوسائل
الاجتماعي محايد

3مناقل
مرات

إلكترونيات
وتقنية الاوقاتبعضفي

بعضفي
الاوقات

2
6

36-45
سنة ماجستير ذكر الباحة

موظف
حكومي

10000 -
20000 ريال

دوماًيومياً،
أستخدم ذلكغير دائما

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر
إلكترونيات

وتقنية قليلا محايد

2
7

سنة46
فأكثر

بكالوريو
س ذكر حائل

موظف
حكومي

10000 -
20000 ريال

لاأبدًا،
استخدم

البحثمحركات
(Google، Bing) لا

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر
إلكترونيات

وتقنية احيانا ابدا
2
8

18-25
سنة دكتوراة أنثى الجوف أخرى

5000 -
10000 ريال

الحينبين
والآخر

الإلكترونيةالمواقع
المتخصصة

بعضفيكثيرا
الاوقات

3مناقل
مرات ذلكغير الاوقاتبعضفي ابدا

2
9

18-25
سنة

ثانوية
أوعامة
أقل أنثى الباحة

موظف
خاصقطاع

10000 -
20000 ريال

الحينبين
والآخر

البحثمحركات
(Google، Bing)

بعضفيقليلا
الاوقات

10و6بين
المراتمن

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب قليلا

بعضفي
الاوقات

3
0

منأقل
سنة18

بكالوريو
س أنثى نجران

موظف
خاصقطاع

5000 -
10000 ريال

لاأبدًا،
استخدم

النقاشمنتديات
الإنترنتعبر لا

5و3بين
مرات ومأكولاتطعام قليلا

اغلبفي
الاوقات

3
1

36-45
سنة دكتوراة أنثى جازان

موظف
حكومي

منأقل
ريال5000

دوماًيومياً،
أستخدم

النقاشمنتديات
الإنترنتعبر دائما

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب احيانا دائما

3
2

منأقل
سنة18 ماجستير أنثى تبوك أخرى

منأكثر
ريال20000

دوماًيومياً،
أستخدم

الإلكترونيةالمواقع
المتخصصة لا

3مناقل
مرات وأزياءملابس الاوقاتبعضفي دائما

3
3

18-25
سنة

بكالوريو
س ذكر

مكة
المكرمة

موظف
حكومي

10000 -
20000 ريال

دوماًيومياً،
أستخدم

الإلكترونيةالمواقع
المتخصصة

بعضفيكثيرا
الاوقات

10و6بين
المراتمن ذلكغير قليلا دائما



3
4

36-45
سنة ماجستير ذكر جازان

موظف
خاصقطاع

5000 -
10000 ريال أستخدمدائمًا، ذلكغير

بعضفيكثيرا
الاوقات

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب محايد محايد

3
5

سنة46
فأكثر دكتوراة أنثى

الحدود
الشمالية

موظف
حكومي

منأكثر
ريال20000

دوماًيومياً،
أستخدم

التواصلوسائل
الاجتماعي محايد

10و6بين
المراتمن

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب محايد ابدا

3
6

سنة46
فأكثر دكتوراة ذكر نجران

موظف
خاصقطاع

10000 -
20000 ريال

دوماًيومياً،
أستخدم

البحثمحركات
(Google، Bing)

بعضفيقليلا
الاوقات

10و6بين
المراتمن ذلكغير محايد

اغلبفي
الاوقات

3
7

36-45
سنة دكتوراة أنثى الشرقية أخرى

منأقل
ريال5000

الحينبين
والآخر

النقاشمنتديات
الإنترنتعبر

بعضفيقليلا
الاوقات

5و3بين
مرات ومأكولاتطعام دائما

بعضفي
الاوقات

3
8

منأقل
سنة18 دكتوراة أنثى الجوف

موظف
خاصقطاع

منأقل
ريال5000

لاأبدًا،
استخدم

الإلكترونيةالمواقع
المتخصصة

بعضفيكثيرا
الاوقات

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر
إلكترونيات

وتقنية محايد ابدا
3
9

18-25
سنة دبلوم ذكر الجوف

موظف
حكومي

5000 -
10000 ريال أستخدمدائمًا،

التواصلوسائل
الاجتماعي دائما

5و3بين
مرات

إلكترونيات
وتقنية دائما

بعضفي
الاوقات

4
0

18-25
سنة دكتوراة ذكر الجوف

موظف
خاصقطاع

10000 -
20000 ريال

دوماًيومياً،
أستخدم

البحثمحركات
(Google، Bing) محايد

3مناقل
مرات ذلكغير احيانا دائما

4
1

26-35
سنة ماجستير ذكر

الحدود
الشمالية

موظف
حكومي

10000 -
20000 ريال

الحينبين
والآخر

البحثمحركات
(Google، Bing)

بعضفيكثيرا
الاوقات

10و6بين
المراتمن ذلكغير قليلا محايد

4
2

منأقل
سنة18 دبلوم ذكر حائل أخرى

5000 -
10000 ريال أستخدمدائمًا،

الإلكترونيةالمواقع
المتخصصة محايد

10و6بين
المراتمن ذلكغير دائما

اغلبفي
الاوقات

4
3

36-45
سنة ماجستير أنثى عسير

موظف
حكومي

منأكثر
ريال20000

أحياناً،
أستخدم

البحثمحركات
(Google، Bing)

بعضفيكثيرا
الاوقات

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر
إلكترونيات

وتقنية محايد محايد
4
4

26-35
سنة دبلوم ذكر نجران

موظف
حكومي

5000 -
10000 ريال

لاأبدًا،
استخدم

النقاشمنتديات
الإنترنتعبر

بعضفيكثيرا
الاوقات

10مناكثر
مرات ومأكولاتطعام محايد محايد

4
5

منأقل
سنة18 ماجستير أنثى حائل أخرى

منأكثر
ريال20000

الحينبين
والآخر

التواصلوسائل
الاجتماعي لا

10و6بين
المراتمن

إلكترونيات
وتقنية قليلا دائما

4
6

36-45
سنة ماجستير أنثى

الحدود
الشمالية

موظف
خاصقطاع

5000 -
10000 ريال

دوماًيومياً،
أستخدم

الإلكترونيةالمواقع
المتخصصة لا

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر
إلكترونيات

وتقنية محايد
بعضفي

الاوقات



4
7

منأقل
سنة18 ماجستير ذكر الجوف أخرى

منأكثر
ريال20000

الحينبين
والآخر

البحثمحركات
(Google، Bing) دائما

10مناكثر
مرات ومأكولاتطعام احيانا دائما

4
8

منأقل
سنة18

بكالوريو
س أنثى الرياض

موظف
حكومي

منأكثر
ريال20000

الحينبين
والآخر

البحثمحركات
(Google، Bing) دائما

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب محايد

اغلبفي
الاوقات

4
9

سنة46
فأكثر

بكالوريو
س ذكر عسير

موظف
حكومي

5000 -
10000 ريال أستخدمدائمًا، ذلكغير لا

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر وأزياءملابس قليلا
اغلبفي

الاوقات

5
0

26-35
سنة

ثانوية
أوعامة
أقل أنثى

المدينة
المنورة أخرى

منأقل
ريال5000 أستخدمدائمًا،

الإلكترونيةالمواقع
المتخصصة

بعضفيقليلا
الاوقات

10مناكثر
مرات

إلكترونيات
وتقنية دائما

اغلبفي
الاوقات

5
1

26-35
سنة دكتوراة أنثى القصيم

موظف
خاصقطاع

منأكثر
ريال20000

لاأبدًا،
استخدم

النقاشمنتديات
الإنترنتعبر دائما

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر ذلكغير احيانا
اغلبفي

الاوقات

5
2

26-35
سنة

بكالوريو
س ذكر الباحة

موظف
خاصقطاع

منأكثر
ريال20000

أحياناً،
أستخدم

النقاشمنتديات
الإنترنتعبر

بعضفيكثيرا
الاوقات

بالشراءاقملم
الماضيالشهر

الانترنتعبر

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب احيانا

اغلبفي
الاوقات

5
3

منأقل
سنة18 دبلوم أنثى

الحدود
الشمالية أخرى

منأقل
ريال5000

الحينبين
والآخر ذلكغير

بعضفيكثيرا
الاوقات

3مناقل
مرات وأزياءملابس قليلا ابدا

5
4

18-25
سنة

ثانوية
أوعامة
أقل أنثى القصيم

موظف
حكومي

5000 -
10000 ريال

أحياناً،
أستخدم

النقاشمنتديات
الإنترنتعبر دائما

5و3بين
مرات ذلكغير دائما دائما

5
5

سنة46
فأكثر دكتوراة ذكر القصيم

موظف
خاصقطاع

5000 -
10000 ريال أستخدمدائمًا،

التواصلوسائل
الاجتماعي محايد

10و6بين
المراتمن

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب قليلا

اغلبفي
الاوقات

5
6

36-45
سنة دبلوم أنثى حائل أخرى

10000 -
20000 ريال

الحينبين
والآخر

البحثمحركات
(Google، Bing)

بعضفيقليلا
الاوقات

10مناكثر
مرات ذلكغير دائما

بعضفي
الاوقات

5
7

منأقل
سنة18

ثانوية
أوعامة
أقل أنثى حائل

موظف
حكومي

منأقل
ريال5000

دوماًيومياً،
أستخدم ذلكغير

بعضفيكثيرا
الاوقات

5و3بين
مرات وأزياءملابس دائما محايد

5
8

18-25
سنة دكتوراة أنثى

الحدود
الشمالية أخرى

منأكثر
ريال20000 أستخدمدائمًا،

البحثمحركات
(Google، Bing) محايد

10مناكثر
مرات وأزياءملابس احيانا دائما



5
9

سنة46
فأكثر ماجستير أنثى عسير

موظف
حكومي

منأكثر
ريال20000

لاأبدًا،
استخدم

البحثمحركات
(Google، Bing) لا

5و3بين
مرات ومأكولاتطعام الاوقاتبعضفي دائما

6
0

18-25
سنة ماجستير ذكر تبوك أخرى

منأكثر
ريال20000

دوماًيومياً،
أستخدم

الإلكترونيةالمواقع
المتخصصة محايد

3مناقل
مرات

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب محايد دائما

6
1

سنة46
فأكثر دبلوم أنثى الباحة أخرى

5000 -
10000 ريال

لاأبدًا،
استخدم

الإلكترونيةالمواقع
المتخصصة

بعضفيكثيرا
الاوقات

10مناكثر
مرات

ترفيهيةخدمات
حفلات،)تذاكر
فيديو(ألعاب دائما ابدا

الاستبانةاجاباتنتائججدول



العمر سنة18منأقل 18-25

سنة
26-35

سنة
36-45

سنة
سنة46

فأكثر

مراتعدد
التكرار 16 14 10 11 10

العمراجاباتتكرارعددجدول

التعليميالمستوى
أوعامةثانوية

أقل دبلوم بكالوريو
س ماجستير دكتوراة

التكرارمراتعدد 15 11 7 12 16

التعليميالمستوىاجاباتتكرارعددجدول

الجنس ذكر أنثى

التكرارمراتعدد 24 37

الجنسنوعاجاباتتكرارعددجدول

المنطقة

الريا
ض

المدينة
المنور
ة

المنطق
ة
الشرق
ية

تبو
ك

الحدود
الشمال
ية

نجرا
ن

الجو
ف

مكة
المكرم
ة

القص
يم

عسي
ر

حائ
ل

جازا
ن

الباح
ة

عدد
مرات
التكرار

5 5 2 4 6 4 7 4 3 5 5 4 7

المناطقاجاباتتكرارعددجدول

الوظيفة
حكوميموظف قطاعموظف

خاص
أخرى

عدد
مرات
التكرار

21 18 22

الوظيفةاجاباتتكرارعددجدول

الدخل
الشهري

5000منأقل
ريال

5000-10000
ريال

10000-20000
ريال 20000منأكثر

ريال
عدد
مرات
التكرار

10 18 15 18

الشهريالدخلاجاباتتكرارعددجدول
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