
 جمهورية العراق         

 وزارة التعميم العالي والبحث العممي 

 كمية الإدارة والاقتصاد  –جامعة بابل 

 قسم الإدارة الصناعية        

 الدراسات العميا          

 

  تأثير التسىيق الالكتروني على المبيعات من خلال ثقافة المستهلك 
 مركز مدينة الحلةفي وجهة نظر الزبائن من  تحليليةدراسة  

 رسالت مقدمت إلى

والاقتصاد/ جامعت بابلت الإدارة يكل  

 )الادارة الصناعيت(في الادارة والاقتصاد وهي جزء من متطلباث نيل درجت الماجستير

 من قبل الطالبة

 اليساري رندة طارق فاضل

 
 شرافإب

  الأستاذ المساعد الدكتور                                                    الأستاذ الدكتور    

 فارس مهدي عموان                                     الجنابي ثامر هادي

 م2222                                               هـ                      4443



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 أ

 

 

 

 

 

 

 

تْ طائِفَةٌ مِنْْمُْ أَنْ  تُهُ مهََمه ِ علَيَْكَ وَرَحَْْ ﴿ وَموَْلا فضَْلُ اللَّه

ءٍ  وهكََ مِنْ شََْ لاه أَهفُْسَهُمْ وَما يضَُُُّ
ِ
يضُِلُّوكَ وَما يضُِلُّونَ ا

همَكَ ما ممَْ تكَُنْ وَأَنْزَلَ  ُ علَيَْكَ امْكِتابَ وَامحِْكْْةََ وَعلَ اللَّه

ِ علَيَْكَ عَظِيماً   ﴾  ثعَْلََُ وَكانَ فضَْلُ اللَّه

 صدق الله العلي العظيم

 ﴾111﴿اية  :النساءسورة 
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 الاهداء

 إلى خاتم الأّبُاء والمزسيين محَذ المصطفً وآه بُته الأطهار المُاٍين

 الله بالهُبت واىىقار... إلى ٍِ عيَني اىعطاء بذوُ اّتظار... ٍِ ميّيهإلى 

 أحمو اسمه بنو افتخار...إلى ٍِ 

 أرجى ٍِ الله أُ يمذ في عَزك ىتري ثماراً قذ حاُ قطفها بعذ طىه اّتضار

 وستبقً ميَاتل نجىً أهتذي بها اىُىً وغذاً أبذاً)واىذٌ(

 ُ...إلى ٍلامٍ في الحُاة... إلى ٍعنً الحب والحنا

 إلى بسَت الحُاة وسز اىىجىد...إلى ٍِ ماُ دعاؤها سز نجاحٍ وحنانها بيسٌ جزاحٍ 

 إلى أغيً الحباَب )أٍٍّ الحبُبت(

 إلى أحبتي جمُعا اخىتٍ وأخىاتٍ 

 اىذَِ ساعذوٍّ إلى سٍلائٍ وسٍُلاتٍ

 إلى مو ٍِ عيَني حزفا

 ٍِ المىلىت المتىاضع راجُ ذا اىبحثأهذٌ ه

 أُ يجذ اىقبىه واىنجاح (عش وجو)
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الحمدددددد  ل ال ال ددددددلالموا س ماللدددددد ا مال دددددد ي  مددددددح د ددددددا  ال مدددددد  مالما ددددددموا   و ددددددلا محمدددددد      
 الطو وا الطلاهاوا.  آلةلمح ال  موه م مي م مح 

مجل) ال   حلا ه مت لالحس الذي دحدلاط    ا لاوتده  زدمل ال كا مآ اه دتق ي  ه إلح الم  ي ال لااي  
الإلهوة ال ظومةس مو ا ل  كل   واس مدلهم   الل ا مالقما ف     طاوق   حم ال حث ال ممد س 
ماوملا دلا  ضلددل ار تداا   لالجموددل متقد وي ال ددكا مارمت ددلاا ولدحلال الم ددام  فدر   دتقدد ي  لال ددكا 

 او ددلاتذا الم ددافواجددلاه هددذه الا ددلالة مد دد   لالددذكا الجزوددل مالا ددلاع ال ظددوي لكددل مددا  ددلا   فدد  إ 
 مددح (  ) فددلاام مهدد ي  مددماا ار ددتلاذ الم ددلا   الدد كتما(  اددلاما هددلا ي الج ددلا   )او ددتلاذ الدد كتما

مددددا تمجوهددددلا   ممددددلا د دددد مهم ددددذ ال طددددما  اوملددددح  لاار دددداا   مددددح هددددذه الا ددددلالة ممتلا  تهدددد يق ددددمله
كمدددلا دتقددد ي  ي دددمح آودددلا  ال دددكا  ساللدددماا ماا دددلا ا  قومدددة  دددلا     مدددح ا دددااه هدددذا ال مدددل  هدددذه

مارمت لاا مالتق وا مالمح ة إلح الذوا حممما دق م ا لالة ف  الحولاا إلح الذوا مه ما ل لا طاو  ال مدي 
مالم افة د لاتذت لا الكااي الذوا ق مما ل دلا الكاودا  دلاذلوا  دذلو جهدم ا ك وداا فد    دلاع جودل ال د  لت  دث 

لكموددددة ار ااا  مار ااي ال ددددو  ال مودددد  مالم ددددلاما ال ممدددد  اومددددة مددددا ج ودددد  ا دددد   لالددددذكا كددددل مددددا
دتق ي  لال كا مارمت لاا إلح ال دلا ا ائدوم لج دة الم لاق دة م مارقتللا  مائوم ق ي ار ااا الل لا وة. 

مد لددلائهلا المحتدداموا لمددمافقتهي  مددح م لاق ددة هددذه الا ددلالة ممددلا د دد مه مددا م حظددلا   مموددة قومددة 
دتقدد ي  جزوددل ال ددكا إلددح او ددلاتذا محكمدد  ا ددتملااا  كمددلاا الجددزاع. جددزاهي ال  دد حلا ه مت ددلالح  ودد

ار ت لا ة لم حظلاتهي القومةس م كاي متق واي إلح ال لا ا المقدمي الم دمي مالمقدمي ال ممد  لتضلدمهملا 
مالح ال  وا الإحللائ  م  ودا ار دت ل الإلكتام د  فجدزاهي ال  جدل  لا   ممو لا   مول مااج ة الا لالة 
 تلاملا  اق ي د تدزازي مد تدذااي الدح كدل مدا فدلات   ذكداه فد  هدذا المقدلاي فهدم فد    زاع.م    وا الج

القملس فلالماجل و  م   إلح تق وي ال كا مارمت دلاا الدح كدل مدا  دلا   مقد ي ل دلا ال دما ممد  ل دلا ود  
  .ممملا  ال زمة لإتملاي هذه ال اا ةالم لا  ا مزم  لا  لالم 

الباحث   

 

 شكر وعرفان



 

 د

 صـــــتخلـــــــالمس

اْ اٌزطٛس اٌزىٌٕٛٛجٟ فٟ اٌؼبٌُ ادٜ اٌٝ رحٛي اٌزجبسح ِٓ اٌشىً اٌزم١ٍذٞ اٌٝ اٌشىً      

الاٌىزشٟٚٔ ِٓ خلاي اٌزس٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ ٚأدٜ رٌه اٌٝ رحذ٠ذ حجُ اٌّج١ؼبد ، ٚرؼذ صمبفخ 

اٌّسزٍٙه اٌّحذد ٌسٍٛن اٌّسزٍٙه ثبرجبٖ ِؼ١ٓ دْٚ غ١شٖ لاْ اٌضمبفخ اٌزٟ رىٛٔذ ٌذٜ اٌّسزٍٙه 

 ٔز١جخ اٌؼبداد ٚاٌزمب١ٌذ ٚاٌخجشاد ٚاٌزجبسة ٚغ١ش٘ب ِحشن سئ١سٟ ثبرجبٖ اٌّج١ؼبد.

ػذَ ٚجٛد رصٛس ٚاضح ٌذٜ ػ١ٕخ اٌذساسخ ػٓ رأص١ش اٌزس٠ٛك ، ٚوبٔذ ِشىٍخ اٌذساسخ اٌشئ١س١خ

 .ِٓ خلاي صمبفخ اٌّسزٍٙهالاٌىزشٟٚٔ فٟ حجُ اٌّج١ؼبد 

ِضً رٍه اٌذساسبد ٚرٛف١ش اٌمبػذح اٌفىش٠خ ٚوبٔذ أ١ّ٘خ اٌذساسخ رىّٓ فٟ حبجخ اٌضثبئٓ إٌٝ 

 ٚإٌزبئج اٌؼ١ٍّخ ِٚب٠زجؼٙب ِٓ إجشاءاد ػٓ ِٛضٛع اٌذساسخ.

ٚرٙذف ٘زٖ اٌذساسخ ِؼشفخ ِسزٜٛ رأص١ش اٌزس٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ فٟ حجُ اٌّج١ؼبد ِٓ خلاي     

ِشوض ِذ٠ٕخ  اٌذٚس اٌٛس١ظ ٌضمبفخ اٌّسزٍٙه فٟ ِشوض ِذ٠ٕخ اٌحٍخ . ٚاخز١شد ػ١ٕخ ِٓ اٌضثبئٓ فٟ

( صثْٛ ِٓ ِجزّغ اٌذساسخ اٌجبٌغ ػذد أفشادٖ 483اٌحٍخ ٚرُ اخز١بس٘ب ػشٛائ١بً ٚثٍغ حجُ اٌؼ١ٕخ  )

(. ٚضُ اٌزس٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ صلاصخ أثؼبد ) اٌخصٛص١خ، رٛفش لبػذح ث١بٔبد اٌزس٠ٛك،  679216)

بءح اٌّج١ؼبد، أشطخ ِؼب١٠ش اٌضمخ ٚالاِبْ( ٚوزٌه ِزغ١ش حجُ اٌّج١ؼبد ٠ضُ صلاصخ  أثؼبد ) وف

اٌّج١ؼبد، اداء اٌّج١ؼبد( ٚإ٠ضبً وبٔذ صمبفخ اٌّسزٍٙه رضُ صلاصخ اثؼبد ) اٌّزغ١شاد الاجزّبػ١خ، 

اٌسّبد اٌشخص١خ، اٌؼبداد ٚاٌزمب١ٌذ(. ٚاسزؼًّ فٟ اٌذساسخ اٌّذخً رح١ٍٍٟ اٌمبئُ ػٍٝ الارجب٘بد 

بسح الاسزجبٔخ أداح ل١بط اسبس١خ ِٓ خلاي ثٕبء ِم١بط فٟ ضٛء اٌذساسبد اٌسبثمخ، ٚوبٔذ اسزّ

ٌجّغ اٌج١بٔبد اٌزٟ ٚظفذ لأخزجبس فشض١بد اٌذساسخ ِٓ خلاي اسزخذاَ الأسب١ٌت ٚاٌجشاِج 

( ٚاصجزذ اٌذساسخ صحخ اٌفشض١بد ٚأظٙشد ٔزبئج  AMOS.V.22 ،SPSS.v22الاحصبئ١خ  ) 

اٌّج١ؼبد ثزٛس١ظ  اٌزح١ًٍ الإحصبئٟ  ٚجٛد ػلالخ رأص١ش وج١شح ث١ٓ اٌزس٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ ٚحجُ

صمبفخ اٌّسزٍٙه . ٚأٚصذ اٌذساسخ  ثضشٚسح رفؼ١ً اٌزس٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ فٟ إٌّظّبد ثٛصفٗ أحذ 

اٌطشق اٌحذ٠ضخ اٌزٟ رّىٕٙب ِٓ جزة اٌضثبئٓ فبٌزشو١ض ػٍٝ ج١ّغ فئبد اٌضثبئٓ ٠ؼذ ِٓ الاِٛس 

إٔٙب رسبػذ إٌّظّخ  اٌّّٙخ ٌزٌه ٠جت ػٍٝ إٌّظّخ ِشاػبرٙب ٚاٌم١بَ ثبٌحّلاد اٌزش٠ٚج١خ ح١ش

ػٍٝ اْ رصً إٌٝ اوجش ػذد ِٓ اٌضثبئٓ ٚجزثُٙ ٚػٍٝ ضشٚسح إجشاء اٌّض٠ذ ِٓ اٌجحٛس حٛي 

ِٛسد ِٕظّبد الأػّبي ٚ٘ٛ ِٛضٛع اٌزس٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ ٚثبٌٕسجخ لأ١ّ٘زٗ ٚاسرجبطٗ ثأُ٘ 

 .اٌضثْٛ 

  (.)التسىيق الالكتروني، حجم المبيعات، ثقافة المستهلك -الدالة: الافتتاحية الكلمات
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 المقدمة:

 لفعععو  اما  اعععن  لتااحعععما  لمجحلعععن اعععد مزعععم  قم  عععم ا عععج   حعععمج   تسعععمن ماتمعععما  لأقمعععم    تاعععم       

مصت م  لسا حن ، ااد ت   لتطاو  لت االازد الاو   لمم امعما  لتعد بصعاما تسعحطو ق عن زمحعا  طمقعما 

  قمععععم  اععععد  لمععععملت ، ا ععععج سععععمقجا اععععا ن   اتواععععا ابجا ا  لتسععععاح   لو مععععد ق ععععن امععععا اتطععععاو  لتسععععاح  

حزعمج   لعج ا  لتسعاح  قاعو  لأاتواعا ا سعا  لاطعم  مع   ع     لأل توااد ، ااج بصاح  لعن   سعا    لجالحعن ا ا

بسا   زجحج   م  م   لمتمذو إحزمجهم اد ت    قمم   لتزموحن  لتا حجحن لأ  ممموسن  لتساح  قاو  لأاتواا 

 مم     لتسعاح  ( سمقن ، 42حزم   لس ا ا ل جمما متممن   او قجج م   ل امئ  جا   ااطمع اق ن مج و )

 لأل توااد بسع ت ات عاو سع ا ا عجمما زجحعج  ممعم   ج اعد  لتاعاع اعد  لماتزعما  لممواععن ابصعاما قا مع  

 لتمححعع  ا لأ تحععمو ب لععو اعععاممس ،  مععم سععمقج ق ععن إحزععمج م وزععما ب لععو تطععاو  اسععوقن اععد قم حععن   ازععم  

  ام احمس لممزما  اوغاما  ل امئ  .

 سعتمو و  لماحمعما  اعجا ان ل زمحا   ااطن ا  قمم   لتزموحن املمان  لجممء ل زسج،  لماحمما املاس ا        

 لاععو ما ا لماععموحا  لتزموحععن ا ااععم اععد ممزععن ج ئمععن إلععن  لم حععج معع   حععيجا  لععن  ل ععوال معع   لسععا   عع  معع 

معععع   زعععع  تماحعععع  بهععععج    لماتمععععن اإااععععم اممزععععن بحعععععمس إلععععن با ععععمو زجحععععج  ل حععععمج   لماحمععععما . ا   لماحمععععما ،

م ت ع   ج و ت عم ا هعمموهعا  ا فعمء   ج ءماتمعن ا سعتمو وهم  ل اب  لأ تصمجحن مل  تماح   لواح ا لتعا    ا لااعمء 

تملع   لأواعمو اهعد  هعت  لمامصعو  لمملحعن ل ماتمعن  ذ     لتعد امم اد ذلك   ج ء  لزحج لاتحفعن إج و   لماحمعما 

    تمن اد  لسا . لماحمما تمل  ا ز ن  لما
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امتزععمم ممععح  جا  غحعوم ،    هععذم  للاماععن  لتععد   لمسععت  ك لممععجج لسع اك   لمسععت  كتمعج لاماععن ا      

اتحزععن  لمععمج ا ا لتاملحععج  ا ل اععو ا ا لتزععموا ا لععجح  ا ل وععن ا لتععموح  ا لاععماا    لمسععت  كت ااععا لععج  

  و و ا او ئحن ممحان .مه امت مذ ا لأ   ...  ل ، هد  لمموك  لوئحسد  لذا حجا

) ما زحععن  لجو سععن   لفصعع    ا تاععما   اصععا  اق ععن  لامععا   تععد  بوامععن  اتعععماا  لجو سععن      

اامععا  لأسعع ممما  لممواحععن  لسععماان ( تععثل  معع  ماملععح   صعع   لمامععر   ا  لما زحععن  لجو سععن 

 لفصع   للعماد )  لزماعا  اتععم   لسماان .للإس ممما  لممواحن  اما احمم  ص   لمامر  للماد

 لاتععوا ل جو سععن ( إذ  اععتم  ق ععن  وامععن ماممععر ، تاععما   لمامععر   ا   لتسععاح   لأل توااععد ا هععتت 

اععا  لمامععر  للععماد مزععت  لماحمععما احمععم  صعع   لمامععر  للملععر لاماععن  لمسععت  ك ا اععمو  لمامععر  لو 

ماععا  لمم ععد ل جو سععن ( إذ  اععتم  )  لز اععد لفصعع   للملععر  احامععم  ععم   لم  ععن اععح  متوحععو ا  لجو سععن.

ق عععن ل لعععن ماممعععر تاعععما   لمامعععر   ا  امععع  ا  تاعععمو بج    لجو سعععن ا معععم  لمامعععر  للعععماد اعععثهتت 

بمععم لملععر ق ععن   تاععمو اوعععحما  لجو سععن. امععوا اتععمئد  لجو سععن اتم ح  ععم اتفسععحوهم او عع   لمامععر  ل

ذلععك اععد ماملععح      ا  اتعععم  (  لفصعع   لو اععا ا   حععو ، اععح  ) سععتاتمزما اتاصععحما  لجو سععن 

 هععتت املأسعععتاتمزما  لتعععد تاصعع ا إلح عععم  لجو سعععن ، إمععم  للعععماد ا عععم  لاحععم  مزماقعععن مععع   لتاصعععحما 

    .ل جو سن  لعواوحن
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 الفصل الاول

السابقة          الاسهامات المعرفية وبعض  منهجية الدراسة 

 تمهيد  

) شأأأأأأأأأ     نهجيأأأأأأأأأ   ف    أأأأأأأأأ   ف   أأأأأأأأأض      يت أأأأأأأأأ     يتأأأأأأأأألفص  أأأأأأأأأ    ف  أأأأأأأأأ   أأأأأأأأأ      أأأأأأأأأي        

 ف خطأأأأأط  ف   أأأأأا, ر  أأأأأيج   ف    أأأأأ ,  أأأأأنه   ف    أأأأأ ,   ف    أأأأأ ,, أ  يأأأأأ   ف    أأأأأ , أ أأأأأ  ص  ف    أأأأأ 

 أأأأأأ     ف    أأأأأأ , أ      ف    أأأأأأ ,   أأأأأأص  جت أأأأأأر  يينأأأأأأ   ف    أأأأأأ ,  فت  ي أأأأأأج    ج   يأأأأأأ  ر أأأأأأ   يأأأأأأ  

 لأ أأأأأأجفيا     أأأأأأج ي   ف  أأأأأأتخ    ريهأأأأأأجم,   أأأأأأج  ف   أأأأأأض  ف أأأأأأجنا يت أأأأأأ     أأأأأأ   ف    أأأأأأج   ف أأأأأأج    

     ت     ي ى      ف  ج    ف   ي     جن ي . فتا فهج ي ق    تغي     ف       ف جفي
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 المبحث الاول   

 منهجيــــة الدراســـــة
 توطئة:

تتضمم ن من جية ممع منة   ممع ن مشملممع  رممة ع منمشملممع  جا  تيمما هنمما ةاجمما جاممممهيا  من   مم  من شضمم  نيمما       

 منتةش  مات مجةشمي مع   جم مت منمشملمع  فمم  ةت مع  ة جمع منمشملمعحمم م منمشملمع منمشملمع    جيج هشض اتيا   م

 هضلًا ةن ملألان ا مجحفاي ع من لت م ع ه يا.

 :ىمذكلظىالدرادظاولًا

 ةم منتل  ق ملانةتش ج   ن محم من  اا م ملالال ع من ةافشة منذي ملت اع   لال منلج مت منق   ع 
منتل  ق ع  ب  ت م ملاجر ع منا متةااات  ةافشة تت ارا  ع  ع من  ق ز ب ة ل منةي م  ملاة ال ضمن ا

منةفش منحان    تغ شمته  ذنك بالالتةاجع ب  ت م ملام مت  من لايل من ت  شة  منتةج ن ة ا منحم ثع ه  تج  ذ 
ت ام منة    منة   ات  ملاجر ع منتل  ق ع ت ا افع ه  ا  تة ق بالاتفالات منتل  ق ع  تةج ن ة ا من ة   ات  م 
 . منتل  ق ع ةبش  لايل  تةممة

   ةن ف اغع من رة ع منشي ل ع ن مشملع )ةمم  ة م تف ش  مضح نمى ة جع منمشملع ةن تأث ش منتل  ق  
 .ملانةتش ج  ه  حةم من ب ةات  ن  لال ثقاهع من لتي ك( 

 ة ع منمشملع بانتلاؤلات ملات ع :   ةن تأ  ش  ر

 ؟ أدراك عٌنة الدراسة للتسوٌق الالكترونً بابعاده فً مركز مدٌنة الحلة مامستوى -1
 ؟أدراك عٌنة الدراسة لثقافة المستهلك بابعادها فً مركز مدٌنة الحلة مامستوى  -2
 ؟ بابعاده فً مركز مدٌنة الحلة مامستوى أدراك عٌنة الدراسة لحجم المبٌعات -3
 ؟ هل توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوٌة بٌن متغٌرات الدراسة بابعادها -4
 ؟هل توجد علاقة تأثٌر ذات دلالة معنوٌة بٌن متغٌرات الدراسة بابعادها  -5
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ىأهموظىالدرادظىثانواًى:ى

تلمممممت م منمشملمممممع جا  تيممممما  مممممن ة جيممممما تتجممممما ل ج ممممم شمً  تح ممممما بأا  مممممع لممممم م  هممممم  ةاجبيممممما منج مممممشي ج         
 ه  ةاجبيا منت ب ق    جيا: 

السعً للربط بٌن متغٌرات الدراسة )التسوٌق الالكترونً وحجم المبٌعات وثقافة المستهلك ( ، والتً  -1

 .تمام الكافً نظرٌاً ومٌدانٌاً فً البٌئة العراقٌة تكسب أهمٌة كبرى فً الوقت الحالً إذ لم تنال الاه
 .متغٌرات الدراسةحول  فكرٌةالمساهمة فً بناء قاعدة  -2
 وتطوٌر المنظمات و للفرد  عملالتوفٌر فرص  من خلاللقطاع المبحوث لدراسة على اانعكاسات ا -3

 . فً المجتمع التقلٌل قدر الامكان من البطالة والفقر

ىظثالثاً:ىأهدافىالدراد

اجاك  ة  ةع  ن ملأاممم منت    ةن تحق قيا  ن منةلاقع منت  تشب  ب ن  تغ شمت منمشملع تت ثل 
 بالات :
 لم هة ة  ةشه ع ة ا  لت ى بل     ت مضع ةن  تغ شمت منمشملع. -1
  ةشهع منةلاقع  منتأث ش ب ن  تغ شمت منمشملع . -2
 . تقم م جام منت ف ات منا ق اع منمشملع منت فل منا جام ملألتجتاةات -3

ىفرضيرابطاً:ىمخططىالدرادظىال

,  قممممم حمممممم  تغ ممممش بمممم ن  تغ ممممشمت منمشملممممع   ثممممل    مممم  منمشملممممع  ة  ةممممع  ممممن منةلاقممممات من ج ق ممممع       
,  من تغ ممممممممش من لمممممممم   )ثقاهممممممممع ,  من تضمممممممم ن ثلاثممممممممع مبةممممممممام هشة ممممممممع(ملانةتش جمممممممم  من لتقل)منتلمممممممم  ق منمشملممممممممع

من تضمممممم ن ثلاثممممممع مبةممممممام ( حةممممممم من ب ةممممممات) منتممممممابع من تغ ممممممش  من تضمممممم ن ثلاثممممممع مبةممممممام هشة ممممممع,( من لممممممتي ك
 . )1( ب ن ه  منرةل شقم  هشة ع ة ا
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      منمشملع من شض . (:1منرةل )

 من فمش: مةممم منباحث.

من مش لممممممممممممممع, جذ   ثممممممممممممممل منلمممممممممممممميم ذ   رمممممممممممممم ش جج مممممممممممممم ذج منمشملممممممممممممممع من شضمممممممممممممم  هنمممممممممممممما من شضمممممممممممممم ات        
ث ش ملاتةمممممممممماا ن ةلاقممممممممممع ملاشتبمممممممممما   هشضمممممممممم ته منشي لممممممممممع, ج مممممممممما منلمممممممممميم ذ  ملاتةمممممممممما  من محممممممممممم ه  ثممممممممممل منتممممممممممأ

 من تق ع ه  ثل ةلاقع منتأث ش غ ش من بارش .  هشض ته منشي لع, ج ا منليم
 
 
 

 

 

 
ثقافة 

 المستهلك

المتغيرات 

 الاجتماعية

 السمات الشخصية

 العادات والتقاليد

 

 

التسويق 

 الالكتروني

 الخصوصية

توفر قاعدة 

التسويقبيانات   

معايير الثقة 

 والامان

 
حجم 

 المبيعات

 كفاءة المبيعات

 اداء المبيعات

 انشطة المبيعات

 ارتباط تأثير غير مباشر تأثير مباشر
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  فرضواتىالدرادظى:ىخامداً

 منتان ع:ه  ض    رة ع  ماممم منمشملع   ةن ف اغع من شض ات 

لتسويق الالكتروني وحجم ذات دلالة معنوية بين اتوجد علاقة ارتباط لا ): ول  ال  الرئيسةالفرضية  -1
  تت شع  جيا من شض ات منتان ع : . ( المبيعات 

  .(بةم من ف ف ع  حةم من ب ةاتت ةم ةلاقع مشتبا   ذمت ملانع  ةج  ع ب ن لا) 1-1
بةم ت هش قاةمة ب اجات منتل  ق  حةم ةلاقع مشتبا  ذمت ملانع  ةج  ع ب ن   ةملات) 1-2

 .(من ب ةات
 .(بةم  ةا  ش منثقع  ملا ان  حةم من ب ةاتب ن ا  ذمت ملانع  ةج  ع  ةم ةلاقع مشتبلات) 1-3

التسويق الالكتروني توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين لا ):  الثانية الرئيسةالفرضية  -2
 وتتفرع منها الفرضيات التالية : (.وثقافة المستهمك 

  .(بةم من ف ف ع  ثقاهع من لتي كذمت ملانع  ةج  ع ب ن  ت ةم ةلاقع مشتبا  لا) 2-1

بةم ت هش قاةمة ب اجات منتل  ق  ثقاهع ذمت ملانع  ةج  ع ب ن مشتبا  ت ةم ةلاقع لا) 2-2
  .(من لتي ك

  .(بةم  ةا  ش منثقع  ملا ان  ثقاهع من لتي كذمت ملانع  ةج  ع ب ن مشتبا  ةلاقع  ت ةملا) 2-3

وحجم ثقافة المستهمك توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين لا ) الثالثة : الرئيسةالفرضية  -3
 وتتفرع منها الفرضيات التالية :(. المبيعات 

 .(حةم من ب ةات   بةم من تغ شمت ملاةت اة ع ت ةم ةلاقع مشتبا  ذمت ملانع  ةج  ع ب ن لا) 3-1

 .(حةم من ب ةات   بةم منل ات منر ف ع ت ةم ةلاقع مشتبا  ذمت ملانع  ةج  ع ب ن لا) 3-2

 .(حةم من ب ةات   بةم منةاممت  منتقان م ذمت ملانع  ةج  ع ب ن ت ةم ةلاقع مشتبا  لا) 3-3
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سويق الالكتروني في حجم لمتدلالة معنوية  ويوجد تأثير ذ لا): الرابعة الرئيسةالفرضية  -4
 وتتفرع منها الفرضيات التالية :(. المبيعات

 .(نبةم من ف ف ع ه  حةم من ب ةاتملانع  ةج  ع     ةم تأث ش ذلا) 4-1       

  .(نبةم ت هش قاةمة ب اجات منتل  ق ه  حةم من ب ةاتملانع  ةج  ع     ةم تأث ش ذلا) 4-2     

  .(نبةم  ةا  ش منثقع  ملا ان ه  حةم من ب ةاتملانع  ةج  ع     ةم تأث ش ذلا) 4-3     

يق الالكتروني في ثقافة تسو دلالة معنوية لم ذويوجد تأثير لا): الخامسة  الرئيسةالفرضية  -5
  :وتتفرع منها الفرضيات التالية(. المستهمك

  (.من لتي كنبةم من ف ف ع ه  ثقاهع ملانع  ةج  ع     ةم تأث ش ذلا) 5-1

  .(نبةم ت هش قاةمة ب اجات منتل  ق ه  ثقاهع من لتي كملانع  ةج  ع     ةم تأث ش ذلا) 5-2

  .(نبةم  ةا  ش منثقع  ملا ان ه  ثقاهع من لتي كملانع  ةج  ع     ةم تأث ش ذلا) 5-3

(. المبيعات لثقافة المستهمك في حجمدلالة معنوية و يوجد تأثير ذ ) : السادسة الرئيسةالفرضية  -6
  :وتتفرع منها الفرضيات التالية

  .(حةم من ب ةاته  نبةم من تغ شمت ملاةت اة ع ملانع  ةج  ع     ةم تأث ش ذلا) 6-1

  .(حةم من ب ةاته  نبةم منل ات منر ف ع ملانع  ةج  ع     ةم تأث ش ذلا) 6-2

  .(حةم من ب ةاته  نبةم منةاممت  منتقان م ملانع  ةج  ع     ةم تأث ش ذلا) 6-3

دلالة معنوية لمتسويق الالكتروني في  اتيوجد تأثير غير مباشر ذ :السابعة  الرئيسةالفرضية  -7
 حجم المبيعات من خلال الدور الوسيط لثقافة المستهمك .
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 سادساً: منهج الدراسة    

جن هممم  منبحممم ث مجممش مممع ,  منتح   ممم  ة جمممه جةثمممش من جمممااج جلمممت مم اً  –مةت مممم منباحمممث من مممجيج من فممم        
من مممجيج من فممم   ه شةمممز ة ممما منق مممام بة مممع من ة   مممات ةمممن من مممااشة من بح ثمممع بيممممم  ةانةتيممما ةمممن  ش مممق 
ت ف  يا  ن ة  ع ة مجبيا  مبةاماا  ن  لال مةت ام منةاجا منج شي ن فم من مااشة من بح ثمع ةبمش ةمش  

ملع , ة ا تم مةت ام ملالتباجع ةمأممة نة مع منب اجمات   جام من ش حات من ةش ع  من ةشه ع من افع ب تغ شمت منمش 
من ة   مممات  ذنمممك  مممن  ممملال ملمممت لاع دشم  منة جمممع من مش لمممع , ن مممأت  بةمممم ذنمممك منةاجممما منة  ممم  نتح  مممل امممذ  

منجتممايج منتمم  تممم منحفمم ل ة  يمما  ممن  مملال  من تغ ممشمت  م تبمماش من شضمم ات منتمم  تممم  ضممةيا  تح  ممل  ت لمم ش
  شم ج مجحفاي ع .ت ب ق منق مج ن  منب

ىدابطاً:ىحدودىالدرادظ

ه   شةز  منزباين من لتيمهع  ن  منة جع تت ثل منحم م منبرش ع ن مشملع البشرية لمدراسة :حدود ال -1
 . م جع منح ع 

  ةت مة ة ا  ع تت ثل منحم م منز ج ع نيذ  منمشملع شغم ة جيا مشملع تح    :لمدراسةالزمانية حدود ال -2
مةابات ملاهشمم ة جع منمشملع, هان من مة منت  مةش ت ه يا منمشملع م تمت  ن تاش خ                           

  .2022/ 4/ 1 نغا ع  2020/ 1/9
  زباين  شةز  م جع منح ع ة جع  ن ة امنحم م من ةاج ع ن مشملع   ت ث ت :لمدراسة  حدود المكانيةال -3

 نغش  ملتة ال هةشم  منةاجا من  ممج  ن مشملع.
اذم  تشتةز منحم م منبحث ع ة ا تجا ل ثلاث  تغ شمت :)منتل  ق  : لمدراسةالبحثية حدود ال -4

 هشة ع.مبةام ملانةتش ج , حةم من ب ةات, ثقاهع من لتي ك( هنا ةاجا  اتتض جه  ن 
ىثامناً:ىأدواتىالدرادظ

 ن جةل تحق ق غا ع منمشملع منحان ع تم مجةت ام ه  ة   ع ة ع منب اجات  من ة   ات ة ا ملأم مت 
   ملآت ع:
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من مةممم  مغجا  منةاجا منج شي ن مشملع منحان ع  قض  ضش شة مجةت ام ة ا هليا ات  الجانب النظري: -1
 ن منةتا  منشلايل  ملا اش ح   دشم  منباحث ن  منت  ة ةت  ن من فامش من ت ث ع بان شمةع منة   ع

 من ةلات  منبح ث  منمشملات منة   ع بان غت ن منةشب ع  ملاةجب ع, ذمت منف ع ب  ض ع منمشملع منحان ع, 
 منا ةاجا مجلتةاجع ب م ات )مججتشجت(.

نقم مةت م ة ا ةمم  ن ملأم مت  من لايل من لت م ع ه  ة ع منب اجات  أدوات الجانب الميداني: -2
    ات من افع ه  تغ  ع اذم منةاجا  ن منمشملع  ا : من ة
ن تة قع بانةاجا تةتبش مجلتباجع من فمش ملالاس ه  منحف ل ة ا من ة   ات م الإستبانة: 2-1

.  قم تم ملأ ذ بج ش مجةتباش ةجم  قا  س ةاازة  بأةممماا  ةت مة ة ا منباحث منة   , ح ث قام
منبلا ع  من ض ح ه  تر  ص  تغ شمت منمشملع, مذ تم هلت ممم مجلتباجع تحق قا  ف اغع مجلت اشة

من ةشي  من ةشه  ن مشملع منحان ع   ت  باتيا  بيمم ه تباش هشض اتيا بغ ع من ف ل منا  ن ةاجا
منجتايج, هذ ةش  منج  ذج ملأ ن  نلإلتباجع ة ا ةمم  ن من بشم  من ت فف ن ن تةشم ة ا 

( Likertه  منمشملع منحان ع ة ا  ق اس ) منباحث  قم مةت م((. 1مييم )  حق شقم ) لاح اتيم  دش 
من  ال  نةاهع جبةام منمشملع نة جه  ةم  ن جةثش من قا  س  ملألان ا هلت مم ا ه  منة  م مجممش ع 

  مجةت اة ع ج لا,  نة جه  تلم بانمقع  من ض ح ثاج اً.

 وقد حدد قيم المقياس بالشكل الاتي:  
5 4 3 2 1 
 بشدةلا اتفق  لا اتفق محايد اتفق بشدةاتفق 

(3(  ب ل  هشض  قمشة )5-1 ب مى ملتةابع )          
منتةم لات   قم ف  ت مجلتباجع بف غع تتلايم    ي م من تغ ش من شمم ق اله  ع ملأ ذ بج ش مجةتباش

(   ضح  تغ شمت 1منت  مراش من يا منلامة من حة  ن  ب ا  تجالا  ع هتةااات منمشملع منحان ع.  منةم ل )
 منمشملع منشي لع  من شة ع  تل للاتيا من تة جع  ن ملأةزم  ملات ع:

 منت  مرت  ت ة ا ملات    تض ن اذم منةز   ة   ات  افع بان لتة ب ن ن قشمت مجلتباجع الجزء الول:
 )منج ع مجةت اة   من يع منة ش ع, من ؤال منة   (.
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 الجزء الثاني: تضمن هذا الجزء محاور الدراسة الآتية:
, ت هش قاةمة ب اجات منتل  ق ,   ف ف ع ت ث ت اذ  ملأبةام ا)من :تسويق الالكترونيابعاد ال -1

, مي من من ة  ع منة   عنثلاثنةل بةم  ن اذ  ملأبةام م( جلي ع 6,(.  قم  ضةت ) ةا  ش منثقع  ملا ان
 ( هقشة.18قم ب غ )

(. ممم  من ب ةات, مجر ع من ب ةات , ة ا ة من ب ةات  ت ث ت اذ  ملأبةام ا) :حجم المبيعاتابعاد  -2
, مي من من ة  ع منة   قم ب غ  ع نةل بةم  ن اذ  ملأبةام منثلاثع( جلي9)( منا 6 ن ) ت ت ف اغع 

 .( 3ة ا ا   ب ن ه   ح ق ) ( هقشة20)
, منل ات منر ف ع , من تغ شمت ملاةت اة ع  ت ث ت اذم ملأبةام ا) : ثقافة المستهمك أبعاد -3

مي من من ة  ع ملاة ان  قم ب غ  ثلاثع( جلي ع نةل  ن اذ  ملأبةام من6(.  قم  ضةت )منةاممت  منتقان م
 .( لؤملا 18)

منر ف ع  ع مهشمم ة جع منمشملع  ن جةل تة  ن   عمن قاب منباحث ىمةش  المقابمة الشخصية: 2-2
بت ض ح منةباشمت من مشمة ه  هلت اشة  منباحث يم ح ل  تغ شمت منمشملع, ح ث قامج شة ةا ع ةن دشمي

 ت ة ه ةمم  ن ملألي ع نيم جُةمت  لبقاً  مجلتباجع نض ان منحف ل ة ا مةابات مق قع   مضحع,
 .( 4 ة ا ا    ضح ه    حق شقم)   تم منحف ل ة  يا  ن  لال مجلتباجع نمةم منب اجات منت

عداد الإستبانةاة لمدراسة وأبعادها المعتمدة في ( قياس المتغيرات الرئيس1) جدولال  

المتغيرات  ت المحاور
 الرئيسة

نوع 
عدد  البعاد الفرعية المتغير

 الفقرات
تسمسل 
 مصدر المقياس الفقرات

 الجزء
معمومات   الول

  عامة

النوع 
الاجتماعي 

أُنث (  -)ذكر 
الفئة  -

     العمرية 
 المؤهل - 

 العممي

3 3-1 الباحثاعداد    
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المتغيرات  ت المحاور
 الرئيسة

نوع 
عدد  البعاد الفرعية المتغير

 الفقرات
تسمسل 
 مصدر المقياس الفقرات

 

الجزء 
 الثاني

التسويق  1
 مستقل الالكتروني

1-6 6 الخصوصية   

 (2009، الأسطل(

 (2011، )الصميدعي

توفر قاعدة 
بيانات 
 التسويق 

6 6-1 

معايير الثقة 
 1-6 6 والامان 

   11                       المجموع

حجم  2
 تابع المبيعات

1-9 9 كفاءة المبيعات   

(Jobber,2004) 

(Lu,JuIian,2007) 

انشطة   
 1-5 5 المبيعات 

 1-6 6 اداء المبيعات 

   02   المجموع

3 
ثقافة 
 المستهمك
 

 وسيط

المتغيرات 
1-6 6 الاجتماعية   

( Dittric,2017) 

(KuryIo,2018) 

 

السمات 
 1-6 6 الشخصية 

العادات 
 1-6 6 والتقاليد 

   11   المجموع
   56  المجموع الكمي

 .المصدر: إعداد الباحث
 
ى
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ىظتادطاً:ىوصفىمجتمعىورونظىالدراد

هشممً.  ذنك ن ب ةع  (612978ةممام )  ن منزباين ه   شةز  م جع منح ع منبانغ ة جعتض ن  ةت ع منمشملع 
منمشملع منت  تت  ا قمشمً  ن من يم  ملامشمك ه  منتةا ل  ع هقشمت مجلتباجع ن حف ل ة ا منب اجات 

,  قم ةشى منزباين ه   شةز  م جع منح ع  من ة   ات منلاز ع ج تباش هشض ات منمشملع, مذ تم ج ذ ة جع  ن 
 نم  تم ملتبةام مي هلت اشة, , ة ا زباين  شةز  م جع منح ع ة جع منمشملع ( هلت اشة هلتباجع384ت ز ع )

 قم ةشى ،  (%100هلت اشة, جي جن جلبع ملالتةابع قم ب غت ) (384)هتفبح ملالت اشمت منةاازة ن تح  ل 
(  هق منف غع Thompson Steven,2002حلاا ة جع منمشملع من  ث ع ن  ةت ع بالتة ال  ةامنع )

ىمنتان ع:

  
        

[             ]        
 

 حيث ان:
n: حةم منة جع 
N: حةم من ةت ع 
Z( تلا ي 59.0: منمشةع من ة اش ع من قاب ع ن لت ى منملانع  )(69.19) 
d (5950): جلبع من  أ  تلا ي 
p( 5905: جلبع ت هش من اف ع  من حا مة  تلا ي.) 

    ةن  فم ة جع منمشملع ةالات :
 الإجتماعي:النوع  -1
 ( هي بجلبع 200 جع ام  ن منذة ش  منبانغ ةممام)جن مغ ا ههشمم منة (3ةم ل ) ب جت منجتايج من مشمة ه  
تقش باً, نةن اذ ملاشت اع ه  %( 47.91)هي بجلبع ( 184تقش باً ه  ح ن ةان ةمم مججاث )%( 52.083) 

ب ن ةلا منج ة ن ه   ةت ع  تقاشبامن لًا ة ا جن اجاك  ةب شم ,   ا قمم نم  ةن ةمم منذة ش  قابل مججاث
 منمشملع.

                                                           

  ه  بابل  م ش ع منت      من تابةع 
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 ( يبين التوزيع التكراري لمنوع الإجتماعي2جدول )

 النسبة التكرار الاجتماعيالنوع 
 %52.083 222 ذكر
 %47.91 184 أُنث 

 100% 384 المجموع
 بالاعتماد عم  نتائج الحاسبة الالكترونية الباحثمن اعداد  المصدر :

 

 
 ( يبين التوزيع التكراري لمنوع الإجتماعي2) شكل

 :الفئة العمرية -2
( تةشمش 75( لجع ب غت )25من يع منة ش ع ملاقل  ن ) جن تضح  (3ةم ل ) منجتايج من مشمة ه  ن  لال   

( تةشمش بجلبع  ي  ع ب غت 80)( لجع هقم ب غت 35-25( م ا من يع منة ش ع  ن )%19.53بجلبع  ي  ع )
( تةشمش بجلبع  ي  ع ب غت 95( لجع )45-36( ه  ح ن ب غ ةمم منتةشمش ن  يع منة ش ع )20.83%)
( 56(  م  شم هأن من يع منة ش ع منت  تةا زت )%16.93( لجع ب غت )55-46(  من يع منة ش ع )24.74%)

  تضح نجا  ن منجلا منلابقع جن من يع منت   (.%17.96( تةشمش  بجلبع  ي  ع ب غت )69ةثش ب غت )لجع هأ

52 

48  

 ذكر

 أنُثى
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 ن ةثشة جلت مم يم ن   قع ملانةتش ج  من ااش ججيم ج ت ة م  بشة   ت جة ا جلبع ام  ن  ت ل   منة شرة
 .لأباس بيا ه  اذم من ةال

 ( يبين التوزيع التكراري لمعمر3جدول )
 النسبة العدد العمر
 %19.53 75 فأقل 25

35-25 80 20.83% 
45-36 95 24.74% 
55-46 65 16.93% 

 %17.96 69 فأكثر 65
 100% 384 المجموع

 بالاعتماد عم  نتائج الحاسبة الالكترونية الباحثمن اعداد  المصدر :
 

 
 ( يبين التوزيع التكراري لمعمر3) شكل

 المؤهل العممي : -3
جن ههشمم منة جع منذ ن  ح   ن ريامة مجةممم ع هأقل  ب ع ( 4)شقم ةم ل ب جت منجتايج من مشمة ه    

هي بجل ع ( 100( تقش باً  منذ ن  ح   ن ريامة منبةان ش  س ةتن ةممام )%20.05( هي بجلبع )77ةممام)
( تقش باً  منذ ن %17.45لبع )( هي بج67( تقش باً ه ا منذ ن  ح   ن ريامة منمب  م هقم ب غ ةممام )26.04)

( تقش باً  منذ ن  ح   ن ريامة منمةت شم  %19.53( هي بجلبع )75 ح   ن ريامة من اةلت ش  ب غ ةممام )

19% 

21% 

25% 

17% 

 فأقل 25 18%

35-25 

45-36 

55-46 

 فأكثر 65
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( تقش باً   ن  لال منجلا جةم جن جلبع منذ ن  ح   ن ريامة %16.93( هي بجلبع )65هقم ب غ ةممام )
منلةان منا منمشملع  منتة م  ةذنك ز امة ملالت ةاا ه   منبةان ش  س ام جة ا جلبع  اذم  مل ة ا ت ةه
 منةا ةات ل م  ه  منمشملع منفباح ع جم من لاي ع.

 ( يبين التوزيع التكراري لممؤهل العممي4جدول )
 النسبة العدد المؤهل العممي
         %20.05 77 اعدادية فأقل

 %17.45 67 دبموم
 %26.04 122 بكالوريوس
 %19.53 75 ماجستير
 %16.93 65 دكتوراه
 %100 384 المجموع

 بالاعتماد عم  نتائج الحاسبة الالكترونية الباحثمن اعداد  المصدر :

 
 ( يبين التوزيع التكراري لممؤهل العممي4) شكل

ى

ى

ى

20% 

17% 

26% 

20% 

17% 
 اعدادٌة فأقل

 دبلوم

 بكالورٌوس

 ماجستٌر

 دكتوراه
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ىالتطروفاتىالإجرائوظ:ىاذرار

1 
التسويق 
 الالكتروني

هو توظٌف شبكات التواصل الاجتماعً من أجل الأغراض 
التسوٌقٌة فً المنظمات،حٌث تصبح وسٌلة التواصل بٌن 

 مستهلكالمنظمة والزبائن والتعرف إلى حاجات وسلوكٌات كل 
 .مستهلكعلى حدى ومن خلالها ٌتم تعزٌز العلاقة مع ال

 

 حجم المبيعات 2

هً الجانب الشخصً من التسوٌق إذ أن النشاط المتعلق بالبٌع 
 .ٌركز على كٌفٌة تناول المستهلكٌن لعملٌة التبادل الشرائً 

وٌعمل على تحقٌق التبادل الذي ٌستفٌد منه كل من المشتري 
والبائع غٌر أن التسوٌق لاٌسهم ملء حصالة النقود أما نشاط 

 البٌع فٌسهم فً ذلك.

 المستهلكثقافة  3

مفهوم مترابط مع نظام كامل من الصور والنصوص  وهً 
والممارسات والهوٌات والمعانً والتً ٌتم تسوٌقها، والأشٌاء 

والغرض من هذا النظام المفاهٌمً هو ربط تجارب الأعضاء 
وحٌاتهم فً حالات أجتماعٌة محددة وٌتم دمج جمٌع هذه 

وسلوكٌات الممارسات والمعانً لتظهر على شكل تصرفات 
 .استهلاكٌة

 

 

 :ىالودائلىالإحصائوظىالمدتخدمظىفيىالدرادظرذراحد

 ة  ةمممممممع  مممممممن ملألمممممممان ا مجحفممممممماي ع  ذنمممممممك  مممممممن جةمممممممل ق ممممممماس  م  تبممممممماش هشضممممممم ات  منباحمممممممث هلمممممممت مم 
منمشملممممممممع,  ذنممممممممك  ممممممممن  مممممممملال ت   ممممممممم منبشجمممممممما ج مجحفمممممممماي  منةممممممممااز ن ة مممممممم م ملاةت اة ممممممممع  مجممش ممممممممع 

(SPSSV.23( بشجا ج  )AmosV.23 : ملألان ا مجحفاي ع من لت م ع ه  منمشملع ةالات  )    
 ,  تت ثل بالات  : ادوات الصدق والثبات -1

: نتحم ممممممممم  مممممممممى مةتممن ممممممممع منب اجممممممممات بيمممممممممم تحم ممممممممم مم مت  اختبــــــــار التوزيــــــــع الطبيعــــــــي 1-1
 منتح  ل من جالبع ه  م تباش من شض ات.

ـــــــديال 1-2 ـــــــاممي التوكي ـــــــل الع : نت ة مممممممم منفممممممممق منبجممممممماي  ن  قممممممما  س  ضممممممم ان  لاي تيممممممما  تحمي
 ن باج يا منج ش ع.
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: ن تحقمممممممق  مممممممن ثبمممممممات من قممممممما  س  مقتيممممممما هممممممم  ق ممممممماس معامـــــــل الثبـــــــات )كرونبـــــــا  الفـــــــا(  1-3
 من تغ شمت   ممج اً م ن تةق م م  تمم ل.

 ,  تت ثل بالآت :  الدوات الإحصائية الوصفية -2

 التكرارات والنسب المئوية 2-1

: نتحم مممممممم  لممممممممت ى مجةابمممممممع حمممممممم ل من قمممممممشمت   ةشهممممممممع  لمممممممت ى من تغ ممممممممشمت  الوســـــــط الحســــــــابي 2-2
   ممج اً.

 : ن ةشهع  لت ى ترتت هةابات منة جع ح ل من ل  منحلاب . الانحراف المعياري 2-3
 : نتحم م  مى تةاجس مةابات منة جع . معامل الاختلاف النسبي 2-4
 ملاةابات   لت ى ما  تيا منجلب ع   ممج اً.: نتحم م رمة الاهمية النسبية  2-5

 ,  تر ل ملآت :  الدوات الإحصائية التحميمية -3

 .:  لت مم ه  تحم م ق ة  ج ع منةلاقع ب ن  تغ ش ن (Pearsonمعامل ارتباط ) 3-1
:  لممممممت مم نق مممممماس  لممممممت ى منتممممممأث ش غ ممممممش من بارممممممش (Path Analysis) تحميــــــل المســــــار 3-2

 من تغ ش منتابع  ن  لال من تغ ش من ل  .ن  تغ ش من لتقل ه  
ــــار ســــوبل ) 3-3  لممممت مم نتحم ممممم  لممممت ى  ةج  ممممع منتممممأث ش غ ممممش من بارممممش ( : Sobel Testاختب

 ن  تغ ش من ل   .
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ى

ىتوطئة:
ابدراتية اب لبييية بحيل    لسي  حيين  زلإدريبيين ذيذا ابحب يو حييلإسز باتيالحلر ابحارميية ابحاحيية ابتيلب ة اب ي         

حاللإحلر بال أذحيية مي  ابسل يل اب ظيرل لإاباحلي  ايلايلم لإتتييحل  ليه اب ي  بايل راتية بح سييرار ابدراتية  اب تيلإي  
 (.ث لمة ابحت اله م  سم ابحبيالرم اتبك رلإ  

 للمتغورىالمدتقلى)التدووقىالالكتروني(ىدهاماتىالمعرفوةىالدابقةلإا:ىأولًا
 العربية: الدراسات -1

 1-1الدراسة  7112  برسيم

دراتة ات طارية باي ة  -دلإر اب تلإي  اتبك رلإ   م   طلإير ابخدحلر ابف دتية 
 عنوان الدراسة   حن ابف لد  م  بسداد.

 الدراسةبمد  ابارا .
 ةالدراس عينة .ل  حلإظف 44

 منيج الدراسة  .ات طارية
 .حارمة حدى حتلذحة اب تلإي  اتبك رلإ   م  أب كلر ابخدحة ابف دتية -1
ت صلل اب ديثة م   تلإي  ابخدحة ابف دتية حارمة حدى أت خدام لإتلئل ا -2

 . ابك رلإ يل
 ىدف الدراسة 

 بين إت خدام اب تلإي  اتبك رلإ   لإابحيزة اب  لمتية.  لإسد راتة -1
 الإبك رلإ ية لإابحيزة اب  لمتية.ذ له راتة بين لإسلإد  فلرلية م  ابخدحلر  -2
  ذ له راتة بين  لإمر تلردة حاللإحلر لإابحيزة اب  لمتية. -3

 نتائج الدراسة 

   للإل ابحصلدر ابحاحة اب   تلرد   م  ارشدر ذذه ابدراتة اببل و ابى باض
لإكذبه ابلإتلئل الإ صلئية اب تلإي  اتبك رلإ   ابسل ل اب ظرل بحل ي ال  بح سير 

 ابحت خدحة .
 مجال الافادة من الدراسة

 الاساليب الاحصائية اب كرارار لإاب تل ابحئلإية لإابلإتط اب تلب .

مع الدراسة تشابو وجو الأ .  للإبر كل ل ابدرات ين اب تلإي  اتبك رلإ   كح سير حت  ل
 الحالية

 ن أت خدحر ابدراتة اب لبية ثاوابدراتة ابتلب ة ح سيرين م م   يأت خدحر 
 .ح سيرار

مع الاختلاف أوجو 
 الدراسة الحالية

المعرفية السابقة : بعض الإسهاماتالثاني المبحث   
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 7-1الدراسة        7118أبو ركبة

أثر أت خدام أدلإار اب تلإي  اتبك رلإ   م    شيط ابحبيالر م  م لد  ابالصحة 
دراتة  طبي ية م  م لد  ابخحس  سلإم م  ابالصحة الأرد ية م   -الأرد ية 
 رحلن.

 عنوان الدراسة 

 الدراسةبمد  الأردن.
مردا  حن رحاء م لد  ابخحس  سلإم م  ابالصحة  484ري ة ابدراتة حن  كلإ ر 
  الأرد ية.

 الدراسة عينة
 

 منيج الدراسة  . طبي ية
ذدف ذذه ابدراتة اب ارف رلى أثر أت خدام أدلإار اب تلإي  اتبك رلإ   م    شيط 

 .ابحبيالر م  م لد  ابالصحة الأرد ية
 ىدف الدراسة 

 لإصلر ابدراتة إبى لإسلإد أثر ذار دتبة ا صلئية رلى أت خدام اب تلإي  
اتبك رلإ   لإاب    شحل رلى حلإتع ابف د  اتبك رلإ   م حلإتع ابح لدثة بلف د م 
حلإاتع اب لإاصل اتس حلر  بلف د م اببريد اتبك رلإ   بلف د  م    شيط ابحبيالر 

   حلر.لإابذل يش حل رلى ابحتلب لرم ابكلإبلإ لرم ابخصلإ 

 نتائج الدراسة 

   للإلابى باض ابحصلدر ابحاحة اب   تلرد   م   ارشدر ذذه ابدراتة اببل و
 .اب تلإي  اتبك رلإ   ابسل ل اب ظرل بحل ي ال  بح سير

مجال الافادة من 
 الدراسة

 الاحصائيةالاساليب  اب تل ابحئلإيةم ابلإتط اب تلب م ات  راف ابحايلرلم حالحل ات  دار اببتيط.

 .م  كل ل ابدرات ين   للإل اب تلإي  اتبك رلإ   كح سير رئيت  
مع  التشابوأوجو 

 الدراسة الحالية
م   للإبر ابدراتة ابتلب ة ح سيرين بي حل ابدراتىة اب لبية   للإبر ثاو ح سيرار

  لإكذبه أخ اف اببيئة اترد ية رن اببيئة اباراتية.
مع الاختلاف أوجو 

 الحاليةالدراسة 
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 3-1الدراسة  7171بن لبده 
مالبية اب تلإي  اتبك رلإ   ربر شبكلر اب لإاصل اتس حلر  بلخدحلر ابب كية 

 ابتالإدية م   لبية ا  يلسلر اباحاء ابتالإديين. 
 عنوان الدراسة 

 بمد الدراسة ابححلكة اباربية ابتالإدية.

 مردا .   244
 عينة الدراسة

 
 منيج الدراسة  حيدا ية. 

 ادف ذذه ابدراتة ابى حارمة كيفية اذ حلم ابب لإه لإابحصلرف ابتالإدية بحلإاتع 
اب لإاصل اتس حلر  م  اب تلإي  اتبك رلإ   بخدحل ال ابب كية لإابحصرمية 

 . زبلإنححليخل  رابط ذذ   تلإل بين ابح ظحة لإاب
 ىدف الدراسة 

ات  خدام ري ة ابدراتة بحلإاتع  لإصلر ابدراتة ابى ار فلع ح لإتط ردد تلرلر 
تلرلر يلإحيلم بذا  7( بحادل ح لإتط 54اب لإاصل اتس حلر  م  الأتبلإع  

سلءر دلإامع ات خدام حلإاتع اب لإاصل اتس حلر  بل ارف رلى ابخدحلر ابب كية 
حر فال م لإتد  بين لإسلإد  أثير لإدراه ري ة ابدراتة بلحزايل اب  لمتية اب   ي   ال 

 رلإ   ربر شبكلر اب لإاصل اتس حلر  رلى   ديد الإسراءار اب تلإي  اتبك
اب   يفلال ان ي خذذل ابب ه لإ زيد حن  سلح مالبية ات خدام حلإاتع اب لإاصل 

 اتس حلر  م  اب تلإي  بلخدحلر ابب كية.

 نتائج الدراسة 

ارشدر ذذه ابدراتة اببل و ابى باض ابحصلدر ابحاحة اب   تلرد   م  
 اب ظرل بحل ي ال  بح سير اب تلإي  اتبك رلإ  .  للإل ابسل ل 

 مجال الافادة من الدراسة

 الاساليب الاحصائية اب كرارار لإاب تل ابحئلإية م ابلإتط اب تلب م لإات  راف ابحايلرل.

 م  كل ل ابدرات ين   للإل اب تلإي  اتبك رلإ   كح سير رئيت .
أوجو التشابو مع الدراسة 

 الحالية

 ابتلب ة حيدا يةم بي حل ح اج ابدراتة اب لبية   ليلية.ح اج ابدراتة 
أوجو الاختلاف مع الدراسة 

 الحالية
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 الدراسات الاجنبية: -7
 ييييم اتطيييياع رلييييى رييييدد حيييين ابدراتييييلر اتس بييييية ابتييييلب ة لإكييييلن ذ ييييله رييييدد ح اييييل   ييييللإل سلإا ييييل        

 أذحال: بك رلإ  حن اب تلإي  ات

Wisdom 2015  1-7الدراسة 
The Impact e-marketing on business performance. 

 عنوان الدراسة   أثر اب تلإي  اتبك رلإ   رلى أداء الأرحلل.

 الدراسة بمد  ابتلإيد.

 الدراسة عينة حت اله. 244

 منيج الدراسة  .ة  ليلي

 ادف ابدراتة ابى حارمة لإ لإلايح حدى أت خدام اب تلإي  اتبك رلإ   حن تبل 
 لإ سلح ذبه الأت خدام م  اب لإاصل حع اباحاء. (Meander حؤتتة 

  ىدف الدراسة

ت  لإم سحيع ابحؤتتلر بأت خدام اب تلإي  اتبك رلإ   ربر الإ  ر ر لإا  حل  -1
  باض ح ال.

لإبين ابحلإاتع الإبك رلإ ية ( Meander ت لإسد بين ابحؤتتلر اب لباة ل  -2
 الأخرى لإا  حل  احل بشكل ح فصل ر ال.

  ابحؤتتلر اب     الحل بلب تلإي  اتبك رلإ   تد أر فع.أن حت لإيلر أداء  -3

 نتائج الدراسة 

اتطاع رلى ح اسية  الإ صلئية ابحت خدحة لإكذبه تلبيلاتت فلدة حن ات
 .دراتةاب

 مجال الافادة من الدراسة

 الاساليب الاحصائية .اب كرارار لإاب تل ابحئلإية

 .اتت بل ة بل صلإل رلى ابحاللإحلر ابحطللإبة م  كا ابدرات ين ات ال ر بأت حلرة
مع الدراسة  التشابووجو أ

 الحالية

 ابدراتة ابتلب ة   للإبر ح سيرين بي حل ابدراتة اب لبية   للإبر ثاو ح سيرارم
 .لإكذبه اخ اف اببيئة ابتلإيدية رن اببيئة اباراتية

مع الاختلاف أوجو 
 الدراسة الحالية
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Anser  2020  7-7الدراسة 
Towards Strategic business performance of the hospitality 

sector: nexus of lct ,e-marketing and organizational readiness. 

أداءاترحلل اتت را يس  ب طلع ابلايلمة: ابااتة بين  ك لإبلإسيل ابحاللإحلر 
 لإات صلتر لإاب تلإي  اتبك رلإ   لإاتت اداد اب  ظيح .

 راسة عنوان الد

 الدراسةبمد  ابصين .

 م لد . 5
 الدراسةعينة 

 
 منيج الدراسة   ليلية .

 ادف ابدراتة ابى   ديم  حلإذج أداء الأرحلل اتت را يس  بلشركلر ابالحلة م  
ص لرة ابلايلمة حن خال  زلإيدذم بإرشلدار  لإل كيفية ات خدام    يلر 

 أسل    ي  الأداء اتت را يس  . ابحاللإحلر لإات صلتر لإاب تلإي  اتبك رلإ   حن
 ىدف الدراسة 

 لإصلر ابدراتة ابى ان ات خدام  ك لإبلإسيل ابحاللإحلر لإات صلتر يلإمر أتلتل  
لإ شلء آبية  تلإي  ابك رلإ    لس ة  تلرد ابف لد  رلى    ي  أداء اترحلل 

حن  اتترا يس  لإ ازيز    يلر ابحاللإحلر لإات صلتر رلى اب تلإي  اتبك رلإ  
   .خال اتت اداد اب  ظيح 

 نتائج الدراسة 

 مجال الافادة من الدراسة   .حن حاللإحلر حاحة بدرات     لس  اببل ويدرم ابسل ل اب ظرل ميحل 
 راف ابحايلرل لإابحالدتر ت اب تل ابحئلإية مابلإتط اب تلب  لإااب كرارار لإ 

 ات  دار لإاب بلين.
 الاساليب الاحصائية 

 .  ليلية لإابدراتة اب لبية   ليلية انَّ ابدراتة أراه دراتة 
مع الدراسة  التشابووجو أ

 الحالية

 اخ اف بيئة ابدراتةم اذ ان ابدراتة ابتلب ة م  ابصين لإاب لبية م  ابارا .
مع  الاختلافأوجو 

 الدراسة الحالية
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Hauid 2021    3-7الدراسة  

The role  of e-marketing and e-CRM on e-loyalty of 

lndonesian companies during covid pandemic. 

داة راتلر اباحاء الإبك رلإ ية دلإر اب تلإي  اتبك رلإ    الإبك رلإ   ابلإتء لإا 
 . بلشركلر الإ دلإ يتية خال لإبلء كلإميد لإاباصر ابرتح 

 عنوان الدراسة 

 الدراسةبمد  .إ دلإ يتيل

 عينة الدراسة . حديرا   286 

 منيج الدراسة  . طبي ية

دارة راتلر  ابادف ابرئيت  حن ذذه ابدراتة ذلإ  ليل آبية اب تلإي  اتبك رلإ   لإا 
 .اباحاء اتبك رلإ   رلى ابلإتء الإبك رلإ   لإأداء ابشركة

 ىدف الدراسة

رلى أداء ابشركةم لإ بدى اب تلإي  اتبك رلإ   ب   أثير كبير أظارر اب  لئج أن 
لإاب تلإي  اتبك رلإ    اباحاء اتبك رلإ ية  أثير كبير رلى اداء ابشركة ةإدارة رات

بيس ب   أثير كبير رلى ابلإتء اتبك رلإ  م لإابلإتء اتبك رلإ   بيس ب   أثير كبير 
رلى أداء ابشركة لإتيؤثر بشكل تلب  رلى ات داحة راتلر اترحلل اتبك رلإ ية 

  .خال ابلإتء اتبك رلإ  حن 

 نتائج الدراسة 

 مجال الافادة من الدراسة   لس  اببل و حن حاللإحلر حاحة بدرات ال.يدرم ابسل ل اب ظرل لإاباحل  ميحل 

 راف ابحايلرل لإابحالدتر ت اب تل ابحئلإية مابلإتط اب تلب  لإااب كرارار لإ 
 ات  دار لإاب بلين.

 الاساليب الاحصائية

 كح سير حت  ل. بك رلإ  كل ل ابدرات ين  اب تلإي  ات  للإبر 
أوجو التشابو مع الدراسة 

 الحالية

طب ر ابدراتة اب لبية م  ابارا م م   ين  يتيلطب ر ابدراتة أراه م  إ دلإ 
 ملاا رن أن ابدراتة أراه  طبي ية لإابدراتة اب لبية   ليلية.

أوجو الاختلاف مع 
 الدراسة الحالية
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 للمتغورىالتابعى)حجمىالمبوعات(ىالمعرفوةىالدابقةىدهاماتالابعضى:ىثانواً

  الدراسات العربية -1

 1-1الدراسة  7112 اللامي
رلى  دراتة  طبي ية –أدلإار ابحزيج اب رلإيس  م   اظيم  سم ابحبيالر  دلإر

 عنوان الدراسة  .شركة زين با صلتر لإاتيلتيل با صلتر 

 بمد الدراسة .ابارا  
 عينة الدراسة مردا  . 74 

 منيج الدراسة .   طبي ية 
 ادف ابدراتة ابى   ديم حالبم  ظرية لإحيدا ية بلح ظحلر ابحب لإثة رن ابدلإر ابذل 
يلاب  ابحزيج اب رلإيس  م   ازيز ابحبيالر لإاب ارف رلى حدى ححلرتة ابح ظحلر 

 تدلإار ابحزيج اب رلإيس  حن لإساة  ظر اتتتلم اب رلإيسية .
 ىدف الدراسة 

لإسلإد راتة ار بلط ايسلبية بين  سم ابحبيالر لإادلإار ابحزيج اب رلإيس   -1
 .ابحت خدحة بلشركلر ابحب لإثة 

 طلإر شركلر ات صلل ابحب لإثة ابخدحلر اب     دحال بزبلئ ال لإذبه ب اظيم  -2
 . حبيال ال بشكل كبير

بشكل كبير بلب تلإي  ابحبلشر لإم  ال اذ حلم شركلر ات صلل ابحب لإثة  -3
بحراكز اببيع ابحبلشر ححليزيد حن حبيالر ابشركة بشكل اكبر م  ابح لط  

 .اب   ي لإاسد ميال ابحراكز ابحبلشرة بال

 نتائج الدراسة 

   للإلابى باض ابحصلدر ابحاحة اب   تلرد   م   اببل وارشدر ذذه ابدراتة 
 مجال الافادة من الدراسة .ابحبيالر ابسل ل اب ظرل بحل ي ال  بح سير 

اب لإزيالر اب كرارية لإاب تبية لإابلإتط اب تلب  لإات  راف ابحايلرل لإحالحل 
 الاساليب الاحصائية اتر بلط.

أوجو التشابو مع الدراسة  . لبعكح سير  ابحبيالر  للإبر كل ل ابدرات ين 
 الحالية

 .ثاثة ح سيرار دراتة ذار ح سيرين بي حل ابدراتة اب لبية ذار -1
 ح اج ابدراتة أراه  طبي ية م بي حل ح اج ابدراتة اب لبية   ليلية . -2

أوجو الاختلاف مع 
 الدراسة الحالية
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 7-1الدراسة  7119 القدوة

 -أت خدام باض ابالإاحل اب رلإيسية م  ابفيس بلإه رلى  سم ابحبيالر  رثأ
  ابفلتطي ية بسزة.دراتة  طبي ية رلى لإكاء حسحلإرة ات صلتر 

 عنوان الدراسة 

 الدراسة بمد ملتطين.

 .  ل  حلإظف 73
 الدراسة عينة

 

 منيج الدراسة  .ة  ليلي

اب ارف رلى أثر ات خدام باض ابالإاحل اب رلإيسية م  ابفيس بلإه رلى  سم 
 .ابحبيالر بدى لإكاء حسحلإرة ات صلتر ابفلتطي ية بسزة

  ىدف الدراسة

ارر   لئج ابدراتة لإسلإد صف لر خلصة بللإكاء رلى ابحلإتع اتس حلر  ظلإتد أ
ميس بلإه  لإلاح الأتم اب سلرل لإ لإع لإطبياة رحلالم لإلإسلإد راتة ذار دتبة 
إ صلئية ح لإتطة طردية بين  طبي لر ابفيس بلإه بللإرا لر رلى  سم 

 ابحبيالر.

 نتائج الدراسة 

   للإلابى باض ابحصلدر ابحاحة اب   تلرد   م   اببل وارشدر ذذه ابدراتة 
 ابحبيالر. ابسل ل اب ظرل بحل ي ال  بح سير

 مجال الافادة من الدراسة

 الاساليب الاحصائية اب كرارارم اب تل ابحئلإيةم ابفل كرلإ بلخ.

 م  كل ل ابدرات ين   للإبر ح سير ابحبيالر كح سير  لبع.
مع الدراسة  التشابووجو أ

 الحالية

 دراتة ذار ح سيرين بي حل ابدراتة اب لبية ذار ثاثة ح سيرار. -1
ابدراتة اب لبية طب ر م  اببيئة اباراتية بي حل ابدراتة ابتلب ة طب ر م  اببيئة  -2

 .ابفلتطي ية

مع  الاختلافأوجو 
 الدراسة الحالية
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 3-1الدراسة  7171عمر

دراتة  لبة  –لإ أثيرذل رلى  سم ابحبيالر م  ابحؤتتة اتت صلدية  رحلية الإت يراد
 حؤتتة  ي دال ابحتيلة .

 عنوان الدراسة 

 الدراسة بمد . ابسزائر

 ةالدراس عينة  .ل  حلإظف 148

 منيج الدراسة   .دراتة  لبة

اب ارف أكثر رلى رحلية اتت يراد لإابدلإر ابذل يلاب  م  زيلدة  سم ابحبيالر  -1
 إبى أرلى ابحت لإيلر.لإاب أكد حن أ   رحلية مالبة م    ديم الإ  لج 

 .كتل حالرف لإحاللإحلر م  ذذا ابحسلل  -2
ابلإتلإف رلى حدى ات فلدة ابح ظحلر حن اتت يراد لإأذحي   م     ي  الإ  لج  -3

 سيدة .ابحطللإل لإبسلإدة 

  ىدف الدراسة

ان كل حتلذحة سديدة رلى  لإصلر ذذه ابدراتة إبى حسحلإرة حن اب  لئج أذحال 
ابحؤتتة اتت صلدية ابسزائرية أذا حلكل ر حفيدة لإحطللإبة لإحرغلإبة حن سل ل 

لإأربلح  ابحت الكين  اطى بال حيزة  فلايلية   ؤدل ابى  صلإبال رلى  صة بياية
 أكبر م لإبلب لب  ابدخلإل م  ابح لمتة ابالبحية لإذبه بلت  لم ابتلإ  ابالبحية ابخلرسية 

 نتائج الدراسة 

  للإل ابى باض ابحصلدر ابحاحة اب   تلرد   م   اببل وارشدر ذذه ابدراتة 
 .لإكذبه ابلإتلئل الإ صلئية ابحت خدحة  ابحبيالرابسل ل اب ظرل بحل ي ال  بح سير 

 الافادة من الدراسةمجال 

 الاساليب الاحصائية لإابلإتط اب تلب . لإاب كرارار م اب تبة ابحئلإيةم

 ابدرات ين  م اتت ال ة بأت حلرة اتت بل ة. م  كل ل
مع الدراسة  التشابووجو أ

 الحالية

  م  ابدراتة ابتلب ة   للإبر ح سيرينم بي حل ابدراتة اب لبية   للإبر ثاو ح سيرار.
مع الاختلاف أوجو 

 الدراسة الحالية
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 : الدراسات الاجنبية -2

lqbal, Javaid 2013  1-2الدراسة 
Role of sales promotion on sales volume in the context 0f fast 

moving consumer goods (FMCG) Industry in dera ghazi khan  

دلإر  رلإيج ابحبيالر م   سم ابحبيالر م  تيل  ص لرة ابتلع اتت ااكية   
 .م  ديرا غلزل خلن    (FMCG)ترياة اب ركة

 عنوان الدراسة 

 بمد الدراسة .بلكت لن 

 عينة الدراسة .حت سيل  124 

 منيج الدراسة  .طبي ية 

رلى  سم  ابادف ابرئيت  حن ذذه ابدراتة ذلإ حارمة  أثير  زم ابحكآملر
 ىدف الدراسة ابحبيالر لإحارمة  أثير تتط اب أحين رلى  سم ابحبيالر .

ذ له راتة إيسلبية بين  زحة ابحكآملر لإ سم ابحبيالر لإأيلال  أظارر اب  لئج أن 
  ذ له راتة إيسلبية بين تتط اب أحين لإ سم ابحبيالر.

 
 نتائج الدراسة 

حن حاللإحلر حاحة بدرات ال بحلي ال   اببل و  لس  يدرم ابسل ل اب ظرل ميحل 
 مجال الافادة من الدراسة بح سير  سم ابحبيالر .

 الاساليب الاحصائية اب كرارار لإاب تل ابحئلإية.

أوجو التشابو مع الدراسة    للإبر كل ل ابدرات ين  سم ابحبيالر كح سير  لبع .
 الحالية

طب ر ابدراتة أراه م  بلكت لن م م   ين طب ر ابدراتة اب لبية م  ابارا  م 
 .راه  طبي ية لإابدراتة اب لبية   ليلية أملاا  رن ان ابدراتة 

أوجو الاختلاف مع 
 الدراسة الحالية
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Musibau 2015  2-2الدراسة 

Consumer personality and Increase in sales volume  

 عنوان الدراسة  .شخصية ابحت اله لإزيلدة  سم ابحبيالر   

 بمد الدراسة . يسيريل 

 عينة الدراسة . ل  طلبب 144

 منيج الدراسة  .ة  ليلي

ابادف ابرئيت  حن ذذه ابدراتة ذلإ حارمة كيف  ؤدل شخصية ابحت اله إبى 
 زيلدة حبيالر ابااحلر اب سلرية بباه بيرل م   يسيريل .

 الدراسةىدف 

 أظارر اب  لئج أن شخصية ابحت اله ذ  رلحل إت لد بزيلدة  سم ابحبيالر
يلال  لإسدر ذذه ابدراتة أن شخصية ابحت اله بال  أثير إيسلب  رلى  سم  لإا 

  حبيالر حلركة باه بيرل.
 

 نتائج الدراسة 

 اتطاع رلى ح اسية ابب و. -1
 اتت فلدة حن الأتلبيل الإ صلئية ابحت خدحة. -2

 مجال الافادة من الدراسة

 الاساليب الاحصائية اب كرارار لإاب تل ابحئلإية.

م  كا ابدرات ين ات ال ر م لإ  لإابدراتة اب لبية   ليلية   ليلية انَّ ابدراتة أراه 
 بأت حلرة اتت بل ة بل صلإل رلى ابحاللإحلر ابحطللإبة.

أوجو التشابو مع الدراسة 
 الحالية

 يسيريل سلحاة ابااد م   ين طب ر ابدراتة اب لبية رلى  طب ر ابدراتة أراه م 
 ابزبلئن م  حركز حدي ة اب لة .

أوجو الاختلاف مع 
 الدراسة الحالية
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Kedir 2020    3-2الدراسة 
Evaluating the effective implementation of sales promotion for 

lmproving sales volume –the case of (AlSAMPlC).  

دراتيية  لبيية ميي   –  ييييم اب  فيييذ ابفاييلل ب ييرلإيج ابحبياييلر ب  تييين  سييم ابحبياييلر 
 ..(AlSAMPlC)شركة 

 عنوان الدراسة 

 بمد الدراسة .ابلإتيلر ابح  دة

 عينة الدراسة .حلإظفل   68

 منيج الدراسة  .دراتة  لبة

اباييدف ابرئيتيي  حيين ذييذه ابدراتيية ذييلإ حارميية حييدى اب  فيييذ ابفاييلل ب ييرلإيج ابحبياييلر 
 ىدف الدراسة ..(AlSAMPlC)ب  تين  سم ابحبيالر م  شركة 

ان ابالإاحيل ابداخليية لإابخلرسيية  يدرم اب  فييذ ابفايلل ب يرلإيج ابحبيايلر ب  تيين  -1
  سم ابحبيالر .

 اب  فيذ ابفالل لإ  تين ابحبيالر .لإسلإد  أثير إيسلب  ذلإ دتبة حا لإية بين  -2
تيلإسد مر  كبير م  اب  فييذ ابفايلل ب يرلإيج ابحبيايلر ب  تيين  سيم ابحبيايلر  -3

 لإبين ابالإاحل ابخلرسية لإابداخلية .
 

 نتائج الدراسة 

 مجال الافادة من الدراسة درم ابسل ل اب ظرل ميحل ي  لس  اببل و حن حاللإحلر حاحة بدرات ال .

 الاساليب الاحصائية .لإات  راف ابحايلرل  لإاب تل ابحئلإيةاب كرارار 

أوجو التشابو مع الدراسة  .  للإل  سم ابحبيالر كح سير  لبع  م  كا ابدرات ين
 الحالية

ري يية ابدراتيية أريياه حيين ابحييلإظفين ميي  ابح ظحيية م بي حييل ابدراتيية اب لبييية حيين زبييلئن 
 بيئة ابلإتيلر ابح  دة رن اببيئة اباراتية. حركز حدي ة اب لة لإكذبه أخ اف

أوجو الاختلاف مع 
 الدراسة الحالية
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ى(ىثقافةىالمدتهلكب)المتعلقةىىالادهاماتىالمعرفوةىالدابقةىبعضى:ىثالثاً

 الدراسات العربية-1

 1-1الدراسة  7112الكراتي 

 عنوان الدراسة  .ابرؤية ابتيكلإبلإسية بث لمة اتت ااه

 الدراسة بمد .بيبيل

   حت اله . 154
 الدراسة عينة

 

 منيج الدراسة   .  ليلية

  ىدف الدراسة  ادف ذذه ابدراتة إبى ابكشف رن ابرؤية ابتيكلإبلإسية بث لمة اتت ااه.

تت ااه ياد ث لمة    ره ربر ابحس حع لإ ر بط ا ان بي ر   لئج ابدراتة
لإابسحلرلرم لإبلب فلرار ابحت  رة م  ار بلطل  لإثي ل  بلبااتلر بين الأمراد 

 ابسحلرة.
 نتائج الدراسة 

 مجال الافادة من الدراسة ية.اب لب بلدراتة اب ظرل ابسل ل م  ابدراتة حن اتت فلدة  م
 راف ابحايلرل لإابحالدتر ت اب تل ابحئلإية مابلإتط اب تلب  لإااب كرارار لإ 

 ات  دار لإاب بلين.
 الاساليب الاحصائية

 م   ابرئيتية رارسيابح  كأ د حت الهاب ث لمة رلى ابدرات ين كل ل ار حدر
 ابحاللإحلر رلى بل صلإل اتت بل ة بلت حلرة ابدرات ين لإات ال ة ابدراتيةم
 .ابحطللإبة

مع الدراسة  التشابوأوجو 
 الحالية

 طب ر ابدراتة أراه م  بيبيلم م   ين طب ر ابدراتة اب لبية م  ابارا م
 ابتلب ة ابدراتة ين   م لإتيط ح سير اب لبية ابدراتة  م حت الهث لمة اب كل ر
 حا حد. ح سير كلن

مع الدراسة  الاختلافأوجو 
 الحالية
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  7-1الدراسة  7171السيد 
 لإتيط ث لمة ابحت اله م  ابااتة بين ات را يسية اب تلإي  اباكت  لإ ية 

 ابحت اله ب  ليل اتت ااه ابح زب  بلطلتة ابكاربلئية. 
 عنوان الدراسة 

 بمد الدراسة حصر.

 حت اله.   125
 عينة الدراسة

 
 منيج الدراسة    ليلية. 

 ادف ذذه ابدراتة ابى تيلس  أثير ابالد ات را يسية اب تلإي  اباكت  رمع 
اتتالر م لإ شر ابلإر  حن خال اترا لر ابحلالدة م لإبرحسة اب لإزيع( رلى 
 ية ابحت اله ب  ليل اتت ااه ابح زب  بلطلتة ابكاربلئية ر د  لإتيط ث لمة 

 ابحت اله. 

 ىدف الدراسة 

 أثير حا لإل ايسلب  تبالد ات را يسية اب تلإي    لإصلر ابدراتة ابى لإسلإد
اباكت  رلى  ية ابحت اله ب  ليل اتت ااه ابح زب  بلطلتة ابكاربلئية م لإردم 
لإسلإد  أثير حا لإل إيسلب  ببرحسة اب لإزيع رلى  ية ابحت اله بل  ليل 

 اتت ااه ابح زب  بلطلتة ابكاربلئية.

 نتائج الدراسة 

ببل و ابى باض ابحصلدر ابحاحة اب   تلرد   م  ارشدر ذذه ابدراتة ا
   للإل ابسل ل اب ظرل بحل ي ال  بح سير ث لمة ابحت اله.

 مجال الافادة من الدراسة

 الاساليب الاحصائية اب كرارار لإاب تل ابحئلإية م ابلإتط اب تلب م لإات  راف ابحايلرل.
كلن ح اج ابدراتة م    للإبر كل ل ابدرات ين ث لمة ابحت اله كح سير لإتيط م 

 كا ابدرات ين   ليل .
أوجو التشابو مع الدراسة 

 الحالية
كل ر ري ة ابدراتة ابتلب ة م  شركة س لإل اب لذرة ب لإزيع ابكاربلء بحصرم 

 م   ين كل ر ابدراتة اب لبية حن ابزبلئن.
أوجو الاختلاف مع الدراسة 

 الحالية
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 3-1الدراسة  2221المرشدي 

 أثير اب تلإي  ابحصرم  م  حت خدح  بطلتة ابحلت ر كلرد حن خال ث لمة ابزبلإن 
دراتة   ليلية حن لإساة  ظر ري ة حن ابحديرين لإحتؤلإب  ابشال لإابلإ دار م   –

 .ردد حن ابحصلرف اتذلية ابالحلة م  ح لمظة بلبل
 عنوان الدراسة 

 بمد الدراسة .ابارا 

 عينة الدراسة .حدير لإحتؤلإل شابة لإ دة 125

 منيج الدراسة  .  ليلية

 ادف ذذه ابدراتة ابى حارمة حت لإى  أثير اب تلإي  ابحصرم  م  حت خدح  
بطلتة ابحلت ر كلرد حن خال ابدلإر ابلإتيط بلث لمة ابحت اله م  ابحصلرف 

 اتذلية م  ح لمظة بلبل.
 ىدف الدراسة

الإرو لإابخبرار لإاب سلرل  لإصلر ابدراتة ابى ان ث لمة ابزبلإن  شير إبى 
ابح راكحة لإاب   يك تبال ابزبلإن حن بيئ   ح أثرا بلبالدار لإاب  لبيد لإابدين لإاتخا  

 لإابحارمة.
 نتائج الدراسة 

مجال الافادة من  درم ابسل ل اب ظرل لإاباحل  ميحل ي  لس  اببل و حن حاللإحلر حاحة بدرات ال.
 الدراسة

لإ ابلإتط اب تلب  لإات  راف ابحايلرل لإحالدتر  اب كرارار لإاب تل ابحئلإية
 الاساليب الاحصائية .ات  دار لإاب بلين 

أوجو التشابو مع  ث لمة ابزبلإن كح سير لإتيط .ابدرات ين   للإبر كل ل 
 الدراسة الحالية

كل ر ري ة ابدراتة أراه حن لإساة  ظر ري ة حن ابحديرين لإحتؤلإب  ابشال 
لإابلإ دار م  ردد حن ابحصلرف اتذلية ابالحلة م  ح لمظة بلبل م بي حلري ة 

 ابدراتة اب لبية حن لإساة  ظر ري ة حن ابزبلئن م  حركز حدي ة اب لة.
أوجو الاختلاف مع 

 الدراسة الحالية
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 الدراسات الأجنبية -2

Svengren 2014  1-2الدراسة 
Fashion brands and consumption in postmodern consumer 

cuIture The construction of seIf and soicaI identities.  

ابااحة اب سلرية بلأزيلء لإاتت ااه م  ث لمة ابحت اله حلباد اب داثة ب لء 
  ابالإية ابذا ية لإاتس حلرية.

 عنوان الدراسة 

 الدراسةبمد  ابتلإيد.

  .34ابى 24ر حن ابزبلئن   رالإح ارحلرذم حن حسحلإرل 3
 الدراسةعينة 

 

 منيج الدراسة   .ة  ليلي

اب صلإل رلى  فتير اكثر لإلالإ ل رن دلإر ابااحة  ادف ابدراتة ابى 
  .اب سلرية بازيلء م  ب لء ذلإية ابحت اله ابذا ية لإاتس حلرية

  ىدف الدراسة

 لإصلر ابدراتة ابى ان ذ له  أثير لإالاح بلااحة اب سلرية بازيلء م  ب لء 
ث لمة ذلإية ابحت اله بلبلبسين حن لإساة  ظر ري ة ابدراتة لإذذه ابالإية  حثل 

 .تحة حن تحلر ث لمة ابحت اله
 نتائج الدراسة 

 الافادة من الدراسةمجال   .  م اتت فلدة حن ذذه ابدراتة م  ابسل ل اب ظرل بلدراتة اب لبية
 الاساليب الاحصائية  تل حئلإية.اب كرارار لإ اب

 ب    كل ل ابدرات ين  حت الهألإس  اب شب  حع ابدراتة اب لبية كلإ   ث لمة اب
 كح سير لإتيط .

مع الدراسة  التشابوأوجو 
 الحالية

  للإبر ابدراتة ابتلب ة حسحلإرة حن ابزبلئن اببلبسين م   ين كل ر ابدراتة 
ري ة حن ابزبلئن م  حركز حدي ة اب لةم كذبه اخ اف اببيئة اب لبية 

 .ابتلإيدية رن اببيئة اباراتية

مع الدراسة  الاختلاف أوجو
 الحالية



.المعرفية السابقة بعض الإسهامات الفصل الاول .......المبحث الثاني ...........  
 

 

35 
 

35 

 

Czarnecka 2015  7-7الدراسة 
AccuIturation to GIobaI consumer cuIture 

(AGCC):testing the vaIidity of the AGCC scaIe and some 

preIiminary resuIts from the united kingdom . 

اخ بلر صد  ابح يلس  (AGCC)اب ث يف بث لمة ابحت اله ابالبحية 
(AGCC) لإباض اب  لئج اتلإبية حن ابححلكة ابح  دة. 

 عنوان الدراسة 

 الدراسة بمد اب رلإيج .

 الدراسةعينة  حت اله . 344

 منيج الدراسة   .  ليلية

 ادف ابدراتة ابى اخ بلر  أثير ث لمة اتت ااه ابالبحية رلى ابث لملر 
  .ابح لية لإذ ل كلن حلإتع ابدراتة دلإل حسلس اب اللإن ابخليس 

  ىدف الدراسة

حسلل اتت ااه أثب ر ذذه ابدراتة ان ذ له  أثير بلث لملر ابالبحية م  
رلى ث لمة ابحت اله ابح لية لإيالإد ذذا ابى كلإن دلإل حسلس اب اللإن 

 .ابخليس  اكثر ا ف ل ل حع ابتلإ  ابالبحية
 نتائج الدراسة 

حن ابسل ل اب ظرل ميحل ي ال  بح سير ث لمة ابحت اله لإكذبه اتت فلدة 
  اتطاع رلى ح اسية ابب و . 

 مجال الافادة من الدراسة

 الاساليب الاحصائية اب كرارار لإاب تل ابحئلإية.

 بسحع اببيل لر. اتت بل ة.ات خدام أداة اب يلس 
مع الدراسة  التشابوأوجو 
 الحالية

 .كل ر ابدراتة ابتلب ة م  اب رلإيج بي حل ابدراتة اب لبية م  ابارا 
 

مع الاختلاف أوجو 
 الدراسة الحالية
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Eric Arnould 2019  3-7الدراسة 
ConsumerCulture Theory :Development , Critique 

,Application and prospects Liverpool John Moores University 

, Uk . 

 ظرية ث لمة ابحتت اله : اب طلإير لإاب  د لإاب طبي  لإالأمل  م  سلحاة بيفريلإل  
 سلإن حلإرس م ابححلكة ابح  دة .

 عنوان الدراسة 

 بمد الدراسة .م ل دا  

 عينة الدراسة . حت اله 144

 منيج الدراسة  . طبي ية 

ابادف حن ذذه ابدراتة ذلإ ابب و م  أذحية اب  د لإاب طبي  لإالأمل  م  ث لمة 
 ابحت اله .

 ىدف الدراسة

 لإصلر ابدراتة ابى ان ابحت الكلإن ي للإبلإن مام الأ شطة اب    بدلإ رلدية بل يلة 
ابيلإحية م لإبطر  حخ لفة م اتر حلد رلى حلإارد ابتلإ  بل خل  رن اب رابط م  
 يل ام م لإيا زم ح ظرلإ ث لمة ابحت اله مام الأ شطة ابد يلإية بل يلة ابيلإحية م حثل 

رلى  يلز ال م لإبك ام يكشفلإن أيلال  رن أترار   للإل ح  سلر الأببلن ألإ اب فلظ 
ظلإاذر ابحت لإى ابكل  حثل  سير ابح لخ لإدلإر حلباد اتت احلر م لإكذبه اب  ديلر 
الإدارية رلى ابحت لإى ابح لإتط حثل اب ظم اببيئية بلأرحلل لإاتت كشلف  حلذج 

 رحل سديدة.

 نتائج الدراسة

مجال الافادة من  ح سير ث لمة ابحت اله.اب ظرل بت فلدة حن ذذه ابدراتة م  ابسل ل  م ات
 الدراسة

الاساليب  اب كرارار لإاب تل ابحئلإية.
 الاحصائية

أوجو التشابو مع  . د ابح سيرار ابرئيتيةرلى ث لمة ابحت اله كأابدرات ين ار حدر كل ل 
 الدراسة الحالية

بللإلالمة ابى ذبه كل ر ان ابدراتة ابتلب ة  طبي ية لإابدراتة اب لبية   ليلية م 
م  ابدراتة اب لبية ح سير لإتيط م   ين ابدراتة ابتلب ة كلن  حت الهث لمة اب

ح سير حا حد م طب ر ابدراتة ابتلب ة م  م ل دا م   ين طب ر ابدراتة اب لبية 
 م  ابارا  .

أوجو الاختلاف مع 
 الدراسة الحالية
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ىمجالاتىالافادةىمنىالدراداتىالدابقةرابعاًى:

الاطلاع والاسترشاد ببعض المراجع والدراسات والدورٌات والبحوث النظرٌة والتطبٌقٌة التً لم  -1

  الاطلاع علٌها ومعرفتها من قبل . ٌتسنى للباحث
لإلا ر ابدراتلر ابتلب ة حل ا  اى ابي  اببل ثلإن ابتلب لإن ب  طل  ذذه ابرتلبة حن اب فلرل بين  -2

  فلرل مي  ح سيرار ابب و.سديد   س ا سلهح سيرا ال اب لبية بشكل يتام م   أتي
ساهمت فً تعزٌز الاطار النظري للدراسة الحالٌة واثرائها كونها تضمنت جهودا معرفٌة  -3

 وفكرٌة ذات صلة بمتغٌرات الدراسة الحالٌة .
الى اختٌار الوسائل الاحصائٌة الملائمة للدراسة الحالٌة واختبار  الباحثأدت الى توجٌه  -4

 طها الفرضً .فرضٌاتها ومخط
 فً تصمٌم المنهجٌة العلمٌة للدراسة الحالٌة . الباحثعملت على مساعدة  -5
بناء العلاقة المنطقٌة بٌن متغٌرات الدراسة الحالٌة التسوٌق الالكترونً والمبٌعات وثقافة  -6

 المستهلك.
ىأهمىماىوموزىالدرادةىالحالوة:خامداًى:ى

 تلإي  اتبك رلإ   لإ سم ابحبيالر لإث لمة ذ   اب   للإبر ابدراتة اب لبية ثاو ح سيرار أتلتية -1
 باذا ابب و.  اتح الأمكلر اب    خدم الأغراض( اذ يتام ذذا اب داخل ابحارم  م  ابحت اله

اب تلإي  ان ح سيرار ابدراتة اب لبية ابرئيتة لإابالدذل ابفررية حس حاة   اط  صلإره شلحلة رن  -2
لإذ   بث لمة ابحت اله ياززذل ابدلإر ابلإتيط  سم ابحبيالر لإرات   اب أثيرية م  اتبك رلإ   

بذبه      حسحلإرة حن الأذداف بصلإرة حس حاة سلء بالال  ح ال م  ابدراتلر ابتلب ة حل 
 ألإتع لإاذداف سديدة أخرى.  تلإي يةيتام م   ازيز حسلتر 

تلب ة مأحل م   اددر ابح سيرار اب    م تيلتال م  ابدراتلر اب حن  يو ح سيرار ابدراتة : -3
إبى تيلس اب تلإي  اتبك رلإ   حن خال الأبالد  اببل ولسأ يابدراتة اب لبية متلإف 

حاليير ابث ة لإاتحلن ( لإابحبيالر حن خال اتبالد   لإمرتلردة بيل لر اب تلإي  م  ابخصلإصية م
الد  كفلءة ابحبيالرم أ شطة ابحبيالر م اداء ابحبيالر( لإث لمة ابحت اله حن خال الأب

  ابح سيرار اتس حلرية مابتحلر ابشخصية مابالدار لإاب  لبيد (.
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حن  يو بيئة اب ص يف : ا ظ ان ابدراتلر ابتلب ة تد  اددر ميال بيئلر اب ص يف ممح ال  -4
م  بيئلر رربية ماذ طب ر م  ابحصلرف لإابح ظحلر ملإكذبه اب لل بلب تبة بلدراتلر اتس بية 

 م  طبي ال م  اببيئة اباراتية  زبلئن حركز حدي ة اب لة (.ماحل ابدراتة اب لبية م د  
سلءر ابدراتة اب لبية م  ثاو ح سيرار اب تلإي  اتبك رلإ   لإابحبيالر لإث لمة ابحت اله لإذحل  -5

 بم يتب    للإباحل حن تبل ال دراتة تلب ة . اببل وب د رلم 
 



          
 انفصم انثاني

 الجانب اننظري نهدراسة
 



 المبحث الاول: انتسويق الانكتروني.
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  المبحث الاول                                            

 التسويق الالكتروني 

 توطئة9

حيػث يعػ  قاحػ  اػف   ـ اتسوػقيؽ  لػيعػ  اتسوػقيؽ اكترسنق ػن اػف اتامػاليـ ات  يػ ة قاتافسرػنة  ػن       
خسصػان اتػناف  ألـ اا أ س ه اتمرن اتسق ن اكترسنق ن  ن سوهيؿ قخ اة اتعاليات اتس انية قاتسصنؼ قا 

قتهػ ا وػيسـ  ػن حسى  ن أ فيػات اتسوػقيؽ قيعػق   تػؾ إتػى أف اتسوػقيؽ لايػسـ إلا اػف خػتؿ اك سن ػت   
 5ل ا اتافحث اتسطنؽ إتى اتسوقيؽ الاترسنق ن   اف ختؿ اايلن 

 امهقـ اتسوقيؽ الاترسنق ن   -اقلا

 الاية اتسوقيؽ الاترسنق ن  -ثا يا

 ال اؼ اتسوقيؽ الاترسنق ن  -ثاتثا

 خصائص اتسوقيؽ الاترسنق ن  -نافعا

 افعا  اتسوقيؽ الاترسنق ن  -خااوا
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الالكتروني مفهوم التسويقأولًا 9    

تلسوػػقيؽ اكترسنق ػػن س صػػب  لػػى اوػػسخ اـ ( فػػ ف أبلػػب اتسعػػانيؼ Betreuer,2006:18أشػػان       

شفرات الاسصالات ف  قا هػا تسحقيػؽ اتن ػا قسلفيػة احسيا ػات اتنفػائف قفاتسػاتن سحوػيف اتصػقنة ات ل يػة 

 راك سا يػػػة   تلخ اػػػة اتاق اػػػة  راػػػا أف الاوػػػسخ اـ ي صػػػب  لػػػى   اصػػػن اتاػػػني  اتسوػػػقيقية ا خػػػن   

وػقاء  ػن  اليػات  قبينلا إ ا ة إتى أ ناء  اليػة اتسفػا ؿ قا  ا ة ل  وة اتسوقيؽ  قاتما لية اتسوقيقية

( أف اتسوػػقيؽ الاترسنق ػػن لػػق  امسػػاح سحقيػػؽ ألػػ اؼ Kenneth,2007:11قيػػن        اتفيػػأ أق اتشػػناء

قيشػاؿ سح يػ  الاحسيا ػات قاتنبفػات تلوػقؽ  ػن ظػؿ ظػنقؼ اتفيئػة قا  قات اتسػن س اػأ  اتا ظاػات  

الاترسنق ػػػن اػػػف سر قتق يػػػا تلسقاصػػػؿ فػػػيف اتفشػػػن  ااأساحسػػػه  اليػػػة اتسوػػػقيؽفي هػػػا شػػػفرة اك سن ػػػت فرػػػؿ 

الاترسنق ن يعسا  فشػرؿ أواوػن  لػى اك سن ػت  ػن ااانوػة را ػة ا  شػطة اتسوػقيقية رػاتفيأ    اتسوقيؽ

قي ػػػػػػػػػػيؼ  .سصػػػػػػػػػػايـ اتا س ػػػػػػػػػػات ات  يػػػػػػػػػػ ة  فحػػػػػػػػػػقث اتسوػػػػػػػػػػقيؽ  اتسقنيػػػػػػػػػػأ  اتسوػػػػػػػػػعين   اك ػػػػػػػػػتف  

 Tehrani,2008:6)  يؽ الاترسنق ػن يخلػؽ رمػاءة ق عاتيػة تلسوػقيؽ فطػنؽ لايارػف تلسوػقيؽ ف ف اتسوػق

اتسقلي ي سق ينلا قأسػاح اتسوػقيؽ  فػن ا  هػنة اكترسنق يػة قنفػط اتسق يػات قاتااانوػات اتسوػقيقية تسشػاؿ 

إ ػػا ة مياػػة تلوػػلأ قسحوػػف  ػػق ة اتخػػ اات اتسػػن سعػػنن الانسفػػاط اتهائػػؿ فػػيف اتنفػػائف قاتا ظاػػات اتسػػن 

 يعن ا ػػه ف  ػػه اوػػسعااؿ  ايػػأ  (Badoc & ierrelavayssm,2009:74)إاػػا ؽ  يػػ    تػ يها سوػػقي

اتسر قتق يا اتاساحة تن أ نفحيػة اتا ظاػة  ػف طنيػؽ اتعاػؿ اػف خػتؿ إن ػاء اتنبفػات اتشخصػية ترػؿ 

( اتسوػػػػقيؽ الاترسنق ػػػػن اكوػػػػسخ اـ اتصػػػػحي  ت  سن ػػػػت قشػػػػػفرات 503 0202قفػػػػيف  اتعػػػػتؽ   نفػػػػقف 

سنا ت قالاسصالات اتولرية قاتتولرية  ن  اليات اامفؿ ا ساج اتوػلأ قسقػ يـ اتخػ اات اكروسنا ت قاك 

( اتػػػى 5030 0200 فااخناػػػة   قتقػػػ  أشػػػان  قأث اءلػػػا قفعػػػ لا  ق تػػػؾ يهػػػ ؼ سحقيػػػؽ ن ػػػا اتاوػػػسهلؾ 

اتسوقيؽ الاترسنق ن فا ه  ظاـ يسي  حاتيا  فن الا سن ت حنرات فيأ قشناء اتولأ قاتخػ اات قاتشػنرات 

اتاعلقاات راػا يسػي  اي ػا اتحنرػات الاترسنق يػة اتسػن سػ  ـ سقتيػ  اتعقائػ  اثػؿ  اليػات سعنيػن اتطلػب ق 
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 لػػػى سلػػػؾ اتوػػػلأ قاتخػػػ اات قاتاعلقاػػػات حيػػػث اف اتس ػػػانة الاترسنق يػػػة راحػػػ  قالػػػـ   اصػػػن اتسوػػػقيؽ 

( اف 524 0202 اتش اؽ قين    اتنفائفالاترسنق ن سسي   فن الا سن ت  اليات   ـ اتافيعات قخ اة 

اتسوػػقيؽ الاترسنق ػػن اػػف احػػ ث اتقوػػائؿ قاتامػػاليـ ات  يػػ ة قاتافسرػػنة  ػػن  ػػاتـ اتسوػػقيؽ  تسػػنقي  اتوػػلأ 

قاتخ اات قم  اوسطا ت اتع ي  اف اتشنرات اتسق ه فاتسوقيؽ اكترسنق ن سق ينا تلااؿ قات ه  قاتقمت  

ا اق ة اف ات هق  اتسوقيقية اتسن سعساػ  ه ف  ( اتسوقيؽ الاترسنق ن 54 0202قم  قصؼ  فقا اف  

 لى اوسخ اـ قوػائؿ إترسنق يػة قشػفرات ا سصػاؿ اتاخسلمػة ق لػى نأوػها شػفرة الا سن ػت ق تػؾ تسما ػؿ 

اػػف أ ػػؿ اعن ػػة حا ػػات قنبفػػات اتاوػػسهلريف اتسػػن يػػسـ سحقيلهػػا إتػػى  اتنفػػائفاتافاشػػن فػػيف اتا ظاػػة ق 

    اتنفػػائفتخػػ اات تسصػػف   ات  ػػق ة  اتيػػة  ػػن  ظػػن قا اقاصػػمات قاعػػايين س ػػس   لػػى أواوػػها اتوػػلأ

اتسوػػقيؽ اكترسنق ػػن لػػق ا اق ػػة اػػف ا وػػاتيب قاتقوػػائؿ اتسق يػػة  (5024 0202قيػػن   أفػػق خػػنيص 

اتح يثػػػة اػػػف سر قتق يػػػا اتاعلقاػػػات قاكسصػػػالات  اتاوػػػسعالة ت ناوػػػة حا ػػػات اتنفػػػائف قكيصػػػاؿ اتوػػػلأ 

أ ػػػه اتسعااػػػؿ اتس ػػػاني اتقػػػائـ  لػػػى سما ػػػؿ أطػػػناؼ اتسفػػػا ؿ  قاتخػػػ اات إتػػػيهـ فوػػػن ة قرمػػػاءة  ائقػػػة  راػػػا

إترسنق يا ف لا اف اكسصاؿ اتافاشن فإوسخ اـ اك سن ت قاتسق يات اتنمايػة  ات اتصػلة تسحقيػؽ ا لػ اؼ 

اتا ظاػات اتسػن سهػ ؼ إتػى سحقيػؽ ألػ ا ها اتسوػقيقية  “إتػى أف  (500 0202قسػن   فنوػيـ   اتسوقيقية

ن  قا هػا اتا ظاػات اتوػياحية قاتم  ميػة ق ليهػا اتسحػقؿ اػف  اليػات اتسوػقيقية قسحويف ق عها اتس ا و

اتسقلي يػػة تا س اسهػػا إتػػى اوػػسخ اـ اتسر قتق يػػا اتنمايػػة قشػػفرات الاسصػػاؿ فشػػرؿ أاثػػؿ رق هػػا سعاػػؿ  لػػى 

سوػػهيؿ  اليػػات اتسفػػا ؿ تلوػػلأ قاتخػػ اات قسمعيػػؿ   اصػػن اتاػػني  اتسوػػقيقن قسقلػػيص اتسرػػاتيؼ قصػػقلا  

اتسوػػػقيؽ الاترسنق ػػػن يع ػػػن اتفيػػػأ قاتشػػػناء  فن اتسق يػػػات اتنمايػػػة   قاتسػػػن ساثػػػؿ ق    “ ػػػا اوػػػسهلؾ إتػػػى ن 

أفننلػػا قتػػيد قحػػ لا  في اػػا يشػػاؿ اتسوػػقيؽ الاترسنق ػػن  لػػى اتعاليػػات اتسػػن سوػػفؽ اتعاليػػة  اك سن ػػت 

كطػػان   ػػإف الا سا يػػة را ػػة قاث ائهػػا  قفعػػ لا اتحصػػقؿ  لػػى اتوػػلأ أق اك سمػػاع فاتخػػ اات ق ػػن لػػ ا ا

قأق ػحت    ( 5041 0204اتسوقيؽ  فن اك سن ت لق  نء لايس ػنأ اػف اتسوػقيؽ الاترسنق ػن  اتن فػن  
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إف اتسوػػػػقيؽ الاترسنق ػػػػن  اليػػػػة اوػػػسناسي ية تخلػػػػؽ قسقنيػػػػأ قسػػػػنقي  قسوػػػػعين  (5021 0202 اتهػػػاـ   

 اتا س ات تلنفائف اتاوسه  يف  ن اتفيئة الا سناصية  

ولقد تعددت  تعريفات التسويق الالكتروني لدى الباحثين كل حسب وجهة نظره والجدول الآتي      
  -يستعرض هذه المفاهيم  9

 ( يبين بعض المفاهيم التسويق الالكتروني التي أوردها الباحثون5جدول رقم )

 اهيمالمف الباحث ، السنة ، الصفحة ت

1 (Doldlo & Dhurup,2010  
:166) 

اتفيا ات قاتسطفيقات الاترسنق ية تلسخطيط قاتس مي   لق أوسخ اـ
قاتسقنيأ قاتسوعين تلأ ران قاتولأ قاتخ اات قسوهيؿ  اليات 

 اتسفا ؿ اتسن سلفن الال اؼ اتمن ية قاتا ظاية 

 (5022 0200 فاد قاترايـ ( 2

لق اوسخ اـ اك سن ت  ن أ اء ا  شطة اتسوقيقية   ق ليه  إف 
الاترسنق ن سع  اف أ شطة ا  ااؿ رؿ أ شطة اتسوقيؽ 

الاترسنق ية   إتى إف سلؾ ا  شطة اتسوقيقية اتسن سنرن  لى 
 اعااتت اتفيأ قاتشناء لن سع   نءا اف اتس انة الاترسنق ية 

 (501 0200  فيؿ  2
اتسقلي ي إلا   اتسوقيؽ الاترسنق ن لايخسلؼ  ف امهقـ اتسوقي

 ياا يسعلؽ فقويلة الاسصاؿ فاتنفائف   حيث يسـ الا ساا   لى 
مة يلة اسصاؿ ونيعة وهلة قأمؿ سرلالاواتيب الاترسنق ية رقو  

3 (Tsiotsou&Valchopoulou,
2011:66) 

يُ ظن إتى اتسوقيؽ اكترسنق ن  لى أ ه  الية إف ا ية مائاة  لى 
اتواات اتنئيوية تااانوة اتسر قتق يا قاتسن سع  قاح ة اف 

اتسوقيؽ اتسن س طقي  لى اوسخ اـ اك سن ت قاتسق يات اتنماية 
ا خن  ك شاء قاتسقوط  ن اتسما ؿ فيف اتا ظاة قاتاوسهلريف  
يع  اتسوقيؽ اكترسنق ن ااانوة إف ا ية   ه يق ـ طنم ا   ي ة 
تلسقاصؿ اأ اتاوسهلريف قيق ـ أ ظاة ق اليات   ي ة تسق يـ 

 تخ اات اتسن سقلؿ اتسراتيؼ ا

4 
(Mirzaei,et , at , 

2012:232)      
 

لق  الية سحقيؿ اق  قؿ اتولأ قاتخ اات اف اتفائأ اتى اتاشسني 
  ف طنيؽ قاوطة اترسنق ية اق ارثن 



 الثاني........................ المبحث الاول................التسويق الالكتروني الفصل
 

 
 

43 

5 
(KotIer&KeIIer,2012:7) 

 

اتسوقيؽ الاترسنق ن  لى أ ه اوسخ اـ اك سن ت   نؼ رقسلن
 قاتاعلقاات اكترسنق ية قسر قتق يا الاسصاؿ تسحقيؽ أل اؼ

 اتسوقيؽ 

6 ( salem et al , 2013: 44) 
 

يوالـ  ن  شن اتعتمة اتس انية فشرؿ اونع  قي يـ اتسقاصؿ فػيف 
 اتعاتء قاتنفائف قاتاحساليف  اخؿ قخانج اتوقؽ 

(501 0204قآخنقف   نااف  7  

اتسوقيؽ الاترسنق ن يع   تؾ اتقوـ اف اتسوقيؽ اتسقلي ي ات ي 
قيخ أ  يعسا   ن إوسناسي ياسه  ؿ شفرة الاسصالات ات قتية 

ت مد اتافا ئ ا واوية تلسوقيؽ اتسقلي ي   هق يه ؼ اتى سنشي  
  اليات اتسوقيؽ  فن اك سن ت 

 (5024 0202  شرشؾ   8
مػائـ  لػى سما ػؿ اطػناؼ اتسفػا ؿ اترسنق يػا فػ لا لق سعااؿ س ػاني 

اػػػف الاسصػػػاؿ اتاػػػا ي اتافاشػػػن   قلػػػق  اليػػػة فيػػػأ قشػػػناء اتوػػػلأ 
 قاتخ اات  فن شفرة الا سن ت 

01 (Nizam , 2015:16) 
لػػق سوػػقيؽ اتوػػلأ قاتخػػ اات  ػػف طنيػػؽ الا سن ػػت الاس ػػا  اتوػػائ  

يم ػػػؿ اوػػػسخ اـ الا سن ػػػت  ػػػن مػػػنان شػػػناء  نفػػػقفاػػػؤخنا لػػػق اف ات
 اتا س ات قاتخ اات 

00 (Rajarajan , 2016:72) 
ا اق ػػػػػة اػػػػػف الا قات قاتا ه يػػػػػات اتققيػػػػػة اتاوػػػػػسخ اة تسػػػػػنقي  
اتا س ػػات قاتخػػ اات  فػػن الا سن ػػت  ا ػػه يقظػػؼ ا اق ػػة قاوػػعة 

 اف   اصن اتسوقيؽ 

01 
(Chaffey,2016:4) 

 

سساثػؿ  ػن م ػقات اك سن ػت تلسقاصػؿ قلق سطفيؽ اتسر قتق يػا اتسػن 
  اتفنيػػػػػػػػػػػ  اكترسنق ػػػػػػػػػػػن  قمقا ػػػػػػػػػػػ اػػػػػػػػػػػأ اتوػػػػػػػػػػػقؽ اثػػػػػػػػػػػؿ اتقيػػػػػػػػػػػب 

اتفيا ات فالا ا ة إتػى اتهػاسؼ اتاحاػقؿ قاتسلمنيػقف اتنماػن تلػ  ـ 
ا شطة اتسوقيؽ   اتسن سه ؼ إتػى ارسوػاب نفػائف  ػ   قالاحسمػاظ 
 فاتنفائف اتحاتييف  اف ختؿ اوسخ اـ أواتيب اتسوقيؽ اتاخسلمة 

02 (Nworkah& 
lrimgha,2017:115) 

لق اوسخ اـ اتقوػائط الاترسنق يػة  ػن اتسقاصػؿ قاتسػن سعػق  فػات مأ 
  لى اتا ظاة 
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 المصدر 9 من اعداد الباحث بالاعتماد عمى المصادر الواردة في الجدول

سعنيػػؼ قسح يػػ  حا ػػة اتنفػػائف فشػػرؿ يػػ ن  -ن  اتفاحػػث فػػ ف اتسوػػقيؽ الاترسنق ػػن5يػػقااػػا سقػػ ـ        
 سق ية الاسصالات اتح يثة اتاساثلة  ن ا  سن ت  وسخ اـ  لى اتا ظاات أنفاحا ي اف فقاءلا ف

 

 (5200 0202 ب ين  03

أ ػػه اتسوػػقيؽ اتػػ ي يوػػسخ ـ أي اػػف اتقوػػائؿ الاترسنق يػػة اتاساحػػة 
 سلمػػان  نا يػػق  تقحػػات طن يػػة إترسنق يػػة    اتػػل(   أاػػا اصػػػطل  
اتسوػػػػػػػػقيؽ الاترسنق ػػػػػػػػن اتاسػػػػػػػػ اقؿ حاتيػػػػػػػػا  ػػػػػػػػن  ايػػػػػػػػأ ا  فيػػػػػػػػات 
الامسصا ية    إ ه يشين إتى اتسوقيؽ  فن شػفرة اك سن ػت  ق تػؾ 

ائؿ اكترسنق يػػػػة قأرثنلػػػػا  ف لػػػػ   اتشػػػػفرة لػػػػن أحػػػػ ث سلػػػػؾ اتقوػػػػ
 سطقنا  قنماية 

 (503 0203 ا ى  04

الاوسخ اـ ا اثؿ تلسق يات اتنماية فاا  ن  تؾ سق يات اتاعلقاات 
قالاسصالات تسمعيؿ ا سا ية اتسوقيؽ ق الياسه اتاساثلة  ن 
اتقظائؼ اتس ظياية قاتعاليات قات شاطات اتاق هة تسح ي  

 نفائفيـ اتولأ قاتخ اات اتى اتحا ات الاوقاؽ اتاوسه  ة قسق 
 قاصحاب اتاصلحة  ن اتا ظاة 

 (5022 0204 اتصاي  ن   05
يس اف را ة الا شطة اتسن س م  اف ختؿ الا سن ت لاي ا   خؿ 

 ق  ب اتنفائف قالاحسماظ فهـ ق  ب الانفاح 

5 0204قا ا ن   خاف مطاؼ  06
020) 

س مي لا اف ختؿ يشين إتى را ة ا  شطة اتسوقيقية اتسن يسـ 
قلق إ انة اتسما ؿ فيف اتا ظاة قاتاوسهلؾ  ن  شفرة اك سن ت 

  اء اتفيئة الا سنا ية اف أ ؿ سحقيؽ اتا ا أ اتاشسنرة قاتفيئة 
الا سنا ية تلسوقيؽ اكترسنق ن فصقنة أواوية  لى سر قتق يا 
اك سن ت ق الية اتسوقيؽ اكترسنق ن لاسنرن  قط  لى  اليات 

 س ات إتى اتاوسهلؾ فؿ سنرن أي ا   لى إ انة اتعتمات فيأ اتا
 يةفيف اتا ظاة قاتاوسهلؾ اف  ا ب قفيف   اصن اتفيئة ات اخل

اتخان ية اف  هة اخن   قاتفيئة  

07 (beIyh,2020:88) 
يعسفن اتسوقيؽ الاترسنق ن اني ا اف سر قتق يا الاسصالات 

   فاايطفقها اتاوقمق ي ية اتسن  ا ة اتح يثة قاتافا ئ اتسقل
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  التسويق الالكترونيأهمية ثانياً 9 

أصػػف  اتسوػػقيؽ الاترسنق ػػن  ػػنءا  اواوػػيا اػػف قامػػأ اعػػااتت اتحيػػاة اتاعاصػػنة فعػػ  اف سطػػقنت       
 ظػػػـ اتاعلقاػػػات قالاسصػػػالات اتعاتايػػػة قاتاحليػػػة قرػػػ تؾ فعػػػ  سطػػػقن  ظػػػـ حاايػػػة  ظػػػـ لػػػ   اتاعلقاػػػات 

( ااػا وػهؿ  اليػة اتسشػانؾ فاتاعلقاػات فػيف 5042 0202قالاسصالات  لى شفرة الا سن ػت  فشػين   
وقميف قاوسهلؾ اف خػتؿ اتاقمػأ الاترسنق ػن   شػفرة اتسقاصػؿ الا ساػا ن قفقيػة اتقوػائط اتنمايػة اتا

قات ي ارف اتنفائف اف سعلـ رؿ شئ يوسخ اق ه  ن حياسهـ   ق سي ة ت تؾ   ف اتسوقيؽ الاترسنق ن م  
اتنفػػػػػائف ق بيػػػػػن  اػػػػػط طنيقػػػػػة اسصػػػػػاؿ اتاوػػػػػقميف قسطػػػػػقين اتعتمػػػػػة اػػػػػأ اخسلػػػػػؼ اصػػػػػحاب اتاصػػػػػلحة 

(Pride&FerreII,2014:317)  قتسحقيؽ ات  اح  فن ا  سن ػت فػيف(Sweeney,2001:19)  فا ػه
يسعيف  لى ا ظاات الا ااؿ اخسيان اتعاؿ اتا اوب ق اق ج الا ااؿ الاترسنق ػن اتا اوػب   قاخسيػان 

قيػب قسطقين اقمأ اتقيب اتصحي  اتاق ه  حق الاوقاؽ اتاوسه  ة تسقتي  حنرة انقنرفينة اتى اقمأ ات
    ليه يارف سح ي  الاية اتسوقيؽ الاترسنق ن فالآسن 5(Svedic,2004:3)اتخاص فهـ 

يوػػػهـ  ػػػن سقػػػ يـ اتوػػػلأ قاتخػػػ اات  لػػػى ق ػػػؽ حا ػػػات اوػػػسهلؾ   ا  ي ػػػ  اتاوػػػقمقف  نصػػػة أرفػػػن  -0
فشػرؿ يلفػن سقمعاسػه قيػستءـ  E-Customizationتسرييؼ ا س اسهـ طفقا تحا ات اوسهلؾ اترسنق يػا 

يات رؿ نفقف   قااػا لاشػؾ  يػه اف اتقػ نات الاسصػاتية قاتسما ليػة تلسوػقيؽ الاترسنق ػن مػ  اأ خصقص
 حققت ثقنة  ق ية  ن أواتيب إن اء قاشفاع نبفات اتنفائف  

يوهـ  ن اوسح اث اشراؿ قم قات   ي ة تلسقنيأ 5 مػ ـ اتسوػقيؽ الاترسنق ػن ا ظػقنا   يػ ا تلوػقؽ  -0
 يهػا فػيف طن ػن  اليػة اتسفػا ؿ  قف اتحا ػة اتػى قوػطاء   الااػن اتػ ي  الاترسنق ية   ا  يرػقف اتسما ػؿ

  راػػػا مػػػ ـ اتسوػػػقيؽ الاترسنق ػػػن  ق ػػػا Disintermediationأ   اتػػػى فػػػنقن اصػػػطل    ػػػ ـ اتسقوػػػط  
قلػػػن ا ظاػػػات سعاػػػؿ تسوػػػهيؿ  اليػػػة  Cybermediariesافسرػػػنا  اػػػف اتقوػػػطاء قاتػػػ يف يطلػػػؽ  لػػػيهـ 

 حيث يققاقف ف قن انق ي خ اة س انية   اتسفا ؿ فيف اتا س يف قاتنفائف

يوػػا    ػػن   ػػـ قسمعيػػؿ إ انة اتعتمػػات اػػأ اوػػسهلؾ   ا  يوػػس   اتسوػػقيؽ الاترسنق ػػن اتػػى امػػاليـ  -2
  ي ة قم ا ات سنمى اتى ا سفان اوسهلؾ شنيرا اوػسناسي يا  ػن ا ظاػات الا اػاؿ   تػ ا اوػسه ؼ ف ػاء 

ؿ  ي اايريػة قاوػسانانية الاسصػاؿ اعهػـ  اتنفيعػاقي   ق  ـ  تمات  ات اع ى اأ اوسهلؾ  فػن  سمعيػ
0202 5222 ) 
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ا ػه أ اة اػف ا ػػؿ سلفيػة نبفػات اتا ظاػػات قاتاوػسهلريف قاتاػػ ينيف  ػن خمػة سرلمػػة اتخ اػة قنيػػا ة  -4
اترماءة قاتعاؿ  لى سونيأ إيصاؿ اتخ اة أق  س  اتا اؿ اااـ ا ظاػات الا اػاؿ اػف ا ػؿ فيػأ قشػناء 

 ( 5220 0204فا ؿ اتاعلقاات  فن شفرة الاسصالات ات قتية  طاتب   اتولأ قاتخ اات قس

يوا    لى سنقي  اتا ظاة فاتسغ ية اتعروية اف ختؿ أوئلة اتنفائف قاتشراق  اتصقسية  ن سح ي   -2
  (Pride& FerreII,2019:215)اتسم يتت قاتسقاصؿ اعهـ فش ف سلفية احسيا اسهـ قنبفاسهـ 

اتقصقؿ اتى ما  ة أقوأ اػف اتنفػائف تنيػا ة انسفػاطهـ فا ظاػات الا اػاؿ قا هػا يوهـ  ن إارا ية  -1
اتا ظاػػات اتاصػػػن ية تسقػػػ يـ خػػػ اات اصػػػن ية سعاػػػؿ  لػػى سلفيػػػة حا ػػػات قنبفػػػات نفائ هػػػا  احيوػػػف   

0203 5022 ) 

يوػػػا    ػػػن سخمػػػية ح ػػػـ اتاين يػػػات اتاعػػػ ة تفحػػػقث اتسوػػػقيؽ قاتقصػػػقؿ اتػػػى اوػػػسهلؾ   حيػػػث  -2
اشػػن  فػػن شػػفرة الا سن ػػت مػػ  ق ػػن  تػػؾ اػػف خػػتؿ اتسغ يػػة اتعروػػية قالا طفا ػػات اتمقنيػػة الاسصػػاؿ اتاف
 ( 51 0202 إواا يؿ   

 -اارف قصمها فالاسن5الاترسنق ن ( اف ألاية اتسوقيؽ 5222 0202قين    تب       

اء يسػػي  تهػػا  ػػنة ا س اسهػػا  ػػن اخسلػػؼ أ حػػ أف إ ساػػا  اتا ظاػػات  لػػى اك سن ػػت  ػػن اتسوػػقيؽ   -0
اتعاتـ ق قف إ قطاع طيلة وا ات اتيقـ قطيلة أياـ اتو ة ااا يػق ن تهػ   اتا ظاػات  نصػة أرفػن ت  ػن 

 ا نفاح  إ ا ة إتى قصقتها إتى اتاني  اف اتنفائف  

سخمية اصانيؼ اتا ظاات5 إ  سع   الية إ  ا  قصػيا ة اقامػأ اتس ػانة الاترسنق يػة  لػى اتقيػب  -0
قاؽ اتس نئػة أقصػيا ة اتاراسػب قلاسحسػاج اتا ظاػات إتػى اك مػاؽ اترفيػن  ػن أرثن إمسصا ية اف ف ػاء أوػ

ا اقن اتسنقي ية  اق سنريب س هينات فالظة اتثاف سوسخ ـ  ن خ اة اتنفائف قلاسف ق ل ػاؾ حا ػة  ػن 
اتا ظاػػة كوػػسخ اـ  ػػ   رفيػػن اػػف اتاػػقظميف تلقيػػاـ فعاليػػات ات ػػن  قا  اػػاؿ اتي قيػػة  إ  سق ػػ  مقا ػػ  

 لػػى اك سن ػػت سحػػسمظ فسػػانيل  اليػػات اتفيػػأ  ػػن اتا ظاػػة قأوػػااء اتنفػػائف قيسػػي   تػػؾ تشػػخص  فيا ػػات
 فامن   إوسن اع اتاعلقاات اتاق ق ة  ن ما  ة اتفيا ات تسمحص سقانيل  اليات اتفيأ  

سقاصػػػػؿ  عػػػػاؿ اػػػػأ اتشػػػػنراء قاتنفػػػػائف 5 إ  يطػػػػقي اتسوػػػػقيؽ اكترسنق ػػػػن اتاوػػػػا ات قيعفػػػػن اتحػػػػ ق   -2
طنيقة  عاتة تسفا ؿ اتاعلقاات اأ اتشنراء  قيق ن أي ػا  نصػة  يػ ة تلشػنراء ت وػسما ة اػأ   ااايق ن
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اتف ػائأ قاتخػ اات اتاق اػة اػف اتشػنرات ا خػن   أي اتاػقن يف (  ياػا يػ  ى اتس ػانة الاترسنق يػة اػف 
 الا ااؿ اتى الا ااؿ 

 سوهيؿ  الية اتسفا ؿ فيف اتفائأ قاتاشسني  -4

 قيلة ا ا  اأ اتنفائف ف اء  تمات ط -2

 خلؽ اتا معة اتسن ينبب  يها طن ا  الية اتسفا ؿ  -1

ن  اتفاحػػػث اف الايػػػة اتسوػػػقيؽ الاترسنق ػػػن سراػػػف  ػػػن 5 سخمػػػية اتسرػػػاتيؼ اقان ػػػة يػػػقااػػػا سقػػػ ـ      
فاتسوػػػقيؽ اتسقليػػػ ي   قفػػػ ؿ ا هػػػق  امػػػؿ   قيسػػػي  اتعاػػػؿ  ػػػن أي ناػػػاف قارػػػاف   أي ا ػػػه ينيػػػؿ اتقيػػػق  

  لى اتاوقؽ قيعطيه اتحنية اتراالة  ن  اله اتامنق ة 

   التسويق الالكترونيأهداف ثالثاً 9 

الاترسنق ػن يعساػ   لػى سطفيػؽ ولوػلة قاوػعة اػف سر قتق يػا اتاعلقاػات اػف أ ػؿ سحقيػؽ  اتسوقيؽ     
 5( 504 0222 الة اف ا ل اؼ يارف أ ااتها  ياايلن   صين 

اتسوػػقيؽ ق تػػؾ تنيػػا ة اتا ػا أ اتسػػن يحصػػؿ  ليهػػا اتاوػػسهلؾ اػػف خػػتؿ  إ ػا ة سشػػريؿ إوػػسناسي يات -0
وسناسي يات سح ي  اتاقمأ   اتس نئة اتمعاتة تلوقؽ   الاوسه اؼ   اتسايين قا 

 سخطيط أرثن  عاتية تس مي  ا  ران قاتسقنيأ قاتسنقي  قسوعين اتف ائأ قاتخ اات -0

 ية قف ل اؼ اتا ظاات اتاوسهلرة أفسران سفا لات سمن فحا ات اتاوسهلريف اتمن  -2

( ألػ اؼ 532 0224ق حػا ظ  (MichelBoker& sussan hart,2008:511) فػيف رػؿ اػف      
 اتسوقيؽ الاترسنق ن فاايلن5

  اق اتافيعات اف ختؿ اتسقنيأ  لى  طاؽ أقوأ   -0

قخلػػؽ اتحػػقان الامسػػناب اػػف اتنفػػائف اػػف خػػتؿ سسػػفعهـ قطػػنح الاوػػئلة  لػػى اتخػػط قا  ػػناء اقػػافتت  -0
 قنص  ات ن شات 

خمة سراتيؼ اتخ اات قاعااتت اتفيأ قاك انة قاطفق ات اتفني   قفاتساتن  عػؿ اتافيعػات  فػن  -2
 اك سن ت أرفن نفحية  قل ا ف قن  يؤ ي اتى خلؽ حصة أرفن اف اتوقؽ 

 سحقيؽ اتون ة  ن أ اء ا  ااؿ  -4
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 ا   انايا إ ا ية تخ اة اتنفائف   -2

 (  اتى ال اؼ اتسوقيؽ الاترسنق ن فاا ي سن 50025 0202شان   ن ة  قا     

  عؿ اتاقمأ الاترسنق ن احسنا ن  ا   فافوط اتطنؽ قاتخطقات  -0

 يسعااؿ اأ اتشنرات اترفن  رطنؽ ققوائؿ نفحية حقيقية اف الا سن ت  -0

 ر ة نيا ة اتنقان اتاوسه  يف يع قا فالالاؼ فشناء اتا س  ف مؿ سرلمة اا -2

نيا ة  طاؽ اتوقؽ قأ سقاتها اف وقؽ احلية اتى أوقاؽ  اتاية قاقارفة اتسطػقنات اتسر قتق يػة  ػن  -4
   قف اتسوقيؽ الاترسنق ن  

 -(  ق  تخص أل اؼ اتسوقيؽ الاترسنق ن فالاسن5005 0204إاا  نان         

 نيا ة  وفة اتافيعات قسحقيؽ اته ؼ اتفيعن  -0

قا سشػػانلا قسقػػ ياها تلوػػقؽ اػػف  ػػاف أرفػػن اتشػػنرات اػػأ اتحمػػاظ  لػػى اينا يػػة  اػػق اوػػـ اتا ظاػػة  -0
 اتا ظاة 

 فون ة رفينة  نفائفقصقؿ اتا س ات قاتخ اات اتى ات -2

  ن أي قمت ق ن رؿ اراف  لى شفرة الا سن ت ا ظاة اتى ات اتنفائفقصقؿ  -4

 الاوسما ة اف اينا ية اتسوقيؽ فطنيقة ا  ؿ ق عاتية ارثن  -2

 أف س اف أوسن ا  أاقاتؾ اتسن سوسثانلا  ن ا  شطة اتسوقيقية قأرثن  -1

 أف يو ؿ اقمعؾ الاترسنق ن نمـ أ  ؿ اف اتاقامأ اتا ا وة قيظهن  ن احنرات اتفحث ا قتى  -2

 خصائص التسويق الالكتروني5  رابعاً 

 -ن ياسان فها   رن ا ها5سن أ اتانايا اتاسحققة تلسوقيؽ اكترسنق ن تلع ي  اف اتخصائص اتس     

تقػػػػ  ارػػػػف اك سن ػػػػت اتا ظاػػػػات اػػػػف سح يػػػػ  نفائ هػػػػا فوػػػػهقتة   تػػػػؾ لاف  -اتقػػػػ نة  لػػػػى اتاخاطفػػػػة5 -0
اتسر قتق يا اتنماية ار ػت نائػني اتقيػب اػف سقػ يـ اعلقاػات  ػف حا ػاسهـ قنبفػاسهـ فرػؿ وتوػة  قلػق 

 لى اتسق ه تلنفائف اتاع ييف   اتع ي  ات ي يطلؽ  ليها فاتق نة  لى اتاخاطفة  راا سواى أي ا اتق نة 
اف اتاقامأ  لى اتشفرة سعاؿ  لى سش يأ اتنقان  لى إوسخ ااها قسصمحها فاا يار هـ اف اتحصقؿ 
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 لى اعلقاات سش أ طلفهـ  لى اتا س ات اتاعنق ة   اتق نة  لػى اتاخاطفػة اػأ اتػنقان  لػى شػفرة 
اتسوػػقيقن اتػػ ميؽ تلسعااػػؿ اػػأ اتنفػػائف  فاػػا يارػػف اػػف اتيػػقـ اتامهػػقـ  ا  سن ػػت تلشػػفرة اتع رفقسيػػة ساثػػؿ

 (  5220 0224س وي  اتاني  اتسوقيقن اتاسقا ؽ قا رثن  عاتية   لياف  

اتحػػػ ق  ات غنا يػػػة  أف اتقوػػػائط اتاوػػػسخ اة اكترسنق يػػػة لاسعػػػنؼ -9  اتايػػػة اتسوػػػقيؽ اكترسنق ػػػن -0
 فحيػػث يارػػػف اتسوػػقؽ  ػػػن أي ارػػػاف يسقا ػػ   يػػػه اوػػػسهلؾ اػػف خػػػتؿ حاوػػػفة اتشخصػػن  لػػػى اتاقمػػػأ 
اتاخصػػػػص تلا ظاػػػػة  اػػػػأ ق ػػػػق  احػػػػ قن اػػػػف  ػػػػ ـ سفلػػػػقن اتقػػػػقا يف اتسػػػػن سحرػػػػـ اتس ػػػػانة اكترسنق يػػػػة 

 ( 5202 0200 قخصقصا اايسعلؽ ف ااف اتصمقات اتس انية  اتصمق قاتصمق 

يسايػػػن اتسوػػػقيؽ اكترسنق ػػػن فرق ػػػه يقػػػ ـ خ اػػػة قاوػػػعة فاػػػايارف تلنفػػػائف  -9 ات قاوػػػعةسقػػػ يـ خػػػ ا -2
اتاسعااليف اأ اتاقمأ اتسوقيقن اف اتسعااؿ  ن أي قمت ق قف أف سعنؼ اتا ظاة صػاحفة اتاقمػأ اػف 

5 0223منأ نواتسها اكترسنق ية  إلا إ ا اسصؿ اوسهلؾ فها راا لايار ها انامفة اتنائنيف تاقمعها  أايف 
02 ) 

اتوػػػاة اتاايػػػنة تلسوػػػقيؽ اكترسنق ػػػن لػػػن اتسما ػػػؿ اتػػػ ي يوػػػا  تلنفػػػائف فػػػاتسعفين  ػػػف  -اتسما ليػػػة5 -4
حا اسهـ قنبفاسهـ افاشنة اأ اتا ظاة  اايحقؽ تن اؿ اتسوقيؽ  نصة تيرق قا أرثن سمػا ت اػأ اتنفػائف 

 فػػؿ ساسػػ  إتػػى اتسما ػػؿ اتاحسالػػيف  ػػن قمػػت اعػػيف  قصػػيغة اتسما ػػؿ لاس حصػػن  ػػن إس ػػا  ث ػػائن  قػػط 
اتشفرن فيف نفائف اتا ظاة اأ فع هـ اتفعة قاتنفائف الآخػنيف  اػايسي  تهػـ اتمنصػة تللحصػقؿ  لػى 

   (zyrina,2011:7-9)اعلقاات اقوعة  ف اتا س ات مفؿ اكم اـ  لى شنائها 

نة اتحصػقؿ قلق يشين إتى اق ان اتاعلقاات اتاساحػة  فػن شػفرة اك سن ػت  قػ  -إارا ية اتقصقؿ5 -2
 لػػى لػػ   اتاعلقاػػات ياثػػؿ خاصػػية اتوػػهقتة تلحصػػقؿ  ليهػػا راػػا يارػػف تلنفػػائف اتقصػػقؿ إتػػى  اػػؽ 
اتاعلقاات  ف ا س ات اتا ا وة قاتسن سوا  لـ  لى إسخا  اتقنان اتشنائن  راػا سوػالـ لػ   اتخاصػية 
  تلقػػػػػػػػػػػػػائايف  لػػػػػػػػػػػػػى اتاقامػػػػػػػػػػػػػأ اتس  يػػػػػػػػػػػػػ  قالافػػػػػػػػػػػػػ اع  ػػػػػػػػػػػػػن ا ت ػػػػػػػػػػػػػاسهـ اكترسنق يػػػػػػػػػػػػػة قا ػػػػػػػػػػػػػااي ها 

(Abajivao,2012:2)  

قلن م نة اتاوسهلريف  لى  فط اتاعلقات اتسن يقػ اقلا   فحيػث يصػنحقف فااينيػ قف  -اتنمافة 5 -1
 &Pride)  قػػػػػط  قف إ فػػػػػانلـ  لػػػػػى سقػػػػػ يـ اعلقاػػػػػات وػػػػػنية فيػػػػػ هـ أق لاينبفػػػػػقف  ػػػػػن اتسصػػػػػني 

FerreII,2012:60)  
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 ابعاد التسويق الالكتروني5  خامساً 

التسويق الالكتروني من خلال وجهات نظر مختمفة تناولها مجموعةة مةن  يمكن تحديد ابعاد   
 الباحثين والتي يمكن ايجازها بالجدول الآتي 9

 الباحثون أوردها التسويق الالكتروني التي أبعاد بعض ( يبين 6جدول رقم )
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1 Sekaran,1984:227       *  * *   * 

2 Rahmatian,2003:48         *     

    * *         5000 0221اتمققف  3

4 Dominci,2009 : 6       *   *    

 * * * * *  *       522 0224ن    5

 ـ 6     * *   *      5040 0224 نا

    *  * * * *     542 0200اتنليني   7

    *   * * *     523  0200احا     8

        * *     502 0200 ات احن 9

00 Lee,2013:25 * * * *          
          * * * * 523 0202فنخاان  11
     *  *       502 0202فقل فن    12

    * *  * *      510 0202 وليااف 13

    *      * * * * 500 0202ياد  ات 14

    * *  *       524 0201انيـ ق ها     15

    * *         522  0201   اتصفاغ 16

  * * *  * *      * 522  0201ا ي     17
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     *  *   *    532  0202 ومياف  18

540 0202فف صحي     19         * * *  *  

     *   *      520 0202قليفة  20

21 Bazanov,2017:10    *   *  * *    

          *  * * 502 0204انمة  22

    * *  *       0250202 حشا ن 23

    * *  *  *     3250200 رنيـ 24

 1 2 1 05 04 2 02 5 3 5 2 3 4 مجموع التكرار 

 النسبة 
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 الجدول أعداد الباحث اعتمادا عمى المصادر الواردة فيمن المصدر9 

يس   اف ات  قؿ أ ت  إف ل اؾ  وفة اسماؽ اػف آناء اتفػاحثيف حػقؿ فعػة الافعػا  اتاػ رقنة         
% ( اػػػ هـ  10% (   في اػػا أ اػػأ     11 قػػ  حصػػلت اتخصقصػػية  لػػػى  وػػفة اسمػػاؽ سصػػؿ اتػػػى   

  لػػى إف سػػق ن ما ػػ ة فيا ػػات اتسوػػقيؽ  سعسفػػن فعػػ  اهػػـ اػػف أفعػػا  اتسوػػقيؽ االاترسنق ػػن   ػػن حػػيف رػػاف
% (  لى فع  اعػايين اتثقػة قالااػاف  أاػا فقيػة الافعػا   قػ  حػانت  لػى  وػب  24ل اؾ اسماؽ ف وفة   

   أ ػػماء طػػػافأ اتشخصػػػيةاسمػػاؽ أمػػػؿ اػػف لػػػ   ات وػػػب  قػػ  حصػػػؿ رػػػؿ اػػف 5 اتسحػػػ يات اتس ظيايػػػة   ق 
اتعليػػا       ػػـ الا انةخ اػػة اتنفػػقف  سف ػػن اتسوػػقيؽ الاترسنق ػػن   اتا ساػػأ الا سنا ػػن  سصػػايـ اتاقمػػأ

 02%    02 ػػنص اتسوػػقيؽ الاترسنق ػػن   ااػػف اتاعلقاػػات الاترسنق يػػة  اتفحػػث قاتسطػػقين  لػػى  وػػفة 
%  لػػػى اتسػػػقاتن   اسوػػػاما اػػػأ اػػػا %3    %3  %00  %00  %00  %01    %01   %02   

 اعػايين اتثقػة عساػ  اتفاحػث  لػى لػ   أفعػا    اتخصقصػية  سػق ن ما ػ ة فيا ػات اتسوػقيؽ  يسق ـ وقؼ 
 قالاااف   ر فعا  أواوية تسوقيؽ الاترسنق ن ق ياا يلن سق ي  ترؿ ا ها 5

 



 الثاني........................ المبحث الاول................التسويق الالكتروني الفصل
 

 
 

52 

 -الخصوصية9 -0
لػ ا اتفعػ  ينرػن  لػى حاايػة خصقصػية اتاوػسهلؾ قاتاحا ظػة  لػى فيا اسػه قاعلقااسػه   ق ػػ ـ   

اوػػسخ ااها إلا  ػػن حػػ ق  وياوػػة اتخصقصػػية اتاعلػػف   هػػا  لػػى اتاقمػػأ اكترسنق ػػن تا ظاػػة ا  اػػاؿ 
اشػرلة  ػن  فحثهػا  ػن اتع يػ  اػف   قسعػ  خصقصػية اتاعلقاػات  )2016034: أفػق  ػانة  اتصػغينة 
اتاخسلمػػة رق ػػه حقػػا  اع قيػػا  تلمػػن  تلوػػيطنة  لػػى اتفيا ػػات قاتاعلقاػػات اتخاصػػة فػػه   تاعن ػػةا ػػالات ا

(Hong &Thong,2013:283)  قاف اتاخاقؼ اتاسعلقػة فاتخصقصػية  فػن شػفرة الا سن ػت سسعلػؽ  
قر تؾ  (PahIman& WaIdensikioId,2013:50)فالاوسخ اـ بين اتصحي  تلفيا ات قاتاعلقاات 

   اا يح ث سسفأ تسحنراسهـ  ػن اتاسػا ن اػف فعػة اتشػنرات اػف خػتؿ اوػسخ اـ سق يػة  يرق قف ملقيف
Gps   ػػن سح يػػ  اقمػػأ اوػػسهلؾ ق تػػؾ فاسافعػػة إشػػانات Wi-Fi   اػػف لػػقاسمهـ ات ريػػة(KotIer& 

KeIIer,2016:540)  قمػػػ  اشػػػانت  ػػػ ة فحػػػقث حػػػقؿ ريميػػػة سما ػػػؿ اوػػػسهلؾ اتوػػػلفن اػػػأ سه يػػػ ات  
  ا  اخػػػ  اتع يػػػ  اػػػف الا ػػػنا  الااس ػػػاع  ػػػف إ طػػػاء اتاعلقاػػػات اتشخصػػػية اتخصقصػػػية  فػػػن الا سن ػػػت 

اتاطلقفة أقسق يـ اعلقاات خاطئة أقح ؼ اتاعلقاات اتاق ق ة   قم  ي لب فعة الا نا  اتى اقاطعة 
اقمػأ اعػػيف أق اتسحػػ ث فشػػرؿ وػػلفن  ػػف  تػػؾ فػػيف ا صػػ ماء ااايشػػرؿ رلاػػة ا طقمػػة وػػلفية  ػػف سلػػؾ 

  (Son& Kim,2008:507)اتا ظاة 

أف اتخصقصية لن اح  افعا  اتسوقيؽ الاترسنق ن قلػن سعفػن  (5240 0224قار   افق  انة  
 ػػػػػف حػػػػػؽ الا ػػػػػنا  قات اا ػػػػػات قاتا ظاػػػػػات  ػػػػػن سقنيػػػػػن ا اق ػػػػػة اػػػػػف اتق ػػػػػايا فخصػػػػػقص اتفيا ػػػػػات 

 قاتاعلقاات اتسن سخصهـ قالـ ل   اتفيا ات 5
اوػػػػسخ ااها اػػػػف  ا ػػػب اتاس ػػػػن الاترسنق ػػػػن سح يػػػ   ػػػػقع قرايػػػة اتفيا ػػػػات قاتاعلقاػػػػات اتاوػػػاقح ف -0 

 قالاطناؼ الاخن  
سح ي  ريمية اوسخ اـ اتفيا ات قاتاعلقاػات اتسػن سخػص الا ػنا  قات اا ػات قاتاؤووػات اػف  ا ػب  -0

 اتاس ن الاترسنق ن قاتاسا ن الاترسنق ية قاقامأ اتقيب الاخن  
 ػػػنا  اػػػف  ا ػػػب اتاس ػػػن الاترسنق ػػػن سح يػػػ  سقميػػػت اوػػػسخ اـ اتفيا ػػػات قاتاعلقاػػػات اتسػػػن سخػػػص الا -2

( ف ف وياوة اتخصقصية سه ؼ إتى ف اء قسعنيػن ثقػة 5244 0222 أحا   يفيفق  قالاطناؼ الاخن   
اوػػسهلؾ  ػػن اتاس ػػن الاترسنق ػػن قاوػػسق  اتثقػػة يػػؤثن  ػػن ح ػػـ ق ق يػػة اتفيا ػػات اتسػػن يحصػػؿ  ليهػػا 

اتاسػػا ن اكترسنق يػػة اػػف أ ػػؿ اتحصػػقؿ  اتاس ػػن الاترسنق ػػن  قاوػػسهلؾ لايقػػ ـ فيا اسػػه قاعلقااسػػه إتػػى
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 لػػػػػى مياػػػػػة قي ػػػػػب  لػػػػػى اتاس ػػػػػن الاترسنق ػػػػػن أف يحصػػػػػؿ  لػػػػػى اتفيا ػػػػػات قاتاعلقاػػػػػات ات ميقػػػػػة  ات 
اتاص امية قلايسحقؽ لػ ا إلا فسحقيػؽ ثقػة اوػسهلؾ  ػن اتاس ػن الاترسنق ػن  قيػن   اتحاػاان قاخػنقف   

ق ػػػػ ـ اظهانلػػػػا الا تتشػػػػخاص ( اف اتخصقصػػػػية لػػػػن اتحمػػػػاظ  لػػػػى وػػػػنية اتاعلقاػػػػات 500 0222
( فػػ ف اتخصقصػػية ساثػػؿ فإناتػػة قس  ػػب اتاخػػاطن  ػػف 5242 0224 أفق ػػانة  قفػػيف اتاخػػقتيف ما ق يػػا 

م ا ػػه فػ ف فيا اسػه اتشخصػية تػف سووػسخ ـ إلا  ػن حػػ ق   اتفيا ػات اتشخصػية اتسػن يػ تن فهػا اوػسهلؾ قا 
 وياوة اتخصقصية اتاصنح فها 

 -5 توفر قاعدة بيانات التسويق -1
قلػن ا اق ػػة اسنافطػػة اػف اتفيا ػػات  سوػػسخ ـ فيا ػػات اتاعػااتت تسحػػ يث اتالػػؼ اتػػنئيد   إ  
سرػػػػقف اتاعلقاػػػػات  فػػػػانة  ػػػػف ريا ػػػػات  ائاػػػػة اثػػػػؿ  اتنفػػػػائف  اتوػػػػلأ  اتاػػػػقن يف  اتاػػػػقظميف( قخن هػػػػا 

 انة قاوػػسن ا ها  قيػػسـ إ ػػناء  اليػػات اتاعات ػػة  لػػى اتفيا ػػات تلحصػػقؿ  لػػى اتاعلقاػػات اتسػػن سميػػ  اك
اتسشػػػػػػػغيلية قطفا سهػػػػػػػا  لػػػػػػػى شػػػػػػػرؿ سقػػػػػػػانين أق اخططػػػػػػػات أق  ػػػػػػػ اقؿ حوػػػػػػػب حا ػػػػػػػة اتاوػػػػػػػسمي يف 

(Rahmatian, 2003, 483)   راػػا سعػػنؼ ات اعيػػة ا انيريػػة تلسوػػقيؽ ما ػػ ة اتفيا ػػات  لػػى أ هػػا
اتاقانفػػػة اتسػػػن فقاوػػػطسها يػػػسـ س هيػػػن سر قتق يػػػا مقا ػػػ  اتفيا ػػػات لافسرػػػان قخلػػػؽ قانامفػػػة مػػػقائـ اتفيا ػػػات 

الاوسخ اـ اتصحي  قا اثؿ  ( أف520 0222قيفيف  فشين   ( 5000 0221تخاصة فاتنفائف  اتمققف ا
تلسوقيؽ  فن مقا   اتاعطيػات مػ  وػالـ فشػرؿ رفيػن  ػن ا ػا مة اعػ لات الاوػس افة قس ػ ن اكشػانة 

  ا قتى لػن ما ػ ة اتفيا ػات اتخاصػة فاتنفائفإتى ق ق   ق يف اف مقا   اتفيا ات اتسوقيقية قاتانسفطة 
نفػائف اتحاتييف ات يف تهـ سعااؿ اوسان اأ اتا ظاة  أاػا ما ػ ة اتفيا ػات اتثا يػة  هػن سخػص ات فاتنفائف

قسسرػػقف رػػت اتقا ػػ سيف اػػف الػػؼ رااػػؿ يس ػػاف را ػػة ا وػػااء    اتع ػػاقيف    (Prospects)اتاػػنسقفيف
ناتػة أنماـ اتهاسؼ     قيسـ ف اء ما  ة ته   ا  وااء  ف طنيؽ سح ي  مقا   ا وااء اتاساحة ق ا ها قا 

سوػػػػا   اتا ظاػػػػة اػػػػف اوػػػػسغتتها  فيا ػػػػات ا وػػػػااء اتان ق ػػػػة قس ظػػػػيـ ا وػػػػااء اتاسفقيػػػػة فشػػػػرؿ ما ػػػػ ة
( فا هػػػا  فػػػانة  ػػػف ا اق ػػػة اػػػف laudon&laudon,2004:209  قيػػػن  ( 5042 0202  فيػػػ ات 

سطفيقػػات  ػػن  مػػد اتقمػػت اػػف خػػتؿ سخػػنيف قا انة اتفيا ػػات اتفيا ػػات يػػسـ س ظياهػػا تخ اػػة اتع يػػ  اػػف ات
فػ ف ما ػ ة اتفيا ػات   فػانة  ػف  (5021 0200 اتطقيػؿ  قأ ػاؼ فحيث سف ق  ايعها  ن اقمأ قاح  

 ظاـ فنا ة يوا  تلا ظاة فإ انة اتفيا ات اتاخن ة  ن اتحاوقب قاتويطنة  ليها فشرؿ ا ظـ قفطنيقة 
قمػ   ؿ إتيهػا اػأ إارا يػة اك ػا ة قاتسعػ يؿ  ػف طنيػؽ فػناا  اتسطفيػؽ رمؤة قيوا  فاوسن ا ها قات خق 

اتنفػػائف  فػػ أت اتا ظاػػات اػػف سوػػنيأ قسيػػنة اوػػسخ اـ الا سن ػػت تلحصػػقؿ  لػػى اعلقاػػات قفيا ػػات  ػػف
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قحمظها  ن ما  ة فيا ات اتسوقيؽ تسعنين  اليات إ انة  تمات اوسهلؾ  إ  أف اتسرااؿ فيف الا سن ػت 
اتنفػػػػػػػػػائف   عاتيػػػػػػػػػة ااانوػػػػػػػػػة إ انة اتعتمػػػػػػػػػة اػػػػػػػػػأ سوػػػػػػػػػقيؽ اػػػػػػػػػف شػػػػػػػػػ  ه أف يعػػػػػػػػػننقما ػػػػػػػػػ ة فيا ػػػػػػػػػات ات

 Olearly,2004:338 )،  اأ ق ق  إارا ية تسحقيؽ اتسرااؿ فػيف اتاعلقاػات اتسػن  حصػؿ  ليهػا اػف
الا سن ػػػت  ػػػن ما ػػػ ة فيا ػػػات اتسوػػػقيؽ قأف ل ػػػاؾ  ػػػنقنة تف ػػػاء ما ػػػ ة تفيا ػػػات اتسوػػػقيؽ  لػػػى شػػػػفرة 

اوسخ اـ اتسوقيؽ  فن الا سن ػت قالاوػسما ة اػف ما ػ ة فيا ػات اتسوػقيؽ  لافػ  اػف الا سن ت   قاف أ ؿ 
قسحػػػ يثها اػػػف خػػػتؿ اوػػػسخ اـ الا سن ػػػت تلحصػػػقؿ  لػػػى فيا ػػػات  نفػػػائفق ػػػأ إطػػػان يس ػػػاف فيا ػػػات ات

 اتنفػػائفتتوػػسما ة ا هػػا  قتلقصػػقؿ إتػػى  سػػائ   ميقػػة سسعلػػؽ فسحوػػيف إ انة اتعتمػػة اػػأ  نفػػائفاسعلقػػة فات
 Don,1999:151)     قيعػػنؼkotler ,2006:162  ما ػػ ة اتفيا ػػات فا ػػه  اليػػة ف ػػاء قاتحمػػاظ )

قما ػػػ ة فيا ػػػات اخػػػن    اتا س ػػػات قاتاػػػقن يف قاتاػػػقن يف( تغػػػنة  نفػػػائفقفاوػػػسخ اـ ما ػػػ ة فيا ػػػات ات
  نفائفالاسصاؿ  ن اتصمقة   قف اء اتعتمات اأ ات

 -معايير الثقة والامان 9 -3
قسس ػػاف م ػػية ا اػػف  ػػا فيف5 ا قؿ أث ػػاء اتعاليػػة  اتاعلقاػػات حواوػػة  لػػئ الا سن ػػت اثػػؿ 
نمػػـ فطامػػة الائساػػاف قاتسػػن مػػ  سعػػنة اوػػسهلؾ تلخطػػن أاػػا ات ا ػػب اتثػػا ن يسعلػػؽ فاتفيا ػػات اتسػػن يػػػسـ 

ا ػب سو يلها  ف اتنفائف حيث ي ب انا اة ا ااف اف اتاسولليف ت تؾ لاف  تلاوقميف اتحماظ  لئ ات 
    (  Dominci,2009:22اتئ  هاية اتا ظاة    ا ن قاف اي اختؿ يارف اف يؤ يا

 الثقة في التسويق الإلكتروني 2-0  

ياثؿ اص ن ثقػة تلسعػااتت الاترسنق يػة اتسػن س ػني  اكترسنق ن إتى أف اتاقمأ اوسهلؾ يوعى        
 يػة    هػا سسقتػ  وػلقرية اسغيػنة أ هػا أوػاد  لػى اتسػن سعػنؼ اتثقػة لػ ا اف ػن  لػى  ق  فػن الا سن ػت
  ػن اتشػؾ يلغػى  ريػؼ   فاتشػؾ اقنق ػة اعػيف    اتثقػة وػلقؾ إتػى سؤ ي ات ية ل   أف ولقرية  ا ري 

 اتافاشػن قلػ ا اكسصػاؿ  ػ ـ ق اتسحايػؿ  يهػا يرثػن فيئػة  ػن يااند خصقصا  أ ه اكترسنق ن اتسوقيؽ
اتشػرقؾ  لػ   فإناتػة ا قؿ اتاع ػن لق اكترسنق ن اتاقمأ فاتشؾ   قته ا يعسفن اتشعقن طفيعسه يقت  اف
 .(502  0202  فقل فن    

 قلن 5 اتاقمأ اكترسنق ن  ن  اوسهلؾ  اتثقة  ت   سسرقف ترن   اصن ثتثة سسقا ن أف قي ب     
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  إ   ( اتوػافقة اتس ػانب  لػى قاتن ػا اتوػاعة   فاتا ظاػة انسفطػة فاسغيػنات ثقػة اوػسهلؾ سسعلػؽ -0
  لى إتسناـ اتا ظاة ات اتة م نسها  هن   اوسهلؾ فاصات   ف الالسااـ  تلا ظاة ات ي ة اتواعة سعفن

 فإوسانان  قيسطقن ي اق ات ي سانيل ولقرها ختؿ اف اتا ظاة قس فأ واعة س ا  نفائ ها   فق ق لا
  ػن ا اػف   صػن راا يعسفػن اتاقمأ(    خصائص فاتاقمأ انسفطة فاسغينات سسعلؽ ثقة اوسهلؾ -0

  . اتشناء يسقمؼ  ليها اتسن اتاح  ات أح  اكترسنق ن اتاقمأ
 أق اوسهلؾ قلاء ي س  ل ا قاف اتاسفا ؿ اتسما ؿ يح ث نيانة اتاقمأ قاف ثـ  سرنان اف سسقت  اتثقة -2

 مفػؿ اػف اعي ػة  تاػة اػف اتشػناء اعػاق ة ت ن ػة اقيػاد ف  ػه اتػقلاء اكترسنق ن قاتػ ي يعػنؼ اتػقلاء
 اتقا ػ ة  ػن لق تيد اتا س  أق اتوعن  ف اتثقة   اأ فصيغة اتسواقي اتقلاء اتفعة   ي أ اوسهلؾ
 ا لـ    اتقا  ة لن اتثقة إ اا ق اوسهلؾ روب أق اتسوقيؽ

 في التسويق الالكتروني انالام 2-1  
اصفحت اتاعلقاات قويلة ق ل  ا قمياة  اتية  ن سحقيؽ ا ل اؼ الا ساا ية قاتوياوػية   ق ف      

اتحصقؿ  لى اتاعلقاة م  أصػف  أوػهؿ ق انخػص اػف أي قمػت ا ػى    قػ  أصػف  اتحصػقؿ  ليهػا 
فػاتطنؽ اتاقفقتػػة ق بيػن اتاقفقتػػة  اليػة لااػػة   ػـ   ػػا اتسمريػن فحاايسهػػا خاصػة إ ا را ػػت مياػة أا يػػة 
امسصػػػػا ية أق سق يػػػػة  اتية قتقػػػػ  فػػػػ أ الالساػػػػاـ فحاايػػػػة الامسصػػػػا  الاترسنق ػػػػن قاتحاايػػػػة  ػػػػ  اتس وػػػػد 
الاترسنق ػػن   ق ػػ  خػػنؽ اتػػ ختء تػػ ظـ اتاعلقاػػات ق اتحناػػاف اػػف اتخػػ اات ر اطػػان اتفنيػػ  اتنوػػائؿ 

ا تها     قيعسفن أاف قونية اتاعلقاات اتسن ي ن  سف ( 5020 0220 ة   يبين اتانبقب  يها   اتف ا
إفناـ صمقات ا  ااؿ الاترسنق ية اف اتق ايا اتاهاة   ا خصقصػا إ ا سعلػؽ ا اػن ف وػنان اتعاػؿ أق 
فق ػػايا ااتيػػة اثػػؿ أنمػػاـ حوػػافات اتاشػػسنيف أق اتفػػائعيف قأنمػػاـ فطامػػات الائساػػاف  اوػػ تة أاػػف قوػػنية 

  اػػاؿ الاترسنق يػػة  فػػن اتفيا ػػات لػػن اػػف اتاوػػائؿ اتسػػن سوػػسحق   لػػى الساػػاـ اتاخسصػػيف  ػػن ا ػػاؿ ا
(   لاف 521 0201اتصػفاغ الا سن ت قسل   إتى أواتيب اس ق ة تسحقيؽ ا اف قاتوػنية اثػؿ اتسشػمين  

اتنفائف يرق ػقف ملقػيف قيخشػقف اػف اف يقػقـ فعػة اتاسطملػيف اتسصػ ت  لػى سعػااتسهـ  فػن الا سن ػت 
يعسن ػػقف فطامػػات  ـ اتشخصػػية أققا شػػقناسهـ  لػػى قوػػائؿ اتسقاصػػؿ الا ساػػا ن قيلسقطػػقف اعلقاػػاسه

الائسااف قاتخصـ اتخاصة فهـ   ق لػى اتػنبـ اػف اف اتسوػقؽ  فػن الا سن ػت مػ  اصػف  شػائعا   ا  اف 
اف اتاشانريف ااناتقا ملقيف فش ف ونمة اتهقية   قباتفا   (70)اح   ات ناوات اتح يثة اشانت اتى اف 

سفنيػن لػ   اتاخػاقؼ اػف الا سهارػات ات اا يػة تفيا ػات اتاشػانريف اػف مفػؿ ا ظاػات سسػناقح فػيف  اايسـ
   (KotIer&KeIIer,2020:539)  يةس ان اتس نئة قخػ اات الاسصػالات اتػى اقػ ان اتن ايػة اتصػح
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قتهػػ ا سل ػػ  ا ظاػػات الا اػػاؿ اتػػى ا ساػػا  فعػػة ا وػػاتيب تسحقيػػؽ الااػػف قاتوػػنية   ا  يقػػقـ اوػػقمن 
 لى شفرة الا سن ت فاتسعاقف اأ سق ية اتاعلقاات ترن يرق قا ما نيف  لى حااية  ترسنق يةتخ اات الاا

قاات اتسػن سخصػهـ احايػة فشػرؿ  يػ  لاتاعلقاات ق عؿ اتنفائف يشعنقف فونية اتاعلقاات قف ف اتاع
اتاسعػػااليف  قلاسوػػسطيأ أي  هػػة أخػػن  اق طػػنؼ ثاتػػث اتػػ خقؿ اق الاطػػتع  ليهػػا قلػػ ا ااينيػػ  اػػف ثقػػة

   قنقان اتاقمػػػأ قيعػػػنن ارا ػػػة اتاصػػػنؼ قاقمعػػػه يشػػػ أ  لػػػى الاوػػػسانان فاتسعااػػػؿ اعػػػه  اتصػػػاي  ن
( إف اتحصػػقؿ  لػػى اتفيا ػػات فرا ػػة اتطػػنؽ اتاساحػػة 5020 0220     ف اي ػػة قيػػن  ( 112 02005

أصػػػف   اليػػػة أواوػػػية  ػػػس    هػػػا صػػػقنة اتسمريػػػن  ػػػن حاايسهػػػا خاصػػػة إ ا را ػػػت  ات مياػػػة أا يػػػة أق 
امسصا ية أق سق يػة  اتيػة  قمػ  فػ أ اتسمريػن  ػ يا  ػن حاايػة الامسصػا  الاترسنق ػن  ػ  اتس وػد قخػنؽ 

ا   اتفيا ات الاترسنق ية      مياـ اتاوسخ ـ اف اوسعااؿ فطامػة الائساػاف ات ختء ت ظـ اتاعلقاات قمق 
 (5  011 5 0224  يرقف اتسوقؽ آا ا   قل اؾ سسق ن حقائؽ اثؿ  يقنؾ   

   نة ونمة فطامات الائسااف أث اء  اليات ات قؿ فيف فن اا  اوسعنة قمأ قيب    -0
ليه اتاشسني   يسـ اتسق ـ فشرق  تشػنرا فطامػات      نة نقـ اقافؿ شنء سـ شناؤ  قتـ يحصؿ  -0

 الائسااف  
  قلانا   22إ ا سات ونمة فطامة الائسااف    اف اتح  ا مصى اتسن وسخ أ ته لق  قط  -2
تػػ تؾ سعػػ  اتس ػػانة  فػػن الا سن ػػت آا ػػة فشػػرؿ الحػػقظ فات وػػفة تلاشػػسنيف   قترػػف اتس ػػان لػػـ اتػػ يف سػػسـ  

وػػػنمسهـ فاوػػػسخ اـ أنمػػػاـ اوػػػنقمة   ق ػػػا ة اػػػا سرػػػقف سلػػػؾ ا نمػػػاـ اوػػػنقمة  ػػػن اتقامػػػأ   قتػػػيد  لػػػى 
       الا سن ػػػػػػػػػػػػػػػػت 
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 الثانيالمبحث 

 حجم المبيعات

 توطئة :
يعزززل نو فزززج  زززب عازززط نوف يعزززمى فزززظ ة زززط نوعجنفزززض نيةمةزززي  نوءزززب ءةزززم ل  زززب  ف يززز  ء يزززيط ةلن   

 عفززض   ززا ةيززملو عاززط  نوف دفززمىح عيززي ءلززظ نوف دفززمى لززفظ تخخلززم نوفةززء   ي   مةززءف ن    ززم و  
ج  يززف  زز ظ  ف يعمء ززم تززلض نوتفززت ةزز جنى نو ملفزز  جءلززلس لوززا نوء سيززة وفلززم (   ةت فززمض نوززجسل   ح

قيمت نو امٌ  ب تخخ نوجسل  يسجظ   يزمت عازط نو فزج  زب ني  زمٌ جعازط نوف يعزمى نوءزب ءزط ءع ي لزم ح 
 -ب:أءجةيءط نوءخ ش  ب  ذن نوف عي نوا فم ي

 نوف يعمى.ف(لجط عاط  -نجلا
 ة في  عاط نوف يعمى. -ثم يم
 ني لنس  فظ عاط نوف يعمى.  -ثموثم
 ن عمل عاط نوف يعمى. - ن عم
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 الفصل الثاني ...............المبحث الثاني ...............حجم المبيعات
 

7: 
 

7: 

 : مفهوم حجم المبيعاتلا أو 
ءعززل نوف يعززمى ف(لززجط ةج  سزز و ء سززة   ززا نوةزز ظ جنوتززلفمى  بززح نو دزز   ززظ نو   زز  نج نوعمازز  
جييلط فم نذن نوة جظ  عما  نوا نوف ءامى نط لاح جفصزخ   نوف يعزمى فزأتجذو فزظ فصزخ   نو يزظ ح جنوزذ  

ن ي  .   زم و يع س  أ ف فج     ف ي  يءط ص  لم  موففم ة  جنوءا    جءسءةزه فزظ تزلض نوءزل يه جنلاةزءف  
 ظ فعمف     يظ نوخ  يظ ةج نسث  يء  ا  يلزم نوفتزء   ةز عمم  ف فجةز  ةج  يز  ف فجةز   ةج ةصزجض ف م زض 
نوفمض ةج ب  عح نوعملاى ةصجض ةت ى فل ج   لوا نو مئظ . ج ب نيةجنش نوفموي  ح يفسظ ةظ يتي  نو يظ 

نوفموي  .  بح نو د   ظ نوةيمش ح  ز ظ نو يزظ  ةيلمم لوا نء(مقي  ي  فلم نو مئظ جنوفتء    تأظ ةع  نوج ق 
 ج  ب نيةمت   ل  يظ نوفتء   جنو مئظ و ة ع  ةج نوتلفز  نوفع يز . يعزلل نو يزظ ةظ نو زمئظ يزج   و فتزء   
ةز ع  ةج تلفزز  ف م زض ف  زز  فعزيظ فززظ نوفزمض ةج ةصززجض فعي زز . جبءفزمط  ف يزز  نو يزظ ياززه ن ء زم  سززض فززظ 

 ن   نوفعمف ز  جسل فزم يسج زم فء( زيظ  تزأظ نوتز جخ نوفعزللو و  يزظ ةيلزمم ح سفزم نو مئظ جنوفتء   فؤ لم باز
ياززه ةظ ءسززجظ نوةزز ع  ةج نوتلفزز  نوءززب يززءط ء ززليفلم فءمعزز   ع يززمم و تزز ن  جيسززجظ وززلى نو ززمئظ صززلعي    ززض 

  .(Brigham&Weston,2015:54)نوع ص  ةج نوتلف  لوا نوفتء   

ةظ نوف يعزمى ءعزل فزظ نوف زملم نوفلفز   زب نو تزمخ نوءةزجي ب ح   2000:315جيز ى  نوصزفيل بح
عيي يللس نو تمخ نوءةجي ب  ب نو لمي  لوا ةيملو عاط نوف يعمى ح ج ذن نوعاط  ج نوفعيم  نيجض و ازمٌ 
نيلن  نوءةززززجي ب. عيززززي ذسزززز  ةظ ةيززززملو سفيزززز  نوف يعززززمى ءع زززز   ززززظ ة عسززززمت جلا  نوة ززززجظ و تزززز س  جء ززززليط 

 ب نوةزجش نوجنعزلو ح عيزي ذسز   زأظ جلا  نوة زجظ  زج  جلءزف وتز ن  ف ءازمى نوتز س   زب نلاةعم  نوف مة   
نوفةزززء  ض  زززمو  ط فزززظ ءزززأثي نى ءبيززز  ةززز جص نوة زززجظ نوتززز نئب و تلفززز  نج ءزززأثي نى نوةزززجش نوف م ةززز  وء زززليط 
نوتزززلفمى  زززموة جظ نوفزززجنوب وف ءازززمى نوتززز س  ةج نوفؤةةززز  يسززز    ف يزززمى نوتززز ن   بزززح نو دززز   زززظ ة  

. ج ززيظ (Brown,2000:7)نى قززل ءخزز ة   يلززم ج  ززا نوتزز س   ةيززملو سفيزز  ف يعمءلززم جةيززملو ل  معلززم فززؤث  
Swastha,2001:2) ةظ  لززط نوف يعززمى  ززج   ززط ج ززظ نوءززأثي    ززا نوتتصززي  نوءززب ي ززجط  لززم نو ززمئعجظ  

يت ززش نو يززظ  وززل جو نرتزز يظ ويسج ززجن   ززا نةززءعلنل وتزز ن  نوةزز ظ جنوتززلفمى نوءززب ي ززلفج لم.  وززذوص يفسززظ ةظ
  لوا 24: 2011ح ةتم   نوةمف نئب جنوع لوبو ل  ف ي  ء ملض نوة ظ ةج نوتلفمى  يظ نوءام  جنوفتء يظ. ج 

نوف يعززمى  أ لززم فمي لفززف نو ززمئعيظ جنوف ءاززيظ فززظ ةزز ظ جتززلفمى نوززا نوفتززء    عززل  اززمٌ  ف يزز  نو يززظ  ززيظ 
فتززء   ح فززظ تززلض ل ززظ قيفزز  فمي ززمذ فززظ ق ززض نوخزز  يظ ح جنوءززب ءفثززض  ف يزز  ء ززملض نوف (عزز   ززيظ نو ززمئظ جنو
 أ لززم ف ءاززمى    16: 2017جيع  لززم   ثفززمظح نوفتززء   و  ززمئظ ح جءززءط نوعف يزز     م زز  ءمفزز   ززيظ نوخزز  يظ.
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ء ززلفلم نوف دفزز  جنوالززمى نوءفجي يزز  ج ي  ززم فززظ ف ءاززمى ةج تززلفمى ي ززجط قةززط نوف يعززمى   يعلززم و الززمى 
ة ع  ةج نوتلف  نوءب يءط ء ملولم ف م ض ء ليط نوفمض  ج ن ةج فظ تلض ة ل نوفةء(يلو جءع س  ةيلمم  أن لم نو

فززموب  ززذن نوةزز ل يسززجظ  ززمءج و ةج   ززل ةج ة  تززا  .جءعء زز  نوف يعززمى نوفعززج  نيةمةززب و عف يزز  نوءةززجي ي  
عيي ةظ نوفةءل ص  ج نوفعيم  نوذ  يفسظ فزظ تلوزف نوعسزط فزظ تلوزف نوعسزط   زا  ازمٌ ةج  تزض نوةز ظ 

تلفمى نوف لف  ج موءموب  أظ ني ءفمط  لذن نوفةءل ص ياه ةظ يسجظ فعج   تزمخمى ف دفزمى ني فزمض جنو
 . جءعء   نوف يعمى  تمخمم ي ءج   ف ءل ش نوة ظ تمً  نوف دف   عيي ءء  ا نوف دف  8: 2020 عةظ ح 

  و ف دفزز  ءام يزز  نيفززجنض فززظ نوة ززمئظ جنظ ف يعززمى نوف دفززمى نوتلفزز   ززب تززلفمى ء يعلمنوف دفزز   مو ةزز 
 زب نوةزز ظ نوءززب يززءط ءززلنجولم فزظ ق ززض نوف دفزز  ةفززم  مو ةزز   و ف دفزمى نوءصزز يظ  موف يعززمى  ززب نوةزز ظ نوءززب 

 .(Rudianto,2009:104)ء ءالم نوف دف  جء يعلم 

عاززط نوف يعززمى  ززج لافززموب ف  زز  ان  (kotIer& Amstrong,2006:11)فززظ  جيجلزز  سززض 
 .نوعجنئل نوفموي  فظ  يظ نوف ءامى جنوتلفمى تلض  ء و ةف ي  فعي   

ولقد تعددت  تعريفات المبيعات لدى الباحثين كل حسب وجهة نظره والجدول الآتي يستعرض هذه 

 -المفاهيم  :

 ( يبين بعض المفاهيم المبيعات التي اوردها الباحثون7جدول رقم )

 المفاهيم احث ، السنة ، الصفحةالب ت

1 
(Syahrul&Nizar,2000:2

2) 

 ززب نلايزز نلنى نوفةززء ف  فززظ ء ززملض نوةزز ظ جنوتززلفمى نوءززب يززءط 
ءةاي لم فظ  ء و فعمة ي  فعي   حلفم   ا نةمت   ل  سفم ءط 

 ءة فيلم  ةج نوا ةةمت نلاةءع مش سفم ءط نوعصجض   يلم.

2 

(prastowo&Julianti, 

002:89)2 
 

لظ لافموب نوف يعمى يةمج  ةع  نو يظ وسض جعلو فل ج مم  زب 
يةززززءتلط عاززززط نوف يعززززمى و يزززززمت ج لافززززموب نوجعززززلنى نوف م زززز  

 عمويزز  نوف يعززمى جء يززيط نوءسززمويس جنوفةززم ف   ززب نوزز    جنوعمئززل 
  ززززززا  ةت نوفززززززمض جني  ززززززمٌ نوفء  يزززززز  يفسززززززظ نةززززززءتلنط عاززززززط 

نوءةززززجيش فززززظ نوف يعززززمى وء يززززيط للن  نوتزززز س  حجتمصزززز  فززززلي   
ءتزززي   ةظ عيززي ءةززجيش ف ءازززمءلط . مبلززم   لوززا ذوزززص حيفسززظ

وةيززززملو  ززززب عاززززط نوف يعززززمى لوززززا ةيززززملو عمازززز  نوفاءفززززظ ولززززذ  
 نوف ءامى.
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3 Schiffan,2005:118)  

 ززج فةززءجى نوف يعززمى نوءززب عصزز ى   يلززم نوتزز س  و(ءزز و فعي زز  
 موجعزززلنى  نوجعزززلنى /نبافزززموب   قيفززز  نوف زززءج نوف زززمذ  فعزززلض 
لج نظ نوف يعزززززمى   يزززززءط قيزززززمت نوف يعزززززمى   زززززم م   زززززا جعزززززلنى 

 نوف ءج.

3 
(M.suyanto,2007:9) 

 

ي ج ف(لجط نوف يعمى   ا ةظ نوفةزءل سيظ ةيتزء جظ ف ءازمى 
و ف دفزز  لذن قمفززى نوف دفزز   عفززض  زز جح ء جيايزز  جف يعززمى 

 ففيةو.

4 Swathana,2008:99)  

ط نوتز س  يزء لظ عاط نوف يعمى  ج صزم ب ف يعزمى ء  يز  ل  زمٌ
نوعصززجض   ززا صززم ب نوف يعززمى فززظ ف يعززمى افيززظ نوف ءاززمى 
 نوف ءامى نيت ى  و(ء و ةف ي  فعي  حج ءمئج نوف يعمى نوفع    
فززظ عصززج نوةززجش نوءززب ءفثززض ف يعززمى فعءف زز  حجنوءززب يفسززظ 

ءءسزززجظ فزززظ فافج زززمى لق يفيززز  جفتزززء يظ تزززلض  ءززز و ةف يززز   ةظ
 فعي   .

  51: 2002 نوعءي ب ح  5

 ب فمي لط فظ ف ءامى ة ظ جتلفمى جة سم  فظ ق زض نوف دفز  
نوف ءا  ةج نو مئظ لوا نوفتء   ح  ءيا   ازمٌ  ف يز  نو يزظ  زيظ 
نوخزز  يظ ح جءفثزززض  ف يزز  نو يزززظ  ززذ   ف يززز  ء ززملض و ف زززم ظ  زززيظ 
نو مئظ جنوفتزء    تزسض ل نل  خزج ب ج   م ز  سم ز  نيخز نس ح 

يعمى ةص عى ءعء   ف يمت نوفع ي   لذ  نوعف ي   عءا ةظ نوف 
 ازمٌ ني تزخ  نوءةزجي ي    زا ة ح نوجنقزظ جةصز   نو تزمخمى 

 .نوءةجي ب جنو يعب نروي  نوء (يذي  وءع يش ة لنس نوف دف  

6 
  2009:125 نوخمئب ح

 

ةظ نوف يعززززمى نوفءجقعزززز  ءءفثززززض عاززززط نوف يعززززمى نوءززززب ءةززززءخيظ 
جو(ءز و ف دف  ني فمض ةظ ءع  ف  ب دض الزجل ءةزجي ي  فعي ز  

ةف يززززز  فعي ززززز  جلاتزززززص ةظ عازززززط نوف يعزززززمى نوفءجقعززززز  وف دفززززز  
ني فمض ح ج اة  فظ عاط نوةجش نوفءجقظ ن  عص  نوف دفز  

ج ززذن فميةززفا  فززظ نوف يعززمى ف م  زز   ف يعززمى نوصزز م   سسززض ح
نوف دفزززمى لوززززا ةيززززملو  ةزززز     موعصززز  نوةززززجقي  جءةززززعا افيززززظ

عصءلم نوةجقي  ج ذن يعءفل   ا ف لن  نوالزجل نوءةزجي ي  نوءزب 
 .ء ذولم نوف دف  وةيملو  ة   عصءلم فظ نوةجش 

7 Nobilis,2010:8)   عاط نوف يعزمى  زج نلا ءفزمط نيةمةزب وسزض ف دفز   ء زجط   زا
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نوف يعمى جنب  زمٌ .  زلفم ي ء(زظ نوعازط حيفسزظ نوزءعسط  زب سزض 
 نولزمفث ء زجط   زا حنو   حنوءجةيزظ نوعزلل    جوسزظ   زلفم  تئ

يزززززززز ت(ح نوعاززززززززط حيصززززززززعه للن و فعمف زززززززز  ني فززززززززمض.لاء ء(ظ 
نوف يعمى ةج ء ت(ح  لذ  نوخ ي   ح موت س  ءزلي  جءجازف عازط 

نوفع(د  جنو  جنى   مص خ ش فتء (  يفسظ  ف يعمءلم فظ تلض
 و ت س  نةءتلنفلم و ءأثي    ا ةيملو نوعاط .

  55: 2050نوصفيل ب ح( 8

لظ ةعل  سمئة نو امٌ جنوء(جش يي  ف دف  نقءصملي  ءءعلل فظ 
تلض قل ءلم   ا نب ءمً جنو يزظ   عزج   فزب سزس  فزظ تزلض 
نو يزززمط  ء (يزززذ نوفلزززمط جني تزززخ   زززألن   زززمض جصزززجلا لوزززا ءع يزززش 
ة زززززلنس نوف دفززززز  ح سزززززجظ نوف يعزززززمى ءفثزززززض نوفصزززززل  نوززززز ئيت 

ف يعززمى ءعززلاج    ف يزز  نوءةززجيش  ززب ولإيزز نلنى ح عيززي لظ نو
 نوجقى نوعمل  .

01 (Simanjuntak,2013:98) 

لظ عاززط نوف يعززمى  ززج ل اززمة يززءط نوءع يزز    ززف سفيززمم فززظ عيززي 
نوعازط نوفزمل  نجنوعازط ةجعززلنى نوف زءج  زب ني تزخ  نوءةززجي ي  
ح ءعل نوةيملو  ب عاط نوف يعمى ف يمةمم و س(م و   زا نوز  ط فزظ 

سززض ةيززملو  ززب عاززط نوف يعززمى ةيززملو  ززب نوزز    وززذوص  ة ززف لايء ززظ
يفسززززظ ء(ةززززي  ةظ عاززززط نوف يعززززمى  ززززج  ززززلل ة تززززخ  نوف يعززززمى 

 وف ءج ةج تلف  ء ءالم نوف دف   ب ف يمت ةف ب فعيظ.

  2014:139 تجفمظ ح 00

لظ عاززط نوف يعززمى ي ززءج  ززظ نوءسمفززض  ززيظ نوسثيزز  فززظ نوعجنفززض 
ح موف يعزمى ءءزأث   زموفةيج  عللم ءةجي ب جنرت   ي  ءةزجي ب 

نوءةززجي ب سفززم ءءززأث  ةيلززمم  موعموزز  نلاقءصززملي  و   ززل حنو زز ن نى 
 نوعسجفي  .

01 
(Sondy,Damanik,2014:

9) 

نوف يعززززمى  ززززب ة تززززخ  ي ززززجط  لززززم نو ززززمئعجظ  ززززب  يززززظ نوةزززز ظ ةج 
 .نوتلفمى   ا ةفض ءع يش     فظ  ذ  نوفعمفلى 

02 Sahaja,2014:88)  

  ظ نوف يعمى  ب  ف ي  ء ملض نوة ظ ةج نوتلفمى  يظ نو مئعيظ 
جنوفتزززء يظ.  وزززذوص يفسزززظ نلاةزززء ءمً ةظ نو يزززظ  زززج الزززل ي ذوزززف 
نو تز  و  زض نو لززمئظ نوءزب ءززط ل ءمالزم لوزا نوفعءززمايظ جنوءزب ءززط 
ءعليززل م ولززلس فتززء ص جنظ ف(لززجط نوف يعززمى ي ززمت نوعفززض  ززب 

يت  أ  ززززمٌ نوءةززززجيش.  نوف يعززززمى  عاززززط نوف يعززززمى نوفءجوززززلو جوزززز
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 .بالعتماد عمى المصادر الواردة في الجدول المصدر: من اعداد الباحث

 نوفتززء   جنو ززمئظ    ى نو معززي ةظ نوف يعززمى   ززم و  ززظ ءجنصززض ث ززمئب فء ززملض  ي لفززم يززجففززم ء ززلط         
 ة ظجنوذ  يعءفل   ا ة تخ  نوءةجيش  ب ت ش نو     جنوعما  و  نوة ظوءعديط ف (ع  نوفةءل ص فظ نقء م  

فعي   وءع يش جنظ عاط نوف يعمى  ج لافموب نوف يعمى نوءب ء ل  م نوجعلو فظ ق ض نوف دف   ب  ء و ةف ي  
 ةقصا     فظ ةاض  فج نوف دف .

 

ء ءةط  ذ  نوف دف  نوفجال   عج نوف يعمى  ف(لجط يةفا ف(لجط 
 نوف يعمى.

03 (Cass&sok,2015:137) 

نو(ززز ج نوءةزززجي ي  ي(ززز ح  لظ ةيزززملو عازززط نوف يعزززمى جةةزززءثفم 
  زا نوف دفززمى ةظ ء سزة   ززا نلا ءسزم  وبزز ح ء زليط ف ءاززمى 
ء  ززززززب نعءيماززززززمى نوةززززززجش   ززززززا نوفززززززلى نو عيززززززل حةظ نةززززززءف ن  
نوف دف   موف م ة  يعءفل   ا  جذ نوف ءامى نوءب ء لفلم جنوءب 
يفسززظ فززظ تلولززم نظ ءءفيززة  ززظ ف م ةززيلم جفززظ ثززط نلاةززءعجنذ 

 نوةجش جنوءب ءعدط قيفءلم .  ا نو( ج نوفءمع   ب 

04 (Emrahtokgo,2016:8) 

ةظ ةيززززملو عاززززط نوف يعززززمى ءسفززززظ  ززززب نةززززءبلض نو(زززز ج يع ززززب 
نلاةزززءام   و دززز جس نو يئيززز  نوعمويزززز   زززظ خ يزززش نوءسييزززس فززززظ 
نوء  يمى نوعموي  جفةيل فظ نو عي  ب نعءيمامى نوة جظ ح لل 

حجقززل و ف ءاززمى جنيةززجنش جنوف دفزز    ززظ ءخززجي  قززل نى اليززلو
نعءيمازززمى نوة زززمئظ  يسزززجظ نةزززءبلض نو(ززز ج فزززظ تزززلض ءعليزززل

جتلفءلط حج زذن نلاةزءبلض يعءفزل   زا نوفع  ز  نوعمويز  جءعةيزة 
 جاجل م  ظ خ يش  يسض نوفلم نى جنوعف يمى .

05 (Alpkanat al,2018:8) 

نظ ةيملو عاط نوف يعمى  مةزءبلض نو(ز ج لاظ ءعخزب نيجوجيز  
و س(ززم و  ززب  لززم نوة ززمئظ نوعززموييظ  ي فززم ء ززجط نوف دفزز   ء  ززي  
ازززززجلو ف ءامءلزززززم جءعزززززةة فسم ءلزززززم نبةزززززء نءياي  سزززززب ءةزززززءايه 

 وة مئ لم جفظ ثط ءع يش فةءجى  موب فظ نيلن  .

 )22: 2052تجي لح( 06
ة لم ف يمت يج   نو( ص  وءع يش لقءصمليمى نوعاط جنبةزء(ملو 
فظ ف ع ب نوت  و جنوءع طحء عمم وذوص ءزءفسظ نوف دفزمى فزظ  ةزط 

 فجقعلم نوء م ةب جفم (  ف يعمءلم جت(ح ء س(  نوجعلو .
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 :اهمية حجم المبيعات ثانياا   

  لفم ء زلط نوف دفزمى ف ءامءلزم ةج ء زجط  ءخجي  زم جء زليفلم ءزل ص  زأظ  زذن نوالزل يازه ةظ يعزةة 
 فظ تلض نوالجل نوءب ء جط  لم للن و نوف يعمى جنتءيم   امض نو يظ نو مل يظ   ا ءع يش نلا لنس نو يعيز 

ةظ نوف دفمى ةل سى ة في  عاط نوف يعمى فظ   Dale,2007:45 ب نوةجش ح ب عيظ ي ى   جنلاةءف ن 
 تلض نيءب:

لاتززئ يفسززظ ةظ ي ززمذ لذن وززط يسززظ   موززص فززظ يتززء يف حة  ةظ  تززمخ نوف دفززمى نب ءمايزز  جنوءةززجي ي   1-
وفتزء يظ جءةجيزل ط  موفع جفزمى فءج ش   ا لج  نوعمف يظ  ب للن و نوف يعمى فزظ تزلض نو يزمط  ملاءصزمض  م

جعثلط   ا نءتمذ ق ن  نوت ن  جق ض ذوص ياه نظ ءسجظ عاط نوف يعزمى وليزف فع جفزمى سم يز   زظ عمازمى 
 ج   مى نوفتء يظ 

ي عه قةط نوف يعمى جفظ تلض نوعمف يظ لج  فلط  ب  صل ع س  نوةجش جنوعجنفض نوفؤث و   ا سفي   -2
ف م ةززيظ حءعليززل نوفتززمسض حجلززظ نوع ززجض نوع ززجض نوف مةزز   نوءززب ءفسززظ نوف يعززمى جءجايلززمى نوفتززء يظ حنو

نوعمف يظ  يلم فظ ءع يش نلا لنس نو يعي  جءأ يض   يش  فض فظ  امض نو يظ ج  م   لقمى ء(م  ي  ءفس لط 
 فظ ءع يش نلا لنس نوفعللو .

 ي عه قةط نوف يعمى جنوعمف يظ  يف لج فلط  ب : 3-

وسض ة جظ لج و عيمو تز نئي  وف ءازمى نوف دفز  حوزذوص   زا عازط نوف يعزمى  سةه ة مئظ الل :لظ 3-1   
ةظ ي زل  ذوززص جيعفزض   ززا سةزه ة ززمئظ ازلل وءعززجيح نوة زمئظ نوززذيظ ي ء  زجظ لوززا تز ن  ف ءاززمى ف دفززمى 

 ةت ى سةه نوة مئظ يءخ ه فلم نى جس(م و نوعمف يظ تلض  ف ي  نلاءصمض  موفتء يظ .

يفثض ة في  س ي و بلن ونوف يعمى جسةه ث ءلط جعةظ نوفعمف   جء  ي   نوعموييظ :نلاعء(مد  موة مئظ  2-  3
 عمامءلط ج   مءلط .

يلززلس عاززط نوف يعززمى جنوعززمف يظ  يلززم لوززا سةززه ة ززمئظ اززلل وءجةززيظ  نوءجةززظ  موعصزز  نوةززجقي  : 3-3  
نو ززززجو جنولززززعس نوةززززجقي  جنتءزززز نش نو خم ززززمى نوةززززجقي  نوف م ةزززز  ج ززززذن يءخ ززززه ف ززززف ءعليززززل   ززززمخ   نوعصزززز

و ف دفززمى نوف م ةزز  جنو ززجى نو يعيزز  ولززم جفززظ ثززط نوعفززض   ززا ء ززليط نو   ززمفج نو ززما  جنو(عززمض وءع يززش  ززذن 
 نوءجةظ  ب نوةجش جنوعص  نوةجقي .
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   وةيزززملو   ماعززز لوزززا ةظ عازززط نوف يعزززمى نو زززما  يةزززءعفض نةزززء نءيايمى   kamerer,2009:2جيتزززي    -4   
  نوف يعزززمى جنوء سيزززة   زززا ءزززل يه نوعزززمف يظ جءزززأ  يلط وسزززب يءفس زززجن فزززظ ء (يزززذ تخزززخ للن و نوف يعزززمى جنوف دفزززمى 

 .  امٌ
 :ءةلنل ة في  نوف يعمى  ب نيةجنش  ةه5- 

 ء جذ نوف ءامى . 5-1  

  لط نلاةء  ن   ب نوخ ه . 5-2  

 ولتجض يةجنش تم اي  .ن 5-3  

 وف م ة  نواليلو.ن 5-4  

 يةفمى نوفموي  .ن 5-5  

ءدل  ة في  نوف يعمى فظ تلض نولج  نوذ  ء ع ف  ب ءع يش ة لنس نوف دفز  جة زلنس نبلن و نوءم عز  6- 
 ولم فظ تلض نوء ةيش جنوءسمفض جنوء(م ض .

للن و نوف يعمى نبلن و نوجعيلو  زب للن و نوءةزجيش جنوف دفز  نوءزب ءع زش ليز نلنى جفزظ تزلض  زذ   ءعء  7- 
  .2014:106لنى ءبخب افيظ نوءسمويس جءع ش نلا  مٌ ح فصخ(احنبي ن

لن نءلم  موتزسض نوزذ  8-  نةلنلى ة في  نوف يعمى فظ تلض نولج  نوذ  ء ع ف  ب   م   لق  فظ نوة مئظ جن 
 يلفظ و ف دف   فج ف يعمى ف    .

 الهداف من حجم المبيعات :ثالثاا 

   نظ ن لنس نوف يعمى ءءفثض  فمي ب :40: 2014ء ى   س  ح    

 . عاط نوف يعمى  ب نياض نو صي  ءعليل -1

  ةيملو عص  نوف دف   ب نوةجش  ب نياض نوخجيض . -2

 :جذوص  م ءفمل م   ا لةء نءياي   اجفي  و ءج ض  ب نوةجش فظ ف ج  نوةفظ    

1-2 نيةءعجنذ   ا ق جنى ءجةيظ اليلو .        

2-2     ءةليض  ف ي  ءا يه نوف ءج .   
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3-2     نوعفض   ا نو يظ نو(ج   و ف ءج .    

 .لفمظ جاجل نوعلفمى نلاتلم ي  ولى ءام  نوءاةئ    2-4    

 نوعفض   ا ءتةيظ ةسث  ولى نوفجة يظ ةج نوجةخم  . 2-5    

 ة لن لم  ميءب: )2010:24ج يفم علل نوة  بح    

 نوجةخم  جنوفجة يظ .ءجايف جفةم لو 1- 

 ءعةية نب لظ ج ي  .2- 

 فجنال  نوف م ة   ب نوةجش .3- 

 ءجايف  امض نو يظ جفةم ليلط.4- 

 ةيملو نوعص  نوةجقي  و ف دف   ب نياض نو صي .5- 

   ة لنس نوف يعمى سميءب:7: 2014جقل  يظ  عةمظح     

 جنوءب ءءع ش فظ تلض ة تخءلم نوفءعللو .  ءعل نوفع ص نيةمةب ولأ تخ  نب ءماي  جنوءةجي ي  ح -1

 ءع يش ني  مٌ جنةءعملو افيظ نوءسمويس فظ تلض ة تخءلم نوفءعللو . - 2

 ءع ش نو فج وفجنال  نوف م ة  جنلاعء(مد  موعص  نوةجقي  . -3

 : ابعاد حجم المبيعات  رابعاا 

 عح نوفؤت نى وء ييط ف يعمى نوت سمى ح عيي ةظ ء ييط نوف يعمى نو ما  يأتذ  عيظ  يفسظ ةةءتلنط     
لن و  ني ء زززم  نو دززز  وعلقززز   ءزززمئج نوعف يزززمى نوءتخيخيززز  و  تزززمخ نو يعزززب  أ زززلنس جنةزززء نءيايمى نوتززز س  جن 

ء   ي  نوءةزجيش  يلزم حجسززذوص يأتزذ  عزيظ ني ء ززم  ةظ ء زص نو ءزمئج ةءةززءتلط  زب ة زلنل جصززيم   تخزخ فةزز
ف  ي    ا ةةت ة يف  ءءل ط فظ د جس نوف ع   نوف     وف دف  ني فمض حعيي ةظ  ءمئج نوء ييط ةءؤث  

   .255: 2001 صج و جنلع    ا نوتخخ نوفةء   ي  وءص نوف دف     يلنى جآت جظ ح

 زمف يظ      ل جلز  ةظ فزلى  ازمٌ نيلن  نوس زب و ف يعزمى يءج زش   زا283: 2009ةفم   نوخمئب       
عيزززي قزززمط  ء(صزززي لم   زززمفيظ ج فزززم : س(زززم و ةلن  ف زززلجه نوف يعزززمى ج م  يززز  ء دزززيط جءتخزززيخ نوف يعزززمى .

 و فؤت نى نوءموي  :
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  ءززمئج نوف يعززمى ف م ززض ني ززلنس ح  لززم نوفةززءل ص ح نوزز    ف م ززض ني ززلنس نوءبذيزز  نوف ءززلو و عززمف يظ  ززب 
 جفؤت نى ةت ى  .نو يظ ح  مئل نلاةءثفم  فظ فصمل  نو يظ ح 

يمكن تحديد ابعاد حجم المبيعات من خلال وجهات نظر مختمفة تناولها مجموعة من الباحثين      
 والتي يمكن ايجازها بالجدول الآتي :

 الباحثون أوردها حجم المبيعات التي أبعاد بعض ( يبين 8جدول رقم )

 ت

 لبعادا             
 
 
 

ات اسم الباحث
بيع

الم
ءة 

كفا
ات 

بيع
الم
طة 

نش
ا

 

ات
بيع

الم
اء 

اد
 

حية
الرب

 

1 Steven &Robert,1994:8  *   *  

2 Berger& Mester, 1999:9   *  *   

3 Avlonitis,2000:8    *  

    *  2005:98 يف ح 4

5 Min& wolfinbarger,2005:103   *  *  

     274: 2007نوايمتبح 6

7 8 Mark A.morris,2008:9  *  *   

8 Ronald,etc,2009:88  *    

9 Meller &klarmann,2011:9  *    

10 Natalia,2011:88  *  *  *  
  * *  * 44: 2012  ل نوع يطح 11
12 Andreas,omar,2013:55     

13 Marin,2013:44     
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 ت

 لبعادا             
 
 
 

ات اسم الباحث
بيع

الم
ءة 

كفا
ات 

بيع
الم
طة 

نش
ا

 

ات
بيع

الم
اء 

اد
 

حية
الرب

 

 * * *  *  44: 2013لةفم يض ح 14

15 Kiani &Ramezani,2013:33     

16 Cooper&Kleinschmidt,201:1   *   

17 E.Genshef,2017:185  *    

18 Arshad,2018:43   *  * 

19 Muramiea,2019:21    *  

20 AlJunidim,2020:88   *  *  

21 Michael& Boyer,2020:87  *   * 

 3 8 9 11 مجموع التكرار 

 31 النسبة 
% 

25 
% 

22 
% 

8 
% 

  .الجدول في الواردة المصادر عمى بالعتماد الباحث إعداد من :المصدر

يءلززز  فزززظ ازززلجض ة زززل  لظ   زززمص  ةززز   نء(زززمش فزززظ آ ن  نو زززمعثيظ عزززجض  عزززح نلا عزززمل نوفزززذسج و   زززل    
%   فز لط   زا لظ  25%   ح  ي فزم ةافزظ    31عص ى س(م و نوف يعمى   ا  ةز   نء(زمش ءصزض نوزا  

%     زا  22ن تخ  نوف يعمى ءعء    عل فلط فظ ة عمل نوف يعمىح  زب عزيظ سزمظ   زمص نء(زمش   ةز      
%   ا نوءجنوب . نءةمقم فزظ فزم ء زلط  8 عل  نلن  نوف يعمى ح ةفم  عل نو  عي    ل عمة   ا  ةه نء(مش 

  نوف يعزمىح نلن  نوف يعزمىح سأ عزمل ةةمةزي  عءفل نو معي   ا  ذ  ة عمل " س(م و نوف يعمى ح ن تخيةجس 
  وف يعمى ج يفم ي ب ءجلي  وسض ف لم :
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 كفاءة المبيعات : -1

  نوس(ززم و  صززج و  مفزز    ززا ن لززم "نةززءتلنط ةقززض سفيزز  فززظ نوفززلتلى Avlonitis,2000:10 زز س      
س(زم و نوف يعزمى  زب  وت ش ةس   قل  فظ نوفت ازمى ".جيفسزظ ن ء زم  نو يمةزمى نوءمويز  فؤتز نى   زا فزلى

 أ لزم فافج ز  نوفعزم س  و  نوس(زم 98: 2005جي ى  يفز  ح .ة  ت س  ءةءتلط نلا ء  ى سجةزي   و ءز جيج
نوعف يزز  نوءززب ءلززفظ ءفيززةن ء م ةززيم  ززب نوةززجش ح موس(ززم و نيةمةززي  ءعززةة نوجلززظ نوء م ةززب و ف تززأو لنتززض 

وليلم س(م نى يع ب ولم فيةو ء م ةي  ءفثض لعلى ءتسي   نوف ءامى ةج نوتلفمى حج موءموب  أظ نوف تأو نوءب 
    زا لظ نوس(زم و  زب نو ةز    زيظ Jones,2010:124جةسزل     مخ نو جو نوءب ءل ط  لم قل ءلم نوء م ةي .

نوفت ازززمى جنوفزززلتلى س فزززم ق زززى نوفزززلتلى نولةفززز  ب ءزززمً نوفت ازززمى نوفخ ج ززز  نةلنلى نوس(زززم و جفزززظ 
 نوس(م و  ب :نوفؤت نى نوءب يفسظ  لم قيمت 

 نو    نوصم ب قيمت وفافج   فجاجلنى ةج عش نوف سي  . -نوف مييت نوس ي  و س(م و فثض : -1

 نوف يعمى نوفءع    ء مت  علل نوعمف يظ  ب قةط نوف يعمى . -نوف مييت نواةئي  و س(م و فثض: -2

 نوفجن ل ذنءلم. نلا ء(مذ  فةءجى اجلو نوف ءج  مةءتلنط -نوف مييت نو ج ي  و س(م و فثض: -3

  ةظ نوس(ززم و  ززب نوعلقزز   ززيظ Bartuseviciene & Sakalyte,2013:50جةلززمس سززض فززظ        
نوفززلتلى جنوفت اززمى ج موءزززموب  لززب ءعسزززت ءعةززيظ نوعف يززمى نولنت يززز  و ف دفزز  فثزززض نوليسززض نوء ديفزززب 

 و جنب ءماي  جنواجلو جنو  عي  جنوث م   جفظ تأظ نوس(م و نوء ديفي  نوففءمةو ةظ ءعةظ نيلن  فظ عيي نبلن
  ةظ نوس(زم و  زب  زلط ل زلن  نوف دفز  وفجن ل زم  زب  ف يمءلزم Pinz & Helmig,2014:60ةتزم  و زل ج . 

 & Kozjekجيز ى  نوفتء (ز  ج زذن يءخ زه ء دزيط  ف يز  ءعجيزض نوفزلتلى لوزا  زجنءج   زا  عزج  عزمض .
Ferjan,2015:4  زز   ززيظ نوفززلتلى جنو ءززمئج نوءززب ءززط نوعصززجض   نظ نوس(ززم و ءفثززض  ءيازز  ليام يزز  و ف م 
   يلم  ب نوف دف .

جراءات المبيعات  : -2   أنشطة وا 

  نظ فظ  يظ   مصز  ء يزيط  تزمخ نوف يعزمى ح  صز  نوءسزمويس نوزذ  274: 2007يذس   نوايمتب ح     
م  ززب ءتززتيج يعخززب للن و نوف يعززمى نو ززل و   ززا ءعليززل س(ززم و ج م  يزز  ء (يززذ نوتخزز  نو يعيزز  ح جيةززم ل 

اجن ه نو جو جنولعس  ب نوعفض نو يعب حةجن    زا فةزءجى نوف دفز  ةج   زا فةزءجى نو(ز جذ جنيقةزمط ةج 
ة  ةةززمت فززظ ةةززت نوءع يززض .لظ ةلن و نوف يعززمى ءةززعا  سززض الززل م نوززا ت ززش نوف يعززمى جنوجصززجض لوززا 

و يعزب جنوس (زز  يعزل نفز ن  ززب نوفةزءجى نوفةزءللس ج زذن يءخ ززه نب (زمش   يزف  ززأظ  ف يز  نوز  خ  ززيظ نولزلس ن
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 مي  ني في  وفع    س(م و نيلن  ج م  يءف .جنظ نوةيملو نوعمص    ب نوءسمويس قل ءسجظ ف   و ج مءاز   زظ 
جنظ  تمخ  نوةيملو  ب عاط نوف يعمى جنو تمخمى نو يعي    ظ نوءع يض و ف يعمى ةجس يستس  ذ  نوع ي   .

و  ززب نوتزز س  ح عيززي يدلزز   ززذن نوفؤتزز  فززلى ءخززجي  نوتزز س  نوف يعززمى جنعززل فززظ ة ززط ني تززخ  نوفجاززجل
نوتخززز  نوف يعزززمى ج ف يزززمى نوءجةزززظ نوف م زززذ نو يزززظ جء (يزززذ م و تخززز  نوف ةزززجف   زززب ءخزززجي  جنقزززظ نوتززز س  . 
جة ءخ ش  ب  ذن نواة  لوا نوفؤت نى نوتمص   جنقزظ  تزمخ نوف يعزمى فزظ تزلض ء يزيط نو  عيز  ح جءع يزش 

ولم ح ج يمظ  ة   ءخج  ء ص ني  زمٌ ح جنوفةزم ف   زب نو لزجح نلاقءصزمل  و   زل نوت س  ولأ  مٌ نوفتخخ 
. سفززم ةززيءط نوءخزز ش لوززا نوفتززمخ  نوءززب ءجناززف نوتزز س  جءعليززل م ح جفع  زز  ءأثي  ززم  ززب نوف يعززمى وبزز ح 

ليلم ء يفلم فظ تلض فع    جةمئض نو يظ نوفةءتلف  ولى نوت س  ح جنوءع س  ميلجنى نوءةجي ي  نوفجاجلو و
ح جلا ززل و ززم   ززل ءع يززض جنقززظ  تززمخ نوف يعززمى فززظ نوءخزز ش لوززا فةززم ف  نوززل ط نوعسززجفب  ززب ءززجن   نوفززجنل 
نيجويزز  جنوفززجنل نلاعءيمخيزز  نولةفزز  و عف يززمى نب ءمايزز   ززب نوتزز س  ح جسي يزز  ل ززط نوصزز م   نوجخ يزز  فززظ 

يا  زب ح جءزأثي  ذوزص  زب ن ت(زمح ةج تلض ءجن   نوخمق  نوسل  مئي  ح جعفمي  نوف ءج نوفع ب فظ نوف ءج ن
  نوززا ة تززخ  Natalia,2011:88جةتززم     .8: 2011ن ء(ززمذ ةززع  نو يززظ و ف ززءج  نوصززفيل ب جيجةززسح

نوف يعززمى  أ لززم "فافززجذ نوفلززمط نوفس ززس  لززم  اززض نو يززظ فززظ نءصززملاى ج يززظ جنوفعم دزز    ززا نوعلقزز  فززظ 
ة زززلنس نوتززز س   فةزززم لو قم زززلو  يم زززمى ف دفززز  نوة زززجظ تزززمً  نوتززز س  حجن تزززم    يزززش  فزززض ايزززل يع زززش 

".جيفسززززززززززظ ن ء ززززززززززم  نو يمةززززززززززمى نوءمويزززززززززز  فؤتزززززززززز نى و فلززززززززززمط نوءززززززززززب ي ززززززززززجط  لززززززززززم  اززززززززززض نو يززززززززززظ. جيزززززززززز ى  
 Schiffan,Reynaldi,2013:8 نظ  تززمخ نوف يعززمى  ززج  تززمخ ياززه ةظ ء ززجط  لززم نوتزز س  فززظ تززلض  

وءب ء جط  لزم نوتز س  لوزا ءع يزش عازط ءةجيش ف ءامءلم  ب تسض ة ظ نجتلفمى.جءللس ة تخ  نوف يعمى ن
 نوف يعمى جني  مٌ نوفءجقعيظ وءع يش ةقصا     و ت س  

 الأداء الكمي لممبيعات : -3

ي صززل  ززميلن   صزز(   مفزز  ل ازز  نو اززمٌ نوءززب ءع  لززم نوف دفزز   ززب ل اززمة ني ززلنس نوفعززللو فةزز  مح      
جر نو(ز ل ةج نو( يززش ةج نوف دفز  ولأ ززلنس   نيلن    ززا ة زف "ل ازز    ز415: 2002جسفزميع س  فصزخ(ب ح

نوفتخخ   س(م و ج م  ي  "حجعةه  ذن نوءع يس  ال نظ نلالن  يع ب ءألي  ةج نو يمط  عفض جالزل ةج  تزمخ 
فزظ خز س  زز ل ةج   يزش ةج فؤةةزز  فزظ ةازض ءع يززش  زلس فعززيظ حعيزي يزءط نوعسززط   يزف  ززب نيتيز   أ ززف 

ع يزس يز  خ نيلن   مو(عمويز  جنوس(زم و حنظ ازض نول نةزمى ءعزمجض س(ئ حةفثزض ...حسفزم  ازل ةظ  زذن نوء ايل ح
  خ نيلن   مو(عموي  جنوس(م و ةجن    ا نوفةءجى نلاةء نءياب ةج  ا نوفةءجى نوءتبي ب حعيي ة ف لايفسظ 
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نوعسط   ا ةلن  نوف دف  نوءب ءفس ى فزظ   زجر ة زلن لم  أ زف ايزل لذن سزمظ ذوزص قزل س (لزم سثيز  فزظ نوفزجن ل 
  . 88: 2001    فثيلءلم  فة جلو حف م  

 يفسظ قيمت فلى  امٌ نيلن  نوس ب و ف يعمى فظ تلض  عح نوفؤت نى ج ب :    

 نوةيملو نوس ي   ب عاط نوف يعمى .1- 

 نوء  ؤ نوة يط  عاط نوف يعمى نوفءجقظ.2- 

 ةيملو  لل نوخ  مى نوجن لو و ف دف  حجنوفةيل فظ نيءصملاى جنلاةء(ةم نى .3- 

 ةيملو نوف يعمى نو ة ي   موف م    فظ نوف دفمى نوف م ة  .4- 

  .Jobber,Lancaster,2009:499 ح Avlonitis,2000:67ةيملو عاط نوعص  نوةجقي  فظ نوة جظ 5- 

يعء    عزح نو زمعثيظ ةظ نوف دفز  ذنى نيلن  نوايزل  زب نوف دفز  نو زمل و   زا ل تزم  نو يفز  وة مئ لزم      
لم جة  نل م  م ء م  ط فصل  و  يف  ججةي   ب تمئلم حج ذن يفثض ة زط ني زلنس نوءزب ءةزعا ةجلا ثط وفةم في

 لوا ءع ي لم ة  ه نوف دفمى  فع ا ة ف لذن ءخ ق م لوا ة لنس نوف دفمى   ظ وفعدفلم  ل يظ ةةمةيظ :

 ل لم  عمامى  فلئلط . -1

 ءع يش ة  ا  جنئل   ا نلاةءثفم . -2

ذن فززم ق  ززم ةظ نوءةززجيش ي عززه لج ن  مفززم  ززب ءع يززش  ززذيظ نولززل يظ     ززم  سززجظ قززل تتصزز م نوعموزز         جن 
 تززسض اززل  حفززظ ةظ نوزز  خ  ززيظ نوفةزز  مى جنيةززمه  أةزز جه  ززمو  نولقزز  يعززل ةفزز ن يصززعه نوءجصززض لويززف 

نيلن  نوءةزجي ب حج موءموب لذن فم ءفسظ نوءةجيش  ب وعه لج  فلط  ب ءع يش  ذيظ نولل يظ     م   زجض لظ 
ولم ايل حجلاتص  ب ةظ نيلن  نوايل و ءةجيش ةي عست  مبيازمه   زا نيلن  نوس زب و ف دفز  ح م ء زم  ةظ 
نيلن  نوس زززب و ف دفززز   زززج فعصززز   وء(م زززض فافج ززز  نيلن نى نواةئيززز  عيزززي ةظ ءعةزززظ ة  ةلن  اةئزززب 

  ةظ Nebo,2006:15س  جيلزززي  . 334: 2002يززز عست   زززا ءعةزززيظ نوس زززب و ف يعزززمى  ة زززج   عززز  ح
 ف يزز  ةلن  نوف يعززمى ءءلززفظ  ززذن نوعف يززمى نوفتء (زز  نوءززب ياززه   ززا  اززض نوف يعززمى ةظ يفزز   لززم ق ززض 
ءع يززش ف يعززمى  لززم ءف.    ززط ذوززص ح  ززب نوففم ةزز  نو(ع يزز  ح يعءفززل  ززلل نوف نعززض نوءززب يفزز   لززم ف ززلجه 

يجناللززم ف ززلجه نوف يعززمى.   ززب ف يعززمى نوف يعززمى   زز  نوف ءاززمى   ززا خ يعزز  نوف ززءج جعموزز  نو يززظ نوءززب 
نوةززز ظ نلاةزززءللسي  نوءزززب ءتزززء يلم  تزززسض فءسززز   ح قزززل لا يلزززخ  ف زززلجه نوف يعزززمى لوزززا نوفززز ج   موعف يززز  
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  فءلززم.   ززب عموزز  تزز سمى نوءصزز يظ جنوف ءاززمى  مويزز  نوء  يزز  ح قززل يلززخ  ف ززلجه نوف يعززمى لوززا نوفزز ج  
 ةءعلجظ و لم  جقى خجيض  ب ت ن   ذن نوف ءج . سمفض نوعف يمى عيي ةظ فتء    ذن نوف ءج ف

   ذن نوع ص  ويت   خ فظ   مص  نوفةيج نوءةجي ب نلاوسء ج ب  ض فظ 20: 2012ج   ف  ة ج أ وح     
  مصز  نوفززةيج نوءةزجي ب نوء  يززل  سزذوص .ج ززج ةلنو و يزمت نوف يعززمى   زا نوفززلى نو صزي   ل ززف نوءتخززيخ 

ج زززيظ  فزززظ  ززز ج نوف يعزززمىح جءخزززجي  تخزززخ و ءززز جيج نلاوسء ج زززب.نلاةزززء نءياب جنوعصزززجض   زززا نوفةيزززل 
 kisaka,2012:54 ةظ نيلن   ززج فافززجذ سززض نوالززجل نوءززب يءخ  لززم ء ززليط تلفزز  نوف ززءج حج موءززموب يززءط  

قيمةززف فززظ عيززي نوع مصزز  نوف ءازز  جنوتززلفمى نوءززب يززءط ء (يززذ م تززل  ءزز و ةف يزز  فعي زز  .  ززمص نوعليززل فززظ 
 ي  نوءززب يفسززظ ةظ ءأتززذ ة  ف دفزز  صززبي و ج فءجةززخ  نوززا نو اززمٌ   ززل نةززءتلنفلم نلاةززء نءيايمى نوءةززجي

 تسض صعي  .نظ نولتجض  عفض اليل جنوعثج    ا نوة مئظ  فلم تزمقمم حجوسزظ   زلفم يزءط ءاليزة ط  أ سزم  
جيتزي  سزض فززظ  ف ءسز و جء  يزمى فث ءز  حيفسزظ ةظ يصز   فزجد(ب ف يعزمى نيةزجنش نوفمويز   زماعيظ و بميز .

 Cooper&Kleinschmidt,2015:10  نيلن    زا ة زف فزلى نوعفزض نو(ع زب نوزذ  يؤليزف نو(ز ل ةج   لوا
لوزا ة  فزلى يدلزز  نوعفزض نو(ع ززب فزظ ق زض نو(زز ل  زب  صزز  نوف م ةز  نوتزليلو جنوف(مجلززمى فزظ نوفتززء يظ 

م نوفتزء   عمويزمم لاءعفض نةمويه نو يظ نوءسءيسب   ةمخ  حجف(ءمٌ  امٌ نوف يعمى  ج ت ش قيف  لاي(سز   يلز
يفسظ نظ يسجظ ولإ لظ ءأثي  (Srinvasan& Hanssens,2009:9) ةجل  سض فظ  ب نءتمذ نو  ن  .

 جنئززل  مويزز  وتزز سمى نلا ززلظ  ف متزز    ززا ةلن  نوف يعززمى فززظ تززلض ءززأثي و   ززا نو يفزز  نوةززجقي  ةجءجويززل
جيفسززظ نظ يسززجظ ولإ ززلظ ةيلززمم ءززأثي   يزز  ف متزز    ززا ةلن  نوف يعززمى  (لززض قل ءززف   ززا نوءززأثي    ززا 

ةظ ةلن  نوف يعمى  ج فلى سفيز   (Jean damour,2019:13) ف يعمى نوت س  ج  عيءلم.ج يظ سض فظ 
ي  و ف دفز   زب  ءز و فعزللو ج زب سفيز  نو لزمئظ نوف ءامى نوف م   ةج نوتلفمى نوف م    ب نوعف يمى نوعمل

 نوف م   فظ عيي نوعلل ةج نوسفي  تلض ةجقمى نوعفض نوعملي  و ف دف .
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 المبحث الثالث

 ثقافة المستهمك

  توطئة9

 ظ ئيسدددق نظ ددد نظمهدددى  نمدددن مسددد هلا  ان   نسدددق فةىادددق نظ  ددد    اخنتهدددىنبددد ال نظماتمدددىل ختلاددد  ن ددد        
نظ د   مسد هلا نظفةىادق  كسدت  إد اىل نظنذ نن  ،مدن   ظهدى  لاد  نظماتمدىل نظخإدخ  هظد  ا د ناهى  س طيع

،   سدخية  نظادى  نظ نظب اىمجمسىايق تلا   حلاي   ذن نظسلاخ  خباىء يكست نلابىظ ىظ  خ  ه،سلاخس  اكست تلا 
  -: نظ  مى يى   ذن نظمبحث    نظ ط ق ا خسي

 نظمس هلا .مفهخ  فةىاق  -نخلا 

 نظمس هلا .ا ميق فةىاق  -فىايى

  .نظمس هلاا  ن  فةىاق   -فىظفى

 نظمس هلا . إىئص فةىاق  - نبكى

 نظمس هلا .نبكى  فةىاق  - ىمسى
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 ثقافة المستهمكمفهوم  9أولا 

نظفةىاددق  ّددسز   ددهءنً مهمددىً مددن نظم  مكددىل، هذ  دد ف  تلادد    بددىل ان  ) Janssen,2010:8  (بددين      
ي دددن ان   نتددد  نظ هدددق نظفددد   خسدددلاخ  ّددد نئه، خي  لاددد   دددافي  نظفةىادددىل بدددى     نظددد خ  خنظم  مكدددىل ظدددذن 

ظددق بىظ سددخيق  ددذط نظاةطددق تادد   حلايدد  فةىاددىل نظم مختددىل خنظماددىطق نظم  لافددق، سمددى  ح ددخ  فةىاددق ا   نظم خز
م  مع تلا  نظك ي  من نظفةىادىل نظف تيزدق نظم  لافدق مفد  نن يدىن خنظةخميزدىل خنظمادىطق نظ و نايدق خنظ مىتدىل 

ا دىل نظما  دىل خ إدميمهى خاةدىً ظحى دىل نظك قيزدق، خيمسدن نسد   ن   دذط نظ ف تدىل سمكيدى   ظ ةسدي  نظسدخق خنت
م مختق ا  ماطةق مكيزاق، خنن  اى  ض خ ة ظمك اق نظطبةق نلا  مىتيق، هذ ي سخزن س  م  مع من طبةىل 
ن  مىتيق م  لافق ي  ز  ح ي  ى خاةىً ظك زة تخنم  م  لافق مف  نظخضع نظمدى   خمسد خا نظ كلادي  خنظختيفدق خمدى 

ت  نظطزبةددىل نلا  مىتيددق نظ هددق نظمكايزددق بىظ سددخيق تلادد    إدديص ااّددط هى حسددن نظفئددق هظدد  ذظدد ، خ سددى
هن نظفةىادق  د  ( 01، 6106خيد ا  اخميده ، نلا  مىتيق،  هذ هن سلاخ  نظّ نء ي ّىبه اد  نظطبةدق نظخنحد ة،

   تلاد  تملايق نس اسىخ نظمك ةد نل خنظمخنقد  نظ د  يحملاهدى نظادىت حدخ  نظكدىظ  نلا  مدىت  خنظ د   سدىت  نظفد
تى ة هاّىء نظخنقع نلا  مىت   ن   تىظمه نظ ىص، خنن ننامىط نظفةىايق  ّسلال من  د     فسي  خ لاق خنت

( هظ  ان  خ   نظفةىادق ننسىسديق ي سدخن مدن نناسدى  (Stokes,2016:7خيّي   نظةي  نظمّ  سق ظلام  مع،
لادد   إدد اىل نظفدد  ، سمددى يّددى  نظيهددى نظ ةلاي يددق خنظةددي  خنظ ةىظيدد  خياطددخ  تلادد  اامددىط خ مددخه  دد ف   ميكهددى ت

خيسددلاسهى نادد ن  اظم  مددع، خان نظفةىاددق سلاهددى  ّددم   نظمك ةدد نل  خنظفددن خنن دد ق  بااهددى نظط نئددق نظ دد  يفهمهددى 
 Westoverخنظةددددىاخن  خنظمك اددددق خنظكددددى نل خايددددق قدددد  نل ا دددد ا يس سددددبهى نظفدددد   ادددد  اظم  مددددع، خيدددد ا 

  خمك ة نل خ خيىل خ فسي نل نخ مكىا  ظلأحد نث نظهىمدق ( ان نظفةىاق     خناع مّ  سق خقي(2017:22,
 Meyerنظ    ا   تن نظ  ى ن نظمّد  سق نتضدىء نظم مختدىل خنظ د   ا ةد  تبد  نلا يدى ، بيامدى يد ا  

( نن نظفةىاق    نظب م ق نظ مىتيق ظلاكة  نظذ  يميه اتضىء م مختق نخ ائق من نظاىت تن 2017:232,
 ئيسدد  نظمحدد   ظمخنقدد  نظهبددىئن خسددلاخسيى ه  خاسددىظين حيددى ه ، خنن  مددن بددين نلا دد ين خ دد   مفدد  نظكىمدد  نظ

نظك يدد  مددن نلابكددى  نظفةىايددق نظف  يددق خنظ مىتيددق يبدد خ ان ظدد يهى همسىايددق سبيدد ة ظلا ددافي  تلادد  سددلاخ  نظمسدد هلا ، 
خنظفةىاددىل  ح ددخ  تلادد  بكدد  نلابكددى  اخ نظمسخاددىل نظ دد  يمسددن نظخإددخ  هظيهددى مددن  دد   نظحددخنت خبودد  

ات  تن طىبكهى اإاهى   ف  تلاد  نظبّد  مدن  د   اتمهد  ظلاةيد  خنظم سسدىل نظمّد  سق. امدى ايمدى ي دص نظ
( خ   م مختق مدن نظمبدى    Consumer cultureفةىاق نظمس هلا   ك   بىظلاوق نلإا لايهيق بمإطلا    

اخ ظلأسد ة سىملادقً،   نظ    ك م  تلا  نناسى  نظف  يق خنلا  مىتيق ا   ح يد  طبيكدق نلاسد ه   ظلافد   نظخنحد 
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خ ك   ايضىً بااهى نظمفى ي  خنناسى  نظسىئ ة ا  م  مع مى خنظمميهة بم مختق من نظما  دىل نظ د    اىسدن 
 Alden et  خنّى  (.Dewar 2015:44,مع طبيكق نلاس ه   نظبّ   ضمن ماتخمق اس يق مكياق،  

al,1991:75 هظدد  فةىاددق نظمسدد هلا  بااهددى  م مختددىل مّدد  سق مددن نظ مددخه نظم كلاةددق بىلاسدد ه    ائدددىل )
نظما  دددىل ،خنظك مدددىل نظ  ى يدددق ،خااّدددطق نلاسددد ه   ،خمدددى هظددد  ذظددد  ،خنظ ددد   سدددخن ذنل مودددها نتضدددىء 

( نن فةىاددق نظمسدد هلا   ّددي  نظدد  نظاهتددق نلاسدد ه سيق ظدد ا Malik , 2014 : 4خاضددى    نظةطددى. . 
 هلا  خذظ  ظو   نظحإدخ  تلاد  نظسدلاع خنظ د مىل، خنن  لاد  نظما  دىل سىادل  نئمدى حيخيدق ح د  اد  نظمس

نظم  مكددىل نظ ةلاي يددق،  ك مدد  تلادد  تدد   لا يا هدد  مددن نظمسدد هلاسين سددىت ل خسددىئ  نلإتدد   تلادد   خإددي  
 .مفى ي  فةىاق نظمس هلا  بّس  خنسع 

 ها الباحثون( بعض المفاهيم لثقافة المستهمك التي اورد9جدول رقم )

 المفاهيم                         الباحث ، السنة ، الصفحة ت

1 

Isaksen,2010:27 

 

 
 
 

 دددد  م مختددددق مددددن نظمبددددى   نظ دددد   ك مدددد  تلادددد  نناسددددى  نظف  يددددق 
،خنلا  مىتيق ا   ح ي  طبيكق نلاس ه   ظلاف   نظخنح  ،اخ نلاس ة 

نظسدىئ ة اد  م  مدع خ ك   ايضىً بااهدى نظمفدى ي  خنناسدى   سىملاق ،
مددى ،خنظم  بطددق بم مختددق مددن نظما  ددىل نظ دد    اىسددن مددع طبيكددق 
نلاسددد ه   نظبّددد   ضدددمن ماتخمدددق اس يدددق فىب دددق ،خمك مددد ة تلاددد  
اةدىط خنضدحق خمفهخمدق خنظ د   د    هظد  تهدخ  اسد  فةدىا  مدد ف  

 تلا  نظةطى. نلاق إى   ا  نظم  مع نظمحلا  .

2 

EIIiott-Hart,2011:10 
 

 

فةىاددق نظمسدد هلا  لا ة إدد تلا  م ددى  نلاسدد ه   اةددط خنامددى  اددى  
قددخا مدد ف ة تلايهددى مفدد  نظبيئددق خنلاسدد ة خنلاإدد قىء خنظحضددى ة ،ناهددى 

  مف  فةىاق م  مع نظسخق خمن حيث نظمب ا   تى  ة تىظميق.

3 

MiIchram,2012:58  مددن نظ مددخه نظم كلاةددق بىلاسدد ه   خ ددذن يكادد  نن فةىاددق  م مختددق
 ّدددس  نظسدددلاخ  نظدددذ  يك مددد ط اددد  ّددد نء سدددلاكق خ   لاددد  نظمسددد هلا  

طبيكددق نظّدد نء بددين نظمسدد هلاسين مك مدد ن ذظدد  تلادد  نظبيئددق خنظ ددى ي  
 .خم  بط  ذن نظمإطلا  بىظكلاخ  نلا  مىتيق خنظ ين خنظ ةىظي 

3 
Firat&kemai,2013:54  فةىاق نظمس هلا     نظطةخت خنظه ى   خنظحد خ  خنظفادخن نظمى يدق

خيدددد   قمددددع نظفةىادددىل نلا ابيددددق بّددددس  م  لادددد  اخ ظلاحيدددىة نظيخميددددق، 
 نظ ةلاي  من ا مي هى اخ ن  يى  ى.
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4 

Sheth,2014:1  م مختددق مددن نظسددلاخسيىل نظمخ ددخ ة ادد   ميددع ننخقددىل خننمددىسن
،خيهيمن تلايهى نلاس ه   نظ  ى   ظلاما  ىل ب   د  ايضدى اتدى  

نظد   يد  اة  نظةي  نظفةىايق نظةىئمق خنظمكىيي  نظ د   ا ةد  مدن  يد  
خ ددد   مدددن  ددد   ممى سدددق ح يدددق نلا  يدددى  نظّ إددد  اددد  نظم دددى  

 نظ ىص ظلاحيىة نظيخميق.

5 
kagan&Burton,2014:75 

 
 دد  نظكددى نل خنظ ةىظيدد  خنظمك ةدد نل خنظفددن خنلا دد ق خنظةددخناين خسدد  

 نظ ةلابىل نظ   يس سبهى نظمس هلاسين ا  نظم  مع.

6 

Yosifon,2015:17 
 

 دددد   لادددد  نظ  ددددى ن نظمإددددىحبق ظلاكملايددددق نلاسدددد ه سيق ،خم مختددددق 
نظمكددددىا  خنظ مددددخه خنظإددددخ  نظ دددد   إددددىحن نظكملايددددق نلاسدددد ه سيق 
،خنظ    ضف  تلا   ذط نظكملايق مكاى ى. خ حةق  لاظ هى ا  نظحيىة 
نظيخميق، خا  ضخء  دذن نظ ك يد  ادإن نظفةىادق نلاسد ه سيق  خنادن 

ىت حخ  تملايدق نسد ه   مدى   مى يق خنضحق،هذااهى  لا فل بىنس
،خظسدددددن اهددددد   دددددذط نظ خنادددددن نظمى يدددددق لا س مددددد  هلا بفهددددد  نظ خنادددددن 
نظمكاخيددق نظم إددلاق بهددى خنظ دد   خسددع مددن  نئدد ة نظفةىاددق نلاسدد ه سيق 
ظ ّدددم  نظمكدددىا  خنظ مدددخه خنظإدددخ  نظمإدددىحبق ظكملايدددق نلاسددد ه   

 نظمى يق .

7 

 

 

 

Iamory&Laporte,2016:10 

 

 

مفهدددددخ  م ددددد نبط مدددددع اتدددددى  م سىمددددد  مدددددن نظإدددددخ  خنظ مدددددخه  هاهدددددى
خنظاإددددخص خننّيىءخنظممى سددددىل خنظهخيددددىل خنظمكددددىا  خنظ دددد  يدددد   
 سددددخيةهى،خنظو   مددددن  ددددذن نظاتددددى  نظمفددددى يم   ددددخ  بددددط   ددددى ن 
ننتضدىء خحيدى ه  ادد  حدىلال ن  مىتيدق محدد  ة خيد    مدج  ميددع 
 ددددذ ىنن  ن  خنظمكددددىا  ظ ته تلادددد  ّددددس   إدددد اىل خسددددلاخسيىل 

 نس ه سيق.

8 

 

 

 

 

StevenMiles,2017:20 

 

 

 

 

 

احدد  نظم ددىلال نظ ئيسدديق نظ دد  يتهدد  مددن  دد   تاىإدد  نظ وييدد  
نلا  مددددىت  ادددد  نظحيددددىة نظيخميددددق ،خسمددددى ااهددددى احدددد  اّددددسى  نظفةىاددددق 
نظمى يدددق نظ ددد  يةخ  دددى نظسدددخق ،خ دددذن  لادددق ت قدددق بدددين نظمسددد هلا  

ظيسددددل م دددد   نسدددد ه   ما  ددددىل  خنلاّدددديىء نظ دددد  يسدددد هلاسهى،خ  
  ى يددق اهدد   كددهه قدد  ة نظفدد   تلادد  نظ كبيدد  تددن  خي ه،خقدد  كست 
قدددي  خاخضدددى. مكياق،خ ددد   تلاددد  قدددخة نظ نسدددمىظيق اددد  هتدددى ة ها دددىل 

 مكىيي  نظم  مع نلاس ه س  .
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01 

 
Seregina,2017:868 

 

 

 
ااهى م مختق من خ هىل نظات  نظات يق نظ     اىخ  نظك قىل 

 نظ ياىميسيق بين ااكى  نظمس هلا  خنظسخق. 

00 

Nozdrenko,2018:99 

 

 

 مفددد  احددد  نظط نئدددق ننسىسددديق ظلا فىتددد  مدددع نظم  مدددع خنت ن ة خنتيدددق 
، دددذط نظحةيةدددق  حددد   ن  ددد نق نظ سدددخيق اددد   ميدددع م دددىلال نظحيدددىة 

 ي ة ظ حفيه نلاس ه   يحةق  طخ  خنظبحث نظمس م  تن ط ق  
مفهخمدددق ،خ إدددب   دددذط نظتدددى  ة ملاحدددق بّدددس   دددىص ناهدددى نن نة 
نظ ئيسيق لاس  ن ي يق نظسخق نظفكىظق خنح  نظكخنمد  نظ د   سدى   اد  

 هلا  خبىظ ىظ  فةىاق نظم  مع سس   ّسي  فةىاق نظمس 

01 

Jan,2019:15 

 

 

نظفةىايق نظةىئمق خنظط ق  خ اتى  يفه  ايه اة  نظةي  خنظمكىيي  
نظ ةلاي يق ظلاةيى  بىنّيىء من  ي  هظ   ي  خمن     ممى سق 
 نلا  يى  نظّ إ  نظح  ا  نظم ى  نظ ىص ظلاحيىة نظيخميق .

02 

 

من نظمخنضيع نظحيخيق نظ   بى ل نظيخ   مس هلا خ ك  فةىاق نظ 5: 0202نظمّ   ، 
تاخناىً سبي نً  س هخ  سفي نً من نظبىحفين ، ظسخاهى  لاكن  خ نً 

نظذ  يم لا  فةىاق  اىظمس هلا مهمى ا   ق  خ طخ  نظم  مكىل، 
يق ّس  ني ىب  تلا  حيى ه نلاق إى نس ه سيق خنتيق  اكست ب

 خنلا  مىتيق.
 .بالعتماد عمى المصادر الواردة في الجدولالمصدر 9 من اعداد الباحث 

خمن م حتق نظمفى ي  نظخن  ة ا   ذن نظ  خ  ا ا  كد   خ هدىل نظاتد  حدخ  مفهدخ  فةىادق نظمسد هلا       
اد  حدين يكد ط و د خن بااهدى  ابكضه  يإفه بااهى م مختق من نظمبى   نظ    ك م  تلا  نناسى  نظف  يق ،

امى بكضه  نن د  ايدذ ن هظد  ااهدى م مختدق مدن نظسدلاخسيىل  نء سلاكق ، ّس  نظسلاخ  نظذ  يك م ط ا  ّ  
نظمخ خ ة ا   ميدع ننخقدىل خننمدىسن خاد ا  نن فةىادق نظمسد هلا   ّدي  نظد  ذظد  نظدامط نظم د نس  مدن نظةدي  
خنظمك ة نل خنظسلاخسيىل نظ     ةىسمهى م مختق مح  ة من نظاىت نظذين ظ يه   ى ي  مّ    خنظفةىاق ظيسدل 

 اط يق ظلابّ  خنامى يس سبهى من نظم  مع .

 ا نظبىحدددث نن فةىادددق نظمسددد هلا   ددد  م مختدددق مدددن نظ بددد نل خنظ  دددى ن نظم  نسمدددق نظ ددد  يدددخممدددى  ةددد        
يس سبهى نظف   من بيئ ه م ىف ن بىظكى نل خنظ ةىظي  خنظ ين خنظ ى ي  خنظمك اق خ سده   دذط نظ  نسمدىل اد  نظد حس  



 الثالث..............ثقافة المستهلكالفصل الثاني ..............المبحث 
 

 
 77 

ى  خنلاق اددىء ظم مختدق مددن نظما  ددىل خنظ د  يسددك  مددن   ظهدى لاّددبى. حى ى دده اد  سددلاخسه نظّد نئ  بىلا  يدد
 نظم  لافق.

 اهمية ثقافة المستهمك 9ثانياا 

 ( بان ن ميق فةىاق نظمس هلا   ب همن     نلا    :  Cleveland,2007:3نخض       

نن نظطدد ق خنلاسددىظين نظمفةفددق نظ دد  ي إدد   بهددى نظمسدد هلا    ددىط سيىسددىل نظماتمددق ظدده نفدد  سبيدد  ادد   1-
 ا ىحهى.

 من ن   نّبى. حى ىل نظمس هلا  ، تلا  نظماتمق نن  هئ  ميع نظمس لاهمىل ظلاخإخ  هظ  نن  ن . 2-

اتمق  سخن ا  مخقد  سدلاي  ح   ي حةق نظفه  نظ ي  ظلاكخنم  نظم ف ة ا  فةىاق نظمس هلا  اان ن ن ة نظم  3-
 ظلا خقع ، خسي  ي إ   نظمس هلا    ىط سيىسىل نظماتمق نظمس ةبلايق .

( ااس  تلا  نن ن ميق فةىاق نظمس هلا   سمن ا  م نقبدق نظ حدخلال نظ د   (Schroeder,2008:45امى     
  خنا ّددى  م نسدده قدد   اّددا ظلام  مددع ، اىه يددى  ن  مددى  نلاادد ن  احددخ نظكاىيددق بإددح ه  خظيددىق ه  ن ا نظدد  تهددخ 

نظلايىقددق نظب ايددق ، خ ددذن بدد خ ط ن ا نظدد  تهددخ  ماتمددىل  كادد  بددىظم بت نظ همددق ظهدد لاء نلاادد ن  ، ختهدد ل 
سذظ  ما خ ىل  كا  بىظإحق من حيث سميدق نح خنئهدى تلاد  نظسدك نل نظح ن يدق خنظمداسخلال نظطبيدق نظ ىظيدق 

 من نلاضىاىل نظسيميىئيق خنظ   ق    ف  تلا  نظإحق .

(ان ظلافةىاددددق نظمسدددد هلا  ا ميددددق يمسددددن  خضدددديحهى (Kilburne&Others,2017:14خيخضدددد  سدددد  مددددن     
 بىلا   :

  ك ب  بمفىبق  ط نظ اى. ننخ  ظحمىيق نظمس هلا  من م ىط  نظسلاع خنظ  مىل نظ  يئق . -0

سلامدى   لاكدن  خ نً سبيد نً اد  مسىاحدق نظودج نظ  دى   ، اسلامدى هن  ختد  نظمسد هلا  بدىظما ج نظدذ  يسد   مه -6
ق  سلان مىظق خ ض  بإح ه خبمم لاسى ه خنظكست إحي  .  قلال ا ص   نتق خبيكق بضىئع موّخّ

نظ  سيددده تلادددد   ك يددد  نظمسدددد هلا  بحةخقددده ننسىسدددديق خخن بى ددده خسيدددد  يمدددى ت تملايددددق نظّددد نء ختملايددددق  -1
 نلا  يى  نظخنت  ظلاسلاع خنظ  مىل .
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ي كىمددد  مكهددى ،  ىإدد ىً اددد  ضدد    ادددىم  كدد   نظمسدد هلا  تلاددد  مخنإددفىل نظسددلاع خنظ ددد مىل نظ دد   ي -4
 Balboaنلإت ادددددىل نظ  ى يدددددق خنظ ددددد   لاكدددددن  خ نً سبيددددد نً خمددددد ف نً ظددددد اع نظمسددددد هلا  احدددددخ نلاسددددد ه  

Calob,2017:3).) 

  مف  نح  ن   نظخسىئ  نظخقىئيق ختىم  من تخنم  ا  ا ا   حسين نظبيئق نلاس ه سيق . -5

ن يدق خيفكد  نظإدخنن ، اةد  يد ا  نظّد نء مدن بكد  نظم دى    إ  بىظمس هلا  نظ  م حلادق نظحمىيدق نظذ -6
 نخ ي ا  ّ نء بك  ااخن. نظسلاع .

قاىتده بدان سد  محىخظدق مدن  -7  خ يه نظمس هلا  تلا  نح  ن  مى ق   ف ضه نظ خظق  من قيخ  تلاد  نظّد نء خنت
نظ خظددق  ىابدده ظم ىظفددق  لادد  نظةيددخ  قدد   سددبن ادد  ح مددىن نظويدد  مددن نظحإددخ  تلادد  حةددخقه  نخ ادد   حميدد  

اتبدددىء هضدددىايق خاددد  سلا دددى نظحدددىظ ين يكددد  ذظددد   طدددا ي دددن محى ب ددده خيددد   تلاددد  اةإدددىن فةىادددق نلاسددد ه   
 .  ) (King,2018:5نظسلاي 

 داف ثقافة المستهمكأه 9ثالثاا 
ظلا كدد   تلادد  ن دد ن  فةىاددق نظمسدد هلا  يمسددن نن اطدد ث  سددى ظين،  دد  فةىاددق نظمسدد هلا   طددخ  طبيكدد       

لاددددق نلاسددد ه   نظددددخاي ه  ددد  نا ّددددى  ى يمفددد   دددد اى  اسدددمىظيى هيددددى ة اددد  ن بددددىث ظلام  مدددع ظلاخإددددخ  نظددد  م ح

نظ اسددمىظيينه ادد  نطددى  ذظدد  يك بدد  نظددبك  نن فةىاددق نلاسدد ه    دد  مح سددى نسىسدديى ظلا اسددمىظيق خاددخ. مددن 

ناددددخن. نلاسدددد كمى  بّددددةيه نظةدددد ي  خنظ  يدددد  مددددن  دددد    كدددد  نظم  مكددددىل  اسدددد  فةىاى هددددى خ  نفهددددى نلااسددددىا  

س  خنظسددي  احددخ مددى  خ هدده  ددذط نظماتمددىل خمددن  دد    لادد  نظ سددى ظين يمسددن نن احدد   نلا دد ن  خنلاسدد ه 

 ( . Vaver , 2014 : 13نظ ئيسيق ظفةىاق نظمس هلا  ا   ىابين   

خي مفددد  اددد  نظ خسدددع اددد  ننسدددخنق ظ سدددخيق ما  دددىل نظّددد سىل م كددد  ة نظ اسددديىل هددددف اقتصددداد  9  1-

% (  خظددق مددن  خ  نظكددىظ   سدد حخذ تلادد  اقإدد   بدد    61خنظحإددخ  تلادد  نقإدد   بدد  ممسددن اهاىظدد   

% ( مدن  85.5% ( من نظ  ى ة نظ خظيق ، خيم لاد  سدسىاهى    84.6% ( من نظاى ج نلا مىظ  خ   84.7

،اىظهدد   ننسبدد  خنن دد  نظددذ  يسددك  ظدده نظودد ن خنظمحىادد  نظ خظيددق نظسدد يق مددن اّدد  م مددخ. مدد   نل نظكددىظ  

فةىاق نلاس ه   بين نظّكخن  خ نظسيط ة نظمحسمق تلا  نق إى يىل  دذط نظّدكخن خنظك ده  ىظبدىً اخ  نئمدى 
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يوط  تن ط يق نظ يخن نظ ى  يق خمإ    ذط نظ يخن  خ نلاق د ن  مدن نظبادخ  نظ خظيدق خنظإداى يق مفد  

 .(Krot,2014:60)إا خق نظاة  نظ خظ  

مفد  اد   حدخ  نلااد ن  نظد  م د   مسد هلاسين ظلاسدلاع خنظ د مىل نظ د   د خل  خيهدف ثقافي واجتمداعي 9 2-

ظهى نظّ سىل نظكىظميق بىلإضىاق نظ   ّخيه نظفةىاق نظ ةلاي يق خ حخي  نلااسىن نظ  مس هلا   ي  ماد ج يد  بط 

سيق مددع مددى يادد ج ادد  مإددىاع نظدد خ  نظ اسددمىظيق خمددى  خهتدده ّدد سى ه ادد  ن  ى ى دده خسددلاخسه خقيم دده نلاسدد ه 

،خمى ه   هظيه مدن هظودىء ظلاةدي  اخ  و يبهدى خ د مي  نظهخيدق نظخطايدق خنلاا مدىء خنهنظدق مفدى ي  حةدخق نظمخنطادق 

خنظ خحىايدىل ،خ ّد يع اإدحىن نظد ا  خنظفسد  خنظحدث تلادد  نظه د ة خ د   ب   د  خنظ ضدى تدن نظّ إدديىل 

بىظفس  نظو ب  خح ط حيث  ف    لا  نظّ سىل سيط  هى تلا  نظ خ  بك ة نسىظين ماهى نلا  نء نظ     من 

 .خنظضوط خنظةخة خضبط نلااسى  خبث نظفةىاق نلاس ه سيق احخ ى 

 ( م م  فةىاق نظمس هلا  خا  ناهى ظ ّي  نظ  مىيا   :(Sobol,2008:16خيح        

   خنظ  خيج خنظ   ين  .   إاع قخا  ملا  نظخسىئ  نظ تىئيق ظ افي -0

  لاددق  خنادددن نظم كدددق اددد  نظّددد نء خحدددن نظ ملاددد  خنظدد كطج نظددد  نظ سدددخق خنظبحدددث تدددن مسىادددق ن  مىتيدددق -6
 مفةخ ة.

 سدد     نظمكددىا  خنظإددخ  خنظ مددخه، سىظمخسددية  خنظواددىء خنظفيدد يخ سلايددن، بهدد   اّدد  فةىاددق نلاسدد ه   -1
   خنظ  بدددق ادد  نظّدد نء، خ ددد  ادد  ذظدد     دددىخه خنضددفىء اسددلاخن مميددده تلايهددى ي سدد  نظاهتدددق احددخ نلاسدد ه

نظددد  ت نلاق إدددى   نظ ةلايددد   نظدددذ  سدددىن ي سددده تلاددد  مكدددىيي  نظ دددخ ة خنظدددفمن سّددد طين اسىسددديين اددد  اهددد  
 تملايىل نلإا ىل خنظ سخيق.

  دد   حضددى ة نظسددخق خنظةددخا نظ اسددمىظيق ، خ ّددس   حدد يىل سبدد ا خمدد ف نً سددلابيىً تلادد  نق إددى يىل نظدد خ  -4
 (.(Left,2009:30نس  ن  نظسلاع نظما  ق ا  نظ خ  نظم ة مق  نظمك م ة تلا 
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  لاق  طلاكىل خاهتىل نس ه سيق بد  حد خ  مك مد ة اد  ذظد  تلاد  نظ   يدن خنظ ّدخيق ، خسدذن نلا بدى  -5
خنظةهدد  ساسددىظين  سدد ا  تلادد  مةخظددق   محىسددىة نظويدد  خنظ  بددق ادد   ةلايدد  نص دد    ، خ ختيدد  نظ إخإدديىل 

 نظفةىايق نظسىماق خنظ نس ق ا  تى نل نظّكخن خ ةىظي  ى . 

 ىء نظمس هلا  ا   نئ ة نلاس ه   خنظ خءنظ  نظ سخق . كم  تلا   سسين خبة -6

 كمدد  تلادد   ةدد ي  اددخ. مددن نلإحسددىت بددىظ ميه خنظ فددخق ظلامسدد هلا  ايإددب  نظهدد    ددخ نمدد    نظسددلاكق  -7
بو  نظات  تن نظحى دق نظيهدى ، خ د  ي يىً ي كدخ  نظمسد هلا  تلاد  م ىبكدق ح سدق نظسدخق خنظ  بدق اد  نظّد نء 

تلاد  سد  مدى  دخ   يد  مدن سدلاع مك خضدق اخ مكلادن تدن ط حهدى اد   خيبحث تن نقإد  نظطد ق ظلاحإدخ 
 .(64: 6106 نظاةى ، ننسخنق نظيهى ظلاحإخ  تلايهى ممى ي    نظ  هإىب ه بحىظق  ّبه نلإ مىن 

 ملا  خسىئ  ت ة ظلاضوط ، خاسىظين م بىياق ظلاةه  ، ممى ي ك  نظم طلاكين هظ  نلاس ه    ن بين ايه  -8
 (.71: 6109 نظمكمخ   ، يهخبىحفين تاه خم كطّين هظ

 خصائص ثقافة المستهمك -رابعاا 

 : ( نن  اى  نظك ي  من نظ إىئص نظ    ميه فةىاق نظمس هلا  خماهى نص  Maguri,2013:3  اّى     

 ك ب  فةىاق مى يق ، ا  ااهى  ك م  ا  نظحإخ  تلا  نظسلاع تلا  خ خ  اسخنق   ى يق م  إإق اد  1- 

 .من ه   نلاس ه   تملايىل نظبيع خنظّ نء ، ممى ي    هظ  هافىق نظمى  

، ا  ان سد  سدلاكق ظهدى  دافي  تلاد  م مختدق مدن نناد ن  ي  لاد  ظسد   نلاس ه سنلاسلاخن يك م  تلا  2- 

 اإن ط يةق نلاس ه     حس  ا  فةىاق نلاس ه   . تن  ي    ، ظذن

خ طخ  ممىي    هظ   اميق  ان نظمس هلا  ي اف  بطبيكق نظ طخ نل نلاس ه سيق نظ    ح ث من حخظه ،3- 

خ ه   باختيق نظك مىل نظ  ى يق ظلاما  ىل ، ا  ان سد  سدلاكق مسد هلاسق  د  بط بمإد   فةىا ه نلاس ه سيق 

 . إايع مكين 
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 إىئص فةىادق نظمسد هلا  تلاد  ناهدى نظإدفىل نظةدى  ة  ظ ( ن (Firat&Others,2013:189ي  خيض    

تلادد   حخيدد  نلاح يى ددىل خنظ  بددىل نظدد  سددلاخ  ّدد نئ ، ان نظمسدد هلا  لا يكطدد  نظمددى  ظم دد   ا  مادد ج اخ 

  مق خنامى بك  نس مى  نظإخ ة نظسىملاق ظ ح يىل نظفكلا ، خنن امط نلاسد ه   ظلأاد ن  مخ ده حةيةد  لإ مدى  

  .تملايق نظّ نء

( نن  إددىئص فةىاددق نظمسدد هلا    مفدد  بمددى Granholm,2017:108) Moberg&ضدد  سدد  مددنخيخ      

 يا  :

 ق  ي  ىخه  ميع ننبكى  نلا  مىتيق نظم كى   تلايهى خ ىإق ا  نظم  مكىل نظو بيق. 1-

   اع تلا  نا ىل ما  ىل ظ مهخ   ي  م مىيه .  2-

  ّ ع   بق نظمس هلا  تلا  نظّ نء . 3- 

 لامس هلا  تلا  نق اىء نظما  ىل بسهخظق.يسم  نظ   بق ظ  4-

   ميه ا  بك  نلاحيىن بسلاخ  ّ نئ  مّ    خ ىإق نظمس هلاسين نظما مين نظ  طبةق خنح ة. 5- 

 -( نن  اى  م مختق من نظ إىئص نظ    ميه فةىاق نظمس هلا  ماهى: (Featherstoneخي ا      

ه   نظسدلاع نظمى يدق ، ناهدى  ك مد  تلاد  اسد ة  خإ  فةىاق نظمس هلا  بااهى مى يق اه    خ  حدخ  نسد 1- 

قىمدددق اسدددخنق   يددد ة ظلاسدددلاع نلاسددد ه سيق ،   بدددى   نظكة اددد  نظمباددد  تلاددد  نلإا دددىل نظسدددلاك  نظخنسدددع نظاطدددىق خنت

خ  اف   ذط نظسدلاع بىظط يةدق نظ د   كد   بهدى ، خنظمسدىن نظ د   كد   ايده ، نذ اإدبحل  كد   تلاد  احدخ 

 ب خن تلا  احخ ناض  ممى    تلايه ا  نظخنقع . ىص خيافق تلايهى مبىظغ طىئلاق س   
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سمددى   ميدده فةىاددق نظمسدد هلا  ب خنابهددى نظمكاخيددق اهدد  لا  دد  بط بىظممى سددىل نظمى يددق اةددط  ، خنامددى  دد  بط 2-

نيضىً بىس ه   نظمكىا  خنظ ب نل خنظإخ  اىنسلاخن نظذ  يكلان به تاهى يد  بط بإدخ ة مكيادق يسدك  نظد  

خمدن فد  ادان ممى سدق نظ سدخق  ظيسدل  كدىمً  نق إدى يىً احسدن خلاساهدى  كىمد   فبي هى اد  ذ دن نظمّد    ، 

مكاخ  يس سن نظف   من   ظه  بد نل  ىإدق خيسد  ت  مدن   ظده م مختدق  ىإدق مدن نظإدخ  نظذ ايدق 

بدد  نن  ددذن نظ ىاددن نظمكاددخ  قدد  يطودد  تلادد  نظ ىاددن نظمددى   تادد مى ي حددخ  اكدد  نظّدد نء نظدد   دد   فددىاخ  

بكملايدددق نظّددد نء نظددد   ددد   اسىسددد  خ دددذن  دددخ مدددى يطلادددق تلايددده نظبدددىحفخن   نلاسددد ه    خي حدددخ  نلاسددد م ى.

 (.(Featherstone,2007:33 يإب  نظ  خ  ا  نظسخق   اىً ا  ح  ذن ه نظبإ   ( حيث

  سدد  فةىاددق نظمسدد هلا  بددىظ حخ  نظمسدد م  خنظسدد يع . خيتهدد   ددذن نظ حددخ  تلادد  مسدد خيىل تدد ة، اخظهددى 3- 

بةىبلايق نظمكىا  نظ      بط بةىبلايق فةىاق نظمس هلا  ظلا حخ ، ظذظ  خإفل فةىاق نظمس هلا  مس خا تى  ي  بط 

بااهى س  ّد ء ماهدى يإدب  قدىبً  ظلا بدى   مدع ا  ّد ء، الاديت  ادى  مدن حد خ  ظ حدخ  نظمكدىا  خنا ةىظهدى. 

ىادق نظمسد هلا  نمى نظمس خا نظفىا ، ظ حخ  فةىادق نظمسد هلا  بااده ياسّد  مدن  د   نظ ادىق  نظدذ    لافده فة

بددين مددى  ددخ سددىئن خمددى يابودد  نن يسددخن، ذظدد  نن فةىاددق نظمسدد هلا   حددخ  سفدد نً مددن نظمكددىا  خنظ إددخ نل ادد  

م يلادددق نلااددد ن  خ  لادددق اددد   ن لاهددد  ناخنتدددىً مدددن نظ ادددىق  قددد  لا  سدددخن مخ دددخ ة اددد  فةدددىا ه  نلاإدددلايق. نمدددى 

ى هى، ايدد  بط بك قددق  ددذط نظفةىاددق نظمسدد خا نظفىظددث خنن يدد  نظددذ  يسّدد   حددخلال فةىاددق نظمسدد هلا  خ اىقضدد

مددن نظفةىادق خماحهددى مكددىا    يدد ة  بىظفةىادق نلاإددلايق حيددث  كد  تاإدد نً مهمددى ادد   حخيد  نظكاىإدد  نظ ةلاي يددق

 (.(Milchram,2012:62 من فةىاق نظمس هلا  نظح يفق ا  ح  ذن ه

خنظسدك   لاد  طمخحى ده   إد  فةىادق نظمسد هلا  بااهدى فةىادق قه يدق  د اع نظادىت  اكدىً نظد  نلاسد ه   4-  

 (.(Featherstone,2007:33بو  نظات  تن نظفخنئ  نظفكلايق نظم حةةق من ذظ  



 الثالث..............ثقافة المستهلكالفصل الثاني ..............المبحث 
 

 
 83 

( نن  اى   إىئص ظفةىاق نظمس هلا    مف  بمدى Others,2016:2) Pankina&خنضى  س  من       

 يا  :

 ةىظي  خنظ ين .نح ا نظ إىئص نظمهمق ظفةىاق نلاس ه   ناهى سمق م همق ظلاكخنم  نلا  مىتيق خنظ  1-

  ا ج ما  ىل ظ مهخ   ي  م مىيه خم  لا  ا  نلاس ه   . 2- 

 يّ ع   بق نظمس هلا   ي  نظمّبكق م اف ن بفةىا ه . 3- 

 .    بق ّ نء ما خل مكين مة  اه بهخيق نظمس هلا 4-  

  م  نبطدددق ظهدددى طبيكدددق ماه يدددق خلا يمسدددن خإدددفهى بسدددهخظق خلا يمسدددن نظ ابددد  بهدددى بسدددهخظق  مكةددد ة - 5 
Harnish ,2016:44)). 

 ابعاد ثقافة المستهمك -خامساا 

  نبكددى  فةىاددق نظمسدد هلا  مددن خ هددىل اتدد  م  لافددق  اىخظهددى م مختددق مددن نظبددىحفين خنظ دد  يمسددن  ح يدد      
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  بالجدول الواردة المصادر عمى بالعتماد الباحث إعداد من :المصدر

من و نء نظبىحفين حخ  بك  نلابكى  نظمذسخ ة اة   ن فىقهن  اى  اسبق  ات طي ض  من   خ        
% ( ماه   61ا مع    % ( ، بيامى 70    إ  نظ  ن فىقتلا  اسبق  نظم وي نل نلا  مىتيقحإلال 
  باسبق  ن فىق، ا  حين سىن  اى  فةىاق نظمس هلا ك ب  بك  مه  من ابكى  نظسمىل نظّ إيق  تلا  هن 

اق  من  ذط  ن فىق، امى بةيق نلابكى  اة  حىهل تلا  اسن  ي نظكى نل خنظ ةىظ% ( تلا  بك    54  
اسبق   تلا نظفةىايق نظسلاع نق إى يىل،  نظكخنم  نلاق إى يق،  نظةي  نظ يايقنظاسن اة  حإ  س  من : 

ابكى    تلا   ذط مع مى  ة   سخ   ك م  نظبىحث  ن سىقى% تلا  نظ خنظ  .  %1 ،  %1 ،  01
خايمى يلا   ظفةىاق نظمسهلا  ، سابكى  اسىسيقنظكى نل خنظ ةىظي ، نظسمىل نظّ إيق،  نظم وي نل نلا  مىتيق
   خضي  ظس  ماهى :
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   -المتغيرات الجتماعية0-9

 مف  اح  نلابكدى  نظ ئيسديق ظفةىادق نظمسد هلا  خيّدي   دذن نظبكد  نظد  نن نظمسد هلا  سدىئن ن  مدىت  خظهدذن     

ة خنلاس ة خنلا خن  نلا  مىتيق خي اف   ذن نظبك  بّس  قدخ    ضع فةىا ه ظم ف نل مف  نظم مختىل نظإوي  

 ,Fuchsا  نس  ىبىل نظمس هلا  خ ضكهى نظماتمىل ا  حسىبى هى تا  إيى ق نس  ن ي ي هى نظ سخيةيق.  

2015:6  ;Banerjee,2008:9;Lowe et al.,2015:4 (.   خنن  ددذط نظم مختددىل نظإددوي ة نظ دد

م مختىل  ئيسيق مف   نلاس ة خننإ قىء خنظ ي نن خاإ قىء نظكم ( حيدث يا م  نظيهى نظمس هلا  ق   سخن 

ي فىت  مكهدى بط يةدق  يد   سدميق خبإدخ ة  نئمدق، خ ادى  م مختدىل فىاخيدق ي فىتد  مكهدى نظمسد هلا  خظسدن 

بإخ ة  سميق خنح سى   ي  ماد ت  سخاده تضدخنً اد   مكيدىل نخ ن حدى نل مهايدق نخ   ى يدق خ   لاد   دذط 

   يا م  هظيهى نظمس هلا  ،خنظم ف ة ا  سلاخسه بى     تم ط ،خمحيطده نظ و ناد  ،خمسد خا نظم مختىل نظ

 (.Dittrich , 2017 :4 كلايمه ،خم سهط نلا  مىت  

 نن ظلام وي نل نلا  مىتيق ا ميق سبي ة تلا  فةىاق نظمس هلا  خ   لا  بىظفة نل نلا يق:    

ي  نظدد  م مختددىل نظمسدد هلاسين خنظ دد  ظدد يه  اسددبيىً م مختددىل نلاا مددىء خنظطبةددىل نلا  مىتيددق: خ ّدد 1-1-

افدددت نظةدددي  خنلا  مىمدددىل خنظ طلاكدددىل خننامدددىط نظمكيّددديق، خنظ ددد   مدددى ت اامىطدددى سدددلاخسيق م ةى بدددق .نظطبةدددق 

نلا  مىتيددددق نظ دددد  يا مدددد  هظيهددددى نظمسدددد هلا  تخنمدددد  مدددد ف ة ادددد  سددددلاخسه ادددد  نظّدددد نء .اىظفةىاددددق نظ دددد  يحملاهددددى 

ختق نظةي  خنظمفىظيىل خنظمخنقد  خنظ مدخه ذنل نظد لالال نظ د   سدىت    تلاد  نظمس هلاسخن ،خنظ     مف  بم م

(. 2006:6نلا إددى  خنظ فسددي  خنظ ةيددي  ،بإددف ه  اادد ن نً ادد  نظم  مددع  دد ف  ادد  قدد ن نل ّدد نئه   نبخحمدد  ،

( نظطبةددق نلا  مىتيددق تلادد  ااهددى   لادد  نظمسىاددق نظ دد  يح لاهددى نظفدد   اخ ننسدد ة ادد  6: 6119خ دد ا   نضدديق ،

 مع مى خاةىً ظسلا   ةسي  مكين ي  سه تلا   ملاق من نظمكىيي  سدىظمهن ،نظد    خ   دق نظ كلا  .خ ميد  سد  م 

حيددددث ياةسدددد  سدددد  م  مددددع هظدددد  تدددد   مددددن نظطبةددددىل  نظم  مكددددىل نلإاسددددىايق ظلا ةسددددي  نظطبةدددد  نلا  مددددىت 
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ة افدت نظةدي  (، حيث ي ّى   ننا ن  ا  نظطبةدق نلا  مىتيدق نظخنحد Dixit,pandey,2011:7نلا  مىتيق  

خط يةق نظ فسي  نظّىئكق ،ط يةق نظس   ،نظسلاخ  خ ي  ذظ  من ننمدخ  نظ د   د ف   ميكهدى اد  نظفد   بّدس  

 (.Abraham,2011:44سبي  

خ دد  مإدد   نظ ددافي  نظ مددىت  ادد  فةىاددق نظمسدد هلا ، خمكتدد  نظاددىت  دد  اتضددىء ادد  حيددىة ننسدد ة:  -6-0

خ   مإ   نظ افي  نظ مىت  ا  فةىاق نظمس هلا ،  .(Nairn,2014:573 ننس  نظ   خظ خن خاّاخن ايهى  

خمكتدد  نظاددىت  دد  اتضددىء اسدد  ين ادد  حيددىة ننسدد ة نظ دد  خظدد  ايهددى خاّددا ايهددى، خننسدد ة نظ دد  اسسددهى تادد  

هذن تىئلاددق مإددو ة خ ددذن نظاددخ. اسفدد  ّدديختى ادد   هخن دده.اه  نظ دد    سددخن مددن نظددهخل خنظهخ ددق خننباددىء،اه 

 (. 2003:213مكت  نظم  مكىل  إخإى نظم طخ ة ماهى  بن تيس  ،

نظ مىتدددىل نظم  كيدددق  خ ددد   مىتدددىل مدددن نناددد ن  يسدددخن ظهدددى  دددافي  تلاددد  : نظم  كيدددق  ىلنظ مىتددد -1-0
من      افي  ى نظسبيد   مك ة نل خمخنق  خسلاخ  خق ن نل اا ن  و  ين، خي مف   افي  ى ا  م ى  نظ سخيق

 . (Bajde,2013:232تلا  ق ن نل ّ نء نظسلاكق اخ هح ا نظك مىل نظ  ى يق  

( نن نظ مىتدددىل نظم  كيدددق بااهدددى  لاددد  نظم مختدددىل نظبّددد يق نظ ددد  يمسدددن ان 2006:222خاّى  نظماإدددخ ،

 مىتدىل  د ف  تلاد   س     سإطى  م  ك  ظلأا ن  ا  ق ن ن ه  نظّد نئيق خ ّدسي  مدخنقفه  خسدلاخسه  اهدذط نظ

( نظ مىتددىل نظم  كيدددق بااهددى  ا  ّددد ص اخ  مىتدددق 2009:81سددلاخ  نناددد ن  نظّدد نئ . خبدددين   بلاحيمددد ،

 س     ساةطق ظلامةى اق اخ سم  ع نظف   ا   سخين قيمق خن  ى ى ده خسدلاخسه سدخنء سىادل تىمدق اخ ىإدق  . 

 دافي  تلاد  مك ةد نل خمخنقد  ( بااهدى  مىتدىل مدن نناد ن  يسدخن ظهدى (sobol , 2008: 209خاضدى  

خسلاخ  خق ن نل اا ن  و  ين، خي مف   افي  ى ا  م ى  نظ سخيق من      افي  ى نظسبي  تلا  ق ن نل ّ نء 

  نظسلاكق اخ هح ا نظك مىل نظ  ى يق .
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 -السمات الشخصية29-

بكددى نظّ إدديق  دد  م مختددق مددن نظسددمىل نظبّدد يق نظ دد   ميدده سدد  ادد   خ   لادد  مددن ّدد ص ص دد       

(. خيخضددددددددددد  2007:150تخنمددددددددددد   ى  يدددددددددددق  نظإدددددددددددمي ت  خو ددددددددددد خن، ظكخنمددددددددددد  خ نفيدددددددددددق  ن لايدددددددددددق اخ

( ان سمىل ّ إديق نظفد   خ سخياده خامدخط خسدلاخسه خن  ى ى ده خميخظده خااسدى ط  د  خظيد ة 2011:31 نظةيق،

يددق نظ فىتدد  بددين نظبيئددق خنظخ نفددق ،خ اددى  بكدد  سددمىل نظّ إدديق نظ دد    سددخن ظ يدده مددن  دد نء نظمدد ف نل نظبيئ

خاّدددى  تب  نظخنحددد     مىتيدددق خا  قيدددق خ يايدددق خاس يدددق.ختدددن ط يدددق مىي لاةدددىط مدددن   بيدددق خ كىمددد  خ اّدددئق ن

( نن نظّ إيق    تبى ة تن اتى  ي سخن من م مختق سمىل مس ةلاق  مفد  م مدخ. ا هنئهدى 2013:92،

نظّ إديق مفدى ي  ّ إيق نلإاسىن ا  ااهى تبى ة تن نا تى   ياىم  ظم  لا  سمىل نظّ ص. خنظسدمىل 

نس ك ن يق  ّي  هظ  اهتىل ظلافك  اخ نلاس  ىبق بط يةق مكياق ،اىظاىت ي  لافخن ا  سلاخسه  بسن ن     

نن  سمى ه  نظّ إيق اه  نظ    كط  س  اد   ا  ي ده نظ د  ي ميده بهدى تدن  يد ط هذ يد ا نظكدىظ   نظبدخ ل (

ظبخ ل نظسمىل نظّ إيق بااهى  بايق تإبيق نظسمىل نظّ إيق  سخياىل بيخظخ يق ايهيةيق حةيةيق خيك   ن

افسدديق ظهددى نظةدد  ة تلادد  نسدد   ص نظمفيدد نل نظم سىائددق ختيفيددىً ختلادد  نظمبددى اة ادد  نظ خ يدده نظمسدد م  نّددسى  

خيبددددين  (.2016:135م سىائددددق تلادددد  احددددخ ظدددده مكادددد  م سددددق مددددن نظسددددلاخ  نظ ددددخناة  خنظ كبيدددد    محمدددد  ،

 2017:9 ،Roberts   سيدددن  ن لاددد  ظددد ا نظفددد   خنظدددذ  يمفددد  ن  بدددىط نظ   بدددق (  كاددد  نظّ إددديق بااهدددى 

خنظسلاخ  بط يةق ما تمق، خنظط يةق نظ   مدن   ظهدى  دات  نظسدلاخسيق خنظ   بدق تاد  نظفد   اااهدى سد  ك  ماده 

(  نن نظّ إديق  د  م مدخ. نظ إدى   Kurylo, 2018 : 6خذسد    مكيادىً ذنل سدمىل م ميدهة.  ّ إىً 

سيدىن نظّد ص بىسد م ن ، خنظ د   ميدهط تدن  يد ط خ داكست تلاد   فىتلاده مدع خنظطبى. نظم اختق نظمخ خ ة ا  

نظبيئق من حخظه بمى ايهى من اّ ىص خمخنق ، سخنء اد  اهمده خنت  نسده ا  اد  مّدىت ط خسدلاخسه خ إد اى ه 

خمتهددد ط نظ دددى   ، خيضدددى  هظددد  ذظددد  نظةدددي  خنظميدددخ  خنظ  بدددىل خنظمخن دددن خنناسدددى  خنظ إدددخ نل، خ امدددخ 
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طدخ  مدن سد   خنابهدى ضدمن نلإطدى  نظفةدىا  ظلام  مدع نظدذ   كديج ايده، خذظد  مدن ن د  ّ إيق نظفد   خ  

نس سددىن مفددى ي  خنامددىط اس يددق خسددلاخسيق  سددىت  تلادد   سيدد  نظّدد ص مددع م  مكدده خ سددخين ت قددىل مددع 

ننّ ىص نظمحيطين به. خ اى  سمىل م ك  ة ظلاّ إيق خنظ   ظهى  افي نل خنضحق تلا  فةىادق نظمسد هلا  

ةخيق تبى ة تن م مختق مدن نظإدفىل نظكةلايدق خنظ سدميق خنظافسديق نظ د   تهد  تلاد  نظّد ص سىظّ إيق نظ

ا  مخق  مكين خنظ    ميهط تن  ي ط ،خ اى  ّ إيق قيى يق  ك  ا ىل  فىت  ظم مختق نظم ىلال نظذن يدق 

  .(Roberts Cremin,2019:9)خنظ    سخن مخ هق احخ ن  ن  مكياق  

 -العادات والتقاليد39-

 ك  نظكى نل خنظ ةىظي  خ ي  دى مدن نظكد   خنن د ق خنظكةىئد  خ يد  ذظد  مدن مسخادىل نظفةىادق ايضدى ظدذن      

سددىن ظسدد  م  مددع مددن نظم  مكددىل نلإاسددىايق  إددىئص خمميددهنل  دد   تلادد  ن دد    بكضددهى تددن نظددبك  

  لادخ ماهدى  دذط نظم  مكدىل خ ك ب  نظكى نل خنظ ةىظي  نظميهة ننسىسيق نظفىب دق خنظم ويد ة اسدبيى نظ د  لا نص  ،

خنظكى نل  ك ب  سلاخسيىل مك ى ة خماظخاق مخ خفق يةخ  بهى ننا ن  ا  تد خ  خماىسدبىل مكيادق اهد   ا ةد  

من  ي  نظ   ي  سمى  ك ب  نظ ةىظي   ةلاي  نظاىت ظمن سبةه  ا  بك  نظسلاخسيىل تلا  نت ةى    بضد خ ة 

  ننا ن  اسف  ماه ن  مىت  لااهى   كلاق بىظحيىة نظيخم  ظلاف   نظكم  بهى ،خظلاكى نل خنظ ةىظي   افي  افس  تلا

سخاهددى سددلاخسيىل ي بى ظهددى ننادد ن  ايمددى بيدداه  بط يةددق طبيكيددق  سدد لاهمهى نظحيددىة نظكى يددق ظلأادد ن  سددىن خلابدد  ان 

( نن نظكددى نل خنظ ةىظيدد   ّددم  2009:5احمدد ،(خيبددين (. 2008:19اددخه ،( ّددم   ميددع نظ خناددن نظحيى يددق 

نظفةددىا  امددخ ن مكاخيددق خا دد ا مى يدق خلا ةدد  احدد  مى تددن نلا دد  خ كد  نظكددى نل خنظ ةىظيدد  مددن مسخاددىل  نظ د نث

نظفةىاق خ ك ب  نظكى نل خنظ ةىظي  نظميهة ننسىسديق نظفىب دق خنظم ويد ة اسدبيى خنظ د  لا  لادخ ماهدى نظم  مكدىل نن 

ل اهدد   سددىظق يحملاهددى نظفدد   هظدد  ا  نظكددى نل خنظ ةىظيدد  ه ث فةددىا   ادد  لايسدد هىن بدده ادد  سفيدد  مددن ننخقددى
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مسدىن مكبد ن بدذظ  تددن  خي ده ،ظسدن نظيددخ  سد   دذن نظ د نث مهدد   بىظضديى. خنظدهخن  خنظ ويدد  ،خ دذن  ن دع هظدد  

  ةلاي يق ختإ اق نظفةىاق نظمى يق .ت ة اسبىن ي مف  ا مهى ا   وي  امط نظحيىة نظ 

خبود  نظاتد  تدن طبيك هدى  نظ ةىظيد  ان نظكدى نل خ  others,2013:273) (Carpenter& خاّدى       

نظسدددلابيق اخ نلاي ىبيدددق، الاهدددذط نظممى سدددىل خنظمك ةددد نل  إدددىئص مكيادددق، اهددد  اددد  نظوىظدددن م مختدددق مدددن 

ننتدد ن  نظم فددق تلايهددى بدد خن ان  سددخن مس خبددق نخ م خاددق، خظساهددى  حتدد  بمّدد ختيق ظسخاهددى محدد  ن فددىق 

 ا اددإن نظكددى نل خنظ ةىظيدد  ظهددى ختددىئ  ن  مىتيددق بحسدد   خن فهددى اخ ن سددى. اطددىق ممى سدد هى. خمددن اىحيددق ا دد

 اتيميددق خا  قيددق، خمددن اىحيددق فىظفددق اهدد  لا  كبدد  تددن ماتخمددق فىب ددق اخ م  ىاسددق، خ  كدد   نظمخنقدد  ههنء 

تى نل خ ةىظي  بكياهى ااحيىاىً مى ي   نظات  هظيهى تلا  ااهى  كبي  تن ممى سىل خسلاخسيىل هي ىبيق خبىظ ىظ  

ى، خظذن اان  ذط نظكى نل خنظ ةىظي  ي ن ان اح  مهى، خق   سدخن سدلابيق خيابود   ويي  دى ي ن نظمحىاتق تلايه

(  كادد  (Tripathi,2016:3خاخضد   ص مدن نظكدى نل خنظ ةىظيد  نظمةيد  .ادان تلايادى مخنسبدق نظكإد  خنظد  لا

 مىتيددق نظكددى نل خنظ ةىظيدد  ادد   ك يفهددى نظكددى  تددخن   فةىايددق خن  مىتيددق   مفدد  ادد  سددلاخسيىل خممى سددىل ن 

هدى احد  خفةىايق مخ خفق نخ مس ح فق  سه  ا   ّسي  نظخت ، خناهى سذظ  اوىظبى مى ي   نظات  هظيهى تلاد  اا

نن نظكدى نل  )  (Gabdrakhmanova&others,2016:2سمى يخض  س  مدن مسخاىل نظهخيق نظفةىايق. 

سددلاطق نظةددىاخن خ ح يدد ن ادد  خنظ ةىظيدد   لاكددن  خ ن ادد  نظ اتددي  نلا  مددىت ، حيددث يسددخن ظهددى سددلاطق قدد   فددخق 

سخسديلاق ظلاةإدىص  دى ل اطدىق نظةدىاخن. ” نظفدا “نظم  مكىل نظ ةلاي يق. خمن اب ه ننمفلادق تلاد  ذظد  تدى  ة 

 . لاسىل إلا  ت ايق بكي ن تن نلا  نءنل نظةىاخايق ى سق مسئخظ  نظ خظق ا خنن ا  سفي  من ننحيىن مّ
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 المبحث الرابع

 الدراسةالعلاقة بين متغيرات 

       ة:ئتوط

يسعى هذع اهابحث ععثهابع ه العيقهابىن ععغهثعي هح ريعةاتهابسةاسععغهكاب سعايحها ب  ةا ع ها  عع ه     
اسععي ا هذعع اهابحث ععثهح لععع تهب ىن عع تهثععي هابحثيىعع تهااف  ععغهابحسعع ي اله عع هاب   ععبهاب  ععة  ه

 -ابح ريةاتهابةئيسغهأعنههااب  هسي  هااث  ي ه  ف ته  هاب   بهابىح  هاذ ه شحلهح هي  :

 العلاقة بين التسويق الالكتروني وحجم المبيعات . -1

إبع هاب سعايحها ب  ةا ع هع ع هأ عخهيسع لس هأ يع ةهه(Strauss& frost,2012:85 )يشعيةهههههه
ا ةهااب طثيف تهابح ةاثطغهب  ثيغهأ  ي   تهابىحنءه.ايى ثةهاب سايحها ب  ةا  هح هح ا  تهاب حثي

اب سعععايحهابعععخهح حاععععغهح  اععععغهحععع هابح   ععع ته  يعععاهيالعععقهالذعععسا هابةئيسعععيغهاب ععع ه  حاعععله ععع ه
ه.ي ث هأ  ي   تهابىحنءهاابح  ح تابر ببه  هإ ش ءهاب ث سلهع  هابحسىهابفعيةهاابطايلهاب  ه

أ هاب سعععايحها ب  ةا عععع هبععع هيىععععسه سيعععساتهاب  ععععخهأععععثقهحح ةسععععغه سعععايفيغهةاسععععلغه سعععع لسحي هههههه
ابح  ح تهابعريةةهاابح اسطغه ع ه طعايةهعن   يع هحععهابىحعنءه احع هابحيع هأيلع تهسةاسعغهأ لعله
ابحح ةسععع تهاب ععع هيح ععع هب ح  حععع تهابععععريةةهاابح اسعععطغهأسععع لساحي هبنسععع   سةهحععع هاب عععة هاب ععع ه

احهاب  عع ةةها ب  ةا ععع ه حعع هلععنلهسحععلاهاب سعععايحها ب  ةا عع هحعععه  اا يعع هاحح ةسععع  ي هيا ةذعع ه سعع
 (Chonget et al,2016:1).اب سايفيغهاب  بيغهب ي سةهةل هابىحنءهاا ئي ه

 عع هابحثيىععع تهي ى عععحهالحعععةهذ ععع هث بحى احععع تهابحة ثطعععغهثط ثععع تهابشعععةاءهابحفسحعععغهحععع هطعععة ههههههه
أ لقهح هلعنلهابحلطعطهابسع ثحهحع هلعنها  عةااه عا هابحثيىع تهابىحنءهابىلهذ اهابح يا ه سه

اب  ي غهاب ي ئيغهب ف ةيةهح  ثىغهااس  س ةاتهاح ط ث تهابىحنءه ح هيح ع هأ ه  عا ةهب ع هابحى احع ته
حعع ه ثععله ةيععحهابحثيىعع تهأاه سعع هاب سععايحهحعع هلععنلهابيعع   هأاهشععث غها  ععع لهاب عع ه ععةثطهثععي ه

ب  ه  ه حيعهال االهي به سييلها سع يله حيععهعح يع تهابثيععهاب ةاعهابحل   غهأاهاباسط ءه اه
 ل.ه2007:114ثش لهع يقهع  ه  عسةهابثي   تك ةاح هح اة ل 
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أ هحثيىع تهابح  حععغه  عباةهث  العع عها   عع سيغهاأالعع عهسعاحهابععع  عغهاب ع ه ىحععلهثيعع ههههههه
 سيغهأاهساةاتهالعحعع لهابح  حععغه.ا  ف ععبهابحثيىعع ته  ي ععغه ععباةهسععاحهابععع  عغهث ب ف ثعع تها   ععع

 ععب اه عع  ها   ععع سهي اسعععهاي حععاهثحىععس تهع بيععغه  ععب ه ععلهابح  حعع تهس سعع  يسهحعع ه بععاها عع ساسه
حثيى  ي هاأةث  ي هاب  هثسة  تهح   ا غه ا  سسهذ ههابسة  تهثحسىهأس   سةهابع  عغهاب ع ه ىحعله

عه  ععب هحى عع هابح  حعع ته ييعع هابح  حععغهحعع ها  سذعع ةها   ععع س ه. عع باها اه عع  ها   ععع سهي ةا عع
ةث  يعععع هاب عععع هثععععسة  تهح   ا ععععغهأيلعععع ت   سسذ هشععععسةه ععععبايةهاب سعععع سه سعععع  باةها عععع ل اهحثيى  يعععع هاا 
ا   ععع س هع عع ه ععلهععع  عغه.ذعع اهيى عع ها هذ عع اهععع  ع تهشععسيسةهاب ععبايةهث بععساةةها   ععع سيغه

ا هذ عععع اه ععععع  عغهارب  ةا يعععع تهاابسععععي ةاتهااا تهااب  ييعععع اتهاذعععع ه  يعععع هسعععع عهحىحععععةةه حعععع ه
ععع  ع تها عععله ععباةاهث بعععساةةها   ععع سيغه  بعععع  ع تهابر ائيعععغهايععىس ه ف عععبهابحثيىعع تهإبععع ه ف عععبه
الةث حهااب  هثساةههيىاةه  هابفيحغهابسا يغه ع هأا ع تها  سذع ةها   عع س هااب سع سها   عع س ه

. Madura,2015:289 ).هل

ا ب  ةا ع ها  ع هابحثيىع تهل هحع يفا ههةىهابث  ثههأ هذ  اه اا ف تهثي هاب سعايحياحح ه فس هههه 
ثععععخهاب سععععايحها ب  ةا عععع ه عععع هابحثيىعععع تهذععععاهطةيفععععغه ععععبايةههع عععع هسعععع ااهابحسعععع ي اه  ععععةاهلذحيععععغه
ابحثيىعع تهث ب سععثغهب ح  حععغهال  ععع سيغهثبع ثعع ةهاب سععايحها ب  ةا عع هاابحثيىعع تهحعع هأذعع هع  عععةه

 هحسع اىهاب عاسةهايسع عسه ع ه ى يع ه   حهالعح لها  باهبخهساةه ثيةه  ه ي سةهالةثع حها  سعي
ابفسةاتهاب    سيغها  ىيلهاب ي سةهابحس حةةهب سبهابحثيى تها ي سةهثيعهابح    تهاابلسح تهب ح  حغه
عثععةها   ة ععتهثسععبهةعثععغهابىسيععسهحعع هابح  حعع ته عع هاب  ععالهحعع هاب  عع  هاب ف يععس هب  سععايحهابعع ه

بح ريعةاتهاباا ثعغهاب ع ه سع سع هاب  يع هحععهاب    ها ب  ةا  هثبع ث ةهاب سعايحها ب  ةا ع هأ عسها
هابى ب هاب سيثهاب  هيى حسهع  هاب   ابا ي ه.

 العلاقة بين التسويق الالكتروني وثقافة المستهمك . -2

ا هاب سايحها ب  ةا  هذاهعث ةةهع هح حاععغه ةعيعغهحع هالعحع لها ب  ةا يعغهاب ع ه سع لس ههههه
حها  فيعععععحهالذعععععسا هاب سعععععايفيغهابحط اثعععععغهب ح  حعععععغهاباسععععع ئطها ب  ةا يعععععغهب   يععععع هأ شعععععطغهاب سعععععاي

   ب سايحهث    ة ته ااب سايحهاب   ع  هااب سايحهث ب االه ى ثةهحع هأشع  لهاب سعايحها ب  ةا ع ه
.اأ خهي فحهالذسا هاب سايفيغهح هلنلهأس لسا ه   ابا ي ها  ع  تهارب  ةا يغهب  ااععلهحععه

هل.(Chaffey,2006:8اب ث ئ ه
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اب سعععايحها ب  ةا ععع هعثععع ةةهعععع ه سعععايحهابح   ععع تهعععع هطةيعععحهشعععث غهار  ة عععتهأ هيععع  ههإ هههههه
عععةاهح   عع تهابح  حعع ته عع ها   ة ععتها عع  هعح يععغهابثيعععهاابشععةاءهععع هطةيععحهار  ة ععته  يععثه
أعث تهشث غها   ة تهااسعىغها   شع ةه   ب سعايحها ب  ةا ع هيى ع ه اععيلهابحا ععها ب  ةا ع ه

هل.2015:8ةه سثغهح هابىحنءهثيس ه شةها ا يعهلسح  ي هكث  س  ابل  هث بح  حغهل ث

إ ها  شعععع ةهاف  ععععغهابحسعععع ي اه عععع هابىسيععععسهحعععع هابح  حىعععع تهحعععع هلععععنلهاب طععععاةهابي ئععععله عععع ههههههه
   ابا يعع ها  ععع  تهأعععث تهاباف  ععغها سعع ين يغه اتهااععةهاالععقهع عع ه يعع ةهال ععةاسه عع هذعع هه

سيعسةهاا هابطةيفعغهال اعةه عبايةاتهباف  عغهابحسع ي اه  عا هابح  حى تهحح هيىاةهع  ه ي  ي هثطعةحهع
اععي   ي هايى فعسهأ ههاال غهع  هابساةهاب  ه  حي هثي ه  اهابح    ته  ه طايةهذايع تهال عةاس

اف  ععغهابحسعع ي اه حاععله   ععبه ععاذة هاأس سعع هب    عععله عع هابح  حىعع تهاذعع ههاب  بععغهث بعع اته  ععسسه
  اهابلع ئ هب   يع ها سع يناهثععاةةهطثيىيعغهاا عسهحع هه ي يغهإح   يغهاب سايحهبلأس   سةهح 

ذ اها س يناه  هاب سايحها ب  ةا  هاث باه عثقهذ ههاب  ذةةهح  غهثش لهل  هل ي هالساةه
ابةئسععيغه سعع ةا ي يغهابسععاحهاب ى بععغهااب عع ه سعع ذ هثعععاةةه  ع ععغهب شعع يلهاف  عع تهابحسعع ي اهاع عع ه

هل.(Askegaard,2013:139 حل   هابح  حى ت

اف  ععغهابحسعع ي اه  ععا هاالعع غهحعع هلععنلهحةا ثععغهاب  ععا تهاب عع ه ععسه  ععسثهب ح  حعععهسعع ث تهأاهههههه
اي  ثيعع ته أ هاذ حعع  هابحسعع ي  ي هثىعع ساتهحسعع  سةه عع هح  حعععهحعع ه   ذ حعع  هثىح يعع تهاب  حيععلهأاه

 ىاةهع ع هها ع   ءهث بع غهااب   ي هاابحب ا تهابطثيغهابل بيغهح هارل   تهاب حي ئيغهاب  ه س
ب  عععسهحععع هاب ععااذةهابسععع ثيغه ععع هعح يععع تههي ىععلهاب سعععايحها ب  ةا ععع هساةاهثعع ة هابععع غهاذععع اهحععع 

ا سعع يناهابح ةطععغهااب عع ه حا ععتهث باف  عع تهاب سيععسةهاب عع هسل ععتهع عع هحل  عع هابح  حىعع تهعثععةه
هل.(Westover,2017:23اب   ابا ي هاب سياغه

غهابحسع ي اه شعيسذ هأيلع تهثعةاحلاهاب سعايحها ب  ةا ع ها ثي هب  هأ هاب ريةاتهاب  ه شيسذ هاف  عهههه
اذ اهحح هيى سهابع غهاابىن غهابحة ثطغهثي يح هسااءه   هع  هابحسىهابفعيةهأاهابحسىهابطايله
 ايى حععسهسعع ااهابحسعع ي اهع عع هاف   ععخها يحععخهاسي ععخها ف بيععسههاأعةا ععخهاألن ععخها ععبايةهذعع اهابسعع ااه

 ي يععغه ى ح ععخهحعععهابحسعع ي اهع ععسه سععايحهابح   عع تهاابلععسح تهع عع هاب سععايحها ب  ةا عع ها  اا ععخهاه
عثةها   ة تهاا هاب   ابا ي هاب سياغهاسيحتهثش له  عله  ه فله  اهاباف  ع تهثعي هابح  حىع ته

هابحل   غه.
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 العلاقة بين ثقافة المستهمك وحجم المبيعات . -3

ع هح حاعغهح هابحث سئهاب  ه ى حسهع  هال   ةهاب ةسيغ هاا   ح عيغههحس ي ا ىثةهاف  غهابهههه
  ه  سيسهطثيىغها س يناهب حس ي اهاباا س هأاهابحس ي  ي هثعاةهههع حعغ ها ىعة هأيلع تهثب يع ه
ابح عع ذي هاال  ععع ةهابسععع ئسةه ععع هح  حععععهحععع هاابحة ثطععغهثح حاععععغهحععع هابح   ععع تهاب ععع ه    سعععبهحععععه

ة هلح هح  احغه  ةيّغها ث غهاحى حسةهع  ه ف طٍهاالع غهاح ياحعغهااب ع هطثيىغها س يناهابثش
ه2012:34, عععععىسّ هإبععععع ه يعععععاةه  عععععةهافععععع   هحعععععىاّةهع ععععع هابفطععععع عها   عععععع س ه ععععع هابح  حععععععهك

RogerRosenblattهل.ههه

لها هاف  ععععغهابحسعععع ي اهذعععع هابفععععاةهابحييح ععععغهابحة  يععععغه عععع هFeatherstone,2018:9ايععععةىهكهههه
ابحى عة ها ىثيةهاف  غهابحس ي اه  ذةةهح ى حغهاح فابغهاحش ة غه سهابى بح اب    هع  ها   ع 

اذ هأ سهأذ هابىااحلهاب  ه ىاةهع  هحاا  هابحس ي  ي هاس ا ي هاأ حع طه يع  ي .ههي ىعةاه عله
 ةسهبىعسسه ثيعةهحع هال  ع ةهاابفعي هاابحىع ييةهااباف  ع ت هاث ب ع ب هيع ى  هاب حييع هثعي هاب يعسهاابسعي  ه

ل ي ةه    هحىفسهحىي هيس حةه  هاب رييةهحعهابح يسهح هابلثةة ها سستهاف  غهابحس ي اهاح ها ها
 .لهBinkleyه2014:165,ابىسيسهح هابفااعسهاب  ه فيسهابس ااها   ح ع ها ح  خك

ا هابحثيىععع تها حاذععع هي ىععععبهساةاهةئيسععع ه عععع ه ععععاةاتهارساةاتهابى يععع ه احعععع هلعععنلهإ ععععةاءههههههه
 ثهع هابحثيىع تهيىعسهابيعس هال اعةهشعياع هاابع  هيع  ه  عةههحع ه ثعله ثعةاءهابسةاس ته ثي هأ هابث

ابحسةاءها ثي هثعب هابح  حع تهي عبهأ هي عا هبيع هح حاععغهااسعىغهحع هالذعسا هثحع ه ع ه بعاه حعاه
ابحثيىععع تهب  فيعععحهأذعععسا ي هابح بيعععغهث  ع يعععغهاا ها  ح بيعععغهابحثيىععع تهذععع هاب سعععثغهابحئايعععغهابفععععاىه

 ا ىي هح  حغهاا سةهح ةسةهلح هع  ع تهحىي غها ه  ا عه  فيفيع هسعااءه   ح بيغهابساحهاب  ه
هل.2013:9  هعىاسهابحثيى تهأ هذثاطي هكابىث س  

ا هابحثيىعععع تهذععععع هعح يعععععغه لطعععععيطها   يععععع ه حيععععععهار عععععةاءاتهابن حعععععغهبثيععععععهابح   ععععع تهأاههههههه
ابثيىيععغها   يععع ذ هابلععسح تها اعععي ي هابعع هابحسعع ي اها  عععيله يح يعع هحعع هلععنلهالعععهابلطععطه

اابة  ثععغهع ييعع هاحعع هاعع ه فيععي ها فععاي هالساءهابثيىعع هاابحسعع ذحغه عع ها لعع  هابفععةاةاتهابن حععغهب ى يعع ه
هل.2016:126ار ةاءاتها ي  ثيغها ع يقها   ةا  تهب   فيحهالذسا هكابىحيس  
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ا عععته  ي عععغهححععع ه فعععس هب ععع ه عععالهح ريعععة هاف  عععغهابحسععع ي اها  ععع هابحثيىععع تها هذععع ههاباف  عععغه  ههه
ابلثةاتهااب   ةبهاابى ساتهااب ف بيسهاذ هابح ةاها س س هث  لع  ه عةاةهشعةائ هحىعي ها ع باه ىعسه
ابلعععطهابعععس  ع ها الهب ح يعععغهابحسععع ي اهحععع هحلععع طةهابسععع عهاابلعععسح تهابةسيئعععغهاابلععع ةةهاابرععع ه

 ي هاب  عع ة ها شععع لهابسععع ااهابععع  هيى حعععسهه ععع هشعععةاءهسععع ىغها ل  ععع هطثيىعععغهابشعععةاءهثعععي هابحسععع ي 
حى حساه باهع  هابثيئغهااب  ةيخهاابسي هااب ف بيسهه   ح ه اسهاع هابحسع ي اهثع بح  لاهابع  هيسع لسحخه
  ح ه  ته ة هلساعخهاثيىخهثل ئعهحرشاشغهاا هعس ه ةشيسها س يناهسا هيابسهلةةاته ثيةاته

ه     ث ب ةسهاابح  حعهاا   ع سهاث ب  ب ه فله سبهابحثيى ته.

 سويق الالكتروني  وحجم المبيعات وثقافة المستهمك .العلاقة  بين الت -4
أ ه سععععايحهابح   عععع تهاابلععععسح تهع عععع هاسعععع ئلهارعععععن هارب  ةا يععععغه اذععععاهاا ععععسهحعععع هأ ععععسثهههههه

السااتهاب  ه ثة ه ع هعع ب هاب سعايحه  لعح ها سع لسا هابحث  عةهب   ابا يع هار  ة عتهثحع ه ع ه بعاه
ةسععععاح ته اابعععع  هحعععععهبرعععع تهحل   ععععغهر شعععع ءهإعن عععع تهاسعععع لسا هاباسعععع ئطهابح ىععععسسةهابحل   ععععغه ااب

 (AggarwaIet.aI,2012:7)  اثغ

ع ع هأ شعطغهإ  ع عهاب ع سه ابيعس هاب يع ئ هب ح  حعغه ع ها  ع جهابسع عههأ هابثيعهذاه  هاب بايةههههه
اابلععسح تهذعععاهثيععععهابسعع عهأاهابلعععسح تهب  ثععع ئ هبعع باه  ىعععبهابحثيىععع تهساةاتهحيحعع تهب ح  حعععغهث يعععثه

ابح    تهاب  ه    ي ها ا يةهابسللهب ح  حغه.اييس هابثيعهاب  ه فا هثخهابح  حغهابع هيح  هثيعه
ثيعععهابسعع عهاابلععسح تهابن حععغه حعععسةهب ععسللهب  رطيععغه حيعععهاب  عع بي هب  فيععحهةثععقه  ىععلها  ىععله

 ا شععععي ءهاب عععع هيةيععععسذ هح ععععساث هابحثيىعععع تها يعععع سةهابحثيىعععع تهذعععع هابرععععةاها س سعععع هب ح  حععععغ
Winardi,2002:2)ه.هل

اا ه  عععع ها سعععع يناهلععععح هذعععع اهابح يععععا هيععععة ثطهثعععععاةةه عععع سةهاحث شععععةةهثاف  ععععغهابحسعععع ي اهههههه
اابح  حعععه اا هاباف  ععغهابح  يععغهاابسابيععغه ععة ثطهثح حاعععغهح ريععةاتهحل   ععغه   ععتهبيعع هساةهاس سعع ه
ث  عععاي ه  عععاهابلعععع ئ هع ععع هابحسععع ي اهحاعععلهابحى فعععساتهاالععععةا هاابعععسي هااب ععع ةيخهااب رعععغهاا ه

 ابا يعع هاب سياععغهااععاةةها  ععع  تهابى بحيععغهأسععيحتهثشعع له  عععلهع عع ه فععله  ععاهاباف  عع تهثععي هاب  
 ععباةته  ةيععغهاف  ععغهابحسعع ي اهثس سعع غهاهه(Lamory&Laporte,2016:8)ابح  حىعع تهابحل   ععغه

حعع هالسععئ غهاب  ةيععغهاب عع ه ة عع هع عع هابىن عع تهثععي هابيايعع تهابشلعععيغهااب ح عيععغهب حسعع ي  ي ه
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ااب  عععع ةبهاب عععع هحععععةااهثيعععع  هاال  حععععغهاابشععععث  ت هث رلعععع  غهإبعععع هطثيىععععغهاسي  حي يعععع تهاب يئعععع ته
هل.Deville ,2017:15 ا   ح عيغهاب  هي اا سه يي هذى ءهابحس ي  ي هك

ححعع ه فععس ه ثععي هب عع هأ هح ريععةاتهابسةاسععغهابععانثهكاب سععايحها ب  ةا عع ه   عع هابحثيىعع ته اف  ععغهههه
اهاة ث طععع تهثعععي هذععع ههابح ريعععةاتهاثعععسة  تهح   ا عععغه يعععثه عععلهح ريعععةهحععع هابحسععع ي الها عععسها هذ ععع 

ابح ريععةاتهيى حععسهع عع هاالعععةه عع ه ييئععغهابسعععثلهاب  ي ععغه عع ه  فيععحهالسعععسهابحى حععسةه عع ه  فيعععحه
هح هلنلهاب سايحها ب  ةا  ه س طيعهابح  ح تهح ه  فيحهابحثيى ت هالذسا هبي ههابح ريةات 

 هأ ه ا عععخه  عع هابحثيىععع تها عع باهحعع هلعععنلهاف  ععغهابحسععع ي اهاحعع هلععنلهاف  عععغهابحسعع ي اهحح عع
ابحسعععع  ساغهحح عععع هأ هيعععععثقهابحسعععع ي اهبععععخهحعععععسا يغهث ب سععععايحها ب  ةا عععع هابعععع  هثععععساةههي فععععحه

هابحثيى ت.
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 المبحث الاول

 دا  الياا لا اختبارات الصدق والثبات

 توطئة ...
 ق نننوس رومتا نننرر فننن  ردرة روق نننوس وكت مننند منننل مننند   ننن   تيو رختبنننور وتطنننو ر منننل رورنننرور  

وكت منند مننل  مقننو  س رودررسننةف ننو ورختبننور رونن  ىننذر رومب نن   ، وننذوي  ينند  ورنسننموميو مننئ ب ئننة روتطب نن 
وذونننني مننننل خنننن ى رخرننننوعيو رونننن  ب نننن   رودررسننننةع نننننة  روزبننننوئلومنننند  م ئمتيننننو وورقننننئ  يننننووثبوت يو نننندق
رختبور روتوز ئ روطب    ، رختبور ،  تبورر  رلأوو ة ورومتمثكة بق وس رو د  روظوىر  ،  د  روم تو رلاخ

 : وعك  رون و رلات  ، د  ، رختبور روثبو  ورختبور رلاتسو  رودرخك روتوم  روت ك ى رو ومك 

 ترميز وتوصيف مقاييس الدراسةأولًا: 
رونذ  تنق ق وسنو  روتسو   رلاومترونن رومتا ر رومستقى :  ث   متا رر  رئ س ة ى تتمول رودررسة مل      

ورومتا نر رووسن ط  (م و  ر روثقة ورلامول، و  توفر قوعدة ب ونو  روتسو  ،  روخ و  ةبث   رب ود فرع ة )
،  روسننمو  روصخ ننن ة،  رومتا ننرر  رلامتموع ننةثقوفننة رومسننتيكي روننذ  تننق ق وسننو بث ثننة رب ننود فرع ننة ىنن  )

 مفوءة رومب  و )ى  روذ  تق ق وسو بث   رب ود فرع ة   مق رومب  و روتوبئ ( ورومتا ر رو ودر  وروتقوو دو 
وبننذوي   تمنند روترم نننز وروتو نن   ومقننو  س رودررسننة وت د نند م ف نننة . (رومب  ننو ردرء ، و  رنصننطة رومب  ننو ، 

عكن  مسننتو  نتنوئت روت ك ننى روت ومنى منئ رومتا ننرر  عكن  مسنتو  رومونننن روم ندرن  ورلاصنورة رونن  رومتا نرر  
 رلا  وئ  .
رر  روتنن  وعنندد روفقننورموزىننو فنن  روت ك ننى رلا  ننوئ   ورننا رومتا ننرر  ورب ودىننو روفرع ننة ( 11ورومنندوى )

 تق س مى ب د.
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 (11الجدول )                                           
 ترميز وتوصيف مقاييس الدراسة

 المتغيرات
 الرئيسة

 الابعاد
 الفرعية

 رمز المؤشر
 الاحصائي

عدد 
 الفقرات

 التسويق الالكتروني
E-Mar 

 PR 6 الخصوصية
 DBM 6 توفر قاعدة بيانات التسويق

 TSS 5 معايير الثقة والامان

 قافة المستهمكث
ConCul 

 SV 6 المتغيرات الاجتماعية
 PA 6 السمات الشخصية
 CT 6 العادات والتقاليد

 حجم المبيعات
SalVol 

 

 SE 9 كفاءة المبيعات
 SA 5 انشطة المبيعات
 SP 6 اداء المبيعات

 .اعتماداً عمى استمارة الاستبانة المصدر : اعداد الباحث

 وصدق المحتوىثانياً : اختبار الصدق الظاهري 
قدرة عك  رومد  أ    ر  رو د  بونو رومد  روذ   تق ف و ق وس رومفيوق )رومتا ر( بدقة ، 

 & Heale)وذوي مل خ ى روف و رومبدئ  وم تو و  رومق وس وفقررتو  رودررسةق وس متا رر  
Twycross , 2015 : 66 )  و ت ق  رو د  روظوىر  وكمق وس مل خ ى ث ثة مرر ى رسوس ة ى

رومق وس ، وتق  ق م تو  روت  س تق ترم نيو ف   روفقرر روخبررء وتطو ر  رستمصو  رررءمررم ة رلأدب و  ،
 (Soundy et al. , 2016 : 78فقرر  رومق وس ومد  رتسوقيو مئ ب ئة روتطب   )

عندمو  بوتسو  عوو  ف  بن تو روبن و ة وىذر  ت ق تمتئ رومق وس  ق د بوف إمو  د  روم تو  
ترتبط رب وده وفقررتو رمل بن  نظر ة منسممة متمومكة روم تو  بم ن  رل تمول روفقرر  ممثكة ومى 

تو    روبنوء  روم ون  روت   ترمنيو روب د روذ  تنتم  رو و ، وىذر  ترمل ت د د رممون ة رومق وس عك 
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رونظر  روم مق وق وس  ووة رو  ق قة م  نة رمل رطور م دد  مثكو رومتا ر ورنموذج روق وس 
(Csikszentmihalyi & Larson , 2014 : 46 ) 

 1عك  عدد مل روم مم لبمقو  سيو عر  أدرة رودررسة  تقولأغرر  رودررسة رو وو ة 
وذوي وكت مد مل رو د   ( م ممو  11بكغ عددىق )بصمى عوق ة رلأعموى إدرر  رومتخ   ل ف  مموى

مل     روم تو  روفمر  ورو  وغة  فقرةمد  وروح مى  وت د دلأدرة روق وس و د  روم تو  روظوىر  
ف  أ  م ور  فقرر وت   ا مو  نبا  ت    و مل رو بورر  مئ إروفة أو  ذ  مو  ر  روم مق مل 

،  زمة إمررء روت د    روب روبو  روم ممول قوق روسودة مل روم وور. وف  روء رلآررء روت  أظيرىو 
 روت  رأ  روم ممول ررورة إعودة   وغتيو وتمول أمثر ورو و   روفقرر وت د ى و  وغة ب   

 .تنسمق مئ طب  ة وتوميو  روزبوئل ع نة رودررسة وو روتسو ق ةورنسمومو  بطب  تيو 
 ناتبيعي لمبيا: اختبار التوزيع الطثالثاً 
مل  وروت مد وب ونو رعتدرو ة ررلاختبورر  روميمة وكت مد مل مد  رىق   د رختبور روتوز ئ روطب    مل       
روم ئمة ويذه روب ونو   رلاسوو ن روت ك ك ة ر ة رخت ور  ةتتبئ روتوز ئ روطب    رق لا ممو   ط  وكبو ث رنيو

 وى رلاختبور وروت ك ى ف  روم كم ة ف   رلاسوو ن رستخدرق ة، إذ  ممل وكبو ثورمررء رلاختبورر  رومطكوبة 
 رعتمود وكتوز ئ روطب    ، رمو رذر وق تخرئ روب ونو  وكتوز ئ روطب    فونو مل روررور روب ونو   خر  
 . ( Kim & Park , 2019 : 332)رلاختبور وروت ك ى رو م كم ة ف   رلاسوو ن

 Kolmogorov-Smirnov)سم رنو   –رختبور مووممورو   روبو   وت ق   ىذر روار  رعتمدو       
test ) مونو مل رمثر رلاسوو ن صيرة ودقة وكت ق  مل رعتدرو ة روب ونو  وم ف ة توز  يو وت ئمو مئ  مق

ق مة ( بول 11نتوئت رلاختبور ف  رومدوى )  ترا ملرذ رو  نة رومب ر روم تمد ف  رودررسة رو وو ة ، 
روتسو   عك  روتورو  ومتا رر  رودررسة ) (0.080 , 0.100 , 0.111) بكا ر  وئ ة رلاختبور قد 

 لإ  وئ ةرلا تموو ة مستو  روم نو ة ( ف    ل بكا  رلاومترون  ، ثقوفة رومستيكي ، و مق رومب  و 
( 0.05وىو رعك  مل رومستو  روم  ور  روبووغ )( عك  روتورو  ، 0.200 , 0.200 , 0.158) رلاختبور

تخرئ وكتوز ئ  روث   ر  رودررسةوىذر   ن  ب ل مم ئ ب ونو  متا ر ، غ ر درى م نو و   ووبووتوو  في
( 11و ورا روصمى )  رستخدرق رلا  وءر  روم كم ة ف  روت ك ى ورلاختبور. وبووتوو   ممل روطب   
 . روث  عك  مستو  رومتا رر   وتوز ئ روطب   ر من ن و 

 

 
                                                           

1
 عرضت عليهم الاستبانة.يىضح الملحق )( قائمة باسماء الخبراء والمحكمين الذين  
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الثلاثات الدراسة لمتغير   (Kolmogorov-Smirnov test) : اختبار  (11الجدول )   
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

Var. 
التسىيك 

 الالكتروني
 حجم المبيعاث ثمافت المستهلك

n 384 384 384 

Normal 

Parameters
a,b

 

Mean 3.1561 3.1246 3.1343 
Std. Deviation 1.16411 1.01136 1.08520 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .080 .100 .111 
Positive .045 .085 .072 
Negative -.080 -.100 -.111 

Test Statistic .080 .100 .111 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d .200c,d .158c 

 (SPSS V.23المصدر : مخرجات برنامج ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

  الثلاثتالتىزيع الطبيعي لمتغيراث الذراست  ياث: منحن (5الشكل )

 .SPSS V.23المصذر: مخرجاث برنامج 
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 : اختبار الصدق البنائي التوكيدي  رابعاً 
( ىو  (Confirmatory Factor Analysisرختبور روت ك ى رو ومك  روتوم د رل رويد  مل رمررء      

 تق رمررء ر روار ومد  دقتيو م درن و ، ووت ق   ىذروت مد مل  د  روبنوءر  رونظر ة ومتا رر  روب   
مونو مل أىق روطر  رلا  وئ ة روصوئ ة  رو وو ة رودررسةرختبور رو د  روبنوئ  روتوم د  ومقو  س 

رلاستخدرق ف  رو د د مل روتخ  و  وروت  ويو دور رسوس  ف  روت ق  مل   ة رنموذج روق وس 
 وت  قد تفسر رو  قو  رومتبودوة ب ل ممموعة مل رومتا رر رونموذج رونظر ة ر م وو ةودررسة مد  

((Mair , 2018 : 39 .    وروت ك ى رو ومك  روتوم د    ق  رموبة عل تسوؤى ميق  تمثى ف  وموذر وم
م  نة ومتا رر  م  نة ف  ب ئة دررس ة م  نة ؟ وبذوي فول رلانموذج  ررتبط  ممموعة مل روفقرر  بوب ود

ممو رنو   دد روي مك    ق  رو  قو  ب ل روفقرر  ورلاب ود روخو ة بوومتا ر ب سكون بس ط ووررا 
 (Tomé-Fernández et al. , 2020 : 12)رىم تيو رستنودر  رو  رموبو  رو  نة رومختبرة 

روت ك ى رو ومك  روتوم د  لابد مل روت ق  مل  ،وذج روي مك  رونوتت عل مخرمو ووار  تق  ق رلانم     
 (Hair et al. , 2014 : 115)م  ور ل ىمو: 

 (Parameter Estimates) تقديرات  المعممة. 1
روق ق روظوىرة عك  رلأسيق وى  رو نسن روتصبئ  روم  ور ةرلاوزرل رلان درر ة تمثى تقد رر  روم كمة      

رذر تمووز  وممد ة مقبووة     رل تقد رر  روم كمة تمول ،  روت  تق سيو ووفقرر بروت  تربط ب ل رلأب ود 
 .(0.40)رق وميو نسبة 

 Model Fit Indices)) مؤشرات مطابقة الانموذج -1
مل خ ى وق وس مد  مطوبقة رلانموذج روي مك  رومت ق   ،تستخدق مؤصرر  مطوبقة رلانموذج      

أ  روت ق  مل رل روب ونو  روت  تق رو  وى عك يو تنسمق مئ  ب ونو  رو  نة وكم و  ر روموروعة
ف  رومؤصرر  روت  سو  ت تمد   ورا( 11) ، ورومدوىوف  م و  ر م  نة  رلانموذج روفرر  وكق وس

 كت ك ى رو ومك  روتوم د  عك  مستو  متا رر  روب  .مطوبقة رلانموذج روي مك  و تق  ق
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 ( 11جدول )ال
 نماذج التحميل العاممي التوكيديشرات وقاعدة مطابقة مؤ 

 قاعدة جودة المطابقة المؤشرات ت

  dfودرجات الحرية    x2قيمالنسبة بين  1

CMIN/DF < 5 

 (CFI)مؤشر المطابقة المقارن  1
Comparative Fit Index 

 

CFI > 0.90 

 (IFI) مؤشر المطابقة المتزايد 1
The Incremental Fit Index 

 

IFI > 0.90 

4 
 (TLIمؤشر توكر ولويس )

The Tucker-Lewis Index 

 

TLI > 0.90 

 (RMSEA)مؤشر جذر متوسط مربع الخطأ التقريبي  5
Root Mean Square Error of Approximation 

 

RMSEA < 0.08 

Source : Singh,V., (2016) " Perceptions of emission reduction potential in air 

transport : a structural equation modeling approach ", Environ Syst Decis 36 , P. 

388 . 

 :وف  روء مو سب  مون  نتوئت روت ك ى رو ومك  روتوم د  ممو   ت      
 : التسويق الالكترونيلمتغير التحميل العاممي التوكيدي . 1

،  ر ( فقر 6) روخ و  ةرب ود فرع ة ى  )  ث ثةمل خ ى روتسو   رلاومترون  وقد تق ق وس متا ر      
( رل 6( . رذ  ترا مل روصمى )( فقرر 5) م و  ر روثقة ورلامول،  ر ( فقر 6) توفر قوعدة ب ونو  روتسو  

( ورل مم  يو نسن 6( ممو ى  مب نة ف  روصمى )0.40نسبة )تقد رر  روم كمة روم  ور ة قد تمووز  
( رترا رنيو رمبر مل 11( روظوىرة ف  رومدوى ).C.Rم نو ة وذوي لأنو عند متوب ة ق ق رونسبة رو رمة )

  ( وىذر  ص ر رو  مدو  ىذه روم كمو  و دقيو.0.01( عند مستو  م نو ة )1.56)

مل مؤصرر  روت د ى  ررب ةوب د رمررء أمو بوونسبة رو  مؤصرر  مطوبقة رلإنموذج فقد أظير  رونتوئت      
(Modification Indices ) بول مم  يو مون  مستوف ة وقوعدة روقبوى رومخ  ة ويو ، وبذوي فول

 قوس ومترون  روتسو   رلارلانموذج روي مك  قد  وز عك  مستو  عوىٍ مل رومطوبقة ممو  ؤمد أل متا ر 
     . ( فقرة17)بورقئ رب ود فرع ة  بث ثة
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 (14جدول )ال

 التسويق الالكترونيلمتغير  معممات التحميل العاممي التوكيدي

Paths Estimate S.E. C.R. P  

PR6 <--- 4.617 212. 977. 617. الخصىصيت *** 
PR5 <--- 1.000 820. الخصىصيت    
PR4 <--- 6.434 222. 1.431 798. الخصىصيت *** 
PR3 <--- 4.956 194. 963. 654. الخصىصيت *** 
PR2 <--- 3.987 215. 856. 545. الخصىصيت *** 
PR1 <--- 3.494 226. 790. 486. الخصىصيت *** 

DBM6 <--- 3.294 354. 1.167 652. تىفر لاعذة بياناث التسىيك *** 
DBM5 <--- 3.696 343. 1.268 844. تىفر لاعذة بياناث التسىيك *** 

 التسويق الالكتروني( التحميل العاممي التوكيدي لمقياس 6الشكل )
 (Amos V.23)المصدر: مخرجات البرنامج 
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DBM4 <--- 1.000 502. تىفر لاعذة بياناث التسىيك    

DBM3 <--- 013. 2.472 332. 821. 422. تىفر لاعذة بياناث التسىيك 

DBM2 <--- 013. 2.492 324. 809. 429. تىفر لاعذة بياناث التسىيك 

DBM1 <--- 001. 3.199 348. 1.112 629. تىفر لاعذة بياناث التسىيك 

TSS5 <--- 5.729 165. 945. 758. معايير الثمت والامان *** 

TSS4 <--- 1.000 828. معايير الثمت والامان    

TSS3 <---  الثمت والامانمعايير  .836 1.131 .177 6.395 *** 

TSS2 <--- 5.156 143. 737. 671. معايير الثمت والامان *** 

TSS1 <--- 3.559 171. 609. 510. معايير الثمت والامان *** 
     

 (Amos V.23المصذر: مخرجاث البرنامج )

 

 :  ثقافة المستهمك التحميل العاممي التوكيدي لمقياس -ب
روسمو  فقرة ، ( 6) رومتا رر  رلامتموع ةرب ود فرع ة ) بث  ثقوفة رومستيكي وقد تق ق وس متا ر      

( رل تقد رر  روم كمة 7رذ  ترا مل روصمى )فقرة( .  (6) ورو ودر  وروتقوو دفقرة ،  (6) روصخ  ة
م نو ة وذوي لأنو ( ورل مم  يو نسن 7( ممو ى  مب نة ف  روصمى )0.40روم  ور ة قد تمووز  نسبة )

( عند 1.56( رترا رنيو رمبر مل )11( روظوىرة ف  رومدوى ).C.Rعند متوب ة ق ق رونسبة رو رمة )
  ( وىذر  ص ر رو  مدو  ىذه روم كمو  و دقيو.0.01مستو  م نو ة )

مل مؤصرر  روت د ى  ستةوب د رمررء أمو بوونسبة رو  مؤصرر  مطوبقة رلإنموذج فقد أظير  رونتوئت      
(Modification Indices ) بول مم  يو مون  مستوف ة وقوعدة روقبوى رومخ  ة ويو ، وبذوي فول

 بث ثة قوس ثقوفة رومستيكي رلانموذج روي مك  قد  وز عك  مستو  عوىٍ مل رومطوبقة ممو  ؤمد أل متا ر 
  . ومى ب د ستة فقرر  ق وس ةرب ود فرع ة 
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 (15) الجدول
 ثقافة المستهمكمعممات التحميل العاممي التوكيدي لمقياس 

Paths Estimate S.E. C.R. P  

SV1 <--- 1.000 774. المتغيراث الاجتماعيت    

SV2 <--- الاجتماعيت المتغيراث  .417 .488 .164 2.976 .003 

SV3 <--- 7.258 150. 1.087 906. المتغيراث الاجتماعيت *** 

SV4 <--- 4.577 188. 861. 623. المتغيراث الاجتماعيت *** 

SV5 <--- 3.745 155. 580. 494. المتغيراث الاجتماعيت *** 

SV6 <--- 6.329 148. 940. 817. المتغيراث الاجتماعيت *** 

PA1 <--- 3.847 505. 1.944 804. السماث الشخصيت *** 

PA2 <--- 3.940 459. 1.808 849. السماث الشخصيت *** 

PA3 <--- 3.636 439. 1.595 681. السماث الشخصيت *** 

PA4 <--- 3.773 497. 1.874 776. السماث الشخصيت *** 

PA5 <--- 4.359 265. 1.156 645. السماث الشخصيت *** 

PA6 <--- 1.000 491. السماث الشخصيت    

 ثقافة المستهمك( التحميل العاممي التوكيدي لمقياس 7الشكل )
 (Amos V.23)المصدر: مخرجات البرنامج 
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CT6 <--- 4.288 291. 1.248 727. العاداث والتماليذ *** 

CT5 <--- 1.000 604. العاداث والتماليذ    

CT4 <--- 3.933 291. 1.145 647. العاداث والتماليذ *** 

CT3 <--- 5.094 301. 1.534 983. العاداث والتماليذ *** 

CT2 <--- 4.510 225. 1.016 701. العاداث والتماليذ *** 

CT1 <--- 3.776 331. 1.250 613. العاداث والتماليذ *** 

 (Amos V.23)المصذر: مخرجاث البرنامج             

 :  حجم المبيعات التحميل العاممي التوكيدي لمقياس -ج
 رنصطة رومب  و فقرة ، ( 9) مفوءة رومب  و رب ود فرع ة ) بث   مق رومب  و  وقد تق ق وس متا ر       

( رل تقد رر  روم كمة روم  ور ة قد 8رذ  ترا مل روصمى )فقرة( .  (6) وردرء رومب  و فقرة ،  (5)
( ورل مم  يو نسن م نو ة وذوي لأنو عند متوب ة 8( ممو ى  مب نة ف  روصمى )0.40تمووز  نسبة )

( عند مستو  م نو ة 1.56( رترا رنيو رمبر مل )15( روظوىرة ف  رومدوى ).C.Rق ق رونسبة رو رمة )
  ( وىذر  ص ر رو  مدو  ىذه روم كمو  و دقيو.0.01)

مل مؤصرر   خمسةوب د رمررء أمو بوونسبة رو  مؤصرر  مطوبقة رلإنموذج فقد أظير  رونتوئت      
بول مم  يو مون  مستوف ة وقوعدة روقبوى رومخ  ة ويو ، وبذوي ( Modification Indicesروت د ى )

 قوس  مق رومب  و  فول رلانموذج روي مك  قد  وز عك  مستو  عوىٍ مل رومطوبقة ممو  ؤمد أل متا ر 
  . ( فقرة11بورقئ )رب ود فرع ة  بث ثة

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 حجم المبيعات( التحميل العاممي التوكيدي لمقياس 8الشكل )
 (Amos V.23)المصدر: مخرجات البرنامج 
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 (16الجدول )
 حجم المبيعاتمعممات التحميل العاممي التوكيدي لمقياس 

Paths Estimate S.E. C.R. P  

SE1 <--- 4.740 226. 1.073 657. كفاءة المبيعاث *** 

SE2 <--- 4.815 215. 1.035 667. كفاءة المبيعاث *** 

SE3 <--- المبيعاث كفاءة  .763 1.000    

SE4 <--- 5.260 183. 963. 722. كفاءة المبيعاث *** 

SE5 <--- 3.414 176. 601. 486. كفاءة المبيعاث *** 

SE6 <--- 6.412 196. 1.260 854. كفاءة المبيعاث *** 

SE7 <--- 5.986 210. 1.255 805. كفاءة المبيعاث *** 

SE8 <--- 4.111 221. 910. 578. كفاءة المبيعاث *** 

SE9 <--- 5.385 234. 1.259 736. كفاءة المبيعاث *** 

SA1 <--- 1.000 623. انشطت المبيعاث   
 

SA2 <--- 3.673 226. 831. 563. انشطت المبيعاث *** 

SA3 <--- 4.845 262. 1.267 895. انشطت المبيعاث *** 

SA4 <--- 4.051 252. 1.020 715. انشطت المبيعاث *** 

SA5 <--- 3.581 220. 790. 546. انشطت المبيعاث *** 

SP1 <--- 004. 2.886 548. 1.582 583. اداء المبيعاث 

SP2 <--- 4.099 413. 1.695 661. اداء المبيعاث *** 

SP3 <--- 002. 3.087 480. 1.482 664. اداء المبيعاث 

SP4 <--- 3.405 719. 2.450 844. اداء المبيعاث *** 

SP5 <--- 1.000 484. اداء المبيعاث    

SP6 <--- 002. 3.150 656. 2.067 692. اداء المبيعاث 

 (Amos V.23)المصذر: مخرجاث البرنامج             

 لأداة القياس والصدق الهيكمي الثبات معامل : اختبار خامساً 
تمدة ف  ق وس  من تورفرىو ف  رلأدرة رلاختبور ة روم ُ  دّ  د  رلاختبور ور در  مل رومؤصرر  روت       
رودرمة روت   ممل رل تقوس ف يو روفرو  فونو  مثى روثبو   رمو .روسكوم ة  مل رو فو  وروظورىر أ 

روفرد ة بونسموق وتمونس عند رلاموبة عل مق وس م  ل ، و  د رومق وس ثوبتو  عندمو  ق س مو بن  مل 
 .و رمك
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رمثر رلاسوو ن ص وعو  وىو مرونبوخ روفو ، روذ  ت د  روب  ووكت ق  مل ثبو  ردرة روق وس رعتمد 
 & Tavakol( عك  مستو  روب و  روسكوم ة )1.71مكمو تمووز نسبة )وموثوقة ق متو م تمدة 

Dennick , 2011 : 54 ممو تق رعتمود م ومى رو د  روي مك  وت د د نسبة  د  ردرة روق وس . )
 (.17وونسبة وكمتا رر  ورلاب ود روفرع ة رعتمودر  عك  رموبو  رفررد رو  نة . وممو مورا ف  رومدوى )ب

أل ق ق م ومى مرونبوخ روفو ومتا رر  رودررسة رورئ سة ورب ودىو روفرع ة قد ( 17رذ ن  ظ مل رومدوى )
ف  وذر  مستو  ثبو  ممتوز مقبووة وم تمدة ( وت د ىذه روق ق 0.770 - 0.929تررو   ب ل )

، ممو ن  ظ رل ق ق م ومى أوفو روم  ور ة مرونبوخ رودررسو  روو ف ة مونيو ق ق عوو ة بوومقورنة مئ ق ق 
ومقو  سيو وبذوي أ ب   أدرة رودررسة ،  رو د  روي مك  مون  ممتوزة وعوو ة رمل رموبو  رو  نة

 رو وو . ورو د  و   وو ة وكتطب   رونيوئ  مونيو تت   بوودقة وروثب

 الدراسة وابعاد ( : معاملات الثبات والصدق الهيكمي لمتغيرات17الجدول )

 معامل الصدق الهيكمي معامل كرونباخ الفا الأبعادالمتغيرات و  ت

1 

 0.896 0.803 الخصوصية
 0.877 0.770 توفر قاعدة بيانات التسويق

 0.925 0.856 معايير الثقة والامان
الالكترونيالتسويق   0.906 0.952 

1 

 0.949 0.900 المتغيرات الاجتماعية
 0.891 0.793 السمات الشخصية
 0.912 0.831 العادات والتقاليد
 0.964 0.929 ثقافة المستهمك

1 

 0.912 0.831 كفاءة المبيعات
 0.946 0.895 انشطة المبيعات
 0.927 0.860 اداء المبيعات
 0.962 0.926 حجم المبيعات

 (SPSS V.23)اعتمادا على مخرجاث برنامج  الباحثالمصذر: اعذاد          
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 : اختبار الاتساق الداخمي سادساً 

  رلاستبونة مئ رومموى روذ  تنتم  ررمد  رتسو  مى فقرة مل فق رودرخك ب د  رلاتسو    ق د     
 يد  ىذر رلاختبور رو  وبذوي . ، أ  قوة ع قة رلارتبوط ومد  م نو تيو ف  ىذر رلاطور  روفقرة ىذه رو و

فقررتيو ، مئ رودررسة رو وو ة  رب ودمتا رر  و روت ق  مل مد  ومود رلاتسو  )رلارتبوط( رودرخك  ب ل 
رومتا رر  ( وم رفة رلارتبوطو  روم نو ة ب ل تكي Pearsonعك  رستخدرق م ومى ررتبوط ) روبو  ورعتمد 

 .تمد رلاب ود وفقررتيو ، رذ تص ر رلارتبوطو  روم نو ة رو  قوة رومق وس روم و 
، رذ تب ل  هورب ودرومق وس ومتا ررتو ( ق ق م وم   رلارتبوط ب ل مم ئ فقرر  18و ورا رومدوى )    

 0.01ومود ع قو  ررتبوط م نو ة عند مستو  م نو ة ) (18ق ق نتوئت رلاختبور رومور ة ف  رومدوى )
رذ تررو   نتوئت ع قو  ،  مل مية رخر  فقرر روو رومتا رر  وروفقرر  مل مية ورلاب ود ( ب ل 0.05 ,

م تو  مم ئ وىذر  دى عك  ومود رتسو  درخك  عوو  ب ل ( **0.861-*0.315رلارتبوط ب ل )
 . و سن رموبو  رو  نةمقو  س رودررسة 

 : الاتساق الداخمي بين فقرات المقياس وابعاده الفرعية( 18) جدولال

 الفمراث الابعاد الفرعيت المتغيراث الرئيست
اتساق الفمرة 

 مع البعذ

اتساق الفمرة 

 مع المتغير

التسىيك 

 الالكتروني

 الخصوصية

1 .612** .424** 

2 .638** .639** 

3 .738** .510** 

4 .723** .658** 

5 .760** .640** 

6 .699** .647** 

توفر قاعدة بيانات 
 التسويق

7 .626** .644** 

8 .599** .656** 

9 .730** .591** 

11 .621** .547** 

11 .602** .671** 

12 .554** .582** 

 معايير الثقة والامان
13 .686** .555** 

14 .823** .738** 

15 .861** .732** 
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16 .843** .701** 

17 .777** .698** 

 ثمافت المستهلك

 المتغيرات الاجتماعية

18 .833** .447** 

19 .658** .452** 

21 .752** .462** 

21 .734** .430** 

22 .653** .424** 

23 .648** .373** 

 السمات الشخصية

24 .804** .491** 

25 .731** .500** 

26 .699** .508** 

27 .832** .592** 

28 .774** .568** 

29 .786** .541** 

 العادات والتقاليد

31 .575** .344* 

31 .585** .349* 

32 .539** .315* 

33 .642** .388** 

34 .611** .382** 

35 .375** .416** 

 حجم المبيعاث

 كفاءة المبيعات

36 .676** .663** 

37 .722** .605** 

38 .768** .707** 

39 .758** .705** 

41 .605** .580** 

41 .815** .790** 

42 .851** .755** 

43 .718** .644** 

44 .814** .739** 

 انشطة المبيعات

45 .794** .599** 

46 .763** .558** 

47 .821** .719** 

48 .629** .725** 
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49 .691** .557** 

 اداء المبيعات

51 .714** .652** 

51 .741** .619** 

52 .710** .575** 

53 .840** .704** 

54 .667** .465** 

55 .749** .678** 

   ** Correlation is significant at the 0.01 level . 
 (SPSS V. 23بالاعتماد عمى مخرجات برنامج ) الباحثالمصدر : اعداد 
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  المبحث الثاني 

 وابعادىا الفرعية الدراسة وصف وتشخيص متغيرات

 ...توطئة
من خلال  ووصفها وتشخُصهاالاحصائٍ تحلُل العزض نتائج علً هذا المبحث  َشتمل

 ،الانحزاف المعُارٌ  ،)الىسط الحسابٍ بـالمتمثلة  المناسبة بعط الاحصاءات الىصفُةاستخذام 

وابعادها الفزعُة وفقزات  متغُزات الذراسة الحالُةالخاصة بالاهمُة النسبُة(  ،معامل الاختلاف 

اعتماداً علً استخذام بزامج ، الزبائن عُنة الذراسة علً مستىي القُاس الخاصة بها 

(Microsoft Excel( و )SPSS ٍوكما َأت ، ): 

  اللكترونيالتسويق وصف وتشخيص متغير  -أولا 

بيدف التحديد الأفضل لمستوى إجابات الأفراد عينة الدراسة فقد اعتمد الباحث في تحديد 
الذي اشار الى  (Nakapan & Radsiri, 2012 : 573) مستويات المقارنة لمفئات عمى رأي 

( فان ىناك خمس فئات لا اتفق بشدة –اتفق بشدة انو في حالة اعتماد مقياس ليكرت الخماسي )
  : (19) جدولالفي موضح كما و  ، تنتمي ليا المتوسطات الحسابية

 حسب فئاتوالوسط الحسابي  مستوياتتصنيف : ( 19جدول )ال
 مستوى الفئة مدى الفئة تسمسل الفئة

 منخفض جدا 1.81 – 1 1
 منخفض 2.61 – 1.81 2
 معتدل 3.41 – 2.61 3
 مرتفع 4.21 – 3.41 4
 مرتفع جدا 5.11 – 4.21 5

Visual training in virtual world: A Nakapan, W. & Radsiri, S. (2012) "  :Source 

" comparative study between traditional learning versus learning in a virtual world 

, P. 573.                                http://www.researchgate.net/publication/270885178 

http://www.researchgate.net/publication/270885178
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فقرتين ، تتناول الاولى الوصف  الالكترونيالتسويق  ضمن وصف وتشخيص متغيروبذلك يت
الوصف و  فتتناول التشخيصالاحصائي لفقرات وابعاد ىذ المتغير تفصيمياً ، اما الثانية 

  -الاحصائي اجمالياً ، وكالآتي:

 تفصيمياا اللكتروني  التسويق وصف وتشخيص متغير -1

كما و  تفصيمياً الالكتروني  التسويقلفقرات وابعاد متغير  تتعمق ىذه الفقرة بالوصف الإحصائي
 -يأتي:

 الخصوصيةوصف وتشخيص بعد  .أ 

لبعد  الوصفي التحميل الاحصائينتائج التكرارات والنسب المئوية و ( 20الجدول ) يتضح من
ا البعد اذ بمغ الوسط الحسابي الكمي ليذ ،( PR1-PR6) فقرات بست تم قياسوالتي  الخصوصية

( والاىمية %42.34) النسبي ومعامل الاختلاف( 1.228( والانحراف المعياري )2.991)
 كانا البعد عمى فقرات ىذالدراسة عينة وىذا يدل عمى ان اتفاق افراد  ،( %58.03سبية )الن

لتي يتم تأديتيا من قبل اىمية بعد الخصوصية لممعمومات وطبيعة الانشطة امما يؤكد  معتدلاً 
واىمية معرفة المعمومات وتقديم خدماتيا المختمفة المنظمات في ممارسة التسويق الالكتروني 

وعدم تعرض المواقع اللازمة المتاحة عن المنتجات من خلال استخدام التقنيات الحديثة 
 الالكترونية لسوء استخدام من قبل الزبائن .

عبر  باستخداميايتم تحديد نوع البيانات المسموح بيا التي محتواىا ) الثانيةوقد حصمت الفقرة 
( 1.128) ( وبانحراف معياري بمغ3.586وسط حسابي اذ بمغ )عمى اعمى  (الموقع الالكتروني
وىذا يدل عمى ان  ،( %71.72نسبية بمغت ) وبأىمية( %31.45بمغ ) نسبي وبمعامل اختلاف

  .عمى ىذه الفقرة  مستوى الاجابات كان مرتفعاً 

يتحدد كيفية أستخدام البيانات والمعمومات التي التي محتواىا ) الثالثةفي حين حصمت الفقرة 
( 2.565وسط حسابي حيث بمغ )عمى اقل  (بائن من خلال الموقع الالكترونيتخص الز 

( وباىمية نسبية بمغت %52.57بمغ )نسبي ( وبمعامل اختلاف 1.348وبانحراف معياري بمغ )
 عمى ىذه الفقرة . منخفضاً وىذا يدل عمى ان مستوى الاجابات كان  ،( 51.39%)
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 لبعد الخصوصيةالحصاءات الوصفية : ( 20) جدولال

 الفقرة المتغٍر
اتفق 

 بشذة
 محاٌذ اتفق

لا اتفق 

 بشذة
 لا اتفق

الوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٍاري

معامل 

 الاختلاف

الاهمٍت 

 النسبٍت

ترتٍب 

 الفقراث

PR1 
 51.34 45.03 1.156 2.567 58 172 61 64 29 التكرار

5 
         15 45 16 17 7 النسبت

PR2 
 71.72 31.45 1.128 3.586 24 53 53 182 72 التكرار

1 
 6 14 14 47 19 النسبت

    

PR3 
 51.30 52.57 1.348 2.565 89 149 38 56 52 التكرار

6 
         23 39 10 15 13 النسبت

PR4 
 57.55 49.12 1.414 2.878 71 122 48 69 74 التكرار

3 
 18 32 13 18 19 النسبت

    

PR5 
 59.06 27.64 0.816 2.953 0 122 173 74 15 التكرار

2 
 0 32 45 19 4 النسبت

    

PR6 
 57.40 39.23 1.126 2.870 39 126 93 98 28 التكرار

4 
     10 33 24 26 7 النسبت

PR 
 58.03 42.34 1.228 2.901 47 124 78 90 45 التكرار

- 
         13 32 20 23 12 النسبت

 Microsoft Excel (SPSS .))) اعذاد الباحث بالاعتماد على مخرجاث برامج المصذر:

 توفر قاعدة بيانات التسويقوصف وتشخيص بعد ب. 

 الوصفي التحميل الاحصائينتائج التكرارات والنسب المئوية و ( 21الجدول ) يتضح من
اذ بمغ الوسط  ،( DBM1-DBM6) فقرات بست تم قياسوالتي توفر قاعدة بيانات التسويق لبعد 

 النسبي ( ومعامل الاختلاف1.169( والانحراف المعياري )3.122)ا البعد الحسابي الكمي ليذ
عمى وىذا يدل عمى ان اتفاق افراد عينة الدراسة  ،%( 62.44%( والاىمية النسبية )37.46)

التعامل الالكتروني مع الزبائن وتوفر قاعدة بيانات اىمية مما يؤكد معتدلًا  كانا البعد فقرات ىذ
وفر أجيزة متطورة تخاصة بمنتجات المنظمة ومواصفاتيا المختمفة عمى موقعيا الرسمي و 

برمجيات ذات قدرة عالية عمى الأتصال تتسم بالمرونة وتتمتع بالقدرة التخزينية بكفاءة عالية و 
 .من قبل المنظمات  التسويق الالكترونيممارسة عند 

مواقع التسويق الالكتروني تزود الزبائن التي محتواىا ) السادسةوقد حصمت الفقرة 
عمى اعمى وسط حسابي اذ بمغ  (لتي يحتاجونيا عن السمع والخدماتبالبيانات والمعمومات ا
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%( وبأىمية 25.96بمغ ) نسبي ( وبمعامل اختلاف9.969( وبانحراف معياري بمغ )3.833)
 . عمى ىذه الفقرة  وىذا يدل عمى ان مستوى الاجابات كان مرتفعاً  ،%( 76.67نسبية بمغت )

ية لمزبائن من يتم أرسال النشرات التسويقالتي محتواىا ) الرابعةفي حين حصمت الفقرة 
( وبانحراف معياري بمغ 2.333عمى اقل وسط حسابي حيث بمغ ) (خلال موقع المنظمة

وىذا  ،%( 46.67%( وباىمية نسبية بمغت )47.34بمغ )نسبي ف ( وبمعامل اختلا1.195)
 عمى ىذه الفقرة . منخفضاً يدل عمى ان مستوى الاجابات كان 

 توفر قاعدة بيانات التسويقلبعد الحصاءات الوصفية : ( 21جدول )ال

 الفقرة المتغٍر
اتفق 

 بشذة
 محاٌذ اتفق

لا اتفق 

 بشذة
 لا اتفق

الوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٍاري

معامل 

 الاختلاف

الاهمٍت 

 النسبٍت

ترتٍب 

 الفقراث

DBM1 

  

 73.28 27.53 1.009 3.664 16 46 47 217 58 التكرار 
2 

         4 12 12 57 15 النسبت

DBM2 

  

 70.00 32.38 1.133 3.500 32 43 69 181 59 التكرار 
3 

         9 11 18 47 15 النسبت

DBM3 

  

 50.56 40.48 1.023 2.528 70 129 120 42 23 التكرار 
5 

         18 34 31 11 6 النسبت

DBM4 

  

 46.67 47.34 1.105 2.333 81 182 55 44 22 التكرار 
6 

         21 48 14 11 6 النسبت

DBM5 

  

 57.55 26.41 0.760 2.878 0 137 157 90 0 التكرار 
4 

         0 36 41 23 0 النسبت

DBM6 

  

 76.67 25.06 0.960 3.833 16 29 31 235 73 التكرار 
1 

         4 8 8 61 19 النسبت

DBM 

  

 62.44 37.46 1.169 3.122 34 94 80 137 39 التكرار 
- 

         9 24 21 36 10 النسبت

 Microsoft Excel (SPSS .))) المصذر: اعذاد الباحث بالاعتماد على مخرجاث برامج

 وصف وتشخيص بعد معايير الثقة والمانج. 

 الوصفي التحميل الاحصائينتائج التكرارات والنسب المئوية و ( 22الجدول ) يتضح من
اذ بمغ الوسط  ،( TSS1-TSS5) فقرات بخمس تم قياسوالتي معايير الثقة والامان لبعد 

 النسبي ومعامل الاختلاف( 1.157( والانحراف المعياري )3.226)ا البعد الحسابي الكمي ليذ
عمى وىذا يدل عمى ان اتفاق افراد عينة الدراسة  ،%( 64.53%( والاىمية النسبية )35.87)
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توفر التعامل الامن والثقة من قبل الزبائن بمواقع اىمية مما يؤكد معتدلًا  كانا البعد فقرات ىذ
الامان الكامل في المعمومات التي تقدميا بخصوص المنتجات وكيفية المنظمات وكيفية منحيا 

الاعتماد عمييا في اتخاذ قرارات الشراء خاصة بعد زيادة حالات الاحتيال الالكتروني والتعامل 
 الفايروسي في التعامل عمى شبكات التسويق المختمفة .

وني بواسطة الموقع يؤدي التسويق الالكتر التي محتواىا ) الاولىوقد حصمت الفقرة 
( وبانحراف 3.464عمى اعمى وسط حسابي اذ بمغ ) (بالأمانالشعور  الى منحنيلكتروني الا

%( وبأىمية نسبية بمغت 33.39بمغ ) نسبي ( وبمعامل اختلاف1.153معياري بمغ )
 . عمى ىذه الفقرة  وىذا يدل عمى ان مستوى الاجابات كان مرتفعاً  ،%( 69.27)

تتوفر برامج حماية يصعب أختراق فيروس التي محتواىا ) الثالثةفي حين حصمت الفقرة 
( وبانحراف 2.593عمى اقل وسط حسابي حيث بمغ ) (والعبث في البرمجيات الالكترونية

%( وباىمية نسبية بمغت 49.43بمغ )نسبي ( وبمعامل اختلاف 1.282معياري بمغ )
 عمى ىذه الفقرة . منخفضاً وىذا يدل عمى ان مستوى الاجابات كان  ،%( 51.86)

 معايير الثقة والمانلبعد الحصاءات الوصفية : ( 22جدول )ال

 الفقرة المتغٍر
اتفق 

 بشذة
 محاٌذ اتفق

لا اتفق 

 بشذة
 لا اتفق

الوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٍاري

معامل 

 الاختلاف

الاهمٍت 

 النسبٍت

ترتٍب 

 الفقراث

TSS1 

  

 69.27 33.30 1.153 3.464 20 69 86 131 78 التكرار 
1 

         6 18 22 34 20 النسبت

TSS2 

  

 68.13 26.61 0.906 3.406 0 62 153 120 49 التكرار 
2 

         0 16 40 31 13 النسبت

TSS3 

  

 51.86 49.43 1.282 2.593 87 120 82 52 43 التكرار 
5 

         23 31 21 14 11 النسبت

TSS4 

  

 66.30 34.36 1.139 3.315 27 69 101 130 57 التكرار 
4 

         7 18 26 34 15 النسبت

TSS5 

  

 67.34 31.07 1.046 3.367 16 68 108 143 49 التكرار 
3 

         4 18 28 37 13 النسبت

TSS 

  

 64.53 35.87 1.157 3.226 30 78 106 115 55 التكرار 
- 

         4 20 29 31 16 النسبت

 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالاعتماد على مخرجاث برامج المصذر: اعذاد الباحث
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 اجمالياا  اللكترونيالتسويق وصف وتشخيص  -2
 ، الفرعية اجمالياً  وابعادهالالكتروني التسويق الوصف الإحصائي لمتغير ىذه الفقرة  تتضمن

يقاس  يوالذالالكتروني التسويق ( نتائج الاحصاءات الوصفية لمتغير 23)يظير الجدول اذ 
الانحراف بمغ ( و 3.979المتغير ) ليذااذ بمغ الوسط الحسابي الكمي  ،ابعاد ميدانية  بثلاثة

الاىمية النسبية بمغت  %( و38.77)النسبي معامل الاختلاف بمغ ( و 1.194المعياري )
حاز عمى قد الالكتروني التسويق ىذه النتائج الاحصائية الى ان متغير تشير و  ، %(61.57)

عينة  الزبائنان يدل عمى  مما ، المبحوثيناد حسب اجابات الافر  من الاىمية معتدلةدرجة 
التسويق الالكتروني في التسوق من المنظمات  ىم عمى وعي جيد الى حد ما باىميةالدراسة 

وكيفية التعامل معيا من خلال الاعتياد عمى استخدام التقنيات الحديثة كاجيزة الياتف الذكي 
والحاسبات في التسوق من مواقع المنظمات والاطلاع عمى المعمومات الخاصة بالمنتجات 

يجابا في قرارات الشراء التي يتخذىا والتعرف عمى اسعارىا ومواصفاتيا المختمفة مما يؤثر ا
 الزبائن .

عينة  الزبائنميدانياً عمى مستوى  الفرعيةالالكتروني التسويق ترتيب ابعاد اما بالنسبة الى 
معايير الثقة والامان ، توفر قاعدة بيانات التسويق ، جاء ترتيبيا كالاتي )فقد الدراسة 

 (.23وكما موضح في الجدول )المبحوثة ، حسب اجابات العينة ( عمى التوالي والخصوصية

 بأبعادهاللكتروني التسويق  ( : وصف وتشخيص متغير23جدول )ال

 الفقرة المتغٍر
اتفق 

 بشذة
 محاٌذ اتفق

لا اتفق 

 بشذة
 لا اتفق

الوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٍاري

معامل 

 الاختلاف

الاهمٍت 

 النسبٍت

ترتٍب 

 الفقراث

PR 
 58.03 42.34 1.228 2.901 47 124 78 90 45 التكرار

3 
         13 32 20 23 12 النسبت

DBM 

  

 62.44 37.46 1.169 3.122 34 94 80 137 39 التكرار 
2 

         9 24 21 36 10 النسبت

TSS 

  

 64.53 35.87 1.157 3.226 30 78 106 115 55 التكرار 
1 

         4 20 29 31 16 النسبت

E_Mar 

  

 61.57 38.77 1.194 3.079 38 99 88 113 46 التكرار 
- 

         10 26 23 29 12 النسبت

 

  Microsoft Excel (SPSS)))بالاعتماد على مخرجاث برنامج  اعذاد الباحث المصذر:
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54.00%

55.00%

56.00%

57.00%

58.00%

59.00%

60.00%

61.00%

62.00%

63.00%

64.00%

65.00%

 معاٌٍر الثقت والامان  توفر قاعذة بٍاناث التسوٌق  الخصوصٍت

58.03% 

62.44% 

64.53% 

 الخصوصٍت

توفر قاعذة 

بٍاناث 

 التسوٌق 

معاٌٍر الثقت 

 والامان 

بالاعتماد الالكتروني التسويق لابعاد الفرعية لمتغير ( ترتيب الاىمية النسبية ل9شكل )ويوضح ال
 .نسب الاىمية النسبية المتحققة ليا ميدانياعمى 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 اللكترونيالتسويق التمثيل البياني لإبعاد متغير : ( 9شكل )ال

 .Microsoft Excel V. 2010)) مخزجات بزنامجصذر: الم

 ثقافة المستيمك وصف وتشخيص متغير -اثاني
فقرتين ، تتناول الاولى الوصف ثقافة المستيمك ضمن وصف وتشخيص متغير وبذلك يت

الوصف و  فتتناول التشخيصالاحصائي لفقرات وابعاد ىذ المتغير تفصيمياً ، اما الثانية 
    -الاحصائي اجمالياً ، وكالآتي:

 تفصيمياا ثقافة المستيمك وصف وتشخيص متغير  -1
وكما  تفصيمياً ثقافة المستيمك لفقرات وابعاد متغير  تتعمق ىذه الفقرة بالوصف الإحصائي

 -يأتي:
 المتغيرات الجتماعيةوصف وتشخيص أ. 

 الوصفي التحميل الاحصائينتائج التكرارات والنسب المئوية و ( 24الجدول ) يتضح من
اذ بمغ الوسط الحسابي  ،( SV1-SV6) فقرات بست تم قياسوالتي المتغيرات الاجتماعية لبعد 

 النسبي ( ومعامل الاختلاف1.044المعياري )( والانحراف 3.967)ا البعد الكمي ليذ
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عمى وىذا يدل عمى ان اتفاق افراد عينة الدراسة  ،%( 61.35%( والاىمية النسبية )34.04)
ممستيمك عند التسوق ل العوامل الاجتماعيةتوجيو اىمية مما يؤكد معتدلًا  كانا البعد فقرات ىذ
وكيف يمكن ان يسيم افراد العائمة والاصدقاء والمعارف ضمن المحيط الذي يعيش فيو  الكترونيا

الفرد في ترشيد قرارا الشراء اضف الى ذلك تأثير الجماعات التي ينتمي الييا الزبائن والمؤىل 
 .التعميمي الذي يحممو في تحسين ثقافة في استيلاك المنتجات المختمفة 

ة المستيمك عند تساىم الأسرة في توجيو ثقافتي محتواىا )ال الاولىوقد حصمت الفقرة 
( 9.916( وبانحراف معياري بمغ )3.633عمى اعمى وسط حسابي اذ بمغ ) (التسوق الكترونيا
وىذا يدل عمى ان  ،%( 72.66%( وبأىمية نسبية بمغت )25.21بمغ ) نسبي وبمعامل اختلاف

 . عمى ىذه الفقرة  مستوى الاجابات كان مرتفعاً 

تعتبر الأدوار التي يشغميا المستيمك في التي محتواىا ) الخامسةفي حين حصمت الفقرة 
( وبانحراف 2.557عمى اقل وسط حسابي حيث بمغ ) (شدا في تحديد ثقافتو الاستيلاكيةعممو مر 

%( وباىمية نسبية بمغت 41.66بمغ )نسبي ( وبمعامل اختلاف 1.965معياري بمغ )
 عمى ىذه الفقرة . منخفضاً وىذا يدل عمى ان مستوى الاجابات كان  ،%( 51.15)

 المتغيرات الجتماعيةلبعد الحصاءات الوصفية : ( 24جدول )ال

 الفقرة المتغٍر
اتفق 

 بشذة
 محاٌذ اتفق

لا اتفق 

 بشذة
 لا اتفق

الوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٍاري

معامل 

 الاختلاف

الاهمٍت 

 النسبٍت

ترتٍب 

 الفقراث

SV1 

  

 72.66 25.21 0.916 3.633 16 24 89 211 44 التكرار 
1 

         4 7 23 55 11 النسبت

SV2 

  

 65.26 25.37 0.828 3.263 8 62 143 163 8 التكرار 
2 

         2 16 38 42 2 النسبت

SV3 

  

 51.67 45.23 1.169 2.583 56 38 127 156 7 التكرار 
5 

         14 10 33 41 2 النسبت

SV4 

  

 65.00 30.00 0.975 3.250 23 54 134 150 23 التكرار 
3 

         6 15 34 39 6 النسبت

SV5 

  

 51.15 41.66 1.065 2.557 84 88 126 86 0 التكرار 
6 

         22 23 33 22 0 النسبت

SV6 

  

 62.81 26.25 0.825 3.141 15 46 209 98 16 التكرار 
4 

         4 12 54 26 4 النسبت

SV 

  

 61.35 34.04 1.044 3.067 40 61 132 135 16 التكرار 
- 

         11 16 34 35 4 النسبت

 Microsoft Excel (SPSS .))) المصذر: اعذاد الباحث بالاعتماد على مخرجاث برامج
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 السمات الشخصيةوصف وتشخيص ب. 
 الوصفي التحميل الاحصائينتائج المئوية و التكرارات والنسب  (25الجدول ) يتضح من

اذ بمغ الوسط الحسابي الكمي  ،( PA1-PA6) فقرات بست تم قياسوالتي السمات الشخصية لبعد 
%( 41.27) النسبي ( ومعامل الاختلاف1.183( والانحراف المعياري )2.867)ا البعد ليذ

ا البعد عمى فقرات ىذوىذا يدل عمى ان اتفاق افراد عينة الدراسة  ،%( 57.34والاىمية النسبية )
وما تتضمنو من عوامل لمستيمك ا الشخصية التي يمتمكيالسمات ااىمية مما يؤكد معتدلًا  كان

نفسية وعقمية والكاريزما الذاتية وتجاربو السابقة في استيلاك المنتجات المختمفة والتعامل 
مال بالاضافة الى الخبرات المتراكمة من التعاملات السابقة وكيفية الكترونيا مع منظمات الاع

 الافادة منيا في التعامل والتسوق الالكتروني من المنظمات .

في ثقافة  تؤثر السمات النفسية لممستيمكالثانية التي محتواىا )وقد حصمت الفقرة 
وبانحراف معياري بمغ ( 3.247عمى اعمى وسط حسابي اذ بمغ ) (الاستيلاكية الكترونيا

وىذا  ،%( 64.95%( وبأىمية نسبية بمغت )37.92بمغ ) نسبي ( وبمعامل اختلاف1.292)
 . عمى ىذه الفقرة  معتدلاً يدل عمى ان مستوى الاجابات كان 

مى تؤثر الشخصية القيادية لممستيمك عالتي محتواىا ) الخامسةفي حين حصمت الفقرة 
( وبانحراف معياري بمغ 2.432عمى اقل وسط حسابي حيث بمغ ) (ثقافتو الاستيلاكية الكترونيا

وىذا  ،%( 48.64%( وباىمية نسبية بمغت )45.16بمغ )نسبي ( وبمعامل اختلاف 1.998)
 .عمى ىذه الفقرة  منخفضاً يدل عمى ان مستوى الاجابات كان 

 السمات الشخصيةلبعد الحصاءات الوصفية : ( 25جدول )ال

 الفقرة المتغٍر
اتفق 

 بشذة
 محاٌذ اتفق

لا اتفق 

 بشذة
 لا اتفق

الوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٍاري

معامل 

 الاختلاف

الاهمٍت 

 النسبٍت

ترتٍب 

 الفقراث

PA1 

  

 63.07 33.67 1.062 3.154 30 72 120 133 29 التكرار 
2 

         8 19 31 35 8 النسبت

PA2 

  

 64.95 37.02 1.202 3.247 55 39 83 170 37 التكرار 
1 

         14 10 22 44 10 النسبت

PA3 

  

 56.51 42.08 1.189 2.826 53 120 83 97 31 التكرار 
4 

         14 31 22 25 8 النسبت

PA4  3 59.43 38.02 1.130 2.971 50 77 114 120 23 التكرار 
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         13 20 30 31 6 النسبت  

PA5 

  

 48.64 45.16 1.098 2.432 94 120 80 90 0 التكرار 
6 

         25 31 21 23 0 النسبت

PA6 

  

 51.56 46.20 1.191 2.578 90 105 78 99 12 التكرار 
5 

         24 27 20 26 3 النسبت

PA 

  

 57.34 41.27 1.183 2.867 62 89 93 118 22 التكرار 
- 

         16 23 24 30 6 النسبت

 Microsoft Excel (SPSS .))) الباحث بالاعتماد على مخرجاث برامجالمصذر: اعذاد 

 العادات والتقاليدوصف وتشخيص ج. 
 الوصفي التحميل الاحصائينتائج التكرارات والنسب المئوية و ( 26الجدول ) يتضح من

اذ بمغ الوسط الحسابي الكمي  ،( PR1-PR6) فقرات بست تم قياسوالتي العادات والتقاليد لبعد 
%( 34.19) النسبي ( ومعامل الاختلاف1.044( والانحراف المعياري )3.954)ا البعد ليذ

ا البعد عمى فقرات ىذوىذا يدل عمى ان اتفاق افراد عينة الدراسة  ،%( 61.08والاىمية النسبية )
والاعراف المنتشرة في المجتمع ميما السموكيات الموروثة لممستيمك اىمية مما يؤكد معتدلًا  كان

ثقافة كانت سواء اعتمدت عمى سموكيات عممية ام عرفية وكيف يكون ليا تأثير كبير في 
اضف الى اىمية السموكيات المنتشرة في المجتمع من حيث الغيرة  كترونيلالا وتعاممو المستيمك

 والسعي الى تقميد الاخرين في شراء المنتجات والتسوق الكترونيا من مواقع المنظمات .
 (ميم في ثقافة المستيمك الكترونيالمدين دور التي محتواىا ) الرابعةوقد حصمت الفقرة 

 ( وبمعامل اختلاف9.969انحراف معياري بمغ )( وب3.499عمى اعمى وسط حسابي اذ بمغ )
وىذا يدل عمى ان مستوى الاجابات  ،%( 68.18%( وبأىمية نسبية بمغت )28.16بمغ ) نسبي
 . عمى ىذه الفقرة  معتدلاً كان 

السموكيات الموروثة لممستيمك ليا دور في التي محتواىا ) الاولىفي حين حصمت الفقرة 
( وبانحراف 2.586عمى اقل وسط حسابي حيث بمغ ) (الكترونياافة استيلاكو لممنتجات ثق

%( وباىمية نسبية بمغت 46.95بمغ )نسبي ( وبمعامل اختلاف 1.191معياري بمغ )
 عمى ىذه الفقرة . منخفضاً وىذا يدل عمى ان مستوى الاجابات كان  ،%( 51.72)
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 العادات والتقاليدلبعد الحصاءات الوصفية : ( 26جدول )ال
 الفقرة المتغٍر

اتفق 

 بشذة
 محاٌذ اتفق

لا اتفق 

 بشذة
 لا اتفق

الوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٍاري

معامل 

 الاختلاف

الاهمٍت 

 النسبٍت

ترتٍب 

 الفقراث

CT1 

  

 51.72 46.05 1.191 2.586 91 88 117 65 23 التكرار 
6 

         24 23 30 17 6 النسبت

CT2 

  

 62.60 28.90 0.905 3.130 15 74 157 122 16 التكرار 
4 

         4 19 41 32 4 النسبت

CT3 

  

 65.68 22.01 0.723 3.284 0 61 153 170 0 التكرار 
3 

         0 16 40 44 0 النسبت

CT4 

  

 68.18 28.16 0.960 3.409 8 53 150 120 53 التكرار 
1 

         2 14 39 31 14 النسبت

CT5 

  

 51.93 44.20 1.148 2.596 84 101 93 98 8 التكرار 
5 

         22 26 24 26 2 النسبت

CT6 

  

 66.51 27.67 0.920 3.326 0 83 130 134 37 التكرار 
2 

         0 21 34 35 10 النسبت

CT 

  

 61.08 34.19 1.044 3.054 33 77 133 118 23 التكرار 
- 

         8 20 35 31 6 النسبت

 Microsoft Excel (SPSS .))) اعذاد الباحث بالاعتماد على مخرجاث برامج المصذر:

 اجمالياا ثقافة المستيمك وصف وتشخيص  -2
،  الفرعية اجمالياً  اوابعادى ثقافة المستيمكالوصف الإحصائي لمتغير ىذه الفقرة  تتضمن

 بثلاثوالذي يقاس ثقافة المستيمك ( نتائج الاحصاءات الوصفية لمتغير 27اذ يظير الجدول )
( وبمغ الانحراف المعياري 2.994، اذ بمغ الوسط الحسابي الكمي ليذا المتغير )ابعاد ميدانية 

%( ، 59.88بمغت الاىمية النسبية ) %( و36.58)النسبي ( وبمغ معامل الاختلاف 1.095)
من  معتدلةقد حاز عمى درجة ثقافة المستيمك وتشير ىذه النتائج الاحصائية الى ان متغير 

اىمية متغير ثقافة المستيمك لدى العينة يدل عمى  مما ، المبحوثينالاىمية حسب اجابات الافراد 
المبحوثة من حيث الاىتمام بالمتغيرات الاجتماعية المحيطة بالزبائن وكيفية تأثيرىا في ثقافتيم 

ذلك اىمية السمات  الاستيلاكية وقرارات الشراء لدييم وتأثيرات العائمة والاصدقاء اضف الى
الشخصية التي يمتمكيا كل منيم والعادات والتقاليد التي تنتشر في محيطيم المجتمعي وما الى 

 ذلك من مؤثرات واضحة في قرارات الشراء وثقافتيم الاستيلاكية .
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55.00%

56.00%

57.00%

58.00%

59.00%

60.00%

61.00%

62.00%

 العاداث والتقالٍذ السماث الشخصٍت المتغٍراث الاجتماعٍت

61.35% 

57.34% 

61.08% 

المتغٍراث 

 الاجتماعٍت

السماث 

 الشخصٍت

العاداث 

 والتقالٍذ

عينة  الزبائنميدانياً عمى مستوى  الفرعية ثقافة المستيمكترتيب ابعاد اما بالنسبة الى 
( المتغيرات الاجتماعية ، العادات والتقاليد ، والسمات الشخصيةجاء ترتيبيا كالاتي )قد فالدراسة 

  ( .27عمى التوالي حسب اجابات افراد العينة المبحوثة ، وكما موضح في الجدول )
 ابأبعادىثقافة المستيمك  ( : وصف وتشخيص متغير27جدول )ال

 الفقرة المتغٍر
اتفق 

 بشذة
 محاٌذ اتفق

 لا اتفق

 بشذة
 لا اتفق

الوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٍاري

معامل 

 الاختلاف

الاهمٍت 

 النسبٍت

ترتٍب 

 الفقراث

SV 

  

 61.35 34.04 1.044 3.067 40 61 132 135 16 التكرار 
1 

         11 16 34 35 4 النسبت

PA 

  

 57.34 41.27 1.183 2.867 62 89 93 118 22 التكرار 
3 

         16 23 24 30 6 النسبت

CT 

  

 61.08 34.19 1.044 3.054 33 77 133 118 23 التكرار 
2 

         8 20 35 31 6 النسبت

ConCul 

  

 59.88 36.58 1.095 2.994 45 76 119 124 20 التكرار 
- 

         12 20 31 32 5 النسبت

  Microsoft Excel (SPSS)))المصذر: اعذاد الباحث بالاعتماد على مخرجاث برنامج 
بالاعتماد ثقافة المستيمك لابعاد الفرعية لمتغير ( ترتيب الاىمية النسبية ل19شكل )ويوضح ال

 .نسب الاىمية النسبية المتحققة عمى 
 

 

 

 

 

 
 

 
 

 

 ثقافة المستيمك( : التمثيل البياني لإبعاد متغير 11الشكل )
 .Microsoft Excel V. 2010))صذر: مخزجات بزنامج الم



 وصف وتشخيص متغيرات الدراسة وابعادىا الفرعية الفصل الثالث ......المبحث الثاني...... 

  
 

 
 123 

 حجم المبيعات وصف وتشخيص متغير -اثاني

فقرتين ، تتناول الاولى الوصف حجم المبيعات ضمن وصف وتشخيص متغير وبذلك يت
الوصف و  فتتناول التشخيصالاحصائي لفقرات وابعاد ىذ المتغير تفصيمياً ، اما الثانية 

    -الاحصائي اجمالياً ، وكالآتي:

 تفصيمياا حجم المبيعات وصف وتشخيص متغير  -1

وكما  تفصيمياً حجم المبيعات لفقرات وابعاد متغير  تتعمق ىذه الفقرة بالوصف الإحصائي
 -يأتي:

 المبيعات أ. وصف وتشخيص كفاءة

 الوصفي التحميل الاحصائينتائج التكرارات والنسب المئوية و ( 28الجدول ) يتضح من
اذ بمغ الوسط الحسابي الكمي  ،( SE1-SE9) فقرات بتسع تم قياسوالتي كفاءة المبيعات لبعد 

%( 35.97) النسبي ( ومعامل الاختلاف1.088( والانحراف المعياري )3.923)ا البعد ليذ
ا البعد عمى فقرات ىذوىذا يدل عمى ان اتفاق افراد عينة الدراسة  ،%( 60.47والاىمية النسبية )

المبيعات وكيفية تحقيقو عمى مستوى جميع انشطة بعد كفاءة اىمية مما يؤكد معتدلًا  كان
المنظمات وكيفية تحقيقو نتائج ايجابية تدعم المشاريع التي تقدميا المنظمات اضف الى ذلك 
اىمية وضع معايير واضحة ودقيقة لقياس الكفاءة ومقارنتيا لضمان تحقيق مستويات عالية منيا 

 وتحقيق الاىداف المرجوة .

قمص مدير المبيعات من عدد موظفي المبيعات ولى التي محتواىا )الاوقد حصمت الفقرة 
( وبانحراف معياري 3.482عمى اعمى وسط حسابي اذ بمغ ) (بعد استخدامو التسويق الالكتروني

 ،%( 69.64%( وبأىمية نسبية بمغت )32.15بمغ ) نسبي ( وبمعامل اختلاف1.119بمغ )
 . عمى ىذه الفقرة  وىذا يدل عمى ان مستوى الاجابات كان مرتفعاً 

استخدام التسويق الالكتروني قد حسن من التي محتواىا ) السابعةفي حين حصمت الفقرة 
عمى اقل وسط  (كفاءة المبيعات وذلك من خلال تقميل تكمفة الموارد البشرية وخدمة الزبون

بمغ نسبي ( وبمعامل اختلاف 1.185اري بمغ )( وبانحراف معي2.579حسابي حيث بمغ )
وىذا يدل عمى ان مستوى الاجابات كان  ،%( 51.41%( وباىمية نسبية بمغت )46.12)

 عمى ىذه الفقرة . منخفضاً 
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 كفاءة المبيعاتلبعد الحصاءات الوصفية : ( 28جدول )ال

 الفقرة المتغٍر
اتفق 

 بشذة
 محاٌذ اتفق

لا اتفق 

 بشذة
 لا اتفق

الوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٍاري

معامل 

 الاختلاف

الاهمٍت 

 النسبٍت

ترتٍب 

 الفقراث

SE1 

  

 69.64 32.15 1.119 3.482 32 45 64 192 51 التكرار 
1 

         8 12 17 50 13 النسبت

SE2 

  

 58.75 36.26 1.065 2.938 39 90 134 98 23 التكرار 
6 

         10 23 35 26 6 النسبت

SE3 

  

 57.97 30.99 0.898 2.898 24 104 143 113 0 التكرار 
7 

         7 27 37 29 0 النسبت

SE4 

  

 51.82 35.43 0.918 2.591 47 131 138 68 0 التكرار 
8 

         12 34 36 18 0 النسبت

SE5 

  

 59.17 28.56 0.845 2.958 16 97 158 113 0 التكرار 
5 

         4 25 42 29 0 النسبت

SE6 

  

 62.14 32.51 1.010 3.107 31 84 82 187 0 التكرار 
4 

         8 21 21 50 0 النسبت

SE7 

  

 51.41 46.12 1.185 2.570 87 111 81 90 15 التكرار 
9 

         23 29 21 23 4 النسبت

SE8 

  

 67.60 32.44 1.097 3.380 24 68 75 172 45 التكرار 
2 

         6 18 19 45 12 النسبت

SE9 

  

 65.73 35.74 1.175 3.286 40 61 76 163 44 التكرار 
3 

         10 16 20 42 11 النسبت

SE 

  

 60.47 35.97 1.088 3.023 38 88 106 133 20 التكرار 
- 

         10 23 27 35 5 النسبت

 Microsoft Excel (SPSS .))) المصذر: اعذاد الباحث بالاعتماد على مخرجاث برامج

 انشطة المبيعاتوصف وتشخيص ب. 
 الوصفي التحميل الاحصائينتائج التكرارات والنسب المئوية و ( 29الجدول ) يتضح من

اذ بمغ الوسط الحسابي الكمي  ،( SA1-SA5) فقرات بخمس تم قياسوالتي  انشطة المبيعاتلبعد 
%( 38.64) النسبي ( ومعامل الاختلاف1.141( والانحراف المعياري )2.953)ا البعد ليذ

ا البعد عمى فقرات ىذوىذا يدل عمى ان اتفاق افراد عينة الدراسة  ،%( 59.07والاىمية النسبية )
الترويج الالكتروني لدراسة السوق وتقسيم  المنظمات اساليبأستخدام اىمية مما يؤكد معتدلًا  كان

تقديم الزبون من خلال الاساليب التي يرغبيا الزبائن و وكيفية التأثير في رغبات وقرارات الزبائن 
وتقديم المعمومات الاخبارية الكاممة عنيا وتشجيع الزبائن عروض مرئية عن المنتجات والخدمات 

 .عمى استخدام التسوق الالكتروني وبيان فوائده لدييم 
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وني لأرسال يستخدم الزبون الترويج الالكتر التي محتواىا ) الرابعةوقد حصمت الفقرة 
( 3.362عمى اعمى وسط حسابي اذ بمغ ) (المنتجات والخدمات عبر الانترنت كتالوجات عن

%( وبأىمية نسبية بمغت 31.32بمغ ) نسبي ( وبمعامل اختلاف1.953وبانحراف معياري بمغ )
 . عمى ىذه الفقرة  معتدلاً وىذا يدل عمى ان مستوى الاجابات كان  ،%( 67.24)

شجع الترويج الالكتروني الزبون عمى التي محتواىا ) الخامسةفي حين حصمت الفقرة 
( 2.549عمى اقل وسط حسابي حيث بمغ ) (الشراء المباشر عن طريق الأنترنتأنشاء خدمة 

%( وباىمية نسبية بمغت 46.89بمغ )نسبي ( وبمعامل اختلاف 1.195وبانحراف معياري بمغ )
 عمى ىذه الفقرة . منخفضاً وىذا يدل عمى ان مستوى الاجابات كان  ،%( 59.98)

 انشطة المبيعاتلبعد الحصاءات الوصفية : ( 29جدول )ال

 الفقرة المتغٍر
اتفق 

 بشذة
 محاٌذ اتفق

لا اتفق 

 بشذة
 لا اتفق

الوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٍاري

معامل 

 الاختلاف

الاهمٍت 

 النسبٍت

ترتٍب 

 الفقراث

SA1 

  

 58.13 40.50 1.177 2.906 53 104 75 130 22 التكرار 
4 

         14 27 19 34 6 النسبت

SA2 

  

 58.85 36.95 1.087 2.943 32 113 113 97 29 التكرار 
3 

         8 29 29 26 8 النسبت

SA3 

  

 60.21 34.62 1.042 3.010 39 82 106 150 7 التكرار 
2 

         10 21 28 39 2 النسبت

SA4 

  

 67.24 31.32 1.053 3.362 31 38 113 165 37 التكرار 
1 

         8 10 29 43 10 النسبت

SA5 

  

 50.98 46.89 1.195 2.549 88 103 110 60 23 التكرار 
5 

         23 26 29 16 6 النسبت

SA 

  

 59.07 38.64 1.141 2.953 49 88 103 120 24 التكرار 
- 

         13 23 27 31 6 النسبت

 Microsoft Excel (SPSS .))) المصذر: اعذاد الباحث بالاعتماد على مخرجاث برامج

 اداء المبيعاتوصف وتشخيص ج. 

 الوصفي التحميل الاحصائينتائج التكرارات والنسب المئوية و ( 39الجدول ) يتضح من
ا اذ بمغ الوسط الحسابي الكمي ليذ ،( SP1-SP6) فقرات بست تم قياسوالتي  اداء المبيعاتلبعد 
%( والاىمية 37.67) النسبي ( ومعامل الاختلاف1.202( والانحراف المعياري )3.192)البعد 

 كانا البعد عمى فقرات ىذوىذا يدل عمى ان اتفاق افراد عينة الدراسة  ،%( 63.84النسبية )
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ودوره الكبير في  انجاز الأعمال في أسرع وقت ممكن الزبون في مساىمةاىمية مما يؤكد معتدلًا 
تقميل تكمفة المواد والأجيزة اللازمة لأداء تحسين اداء المبيعات بالنسبة لممنظمات من خلال 

تعميم مندوبي المبيعات والتسويق لميارات جديدة اضف الى ذلك اىمية تعزيز وتقديم العمل 
 .مكانات والموارد المتاحة بكفاءة وفاعمية أكبرالإوالمساىمة في تطوير لتحسين جودة العمل 

جيزة اللازمة يقوم الزبون بتقميل تكمفة المواد والأالتي محتواىا ) الثالثةوقد حصمت الفقرة 
( وبانحراف معياري بمغ 3.677عمى اعمى وسط حسابي اذ بمغ ) (المعدة لمبيع الكترونيا

وىذا  ،%( 73.54وبأىمية نسبية بمغت )%( 23.33بمغ ) نسبي ( وبمعامل اختلاف9.858)
 . عمى ىذه الفقرة  مرتفعاً يدل عمى ان مستوى الاجابات كان 

يؤكد الزبون عمى التزام مندوبي المبيعات التي محتواىا ) السادسةفي حين حصمت الفقرة 
( 2.562عمى اقل وسط حسابي حيث بمغ ) (ي القوانين والأنظمة والتعميماتوالتسويق ف
%( وباىمية نسبية بمغت 44.44بمغ )نسبي ( وبمعامل اختلاف 1.139معياري بمغ )وبانحراف 

 عمى ىذه الفقرة . منخفضاً وىذا يدل عمى ان مستوى الاجابات كان  ،%( 51.24)
 اداء المبيعاتلبعد الحصاءات الوصفية : ( 31جدول )ال

 الفقرة المتغٍر
اتفق 

 بشذة
 محاٌذ اتفق

لا اتفق 

 بشذة
 لا اتفق

الوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٍاري

معامل 

 الاختلاف

الاهمٍت 

 النسبٍت

ترتٍب 

 الفقراث

SP1 

  

 63.80 32.71 1.044 3.190 16 101 91 146 30 التكرار 
4 

         4 26 24 38 8 النسبت

SP2 

  

 70.26 28.43 0.999 3.513 24 32 90 199 39 التكرار 
3 

         6.25 8 23 52 10 النسبت

SP3 

  

 73.54 23.33 0.858 3.677 8 31 82 219 44 التكرار 
1 

         2 8 21 57 12 النسبت

SP4 

  

 72.19 31.25 1.128 3.609 31 39 45 203 66 التكرار 
2 

         8 10 12 53 17 النسبت

SP5 

  

 51.50 41.41 1.066 2.575 83 78 149 67 7 التكرار 
5 

         22 20 39 17 2 النسبت

SP6 

  

 51.24 44.44 1.139 2.562 141 61 59 71 52 التكرار 
6 

         37 16 15 18 14 النسبت

SP 

  

 63.84 37.67 1.202 3.192 50 57 86 151 40 التكرار 
- 

         14 15 22 39 10 النسبت

 Microsoft Excel (SPSS .))) المصذر: اعذاد الباحث بالاعتماد على مخرجاث برامج
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 اجمالياا حجم المبيعات وصف وتشخيص  -2
،  الفرعية اجمالياً  وابعادىا حجم المبيعاتالوصف الإحصائي لمتغير ىذه الفقرة  تتضمن

 بثلاثوالذي يقاس حجم المبيعات ( نتائج الاحصاءات الوصفية لمتغير 31اذ يظير الجدول )
( وبمغ الانحراف المعياري 3.957ليذا المتغير )، اذ بمغ الوسط الحسابي الكمي ابعاد ميدانية 

%( ، 61.15بمغت الاىمية النسبية ) %( و37.63)النسبي ( وبمغ معامل الاختلاف 1.150)
من معتدلة قد حاز عمى درجة حجم المبيعات وتشير ىذه النتائج الاحصائية الى ان متغير 

اىمية تعزيز حجم مبيعات المنظمات يدل عمى  مما ، المبحوثينالاىمية حسب اجابات الافراد 
من خلال الافادة من ادوار الزبائن التشاركية في تحقيق ىذا الغرض من حيث تحسين كفاءة 

انشطة المبيعات وما تتضمنو من عوامل المبيعات والمعايير الواقعية التي تقارن بيا وتعزيز 
ى اداء المبيعات في المحصمة لتحفيز قدرات وامكانات رجال البيع وىذا من شأنو ان يعظم مستو 

 النيائية .
عينة  الزبائنميدانياً عمى مستوى  الفرعية حجم المبيعاتترتيب ابعاد اما بالنسبة الى 

( عمى اداء المبيعات ، كفاءة المبيعات ، وانشطة المبيعاتجاء ترتيبيا كالاتي )فقد الدراسة 
  ( .31، وكما موضح في الجدول ) التوالي حسب اجابات افراد العينة المبحوثة

 ابأبعادىحجم المبيعات  ( : وصف وتشخيص متغير31جدول )ال

 الفقرة المتغٍر
اتفق 

 بشذة
 محاٌذ اتفق

لا اتفق 

 بشذة
 لا اتفق

الوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٍاري

معامل 

 الاختلاف

الاهمٍت 

 النسبٍت

ترتٍب 

 الفقراث

SE 

  

 60.47 35.97 1.088 3.023 38 88 106 133 20 التكرار 
2 

         10 23 27 35 5 النسبت

SA 

  

 59.07 38.64 1.141 2.953 49 88 103 120 24 التكرار 
3 

         13 23 27 31 6 النسبت

SP 

  

 63.84 37.67 1.202 3.192 50 57 86 151 40 التكرار 
1 

         14 15 22 39 10 النسبت

SalVol 

  

 61.15 37.63 1.150 3.057 46 77 98 135 28 التكرار 
- 

         12 20 26 35 7 النسبت

  Microsoft Excel (SPSS)))المصذر: اعذاد الباحث بالاعتماد على مخرجاث برنامج 
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56.00%

57.00%

58.00%

59.00%

60.00%

61.00%

62.00%

63.00%

64.00%

 اداء المبٍعاث انشطت المبٍعاث كفاءة المبٍعاث

60.47% 

59.07% 

63.84% 
كفاءة 

 المبٍعاث

انشطت 

 المبٍعاث

اداء 

 المبٍعاث

بالاعتماد حجم المبيعات لابعاد الفرعية لمتغير ( ترتيب الاىمية النسبية ل11شكل )ويوضح ال
 .نسب الاىمية النسبية المتحققة عمى 

 

 
 

 

 

 

 

 
 

 
 

 
 

 حجم المبيعات( : التمثيل البياني لإبعاد متغير 11الشكل )
 .Microsoft Excel V. 2010))صذر: مخزجات بزنامج الم

 



 اختبار فرضيات الدراسة وتفسير نتائجها ......لثالفصل الثالث ......المبحث الثا 

 

 
129 
 

 المبحث الثالث
 وتفسير نتائجها  اختبار فرضيات الدراسة

 ... توطئة
يعد اختبار فرضيات الدراسة الرئيسة والفرعية اليدف الاساس الذي تسعى الى انجازه 

تأثير عمى مستوى المتغيرات الرتبا  و الافرضيات  ، وذلك من خلال اختبارالدراسة الحالية 
اساليب التحميل الاحصائي الرئيسة وابعادىا الفرعية ، وقد اعتمد الباحث عمى مجموعة من 

اختبار فرضيات الارتبا  الاولى  ثلاث فقراتىذا المبحث  يتضمن، وبذلك  لتحقيق ذلك المناسبة
في حين ذىبت بين متغيراتيا المباشر ثير اختبار فرضيات التأعمى الفقرة الثانية  اشتممتبينما 

 ، وعمى النحو الاتي 9الفقرة الثالثة الى عرض اختبار فرضية التاثير غير المباشر بين المتغيرات 

 : فرضيات الرتباطاختبار   /اولا 
الرئيسة  ات( لغرض اختبار الفرضيPearsonالارتبا  البسي  ) سيتم اعتماد اسموب 

( معاملات الارتبا  البسي  23ويظير الجدول ) المتغيرات.المتعمقة بعلاقات الارتبا  بين 
(Pearsonبين متغيرات الدراسة الحالية ) ، ومستوى المعنوية (Sig.)  الذي يشير إلى اختبار

  . (n، وحجم العينة )معنوية معامل الارتبا  
 النظر الى قيمة معامل الارتبا ، سيتم وكيفية الحكم عميو معامل الارتبا   ولتفسير قيمة

 ( 9 23ضح في الجدول )يت اساسية وكماالى خمس فئات 

 الرتباط فئات تفسير مستوى معامل (32جدول )ال
 قيمة معامل الرتباط  تفسير علاقة الرتباط ت
 r = 0 ل توجد علاقة ارتباط 1
 r = ±1 موجبة او سالبة تامة 2
 ± )0.00- (0.30 ضعيفة ايجابية او سمبية 3
 ± (0.70-0.31) قوية ايجابية او سمبية 4
 ±( 0.99-0.71) قوية جدا ايجابية او سمبية 5

Source : Saunders, M., Lewis, P., & Thornhill, A. (2009). " Research methods for 

business students " 5
th

 ed , Pearson Education Limited : Prentice Hall , England , 

P.459. 
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  :الولى فرضية الرئيسة الاختبار . 1
 ( التسويق اللكتروني وحجم المبيعاتبين ذات دللة معنوية )توجد علاقة ارتباط 

موجبيية بيييين معنوييية ذات دلالييية ( اليييى وجييود علاقيية ارتبييا  22تشييير نتييائج الجييدول )اذ 
( **0.595إذ بمغيت قيمية معاميل الارتبيا  بينيميا ) ، التسويق الالكتروني وحجم المبيعاتمتغير 

( 0...وتشييير ىييذه القيميية الييى قييوة العلاقيية ال ردييية بييين ىييذين المتغيييرين عنييد مسييتوى معنوييية )
 .%(88وبدرجة ثقة )

التسويق الالكتروني من  ىذه العلاقة بان الاىتمام بابعاد وبناءً عمى ما تقدم يمكن تفسير
حيييييث تحسييييين مسييييتوى قييييدرات رجييييال التسييييويق والبييييية فييييي اسييييتخدام التقنيييييات الحديثيييية وشييييبكة 
المعمومات الدولية والمواقية المختمفية الخاصية بالتسيويق وبيية المنتجيات والاىتميام بتصيميم مواقية 

يانات محدثة عن المنظمات الالكترونية وضمان خصوصية معموماتيا وتفاصيميا وتوفير قاعدة ب
 المنتجات والاىتمام بمعايير الثقة والامان من شأنو ان يحسن حجم المبيعات .

 .الفرضية الرئيسة الولى  قبولوتأسيساا عمى ما تقدم يمكن 

 ( 33جدول )ال
 التسويق اللكتروني وحجم المبيعات معاملات الرتباط بين

 (.SPSS V.23المصذر: مخرجاث برنامج )

 تتمثل بالاتي9 فرعية فرضيات الاولى ثلاثفرضية الرئيسة الوتنبثق من       

بعد الخصوصية بين ذات دللة معنوية )توجد علاقة ارتباط  اختبار الفرضية الفرعية الولى:أ. 
 ( وحجم المبيعات

توفر قاعدة  الخصوصية المتغيرات
 بيانات التسويق

معايير الثقة 
 التسويق اللكتروني والمان

 حجم المبيعات

Pearson 
Correlation .519** .522** .515** .595** 

Sig. 
(2tailed) .000 .000 .000 .000 

n 384 384 384 384 
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بعيد موجبية بيين معنوية ذات دلالة ( الى وجود علاقة ارتبا  22تشير نتائج الجدول )اذ 
( وتشييير ىييذه **0.519إذ بمغييت قيميية معامييل الارتبييا  بينيمييا ) ، وحجييم المبيعييات الخصوصييية

( وبدرجيية ثقيية 0...القيميية الييى قييوة العلاقيية ال ردييية بييين ىييذين المتغيييرين عنييد مسييتوى معنوييية )
(88)%. 

ببعد الخصوصية في الحفاظ عمى معمومات ىتمام الاويمكن تفسير ىذه العلاقة بان 
دعم ىذه المواقة من خلال الاستخدام الامن ليا وتعزيز مواقة المنظمات واشراك الزبائن في 

جيودىم وخبراتيم في استخدام التقنيات الحديثة والتسوق عبر الانترنت والحفاظ عمى خصوصية 
المنظمات وما تمتمكو من معمومات ذات سرية تامة من شأنو ان يعزز كفاءة واداء مبيعات 

 وجييا المستقبمي .المنظمات وبالتالي زيادة حجميا عمى مستوى ت

الفرعيااة الولااى المنبثقااة عاان الفرضااية الفرضااية  قبااولعمااى مااا تقاادم يمكاان  واعتماااداا 
 .الرئيسة الولى 

بعد توفر بين ذات دللة معنوية )توجد علاقة ارتباط : الثانية اختبار الفرضية الفرعية ب. 
 ( قاعدة بيانات التسويق وحجم المبيعات

بعيد موجبية بيين معنوية ذات دلالة ( الى وجود علاقة ارتبا  23تشير نتائج الجدول )اذ 
( **0.522إذ بمغت قيمة معامل الارتبا  بينيميا ) ، وحجم المبيعات توفر قاعدة بيانات التسويق

( 0...وتشييير ىييذه القيميية الييى قييوة العلاقيية ال ردييية بييين ىييذين المتغيييرين عنييد مسييتوى معنوييية )
 .%(88وبدرجة ثقة )

الاىتمام ببعد توفر قاعدة بيانات التسويق التي تتصف ويمكن تفسير ىذه العلاقة بان   
بالحداثة وتسييل استخداميا من قبل الزبائن وتيسير الوصول ليا لتصفحيا ومعرفة المعمومات 

سيكون عاملًا مؤثراً في جذب الزبائن خاصة اذا كانت ىذه والتفاصيل الخاصة بكل منتج 
مى المعمومات الدقيقة والتفصيمية عن المنتجات واساليب استخداميا ومكوناتيا القاعدة تحتوي ع

 واسعارىا وتتصف بالتحديث من شأنو ان يزيد حجم المبيعات لممنظمات . 

المنبثقااة عاان الفرضااية  الثانيااةالفرعيااة الفرضااية  قبااولعمااى مااا تقاادم يمكاان  واعتماااداا 
 .الرئيسة الولى 
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بعد معايير  بينذات دللة معنوية )توجد علاقة ارتباط : الثالثة اختبار الفرضية الفرعية ج. 
 ( وحجم المبيعات الثقة والمان
بعيد موجبية بيين معنوية ذات دلالة ( الى وجود علاقة ارتبا  23تشير نتائج الجدول )اذ 

وتشير ( **0.550إذ بمغت قيمة معامل الارتبا  بينيما ) ، وحجم المبيعات معايير الثقة والامان
( وبدرجيية 0...ىييذه القيميية الييى قييوة العلاقيية ال ردييية بييين ىييذين المتغيييرين عنييد مسييتوى معنوييية )

 .%(88ثقة )

الاىتمام بمعايير الثقة والامان في التعامل الالكتروني مة ويمكن تفسير ىذه العلاقة بان   
ي من شأنيا ان تو د الزبائن يكون من اىم العوامل الجاذبة لمزبائن واحد الاسباب الرئيسة الت

العلاقة معيم وعكس ذلك سيكون ليا نتائج سمبية وخيمة عمى مستقبل المنظمات وىذا من شأنو 
ان يدعم توجو المنظمات في تعزيز عوامل الصدق والامانة في التعامل مة الزبائن وبيان 

 التفاصيل بشكل واضح لتعزيز جيودىا في زيادة حجم مبيعاتيا.

المنبثقة عن الفرضية  الثالثةالفرعية الفرضية  قبولعمى ما تقدم يمكن  واعتماداا 
 .الرئيسة الولى 

 :الثانية فرضية الرئيسة الاختبار . 2
 ( التسويق اللكتروني وثقافة المستهمكبين ذات دللة معنوية )توجد علاقة ارتباط 

موجبيية بيييين معنوييية ذات دلالييية ( اليييى وجييود علاقيية ارتبييا  34تشييير نتييائج الجييدول )اذ 
( **0.632إذ بمغت قيمة معاميل الارتبيا  بينيميا ) ، وثقافة المستيمكالتسويق الالكتروني متغير 

( 0...وتشييير ىييذه القيميية الييى قييوة العلاقيية ال ردييية بييين ىييذين المتغيييرين عنييد مسييتوى معنوييية )
 .%(88وبدرجة ثقة )

الاىتمييام بابعيياد التسييويق الالكترونييي ىييذه العلاقيية بييان  وبنيياءً عمييى مييا تقييدم يمكيين تفسييير
وبذل المنظمات الجيود الكبيرة للاىتمام بالزبائن وتحفيزىم فيي اسيتخدام التقنييات الحديثية كيأجيزة 
الياتف والحاسبات واستخدام المواقة المختمفة ومواقة التواصل الاجتماعي فيي التسيوق والاتصيال 

بييية الالكترونييي الخيياج بمنتجاتيييا ميين شييأنو ان بالمنظمييات ومراجعيية مواقعيييا الرسييمية ومنافييذ ال
 . ثقافة المستيمكيحسن مستوى 
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 . الثانيةالفرضية الرئيسة  قبولوتأسيساا عمى ما تقدم يمكن 

 ( 34جدول )ال
 وثقافة المستهمكالتسويق اللكتروني  معاملات الرتباط بين

 (.SPSS V.23المصذر: مخرجاث برنامج )

 فرضيات فرعية تتمثل بالاتي9 ثلاث الثانيةفرضية الرئيسة الوتنبثق من 

بعد الخصوصية بين ذات دللة معنوية )توجد علاقة ارتباط اختبار الفرضية الفرعية الولى: أ. 
 ( وثقافة المستهمك

بعيد موجبية بيين معنوية ذات دلالة ( الى وجود علاقة ارتبا  23تشير نتائج الجدول )اذ 
وتشييير ىييذه ( **0.605إذ بمغييت قيميية معامييل الارتبييا  بينيمييا ) ، وثقافيية المسييتيمك الخصوصييية

( وبدرجيية ثقيية 0...القيميية الييى قييوة العلاقيية ال ردييية بييين ىييذين المتغيييرين عنييد مسييتوى معنوييية )
(88)%. 

الاىتمام بسرية المعمومات والتفاصيل التي تتضمنيا ويمكن تفسير ىذه العلاقة بان 
وتحفيز مواقة المنظمات وترصين تصميم ىذه المواقة وتحقيق التواصل المستمر مة الزبائن 

الزبائن ومد جسور العلاقة  ويمة الامد معيم واشراكيم في اىمية الحفاظ عمى مواقة المنظمات 
 .نو ان يعزز معرفة المستيمك وي ور ثقافة التسوق لديو وسرية المعمومات التي تتضمنيا من شأ

الفرعيااة الولااى المنبثقااة عاان الفرضااية الفرضااية  قبااولعمااى مااا تقاادم يمكاان  واعتماااداا 
 . الثانيةرئيسة ال

توفر قاعدة  الخصوصية المتغيرات
 بيانات التسويق

معايير الثقة 
 التسويق اللكتروني والمان

 ثقافة 

 المستهمك

Pearson 
Correlation .605** .561** .491** .632** 

Sig. 
(2tailed) .000 .000 .000 .000 

n 384 384 384 384 
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بعد توفر بين ذات دللة معنوية )توجد علاقة ارتباط : الثانية اختبار الفرضية الفرعية ب. 
 ( قاعدة بيانات التسويق وثقافة المستهمك

بعيد موجبية بيين معنوية ذات دلالة ( الى وجود علاقة ارتبا  23تشير نتائج الجدول )اذ 
( **0.561إذ بمغت قيمة معامل الارتبا  بينيما ) ، المستيمكوثقافة  توفر قاعدة بيانات التسويق

( 0...وتشييير ىييذه القيميية الييى قييوة العلاقيية ال ردييية بييين ىييذين المتغيييرين عنييد مسييتوى معنوييية )
 .%(88وبدرجة ثقة )

قاعدة بيانات متكاممة تمتاز سعي المنظمات الى توفير ويمكن تفسير ىذه العلاقة بان   
والتفصيل اللازم الذي يحقق ويقدم صورة كاممة عن المنتجات لمزبائن من شأنو بالدقة والشمولية 

ان يكون جاذبا ليم ويؤسس لتحقيق صورة ذىنية ايجابية لدى الزبائن عن المنظمة ومنتجاتيا 
ويؤدي الى تعظيم الرغبة في التسوق الالكتروني لسيولتو واختصار الوقت والجيد وىذا بدوره 

 مستيمك وثقافتو في تحقيق الاىداف المرسومة .يحقق تعزيز لدور ال

الفرعيااة الثانيااة المنبثقااة عاان الفرضااية الفرضااية  قبااولعمااى مااا تقاادم يمكاان  واعتماااداا 
 . الثانيةالرئيسة 

بعد معايير  بينذات دللة معنوية )توجد علاقة ارتباط : الثالثة اختبار الفرضية الفرعية ج. 
 ( الثقة والمان وثقافة المستهمك

بعيد موجبية بيين معنوية ذات دلالة ( الى وجود علاقة ارتبا  23تشير نتائج الجدول )اذ 
( **0.491إذ بمغيييت قيمييية معاميييل الارتبيييا  بينيمييييا ) ، وثقافييية المسييييتيمك معيييايير الثقييية والاميييان

( 0...وتشييير ىييذه القيميية الييى قييوة العلاقيية ال ردييية بييين ىييذين المتغيييرين عنييد مسييتوى معنوييية )
 .%(88ثقة )وبدرجة 

سعي المنظمات الى توفير عوامل الثقة والامان في ويمكن تفسير ىذه العلاقة بان   
مواقعيا الالكترونية وتعامميا الامن القائم عمى عوامل التشارك والثقة والمرونة في جذب الزبائن 
واشراكيم في تصميم مواقة المنظمات واساليب حفاظيا عمى سموكيات الصدق والامانة 
والاخلاج مة الزبون في تقديم المنتجات والتسوق الالكتروني من شأنو ان يحسن دور الزبون 

 ومستوى ثقافتو بالمحصمة النيائية .
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الفرعية الثالثة المنبثقة عن الفرضية الفرضية  قبولعمى ما تقدم يمكن  واعتماداا 
 . الثانيةالرئيسة 

 :الثالثة فرضية الرئيسة الاختبار . 3
 ( ثقافة المستهمك وحجم المبيعاتبين ذات دللة معنوية )توجد علاقة ارتباط 

موجبيية بيييين معنوييية ذات دلالييية ( اليييى وجييود علاقيية ارتبييا  24تشييير نتييائج الجييدول )اذ 
( **0.759إذ بمغيييت قيمييية معاميييل الارتبيييا  بينيميييا ) ، وحجيييم المبيعييياتثقافييية المسيييتيمك متغيييير 

( 0...العلاقيية ال ردييية بييين ىييذين المتغيييرين عنييد مسييتوى معنوييية )وتشييير ىييذه القيميية الييى قييوة 
 .%(88وبدرجة ثقة )

سييعي المنظمييات الييى الاىتمييام بثقافيية ىييذه العلاقية بييان  وبنياءً عمييى مييا تقييدم يمكيين تفسييير
الخاصيية بييالزبون والاىتمييام بسييماتو المتغيرات الاجتماعييية بيي تفعيييل الاىتمييامالمسييتيمك ميين خييلال 
تحصييييمو الدراسيييي ومسيييتواه المعيشيييي والاىتميييام بتحصييييل المعموميييات عييين  الشخصيييية مييين حييييث

 باعيييو وسيييموكياتو المختمفييية مييين شيييأنو ان يحسييين الصيييورة الشيييمولية ليييدى المنظمييية عييين زبائنييييا 
 وانتياج افضل السبل لموصول والتركيز عمى الزبون وىذا من شأنو ان يحسن مبيعاتيا.

 . الثالثةة الرئيسة الفرضي قبولوتأسيساا عمى ما تقدم يمكن 
 ( 35جدول )ال
 وحجم المبيعاتثقافة المستهمك  معاملات الرتباط بين

 (.SPSS V.23المصذر: مخرجاث برنامج )

 فرضيات فرعية تتمثل بالاتي9 ثلاث الثالثةفرضية الرئيسة الوتنبثق من 

المتغيرات  المتغيرات
 الجتماعية

السمات 
 الشخصية

العادات 
 والتقاليد

 ثقافة
المستهمك   

 حجم المبيعات

Pearson 
Correlation .683** .695** .681** .759** 

Sig. 
(2tailed) .000 .000 .000 .000 

n 384 384 384 384 
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المتغيرات بعد بين ذات دللة معنوية )توجد علاقة ارتباط اختبار الفرضية الفرعية الولى: أ. 
 ( وحجم المبيعات الجتماعية
بعيد موجبية بيين معنوية ذات دلالة ( الى وجود علاقة ارتبا  24الجدول ) تشير نتائجاذ 

( **0.683إذ بمغيييت قيميييية معامييييل الارتبييييا  بينيمييييا ) ، وحجييييم المبيعييييات المتغييييرات الاجتماعييييية
( 0...وتشييير ىييذه القيميية الييى قييوة العلاقيية ال ردييية بييين ىييذين المتغيييرين عنييد مسييتوى معنوييية )

 .%(88وبدرجة ثقة )

من خلال دعم الاىتمام بالجانب الاجتماعي لمزبون ويمكن تفسير ىذه العلاقة بان 
وتعزيز المتغيرات الاجتماعية التي تحي  بو من خلال محاكاة السموكيات التي يتأثر بيا من قبل 
افراد عائمتو واصدقاءه والبيئة التي تحي  بو و بيعة سموكياتو المجتمعية مة الافراد المحي ين بو 
وفسح المجال لمزبائن لت وير ثقافتيم الاستيلاكية وكيفية التعامل الايجابي والتسوق الالكتروني 

 من المنظمات من شأنو ان يحسن حجم مبيعاتيا واداءىا.

الفرعية الولى المنبثقة عن الفرضية الفرضية  قبولعمى ما تقدم يمكن  واعتماداا 
 . الثالثةالرئيسة 

السمات بعد بين ذات دللة معنوية )توجد علاقة ارتباط : الثانية ية اختبار الفرضية الفرعب. 
 ( وحجم المبيعاتالشخصية 
 بعيدموجبية بيين معنوية ذات دلالة ( الى وجود علاقة ارتبا  24تشير نتائج الجدول )اذ 

( وتشيير **0.695إذ بمغيت قيمية معاميل الارتبيا  بينيميا ) ، وحجيم المبيعيات السمات الشخصيية
( وبدرجيية 0...القيميية الييى قييوة العلاقيية ال ردييية بييين ىييذين المتغيييرين عنييد مسييتوى معنوييية )ىييذه 
 .%(88ثقة )

محاكاة منظمات الاعمال لمسمات الشخصية التي ويمكن تفسير ىذه العلاقة بان   
يمتمكيا الزبائن من حيث امكاناتيم ومستوى تفكيرىم وما يتصفون بو من سموكيات في التسوق 

تحديد تفضيلاتيم من المنتجات والصفات والسمات التي يرغبون وجودىا فييا من شأنو والشراء و 
الاساليب اللازمة لتقوية العلاقة مة الزبائن ان يحسن الصورة لدى المنظمات في سبيل ان تنتيج 

 وىذا من شأنو ان يحسن مستوى المبيعات.
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الفرعيااة الثانيااة المنبثقااة عاان الفرضااية الفرضااية  قبااولعمااى مااا تقاادم يمكاان  واعتماااداا 
 . الثالثةالرئيسة 

العادات بعد  بينذات دللة معنوية )توجد علاقة ارتباط : الثالثة اختبار الفرضية الفرعية ج. 
 ( وحجم المبيعات والتقاليد

بعيد موجبية بيين معنوية ذات دلالة ( الى وجود علاقة ارتبا  24تشير نتائج الجدول )اذ 
( وتشير ىذه **0.681إذ بمغت قيمة معامل الارتبا  بينيما ) ، وحجم المبيعات والتقاليدالعادات 

( وبدرجيية ثقيية 0...القيميية الييى قييوة العلاقيية ال ردييية بييين ىييذين المتغيييرين عنييد مسييتوى معنوييية )
(88)%. 

سعي المنظمات الى الاىتمام بالعادات والتقاليد التي ويمكن تفسير ىذه العلاقة بان   
تحي  بالزبائن والتركيز عمى الاعراف السائدة في المجتمة وكيفية ت وية استراتيجياتيا للانسجام 
مة ىذه العادات والتقاليد وىذا من شأنو ان يحسن فيم المنظمات لرغبات المستيمكين وتوجياتيم 
ادة الشرائية واساليب التسويق التي يرغبوىا وىذا بدوره ان يعزز امكانات المنظمات في زي

 مبيعاتيا وتعزيز اداءىا التسويقي.

الفرعية الثالثة المنبثقة عن الفرضية الفرضية  قبولعمى ما تقدم يمكن  واعتماداا 
 . الثالثةالرئيسة 

 فرضيات التأثيراختبار  اا /ثاني

ثير الرئيسة والفرعية اعتمادا عمى اعتماد اسموب نمذجة سيتم اختبار فرضيات التأ
ذجة ماذ تعد نمذجة المعادلة الييكمية اسموباً او تكنيكاً احصائياً لن( SEMالمعادلة الييكمية )

معادلات مفترضة بين المتغيرات باستخدام بيانات تجريبية وغير تجريبية ، ولذلك فان ىذه 
( تتضمن انواع Casual Modelsالعلاقات المفترضة بين المتغيرات ي مق عمييا نماذج سببية )

مختمفة من الاساليب الاحصائية لشرح وتفسير العلاقات بين المتغيرات المقاسة والكامنة 
)المفاىيم( من ناحية ، وكذلك مدى ارتبا  ىذه المفاىيم ببعضيا البعض من ناحية اخرى )السيد 

ريقيا ، المباشر بين المتغيرات عن   التأثيريمكن تحديد مستوى وبذلك  (906  3.07عامر ، 
 وكما يأتي 9

في  لمتسويق اللكترونيدللة معنوية  تأثير ذووجد ي: ) الرابعةالفرضية الرئيسة بار اخت.  4
 ( حجم المبيعات
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لتسويق الالكتروني في ا( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لمتغير 03يوضح الشكل )
كانت ضمن قاعدة القبول  ، اذ نلاحظ ان نتائج مؤشرات م ابقة الانموذج حجم المبيعات

المدى المقبول الخاج بيا ( وىي اقل من RMR=0.039المخصصة ليا ، فقد بمغت قيمة )
يعني ان ( وىذا 0.59قد بمغت ) لمعياريثير امعامل التأ. كما يتضح ان قيمة (.08.)البالغ 
 الزبائن%( عمى مستوى 48بنسبة )حجم المبيعات ؤثر في متغير يالتسويق الالكتروني  متغير

ؤدي الى سوف يالتسويق الالكتروني وىذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من . عينة الدراسة 
ىذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة تعد و ( . 59%بنسبة )حجم المبيعات ايجابي في تغير 

معنوية ( قيمة معنوية عند مستوى .03.37) البالغة( 25( الظاىرة في الجدول ).C.Rالحرجة )
(P-Value.الظاىر في الجدول ذاتو ) 

( وىذا يعني .35.قد بمغت ) (R2) التفسيران قيمة معامل  (03كما يتضح من الشكل )
 ى( من التغيرات التي ت رأ عم35%قادر عمى تفسير ما نسبتو )التسويق الالكتروني  متغيربأن 

%( فتعود لمتغيرات 65والبالغة )أما النسبة المتبقية  ةعينة الدراس عمى مستوىحجم المبيعات 
  .الدراسة أخرى غير داخمة في أنموذج

 . الرابعةالرئيسة الفرضية  قبولعمى ما تقدم يمكن  واعتماداا 

 

 

 

 

 

 

 

 التسويق اللكتروني في حجم المبيعات( تأثير 12الشكل ) 
 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

 



 اختبار فرضيات الدراسة وتفسير نتائجها ......لثالفصل الثالث ......المبحث الثا 

 

 
139 
 

 التسويق اللكتروني في حجم المبيعاتتأثير مسارات ومعممات اختبار :  (36جدول )ال

 المساراث

Paths 

الاوزان الانحذاريت 

 المعياريت

S.R.W. 

التقذير 

 اللامعياري

Estimate 

الخطأ 

 المعياري

S.E. 

النسبت 

 الحرجت

C.R. 

النسبت 

 المعنىيت

P 

 *** 14.480 044. 630. 595. التسىيق الالكتروني ---> حجم المبيعاث

PR <--- 32.206 032. 1.041 855. التسىيق الالكتروني *** 

DBM <--- 42.275 021. 870. 907. التسىيق الالكتروني *** 

TSS <--- 32.870 033. 1.089 859. التسىيق الالكتروني *** 

SE <--- 45.042 023. 1.022 917. حجم المبيعاث *** 

SA <--- 32.973 031. 1.023 860. حجم المبيعاث *** 

SP <--- 32.363 030. 956. 856. حجم المبيعاث *** 

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

 تتمثل بالاتي9 فرعية فرضيات الرابعة ثلاثفرضية الرئيسة الوتنبثق من 

حجم في  الخصوصيةلبعد  معنويةدللة يوجد تأثير ذو ): الولى الفرعية فرضية البار اخت. أ
 (المبيعات

حجم في  الخصوصية لبعد( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية 02يوضح الشكل )
بعد ( وىذا يعني ان 0.23قيمة معامل التأثير المعياري قد بمغت )، اذ نلاحظ ان المبيعات 
. عينة الدراسة  الزبائنمستوى %( عمى 32بنسبة )حجم المبيعات يؤثر في متغير  الخصوصية

حجم سوف يؤدي الى تغير  الخصوصيةوىذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد 
( .C.Rوتعد ىذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرجة )( . 23%بنسبة ) المبيعات

 (.0.000) معنوية( قيمة معنوية عند مستوى 3.003) البالغة( 26الظاىرة في الجدول )

قبول الفرضية الفرعية الولى المنبثقة عن الفرضية  يمكنعمى ما تقدم  وتأسيساا 
 . الرابعةالرئيسة 

لبعد توفر قاعدة بيانات  معنويةدللة يوجد تأثير ذو ): الفرعية الثانية فرضية البار اختب. 
 (حجم المبيعاتفي  التسويق

توفر قاعدة بيانات  لبعد( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية 02يوضح الشكل )
( وىذا 0.17قيمة معامل التأثير المعياري قد بمغت )، اذ نلاحظ ان حجم المبيعات في التسويق 
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%( عمى 06بنسبة )حجم المبيعات يؤثر في متغير توفر قاعدة بيانات التسويق بعد يعني ان 
توفر قاعدة وىذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد . مستوى الزبائن عينة الدراسة 

وتعد ىذه القيمة معنوية ( . 17%بنسبة ) حجم المبيعاتسوف يؤدي الى تغير  بيانات التسويق
( قيمة 3.382) البالغة( 26( الظاىرة في الجدول ).C.Rوذلك لان قيمة النسبة الحرجة )

 (.0.013) معنويةمعنوية عند مستوى 
قبول الفرضية الفرعية الثانية المنبثقة عن الفرضية  يمكنعمى ما تقدم  وتأسيساا 
 الرئيسة الرابعة .

 معايير الثقة والمانلبعد  معنويةدللة يوجد تأثير ذو ):  الثالثةالفرعية فرضية البار اختج. 
 (حجم المبيعاتفي 

في معايير الثقة والامان  لبعد( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية 02يوضح الشكل )
( وىذا يعني ان 0.28قيمة معامل التأثير المعياري قد بمغت )، اذ نلاحظ ان حجم المبيعات 

مستوى الزبائن %( عمى 37بنسبة )حجم المبيعات يؤثر في متغير معايير الثقة والامان بعد 
سوف معايير الثقة والامان وىذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد . عينة الدراسة 

وتعد ىذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة ( . 28%بنسبة ) حجم المبيعاتيؤدي الى تغير 
 معنوية( قيمة معنوية عند مستوى 3.647) البالغة( 26( الظاىرة في الجدول ).C.Rالحرجة )

(0.000.) 
المنبثقة عن الفرضية  الثالثةقبول الفرضية الفرعية  يمكنعمى ما تقدم  وتأسيساا 
 الرئيسة الرابعة .

 
 

 

 

 

 

 

 ابعاد التسويق اللكتروني في حجم المبيعات( تأثير 13الشكل ) 
 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )
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 التسويق اللكتروني في حجم المبيعاتابعاد تأثير مسارات ومعممات اختبار :  (37جدول )ال

 المساراث

Paths 

الانحذاريت الاوزان 

 المعياريت

S.R.W. 

التقذير 

 اللامعياري

Estimate 

الخطأ 

 المعياري

S.E. 

النسبت 

 الحرجت

C.R. 

النسبت 

 المعنىيت

P 

 *** 4.114 047. 194. 231. الخصىصيت ---> حجم المبيعاث

 ---> حجم المبيعاث
تىفر قاعذة بياناث 

 التسىيق
.170 .188 .076 2.493 .013 

 *** 4.758 049. 232. 278. معايير الثقت والامان ---> حجم المبيعاث

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )
لمتسويق اللكتروني في يوجد تأثير ذو دللة معنوية : )الخامسة الفرضية الرئيسة بار اخت.  5

 ( ثقافة المستهمك
لتسويق الالكتروني في ا( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لمتغير 03يوضح الشكل )

، اذ نلاحظ ان نتائج مؤشرات م ابقة الانموذج كانت ضمن قاعدة القبول  ثقافة المستيمك
المدى المقبول الخاج بيا ( وىي اقل من RMR=0.035المخصصة ليا ، فقد بمغت قيمة )

( وىذا يعني ان 0.63. كما يتضح ان قيمة معامل التأثير المعياري قد بمغت )(.08.)البالغ 
الزبائن %( عمى مستوى 52بنسبة ) ثقافة المستيمكيؤثر في متغير التسويق الالكتروني  متغير

سوف يؤدي الى التسويق الالكتروني وىذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من . عينة الدراسة 
لان قيمة النسبة  وتعد ىذه القيمة معنوية وذلك( . 63%بنسبة ) ثقافة المستيمكتغير ايجابي في 

( قيمة معنوية عند مستوى معنوية 04.853) البالغة( 27( الظاىرة في الجدول ).C.Rالحرجة )
(P-Value.الظاىر في الجدول ذاتو ) 

( وىذا يعني .40.( قد بمغت )²R) التفسير( ان قيمة معامل 03كما يتضح من الشكل )
 ى( من التغيرات التي ت رأ عم40%نسبتو )قادر عمى تفسير ما التسويق الالكتروني  متغيربأن 

%( فتعود لمتغيرات 60أما النسبة المتبقية والبالغة ) عمى مستوى عينة الدراسة ثقافة المستيمك
 أخرى غير داخمة في أنموذج الدراسة. 

 . الخامسةالرئيسة الفرضية  قبولعمى ما تقدم يمكن  واعتماداا 

 



 اختبار فرضيات الدراسة وتفسير نتائجها ......لثالفصل الثالث ......المبحث الثا 

 

 
142 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ثقافة المستهمكالتسويق اللكتروني في تأثير مسارات ومعممات اختبار :  (38جدول )ال

 المساراث

Paths 

الاوزان الانحذاريت 

 المعياريت

S.R.W. 

التقذير 

 اللامعياري

Estimate 

الخطأ 

 المعياري

S.E. 

النسبت 

 الحرجت

C.R. 

النسبت 

 المعنىيت

P 

 *** 15.964 036. 569. 632. التسىيق الالكتروني ---> ثقافت المستهلك

PR <--- 32.206 032. 1.041 855. التسىيق الالكتروني *** 

DBM <--- 42.275 021. 870. 907. التسىيق الالكتروني *** 

TSS <--- 32.870 033. 1.089 859. التسىيق الالكتروني *** 

SV <--- 43.531 021. 935. 912. ثقافت المستهلك *** 

PA <--- 37.977 031. 1.181 889. ثقافت المستهلك *** 

CT <--- 46.538 019. 884. 922. ثقافت المستهلك *** 

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

 ثقافة المستهمكالتسويق اللكتروني في ( تأثير 14الشكل )
 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )
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 فرضيات فرعية تتمثل بالاتي9 ثلاث الخامسةفرضية الرئيسة الوتنبثق من 

ثقافة في  لبعد الخصوصية معنويةدللة يوجد تأثير ذو ): الفرعية الولى فرضية البار اختأ. 
 (المستهمك

ثقافة في  الخصوصية لبعد( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية 03يوضح الشكل )
بعد ( وىذا يعني ان 0.32)قيمة معامل التأثير المعياري قد بمغت ، اذ نلاحظ ان  المستيمك

. مستوى الزبائن عينة الدراسة %( عمى 23بنسبة ) ثقافة المستيمكيؤثر في متغير  الخصوصية
ثقافة سوف يؤدي الى تغير  وىذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد الخصوصية

( .C.R) وتعد ىذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرجة( . 32%بنسبة ) المستيمك
 (.0.000) معنوية( قيمة معنوية عند مستوى 4.858) البالغة( 28الظاىرة في الجدول )

قبول الفرضية الفرعية الولى المنبثقة عن الفرضية  يمكنعمى ما تقدم  وتأسيساا 
 . الخامسةالرئيسة 

بيانات  لبعد توفر قاعدة معنويةدللة يوجد تأثير ذو ): الفرعية الثانية فرضية البار اختب. 
 (ثقافة المستهمكفي  التسويق

توفر قاعدة بيانات  لبعد( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية 04يوضح الشكل )
( وىذا 0.22قيمة معامل التأثير المعياري قد بمغت )، اذ نلاحظ ان  ثقافة المستيمكفي التسويق 
%( عمى 33بنسبة ) المستيمكثقافة يؤثر في متغير توفر قاعدة بيانات التسويق بعد يعني ان 

توفر قاعدة وىذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد . مستوى الزبائن عينة الدراسة 
وتعد ىذه القيمة معنوية ( . 22%بنسبة ) ثقافة المستيمكسوف يؤدي الى تغير  بيانات التسويق

( قيمة 2.245) البالغة( 28( الظاىرة في الجدول ).C.Rوذلك لان قيمة النسبة الحرجة )
 (.0.000) معنويةمعنوية عند مستوى 

قبول الفرضية الفرعية الثانية المنبثقة عن الفرضية  يمكنعمى ما تقدم  وتأسيساا 
 . الخامسةالرئيسة 

 لبعد معايير الثقة والمان معنويةدللة يوجد تأثير ذو ): الفرعية الثالثة فرضية البار اختج. 
 (ثقافة المستهمكفي 
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في معايير الثقة والامان  لبعد( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية 04يوضح الشكل )
( وىذا يعني ان 0.17قيمة معامل التأثير المعياري قد بمغت )، اذ نلاحظ ان  ثقافة المستيمك

مستوى الزبائن %( عمى 06بنسبة ) ثقافة المستيمكيؤثر في متغير معايير الثقة والامان بعد 
سوف معايير الثقة والامان وىذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد . عينة الدراسة 

وتعد ىذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة ( . 17%بنسبة ) ثقافة المستيمكيؤدي الى تغير 
 معنوية( قيمة معنوية عند مستوى 36..2) البالغة( 28( الظاىرة في الجدول ).C.Rالحرجة )

(0.002.) 

قبول الفرضية الفرعية الثالثة المنبثقة عن الفرضية  يمكنعمى ما تقدم  وتأسيساا 
 . الخامسةالرئيسة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 ابعاد التسويق اللكتروني في ثقافة المستهمك( تأثير 15الشكل )
 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )
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 ثقافة المستهمكالتسويق اللكتروني في ابعاد تأثير مسارات ومعممات اختبار :  (39جدول )ال

 المساراث

Paths 

الاوزان الانحذاريت 

 المعياريت

S.R.W. 

التقذير 

 اللامعياري

Estimate 

الخطأ 

 المعياري

S.E. 

النسبت 

 الحرجت

C.R. 

النسبت 

 المعنىيت

P 

ثقافت 

 المستهلك
 *** 5.969 039. 231. 324. الخصىصيت --->

ثقافت 

 المستهلك
<--- 

تىفر قاعذة بياناث 

 التسىيق
.221 .208 .062 3.356 *** 

ثقافت 

 المستهلك
 002. 3.047 040. 122. 172. معايير الثقت والامان --->

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

لثقافة المستهمك في يوجد تأثير ذو دللة معنوية : )السادسة الفرضية الرئيسة بار اخت.  6
 ( حجم المبيعات

في ثقافة المستيمك ( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لمتغير 05يوضح الشكل )
، اذ نلاحظ ان نتائج مؤشرات م ابقة الانموذج كانت ضمن قاعدة القبول  حجم المبيعات

المدى المقبول الخاج بيا ( وىي اقل من RMR=0.030المخصصة ليا ، فقد بمغت قيمة )
( وىذا يعني ان 0.76. كما يتضح ان قيمة معامل التأثير المعياري قد بمغت )(.08.)البالغ 
الزبائن عينة %( عمى مستوى 65بنسبة )حجم المبيعات يؤثر في متغير ثقافة المستيمك  متغير

سوف يؤدي الى تغير  ثقافة المستيمكوىذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من . الدراسة 
وتعد ىذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة ( . 76%بنسبة )حجم المبيعات ايجابي في 
( قيمة معنوية عند مستوى معنوية 33.736) البالغة( .3( الظاىرة في الجدول ).C.Rالحرجة )

(P-Value.الظاىر في الجدول ذاتو ) 
( وىذا يعني .58.( قد بمغت )R²) التفسير( ان قيمة معامل 05كما يتضح من الشكل )

حجم  ى( من التغيرات التي ت رأ عم58%قادر عمى تفسير ما نسبتو )ثقافة المستيمك  متغيربأن 
%( فتعود لمتغيرات أخرى 42أما النسبة المتبقية والبالغة ) عمى مستوى عينة الدراسةالمبيعات 

 غير داخمة في أنموذج الدراسة. 
 الرئيسة السادسة .الفرضية  قبولعمى ما تقدم يمكن  واعتماداا 
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 في حجم المبيعاتثقافة المستهمك تأثير مسارات ومعممات اختبار :  (40جدول )ال

 المساراث

Paths 

 الاوزان الانحذاريت

 المعياريت

S.R.W. 

التقذير 

 اللامعياري

Estimate 

الخطأ 

 المعياري

S.E. 

النسبت 

 الحرجت

C.R. 

النسبت 

 المعنىيت

P 

حجم 

 المبيعاث
 *** 22.827 039. 893. 759. ثقافت المستهلك --->

SV <--- 43.531 021. 935. 912. ثقافت المستهلك *** 

PA <--- 37.977 031. 1.181 889. ثقافت المستهلك *** 

CT <--- 46.538 019. 884. 922. ثقافت المستهلك *** 

SE <--- 45.042 023. 1.022 917. حجم المبيعاث *** 

SA <--- 32.973 031. 1.023 860. حجم المبيعاث *** 

SP <--- 32.363 030. 956. 856. حجم المبيعاث *** 

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

 فرضيات فرعية تتمثل بالاتي9 ثلاث السادسةفرضية الرئيسة الوتنبثق من 

 المتغيرات الجتماعيةلبعد  معنويةدللة يوجد تأثير ذو ): الفرعية الولى فرضية البار اختأ. 
 (حجم المبيعاتفي 

 في حجم المبيعاتثقافة المستهمك ( تأثير 16الشكل )
 (Amos V. 23ت برنامج )رجاالمصدر: مخ
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في المتغيرات الاجتماعية  لبعد( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية 06يوضح الشكل )
( وىذا يعني ان 0.27قيمة معامل التأثير المعياري قد بمغت )، اذ نلاحظ ان حجم المبيعات 

مستوى الزبائن %( عمى 36بنسبة )حجم المبيعات يؤثر في متغير المتغيرات الاجتماعية بعد 
سوف المتغيرات الاجتماعية وىذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد . عينة الدراسة 

وتعد ىذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة ( . 27%بنسبة ) المبيعاتحجم يؤدي الى تغير 
 معنوية( قيمة معنوية عند مستوى 34..3) البالغة( 30( الظاىرة في الجدول ).C.Rالحرجة )

(0.000.) 

قبول الفرضية الفرعية الولى المنبثقة عن الفرضية  يمكنعمى ما تقدم  وتأسيساا 
 . السادسةالرئيسة 

في  لبعد السمات الشخصية معنويةدللة يوجد تأثير ذو ): الفرعية الثانية فرضية البار اختب. 
 (حجم المبيعات

في السمات الشخصية  لبعد( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية 06يوضح الشكل )
( وىذا يعني ان 0.40قيمة معامل التأثير المعياري قد بمغت )، اذ نلاحظ ان حجم المبيعات 

مستوى الزبائن عينة %( عمى .3بنسبة )حجم المبيعات يؤثر في متغير السمات الشخصية بعد 
سوف يؤدي الى السمات الشخصية وىذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد . الدراسة 
وتعد ىذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرجة ( . 40%بنسبة ) حجم المبيعاتتغير 

(C.R. الظاىرة )( 30في الجدول )معنوية( قيمة معنوية عند مستوى 7.470) البالغة 
(0.000.) 

قبول الفرضية الفرعية الثانية المنبثقة عن الفرضية  يمكنعمى ما تقدم  وتأسيساا 
 . السادسةالرئيسة 

في  العادات والتقاليدلبعد  معنويةدللة يوجد تأثير ذو ): الفرعية الثالثة فرضية البار اختج. 
 (المبيعاتحجم 

حجم في العادات والتقاليد  لبعد( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية 06يوضح الشكل )
بعد ( وىذا يعني ان 0.17قيمة معامل التأثير المعياري قد بمغت )، اذ نلاحظ ان المبيعات 
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مستوى الزبائن عينة %( عمى 06بنسبة )حجم المبيعات يؤثر في متغير  العادات والتقاليد
سوف يؤدي الى العادات والتقاليد وىذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد . الدراسة 
وتعد ىذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرجة ( . 17%بنسبة ) حجم المبيعاتتغير 

(C.R.( الظاىرة في الجدول )30 )معنوية( قيمة معنوية عند مستوى 3.276) البالغة 
(0.017.) 

قبول الفرضية الفرعية الثالثة المنبثقة عن الفرضية  يمكنعمى ما تقدم  وتأسيساا 
 . السادسةالرئيسة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

 ابعاد ثقافة المستهمك في حجم المبيعات( تأثير 17الشكل )
 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )
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 في حجم المبيعات ثقافة المستهمكابعاد تأثير مسارات ومعممات اختبار :  (41جدول )ال

 المساراث

Paths 

الاوزان الانحذاريت 

 المعياريت

S.R.W. 

التقذير 

 اللامعياري

Estimate 

الخطأ 

 المعياري

S.E. 

النسبت 

 الحرجت

C.R. 

النسبت 

 المعنىيت

P 

 *** 4.025 078. 314. 274. المتغيراث الاجتماعيت ---> حجم المبيعاث
المبيعاثحجم   *** 8.581 041. 353. 399. السماث الشخصيت ---> 

 017. 2.387 087. 207. 168. العاداث والتقاليذ ---> حجم المبيعاث
 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

 اختبار فرضية التأثير غير المباشر  ثالثاا :

استخدام تقنية تحميل تتضمن ىذه الفقرة اختبار فرضية التأثير غير المباشر من خلال 
( وىو من افضل الاساليب الاحصائية التي تستخدم ليذا الغرض ، Path Analysisالمسار )

 وكما يأتي 9

لمتسويق يوجد تأثير غير مباشر ذو دللة معنوية . اختبار الفرضية الرئيسة السابعة : )7
 ( .الدور الوسيط لثقافة المستهمكمن خلال  حجم المبيعاتفي  اللكتروني

العلاقة  تقييمب الخاصة( R2المعيارية ونسب ) الانحدارمسارات  (07)الشكل  يتضح من
تفسير التأثير المباشر بين المتغير المستقل  عرضأي  بين المتغيرات المباشرة وغير المباشرة

 من خلال مباشرال( والتأثير غير حجم المبيعات) ( وبين المتغير التابةالتسويق الالكتروني)
الأنموذج التي ( قيم مؤشرات م ابقة 07( كما يبين الشكل )ثقافة المستيمكلمتغير الوسي  )ا

 .( .RMR( ).031مؤشر جذر متوس  مربعات البواقي ) بمغذ إ عاليةكانت ذات م ابقة 

ثقافة في   ( وجود تأثير ايجابي مباشر لمتسويق الالكتروني07لشكل )كما يتضح من ا
لثقافة  تأثير مباشر( كما اتضح وجود (0.63 المعياري الانحدارإِذ بمغ معامل  المستيمك
اتضح وجود  في حين، ( (0.64 المعياري الانحدارإِذ بمغ معامل  ، حجم المبيعاتفي  المستيمك

( 0.19إِذ بمغ معامل الانحدار المعياري ) ، تأثير مباشر لمتسويق الالكتروني في حجم المبيعات
( الظاىرة في C.Rجمية ىذه التأثيرات نسب معنوية وذلك لأن قيم النسبة الحرجة )، وكانت 
 ( عمى التوالي ىي قيم معنوية .3.468،  04.363،  04.853والبالغة ) (30(الجدول
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 ( 42الجدول )
 لتسويق اللكتروني في حجم المبيعات من خلال توسيط ثقافة المستهمكاتأثير معممات إختبار 

 المساراث

Paths 

الاوزان الانحذاريت 

 المعياريت

S.R.W. 

التقذير 

 اللامعياري

Estimate 

الخطأ 

 المعياري

S.E. 

النسبت 

 الحرجت

C.R. 

النسبت 

 المعنىيت

P 

ثقافت 

 المستهلك
 *** 15.964 036. 569. 632. التسىيق الالكتروني --->

 *** 4.579 044. 203. 191. التسىيق الالكتروني ---> حجم المبيعاث

 *** 15.272 049. 751. 638. ثقافت المستهلك ---> حجم المبيعاث

 (Amos V.23المصدر : مخرجات برنامج )
التي يتوس  وبالتالي نلاحظ أن قيمة التأثير غير المباشر تستنتج من خلال المسارين 

والمتغير التابة  التسويق الالكترونيبين المتغير المستقل  ثقافة المستيمكفييما المتغير الوسي  
( 33( وىذا ما ظير في الجدول )0.403وبذلك بمغ التأثير غير المباشر )حجم المبيعات 

  .( 0.594) يتضح أن التأثير الكمي المباشر وغير المباشر قد بمغوبالتالي 
( الخاصة R2( أن قيمة معامل التفسير )33الجدول )( و 07الشكل )كما يتضح من 

تعود  تحصل في حجم المبيعات( وىي تعني أَنَّ التغيرات التي 0.60قد بمغت ) بحجم المبيعات
%( اما النسبة المتبقية .5بنسبة ) وثقافة المستيمكالتسويق الالكتروني إلى التغير في قيمة 

 %( فإنيا تعود الى تأثير متغيرات اخرى غير داخمة في انموذج الدراسة. .3والبالغة )

 غير المباشر لمتسويق اللكتروني في حجم المبيعات من خلال توسيط ثقافة المستهمك التأثير ( 18الشكل )
 (Amos V.23مخرجات برنامج ) المصدر :



 اختبار فرضيات الدراسة وتفسير نتائجها ......لثالفصل الثالث ......المبحث الثا 

 

 
151 
 

  (43الجدول )
 السابعةمسارات التأثير المباشر وغير المباشر لمفرضية الرئيسة 

 Amos V.23)المصدر : مخرجات برنامج )    

التسويق الدلالة المعنوية لنتائج التأثير غير المباشر لممتغير المستقل )ولاختبار 
( فقد ثقافة المستيمك( من خلال المتغير الوسي  )حجم المبيعاتفي المتغير التابة ) (الالكتروني

( الذي يمكن من خلالو التأكد من معنوية التاثير غير المباشر Sobelتم الاعتماد عمى اختبار )
( من خلال برنامج Sobel Testالذي يدخمو المتغير الوسي  . ويمكن التوصل الى قيمة )

 ( 329عمى قيمة اربة معممات اساسية وكما يتضح في الجدول )حاسوبي يعتمد 
 

 (Sobel): نتائج اختبار  (44الجدول )

 (Sobel)اختبار المصدر : مخرجات برنامج 

( كانت قيمة معنوية وىذا يؤكد الدلالة p -value( ان قيمة )33اذ يتضح من الجدول )
من خلال  حجم المبيعاتفي  غير المباشر لمتسويق الالكتروني المعنوية لنتائج اختبار التاثير

 . ثقافة المستيمكالمتغير الوسي  

 . السابعةقبول الفرضية الرئيسة يمكن ،  وتأسيساا عمى ما سبق

تأثير  اتالمسار 
 مباشر

تأثير غير 
 مباشر

التأثير 
R الكمي

2 

  1910. حجم المبيعاث   --->التسىيق الالكتروني
.5940 .600 

 0.403  حجم المبيعاث   --->ثقافت المستهلك  --->التسىيق الالكتروني

 المدخلات النموذج
 قيمة اختبار 

Sobel P-value 

 حجم المبيعاث   --->التسىيق الالكتروني
a = 0.569 
b = 0.751 
Sa = 0.036 
Sb = 0.049 

11.002 0.0000 
 حجم المبيعاث   --->ثقافت المستهلك  --->التسىيق الالكتروني
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  المبحث الاول 

 الاستنتنجاج  

 توطئة: 

  لبيااددا  تحميدد  اتددا    لدد  بالاسددتاا   ليهددا  لتوصدد  تدد   لتدد   لاسددتاتاجا  مدد  عدد    لمبحدد  هدد   يجسدد       
 : يم  وكما  ل ر سة لمتطمبا   ستكمالاا   للازمة  لتوصيا  وم  ث   لفرضيا ، و ختبار

 الاستنتاجات  أولا: 

مددد  خدددلا   لمو ددد   كيفيدددة أسدددتخ     لبياادددا  و لمتمومدددا   لتددد  تخددد   لزبدددا   أتسدددم   لف دددرح د يتحددد   -1
 . ( بالضتف   لالكتروا 

وجددو  سددرية   لدد سياسددة  لخصوصددية عمدد   لمو دد   لالكتروادد  لمماظمددة  بددالف رح د تدد   ضددتف هاددا   -2
  .( تامة لمتمومات  عم   لمو  

 .( ضتيفةأرسا   لاشر    لتسوي ية لمزبا   م  خلا  مو    لماظمة  كاا   لف رح د يت  -3
طباعدة وعد   تكدر ر  ، عرض،ح ف ، سترجاع، تم   اع ح  لبيااا  عم  تخزي  أتضح بأ   لف رح د ت -4

 .( ضتيفة  لبيااا   لمخزاة
بدددر م  حمايدددة يصدددتا  ختر  هدددا  يدددروس و لتبددد   ددد   لبرمجيدددا   لالكتروايدددة تدددو ر أتسدددم   لف دددرح د ت -5

 .( بالضتفلمزبا  
 لا و ر  لتددد  يشدددلمها  لمسددددتهم   ددد  عممددد  مرشدددد    ددد  تح يددد  ث ا تدددد  هادددا  ضدددتف بدددالف رح د تتتبددددر  -6

 .(  لاستهلاكية
عاددد   لتسدددو    لجمتيدددا  و لادددو     لمشدددتر   يهدددا  لمسدددتهم   ددد  ث ا دددة  لمسدددتهم   ثرتدددد  كااددد   لف دددرح -7

 .( ضتيفة لكتروايا
 م  ث ا ت   لاستهلاكية  لكتروايا( ضتيفة . لشخصية  ل يا ية لممستهم  ع ت ثر أتضح بأ   لف رح د -8
 .( ضتيفةعم  ث ا ة  لمستهم   لكتروايالها تأثير  لم ثر    لبي ية د أتسم   لف رح  -9
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 ددد  ث ا دددة  سدددتهلاك  لمماتجدددا   لسدددموكيا   لموروثدددة لممسدددتهم  لهدددا  ور هادددا  ضدددتف بدددالف رح د  -11
 .(  لكتروايا

 .( ضتيفة لت الي   لمتتارف عميها    ث ا ة  لمستهم   لكتروايا  ثرتكاا   لف رح د  -11
ت مي  م  كفاءح  لمبيتا  و ل  م  خلا   حس  ستخ     لتسوي   لالكتروا     أتضح بأ   لف رح د -12

 .( ضتيفةتكمفة  لمو ر   لبشرية وخ مة  لزبو 
 لتددروي   لالكتروادد   لزبددو  عمدد  أاشدداء خ مددة  لشددر ء  لمباشددر عدد  طريدد  أتسددم   لف ددرح د شددج   -13

 .( بالضتف لااترا 
 لزبدو  عمد   لتددز   ماد وب   لمبيتدا  و لتسدوي   د   ل دو اي  و  اظمددة  الف رح د ي كد بد هادا  ضدتف -14

 .( و لتتميما 
( و لمو ر   لمتاحة بكفداءح و اعميدة أكبدر  لزبو     تحسي  أستخ     لإمكااا  كاا   لف رح د يساه  -15

 .ضتيفة 
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 ثانيالمبحث ال

 التوصيات

في ضوء ما توصمت إليه الدراسة من استنتاجات عممية منبثقة من إجابات العينة يمكن تقديم           
 مجموعة من التوصيات عمى النحو الآتي: 

أسااات دام البيانااات والمعموماااات التاااي ت ااق الزباااا ن مااان  ااا   فيمااا ي اااق ال)قااارد ك يتحاادد كي)ياااة  -1
الموقع الالكتروني ( ضرورد العما  والتلماع عماى الصاعوبات التاي تواجاه التساوير الالكتروناي فاي 
اسااات دام البياناااات والمعموماااات التاااي ت اااق الزباااا ن مااان  ااا   الموقاااع الالكتروناااي والقياااام بحم اااا 

يجاااد الباادي  المناسااع ل ااا  وضاارور  د التاازام المنامااات بااالقوانين والانامااة المرعبااة والتااي تعتمااد ا وا 
الحكومات في جميع دو  العالم وذلك لتبديد الم ااو  المتعمقاة بال صوصاية عبار اسات دام  ابكة 

 الانترنت التي تتعمر بالاست دام غير الصحيح لمبيانات والمعمومات ال اصة بزبا ن ا .
وناااي وتراااويرد وال ااادمات المقدماااة لمزباااا ن وتعزياااز السااارية ضااارورد الاعتمااااد عماااى الموقاااع الالكتر  -2

وال صوصية من قب  المست دم  وزيادد الا تمام والح)اا عمى  صوصية وامن بيانات ومعمومات 
ك  زبون من     اعتماد براقات تحمي  صوصية الزبون وتمكنه من  راء  دماته ب ك  آمن 

المتاحة عن المنتجات من     است دام التقنيات  عبر  بكة الانترنت ومعرفة المعمومات ال زمة
الحديثة وعدم تعرض المواقع الالكترونية لسوء است دام من قب  الزبا ن فيما يتعمر باال)قرد ك تاؤد  
سياساااة ال صوصاااية عماااى الموقاااع الالكتروناااي لممناماااة الاااى وجاااود سااارية تاماااة لمعمومااااتي عماااى 

 الموقع(.
وير الالكتروناااي وزياااادد مزايااااد مااان  ااا   أرساااا  الن ااارات ضااارورد تبناااي و تعزياااز اسااات دام التسااا -3

التسويقية الاى كافاة الزباا ن مان  ا   الموقاع الالكتروناي لممناماة فيماا ي اق ال)قارد ك ياتم أرساا  
 الن رات التسويقية لمزبا ن من     موقع المنامة (. 

رض  رباعاة وعاادم فيماا ي اق ال)قاارد ك تعما  قاعادد البيانااات عماى ت اازين   اساترجا   حاذ   عاا -4
تكااارار البياناااات الم زناااة لمزباااا ن( ضااارورد القياااام مااان أجااا  تحقيااار النجاااا  فاااي ممارساااة التساااوير 
الالكتروناااي تحتااااظ المناماااة الاااى العمااا  عماااى تاااوفير قاعااادد بياناااات قاااادرد عماااى ت ااازين واساااترجا  

درد عاليااة وحااذ  ورباعااة كافااة البيانااات الم زنااة لمزبااا ن وتااوفر اج اازد مترااورد وبرمجيااات ذات قاا
عمااااى الاتصااااا  تتساااام بالمرونااااة وتتمتااااع بالقاااادرد الت زينيااااة بك)اااااءد عاليااااة عنااااد ممارسااااة التسااااوير 
الالكتروني من قب  المنامات ووضاع أراار يتضامن بياناات الزباا ن وتحاديث ا مان  ا   اسات دام 
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ة بتحساين الانترنت لمحصو  عمى بيانات متعمقة بالزبا ن ل ست)ادد من ا والوصو  الاى نتاا د دقيقا
 إدارد الع قة مع الزبا ن.

ضرورد الاعتماد عمى بعض الأساليع لتحقير الامان والسارية والثقاة التاي تمجاظ مناماات الأعماا   -5
الاااى اعتماد اااا اذ يقااااوم مساااوقي ال اااادمات الالكترونياااة عماااى  اااابكة الانترنااات بالتعاااااون ماااع تقنيااااة 
المعمومااات لكااي يكونااوا قااادرين عمااى حمايااة المعمومااات وجعاا  الزبااا ن ي ااعرون بساارية المعمومااات 

ن المعموماااات التاااي ت صااا م محمياااة ب اااك  جياااد ولاتساااتريع ا  ج اااة ا ااار  او رااار  ثالااا  وباااظ
الااد و  والاراا   عمي ااا و ااذا مايزيااد ماان ثقااة المتعاااممين وزوار الموقااع وضاارورد حمايااة الاقتصاااد 
الالكترونااي ماان التجسااس و اارر الااد  ء لاانام المعمومااات وقواعااد البيانااات الالكترونيااة ماان  اا   

ون براقااة الا تمااان لكااي يكااون التسااور آمنااا فيمااا يتعماار بااال)قرد ك تتااوفر باارامد حمايااة اساات دام الزباا
 يصعع ا تراق ا فيروس والعب  في البرمجيات الالكترونية لمزبا ن(.

ضاااارورد تبنااااي وا ضااااا  ثقافااااة المساااات مك لمااااؤثرات مثاااا  المجموعااااات الصااااليرد والاساااارد والادوار  -6
ادت ا لات ا تعتبر مر دا في تحديد ثقافتاه الاسات  كية وان الاجتماعية التي ي لم ا والعم  عمى زي

الربقااة الاجتماعيااة التااي ينتمااي إلي ااا المساات مك عواماا  مااؤثرد فااي سااموكه فااي ال ااراء فيمااا ي ااق 
 ال)قرد ك تعتبر الادوار التي ي لم ا المست مك في عممه مر دا في تحديد ثقافته الاست  كية(.

يااات والنااواد  الم ااترك في ااا المساات مك فااي ثقافااة المساات مك عنااد فيمااا ي ااق ال)قاارد ك تااؤثر الجمع -7
التسور الكترونيا( ح  الزبا ن الم تركين في الجمعيات والنواد  عمى الاست)ادد مان الافكاار التاي 

 تنمي ثقافت م الاست  كية عند التسور الكترونيا.
ا الواضااااحة عمااااى ثقافتااااه ضاااارورد تبنااااي والا تمااااام بال  صااااية القياديااااة لممساااات مك وبيااااان تظثيرات اااا -8

الاست  كية الكترونيا وان  ذد ال  صية عبارد عن مجموعاة مان الصا)ات العقمياة والجسامية التاي 
تا ااار عماااى ال ااا ق فاااي موقااا  معاااين وتميااازد عااان غيااارد وتعاااد  اااذد ال  صاااية نتااااظ لمجموعاااة 

 صاااية المجاااالات الذاتياااة والتاااي تكاااون موج اااة نحاااو ا ااادا  معيناااة فيماااا ي اااق ال)قااارد ك تاااؤثر ال 
 القيادية لممست مك عمى ثقافته الاست  كية الكترونيا(.

فيمااا ي ااق ال)قاارد  ك المااؤثرات البي يااة ل ااا تااظثير عمااى ثقافااة المساات مك الكترونيااا( ضاارورد الا تمااام  -9
بالسمات ال  صية التي تتكون لد  المسات مك مان جاراء الماؤثرات البي ياة عان رريار مايتمقااد مان 

تماعياااااة وا  قياااااة ودينياااااة وفكرياااااة والتاااااي تاااااوثر عماااااى تعامماااااه وثقافتاااااه تربياااااة وتعامااااا  وتن ااااا ة اج
 الاست  كية عند التسور الكترونيا.

ضرورد العم  عمى زيادد تظثير السموكيات المعتادد والمظلوفة والموروثة التي يقوم ب ا الأفراد في  -11
ااارو  ومناساابات معينااة ف ااي تنتقاا  ماان جياا  الااى ا اار وكياا  يكااون ل ااا تااظثير كبياار فااي ثقافااة 
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في ثقافة المست مك وتعاممه الالكتروني فيما يتعمر بال)قرد ك السموكيات الموروثة لممست مك ل ا دور 
 است  كه لممنتجات الكترونيا(.

ضااارورد تبناااي والا تماااام بالعاااادات والتقالياااد التاااي ل اااا دوراغ ايجابيااااغ  امااااغ فاااي تليااار اتجااااد ثقافاااة  -11
المساااات مك الكترونيااااا فيمااااا ي ااااق ال)قاااارد ك تااااؤثر التقاليااااد المتعااااار  عمي ااااا فااااي ثقافااااة المساااات مك 

 الكترونيا(.
ر الالكتروني قد حسان مان ك)ااءد المبيعاات وذلاك مان  ا   فيما ي ق ال)قرد كاست دام التسوي -12

تقمي  تكم)ة الموارد الب رية و دمة الزبون( ضرورد تحقير عند اسات دام التساوير الالكتروناي زياادد 
فااي ك)اااءد المبيعااات وذلااك ماان  اا   زيااادد تكم)ااة المااوارد الب اارية و دمااة الزبااون ووضااع معااايير 

 ارنت ا لضمان تحقير مستويات عالية وتحقير الا دا  المرجود.واضحة ودقيقة لقياس الك)اءد ومق
ضاارورد تبنااي وت ااجيع التاارويد الالكترونااي الزبااون عمااى ال ااراء المبا اار لممنتجااات عاان ررياار  -13

الانترنت وضرورد قيام رج  البيع بإجراء اتصالات وبيع السمع لمزبا ن والمحافاة عمى الع قة مع 
الوجات عن المنتجات التي تم ررح اا عبار الانترنات فيماا ي اق الزبون  ارظ المنامة وأرسا  كت

 ال)قرد ك  جع الترويد الالكتروني الزبون عمى أن اء  دمة ال راء المبا ر عن ررير الانترنت(.
فيما ي ق ال)قرد ك يؤكاد الزباون عماى التازام منادوبي المبيعاات والتساوير فاي القاوانين والأناماة  -14

كياد الزباون عماى التازام جمياع منادوبي المبيعاات والتساوير فاي القاوانين والتعميمات( ضرورد زيادد تظ
والاناماااة والتعميماااات التاااي تررح اااا المناماااة وعماااى ادارد التساااوير والمبيعاااات تراااوير سياساااات م 

 التسويقية  اصة فيما يتعمر ب صا ق السمعة وسعر البيع.
كافاااة اامكاناااات والماااوارد ضااارورد الاعتمااااد عماااى زياااادد مساااا مة الزباااون فاااي تحساااين اسااات دام  -15

المتاحااة لممنامااة بك)اااءد وفاعميااة عاليااة واداء الزبااون الجيااد يساااعد عمااى انجاااز واي)ااة المبيعااات 
يضاا اساتل   الامكاناات والماوارد ب اك  افضا  ياؤد  الاى زياادد مبيعاات المناماة  ب ك  افضا  وا 

مكانات والموارد المتاحة بك)اءد وربحيت ا فيما يتعمر بال)قرد ك يسا م الزبون في تحسين أست دام اا
 وفاعمية أكبر(.
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 أولا: المصادر باللغة العربية

 القران الكريم

 أ: الكتب

، التسويؽ الالكتروني : عناصر المزيج التسويقي عبر الانترنت ، دار وائؿ ) 6112(أبو فارة ، يوسؼ ،  .1
 ، الأردف .لمنشر والتوزيع ، الطبعة الثالثة ، عماف 

، عناصر المزيج التسويقي عبر الانترنت ، الطبعة الأولى ، دار (  6112) أبو فارة ، يوسؼ أحمد ، .6
 وائؿ لمنشر والتوزيع ، جامعة القدس ، أبو ديس ، فمسطيف .

التسويؽ الإلكتروني، عناصر المزيج التسويقي عبر الإنترنت، الطبعة  ،(2009،) أبو فارة، يوسؼ أحمد .3
 دار وائؿ لمنشر والتوزيع، الاردف. الثالثة،

 ، الطبعة الرابعة ، دار وائؿ لمنشر ، عماف. ،  التسويؽ الالكتروني( 6116)أبوفارة  ،  .2
، التسويؽ الحديث ، دار المناىج ،الطبعة الثالثة ، عماف ، ( 6116)عبد العزيز مصطفي ، ،أبو نبعة  .5

 الاردف.
الأمف وحرب المعمومات ، الطبعة الأولى ، دار الشروؽ لمنشر والتوزبع ،  )6116)البداينة ، ذياب،  .2

 عماف ، الاردف.
 الاردف. ، إدارة المبيعات ، دار جيينة لمنشر والتوزيع ،عماف ،( 2007، )عمي عبد الرضا،الجياشي  .7
وأنظمة ، تكنولوجيا أمنية المعمومات ( 6117) ،الحمامي ، علاء حسيف ، العاني ، سعد عبد العزيز .8

 الحماية ، دار وائؿ لمنشر والتوزيع ، عماف ، الاردف.
إدارة التسويؽ ، (، 6115)الربيعاوي ، سعدوف ، عباس ، حسيف ، العامري ، سارة والزبيدي ، سما ،  .9

 الطبعة الأولى ، دار السيسباف لكتب القانوف والإدارة والاقتصاد ، جامعة بغداد .
مبادى وأساليب التسويؽ مدخؿ منيجي تطبيقي ، عماف ، الاردف  ، ( ، 6111عمي فلاح ، )،الزعبي  .11

 دار الصفاء لمنشر و التوزيع .
طبعة الأولى، دار الميسرة ال، إدارة التسويؽ الحديث مدخؿ معاصر، )6119 (عمي فلاح ،،بي عالز  .11

 لمنشر والتوزيع ، عماف.
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( ، ادارة المبيعات والبيع 6111) سمير ،، عبد الرزاؽ  السامرائي ، زاىد عبد الحميد والعبدلي ، .16
 الالكتروني  ، الطبعة الأولى ، أثراء لمنشر و التوزيع ، عماف.

المعادلة البنائية لمعموـ النفسية والاجتماعية : الاسس  ( " نمذجة6118السيد عامر ، عبد الناصر ، ) .13
 والتطبيقات والقضايا " الجزء الاوؿ ، دار جامعة نايؼ لمنشر ، الرياض ، المممكة العربية السعودية.

 ، التسويؽ الالكتروني ، الاسكندرية، دار الفكر الجامعي . ) 6118، )محمد ، الصيرفي  .12
طبعة الثانية ، دار الميسرة لمنشر الالتجارة الالكترونية ، ،  (6119)محمود جاسـ ،  ،الصميدعي .15

 والتوزيع.
، إستراتيجية التسويؽ : مدخؿ كمي وتحميمي ، دار الحامد  ( 6111، )الصميدعي ، محمود جاسـ  .12

 لمنشر والتوزيع ، عماف ، الاردف.
الالكتروني،  دار الميسرة ، التسويؽ (6111)الصميدعي ، محمود جاسـ ، يوسؼ ، ردينة عثماف  .17

 لمنشر والتوزيع ، عماف .
، الطبعة الأولىسموؾ المستيمؾ ، ،  (611(7ردينة عثماف ، يوسؼ ، محمود جاسـ ، ، الصميدعي  .18

 دار المناىج لمنشر والتوزيع ، الأردف.

التسويؽ الالكتروني، عماف، الاردف:  ،(6116)،عثماف ردينة ، محمود جاسـ ، يوسؼ ، الصميدعي  .19
 دار الميسرة.

، إدارة المبيعات ، الطبعة الأولى ، ( 6111)يوسؼ،  ردينة عثماف، ، الصميدعي ، محمود جاسـ  .61
 دار الميسرة لمنشر والتوزيع والطباعة ، عماف.

إدارة المبيعات ، مفاىيـ وتطبيقات، الطبعة الرابعة ، دار اليازوري العممية  ، (2009، )حميد الطائي، .61
 لمنشر والتوزيع ، عماف ، الاردف.

، التسويؽ الإلكتروني ، دار اليازوري العممية لمنشر والتوزيع ، ( 6111 ،)بشير عباس ، العلاؽ  .66
 عماف.

، دار المناىج  لمنشر والتوزيع ،  ، تطبيقات الانترنت في التسويؽ(6113، )العلاؽ،  بشير عباس  .63
 عماف ، الاردف.
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، إدارة وتنمية الأنشطة والقوى البيعية في المنظمات المعاصرة ، دار  (6113)صبحي ، ، العتيبي  .62
 الحامد ، الطبعة الأولى.

عماف : دار ومكتبة الحامد  : سموؾ المستيمؾ "مدخؿ الإعلاف" ، (2006، )كاسر نصر، المنصور  .65
 والتوزيع ، الطبعة الأولى .لمنشر 

، سمسمة المميزوف ، الانترنت ، الطبعة الأولى ، مكتبة لبناف ناشروف ، بيروت (6112)برس ، يورؾ،  .62
 لبناف.

، التسويؽ والتجارة الالكترونية ، المكتبة العصرية لمنشر والتوزيع ، )6117(محمد الفاتح ، ،بشير .67
 بجوار فندؽ مارشاؿ الجزيرة . -برج المعمورة –السفمية المنصورة: المشاية  -جميورية مصر العربية

 ، دار الخمدونية لمنشر والتوزيع ، الجزائر.الطبعة الاولى، أسس التسويؽ ، (6119)إبراىيـ ،  ،بمحمير .68

، ديواف المطبوعات 2سموؾ المستيمؾ ، عوامؿ التأثير النفسي ،ج ، )6113( ،عنابي ،بف عيسى  .69
 الجامعية ، الجزائر.

، ممخص كتاب التسويؽ الالكتروني، جامعة الممؾ عبد العزيز، )6118(شاكر ، أميف  ، تركي .31
 السعودية.

، التسويؽ المباشر مف خلاؿ قواعد البيانات ، ترجمة خالد العامري، ( 6117)جرامي مكوركؿ ،  .31
 مصر.

رفي ، التسويؽ وفؽ منظور فمسفي ومع)6111(، ىاشـ فوزي دباسالعبادي، احساف دىش ، ، جلاب  .36
 معاصر، الطبعة الأولى، الوراؽ لمنشر والتوزيع، عماف.

، الادارة بيف الفساد والاصلاح الاداري في عصر التسويؽ الالكتروني ، (6118،)منى عطية ، خزاـ  .33
 المكتب الجامعي الحديث لمنشر والتوزيع ، عماف ، الاردف.

 ، التسويؽ عبر الانترنت ، دار الفجر لمنشر والتوزيع ، مصر. )6119(، عبدهمحمد  ،حافظ  .32
، التسويؽ الالكتروني أسس ومفاىيـ وتطبيقات في  )6112(درماف ، سميماف صادؽ وآخروف ،  .35

 المصارؼ التجارية ، الطبعة الأولى ، عماف ، الاردف، زمزـ ناشروف وموزعوف.
الإلكتروني أسس ومفاىيـ وتطبيقات في ، التسويؽ ( 6112،) عاكؼ يوسؼ وآخروف ،زيادات  .32

 المصارؼ التجارية ، دار النشر زمزـ ناشروف وموزعوف ، عماف ، الاردف.
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:  ، أساسيات التسويؽ ، ترجمة تيب توب لخدمات التعريب والترجمة ، القاىرة( 6115)سارة وايت ،  .37
 .الييئة المصرية العامة لمكتاب

دارة الإعلاف ،الطبعة الأولى ، دار الفكر لمنشر و  ( ، التسويؽ6112ايناس رأفت ، ) ،شوماف .38 وا 
 التوزيع ، عماف ، الاردف .

، إدارة التسويؽ منظور فكري معاصر ، الطبعة العربية ، دار الاياـ ( 6112)طالب ، علاء فرحاف ،  .39
 لمنشر والتوزيع ، عماف ، الأردف .

مة التجييز وأبعاد إستراتيجية العمميات إدارة سمس (2013،) عمي وليد ، أكرـ أحمد ، العبادي ، طويؿ  .21
 واداء المبيعات ، دار الحامد لمنشروالتوزيع، عماف ، الاردف.

، التسويؽ المعاصر، عماف، ) 6111(جماؿ ناصر ، الكميـ ، انس عبد الباسط ، ،عباس  .21
 الاكاديميوف لمنشر والتوزيع.

والعلاقات العامة ،  دار وائؿ لمنشر، الطبعة التسويؽ المباشر ،  )6111)محمد إبراىيـ ، ، عبيدات  .26
 الأولى ، الاردف.

، التسويؽ المباشر ، دار الراية لمنشر و التوزيع ، الأردف ، الطبعة (6113 ، )سيد سالـ ، عرفة  .23
 الأولى.

، مبادئ التسويؽ الحديث بيف النظرية والتطبيؽ ، الطبعة  (6119، ) زكريا احمد وآخروف، عزاـ  .22
 الثانية ، دار الميسرة .

، أسس التسويؽ المعاصر، عماف ، الاردف ، دار الصفاء لمنشر ) 6119(ربحي مصطفى ، ، عمياف  .25
 والتوزيع.

 ، إدارة البشر)الأصوؿ والميارات(، دار اليازوري لمنشر، مصر.( 6116، )أحمد سيد ،مصطفي  .22
 .، إدارة المبيعات ، الطبعة الثانية ، دار امجد لمنشر والتوزيع (6112، ) أشرؼ خميؿ ،مصطفي .27
 ، التسويؽ الالكتروني، دار حامد لمنشر والتوزيع، عماف ، الاردف.)6115(نصير، محمد طاىر ، .28
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 ب : الرسائل و الاطاريح الجامعية

: تحميؿ سموؾ المستيمؾ والمنافسة في الحصة السوقية ،  (2005-2006،) رضا صاحب، ابو حمد  .1
  .جامعة الكوفة ، كمية الأدارة والاقتصاد 

( ، أثر التسوبؽ الالكتروني في تنشيط المبيعات في العاصمة 6118أبو ركبة، العنود عامر سميـ، )  .6
ية الأعماؿ، جامعة عماف، كم –الأردنية، دراسة ميدانية في فنادؽ الخمس نجوـ في العاصمة الأردنية 

 الشرؽ الاوسط، الاردف.
، واقع استخداـ التسويؽ الإلكتروني لدى البنوؾ العاممة في ( 6119، )الأسطؿ ، رندة عمراف مصطفى  .3

قطاع غزة ، دراسة حالة في عينة مف المصارؼ العاممة في قطاع غزة ، رسالة ماجستير في إدارة 
 الاسلامية ، غزة ، فمسطيف. الأعماؿ منشورة ، كمية التجارة ، الجامعة

(، واقع استخداـ طرؽ الترويج الالكترونية وأثرىا عمى مبيعات 6113إسماعيؿ، إياد حسيف محمد، ) .2
شركات الاتصالات وتكنولوجيا المعمومات في قطاع غزة والضفة الغربية ، رسالة ماجستير، كمية التجارة، 

 غزة . -الجامعة الاسلامية
، تأثير التسويؽ الالكتروني في عناصر المزيج التسويقي (  6111، )يف عمي الزىيري ، احمد خمؼ حس .5

لمخدمة التأمينية، دراسة في شركة التأميف الوطنية  ، رسالة ماجستير، المعيد العالي لمدراسات المحاسبية 
 والمالية ، جامعة بغداد .

ا الزبائف في قطاع الاتصالات ، أثر التسويؽ الالكتروني عمى رض( 6112)نور محمد وليد ، ، الصباغ  .2
، دراسة ميدانية عمى شركة اـ تي اف وشركة سيرياتؿ ، رسالة ماجستير منشورة ، الجامعة الافتراضية 

 السورية ، سوريا.
، دور طرائؽ التسويؽ الالكتروني في تعزيز المكانة الذىنية ، (6116)الضاحي، نيى أنور محمد،  .7

التجارية والمتعامميف بالتسويؽ الالكتروني في مدينة الموصؿ ،  دراسة استطلاعية لعينة مف المكاتب
 رسالة ماجستير غير منشورة، كمية الإدارة والاقتصاد ، جامعة الموصؿ ، العراؽ.

، التسويؽ الالكتروني ودوره في تحقيؽ المزايا التنافسية لممؤسسة ، رسالة (6112)العياشي ، مساعد،  .8
 .3المصرفية والمالية ، جامعة الجزائرماجستير في تسويؽ العمميات 
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، أثر استخداـ بعض العوامؿ الترويجية في الفيس بوؾ عمى (  6119)عصاـ سميـ أحمد ، ، القدوة  .9
حجـ المبيعات ، دراسة تطبيقية عمى وكلاء مجموعة الاتصالات الفمسطينية بغزة ، كمية الاقتصاد والعموـ 

 مسطيف.الإدارية ، الجامعة الاسلامية بغزة ، ف
، دور التسويؽ الإلكتروني في ترويج مبيعات مؤسسة  (6112، )نياد  ،مريـ ، بف شيخة، القراح  .11

موبيميس ، دراسة ميدانية بوكالات أـ البواقي ، رسالة ماجستير ، كمية العموـ الاجتماعية والإنسانية ، 
 جامعة العربي بف مييدي أـ البواقي ، الجزائر.

، سمات الشخصية وعلاقتيا بالتفكير التأممي لدى طمبة المرحمة (2011) ؽ ، منار سميح ،القي .11
 فمسطيف . الثانوية العامة في محافظة غزة ، رسالة ماجستير ، كمية التربية ، جامعة الازىر ، غزة ،

، أثر استخداـ محركات البحث عمى التسويؽ الالكتروني ، دراسة تطبيقية ( 6112 )الكرابمية، علاء ،  .16
الشركات التي تستخدـ التسويؽ والتجارة الالكترونية في مدينة عماف ، رسالة ماجستير غير منشورة عمى 

 ، جامعة الشرؽ الأوسط ، الأردف .
( ، دور أدوات المزيج الترويجي في تعظيـ حجـ المبيعات ، دراسة تطبيقية 6117اللامي، محمد،) .13

 الادارة والاقتصاد، جامعة بغداد ، العراؽ.عمى شركة زيف للاتصالات واساسيؿ للاتصالات ، كمية 
، تأثير التسويؽ المصرفي في مستخدمي بطاقة الماستر  (6161، )المرشدي ، انعاـ حسيف راضي  .12

كارد مف خلاؿ ثقافة الزبوف ، دراسة تحميمية مف وجية نظر عينة مف المديريف ومسؤولي الشعب 
محافظة بابؿ ، كمية الادارة والاقتصاد ، جامعة بابؿ والوحدات في عدد مف المصارؼ الاىمية العاممة في 

 ، العراؽ .
تأثير التسويؽ العكسي في الحد مف استيلاؾ المنتجات  (،6119،) تركي عايز شفاء المعموري، .15

 الصحي القطاع في تطبيقيةالطبية مف خلاؾ ثقافة المستيمؾ ،ماجستير في الادارة الصناعية  دراسة 
 بابؿ. محافظة  / الحكومي

أثر تعزيز ثقافة المستيمؾ بالممارسات الأخلاقية عمى تحقيؽ التميز (، 6112،) حساـ نعيـ ، النقار .12
 تطبيقية في فمسطيف.دراسة  لمجامعات ،

،  التسويؽ الالكتروني الخدمي ، دراسة حالة مؤسسة (6115 )بجادي ، صفاء ، غيلاني ، شبيمة ، .17
 ، رسالة ماجستير غير منشورة ، جامعة قاصدي مرباح ، ورقمة ، الجزائر.  اتصالات الجزائر تقرت
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دور استراتيجيات التوزيع في تفعيؿ المبيعات بالمؤسسة الاقتصادية ، ،  (6112)بركة ، الطيب ،  .18
دراسة حالة مؤسسة "ممبنة الحضنة " بالمسمية ، رسالة ماجستير في العموـ ، كمية العموـ الاقتصادية 

 ية وعموـ التسيير ،جامعة المسيمة ، الجزائر .والتجار 
دراسة ، اثر التسويؽ الالكتروني عمى جودة الخدمات المصرفية ، (  6115بزخامي ، سميمة ، )  .19

، رسالة ماجستير ، جامعة عبد الحميد ابف باديس مستغانـ ، كمية  BADRحالة بنؾ الفلاحػة والتنمية 
 .التيسير ، الجزائرالعموـ الاقتصادية والتجاريػة وعموـ 

، دور نظاـ المعمومات التسويقية في اتخاذ القرار التسويقي ، (6112 )بف الشيخ الفقوف ، رشيدة، .61
دراسة حالة مجمع ىنكؿ إناد الجزائر مركب شمقوـ العيد، رسالة ماجستير في عموـ التسيير، كمية العموـ 

 الجزائر.الاقتصادية وعموـ التسيير، جامعة منتوري قسطنية، 
عممية الإستيراد وتأثيرىا عمى حجـ المبيعات في المؤسسة الاقتصادية  ( ،6161) عمر ، ،بف بمخير .61

، دراسة حالة مؤسسة تينداؿ المسيمة ، جامعة محمد بوضياؼ بالمسيمة ، كمية العموـ الاقتصادية 
 والتجارية وعموـ التسيير  .

التسويؽ الالكتروني في تحقيؽ ميزة تنافسية لمبنوؾ ، آفاؽ تطبيؽ ( 6117، )نبيمة ، بف صحيح  .66
التجارية ، دراسة مقارنة بيف البنوؾ العامة والبنوؾ الخاصة بولاية قسنطينة ، رسالة ماجستير، كمية 

 العموـ الاقتصادية والعموـ التجارية وعموـ التسيير، جامعة العربي بف مييدي أـ البواقي ، الجزائر.
عبر شبكات التواصؿ  ( ، فعالية التسويؽ الالكتروني6161ف فيصؿ، )بف لبدة ، سمماف فيحا .63

الاجتماعي لمخدمات البنكية السعودية في تمبية احتياجات العملاء السعودييف ، رسالة ماجستير ، كمية 
 الممؾ خالد ، السعودية.

ة اتصالات (، تأثير التسويؽ الالكتروني عمى سموؾ المستيمؾ ، دراسة حال6115بوىدبي، جيلالي، ) .62
الجزائر وكالة مستغانـ ، مذكرة ماستر اكاديمي، كمية العموـ الاقتصادية والتجارية وعموـ التسيير، جامعة 

 عبد الحميد ابف باديس ، مستغانـ.
حساف ، عذراء عبد اليادي ، تقييـ مخاطر نشاط مبيعات الشركة العامة لمصناعات الجمدية في ظؿ  .65

، المعيد العالي لمدراسات المحاسبية والمالية ، جامعة ( 6112 -6111)ظروؼ السوؽ المحمية لممدة 
 .بغداد 
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، اثر المزيج الترويجي في المبيعات ، بالتطبيؽ عمى شركة زيف (  6161)حسف ، ميند فرح حامد ،  .62
 ، كمية العموـ الإدارية ، جامعة العموـ والتقانة . 6161-6119السوداف خلاؿ الفترة 

( ، دور التسويؽ الالكتروني في تحسيف جودة الخدمة المصرفية، دراسة 6161حشاني، مسعود، ) .67
ميدانية لبنؾ ترست ، وكالة بسكرة ، رسالة ماجستير في العموـ التجارية، كمية العموـ الاقتصادية وعموـ 

 التسيير، جامعة محمد خيضر.
، محاولة تقييـ الأداء التسويقي لممؤسسات الاقتصادية الجزائرية المستخدمة  (6118، )عفاؼ ،خويمد  .68

لتكنولوجيا المعمومات والإتصالات ، أطروحة دكتواره ، ورقمة ، جامعة قاصدي مرباح ، كمية العموـ 
 الإقتصادية والعموـ التجارية وعموـ التسيير.

ت المقمدة ، دراسة حالة الجزائر ، رسالة سموؾ المستيمؾ تجاه المنتجا( ، 6119)راضية ، لسود ،  .69
 ماجستير غير منشورة ، كمية العموـ الاقتصادية وعموـ التسيير ، جامعة منتوري ، قسنطينة ، الجزائر.

، مساىمة التسويؽ الالكتروني في تسيير العلاقة مع الزبوف في البنوؾ ، (6113 )، بومجاف، سارة  .31
 ة ماجستير غير منشورة ، جامعة محمد خيضر ، بسكرة ، الجزائر .دراسة حالة بنؾ البركة باتنة ، رسال

، أثر تقنيات التسويؽ الالكتروني في تحسيف فعالية التواصؿ مع  ( 6115، )سميماف ، ساـ عدناف  .31
العملاء ، دراسة ميدانية عمى مكاتب مؤسسة الطيراف العربية السورية ، أطروحة دكتوراه في إدارة 

 اد ، جامعة دمشؽ، سوريا . الاعماؿ كمية الاقتص
، التسويؽ الالكتروني وشروط تفعيمة في الجزائر ، دراسة حالة اتصالات ( 6115)سماحي، مناؿ،  .36

الجزائر، رسالة ماجستير في العموـ الاقتصادية غير منشورة ، كمية العموـ الاقتصادية التجارية وعموـ 
 التسيير ، جامعة وىراف ، الجزائر.

دراسة حالة ، دور التسويؽ الالكتروني في تحقيؽ الميزة التنافسية ، (  6115سويح ، الياس ،  )  .33
بالمسيمة ، رسالة ماجستير ، كمية العموـ الاقتصادية والتجارية وعموـ  SAAالشركة الوطنية لمتأميف 

 .المسيمة -التسيير ، جامعة محمد بوضياؼ
 –بحوث التسويؽ في زيادة المبيعات ، دراسة ميدانية  دور،  (6117)عثماف ، محمد فضؿ حامد ،  .32

، رسالة ماجستير ، كمية  6112 -6112شركة سور العالمية ، مصنع نسيج شندي في الفترة مف 
 الدراسات العميا والبحث العممي ، جامعة شندي ، السوداف .



..............................................................المصادر   

  
 165 

 

ممؤسسة ، مذكرة ماستر، تأثير مراقبة التسيير عمى اداء المبيعات ل( ، 6116) عريوة ،،عبد الحميـ  .35
 كمية العموـ الاقتصادية والتجارية والعموـ التسيير ، جامعة بوضياؼ ، المسمية، الجزائر.

، دور التسويؽ الالكتروني في تحسيف الصورة الذىنية لمخدمات  (6111، )عبد الفتاح ، فادي  .32
الصحية: دراسة حالة مف وجية نظر عملاء الشركة الأردنية الفرنسية لمتأميف ، رسالة ماجستير غير 

 منشورة ، جامعة الشرؽ الأوسط ، عماف ، الاردف.
تصالات وعناصر المزيج ، اثر تكنولوجيا المعمومات والا(6112)عبد الميدي ، رزاف عمي عمر ،  .37

التسويقي عمى جودة الرعاية الصحية ، دراسة حالة في مركز الحسيف لمسرطاف ، رسالة ماجستير ، كمية 
 الاعماؿ ، جامعة الشرؽ الأوسط ، الأردف .

سيامو في تنمية الكفاءات داخؿ الاقتصاديات  (،6115) سعيد ، ، عيمر  .38 التكويف الالكتروني  وا 
اسات، مداخمة ضمف الممتقى الدولي حوؿ الاقتصاد المعرفي ، جامعة خضير بسكرة ، المبنية عمى الدر 

 الجزائر.
 -( ، تأثير التسويؽ الالكتروني عمى المزيج الترويجي في المؤسسة الاقتصادية6112فزاز، خالد، ) .39

ر، دراسة حالة المؤسسة المينائية لولاية سكيكدة )رسالة ماجستير غير منشورة( جامعة محمد خضي
 الجزائر.

دراسة حالة  –(، أثر التسويؽ الالكتروني عمى جودة الخدمة المصرفية 6111شيروؼ ، )، فضيمة  .21
بعض البنوؾ في الجزائر ، رسالة ماجستير، كمية العموـ الاقتصادية وعموـ التسيير، جامعة منتوري، 

 الجزائر.
العادات والتقاليد بيف الرمز والممارسة ، فعاليات الممتقى الوطني ،  (2008)فوزي ، كنزي محمد ،  .21

 مديرية الثقافة لولاية الوادي ، الجزائر .،  2009، مايو 16-18الثاني حوؿ التراث الثقافي  
، قياس مستوى الأداء المصرفي عمى وفؽ متطمبات إدارة الجودة ( 6112)مجيد حميد ، ، طاىر  .26

الشاممة والتسويؽ الالكتروني ، بحث استطلاعي في عينة مف المصارؼ الاىمية، اطروحة دكتوراه ، كمية 
 الادارة والاقتصاد ، جامعة بغداد . 

وف ، دراسة ، التسويؽ الالكتروني وتأثيره في سمسمة رضا الزب(6161)كريـ ، سارة صفاء ،  .23
استطلاعية لآراء عينة مف المصارؼ الخاصة ، رسالة ماجستير ، كمية الإدارة والاقتصاد ، الجامعة 

 المستنصرية ، العراؽ.
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، أثر التسويؽ الإلكتروني لمخدمات المصرفية بواسطة  (6111، )محمد نبيؿ ، محمد عبد الرحيـ  .22
ة مف وجية نظر عملاء البنوؾ التجارية الأردنية ، الياتؼ النقاؿ في تحقيؽ رضا العملاء، دراسة تطبيقي

 رسالة ماجستير في إدارة الأعماؿ غير منشورة ، كمية الأعماؿ ، جامعة الشرؽ الأوسط ، الأردف.
لممواقع  ، استراتيجية التسويؽ الالكتروني لمكتاب في الجزائر، دراسة تقيمية(6111)إبراىيـ ، ،مرزقلاؿ  .25

الالكترونية لمناشريف ، رسالة ماجستير في عمـ المكتبات ، جامعة منتوري، قسنطينة ، كمية العموـ 
 الإنسانية والاجتماعية ، قسـ عمـ المكتبات.

، أثر التسويؽ الالكتروني عمى الكفاءة التسويقية في الشركات (6119 )رغد محمد فوزي ، ،مرقة .22
 .والبحث العالي ، جامعة الخميؿ رسالة ماجستير ، كمية الدراسات العمياالصناعية في محافظة الخميؿ ، 

، دور سياسات التسويؽ المباشر في تحسيف أداء الخدمات وتحقيؽ الميزة ( 6117، )سفياف ، مسالتو  .27
التنافسية ، دراسة ميدانية لبعض المؤسسات الاقتصادية بولاية سطيؼ ، أطروحة دكتوراه في العموـ 

 ، كمية العموـ الاقتصادية والتجارية وعموـ التسيير، جامعة سطيؼ . الاقتصادية
، تأثير التسويؽ الالكتروني عمى جودة الخدمة المصرفية ، دراسة حالة بنؾ (6115)ىناء ، نموشي ،  .28

معة محمد خيضر، بسكرة ، الفلاحة والتنمية الريفية ، رسالة ماجستير، كمية العموـ الاقتصادية ، جا
 الجزائر 

، تأثير التسويؽ الالكتروني عمى جودة خدمات البنوؾ الخاصة في الجزائر، ( 6117) ،ليازيد  ،ىيبةو  .29
 دراسة ميدانية في البنوؾ العاممة بمدينة تممساف ، رسالة ماجستير، جامعة معسكر، الجزائر.

   : المجلات والدوريات:ج

، واقع تأثير التسويؽ الالكتروني عمى عناصر  (6119)احلاـ خاف، فيروز قطاؼ، وصبرية مناني،  .1
المزيج التسويقي المصرفي ، مف وجية نظر موظفي بنؾ سوسيتي جينيراؿ بالجزائر العاصمة ، مجمة 

 (. 2( ، العدد )16اقتصاديات الاعماؿ والتجارة )
ة ، التسويؽ الالكتروني وأثره عمى جود( 6115)مصطفى احمد ، ، عمراف ، شكشؾ ، أبو خريص  .6

الخدمات المصرفية ، دراسة ميدانية عمى المصارؼ التجارية بمدينة زليتف ، مجمة الجامعة الاسمرية ، 
 (.17)العدد ،  (16)مجمد 
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، التسويؽ المصرفي الالكتروني والميزة التنافسية لممصارؼ الأردنية : (6111)إسماعيؿ ، شاكر تركي ،  .3
ميدانية عمى البنوؾ الأردنية ، مجمة عموـ إنسانية ،  اف المصارؼ ديناصورات تواجو الانقراض ، دراسة
 .( 25)جامعة فيلادلفيا ، الأردف ، السنة السابعة ، العدد 

( ، توسيط ثقافة المستيمؾ في العلاقة بيف استراتيجية التسويؽ العكسي ونية 6161السيد، رغدة محسف، ) .2
التطبيؽ عمى عملاء شركة جنوب القاىرة لتوزيع المستيمؾ لتقميؿ الاستيلاؾ المنزلي لمطاقة الكيربائية ، ب

 (.1(، العدد )3الكيرباء بمصر ، المجمة العممية للاقتصاد والتجارة ، المجمد )
عادة إنتاج القيـ ، مجمة القافمة ، مجمد  (2016) أصيؿ ، سعيد ،  .5  العدد  ،(65)، ثقافة الاستيلاؾ وا 

(5). 
، أثر المزيج التسويقي الإلكتروني عمى اتجاىات السائحيف ( 6113، )الحديد  أنس ، والشناؽ ، رفعت  .2

 .( 6)، العدد (21)نحو السياحة في الاردف ، مجمة الجامعة الاردنية ، دراسات العموـ الإدارية ، المجمد 
، إمكانية تطبيؽ التسويؽ  ( 6111)الصفو ، رياض ضياء عزيز ، والصفو ، نور ضياء عزيز ،   .7

تطلاعية لآراء عينة مف منتسبي شركة أسياسيؿ للاتصالات في محافظة ميساف ، الالكتروني ، دراسة اس
 المؤتمر العممي السنوي ، كمية الإدارة والاقتصاد ، جامعة الموصؿ .

، العلاقة بيف أبعاد التسويؽ الالكتروني (  6116)الطويؿ، أكرـ ، وكشمولة ، ندى، وأغا ، أحمد ،  .8
راء عينة مف المدرييف في مجموعة مختارة مف الشركات الصناعية في وأبعاد المنتج ، دراسة تحميمية لآ

محافظة بغداد ، مجمة تنمية الرافديف ، كمية الحدباءالجامعة ، مركز الدراسات المستقبمية، جامعة 
 (.21) الموصؿ ، العدد 

ات ، عناصر القيمة المضافة ودورىا في تنشيط مبيعات المنتج( 6112)العميدي ، ضرغاـ عمي ،  .9
 الغذائية في الأسواؽ التجارية ، مجمة مركز دراسات الكوفة ، جامعة الكوفة ، النجؼ ، العراؽ ، المجمد

 .( 21)العدد،  (1)
، جامعة المراقب  الرؤية السيسيولوجية لثقافة الاستيلاؾ ، (6117 )،  لكراتي، ونيس محمد حسيفا .11

 .(15 د)،مجمة العموـ الإنسانية  ، العد في لبييا

https://search.mandumah.com/Record/880099
https://search.mandumah.com/Record/880099
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اعتماد عناصر التسويؽ الالكتروني ضمف اليات الاندماج وتطبيؽ  ( ،6161) الياـ ، شيمي ،  .11
مجمة مينا لمدراسات الاقتصادية ، المجمد ”AIibaba Amazon“عرض نموذج  –الاقتصاد الرقمي 

 .(15)، العدد (13)
، دراسة سوؽ خدمات التسويؽ الالكتروني في المممكة العربية  (6111، )احمد سعيد ، بامخرمة  .16

السعودية مف خلاؿ الأكشاؾ الالكترونية ، كمية الاقتصاد والإدارة ، جامعة الممؾ عبد العزيز ، جدة ، 
 (.2) ، العدد (3) مجمة الأندلس لمعموـ الاجتماعية ، مجمد

اليوية والمجالات الاجتماعية في التحولات السوسيو ثقافية في المجتمع ، (2009) ، بخوش أحمد  .13
الجزائري ، مجمة العموـ الإنسانية والاجتماعية ، عدد خاص الممتقى الدولي الأوؿ والثاني حوؿ التراث 

 مديرية الثقافة لولاية الوادي ، الجزائر . الثقافي.
تروني في تطوير الخدمات الفندقية ، دراسة ، دور التسويؽ الالك( 6117 )برسيـ ، ميا عارؼ،  .12

 .(11)استطلاعية لعينة مف الفنادؽ في بغداد ، مجمة الدنانير ، العدد 
( ،الإصلاح الاقتصادي وثقافة الاستيلاؾ في المجتمع 6112شحاتة، نوميو ياسر عيد أحمد ،) .15

 .(11) كمية الآداب ،  مجمة كمية الآداب ، عدد -المصري  ، جامعة بورسعيد 
الأداء بيف الكفاءة والفعالية ، مجمة العموـ الإنسانية ، العدد الأوؿ    ،(6111)عبد المميؾ مزىودة ،  .12

 ، جامعة بسكرة ، الجزائر.
التسويؽ الالكتروني في نشاط التأميف في العراؽ ، دراسة  ، أثر إستراتيجية(6111)عبود ، سالـ،  .17

 .( 67)تطبيقية عمى شركة التأميف الوطنية، مجمة كمية بغداد لمعموـ الاقتصادية ، العدد 
كمية البنات للآداب  -(، ثقافة الاستيلاؾ ،جامعة عيف شمس  6112عيفة، رويدة أحمد محمد ،)  .18

 (.17)العدد  ، (1)ي في الآداب  ، مجمدوالعموـ والتربية، مجمة البحث العمم
لجامعات السورية عمى الإنترنت ، أبعاد التسويؽ الالكتروني في مواقع ا( 6117، )غدير، باسـ غدير .19

 . 2، العدد32مجمة جامعة تشريف، سمسمة العموـ الاقتصادية والقانونية سورية ، سوريا ، المجمد  ،
سمات الشخصية وعلاقتيا بكشؼ الذات لدى المراىقيف ،  ، (2016) محمد ، جاجاف جمعة ،  .61

 ( ، زاخو، دىوؾ.2،  المجمد )(1 ) مجمة جامعة زاخو ، العدد  ،
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، إثر التسويؽ الالكتروني في جودة الخدمة المصرفية ، دراسة  (6118)محيسف ، سناء رشيد ،  .61
ارة العامة( ، المجمة العراقية استطلاعية لآراء عينة مف العامميف في مصرؼ الرافديف الحكومي )الإد

 .(58)لمعموـ الاقتصادية ، السنة السادسة عشر، العدد 
     ، بعض السمات الشخصية وعلاقتيا (2013) موسى ، د.واثؽ عمرو بلاؿ صباح عبد الواحد ،  .66

                   (.13) بحؿ المشكلات لدى طمبة الجامعة ، مجمة كمية التربية الأساسية ، جامعة بابؿ ، العدد  

 ثانيا : المصادر باللغة الأجنبية
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

 



 )1)ممحق 
 قائمة السادة المحكمين لأداة القياس

 
  والحروف الأبجدية.قائمة السادة المحكمين بحسب اللقب العلمي رتبت 

المقب  ت
 العممي

 عنوان العمل الاختصاص سم الأستاذ والمقبا

هار نعمة عبد الزهرة از  د أ. 1
 أبو غنيم

 كمية الإدارة والاقتصاد  / الكوفةجامعة  تسويقال إدارة 
 

 تسويقال إدارة  حاكم جبوري الخفاجي د أ. 2
 كمية الإدارة والاقتصاد / جامعة الكوفة

 

ة كمية الإدار   القادسية/جامعة  تسويقالإدارة  عبد الرسول حسين عمي د أ. 3
 والاقتصاد

 كمية الإدارة والاقتصاد  / بابلجامعة  سموك التنظيمي زينب عبدالرزاق عبود د أ. 4

 سعدون حمود جثير د أ. 5
 الربيعاوي

 كمية الإدارة والاقتصاد/ جامعة بغداد تسويقالإدارة 

 كمية الإدارة والاقتصاد/ جامعة كربلاء تسويقالإدارة  زعلانعبد الفتاح جاسم  د .أ 6

 كمية الإدارة والاقتصاد/ جامعة كربلاء تسويقالإدارة  علاء فرحان طالب د .أ 7

 كمية الإدارة والاقتصاد /كربلاءجامعة  تسويقالإدارة  فؤاد حمودي العطار أ 8

 الإدارة والاقتصاد كمية/ بابلجامعة  احصاء ايهاب عبد السلام د . م.أ 9

 تسويقالإدارة  سرمد حمزة الشمري د م. أ. 11
كمية الإدارة / جامعة المستنصرية

 والاقتصاد



 )2ممحق )
 تسهيل مهمة

 
 
 

 



 (3ملحـــــــق )
 مِــــــــالرَّحِي نـــــــالرحممِ اللَّهِ ـــــــــبِسْ

 وزارة التعميم العالي والبحث العممي
 والاقتصــاد الإدارةكميــــة  / ــامعـــة بـــــــابــلـجـ

 ـات العـميــــاـلـدراسا / الصناعيــة الإدارةم ــقســ
 

 اســـــــتبانــــــــــــــت/ م

 ......السادة والسيداث الوجيبىى الوحترهىى 

 .......... ركاتــــــهــــــت الله وبـــلام عليكن ورحوـــــــالس

 
تعععععاثير التسعععععويق ) بعنعععععوان البحعععععث الموسعععععومنجعععععاز الاسعععععتبانة المخصصعععععة لإنضععععع  بعععععين أيعععععديكم 

 تحميميععععععة مععععععن وجهععععععة: دراسععععععة الالكترونععععععي فععععععي حجععععععم المبيعععععععات مععععععن خععععععلال ثقافععععععة المسععععععتهمك
وهععععععي كجععععععزء مععععععن متطمبععععععات نيععععععل درجععععععة الزبععععععامن فععععععي مركععععععز مدينععععععة الحمععععععة  عينععععععة مععععععن نظععععععر

وأممنعععععععا كبيعععععععر فعععععععي تععععععععاونكم معنعععععععا فعععععععي قعععععععراءة فقعععععععرات  (الإدارة الصعععععععناعية العمعععععععوم الماجسعععععععتير فعععععععي
إذ أن نجععععاح هععععذة الدراسععععة يعتمععععد عمععععا درجععععة اسععععتجابتكم وبمععععا يتمثععععل فيهععععا مععععن ، الاسععععتبانة والإجابععععة عنهععععا

ولكعععععي تكتمعععععل الصععععععورة ، عمعععععا أمعععععل أن تخععععععرج بنتعععععامع تخعععععدم مسعععععيرة البحععععععث العممعععععي ،عيةالدقعععععة والموضعععععو 
 : يرجا ملاحظة النقاط المهمة الآتية

، لا  بشععععدة ، أتفععععق ، الععععا حععععد مععععا( خمسععععة بععععدامل تتععععراوح بععععين ) أتفععععق 5سععععتجدون امععععام كععععل فقععععرة )  .1
تعبعععععر ععععععن  ( تحعععععت واحعععععدة منهعععععا والتعععععيѴ( ، نرجعععععو معععععنكم وضععععع  علامعععععة )بشعععععدةأتفعععععق ، لا أتفعععععق 
 وجهة نظركم .

لا توجعععععد إجابعععععة صعععععحيحة واخعععععري غيعععععر صعععععحيحة بقعععععدر معععععا يوجعععععد تفعععععاوت فعععععي نسعععععب الاسعععععتجابات  .2
 .دراسةمادة المبحوثة وهو مؤشر صحة الوهذا ناب  من القناعات المختمفة لم

 ءة بتركيععععزامرهععععون بالاسععععتجابة الدقيقععععة مععععن قبععععل السععععادة المبحععععوثين لععععذا يرجععععا القععععر  دراسععععةنجععععاح ال .3
 الاستجابة معبرة فعلا عن قناعتكم.لتكون 

عععععععععدم ليؤدي سععععععععدون اجابععععععععة بععععععععالاجابععععععععة عمععععععععا جميعععععععع  فقععععععععرات الاسععععععععتبانة، لان تععععععععرك فقععععععععرة يرجععععععععا  .4
 .صلاحية الاستمارة وبالتالي اهمالها



أن الإجابععععععععات ستسععععععععتخدم  غععععععععرار عمميععععععععة بحتعععععععع  فععععععععلا حاجععععععععة لععععععععذكر ا سععععععععماء والتوقيعععععععع  عمععععععععا  .5
 الاستمارة.

 ت الاستجابة.االاجابة عن أية تساؤلات تواجهكم حول فقر ا مالباحث لدي  الاستعداد ع .6
 عمما الأسماء لا تذكر فقط الإجابة لأغراض البحث العممي

 

سن تعاونكم معنا مع فائق شكرنا وتقديرنا
ُ
 شاكرين لكم سلفاً جهىدكم وح
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 الثاني : متغيرات الدراسةالجزء 

يعنيييخ يط يييفي  ينففيييا  افعسافيييسا  اعلييي ي ف   ا عع  ييي    :(E-marketingالتسووووٌلا الالكترونوووً ) أولا:

حسجسا  يح فق  هيا    ا نم ي   لإشبسع لإنعرنت  بسا نعج   اعلعفر   اعر يج   لاعلان   اع زيع عبر

   (.35: 3122)عب د، 

 

(: هووً  وولا الفوورد فوً السووٌعرو علووى معلوماتووه privacyالخصوصوٌة ) .2

الشخصووٌة التووً ٌووتم الا تفووا  بلووا موو  قبوول اجعوورا  اجخوور  وتجنوو  
 ٌوووع تعتبووور  ماٌوووة المعلوموووا   الخاصوووة  تووودخل ال ٌووور فوووً شووووؤنه 

الشخصوووووووووووٌة مووووووووووو  أكثووووووووووور الن ووووووووووواع أهمٌوووووووووووة فوووووووووووً مجوووووووووووال 

 (.chaffey,2009:209اجعمال)

 الوقياس

اتفك 

 بشدة

5 

 اتفك

4 

الى 

حد 

 ها

3 

لا 

ات

 فك

2 

لا 

اتفك 

 بشدة

1 

1 
تؤدي سٌاسة الخصوصٌة على الموقع الالكترونً للمن مة إلى وجود 

 سرٌة تامة لمعلوماتً على الموقع .
     

      ٌتم ت دٌد نوع البٌانا  المسموح بلا بأستخداملا عبر الموقع الالكترونً . 2

3 
البٌانا  والمعلوما  التً تخص الزبائ  م  خلال  ٌت دد كٌفٌة أستخدام
 الموقع الالكترونً .

     

      ٌتم أجراء الخدمة الالكترونٌة بخصوصٌة وسرٌة تامة. 4
      ٌتم توقٌ  أجراء المعاملا  الالكترونٌة على الموقع الالكترونً. 5

6 
عند تعبٌلا خدما   تتعرض البٌانا  الشخصٌة لمخاعر سوء اجستخدام

 التسوٌ ٌة عبر الموقع الالكترونً.
     

: تعود قواعود ) Date basa marketingتوفر قاعودو بٌانوا  التسووٌلا) .3

البٌانووا  فووً التسوووٌلا الالكترونووً ال لوو  النووابض للتسوووٌلا الالكترونووً 
والتً ٌنب ً أ  تتضم  البٌانا  الخاصة بالزبائ  ال والٌٌ  والمتووقعٌ  

بٌانوووا  المنافسوووة الم لٌوووة والوعنٌوووة والدولٌوووة وهوووذه قواعووود  فضووولاع 
البٌانووا  المت صوول علٌلووا موو  الانترنوو  تسووتخدم بلوود  تعزٌووز فعالٌووة 

 .ممارسة أدارو العلاقة مع الزبائ 
 (.2012:148)العوٌل وآخرو       

 

 الوقياس

اتفك 

 بشدة

5 

 اتفك

4 

 الى

حد 

 ها

3 

لا 

ات

 فك

2 

لا 

اتفك 

 بشدة

1 

1 
بالمرونة وتتمتع بال درو التخزٌنٌة بكفاءو عالٌوة تتسم تتوفر أجلزو متعورو 

 عند التسوٌلا الالكترونً.

     

2 
ٌسووووتخدم برمجٌووووا  ذا  قوووودرو عالٌووووة علووووى اجتصووووال لعوووودد كبٌوووور موووو  

 المستخدمٌ  فً آ  وا د.

     

3 
وعوودم  قاعوودو البٌانووا  علووى )تخزٌ  أسووترجاع  ذ  عرض عباعةل تعموو

 تكرار البٌانا  المخزنة(.

     

      ٌتم أرسال النشرا  التسوٌ ٌة للزبائ  م  خلال موقع المن مة. 4

5 
قاعدو البٌانا  تووفر معلوموا  عو  هوٌوة الزبوو  وعرٌ وة ووقو  وتكورار 

 عدد مرا  الشراء.

     

6 
مواقوووع التسووووٌلا الالكترونوووً توووزود الزبوووائ  بالبٌانوووا  والمعلوموووا  التوووً 

 ٌ تاجونلا ع  السلع والخدما .

     



(: وهووً   (Trust and safety standardsمعوواٌٌر الث ووة والامووا  .4

عملٌة ت  ٌلا الث ة وتبادل المعلوما  بدرجة عالٌوة مو  اجمو  والسورٌة 
 صمام أموا  بالنسوبة للمن موة والزبوائ  المتعواملٌ  معلوا وهوذا ماتسوعى
الوصووووول إلٌووووه كوووول من مووووة تشوووورع بالعموووول بالتسوووووٌلا الالكترونووووً 

 (.2011:63)الزهٌري 

 الوقياس

اتفك 

 بشدة

5 

 اتفك
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 الى

حد 

 ها

3 

لا 

ات

 فك

2 

لا 

اتفك 

 بشدة

1 

1 
ٌؤدي التسوٌلا الالكترونً بواسعة الموقع الالكترونً وٌمن نً الشعور 

 .بالاما 

     

      التسوٌلا الالكترونً .صعوبة اخترالا كلمة السر عند  2

3 
فٌروس والعبع فً البرمجٌا   لاتتوفر برامج  ماٌة ٌصع  أختراق

 .للزبائ  الالكترونٌة

     

      ٌتم توفٌر خعة أم  للبٌانا  والمعلوما  الالكترونٌة فً  الة العوارئ . 4

      وجود أتصالا  أمنة بٌ  الزبو  والمن مة ٌدفعنً للتسوٌلا الكترونٌا. 5

6 
الا ساس بعدم الث ة فً وسائل الدقع الالكترونً التً ترافلا عملٌة البٌع 

 الكترونٌا.

     

 

 

(:هوووً عووودم إهووودار المن موووة (sales efficiencyكفووواءو المبٌعوووا  .1

لمواردها فً عملٌاتلا المختلفة وهذا ٌتعلو  تن وٌم عملٌوة المودخلا  
 (.(pinz &  Helmig,2014:8 إلى نواتج على ن و فعال

  ا  فسش

اتفك 

 بشدة

5 

 اتفك

4 

الى 

حد 

 ها

3 

لا 

 اتفك

2 

لا اتفك 

 بشدة

1 

1 
م  عدد مو فً المبٌعا  بعد استخدامه التسووٌلا  مدٌر المبٌعا قلص 

 الالكترونً.

     

      قلل استخدام التسوٌلا الالكترونً م  اوقا  تن ل مو فً المبٌعا  . 2

      الالكترونً . انخفض  تكلفة خدمة الزبو  بس  التسوٌلا 3

4 
كفاءو وفعالٌة المبٌعا  للا ال درو علوى ت وٌول الزبوائ  الم تملوٌ  الوى 

 زبائ  متوقعٌ  .

     

      قل وق  أداء بعض الخدما  الروتٌنٌة المتعل ة بخدمة الزبو . 5

      توفر كفاءو المبٌعا  ن رو عامة ع  ت نٌا  المبٌعا  والتسوٌلا. 6

7 
التسوٌلا الالكترونوً قود  سو  مو  كفواءو المبٌعوا  وذلو  مو  استخدام 

 خلال ت لٌل تكلفة الموارد البشرٌة وخدمة الزبو .

     

      كفاءو المبٌعا  تشٌر الى سرعة عملٌا  البٌع التً ٌ وم بلا الزبو  . 8

9 
ٌ  لا الزبو  كفاءو مبٌعا  عالٌة بال صول على أفضل عائد اسوتثمار 

 مبٌعاتلا .لاستثمارا  

     

ٌعنً أنجاز معبر عنه كمٌا م   ٌع ال جم المادي أو و دو   ( :sales voIume جم المبٌعا  ) ثانٌا:

الكٌلوجراما  أو الاعنا  والمبٌعا  وٌمك  التعبٌر عنه م   ٌع الو دا  أ المنتج وهو ٌشٌر إلى زٌادو أون ص

     (. (Rangkuit,2009:20 أو اللترا 



( : مجمووع الملوام المكلو  بلوا  (sales activitiesأنشوعة المبٌعوا  .3

رجل البٌع مو  أتصوالا  وبٌوع والم اف وة علوى العلاقوة موع الزبوو  
خوووارل المن موووة وأنشووواء فرٌووولا عمووول جٌووود ٌ  ووولا أهووودا  المن موووة 

 (.Natalia,2011:88بمساعدو بٌانا  من مة)
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       سعطا م  اسب ن  اعر يج  لااكعر نخ. 1

      عروض مرئٌة ع  المنتجا . لمشاهدوأست ل الزبو  اجنترن   2

      الالكترونً بأنشاء قاعدو بٌانا  مفصلة للزبائ .سوٌلا تساهم ال 3

4 
كتالوجوا  عو  المنتجوا  ٌستخدم الزبو  التروٌج الالكترونً جرسال 

 والخدما  عبر الانترن .

     

5 
شجع التوروٌج الالكترونوً الزبوو  علوى أنشواء خدموة الشوراء المباشور 

 ع  عرٌلا اجنترن .

     

(:هووو أعووار عموول متكاموول (sales performanceأداء المبٌعووا   .4

ٌمك  المن ما  م  تخعٌع وصٌاغة أستراتٌجٌا  المبٌعا  وضما  
مبارددرا  المبٌعا  فً الوق  المناسو  موع ضوما  رؤٌوة كول تنفٌذ 

منمو فً المبٌعا  فً الخعوع اجمامٌة وعلاما  أتخواذ ال ورار فوً 
اجداء وٌشوووٌر أداء المبٌعوووا  أٌضووواالى المبلوووخ ااجموووالً لمخرجوووا  
 المن موووة المباعوووة الوووى السوووولا علوووى أسووواس شووولري أو سووونوي

Rotich,2016:22).) 
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      أسرع وق  ممك .المنتول  وبٌعٌساهم الزبو  فً انجاز اجعمال  1

      بشكل أفضل. و ٌفة المبٌعا ٌساعد أداء الزبو  الجٌد على أنجاز  2

3 
المعووودو للبٌوووع ٌ ووووم الزبوووو  بت لٌووول تكلفوووة الموووواد واججلوووزو اللازموووة 

 .الكترونٌا  

     

4 
لملارا  جدٌدو لت سٌ   زبو  على تعلٌم مندوبً المبٌعا  ٌساعد ال

 جودو العمل.

     

5 
ٌساهم الزبو  فً ت سٌ  أستخدام اامكانا  والمووارد المتا وة بكفواءو 

 وفاعلٌة أكبر.

     

6 
فووً ال وووانٌ  والتسوووٌلا ٌؤكوود الزبووو  علووى التووزام منوودوبً المبٌعووا  

 . واجن مة والتعلٌما 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



وهووً النزعووة الاسووللاكٌة لوود  المسووتلل  وذلوو  ل وورض  :(Consumer culture) ث افووة المسووتلل ثساثييس: 

ال صول على السلع والخدما   وأ  تل  المنتجا  كان  دائما  ٌوٌة  تى فً المجتمعا  الت لٌدٌة تعتمد علوى عودد 
 . ) (Malik,2014:4م  المستللكٌ  ساعد  وسائل ااعلام على توصٌل مفاهٌم ث افة المستلل  بشكل واسع لاٌنتلً

 

 

ٌمثوول أ وود   : ) (Social variablesالاجتماعٌووة المت ٌوورا .1

اجبعووواد الرئٌسوووٌة لث افوووة المسوووتلل  وٌشوووٌر هوووذا البعووود الوووى أ  
وللوووذا تخضوووع ث افتوووه لموووؤثرا  مثووول  المسوووتلل  كوووائ  أجتمووواعً

المجموعووا  الصوو ٌرو واجسوورو واجدوار الاجتماعٌووة وٌتووأثر هووذا 
البعد بشكل قوي فً استجابا  المسوتلل  وتضوعلا المن موا  فوً 

 (.(Fuchs,2015:6 ساباتلا عند صٌاغة أستراتٌجٌاتلا التسوٌ ٌة
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      تساهم اجسرو فً توجٌه ث افة المستلل  عند التسولا الكترونٌا. 1

      هنا  دور للأصدقاء فً توجٌه ث افة المستلل  عند التسولا الكترونٌا. 2

3 
تؤثر الجمعٌا  والنوادي المشتر  فٌلا المستلل  فً ث افة المستلل  

 عند التسولا الكترونا.

     

4 
التعلٌمً للمستلل  ٌساهم فً توجٌه ث افته الاستللاكٌة  المستو 
 الكترونٌا.

     

5 
تعتبر اجدوار التً ٌش للا المستلل  فً عمله مرشدا فً ت دٌد ث افته 

 الاستللاكٌة.

     

6 
تؤثر العب ا  الاجتماعٌة وال ٌم على ث افة المستلل  عند التسولا 

 الكترونٌا.

     

(: تعنً الشخصٌة بأنلوا (Personal Attribesالسما  الشخصٌة .2

تركٌوو  داخلووً لوود  الفردوالووذي ٌمثوول أرتبوواع التجربووة والسوولو  
للوووا تووون م السووولوكٌة بعرٌ وووة منت موووة  والعرٌ وووة التوووً مووو  خلا

والتجربة عند الفورد فأنلوا سوتجعل منوه شوخص معٌنوا ذا  سوما  
 (. (Roberts,2017:9متمٌزو

 الوقياس

اتفك 

 بشدة

5 

 اتفك

4 

الى 

 حد ها

3 

لا 

 اتفك

2 

لا اتفك 

 بشدة

1 

       ال سا  اع  ف  ا  لعه ك د ر مهم فخ ث سف   لاسعهلاكف   اكعر نفس. 1

      تؤثر السما  النفسٌة للمستلل  فً ث افة الاستللاكٌة الكترونٌا. 2

      تؤثر الخبرا  المتراكمة للمستلل  فً ث افته الاستللاكٌة الكترونٌا. 3

      تساهم التجار  الساب ة للمستلل  فً ث افته الاستللاكٌة الكترونٌا. 4

      تؤثر الشخصٌة ال ٌادٌة للمستلل  على ث افته الاستللاكٌة الكترونٌا. 5

      المؤثرا  البٌئٌة للا تأثٌر على ث افة المستلل  الكترونٌا. 6

(: هوً  وواهر (Customs and Traditionsالعوادا  والت الٌود  .3

ث افٌة واجتماعٌة تتمثل فً سلوكٌا  وممارسا  اجتماعٌة وث افٌة 
موروثة أو مست دثة تسلم فوً تشوكٌل الوعً وجنلوا كوذل  ف البوا 
موووووواٌتم الن وووووور إلٌلووووووا علووووووى أنلووووووا أ وووووود مكونووووووا  اللوٌووووووة 

  (.(Tripathi,2016:3الث افٌة
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     السلوكٌا  الموروثة للمستلل  للا دور فً ث افة استللاكه  1



 للمنتجا  الكترونٌا.

      تؤثر اجعرا  المجتمعٌة للمستلل  فً ث افته الاستللاكٌة الكترونٌا. 2

3 
كثٌر مات لد الاخرٌ  م  الم ٌعٌ  ب  فً أقتناء السلع والخدما  

 الكترونٌا.

     

      للدٌ  دور ملم فً ث افة المستلل  الكترونٌا. 4

      تؤثر الت الٌد المتعار  علٌلا فً ث افة المستلل  الكترونٌا. 5
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تؤثر العادا  والتً تختل  م  مجتمع جخر فً ث افته الاستللاكٌة 

 الكترونٌا.
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Abstract 

The technological development in the world has led to the transformation of trade 

from the traditional form to the electronic form through electronic marketing and 

this led to determining the volume of sales.  sales direction. 

 The study's main problem was the lack of a clear perception among the study 

sample about the effect of e-marketing on sales volume through consumer culture. 

 The importance of the study lies in the clients' need for such studies and the 

provision of the intellectual base and practical results and the procedures followed 

on the subject of the study. 

This study aims to know the level of impact of e-marketing on sales volume 

through the mediating role of consumer culture in the city center of Hilla.  A 

sample of customers was chosen in the center of the city of Hilla and was chosen 

randomly, and the sample size was (384) customers from the study population of 

(612976).  And e-marketing included three dimensions (privacy, availability of the 

marketing database, standards of trust and safety), as well as the sales volume 

variable, which included three dimensions (sales efficiency, sales activities, sales 

performance), and the consumer culture also included three dimensions (social 

variables, personal traits, customs and traditions). In the study, an analytical 

approach based on trends was used by building a scale in the light of previous 

studies, and the questionnaire was a basic measurement tool for data collection that 

was employed to test the hypotheses of the study through the use of statistical 

methods and programs (AMOS.V.22, SPSS.v22), and the study proved the validity 

of the study.  Hypotheses The results of the statistical analysis showed a significant 

influence relationship between e-marketing and sales volume mediated by 

consumer culture.  The study recommended the need to activate e-marketing in 



 

B 
 

organizations as one of the modern methods that enable them to attract customers. 

Focusing on all categories of customers is one of the important things. Therefore, 

the organization must take into account and carry out promotional campaigns, as it 

helps the organization to reach the largest number of customers and attract them, 

and the need to conduct  More research on the subject of e-marketing and its 

importance and its connection with the most important resource for business 

organizations, which is the customer. 

 Key words:- (E-marketing, sales volume, consumer culture). 
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