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 رةوأعاننا على إنجاز وإتمام ىذه المذك  الشكر لله تبارك وتعالى الذي وفقنا
 -لا يشكر الله من لا يشكر الناس–ق ال رسول الله صلى الله عليو وسلم  

من منطلق الحديث الشريف نتوجو بالشكر لأىل الفضل فمن لا يذكر لأىل  
الفضل فضليم جاحد، وفي ىذا المق ام نخص بالشكر الجزيل والامتنان الغفير  

" التي وافقت على الإشراف على مذكرتنا  يا لعجرودآسللأستاذة الدكتورة "
رغم أن واجباتيا أكثر من أوق اتيا، والتي لم تبخل علينا بتوجيياتيا وكانت  

 صدرا رحبا في كل صغيرة وكبيرة
لمساعدتيم    قسم علوم الإعلام والاتصالولا ننسى توجيو الشكر لأساتذة  

 رنا الجامعيوتوجيياتيم القيمة التي ناولونا إياىا طوال مشوا
 وكذا عمال المكتبة كل باسمو الذين سيلوا لنا ميمة البحث والدراسة

وإلى كل من ساعدنا في إتمام ىذا العمل المتواضع ولو بكلمة طيبة وابتسامة  
 صادقة

 إليكم خالص التشكرات



 

 

 إْذاء
إنٗ يٍ كهم انؼشق جثُّٛ ٔشمد الأٚاو ٚذّٚ، إنٗ يٍ ػهًُٙ أٌ الأػًال انكثٛشج لا ذرى إلا تانصثش ٔانؼضًٚح 

ٔالإصشاس، إنٗ يٍ ذشتٛد ػهٗ ٚذّٚ، ٔيٍ ػهًُٙ انمٛى ٔانًثادئ ٔالأخلاق، إنٗ يٍ لا ُٚفصم إسًٙ ػٍ 

انشائغ، إنٗ دفء دٛاذٙ ٔإنٗ يٍ إسًّ أتذا، ٔإنٗ يصذس انذػى ٔانؼطاء ُٔٚثٕع الأيم، إنٗ ػثك طفٕنرٙ 

ذذًم كم نذظح أيم يشسخ تٓا ٔنى ٚرشكُٙ تم ٔدٕنٓا إنٗ ٔسٔد ، إنٗ يٍ دًاَٙ يٍ ػٕاصف الألذاس 

ٔدٕل دضَٙ إنٗ ٔسٔٔد ٔأصْاس ، يٍ تزل جٓذ انسٍُٛ فٙ كشو ٔصاؽ يٍ الأٚاو سلانى نهؼهٗ لأسذمٙ تٓا 

دساسرٙ ٔأَاس دستٙ إنٗ انًؼشفح، يٍ ٔلف يؼٙ ػهٗ دسب انذٛاج إنٗ انشخص انٕدٛذ انز٘ دػًُٙ فٙ 

فٙ تذاٚح إَجاص ْزا انؼًم ٔ نى ٚسًخ نّ انمذس أٌ ٚشٖ َٓاٚرّ ٔٚشاسكُٙ فشدرٙ تّ، إنٗ انٕدٛذ انجذٚش 

 انز٘ ٚسرذك أٌ ٚٓذٖ نّ ْز انؼًم فمٛذ٘ "أتٙ انغانٙ" سدًّ الله ٔأسكُّ فسٛخ جُاذّ

أٔساق انصثش ٔطشصذٓا فٙ ظلاو انذْش ػهٗ سشاج  إنٗ يٍ َزسخ ػًشْا فٙ أداء سسانح صُؼرٓا يٍ

 أيٙ انغانٛح" دفظٓا الله ٔأطال فٙ ػًشْا"الأيم تلا فرٕس أٔ كهم 

إنٗ يٍ أسٖ انرفاؤل تأػٍُٛٓ ٔانسؼادج فٙ ضذكاذٍٓ..يٍ ذطهؼٍ نُجادٙ تُظشاخ الأيم أخٕاذٙ انغانٛاخ 

 "صهٛذح، ْٔٛثح، َٕسانٓذٖ" ٔأصٔاجٍٓ الأفاضم

 "نٙ "ساتخ، يذًذ، أدًذ" ٔذٕأيٙ انغانٙ "سشٛذإنٗ أخٕذٙ انغٕا

 إنٗ أدفاد انؼائهح كم تاسًّ)ا( ٔفمٓى الله فٙ دساسرٓى ٔجؼهٓى ثًشج صانذح فٙ انًجرًغ

إنٗ يٍ سشَا سٕٚا َٔذٍ َشك انطشٚك يؼا َذٕ انُجاح ٔالإتذاع..يٍ شاسكرُٙ ْزا انؼًم صذٚمرٙ 

 "تشُٚحا"ص

إنٗ يٍ يؼٓا سؼذخ  ذذهد تالإخاء ٔذًٛضخ تانٕفاء ٔانؼطاء..إنٗ يٍ  إنٗ أخرٙ انرٙ نى ذهذْا أيٙ..

 "ٔتشفمرٓا فٙ دسٔب انذٛاج انذهٕج ٔانذضُٚح سشخ: صذٚمح لهثٙ ٔسفٛمح سٔدٙ "ٚذٛأ٘ ْاجش

إنٗ يٍ ذكاذفُا ٚذا تٛذ َٔذٍ َمطف صْٕس انؼهى: صيلائٙ ٔصيٛلاذٙ تمسى الإػلاو ٔالاذصال ٔأخص تانزكش 

 صذٚماذٙ خهٕد، سهًٗ

 ٔنٍ ٚؼشفَٕٙ ٍ نى أػشفٓى..إنٗ ي

 إنٗ يٍ أذًُٗ أٌ أركشْى إرا ركشَٔٙ

 نكى أْذٖ ثًشج ْزا انؼًم
 رشيدة



 

 

 إْذاء
إنٗ يٍ جشع انكأط فاسغا نٛسمُٙ لطشج دة..إنٗ يٍ كهد أَايهّ نٛمذو نٙ نذظح سؼادج..إنٗ 

 "انمهة انكثٛش "ٔانذ٘ انذثٛة يٍ دصذ الأشٕان يٍ دستٙ نًٛٓذ نٙ طشٚك انؼهى..إنٗ

إنٗ يٍ أسضؼرُٙ انذة ٔانذُاٌ..إنٗ سيض انذة ٔتهسى انشفاء..إنٗ انمهة انُاصغ تانثٛاض 

 ""ٔانذذٙ انذثٛثح

إنٗ يٍ أسٖ انرفاؤل تأػٍُٛٓ ٔانسؼادج فٙ ضذكاذٍٓ...يٍ ذطهؼٍ نُجادٙ تُظشاخ الأيم 

 "أخرا٘  انغانٛراٌ "يشًٚـ،  نٛهٗ

، ٔصٔجرّ انًصٌٕ انمٕج أخٙ"يفٛذ" دفظّ الله ٔٔفمّ نًا ٚصثٕا نّ إنٗ يٍ تٕجٕدِ اكرسة

 "ْاجش"

 إنٗ دفٛذج انؼائهح "كُذِ سفٛف" دفظٓا الله

إنٗ يٍ ذزٔلد يؼٓا أفضم انهذظاخ..إنٗ ُٚثٕع انصثش ٔانرفاؤل ٔالأيم..يٍ سافمرُٙ يُز أٌ 

مرٙ انغانٛح خططد أٔل دشف فٙ ْزا انؼًم ٔشاسكرُٙ تزسج َٓاٚح يشٕاس٘ انجايؼٙ صذٚ

 ""سشٛذج

 ب"تٕلطح إٔٚ"إنٗ انشٔح انرٙ سكُد سٔدٙ، يٍ َٕٚد أٌ أكًم دٛاذٙ يؼّ 

نٗ يٍ يؼٓا إٔذًٛضخ تانٕفاء ٔانؼطاء..  تالإخاءإنٗ أخرٙ انرٙ نى ذهذْا أيٙ...انٗ يٍ ذذهد 

سؼذخ ٔتشفمرٓا فٙ دسٔب انذٛاج انذهٕج ٔانذضُٚح سشخ.. صذٚمح لهثٙ ٔ سفٛمح سٔدٙ 

 "يُٛحأذشلاتٙ "

 ٔالاذصالإنٗ يٍ جؼهٓى الله إخٕذٙ فٙ الله طلاب لسى ػهٕو الإػلاو 

 إنٗ يٍ نى أػشفٓى..ٔنٍ ٚؼشفَٕٙ إنٗ يٍ أذًُٗ أٌ أركشْى إرا ركشَٔٙ

 نكى أْذٖ ثًشج ْزا انؼًم

صاتشُٚح
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 ملخص الدراسة

  

 ملخص الدراسة
الى الكشف عن تأثتَ مواقع والإشباعات الاستخدامات    تهدف ىذه الدراسة التي تبنت نظرية 

التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ وتطبيقها من خلال الدراسة على 
عينة من مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي لدى طلبة الإعلام والاتصال تّامعة جيجل و لقد 

 ت٘حورت أسئلة الدراسة كالآتي: 
ما مدى تأثتَ مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي لطلبة قسم يسي: السؤال الرئ 

  الإعلام والاتصال تّامعة جيجل؟
  الأسئلة الفرعية: 

 ما ىي عادات وأنماط استخدام الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ لدواقع التواصل الاجتماعي؟ 
 التواصل الاجتماعي ؟ ما ىي دوافع استخدام الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ لدواقع 
  ما تأثتَ مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي لطلبة قسم الإعلام والاتصال تّامعة

 جيجل؟
  ُإلى أي مدى تساىم مواقع التواصل الاجتماعي في اتٗاذ القرارات الشرائية للطلبة الجامعيت

 الجزائريتُ؟
 لاتصال بعد عملية الشراء؟ما ىو السلوك الذي يتحلى بو طالب قسم الإعلام وا 

وتٔا أن ىذه الدراسة تنتمي إلى الدراسات الوصفية  فقد اعتمدنا على أداة الاستبيان لجمع   
 الدعلومات من الدبحوثتُ حيث تم تقسيم الاستمارة إلى خمسة لزاور ىي:

 عادات وأنماط استخدام الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ لدواقع التواصل الاجتماعي -
 الدوافع والإشباعات المحققة من استخدام طلبة قسم الإعلام والاتصال لدواقع التواصل الاجتماعي. -
 يقيس تأثتَ مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ. -
 الجزائريتُ. يقيس مدى مساهمة مواقع التواصل الاجتماعي في اتٗاذ القرارات الشرائية للطلبة الجامعيتُ -
 يقيس سلوك ما بعد الشراء لطلبة قسم الإعلام والاتصال تّامعة جيجل. -

مبحوث من طلبة قسم الإعلام والاتصال  تّامعة  75وزعت الاستمارة على عينة عشوائية ت٘ثلت في 
 .2019/2020جيجل لدوسم 
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الشرائي حيث توصلت الدراسة الى معرفة تأثتَ مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك  
للمستهلك اي طلبة الإعلام و لاتصال تّامعة جيجل وخلصت الدراسة الى وجود تأثتَ إيجابي لأبعاد 
مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للطلبة إلى جانب تفعيل ىذه الدواقع كأداة مؤثرة على 

 .قرارات الشراء لدى الدستهلك أي الطلبة ومسارىا
لتأثتَ ،مواقع التواصل الاجتماعي، السلوك الشرائي، قرار الشراء، الطلبة ا الكلمات المفتاحية:

 الجامعيتُ.
Summary 

 Study summary This study, which adopted the theory of uses and gratifications, 

aims to reveal the impact of social networking sites on the purchasing behavior of Algerian 

university students and apply it through the study on a sample of users of social 

networking sites among students of media and communication at the University of Jijel, 

and the study questions centered as follows: The main question: What is the impact of 

social media on the purchasing behavior of students of the Department of Media and 

Communication at Jijel University? Sub questions: 

• What are the habits and patterns of Algerian university students' use of social networking 

sites?  

• What are the motives for Algerian university students' use of social networking sites?  

• What is the effect of social media on the purchasing behavior of students of the 

Department of Media and Communication at Jijel University?  

• To what extent does social media contribute to making purchasing decisions for Algerian 

university students?  

 Since this study belongs to the descriptive studies, we relied on the questionnaire tool 

to collect information from the respondents, where the questionnaire was divided into five 

axes: Habits and patterns of Algerian university students' use of social networking sites - 

The motives and gratifications achieved by students of the Media and Communication 

Department using social media.  

- Measures the impact of social networking sites on the purchasing behavior of Algerian 

university students.  

- Measures the extent of the contribution of social media to making the purchasing 

decisions of Algerian university students.  

- Measures the post-purchase behavior of students of the Department of Media and 

Communication at Jijel University. The questionnaire was distributed to a random sample 

of 75 students from the Media and Communication Department at Jijel University for the 

2019/2020 season. Where the study found out the effect of social networking sites on 

consumer buying behavior, ie media students, and contact with the University of Jijel, and 

the study concluded that there is a positive impact of the dimensions of social media sites 

on the purchasing behavior of students in addition to the activation of these sites as a tool 

affecting the purchasing decisions of the consumer, ie students and their path. 
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 Keywords: influence, social media, influence, buying behavior, purchasing decision, 

university 

Résumé 

Le but de cette étude intitulé de : les implications du travail de la femme algérienne 

sur sa responsabilité familiale. 

Cette étude a été  fait sur des mamans qui travaillent dans les facultés de science humaine 

et sociale et aussi la faculté de lettre et de langues étrangères  et grâce a elle on a connu les 

conséquences négatives et positives c’est en répondant à la question principale. 

Quelles sont les implications du travail de la femme algérienne sur sa responsabilité 

familiale ? 

Dans le premier chapitre de la partie théorique on a parlé sur : 

Problématique : inclus la question principale mentionnée ci dessous  et les questions 

secondaires suivantes : 

Le travail de la maman affecte-t-il sur ces taches domestiques ? 

Un poste de travail important affecte-t-il sur le suivi éducatif de ses enfants ? 

Comment la surcharge du travail de la maman se reflète sur sa relation conjugale ? 

Les hypothèses d’étude  inclus l’hypothèse principale et les hypothèses secondaires.  

Hypothèse principale :le travail de la femme algérienne reflète négativement sur sa 

responsabilité familiale.   

Et les hypothèses secondaires sont : 

Le travail de la femme diminue ses taches domestiques. 

un poste de travail important n'affecte pas sur le suivi éducatif de ses enfants 

le travail de la femme algérienne reflète négativement sur sa relation conjugale  

On aussi présenté l’importance et le but  de cette étude, en plus les justifications du choix 

de sujet. 

Dans le deuxième chapitre on a parlé sur la création et le développement du travail 

des femmes dans le monde européen, arabe et algérien 

 La position du travail des femmes avec le droit international, algérien et islamique. 

Les raisons de la sortie des femmes au travail 

Et dans le troisième chapitre on a parlé sur la responsabilité familiale ou on a présentés le 

changement de la création d’une famille dans la société moderne et et au cours de la sortie 

de femme au travail. 

Et dans le dernier chapitre on a parlé sur les conséquences négatives et positives de 

la sortie de femme au travail sur sa famille et sa santé mentale et physique. 

 la partie pratique inclus : 

les procédures méthodologiques de l’étude qui nous a permet de choisir l’approche 

descriptive car elle correspond la nature de notre étude a traves du présentation de lieu de 

travail (faculté des sciences humaines et sociales, facultés de lettre et de langues étrangères 

)et temps (01/05/2019-09/05/2019) aussi l’échantillon de travail qui est les femmes qui 

travaillent dans les facultés citées ci-dessous ou on a analysé l’axe de donnée avec une 

présentation des moyens de collection de ces donnés par l’utilisation de l’observation ,le 

formulaire et l’entretien dans la collection des donnés sur le terrain après on a présentés les 

méthodes d’analyse utilisés dans notre étude. 

Dans le cinquième chapitre on a présentés le résultat de l’analyse de cette étude nous a 

confirmer nos hypothèse d’étude.et les résultats on été les suivants : 

1- L’obligasion fonctionalle de la mére qui travaille réduit son travail domestique . 

2- L’obstruction de la mére qui travaille à une position de direction entraveé par son suivi 

des résultas scolaires des enfants . 

3- L’augemmentation de la charge de travaildes méres qui travaillent affect négativement 

la relation entre marie et femme. 
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Résumé de l'étude En adoptant la théorie des usages et des gratifications qui vise à 

révéler l'effet des sites de réseautage social sur le comportement d'achat des étudiants 

universitaires algériens et à l'appliquer à travers l'étude sur un échantillon d'utilisateurs de 

sites de réseautage social (les étudiants des médias et de la communication de l'Université 

de Jijel) les questions de l'étude s'articule sur ce qui vient: La question principale: quel est 

l'impact des médias sociaux sur le comportement d'achat des étudiants du département des 

médias et de la communication de l'Université de Jijel? Sous questions: • Quelles sont les 

habitudes et les modèles d'utilisation des sites de réseautage social par les étudiants 

universitaires algériens? • Quelles sont les raisons pour lesquelles les étudiants 

universitaires algériens utilisent les sites de réseautage social? • Quel est l'effet des médias 

sociaux sur le comportement d'achat des étudiants du Département Médias et 

Communication de l'Université de Jijel? Dans quelle mesure les réseaux sociaux 

contribuent-ils à la prise de décision d'achat des étudiants universitaires algériens? • Cette 

étude faisant partie des études descriptives, nous nous sommes appuyés sur l'outil 

questionnaire pour collecter des informations auprès des répondants, le questionnaire étant 

divisé en cinq axes: Habitudes et modèles d'utilisation des sites de réseautage social par les 

étudiants universitaires algériens - Les motivations et gratifications des étudiants du 

département Médias et Communication en utilisant les médias sociaux. - Évaluer l'impact 

des sites de réseaux sociaux sur le comportement d'achat des étudiants universitaires 

algériens. - Évaluer l'ampleur de la contribution des médias sociaux à la prise de décision 

d'achat des étudiants universitaires algériens. - Evaluer le comportement post-achat des 

étudiants du département des médias et de la communication de l'Université de Jijel. Le 

questionnaire a été distribué à un échantillon aléatoire de 75 étudiants du département 

Médias et Communication de l'Université de Jijel pour l an 2019/2020. Là où l'étude a 

découvert l'effet des sites de réseaux sociaux sur le comportement d'achat des 

consommateurs, autrement dit :les étudiants en médias, et le contact avec l'Université de 

Jijel, et l'étude a conclu qu'il y a un impact positif des dimensions des sites de médias 

sociaux sur le comportement d'achat des étudiants en plus de l'activation de ces sites en 

tant qu'outil affectant les décisions d'achat du consommateur, c'est-à-dire les étudiants et 

leur parcours. 

Les mots clés : influé , réseaux sociaux , comportement d'achat , décision d'achat Les 

étudiants algériens 
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 مقدمة:
شهدت دول العالم في العقود الأختَة تطورات تكنلوجية سريعة ومتلاحقة أحدثت الكثتَ من التغتَات 

ىده التطورات الكبتَة والتي أثرت بشكل أو بأخر على حياة شعوب ىذه الدول وقد أصبحت مواكبة 
ضرورية ملحة للاستفادة منها في النهوض بالمجتمعات وتٖقيق تقدم ملموس في جميع لرالات الحياة الدختلفة 
ومن أىم ىذه التطورات الثورة الحاصلة في لرال تكنولوجيا الدعلومات والاتصالات التي أدت إلى ظهور 

الوب ولزركات البحث والبريد الإلكتًوني وعلى الشبكة العنكبوتية )الأنتًنت( وما تبعها من ظهور مواقع 
رأسها الدواقع الاجتماعية حيث تعد نوعا جديدا من أنواع الاتصال الذي نشأ وتبلور في بيئة الانتًنت 
وتكنولوجيا الوسائط الدتعددة، حيث تلعب دورا بارزا في عملية تٖصيل وتٖليل الاخبار والدعلومات وتبادلذا 

فيها الدتلقي الحلقة الاساسية في بنائها وصياغتها، وتبادلذا على نطاق واسع، والتي  بتُ الدستخدمتُ، يكون
فرضت نفسها على العالم كحتمية لذذه التطورات التي مكنت كل العالم من الاتصال وتبادل الدعلومات في  

المجال ومن ىنا مست الأنتًنت كل المجالات والاستخدامات والتي من بينها  .كل مكان وفي أي زمان
التجاري، حيث فرضت على الشركات والدنظمات والدؤسسات إنشاء مواقع خاصة تعرض من خلالذا كافة 
أنشطتها التجارية ولستلف الدنتجات والخدمات لكسب الزبون وبالتالي إيجاد منافذ تسويقية لتصريف لستلف 

ع التواصل الاجتماعي تأثتَ كبتَ على الدنتجات والتأثتَ في اتٗاذ قرار الشراء، وعلى ىذا الأساس أصبح لدواق
لستلف الشرائح وبالخصوص الفئة الشبابية )الطلبة( وذلك من خلال الدنتجات الدعلن عنها عبر ىذه الدواقع 
وما تصاحبها من إعلانات ذات انماط متعددة وتصاميم لستلفة إضافة إلى الأساليب التًويجية الأكثر تأثتَا 

قرار الشراء، فمواقع التواصل الاجتماعي ت٘كن الدؤسسات الدعلنة من تٖديد على الطلبة وإقناعو باتٗاذ 
لذا سنحاول من خلال دراستنا ىذه تسليط جمهورىا الدستهدف ومعرفة ميولاتو ورغباتو الدتجددة باستمرار، 

ة الضوء على تأثتَ مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي لطلبة قسم الإعلام والاتصال تّامع
جيجل، وذلك انطلاقا من تطبيق نظرية الاستخدامات والاشباعات وكيفية استخدام الطلبة لذذه الدواقع  

 من خلال خطة منهجية جاءت في ثلاثة فصول كالتالي:
تناول الفصل الأول الإطار الدنهجي للدراسة، حيث تطرقنا فيها إلى إشكالية الدراسة وتساؤلاتها، 
وفرضياتها، أهميتها وأىدافها الدتوخاة، وأيضا أسباب اختيار الدوضوع والدراسات السابقة التي تناولت 

مات الدفتاحية التي جاءت في الدوضوع من زوايا لستلفة ومنظور الدراسة، مرورا بتحديد أىم الدفاىيم والكل
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الدراسة، وكذلك الإجراءات الدنهجية للدراسة التي ت٘ثلت في نوع الدراسة ومنهجها وأدواتها وكذا لرالاتها 
 ولرتمع البحث والعينة، واختتمنا ىذا الفصل بالتعرض إلى كيفية تٖليلنا لبيانات الدراسة.

ر وىو مواقع التواصل الاجتماعي حيث قمنا أما الفصل الثاني فقد قسمناه إلى عنصرين أول عنص
بالتطرق إلى نشأتها وخصائصها، وكذلك أنواعها وأىم مواقع الشبكات الاجتماعية إضافة إلى دوافع 
استخدامها وإيجابياتها وسلبياتها. أما العنصر الثاني فهو السلوك الشرائي وقرار الشراء وىو بدوره مقسم إلى 

لوك الشراء من نشأة وتطور وأسباب تطور، لإضافة إلى أهمية دراسة عنصرين أول عنصر خصصناه للس
السلوك الشرائي وخصائصو وأنواعو والعوامل الدؤثرة فيو، وبعده العنصر الأختَ والدرتبط بالقرار الشرائي 
 للمستهلك حيث عرفنا قرار الشراء والدقصود بأدوار الشراء و أنواع القرارات الشرائية و كذا مراحل اتٗاذ

 القرار الشرائي، وأختَا العوامل الدؤثرة في القرار الشرائي للمستهلك النهائي.
 وتناولنا في الفصل الثالث الجانب الديداني للدراسة حيث تم فيو عرض نتائج الدراسة وتٖليلها

وبعده قمنا تٔناقشة وتفستَ نتائج الدراسة على ضوء الفرضيات أولا ثم على ضوء الدراسات السابقة، 
ختَا قمنا بعرض أىم النتائج التي توصلت إليها دراستنا، كما أرفقنا الدراسة تٓات٘ة مع قائمة الدصادر وأ

 والدراجع وأىم الدلاحق التي اعتمدت عليها الدراسة.
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 تمهيد :
يعتبر الإطار الدنهجي للدراسة خطوة أساسية ومهمة في الدراسات العلمية، فمن دونو لا يستطيع      

معالجة أي موضوع علمي التطرق  ع، لذلك يتوجب قبل الانطلاق فيالباحث الشروع في دراسة الدوضو 
الدراسة، حيث قمنا للإطار الدنهجي الذي تدور فيو لرريات البحث، وىذا ما فرض علينا قبل القيام بهذه 

أولا بتحديد موضوع الدراسة انطلاقا من الإشكالية والتساؤلات والفرضيات وكذا أهمية الدوضوع والذدف 
منو والأسباب التي دفعتنا لاختياره مع بعض الدراسات السابقة والدشابهة التي قدمت في دراسات عملية 

 .عالية والتي من شأنها مساعدتنا في إعداد مذكرتنا ىذه
ثم بعد ذلك حددنا لستلف الاجراءات الدنهجية التي ترتبط بالجانب التطبيقي للدراسة من أجل 
ضمان دقة النتائج الدراد الوصول إليها وذلك من خلال تٖديد منهج وأدوات ولرالات الدراسة وكذا لرتمع 

 ذا الفصل.البحث والعينة وطرق تٖليل البيانات، وىذا ما سيتم التطريق إليو بالتفصيل في ى
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 أولا: موضوع الدراسة:
 الإشكالية: -8
احدثت التطورات التكنولوجية نقلة نوعيو في كافة المجالات وفتحت افاقا جديدة امام عدة مفاىيم من      

أبرزىا شبكة الانتًنت التي عرفت انتشارا واسعا ومن خلالذا أصبحت العملية الاتصالية ذو بعد عالدي، 
لوسائل الاعلام والاتصال الى  واصبحت جزءا مهما في حياة المجتمعات الدعاصرة، فقد أدى التطور الرىيب

احداث تغيتَات جوىريو على مستوى الجماعات والافراد ولم يقتصر الامر على الدستوى المحلي فقط بل 
 تعدى ذلك الى الدستوى العالدي.

ساىم في كل ذلك ما بات يعرف تٔواقع التواصل الاجتماعي, ونظرا للانتشار السريع والرواج الكبتَ لذا      
عديد من الدؤسسات العاملة في لستلف الديادين الى التواجد عبر ىذه الدواقع لدا تزخر بو من لرتمع  لجأت ال

كبتَ ومتنوع فكان التوجو اليها واستعمال ىذه الدواقع سبيلا ووسيلة بديلة لعرض لستلف الدنتجات 
فهذه الدواقع تشكل رافدا ، تًتوي ،انستغرام ،يوتيوب ،لتجارية كالدواقع الأتية: فيسبوكوالخدمات والعلامات ا

اساسيا في تعزيز العلامة التجارية حيث اىم مزاياىا القدرة على الوصول الى اعداد ىائلة من متصفحي 
 الانتًنت والدستهلكتُ على ىذه الدواقع.

إن تزايد الاستخدام لدواقع التواصل الاجتماعي من طرف الافراد جعلها فرصة للباحثتُ في دراسة       
كاس ىذه الدنصات على السلوك الشرائي للأفراد وبالأخص الطلبة الأكاديديتُ سواء الدراسات العلمية انع

التابعة للمؤسسات الأكاديدية أو لسابر البحث التابعة لشركات التجارية، في وقت أصبح فيو دراسة سلوك 
ليها الشركات في إطار الدستهلك من رغبات وإشباعات وغتَىا يدثل نقطة مهمة وركيزة أساسية تقوم ع

 الدنافسة التجارية وذلك نتيجة الخيارات الكثتَة الدتاحة أمام الجمهور.
عموما فإن اختلاف أنماط السوك الاستهلاكي لدى الدستهلكتُ كان ىو الحافز الأساسي لقيام     

من خلالذا يتم فهم الدراسات الدتعلقة بهاذ الديدان، كمحاولة للوصول إلى تفستَات علمية ومعايتَ أساسية 
الثقافة الاستهلاكية للأفراد، ومن خلال مواقع التواصل الاجتماعي فإن الشركات التجارية بالخصوص تروج 
لدنتجاتها عبر طرق عديدة وفي نفس الوقت تستمد التجارب من خلال المحتويات السابق طرحها في السوق 

هلك عبر الانطباعات الدتًوكة على ذلك الدنتج، ولزاولة الالكتًونية، وىذا ما يوفر تٖليلا دقيقا لسلوك الدست
 إرضاءه والتأثتَ على قراره السلوكي.

وباعتبار الشباب الاكثر استخداما لدواقع التواصل الاجتماعي فإنهم غالبا الفئة الدستهدفة من طرف      
تسويق الالكتًوني أكثر الشركات التجارية والأسواق الالكتًونية كون ىذه الأختَة أصبحت تعتمد على ال

من أي فئة أخرى، وىذا ما اثار اىتمامي كباحثة الى دراسة ىذه الظاىرة ولزاولة معرفة التحولات والتأثتَات 
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التي تٖدثها مواقع التواصل الاجتماعي بالخصوص الصفحات التجارية منها التي تعرض لستلف السلع 
للطلبة الجامعيتُ، من خلال دراسة ميدانية على طلبة  والدنتجات الجديدة والدبتكرة على السلوك الشرائي

 تٗصص اعلام واتصال. حيث قمنا بطرح التساؤل الرئيسي الاتي: -لزمد الصديق بن يحتِ -جامعة جيجل
ما مدى تأثتَ مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي لطلبة قسم الإعلام والاتصال تّامعة 

  جيجل؟
 التساؤلات الفرعية:

 ما ىي عادات وأنماط استخدام الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ لدواقع التواصل الاجتماعي؟ 
 ما ىي دوافع استخدام الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ لدواقع التواصل الاجتماعي ؟ 
 ما تأثتَ مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي لطلبة قسم الإعلام والاتصال تّامعة جيجل؟ 
 دى تساىم مواقع التواصل الاجتماعي في اتٗاذ القرارات الشرائية للطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ؟إلى أي م 
 ما ىو السلوك الذي يتحلى بو طالب قسم الإعلام والاتصال بعد عملية الشراء؟ 
 الفرضيات: -8
لطلبة قسم الاعلام  تأثر مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي الفرضية العامة: -8-8

 والاتصال تّامعة جيجل بشكل قوي.
 الفرضيات الفرعية: -8-8
 .يستخدم الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ مواقع التواصل الاجتماعي مساءا 
 ي من أجل الاطلاع على جديد السوقيستخدم الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ مواقع التواصل الاجتماع. 
  تأثر مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي لطلبة قسم الإعلام والاتصال تّامعة جيجل

 بشكل قوي.
 .َتساىم مواقع التواصل في اتٗاذ القرارات الشرائية للطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ بشكل كبت 
 .يتحلى طالب قسم الإعلام والاتصال بسلوك تفاعلي إيجابي بعد عملية الشراء 
 أهمية الدراسة: -8

إن ىذه الدراسة تستقي أهميتها من أهمية الدوضوع في حد ذاتو، لأن ىذا الأختَ يعتبر من الدواضيع        
الطلبة الجامعيتُ من زاوية سلوكهم الشرائي، ذلك  مواقع التواصل الاجتماعي على الدهمة التي تدرس تأثتَ

لق حس استهلاكي جديد لدى طلبة قسم الإعلام أن مواقع التواصل الاجتماعي تلعب دورا مهما في خ
 والاتصال تّامعة جيجل.
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وفي دراستنا ىذه لضاول أن نكشف بالدراسة والتحليل مدى تأثتَ التسويق عبر مواقع التواصل   
الاجتماعي على سلوكيات الطلبة الجامعيتُ في اتٗاذ قرار الشراء إزاء سلعة من السلع أو خدمة من 

ار ومواقف واتٕاىات وسلوكيات في ظل الدنتجات الدعلن عنها عبر صفحات التسويق الخدمات وتبتٍ أفك
 تٔواقع التواصل الاجتماعي التي تٖمل في طياتها مضامتُ وأفكار إقناعيو من قبل الصفحات الدعلنة.

 أهداف الدراسة: -4
 تسعى دراستنا إلى تٖقيق جملة من الأىداف والدتمثلة فيما يلي:

 تٔواقع التواصل الاجتماعي والسلوك الشرائي. مرتبطا ىو التعرف على كل م 
  تسليط الضوء على واقع العلاقة بتُ مواقع التواصل الاجتماعي والطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ ودورىا في

 توجيو السلوك الشرائي.
 للطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ. تبيان مدى أهمية مواقع التواصل الاجتماعي في توجيو السلوك الشرائي 
  لزاولة توضيح مدى متابعة الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ للمواضيع التسويقية عبر مواقع التواصل

 الاجتماعي.
 .تٖديد أنواع مواقع التواصل الاجتماعي التي يلج إليها الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ باستمرار 
 امعيتُ الجزائريتُ لدواقع التواصل الاجتماعي.معرفة عادات وأنماط استخدام الطلبة الج 
  التعرف على نوع الحاجات التي تدفع بالطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ إلى التسوق عبر مواقع التواصل

 الاجتماعي.
  ُالتعرف على نوع الاشباعات التي تٖققها مواقع التواصل الاجتماعي بالنسبة للطلبة الجامعيت

 الجزائريتُ.
 يار الموضوع: أسباب اخت -5

إن اختيارنا لدوضوع الدراسة الدعنون بتأثتَ مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للطلبة     
الجامعيتُ الجزائريتُ لم يكن بصفة عشوائية بل ىو راجع إلى جملة من الاعتبارات والأسباب 

 )ذاتية،موضوعية(.
 الأسباب الذاتية: -5-8
 .رغبتنا الذاتية في دراسة الدوضوع 
 .الديل الشخصي لدعالجة الدواضيع الدتعلقة بالتسويق وخاصة التي لذا علاقة بسلوك الدستهلك 
 .ُالرغبة في معرفة مدى تأثتَ مواقع التواصل الاجتماعي في القرار الشرائي للطلبة الجامعيتُ الجزائريت 
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 قع التواصل الاجتماعي في توجيو السلوك الشرائي لدى الفضول الشخصي لدعرفة الدور الذي تلعبو موا
 الطلبة الجامعيتُ الجزائرية.

 الأسباب الموضوعية: -5-8
 توافق موضوع الدراسة مع تٗصصنا الجامعي. 
 .قابلية الدوضوع للدراسة منهجيا ومعرفيا 
  الدراسات الدتخصصة في ىذا المجالإثراء. 
  التواصل الاجتماعي.أهمية الدور الدتزايد لاستخدام مواقع 
 .التوجو الحديث للمؤسسة بالدستهلك حيث أصبحت تهتم بو وتٖصر أكثر على فهمو والتنبؤ بسلوكو 
  أصبح للمستهلك وزن في العملية التسويقية حديثا، حيث أصبحت أغلب الدؤسسات تهتم بو وتٖرص

 على تلبية رغباتو لذلك أضحى من الضروري التطرق لو.
 السابقة: الدراسات -6

ىذا العنصر عرضا للبحوث والدراسات السابقة المحلية والعربية التي أتيح لنا الاطلاع يتضمن    
مرتبة ترتيبا زمنيا حسب الأقدمية، وىي  عليها والتي تتناول الدتغتَات التي لذا صلة وثيقة بالدراسة الحالية،

السابقة، سيتم عرض ىذه الدراسات من حيث ومن أجل معرفة علاقة الدراسة الدراسة الحالية بالدراسات 
 الدوضوعات الأىداف العينة والإجراءات الدنهجية والنتائج.

 الدراسات المحلية: -6-8
 الدراسة الأولى: -6-8-8

دراسة "لونيس علي" موسومة ب: "العوامل الاجتماعية والثقافية وعلاقتها بتغيتَ اتٕاه سلوك    
انية بولاية سطيف، رسالة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه دولة في علم النفس الدستهلك الجزائري"، دراسة ميد

م تّامعة منتوري 2007-2006العمل والتنظيم، تٖت إشراف الدكتور "بوعبد الله لحسن"، سنة 
 قسنطينة، الجزائر.

ت٘حورت إشكالية ىذه الدراسة حول لرموعة الأتْاث السيكولوجية التي تؤثر على الفرد و تغتَ     
 سلوكو، وإلى لستلف العوامل التي يتأثر بها الفرد وتغتَ من سلوكو.

 ومن خلال ما تقدم قام الباحث بطرح التساؤلات الفرعية التالية:   
 ىل للعوامل الثقافية والاجتماعية علاقة بتغيتَ اتٕاه سلوك الدستهلك الجزائري لضو السلع والخدمات؟ 
  ما مدى تأثتَ العوامل الاجتماعية والثقافية في تغيتَ اتٕاه السلوك الاستهلاكي بالنسبة لكل من الدرأة

 والرجل؟
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 ما علاقة الدستوى التعليمي بالعوامل الثقافية والاجتماعية في تغيتَ اتٕاه السلوك الاستهلاكي؟ 
 الاجتماعية والثقافية و تغيتَ  اقتصادي وبتُ العوامل-ىل ىناك علاقة موجودة بتُ الدستوى السوسيو

 اتٕاه سلوك الدستهلك الجزائري؟
 انبثقت عنها لرموعة من الفرضيات كالآتي:

 .للعوامل الاجتماعية علاقة ذات دلالة إحصائية بتغتَ اتٕاه الدستهلك الجزائري 
  َالجنس.للعوامل الاجتماعية علاقة ذات دلالة احصائية بتغتَ اتٕاه الدستهلك الجزائري حسب متغت 
  للعوامل الاجتماعية علاقة ذات دلالة إحصائية بتغتَ اتٕاه الدستهلك الجزائري حسب متغتَ الدستوى

 التعليمي.
 للعوامل الاجتماعية علاقة ذات دلالة إحصائية بتغتَ اتٕاه الدستهلك الجزائري حسب متغتَ السوسيو-

 اقتصادي.
 وىدف الباحث من خلال دراستو ىذه إلى:

 قيقة العوامل والدتغتَات التي تتحكم في سلوك الدستهلك ومعرفة كيفية استخدام ىذه الوقوف على ح
 العوامل والدتغتَات للتأثتَ على ىذا السلوك الاستهلاكي.

 .معرفة طبيعة تأثتَ العامل الثقافي والاجتماعي في قرارات الشراء بالنسبة للمستهلك الجزائري 
 الدطروحة والدتمثلة في كيفية الشراء، ماىي الظروف التي يتم  لزاول إيجاد إجابات على عدد من الأسئلة

 فيها ىذا الشراء، وماىية الأسباب والعوامل الدؤثرة في القرارات الشرائية... بالنسبة للمستهلك الجزائري.
نظرا لضخامة لرتمع البحث لجأ الباحث إلى اعتماد الدنهج الوصفي التحليلي كطريقة علمية، لأنو يعمل 

 فرد تم اختيارىم بطريقة عشوائية. 270راسة وتتبع الظاىرة، أما عينة الدراسة فقد شملت على د
 وتوصلت الدراسة إلى لرموعة من النتائج يدكن إيجازىا على النحو التالي:   
  لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بتُ العوامل الاجتماعية وتغتَ سلوك الدستهلك الجزائري حسب

 متغتَ الجنس.
  توجد فروق ذات دلالة إحصائية بتُ العوامل الاجتماعية وتغتَ اتٕاه سلوك الدستهلك الجزائري لا

 حسب متغتَ الدستوى التعليمي.
  لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بتُ العوامل الاجتماعية وتغتَ سلوك الدستهلك الجزائري حسب

 اقتصادي.-متغتَ الدستوى السوسيو
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  العوامل الاجتماعية والثقافية وعلاقتها بتغيتَ اتٕاه سلوك الدستهلك الجزائري، ركزت ىذه الدراسة على
وتشابهت مع دراستنا الحالية من حيث الدنهج والعينة وكذا استخدامها لاستمارة الاستبيان في جمع وتٖليل 

 .الدعلومات، وقد ساعدتنا ىذه الدراسة كثتَا في الجانب النظري والتطبيقي لدراستنا الحالية
 الدراسات العربية: -6-8
 الدراسة الأولى: -6-8-8

ظاىر القرشي وياسمتُ الكيلاني، موسومة ب: أثر شبكة التواصل الاجتماعي على   دراسة   
 29عملية اتٗاذ القرار الشرائي للمستهلك في مدينة عمان، دراسة منشورة في لرلة النجاح للأتْاث، المجلد

 بية، الأردن.، جامعة عمان العر 2015( سنة 12)
ت٘حورت اشكالية الدراسية حول اىتمام الدستهلكتُ الدتزايد بشبكات التواصل الاجتماعي في البحث عن 
حاجاتهم والدنتجات التي يرغبون في شرائها وما ارتبط بو من اقبال واىتمام الشركات الدنتجة بالإعلان عن 

ما دفع الباحثتُ للقيام بهذه الدراسة تٖت عنوان أثر شبكة التواصل  منتجاتها عبر ىذه الشبكات. وىذا
 الاجتماعي على عملية اتٗاذ القرار الشرائي للمستهلك في مدينة عمان.

 وقام الباحثان بطرح تساؤلات فرعية على النحو الآتي:
 ها على شبكة ما أثر شبكة التواصل الاجتماعي في إدراك الدستهلك لحاجاتو من الدنتجات الدعلن عن

 التواصل الاجتماعي؟
  ما أثر شبكة التواصل الاجتماعي في تْث الدستهلك عن الدعلومات الخاصة بالدنتجات الدعلن عنها

 على شبكة التواصل الاجتماعي؟
  ما أثر شبكة التواصل الاجتماعي في تقييم الدستهلك لبدائل الدنتجات الدعلن عنها على شبكات

 التواصل الاجتماعي؟
 قت عنها لرموعة من الفرضيات ت٘ثلت في:انبث
  لا يوجد أثر ذو دلالة احصائية لشبكة التواصل الاجتماعي في ادراك الدستهلك لحاجاتو للمنتجات

 الدعلن عنها على ىذه الشبكة.
 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لشبكة التواصل الاجتماعي لبحث الدستهلك عن الدعلومات الخاصة  لا

 بالدنتجات الدعلن عنها على ىذه الشبكة.
  لا يوجد أثر ذو دلالة احصائية لشبكة التواصل الاجتماعي في تقييم الدستهلك لبدائل الدنتجات الدعلن

 عنها على ىذه الشبكة.
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الدراسة لجأ الباحثان إلى استخدام الدنهج الوصفي التحليلي كونو الانسب في دراسة نظرا لضخامة لرتمع 
ىذا الدوضوع حسب الباحثان، وتٔا أن حجم لرتمع الدراسة غتَ لزدد وأفراده غتَ معروفتُ يصعب 

 وائية.الكشف عليهم فقد اعتمد الباحثتُ على العينة الدلائمة في عملية توزيع الاستبيانات وىي العينة العش
وقد حددت لرالات ىذه الدراسة في المجال الدكاني والذي يقصد بو الدستهلكتُ في مدينة عمان الذين  

يشتًون احتياجاتهم من السلع التسويقية الدعلن عنها عبر شبكات التواصل الاجتماعي، وكذا المجال الزمتٍ 
في عينة الدراسة مدار البحث والبالغ ،  أما المجال البشري فيتمثل 2015-2014والذي حدد في الفتًة  

مبحوث من الذين يشتًون سلعهم وخدماتهم الدعلن عنها عبر شبكات التواصل الاجتماعي،   500عددىا 
 كما حدد الباحثان المجال العلمي لدراستهما في الدتغتَات الدستقلة والتابعة في ىذه الدراسة.

 ازىا على النحو التالي:وتوصلت الدراسة إلى لرموعة من النتائج يدكن إيج
 وجود تأثتَ عالي لشبكة التواصل الاجتماعي على عملية اتٗاذ القرار الشرائي في جميع مراحلو من حيث:

 .إدراك الدستهلك للمنتجات الدعلن عنها على شبكة التواصل الاجتماعي 
 .تقييم الدستهلك للمنتجات البديلة الدعلن عنها على شبكة التواصل الاجتماعي 
 يم الدستهلك للقرار الشرائي بعد تٕربتو للمنتجات التي قام بشرائها وفق الدعايتَ الشرائية وبيان درجة تقي

 رضى الدستهلك عن قراره.
 أوجه الإستفادة من الدراسة:

تتشابو ىذه الدراسة مع موضوع دراستنا حيث تطرقت إلى أثر شبكة التواصل الاجتماعي على     
الشرائي للمستهلك، وكذلك اعتمدت في ىذه الدراسة على استمارة الاستبيان لجمع عملية اتٗاذ القرار 

الدعلومات اللازمة، كما تتشابو من حيث الدنهج ألا وىو الدنهج الوصفي التحليلي، واستفدنا من ىذه 
 الدراسة في الجانب النظري للدراسة وكذا في تٖليل بيانات الاستبيان.

 الدراسة الثانية:  -6-8-8
دراسة مضاء فيصل لزمد الياستُ، موسومة ب: أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على    

السلوك الشرائي من خلال الكلمة الدنطوقة الالكتًونية، رسالة مكملة للحصول على درجة الداجستتَ في 
الشرق  تّامعة 2017-2016الأعمال الالكتًونية، تٖت إشراف الدكتور "سمتَ موسى الحبالي" سنة  

 الأوسط، الأردن.
ت٘حورت إشكالية الدراسة حول: مواقع التواصل الاجتماعي وما تتيحو من تفاعل بتُ الدستخدمتُ وصل 
حد تبادل إعلانات السلع والدنتجات، ليصبح بلك وسيط لشتاز في وضع الإعلانات والتًويج للمنتوجات 
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ور الي تلعبو الكلمة الدنطوقة الالكتًونية في التأثتَ لستلف الخدمات التي تزيد نسبة الدبيعات والأرباح، والد
 على السلوك الشرائي للأفراد.

 وقد تبلورت مشكلة الدراسة في التساؤل الرئيسي التالي:
ىل يوجد أثر لاستخدام مواقع التواصل الاجتماعي من قبل العملاء على السلوك الشرائي لقطاع الدلابس 

 في الأردن؟
 التساؤلات الفرعية ت٘ثلت في: وانبثق عنو لرموعة من

  ىل يوجد أثر للتفاعل مع مواقع التواصل الاجتماعي من قبل العملاء على السلوك الشرائي لقطاع
 الدلابس في الأردن؟

  ىل يوجد أثر للوعي تٓصائص مواقع التواصل الاجتماعي من قبل العملاء على السلوك الشرائي لقطاع
 الدلابس في الأردن؟

 لمشاىتَ في السلوك الشرائي لقطاع الدلابس في الأردن؟ىل يوجد أثر ل 
 انبثقت عنها لرموعة من الفرضيات كالتالي:

  لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لاستخدام مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي لقطاع
 الدلابس في الأردن.

 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للوعي تٓصائص مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي لقطاع  لا
 الدلابس في الأردن.

  لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتفاعل مع مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي لقطاع
 الدلابس في الأردن.

 ى السلوك الشرائي لقطاع الدلابس في الأردن.لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للمشاىتَ عل 
 وىدفو من ىذه الدراسة ىو:

 .تٖديد مستوى استخدام مواقع التواصل الاجتماعي من وجهة نظر زبائن قطاع الدلابس في الأردن 
  معرفة الأثر الدباشر وغتَ الدباشر لاستخدام مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي من خلال

 نطوقة الالكتًونية لقطاع الدلابس في الأردن.الكلمة الد
اعتمدت ىذه الدراسة على الدنهج الوصفي التحليلي، ونظرا لكبر لرتمع الدراسة اعتمد الباحث على  

لتحديد حجم العينة حيث قام الباحث باعتماد العينة الدلائمة من العملاء  sakuran umaجداول 
 الدتواجدين على مواقع التواصل الاجتماعي فيسبوك وانستغرام.

 حدد الباحث لرالات دراستو ىذه كالاتي:



 للدراسة والمفاهيمي الإطار المنهجي   الأول:الفصل 

14 

 تٖتل الحدود الدكانية لذذه الدراسة في الأردن. المجال الجغرافي:
 .2017في النصف الأول من العام  ألصزت ىذه الدراسة المجال الزمني:

ركزت ىذه الدراسة على تٖديد أبعاد استخدام مواقع التواصل الاجتماعي وأثر الكلمة  المجال العلمي:
الدنطوقة الالكتًونية على السلوك الشرائي وتٕاىلت العديد من العوامل التي قد تكون لذا أثر على السلوك 

 الشرائي.
 احث إلى جملة من النتائج كما يلي:وانطلاقا لشا سبق توصل الب 
  وجود أثر ذو دلالة إحصائية لأبعاد استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي لقطاع

 الدلابس في الأردن.
 وجود أثر ذو دلالة إحصائية لاستخدام مواقع التواصل الاجتماعي والدتمثل في الوعي تٓصائص  عدم

مواقع التواصل الاجتماعي والتفاعل مع مواقع التواصل الاجتماعي على الكلمة الدنطوقة الالكتًونية لقطاع 
 الدلابس في الأردن.

  نية من قبل الدشاىتَ على الكلمة الدنطوقة عدم وجود أثر ذو دلالة إحصائية للكلمة الدنطوقة الالكتًو
 الالكتًونية في قطاع الدلابس في الأردن.

   ،تتشابو ىذه الدراسة مع دراستنا كونها درست أثر مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي
كذلك الدنهج حيث اعتمدت على الدنهج الوصفي التحليلي، كما تشابهت مع دراستنا الحالية من حيث 
استخدامها لاستمارة الاستبيان في جمع وتٖليل الدعلومات، وأفادتنا ىذه الدراسة كثتَا في الجانبتُ الدنهجي 

 والنظري.
 الدراسة الثالثة:  -6-8-8

دراسة بيان ىشام عيسى ياستُ، موسومة ب: التًويج باستخدام الشبكات الاجتماعية وأثره     
 -دراسة قطاع مستحضرات التجميل "الكوزمتكس"–في لزافظة الخليل  على سلوك الدستهلك الشرائي

تّامعة فلسطتُ  2018 -2017رسالة ماجستتَ تٖت إشراف الدكتور "رشيد موسى الجيوسي" سنة 
وت٘حورت إشكالية الدراسة حول ما تشهده الأراضي الفلسطينية من نمو أعداد مستخدمي مواقع التواصل 

على سلوك الدستهلكات في قطاع "الكوزمتكس" في لزافظة الخليل، وقد تبلورت الاجتماعي كأداة ترويجية 
مشكلة الدراسة في السؤال الرئيسي الآتي: ما أثر التًويج باستخدام شبكات التواصل الاجتماعي على 

 في لزافظة الخليل؟ -قطاع الكوزمتكس-سلوك الدستهلك الشرائي 
 انبثقت عنها لرموعة فرضيات كالتالي:
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 وجد أثر ذو دلالة إحصائية للتًويج باستخدام شبكات التواصل الاجتماعي على سلوك الدستهلك لا ي
 الشرائي في لزافظة الخليل.

  لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتًويج باستخدام شبكات التواصل الاجتماعي على سلوك الدستهلك
 الشرائي، الدتعلق تٔرحلة الشعور بالحاجة.

 لة إحصائية للتًويج باستخدام شبكات التواصل الاجتماعي على سلوك الدستهلك لا يوجد أثر ذو دلا
 الشرائي، الدتعلق تٔرحلة البحث عن الدعلومات.

 حيث ىدفت ىذه الدراسة إلى:
  معرفة أثر التًويج باستخدام شبكات التواصل الاجتماعي على مراحل سلوك الدستهلك الشرائي الخمس

في لزافظة الخليل من وجهة نظر فئة الاناث مستخدمات شبكات التواصل الاجتماعية  قطاع الكوزمتكس
 تٔراحلو الخمس.

  معرفة أثر التًويج باستخدام شبكات التواصل الاجتماعي على سلوك الدستهلك من وجهة نظر
 أصحاب لزلات الكوزمتكس في لزافظة الخليل.

 تي تتعامل معها الإناث في لزافظة الخليل.تٖديد نوعية وخصائص وسائل التواصل الاجتماعي ال 
اعتمدت الدراسة على الدنهج الوصفي الاستكشافي، أما العينة فقد تم اختيار مفرداتها بالطريقة العشوائية  

 من لرتمع غتَ لزدود.
 أما مجالات الدراسة فقد حددها الباحث في:

 : لزافظة الخليل.المجال المكاني
 .2017-2016: المجال الزمني

: عينة لزدودة من الإناث مستخدمات شبكات التواصل الاجتماعية ومتابعات لصفحات المجال البشري
 لزلات الكوزمتكس عبرىا في لزافظة الخليل.

: يتحدد في معرفة أثر التًويج باستخدام شبكات التواصل الاجتماعي على سلوك المجال الموضوعي
 الدستهلكات الشرائي في لزافظة الخليل.

 
 

 ولشا سبق توصل الباحث إلى جملة من النتائج كالتالي:
  أفاد جميع أصحاب شركات ولزلات الكوزمتكس اعتمادىم على شبكة التواصل الاجتماعي كأداة

 ترويجية لدنتجاتهم.
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 .أظهرت نتائج الدقابلات استخدامهم لأكثر من وسيلة في التًويج لدنتجاتهم 
  الاجتماعية كجزء من الدزيج التًويجي نظرا لانتشارىا الكبتَ أكد أفراد العينة على أهمية الشبكات

 والتكلفة القليلة لاستخدامها في التًويج.
  ،ركزت ىذه الدراسة على التًويج باستخدام الشبكات الاجتماعية وأثره على سلوك الدستهلك الشرائي

الوسائل في جمع  وتشابهت ىذه الدراسة مع دراستنا كونها استخدمت لاستمارة الاستبيان كإحدى
 البيانات، واستفدنا من ىذه الدراسة في تٖديد مفاىيم دراستنا وكذا الجانبتُ النظري والتطبيقي.

 : نظرية الاستخدامات والاشباعات.المقاربة النظرية -7
 مفهوم نظرية الاستخدامات والإشباعات: -7-8

ىي النظرية التي ترى أن "أفراد الجمهور يستخدمون الوسائل  نظرية الاستخدامات والإشباعات     
الإعلامية للإشباع رغباتهم الدعينة وحاجاتهم الكامنة الداخلية تْيث ىنا الدستخدم لا يدكن اعتباره كائن 
سلبي يقلد كل ما يعرض عليو من خلال ىذه الوسائل، بل إنما يدتلك غاية لزددة من استخدامو لذا، أي أن 

 .(47،ص.2008د ىم الذين يحددون نوع الدضمون الإعلامي الذي يرغبون فيو")الذاشمي،الأفرا
ويعتٍ الإشباع في نظرية التحليل النفسي "حفظ التنبيو والتخلص من التوتر حيث أن تراكم التنبيو      

التنبيو  يحدث إحساسا بالألم، يدفع الجهاز الى العمل لكي يحدث مرة أخرى حالة اشباع يدرك فيها خفض 
 . (47.48،ص ص.2003كأنو لذة")حجاب،

ونظرية الاستخدامات والإشباعات في الإصلاح الإعلامي ت٘ثل اختلاف بتُ الباحثتُ وتعتٍ 
باختصار: تعرض الجمهور لدواد إعلامية لإشباع رغبات كامنة معينة استجابة لدوافع الحاجات الفردية، وكل 

تجابة جزئية أو كلية لدتطلبات حاجات ودوافع الفرد الذي يستخدم ما تٖققو الدادة عبر وسيلة معينة من اس
ىذه الوسيلة ويتعرض لتلك الدادة لتحقيق الحاجة التي تعد حالة من الرضا والإشباع وىي افتقار الفرد 
وشعوره بالنقص في شيء ما يحقق تواجده، والحاجة قد تكون فيزيولوجية أو نفسية. أما الدافع ىو حالة 

ة أو نفسية توجو الفرد إلى الاتزان النفسي الذي يساعد على استمرار التواصل مع الغتَ والتكيف فيزيولوجي
 مع البيئة.

وتشتَ ىذه النظرية إلى أن الجمهور لديو دوافع ليستند إليها في سلوكو الاتصالي وفي عاداتو مع وسائل      
تفتًض أن يكون التساؤل الأساسي ىو ما الإعلام فهو يسعى إلى تٖقيق إشباعات لزددة فهي رؤية لزددة 

 الذي يفعلو الجمهور بوسائل الإعلام وليس ما لذي تفعلو وسائل الإعلام بالناس
 (.13،ص.1991)حمدي،
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 عناصر نظرية الاستخدامات والإشباعات: -7-8
على خمسة عناصر وىي الجمهور النشط، الأصول  يتضمن نموذج الاستخدامات والإشباعات     

الاجتماعية والنفسية لاستخدامات وسائل الاعلام ودوافع الاستخدامات وتوقعات الجمهور من وسائل 
 الإعلام وأختَا إشباعات وسائل الإعلام.

 الجمهور النشط: -7-8-8
علام بشكل يربط الجمهور النشط وفقا لنظرية الاستخدامات والإشباعات يستخدم وسائل الإ

باحتياجاتو وأىدافو، وذلك من خلال الوعي الذي يدكنو أن يحدد بوضوح الأسباب التي تدفعو لاستخدام 
 ىذه الوسائل ومنها يصبح مفهوم الجمهور النشط ىو جوىر ىذا الددخل.

إلى أن مفهوم الجمهور النشط لا  وتشتَ الدراسات الحديثة في إطار مدخل الاستخدامات والإشباعات 
يفتًض فقط أن الجمهور يختار ما يعرض عليو من وسائل ورسائل إعلامية، بل يتعدى ذلك إلى اختيار 
الدعتٌ الذي يفسر في إطاره ىذه الرسائل، فالدعتٌ غتَ كامن في الرسالة الإعلامية بل ىو كامن في ذىن ىذا 

رسائل في ضوء خبراتو واستعدادات سابقة وعلاقات اجتماعية الجمهور النشط، الذي يفسر ما تلقاه من 
 إطار دلالي ومدى توفق ىذه الرسائل مع ما لديو من اتٕاىات ومعتقدات وقيم وآراء

 .(73،ص.2007)رضا،
ومفهوم الجمهور النشط ينفي الفكرة القائلة بوجود معتٌ واحد للرسالة يفسر في إطاره كل أفراد  

رسالة، فهو جمهور نشط في اختيار الرسائل التي يتعرض لذا، وىو نشط أيضا في الجمهور مفردات ىذه ال
تفستَ معتٌ ىذه الرسالة بالطريقة التي ترضيو، وقد ينشر ىذه الطريقة القائم بالرسائل بطريقة قد تتناقض مع 

 الدعتٌ الذي يهدف إليو القائم بالاتصال.
ط وافر مقنع في ضل التطور التكنولوجي يكشف عن وأشارت الدراسات التي أجريت مؤخرا إلى نشا     

مزيد من الإيجابية لذذا الجمهور ومزيد من القوة التي اكتسبها والتي أتاحت لو كسر احتكار الدول الإعلام 
وسيطرتها على مصادر الإعلام ومكنتو من الحصول على الكثتَ من الدعلومات والآراء التي رتٔا كانت لزظورة 

ان الأفراد أملكتهم في إطار ما يتمتعون بو من إيجابية أن يطوروا استخدام  "Galany"في دولذم ويقول 
الوسائل التكنولوجية الحديثة ويستخدموىا لتحقيق أىداف رتٔا لم ترد على بال صانعيها ولم تصمم من 

 أجلها.
 وإيجابية الجمهور في التعامل مع وسائل الاتصال الحديثة إلى ثلاثة مستويات: ويقسم الباحثون نشاط

 وىي سابقة على التعرض لوسائل الاتصال. الانتقالية: .أ 
 : أثناء التعرض لوسائل الإعلام.الاستغراق والاندماج .ب 
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الإشراك في الإيجابية: بعد التعرض لوسائل الاتصال وتشمل إحساس الفرج بزيادة الدعلومات بعد التعرض و 
 (.74،ص.مرجع سابقمناقشة حول موضوع الرسالة الإعلامية)رضا،

 الأصول الاجتماعية والنفسية: -7-8-8
"وتعتٍ أن أسباب استخدام وسائل الإعلام تكمن في ظروف اجتماعية ونفسية يتم الإحساس بها 

تتعلق بالحصول على لدشكلات وتستخدم وسائل الإعلام لحل الدشكلات )تلبية الاحتياجات( في مسائل 
 (.238،ص.1987والتعلم")رشتى، الدعلومات والاتصال الاجتماعي والتسلية وملأ وقت الفراغ والتحول

ومع تطور النموذج تم التأكيد على روابط رئيسية معينة: بتُ الخلفية الاجتماعية، الخبرة، التجربة 
والتوقعات من وسائل الإعلام وبتُ التوقعات السابقة واستخدام الوسائل الإعلامية وبتُ الإشباعات الدتوقعة 

 وتلك التي تم الحصول عليها من وسائل الإعلام.
 عن علاقة الأصول النفسية والاجتماعية على النحور التالي:وبذلك تم صياغة جديد 

الظروف الاجتماعية الشخصية والديول أو النزعات النفسية يؤثران معا في كل من العادات العامة      
لاستخدام وسائل الإعلام وأيضا الدعتقدات والتوقعات عن الفوائد التي قدمتها وسائل الإعلام والتي تشكل 

وسائل الإعلام واستهلاكها، يتبعها تقييم للخبرة والتجربة وإمكانية  صرفات لزددة لاختيارأعمالا أو ت
 (.246،ص.2005)مكاوي،السيد، تطبيق الفوائد الدكتسبة في لرالات أخرى من النشاط الاجتماعي

 دوافع الاستخدامات: -7-8
 :قسمت اغلب دراسات الاتصال دوافع الاستخدامات لدى الجمهور إلى فئتتُ 

 دوافع منفعية: -7-8-8
حيث يقوم الفرد باختيار الدضمون الذي يتعرض لو وتستهدف التعرف على الذات واكتساب الدعرفة 
والخبرات وجميع أشكال التعلم بوجو عام والتي تعكسها نشرات الأخبار والبرامج التعليمية والثقافية ويندرج 

 ئة.ىذا النوع من الدوافع في الحاجة إلى مراقبة البي
 دوافع طقوسية: -7-8-8

 وفيها يقوم الفرد بالتعرض لوسائل الإعلام بدون قصد مسبق وذلك بهدف ت٘ضية 
الوقت في الاستًخاء والصداقة والألفة مع الوسيلة والذرب من الدشاكل والتواصل الاجتماعي وتنعكس ىذه 

 (.246،ص.مرجع سابق في البرامج الخيالية)مكاوي،السيد،
سيكولوجية فقد وضعا في كتابهما " «Mcquail and , Blomer»وبلومر" أما "ماكويل 

 " ووسائل الإعلام أربع فئات للدوافع التي تسعى وسائل الإعلام لإشباعها وىي:الاتصال
 Diversionالترفيه: 
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وتٗفيف القلق   حيث تستخدم وسائل الإعلام للهرب من روتتُ الحياة اليومية ومن الدشكلات اليومية 
 وتر.والت

 Person/relation Shipsالعلاقات الشخصية: 
عندما يتعرض الأفراد إلى الدوارد الإعلامية ولتكن الدسلسلات مثلا فإن ىؤلاء الأفراد يشاىدون العديد      

من أنماط حياتهم في ىذه الدسلسلات، وتضمن لذم الشخصيات والدواقف فيها الحصول على معرفة قد لا 
الدسلسلات بالتعرف على الذي  يجدىا ىؤلاء الأفراد في حياتهم العادية إلا نادرا، كما تسمح لذم ىذه

سوف يحدث للشخصيات في الحلقات القادمة وتتكون ىناك نوع من العلاقات الشخصية بتُ الأفراد 
والشخصيات في الدسلسلات والتي يقصد بها الاستخدام الاجتماعي في الدناقشات واستخدام وسائل 

 الإعلام كرفيق أو الاستغناء بها عن الصحبة.
 Surveillance المراقبة:

إن وسائل الإعلام تساعد على اتٗاذ القرارات لضو التعديل من الأشياء فنحن نستخدم وسائل       
الإعلام للحصول على الدعلومات وإبقاء أعيننا مفتوحة على العالم، ولتوضيح ما يجب أن نفكر فيو، فهذه 

فعالذم تٕاه أي موقف يعرض في ىذه الوسائل تقدم بناءات معرفية يبتٌ عليها الجمهور اختياراتهم وردود أ
 (.40.41،ص ص.1999)السيد،عبدالرحمن، الوسائل

واىتم "كارتز" بصياغة العلاقة بتُ حاجات الفرد واتٕاىاتو السلوكية والإشباعات التي يسعى للحصول 
ديد من عليها من بتُ البدائل الوظيفية الدختلفة ومنها وسائل الإعلام ولزتوياتها وبناءً على نتائج الع

يدكن أن تشبعو  البحوث صاغ "كارتز وزملاءه" نموذجا للعلاقة بتُ استخدام الأفراد ووسائل الإعلام وما
من حاجات لدى ىؤلاء الأفراد مقارنة بالبدائل الأخرى الوظيفية التي قد يتجو إليها الفرد لتلبية حاجاتو 

لاستخدامات والإشباعات في النموذج التالي: مثل الأنشطة الثقافية الأخرى وحدد "كارتز وزملاءه" نظرية ا
 (284،ص.2004)عبدالحميد،
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حاجة مستسقاة من أدبيات البحث افي الوظائف  35كما أعاد "كارتز" وآخرون" "تصنيف 

الاجتماعية والنفسية لوسائل الإعلام ووضعها في إطار خمس فئات رئيسية وىي الحاجات الدعرفية والحاجات 
جات الشخصية الدتكاملة والحاجات الاجتماعية وأختَا الحاجة إلى التخلص من التوتر من الوجدانية ثم الحا

 (.18،ص.1994خلال الذروب والتسلية")الكنوبي،
حدد فيو  فلقد وضع نموذجا للاستخدامات والإشباعات «Rogengren »أما "روزينجرين"  

أهمية الحاجة إلى الصحبة والحب والقبول وتٖقيق الذات في ارتباطها أكثر بنظرية الاستخدامات والإشباعات 
مقارنة بالحاجات العضوية والحاجات النفسية الأساسية مثل تٖقيق الأمن، كما ركز "روزينجرين" على 

ض مع الحاجات وتٖتاج من الفرد إلى الدشكلات التي تدفع الفرد إلى سلوك معتُ وىذه الدشكلات تتعار 
إدراك سبل حل ىذه الدشكلة، وبالتالي تشكل قوة للتعرض من خلال اختيار أنماط حل الدشكلات تّانب 
أنماط دوافع الاشباع، وىي كلها سوف تؤدي إلى الفعل الذي يتمثل في استخدام وسائل الإعلام أو أي 

 (.285،ص.مرجع سابق سلوك آخر)عبد الحميد،
 صاغ "روزنيجرين" نموذج الاستخدامات والإشباعات على النحو التالي:قد 
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فان الفرد على وعي بالحاجات التي يشعر بها والوسيلة التي من  وفقا لددخل الاستخدامات والإشباعات    
خلالذا يشبع ىذه الحاجات وبالتالي تتكون لديو توقعات من خلال خبراتو السابقة حول الوسيلة التي يدكن 

 أن يشبع من خلالذا ىذه الحاجات التي يشعر بها.
 التوقعات من وسائل الإعلام: -7-4

إن الأفراد عندما يتعرضون إلى وسائل الإعلام فإنهم يتوقعون من ىذه الوسائل أن تلبي احتياجاتهم التي      
يرغبون في إشباعها من ىذا التعرض وعند ما تلبي وسيلة معينة احتياجاتهم فإنهم يقبلون عليها أكثر من 

تابعة ىذه الوسيلة الإعلامية طالدا أنها غتَىا ويستخدمونها أكثر من مرة وبالتالي تتكون لديهم عادة في م
 تشبع حاجاتهم.

لذلك يعد مفهوم توقعات الجمهور بشأن خصائص وسمات وسائل الإعلام والإشباعات المحتمل      
الحصول عليها من ىذه الوسائل مفهوما أساسا للجمهور ولازما للجمهور الذي تراه تْوث الاستخدامات 

يدويكر" أن التوقعات ىي احتمالات الرضا التي تنشأ لدى الجمهور على والإشباعات نشط، ويرى "ماكلو 
شكل سلوكيات متنوعة، ويري "بيلدويكر" أن التوقعات ىي مطلب الجمهور من وسائل الإعلام ويضيف 
"كاتز" أن التوقعات ىي ترقب مثتَ من الناحية العاطفية يتعلق باحتمالات وقوع أحداث معينة لذا 

 (.23،ص.سابق مرجع نتائج)حمدي،
وزملاءه في دراستهم الدقارنة لتوقعات طلاب الجامعة من وسائل  ”Edeldteinويشتَ أدلستاين "     

الإعلام في الولايات الدتحدة الأمريكية، ألدانيا، اليابان، وىونغ كونغ إلى زيادة توقع الإشباعات من استخدام 
 لتقارير الرسمية.الصحف والتلفزيون مقابل قلة من الأفلام الروائية وا

وتشتَ النتائج إلى أن الاختلافات في توقعات الطلاب تعكس الثقافة السائدة في المجتمع، فالطلاب      
الألدان مثلا يستخدمون وسائل الراديو والدصادر التعليمية والتقارير الرسمية بنسبة أكبر من طلاب الجامعات 

لدلخصات الشخصية بشكل أكبر وذلك عند مواجهة في المجتمعات الأخرى وكذلك يستخدمون الكتب وا
 (.247،ص.مرجع سابق مشكلة ما)مكاوي،السيد،

"وتٗتلف ىذه التوقعات طبقا للفروق الفردية بتُ الأفراد ويختلف مدى التعرض لوسيلة ما باختلاف      
تار الرسالة التي توقع لدا سوف تقدمو مضامتُ الرسائل في ىذه الوسيلة وكذلك الوسيلة نفسها، فالجمهور يخ

يعتقد أنها تٖقق لو القيمة التي يتوقعونها، فهو يعلم كيف يستفيد من المحتوى وكيف يخدم حاجاتو 
 (.2001،ص.مرجع سابق السيد، الدتوقعة")مكاوي،

وبناءً على الأمثلة السابقة فإن التوقعات بشأن خصائص وسمات الإعلام ىي عوامل ىامة تؤثر على      
الحوافز التي تدفع البحث عن الإشباعات الدرتبطة بهذه الخصائص والتي تؤثر بدورىا على استخدام الإعلام 



 للدراسة والمفاهيمي الإطار المنهجي   الأول:الفصل 

23 

رىا تؤدي إلى دعم أو تعديل أو التعرض لذا وينتج عن ىذا الأختَ تٖقيق الإشباعات الدطلوبة وىي بدو 
 (. 24،ص.مرجع سابق إدراك الفرد للإشباعات الدرتبطة تٓصائص برنامج معتُ)حمدي ،

 إشباعات وسائل الإعلام: -7-5
وفق نظرية الاستخدامات والإشباعات يتم وصف أفراد الجمهور باعتبارىم مدفوعتُ تٔؤثرات نفسية      

ية الوصول إلى نتائج خاصة يطلق عليها الإشباعات، تتنوع ىذه واجتماعية لاستخدام وسائل الإعلام بغ
 الأختَة بتُ إشباعات يسعى إليها الدتلقي أو إشباعات تتحقق من الاستخدام.

 الانتقادات الموجهة لنظرية الاستخدامات والإشباعات: -7-6
يع جوانب الدراسة لا يخلوا أي تْث علمي أو مدخل نظري من انتقادات حتى ولو استطاع أن يلم تّم   

الدراد معالجتها، كونو عمل انساني يتسم بالنسبية، وىذا ينطبق على ىذه النظرية كونها ساهمت في معرفة كل 
من الاستخدامات الكامنة وراء التعرض لوسائل الإعلام والاشباعات المحققة من ىذا التعرض، إلا انها 

 تعرضت لعدة انتقادات أهمها:
 ت والاشباعات على أسس وظيفية تهتم تٔا تٖققو وسائل الإعلام من وظائف، يقوم مدخل الاستخداما

 لدى فكل الانتقادات الخاصة بالددخل الوظيفي تنطبق عليو.
  يصور الددخل جمهور وسائل الإعلام على أنو جمهور نشط وفعال وعنيد، ولا تزال ىناك شكوك كثتَة

الفكرة ذاتها لا تتفق إلى حد بعيد مع النموذج حول افتًاضات الجمهور النشط والفعال، كما أن ىذه 
 والدواصفات الفعلية للمجتمع الجماىتَي.

  لا يوضح الددخل عما إذا كانت الحاجات متغتَا تابعا أم وسيطا، أم مستقلا، وىل تلك الحاجات ىي
 التي تؤدي لاستخدامات الوسيلة أم أن الاستخدامات تٖدث إشباعا لذذه الحاجات.

 .يقدم الددخل تصورات ذىنية ذاتية كالدافع والحاجة والإشباع 
  يخدم الددخل منتجي الدضامتُ الرديئة ويزعم ىؤلاء أنها ليست إلا انعكاسا للرغبات الفعلية

 (.22.23،ص.ص.2006للجمهور)الذاشمي،
 تحديد المفاهيم: -8
 التأثير: -8-8

لقد وردت لفظة التأثتَ في لغة الفقهاء على أنو: " التأثتَ من أثر، ترك علامة في الشيء ومنو تأثتَ لغة: 
 (.120،ص.1985العلة في الفراغ أي تٗليفها الحكم فيو" )رواس،قنبي،

التأثتَ ىو "القدرة على إحداث التغيتَ في الآخرين لا يرى إلا من خلال الأثر الذي يتسبب في  اصطلاحا:
(، والتأثتَ من الدصطلحات 15،ص.1998ثو دون استخدام القوة والسلطة الرسمية" )سعدالدين،إحدا
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الدشهورة في الإعلام والاتصال حيث يعرف بأنو: "ما تٖدثو الرسالة الإعلامية في نفس الدتلقي)الدتأثر(، 
لقائم بالاتصال قد وكلما استجاب الدتلقي للرسالة، تعد الرسالة الإعلامية قد أحدثت تأثتَىا، ويكون ا

 (1،3،ص ص.2017حقق الذدف من الاتصال")العطري،
كما ان التأثتَ يعتٍ كذلك: "إضافة حالة نفسية ناتٕة عن إضافة أفكار جديدة عند الدتلقي تٕعلو 
عن تٖركو مدفوعا بهذه الحالة النفسية ولرموعة الأفكار والدعلومات التي لديو ولذذه الحالة النفسية دور كبتَ 

، بل أساسي في تغيتَ سلوك الإنسان أو لرموعة من الناس في فتًة معينة في اتٕاه جدا
(، والتأثتَ في دراستنا ىذه يعتٍ التغتَ الحاصل على مستوى السلوك الشرائي 7،ص.2009معتُ")الشاعر،

 ماعي. واتٗاذ قرارات الشراء لدى الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ نتيجة استخدامهم لدواقع التواصل الاجت
 مواقع التواصل الاجتماعي: -8-8

"خدمة معلوماتية، عادة ما تكون متعددة الوسائط، متاحة على الشبكة وتتضمن العديد من الموقع: 
، وعدد الدواقع الدتوفر حاليا كبتَ جدا، والدواقع الشبكية httpالصفحات، والدوقع الشبكي يتميز بعنوانو 

 (66نتديات والدواقع الاجتماعية والثقافية والتًبوية")عبدالله،د.ت،ص.متنوعة، منها الدواقع التجارية والد
  مواقع التواصل الاجتماعي: 

قدمت عدة تعاريف لدواقع التواصل الاجتماعي حيث تعرفها ىبة لزمد خليفة بأنها: "شبكة مواقع 
ت٘كن الأصدقاء القدامى فعالة جدا في تسهيل الحياة الاجتماعية بتُ لرموعة من الدعارف والأصدقاء، كما 

من الاتصال ببعضهم البعض، وبعد سنوات طوال ت٘كنهم أيضا من التواصل الدرئي والصوتي، وتبادل الصور 
 (.60،ص.2014وغتَىا من الامكانيات التي توطد العلاقة الاجتماعية بينهم")خليل،

كة الأنتًنت يستطيع من يدلك أما علي خليل فقد عرفها في كتابو الإعلام الجديد بأنها: "مواقع على شب
حسابا فيها القيام بالتواصل بعدة طرق )كتابة، صوتا وصورة( مع من يريد لشن يدلكون حسابا في ىذه 
الدواقع، سواء أكانوا أشخاص طبيعيتُ كالأصدقاء القدامى أو أصدقاء العمل أو الزبائن... أو أشخاص 

فكار والآراء والدشاعر أو التًويج لسلعة أو منتج معنويتُ كالشركات والدؤسسات، حيث يدكن تبادل الأ
 (.61،ص.مرجع سابق معتُ أو إلصاز الأعمال في لرتمع افتًاضي")خليل،

كما يدكن تعريف مواقع التواصل الاجتماعي بأنها: " لرموعة من التقنيات والقنوات التي تستهدف 
وني مثمر، وقد وجدت ادوات تكنولوجيا التشكيل وت٘كتُ المجتمع الضخم المحتمل من الدشتًكتُ بشمل تعا

 (.14،ص.2017الدعلومات لدعم التعاون على مدى العقود")مضاء،
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 إجرائيا: 
تعتبر مواقع التواصل الاجتماعي أداة الكتًونية لتبادل الأفكار والدعلومات، يجتمع فيها الأفراد   

واتٕاىات متشابهة في إطار عالم افتًاضي، ىذه  ويكونون صداقات و معارف مع من تٕمعهم بهم ميولات
الاختَة تقدم خدمات اجتماعية عديدة أهمها الإعلان عن الدنتجات والدساعدة في اتٗاذ القرار الشرائي 

 للمستهلك والدتمثل في دراستنا ىذه في الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ.
 السلوك الشرائي للمستهلك: -8-8

 السلوك:
نسان، مذىبة واتٕاىو، وىو الاستجابة الكلية التي يسلكها كائن حي إزاء أي موقف "ستَة الإ لغة: 

 (.9،ص.2007يواجهو" )لونيس،
كما يشتَ مصطلح السلوك في اللغة إلى: "السلك وىو الخيط والسلك بالفتح مصدر سلكت الشيء في 
الشيء فإن سلكو أي أدخلو فيو. والسلوك مصدر سلك الدكان يسلكو سلكا")أبو 

 (12(. وقال تعالى: )كذلك نسلكو في قلوب المجرمتُ(.)القرآن الكريم:الحجر:20،ص.2011أسعد،
يعرفو "الصميدعي لزمود جاسم وردينة عثمان يوسف" بأنو: "كل استجابة لفظية أو حركية  اصطلاحا:

الفرد والتي يسعى من خلالو إلى تٖقيق التوازن  للمؤثرات الداخلية والخارجية التي يواجهها
 (.17،ص.2007البيئي")الصميدعي،يوسف،

كما عرفو "عبيدات" بأنو: "ذلك التصرف الذي يبرزه شخص ما نتيجة تعرضو إما إلى منبو داخلي أو 
 (.65،ص.2004خارجي")عبيدات،

يأخذ بعتُ الاعتبار التفاعل أما "جنسن وبينبيكر" فقد قالا بأن التعريف العلمي للسلوك يجب أن  
بتُ الفرد وبيئتو وىذا التفاعل عملية متواصلة ولذلك عرفاه بقولذما "ذلك الجزء من تفاعل الكائن الحي 
وبيئتو، الذي يدكن من خلالو تٖري حركة الكائن الحي أو حركة جزء منو في الدكان والزمان، والذي ينتج 

 (.36،ص.2011ل من جوانب البيئة")مصطفى،عنو تغيتَ القياس في جانب واحد على الأق
والواقع ان كلمة سلوك متعددة الجوانب، فتشمل جميع أوجو النشاط العقلي والحركي والانفعالي    

والاجتماعي الذي يقوم بو الفرد، والسلوك يتمثل في النشاط الدستمر الدائم الذي يقوم بو الفرد لكي يتوافق 
يحل مشكلاتو. وطالدا ان ىناك حياة ىناك سلوك من جانب الفرد. كما ويتكيف مع بيئتو ويشبع حاجاتو و 

يدكن تعريف السلوك على أنو "سلسلة من الاختيارات يقوم بها الفرد من بتُ استجابات لشكنة عند تنقل 
( ، والسلوك في دراستنا ىذه ىو كل ما يصدر 29،ص.2005الفرد من موقف لآخر")السيد وآخرون،
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بات مرئية وغتَ مرئية سواء كانت فيزيولوجية أو سيكولوجية او اجتماعية ازاء الدضامتُ عن الطلبة من استجا
 التسويقية التي يتلقاىا من مواقع التواصل الاجتماعي.

 المستهلك:
: "لزطة انظار كل من يعمل في لرال التسويق، فهو الذدف الذي يسعى إليو منتج السلعة المستهلك هو

 (15،ص.2006النهاية لديو السلعة أو يتلقى الخدمة")عمر، او مقدم الخدمة لتستقر في
وعرف أيضا بأنو : "ىو الذي يشتًي الدنتجات من سلع وخدمات بهدف استخدامو الشخصي واستخدام 
أسرتو استخداما نهائيا وذلك مثل شراء الطعام أو الدلابس أو الأدوات الكهربائية الدنزلية أو الإقبال على 

لتًفيو أو العلاج حيث يتم الشراء لذذا بهدف الاستخدام النهائي خدمات الرياضة أو ا
(، والدستهلك من وجهة النظر الاقتصادية ىو " ذلك الفرد الذي 13،ص.2016للمنتجات")كحليلي، 

يسعى دائما لسد حاجاتو الدادية والدعنوية بقصد تلبية رغباتو، مرتكزا في ذلك على ثنائية الدخل وأسعار 
 (.11،ص.2008الدعروضة")مقنوني، السلع والخدمات

أما من الناحية الاجتماعية ىو: "ذلك الفرد الذي يتعايش مع طبقتو الاجتماعية فيتأثر بها من خلال 
علاقات يسعى من ورائها لإشباع حاجاتو وسد رغباتو إلى أقصى درجة لشكنو")أبو جليل، ىيكل، عقل، 

 (.21الطراونة، د.ت، ص.
 سلوك المستهلك:
تٖديد تعريف شامل لدفهوم معتُ أو ظاىرة ما، فقد تعددت تعريفات العلماء في  من الصعب

 تٖديد معتٌ سلوك الدستهلك كالآتي:
: "النمط الذي يتبعو الدستهلك في سلوكو للبحث أو الشراء أو يعرف سلوك المستهلك على أنه

و الاستخدام أو التقييم للمنتجات والأفكار التي يتوقع منها أن تشبع حاجات
(، ويعرف أيضا بأنو: "لرموعة التصرفات التي تصدر عن الأفراد 23،ص.2006ورغباتو")العوادلي،

والدتضمنة شراء واستخدام السلع الاقتصادية والخدمات، بالإضافة أيضا إلى القرارات التي تسبق وتٖدد ىذه 
 ،ص.(، 2003التصرفات")بن عيسى،

ع الأفعال والتصرفات الدباشرة وغتَ الدباشرة التي كما ورد في مرجع آخر على أنو: "عبارة عن جمي
 )الصريفي، يقوم بها الأفراد في سبيل الحصول على سلعة أو خدمة معينة من مكان معتُ وفي وقت لزدد"

(، وىو أيضا عبارة عن: "لرموعة قرارات وأفعال يقوم بها الفرد للحصول على أشياء 123ص. ،2005
 .(Engel,1986,p 67)ستعمال مباشر"اقتصادية وخدماتية ويستعملها ا
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ويدكن تعريفو على أنو: "ذلك السلوك الذي يقوم بو الفرد غداة شراء أو استعمال وتقييم الدنتوجات التي 
 .Schiffman,Lazartank,1988,p4)يتمتٌ أن تشبع رغباتو"

النهائي لسلعة، أما  ويجدر الإشارة إلى أن "كلمة الدستهلك تتميز عن الدشتًي، فالدستهلك تعتٍ الدستخدم
الدشتًي يكون وكيلا للمستهلك، فالأم تشتًي لعبة لأطفالذا، أو الدشتًي الصناعي الذي يشتًي طابعة 

 (.22،ص.2006للسكرتتَ، فإن ىؤلاء يفعلون ذلك عن الدستهلك الحقيقي للسلعة" )أبو نبعة،
 السلوك الشرائي للمستهلك:

للمستهلك على أنو: "الأعمال التي يشارك بها الدستهلك بشكل  يف السلوك الشرائي تم تعر
مباشر في الحصول على السلع والخدمات واستخدامها والتخلص منها، تٔا في ذلك عمليات اتٗاذ القرارات 
التي تسبق وتٖدد ىذه الأعمال، وقد سعى الباحثون بتطوير مفاىيم وأساليب تٖقق أكثر تطورا من خلال 

مرجع  ة من أجل فهم وتنبؤ السيطرة على سلوك الدستهلك بشكل أكثر فعالية")مضاء،العلوم السلوكي
 (.27،ص.سابق

 إجرائيا:
السلوك الشرائي للمستهلك ىو عبارة عن تصرفات يسلكها الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ، من أجل 

أن تلبي الحاجات تكوين صورة ذىنية عن السلع أو الخدمات من حيث السعر والجودة وتفاصيل من شانها 
والرغبات الخاصة بهم، وذلك بالاعتماد على وسائل متعددة كنوع الدنتج وسمعتو وخبراتهم السابقة عنو، من 

 أجل الوصول إلى القرار الشرائي النهائي.
 الطالب الجامعي: -8-4

(، و"طالب العلم أي الراغب في 109،ص.2005"الطالب جمعو طلاب، وطلبة")الفتَوز أباي، لغة:
 )نورالدين، تٖصيل العلم، وطالب في الدعهد تٔعتٌ من يتابع دراستو في سلك أعلى، وطالب في الجامعة"

 (.561ص. ،2005
" بأنو: "ذلك الشخص الذي سمحت لو كفاءتو العلمية بالانتقال إلى الجامعة عرفة "فضيل دليو اصطلاحا:

تبعا لتخصصو الفرعي بواسطة شهادة تؤىل لذلك، ويعتبر الطالب الجامعي أحد العناصر الأساسية والفاعلة 
ة )فضيل دليو في عملية التًبية طيلة التكوين الجامعي، وإذ أنو يدثل عدديا بالنسبة العالية في الدؤسسة الجامعي

 (.95، ص.2006وأخرون،
أما معجم الدصطلحات فقد عرف الطالب بأنو "كل من يلتحق بالددرسة أو الجامعة، بهدف الحصول على  

شهادة علمية وبالطبع من خلال التحاق الطالب بالددرسة أو الجامعة فإنو يتعلم بعض ألوان الدعرفة 
 (696،ص.2009تماعية..." )ابراىيم،ويكتسب بعض الدهارات العلمية والعقلية والاج
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فهو ليس الشخص الذي يسعى فقط للحصول على الشهادة الجامعية إنما ىو الذي يدتلك العقلية الواعية 
الددركة لواقعو، الدنفتح على العالم الآخر الدطلع على تٕاربو واختًاعاتو، الدتمتع بالدقدرة العلمية التي تساعده 

والتقتٍ والأدبي والثقافي، في ىذا العصر الذي يتميز بالتطور السريع جدا، على مواكبة التطور العلمي 
 )الصفدي، وبامتلاكو لذذه الدقدرات سيتمكن من اللحاق بركب التطور وإدراك أهميتو وضرورتو

 (.10،ص.2011
يدثل النسبة  "يعتبر الطالب أحد العناصر الأساسية الفعالة في العملية التًبوية طيلة التكوين الجامعي إذ أنو

 (.2008،ص.2008)عاتم، الغالبة في الدؤسسة الجامعية"
 إجرائيا: 

يقصد بالطالب في ىذه الدراسة عينة من الطلبة الدنتمون إلى قسم علوم الإعلام والاتصال تّامعة 
جيجل والذين يستخدمون مواقع التواصل الاجتماعي في حياتهم اليومية من أجل الاطلاع على لستلف 

 وتغتَ من سلوكهم الشرائي وتدفعهم لاتٗاذ قرار الشراء.  ت التي تسوق عبرىاالدنتجا
 ثانيا: الإجراءات المنهجية للدراسة:

 نوع الدراسة ومنهجها: -8
للطلبة  تٔا أن دراستنا تتمحور حول تأثتَ مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي

الجامعيتُ الجزائريتُ فإنها تندرج تٖت إطار البحوث الوصفية التي تهدف إلى "اكتشاف الواقع ووصف 
الظواىر وصفا دقيقا وتٖديدىا كيفيا وكميا، كما تقمم وصفا عن الحالة السابقة للظواىر وكيف 

صار فهي تهتم تٔاضي وصلت إلى صورتها الحالية، وتٖاول التنبؤ تٔا سيكون عليو في الدستقبل وباخت
 (.105،ص.2012الظواىر وحاضرىا ومستقبلها")لصود،

بالنسبة للمنهج فهو بصفة عامة عبارة عن لرموعة من القواعد والإجراءات والأساليب التي  اأم 
تٕعل العقل يديل إلى معرفة جميع الأشياء التي يستطيع الوصول إليها دون أن يبذل لرهودات غتَ نافعة، 

البحث في البحث العلمي ىو الطريقة التي يسلكها الباحث في الإجابة عن الأسئلة الدطروحة أي  والدنهج في
أنو دليل الباحث في الوصول إلى الحقيقة وتٖقيق ىدف وطريقة لزددة لتنظيم نشاط معتُ، حيث "يوظف  

علمية كل باحث اجتماعي منهجا معينا يتماشى مع طبيعة موضوعو، كما أنو ليست ىناك أي دراسة 
بدون منهج واضح ولزدد يدكنو من دراسة إشكالية البحث وتٖليل أبعادىا")عبد 

 (.306،ص.1966الباسط،
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وقد عرف الدنهج على أنو " أسلوب من أساليب التحليل الدرتكز على معلومات كافية ودقيقة عن 
 ظاىرة

مية ثم تفستَىا وموضوع لزدد من خلال فتًة زمنية معلومة وذلك من أجل الحصول على نتائج عل
(، كما عرفتو 211،ص.1999بطريقة موضوعية وتٔا ينسجم مع الدعطيات للظاىرة")عبيدات،وآخرون،

دائرة الدعارف البريطانية بأنو: "طريقة البحث والتفكتَ يعتمد عليها في لرال تٖصيل الدعرفة العلمية للبحث 
 )الجيلاني، إلى الحقيقة في العلم"الصادقة والثابتة والشاملة حول ظاىرة معينة من أجل الوصول 

(، ومن بتُ كلا التعريفتُ السابقتُ يتبتُ لنا أن الدنهج عبارة عن جملة من 26،ص.2007سلاطنية،
 الخطوات الدنظمة يتبعها الباحث للوصول إلى نتيجة معينة في تْثو.

راحل البحث، "وىو لا فالدنهج ضروري في أي تْث علمي لأنو يحدد الدسار الذي يتبعو الباحث في جميع م
يأتي بالصدفة أو نظرا لديولات شخصية لدى الباحث بل إن موضوع الدراسة وأىدافها هما اللذان يفرضان 
نوع الدنهج الدناسب للدراسة أو البحث وىذا الاختيار الدقيق ىو الذي يعطي مصداقية أكثر للنتائج 

 (.114،ص.2003الدتحصل عليها")ضيف،
تندرج ضمن البحوث الوصفية فالدنهج الذي يجب اعتماده ىو الدنهج التحليلي وتٔا أن دراستنا     

"الذي بستهدف وصف الأحداث والأشخاص والدعتقدات والاتٕاىات والقيم والأىداف، والتفضيل 
أجل الحصول  (. وىذا من13،ص.مرجع سابق والاىتمام وكذلك أنماط السلوك الدختلفة")عبد الحميد،

 على حقائق تتعلق بالجوانب النظرية والتطبيقية لدوضوع الدراسة.
"الطريقة الدنظمة لدراسة حقائق راىنة متعلقة بظاىرة أو موقف أو أفراد أو أحداث أو  وقد عرف بأنه:

 أوضاع معينة بهدف اكتشاف حقيقة جديدة أو التأكد من صحة حقائق قديدة وآثارىا والعلاقات الدنبثقة
 (84،ص.1985عنها وتفستَىا وكشف الجوانب التي تٖكمها")شفيق،

واعتمادنا على ىذا النوع من الدناىج راجع للميزات الدتعددة التي يتميز بها ىذا الدنهج من إمكانية التنبؤ 
بالدستقبل والحصول على معلومات دقيقة وصحيحة عن الظاىرة الدراد دراستها، إضافة إلى كونو يساعد 

لتفستَ موضوع الدراسة بشكل سلس ومبسط بعيد عن الذاتية والآراء الشخصية، فضلا عن الباحث 
تناسبو مع موضوع الدراسة والدتمثل في تأثتَ مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للطلبة 

 الجامعيتُ الجزائريتُ.
 أدوات الدراسة: -8

لكي يكون البحث العلمي قيما وصحيحا يجب أن تكون الدراسة الدتبناة مرتكزة على أدوات تْث 
مناسبة ت٘كن الباحث من التقصي والتحقق من فرضياتو وفق منهجية علمية متكاملة من منهج علمي 
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تي وأدوات تْث علمية صحيحة، كما تعرف أدوات جمع البيانات على أنها: "تلك الوسائل الدختلفة ال
 (.202،ص.2005يستخدمها الباحث في جمع الدعلومات والبيانات الدستهدفة في البحث")مرسلي،

وقد اعتمدنا في دراستنا ىذه على أدوات عادة ما يتم توظيفها في ىذا النوع من الدراسات الديدانية 
 بغية الحصول على الدعلومات وىي الدلاحظة البسيطة واستمارة الاستبيان.

 الاستبيان: استمارة -8-8
وتعرف الاستمارة على أنها: "لرموعة من الأسئلة التي توجو إلى الدبحوثتُ في موقف مقابلة 

 (.370،ص.2007شخصية مباشرة مع القائم بالدقابلة")عبد الله،البدوي،
وىناك من عرفها أيضا بأنها: "لرموعة من الأسئلة التي يتم الإجابة عليها من قبل الدفحوصتُ بدون 

(، وىذا راجع إلى أن الباحث 34،ص.1984الباحث الشخصية أو من يقوم مقامو")عبدالدنعم، مساعدة
لا يجب أن يتدخل في إجابات الدبحوثتُ لأن تدخلو قد يفقد الاستمارة صفة الدوضوعية والدصداقية ويغلب 

 عليها الذاتية التي قد يؤدي إلى وجود نتائج مغلوطة وبعيدة عن واقع الظاىرة الددروسة.
يعد الاستبيان من أكثر أدوات البحث العلمي شيوعا في الاستخدام في ميادين الدراسة الدتعلقة 
بعلوم الاجتماع والتًبية والسياسة والإعلام "ويدتاز الاستبيان عن غتَه من أدوات القياس بأنو يتطلب جهدا 

 (.205،ص.2011وتكلفة أقل من الوسائل الأخرى")الدغربي،
ارة الاستبيان لكونها أداة ت٘كن من جمع الدادة العلمية والدعلومات الدناسبة للموضوع لزل وقد استخدمنا استم

 الدراسة.
 الملاحظة: -8-8

تعتبر الدلاحظة من أىم أدوات البحث العلمي وتعرف على أنها: "أول أداة جمع البيانات تم 
اف أسبابها وعواملها والوصول إلى استعمالذا باعتبارىا الدنبو للطواىر أو الحوادث بقصد تفستَىا واكتش

 (.156،ص.2003القوانتُ التي تٖكمها")رشوان،
وعرفت الدلاحظة أيضا بأنها: "عبارة عن تفاعل وتبادل الدعلومات بتُ شخصتُ أو أكثر، أحدهما 
الباحث والآخر الدستجيب أو الدبحوث، لجمع معلومات لزددة حول موضوع معتُ، ويلاحظ الباحث 

 (.67،ص.2009أفعال الدبحوث")عليان،أثناءىا ردود 
ىذا بالنسبة للملاحظة بصفة عامة، أما الدلاحظة البسيطة فهي: "الدلاحظة غتَ الدوجهة للظواىر 
حيث تٖدث تلقائيا وبدون أن تٗضع لأي نوع من الضبط العلمي أو دون استخدام الباحث لأي نوع من 

 (.17،ص.2010ا")مرسلي،أنواع أدوات القياس للتأكد من صحة الدلاحظة ودقته
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 ،مرجع سابق )مرسلي، أو ىي عبارة عن "ملاحظة يستخدمها الباحث ويقوم بها دون تٗطيط مسبق"
 (.202ص.

وقد تم استخدام الدلاحظة البسيطة في ىذه الدراسة باعتبارىا تنتمي إلى لرتمع البحث ومن 
اء تتفاعلن مع الدواضيع التسويقية مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي ولاحظنا أن فئة كبتَة من النس

 وتسألن عن أسعار السلع الدعروضة على مستوى ىذه الشبكة.
 مجالات الدراسة: -8

يعتبر لرال الدراسة ىوية التعريف تٔيدان الدراسة أو الدكان الذي تكون فيو عينة الدراسة وىو    
نقطة أساسية في البحوث الانسانية والاجتماعية ويتكون في ثلاث لرالات رئيسية تم تٖديدىا على النحو 

 الآتي:
كان يفتًض أن يكون مكان وىو مكان إجراء البحث، وفي الدراسة الحالية   المجال الجغرافي: -8-8

إجراءىا بقسم الإعلام والاتصال تّامعة جيجل ولكن نظرا لظروف جائحة كورونا و الحجر الصحي الذي 
فرض على العالم كافة لم نتمكن من إجراء الدراسة بالقسم وتٖتم علينا إجرائها بالبيت عن طريق شبكة 

زيعها على لستلف طلاب القسم عبر توزيع رابط الأنتًنت حيث أعددنا الاستمارة إلكتًونيا و قمنت بتو 
 الاستمارة في لرموعات و صفحات الطلبة.

من بداية التي تستغرقها ىذه الدراسة يتيح لنا ىذا المجال تٖديد الفتًة الزمنية  المجال الزمني: -8-8
 2020جانفي التفكتَ في مشكلة البحث إلى استخلاص النتائج العامة، وقد انطلقت دراستنا من شهر 

ليستمر البحث من خلال جمع الدراجع والدعلومات و بلورة الدوضوع وإعداد أسئلة الاستبيان بعد تٖكيمها 
وتٕريبها وتعديلها وتطبيقها الفعلي شرعنا مباشرة بعدىا في تٖليل النتائج وتفستَىا مع بداية شهر جويلية 

 وانتهينا منها مع بداية شهر سبتمبر لنفس السنة.
 المجال البشري: -8-8
ويقصد بو عينة الدراسة التي ستعرض عليهم استمارة الاستبيان وىي عينة من طلبة قسم الإعلام    

 والاتصال مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي ومتابعي الصفحات التسويقية بولاية جيجل.
 مجتمع البحث وعينة الدراسة: -4

الخطوات الدنهجية في البحوث الاجتماعية، وىي تتطلب تعتبر مرحلة تٖديد لرتمع الدراسة من أىم 
من الباحث دقة بالغة حيث يتوقف عليها إجراء البحث وتصميمو وكفاءة نتائجو، "والباحث يواجو عند 
القيام ببحثو مشكلة تٖديد نظام عمل أي اختيار لرتمع البحث أو العينة التي ستجري عليها الدراسة 

 .(112،ص.1999وتٖديدىا")شفيق،
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و"لرتمع البحث يعتٍ جميع الدفردات الظاىرة التي يدرسها الباحث، فهو جميع الأفراد أو الأشخاص 
 (.109،ص.1996أو الأشياء الذين يكونون موضوعا في البحث")عبيدات،

و"لأن دراسة لرتمع البحث الأصلي كلو يتطلب وقتا وجهدا شاقا وتكاليف مادية مرتفعة يكفي أن يختار 
لشثلة لمجتمع الدراسة تْيث تٖقق أىداف البحث وتساعده على الصاز الباحث عينة 

 (.207،ص.2005مهمتو")ملحم،
ويتمثل لرتمع دراستنا في أنو المجموعة الكلية من العناصر التي تعمم عليها نتائج البحث، وقد 

دراسة لرتمع البحث  اعتمد في ىذه الدراسة المجتمع الدتمثل في الطلبة الجامعيتُ الجزائريتُ، ونظرا لصعوبة 
ككل فلقد لجأنا إلى اختيار عينة من الطلبة مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي بقسم الإعلام والاتصال 

 تّامعة جيجل.
أما بالنسبة للعينة فقد عرفها "موريس ألصرس: بأنها: "لرموعة فرعية من عناصر المجتمع الأصلي 

لأصلي، ولاختيار ىذه العينة لصد عدة طرق حسب ولكن يجب أن تتوفر على جميع خصائص المجتمع ا
 (.301،ص.2004طبيعة لرتمع البحث وظروف الباحث في ىذه العينة")الصرس،

كما تعرف بأنها: "لرموعة فرعية من العناصر الدختارة من بتُ العديد من العناصر الدمكنة للمجتمع 
 (.52،ص.2011الأصلي لإجراء دراسة عليها")العساف،الولي،

حث عادة يختار العينة التي يراىا مناسبة لدراستو كونو يعرف أنها ت٘ثل لرتمع البحث ت٘ثيلا والبا
سليما بناء على معلومات إحصائية سابقة، والتي يعرفها "لزمد عبد الحميد" بقولو: "ىي عبارة عن عدد 

مل البيانات لزدد من الدفردات التي سوف يتعامل الباحث معها منهجيا، وسجل من خلالذا ىذا التعا
الأولية الدطلوبة ويشتًط في ىذا العدد أن يكون لشثلا لمجتمع البحث في الخصائص والسمات التي يوصف 

 (.133،صمرجع سابق من خلالذا ىذا المجتمع")عبدالحميد،
وىناك من عرفها أيضا بأنها: "العينات التي تم انتقاء أفرادىا بشكل مقصود من قبل الباحث نظرا 

 (.96،ص.مرجع سابق الخصائص في أولئك الأفراد دون غتَىم")الصرس،لتوافر بعض 
وىذا ما فرضو موضوع الدراسة، حيث قمنا بانتقاء مفرداتها والدتمثلة في الطلبة الذين يستخدمون مواقع 

 200التواصل الاجتماعي ويتابعون صفحات تسويق الدنتوجات الدختلفة، ونظرا لطبيعة نوع العينة اختًنا 
 صورة مباشرة وقصدية نظرا لكونها ت٘ثل جزء معتبر من لرتمع البحث.مفردة ب

 :كيفية تحليل البيانات -5
 حتى ومباشرة مفهومة وعبارات وسهلة بسيطة لغة استعمال حاولنا أولية استبانة بصياغة قمنا  -5-8-8

 للبيانات الأول المحور ولزاور، أجزاء في بصياغتها قمنا ثم وراحة، بسهولة الإجابة الدبحوثتُ على يسهل
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 الأستاذ على بعرضها قمنا. ومؤشراتها الدراسة لفرضيات وفقا صيغت الأخرى لزاول والثلاث العامة،
 الأسئلة صيغ وبعض العامة البيانات لزور أسئلة وعدل سؤالتُ لنا صحح وقد نظرة عليها ألقى أين الدشرف

 5 ىناك كانت حيث المحكمتُ، على لتوزيعها النهائي الشكل صياغة في ساعدنا ما وىذا واحتمالاتها،
 .الثلاثة الفرضيات لزاور في سؤال 44و العامة البيانات في أسئلة

لزكمتُ من أجل ضبط الدفاىيم  3قمنا بعرض الاستمارة على المحكمتُ وقد بلغ عددىم  -5-1-2
 والدؤشرات الدستخدمة في عبارات الاستمارة، ومدى توفيقنا في وضع أسئلة المحاور.

، واحد سؤالفي صيغ العبارات مع حذف  تٔجموعة من التعديلات الطفيفة تُوفي ىذه الدرحلة قام المحكم
 ثلاثة.وذلك إجماعا من المحكمتُ ال

 ان كالآتي:والذي ك 8حذف السؤال رقم  تم *
  رتب مواقع التواصل الاجتماعي التالية حسب أهميتها لديك: فيسبوك           تويتً   

  أنستغرام يوتيوب 
والأساتذة المحكمين،  ةالمشرف ةبعدما أصبحت الاستمارة جاهزة بتحكيم من الأستاذ -5-8-8

 ضمت استمارة بحثنا ما يلي:
 .أسئلة 5الجزء الأول: بيانات عامة وقد ضم 

 الجزء الثاني: الخاص تٔحاور الفرضيات الثلاثة وىي:
 أسئلة. 5المحور الأول: متعلق بفرضية الدراسة الأولى وضم
 أسئلة. 10المحور الثاني: متعلق بفرضية الدراسة الثانية وضم 

 أسئلة. 7المحور الثالث: متعلق بفرضية الدراسة الثالثة وضم 
 أسئلة. 10دراسة الرابعة وضم المحور الرابع: متعلق بفرضية ال

 أسئلة. 6المحور الخامس: متعلق بفرضية الدراسة الخامسة وضم 
 وحرصا منا للتأكد من صحة الاستمارة عمدنا إلى إجراء الخطوات التالية:

 ىناك نوعتُ من الصدق، الصدق الظاىري، وصدق المحتوى. :الأداةصدق  -5-8
الصدق الظاىري للاستمارة من أجل معرفة صدق بنودىا لقد قمنا باستخدام الصدق الظاهري:  - أ

وملائمتها مع موضوع الدراسة، ويقوم الصدق الظاىري على قياس مدى مناسبة الاختبار لدا يقيس، ولدن 
يطبق عليهم، حيث يبدوا ىذا الصدق بوضوح في البنود مراعيا في ذلك شروط بناء وإعداد البنود وغتَىا 

باحتمالية قياسها للخاصية الدطلوبة، لذلك قمنا بتوزيع الاستمارة على لرموعة على أن تتسم ىذه البنود 
 ( أساتذة.5أساتذة لزكمتُ والذين يبلغ عددىم )
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ىو عبارة عن استطلاع لآراء المحكمتُ حول بنود الاستمارة ومدى ملاءمتها مع : المحتوىصدق  - ب
رة على أساتذة لزكمتُ بلغ عددىم خمس الدوضوع الددروس، ويتم صدق المحتوى من خلال توزيع الاستما

 أساتذة لستصتُ ثم نقوم تْسابو بالطريقة التالية:
 حساب صدق كل بند بصفة منفردة، وفق الدعادلة الإحصائية التي اقتًحها لوشيو:

1ن ن صدق لزتوى البند: 
 ن

 = عدد المحكمتُ الذين اعتبروا أن البند يقيس الظاىرة.1ن حيث أن:
 المحكمتُ الذين اعتبروا أن البند لا يقيس الظاىرة. = عدد2ن       
 ن= عدد المحكمتُ الإجماليتُ.       
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 ولحساب قيمة الصدق لكل بند من بنود الاستمارة تم الاعتماد على الجدول التالي:
 .يمثل قيمة الصدق لكل بند من البنود (:88الجدول رقم )                   

 قيمة المحكمين رأي البنود قيمة المحكمين رأي البنود

 الصدق لا يقيس يقيس  الصدق لا يقيس يقيس 
8 8 8 8 88 8 8 8 
8 8 8 8 84 8 8 8 
8 8 8 8 85 8 8 8.88 
4 8 8 8 86 8 8 8 
6 8 8 8 87 8 8 8.88 
7 8 8 8 88 8 8 8 
8 8 8 8 89 8 8 8 
9 8 8 8 88 8 8 8 

88 8 8 8 88 8 8 8 
88 8 8 8.88 88 8 8 8.88 
88 8 8 8 88 8 8 8 
88 8 8 8 84 8 8 8.6 
84 8 8 8.88 85 8 8 8.6 
85 8 8 8 86 8 8 8 
86 8 8 8 87 8 8 8 
87 8 8 8 88 8 8 8 
88 8 8 8 89 8 8 8 
89 8 8 8.88 48 8 8  
88 8 8 8 48 8 8.88  
88 8 8 8 48 8 8.88  
88 8 8 8 48 8 8  
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ثم نقسمها على عدد البنود  38.98ثم لصمع كل القيم الدتحصل عليها في البنود والتي قدرت ب 
 بند، والنتيجة الدتحصل عليها ىي قيمة صدق المحتوي الإجمالي للاستمارة. 43

 .38.98لرموع صدق البنود:  -
 بند. 43عدد البنود:  -

الدعالجة الإحصائية لإجابات أفراد عينة المحكمتُ على بنود الاستمارة تم الحصول على قيمة  وبعد
 صدق ىذه البنود بقسمة لرموع صدق البنود على عدد البنود، 

     تٖصلنا على قيمة
     

  
. 
 يدكن القول أن الاستمارة صادقة. 0.60وعلى اعتبار أن ىذه القيمة أكبر من 

 :ثبات الأداة -5-8
من أجل التأكد من أن الاستمارة تقيس العوامل الدراد قياسها والتثبت من مصداقيتها قمنا بإجراء 
اختبار مدى الاتساق الداخلي لفقرات القياس، حيث تم تقييم ت٘اسك الدقياس تْساب معامل كرونباخ 

 ألفا.
يتم تداولذما في أغلب عند التعامل مع معطيات تْثنا قمنا بإتباع أسلوبتُ أساليب التحليل:  -6

 الدراسات الاجتماعية و هما:
وىو أسلوب يستخدم لتفريغ البيانات عن طريق إحصاء إجابات الدبحوثتُ الأسلوب الكمي:  -6-8

وتصنيفها وجدولتها في سياق ونظام منطقي، و ذلك من خلال مقارنة التكرارات عن طريق النسب الدئوية، 

التكرار   1النسبة الدئوية = 
 .موعالمج

في عملية تفريغ البيانات  SPSSوقد تم الاعتماد  بالدرجة الأولى على برنامج الرزم الإحصائية 
في دراسة العلاقة الدوجودة في دراسة العلاقة الدوجودة بتُ متغتَات الاعتماد وتٖليلها ومعالجتها إحصائيا، وتم 

 الدوجودة بتُ متغتَات الدراسة.لدعرفة العلاقة  المحسوبة t اختبار مالدراسة باستخدا
ىذا الأسلوب يعتمد على الجانب النظري في تٖليل البيانات عن طريق عرض الأسلوب الكيفي:  -6-8

النتائج وتفستَىا من خلال الدعلومات الدتحصل عليها من ميدان الدراسة والتي تم تصنيفها وجدولتها 
 للوصول إلى استخلاص النتائج.
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 خلاصة:  
في ىذا الفصل إلى أىم الإجراءات الدنهجية الدتبعة لتحقيق أغراض الدراسة ميدانيا وذلك تطرقنا 

بضبط موضوع الدراسة ضبطا جيدا واختيار الإطار النظري الدناسب وكذا تٖديد لرتمع الدراسة والعينة 
 .جتٖديدا مبرزا لأىم خصائصو، والأساليب والتقنيات الإحصائية الدستعملة في معالجة النتائ
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 تمهيد:
حػدثت التطورات التكنولوجية الحديثة فػي منتصػف عقػد التسعينات مػن القػرف الداضػي نقلػة نوعية 
وثػورة حقيقة في عػالم الاتصػاؿ الػذي انتشػرت فيه شػبكة الإنتًنػت التي تطورت الى ما يسمى بدواقع التواصل 

ولة الوصوؿ إلى اكبر عدد من الناس الاجتماعي اليت أصبحت مكانا مهما لتجمع الزبائن المحتملتُ. ولزا
عن طريق استخداـ قوة تأثتَ مواقع التواصل الاجتماعي على الدستهلك الذي يعتبر حجر الاساس في 
العملية التسويقية وعلى أساسه يتم بناء الخطط والاستًاتيجيات، لذلك صار وجابا على رجاؿ التسويق 

الفكر التسويقي الحديث ولشا لاشك فيه اف دراسة  دراسة سلوكه ومعرفة كل حثياته، خصوصا مع تطور
سلوؾ الدستهلك تعتبر من الدهاـ الصعبة والحيوية في نفس الوقت لاتصاؼ هذا الأختَ بالديناميكية، حيث 
يعتبر سلوكا انسانيا يتأثر بجميع العوامل والضغوط التي تؤثر على الفرد سواء كانت عوامل نفسية، اقتصادية، 

ا بجعل التنبؤ بسلوؾ الدستهلك وكيفية ابزاه  قرار شرائه للسلع من الدسائل البالغة التعقيد اجتماعية...، لش
بسبب التداخل والتشابك بتُ هذ  العوامل، وهذا ما جعل معظم الدؤسسات الحديثة والتي تتبٌتٌ برالرها 

لسلوكه الشرائي، وعلى على أساس مفهوـ التسويق الحديث التسارع لدعرفة اساليب ودوافع ولزفزات الشراء 
ضوء هلك سنحاوؿ التطرؽ في هذا الفصل الذي على مواقع التواصل الاجتماعي والسلوؾ الشرائي وكذا 

 قرار الشراء. 
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 .الاجتماعيولا: مواقع التواصل أ
 نشأة مواقع التواصل الاجتماعي: -1

 5551كاف أو ظهور لدواقع التواصل الاجتماعي في بداية التسعينات من القرف الداضي، ففي عاـ 
وكاف الذدؼ منه مساعدة الأصدقاء والزملبء الذين جمعتهم  classmats.comصمم راندي كونرادز موقع 

ف هذا الدوقع يلبي الدراسة في مراحل حياتية معينة و فرقتهم ظروؼ الحياة العملية في أماكن متباعدة، وكا
 (.533، ص. 5151)بن مسعود،  رغبة هؤلاء الأصدقاء في التواصل فيما بينهم الكتًونيا

الذي يعتمد فتح صفحات شخصية للمستخدمتُ يتم فيها   six degrees.comموقعلا   ثم ت
مرجع  مسعود،)بن  الإرساؿ الفردي والجماعي، لكن الدوقعتُ أغلقا لأنهما لم لػققا الربحية الدطلوبة

 (.533،ص. سابق
راجت خلبؿ سنوات التسعينات إنشاء مواقع الإنتًنيت، التي تقوـ على تزويد مستخدميها بدا 
يبحثوف عنه من لزتويات عبر شبكة بث مكونة من مواقع إنتًنيت وعدد معتبر من صفحات الإنتًنيت 

لإنتًنت أف يستخدموا متصفحات حوؿ العالم يستقبل هذا البث، وبعد هلك بالتدريج استطاع مطورو ا
الإنتًنت لإرساؿ واستقباؿ البيانات في نفس الوقت بدلا عن دورها الأصلي كمستقبل أعمى للبيانات 
بداية بتطبيقات البريد الإلكتًوني، الدردشة، ومنتديات الحوار، وانتهاء بالتطبيقات الإلكتًونية الأكثر 

كانت هذ  القفزة في تغيتَ طريقة التعامل عن متصفحات   حادثة وثورية مثل موسوعة الويكيبيديا، وقد
، الدبدأ الذي يوفر  الجيل الجديد الويب 5.1الإنتًنت وهي البداية الحقيقية لدا يعرؼ بتطبيقات الويب 

5.1web  هو مشاركة الدستخدمتُ في لزتويات الدواقع، حيث يقوموف بابتكار لزتوياتها أو تعديلها وهذا
واقع شعبية على الأنتًنيت، وفتح المجاؿ أماـ أي شخص يريد أف يكوف جزءا من شبكة ما أنتج أكثر الد

 (.3، ص.5152الأنتًنيت حيث يستطيع برقيق هلك عبر هذا الويب)فضل الله،
وقد تم تصميمه  frienferter.comسمي ب  5115ظهر أشهر موقع للتواصل الاجتماعي في 

ليكوف وسيلة التعارؼ والصداقات الدتعددة بتُ لستلف فئات المجتمع العالدي، حيث ناؿ هذا الدوقع شهرة  
 كبتَة في تلك الفتًة.

وهو من اوائل مواقع  myspace.comظهر موقع التواصل الاجتماعي الشهتَ  5113بداية 
ثم تلتها النقلة الكبتَة في عالم شبكات التواصل التواصل الاجتماعي وأكثرها شهرة على مستوى العالم، 

حيث انطلق رسميا في الرابع من  faceboom.comبانطلبؽ موقع التواصل الاجتماعي الشهتَ الفيسبوؾ 
، وقد بدأ هذا الدوقع أيضا في الانتشار الدوازي مع شبكات التواصل الأخرى على 5112فبراير عاـ 
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لية إلى الدولية، وتربع على عرش مواقع التواصل الاجتماعي من حيث الساحة حتى تطور الفيسبوؾ من المح
 عدد الدستخدمتُ لذذ  الدواقع، بل وموقع الانتًنت بصفة عامة على مستوى العالم.

، حيث twitter انتشرت فكرة التواصل للمدونات الصغتَة بظهور موقع التواصل الاجتماعي تويتً
الأمريكية، وقد بدأ الدوقع في الانتشار   odeoع بحثي أجرته شركة كمشرو   5112ظهر هذا الدوقع في أوائل 

بفصل الخدمة عن الشركة وتكوين شركة  odeo، كما وقامت شركة 5113كخدمة جديدة للتواصل في 
، هذا و توجد العديد من مواقع التواصل 9002، والذي بدأ في ديسمبر twitterجديدة باسم 

 http//kenana.onلاتصاؿ والتفاعل الاجتماعي)خلف الله،الاجتماعي التي تهدؼ إلى برقيق ا

line.com.) 
 خصائص مواقع التواصل الاجتماعي: -2

 تتميز شبكات التواصل الاجتماعي بخصائص كانت سببا في انتشارها على مستوى العالم منها6
 :يتسم التواصل عبر شبكات التواصل الاجتماعي بالتفاعلية، إه يقوـ كل عضو  التفاعلية والتشاركية

بإثراء صفحته الشخصية سواءا ما يتعلق بشخصية )رياضية، أزياء، أو موسيقىّ(، أو ما يتعلق بدوطنه 
)أحداث سياسية، خرائط أو صور لددينته، وبعض الدعالم الأثرية( التي يرغب بتقدلؽها للآخرين وتسمح 

ت التواصل الاجتماعي للؤعضاء بدشاركة تلك الدنشورات أو التعليق عليها وإبداء الإعجاب بها شبكا
 ويكوف بدقدور العضو الذي قاـ بالنشر مشاهدة ردود الآخرين.

 :يتسم التواصل عبر شبكات التواصل الاجتماعي بأنه تلقائي وغتَ رسمي أو متوقع فليس هناؾ  التلقائية
ل بتُ الأعضاء وكذلك عدـ وجود لوائح وقيود تنظيمية بركم هلك التواصل فهو بزطيط أو تنسيق للتواص

 (.41، ص.5151هتيمي، ) سم بالتلقائية بتُ طرفي الاتصاؿيت
  :اقتصادية في الجهد والوقت والداؿ، في ظل لرانية الاشتًاؾ والتسجيل، فالفرد التوفير والاقتصاد

الاجتماعي، وليس هلك حكرا على أصحاب الأمواؿ،  البسيط يستطيع امتلبؾ حيز على شبكة التواصل
 (.524،ص. 5151أو حكرا على جماعة دوف أخرى) العلي، 

  لا لػتاج العضو إلى مهارات خاصة لاستخداـ شبكات التواصل الاجتماعي  :الاستخدامسهولة
 ومعظم شبكات التواصل الاجتماعي توفر صفحات خاصة باللغة الرسمية لكل لرتمع.

 إه لا تتطلب عملية الاتصاؿ الحضور الدائم، إه لؽكن للعضو الاتصاؿ  دائم غير المادي:الحضور ال
بالعضو الآخر عن طريق ترؾ رسالة نصية، أو صور أو معلومات عن أفلبـ، أو موسيقى أو غتَها من 
لرالات اهتماـ الشخص الآخر، الذي لؽكن أف يرد عليه بالطريقة نفسها من دوف أف يلتقيا في وقت 
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تزامن، كما لؽكن لذما الاتصاؿ مباشرة، وهذا لا يتوافر في وسائل الاتصاؿ التقليدية التي تشتًط التزامن م
 للقياـ بعملية التواصل بتُ طرفي الاتصاؿ.

 :لؽثل لزتوى الدرسل من الدستخدمتُ أغلبية المحتوى الدنشور على مواقع التواصل الاجتماعي،  الانفتاح
الأعضاء بالدزيد من التواصل والتفاعل والدشاركة لأنهم هم من يقوـ بعملية إنتاج وهلك يزيد من الرغبة لدى 

 المحتوى، عكس وسائل الإعلبـ التقليدية، التي لؽثل بها الشخص دور الدتلقي أو الدستهلك للمحتوى.
 :أي تتوافر في شبكات التواصل الاجتماعي خدمة تتيح للؤشخاص إنشاء  دعم المجتمعات

 ؾ بالاختصاص أو الانتماء الديتٍ أو الاجتماعي مثل الفيس بوؾ.لرموعات، تشتً 
 :إمكانية فتح تلك الشبكات عن طريق الذواتف النقالة، فلب يشتًط وجود جهاز حاسوب  المرونة

للولوج لتلك الشبكات بل إف الشركات الدنتجة للؤجهزة المحمولة أصبحت تضمن أنظمة التشغيل عبارة عن 
 تطبيقات خاصة تسمى برامج التواصل الاجتماعي.

 :ماعي أصبحت تزاحم الجلسات والمجالس العائلية إف شبكات التواصل الاجت عالم افتراضي للتواصل
 والاجتماعية ولم يعد السفر مشروطا لرؤية الأصدقاء، أو سماع أصواتهم أو للبيع والشراء أو الدراسة.

 :إه توفر شبكات التواصل الاجتماعي فرصة للبتصاؿ بالدعاة، وطلبة العلم  إذابة الفواصل الطبقية
 (.43 -4،ص ص. مرجع سابق دوف وسائط) هتيمي، والأدباء والعلماء بصورة مباشرة

ها والأعضاء الدنخرطتُ فيها، فلب يوجد فريق ر يتشكل لزتوى شبكات التواصل الاجتماعي من زوا
متخصص في الكتابة والنشر فيها، لأف رواد هذ  الشبكات من خلبؿ ما يبثونه من أفكار وآراء، وما 

 (. 224،ص.5153يتبادلونه من وجهات نظرهم يشكل لزتوى هذ  الشبكات)ضيف، 
 أنواع مواقع التواصل الاجتماعي: -3

صل الاجتماعي بحسب الخدمات التي تقدمها والغرض من استعمالذا، فمنها ما بزتلف أنواع وأشكاؿ التوا
تكوف شخصية أو مهنية وأخرى على شكل بذمعات تضم الأشخاص بحسب الاهتماـ، إه قسم الدختصوف 

 هذ  الدواقع إلى عدة أنواع كما يأتي6
 :ل الدراسات وهذا النوع يتكوف من ملفات شخصية للمستخدمتُ وخدمات عامة مث نوع أساسي

الشخصية ومشاركة الصور والدلفات الصوتية والدرئية والروابط والنصوص والدعلومات بناء على تصنيفات 
 لزددة مرتبطة بالدراسة أو العمل أو النطاؽ الجغرافي مثل مواقع فيس بوؾ وماي سبيس.

  :ربط أصدقاء العمل وهو من أنواع الشبكات الاجتماعية الأكثر ألعية وهي التي تنوع مرتبط بالعمل
بشكل احتًافي وأصحاب الأعماؿ والشركات وتتضمن ستَتهم الذاتية وما قاموا به في سنوات دراستهم 

 (.524 523،ص ص.5151وعملهم ومن قاموا بالعمل معهم)صلبح، 
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 :تقتصر هذ  الشبكات على لرموعة من  شبكات شخصية أو محلية خاصة بأشخاص معينين
تعمل على برقيق عملية التواصل الاجتماعي فيما بينهم بالأشكاؿ كافة، إه يتم  الأصدقاء والدعارؼ والتي

إتاحة ملفات للصور الشخصية والدناسبات الاجتماعية وبشكل منتظم للتواصل وعمل حياة اجتماعية عبر 
 هذ  الشبكات، وقد لصد مواقع مغلقة على فئة معينة من الأشخاص.

 :تصميم هذا النوع من الدواقع لجمع الأشخاص الدهتمتُ تم شبكات خاصة بفئات موضوعية معينة 
بدوضوعات معينة مثل الأشخاص الدهتمتُ بالطب والذندسة، وهناؾ مواقع مهتمة بالكتب والدكتبات، أو 
شبكات تسهم في التعليم عن بعد لطلبة الددارس في الدراحل الدراسية الدختلفة، فضلب عن هلك برتوي على 

 (.44 43،ص ص. 5153لثقافية)التميمي،العديد من الدواقع ا
 أهم مواقع شبكات التواصل الاجتماعي: -4

ظهرت في الآونة الأختَة نتيجة للثورة التقنية العديد من مواقع شبكات التواصل الاجتماعي عبر   
،وغتَها من الدواقع، وسنحاوؿ twitter،facebook،MySpace، Linked inشبكة الأنتًنت أبرزها6 

 الضوء على أهم أربع مواقع رئيسية وهي6تسليط 
 فيس بوك: -4-1

هو عبارة عن شبكة اجتماعية لؽكن الدخوؿ إليها لرانا وتديرها شربكة فيس بوؾ المحدودة، ويشتَ 
اسم الدوقع إلى دليل الصور التي تقدمة الجامعات الأمريكية إلى أعضاء وهيئة التدريس والطلبة الجدد كوسيلة 

لفكرة الأساسية للموقع هي أنه يقدـ للمستخدمتُ فرصة لإنشاء ملف تعريفي بالصور مع للتعرؼ إليهم، وا
ما يسمى بالأصدقاء، وتلقى الاتصالات التي تصل إلى الدوقع ويستند النشاط في الفيسبوؾ فقط على 
المجتمعات الافتًاضية، ولؽكن للمستخدمتُ تكوين شبكات جديدة. ويقوـ الدستخدـ بنشر نض أو صور 

و كليهما وتلقي الدلبحظات من الدستخدمتُ الآخرين، حيث يتيح لذم الدوقع العديد من الخيارات لإبداء أ
تعليقاتهم مثل اختيار أعجبتٍ، ولؽكنهم أبضا إعادة نشر المحتوى من خلبؿ اختيار الدشاركة، والديزة الذامة في 

 (.55،ص.5152ة )حمدي،شعبية الفيسبوؾ في دعم الصفحات الاجتماعية من أجل مصالح مشتًك
، في جامعة هارفارد في الولايات الدتحدة الأمريكة من قبل طاؿ متعثر في 5152بداية نشأته عاـ 

الدراسة يدعى "مارؾ زوكربتَج"، وكانت مدونته )الفيسبوؾ( لزصورة في بدايتها في نطاؽ الجامعة وبحدود 
ولم لؼطر بباله هو وصديقتُ له أف هذ  الددونة أصدقاء "زوكربتَج"، الطالب الدهووس في برلرة الكمبيوتر 

ستجتاح العالم الافتًاضي بفتًة زمنية قصتَة جدا، إه بزطت شهرتها حدود الجامعة وانتشرت في مدارس 
الولايات الدتحدة الأمريكية الدختلفة وظلت مقتصرة على أعداد الزوار ولو أنها كانت في زيادة مستمرة، والتي 

ارؾ زوكربتَج"، لقد أضحى كل منا يتكلم عن الفيسبوؾ العاـ، الذي تفكر الجامعة قاؿ عنها مؤسسها "م
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في إنشائه، أظن من السخف أف يستغرؽ الأمر من الجامعة سنتتُ من أجل تنفيذ هلك، وجدت أف 
 (.213،ص. 5151بإمكاني تنفيذ  أفضل منهم وفي أسبوع واحد )الديهي، 

مليوف مستخدـ في العاـ  51برقق لظوا متصاعدا حيث بلغ وأصبح موقع الفيسبوؾ من الدواقع التي 
تقريبا، وبذلك ليس من الصعب إدراؾ كل هذا الاهتماـ الذي برظى به موقع الفيسبوؾ ومن المحتمل جدا 
أف يصل الفيسبوؾ الشبكة الاجتماعية الأولى إلى برقيق مليار مستخدـ فعاؿ، إه استقر معدؿ لظو  وبقي 

تخدـ في اليوـ فسيكوف بدقدور الفيسبوؾ أف يضم مليار مستخدـ بنهاية عاـ ألف مس 431ثابت عند 
 (.511،ص. 5155)سيد حسن، 5155

 من إيجابيات الفيسبوك:
خدمة الشركات وأصحاب الأعماؿ الإعلبف عن الوظائف واختيار الدوظفتُ، كأخذ ما ينشرونه من 

بار عند البدء في اختيار الدوظفتُ من بتُ بتُ شخصية عن أنفسهم وخبراتهم على الفيس بوؾ وبعتُ الاعت
 الدتقدمتُ.

، 5152وكذلك لؽكن للفيسبوؾ إسداء خدمات كبتَة في التسويق والتًويج للمنتجات)شقرة،
 (.24ص.

 :Twiteerتويتر  -4-2
وهو شبكة اجتماعية، تقدـ خدمة تدوير مصغر، بحيث لؽكن لدستخدمه إرساؿ برديثات لا 

طريق تويتً مباشرة أو عن طريق التطبيقات الخارجية التي يقوـ بها الدطوروف حرؼ، سواء عن  521تتعدى 
 مثل خدمة كزلك وغتَها من التطبيقات الكثتَة.

وجدت فكرة تويتً لصاحا لدى الدستخدمتُ، لأنها بسثل لبعضهم قنوات خاصة، يستطيع الدشارؾ أف 
 (.53،ص. 5152)يعقوب، يبث فيها كل ما لؼطر بباله

، من قبل شخص يدعى "جاؾ دروسي" وما لبث 5112ويعود تاريخ إنشاء تويتً إلى شهر مارس 
مليوف  511تويتً أف انتشر واكتسب شعبية بسرعة في جميع ألضاء العالم، حيث بلغ عدد مستخدميه 

مليوف مستخدـ في نهاية عاـ  111، وارتفع رقم الاستخداـ هذا ليصل إلى 5155مستخدـ في عاـ 
 (. 351، ص.5151على شبكة الأنتًنت )قنديلحي،  5152ومطلع عاـ ، 5153

من لشيزات هذا الدوقع أنه لا يسمح بالثرثرة او الحديث الدسهب، بل يدفع مستخدميه للدخوؿ في الفكرة أو 
 الخبر مباشرة بعكس موقع فيسبوؾ الذي يسمح بإدخاؿ معلومات كثتَة ومتشعبة.

لخبر أو الفكرة بسرعة وبسهولة وتركيز على طريقة "ختَ الكلبـ ماقل وبالتالي موقع تويتً يسمح بنشر ا
 (45،ص.مرجع سابقودؿ" )شقرة، 
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 اليوتيوب: -4-3
موقع يوتيوب من اكبر الدواقع على شبكة الأنتًنت لا يسمح للمستخدمتُ برفع ومشاهدة ومشاركة 

عن هذا الدوقع الضخم لػأنه مقاطع الفيديو بشكل لراني، كمستخدمتُ عاديتُ لا تعرؼ تفاصيل كثتَة 
 (.554،ص.5151مازاؿ يتطوؿ بشكل سريع )الشمالية وآخروف،

وهم  paypal، من قبل ثلبثة موظفتُ يعملوف في شركة 5111فيفري  52وقد تأسس موقع اليوتيوب في 
دليمي، "تشاد هتَلي" و"تستيق تيشن" و" جاود كريم" في ولاية كاليفورنا بالولايات الدتحدة الأمريكية )ال

 (.552،ص.5151
وتذكر موسوعة ويكيبيديا أف أوؿ فيديو وضع على اليوتيوب كاف من "جاود كريم"، لػمل عنواف 6 

، وتستند موسوعة ويكيبيديا إلى موقع 5111أفريل  53" في Im at the zoo)أنا في حديقة الحيواف "
alexa قع الشعبية في العالم بعد ياهو وغوغل.في إحصائية حوؿ اليوتيوب بأنه أصبح حاليا ثالث أكبر الدوا 

بحيث يشهد موقع اليوتيوب إقبالا كبتَا من الشباب والدراهقتُ خصوصا ومن الجنستُ، ويعتبر موقع 
يوتيوب موقعا غتَ ربحيا لخلو  تقريبا من الإعلبنات، إلا أف الشهرة التي وصل إليها الدوقع تعد مكسبا كبتَا 

إنشائه وتأسيسه، بحيث أصبح اليوتيوب أكبر مستضيف لأفلبـ الفيديو، إف  لذؤلاء الثلبثة الذين قاموا ب
كانت على الصعيد الشخصي أو شركات الإنتاج، وأصبح يتًدد اسم اليوتيوب عندما تذكر أسماء الشركات 
التكنولوجية الكبرى الفاعلة على الصهيد العالدي والتي برتل موقعا مهما على شبكة الأنتًنت )عفيفي، 

 (. 535 534ص ص. ،5151
 " :Linked Inليننكد إن: " -4-4

اصل هو موقع مهتٍ يساعد مستخدميه على الحصوؿ على وظائف واكتشاؼ خطوط مبيعات والتو 
(، وهو أحد الدواقع الدصنفة من شبكات التواصل 213ص. ،5155ي،حمع الشركاء المحتملتُ )قنديل

هو6 "جيف وينر" إداري سابق بشركة ياهو، وقد الإعلبمية على شبكات الانثرنث، مؤسس هذا الدوقع 
، 5113،  في شهر ماي 5155،  بدأ نشاطه 5115تأسس هذا الدوقع في شهر ديسمبر من عاـ 

يستخدـ هذا الدوقع أساسا كشبكة تواصل مهتٍ، ويبلغ عدد مستخدميه الدسجلتُ في الدوقع أكثر من 
لغة عي  55، والدوقع متوفر ب5155لية دولة وفقا لإحصائيات جوي 511مليوف من أكثر من  531

الإلصليزية والفرنسية والألدانية والإسبانية والبرتغالية والروسية والتًكية واليابانية ولا تدع العربية حتى الآف، مقر 
 (.553،ص. 5151الشركة في كاليفورنيا بالولايات الدتحدة الأمريكية )أمتُ، 

صل بفرض بناء الدستقبل حيث لؽكن للؤشخاص هوي وترتكز شبكة ليكند إف " على فكرة التوا
الاهتمامات الدشتًكة، الذين يعملوف في شركات لستلفة أف يتبقوا مع غتَهم من الدتخصصتُ، ويتبادلوف 
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الخبرات"، ويضم الدوقع قرابة مليونتُ لزتًؼ ولزتًفة في لرالات متنوعة ولستلفة يتشاركوف في لرموعات 
وقع هي خاصية التزكيات، فبإمكاف مديرؾ أو زملبئك السابقتُ في وظيفة معينة اهتماـ، خاصة متميزة في الد

 (.513، ص.مرجع سابق شغلتها تزكيتك في عماؾ في الشركة )الشمالية وآخروف،
توجد عدة دوافع بذعل الفرد ينتقل من العالم الواقعي دوافع استخدام مواقع التواصل الاجتماعي:  -5

وينشئ حسابا واحدا له على الأقل في إحدى مواقع التواصل الاجتماعي ومن بتُ أهم إلى العالم الافتًاضي 
 العوامل التي تدفع بدختلف الأفراد وخصوصا الشباب للبشتًاؾ في هذ  الدواقع ما يلي6

  :تشكل الأسرة الدرع الواقي للفرد حيث توفر له الأمن والحماية والاستقرار والدرجعية، المشاكل الأسرية
في حالة افتقاد الفرد لذذ  البيئة الدتكاملة ينتج لديه نوع من الاضطراب الاجتماعي الذي لغعله ولكن 

يبحث عن البديل لتعويض الحرماف الذي قد يظهر مثلب في غياب جور الوالدين أو إحدالعا بسبب مشاغل 
 الحياة أو التفكك الأسري.

  :و حسن استغلبله بالشكل السليم الذي لغعل يعد الفراغ الذي ينتج عن سوء إدارة الوقت، أالفراغ
الفرد لا لػس بقيمته ويبحث عن سبيل يشغل هذا الوقت، ومن بينها مواقع التواصل الاجتماعي حيث أف 
عدد التطبيقات اللبمتناهية التي تنتجها شبكة الفيس بوؾ مثلب لدستخدميها ومشاركة كل لرموعة أصدقاء 

فيس بوؾ خاصة وشبكات التواصل الاجتماعي عامة أحد وسائل ملئ بالصور والدلفات الصوتية، لغعل ال
 الفراغ، وبالتالي يصبح كوسيلة للتسلية وتضييع الوقت عند البعض منهم.

  :تعبر عن عملية الانقطاع وعدـ الاندماج الدهتٍ الذي يؤدي لدعم الاندماج الاجتماعي البطالة
يجة تراكم العوائق والانقطاع التدرلغي للعلبقات والنفسي، ومنه إلى الإقصاء الاجتماعي الذي هو نت

الاجتماعية، وهي من أهم الدشاكل الاجتماعية التي يعاني منها الفرد والتي تدفعه لخلق حلوؿ للخروج من 
هذ  الوضعية التي يعيشها، حتى وإف كانت هذ  الحلوؿ افتًاضية فهناؾ من بذعل منه البطالة واستمراريتها 

تمع الذي يعيف فيه، باعتبار  لم يوفر له فرصة للعمل والتعبتَ عن قدراته وايديولوجيته  شخصا ناقما على المج
 (42 41، ص ص. 5155كربط علبقات مع أشخاص افتًاضيتُ من أجل الاحتياؿ والنصب.)مشري،

  :تشكل مواقع التواصل الاجتماعي عالدا افتًاضيا مليئا بالأفكار و التقنيات الدتجددة التي الفضول
تهوي الفرد لتجربتها واستعمالذا سواء في حياته العلمية أو العملية أو الشخصيةػ فمواقع التواصل تس

 الاجتماعي تقوـ على فكرة الجذب وإها ما توفرت ثنائية الجذب والفضوؿ برقق الأمر.
  :سهلت مواقع التواصل الاجتماعي تكوين الصداقات حيث بذمع هذ  التعارف وتكوين الصداقات

ت بتُ الصداقات الواقعية والصداقات الافتًاضية فهي توفر فرصة لربط علبقات مع أفراد من نفس الشبكا
 المجتمع، أو من لرتمعات اخرى بتُ الجنستُ أو بتُ أفراد الواحد.
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  :في الواقع مواقع التواصل الاجتماعي لم تعد لمجرد التعارؼ بل التسويق أو البحث عن وظائف
وفعالة للغاية لأصحاب الأعماؿ، كونها منخفضة التكاليف، وتضمن سهولة  أصبحت أداة تسويقية قوية

الاتصاؿ بها داخل وخارج مقر العمل بالإضافة إلى سهولة الانضماـ إليها والاشتًاؾ بها. كما تتمته بقابلية 
اؿ التصميم والتطوير، وتصنيف الدشتًكتُ حسب العمر والجنس والاهتمامات والذوايات وسهولة ربط الأعم

 بعملبء وأيضا ربط أصحاب العمل بطالبي العمل و انتشار الدعلومة واستثمارها.
فتجربة التسويق عبر الشبكات تزيد من التواصل مع الدستهلكتُ ومع الكفاءات كما أنها أصبحت من بتُ 
 الوسائل للبحث عن وظائف وفرص التطوير الوزيفي وتبادؿ الخبرات والكفاءات كما هو الحاؿ في شبكة

 ليكنداف.
من خلبؿ عرض أهم العوامل التي تدفع بالأفراد للئقباؿ الكبتَ للبشتًاؾ في شبكات التواصل 
الاجتماعي  لصد أف هناؾ من يستخدمها بدافع التعلم وتوسيع الدعارؼ والدهارات الشخصية والحياتية، 

، ص ص. 5152ابوية وآخروف، مناقشة قضايا المجتمع، التعبتَ عن الآراء بحرية والتنفيس عن الذات... )تر 
22 21) 
 إيجابيات وسلبيات مواقع التواصل الاجتماعي: -6
إف لشبكات التواصل الاجتماعي آثارا إلغابية على  إيجابيات مواقع التواصل الاجتماعي: -6-1

 ( على النحو الآتي6 33، ص.5115الشباب، يلخصها )الدخيل،
  لستلفة وقد يكوف سبب التواصل مع أشخاص مثقفتُ.برفز على التفكتَ الإبداعي وبألظاط وطرؽ 
 .تعمق مفهوـ الدشاركة والتواصل مع الآخرين 
 .تساعد على قبوؿ القضايا الخلبفية 
 .تساعد على التعلم وهلك بتبادؿ الدعلومات مع الآخرين 
 .توفر فرصة التعلم بالرمزيات والمحسوسات 
 .تساعد على تنشيط الدهارات لدى الدستخدـ 
 قع التواصل الاجتماعي أبوابا بسكن من إطلبؽ الإبداعات والدشاريع والأهداؼ.تفتح موا 
  تعد مواقع التواصل الاجتماعي أداة لتبادؿ الآراء والأفكار ومعرفة ثقافات الشعوب وتقريب الدسافات

 بينها.
 سلبيات مواقع التواصل الاجتماعي: -6-2
 .إدماف الجلوس عليها لشا يعطل الكثتَ من الأعماؿ 
 .نشر الأفكار الضالة مثل العنف والدشاركة فيه 
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 .التعرض للخداع فيخدعونك ويبعدونك عن أصدقائك وأهلك 
 .ظهور لغة جديدة بتُ الشباب كاستخداـ حروؼ اللغة العربية على شكل رموز و أرقاـ 
 .غياب الرقابة وعدـ شعور بعض الدستخدمتُ بالدسؤولية 
 اث.كثرة الإشاعات والدبالغة في نقل الأحد 
  تصفح هذ  الدواقع يؤدي إلى عزؿ الشباب والدراهقتُ عن واقعهم الأسري وعن الدشاركة في الفعاليات

 التي يقيمها المجتمع.
 .انعداـ الخصوصية و هذا بدور  يؤدي إلى أضرار معنوية ونفسية ومادية 
 .هدر الوقت 

 سلوك المستهلك والقرار الشرائي. :ثانيا
 سلوك المستهلك: -1
 نشأة و تطور سلوك المستهلك:  -1-1
 نشأة سلوؾ الدستهلك6 -5-5-5

يعتبر علماء الاقتصاد من أوؿ من ناقف نظرية الاستهلبؾ منذ زمن بعيد، يرجع إلى أدـ سميث     
)الكلبسيك( ولم تبدأ مسالعات الباحثتُ في العلوـ الاجتماعية إلا في بداية القرف العشرين، وكانت 

لأف ترقى إلى نظريات يستدؿ بها، وتعددت النظريات الدقتًحة في هلك الوقت إلا مسالعات فردية وبعيدة 
أف إخضاعها للبختبار بصورة جدية لم يتم إلا في منتصف القرف الداضي، وكانت سنوات الستينات من 
القرف الداضي بداية لعهد جديد في دراسة سلوؾ الدستهلك من خلبؿ الكتابات والبحوث التي قدمها كل 

وروبتَت فريبر  (Brian Ractchford) وبرياف راكتفورد (Georges Katona)جورج كاتونا من 
وجوف هاورد بحيث لصحوا في توجيه الأنظار إلى دراسة سلوؾ الدستهلك كحقل مستقل، كما انه كاف لذم 

التسويق، وإلظا تعدتهم الفضل في إلقاء الضوء على العلوـ السلوكية وعلى ألعيتها النظرية والتطبيقية في لراؿ 
إلى الدختصتُ في العلوـ الاجتماعية الأخرى مثل6 علم الاجتماع، علم النفس، بحث يعتبر علم النفس هو 

 الأساس الذي استمدت منه.
من خلبؿ نظرية الحوافز  Freudلاقت دراسة سلوؾ الدستهلك رواجا انطلبقا من مدرسة فرويد    

 ساسي لسلوؾ الدستهلك.الذي اعتبر الحوافز هي المحرؾ الأ
وبينما يعالج الاقتصاد وعلم النفس سلوؾ الدستهلك باعتبار  ظاهرة فردية يبحث علم الاجتماع في 
الجماعات التي من الدمكن أف تأثر على الدستهلك وسلوكه، ولم تقتصر دراسة سلوؾ الدستهلك على تعلقها 
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وبولوجيا وهو العلم الذي لؼتص بدراسة الإنساف بعلم النفس وعلم الاجتماع إلظا تعدتها إلى علم الأنثر 
 (.31-25، ص ص.5113-5112وسلوكه)قاسي،

 تطور سلوك المستهلك: -1-1-2
"بدأ تطور علم الدستهلكتُ منذ منتصف الستينات من القرف الداضي أساسا في الولايات الدتحدة     

(، 31،ص.مرجع سابق في لراؿ التسيتَ")قاسي، الامريكية وهلك من خلبؿ إدخاؿ الدقاربات السلوكية
 ولقد تطور سلوؾ الدستهلك ابذا  السلع والخدمات من خلبؿ التوجهات التالية6

  :)التوجه الإنتاجي )السلعي 
لقد بدأ ها التوجه بعد الحرب العالدية الثانية، بحيث أصبحت الدصانع الحربية تنتقل من التصنيع   

الحربي إلى التصنيع الددني، وهنا كاف تعطف كبتَ في حاجة الدستهلك ورغباته، فسلوكه كاف يتمثل في التوجه 
 ت والدتطلبات الإضافية.لضو سد هذ  الحاجة بأي شكل من الأشكاؿ بغض النظر عن الجودة والدميزا

فهو بحاجة إلى سيارة مهما كانت، الدهم توصله إلى الدكاف الدقصود الذي يريد الوصوؿ إليه، لذلك 
فإف سلوؾ الدستهلك كاف ساكن ومتحرؾ بابذا  واحد دوف أية اختيارات لأنه حتُ هذ  اللحظة لم يكن 

 هناؾ لراؿ للمفاضلة.
 :التوجه البيعي 

تٍ على أساس التوجه السابق، هلك أف الدستهلك سوؼ يقبل ما يعرض عليه إف هذا التوجه قد ب
من السلع لذلك بدأ التوجه في هذ  الدصانع على صنع سلع في أغلب الأحياف، هذ  السلع عادية 
ومتشابهة في أدائها وخصائصها، بذلك بدأ التفكتَ جديا بالنظر إلى طريقة البيع والوصوؿ إلى الدستهلك 

 اء دوف الدنافسة، ومناؾ بدأ الاهتماـ الأوؿ بسلوؾ الدستهلك.لإقناعه بشر 
 :التوجه التسويقي 

، بعد أف وجدت الدصانع أف الدستهلك بدأ يقل إقباله على شرا السلع 5511بدأ في حدود سنة 
الدعروضة وأنه بدأ ينظر إلى مثل هذ  السلع الدعروضة من حيث الدواصفات، وهذا ما أدى إلى ظهور التفطتَ 

دراسة الدستهلك عبر التعرؼ عن ما لػتاجه وماهية رغباته، ومن هنا برزت فكرة التسويق والتي تهتم ب
بحاجات ورغبات الدستهلك لتحقيق إشباعها، فرجاؿ التسويق وجدوا أف الوصوؿ إلى معرفة طبيعة حاجات 

، 5555روف،ورغبات الدستهلك لؽكن من زيادة حجم الدبيعات وضماف تسويقها.)سليماف يعقوب وأخ
 (51-53ص ص،
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 أسباب تطور سلوك المستهلك: -1-2
هناؾ العديد من الأسباب التي تفسر دراسة سلوؾ الدستهلك بدا يتناسب والتطور الدائم في   

حاجات ورغبات وأهواؽ الدستهلكتُ، التي أصبحت شديدة التنوع والتباين في الأسواؽ الدختلفة، فقرارات 
 الدستهلك في يومنا هذا أصبحت ترتبط بسلوكنا الشرائي وهذا ما سنتطرؽ إليه6

 قصر دورة حياة السلعة: -1-2-1
"دفع التقدـ التكنولوجي إلى تقديم العديد من المجموعات السلعية التي غالبا ما تكوف إما معدلة أو   

لزسنة، أو تطرح لأوؿ مرة، غتَ أف معظم الدنتجات الدطروحة في الأسواؽ يواكبها الفشل في الدراحل الأولى 
لتي يتم إنتاجها دوف مراعات لحاجات وأهواؽ (، "خاصة ا51، ص.5115من تقدلؽها" )عبيدات، 

الدستهلكتُ وإمكاناتهم الشرائية لشا يقلل فرص تسويقها، الأمر الذي يؤدي إلى فشل خطط الكثتَ من 
 (.25،ص.5112الدؤسسات التسويقية بسبب تراكم الدخزوف الذي لم يلقى رواجا")الدنصور،

 طبيعة العملية الاقتصادية:-1-2-2
عملية الاقتصادية من منتج "بائع" يبدأ باستثمار أمواله بهدؼ الربح، ومستهلك حيث تتكوف ال  

يهدؼ إلى الحصوؿ على السلع والخدمات التي ينتجها الدنتج، وبالتالي لكي يتحقق الذدؼ لابد للمنتج أف 
 يكوف على اطلبع دائم برغبات الدستهلك وتلبيتها.

 انتشار وتقبل المفهوم التسويقي: -1-2-3
حيث يعتمد أساسا على برديد رغبات الدستهلكتُ وإشباعها وبالتالي فهو يبدأ بتحديد   

الاحتياجات الحالية والدرتقبة للمستهلكتُ وبتحديد البرامج التسويقية والدنتجات اللبزمة لإشباع هذ  
 (.51.51، ص ص، 5112الحاجات)عمر،

 للربح:  أهمية التسويق بالنسبة للمؤسسات الغير الهادفة -1-2-4
لقد اهتمت الدؤسسات الغتَ الربحية في دراسة سلوؾ الدستهلك نتيجة تشابك العوامل البيئية حوؿ   

تلك الدؤسسات وتطبيقها مفاهيم التسويق الحديث، الأمر الذي لغبرها أف تدلي مدلولذا في دراسة سلوؾ 
 الدستهلك.

 الحكومية: الاهتمامات -1-2-5
تتمثل في الاهتماـ الدتزايد للحكومات بالدستهلكتُ، الأمر الذي أجبر الدسوقتُ والشركات الدعنية   

إلى التًكيز على دراسة سلوؾ الدستهلك بالشكل الذي ينسجم مع التعليمات والقوانتُ الحكومية الصادرة 
 (.31،ص.مرجع سابق )الدنصور، لحماية مصلحة الدستهلك
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 لخدمات وتنوعها:تزايد عدد ا -1-2-6

لقد أدى تزايد الخدمات وتنوعها في العالم إلى بروؿ معظم الدوؿ وخاصة النامية منها إلى التحوؿ   
إلى اقتصاد السوؽ، حيث أصبح من الواضح أف لدى مقدمي الخدمات والسلع الكثتَ من الدشاكل والأمور 

 الدستهدفة. التي لغب التعامل معها بدوضوعية لإمكانات الشراء في الأسواؽ
 البيئية: الاهتمامات -1-2-7

أدى الاهتماـ بقضايا البيئة وتلوثها والنقص الدتزايد في مصادر الطاقة والدواد الخاـ لإدراؾ بعض   
الآثار السلبية لإنتاج بعض الدنتجات، وطرؽ توزيعها على بيئة الإنساف، ولقد كشفت دراسات وبحوث 

ستهلك، لشا دفع إلى زيادة الدستهلكتُ التي تم إلصازها على العديد من التجاوزات والدمارسات الدضرة بالد
 (.45، ص.5115الاهتماـ بدثل هذا النوع من الدراسات)لصم،

 عوامل تتعلق بالبيئة: -1-2-8
 (6 أهم العوامل التي تتعلق بالبيئة.13الشكل رقم )

 
 (.55،ص.مرجع سابق الدصدر6 )عمر،

 الدور الفعال لجمعيات حماية المستهلك: -1-2-9
ت كبتَة ومؤثرة على الدنتجتُ والدسوقتُ، لذلك توجب عليهم "التي أخذت بسارس ضغوطا  

الاهتماـ بدراسة سلوؾ الدستهلك وهلك بهدؼ إنتاج وتقديم سلع وخدمات بالكميات والنوعيات 
 (.25،ص.مرجع سابق والأسعار الدناسبة")الدنصور،

 الحاجة لدخول أسواق أجنبية: -1-2-11
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دقيقة عن الأسواؽ الدستهدفة بدا في هلك الدستهلكتُ في هذا ما دفع بالشركات إلى إجراء دراسات 
تلك الأسواؽ حتى لا يكوف الدخوؿ فيها لررد مغامرة فاشلة لتلك الدؤسسات وبخاصة الجديد منها في تلك 

 (.31، ص.الدرجع نفسه الأسواؽ)الدنصور،
 أهمية دراسة سلوك المستهلك:  -1-3
 (533،ص.5153-5155تتمثل ألعية دراسة سلوؾ الدستهلك فيما يلي6 )زوازي،  
  مساعدة الدستهلك على التبصر في فهم عملية شراء  واستهلبكه للمنتجات والخدمات، أي معرفة ماها

 ولداها يشتًي؟ وكيف لػصل عليها؟ وهلك عن طريق التًويج بدختلف عناصر .
 علبقة ما بتُ الدؤثرات الخارجية والداخلية التي تؤثر على الأفراد إفادة الطلبب والباحثتُ في فهم ال

 وسلوكياتهم الاستهلبكية.
  مساعدة رجاؿ التسويق في تصميم الاستًاتيجيات التسويقية الدلبئمة التي لا تتم بدوف الوصوؿ إلى

 الفهم الكامل لسلوؾ الدستهلك.
 لدنافسة السوقية.الكشف عن الفرص التسويقية الدناسبة للمؤسسات في ظل ا 
 .تطوير وبرستُ الدنتجات والخدمات 
 .ُالاستجابة السريعة للتغتَات التي قد بردث في حاجات ورغبات الدستهلكت 
 خصائص ومميزات سلوك المستهلك: -1-4

على الرغم من اختلبؼ أصحاب الرأي ومدارس الفكر في تفستَ دوافع سلوؾ وتصرفات       
تتفق على الخصائص والدميزات العامة للسلوؾ الإنساني والتي من ألعها نذكر ما الدستهلكتُ، غتَ أف جميعها 

 (.53،ص.5115يلي6 )الدؤهف،
  إف كل سلوؾ او تصرؼ إنساني لابد أف يكوف وراء  دافع أو سبب إه لا لؽكن اف يكوف هناؾ سلوؾ

ك، وفي هذا أو تصرؼ بشري من غتَ هلك، وقد يكوف السبب ظاهرا ومعروفا أو قد يكوف ليس كذل
تأكيد لحقيقة راسخة مفادها أف الأفعاؿ والتصرفات التي يأتيها الأفراد ويقوموف بها لا لؽكن أف تكوف من 

 فراغ أو تنشأ من العدـ بل من دافع أو سبب.
  إف السلوؾ الإنساني نادرا ما يكوف نتيجة لدافع او سبب واحد بل هو في أغلب الحالات لزصلة لعدة

 افر بعضها مع بعض، أو يتنافر بعضها مع البعض الآخر.دوافع وأسباب يتظ
  إف برقيق هذ  الأمور ومن خلبؿ عملية شراء واحدة لذو في الواقع أمر من الصعب الوصوؿ إليه وبرقيقه

وهلك لكونها أهداؼ متناقضة مع بعضها البعض ولا لؼفي أف تشابك الدوافع على هذا النحو لغعل 
 ز على الكثتَ من التسويقيتُ الذين لا لؽلكوف ثقافة سيكولوجية.برليلها والكشف عنها أمرا يع
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  إف السلوؾ الإنساني هو سلوؾ هادؼ بدعتٌ أنه موجه لتحقيق هدؼ أو أهداؼ معينة وبالتالي لا لؽكن
 تصور سلوؾ بدوف هدؼ.

  قد السلوؾ الذي يقوـ به الأفراد ليس سلوكا منعزلا وقائما بذاته بل يرتبط بأعماؿ وأحداث تكوف
 سبقته وأخرى قد تتبعه.

  السلوؾ الإنساني سلوؾ متنوع، والذي نعتٍ به أف سلوؾ الفرد يظهر في صورة متعددة ومتنوعة وهلك
 لكي يتلبءـ ويتوافق مع الدواقف التي تواجهه، فهو يتغتَ ويتبدؿ حتى يصل إلى الذدؼ الدطلوب.

  ،إه في الكثتَ  من الحالات لا يستطيع الفرد كثتَا ما يؤدي الشعور دورا هاما في برديد سلوؾ الإنساف
أف لػدد الأسباب التي أدت به أف يسلك سلوكا معينا، لذا لصد جملة "لا أعرؼ" هي الإجابة التي غالبا ما 

 يرددها الدستهلك عند سؤاله عن الأسباب والدوافع لسلوؾ أو تصرؼ معتُ.
  اصل بردد بدء كل سلوؾ ولا حتى نهايته، السلوؾ الإنساني في عملية مستمرة ومتصلة، فليس هناؾ فو

 فكل سلوؾ جزء أو حلقة من سلسلة من حلقات متكاملة مع بعضها البعض ومتممة لبعضها البعض.
  سلوؾ الإنساف سلوؾ مرف، ويعتٍ هلك أف السلوؾ يتبدؿ ويتعدؿ طبقا للظروؼ والدواقف الدختلفة التي

 يواجهها الفرد.
  فات التي يأتيها الأفراد في غالبية الأحياف إف لم يكن في جميعها.صعوبة التنبؤ بالسلوكيات والتصر 
 أنواع سلوك المستهلك: -1-5

يتفرع سلوؾ الدستهلك إلى عدة أنواع طبقا لشكل وطبيعة وحداثة وعدد السلوؾ، وهي كالآتي6    
 (533-531.، ص صالدرجع نفسه )الدؤهف،

 حسب شكل السلوؾ، وينقسم إلى6 -5-1-5
 6 يضم التصرفات والأفعاؿ التي لؽكن ملبحظتها من الخارج كالشراء.هرالسلوك الظا 
 :يتمثل في التفكتَ، التأمل، الإدراؾ، التصور... السلوك الباطن 
 حسب طبيعة السلوك، وينقسم إلى: -1-5-2
 6 وهو السلوؾ الذي غالبا ما يصاحب الإنساف منذ ميلبد  دوف الحاجة إلى التعلم.السلوك الفطري 
  6 وهو السلوؾ الذي يتعلمه الفرد بوسائل التعلم الدختلفة.المكتسبالسلوك 
 حسب حداثة السلوؾ، وينقسم إلى6 -5-1-3
 6 وهو السلوؾ الناتج عن حالة جديدة أو مستحدثة باعتبار  لػدث لأوؿ مرة.السلوك المستحدث 
 تصرفات أو أفعاؿ.6 وهو السلوؾ الدعاد دوف تغيتَ أو بتغيتَ طفيف لدا سبق من السلوك المتكرر 
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 حسب العدد، وينقسم إلى: -1-5-4
 6 وهو السلوؾ الذي يتعلق بالفرد في حد هاته.السلوك الفردي 
 6 وهو السلوؾ الذي لؼص لرموعة من الأفراد فهو لؽثل علبقة الفرد بغتَ  من الأفراد  السلوك الجماعي

 كأفراد الجماعة التي ينتمي إليها مثلب.
 في سلوك المستهلك: العوامل المؤثرة -1-6

يعتبر عنصر العوامل التي تؤثر في سلوؾ الدستهلك عنصرا مهما لغب التطرؽ إليه في أي بحث مرتبط        
بهذا الأختَ، وهذا راجع إلى ألعيته الكبتَة لدى الدسوقيتُ والدعلنتُ، فهي تساعد الدسوقتُ على جذب 

ناء السلع من جهة وتساعد الدعلنتُ في رسم استًاتيجيات الدستهلك واثارة انتباهه واهتماماتهم ودفعهم لاقت
إعلبنية فاعلة في زيادة الطلب على الدنتجات الدعلن عنها من جهة أخرى، فالدستهلك يتخذ قرار الشراء 

 تي6من الدراحل موضحة في الشكل الآبعد تأثر  بعدة عوامل )داخلية وخارجية( وفق لرموعة 
 6خلية والخارجية المؤثرة في سلوك المستهلك(: يمثل العوامل الدا14الشكل)

 
 
 
 
 
 
 

 (53،ص.5151الدصدر6 )غوجل،
                                      

 العوامل الداخلية: -1-6-1
التي تؤثر في السلوؾ الشرائي للمستهلك 6 تعتبر الدوافع من العوامل النفسية الذامة الدوافع -1-6-1-1

النهائي، وقد عرؼ الدافع بأنه6 "قوة أو طاقة كامنة داخل الفرد تدفعه ليسلك سلوكا معينا في ابذا  معتُ 
 (.53،ص.5113وهلك لتحقيق هدؼ معتُ")عنابي،

 

اتخاذ القرار مراحل 

 ي:الشرائ

 إدراك الحاجة.-1

البحث عن -2

 المعلومات.

 تقييم البدائل.-3

 اتخاذ قرار الشراء.-4

 الشراء سلوك مابعد -5

 الموثرات الخارجية:

الثقافة، الجماعات المرجعية، 

 الأسرة، الطبقة الاجتماعية.

 المؤثرات الداخلية:

الدوافع، الإدراك، التعلم، المواقف 

 والمعتقدات، الشخصية.

 المفهوم الشخصي ونمط الحياة
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 ( بمثل: نموذج عملية الدوافع.15الشكل)

 
 (513،ص.مرجع سابق الدصدر6 )الدنصور،                           

 :توجد أنواع عديدة من الدوافع، وهلك حسب الدعيار الدعتمد في التقسيم، ولؽكن تقسيم  أنواع الدوافع
 (513،ص.5553الدوافع حسب خمسة معايتَ نوجزها فيما يلي6 )الدؤهف،

 6حسب طبيعتها، لصد نوعتُ لعا 
هي الدوافع التي غالبا ما تصاحب الإنساف منذ ولادته وبالتالي فهو في غتَ حاجة إلى  6دوافع فطرية

 اكتسابها وتعلمها.
6 وهي التي يكتسبها الفرد نتيجة اختلبطه بالبيئة المحيطة به وخبراته اليومية، فهي تلك دوافع مكتسبة

 ية.الدوافع التي تركز على تلبية حاجات ومتطلبات الفرد غتَ الفيزيولوج
 6حسب الشعور، لصد نوعتُ لعا 

 دوافع شعورية6 ما هو شعوري أي يتفطن الفرد لوجود  كالرغبة في السفر.
دوافع لا شعورية6 أي لا يتفطن الفرد إلى وجود ، أو عدـ معرفة الشخص الدوافع الحقيقية لقيامه بأعماؿ 

 وتصرفات معينة.
 6حسب الابذا ، لصد نوعتُ لعا 

 تلك الدوافع التي تشعرنا بقوة دافع لضو شيء معتُ أو حالة معينة.6 وهي دوافع إيجابية
6 هي تلك الدوافع التي تدفع الفرد بالامتناع عن القياـ بسلوكيات وتصرفات معينة وهلك دوافع سلبية

 إما بسبب الخوؼ من النتائج أو الخوؼ من العقاب.
 ء الاولية، والانتقائية ، حسب مراحل تصرؼ الدستهلك، لصد ثلبثة أنواع هي6 دوافع الشرا 

والتعاملية، حيث أف حاجات الدشتًي ورغباته كثتَة قد لا لؽكن حصرها، في حتُ أف دخله لزدود وعليه 
ومن أجل إلغاد حالة التوازف فيما بتُ هذين الدتغتَين لصد أف الدستهلك يقوـ بتحديد أنواع السلع والخدمات 

بعبارة أخرى فإف الدستهلك يعمل سلم تفضيل يرتب عليه السلع التي يعطيها أولوية وأسبقية في الشراء، 
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والخدمات الدختلفة حسب شعور  بألعيتها وأسبقيتها في إشباع حاجاته عن غتَها من الدنتجات الأخرى، 
 وفي حدود ما لديه من قدرة شرائية.

 :حسب سلوك المستهلك، نجد نوعين هما 
بتٍ قرار الشراء على أساس من التحليل والدراسة لجميع 6 وهي دوافع تكوف عقلبنية إها دوافع عقلية

 العوامل الدرتبطة بقرار الشراء للسلعة أو الخدمة مثل الاقتصاد في الشراء، الدتانة والجودة، خدمات الصيانة...
6 وهلك يكوف في حالة إها ما قرر الدستهلك شراء سلعة دوف تفكتَ معقوؿ للؤمور، بل لمجرد دوافع عاطفية

 كاة والتقليد وحب الظهور والدباهاة. المحا 
6 لقد بينت الدراسات أف سلوؾ الدستهلك يتعرض وبشكل الإدراك وسلوك المستهلك -1-6-1-2

متواصل لعدد من الدثتَات الدختلفة، غتَ أننا لا لصد نفس الإدراؾ لدختلف هذ  الدثتَات لدى جميع 
خر، فالإدراؾ لغعل الدستهلك لؼتار ويعمل على الدستهلكتُ، فهناؾ فروقات فردية بسيز كل إدراؾ عن آ

تنظيم وتفستَ الدثتَات المحيطة بفهم ما لػيط به، ويعتمد في هلك على حواسه الدختلفة)السمع، الشم...( 
في عملية تقييمه واستغلبله لتلك الدثتَات، ومن هذا الدنطلق فإننا لصد أف الدستهلك يدرؾ السلع والخدمات 

 حاجاته، فكلما كانت هذ  الحاجات كبتَة كلما كاف الديل لإدراؾ أكبر.التي لؽكنها إشباع 
أيضا لصد أف الدستهلك يدرؾ السلع والخدمات حسب صورتها لذاته، بدعتٌ حسب عاداته وتقاليد ،  

قيمه...، يعتٍ هذا أنه يقوـ بتقييم هذ  السلع والخدمات حسب تقييمه لذاته ويعدؿ ولػسن إدراكه لذاته 
 راء السلع التي يعتقد أنها تتناسب مع شخصياته.بقيامه بش
لصد أيضا أف حكم الدستهلك على سلعة معينة أو خدمة لزدد يتم وفقا لددى إدراكه لعدد من   

الصفات الدرتبطة بهذ  الخبرة، بحيث لصد صفات لذا علبقة بالحجم، اللوف، الشكل...، السعر وصورة 
 والثمن )لونيس، المحل...، فهذ  الخصائص تكوف الأساس الإدراكي لقياـ إدراؾ العلبقة الدوجودة بتُ النوع

 (.25،صمرجع سابق
 التعلم: -1-6-1-3

 يعرؼ التعلم على أنه6 
التغيتَ الدائم في السلوؾ الذي ينتج عن الخبرة الدكتسبة من التجارب السابقة والتي يتم تدعيمها 

رة بصورة أو بأخرى، أما من وجهة نظر رجاؿ التسويق فإف التعلم يعتٍ " كافة الاجراءات والعمليات الدستم
الدنظمة والدقصودة وغتَ الدقصودة لإعطاء أو إكساب الأفراد الدعرفة والدعلومات التي لػتاجونها عند شراء ما 
هو مطروح من أفكار ومفاهيم، سلم أو خدمات، وكذا تعديل أفكارهم ومعتقداتهم وألظاطهم السلوكية لضو 

 هذا الشراء أو هاؾ.
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تَ عملية التعلم و كيفية حدوثها وتوصلوا إلى عدد ولقد حاوؿ الأخصائيوف السيكولوجيتُ تفس  
من الأنواع الخاصة بهذ  العملية كالتعلم الدعرفي والذي يعتبر اكتساب الدعلومات لدختلف الدواضيع الواقعة 
ضمن إطار إدراؾ الدستهلك، ولصد كذلك تعلم العادات والدهارات وتعلم السلوكيات الاجتماعية من خلبؿ 

رد منذ ميلبد  بدختلف الدتغتَات الدوجودة في بيئته الواسعة، الأمر الذي يعطيه فرصة بأف تأثر واحتكاؾ الف
يتعلم لستلف الدعايتَ والألظاط في لستلف جوانب حياته، كما أننا لصد أف مبادئ التعليم تساعد على فهم 

 الذي يعتمد وتفستَ سلوؾ الدستهلك بناء على مضموف الإعلبف الخاص بالسلع والخدمات، هذا الأختَ
على عامل التكرار الذي يعتبر عنصر أساسي في عملية التعلم، فالتكرار الإعلبني يعتبر أمر ضروري لتعلم 

 استهلبؾ سلعة أو خدمة ما.
ومن هذا الدنطلق فإف الدستهلك من خلبؿ عملية التعلم هذ  يستطيع أف يتخطى صعوبة اختيار السلع  

اص لدختلف حاجاته ورغباته ويتعلق الأمر خاصة في حاؿ وجود بدائل والخدمات التي برقق له الإشباع الخ
سلعية وخدماتيه، ولقد ظهرت نظريات عديدة حاولت تفستَ عملية التعلم بالنسبة لدستهلك وكلها قدمت 

 تفستَات موضوعية تتمحور في نوعتُ أساسيتُ لعا6
 لاعتباطي، نظرية التعلم بالإشارات ونظرية النظريات الدعرفية6 والتي تظم نظرية الذيكلة، نظرية التعلم ا

التعلم الكامن، وبراوؿ كل هذ  النظريات توضيح فكرة أف سلوؾ الفرد يكوف موجها لضو هدؼ معتُ، 
 لذلك فإف التعلم يتم برت تأثتَ الإدراؾ، الدعرفة والخبرة.

 ،ولقد حاولت هذ  النظريات  النظريات التًابطية6 والتي تظم النظرية الوسيلة، نظريات الدثتَ والاستجابة
التًكيز على العلبقة الدوجودة بتُ الدثتَ والاستجابة وكذا الاهتماـ بدور التدعيم الإلغابي والسلبي لسلوؾ 

 (.23،ص.الدرجع نفسه الفرد)لونيس،
 المواقف والاتجاهات:  -1-6-1-4

عليها التسويق الحديث، يعد موضوع الدواقف الاستهلبكية وتشكيلها من الدسائل الذامة التي يقوـ 
حيث أف الكثتَ من استًاتيجيات التسويق تبتٌ على العديد من سلوكيات الدستهلك ومواقفه، لذذا كاف من 
الضروري فهم الدواقف فمهمة رجل التسويق دراسة كيفية التأثتَ على الدستهلك من خلبؿ استًاتيجية 

باشر على سلوؾ الدستهلك فيما يتعلق بقرارات الشراء تسويقية فعالة تهتم بدراسة الدواقف التي لذا تأثتَ م
 التي يتخذونها.

من أجل دراسة مواقف الدستهلك لابد من برديد مفهوـ الدواقف والتي تعتٍ بأنه6 "هلك التعبتَ عن 
الشعور الداخلي الذي يعكس قرار لشخص حوؿ الأشياء مثل سلعة أو خدمة ما، كاف يكوف الشعور 

مهم أو غتَ مهم أو مياؿ لبعض الأشياء أو غتَ مياؿ، هلك لأف العمليات  مفضل أو غتَ مفضل أو
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النفسية الدعبرة والدتعلقة بهذا الشيء لا تلبحظ بشكل مباشر ولكنها تلبحظ من خلبؿ ما يقوله الأفراد أو 
 (.525، ص.5151يفعلونه" )سويداف، 

، الدرجع نفسهكما يلي6 )سويداف، ولؽكن أف لضدد الخصائص الدختلفة للمواقف من وجهة نظر تسويقية  
 (525ص.
  الدواقف هي ميوؿ مكتسبة، وهذا يعتٍ أف الدواقف الشرائية بردث لخبرة ابذا  سلعة أو خدمة أو

 معلومات مستنبطة من الآخرين.
 . الدواقف التي تعكس تفضيل أو عدـ تفضيل بالنسبة لديوؿ الدستهلكتُ أو حياد 
 دة او بهدؼ تسويقي معتُ.الدواقف ترتبط بسلعة أو خدمة لزد 
 .الدواقف هي أساس السلوؾ ولكن ليس بالضرورة أف يكوف مرادؼ للسلوؾ 
  الديل للموقف يعتبر حافزا لؽكن أف يدفع سلوؾ الدستهلكتُ إلغابيا لضو شراء السلعة أو الخدمة أو سلبيا

 بعدـ شراءها.
 .قابلية الدواقف للتغيتَ بسبب العوامل البيئية الدختلفة 
 الشخصية: -1-6-1-5

  تعريف الشخصية:
تلعب الشخصية دورا بارز في التأثتَ على التصرفات وسلوؾ الدستهلكتُ وهو ما جعل رجاؿ    

التسويق في الدؤسسات يولوف ألعية بالغة لذا، فيقوموف بدختلف الدراسات الدتعلقة بها، كما عرؼ آلبورت 
ة طابعه الخاص في الشخصية على أنها6 "التنظيم الديناميكي داخل الفرد لتلك الأجهزة النفسية والجسمي

 (.542،ص.5115توافقه لبيئته")أبو قحف،
" تلك الصفات والخصائص النفسية الداخلية التي بردد وتعكس كيفية  وعرفها عبيدات بأنها:

تصرؼ الفرد وسلوكه لضو كافة الدنبهات الداخلية أو الخارجية البيئية التي يتعرض لذا بشكل دوري أو 
(، ومن التعريفتُ السابقتُ لطلص إلى أف الشخصية هي هلك 552،ص.مرجع سابقمنظم")عبيدات،   

 النظاـ الفردي الدتفاعل مع البيئة المحيطة والدندمج فيها.
 (551، ص.، مرجع سابقصائص الأساسية التالية6 )الدنصوروتتميز الشخصية بالخ

  لرموعة من الصفات الشخصية هي نتاج تفاعل الأجهزة النفسية الجسمية داخل الفرد، فهي عبارة عن
الداخلية العضوية الدتداخلة مثل القيم والصفات الوراثية الدكتسبة، وهذ  الخصائص تؤثر على الابذاهات 
ومواقف الشخص لضو الأفكار والدنتجات والدوضوعات التسويقية، وعليه يتوجب على الدؤسسة أف تقوـ 

 لقرارات الشرائية والاستهلبكية له.بدراسة وبرليل الألظاط الشخصية للؤشخاص الدستهدفتُ على ا
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  الشخصية بردد طابع الفرد في توافقه مع بيئته، فهي تتكوف وتتطور من خلبؿ التفاعل الاجتماعي
والتكيف مع البيئة بدختلف عواملها، لذذا السبب فإف كثتَ من سلوؾ الشخصية لا يعرؼ إلا من خلبؿ 

 مواقف و مثتَات مبنية على عوامل اجتماعية.
  برتوي الشخصية على لرموعة من الخصائص الداخلية التي بردد سلوؾ الفرد وتصرفاته لضو الدنبهات التي

 يتعرض لذا.
  الشخصية باعتبارها مكوف داخلي فإنها تعكس الاختلبفات بتُ الأفراد، هلك لأف الصفات الداخلية

تبط بخصوصية شخصية فرد ما والتي تكوف شخصيات الأفراد بسثل لرموعة من العناصر الفريدة التي تر 
بالدقارنة مع خصائص شخصية أخرى بحيث لا لؽكن إلغاد شخصيتتُ متشابهتتُ بل إنها تؤدي إلى إلغاد 

 شخصيات متمايزة علما أف هناؾ لرموعات متجانسة ومع هذا فإف هناؾ اتساؽ في شخصيات الأفراد.
  الفرد تتشكل منذ الدراحل الأولى تتسم صفات وخصائص الشخصية بالثبات النسبي، باعتبار شخصية

 من عمر الإنساف.
  محددات الشخصية: 

تتقرر شخصية الفرد وتتشكل متأثرة بجملة من العوامل التي تتفاعل فيما بينها بشكل متبادؿ 
 واعتيادي، وتندرج هذ  العوامل برت عنوانتُ لعا6

 لوراثية من الوالدين.6 التي تتواجد في الفرد خلقا عن طريق الجينات االعوامل الوراثية _
6 تتواجد في المحيط الذي يعيشه الفرد خلبؿ حياته بعد الولادة، وهذ  العوامل هي أقصر العوامل البيئية _

الطرؽ لوصف الشخصية أكثر منها لتبرير لظط السلوؾ، حيث أف البيئة تعمل وبقدر ملحوظ على صقل 
 لظط السلوؾ حتى لو كاف حالة موروثة.

الدذهب، إه أف النمط السلوكي الصادر عن الفرد يتأثر بالعوامل الخارجية الأكثر لشا  وقد أكد أخروف هذا
يتأثر بالعوامل الداخلية، وجملة القوؿ أف علماء النفس والسلوؾ اتفقوا على تقسيم لزددات السلوؾ 

 والشخصية6
 بر الجنس والسن من 6 تتضمن هذ  المحددات الخصائص الدوروثة التي يولد بها الفرد، ويعتمحددات أولية

 المحددات الدؤثرة في حاجاته ودوافعه.
 6 إه كلها توسع الفرد بعلبقته مع الجماعة والجماعات محددات خاصة بعضوية الفرد في الجماعة

الأخرى، سواء كاف الانتماء إليها طواعية أو اجباريا، فإنه يلبحظ اكتساب الفرد للقيم والدعتقدات والثقافة، 
ز  الجماعات إلى الفرد تتأثر شخصيته ويتبلور سلوكه، وبالتالي تتأثر الطريقة التي ينظر من وبانتقاؿ ما تفر 

 خلبله الفرد إلى الحياة.
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  لزددات خاصة بالدور6 تتأثر الأدوار التي يؤديها الفرد بجملة أمور منها طبيعة النشاط للجماعة ومركز
 الفرد في الجماعة وأهدافها.

  فرد يؤدي دور  وسط اتصاؿ وتفاعل اجتماعي انساني مع الغتَ، إف هلك لا لؽنع المحددات الدوقفية6 كل
 من أف يتأثر اتصاله هذا وتتفاعل بالحالة الدوقفية التي لؽكن أف تتًؾ آثارا واضحة على شخصية الفرد.

 العوامل الخارجية: -1-6-2
 الثقافة: -1-6-2-1

بأنها6 "لرموعة القيم والأفكار والفلسفات لؽكن تعرؼ الثقافة أو الحضارة لمجتمع أو لأمة 
والابذاهات والرموز التًاكمية والدتطورة مع تطور الأمة، والتي بردد الالظاط السلوكية لأفرادها، وبسيز  عن أفراد 
الأمم الأخرى، بالإضافة إلى الناتج الدادي الدي يعكسها وأية رموز أخرى تساعد أفراد الدتجمع على 

 وتفستَ وتقييم تصرفاتهم داخل المجتمع". التفاهم مع بعضهم
 حيث لؽكن إبراز أثر الثقافة على سلوؾ الدستهلك من خلبؿ6

  برديد الذيكل الاستهلبكي والفلسفة الاستهلبكية للمجتمع من خلبؿ القيم والعادات والدعتقدات، كما
خر يركز على الجوانب أف بعض المجتمعات تركز على الجوانب الدادية في الاستهلبؾ كالغرب والبعض الآ

 الدعنية كالمجتمعات العربية والاسلبمية.
  برديد نوعية السلع والخدمات الدسوقة داخل المجتمع مثل الثقافة الاسلبمية التي بررـ بيع الدشروبات

 الكحولية ولحم الخنزير والدخدرات...، والثقافية الذندوسية التي بررـ لحم الأبقار.
 جلها يتم الشراء وهي الأداء الوظيفي للسلعة، الذيأة والشكل والصورة التي برديد الأسباب التي من أ

 تستهلك بها السلعة.
  شراء السلعة أو الخدمة من أجل معناها الرمزي، حيث يسعى الدستهلكوف إلى اقتناء السلع والخدمات

 (555-541، ص ص مرجع سابقالتي برمل رموز حضارية.)الدنصور، 
 الأسرة: -1-6-2-2

تعريف الأسرة على أنها6 "لرموعة مكونة من اثنتُ أو أكثر من الأشخاص الذين بذمعهم رابطة الدـ  لؽكن
 (553ص. ،5112 الساعد، أو الزواج أو التبتٍ أو الدين، والذين يسكنوف مع بعضهم البعض")الغدير،

 (41، ص.5115ولؽكن التمييز بتُ نوعتُ من الأسرة ولعا6 )أبو علفة، 
  النووية6 وتتكوف من الزوج والزوجة والأطفاؿ، وهي تلك التي يؤسسها الفرد لنفسه وتعتبر من الأسرة

 أكثر العوامل الاجتماعية تأثتَا على سلوؾ الفرد وأكثرها استمرارا وامتدادا.
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  أسرة التوجيه6 وهي التي تتكوف من الأبوين والإخوة والأخوات، حيث يتأثر بها الفرد بدرجة كبتَة كونها
بها في قراراته  أثراتوماس نشأته وتربيته، كما أنه يستمد منها قيمه ومبادئه الأساسية ويظل مرتبطا أس

 الشرائية.
لصد في الكثتَ من القرارات الشرائية الأسرية أف الدستهلك ليس بالضرورة هو صاحب القرار، وقد لا 

دائما صاحب القرار الوحيد أو  يكوف الدشتًي، بل هو أحد أعضاء الأسرة، ونظرا لكوف الدستخدـ ليس
حتى الدشتًي فإف هذا يتطلب من القائمتُ على النشاط التسويقي لزاولة برديد أي من أعضاء الأسرة هو 
صاحب القرار، فيما يتعلق بسلعة أو خدمة معينة وتوجيه جزء مهم من الأنشطة التسويقية خاصة التًولغية 

 (.554، ص.مرجع سابق ساعد، لضو هلك العضو من الأسرة )الغدير،
 الطبقة الاجتماعية:  -1-6-2-3

ترتبط سلوكيات الفرد ارتباطا وثيقا بالطبقة التي ينتمي إليها وبسيكولوجية هذ  الطبقة سواء كاف 
طبقة )عليا، وسطى، دنيا( والتي ترتبط بدتغتَات لستلفة تكوف لديه ألظاط سلوكية كمستهلك ينتمي إلى هذ  

(، فالتعرؼ على طبيعة هذ  الطبقات الاجتماعية مهم 353، ص.5111وآخروف،الطبقة) طلعت 
بالنسبة لرجاؿ التسويق لأف أفراد الطبقة الاجتماعية الواحدة لؽيلوف إلى إظهار سلوؾ شرائي واحد من 

 (.522، ص.5544حيث تفضيل الدنتج أو العلبمة والخدمة)الدناوي، 
فات بتُ أفراد الطبقات الاجتماعية الدختلفة في ولقد أكدت عديد الدراسات وجود اختلب   

 (535، ص.5112العديد من النقاط منها6 )الجريسي، 
  نوعية الدتاجر التي يتعاملوف معها، فهناؾ أسماء ونوعيات معينة من هذ  الدتاجر التي لا يطرقها إلا أفراد

 الطبقة العليا، لأنها تناسبهم مع الناحية الاجتماعية والدالية.
 ت الشراء وألظاط التسوؽ، حيث لؽيل أفراد الطبقة العليا إلى التسوؽ في الأوقات التي بزلوا من عادا

الازدحاـ، بينما لؽيل أفراد الطبقة الدتوسط إلى التسوؽ في أياـ العطل والأعياد بطريقة غتَ منظمة، أما أفراد 
 الطبقة الدنيا فإنهم ينتظروف اوقات التنزيلبت والخصومات.

 سلع والخدمات التي يشتًيها أفراد الطبقات الدختلفة.نوعية ال 
  الاطلبع على وسائل الاعلبـ ومصادر الدعلومات، حيث لؽيل أفراد الطبقة العليا إلى قراءة المجلبت

 الدتخصصة والصحف العالدية، بينما الطبقة الأقل لؽيلوف إلى المجلبت والجرائد العادية.
 سبق إليها أفراد الطبقة العليا أكثر من غتَها.نسبة تبتٍ الدنتجات الجديدة، حيث ي 
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  السلوؾ لضو السعر، حيث لؽتلك أفراد الطبقة العليا خبرة في لراؿ برليل خصائص السلع مقارنتها مع
الأسعار السائدة أكثر من غتَهم، كما أنهم أقل حساسية للتغتَات في الأسعار مقارنة مع أفراد الطبقة 

 ظروف السعر عامل أساسي لابزاههم لقرار الشراء.الدنيا والدتوسطة الذين ينت
 المؤثرات الديمغرافية: -1-6-2-4

تلعب العوامل الدلؽغرافية دورا مهما في التأثتَ على سلوؾ الدستهلك وهي تتمثل في الخصائص السكانية 
 مثل العمر، الجنس، الدخل، التعليم، الدوقع الجغرافي...

يؤثر العمر في حاجات الأفراد، اهتماماتهم، أهواقهم، تفضيلبتهم وقدراتهم الشرائية، كما يؤثر  العمر: -
العمر إلى درجة معينة في برديد دورة حياة الأسر ونوعيتها، فمثلب لؽيل كبار السن إلى الاهتماـ بالدنتجات 

الدعلومات ويتأثروف بها من هات النوعية العالية مع تركيز وحساسية أقل على السعر، كما لػصلوف على 
وسائل الإعلبـ كالصحف والتلفزيوف، أما فئة الشباب فيميلوف إلى الاهتماـ بالدظهر والدوضة ومتابعتها 
وشراء منتجاتها بغض النظر إلى السعر، الدهم أف هذ  الدنتجات بسنحهم الشعور بالسعادة، كما يتصف 

 الشباب بابزاه القرارات السريعة.
سم الأفراد من حيث الجنس إلى هكور وإناث ولؼتلف الجنساف في الحاجات والسلوكيات، 6 ينقالجنس -

فعلى سبيل الدثاؿ لؼتلف الجنساف في اختيار ألواف بعض السلع مثل الدلببس، إه بسيل الإناث إلى الألواف 
تبار عامل الجنس الجذابة بينما لؽيل الذكور إلى الألواف البسيطة، لدى على رجل التسويق الأخذ بعتُ الاع

 في إعداد الاستًاتيجية التسويقية لدا له من تأثتَ على قرار الشراء.
يشكل الدخل إحدى الدتغتَات التقليدية الأولى الدستخدمة في توقع سلوؾ الدستهلك، غتَ أنه  الدخل: -

خل يشرح فقد حاليا قدرته التوقعية لأف معظم الدنتجات أصبحت مغممة، ولقد أثبتت الدراسات أف الد
على لضو ضعيف بعض ألظاط الاستهلبؾ )التغذية، الدعدات،...( وغتَ مناسب لشرح الدنتجات هات 

 (23، ص.5114التشكيلة العالية او هات الدكانة الدعتبرة )عطر، مطاعم،...(.)قيو، 
لى الدتعلمتُ من الطبيعي ظهور تأثتَ الدستوى التعليمي في ألظاط الأفراد الاستهلبكية، فيغلب ع التعليم: -

هو الدستوى الجامعي مثلب سلوكيات شرائية كالاهتماـ بالخدمات وتناوؿ الوجبات في الخارج و التعامل مع 
مراكز رعاية الطفولة والحصانات خاصة إها كانت الدرأة الدتزوجة عامل، وكذلك اختيار نوعية الددارس التي 

 يرغبوف بإدخاؿ أولادهم إليها.
ثل الدوقع الجغرافي مكاف إقامة الدستهلكتُ سواء كانوا يقيموف في الحضر أو الريف 6 لؽالموقع الجغرافي -

أو البادية، الذي سيستدعي وضع استًاتيجيات تسويقية تبعا لذلك، فالدستهلكوف في الحضر لذم ألظاط 
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رجع مشرائية في الدأكل والدلبس بزتلف عن تلك الألظاط التي لدى سكاف الريف أو البادية.)سويداف، 
 (523ص. ،سابق

 القرار الشرائي للمستهلك: -2
 مفهوم القرار الشرائي: -2-1

كن تعريف اجراءات ابزاه قرار شراء بانها6 " الخطوات او الدراحل التي لؽر بها الدشتًي في حاله لؽ
(،  515.، صمرجع سابق )الصميدعي، "القياـ بالاختبارات حوؿ اي من الدنتجات التي يفضل شرائها

تعرؼ عمليه ابزاه قرار الشراء بانها6 "عبارة عن لرموعه من الدراحل التي يسلكها الدستهلك من اجل كما 
وتعرؼ ايضا بانها6 " عمليه الدفاضلة بتُ (،  55")الخزاعطة، ،ص.حل مشكله تتعلق بتلبيه حاجه بزصه

،  5115-5114 )لسود، "البدائل اي عمليه اختيار افضل بديل الذي يلبي حاجه الفرد بشكل افضل
 (33ص.

 (55، ص.5153)القحطاني، أدوار الشراء:  -2-2
  الدبادر6 و هو الفرد الذي يقتًح اولا فكر  شراء السلعة أو الخدمة الدنوي استهلبكها او حيازتها 
 .الدؤثر6 وهو الفرد الذي يكوف لديه وجهه نظر او ادا  معينه تؤثر على قرار الشراء 
 رر اي عنصر في قرار الشراء) ماها؟ وكيف؟ واين؟ ولدن نشتًي؟( الدقرر6 وهو الفرد الذي يق 
 .الدشتًي6 وهو الفرد الذي يقوـ بعمليه الشراء الفعلي وبرويل الرغبة الى سلوؾ فعلي 
 .الدستخدـ6 وهو الفرد الذي يستهلك او يستخدـ السلعة او الخدمة التي تم شرائها 
 
 (34.33ص ص. )لسود،مرجع سابق،أنواع قرارات الشراء:  -2-3
 6 لؽيز القرارات التالية6على أساس مدى تعقد الموقف الشرائي 
 6 هو أقل الدواقف الشرائية تعقيدا ولػدث في حالة كوف الدستهلك على معرفة جيدة قرار شراء روتيني

 بنوع الدنتوج وخصائصه وبالتالي منتوج هو تكلفة قليلب من حيث الداؿ الجهد والوقت.
 6 قد يكوف الدستهلك متألف مع منتوج ما لأنه تعود شراء  غتَ أنه غتَ تعقيدقرار شراء متوسط ال

متألف مع كل البدائل الدتاحة، لذلك لػتاج إلى التفكتَ ولو بصورة لزدودة لأنه على علم بالدنتوج وبحاجة 
 إلى بعض الدعلومات عن الدنتجات الدنافسة.

 ر الدنتجات هات التكلفة الكبتَة كشراء منزؿ أو 6 لؼص هذا النوع من القراقرار الشراء بالغ التعقيد
 سيارة حيث يبذؿ الجهد ويستغرؽ وقت طويلب من أجل اختيار الدنتوج الأفضل.

 :على أساس وحدة اتخاذ القرار: نميز القرارات التالية 
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 6 هلك القرار الذي يتخد  الفرد لوحد  دوف تدخل أي طرؼ آخر.قرار الشراء الفردي 
 6 هو هلك القرار الذي يتدخل في ابزذا  أكثر من فرد ويتميز عادة بالتعقد اعيقرار الشراء الجم

 ولؼص الدشاريع الكبرى.
 (5،ص.5113باوي،آخروف،ز )الغمراحل عملية اتخاذ قرار الشراء:  -2-4

 بسر عمليه ابزاه القرار الشرائي بخمسه مراحل اساسية هي6 
 6 تعد اولى الخطوات في ابزاه قرار الشراء، عندما يدرؾ التعرف على المشكلة او ادراك المشكلة

الدستهلك اف لديه مشكله او حاجه يسعى لإشباعها عند تعرضه لدنبهات داخليه كالجوع والعطف، او 
حاجه خارجيه كالإعلبنات، ويقصد بالدشكلة ادراؾ الدستهلك لوجود فارؽ بتُ الوضع الحالي والذي يوجد 

 فيه والوضع الامثل. 
 6 عندما يتأكد الدستهلك اف لديه حاجه معينه فانه يبدا بالبحث عن وسائل يع المعلوماتتجم

اشباعها، وهلك من خلبؿ قيامه بتجميع معلومات عن السلع والخدمات الدوجودة في الاسواؽ والتي لؽكن 
اء، لذا اف تسد حاجته. ولؽكن جمع الدعلومات من مصادر لستلفة وعديد  منها6 الاعلبنات، الاصدق

 مستخدمي الخدمة، البحث الشخصي.
لشا سبق لؽكن استخلبص مفهوـ مرحله بذميع البيانات على انها6 مرحله من مراحل عمليه قرار   

شراء، والتي يبحث فيها الدستهلك عن الدزيد من الدعلومات عن السلع والخدمات التي لؽكنها اف تلبي له 
 ط في البحث على الدعلومات في هذ  الدرحلة.حاجاته الدتنوعة، كما لؽكن اف لغتهد و ينش

 6 بالاعتماد على مصادر الدعلومات الدختلفة او جزء منها لػدد الدستهلك البدائل من تقييم البدائل
الدنتجات التي تشبه احتياجاته، ومن خلبؿ خبرته السابقة والدعلومات التي جمعها يقوـ الدستهلك في تقييم 

لػتوي على الخصائص الدطلوبة في الدنتج الذي سيعظم القيمة لديه، من خلبؿ  الحلوؿ واختيار البديل الذي
مقارنه بتُ الدنافع الكلية مع التكاليف الدتوقع برملها لإبساـ عمليه التبادؿ الخاصة بهذا البديل، كما يتم 

ؾ بانه سوؼ اختيار البديل حسب مستوى الاشباع والرضا الذي يتوقع الفرد وبرقيقه، فإها شعر الفرد وادر 
لػصل على مستوى الاشباع الدطلوب قم بابزاه قرار  شرائي والعكس صحيح. ابزاه قرار الشراء6 تقوـ 
عمليه تقييم البدائل الى تكوين لرموعه من التفصيلبت للشراء لكن هنالك عوامل قد تتدخل قبل ابزاه 

العوامل التي قد تفسد نيه الشراء وتؤدي  قرار الفعلي للشراء، مثل أراء افراد العائلة والاصدقاء، وغتَها من
 الى عدـ ابزاه القرار الشرائي.
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  سلوؾ ما بعد الشراء6 اف عمليه شراء لا تنتهي بالقرار الشراء ولكن بستد لتشمل شعور ما بعد الشراء
فالدستهلك لا يتوقف عاد  عن التفكتَ في السلع التي اشتًاها وخاصه اها كانت من السلع الدعمرة، وقد 

 يتجسد هذا التفكتَ في سلوؾ الرضا او سلوؾ عدـ الرضا اللذاف لػدداف عمليه الشراء
 (515.54)عنابي،مرجع سابق، ص ص ساليب اتخاذ القرار الشرائي: أ -5-1
لؼتلف الاسلوب الذي ينتهجه الدستهلك في حل مشاكله الاستهلبكية وفقا لعوامل كثتَ  منها على سبيل  

الدثاؿ نوع الدنتج وضغط الوقت ومقدار الدخاطرة الددركة وتكرار الشراء ومقدار البحث عن الدعلومات، 
 يلي6ولؽكن التمييز بتُ الانواع الأربعة الرئيسية لحل الدشاكل التسويقية كما 

 6 يلجا الدستهلك لقرار الشراء الدسهب عندما يكوف مهتما بالقرار كثتَا ويوليه اسلوب الحل المسهب
الاهتماـ الكبتَ، كما يكوف على علم بالاختلبفات الدوجودة بتُ لستلف العلبمات الدتوفرة في السوؽ، لكنه 

صوؿ على الدعلومات، وتكوف لا يعرؼ خصائص ومزايا كل منها لذا يتوجب عليه بدؿ جهدا كبتَا للح
درجه الاهتماـ مبنيه على الدبلغ الدخصص للشراء، وتكرار  ومقدار الدخاطرة النفسية والدالية وكذلك طابعه 
التفاخري ولغب على رجل التسويق التعرؼ على متخذ القرار الدعلومات التي لػتاجها والدصادر التي يلجا 

رار القرار الصائب، وهذا لتصميم حملبت اعلبنيه وبناء استًاتيجيات اليها لتقييم البدائل الدتاحة لابزاه ق
القرار اقتصاديه فعاله بسكن من توجيه الاهداؼ الدرجوة للمؤسسة، ويكوف هذا بالتأثتَ على متخذ 

 المسهب.
 6 عند استعماؿ الدستهلك للقرار متوسط الددى يلجا الى جمع معلومات اسلوب الحل متوسط المدى

ها من لزيطه مباشر ، ويستخدـ هذا الاسلوب في العديد من السلع الدتوسطة الثمن كالأدوات قليله لػتاج
الدنزلية وخدمات الفندقية، كما يكوف مستهلك على اهتماـ كبتَ بالشراء، لكنه لا يعلم الاختلبفات 

يقوـ الدستهلك  الدوجودة بتُ العلبمات الدعروضة، وهذا راجع لعدـ تآلفه مع كل البدائل الدتاحة. وعندما
بالشراء فقد يتلقى معلومات اضافيه من مصادر قريبه منه وتكوف في بعض الحالات متناقضة مع خبرته 
السابقة لشا يضطر  الى الغاد مبررات لتدعيم قرار  الشرائي التقليل من الصراع النفسي الذي لػدث بعد شراء 

الدستهلك يريد التقليل من لساطر الشراء المحيطة مباشر ، لذا لغب اف يكوف لرجل التسويق معرفه بكوف اف 
به، فيقوـ بتصميم اعلبنات تزيد من ادراؾ الدستهلك للعلبمة وتزيل الشكوؾ حوؿ ابزاه  لقرار خاطئ او 

 اختيار  كاف خاطئ.
 6 يتم اللجوء الى هذا الاسلوب في اغلب الدواقف الشرائية التي لؽر بها أسلوب قرار الشراء المحدود

لك وفي هذ  الحالة يكوف الدستهلك على علم بالدنتج، قد يكوف اشتًا  من قبل، وبالتالي فهو متآلف الدسته
مع فئه هذا الدنتج ولكنه غتَ متالف مع العلبمة الخاصة به، وفي الغالب لا تتطلب عمليه ابزاه القرار 
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نوع من القرارات لا لػتاج الشرائي بذؿ جهد كبتَ بل يكوف على درجه معتبر  من التبسيط وفي مثل هذا ال
صاحب القرار للكثتَ من الدعلومات فهو لؼتصر عمليه ابزاه القرار ولؽر مباشر  الى مرحله التقييم البدائل، 
ويظهر هذا الاسلوب في حاله شراء الدنتجات الديسرة حيث اف درجه الدخاطرة المحيطة بالشراء منخفضه ولا 

تاحة وقت طويل، وهنا يكوف للؤنشطة التًولغية دور في التحفيز على تتطلب عمليه الدفاضلة بتُ البدائل الد
الشراء وخلق ابذاهات الغابيه لضو الدنتج، كما اف توفتَ الدعلومات حوؿ السلع او الخدمات الدعروضة مهم في 

 الاستًاتيجية التسويقية التي تناسب مثل هذا النوع من اساليب ابزاه القرار.
 :يقوـ الدستهلك بقرار شراء الروتيتٍ عندما يكوف بصدد شراء مشتًيات يوميه،  اسلوب الحل الروتيني

لذا يعتبر من ابسط انواع السلوؾ الشرائي لاف القرار الشرائي يتم هنا بصور  روتينية اعتياديه. وفي هذ  الحالة 
ة ولستصر ، ولا لا يدرؾ الدستهلك اف هناؾ اختلبفات بتُ العلبمات، لذلك عمليه ابزاه القرار تكوف سريع

تتطلب توفر الكثتَ من الدعلومات للمفاضلة بتُ العلبمات الدتنافسة، كما اف لتنشيط الدبيعات دورا كبتَا في 
 .تنميه عدد الدستهلكتُ للعلبمة وتشجيع شرائها بكميات كبتَ 

 (523.525، ص ص 5155نوري،) العوامل المؤثرة في قرار الشراء للمستهلك النهائي: -2-6
  :تلخيصها في اربعه عوامل تتمثل في لؽكن
   طبيعة الدستهلك6 بزتلف القرارات الشرائية للمستهلكتُ وكذلك طبيعة الدراحل التي لؽروف بها اثناء هذ

العملية وطوؿ الفتًة اللبزمة لا نهاء كل مرحله بحسب الخصائص الاجتماعية للمستهلك وطبقته الاجتماعية 
  .خبراته السابقة في التسويق والشراء ومعتقداته ومدى قدرته على تعلم

  طبيعة السلعة وخصائصها6 يتأثر القرار الشراء بسلعه ما بصور  مباشر  بخصائص تلك السلعة من حيث
الجودة والسعر والخدمات الدلحقة بها ومنافعها الوظيفية والاجتماعية والنفسية للمستهلك، ولذلك يسعى 

ومزايا جديد  لدنتجاتهم بدا لػقق الفائدة القصوى للمستهلكتُ الدنتجوف باستمرار الى اضافه منافع 
 ويشجعهم على شرائها.

 لصح الدنتج في تكوين سمعه لشتازة لعلبماته التجارية في السوؽ  :طبيعة البائعتُ والدنتجتُ وخصائصهما
لى ثقه واعتاد على بيع منتجاته عن طريق متاجر هات سمعه طيبه ورجاؿ بيع مدربتُ فاف هلك سيؤدي ا

  .الدستهلك في تلك الدنتجات وينمي ولائه لذا وتشجيعه على شرائها
  طبيعة الدوقف الشرائية وخصائصه6 تأثر العوامل المحيطة بالدوقف الشرائي احيانا في عمليه ابزاه القرار

 .الشراء الشرائي، وتشمل تلك العوامل، الوقت الدتاح للشراء والظروؼ الدالية والاجتماعية الدرتبطة بدكاف
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 خلاصة:

تطرقنا في هذا الفصل للتطور الذائل الذي مس الويب والذي أدى مؤخرا إلى ظهور مواقع التواصل 
الاجتماعي التي أضحت عاملب جد مؤثر في حياة الفرد وسلوكياته اليومية وقرارته الشرائية، كما تبُتُ لنا أف 

للمستهلك فقد أصبحت مواقع التواصل الاجتماعي هذا التطور أثر بشكل خاص علي السلوؾ الشرائي 
قبلة للمؤسسات التي ترغب في توسيع قاعدة زبائنها حيث تتنافس هذ  الاختَة بشدة لجذب اكبر عدد من 
الدتابعات على حساباتها عن طريق اختيار طرؽ ألواف وتصميمات معينة للئعلبف عن الدنتجات، وأف مواقع 

واعها سهلت كثتَا انسياب الدعلومات من وإلى الدستهلك وخلقت آليات التواصل الاجتماعي بدختلف أن
 .جديدة للتحكم بدختلف لزددات سلوكه

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :ثـالـالث لـالفص
 عرض وتحليل بيانات الدراسة



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :تمهيد

 عرض وتحليل بيانات الاستبيان

 أولا: البيانات الشخصية.

 ثانيا: المحاور

 المحور الأول -1

 الثاني المحور -2

 المحور الثالث -3

 المحور الرابع -4

 المحور الخامس -5
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  تمهيد:  
تعتبر الدراسة الديدانية الجزء الأكبر والأىم في البحث العلمي، باعتبار أننا لصيب عن جميع 

في الشق النظري، في لزاولة لإثبات صحة أو خطأ ىذه  التساؤلات الخاصة بالدراسة التي تم التطرق إليها
 التساؤلات بهدف الوصول إلى نتائج ملموسة.
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 عرض تحليل بيانات الاستبيان:
سنقوم في ىذا العنصر بعرض بيانات الدراسة الديدانية في جداول إحصائية وبرليلها بغية الوصول  

 إلى إجابة لفرضيات الدراسة.
من أجل تقديم صورة واضحة الدعالم عن الدبحوثنٌ ركزنا على لرموعة من  البيانات الشخصية: -1-1

 البيانات الاجتماعية والدراسية والددنية فطرحنا لرموعة من الأسئلة في ىذا المحور وىي كالآتي:
 

 .تصالس بالنسبة لطلبة قسم الإعلام والامتغير الجنيبين  (20الجدول رقم )
 النسبة التكرار الجنس

 03 03 ذكر

 03 04 أنثى

 033 54 المجموع

 
، متغنً الجنس بالنسبة لطلبة قسم الإعلام والاتصال( الذي يدثل 20من خلال الجدول رقم )

حنٌ لصد أن  ،في%02أنثى أي بنسبة  54نلاحظ أن اكبر فئة ىي فئة الإناث والتي قدر عددىا ب 
 .% 52ذكر فقط أي بنسبة  02فئة الذكور قدر عددىا ب 

وبالتالي فنسبة الإناث أعلى من نسبة الذكور بشكل واضح و ىذا لأن عدد مستخدمي مواقع 
التواصل الاجتماعي وخصوصا فيما يخص الشراء من الأنترنت يكون من الإناث كونهم الأكثر 

لتوفر الوقت اللازم لذلك ولدا يتمتعون بو من حب ورغبة في استخداما لدواقع التواصل الاجتماعي 
 الشراء.

 .السن بالنسبة لطلبة قسم الإعلام والاتصال متغيريبين : (20الجدول رقم )
 النسبة% التكرار السن

 03 04 سنة 00 إلى11من 

 03 04 سنة 02إلى  00من 

 0045 00 سنة 00إلى  01من 

 440 0 سنة فما فوق00

 033 54 المجموع
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 والاتصال الإعلام قسم لطلبة بالنسبة السن متغنً( الذي يدثل 20من خلال الجدول رقم )
، %02مبحوث أي بنسبة  54سنة حيث قدر عددىا ب02إلى  00نلاحظ أن أكبر فئة تتراوح من 

إلى  01، وبعدىا لصد فئة من %02مبحوث بنسبة  84سنة التي قدرت ب 00ألى 81تليها الفئة من 
مبحوثنٌ أي  5سنة فما فوق ب00، وأخر فئة ىي فئة %85.2مبحوث أي بنسبة  88سنة ب00

 .%4.0بنسبة 
سنة ىي الأعلى وىذا راجع إلى لرتمع البحث والذي ينحصر  02إلى  00والدلاحظ أن الفئة من 

الدارجة على  في الطلبة الجامعينٌ الدعروف بأنو فئة شبابية مهتمة أكثر بالتسوق نظرا لتأثرىم بالدنتجات
مواقع التواصل الاجتماعي وىو ما سينعكس على سلوكهم الشرائي، حيث أن ىذه الفئة تؤيد كل ما 

 ىو جديد.
 .صالبالنسبة لطلبة قسم الإعلام والات المستوى التعليميمتغير  يبين (20الجدول رقم )

 النسبة% التكرار المستوى التعليمي
 00 00 السنة الثانية ليسانس

 0040 00 الثالثة ليسانسالسنة 

 0040 00 السنة الأولى ماستر

 0040 00 السنة الثانية ماستر

 033 54 المجموع

 
 الإعلام قسم لطلبة بالنسبة التعليمي الدستوى متغنً( الذي يدثل 25من خلال الجدول رقم )

مبحوث أي  08، لصد أن أكبر فئة بسثل طلبة السنة الثانية ماستر حيث قدر عددىم ب تصالوالا
،تليها فئتا طلبة الداستر والسنة الثالثة ليسانس حيث قدر عدد الدبحوثنٌ في كل فئة ب %58.0بنسبة 

مبحوث أي بنسبة  80، وأخنًا فئة طلبة السنة الثانية ليسانس ب%08.0مبحوث أي بنسبة  80
80%. 

لتي بذمعنا مع ىذه ونفسر سبب ارتفاع نسبة طلبة السنة الثانية ماستر إلى العلاقات الشخصية ا
 الفئة بالذات نظرا إلى بسدرسنا في نفس القسم ونفس الدفعة.
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 .بالنسبة لطلبة قسم الإعلام والاتصال السكنمتغير  يبين (20م )الجدول رق
 النسبة% التكرار السكن

 0540 00 ريفي

 04 00 حضري

 0045 00 شبه حضري

 033 54 المجموع

 
، والاتصال الإعلام قسم لطلبة بالنسبة السكن متغنً( الذي يدثل 24خلال الجدول رقم ) من

، تليها الفئة التي بسلك سكن %51أي بنسبة  00نلاحظ أن أكبر فئة بسلك سكن حضري وعددىا 
الفئة التي بسلك سكن ريفي وقد قدرة عددىا  ، أخنًا%05.2أي بنسبة  00شبو حضري وعددىا 

 .%82.0مبحوث أي بنسبة  80ب
وبناء على البيانات الإحصائية الدبينة في الجدول نستنتج أن أغلب الدبحوثنٌ يدلكون سكنا حضريا 
وىذا يعود إلى المجال الدكاني التي أجريت في الدراسة الحالية وىو الجامعة والذي يقع في منطقة حضرية 

تالي أغلب الطلبة يقطنون في الددينة بالإضافة إلى كونو سكن يتوفر على ضروريات الحياة الأساسية  بال
 كغاز الددينة، كذلك يسهل عليهم التنقل لدكان الدراسة لوفرة وسائل النقل.

 

 .تصالبالنسبة لطلبة قسم الإعلام والا المستوى الاجتماعي متغير يبين (20الجدول رقم )
 النسبة% التكرار الاجتماعي المستوى

 045 0 ضعيف

 5445 45 متوسط

 0445 00 جيد

 033 54 المجموع

 
 الإعلام قسم لطلبة بالنسبة الاجتماعي الدستوى متغنً( الذي يدثل 20من خلال الجدول رقم )

أي بنسبة  45، نلاحظ أن أكبر فئة ىي الفئة التي دخلها متوسط وقدر عددىا ب تصالوالا
، وأخنًا فئة %81.2أي بنسبة  85، تليها الفئة ذات الدخل الجيد وعدد الدبحوثنٌ فيها ىو 21.2%

 .%0.2الدخل الضعيف بدبحوثنٌ أي بنسبة 
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ونفسر الدخل الدتوسط لأغلب الدبحوثنٌ باعتبار أن متوسط الدخل للمواطن الجزائري متوسط على 
 العموم.

لبة الجامعيين الجزائريين لمواقع التواصل المحور الأول: عادات وأنماط استخدام الط-1-0
  الاجتماعي.

 مواقع التواصل الاجتماعي.طلبة قسم الإعلام والاتصال لاستخدام  يبين : (22الجدول رقم )
 النسبة% التكرار المتغيرات

 00 5 أحيانا

 0040 00 غالبا

 0045 43 دائما

 033 54 المجموع

 
 التواصل لدواقع والاتصال الإعلام قسم طلبة استخدام( الذي يدثل 22من خلال الجدول رقم )

، نلاحظ أن أكبر عدد الدبحوثنٌ يستخدم مواقع التواصل الاجتماعي دائما و قدر عددىم الاجتماعي
مبحوث  80با وعددىا ،تليها الفئة التي تستخدم ىذه الدواقع غال%00.2مبحوث أي بنسبة  42ب

 .%80أي بنسبة  5التي تستخدم الدواقع نادرا و عددىا  أخنًا الفئةبالدئة، و  08.0  أي بنسبة 
ومن خلال نتائج الجدول يتبنٌ ان أفراد العينة يهتمون ويستخدمون مواقع التواصل الاجتماعي 
دائما وىذا راجع إلى توفر الوقت وحبهم لتتبع كل ما ىو جديد دارج وآني على مواقع التواصل 

 الاجتماعي
 .طلبة قسم الإعلام والاتصالاصل الاجتماعي التي يتبعها مواقع التو  يبين (21الجدول رقم )

 النسبة% التكرار المواقع
 0440 50 فيسبوك

 05 40 يوتيوب

 0040 05 انستغرام

 045 5 تويتر

 040 5 أخرى تذكر

 033 050 المجموع
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 قسم طلبة يتبعها التي الاجتماعي التواصل مواقع( والذي يدثل 21من خلال الجدول رقم )    
لصد أن موقع الفيسبوك يتصدر قائمة الدواقع المحببة لعينتنا حيث قدر عدد الدبحوثنٌ  ،والاتصال الإعلام

 40بالدئة، يليو موقع اليوتيوب حيث يفضلو  %01.0مبحوث أي بنسبة  25الذين يفضلونو ب 
 52من الدبحوثنٌ ب ، ويأتي من بعده موقع الأنستغرام وقدر عدد متتبعيو%05مبحوث بنسبة 

مبحوثنٌ من عينتنا يفضلونو و قدرت نسبتو  5، أما موقع تويتر فنجد أن %05.5مبحوث أي بنسبة 
، في حنٌ لصد أن بعض أفراد عينتنا اختاروا مواقع أخرى غنً مذكورة بالخيارات و قدر %5.2ب 

  %0.0أي بنسبة  2عددىم ب
عينة من لستلف الفئات العمرية يفضلون استخدام ويتضح من خلال نتائج الجدول ان معظم أفراد ال

موقع الفيس بوك باعتباره الدوقع الاكثر شهرة في العالم، كما يتميز بخصائص ميزتو عن باقي الدواقع 
الأخرى، وبالرغم من كون أغلبية الدبحوثنٌ يستخدمون الفيسبوك فإن ىناك من أفراد العينة يستخدمون 

 تس أب ، قوقل بلس، سناب شات...(.مواقع أخرى مثل: )فايبر ، وا
مع مواقع التواصل  طلبة قسم الإعلام والاتصالالوقت الذي يقضيه يبين  :(20قم )الجدول ر 

 الاجتماعي يوميا.
 النسبة% التكرار الوقت

 0045 00 أقل من ساعتنٌ

 03 03 ساعات 5من ساعتنٌ إلى 

 04 00 ساعات 1ساعات إلى 5من 

 0540 00 ساعات 1لأكثر من 

 033 54 المجموع

 
 مواقع مع والاتصال الإعلام قسم طلبة يقضيو الذي الوقت( الذي 25من خلال الجدول رقم )

يستخدم مواقع التواصل الاجتماعي من  ، نلاحظ أن أكبر عدد من الدبحوثنٌيوميا الاجتماعي التواصل
% تليها الفئة التي تستخدم 52مبحوث أي بنسبة  02ساعات حيث قدر عددىم ب  5ساعتنٌ إلى 

%، في حنٌ لصد أن 01مبحوث أي بنسبة  08ساعات وعددىم  1ساعات إلى  5ىذه الدواقع من 
أي بنسبة  80وعدد الدبحوثنٌ فيها ساعات 1بعض أفراد عينتنا اختاروا استخدام ىذه الدواقع لأكثر من 

مبحوث  88%، وأخنًا لصد الفئة التي تستخدم ىذه الدواقع لأقل من ساعتنٌ وقدر عددىم ب 82.0
 .85.2أي بنسبة 
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ويدكن تفسنً ذلك أن أفراد العينة مولعون كثنًا بدواقع التواصل الاجتماعي، إضافة إلى تزامن توزيع 
لذي فرضو العالم بسبب موجة كورونا لشا ولد وقت فراغ لدى ىذه الاستمارة مع فترة الحجر الصحي ا

 الفئة وبالتالي لم يعنًوا أهمية للوقت في تصفح ىذه الدواقع.
 لمواقع التواصل الاجتماعي. طلبة قسم الإعلام والاتصالفترات تصفح  يبين (12الجدول رقم )

 النسبة% التكرار الفترة
 3 3 صباحا

 0345 4 مساءا

 0045 05 ليلا

 0045 43 طوال الوقت

 033 54 المجموع

 
 التواصل لدواقع والاتصال الإعلام قسم طلبة تصفح فترات( الذي يدثل 82من خلال الجدول رقم )

 42أن أغلب الدبحوثنٌ يتصفحون ىذه الدواقع طوال الوقت حيث قدر عددىم ب ، الاجتماعي
أي بنسبة  82لذذه الدواقع ليلا وعددىم  %، تليها فترة تصفح الدبحوثن00.2ٌمبحوث أي بنسبة 

أي  1%، في حنٌ تكون الفترة الدسائية أقل تصفحا من قبل الدبحوثنٌ حيث قدر عددىم ب00.2
 %.2%، وفي الأخنً لصد أن تصفح الدبحوثنٌ للمواقع في الفترة الصباحية منعدم بنسبة 82.2بنسبة 

كون أغلب أفراد عينتنا من الإناث مثل ما ىو ورجع ىذا التفاوت في أوقات تصفح ىذه الدواقع إلى  
( وغالبا ما لصد ان الإناث لا يتفرغن لاستخدام ىذه الدواقع إلا ليلا لكثرة 20موضح في الجدول )

 انشغالذن نهارا مع لستلف أشغال البيت.
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في تصفح مواقع  تي يستخدمها طلبة قسم الإعلام والاتصالالوسائل ال يبين :(11الجدول رقم )
 التواصل الاجتماعي.

 النسبة التكرار الوسائل
 4440 00 الذاتف النقال

 440 0 اللوح الالكتروني

 540 5 الحاسوب

  3 أخرى تذكر

 033 54 المجموع

 
 في والاتصال الإعلام قسم طلبة يستخدمها التي الوسائلل ( والذي يدث88خلال الجدول رقم ) من

نلاحظ من خلال نتائج الجدول أن معظم أفراد العينة يستخدمون ، الاجتماعي التواصل مواقع تصفح
%، تليها مستخدمي الحاسوب والذين 14.0مبحوث أي بنسبة  00الذاتف النقال حيث بلغ عددىم 

أي بنسبة  5%، أما اللوح الإلكتروني فبلغ عدد مستخدميو 5.0أفراد أي بنسبة  2بلغ عددىم 
 %.2مبحوث وسائل أخرى حيث نلاحظ أن خانة أخرى تذكر نسبتها % في حنٌ لم يذكر أي 4.0

نلاحظ أن تطور مواقع التواصل الاجتماعي وكثرة استخدامو يعود إلى ىذه الأجهزة، والتي ساهمت 
مساهمة كبنًة في انتشار وتطور ىذه الدواقع، واستخدام الذاتف النقال لدى أغلب أفراد العينة يعود إلى 

 على لستلف الخدمات والتقنيات. توفنً ىذه الوسيلة
المحور الثاني: الدوافع والإشباعات المحققة من استخدام طلبة قسم الاعلام والاتصال -1-0

 لمواقع التواصل الاجتماعي.
على متابعة صفحات التسويق عبر  طلبة قسم الإعلام والاتصاليقيس حرص  (10الجدول رقم )

 .الاجتماعيمواقع التواصل 
 

على متابعة صفحات  طلبة قسم الإعلام والاتصال( الذي يقيس حرص 80من خلال الجدول رقم )

 النسبة% التكرار المتغيرات
 0040 04 نعم

 045 0 لا

 00 04 نوعا ما

 033 54 المجموع
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نوعا ما يحرصون على متابعة ىذه الصفحات  التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي لصد أن الدبحوثنٌ
%، تليها فئة الدبحوثنٌ الذين يحرصون على متابعة صفحات 05أي بنسبة  51حيث بلغ عددىم 
%، في حنٌ لصد أن ىناك فئة قليلة من الدبحوثنٌ لا 00.0مبحوث أي بنسبة  04التسويق وعددىم 

 %.0.2وقدرت نسبتهم ب  0تتابع صفحات التسويق وعددىم 
نلاحظ أن أغلب الطلبة اختاروا نوعا ما و ىذا راجع إلى انشغال الطلبة الجامعينٌ بالدراسة من و 

جهة و كذلك عدم توفر الوقت اللازم للإقبال على مواقع التواصل الاجتماعي، وبشكل عام يدكن 
ف الطلبة القول ان الدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي برظى بدتابعة معتبرة من طر 

 سواء كان بشكل دائم أو أحيانا.
 لصفحات التسويق. طلبة قسم الإعلام والاتصاليقيس كيفية تصفح :  (10الجدول رقم )

 النسبة% التكرار المتغيرات
 50 40 بدفردك

 540 5 مع العائلة

 0445 00 مع الأصدقاء

 033 54 المجموع

لصفحات  طلبة قسم الإعلام والاتصال( الذي يقيس كيفية تصفح 80من خلال الجدول رقم )    
التسويق نلاحظ أن معظم أفراد العينة يفضلون تصفح صفحات التسويق بدفردىم حيث بلغ عددىم 

%، في حنٌ يفضل بعض أفراد العينة تصفح ىذه الصفحات مع الأصدقاء 20مبحوث أي بنسبة  45
%، ويفضل بقية أفراد العينة تصفح صفحات التسويق مع 81.2ث أي بنسبة مبحو  85وعددىم 

 %.50أي بنسبة  2العائلة وعددىم 
نلاحظ من خلال نتائج الجدول أن ميول أفراد العينة استخدامهم لدواقع التواصل الاجتماعي بصفة 

واللوح الالكتروني، إضافة فردية وىذا راجع إلى توفر التكنولوجية الاتصالية الشخصية مثل الذاتف النقال 
 إلى اختلاف الديولات الشخصية بنٌ الأفراد خاصة فيما يخص تتبع المحتوى الاعلاني.
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 .طلبة قسم الإعلام والاتصاليقيس نوع المنتجات التي تثير اهتمام  :(10الجدول رقم )
 النسبة% التكرار المتغيرات

 4445 00 الدلابس

 0 0 الأحذية

 0040 03 مواد التجميل

 0040 03 ىواتف لزمولة وملحقاتها

 0345 4 أخرى تذكر

 033 54 المجموع

 
طلبة قسم الإعلام ( الذي يقيس نوع الدنتجات التي تثنً اىتمام 85من خلال الجدول رقم )

أي  55تبنٌ لنا أن الدنتج الذي يثنً اىتمام أغلب أفراد العينة ىو الدلابس حيث بلغ عددىم  والاتصال
%، تليها التجميل وىواتف لزمولة وملحقاتها حيث قدر 41.2بنسبة تعدت النصف وبلغت برديدا 

%، وفي الأخنً لصد أن ىناك منتجات أخرى 80.0مبحوثنٌ أي بنسبة  82الدهتمنٌ لكل منها ب 
 %.82.2أي بنسبة  1اىتمام الدبحوثنٌ وعددىم تثنً 

من خلال ملاحظتنا للنسبة الدرفقة لصد أن أغلب أفراد العينة يهتمون بالإعلانات الخاصة بالدلابس 
وىذا راجع إلى أن ىذه الشريحة من الدتجمع تهتم بالدظهر الخارجي والمحافظة على الأناقة، إضافة إلى كون 

لى مواقع التواصل الاجتماعي مرتبطة بالدلابس، ولصد بعض أفراد العينة قد أغلب الإعلانات الدوجودة ع
 اختاروا منتجات أخرى مثل: السيارات، والعملات الصعبة، الدنتجات الغذائية، الأدوات الكهرومنزلية...

على مواقع  يتابعها طلبة قسم الإعلام والاتصالالصفحات التي  يبين :(10الجدول رقم )
 التواصل الاجتماعي.

 من مجموع المبحوثين النسبة من مجموع المبحوثين التكرار إسم الصفحات
 00400 04 واد كنيس جيجل

 04 00 بزار القناعة

Boutique nossa 04 03 

 00400 03 جنى للملابس النسائية

 0 0 أخرى تذكر
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طلبة قسم الإعلام ( والذي يدثل الصفحات التي يتابعها 84نلاحظ من خلال الجدول رقم )
مبحوث  04أن صفحة واد كنيس حيث بلغ عدد معجبيها والاتصال على مواقع التواصل الاجتماعي، 

أي بنسبة  08، تليها صفحة بزافر القناعة حيث قدر معجبيها من العينة ب%00.00أي بنسبة 
، وتليها %02أي بنسبة  84في الدرتبة الثالثة بتكرار   boutique nossaلصد صفحة، بينما 01%

 وأخنًامبحوث،  82حيث أن عدد متتبعيها من الدبحوثنٌ  %80.00جنى للملابس النسائية بنسبة 
 .%5أي بنسبة  0صفحات اخرى متنوعة وقدر عددىم ب  الصد من اختارو 

ودة نستنتج بأن أغلب الصفحات ىي صفحات من خلال ملاحظتنا للنسب والصفحات الدوج
لسصصة بالولاية التي تم اختيار العينة منها ألا وىي ولاية جيجل ونلاحظ بأنو أغلبها صفحات نسائية 

( ، ونلاحظ أن ىنالك بعض 0وىذا مرتبط بنسبة الإناث التي قدرت ب  حسب الجدول رقم )
شرق وأحذية وحقائب نسائية، سوق الدرأة الجزائرية، خيارات ثانية مثل عبايات المبحوثي العينة اختاروا 
boutiqhe nossa ،anil ،sephora cosmetique  والدلاحظ أيضا أن ىذه الصفحات كلها ،

تابعة لمحلات في ولاية جيجل وبست فتح صفحات على مواقع التواصل الاجتماعي بعد ما قفلت 
 لزلاتهم نتيجة الحجر الصحي الذي فرضتو جائحة كورونا على العالم جميعا.

طلبة لشراء لدى يقيس إذا ما كانت مواقع التواصل الاجتماعي تخلق رغبة ا :(10الجدول رقم )
 .قسم الإعلام والاتصال

 النسبة% التكرار المتغيرات
 4045 04 نعم

 0040 03 لا

 033 54 المجموع

 
لاجتماعي بزلق رغبة الشراء ( الذي يقيس ما إذا كانت مواقع التواصل ا80من خلال الجدول رقم )

تبنٌ أن مواقع التواصل الاجتماعي بزلق رغبة الشراء لدى أغلب قسم الإعلام والاتصال طلبة لدى 
%، في حنٌ بلغ عدد 10.2مبحوث أي بنسبة كبنًة بلغت برديدا  04الدبحوثنٌ حيث بلغ عددىم 

 %.80.0مبحوثنٌ أي بنسبة  82أفراد العينة التي لا بزلق ىذه الدواقع رغبة الشراء لديهم ب 
عم وىذا راجع إلى كثرة الإعلانات على مواقع التواصل ونلاحظ أن أغلب الإجابات كانت بن

 الاجتماعي وطريقة عرضها التي بذذب الدتابعنٌ وتثنً لديهم رغبة في اقتناء الدنتجات.
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يتأثرون بالمنتجات التي يتم  طلبة قسم الإعلام والاتصاليقيس إذا ما كان  : (12الجدول رقم )
 عينها عبر مواقع التواصل الاجتماالإعلان ع

 النسبة% التكرار المتغيرات
 5040 44 نعم

 0045 03 لا

 033 54 المجموع

 
يتأثرون  طلبة قسم الإعلام والاتصالكان   ( الذي يقيس إذا ما82من خلال الجدول رقم )

يتأثرون  بالدنتجات التي يتم الإعلان عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي نلاحظ أن أغلب الدبحوثنٌ
مبحوث لا  02%، ولصد 20.0أي بنسبة تقدر ب  44بالدنتجات التي الإعلان عنها بلغ عددىم 

 %.00.2يتأثر بالدنتجات الدعلن عنها عبر ىذه الدواقع وذلك بنسبة 
التي تم توزيع فيها  ونلاحظ ان أغلب الطلبة يتأثرون بهذه الدنتجات ويدكن ربط ىذا بالفترة

منت مع الحجر الصحي وقفل المحلات لشا أدى بهم إلى التأثر بكل ما يتم الإعلان التي تزاالاستمارة و 
عنو كون لا يوجد لديهم بديل آخر للتسوق إضافة إلى الإغراء الذي يرافق الإعلانات من بزفيضات 

 وعروض استثنائية.
ا عبر بالمنتجات المعلن عنه طلبة قسم الإعلام والاتصاليقيس سبب تأثر  :(11الجدول رقم )

 مواقع التواصل الاجتماعي
 النسبة% التكرار المتغيرات

 00430 00 الإعلان يزود بدعلومات أكثر

 40400 00 طريقة عرض الدنتج

 3 3 أخرى تذكر

 033 44 المجموع

 
بالدنتجات  قسم الإعلام والاتصال طلبة( الذي يقيس سبب تأثر 81ل رقم )من خلال الجدو 

الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي يتضح أن معظم أفراد العينة ينجذبون إلى طريقة عرض الدنتج 
، في حنٌ يرجع سبب تأثر البعض الآخر ألأى أن الإعلان  %40.00أي بنسبة 08وقدر عددىم ب
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يتم ذكر أي  ، في حنٌ لم%50.20مفرد أي بنسبة  05الذي يزود بدعلومات أكثر وبلغ عددىم 
 أسباب أخرى لتأثرىم بالدنتجات الدعلن عنها.

ونفسر كون السبب في تأثر الطلبة راجع إلى طريقة عرض الدنتج إلى اىتمام ىذه الفئة بالشكل 
 والإغراء الدرافق للإعلانات أكثر للمحتوى والسعر والدكونات والفعالية وتصديقهم لدا جاء في العرض.

بالمنتجات المعلن عنها  طلبة قسم الإعلام والاتصالبب عدم تأثر يقيس س :(10الجدول رقم )
 عبر مواقع التواصل الاجتماعي.

 النسبة% التكرار المتغيرات
 03 0 عدم انتباىي للإعلانات

 03 4 الدعلومات التي تصاحب الإعلان مبالغ فيها

 04 5 عدم اقتناعي بجودة الدنتجات الدعلن عنها

 4 0 أخرى تذكر

 033 03 المجموع

 
بالدنتجات قسم الإعلام والاتصال طلبة ( الذي يقيس سبب عدم تأثر 85م )من خلال الجدول رق

الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي نلاحظ أن سبب عدم تأثر أفراد العينة بالدنتجات الدعلن عنها 
أي بنسبة  1الإعلان ويبلغ عددىم  عبر ىذه الدواقع يرجع إلى  الدعلومات الدبالغ فيها التي تصاحب

، في حنٌ يرجع عدم تأثر البعض إلى عدم اقتناعهم بجودة الدنتجات الدعلن عنها عبر ىذه الدواقع 52%
، في حنٌ البعض الآخر يرجع عدم تأثره إلى عدم انتباىو %04أي بنسبة  2وقدر عددىم ب

مبحوث واحد أنو ىنالك أسباب أخرى ، في حنٌ قال %02أي بنسبة  5للإعلانات وعدد الدبحوثنٌ 
 .%4لعدم تأثره بالدنتجات الدعلن عنها عبر ىذه الدوقع وقدرت نسبتو ب

ونفسر سبب عم تأثر الطلبة بالدنتجات إلى كون الدعلومات الدصاحبة للإعلان مبالغ فيها وىذا 
التامة في مصداقية الدعلومات الواردة في الاعلان والدبالغة في ذكر الحقائق  راجع لعدم ثقة الدبحوثنٌ

 الدتعلقة بالسلعة من لشيزات وخصائص، في لزاولة منهم جذب انتباه الطلبة.
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قرار الشراء للمنتجات  طلبة قسم الإعلام والاتصاليقيس سبب اتخاذ  :(02الجدول رقم )
 المعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي.

 النسبة% التكرار المتغيرات
 4445 00 اقتناعك بالسلعة

 0540 00 تلبية لرغباتك واشباعها

 4 0 نصيحة من أصدقائك

 0 0 بعد استشارة أسرتك

 033 54 المجموع

 
قرار الشراء قسم الإعلام والاتصال طلبة ( الذي يقيس سبب ابزاذ 02رقم ) من خلال الجدول

للمنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي يتضح أن أغلب الدبحوثنٌ يتخذون قرار الشراء 
%، في حنٌ البعض يرجع 41.2مبحوث أي بنسبة  55لاقتناعهم بجودة السلعة وقدر عددىم ب 

%، وىناك 05.0أي بنسبة 00حيث بلغ عددىم  سبب ابزاذىم لقرار الشراء تلبية لرغباتهم وإشباعها
%، وتليها استشارة 1أي بنسبة  0البعض الآخر الذي يرجع السبب إلى نصيحة الأصدقاء وعددىم 

 %.5أي بنسبة  0الأسرة وعددىم 
أن أغلب الطلبة يقتنون السلع بعد اقتناعهم بها وىذا راجع إلى أن لرتمع الدراسة مرتبط  ونلاحظ

 بفئة مثقفة وبالتالي لن تقتني شيء إلا بعد أن تقتنع بو وتتأكد من رغبتها التامة فيو.
صفحات طلبة قسم الإعلام والاتصال ليقيس الدافع وراء متابعة  :(01الجدول رقم )

 .الاجتماعيالتسويق عبر مواقع التواصل 
 النسبة% التكرار المتغيرات

 0040 00 التعرف على جديد السوق

 0445 00 اقتناء السلع

 03 04 بسضية الوقت

 033 50 المجموع

 
طلبة قسم الإعلام والاتصال ( الذي يقيس الدافع وراء متابعة 08من خلال الجدول رقم )

صفحات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي نلاحظ أن معظم الدبحوثنٌ يرجعون الدافع وراء ل
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%، 08.0مبحوث أي بنسبة  50متابعة صفحات التسويق إلى التعرف على جديد السوق وعددىم 
%، والبعض الآخر يرجعو إلى 02أي بنسبة  84في حنٌ يرجعو البعض إلى بسضية الوقت وعددىم 

 %.81.2مبحوث أي بنسبة  85ء السلع وعددىم دافع اقتنا
ونلاحظ أن أغلب أفراد العينة قالوا بأن الدافع وراء تتبعهم لصفحات التسويق عبر مواقع التواصل 
الاجتماعي التعرف على جديد السوق وذلك راجع فضول الطالب في اقتناء منتج جديد وبذريبو من 

عي للحصول على أحدث وأحسن الدنتجات الدبتكرة التي أجل معرفة منافعو ولشيزات وخصائصو وكذا الس
 برقق إشباع لرغبة الطالب.

المحور الثالث: يقيس أثُر مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للطلبة  -1-0
 الجامعيين الجزائريين.

الحسابية والانحرافات المعيارية لفقرات الأداة المتعلقة  يمثل المتوسطات (00الجدول رقم)
 بمجال تأثير مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للطلبة الجامعيين الجزائريين.

المتوسط  العبارات
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 المستوى

 مرتفعة 04305 0400 8
 مرتفعة 34435 0400 0
 مرتفعة 34533 0403 0
 متوسطة 34504 0400 5
 متوسطة 04344 0450 4
 مرتفعة 34504 0445 0
 مرتفعة 34554 0440 2

 متوسطة 3445540 040400 الكلية
 

( الذي يدثل الدتوسطات الحسابية والالضرافات الدعيارية لفقرات الأداة الدتعلقة بدجال 00من الجدول رقم )
 الشرائي للطلبة الجامعينٌ الجزائرينٌ نلاحظ:أثر مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك 

  أن الدتوسط الحسابي للعبارة الأولى "أبحث عن السلع التي أحتاجها عبر مواقع التواصل الاجتماعي" قد
وبأهميتو نسبية مرتفعة لشا يدل على أن متوسطات درجة  2.410والضراف معياري قدره  0.08بلغ 

لية موافق وبالتالي ىناك موافقة تامة من قبل أفراد عينة الدراسة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خ
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على ىذه العبارة و ىذا ما يؤكد على أنهم يبحثون عن السلع التي يحتاجونها عبر مواقع التواصل 
 الاجتماعي.

 الدتوسط الحسابي للعبارة الثانية " أىتم بالدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي" قد  أن
وبأهمية نسبية مرتفعة لشا يدل على أن متوسطات درجة  2.125والضراف معياري قدره  0.55بلغ

راد عينة الدراسة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية موافق وبالتالي ىناك موافقة تامة من قبل أف
على ىذه العبارة و ىذا ما يؤكد على أنهم يهتمون بالدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل 

 الاجتماعي.
  أن الدتوسط الحسابي للعبارة الثالثة "أرى أن الدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي

، وبأهمية نسبية مرتفعة لشا  2.522معياري قدره  من الدرجة والضراف 0.52تلفت انتباىي" قد بلغ 
يدل أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية موافق وبالتالي ىناك موافقة تامة من 
قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة وىذا ما يؤكد على أن الدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل 

 اه الدبحوثنٌ.الاجتماعي تلفت انتب
  أن الدتوسط الحسابي للعبارة الرابعة " توفر لي مواقع التواصل الاجتماعي معلومات عن الأسعار

وبأهمية نسبية متوسطة،  2.501من الدرجة والضراف معياري قدره  0.00الحقيقية للمنتجات" قد بلغ 
موافق وبالتالي ىناك موافقة  لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية

من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة و ىذا ما يؤكد على أن مواقع التواصل الاجتماعي توفر 
 الأسعار الحقيقية للمنتجات.

  ًأن الدتوسط الحسابي للعبارة الخامسة "توفر لي مواقع التواصل الاجتماعي معلومات صحيحة غن
وبأهمية نسبية متوسطة  8.244من الدرجة والضراف معياري قدره  0.58لغ مضللة عن الدنتجات" قد ب

لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية لزايد وبالتالي ىناك من 
 يوافق على ىذه العبارة.

 ت استخدام أن الدتوسط الحسابي للعبارة السادسة " توفر لي مواقع التواصل الاجتماعي طرق ولرالا
وبأهمية نسبية  2.551من الدرجة والضراف معياري قدره  0.45الدنتجات إضافة إلى الدنتج" قد بلغ 

مرتفعة، لشا يدل أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية موافق وبالتالي ىناك 
ن مواقع التواصل الاجتماعي موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة وىذا ما يؤكد على أ
 تهتم بهذه النقطة وتفر طرق ولرالات استخدام الدنتجات إضافة إلى الدنتج.
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  أن الدتوسط الحسابي للعبارة السابعة " توفر لي مواقع التواصل الاجتماعي كافة الدعلومات اللازمة
وبأهمية  2.521اري قدره من الدرجة والضراف معي 0.40والدتعلقة بالدنتجات التي أبحث عنها" قد بلغ 

نسبية مرتفعة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية موافق و بالتالي 
ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة و ىذا ما يؤكد على أن مواقع التواصل 

 نتجات الدعلن عنها.الاجتماعي توفر كل الدعلومات اللازمة والدتعلقة بالد
يقيس مدى مساهمة مواقع التواصل الاجتماعي في اتخاذ القرارات   المحور الرابع: -1-0

 الشرائية للطلبة الجامعيين الجزائريين.
المتوسطات الحسابية والانحرافات لفقرات الأداة المتعلقة بمدى  يمثل :(00) الجدول رقم

 مساهمة مواقع التواصل الاجتماعي في اتخاذ القرارات الشرائية للطلبة الجامعيين الجزائريين.
الانحراف  المتوسط الحسابي 

 المعياري
 المستوى

 مرتفعة 34400 0400 1
 مرتفعة 34534 0405 5

 متوسطة 34505 0405 82
 متوسطة 04000 0400 88
 متوسطة 04033 0434 80
 مرتفعة 04304 0440 80
 مرتفعة 34530 0440 85
 مرتفعة 34503 0403 84
 مرتفعة 04300 0400 80
 مرتفعة 04045 0400 82

 متوسطة 3450000 040550 الكلية
 

( الذي يدثل الدتوسطات الحسابية والالضرافات لفقرات الأداة الدتعلقة بددى مساهمة 00الجدول ) من
 مواقع التواصل الاجتماعي في ابزاذ القرارات الشرائية للطلبة الجامعينٌ الجزائرينٌ نلاحظ:

 ي تساعد في أن الدتوسط الحسابي للعبارة الثامنة "الدعلومات الدتوفرة على مواقع التواصل الاجتماع
وبأهمية  2.105من الدرجة والضرافا معياريا قدره  0.58التعرف على البديل الأفضل للشراء" قد بلغ 
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نسبة مرتفعة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية موافق وبالتالي  
ىذا ما يؤكد أن الدعلومات التي توفرىا ىناك موافقة تامة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة و 

 مواقع التواصل الاجتماعي تساعد أفراد العينة على التعرف على البديل الأفضل للشراء.
  أن الدتوسط الحسابي للعبارة التاسعة "توفر لي صفحات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي

من الدرجة والضرافا معياريا قدره  0.52 الدعلومات التي تساعدني على ابزاذ قرارا الشراء" قد بلغ
وبأهمية نسبية مرتفعة، لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في  2.524

خلية موافق وبالتالي ىناك موافقة تامة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة وىذا ما يؤكد على أن 
ل الاجتماعي توفر لي معلومات عن منتجات تساعد أفراد العينة صفحات التسويق عبر مواقع التواص

 على ابزاذ قرار الشراء.
  أن الدتوسط الحسابي للعبارة العاشرة " يسهم لزتوى صفحات التسويق عبر مواقع التواصل

 2.505درجة والضرافا معياريا قدره  0.02الاجتماعي في زيادة اقتناعي بابزاذ قرار الشراء" قد بلغ 
ية نسبية متوسطة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية موافق بأهم

وبالتالي ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة وىذا ما يؤكد على أن لزتوى صفحات 
لاقتناع بجودة الدنتجات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي يساىم و يساعد الطلبة الجزائرينٌ على ا

 وابزاذ قرار الشراء.
  أن الدتوسط الحسابي للعبارة الحادية عشر " أفضل شراء الدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل

 8.800من الدرجة والضراف معياري  0.88الاجتماعي أكثر من الدنتجات غنً الدعلن عنها" وقد بلغ 
متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصره في خلية موافق  وبأهمية نسبية متوسطة لشا يدل على أن

وبالتالي ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة وىذا ما يؤكد على أن الطلبة الجزائرينٌ 
 يفضلون شراء الدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي.

  عشر "خبراتي عند الشراء تقتصر على منتجات الدلحات التي لذا أن الدتوسط الحسابي للعبارة الثانية
 8.822من الدرجة والضراف معياري قدره  0.21لزتوى على مواقع التواصل الاجتماعي" قد بلغ 

وبأهمية نسبية متوسطة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية موافق 
قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة وىذا ما يؤكد على أن خيارات الطلبة  وبالتالي ىناك موافقة من

 الجزائرينٌ عند الشراء تقتصر على منتجات المحلات التي لذا لزتوى على مواقع التواصل الاجتماعي.
  أن الدتوسط الحسابي للعبارة الثالث عشر "يساعدني بث فيديوىات مباشرة للمنتجات عبر مواقع

 8.281من الدرجة والضراف معياري قدره  0.48ل الاجتماعي على ابزاذ قرار الشراء" قد بلغ التواص
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وبأهمية نسبية مرتفعة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية موافق 
أن الفيديوىات  وبالتالي ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة و ىذا ما يؤكد على

التي تبث عبر مواقع التواصل الاجتماعي تزود الطلبة الجزائرينٌ بدعلومات تزيد من اقتناعهم على ابزاذ 
 قرار الشراء.

  أن الدتوسط الحسابي للعبارة الرابع عشر " يساعدني برديد أسعار الدنتجات التي تسوق عبر مواقع
من الدرجة والضراف معياري  0.40الشراء" قد بلغ  التواصل الاجتماعي بشكل واضح على ابزاذ قرارا

وبأهمية نسبية مرتفعة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة  2.525قدره 
في خلية موافق، وبالتالي ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة و ىذا ما يؤكد على 

ت الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي يساعد الطلبة الجزائرينٌ على أن برديد الأسعار للمنتجا
 ابزاذ قرار الشراء.

  أن الدتوسط الحسابي للعبارة الخامس عشر "تساعدني آراء وتعليقات الدتابعنٌ لصفحات التسويق عبر
معياري قدره من الدرجة والضراف  0.02مواقع التواصل الاجتماعي على ابزاذ قرار الشراء" قد بلغ 

وبأهمية نسبية مرتفعة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في  2.502
خلية موافق وبالتالي ىناك موافق من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة وىذا ما يؤكد على أن كل 

قع التواصل الاجتماعي تساعد وتزيد من أراء وتعليقات التي يقوم بها الدتابعنٌ لصفحات التسويق عبر موا
 اقتناع الطلبة الجزائرينٌ على ابزاذ قرار الشراء.

  أن الدتوسط الحسابي للعبارة السادس عشر " تساعدني آراء الأصدقاء والأقارب على ابزاذ قرار الشراء
ري قدره درجة والضراف معيا 0.55للمنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي" قد بلغ 

وبأهمية نسبية مرتفعة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في  8.250
خلية موافق وبالتالي ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة وىذا ما يؤكد على أن جل 

لشراء للمنتج الدعلن عنو عبر مواقع آراء الأصدقاء والأقارب تساعد الطلبة الجزائرينٌ على ابزاذ قرار ا
 التواصل الاجتماعي.

  أن الدتوسط الحسابي للعبارة السابع عشر "قمت بعملية شراء أحد الدنتجات بعد تأثري بدحتوى
 8.812معياري قدره  درجة والضراف 0.50الصفحات عبر مواقع التواصل الاجتماعي" قد بلغ 

وبأهمية نسبية مرتفعة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية موافق 
وبالتالي ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة وىذا ما يؤكد  أن الطلبة الجزائرينٌ 
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واصل الاجتماعي وىذا التأثر يساعدىم في ابزاذ قرار يتأثرون بدحتوى الصفحات التسويقية عبر مواقع الت
 الشراء للمنتجات.

  
: يقيس سلوك ما بعد الشراء لطلبة قسم الإعلام والاتصال بجامعة المحور الخامس-1-0

 جيجل.
يمثل المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لفقرات الأداة المتعلقة  :(00) الجدول رقم

 شراء لطلبة قسم الإعلام والاتصال بجامعة جيجل.بقياس سلوك ما بعد ال
المتوسط  

 المستوى الانحراف المعياري الحسابي

 متوسطة 04003 0400 81
 متوسطة 04030 0400 85
 متوسطة 04305 0400 02
 متوسطة 04000 0400 08
 مرتفعة 04340 0403 00
 متوسطة 04005 0400 00

 متوسطة 3440404 040054 الكلية
 

( الذي يدثل الدتوسطات الحسابية والالضرافات الدعيارية لفقرات الأداة الدتعلقة بقياس 05الجدول رقم )من 

 بعد الشراء لطلبة قسم الإعلام والاتصال بجامعة جيجل نلاحظ: سلوك ما

  أن الدتوسط الحسابي للعبارة الثامن عشر "الدنتج الذي اشتريتو من مواقع التواصل الاجتماعي موافق

وبأهمية نسبية  8.882من الدرجة والضراف معياري قدره  00؟0الإعلان الذي رأيتو" قد بلغ مع 

متوسطة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية موافق و بالتالي 

و عبر مواقع ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة لشا يدل على أن الدنتج الدعلن عن
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التواصل الاجتماعي يتوافق مع توقعات الطلبة الجامعينٌ الجزائرينٌ ومع الاعلان والدعلومات التي 

 تصاحب الدنتج.

  أن الدتوسط الحسابي للعبارة التاسع عشر "غالبا ما تتوافق الدنتجات التي أشتريها مع الدواصفات

والضراف معياري  0.05ل الاجتماعي" قد بلغ الدذكورة في الصفحات الدعلنة عنها عبر مواقع التواص

وبأهمية نسبية متوسطة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة  8.828قدره 

في خلية موافق وبالتالي ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة لشا يدل على أن لستلف 

الجامعينٌ الجزائرينٌ تكون بنفس الدواصفات الدذكورة والدصاحبة للمنتج  الدنتجات التي يشتريها الطلبة

 الدعلن عنو عبر مواقع التواصل الاجتماعي.

  ان الدتوسط الحسابي للعبارة العشرين "أقوم بنشر تعليقات حول بذربتي الايجابية على الدنتجات الدعلن

وبأهمية  8.252جة والضراف معياري قدره من الدر  0.88عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي" قد بلغ 

نسبية متوسطة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية موافق 

وبالتالي ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة لشا يدل على أن الطلبة الجامعينٌ 

التجربة الايجابية مع الدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الجزائرينٌ يقومون بنشر تعليقات ومشاركة 

 الاجتماعي.

  أن الدتوسط الحسابي للعبارة الواحد والعشرين "أقوم بنشر تعليقات حول بذربتي السلبية مع الدنتجات

 8.805من الدرجة والضراف معياري قدره  0.88الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي" قد بلغ 

همية نسبية متوسطة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة منحصرة في خلية موافق وبأ

وبالتالي ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة لشا يدل على أن الطلبة الجامعينٌ 
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نها عبر مواقع التواصل الجزائرينٌ يقومون بدشاركة تعليقات حول التجربة السلبية للمنتجات الدعلن ع

 الاجتماعي.

  أن الدتوسط الحسابي للعبارة الثاني والعشرين "أقوم بدشاركة لصاح بذربتي الشرائية للمنتجات الدعلن عنها

من الدرجة والضراف معياري قدره  0.52عبر مواقع التواصل الاجتماعي على الأصدقاء" قد بلغ 

في  منحصرةن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة وبأهمية نسبية مرتفعة لشا يدل على أ 8.240

خلية موافق وبالتالي ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة لشا يدل على أن الطلبة 

الجامعينٌ الجزائرينٌ يشاركون لصاح بذربتهم الشرائية مع الأصدقاء للمنتجات الدعلن عنها عبر مواقع 

 التواصل الاجتماعي.

  أن الدتوسط الحسابي للعبارة الثالث والعشرين " أقوم بدشاركة بذربتي الشرائية للمنتجات الدعلن عنها

من الدرجة والضراف معياري قدره  0.00عبر مواقع التواصل الاجتماعي مع أصدقائي" قد بلغ 

منحصرة في وبأهمية نسبية متوسطة لشا يدل على أن متوسطات درجة الاستجابة لذذه العبارة  8.805

خلية موافق وبالتالي ىناك موافقة من قبل أفراد عينة الدراسة على ىذه العبارة لشا يدل على أن الطلبة 

الجامعينٌ يشاركون فشل بذربتهم الشرائية مع الأصدقاء للمنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل 

 الاجتماعي.
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 خلاصة:
 بيانات الاستبيان و بعدىا قمنا بتحليلها على حسب النسب الدقدمة.باستعراض  قمنا في ىذا الفصل



 

  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 مناقشــة النتـائـج



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 أولا: مناقشة النتائج على ضوء الفرضيات.

 ثانيا: مناقشة النتائج على ضوء الدراسات السابقة.

 ثالثا: نتائج الدراسة.
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 مناقشة النتائج:
 مناقشة النتائج على ضوء الفرضيات: -1

 جمع وتبويب البيانات وبرليلها خلصنا بالدراسة الديدانية إلى النتائج التالية. بعد 
 عرض نتائج الفرضية الأولى: -1-1
 
 
 

 للتأكد من مدى صحة ىذه الفرضية من عدمها لضاول استعراض نتائج الاستمارة.
لدواقع التواصل الاجتماعي  فح الطلبة الجامعينٌ الجزائرينٌيوضح فترات تص( الذي 10الجدول رقم ) *

بينما الذين يتصفحونها  00.2يبنٌ أن أغلب الدبحوثنٌ يتصفحون ىذه الدواقع طوال الوقت بنسبة 
 فقط. 82.2مساءا بلغت نسبتهم 

ب أفراد العينة أكدوا حيث أن أغل" لم تتحقق" ونستنتج من خلال النتائج الدسبقة أن الفرضية الأولى 
 على أنها لا توجد فترة معينة يستخدمون فيها ىذه الدواقع بل يستخدمونها طوال الوقت.

 عرض نتائج الفرضية الثانية:  -1-0
 
 
 

 للتأكد من مدى صحة ىذه الفرضية من عدمها لضاول استعراض نتائج الاستمارة.
( يقيس الدافع وراء متابعة صفحات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي، يبنٌ أن 21الجدول ) *

 .08.0التعرف على جديد السوق قد بلغ أكبر نسبة وىي 
حيث أن أغلب أفراد العينة " محققة " نستنتج من خلال النتائج الدسبقة أن الفرضية الثانية  

 .أكدوا على  أن الدافع الحقيقي وراء استخدامهم لذذه الدوقع ىو الاطلاع على جديد السوق
  

 يستخدم الطلبة الجامعيين مواقع التواصل الاجتماعي مساءا

يستخدم الطلبة الجامعيين الجزائريين مواقع التواصل الاجتماعي من 
 أجل الاطلاع على جديد السوق
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 عرض نتائج الفرضية الثالثة:  -1-0
 
 
 

 للتأكد من مدى صحة ىذه الفرضية من عدمها لضاول استعراض نتائج الاستمارة.
( الذي يدثل الدتوسطات الحسابية والالضرافات لفقرات الأداة الدتعلقة بدجال تأثنً 22الجدول رقم ) *

للطلبة الجامعينٌ الجزائرينٌ ، والذي يبنٌ أن أفراد العينة  مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي
بالضراف معياري  0.0405عموما يديلون إلى الدوافقة على عبارات المحور، حيث بلغ متوسطو الحسابي 

، كما نلاحظ أن مستوى إجابات أفراد عينة البحث وفقا لدقياس الدراسة تتجو لضو 2.45515قدره 
 د إيجابي.موافق لشا يعني أن البع

حيث أن أفراد العينة يوافقون على أن  "محققة"نستنتج من خلال النتائج الدسبقة أن الفرضية الثالثة 
 لدواقع التواصل الاجتماعي أثر كبنً على السلوك الشرائي للطلبة الجامعينٌ الجزائرينٌ.

 عرض نتائج الفرضية الرابعة: -1-0
 
 
 

 للتأكد من مدى صحة الفرضية من عدمها لضاول استعراض نتائج الاستمارة.
( الذي يدثل الدتوسطات الحسابية والالضرافات الدعيارية لفقرات الأداة الدتعلقة بددى 23الجدول رقم ) *

مساهمة مواقع التواصل الاجتماعي في ابزاذ القرارات الشرائية للطلبة الجامعينٌ الجزائرينٌ، والذي يبنٌ لنا 
حيث بلغ متوسطو أن اغلب الدتوسطات الحسابية لجميع عبارات المحور كانت منحصرة في خلية موافق 

 لشا يعني أن البعد إيجابي. 2.28000في حنٌ بلغ الضرافو الدعياري  0.0520الحسابي 
نستنتج من خلال النتائج الدسبقة أن الفرضية الرابعة برقق ، حيث أن أفراد العينة يوافقون على 

 الجزائرينٌ بشكر كبنً.أن مواقع التواصل الاجتماعي تساىم في ابزاذ قرار الشراء لدى الطلبة الجامعينٌ 

لطلبة قسم الإعلام  تأثر مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي
 والاتصال بجامعة جيجل بشكل قوي

الشرائية للطلبة الجامعيين بشكل كبيرتساهم مواقع التواصل في اتخاذ القرارات   
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 عرض نتائج الفرضية الخامسة:  -1-0
 
 

 للتأكد من مدى صحة الفرضية من عدمها لضاول استعراض نتائج الاستمارة.
بسلوك ( الذي يدثل الدتوسطات الحسابية والالضرافات الدعيارية لفقرات الأداة الدتعلقة 05الجدول رقم ) *

، والذي يبنٌ لنا أن اغلب الدتوسطات ما بعد الشراء لدى طلبة قسم الإعلام والاتصال بجامعة جيجل
في  0.0821الحسابية لجميع عبارات المحور كانت منحصرة في خلية موافق حيث بلغ متوسطو الحسابي 

 لشا يعني أن البعد إيجابي. 2.10104حنٌ بلغ الضرافو الدعياري 
نستنتج من خلال النتائج الدسبقة أن الفرضية الخامسة لزققة، حيث أن طلبة قسم الإعلام والاتصال  

 بعد عملية الشراءييتحلون بسلوك تفاعلي إيجابي مع صفحات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي 
 ئج على ضوء الدراسات السابقة:مناقشة النتا -0

توصلت دراستنا )العنوان( الى جملة من  .تم التوصل اليو في دراستنا و بعض الدراسات السابقة
 النتائج منها ما يتوافق مع نتائج الدراسة السابقة ومنها ما لا يتوافق

شفت دراستنا على وجود تأثنً عالي لدواقع التواصل الاجتماعي في تغينً وتوجيو سلوك الطلبة ك
للمنتجات الدعلن عنها عبر ىذه الدواقع وابزاذىم لقرار الشراء وىذا الأخنً تساىم فيو مواقع التواصل 

الثقافية وعلاقتها الاجتماعي وىذا ما تؤكده دراسة "لونيس علي"  الدعنونة ب:  العوامل الاجتماعية و 
لذي وقف على معرفة العوامل الدتحكمة في سلوك الدستهلك ، بتغينً ابذاه سلوك الدستهلك الجزائري

" و "ياسمنٌ الكلاني " الدعنونة ب:  اثر ء، كما توصلت دراسة "ظاىر القرشيالجزائري وقرارات الشرا
ستهلك في مدينة عمان" إلى أن مواقع شبكة التواصل الاجتماعي على عملية ابزاد القرار الشرائي للم

التواصل الاجتماعي تساىم وتأثر بشكل كبنً وعالي على عملية ابزاذ القرار الشرائي ، وىذا ما لصده في 
دراسة "مضاء فيصل لزمد الياسنٌ " الدعنونة ب " أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك 

لكترونية " حول ما تلعبو مواقع التواصل الاجتماعي من تأثنً على الشرائي من خلال الكلمة الدنطوقة الإ
السلوك الشرائي للأفراد، ولصد في دراسة "بيان ىشام عيسى ياسنٌ " الدعنونة ب: الترويج باستخدام 

 يتحلى طالب قسم الإعلام والاتصال بسلوك تفاعلي إيجابي بعد عملية الشراء
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دراسة قطاع  -الشبكات الاجتماعية وأثره على سلوك الدستهلك الشرائي في لزافظة الخليل 
تكس" أن أداة مواقع التواصل الاجتماعي أداة ترويجية للمنتجات وأداة مستحضرات التجميل الكوزم

 .ذات تأثنً على سلوك الدستهلك الشرائي
 نتائج الدراسة: -0

توصلت ىذه الدراسة التي بسحورت حول موضوع: " تأثنً مواقع التواصل الاجتماعي على 
دراسة ميدانية على عينة من طلبة قسم الإعلام والاتصال –للطلبة الجامعينٌ الجزائرينٌ  السلوك الشرائي
 " إلى:-بجامعة جيجل

 5أن الطلبة الدستخدمنٌ لدواقع التواصل الاجتماعي حدد استخدامهم بشكل يومي وأكثر من  -
ينٌ الجزائرينٌ ساعات حسب الوقت الدفضل لديهم و ىذا ما ساىم في عملية متابعة الطلبة الجامع

 لدختلف الدنتجات التسويقية الدعلن عنها عبر ىذه الدواقع.
أن الاختلاف والتنوع في الدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي جعل الطلبة في تفاعل  -

 وبحث عن كل ما ىو جديد كما ساىم في توجيو السلوك الشرائي للطلبة و التأثنً عليهم.
الدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي تثنً رغبة الطلبة الجامعينٌ في اقتناء ىذه  أن -

 الدنتجات حيث أن ىنالك فئة كمعتبرة من الدبحوثنٌ قاموا بعملية الشراء.
أن الطلبة الجامعينٌ يتأثرون بالدنتجات التي يتم الإعلان عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي ىذا ما  _
ثر ويخلق رغبة الشراء لدى الطلبة لشا يساىم في ابزاذ القرارات الشرائية لطلبة قسم الإعلام والاتصال يؤ 

 بجامعة جيجل.
أن الدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي تأثر على السلوك الشرائي لطلبة قسم  _

 الإعلام والاتصال في لستلف مراحل عملية الاستهلاك. 
  الإعلام والاتصال بجامعة جيجل يتحلون بسلوك تفاعلي إيجابي بعد عملية الشراء. أن طلبة قسم _
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 :خاتمة

في ختام ىذه الدراسة خلصت الباحثتان إلى أن كل بحث ميداني ينطلق من انشغال أو إشكال 
يحتاج إلى الإجابة عنو، حيث انطلقت الباحثتان في دراستهما ىذه من انشغال أو تساؤل رئيسي تحاولان 

جتماعي على السلوك الشرائي للطلبة الجامعيين من خلالو الوصول أو الكشف عن "تأثير مواقع التواصل الا
الجزائريين"، وانطلقت الباحثتان من خمس فرضيات تم اختبارىا ميدانيا بقسم الإعلام والاتصال بجامعة 
جيجل فكانت نتائج ىذه الفرضيات لزققة بنسب إيجابية، وقد دعمت الدراسة بجاني نظري تم التطرق فيو 

 ذا السلوك الشرائي وقرار الشراء.لدواقع التواصل الاجتماعي وك

ولقد تبين لنا أن ىذا الدوضوع شديد الأهمية وينبغي أن تبذل فيو الجهود الدمكنة جميعها، حيث 
تشكل مواقع التواصل الاجتماعي نقلة كبيرة لدى الطلبة ووسيلة قوية في التأثير على سلوكياتهم الشرائية، 

التي أصبحت توفر كل ما يبحثون عنو من منتجات وما لا يبحثون وىذا راجع إلى ما تدتاز بو ىذه الدواقع 
عنو أيضا، كما أن مواقع التواصل الاجتماعي تؤثر حقا وبشكل كبير على السلوكيات الشرائية للطلبة 

 الجامعيين الجزائريين.

ثقيف فمواقع التواصل الاجتماعي أصبحت تدثل الحيز الدكاني للتعارف وإنشاء الصداقات والتعلم والت
والتسلية وكذلك حرية التعبير والإبداع الفكري، كما يمكن اعتبارىا لستبر لتسويق لستلف الدنتوجات والإعلان 
عنها، وقد تدكنت ىذه الدواقع من بلوغ كل الفئات العمرية على اختلافها من صغار وكبار خاصة الفئة 

وثروتها التي لا تقدر بثمن لذلك سعت للتأثير  الأىم وىي فئة الطلبة التي تعتبر مستقبل المجتمعات الانسانية
 عليها وعلى لستلف السلوكيات التي تتمتع بها لأنها تتميز بقدر عالي من التفاعلية.
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 -جيجل  –جامعة لزمد الصديق بن يحي 

 كلية العلوم الانسانية والاجتماعية

 قسم علوم الإعلام والاتصال

 
 استمارة بحث حول موضوع

 الجامعيين الجزائريين تأثير مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للطلبة

 دراسة ميدانية على عينة من طلبة قسم الإعلام والاتصال 

  -جامعة جيجل- 

 

في إطار إعداد مذكرة ماستً تخصص صحافة مطبوعة وإلكتًونية تم اختيارك للمشاركة في دراسة ميدانية 
الجامعيين الجزائريين نرجو ىدفها التعرف على تأثير مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي للطلبة 

 التكرم بالإجابة على جميع الأسئلة الدرفقة علما أن ىذه البيانات لن تستخدم إلا لأغراض البحث العلمي

 في الخانة الدناسبة و شكرا× يرجى وضع علامة 

 ستتاة إشراف الأ                                                   إعداد الطالبتين:                

 د .آسيا لعجرود                                              رشيدة يسعد                         

 برينة خلوف اص

 1010-1029:السنة الجامعية



 
 

 

 البيانات الشخصية. الجزء الأول:

 الجنس: ذكر            أنثى  -1

    سنة فما فوق   30    سنة  29إلى  24من     سنة  23إلى 18السن: من -2

   السنة أولى ماستً  السنة الثالثة ليسانس     الدستوى التعليمي: السنة ثانية ليسانس  -3

 السنة ثانية ماستً 

 جيد       متوسط     الدستوى الاجتماعي: ضعيف  -4

 شبو حضري     حضري      السكن: ريفي  -5

 محاور الدراستة الجزء الثاني:

 عادات وأنماط استتخدام الطلبة الجامعيين الجزائريين لمواقع التواصل الاجتماعي. ور الأول:المح

  دائما      غالبا       ىل تستخدم مواقع التواصل الاجتماعي؟ أحيانا -6

 ماىي مواقع التواصل الاجتماعي التي تستخدمها؟)يمكن اختيار أكثر من إجابة(-7

 أخرى تذكر..............    تويتً      انستغرام      يوتيوب      فيسبوك 

 الددة الزمنية الذي تقضيها في استخدام ىذه الدواقع يوميا؟ -8

أكثر    ساعات  8إلى  4من أربع      ساعات  4من ساعتين إلى      أقل من ساعتين 

 ساعات  8من 

 اعي؟ماىي الأوقات التي تقضيها في تصفح مواقع التواصل الاجتم-9



 
 

 

 طوال الوقت            ليلا          مساءا         صباحا 

 ماىي الوسائل التي تستخدمها في تصفح مواقع التواصل الاجتماعي؟-10

 أخرى تذكر...............     الحاسوب       اللوح الالكتًوني        الذاتف النقال 

من استتخدام طلبة قسم الإعلام والاتصال لمواقع الدوافع والإشباعات المحققة  المحور الثاني:
 التواصل الاجتماعي.

 ىل تحرص على متابعة صفحات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي؟-11

 نوعا ما         لا          نعم  

 مع الأصدقاء     مع العائلة      كيف تتصفح صفحات تسويق الدنتجات: بمفردك -12

 تجات التي تثير اىتمامك وانتباىك أكثر؟مانوع الدن-13

                ىواتف لزمولة وملحقاتها      مواد التجميل     الأحذية      الدلابس 
 أخرى تذكر.........

 ماىي الصفحات التي تتبعها عبر مواقع التواصل الاجتماعي؟-14

................................................................................................
... 

 لا     ىل تساىم مواقع التواصل الاجتماعي في خلق رغبة الشراء لديك:  نعم  -15

 لا    ىل تتأثر بالدنتجات التي يتم الإعلان عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي؟ نعم  -16

 إذا كانت إجابتك ب"نعم" فذلك راجع إلى:-17



 
 

 

 يزود بمعلومات أكثر عن الدنتج   الإعلان 

                       طريقة عرض الدنتج                                           
 ...................أخرى تذكر 

 إذا كانت إجابتك ب"لا" فذلك راجع إلى:-18

                         عدم انتباىي للإعلانات 

 لإعلان مبالغ فيهاأن الدعلومات التي تصاحب ا 

      عدم اقتناعي بجودة الدنتجات الدعلن عنها 
 .......................أخرى تذكر 

 اتخاذك قرار الشراء للسلع الدعلن عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي ناتج عنو:-19

بعد    نصيحة من أصدقائك         تلبية لرغباتك واشباعها             اقتناعك بالسلعة 

 استشارة أسرتك 

 ماىو الدافع وراء متابعتك لصفحات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي؟-20

   تدضية الوقت         اقتناء السلع      التعرف على جديد السوق 

 القسم الثاني:

 موافق  العبارة الرقم
 بشدة 

غير  لزايد موافق 
 موافق

غير 
موافق 
 بشدة

يقيس أثر  مواقع   التواصل الاجتماعي  على السلوك الشرائي  للطلبة    المحور الثالث: 
 الجامعيين  الجزائريين



 
 

 

أبحث عن السلع التي أحتاجها عبر مواقع  1
 التواصل الاجتماعي

     

أىتم بالدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع  2
 التواصل الاجتماعي

     

أرى أن الدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع  3
 التواصل الاجتماعي تلفت انتباىي

     

توفر لي مواقع التواصل الاجتماعي  4
معلومات على الأسعار الحقيقية 

 للمنتجات

     

توفر لي مواقع التواصل الاجتماعي  5
معلومات صحيحة غير مضللة عن 

 الدنتجات

     

توفر لي مواقع التواصل الاجتماعي طرق  6
افة ولرالات استخدام الدنتجات إض

 للمنتج

     

توفر لي مواقع التواصل الاجتماعي كافة  7
الدعلومات اللازمة والدتعلقة بالدنتجات التي 

 أبحث عنها

     

المحور الرابع : يقيس مدى مساهمة مواقع التواصل الاجتماعي في إتخاة القرارات الشرائية للطلبة 
  الجامعيين الجزائرين

ع التواصل الدعلومات الدتوفرة على مواق 8
الاجتماعي تساعدني في التعرف على 

 البديل الأفضل للشراء 

     

توفر لي صفحات التسويق عبر مواقع  9
الاجتماعي الدعلومات التي تساعدني على 

 اتخاذ قرار الشراء

     

     يسهم لزتوى صفحات التسويق عبر  10



 
 

 

مواقع التواصل الاجتماعي في زيادة 
 اقتناعي باتخاذ قرار الشراء

أفضل شراء الدنتجات الدعلن عنها عبر  11
مواقع التواصل الاجتماعي أكثر من 

 الدنتجات غير الدعلن عنها

     

خياراتي عند الشراء تقتصر على منتجات  12
المحلات التي لذا لزتوى على مواقع 

 التواصل الاجتماعي

     

يساعدني بث فيديوىات مباشرة  13
واصل الاجتماعي للمنتجات عبر مواقع الت

 على اتخاذ قرار الشراء

     

يساعدني تحديد أسعار الدنتجات التي  14
تسوق عبر مواقع التواصل الاجتماعي 

 بشكل واضح على اتخاذ قرار الشراء

     

تساعدني أراء وتعليقات الدتابعين  15
لصفحات التسويق عبر مواقع التواصل 

 الاجتماعي على اتخاذ قرار الشراء

     

تساعدني أراء الأصدقاء والأقارب على  16
اتخاذ قرار الشراء للمنتجات الدعلن عنها 

 عبر مواقع التواصل الاجتماعي

     

قمت بعملية شراء أحد الدنتجات بعد  17
تأثري بمحتوى الصفحات عبر مواقع 

 التواصل الاجتماعي

     

 الإعلام والاتصال بجامعة جيجلالمحور الخامس:  يقيس ستلوك  ما بعد الشراء لطلبة  قسم  
الدنتج الذي اشتًيتو من مواقع التواصل  18

 الاجتماعي يتوافق مع الإعلان الذي رأيتو
     

     التي أشتًيها مع   غالبا ما تتوافق الدنتجات 19



 
 

 

الدواصفات الدذكورة في الصفحات الدلعنة 
 عنها عبر مواقع التواصل الاجتماعي

ت حول تجربتي الإيجابية أقوم بنشر تعليقا 20
مع الدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع 

 التواصل الاجتماعي

     

أقوم بنشر تعليقات حول تجربتي السلبية  21
مع الدنتجات الدعلن عنها عبر مواقع 

 التواصل الاجتماعي

     

أقوم بمشاركة نجاح تجربتي الشرائية  22
للمنتجات الدعلن عبر مواقع التواصل 

 اعي مع أصدقائيالاجتم

     

أقوم بمشاركة فشل تجربتي الشرائية  23
للمنتجات الدعلن عبر مواقع التواصل 

 الاجتماعي مع أصدقائي

     

 

 

 

 

 شكرا على تعاونكم 

 

 

 



 
 

 

 (: أستماء المحكمين.35الجدول رقم )

 الجامعة التخصص أسماء المحكمين
 جلجامعة جي أستاذ بقسم الإعلام والاتصال  شيباني إدير

 جامعة ورقلة  أستاذ بقسم علم اجتماع/ الاتصال سفيان تومي
 جامعة جيجل أستاذة بقسم الإعلام والاتصال بوقرة أحمد

 

 

 

 

 



 
 

 

Test T 

 

 

 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur de test = 1 

t ddl Sig. (bilatéral) 
Différence 
moyenne 

Intervalle de confiance de la 
différence à 95 % 

Inférieur Supérieur 

 1,3508 1,1857 1,26827 000, 74 30,603 المحور الأول

 8779, 7411, 80952, 000, 74 23,575 المحور الثاني

 2,4904 2,2144 2,35238 000, 74 33,963 المحور الثالث

 2,5613 2,2334 2,39733 000, 74 29,134 المحور الرابع

 2,4084 2,0272 2,21778 000, 74 23,186 المحور الخامس

 

Fréquences 

 الجنس

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 40,0 40,0 40,0 30 ذكر

 100,0 60,0 60,0 45 أنثى

Total 75 100,0 100,0  

 

 

 السن

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

سنة 22إلى  81من   15 20,0 20,0 20,0 

سنة 22إلى  22من   45 60,0 60,0 80,0 

سنة 22إلى  21من   11 14,7 14,7 94,7 

 100,0 5,3 5,3 4 سنة فما فوق 33

Total 75 100,0 100,0  

Statistiques sur échantillon uniques 

 N Moyenne Ecart type Moyenne erreur standard 

 04144, 35890, 2,2683 75 المحور الأول

لثانيالمحور ا  75 1,8095 ,29738 ,03434 

 06926, 59984, 3,3524 75 المحور الثالث

 08229, 71262, 3,3973 75 المحور الرابع

 09565, 82835, 3,2178 75 المحور الخامس



 
 

 

 

 

 التعليمي -المستوى

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 16,0 16,0 16,0 12 السنة الثانٌة لٌسانس

 37,3 21,3 21,3 16 السنة الثالثة لٌسانس

 58,7 21,3 21,3 16 السنة أولى ماستر

 100,0 41,3 41,3 31 السنة الثانٌة ماستر

Total 75 100,0 100,0  

 

 

 المستوى الاجتماعي

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 2,7 2,7 2,7 2 ضعٌف

 81,3 78,7 78,7 59 متوسط

 100,0 18,7 18,7 14 جٌد

Total 75 100,0 100,0  

 

 

 السكن

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 17,3 17,3 17,3 13 رٌفً

 52,0 34,7 34,7 26 شبه حضري

 100,0 48,0 48,0 36 حضري

Total 75 100,0 100,0  

 

 

Q_06 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 12,0 12,0 12,0 9 أحٌانا

 33,3 21,3 21,3 16 غالبا

 100,0 66,7 66,7 50 دائما

Total 75 100,0 100,0  

 

 

 

 



 
 

 

Q_09 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 14,7 14,7 14,7 11 أقل من ساعتٌن

ساعات 4من ساعتٌن إلى   30 40,0 40,0 54,7 

ساعات 8ساعات إلى  4من   21 28,0 28,0 82,7 

ساعات 8أكثر من   13 17,3 17,3 100,0 

Total 75 100,0 100,0  

 

 

Q_10 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 10,7 10,7 10,7 8 مساءا

 33,3 22,7 22,7 17 لٌلا

 100,0 66,7 66,7 50 جمٌع الأوقات

Total 75 100,0 100,0  

 

 

Q_11 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 85,3 85,3 85,3 64 الهاتف النقال

 90,7 5,3 5,3 4 اللوح الإلكترونً

 100,0 9,3 9,3 7 الحاسوب

Total 75 100,0 100,0  

 

 

Q_12 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 2,7 2,7 2,7 2 لا

 66,7 64,0 64,0 48 نوعا ما

منع  25 33,3 33,3 100,0 

Total 75 100,0 100,0  

 

 

 

 

 

 



 
 

 

Q_13 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 72,0 72,0 72,0 54 بمفردك

 81,3 9,3 9,3 7 مع العائلة

 100,0 18,7 18,7 14 مع الأصدقاء

Total 75 100,0 100,0  

 

 

Q_14 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 58,7 58,7 58,7 44 الملابس

 62,7 4,0 4,0 3 الأحذٌة

 76,0 13,3 13,3 10 مواد التجمٌل

 89,3 13,3 13,3 10 هواتف محمولة

 100,0 10,7 10,7 8 أخرى

Total 75 100,0 100,0  

 

 

Q_16 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 13,3 13,3 13,3 10 لا

 100,0 86,7 86,7 65 نعم

Total 75 100,0 100,0  

 

 

Q_17 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 26,7 26,7 26,7 20 لا

 100,0 73,3 73,3 55 نعم

Total 75 100,0 100,0  

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

Q_18 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide 
Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 43,6 43,6 32,0 24 الإعلان ٌزود بمعلومات أكثر عن المنتج

 100,0 56,4 41,3 31 طرٌقة عرض المنتج

Total 55 73,3 100,0  

Manquant Système 20 26,7   

Total 75 100,0   

 

 

Q_19 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide 
Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 20,0 20,0 5,3 4 عدم انتباهً للاعلانات

أن المعلومات التً تصاحب الإعلان 
 مبالغ فٌها

8 10,7 40,0 60,0 

عدم اقتناعً بجودة المنتجات المعلن 
 عنها

7 9,3 35,0 95,0 

 100,0 5,0 1,3 1 أخرى

Total 20 26,7 100,0  

Manquant Système 55 73,3   

Total 75 100,0   

 

 

Q_20 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 58,7 58,7 58,7 44 اقتناعك بالسلعة

 88,0 29,3 29,3 22 تلبٌة لرغباتك وإشباعها

 96,0 8,0 8,0 6 نصٌحة من أصدقائك

 100,0 4,0 4,0 3 بعد استشارة أسرتك

Total 75 100,0 100,0  

 

 

Q_21 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 61,3 61,3 61,3 46 التعرف على جدٌد السوق

 80,0 18,7 18,7 14 اقتناء السلع

 100,0 20,0 20,0 15 تمضٌة الوقت

Total 75 100,0 100,0  

 

 



 
 

 

A_01 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 9,3 9,3 9,3 7 غٌر موافق بشدة

 17,3 8,0 8,0 6 غٌر موافق

 40,0 22,7 22,7 17 محاٌد

 92,0 52,0 52,0 39 موافق

 100,0 8,0 8,0 6 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

A_02 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 2,7 2,7 2,7 2 غٌر موافق بشدة

 13,3 10,7 10,7 8 غٌر موافق

 41,3 28,0 28,0 21 محاٌد

 98,7 57,3 57,3 43 موافق

 100,0 1,3 1,3 1 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

A_03 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 3 غٌر موافق بشدة

 17,3 13,3 13,3 10 غٌر موافق

 41,3 24,0 24,0 18 محاٌد

 97,3 56,0 56,0 42 موافق

 100,0 2,7 2,7 2 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

A_04 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 2,7 2,7 2,7 2 غٌر موافق بشدة

 24,0 21,3 21,3 16 غٌر موافق

 56,0 32,0 32,0 24 محاٌد

 94,7 38,7 38,7 29 موافق

 100,0 5,3 5,3 4 موافق بشدة



 
 

 

Total 75 100,0 100,0  

 

 

A_05 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 12,0 12,0 12,0 9 غٌر موافق بشدة

 33,3 21,3 21,3 16 غٌر موافق

 66,7 33,3 33,3 25 محاٌد

 97,3 30,7 30,7 23 موافق

 100,0 2,7 2,7 2 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

 

A_06 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 3 غٌر موافق بشدة

 12,0 8,0 8,0 6 غٌر موافق

 40,0 28,0 28,0 21 محاٌد

 88,0 48,0 48,0 36 موافق

 100,0 12,0 12,0 9 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

A_07 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 2,7 2,7 2,7 2 غٌر موافق بشدة

 17,3 14,7 14,7 11 غٌر موافق

 40,0 22,7 22,7 17 محاٌد

 88,0 48,0 48,0 36 موافق

 100,0 12,0 12,0 9 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

 

 

 



 
 

 

A_08 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

فق بشدةغٌر موا  2 2,7 2,7 2,7 

 14,7 12,0 12,0 9 غٌر موافق

 42,7 28,0 28,0 21 محاٌد

 98,7 56,0 56,0 42 موافق

 100,0 1,3 1,3 1 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

A_09 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 2,7 2,7 2,7 2 غٌر موافق بشدة

 16,0 13,3 13,3 10 غٌر موافق

 41,3 25,3 25,3 19 محاٌد

 93,3 52,0 52,0 39 موافق

 100,0 6,7 6,7 5 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

A_10 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 1,3 1,3 1,3 1 غٌر موافق بشدة

موافق غٌر  17 22,7 22,7 24,0 

 45,3 21,3 21,3 16 محاٌد

 92,0 46,7 46,7 35 موافق

 100,0 8,0 8,0 6 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

A_11 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 10,7 10,7 10,7 8 غٌر موافق بشدة

 32,0 21,3 21,3 16 غٌر موافق

 50,7 18,7 18,7 14 محاٌد

 96,0 45,3 45,3 34 موافق

 100,0 4,0 4,0 3 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 



 
 

 

 

A_12 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 8,0 8,0 8,0 6 غٌر موافق بشدة

 33,3 25,3 25,3 19 غٌر موافق

 57,3 24,0 24,0 18 محاٌد

 93,3 36,0 36,0 27 موافق

 100,0 6,7 6,7 5 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

A_13 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 3 غٌر موافق بشدة

 17,3 13,3 13,3 10 غٌر موافق

 41,3 24,0 24,0 18 محاٌد

 86,7 45,3 45,3 34 موافق

 100,0 13,3 13,3 10 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

A_14 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 2,7 2,7 2,7 2 غٌر موافق بشدة

 14,7 12,0 12,0 9 غٌر موافق

 34,7 20,0 20,0 15 محاٌد

 92,0 57,3 57,3 43 موافق

 100,0 8,0 8,0 6 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

A_15 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 3 غٌر موافق بشدة

 12,0 8,0 8,0 6 غٌر موافق

 34,7 22,7 22,7 17 محاٌد

 89,3 54,7 54,7 41 موافق

 100,0 10,7 10,7 8 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 



 
 

 

 

A_16 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 4,0 4,0 4,0 3 غٌر موافق بشدة

 20,0 16,0 16,0 12 غٌر موافق

 45,3 25,3 25,3 19 محاٌد

 86,7 41,3 41,3 31 موافق

 100,0 13,3 13,3 10 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

A_17 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 12,0 12,0 12,0 9 غٌر موافق بشدة

 18,7 6,7 6,7 5 غٌر موافق

 41,3 22,7 22,7 17 محاٌد

 85,3 44,0 44,0 33 موافق

 100,0 14,7 14,7 11 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

A_18 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 5,3 5,3 5,3 4 غٌر موافق بشدة

 29,3 24,0 24,0 18 غٌر موافق

 54,7 25,3 25,3 19 محاٌد

 88,0 33,3 33,3 25 موافق

 100,0 12,0 12,0 9 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

A_19 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 6,7 6,7 6,7 5 غٌر موافق بشدة

 28,0 21,3 21,3 16 غٌر موافق

 50,7 22,7 22,7 17 محاٌد

 90,7 40,0 40,0 30 موافق

 100,0 9,3 9,3 7 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  



 
 

 

 

 

A_20 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 8,0 8,0 8,0 6 غٌر موافق بشدة

 29,3 21,3 21,3 16 غٌر موافق

 56,0 26,7 26,7 20 محاٌد

 96,0 40,0 40,0 30 موافق

 100,0 4,0 4,0 3 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

 

A_21 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 9,3 9,3 9,3 7 غٌر موافق بشدة

 32,0 22,7 22,7 17 غٌر موافق

 56,0 24,0 24,0 18 محاٌد

 92,0 36,0 36,0 27 موافق

 100,0 8,0 8,0 6 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

A_22 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 5,3 5,3 5,3 4 غٌر موافق بشدة

 22,7 17,3 17,3 13 غٌر موافق

 41,3 18,7 18,7 14 محاٌد

 90,7 49,3 49,3 37 موافق

 100,0 9,3 9,3 7 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 

A_23 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 10,7 10,7 10,7 8 غٌر موافق بشدة

 28,0 17,3 17,3 13 غٌر موافق

 48,0 20,0 20,0 15 محاٌد

 90,7 42,7 42,7 32 موافق

 100,0 9,3 9,3 7 موافق بشدة

Total 75 100,0 100,0  

 



 
 

 

Réponses multiples 

 

 

$Q_07 fréquences 

 

Réponses 
Pourcentage 

d'observations 
N Pourcentage 

$Q_07 

 %98,7 %38,3 74 فٌسبوك

 %74,7 %29,0 56 ٌوتٌوب

 %62,7 %24,4 47 انستغرام

 %12,0 %4,7 9 توٌتر

 %9,3 %3,6 7 أخرى

Total 193 100,0% 257,3% 

 

 

Fiabilité 

Echelle : ALL VARIABLES 

 

Récapitulatif de traitement des observations 

 N % 

Observations 

Valide 75 100,0 

Exclue 0 ,0 

Total 75 100,0 

 

 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de Cronbach Nombre d'éléments 

,872 35 

 

  



 
 

 

Descriptives 

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

 493, 1,60 75 الجنس

 751, 2,05 75 السن

 1,127 2,88 75 المستوى_التعلٌمً

 436, 2,16 75 المستوى_الاجتماعً

 753, 2,31 75 السكن

Q_06 75 2,55 ,703 

 115, 1,99 75 فٌسبوك

 438, 1,75 75 ٌوتٌوب

 487, 1,63 75 انستغرام

 327, 1,12 75 توٌتر

 293, 1,09 75 أخرى

Q_09 75 2,48 ,950 

Q_10 75 3,56 ,683 

Q_11 75 1,24 ,612 

Q_12 75 2,31 ,519 

Q_13 75 1,47 ,794 

Q_14 75 2,13 1,492 

Q_16 75 1,87 ,342 

Q_17 75 1,73 ,445 

Q_18 55 1,56 ,501 

Q_19 20 2,25 ,851 

Q_20 75 1,57 ,808 

Q_21 75 1,59 ,807 

A_01 75 3,41 1,067 

A_02 75 3,44 ,809 

A_03 75 3,40 ,900 

A_04 75 3,23 ,938 

A_05 75 2,91 1,055 

A_06 75 3,56 ,948 

A_07 75 3,52 ,978 

A_08 75 3,41 ,824 

A_09 75 3,47 ,905 

A_10 75 3,37 ,969 

A_11 75 3,11 1,122 



 
 

 

A_12 75 3,08 1,100 

A_13 75 3,51 1,018 

A_14 75 3,56 ,904 

A_15 75 3,60 ,930 

A_16 75 3,44 1,043 

A_17 75 3,43 1,187 

A_18 75 3,23 1,110 

A_19 75 3,24 1,101 

A_20 75 3,11 1,047 

A_21 75 3,11 1,134 

A_22 75 3,40 1,053 

A_23 75 3,23 1,169 

Q_07 75 1,5147 ,17140 

 35890, 2,2683 75 المحور الأول

 29738, 1,8095 75 المحور الثانً

 59984, 3,3524 75 المحور الثالث

 71262, 3,3973 75 المحور الرابع

 82835, 3,2178 75 المحور الخامس

 40568, 2,8787 75 الكلٌة

N valide (liste) 0   
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