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 الإهداء

 

ُٔجد الإَسبٌ عهى ٔجّ انبسيطت، ٔنى يعش بًعزل عٍ ببلي 

 انبشس

كس َُّب انشُّ  ٔفي جًيع يساحم انحيبة، يُٕجد أَُبس يستحمٌُّٕ ي

كس ًْب الأبٕاٌ؛ نًب نًٓب يٍ انفضم يب يبهغ  ٔأٔنى انُبس ببنشُّ

 عُبٌ انسًبء؛

 سبب نهُجبة ٔانفلاح في انديُب ٔالآخسة.فٕجٕدًْب 

 انكفبح في يسيسة انحيبة بقٔزف أخٕتي إنى

إنى أصدلبئي انريٍ أشٓد نٓى بأَٓى َعى انسُّفمبء في جًيع 

 الأيٕز..

 ًيعًب، انٕعسة ٔانسٓهت، ٔانًظهًتانطسق ج صديمتإنى 

يٕيًب عٍ تمديى انعٌٕ ٔانًسبعدة ت يب اَفك   تيانٔانًشسلت، 

 ) ْديم ( في أحهك انظسٔفٔاندعى ني 

 

 إذ ألدو ْرا الإْداء تعبيسًا عٍ ايتُبَي نٕجٕدْى في حيبتي
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 شكر وتقدير

أتمدو بجزيم انشكس ٔالايتُبٌ انعظيى ٔانتمديس انعًيك إنى 

الأستبذ انًشسف اندكتٕز يحًد انعهي نًب يُحّ ني يٍ ٔلت 

نهسبدة أعضبء ٔجٓد ٔتٕجيّ ٔإزشبد. كرنك أتمدو بجزيم انشكس 

نجُت انٓيئت انتدزيسيت ٔانعبيهيٍ في انًعٓد انعبني نهتًُيت 

الإدازيت عهى كم يب لديِٕ يٍ عهى ٔجٓد، نٓى كم انشكس 

  ٔالايتُبٌ.
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  الممخص:

 عبر الانترنت، التسوق نحو السوريين المستيمكين اتجاىات دراسة إلى ىدفت ىذه الدراسة

 اللازمة البيانات ولجمع. الديموغرافية بالخصائص يتعمق فيما فروق ىناك ودراسة فيما إذا كان,

 الدراسة عينة وتضمنت ،سورية في الانترنت لمستخدمي موجو إلكتروني استبيان تم تصميم

  شخصا. 385

المنتجات المستوردة عبر  يقبل عمى تسوق أن المستيمك السوري إلىالدراسة  وخمصت

كما تبين عدم وجود فروق تجاه محاور الدراسة تبعاً لمعمر بينما اختمفت اتجاىات الانترنت. 

العينة تجاه محاور الدراسة تبعاً لمنوع ومستوى الدخل حيث وجدت فروق تجاه بعض المحاور 

 وأوصت الدراسة بما يمي: ولم توجد فروق تجاه بعضيا الآخر.

 الاستخدام سيل موقعيا تصميم يكون بأن تيتم أن الإلكتروني قيالتسو  قعموا عمى يجب

وجيد  وقت من يوفره لما الإلكتروني التسوق بأىمية  كالمستيم توعية زيادة ضرورةو  .والتصفح

 وطريقة المعروضة المستيمكين لمسمع وصول بسيولة مواقع التسويقاىتمام  زيادةو  .عمييم

 الجودة حيث من عن المنتج المعروضة المعمومات شفافية وبضرورةالاستجابة  وسرعة الطمب

 اللازمة وتقديم الكفالات البيانات أمن ىعم الانفاق بضرورةو  لمواقع والمطابقة والسعر

  .الانترنت الشراء عبر استخدام عمى لتشجيعيم بخصوصياتيم المساس بعدم لممستيمكين

 

  :المفتاحية الكممات

عبر الانترنت. التسوق المستيمكين، اتجاىات الإلكتروني، التسويق الانترنت، مستخدمي
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 الإطار المنيجي لمبحث: الفصل الأول

 مقدمة:ال

 سبيل فعمى خاص، بشكل والانترنت المعمومات تكنولوجيا في ممحوظا تطوراً  الأخيرة السنوات شيدت

 ملايين بثلاثة 2015 بداية مع في العالم الانترنت مستعممي عدد للاتصالات الدولي الاتحاد قدر المثال

 في تغيراً  التطور ىذا رافقوقد  .العالم سكان إجمالي من بالمائة 40 من أكثر يعادل ما وىو مستخدم،

 الالكترونية والتجارة الانترنت عبر والتسوق مواقع تتيحو ما مع المستيمكين، لاسيما وتطمعات سموكات

 .المعروضة والخدمات السمع مختمف بين والاختبار التسوق إجراء عمميات سيولة من

 ما :التالية عمى الإشكالية الإجابة إلى البحثية الورقة ىذه خلال من نسعى المعطيات، ىذه ظل وفي

 تعزى إحصائية دلالة ذات توجد فروق ىل وىل  الانترنت؟ عبر السوري لمتسوق المستيمك تبني مدى

 ؟ الديموغرافية  لمخصائص

 :السابقة الدراسات 1.

 الدراسات بالمغة العربية:

 بعنوان: 0 (8102الشيخ والعدواني، ). دراسة أ

 في دراسية حالة :الانترنت شبكة التسوق عبر في المستيمك سموكك عمى المؤثرة العوامل" 

 "عمان مدينة

                                                           

في مدينة  دراسيةحالة  .في التسويق عبر شبكة الانترنت العوامل المؤثرة عمى سموكك المستيمك(. 3336.)والعدوان ،الشيخ، مصطفى سعيد 1 

 .232-161(: 335) 36،الثقافة والتنمية". عمان
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 وقد التسوق الالكتروني، في المستيمك سموكك عمى المؤثرة العوامل عمى التعرف إلى الدراسة ىذه ىدفت

 استبانة باستخدام بيانات الدراسات جمع تم وقد .حةراوال والسعر، والخدمات، والأمان، الثقة عامل تناولت

 إلى الدراسة خمصت .عمان في مدينة المستيمكين من 175 من مكونة عشوائية عينة عمى توزيعيا تم

 سموكك عمى الالكتروني التسوق في) الراحةالسعر،  الخدمات، والأمان، الثقة (جميعيا لمعوامل أثر وجود

 سعر أقل إلى الانترنت عبر الشراء تخفيض تكاليف عمى العمل بضرورةالدراسة  وأوصتيمك، المست

  .الشرائي القرار لاتخاذ كأداة بالشراء عند القيام لمتفاوض المشتري أمام المجال لإفساح ممكن

 بعنوان: 8 (8102. دراسة)اليطيل،ب

 ت"العوامل الموثرة عمى التسويق الإلكتروني وخصائص سموكك المستيمك عبر الإنترن"

ىدفت ىذه الدراسة إلى التعرف عمى أثر العوامل الديمغرافية)كالسن والنوع، ومستوى الدخل، ومستوى 

التعميم، المينة  وغيرىا(والعوامل الثقافية)كالقيم والعادات والتقاليد والمغة وغيرىا( عمى اتجاه المستيمك 

تسوق الالكتروني ، وسموكو عبر نحو التسوق الإلكتروني ، وكذا دوافع و معوقات استخدام المستيمك لم

الإنترنت، وخمصت إلى أن كلا من السن، النوع، الدخل، المستوى التعميمي، المستوى الوظيفي ، 

والمستوى الطبقي من أىم العوامل الديموغرافية المؤثرة في اتجاه المستيمك نحو التسوق الإلكتروني ،القيم 

أن لمجماعات المرجعية والمتمثمة في الأسرة  الإنكميزية كماغة والعادات والتقميد الموروثة، درجة إجازة الم

والأقارب والجيران والأصدقاء أثر في اتجاىات المستيمك نحو التسوق الإلكتروني ، ويعد عامل الثقة من 

الإقبال تجاه أىم العوامل التي تؤثر نحو ممارسة التسوق الإلكتروني، والذي يكون من أىم معوقات 

 تروني.التسوق الإلك

 الدراسات بالمغة الأجنبية:

 :بعنوان 3(Hooda and Aggarwal,2012دراسة ) .ت

                                                           

 (.3، عدد )العموم الاجتماعيةمجمة  العوامل المؤثرة عمى التسويق الالكتروني وخصائص سموكك المستيمك عبر الانترنت. (.3337).اليطيل 1 
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"CONSUMER BEHAVIOUR TOWARDS E-MARKETING: A STUDY OF 

JAIPUR CONSUMERS" 

"" ميول المستيمك نحو التسويق الالكتروني: دراسة عمى مستيمكي جايبور  

 جايبور، لمستيمكي دراسة الإلكتروني، التسويق تجاه المستيمك سموكك لمعرفة الدراسة ىذه تيدف

 والعلاقة المستيمك سموكك مفتاح سمة عمى التعرف البحثية الورقة ىذه من خلال الباحثان حاول وبالتالي

 لمتسويق الوعي دراسة ىو الدراسة ىذه من كان اليدف وبالتالي الإلكتروني، التسويق منظور من بينيما

 لممستيمكين. الشرائي القرار عمى الإلكتروني

 والمتعمقة البحوث من النوع ىذا بشأن الحسبان في الباحثان أخذ الدراسة ىده أىداف تحقيق أجل من

 جايبور مدينة سكان في يتمثل وىنا وصفي، بحث أنو الإلكتروني التسويق المستيمك نحو سموكك بأثر

 من المتخرجين والمثقفين والطلاب ورجال الأعمال المينيين من عينة واختيار ،(باليند راجستان)

 لمسن، طبقات وفقا ( 03 ) عمى مقسمة السكان من طبقية عينة أخذ وتم فقط، الحضرية المناطق

 الاستبانة توزيع تم مختمفة، مناطق من عشوائية بطريقة طبقة لكل فرد ( 25 ) وأخذ والمينة والدخل،

 مبجا فيسال بيمسي، مدينة) المدينة مراكز في المشاركين عمى الدراسة فرضيات خصيصا لمعالجة المعدة

برنامج  باستخدام إحصائيات وتحميميا استمارة ( 100) جمع  الأخير في وتم وانكوس(، مارت،

(SPSS)   ( 17.0)الدراسة المختمفة متغيرات بين العلاقة طبيعة لمعرفة وذلك. 

 :أىميا النتائج من مجموعة إلى الدراسة ىذه توصمت النياية وفي

 عزوف ىناكو  الانترنت؛ عبر المنتجات شراء قرار واتخاذ والمينة الشيري الدخل بين قوية علاقة توجد

 أمنية لأسباب وذلك الانترنت، شبكة عمى التجارية المواقع معظم من ثقة وعدم المستيمكين قبل من

                                                                                                                                                                                     
3 Hoodn, & Aggarwal. CONSUMER BEHAVIOUR TOWARDS E MARKETING: A STUDY OF JAIPUR 

CONSUMERS. International Refereed Research Journal. Vol. 3. Issue 2, April 2012,p.107. 
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 يفضمون المستيمكين جعل ما وىو أخرى، أسباب إلى بالإضافة السر، كممة كشف إثر من السرقة وخوفا

 " .من الالكتروني أكثر التقميدي التسويق

 بعنوان: 2(Elisabeta and Stoica,2014دراسة ) -ث

“Social Media and it Impact on Consumers Behavior” 

 "المستيمكين سموك عمى الاجتماعي التواصل شبكات أثر "

 سموكك عمى الاجتماعي التواصل شبكات أثر معرفة ىو المقال ىذا خلال من الباحثان ىدف كان

 التواصل شبكات عمى صفحات لدييا أصبحت اليوم المؤسسات من العديد أن وذلك باعتبار المستيمكين،

 كانت وبالتالي المختمفة، التعميقات خلال من المنتجات حول أفعال المستيمكين ردود ومعرفة الاجتماعية،

 درجة قياس أيضا الدراسة، في الأساسيين بين المتغيرين علاقةال معرفة إلى بالإضافة الورقة تيدف ىذه

 ردود ومعرفة عبر الانترنت، المنتجات شراء وأسباب الانترنت، عبر المنتجات شراء في المستيمك ثقة

 عمى المستيمكين يشترييا التي المنتجات فئات تحديد وكذا ومواقفيم، الانترنت من المستيمكين أفعال

 عبر لدفعو استعداد عمى أو المستيمكين قبل من دفعو يمكن الذي الأقصى المبمغ عمى الخط والتعرف

  .المستيمك سموكك عمى الاجتماعي التواصل وسائل ربط تأثير النياية في وبالتالي الانترنت،

 الاستبانة ىذه إضافة وتمت سؤال، ( 26 ) عمى تحتوي استبانة تصميم الباحثان اعتمد ذلك أجل من

 تتراوح مستطمع ( 116 ) من العينة تكونت ( بحيث (www.esurveyspro.comالمنصة   إلى

 أبريل 19 و 10 بين ما الممتدة الفترة في تسجيمو تم الذي العدد وىو فوق فما سنة ( 18 ) من أعمارىم

 الإحصائي التحميل ثم الانترنت عمى ىذه الاستبانة من الانتياء وبعد الدراسة، ىذه إقامة وقت 2013

                                                           
4 Elisabeta.(2014).  Social Media and its Impact on Consumers Behavior.  International Journal of 

Economic Practices and Theories, Vol. 4, No. 2. 
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 ىذه إلييا توصمت التي النتائج أبرز وكانت المنتج من مجموعة إلى الخموص  (SPSS)باستخدام 

 :يمي ما الورقة

 25 بين ما أعمارىم تتراوح بحيث الشباب فئة من ىم الانترنت عبر يشترون الذين المستيمكين غالبية

 في الإلكترونية المنتجات ىي الانترنت عبر بشرائيا ونييتم التي المنتجات أكثرسنة، وأن  29 إلى

  .الملابس تمييا المقدمة،

   :بعنوان5  ( Sam & Sharma, 2015 )سةادر  -ج
"
An Exploration into the Factors Driving Consumers in Singapore towards or 

away from the Adoption of Online Shopping
"
 

 تبني عن بعيدا أو نحو سنغافورة في المستيمكين تدفع التي لمعوامل استكشافية دراسة"

 "الإنترنت عبر التسوق

 الإنترنت، التسوق عبر لتبني سنغافورة في قرار المستيمكين عمى المؤثرة العوامل في الدراسة ىذه تبحث

 من مكونة عمى عينة وتوزيعو استبيان تصميم تم . قرار التبني عمى المنتج نوع يؤثر أن يمكن وكيف

 يعتبر الويب عمى مواقع المنتج معمومات توفر أن إلى النتائج أشارت وقد . سنغافورة في شخص 168

 الاستخدام في تعتبر السيولة كما .الإنترنت عبر التسوق موقع يمتمكيا أن يمكن ميمة سمة بمثابة

 وجدت المنتج، بنوع وفيما يتعمق  .المستيمك قرار عمى يؤثر آخر عاملا الدفع بعممية يتعمق فيما خاصة

 قبولاً  أكثر عناصر تعتبر وألعاب الفيديو لموسيقى او الأفلام مثل بالترفيو المتعمقة المنتجات بأن الدراسة

  .الإنترنت عبر راءلمش

 :دراسة الحالية بالدراسات السابقةعلاقة ال

                                                           
5 Sam, C.Y. and Sharma, C. (2015). An Exploration into the Factors Driving Consumers in 

Singapore towards or away from the Adoption of Online Shopping, Global Business and Management 

Research: An International Journal, 7(1): 60-73. 
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 الاجتماعي التواصل شبكات أثر تبين من مراجعة الدراسات السابقة أنيا ركزت عمى موضوع 

العوامل الموثرة عمى التسويق و  ميول المستيمك نحو التسويق الالكترونيو  المستيمكين سموك عمى

وبالرغم من أن الباحثة استفادت من  تالإلكتروني وخصائص سموكك المستيمك عبر الإنترن

يات الدراسات السابقة في جوانب عدة وخاصة بالنتائج التي خمصت إلييا تمك الدراسات والتوص

 غيرىا بما يمي :التي قدمتيا، إلا أن  الدراسة الحالية تميزت عن 

 عبر التسويق وتطور استخدام لتقدير أفاق السوري المستيمك سموك وتشخيص فيم تحاول

 التي الدراسات ندرة و الدراسات السابقة مع بالمقارنة بحداثتيا ىذه الدراسة وتمتاز . الانترنت

 .سورية في الموضوع ىذا تناولت

 .الإلكتروني قيالتسو  عمى الشخصية العوامل بتأثير تبحث الدراسة ىذه

 مشكمة البحث:. 2

في التسويق الإلكتروني إلى دراسة سموكك المستيمك وتحديد العوامل السابقة توجيت معظم الدراسات 

والاتجاىات ليا تأثير المؤثرة عمى استخدام التسويق الإلكتروني مع العمم أن صفات المستيمك وميولو 

كبير في طريقة التعامل مع الانترنت لذلك يحاول البحث الحالي رصد الظاىرة في السوق السورية من 

توصيف المستيمك السوري الذي يقبل عمى التعامل عبر الانترنت لشراء السمع بالإضافة إلى مدى  خلال

 قي.إقبال الشرائح المختمفة لممستيمكين عمى ىذا النمط التسوي

 من خلال التساؤلات التالية: وىنا تظير مشكمة البحث

 ؟اتجاىات المستيمك السوري نحو التسويق الالكتروني لممنتجات المستوردةماىي  -

 الالكتروني؟ التسوق عمى أكبر بدرجة يقبمون المستيمكين الذين خصائص ما -

 أىداف البحث:. 3

 لمتحول إلى التسويق الإلكتروني. السوريين تحديد دوافع المستيمكين .3
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نحو التسويق  المستيمكين السورييناتجاىات باط بين العوامل الديموغرافية و دراسة علاقة الارت .3

  .لممنتجات المستوردة الإلكتروني

  أىمية البحث:4.

 نواحي. عدة الدراسة من أىمية تأتي

 سورية في الموضوع ىذا تناولت التي الأبحاث لندرة الميمة الدراسات من أنيا حيث : عممية أىمية

 الإنترنت. لشبكة الكبير والاستخدام التكنولوجية التطورات من بالرغم

نتيجة ظيور شبكة الأنترنت واستغلاليا تجارياً زاد التواصل بين الناس والمؤسسات  عممية: أىمية 

التسويق لديو بشكل  ومياراتونتيجة تطور ىذه الشبكة بسرعة أدى إلى اختلاف اتجاىات المستيمك 

وىو ما انعكس  عمى وظائف التسويق لمروجي أي منتج في ىذه البيئة الجديدة، فمكي تنجح أي  ، كبير

شركة يجب أن تفيم المستيمك "الجديد" واتجاىاتو وتفضيلاتو، وتكوين صورة متكاممة لخصائص السوق 

حدثة والمتغيرة بشكل يومي، فالمسوق بمواصفاتو الجديدة في العصر الحديث ودراسة طرق التوزيع المست

الناجح لن يستطيع تسويق السمعة إلا من خلال استغلال الامكانيات المتاحة حاليا وربطيا بصفات 

واتجاىات المستيمك ويسعى ىذا البحث إلى تسميط الضوء عمى اتجاىات وتفضيلات ومخاوف المستيمك 

 الالكتروني لفيم ىذا المستيمك الجديد  بالتالي تكوين قاعدة لمتعامل معو. التسويق السوري تجاه

 حدود البحث :5. 

 لمتسويق. الإلكترونية المواقع :المكانية الحدود

 . 2021-2022الدراسي العام خلال الدراسة ىذه إنجاز الزمانية :تم الحدود

 .لمتسويق الإلكترونية المواقع مستخدمي الأفراد :البشرية الحدود

 فرضيات البحث:. 6

 : المستيمك السوري يتبنى التسوق عبر الانترنت لممنتجات المستوردة.الفرضية الأولى
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لا يوجد فروق ذات دلالة إحصائية في اتجاىات عينة البحث تجاه المنتجات المستوردة  الثانية: الفرضية

 تعزى لممتغيرات الديمغرافية )السن، النوع، مستوى التعميم، مستوى الدخل(.

 منيج البحث:. 7 

 مصادر البيانات عمى الاعتماد تم وقد . النظري الجانب في الوصفي التحميمي المنيج استخدام تم

 ودراسات وأبحاث عممية و من مقالات فييا بما الصمة، ذات العربية مراجعوال الكتب في المتمثمة الثانوية

 تم وقد . ضالغر  ليذا صمم خصيصا إلكتروني استبيان خلال من الأولية البيانات جمع تم بينما

 عمييا. المحصل البيانات وتمثيل لتحميل Ms Excel و SPSS بالبرامج الإحصائية الاستعانة

 :ة البحثمجتمع وعين8 .

 .ةسون التسوق عبر الانترنت في سورييتكون مجتمع البحث من فئة من الأفراد الذين يمار 

 عدد من قبل عنيا الإجابة تمت ولقد الانترنت مستخدمي عمى الكترونية استمارة توزيع عينة البحث: تم

 .مختمفة دراسية مستويات أجناس، أعمار، من شخصا 163 قدره

 :البيانات جمع أدوات 9. 

 :خلال من الدراسة بيانات جمع تم

من الأفراد  عشوائية عينة ىمع وزعت التي الاستبانات خلال من عمييا الحصول تم :الأولية البيانات

 . سوريةالذين يمارسون التسوق عبر الانترنت في 

 الصمة. ذات الجامعية والرسائل والدوريات والمراجع الكتب من عمييا الحصول تم : الثانوية البيانات

  : البحث مصطمحات 10.

 المحرر المستيمك ىو التسويقية النظر وجية ومن خدمة، أو سمعة يستعمل شخص كل ىو :المستيمك      

  4.توزيعو أو إنتاجو يتم لكل ما الأساسي

                                                           
 . 65ص. الرابعة الطبعة لمنشر، وائل دار عمان. . استراتيجي مدخل المستيمك كسمو   (.2004، محمد)عبيدات   4
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 وشبكات ونيةر الإلكت الوسائط عمى تعتمد التي التسويقية الأنشطة مجموعة ىو التسويق الإلكتروني:

 .5 الإنترنتو  الآلية الحاسبات

 المكانة وتعزيز ،نالزبو  مع والتواصل نالإعلا يغطي متكامل واسع ممفيو   :وأن عمى وتعريف كنمي كما

 .ممكنة مدة ولولأط وب ظوالإحتفا ووكسب نالزبو  نظر لفت أجل من لممنظمة التجارية

 مواتية غير أو مواتية بطريقة للاستجابة مكتسب قابمية ميل أو استعداد عبارة عن ىي الاتجاىات:

 معين . شيء نحو منسق وبشكل

 والسمبية الايجابية ميوليم وتعكس الأفراد مشاعر عن تعبر داخمية أمور كما يمكن تعريفيا عمى أنيا:

 فإذا المستيمكين سؤال خلال من معرفتو يمكن الميول و المشاعر عن وىذا التعبير معين شيء نحو

 الرضا عن لفظي تعبير وىو والعكس، معين منتج اتجاه ميول ايجابيا فنعني ايجابية الإجابات كانت

 تجعل التي السابقة الخبرات أو التعمم عن الميول الناتجة تمك ىي أو والعزوف، الرضا عدم أو والقبول

 .حول الشيء نسبيا ثابتة سمبية أو ايجابية بطريقة يتصرف "المستيمك" الفرد

 

 

  

 

 

 

 

 

 
                                                           

 . 31ص. الجامعي الفكر دار . الإسكندرية.الإلكترونية والتجارة بالأنترنيت التسويق (.2008طو، طارق. )  5
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 للبحث النظري الإطار:الثاني الفصل

 واتجاىاتو المستيمك سموك خصائص و مفيوم: المبحث الأول

مفيوم سوك المستيمك  راسة:الد بموضوعات العلاقة ذي النظري للإطار عرضاً  ىذا المبحث يتضمن 

 .واتجاىاتو وخصائص الاتجاىات

 أولًا: مفيوم سموك المستيمك: 

 حين ففي. منيا ليذا السموك ينظر التي الزاوية حسب لسموكك المستيمك قدمت التي التعاريف تختمف

 وسنورد .كسمو ال ىذا وراء الكامنة الدوافع عمى تركز أخرى نجد، منو  الغاية عمى التعاريف بعض تركز

 .و الاستيلاك بمفيومي المستيمك بدءا التعريفات، ىذه بعض يمي فيما

التسويقية  النظر وجية ومن خدمة، أو سمعة يستعمل معنوي أو طبيعي شخص كل :ىو المستيمك

 .توزيعو أو إنتاجو يتم ما لكل الأساسي المحرر ىو المستيمك

 بيا يقوم التي وغير المباشرة المباشرة الأفعال والتصرفات جميع بأنو سموك المستيمك تعريف يمكن كما

 2.محدد وقت أو في معين مكان من معينة خدمة أو سمعة عمى الحصول سبيل في الأفراد

 التصرفات تمك عن عبارة ىو إن سموك المستيمك :التالي التعريف اعتماد كنمي الدوافع منظور ومن

 وذلك عميو، معروض ىو ما حيال خارجي أو منبو داخمي إلى تعرضو نتيجة ما شخص عن تنتج التي

 .حاجاتو وسد رغباتو إشباع أجل من

 :المستيمك اتجاىاتثانياً: 

 الاتجاىات لمفيوم شامل تعريف وجود فإن بالاتجاىات، الخاصة والمفاىيم التعاريف وتنوعت تعددت

 البحث، موضع للاتجاىات والموحدة المناسبة المقاييس استخدام من والدارسين يمكن الباحثين

                                                           
 . 65ص. الرابعة الطبعة لمنشر، وائل دار عمان. . ياستراتيج مدخل المستيمك كسمو  (.2004، محمد)عبيدات  6
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 مواتية غير أو مواتية بطريقة للاستجابة مكتسب قابمية ميل أو استعداد عبارة عن ىي فالاتجاىات"

 معين . شيء نحو منسق وبشكل

 معين شيء نحو والسمبية الايجابية ميوليم وتعكس الأفراد مشاعر عن تعبر داخمية أمور ىي الاتجاىات

 الإجابات كانت فإذا المستيمكين سؤال خلال من معرفتو يمكن الميول و المشاعر عن وىذا التعبير

 عدم أو والقبول الرضا عن لفظي تعبير وىو والعكس، معين منتج اتجاه ميول ايجابيا فنعني ايجابية

 "المستيمك" الفرد تجعل التي السابقة الخبرات أو التعمم عن الميول الناتجة تمك ىي أو والعزوف، الرضا

 7.حول الشيء نسبيا ثابتة سمبية أو ايجابية بطريقة يتصرف

  :الاتجاىات ثالثاً: خصائص

  :فيي المستيمك سموك مكونات من غيرىا عن تميزىا التي الخصائص من بمجموعة الاتجاىات تتمتع

 أو استعمال او اعلان ماركة، او تجاري محل او معين تسويقي أو بيدف محددة خدمة أو بسمعة مرتبطة 

 سعر.

الاتجاه  يكون ان بالضرورة ليس ولكن والسموك، الاتجاه بين تناسق ىناك ان اي التعمم عن ميول ناتجة 

  .الفعمي السموك مع للاتجاه الاخرى الخواص احدى تنسجم لا ربما انو ىذا معنى لمسموك، مرادف

 .لمميول بالنسبة تفضيل عدم او تفضيل تعكس 

 المستيمك ،  لمفرد المرجعية المعتقدات عمى ترتكز 

 ان جدا المعروف فمن الاحيان، غالب في والتعميم بالثبات أي تتصف مبدأ، عمى واتساق استقامة ليا 

  .التغيير اسباب غياب في بسيولة تتغير ان يمكن اتجاىاتيم ولا مع تتفق المستيمكين تصرفات

 خدمة، أو سمعة شراء نحو ايجابيا المستيمك سموك تدفع أن يمكنيا والتي النوعية، اتجاه لمميول حافز ليا 

 .السمعة عن المستيمك يصرف أو سمبيا

 

                                                           
 . 2ص . 1والتوزيع .ط لمنشر الحامد دار . عمان. متكامل الشرائية مدخل القرارات اتخاذ و المستيمك سموك.  (2013)محمد.جميل،  أبو 7
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 التسويق الالكتروني :الثانيالمبحث 

مفيوم التسويق و التسويق  راسة:الد بموضوعات العلاقة ذي النظري للإطار عرضاً  المبحث ىذا يتضمن

الإلكتروني والفرق بينيم، وأىداف التسويق الإلكتروني وخصائصو ومزاياه وعيوبو، والعوامل المؤثرة عمى 

 .المزيج التسويقي الإلكتروني وعناصرهمفيوم و  تبني التسوق عبر الانترنت.

 :التسويق مفيومأولًا:  

 في البدء نقطة وى المستيمكن أ المفيوم ذاى ويعتبر الخمسينات، بداية مع التسويقي المفيوم برز

 تحديد عمى الأولى بالدرجة يعتمد المؤسسة أىداف تحقيق نأ حيث سياسات، أو أىداف أي صياغة

نستعرض  .اعمى تمبيتي والعمل الزبائن، ورغبات حاجات فيم يتطمب ما وىو  الأفراد، ورغبات حاجات

 .لمتسويق قدمت التي التعاريف بعض يمي فيما

 عممية لالخ من لرغباتاو  الحاجات إشباع إلى يدفي إنساني نشاط وأن عمىام ع بشكل التسويقعرف 

 01. تبادلال

 ،المنتجات وتوزيع تصميم تنفيذ، تخطيط، عمميةو أن عمى لمتسويق الأمريكية الجمعية وعرفت كما

 إلى تؤدي بتبادلات مالقيا يدفب ،السوق المستيدف مع صالوالات البيع أسعار تحديد والأفكار، الخدمات

 00المنظمات. أىداف وتحقيق الأفراد حاجات إشباع

 :الإلكتروني التسويق مفيومثانياً: 

 حيث التسويقية، الوظيفة عمى الأثر بالغ واستعماليا في المؤسسات المعمومات تكنولوجيا لتطور كان لقد

ومنيا:  بو الخاصة التعاريف أىم يمي بالتسويق الإلكتروني نتناول فيما منيا لمتسويق حديثة مفاىيم برزت

كالإنترنت والياتف النقال  الحديثة التكنولوجيات يعني استعمال e-Marketing التسويق الإلكترونيأن 

 الوسائط عمى تعتمد التي التسويقية الأنشطة عن مجموعة يعبر أنو كما التسويقية لتحقيق الأىداف

                                                           
33 Kotler et al. (1991). Le Marketing de la Théorie à la Pratique. Gaëtan Morin éditeur, Montréal, p. 5. 

Kotler Ph. et Dubois B. (2000), Marketing Management, 10 ème édition, Publi-Union, Paris, p. 4.       33     
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 يغطي متكامل واسع مفيوم أنو عمى تعريفو كنمي كما، والإنترنت الآلية الحاسبات وشبكات الإلكترونية

 الزبون وكسبو نظر لفت أجل من لممنظمة التجارية المكانة وتعزيز الزبون، مع والتواصل الإعلان

 تحقيق الأىداف في عبر الإنترنت يتمثل التسويق أن Chaffey يرى، و ممكنة مدة بو ولأطول والاحتفاظ

 33.الرقمية التقنيات خلال تطبيق من التسويقية

 ثالثاً: الفرق بين التسويق الإلكتروني والتسويق التقميدي:

 

 ( الفرق بين التسويق الإلكتروني والتسويق التقميدي1-1الجدول رقم )

 التسويق التقميدي التسويق الإلكتروني  عنصر المقارنة

 عنصر بشري( -مرتفعة )مالية أتمتة( -منخفضة )مالية التكمفة

 محددة غير محددة )عالية( السرعة

 يخدم شريحة معينة من الناس يخدم شريحة كبيرة من الناس حجم الشريحة

 المسوق العميل أىم أطراف عممية التبادل

 محدد واسع تكامل الوظائف التسويقية

سيل)توظيف تكنولوجيا المعمومات  التواصل مع الزبائنطرق 

 والاتصالات(

صعب نوعا ما )محدد بالزمان 

 والمكان(

 (.56: 2006)عبد الغني، 

 :الإلكتروني التسويق أىدافرابعاً: 

 خلال من إلييا المسوقون يسعى التي الأىداف إلى  (Smith and Chaffey ,2005) من كل يشير

  ):كالآتي وىي الإلكتروني التسويق استخدام

 أوسع نطاق في والترويج التوزيع خلال من المبيعات زيادة. 
                                                           

33 Janssens M., & Ejzyn A. (2007). M@rketing, E-Business, E-Marketing, Cyber-Marketing, Editions, de 
boeck Universite , 1ere edition, Bruxelles, p. 16. 
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 لمعملاء مضافة قيمة تقديم. 

 31.معيم الحوار سبل وخمق تساؤلاتيم عمى الإجابة خلال من الزبائن من التقرب 

 :الإلكتروني التسويق خصائصخامساً: 

 الخصائص وىذه التقميدي، التسويق عن الإلكتروني التسويق التي تميز الخصائص من ىناك جممة 

 :04ىي

 الإنترنت مواقع زوار تقديم بإمكانية مرتبطة الخاصية وىذه : Adressability  المخاطبة عمى القدرة

 أن نجد كما .الشراء بعممية قياميم قبل بيا ويرغبون يحتاجونيا التي المنتجات لمختمف المعمومات عن

 لمتعرف عمى الشبكة وتقميب صفحات زيارتيا عمى الزوار تشجيع عمى تعمل المواقع من العديد

مع  تعامميم تعزز نظر وجيات تكوين من وتمكينيم منتجاتيا، من المزيد لطمب تشجعيم التي المعمومات

 مع لمتعامل الدقيق المخاطبة المفيوم التسويقي عمى القدرة وتمثل .الإنترنت عمى مواقعيا عبر الشركة

 .الشبكة مواقع عبر الزبائن

 التفاعمية Interactivity: لمزبائن يسمح الذي التفاعل ىي الإلكتروني لمتسويق المميزة السمة إن 

 .كةلمشر  التسويق لاتصالات استجابة مباشرة ورغباتيم حاجاتيم بالتعبير عن

 الذاكرة  Memory  :عمى المحتوية البيانات قواعد إلى الدخول عمى الشركة ىنا قدرة بيا يقصد 

 .لزبون معين، التسويقية عروضيا لتقديم واستخداميا الشراء السابقة، وحالات الزبائن معمومات

 الرقابة Control : يشاىدىا التي تنظيم المعمومات بقدرة مرتبطة الإلكتروني التسويق في الرقابة خاصية 

ثارة الزبائن جذب ىو لمرقابة الأساس وبيذا يكون المضمون الشبكة، عمى الزبائن  والحفاظ اىتماميم وا 

 .الشبكة عمى منافسة أخرى مواقع إلى انتقاليم دون عمييم

                                                           
13 CHAFFEY. D, SMITH. PR.(2008).  Emarketing Excellence- planning and optimizing your digital 

marketing Elsevier butterworth- heinemann , UK, p22. 

  

 .47 -46ص بيروت. دار الكتب العممية. .الإلكتروني التسويق في الوجيز . 2016 ) (، ليمى.مطالي32 
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 الوصول إمكانية  Accessibility: وتمثل  .تالإنترن عمى بمقدار المعمومات المتاحة مرتبطة وىي 

 حيث الإلكتروني، التسويق في مجال بمكان أىمية ذات عمى المعمومات الحصول في السيولة أو القدرة

 شأنو من ما وىو في شرائيا، يرغبون التي عن المنتجات تفصيمية بيانات عمى الحصول لمزبائن يمكن 

 .الإلكتروني زوار الموقع من المستيمكين أذىان في العلامة صورة ترسيخ في يساىم أن

 الرقمية Digitalization: عن النظر بغض منافعو بعض أو المنتج عرض في وتعني استخدام الإنترنت 

 لقبول الزبائن لدى الموقع يخمقيا التي التأثيرية القدرة ىي الرقمية أخرى بعبارة. المادية خصائصو

   .ةالرقمي نتائجو عبر لممنتوج المميزة الخصائص

 الانترنت عبر التسوق تبني عمى المؤثرة سادساً: العوامل:  

 وكذا باختلاف وصفاتيم، الأفراد باختلاف الانترنت عبر التسوق تبني عمى المؤثرة العوامل تختمف

  .33فييا تعرض التي التسوق ومواقع المنتجات وعلامة طبيعة

 التسوق في الانترنت استخدام تجاه المواقف :  

 شيء أو أي فكرة أو فعل نحو سمبيا أو إيجابيا يكون قد والذي الفرد لدى الثابت التقييم ىو الموقف

 فيما والاتجاىات الثابتة والمشاعر التقييمات وصف أنو عمى الموقف يعرف دراستنا ىذه وفي وعميو،

 .الانترنت عبر بالتسوق يتعمق

 الاستخدام سيولة: 

 الإفتراضيةالمتاجر  أو المواقع تصفح خلال من التسوق سيولة لممستيمكين الانترنت عبر التسوق يتيح

  .والبحث التنقل في والجيد الوقت بذل إلى الحاجة دون

 الانترنت استخدام في الخبرة:  

                                                           
-81ص .6: العدد .والمالية الاقتصادية البحوث مجمة . الانترنت عبر التسوق نحو الجزائريين المستيمكين اتجاىات(. 3334مطالي، ليمى.) 33

104.  
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 عبر عمى التسوق الأفراد تعيق أو تشجع التي العوامل بين من الانترنت مواقع استخدام في الخبرة تعتبر

 .الانترنت

 المقدمة المعمومات:  

 ما وىو والبحث عنو، لمشاىدتو الزوار يأتي الذي الانترنت عمى التسوق مواقع محتوى المعمومات تمثل

  .وخدماتيم منتجاتيم وبيع تسويق أجل من الموقع أصحاب يستخدمو

 المقدمة العروض:  

 التي تيدف التسويقي؛ المزيج عناصر تمثل الانترنت عبر التسوق مواقع عمى المقدمة العروض

 بعممية لمقيام وبالتالي تحفيزه منتجاتيا، تجاه المستيمك من إيجابي تأثير تحقيق إلى خلاليا من المؤسسة

 شراء.ال

 :الالكتروني التسويق وعيوب مزاياسابعاً: 

 جديدة أسواق إلى والدخول الحالية أسواقو توسيع لممُسوق أتاح الإلكتروني أنو التسويق مزايا أىم من

 عمى والحصول العميل مع التفاعل زيادة لو أتاح أنو كما الجغرافي، التواجد ولا بالإمكانيات تقيد بغير

 العميل واحتياجات لرغبات وفقا والمنتجات وتكييفيا الخدمات وتطوير تقديم في تساعده مرتدة معمومات

 سمعية وخدمية حزم وتقديم لممنتِج السعرية الحساسية زيادة وامكانية التكاليف تخفيض مع أفضل بشكل

 المعمومات، وخصوصية أما عيوبو فيي أمن. لعميمو، يقدمو المنتج ما قيمة من تزيد مضافة قيمة ذات

 سرية المعمومات من مخاوفيم بسبب الإلكتروني التسوق فكرة يتقبمون لا المستيمكين من الغالبية أن حيث

 السرعة .بو المتعمقة البيانات إدخال المستيمك من يتطمب الإلكتروني التسوق أن حيث بيم، تتعمق التي

 مع التعامل في صعوبة يجدون المستيمكين من بو بأس لا عدد ىناك أن حيث التكنولوجي، التطور في

 عبارة التقميدية التسوق عممية يعتبرون الأسر غالبية أن حيث  التسوق، متعة فقدان - ت.راىذه التطو 

 06. شراءال قبل السمعة رؤية عمى القدرة عدم .لمتنزه فرصة عن

                                                           
 .الوطنية فيد مكتبة :الرياض .الانترنت عبر المعمومات خدمات تسويق .(2009).الله عبد بن ىشام ، عباس 34
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 "الجديد" والمستيمك الالكتروني اً: التسويقثامن

 وانسياب تبادل يرتيس إلى تسعى التي كترونيةلالإ التجارة نشاطات أىم من كترونيلالإ التسويق يعتبر

 من الجديدالمستيمك  حولت ييروالتغ التطور مستمرة بيئة في ،المستيمك إلىالمنتج  من والخدمات السمع

 نترنتالإ شبكة أتاحت فكما ،  ذاتيا التسويق عممية في فاعل عنصر إلى التسويقية للأنشطة سمبي متمق

 الذي والكيف الكم تحديد يستطيع مفتوحة وسائل عبر ومنتج لتسويق المسوقو  لممنتج اللانيائية الحرية

بداء ورأي عن يروالتعب التفاعل التسويقية الخدمات لمتمقي أتاحت لممستيمك، وب  صلي  وفعم ورد ورأي وا 

 من المستيمك سيتمقاه ما يجدد الذي التسويق مدير يد في الكرة تعد فممالمقدمة . السمعة أو الخدمة عن

 فاعل كعنصر المستيمك أصبح بل الصحف، أو التميفزيون مثل التقميدية الوسائل خلال من معمومات

 في الرغبة حالة في ويستزيد يعرفيا أن يريد التي التفاصيل مقدار المعمومة ويختار عن يبحث الذي وى

 ما وىو  آخرون، دهىليشا الخدمة أو لمسمعة ووتقييم وبرأي يدلي أن يستطيع أصبح ثم عنيا، المزيد معرفة

 ،ووميول المستيمك اتىاتجا عن نماوا   فقط الخدمة أو السمعة عن ليس ،لمعموماتا توافر في ثورة شكل

 التقنية أو الألوان عن النظر بغض يرهغ آراء عمى يؤثر أن يستطيع المستيمك أن نييع ذلك أصبح كما

 35المنتج لمترويج لسمعتو. يستخدميا التي الجاذبية أو

 : مفيوم المزيج التسويقي الالكتروني:تاسعاً 

 والاتصالات المعمومات تكنولوجيا فرضتيا التي يراتبالتاث الالكتروني التسويقي المزيج ظيور ارتبط 

  رات.التاثي ليذه استجابة عناصره تغيير  من لابد كان لذا الانترنت شبكة وخاصة

المزيج التسويقي الإلكتروني فيو عبارةٌ عن عدد من العمميات والممارسات تضعيا الإدارة التسويقية 

لممؤسسة وتحرص عمى تطبيقيا وتكون شاممةً عمى كافة الخطط والسياسات التي تخص عممية التسويق، 

                                                                                                                                                                                     
 

 . 2017الإنترنت. شبكة عمى الاقتصادي الباحث بوابة موقع .الالكتروني التسويق محاضراتفتيحة.  ديممي، 35
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بعضيا  ويأتي ذلك في سياق السعي لمحصول عمى رضا الزبون، وتشترط تكاممية عمل عناصرىا مع

 36.البعض

 : عناصر المزيج التسويقي الالكتروني:اً عاشر 

:المُنتج  (Product) 

ومع تطور الإنترنت والتكنولوجيا المستخدمة في بناء وتصميم المواقع الإلكترونية ساعد في ظيور المنتج 

في أشكال متعددة، حيث أصبح المستيمك يتحكم بشكل كبير في خصائص المنتج مثل المون، الشكل 

إلى كلّ الأشياء سواءً كانت  المنتجيُشير  حيث. وغيرىا العلامة التجارية الخارجي والداخمي، التصميم،

وغير مادية والتي يسعى المستيمك لمحصول عمييا سعياً لإشباع حاجة أو تمبية رغبة معينة، ومن مادية 

.الأمثمة عمييا: الملابس، واليواتف   

:السعر  (Price) 

أتاح التسويق الإلكتروني الفرص أمام المستيمكين لمعرفة أسعار المنتجات التي يرغبون باقتنائيا بكلّ 

الخيارات للاختيار بين المنتجات نظراً لكثرة الموردين ووكلاء التسويق التفاعمي سيولةٍ ويسر، وتقدم لو 

أصبح بإمكان المستيمكين التعرف عمى أقل الأسعار لممنتجات بسرعة . حيث عبر شبكة الانترنت

أصبح ىناك العديد من المواقع الإلكترونية التي تتيح لممستيمكين حيث وسيولة وبتكمفة منخفضة 

ى معمومات الأسعار من مختمف الموردين، حيث تعمل ىذه المواقع عمى تجميع المنتجات الوصول إل

والسعر المنوط بو من مختمف مواقع التسويق الإلكتروني مما يسيل عمى المستيمكين التعرف عمى 

19الأسعار دون الذىاب إلى كل موقع عمى حده.  

:الترويج  (Promot) 

يُكمل الترويج الإلكتروني دور الترويج التقميدي إلّا أنّ ىناك اختلافاً وجيزاً في كلٍّ من الأدوات 

المستخدمة والاستراتيجيات المتبعة في الترويج لممنتجات، ومن بينيا المواقع الإلكترونية وتتمثل القوة 
                                                           

 . عمان الأردن. دار وائل لمنشر والتوزيع. الطبعة الثانية. التسويق الكتروني: عناصر المزيج التسويقي عبر الانترنت(. 2007أبو فارة، يوسف.) 36
19
 .65ص .3دار الكتب العممية، ط. بيروت. التسويق الإلكتروني في الوجيز  (.2017ليمى.) مطالي، 

https://muzawed.com/%d9%85%d8%a7-%d9%87%d9%8a-%d8%a7%d9%84%d8%b9%d9%84%d8%a7%d9%85%d8%a9-%d8%a7%d9%84%d8%aa%d8%ac%d8%a7%d8%b1%d9%8a%d8%a9/
https://cte.univ-setif2.dz/moodle/mod/resource/view.php?id=16105
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 ين بسرعة ودقةتيدفة من المستيمكالتي يستمدىا الترويج الإلكترونية بقدرتو عمى استيداف الشريحة المس

يشمل الترويج جميع الأنشطة التي يقوم بيا المسوقون لإبلاغ المستيمكين بمنتجاتيم وتشجيع . أكثر

العملاء المحتممين عمى شراء ىذه المنتجات. الترويج ىو عنصر ميم لمغاية في التسويق ويساعد عمى 

ت.زيادة الوعي بالعلامة التجارية و تعزيز المبيعا . 

:الأشخاص  (People) 

بالرغم من الاعتماد الكمي لمتسويق الإلكتروني عمى شبكة الانترنت في الوصول إلى الزبائن وفيم 

لتتمكن من الوصول . حرّك عممية التسويق كاممةً بشرية ت من وجود يد لا بد أنو لاواستيعاب متطمباتيم إ

من زيادة قدراتيا في التواصل مع  الشركات. حيث أن وجود شبكة الإنترنت مكًن المطموبةلأىداف ل

الجميور حيث مكنتيا من فيم العملاء بشكل أفضل من ناحية توجياتيم الشرائية ونظراتيم نحو 

المنتجات التي تقدميا الشركة مما أتاح لمشركات بتصميم المنتجات بشكل أقرب مايمكن من عقمية 

  الجميور.

:أماكن التوزيع  (Place) 

تي يتم من خلاليا عرض وتوزيع المنتجات والخدمات الخاصة بالشركة والتعرف عمى ىي القنوات ال
قنوات التوزيع من المنازل دون الذىاب إلى المتجر مما ساعد في توفير الوقت والجيد كما أن إنتشار 

بكل  الإنترنت في جميع أنحاء العالم ساىم في تقميل المسافات الجغرافية والتواصل بين البائع والمشتري
تأتي الوسائط الإلكترونية المتعددة كوسائل  سيولة وأريحية دون الحاجة لإىدار الوقت عمى أرض الواقع.

ن تواجد المنتجات كامساعدة ومسيمة لعممية التوزيع كتوفير المعمومات اللازمة من أجل إرشاد الزبائن بأم
نقطتيا النيائية أي إلى الزبون، حيث واستلاميا، أو تتبع مراحل والطرق التي أخذتيا حتى تصل إلى 

يستطيع الزبون من خلال بعض التطبيقات والخدمات التي توفر لو الشركات أن يتقفى أثر طمبياتيا 
 33وأماكن تواجدىا وتوقيت وصوليا إليو.

 
                                                           

 .334-332ليمى مطالي، مرجع سابق ص ص  33
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:العناصر المادية  (Physical Evidence) 

الخدمات التي تقدميا الشركة  فرت تكنولوجيا المعمومات العديد من الأدوات التي ساىمت في عرضو 

عبر شبكة الأنترنت مثل برامج التصميم الجرافيكي حيث أصبحت الشركة قادرة عمى التواصل مع 

  .الزبائن بشكل أكبر مما ساىم في زيادة الرضا لدييم

:العمميات  (Process) 

وتيدف من خلاليا إلى نيل ، إلكترونياً  تشمل كافة العمميات والممارسات والخدمات المٌقدمة لمعُملاءو  
ساعة( بالإضافة إلى رفع جودة  32حيث أصبحت تقدم الخدمة عمى مدار الساعة )ل وكسبو يرضا العم

مع  فأصبح العميل يشعر بحالة من الرضا والشعور بالأىمية طوال الوقت.،  المعمومات المقدمة لمعملاء
 33.الحصول عمى خدمة ذات جودة عالية

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .125 - 114أبو فارة يوسف أحمد، مرجع سبق ذكره، ص  33
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 الميدانية الدراسة :الثالث الفصل

 الإجراءات المنيجية:

تم الاستفادة من المراجع والدراسات السابقة التي ليا صمة بالموضوع في بناء الاستبانو  :أداة الدراسة -

 وصياغة فقراتيا، من أجل تحديد أبعادىا وفقراتيا، وتم تحديد المحاور الرئيسية التي شممتيا الاستبانو

والفقرات التي تقع ضمن كل محور، وبناءً عمى ذلك تم تصميم الاستبانو في صورتيا الأولية ومن ثم 

المشرف لتقديم النصائح والتعديلات التي يراىا ضرورية لصحة الاستبانو، وفي  عرضيا عمى الدكتور

ضافة حتى خرجت  ضوء ما أشار إليو الدكتور الاستبانو المشرف تم تعديل بعض الفقرات من حذف وا 

 في صورتيا النيائية وتم اعتمادىا لمعرفة العلاقة بين متغيرات الدراسة.

 وقد  تم تقسيم الاستبانو كالآتي:      

 :اشتمل عمى بيانات شخصية لمعاممين )أفراد عينة الدراسة( من حيث )النوع، العمر،  الجزء الأول

 التحصيل العممي، مستوى الدخل(.

 اشتمل عمى عشرون عبارة لقياس محور التسويق الإلكتروني لممنتجات المستوردة حيث  : الجزء الثاني

 -سيولة الاستخدام -المواقف تجاه استخدام الانترنيت) أربع عبارات لكل بُعد من أبعادهتم استخدام 

 العروض المقدمة(. -المعمومات المقدمة -تالخبرة في استخدام الانترن

 أدوات التحميل الإحصائية:

 تم الاعتماد عمى الأساليب الإحصائية التالية لتحميل البيانات:

 الإحصاءات الوصفية لمتغيرات الدراسة المتمثمة بعبارات الاستبانو والتوزيعات التكرارية النسبية.  .3

 ( ومعامل الارتباط بيرسون.Cronbach's Alpha. معامل الثبات ) .3

 أفراد عينة الدراسة عمى أسئمة الاستبانو.المتوسط الحسابي: لمحصول عمى متوسط الإجابات   .1
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 الانحراف المعياري: الذي يمكن من معرفة مدى التشتت المطمق بين أوساطيا الحسابية. .2

 t-testاختبار العبارات والابعاد باستعمال  .3

 اختبار الفروق في تقييم المحاور تبعاً لمسمات الشخصية. .4

 اختبار صدق وثبات أداة الدراسة )الاستبانو(

: تم حساب معامل ارتباط بيرسون، من أجل معرفة درجة ارتباط كل عبارة من  حساب الاتساق الداخمي - أ

 عبارات الاستبانو مع الدرجة الكمية  لممحور الذي تنتمي إليو، وكانت النتائج كما يمي :

: تراوحت درجة ارتباط عبارات ىذا المحور مع المجموع الكمي المواقف تجاه استخدام الانترنيت محور -3

، مما يشير 3.333/ وكانت جميعيا دالة إحصائياً عند مستوى دلالة 3.613/ و/**3.534بين /**

 إلى اتساق عبارات ىذا المحور مع المجموع الكمي.

الكمي بين : تراوحت درجة ارتباط عبارات ىذا المحور مع المجموع محور سيولة الاستخدام -3

، مما يشير إلى 3.333/ وكانت جميعيا دالة إحصائياً عند مستوى دلالة 3.635/ و/**3.576/**

 اتساق عبارات ىذا المحور مع المجموع الكمي.

: تراوحت درجة ارتباط عبارات ىذا المحور مع المجموع الكمي بين محور الخبرة في استخدام الانترنيت -1

، مما يشير إلى 3.333ميعيا دالة إحصائياً عند مستوى دلالة / وكانت ج3.634/ و/**3.414/**

 اتساق عبارات ىذا المحور مع المجموع الكمي.

: تراوحت درجة ارتباط عبارات ىذا المحور مع المجموع الكمي بين محور المعمومات المقدمة -2

شير إلى ، مما ي3.333/ وكانت جميعيا دالة إحصائياً عند مستوى دلالة 3.623/ و/**3.532/**

 اتساق عبارات ىذا المحور مع المجموع الكمي.

: تراوحت درجة ارتباط عبارات ىذا المحور مع المجموع الكمي بين محور العروض المقدمة -3

، مما يشير إلى 3.333/ وكانت جميعيا دالة إحصائياً عند مستوى دلالة 3.633/ و/**3.543/**

 اتساق عبارات ىذا المحور مع المجموع الكمي.
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 الثبات )معامل ألفا كرونباخ(: - ب

استخدمت الباحثة طريقة ألفا كرونباخ لقياس ثبات الاستبانو، حيث يعبر عن متوسط الارتباط الداخمي 

( فأكثر وكمما 3.43( وتعتبر القيمة المقبولة لو )3 - 3بين العبارات التي يقيسيا وتتراوح قيمتو ما بين )

رتفعت درجة ثبات الأداة وصلاحيتيا للاستخدام وكانت النتائج اقتربت قيمتو من الواحد الصحيح كمما ا

 للاستبانة كالآتي:

 كرونباخ لقياس ثبات الاستبانو ( نتائج اختبار ألفا2جدول رقم )

 الثبات عدد العبارات المحور

 3.562 2 المواقف تجاه استخدام الانترنيت

 3.617 2 سيولة الاستخدام

 3.553 2 الخبرة في استخدام الانترنيت

 3.562 2 المعمومات المقدمة

 3.572 2 العروض المقدمة

 3.713 33 الإجمالي

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج 

% ( يمكن القول بأن الاستبانات تتمتع بالثبات  43( )كافة المحاور أكثر من 2بناءً عمى الجدول رقم )

 أسئمة الدراسة واختبار فرضياتيا والإجابة عمىوالمصداقية ويمكن الاعتماد عمييا في تحميل النتائج 

 الدراسة الوصفية:

 توزع أفراد عينة البحث وفق المتغيرات الديموغرافية:
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 ( خصائص أفراد عينة الدراسة3جدول رقم )

 النسبة المئوية العدد المستوى المتغير

 36.9% 142 ذكر النوع الاجتماعي

 63.1% 243 أنثى

 5.5% 21 سنة33أقل من  العمر

 66% 254 سنة13-33من 

 21.5% 83 سنة33-14من 

 7% 27 سنة فأكثر33

 13.2% 51 شيادة ثانوية فما دون المؤىل العممي

 14.1% 54 معاىد متوسطة

 37.9% 146 إجازة جامعية

 34.8% 134 دراسات عميا

 29.6% 114 منخفض مستوى الدخل

 64.9% 250 متوسط

 5.5% 21 مرتفع

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج 

 ( التوزع النسبي لسمات أفراد عينة الدراسة:3يبين الجدول رقم) 

%/، ونلاحظ 41.3/ بنسبة /321%/ وعدد الإناث /14.7/ بنسبة /323عدد الذكور/من حيث النوع 

 أن نسبة الإناث كانت أكبر في عينة الدراسة.

%/، وعدد من يتراوح 3.3/ بنسبة /33سنة /33كان عدد من ىم أقل من  من حيث الفئة العمرية

/بنسبة 61سنة /33-14%/، وعدد من يتراوح عمرىم بين 44/ بنسبة /332سنة /13-33عمرىم بين 
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%/، ونلاحظ زيادة توزع الفئة الشابة الفتية 5/ بنسبة /35سنة /33%/، وعدد الذين تجاوزوا ال33.3/

 في عينة الدراسة.

%/، 31.3/ بنسبة /33بمغ عدد الحاصمين عمى شيادة ثانوية فما دون/حيث المؤىل العممي من أما 

%/، وعدد الحائزين عمى إجازة جامعية 32.3/بنسبة/32وعدد الحاصمين عمى شيادة معاىد متوسطة/

%/، ونلاحظ أن 12.6/ بنسبة /312%/ وعدد الحائزين عمى دراسات عميا/15.7/ بنسبة /324/

 عمى شيادات جامعية كانت ليم النسبة الأكبر.الحائزين 

%/، وعدد ذوي 37.4/ بنسبة /332بمغ عدد ذوي الدخل المنخفض / حيث مستوى الدخلأما من 

%/ نلاحظ أن 3.3/ بنسبة /33%/ ، وعدد ذوي الدخل المرتفع /42.7/ بنسبة /333الدخل المتوسط /

 ذوي الدخل المرتفع كانت ليم النسبة الأقل.

 تجابة أفراد العينة لفقرات أداة الدراسة:تقييم اس

قرات المستخدمة في أداة استخدمت الباحثة مقياس ليكرت الخماسي لتقييم استجابة أفراد العينة لمف -

 :الدراسة 

 ( توزيع الفئات4جدول رقم )

 مستوى المتوسط الحسابي  طول الفئة الفئة

 منخفض جداً  3.57-3 الأولى

 منخفض 3.37 -3.63 الثانية

 متوسط 31.2-3.43 الثالثة

 مرتفع  2.33-1.23 الرابعة

 مرتفع جداً  3-2.33 الخامسة

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج             



  

16 
 

، لمعرفة  spssتم حساب متوسطات الإجابات عمى الاستبانة والانحراف المعياري باستخدام برنامج  -

مدى إقبال المستيمك السوري نحو التسويق الإلكتروني لممنتجات المستوردة بمحاوره الخمسة، كما 

 يمي:

 تقييم محور المواقف تجاه استخدام الانترنيت: - أ

 ( استجابات أفراد عينة الدراسة لعبارات محور المواقف تجاه استخدام الانترنيت5جدول رقم )

الانحراف  المتوسط الحسابي  

 المعياري

 النتيجة

 متوسط 0.930 3.296 يغريك التسويق الإلكتروني لممنتجات المستوردة . 3

 مرتفع 0.843 3.587 تعتقد بأن التسويق الإلكتروني لممنتجات المستوردة مفيد. 3

ت المستوردة عمى زيادة يساعدك التسويق الإلكتروني لممنتجا 1

 الشراء  الرغبة في

 مرتفع 0.920 3.615

لا تمانع من تزويد المواقع الإلكترونية بمعموماتك الشخصية  2

 لمحصول عمى ميزات المنتجات المستوردة 

 متوسط 1.034 2.698

 متوسط 0.727 3.299 محور المواقف تجاه استخدام الانترنيت 

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج 

( آراء عينة الدراسة تجاه محور المواقف تجاه استخدام الانترنيت حيث بمغ 5) يُظير الجدول رقم

/ وىذه درجة تقييم متوسطة، حيث كان ىناك موافقة مرتفعة من قبل 1.377المتوسط العام ليذا المحور /

/ عمى عبارة" " يساعدك التسويق الإلكتروني لممنتجات المستوردة 1.433أفراد العينة بمتوسط حسابي /

زيادة الرغبة في الشراء" مما يشير إلى أن أفراد العينة قد يرغبون في الشراء عند تسوقيم إلكترونياً،  عمى

وكذلك جاءت عبارة " تعتقد بأن التسويق الإلكتروني لممنتجات المستوردة مفيد" بدرجة تقييم مرتفعة حيث 

يد وفق تصورات أفراد العينة، / مما يدل عمى أن التسوق الإلكتروني مف1.365بمغ المتوسط الحسابي /
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بينما جاءت عبارة" يغريك التسويق الإلكتروني لممنتجات المستوردة" بدرجة تقييم متوسطة مما يشير إلى 

أن التسوق الإلكتروني لا يغري أفراد العينة، وكذلك عبارة "لا تمانع من تزويد المواقع الإلكترونية 

تجات المستوردة" مما يدل عمى عدم رضا أفراد العينة بمعموماتك الشخصية لمحصول عمى ميزات المن

 رف عمى ميزات المنتجات المستوردةبالمخاطرة لمتع

 تقييم محور سيولة الاستخدام: - ب

 ( استجابات أفراد عينة الدراسة لعبارات محور سيولة الاستخدام6جدول رقم )

المتوسط   

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

 النتيجة

تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت أكثر من التسوق  تفضل 3

 العادي 

 متوسط 1.093 2.711

تعتقد أن تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت أكثر سيولة من  3

 التسوق العادي 

 متوسط 0.995 3.400

يساعدك تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت عمى تجنب  1

 الازدحام والانتظار 

 مرتفع 0.916 3.727

وقت   تعتقد أن تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت  يوفر 2

 أكثر من التسوق العادي 

 مرتفع 0.935 3.719

 متوسط 0.810 3.389 محور سيولة الاستخدام 

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج 

( آراء عينة الدراسة تجاه محور سيولة الاستخدام حيث بمغ المتوسط العام ليذا 6يُظير الجدول رقم)

/وىذه درجة تقييم متوسطة، حيث جاءت عبارة " يساعدك تسوق المنتجات المستوردة 1.167المحور /

/ وكذلك 1.535عبر الانترنيت عمى تجنب الازدحام والانتظار"" بدرجة تقييم مرتفعة بمتوسط حساب /
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تعتقد أن تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت  يوفر وقت أكثر من التسوق العادي" جاءت  عبارة  "

/ مما يؤكد إدراك أفراد العينة لممزايا التي يوفرىا التسويق 1.537بدرجة تقييم مرتفعة بمتوسط حساب /

عمى عبارتي "تعتقد الإلكتروني  من تجنب الازدحام وتوفير الوقت، ولكن رغم ذلك جاءت درجة موافقتيم 

أن تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت أكثر سيولة من التسوق العادي" و"تفضل تسوق المنتجات 

المستوردة عبر الانترنيت أكثر من التسوق العادي" بدرجة تقييم متوسطة مما يدل عمى أنيم رغم معرفتيم 

 ويعتبرونو أكثر سيولة.عادي أكثر بمزايا التسويق الإلكتروني يفضمون التسوق ال

 تقييم محور الخبرة في استخدام الانترنيت: - ت

 ( استجابات أفراد عينة الدراسة لعبارات محور الخبرة في استخدام الانترنيت7جدول رقم )

المتوسط   

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

 النتيجة

 متوسط 0.956 3.254 لديك خبرة في استخدام مواقع الانترنيت من أجل التسوق 3

لديك معرفة جيدة بخصوص شراء المنتجات المستوردة عبر  3

 الانترنيت 

 متوسط 0.976 3.124

يمكنك التسويق الإلكتروني من الحصول عمى معمومات مفصمة  1

 حول المنتجات المستوردة

 متوسط 0.945 3.316

من الحصول عمى  تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنت  يمكن 2

 إجابات سريعة وفورية عمى تساؤلاتك

 مرتفع 0.902 3.711

 متوسط 0.727 3.351 محور الخبرة في استخدام الانترنيت 

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج 

( آراء عينة الدراسة تجاه محور الخبرة في استخدام الانترنيت حيث بمغ المتوسط 7يُظير الجدول رقم )

/وىذه درجة تقييم متوسطة ، حيث جات عبارة واحدة بدرجة مرتفعة " تسوق 1.133العام ليذا المحور /
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المنتجات المستوردة عبر الانترنت  يمكن من الحصول عمى إجابات سريعة وفورية عمى تساؤلاتك" 

/ مما يؤكد إدراك أفراد العينة ليذه الميزة التي يوفرىا التسويق الإلكتروني، 1.533حسابي / بمتوسط

بينما جاءت العبارات الثلاث بدرجة تقييم متوسطة مما يدل عمى قمة خبرة أفراد العينة في استخدام 

سوق المنتجات عبر التالانترنيت لمتسوق، وعدم قدرتيم عمى الوصول إلى معمومات مفصمة عن 

 الإلكتروني.

 تقييم محور المعمومات المقدمة: - ث

 ( استجابات أفراد عينة الدراسة لعبارات محور المعمومات المقدمة8جدول رقم )

المتوسط   

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

 النتيجة

 مرتفع 0.942 3.633 يساعدك التسويق الإلكتروني لمقارنة المنتجات بشكل أسرع  3

يمكنك التسويق الإلكتروني من الإلمام بكل جديد عن السمع  3

 والمنتجات المستوردة 

 مرتفع 0.876 3.618

 متوسط 0.994 2.870 توجد خيارات متنوعة عمى الانترنيت أكثر من السوق العادية 1

تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت يساعد عمى تجنب  2

 ضغوط البائعين

 متوسط 0.944 3.309

 متوسط 0.732 3.357 محور المعمومات المقدمة 

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج 

( آراء عينة الدراسة تجاه محور المعمومات المقدمة حيث بمغ المتوسط العام ليذا 8يُظير الجدول رقم )

/وىذه درجة تقييم متوسطة، حيث جاءت العبارتين الأولى والثانية بدرجة تقييم مرتفعة 1.135المحور /

والإلمام  مما يؤكد إدراك أفراد العينة لممزايا التي يقدميا التسوق الإلكتروني من حيث مقارنة المنتجات 

بكل جديد من السمع بشكل أسرع، بينما جاءت العبارتين الثالثة والرابعة بدرجة تقييم متوسطة مما يدل 
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عمى أن تجنب ضغوط البائعين لا يشكل لدييم ميزة وكذلك لا يوافقون عمى أن الخيارات المتوفرة عبر 

 التسويق الإلكتروني أكثر تنوعاً.

 تقييم محور العروض المقدمة: - ج

 ( استجابات أفراد عينة الدراسة لعبارات محور العروض المقدمة9جدول رقم )

المتوسط   

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

 النتيجة

 مرتفع 0.891 3.444 أسعار المنتجات المستوردة عبر الانترنت أقل من السوق العادية  3

شراء المنتجات المستوردة عبر الانترنت يتيح الاستفادة من عروض  3

 ترويجية وتخفيضات غير متوفرة في السوق العادية 

 متوسط 0.906 3.054

تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت يتيح الاستفادة من  1

 خدمات ما بعد البيع 

 مرتفع 0.872 3.571

 متوسط 1.081 3.301 المنتجات المستوردة عبر الانترنيت تكاليف التنقل يوفر تسوق 2

 متوسط 0.740 3.342 محور العروض المقدمة 

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج 

( آراء عينة الدراسة تجاه محور العروض المقدمة حيث بمغ المتوسط العام ليذا 9يُظير الجدول رقم )

/ وىذه درجة تقييم متوسطة، حيث جاءت عبارة  "تسوق المنتجات المستوردة عبر 1.123المحور /

الانترنيت يتيح الاستفادة من خدمات ما بعد البيع" بدرجة تقييم مرتفعة مما يؤكد إدراك أفراد العينة ليذه 

الميزة التي يقدميا التسوق الإلكتروني، وكذلك عبارة "أسعار المنتجات المستوردة عبر الانترنت أقل من 

السوق العادية" مما يؤكد أيضاً تصور أفراد العينة أن الأسعار عبر الانترنيت أقل من السوق العادية، 

ر إلى أن العروض الترويجية بينما جاءت العبارتين الثانية والرابعة  بدرجة تقييم متوسطة مما يشي
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والتخفيضات التي يوفرىا التسويق الإلكتروني وكذلك توفير تكاليف النقل لا يشكل ميزة بالنسبة لأفراد 

 العينة.

 اختبار الفرضيات

 :الفرضية الأولى

 يقبل المستيمك السوري عمى تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت.  

H0 .لا يقبل المستيمك السوري عمى تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت : 

H1 .يقبل المستيمك السوري عمى تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت : 

 إلى بالإضافة /،/3.348بمغ  حيث للإجابات، العام الحسابي المتوسط حساب تم الفرضية، ىذه لدراسة

 أنيا /، نجد2الدراسة الجدول رقم / في المعتمد القياس سمم مع النتيجة ىذه /، وبمقارنة /0.624التباين 

الابتدائية نجد عدم الإقبال عمى تسوق المنتجات  الفرضية قبول مجال في أي درجة متوسطة، 

 ذلك دل نسبياً، صغير وىو 0.624 إلى يساوي أن التباين وبما المستوردة من قبل أفراد عينة البحث،

  .البعض بعضيا من العينة متقاربة أفراد جميع تإجابا أن عمى

 حيث ، ( (One-Sample T-Test )نستخدم اختبار إحصائية دلالة ذات النتيجة ىذه ىل ولمعرفة

 :التالية المخرجات تظير

One-Sample T-Test ( نتيجة اختبار    جدول رقم ) 10

One-Sample Test 

 

Test Value = 0                                        

t Df 

Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of 

the Difference 
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Lower Upper 

تسويق 

 الكتروني

105.286 384 .000 3.34831 3.2858 3.4108 

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج 

 الجدولية البالغة قيمتيا من أكبر وىي 333.364 تساوي المحسوبة T قيمة ( أن 10يبين الجدول رقم )

 فإننا  ، 0.05المعتمد  الدلالة مستوى من أقل وىو صفر يساوي الدلالة مستوى أن وبما ، 1.645

 المستيمك السوري لتسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت. تبني بعدم القائمة H0 الفرضية رفضن

 المستيمك السوري لتسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت. تبني القائمة H1ونقبل الفرضية 

 الفرضية الثانية:

"لا يوجد فروق ذات دلالة إحصائية في اتجاىات عينة البحث تجاه تسوق المنتجات المستوردة عبر 

 -الخبرة في استخدام الانترنيت -الاستخدام سيولة  –المواقف تجاه استخدام الانترنيت الانترنيت بأبعاده)

 –المؤىل العممي  –العمر  –تُعزى لممتغيرات الديمغرافية )النوع   العروض المقدمة(-المعمومات المقدمة 

 مستوى الدخل(.

لمقارنة الفروق في INDEPENDENT T TEST قام الباحث باختبار  من حيث النوع الاجتماعي: .1

 :الاجتماعي وفق ما يميالتقييم تبعاً لمنوع 

 ( الدالات الإحصائية لاختبار الفروق في تقييم المحاور تبعاً لمنوع الاجتماعي11جدول رقم )

النوع  المحور

 الاجتماعي 

الانحراف  المتوسط العدد

 المعياري

T Df Sig 

المواقف تجاه 

استخدام 

 021. -327.- 75102. 3.2835 142 ذكر

 

.885 

 -323.- 71539. 3.3086 243 أنثى 
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 الانترنيت

 5.763 1.688 72815. 3.4806 142 ذكر سيولة الاستخدام

 

.017 

 1.758 85265. 3.3364 243 أنثى 

الخبرة في 

استخدام 

 الانترنيت

 3.497 2.080 75026. 3.4525 142 ذكر

 

.062 

 2.050 70943. 3.2932 243 أنثى 

المعمومات 

 المقدمة

 1.962 3.166 70577. 3.5106 142 ذكر

 

.162 

 3.199 73411. 3.2685 243 أنثى 

العروض 

 المقدمة

 221. 2.377 77508. 3.4595 142 ذكر

 

.639 

 2.325 71250. 3.2747 243 أنثى 

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج 

الخبرة في -المواقف تجاه استخدام الانترنيت ( أن قيمة الدالة الإحصائية لمحاور )11يبين الجدول رقم )

وبالتالي لا يوجد فروق في  sig>3.33 العروض المقدمة( -المعمومات المقدمة  -استخدام الانترنيت

سيولة  تقييم أفراد عينة الدراسة ليذه المحاور تبعاً لمنوع ، بينما قيمة الدالة الإحصائية لمحور

فروق في تقييم أفراد عينة الدراسة ليذا المحور تبعاً لمنوع وىذا وبالتالي يوجد           الاستخدام

 الفرق لصالح الذكور.

لمقارنة الفروق في التقييم  one way anovaقام الباحث بإجراء اختبار  :من حيث الفئة العمرية -8

 تبعاً لمفئة العمرية كما يمي :

 تقييم المحاور تبعاً لمفئة العمرية( الدالات الإحصائية لاختبار الفروق في 12جدول رقم )
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 Sum of 

squares 

df Mean 

square 

F Sig 

المواقف تجاه استخدام 

 الانترنيت

Btween GROUBS 11.653 3 3.884 7.717 .000 

WITHIN GROUPS 191.784 381 .503   

TOTAL 203.437 384    

 Btween GROUBS 15.162 3 5.054 8.111 .000 سيولة الاستخدام

WITHIN GROUPS 237.396 381 .623   

TOTAL 252.558 384    

الخبرة في استخدام 

 الانترنيت

Btween GROUBS 12.008 3 4.003 7.966 .000 

WITHIN GROUPS 191.428 381 .502   

TOTAL 203.436 384    

 Btween GROUBS 5.903 3 1.968 3.748 .011 المعمومات المقدمة

WITHIN GROUPS 199.999 381 .525   

TOTAL 205.902 384    

 Btween GROUBS 7.771 3 2.590 4.865 .002 العروض المقدمة

WITHIN GROUPS 202.847 381 .532   

TOTAL 210.618 384    

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج 
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وبالتالي يوجد فروق في            لكافة المحاور( أن قيمة الدالة الإحصائية 12يبين الجدول رقم )

 -35تقييم أفراد عينة الدراسة لكافة المحاور تبعاً لمفئة العمرية، وىذا الفرق لصالح الفئة العمرية من )

 سنة. 21)

لمقارنة الفروق في  one way anovaقام الباحث بإجراء اختبار  من حيث المؤىل العممي : -1

 التقييم تبعاً لممؤىل العممي كما يمي :

 لممؤىل العممي( الدالات الإحصائية لاختبار الفروق في تقييم المحاور تبعاً 13جدول رقم )

 Sum of 

squares 

Df Mean 

square 

F Sig 

المواقف تجاه 

 استخدام الانترنيت

Btween GROUBS 7.244 3 2.415 4.689 .003 

WITHIN GROUPS 196.193 381 .515   

TOTAL 203.437 384    

 Btween GROUBS 9.839 3 3.280 5.148 .002 سيولة الاستخدام

WITHIN GROUPS 242.719 381 .637   

TOTAL 252.558 384    

الخبرة في استخدام 

 الانترنيت

Btween GROUBS .221 3 .074 .138 .937 

WITHIN GROUPS 203.215 381 .533   

TOTAL 

 

203.436 384    
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 Btween GROUBS 5.344 3 1.781 3.384 .018 المعمومات المقدمة

WITHIN GROUPS 200.558 381 .526   

TOTAL 205.902 384    

 Btween GROUBS 2.118 3 .706 1.290 .278 العروض المقدمة

WITHIN GROUPS 208.500 381 .547   

TOTAL 210.618 384    

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج 

العروض  -الخبرة في استخدام الانترنيت( أن قيمة الدالة الإحصائية لمحاور )13يبين الجدول رقم )

وبالتالي لا يوجد فروق في تقييم أفراد عينة الدراسة ليذين المحورين تبعاً لممؤىل  sig>3.33 المقدمة( 

-امسيولة الاستخد -المواقف تجاه استخدام الانترنيتالعممي، بينما قيمة الدالة الإحصائية لمحاور)

 المعمومات المقدمة(

وبالتالي يوجد فروق في تقييم أفراد عينة الدراسة ليذه المحاور تبعاً لممؤىل العممي وىذا            

 الفرق لصالح الحائزين عمى إجازة جامعية.

لمقارنة الفروق في التقييم  one way anova: قام الباحث بإجراء اختبار  من حيث مستوى الدخل -3

 تبعاً لمستوى الدخل  كما يمي :

 لمستوى الدخل( الدالات الإحصائية لاختبار الفروق في تقييم المحاور تبعاً 14جدول رقم )

 Sum of 

squares 

df Mean 

square 

F Sig 

 Btween 4.113 2 2.057 3.941 .020المواقف تجاه استخدام 
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 GROUBS الانترنيت

WITHIN 

GROUPS 

199.324 382 .522 
  

TOTAL 203.437 384    

سيولة الاستخدام   Btween 

GROUBS 

2.984 2 1.492 2.284 .103 

WITHIN 

GROUPS 

249.575 382 .653 
  

TOTAL 252.558 384    

الخبرة في استخدام 

 الانترنيت

Btween 

GROUBS 

3.129 2 1.564 2.983 .052 

WITHIN 

GROUPS 

200.307 382 .524 
  

TOTAL 

 

203.436 384 
   

 Btween المعمومات المقدمة

GROUBS 

4.473 2 2.237 4.242 .015 

WITHIN 

GROUPS 

201.428 382 .527 
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TOTAL 205.902 384    

 Btween العروض المقدمة

GROUBS 

1.363 2 .682 1.244 .289 

WITHIN 

GROUPS 

209.255 382 .548 
  

TOTAL 210.618 384    

 sspsالمصدر: مخرجات برنامج 

 

الخبرة في استخدام -سيولة الاستخدام ( أن قيمة الدالة الإحصائية لمحاور )14يبين الجدول رقم )

لا يوجد فروق في تقييم أفراد عينة الدراسة ليذه  وبالتالي sig>3.33 العروض المقدمة(  -الانترنيت

 -المواقف تجاه استخدام الانترنيتالمحاور تبعاً لمستوى الدخل، بينما قيمة الدالة الإحصائية لمحاور)

وبالتالي يوجد فروق في تقييم أفراد عينة الدراسة ليذه المحاور تبعاً           المعمومات المقدمة( 

 الفرق لصالح ذوي الدخل المتوسط .لمستوى الدخل، وىذا 
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 الفصل الرابع: النتائج والتوصيات

 لقد توصمت الباحثة من خلال التحميل الإحصائي للاستبانات إلى النتائج التالية:أولًا: النتائج: 

 فيما يخص نتائج تحميل الاستبيان: -

 فيما يخص الخصائص الشخصية لعينة أفراد الدراسة:  .3

الإناث كانت أكبر في عينة الدراسة وذلك بسبب ظروف الحرب في سورية وتوجو الشباب تبين أن نسبة 

إلى خدمة الاحتياط أو لمسفر خارج البمد من أجل العمل، أما من حيث الفئة العمرية كان ىناك التوزع 

ما من الأكبر لمفئة الشابة الفتية في عينة الدراسة وذلك دليل عمى أن المجتمع السوري مجتمع فتي، أ

حيث المؤىل العممي كانت النسبة الأكبر لمحائزين عمى شيادات جامعية مما يدل عمى وجود إقبال في 

المجتمع السوري عمى التعمم والتطور، أما من حيث مستوى الدخل فقد كان لذوي الدخل المرتفع كانت 

 ليم النسبة الأقل.

 ت المستوردة عبر الانترنيت:فيما  يخص آراء أفراد عينة الدراسة تجاه تسويق المنتجا .3

جاءت آراء عينة الدراسة تجاه محور المواقف تجاه استخدام الانترنيت بدرجة تقييم متوسطة، حيث كان 

ىناك موافقة مرتفعة عمى عبارتين مما يشير إلى أن أفراد العينة قد يرغبون في الشراء عند تسوقيم 

رات أفراد العينة، بينما جاءت عبارتين بدرجة تقييم إلكترونياً، وأن التسوق الإلكتروني مفيد وفق تصو 

متوسطة مما يشير إلى أن التسوق الإلكتروني لا يغري أفراد العينة، وعدم رضا أفراد العينة بالمخاطرة 

 لمتعرف عمى ميزات المنتجات المستوردة.

حيث جاءت وكذلك جاءت آراء عينة الدراسة تجاه محور سيولة الاستخدام بدرجة تقييم متوسطة، 

عبارتين بدرجة موافقة مرتفعة مما يؤكد إدراك أفراد العينة لممزايا التي يوفرىا التسويق الإلكتروني  من 

تجنب الازدحام وتوفير الوقت، ولكن رغم ذلك جاءت درجة موافقتيم عمى عبارتي "تعتقد أن تسوق 

و"تفضل تسوق المنتجات المستوردة المنتجات المستوردة عبر الانترنيت أكثر سيولة من التسوق العادي" 



  

11 
 

عبر الانترنيت أكثر من التسوق العادي" بدرجة تقييم متوسطة مما يدل عمى أنيم رغم معرفتيم بمزايا 

 التسويق الإلكتروني يفضمون التسوق العادي أكثر ويعتبرونو أكثر سيولة.

سة بدرجة تقييم متوسطة ، حيث أما بالنسبة لمحور الخبرة في استخدام الانترنيت جاءت آراء عينة الدرا

جاءت عبارة واحدة بدرجة مرتفعة مما يؤكد إدراك أفراد العينة لميزة الحصول عمى إجابات سريعة وفورية 

عمى أي تساؤل والتي يوفرىا التسويق الإلكتروني، بينما جاءت العبارات الثلاث بدرجة تقييم متوسطة 

دام الانترنيت لمتسوق، وعدم قدرتيم عمى الوصول إلى مما يدل عمى قمة خبرة أفراد العينة في استخ

 معمومات مفصمة عن المنتجات عبر التسوق الإلكتروني.

وكذلك بالنسبة لمحور المعمومات المقدمة جاءت آراء عينة الدراسة بدرجة تقييم متوسطة، حيث جاءت 

عينة لممزايا التي يقدميا التسوق العبارتين الأولى والثانية بدرجة تقييم مرتفعة مما يؤكد إدراك أفراد ال

الإلكتروني من حيث مقارنة الأسعار والمنتجات والإلمام  بكل جديد من السمع بشكل أسرع، بينما جاءت 

العبارتين الثالثة والرابعة بدرجة تقييم متوسطة مما يدل عمى أن تجنب ضغوط البائعين لا يشكل لدييم 

 المتوفرة عبر التسويق الإلكتروني أكثر تنوعاً. ميزة وكذلك لا يوافقون عمى أن الخيارات

أما بالنسبة لآراء عينة الدراسة تجاه محور العروض المقدمة جاءت بدرجة تقييم متوسطة، حيث جاءت 

عبارتين بدرجة  تقييم مرتفعة مما يؤكد إدراك أفراد العينة لميزة الاستفادة من خدمات ما بعد البيع التي 

وني، وتصور أفراد العينة أن الأسعار عبر الانترنيت أقل من السوق العادية، بينما يقدميا التسوق الإلكتر 

جاءت عبارتين  بدرجة تقييم متوسطة مما يشير إلى أن العروض الترويجية والتخفيضات التي يوفرىا 

 التسويق الإلكتروني وكذلك توفير تكاليف النقل لا يشكل ميزة بالنسبة لأفراد العينة.

 ار الفرضيات:اختبنتائج 

 من خلال إجراء الاختبارات الإحصائية المناسبة تم اختبار فرضيات البحث والتوصل إلى ما يمي:

 المستيمك السوري تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت. يتبنى 



  

11 
 

الخبرة -المواقف تجاه استخدام الانترنيت لا يوجد فروق في تقييم أفراد عينة الدراسة لمحاور ) 

تبعاً لمنوع ، بينما يوجد فروق  العروض المقدمة( -المعمومات المقدمة  -في استخدام الانترنيت

 تبعاً لمنوع لصالح الذكور. سيولة الاستخدام في تقييم أفراد عينة الدراسة لمحور

-33بعاً لمفئة العمرية لصالح الفئة من يوجد فروق في تقييم أفراد عينة الدراسة لكافة المحاور ت 

 سنة 13

العروض  -الخبرة في استخدام الانترنيتلا يوجد فروق في تقييم أفراد عينة الدراسة لمحاور ) 

المواقف تبعاً لممؤىل العممي، بينما يوجد فروق في تقييم أفراد عينة الدراسة  لمحاور) المقدمة(

تبعاً لممؤىل العممي لصالح  المعمومات المقدمة(-امسيولة الاستخد -تجاه استخدام الانترنيت

 الحائزين عمى شيادة جامعية.

الخبرة في استخدام -سيولة الاستخدام لا يوجد فروق في تقييم أفراد عينة الدراسة لمحاور ) 

تبعاً لمستوى الدخل، بينما يوجد فروق في تقييم أفراد عينة العروض المقدمة(  -الانترنيت

تبعاً لمستوى الدخل  المعمومات المقدمة(  -)المواقف تجاه استخدام الانترنيتالدراسة لمحاور

 لصالح ذوي الدخل المتوسط.

 ثانياً: التوصيات:

 من ،سوريةفي  الانترنت عبر التسويق دفع في بيا للاسترشاد التوصيات من عدد تقديم يمكن وعميو؛

  :عمى استخدامو الأفراد تشجيع شأنيا من التي العوامل أىم عمى الضوء إلقاء خلال

 مع المواقع الإلكترونية، مع التعامل بفكرة المستيمكين واقناع الانترنت عبر التسوق ثقافة نشر ضرورة 

 ما وخدمات التسميم، وشروط أفضل ظروف ضمان خلال من لدييم، الخوف شعور تخفيض عمى العمل

 .البيع بعد
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 اتباع خلال من ذلك و المستيمكين لدى الخوف شعور وتخفيض الإنترنت الشراء عبر وتسييل تمكين 

 تقديم و ، صلاحيتيا عدم ثبوت حال في البضاعة كإرجاع مناسبة زمنية لمدد و فعالة لمضمان سياسات

  . لممستيمكين قوية ضمانات

 فيما التسويقية لاسيما السياسات وضع عند المستيمكين بين الفردية الفروق مراعاةالتسويق  رجال عمى 

 وضرورة مراعاة ، البيولوجية و الاجتماعية الحاجات لاختلاف ذلك و والجنس الفئات العمرية يخص

 ىذه تأثير مدى  نتائج أظيرت فقد ، دخل ومستوى التعميمي المستوى من حيث المستيمكين بين الفروق

  . الإنترنت عبر التسوق تبني عمى عممية المتغيرات

 نقاط عمى بتركيزىا لممتسوق بالنسبة ممتعة الإنترنت عبر التسوق عممية جعل التسويقعمى مواقع  يجب 

 الطرق لتوفر ىذه المنتجات عن المعمومات تقديم وطريقة ، المنتجات عرض ىي طريقة و أساسية

 . الإنترنت الشراء عبر عمى مباشرة الاعتماد زيادة إلى يدفعو لممتسوق تشويقا

 .الإلكتروني بالتسويق المتعمقة الدراسات من المزيد إجراء 

  .والتصفح الاستخدام سيل موقعيا تصميم يكون بأن تيتم أن الإلكترونية التسوق مواقع عمى يجب 

  .وجيد عمييم وقت من يوفره لما الإلكتروني التسوق بأىمية  المستيمك توعية زيادة ضرورة 

 وسرعة الطمب وطريقة المعروضة المستيمكين لمسمع وصول بسيولة مواقع التسويقاىتمام  زيادة 

  لمواقع والمطابقة والسعر الجودة حيث من عن المنتج المعروضة المعمومات شفافية الاستجابة وبضرورة

 بخصوصياتيم المساس بعدم لممستيمكين اللازمة وتقديم الكفالات البيانات أمن عمى الانفاق بضرورةو 

  .الانترنت الشراء عبر استخدام عمى لتشجيعيم

 متسويق.ل الإلكترونية المواقع تصميم في العربية غةمال توفير 
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 الملاحق 

أداة الدراسة الاستبانة  (1) الملحق رقم    

 

  السورية العربية الجميورية

  دمشق جامعة
 العممي والبحث العالي التعميم وزارة
 

   الإدارية لمتنمية العالي المعيد

دارة المشروع  ماجستير التأىيل والتخصص في الاقتصاد وا 

 سيدي، سيدتي: تحية طيبة وبعد،

نسعى من خلال البحث العممي إلى إيجاد حمول لمشاكل في الواقع العممي، فلا قيمة لمبحث العممي إن 

لمشروع تخرج ضمن كان في معزل عن الحياة الاقتصادية الفعمية، وفي ىذا الإطار أنا بصدد التحضير 

دارة المشروع بعنوان: "دراسة اتجاىات المستيمك  متطمبات الحصول عمى شيادة الماجستير في اقتصاد وا 

 السوري نحو التسويق الالكتروني لممنتجات المستوردة"

لذلك سوف أقدم لكم استبيان يحتوي عمى مجموعة من الأسئمة وأرجو أن تتعاونوا معي وأن تكون 
ة وموضوعية، حتى تكون النتائج التي سنحصل عمييا موضوعية ويمكن أن تؤخذ كأساس إجاباتكم صادق

 لاتخاذ القرارات. 

وأود أن أحيط سيادتكم المحترمة عمماً أن كل ما تدلون بو من بيانات سيكون موضع السر، ولن يستخدم 
 والتقدير.إلا لأغراض البحث العممي فقط، وأشكركم عمى حسن تعاونكم ولكم فائق الاحترام 

 الباحثة الطالبة                                        إشراف الدكتور           

 ريم سكيف                                             محمد العمي            
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 (فً المكان المناسب (  )مةلاالرجاء وضع ع(            الجزء الأول : البيانات الشخصية
 أنثى ذكر الجنس

  
 سنة فأكثر32 سنة32-53من  سنة53-02من  سنة02أقل من  العمر

    
 دراسات عليا إجازة جامعية معاهد متوسطة شهادة ثانوية فما دون المؤهل العلمي

    
 مرتفع متوسط منخفض مستوى الدخل

   
 

        التسويق الإلكترونيالجزء الثاني: 
مدى توافق على العبارات  إلى إي

فً  (  ) مةلاالتالٌة ٌرجى وضع ع

 مربع الخٌار الذي ٌناسبك
 

افق
مو

شدة 
ب

افق 
مو

ايد 
مح

 

ير 
غ

افق
مو

 

فق  غير
موا شدة

ب
 

      يغريك التسويق الإلكتروني للمنتجات المستورة . 1
      تعتقد بأن التسويق الإلكتروني للمنتجات المستوردة مفيد. 0
يساعدك التسويق الإلكتروني للمنتجات المستوردة على زيادة الرغبة  5

 في الشراء 
     

لا تمانع من تزويد المواقع الإلكترونية بمعلوماتك الشخصية  4
 للحصول على ميزات المنتجات المستوردة 

     

تفضل تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت أكثر من التسوق  3
 العادي 

     

تعتقد أن تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت أكثر سهولة من  6
 التسوق العادي 

     

يساعدك تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت على تجنب  7
 الازدحام والانتظار 

     

     تعتقد أن تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت  يوفر وقت  8
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 أكثر من التسوق العادي 
      لديك خبرة في استخدام مواقع الانترنيت من أجل التسوق 9

لديك معرفة جيدة بخصوص شراء المنتجات المستوردة عبر  12
 الانترنيت 

     

يمكنك التسويق الإلكتروني من الحصول على معلومات مفصلة  11
 حول المنتجات المستوردة

     

      يساعدك التسويق الإلكتروني لمقارنة المنتجات بشكل أسرع  10
يمكنك التسويق الإلكتروني من الإلمام بكل جديد عن السلع  15

 والمنتجات المستوردة 
     

      توجد خيارات متنوعة على الانترنيت أكثر من السوق العادية 14
      من السوق العادية  أسعار المنتجات المستوردة عبر الانترنت أقل 13
شراء المنتجات المستوردة عبر الانترنت يتيح الاستفادة من عروض  16

 ترويجية وتخفيضات غير متوفرة في السوق العادية 
     

تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنت  يمكن من الحصول على  17
 إجابات سريعة وفورية على تساؤلاتك 

     

تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت يتيح الاستفادة من  18
 خدمات ما بعد البيع 

     

تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت يساعد على تجنب  19
 ضغوط البائعين 

     

      يوفر تسوق المنتجات المستوردة عبر الانترنيت تكاليف التنقل  02
 

   انتهت الأسئلة
  لتعاونكم شكرا  


