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 ملخص البحث 
  يهدف هذا البحث إلى تحديد الدور الوسيط للتسويق الإلكتروني في العلاقة بين الاتصالات التسويقية التفاعلية وتحول العملاء للشراء من 

لمناسبته  وصفي  المواقع الإلكترونية "بالتطبيق على رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول"، وقد استخدم الباحثيين المنهج ال
في    موضوع البحث، واعتمد الباحثيين على أخذ عينة عشوائية بسيطة من عملاء متجار المواقع الالكترونية، وذلك عن طريق أداة البحث المتمثلة 

د المواقع  ( مفردة من روا400، وتم استيفائها من )   Google Driveاستمارة الاستبيان، حيث قد تم تصميم استمارة الاستبيان على محرك البحث  
ت الصغرى  الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول في مصر، وهم الذين أجابوا عن اسئلة استمارة الاستبيان، والاعتمادعلى طريقة المربعا 

للشرا العملاء  تحول  على  التفاعلي  التسويقي  للاتصال  مباشر  تأثير  وجود  إلى  البحث  خلص  وقد  البحث،  بيانات  لتحليل  المواقع  الجزئية  من  ء 
تروني على  الإلكترونية ، وايضا يوجد تأثير مباشر للاتصال التسويقي التفاعلي على التسويق الإلكتروني، إلى جانب التأثير المباشر للتسويق الإلك

صالات التسويقية التفاعلية وتحول  تحول العملاء للشراء من المواقع الإلكترونية ، بالإضافة إلى تأثير التسويق الإلكتروني كوسيط في العلاقة بين الات 
ع تعتمد  تسويقية  استراتيجيات  بناء  بضرورة  البحث  وأوصى  المحمول،  الهاتف  أجهزة  بشراء  الخاصة  الإلكترونية   المواقع  من  للشراء  لى  العملاء 

حتملين وفق رؤية وتوجه الإدارة للاستفادة من  التقنيات الحديثة وتستهدف العميل بالدرجة الأولى ، ومحاولة إدارة العلاقة بين الموظفين والعملاء الم
 الخدمات التفاعلية للشبكات.

 التسويق الإلكتروني، الاتصالات التسويقية التفاعلية، تحول العملاء للشراء من المواقع الإلكترونيةالكلمات المفتاحية: 
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 المقدمة

والاتصالات، خاصة مع فتح الأسواق العالمية، الأمر الذي أدى إلى  شهد العالم ثورة هائلة في تكنولوجيا المعلومات  
القائم على استخدام الإنترنت؛ لذا   التسويق الإلكتروني  المباشر إلى  البيع والشراء  القائم على  التقليدي  التسويق  التحول من 

ول على رضا العملاء، وهو من أهم  سعت المنظمات المختلفة لتبنّي هذا المفهوم لتوفير الوقت والجهد والمال من أجل الحص
أهداف الأنشطة التسويقية المختلفة، وهو السبيل إلى تحقيق الربح التجاري المطلوب وأفضل طريقة لتوسيع نطاق الأنشطة 

 ( 2020من خلال التوصية بالخدمات للعملاء المحتملين الآخرين.)بلمبروك، ولهاشمي، وعياد، 
أس بأنه  الإلكتروني  التسويق  القنوات  ويتميز  خلال  من  عملائهم  إلى  الوصول  للمسوقين  يتيح  حديث  تسويقي  لوب 

( ، حيث يتيح التسويق الإلكتروني للعملاء فرصة المقارنة بين أسعار المنتجات  2021الصحيحة والأكثر فاعلية )سلامة،  
رع، حيث لا يبذل المستهلكون أو الخدمات المختلفة سواء للشركات نفسها أو الشركات المختلفة قبل الشراء بشكل أفضل وأس 

الكثير من الوقت والجهد مقارنةً بما يحدث عند التوجه إلى متاجر التسوق العادية لمقارنة الأسعار، وهذا يجعل العميل أكثر 
(، فالتسوق الإلكتروني هو شكل من أشكال التجارة الإلكترونية Kitsios et al ,.2021راحة ورضا عن الخدمة المقدمة له )

 Tolstoy etتسمح للمستهلكين بشراء السلع أو الخدمات مباشرة من بائع عبر الإنترنت باستخدام متصفح الويب. )  التي
al,.2022 ) 

( تسويق  استراتيجية  أي  من  يتجزأ  لا  جزء  الاتصالات  أن  هذه Ailawadi et al ,.2009ونجد  تحدث  حيث   ،)
 ( Shankar et al,.2021من خلال الوسائط والأجهزة الرقمية. )التفاعلات الهامة بين الشركات والمستهلكين بشكل متزايد 

فالبحوث السابقة مليئة بتطبيقات الاتصالات الرقمية، حيث تمتد الاتصالات التسويقية التفاعلية إلى أربعة أنواع هم:  
المستهلك   إلي  الشركات  الشركات  Business to-Consumer (B2Cمن  إلى  الشركات  ومن   ،  )Business-to-

Business (B2B  المستهلك إلى  المستهلك  ومن   ،  )Consumer-to-Consumer (C2C  إلى المستهلك  ومن   ،  )
(  وهي أنواع من المرسل والمستقبل الأكثر استخدامًا في الاتصالات التسويقية  C2B) Consumer-to-Businessالشركة

 ( Kannan et al.,2017; Shankar et al,.2021التفاعلية. )
التسوق  إلى    وأصبح  الوصول  صعوبة  المثال  سبيل  على  منها  متنوعة  لأسباب  متزايد  بشكل  شائعا  الإنترنت  عبر 

عبر   بالتسوق  الاهتمام  زياد  لذلك  الأخرى  التقليدية  والمتاجر  التسوق  بمراكز  غالبا  المرتبطة  والمتاعب   ، التقليدية  المتاجر 
حول  كاملة  معلومات  على  الحصول  للمستهلكين  يمكن  حيث  قبل    الإنترنت  من  أنشئت  التى  المراجعات  ومعرفة  المنتج 

المستخدمين الحاليين، فإذا أراد العميل شراء منتج فلن يقتصر الأمر على سؤال الأصدقاء والعائلات نظراً لوجود العديد من  
 ( Sunitha & Gnanadhas ,2014مراجعات المنتجات على الويب والتي تعطي آراء المستخدمين الحاليين للمنتج. )

وعلى سبيل المثال فإنه في ظل كل ما سبق بدأت أهمية الهواتف الذكية تظهر بانتشار واسع للعلن، وأصبح استخدامها 
ضرورة لابد منها، فبدأت تكلفتها ترتفع شيئا فشيئاً مع مرور الوقت حتى أصبحت الأسعار الأساسية لهذه الأجهزة مكلّفة، في 

ا الارتفاع عموما، بل تطور الأمر ليصبح إدماناً عند البعض اقتناء أحدث الأجهزة حين أن المستهلك متقبّلًا بشكل عام لهذ
التي تعرض في الأسواق أو التحديثات التي تطلقها الشركات، ومع وجود البرامج التي تدعم عدة خدمات أهمها المكالمات 

نتمى إليها كل من وقعت يده على هاتف  المجانية بالصوت والصورة إلى جانب تطبيقات وبرامج التواصل الاجتماعي التي ا
حديث من كل الطبقات المجتمعية؛ فأصبحت تجارة الهواتف الذكية وبيعها أمراً مربحاً بطريقة أو بأخرى، سواء من خلال  
نقاط البيع أو المحال التسويقية أو من خلال شركات الاتصالات التي توفر خدمات متميزة ليتمكن العميل من اقتناء أحدث 

ز جوال، وعند شراء أي هاتف أو جهاز ذكي أول خطوة يقوم بها المشتري أو المستهلك هي مقارنته بالأجهزة الأخرى جها
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عبر الإنترنت، ثم يقوم بشرائه أيضاً عبر الإنترنت، وما لم تكن الدعاية والتسويق الإلكتروني للمنتج جيداً ما كانت قامت  
 ( Adam et al  ,.2020علامات التجارية المتنوعة. )العلاقات بين المستهلكين والمنتجات من ال

ويرى الباحثين أن المنافسة في مجال التسويق الالكتروني في تزايد مستمر ولذلك يجب يسلط هذا البحث الضوء على  
المواق من  للشراء  العملاء  وتحول  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  بين  العلاقة  في  الإلكتروني  للتسويق  الوسيط  ع  الدور 

 الإلكترونية "بالتطبيق على رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول".
وفيما يلي يعرض الباحثيين الإطار النظري والبحوث السابقة لإبراز الفجوة البحثية، ومشكلة البحث وتساؤلاته، وأهداف  

م  الباحثيين  يستعرض  ذلك  ويلي  لفروضه،  بالإضافة  وأهميته  الدراسة  البحث  أداة  وثبات  صدق  تقييم  مع  البحث  نهجية 
البحث  ومحددات  التوصيات  استعراض  وأخيراً  وتفسيرها،  تحليلها  نتائج  ومناقشة  البيانات،  لجمع  المستخدمة  الميدانية 

 وتوجهات البحوث المستقبلية. 
 أولاً: الإطار النظري والبحوث السابقة 

سابقة لتوضيح مفاهيم ومتغيرات البحث وأبعاده، وعرض يتضمن ما يلي من الإطار النظري والدراسات ال

عدد من الدراسات السابقة المتعلقة مباشرة بتلك المتغيرات، وهي ما استطاع الباحثيين التوصل والاطلاع عليها،  

 وذلك على النحو التالي:  

 الإطار النظري:   -1

 وفيه يستعرض الباحثيين مفاهيم ومتغيرات البحث كما يلي: 

 التسويق الإلكتروني: -1/1

تطور مصطلح "التسويق الإلكتروني" بمرور الوقت من مصطلح محدد يصف تسويق المنتجات والخدمات  

الرقمية   القنوات  وبناء   -باستخدام  العملاء  لاكتساب  الرقمية  التقنيات  استخدام  عملية  يصف  شامل  مصطلح  إلى 

 (. Kannan & Li ,2017ظ بالعملاء وزيادة المبيعات )تفضيلات العملاء والترويج للعلامات التجارية والاحتفا

والتقنيات   الإنترنت  تكنولوجيا  استخدام  على  أكدت  أنها  إلا  وتنوعت  الإلكتروني  التسويق  مفاهيم  وتعددت 

( التسويق الإلكتروني بأنه عبارة عن استخدام  2021الرقمية لتحقيق الأهداف التسويقية حيث يعُرف )نصر الدين،  

 تكنولوجيا المعلومات والانترنت لتحقيق الأهداف التسويقية والتقارب بين العملاء والموردين. 

والعون، )الطرمان،  من 2020ويشير  للعديد  بالنسبة  كبيرة  أهمية  ذو  بأنه  الالكترونى  التسويق  الى   )

مساعدتها على الاعلان  المنظمات التى تمكنها من جذب أكبر عدد ممكن من العملاء عبر الانترنت بالاضافة إلى  
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والترويج لسلعها وخدماتها عبر الانترنت، كما بواستطها يمكن التنبؤ وإشباع هيكل الطلب على السلع والخدمات  

 الاقتصادية من خلال التقديم والترويج والتبادل والتوزيع المادي لهذه السلع والخدمات. 

( أنهKannan & Li  ,2017ويعرف  على  الإلكتروني  التسويق  بالتكنولوجيا    (  مدعومة  تكيفية  "عملية 

مشترك   بشكل  عليها  والحفاظ  وتقديمها  القيمة  إنشاء  أجل  من  والشركاء  العملاء  مع  الشركات  من خلالها  تتعاون 

 لجميع أصحاب المصلحة". 

( الالكترونية،  Rosqvist & Hiselius,2016ويري  المتاجر  من  أوالخدمات  السلع  شراء  عملية  بأنها   )

ق الإلكتروني على المنصات الإلكترونية من خلال استخدام أي نوع من الأجهزة التكنولوجية الحديثة ويتم التسوي

(American Marketing Association,2021 .) 

 الاتصالات التسويقية التفاعلية: -1/2

أنها   إلا  وتنوعت  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  مفاهيم  إلىتعددت  التي   تشير  المختلفة  تتبناها  الوسائل 

منتجاتهم   عن  معلوماتهم  لتوصيل  إلى    أوالشركات  وأيضا  العملاءخدماتهم  وآرائهم  ،  العملاء  احتياجات  لمعرفة 

 (2021حول المنتجات أو الخدمات بهدف تطويرها.)خطاب، 

 تحول العملاء للشراء من المواقع الإلكترونية:  -1/3

شراء    عمليات( بأنها  2022حيث يعرّفها )الشهري،  تعددت مفاهيم الشراء من المواقع الإلكترونية وتنوعت  

أوبيع لسلع أو خدمات ما بين منظمات الأعمال بعضهم البعض أو تجارالتجزئة أو بين الشركات والعملاء ، وذلك  

 بواسطة الإنترنت عبر منصات التواصل الاجتماعي أو المواقع الإلكترونية أو البريد الإلكتروني.

 البحثية: البحوث السابقة والفجوة  -2

 البحوث السابقة التى تناولت متغير التسويق الإلكتروني: -2/1

( عن تأثير ذو دلالة معنوية للتسويق الإلكتروني في کسب رضا  Kitsios et al  ,.2021كشفت دراسة )

( أن التسويق الإلكتروني يوثر على رضا المستهلك، وأن  Adam et al  ,.2020العملاء، وأيضاً وجدت دراسة )

واستخدام وسائل الإعلام  مرا المستهلك  إلى جانب أن رضا  المستهلك،  المنتج لا تؤثر بشكل كبير على ولاء  جعة 

( دراسة  أن  نجد  كما  استنتاجاته،  في  المستهلك  ولاء  على  مباشر  بشكل  يؤثران  الإنترنت  .,  Reddy et alعلى 
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جائحة  2022 أن  إلى  أشارت   )Covid-19  للتحو ممتازة  فرصة  للشركات  إلى  وفرت  حقيقي  التسويق  من  ل 

 التسويق الرقمي. 

الطاهر،   )بن  دراسة  أثبتت  الاجتماعي  2017بينما  التواصل  )وسائل  بأدواته  الإلكتروني  التسويق  أن   )

 Naseri etوالبريد الإلكتروني والهاتف المحمول( يؤثر على الرضا العام للعميل، وأخيرًا جاءت نتائج دراسة )

al ,.2021فيدة لتجار التجزئة على الإنترنت لتلبية احتياجات عملائهم واستهدافهم بشكل جيد. ( لتضع إرشادات م 

 البحوث السابقة التى تناولت متغير الاتصالات التسويقية التفاعلية: -2/2

( الى ان الانترنت أصبحت قناة بديلة للأعمال باستغلال قوة الشبكات  2018توصل )مسعودى، ومسعودى،  

وأن   القنوات  الالكترونية،  عبر  التسويق  اتصالات  وفاعلية  كفاءة  تعزيز  الآن  يسيطيعون  الالكترونيون  المسوقون 

 المختلفة لاتصال والتواصل عبر الشبكات. 

)خطاب، والنية  2021واثبت  التجارية  للعلامة  التسويقية  الاتصالات  تفاعلية  جودة  بين  علاقة  وجود   )

التفا جودة  عناصر  وتعددت  العميل،  لدى  كثافة الشرائية  إلية،  الوصول  وسهولة  المناسب  المحتوى  لتشمل  علية 

المشاركات والسعادة بمتابعتها، وسهولة المشاركة، وسرعة استجابة فريق الاتصال التسويقي، والوضوح وتوافر  

 المعلومات، وايجابية الكلمة المنطوقة.

 :ع الإلكترونيةتحول العملاء للشراء من المواقالبحوث السابقة التى تناولت متغير  -2/3

الإنترنت،   التسوق عبر  واتجاه  لتحديد تطور  مهماً  أيضاً  الموقف  يعتبر   ، الإنترنت  التسوق عبر  في سياق 

( للتسوق عبر  Islam et al,.2011حيث سعي  الجامعة  نية طلاب  على  تؤثر  التي  المتغيرات  أهم  معرفة  الي   )

المستهلكين ذوي السلوك السلبي يكونوا أقل تفضيلا للشراء من خلال  الإنترنت، بالإضافة إلى ذلك، أشارت إلي أن  

 (. Limbu et al,.2012مواقع التسوق الالكتروني )

(  أن التسوق عبر الإنترنت يتأثر بشكل كبير بعوامل مختلفة مثل معلومات المنتج  Bhuyan,2016كشف)

المنتجات ، والعروض والخصومات المقدمة ، وتنوع المنتجات المعروضة ، وجودة المنتجات المعروضة ، وسعر  

المنزل ،   التسوق في  ، وراحة  التسليم  التسليم ، والدفع عند  الآمن عبر الإنترنت ، وسرعة  ، والدفع  ، والإعلان 
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وتوفير الوقت ، وسرعة استجابة الموقع ، ومعلومات عن البائع ، وواجهة الموقع ، وخدمة ما بعد البيع ، والتغذية  

 العكسة.

للمتسوقين عبر الإنترنت هو تصميم / ميزة موقع Dani,2017ي )وير ( ان العامل الأكثر جاذبية وتأثيراً 

النتائج أيضا أن الأمان يمثل   الوقت، وأظهرت  توفير  وثالثاً  الثانية الأكثر تأثيراً  الويب ، وبعد الراحة في المرتبة 

 مصدر قلق كبير بين المتسوقين عبر الإنترنت. 

)وأظهرت   وأن  Shah et al,.2021نتائج  الإنترنت،  عبر  التسوق  على  يؤثر  الويب  موقع  تصميم  أن   )

المستهلكين على التسوق عبر الإنترنت ، ثم يليه سهولة الشراء   توفير الوقت هو العامل الأكثر أهمية الذي يحفز 

 للمستهلكين عبر الإنترنت. 

 ذات صلة بموضوع البحث يرى الباحثيين ما يلي:   وتأسيسا على ما سبق الاطلاع عليه من البحوث السابقة

وتحول   - التفاعلية  التسويقية  والاتصالات  الإلكتروني  التسويق  من  كلاً  يربط  بأنه  الحالي  البحث  يختلف 

 العملاء للشراء من المواقع الإلكترونية وذلك الربط لم يحدث من قبل في البحوث السابقة. 

والبحوث السابقة، حيث أن البحث الحالي تم تطبيقه على رواد    اختلاف مجال التطبيق بين البحث الحالي -

على خلاف  العربية  مصر  جمهورية  داخل  المحمول  الهاتف  أجهزة  بشراء  الخاصة  الالكترونية  المواقع 

 البحوث السابقة المطلع عليها. 

ا سبق؛  وجود تغييرات جذرية في عمليات الشراء من الشركاتحيث اصبح الشراء عبر الإنترنت أكثر مم -

 ما يستدعي ربط المتغيرات الثلاثة لفهم اعمق للتطوير والتغيير الذي حدث في الاسواق. 

الفعلي  - الواقع  في  تطبيقه  ويسهل  للبحث  الثلاثة  المتغيرات  بين  العلاقة  يحقق  جديد  نموذج  إلى  التوصل 

 للشركات. 

 العلاقة بين متغيرات البحث:  -3

 فاعلية والتحول للشراء من المواقع الإلكترونية: العلاقة بين للاتصالات التسويقية الت -3/1

( من  كل  على  Kothari & Maindargi,2016قام  وتؤثر  تحفز  التي  العوامل  بتحليل  دراستهما  في   )

موقف العميل تجاه التسوق عبر الإنترنت، وتوصل البحث إلى أن التسوق عبر الإنترنت يمنح العملاء أفضل بديل  
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الشركات معلومات تفصيلية عن المنتج ، وطريقة دفع سهلة ، وإمكانية مقارنة الأسعار  لتوفير المال والوقت. تقدم  

 وتجربة تسوق خالية من المتاعب مهمة للغاية.

( إلى ان العامل الأكثر تأثيرا للمتسوقين عبر الإنترنت هو الراحة ، ويأتي  Gaudel,2019أشارت نتائج )

 ثالثا توفير الوقت. بعدة الأمان في المرتبة الثانية للتأثير، و

 العلاقة بين للاتصالات التسويقية التفاعلية والتسويق الإلكتروني:  -3/2

نتائج )صالح، والبراهيم، التفاعلية والتسويق  2020تظهر  التسويقية  ايجابية بين الاتصالات  ( وجود علاقة 

( يشير  الرقمKrishen et al,.2021الإلكتروني  للتقنيات  الواسع  التبني  أن  إلى  عبر  (  الاجتماعية  والشبكات  ية 

وأدوات   الرقمية  المنصات  من  العديد  نشر  خلال  من  العملاء  مع  المسوقين  تعامل  طريقة  في  ثورة  الإنترنت 

تكنولوجيا المعلومات والاتصالات )مثل الهواتف الذكية ووسائل التواصل الاجتماعي وتطبيقات الأجهزة المحمولة  

، الإلكترونية(  الإعلانية  وتفاعلية،    واللوحات  أكثر موضوعية  تقنيات تسويق  مع  التنافس  من  الشركات  يمكن  بما 

العالمين   في  وتفاعلا  وتمكينا وتواصلا  استنارة  أكثر  إنشاء مجموعات عملاء  إلى  الرقمي  التسويق  يأدى  وبالتالي 

 الواقعي والافتراضي.  

 لكترونية: العلاقة بين التسويق الإلكتروني والتحول للشراء من المواقع الإ -3/3

( إلي أن هناك تأثير ذو دلالة معنوية لأبعاد التسويق الإلكتروني في کسب  2021تشير نتائج دراسة )سلام،  

المواقع   من  للشراء  العملاء  تحول  على  الإلكتروني  للتسويق  إيجابي  معنوي  تأثير  يوجد  وايضا  العملاء،  رضا 

 الإلكترونية لدى مستخدمي الهواتف المحمولة في مصر. 

 ثانيا: الدراسة الاستطلاعية:  

بين   كوسيط  الإلكتروني  التسويق  دور  على  الضوء  تسليط  هدفها  مبدئية  أسئلة  قائمة  بإعداد  الباحثيين  قام 

الخاصة   الالكترونية  المواقع  رواد  لدى  الإلكترونية  المواقع  من  للشراء  والتحول  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات 

ف المحمول  الهاتف  أجهزة  والممارسات  بشراء  الأساليب  ومعرفة  والوسائل  التحديات  بعض  واكتشاف  مصر،  ي 

الخاصة التى تؤدى إلى التحول للشراء من المواقع الإلكترونية والتي تتواجد بكثرة في العديد من المنظمات الهادفة  

فاعلية، والإقتراب من  للربح والتي تجعلها تستخدم العديد من الأساليب والطرق التي تحسن الاتصالات التسويقية الت
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المعلومات   توفير  إمكانية  والوقوف على  المشكلة،  مبدئية عن مظاهر  فكرة  وتكوين  البحث  لمجتمع  العلمى  الواقع 

وتحديد   البحث،  لمشكلة  الحقيقية  الابعاد  تحديد  من  الباحثيين  يتمكن  ولكى  البحث،  لإستكمال  اللازمة  والبيانات 

و البحث،  مشكلة  فى  المؤثرة  مقابلات  العوامل  بإجراء  الباحثيين  قام  البحث،  يتضمنها  التى  والعوامل  المتغيرات 

( مفردة من رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول 20شخصية لعينة عشوائية قدرها )

في الأسئلة  على  والإجابة  الباحثيين  مع  التعاون  على  واستعدادهم  موافقتهم  أبدوا  والذين  مصر،  من    في  الفترة 

، وكانت المقابلات موجه، واتيحت فرصة للنقاش وتبادل الأراء والخبرات حول    10/8/2022وحتى  1/8/2022

 موضوع الدراسة الاستطلاعية.

 وقد تناولت المناقشة النقاط التالية:

 هل تستخدم اى من التطبيقات التكنولوجية الحديثة في عملية شراء لجهاز الهاتف المحمول؟ .1

يد من المعلومات التي تصلك من خلال الدعاية والاعلان عن المواقع والشركات التي تقوم ببيع أجهزة  هل تستف .2

 الهاتف المحمول عبر المواقع الالكترونية؟

ببيع   .3 تقوم  التي  والشركات  المواقع  تقدمها  التي  بالخدمات  معرفتك  تعزيز  في  يساعدك  الخصومات  توفير  هل 

 المواقع الالكترونية؟أجهزة الهاتف المحمول عبر  

هل يهتم رجال البيع بتعريفك بكيفية الاستفادة من الخدمات التي تقدمها المواقع والشركات التي تقوم ببيع أجهزة   .4

 الهاتف المحمول عبر المواقع الالكترونية؟

التي .5 المواقع والشركات  تقدمها  التي  للخدمات  العملاء صورة واضحة  العامة وخدمة  العلاقات  تقوم    هل توفر 

 ببيع أجهزة الهاتف المحمول عبر المواقع الالكترونية؟

 هل يساهم التسويق الإلكتروني في قيام العملاء بالمقارنة بين أسعار الخدمات التي تقدمها الشركة والمنافسين؟ .6

 هل تقوم باستخدام مواقع الشراء الإلكترونية لأنك تجد الكثير من التسهيلات والتخفيضات؟ .7

 بين الاتصالات التسويقية التفاعلية واتجاه العملاء للشراء من المواقع الالكترونية؟ هل هناك علاقة .8

 هل هناك علاقة بين التسويق الإلكتروني واتجاه العملاء للشراء من المواقع الإلكترونية ؟ .9
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للشراء .10 العملاء  وتحول  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  بين  كوسيط  الإلكتروني  للتسويق  دور  هناك  من    هل 

 المواقع الإلكترونية؟

 وقد كشفت نتائج الدراسة الاستطلاعية عما يلي: 

 اغلب مستخدمى الهاتف الجوال يعتمد على واحد أو أكثر من تطبيقات مواقع الشراء الالكترونى. -

( من مفردات العينة وجود إنخفاض فى تطبيق الاتصالات التسويقية التفاعلية محل البحث، بينما  %65يرى ) -

( من مفردات العينة وجود إرتفاع فى تطبيق الاتصالات التسويقية التفاعلية محل البحث مقارنة  %22يرى )

( من مفردات العينة وجود  %40( محايدون بهذا الشأن، بينما يرى )%13بالوسط الحسابى، في حين أن نسبة )

( من مفردات العينة  % 37يرى )إنخفاض فى إتجاه العملاء للشراء من المواقع الالكترونية محل البحث ، بينما  

وجود إرتفاع فى نسبة إتجاه العملاء للشراء من المواقع الالكترونية محل البحث مقارنة بالوسط الحسابى، في  

 ( محايدون بهذا الشأن.  %23حين أن نسبة )

العملاء للشراء من المواقع الالكترون - التفاعلية واتجاه  ية لدى رواد  أن هناك علاقة بين الاتصالات التسويقية 

المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول في مصر محل البحث، وأيضا أن هناك علاقة بين  

الخاصة  الالكترونية  المواقع  رواد  لدى  الإلكترونية  المواقع  من  للشراء  العملاء  واتجاه  الإلكتروني  التسويق 

 بشراء أجهزة الهاتف المحمول في مصر محل البحث. 

التسويقية    يرى - الاتصالات  بين  الإلكتروني كوسيط  للتسويق  هناك دور  أن  الاستطلاعية  الدراسة  أفراد عينة 

التفاعلية وتحول العملاء للشراء من المواقع الإلكترونية لدى رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة  

 الهاتف المحمول في مصر محل البحث. 

التي - التحديات  من  العديد  المواقع    هناك  التفاعلية عبر  التسويقية  الاتصالات  بها لضمان نجاح  الاهتمام  يجب 

بين   والأمان  الثقة  عوامل  ترسيخ  على  تساعد  التي  والتكنولوجية  المادية  الحلول  توفير  ومنها  الإلكترونية 

 المواقع الالكترونية وعملائها. 

 ثالثاً: مشكلة وتساؤلات البحث: 

 لى النحو التالي:تتمثل مشكلة وتساؤلات البحث ع
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في  الإلكترونية  للتجارة  الراهن  الوضع  الوزراء  بمجلس  القرار  اتخاذ  ودعم  المعلومات  مركز  يستعرض 

من   أكثر  بلغ  قد  مصر  في  الإنترنت  مستخدمي  عدد  أن  إلى  أشارت  حيث  جميع    75مصر،  في  مستخدم  مليون 

إلى   اليومي  الاستخدام  فترة  وتصل  م  8المحافظات،  وبالرغم  هناك  ساعات،  أن  مستخدمي    48ن  من  مليونا 

فقط منهم قاموا باستخدام بطاقات بنكية لهذا الغرض،    % 2.4الإنترنت قاموا بشراء سلعة أو خدمة أون لاين، فإن  

فشركة  وأشار الكبرى،  الشركات  من  مؤخراً  إقبالاً  شهد  قد  مصر  في  الإلكترونية  التجارة  سوق  أن  إلى  أيضاً 

مست  حديثاً  افتتحت  مساحة  "أمازون"  على  اللوجيستي  المليار    28ودعها  تتخطى  وباستثمارات  مربع،  متر  ألف 

يدعم   كونه  الإلكترونية  للتجارة  ودفعة  ثقلاً  يعطى  المصري  السوق  إلى  عالمية  دخول شركات  أن  مضيفة  جنيه، 

ال  حجم  أن  على  ويأكد  المختلفة،  السلع  توافر  جانب  إلى  العارضين،  أو  العملاء  بجذب  سواء  تجارة  المنافسة 

بلغت   قد  المصرية  السوق  في  من   93الإلكترونية  كما  الداخلية،  التجارة  تنمية  جهاز  وفق  مصري،  جنيه  مليار 

مليار جنيه مصري، مضيفا    121ليصل نحو    2022خلال عام    %30المتوقع أن ينمو هذا القطاع في مصر بنحو  

ي تتم عن طريق المحافظ البنكية وكروت الدفع  أن هذه التقديرات تعكس فقط حركة البيع والشراء المسجلة، أي الت

والائتمان، وليس حجم السوق ككل، فلا تزال الأرقام حول حجم معاملات التجارة الإلكترونية في مصر غير دقيقة  

 (1).وتقع أغلبها ضمن الاقتصاد الرسمي

المرحلة   الإلكترونية خلال  التجارة  على منصات  بقوة  الهواتف  فى  وتراهن شركة  المقبلة كعنصر رئيسى 

معادلة تسويق منتجاتها وتغطية أكبر شريحة من المستخدمين على نطاق جغرافى واسع، وأوضح عدد من مسئولى  

وموزعى المحمول فى مصر أن مواقع التسوق »أونلاين« شهدت رواجا كبيرا بين المستهلكين على خلفية تداعيات  

 (2).جمهور فى معرفة الأسعار والتمييز بين المواصفات الفنية للمنتجاتأزمة كورونا، إذ باتت خيارا مفضلا لدى ال 

قطاع  بإطلاق  أعمالها  نطاق  توسيع  المتخصصة  الإلكترونية  التجارة  منصة  )كابيتر(  شركة  أعلنت  لذلك 

جديد لتجار المنتجات الالكترونية للهواتف المحمولة وكل الإكسسوارات الخاصة بها لعملائها في محافظات القاهرة 

 
 ( مركز المعلومات ودعم اتخاذ القرار بمجلس الوزراء ينشر ورقة بحثية حول التجارة الإلكترونية في مصر)موقع الكترونى  1

abd425fd0b4b-9c08-4edf-75e0-https://www.shorouknews.com/news/view.aspx?cdate=21092022&id=22ffda0c 
 ( التجارة الإلكترونية ملاذ شركات الهواتف فى تسويق منتجاتها)موقع الكترونى  2

-://almalnews.com/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D8%A9https
-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A%D8%A9

-%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A7%D8%AA-%D9%85%D9%84%D8%A7%D8%B0
%D8%A7%D9%84%D9%87%D9%88%D8%A7/ 

https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
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آلاف منتج لخدمة أكثر من خمسة عشر    5نحو  والجيزة والإسكندرية، ومن خلال هذا القطاع الجديد تتيح “كابيتر”  

ألف تاجر يعمل في هذا القطاع من خلال المنصة بعروض وأسعار تنافسية، وسعيا منها لإتاحة المنتجات التي يتم  

ثلاثة   بافتتاح  “كابيتر”  قامت  للتجار،  المقدمة  الخدمات  لتعزيز  فاعلية  وأكثر  أسرع  التطبيق بصورة  عبر  تداولها 

ي الإسكندرية والبحيرة والمنصورة لخدمة عملائها بتلك المدن، وتوسيع شبكتها لتشمل المزيد من مخازن جديدة ف

 (3).المحافظات في مصر في إطار خططها التوسعية

غياب   في  البحث  مشكلة  بلورة  يمكن  الاستطلاعية  الدراسة  وتطبيق  السابقة  الدراسات  ومن خلال عرض 

العلا تتناول  التي  الميدانية  التسويقية  الدراسات  والاتصالات  الإلكتروني،  التسويق  وهي  البحث،  متغيرات  بين  قة 

متعمق   ببحث  القيام  الباحثيين ضرورة  وجد  ثم  ومن  الإلكترونية؛   المواقع  من  للشراء  العملاء  وتحول  التفاعلية، 

لل العملاء  وتحول  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  بين  كوسيط  الإلكتروني  التسويق  أثر  المواقع  لمعرفة  من  شراء 

الإلكترونية، حيث تفرض التحديات التي يمر بها المجتمع بصفة عامة وقطاع الاتصالات بصفة خاصة وما يقدمه 

لتحقيق   أعلى  إلى معدلات شراء  والتطلع  الإلكترونية  التسويق  أساليب  للمجتمع ذلك لضرورة تطوير  من خدمات 

وفي ضوء ذلك وما تم الاطلاع عليه من دراسات سابقة  الدولة،  أعلى ربح للمنظمة، ويعود بالنفع على اقتصاديات  

 ومن خلال نتائج الدراسة الاستطلاعية تسعى الدراسة للإجابة عن التساؤلات البحثية التالية: 

الرئيسي: والتحول    التساؤل  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  بين  كوسيط  الإلكتروني  التسويق  تأثير  مدى  ما 

 الإلكترونية لدى رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول في مصر؟ للشراء من المواقع

 ويتفرع من التساؤل الرئيسي التساؤلات الفرعية الآتية:

ما مدى تأثير التسويق الإلكتروني على الاتصالات التسويقية التفاعلية لدى رواد المواقع الالكترونية الخاصة   -

 المحمول محل البحث؟   بشراء أجهزة الهاتف

ما مدى تأثير التسويق الإلكتروني على التحول للشراء من المواقع الإلكترونية لدى رواد المواقع الالكترونية   -

 الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول محل البحث؟

 
 ( للتجارة الإلكترونية تطلق منصة لتجار الهواتف المحمولة «كابيتر)»الكترونى  موقع 3

-A7%D8%A8%D9%8A%D8%AA%D8%B1https://almalnews.com/%D9%83%D8%
-%D9%84%D9%84%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D8%A9

-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A%D8%A9
%D9%85%D9%86/-%D8%AA%D8%B7%D9%84%D9%82 

https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
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ى رواد المواقع  ما هي العلاقة بين الاتصالات التسويقية التفاعلية والتحول للشراء من المواقع الإلكترونية لد -

 الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول محل البحث؟

 رابعا: أهداف البحث 

 يسعى البحث الحالي إلى تحقيق الأهداف التالية: 

من   - للشراء  والتحول  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  بين  كوسيط  الإلكتروني  التسويق  تأثير  على  التعرف 

 اد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول محل البحث. المواقع الإلكترونية لدى رو

الالكترونية  - المواقع  رواد  لدى  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  على  الإلكتروني  التسويق  تأثير  على  التعرف 

 الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول محل البحث. 

التح - على  الإلكتروني  التسويق  تأثير  على  المواقع  التعرف  رواد  لدى  الإلكترونية  المواقع  من  للشراء  ول 

 الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول محل البحث. 

لدى رواد   - الإلكترونية  المواقع  من  للشراء  والتحول  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  بين  العلاقة  التعرف على 

 حمول محل البحث. المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف الم

 خامسا: أهمية البحث  

 تتمثل أهمية البحث في أهميته العلمية وأهميته التطبيقية على النحو التالي:  

 الأهمية العلمية:  -1

مجال   في  وأثره  الإلكتروني  التسويق  تخصص  في  العربية  للمكتبة  علميه  اضافه  بمثابه  البحث  هذا  يعتبر 

يتناول   باعتباره  وذلك  الاتصالات  التسويق،  بين  العلاقة  في  الإلكتروني  التسويق  توسيط  دور  والتحليل  بالبحث 

الخاصة بشراء   الالكترونية  المواقع  لدى رواد  الإلكترونية  المواقع  من  للشراء  العملاء  التفاعلية وتحول  التسويقية 

 أجهزة الهاتف المحمول محل البحث. 

 الأهمية التطبيقية:   -2

في ظل سعي الشركات الدؤوب لاغتنام كل فرصة تلوح في الأفق ومواكبة  تنبع من أهمية مجال التطبيق ف

ظل   وفي  عالية،  تنافسية  ميزة  وتحقيق  السوق  في  زيادة حصتها  أجل  من  نشاطها  مجال  في  الحديثة  التكنولوجيا 
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ال في  الأعمال  قطاعات  جميع  على  هيمنت  التي  والمعلوماتية  التكنولوجيا  عالم  في  المتسارع  الكبير  عالم  التطور 

وخاصة شركات التسويق الالكتروني بسبب المنافسة الحالية، أصبح تأثير الخدمات الإلكترونية واضحًا لأنها توسع  

التجارة   في  عليها  العثور  يمكن  لا  جديدة  أسواق  وخلق  العالمية  الأسواق  إلى  الوصول  خلال  من  السوق  نطاق 

السلع والخدمات متاحة لعدد أكبر من الشركات ولعدد    التقليدية، وذلك لأن ممارسة التسويق عبر الإنترنت تجعل

هائل من العملاء، مما زاد من تنوع المنتجات المعروضة، وأصبحت عوامل التمييز والاختيار أكثر وضوحًا، مما 

 مكّن الشركات من التواجد في الأسواق المحلية والدولية، فضلاً عن القدرة على تتبع معاملات العملاء وخطواتهم. 

 سًا: فروض البحث  ساد

 في ضوء مشكلة البحث ولتحقيق أهداف البحث، قام الباحثيين بصياغة الفروض البحثية على النحو التالي: 

الأول:   التسويقية  الفرض  الاتصالات  على  وسيط  كمتغير  الإلكتروني  للتسويق  إحصائية  دلالة  ذو  تأثير  يوجد 

المواقع   من  للشراء  والتحول  أجهزة  التفاعلية  بشراء  الخاصة  الالكترونية  المواقع  رواد  لدى  الإلكترونية 

 الهاتف المحمول محل البحث. 

الثاني:   المواقع  الفرض  من  للشراء  التحول  على  التفاعلية  التسويقية  للاتصالات  إحصائية  دلالة  ذو  تأثير  يوجد 

 محمول محل البحث.الإلكترونية لدى رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف ال

يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية للاتصالات التسويقية التفاعلية على التسويق الإلكتروني لدى رواد    الفرض الثالث:

 المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول محل البحث. 

ل للشراء من المواقع الإلكترونية لدى  يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية للتسويق الإلكتروني على التحو  الفرض الرابع:

 رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول محل البحث. 

 سابعًا: منهجية البحث 

بهذه   المرتبطة  والمصطلحات  والمفاهيم  البحث  قيد  الظاهرة  يصف  الذي  الوصفي  المنهج  البحث  يستخدم 

البيان لتحليل  التحليلي  والأسلوب  البحث  الظاهرة،  أداة  خلال  من  عليها  الحصول  تم  والتي  بالبحث،  المرتبطة  ات 

 وباستخدام الأساليب الإحصائية لتحقيق النتائج التي يمكن من خلالها تحقيق أهداف البحث. 

 مصادر جمع البيانات وأنواعها:  -1
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 اعتمد الباحثيين في هذا البحث على نوعين من البيانات هما:  

الثانوية - البيانات  الحالي،  :   مصادر  البحث  إجراء  غير  آخر  لهدف  قبل  من  تم جمعها  التي  البيانات  في  تتمثل 

الإنترنت،   عبر  المنشورة  الإحصائيات  ومن  المنظمات،  داخل  السجلات  فحص  من  عليها  الحصول  ويمكن 

بموضوع  العلاقة  ذات  والنشرات  العلمية  والمقالات  والبحوث  والدراسات  والكتب  الاقتصادية  والمنشورات 

 ث، والتي شكلت الإطار النظري لهذا البحث. البح

وذلك من خلال البحث الميداني وجمع البيانات اللازمة من مجتمع البحث، ومن أجل جمع   المصادر الأولية: -

الباحثين   قبل  من  إعدادها  تم  التي  الاستبيان  استمارة  على  الاعتماد  تم  البحث  بهذا  الخاصة  الأولية  البيانات 

 لبحث. وتوزيعها على مجتمع ا

 قياس متغيرات البحث:  -2

البحث   بيانات  تجميع  في  الباحثيين  اعتمد  البحث  بمتغيرات  العلاقة  ذات  السابقة  الدراسات  مراجعة  بعد 

لهذا الغرض في ضوء الدراسات السابقة،   الميداني من مصادرها الأولية على قائمة استبيان تم إعدادها خصيصاً 

اسي {ويمكن توضيح الميزان التقديري وفقاً لمقياس ليكرت الخماسي كما وقد استخدم الباحثيين مقياس ليكرت الخم

" ،  4.20إلى    3.41" ، موافق "المتوسط المرجح من "5إلى    4.21يلي )موافق تماماً "المتوسط المرجح من "

" ، غير  2.60إلى    1.81" ، غير موافق "المتوسط المرجح من "3.40إلى    2.61محايد "المتوسط المرجح من "

"(}، وفيما يلي استعراض لمتغيرات البحث والأداة التي اعتمد  1.80إلى    1افق تماماً "المتوسط المرجح من "مو

 عليها الباحثيين:  

( أبعاد، هي )الدعاية والإعلان، الترويج البيعي،  4ويتضمن )  الاتصالات التسويقية الفعّالة )متغير مستقل(:  -2/1

ال العلاقات  تأثير  البيع،  )تأثير رجال  المتغير على  واشتمل هذا  العملاء(،  ( عبارة، ووضع  20عامة وخدمة 

 (. 2011الباحثيين تلك العبارات بالاستفادة من دراسة )البابا، 

( عبارة، ووضع الباحث تلك العبارات بالاستفادة  12وقد اشتمل على )  التسويق الإلكتروني )متغير وسيط(:  -2/2

 (.Adam & Alarifi ,2021؛  2020من دراسة )الحلاج، 
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التابع(:  -2/3 )المتغير  الإلكترونية  المواقع  من  للشراء  العملاء  )  تحول  على  اشتمل  ووضع  10وقد  عبارات،   )

 ;Hassanein & Head,2007; Shergill & Chen,2005الباحث تلك العبارات بالاستفادة من دراسة )

Jin et al.,2015; Stimac et al., 2021; Shah et al ,.2021.) 

 مجتمع وعينة البحث:  -3

يتمثل مجتمع البحث في كافة عملاء مواقع التسوق الالكتروني الأكثر شهرة في جمهورية مصر    مجتمع البحث:  -

عددهم   يبلغ  العربية،  مصر  جمهورية  في  المحمولة  الهواتف  مستخدمى  عدد  أن  بالذكر  والجدير   ، العربية 

 ).4 (2022شترك بنهاية يناير عام ( مليون م93.37)

وإعتمد الباحثيين على مجموعة من مواقع التسوق الإلكتروني الأكثر شهرة في جمهورية مصر العربية وكانت  

(، نفسك.كوم  Jumiaجوميا )  (( لتجارة أجهزة الهاتف المحمول،  Capiterموقع كابيتر    ، (Amazonهي: آمازون )

(nefsak.com  ،)( )Edfa3ly.comادفعلي.كوم  ياشاري   ،)Yashry.com( بكام   ،)Bkam  إلى بالإضافة   ،)?

 ترك إختيار مفتوح للعملاء التي تتعامل مع مواقع أخرى.

اعتمد الباحثيين على أخذ عينة عشوائية بسيطة من عملاء متجار المواقع الالكترونية، وذلك عن    عينة البحث: -

مارة الاستبيان، ونظراً لصعوبة تحديد حجم المجتمع أو وضع إطار محد له  طريق أداة البحث المتمثلة في است

متاحة   المعضلة وجعلها  هذه  لحل  الويب  موقع  على  الاستبيان  استمارة  بوضع  الباحثيين  قام  مفرداته،  وإنتشار 

آب، هم    لجمهور واسع من المشاركين المحتملين، وبما أن الفيسبوك، وتويتر، واليوتيوب، وإنستجرام، والواتس

التواصل   لمواقع  قاعدة عملاء  أكبر  المواقع  هذه  تضم  وأيضاً  البعض،  وبعضهم  العملاء  بين  تفاعلية  قناة  أكبر 

كما    Top Social Media in Egypt( لــ  1/1، الموضحة في الشكل رقم ) (5)الاجتماعى طبقاً للإحصاءات

 يلي:  

 
 جمهورية مصر العربية  –(  موقع العربية الاخباري –الاقتصاد المصري )الموقع الالكتروني  4

stories/2022/-https://www.alarabiya.net/aswaq/special 
 ( Top Social Media in Egypt)موقع الاحصاء  5

-b095-4b70-128c-2022?qid=cfae281e-media-social-arabic-https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report
76a5&v=&b=&from_search=83a639c44 

https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
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 Top Social Media in Egypt( 1الشكل رقم )

Source:https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-
128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8 

( مفردة من رواد المواقع 400لذلك اعتمد عليها الباحثيين في جمع بيانات الاستبيان منها، وتم استيفائها من )

أجا  الذين  وهم   ، العربية  مصر  جمهورية  في  المحمول  الهاتف  أجهزة  بشراء  الخاصة  اسئلة  الالكترونية  عن  بوا 

، ووضعت على مواقع   Google Driveاستمارة الاستبيان، وقد تم تصميم استمارة الاستبيان على محرك البحث  

( الاجتماعي  لمدة  WhatsApp  ،Facebook  ،Twitter  ،Instagramالتواصل  من    1(  )الفترة  شهور 

الفترة  18/8/2022 إلى  الراب18/9/2022م  لهم  ارسل  ممن  عدد  قام  كما  التواصل  م(،  مواقع  مستخدمي  من  ط 

( إلى  WhatsApp  ،Facebook  ،Twitter  ،Instagramالاجتماعي بإعادة إرسال رابط قائمة الاستبيان عبر )

 أصدقائهم على هذه المواقع الاجتماعية. 

 أداة البحث وجمع البيانات:  -4

 اعتمد الباحثيين على الأسلوبين التاليين: 

المكتبي: - البحث  والدوريات    أسلوب  الكتب  من  والأجنبية  العربية  المراجع  على  الإطلاع  خلال  من  وذلك 

 والبحوث والرسائل المرتبطة بمتغيرات البحث وذلك بهدف بناء الإطار النظري لموضوع البحث. 

الميداني: - البحث  الميدانية بالاعتماد على   أسلوب  الميداني  للبحث  كأداة  ومن خلال استخدام استمارة الاستبيان 

القسم   يتناول  حيث  قسمين،  الاستبيان  استمارة  تضمنت  وقد  البحث،  بموضوع  الصلة  ذات  السابقة  الدراسات 

ميداني، والتي تتمثل في الأول منها العوامل الديموغرافية لعينة البحث لجمع البيانات الأولية اللازمة للبحث ال

للعوامل 1)الجنس والعمر والمؤهل العلمي ومستوى الدخل(، ويوضح جدول رقم ) ( توزيع عينة البحث وفقاً 

 الديموغرافية. 

https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
https://www.slideshare.net/FouadBenali6/report-arabic-social-media-2022?qid=cfae281e-128c-4b70-b095-3a639c4476a5&v=&b=&from_search=8
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 (  1جدول رقم )

 توزيع أفراد عينة البحث وفقًا للعوامل الديموغرافية 

 النسبة %  العدد الفئات العوامل الديموغرافية 

 الجنس 
 19.7 79 ذكر

 80.3 321 أنثى 

 100 400 الاجمالي 

 العمر

 56.7 227 سنة  30أقل من 

 10.3 41 سنة  40سنة إلى أقل من  30من 

 33.0 132 سنة فأكثر 40

 100 400 الاجمالي 

 المؤهل العلمي 

 18.4 74 متوسط 

 55.8 223 بكالوريوس 

 12.8 51 ماجستير

 13.0 52 دكتوراه

 100 400 الاجمالي 

 الدخل الشهري 

 37.0 148 جنيه 3000أقل من 

 30.0 120 جنيه 5000جنيه إلى أقل من  3000من 

 10.2 41 جنيه 7000جنيه إلى أقل من  5000من 

 22.8 91 جنيه فأكثر 7000

 100 400 الاجمالي 

 من إعداد الباحثيين اعتماداً على نتائج التحليل الإحصائي  المصدر: 

، وأغلب أفراد عينة البحث أعمارهم أقل من  %80.3تبين أن أغلب أفراد عينة البحث كُنَّ من الإناث بنسبة  

بنسبة    30 بنسبة  %56.7سنة  البكالوريوس  مؤهل  حاملي  من  البحث  عينة  أفراد  أغلب  أن  حين  في   ،55.8 %  ،

 . %37جنيه بنسبة  3000أغلب أفراد عينة البحث دخلهم الشهري أقل من وكذلك أن  

وبالنسبة لنوع موقع التسوق الذي يقوم العملاء بالتسوق والشراء من خلاله كانت إجابات عينة البحث كما 

 (.  2يوضحها جدول رقم )

 ( 2جدول رقم )

 أكثر المواقع التي يتم التسوق من خلالها 

 النسبة المئوية التكرارات بيــــــــــــــــــــــــــان  م

 %39 156 موقع أمازون 1

 %42 168 موقع كابيتر لتجارة أجهزة الهاتف المحمول 2

 %9.25 37 موقع جوميا للتسوق  3

 %5.25 21 موقع أولكس للتسوق  4

 EBAY 4 1%موقع  5

 WISH 7 1.75%موقع  6

 %0.50 2 موقع إدفعلي 7
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 النسبة المئوية التكرارات بيــــــــــــــــــــــــــان  م

 YASHRY.COM 5 1.25%موقع  8

 100 400 الاجمالي
 من إعداد الباحثيين اعتماداً على نتائج التحليل الإحصائي  المصدر: 

( ترتيب المواقع الالكترونية التي يتم شراء أجهزة الهاتف المحمول منها بجمهورية  2يتضح من جدول رقم )

  168مصر العربية طبقاً لعينة الحبث  كما يلي )موقع كابيتر لتجارة أجهزة الهاتف المحمول فالمركز الأول بواقع  

 % 39مفردة بنسبة مئوية قدرها  156ي أمازون بواقع ، يليه في المركز الثاني موقع %42مفردة بنسبة مئوية قدرها 

بواقع   المركزالثالث  في  جوميا  موقع  ثم  قدرها    37،  مئوية  بنسبة  المركز   %9.25مفردة  في  أولكس  موقع  ثم   ،

بواقع   قدرها    21الرابع  مئوية  بنسبة  موقع    %5.25مفردة  الخامس  المركز  في  ويليه   ،WISH    مفردة    7بواقع

السادس موقع    %1.75  بنسبة مئوية قدرها المركز  مفردة بنسبة مئوية    5بواقع    YASHRY.COM، ويليه في 

موقع   %1مفردة بنسبة مئوية قدرها    4بواقع    EBAY، ويليه في المركز السابع موقع    %1.25قدرها   ، وأخيراً 

 . %0.50مفردة بنسبة مئوية قدرها  2إدفعلي بواقع 

 أساليب تحليل البيانات في البحث: -5

قام الاحصائية    لقد  الحزم  برنامج  خلال  من  الاستبيان  بيانات  وتحليل  بتفريغ   SPSS Forالباحثيين 

Windows V.26( وبرنامج   )  )Amos V.25  الاختبارات استخدام  وتم  الفروض  صحة  مدى  لإختبار   )

 الإحصائية التالية: 

تم حساب صدق البناء    للتحقق من صدق وثبات مقاييس متغيرات البحث، حيث  التحليل العاملي الاستكشافي: -

 )التقارب والتمييز( لعبارات وأبعاد الاستبيان، وكذلك قيمة ثبات التركيب لأبعاد الاستبيان. 

 لمعرفة ثبات عبارات الاستبيان.   اختبار ألفاكرونباخ: -

 ويستخدم لقياس العلاقة بين متغيرين أو أكثر مع تحديد نوع العلاقة وقوتها.  اختبار ارتباط بيرسون: -

الجزئية:  طريقة - الصغرى  )  المربعات  الهيكلية  المعادلات  نماذج  أساليب  أحد  لقياس  SEMهي  وتستخدم   )

 العلاقات المباشرة وغير المباشرة بين المتغيرات. 

 ثامنًا: تقييم الصدق والثبات في أداة البحث 
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الصدق والثبات عليها على بعد تصميم استمارة الاستبيان وقبل اعتمادها بشكل نهائي، قام الباحثيين باختبار  

 النحو التالي: 

 تقييم صدق الأداة:  -1

تعطي  العبارات  تلك  وأنا  لأجله،  صمم  ما  لقياس  الاستبيان  عبارات  صدق  مدى  لبيان  الباحثيين  استخدم 

 للمستجيب نفس المعنى الذي يقصده الباحثيين، حيث اعتمد الباحثيين في اختبار الصدق ما يلي:

ام الباحثيين بعرض الاستبيان في صورته الأولية على مجموعة من السادة المحكمين  حيث ق  صدق المحتوى:  -1/1

مناسبة   حــــول  وملاحظاتهم  آرائهم  ومعرفة  الاستبيان،  عبارات  محاور  على  موافقتهم  حول  الرأي  لإبداء 

ل  عباراتها لمحاور وموضوع البحث، ومدى وضوح ودقة صياغة العبارات وسلامتها لغويًا، وحذف وتعدي

إجمالي   وبلغ  النهائية،  في صورته  الاستبيان  عبارات  إعادة صياغة  تم  ذلك  وفي ضوء  العبارات،  وإضافة 

 (. %95نسبة موافقة المحكمين على محاور وعبارات الاستبيان حوالي )

ن  ( أ2لقياس مدى التوافق بين العبارات وأبعاد متغيرات البحث، وتشير نتائج الجدول رقم )صدق التقارب:    -1/2

؛ مما 0.01وذات دلالة إحصائية عند مستوى    0.7قيم المعاملات المعيارية لجميع العبارات كانت أكبر من  

يدل على ارتفاع مستوى الصدق التقاربي في العبارات الخاصة بكل بعد من أبعاد متغيرات البحث، كما أن 

الصدق التقاربي على مستوى  ؛ مما يدل على وجود  0.5( لكل متغير أكبر من  AVEقيمة متوسط التباين )

 (Hair et al ,.2010الأبعاد الفرعية والمتغيرات الرئيسية.)

( أن  2لقياس عدم تشابه المتغيرات وأن كل متغير يمثلّ نفسه، وتوضح نتائج الجدول رقم )صدق التمايز:    -1/3

لمتغير وباقي المتغيرات  ( أكبر من معاملات الارتباط بين اAVEقيمة الجذر التربيعي لقيمة متوسط التباين )

النتيجة على عدم وجود   هذه  تؤكد  كما  التمايز،  البحث تتصف بصدق  متغيرات  أن  يدل على  مما  الأخرى؛ 

 (Hair et al ,.2010ارتباط متداخل أو مشترك بين متغيرين.)

تم تحديد مستوى الاتساق الداخلي لأداة البحث من خلال حساب معاملات الارتباط صدق الاتساق الداخلي:    -1/4

بيرسون بين كل عبارة ودرجة العبارة الكلية للمتغير الذي تنتمي إليه العبارة، وتبين أن جميع قيم معاملات 

كا العبارة  إليه  تنتمي  الذي  للمتغير  الكلية  والدرجة  عبارة  كل  درجة  بين  بيرسون  دلالة  الارتباط  ذات  نت 
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(، وهذا يعني ارتفاع مستوى الصدق لجميع عبارات متغيرات البحث، ويتبين  0.01إحصائية عند مستوى )

 ( ذلك: 3أن استمارة الاستبيان صالحة للتطبيق وتحقق أهداف البحث، ويوضح جدول رقم )

 ( 3جدول رقم )

 ( 20نتائج اختبارات الصدق والثبات لعبارات وابعاد متغيرات البحث  )ن=

 المعاملات المعيارية متغيرات البحث  

 أولاً: الاتصالات التسويقية الفعالة

 الدعاية والإعلان  -1

المواقع  تقدمها  التي  الخدمات  كافة  عن  معلومات  والإعلان  الدعاية  توفر 

المواقع  عبر  المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات 

 الإلكترونية.

0.950** 

المواقع تساهم   تقدمها  اعرفها  أكن  لم  بخدمات  بتعريفي  والإعلان  الدعاية 

المواقع  عبر  المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات 

 الإلكترونية.

0.910** 

أستفيد من المعلومات التي تصلني من خلال الدعاية والإعلان عن المواقع  

الهاتف   أجهزة  ببيع  تقوم  التي  المواقع والشركات  عبر  المحمول 

 الإلكترونية.

0.986** 

الرسائل التي تصلني عبر البريد الإلكتروني توضح لي كافة الخدمات التي 

عبر   المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات  المواقع  تقدمها 

 المواقع الإلكترونية. 

0.768** 

والإعلان عن الخدمات التي المعلومات التي يتم نشرها من خلال الدعاية  

عبر   المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات  المواقع  تقدمها 

هذه  وجودة  نوعية  إيضاح  في  كبيرة  قدرة  لديها  الإلكترونية  المواقع 

 الخدمات.

0.968** 

جميع قيم المعاملات المعيارية معنوية عند   نتائج اختبارات الصدق والثبات لبعد الدعاية والإعلان:

معنوية   =    0.01مستوى  ألفاكرونباخ  )0.957ومعامل  المركب  الثبات  ومعامل   ،CR  =  )

 0.997( = AVE، ومتوسط التباين )0.896

 الترويج البيعي -2

توفير الخصومات يساعد في تعزيز معرفتي بالخدمات التي تقدمها المواقع  

تقوم   التي  المواقع والشركات  عبر  المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع 

 الإلكترونية.

0.862** 

تقدمها   التي  الخدمات  عن  معلوماتي  إلى  إثراء  الصفقات  نظام  يضيف 

المواقع  عبر  المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات  المواقع 

 الإلكترونية.

0.887** 

للتعرف على   الفرصة  إتاحة  اليانصيب تساهم في  التي سحوبات  الخدمات 

عبر   المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات  المواقع  تقدمها 

 المواقع الإلكترونية. 

0.806** 

المواقع   تقدمها  التي  بالخدمات  معرفتي  تزيد  التشجيعية  الجوائز  وجود 

المواقع  عبر  المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات 

 الإلكترونية.

0.721** 

 **0.820نظام العرض عند نقطة الشراء يثري معرفتي ومعلوماتي بالخدمات التي 
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 المعاملات المعيارية متغيرات البحث  

عبر   المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات  المواقع  تقدمها 

 المواقع الإلكترونية. 

جميع قيم المعاملات المعيارية معنوية عند    نتائج اختبارات الصدق والثبات لبعد الترويج البيعي:

معنوية   =  0.01مستوي  ألفاكرونباخ  ومعامل   ،0.894( المركب  الثبات  ومعامل   ،CR =  )

 0.907( = AVE، ومتوسط التباين )0.821

 تأثير رجال البيع  -3

المواقع  تقدمها  التي  الخدمات  حول  كافية  معلومات  البيع  رجال  يمتلك 

تقوم   التي  المواقع والشركات  عبر  المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع 

 الإلكترونية.

0.950** 

المواقع   تقدمها  التي  الخدمات  حول  البيع  رجال  توجيهات  من  أستفيد 

المواقع  عبر  المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات 

 الإلكترونية.

0.984** 

المعلومة عن الخدمات التي لدي رجال البيع المهارة والقدرة على توصيل  

عبر   المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات  المواقع  تقدمها 

 المواقع الإلكترونية بسهولة.

0.783** 

تقدمها   التي  الخدمات  عن  البيع  رجل  من  عليها  أحصل  التي  المعلومات 

عبر   المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات  المواقع المواقع 

 الإلكترونية لا تتعارض مع المعلومات التي أعرفها مسبقًا. 

.956** 

يهتم رجال البيع بتعريفي بكيفية الاستفادة من الخدمات التي تقدمها المواقع  

المواقع  عبر  المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات 

 الإلكترونية.

0.839** 

جميع قيم المعاملات المعيارية معنوية عند    والثبات لبعد تأثير رجال البيع:نتائج اختبارات الصدق  

معنوية   =  0.01مستوى  ألفاكرونباخ  ومعامل   ،0.934( المركب  الثبات  ومعامل   ،CR =  )

 0.996( = AVE، ومتوسط التباين )0.844

 تأثير العلاقات العامة وخدمة العملاء -4

العملاء صورة واضحة للخدمات التي تقدمها  توفر العلاقات العامة وخدمة  

المواقع  عبر  المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات  المواقع 

 الإلكترونية.

0.866** 

التي  الخدمات  عن  إيجابية  صورة  العملاء  وخدمة  العامة  العلاقات  ترسم 

عبر   المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات  المواقع  تقدمها 

 مواقع الإلكترونية. ال

0.945** 

التي تقوم  للمواقع والشركات  العملاء  العامة وخدمة  العلاقات  أشعر بتميّز 

التواصل بالمجتمع والبيئة  الهاتف المحمول عبر الإنترنت في  ببيع أجهزة 

 المحيطة.

0.884** 

أطراف  بين  مشترك  فهم  بخلق  العملاء  وخدمة  العامة  العلاقات  تسهم 

ببيع  المجتمع   تقوم  التي  والشركات  بالمواقع  المعرفة  لتحقيق  المتفاعلة 

 أجهزة الهاتف المحمول عبر المواقع الإلكترونية. 

0.871** 

وذلك  المجتمع  أفراد  وتعليم  بإخبار  العملاء  وخدمة  العامة  العلاقات  تسهم 

لتحقيق المعرفة بالمواقع والشركات التي تقوم ببيع أجهزة الهاتف المحمول 

 مواقع الإلكترونية.عبر ال

0.760** 

العامة وخدمة العملاء: جميع قيم المعاملات   نتائج اختبارات الصدق والثبات لبعد تأثير العلاقات 

معنوية   مستوى  عند  معنوية  =  0.01المعيارية  ألفاكرونباخ  ومعامل  الثبات  0.829،  ومعامل   ،

 0.989( = AVE، ومتوسط التباين )0.779( = CRالمركب )
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 ثانيًا: التسويق الإلكتروني 

 **0.955 يوفر التسويق الإلكتروني الخصوصية التي يحتاجها العميل. 

يساهم يعمل   مما  المقدمة  الخدمة  تكلفة  تخفيض  على  الإلكتروني  التسويق 

 في خفض أسعار الخدمة. 
0.781** 

التسويق الإلكتروني في قيام العملاء بالمقارنة بين أسعار الخدمات  يساهم 

 التي تقدمها الشركة والمنافسين.
0.958** 

خلال   من  العملاء  خدمات  تلبية  في  الشركات  كفاءة  التسويق  تساهم 

بين   شعبيتها  زيادة  وفي  عنها  الذهنية  الصورة  تحسين  في  الإلكتروني 

 العملاء. 

0.979** 

في   الحديثة  التكنولوجية  والأساليب  الوسائل  كافة  باستخدام  الشركات  تهتم 

 التسويق الإلكتروني لزيادة مستويات جودة الخدمة.
0.926** 

عليها   يحصل  التي  الخدمات  بتوفير  الشركات  خلال  تهتم  من  العملاء 

 التسويق الإلكتروني بأسرع وقت ممكن. 
0.766** 

التسويق   خلال  من  للعملاء  الدفع  طرق  كافة  بتوفير  الشركات  تهتم 

 الإلكتروني. 
0.958** 

تهتم الشركات بالرد السريع والفوري على أي استفسار للعملاء من خلال 

 التسويق الإلكتروني. 
0.785** 

 **0.958 الإلكتروني في زيادة كفاءة أداء الشركات. يساعد التسويق 

الظروف الصحية الحالية ساهمت في زيادة انتشار التسويق الإلكتروني في 

 كافة الشركات.
0.800** 

 **0.788 يساهم التسويق الإلكتروني في توفير الرفاهية للعملاء. 

لتي تقدمها  يعمل التسويق الإلكتروني على تعريف العملاء بكافة الخدمات ا

 الشركة خاصة الذين لم يقوموا بالتعامل معها من قبل. 
0.917** 

الإلكتروني:   التسويق  لمتغير  والثبات  الصدق  اختبارات  المعيارية نتائج  المعاملات  قيم  جميع 

معنوية   مستوى  عند  =  0.01معنوية  ألفاكرونباخ  ومعامل  المركب 0.936،  الثبات  ومعامل   ،

(CR = )0.847 ،( ومتوسط التباينAVE = )0.991 

 ثالثاً: تحول العملاء للشراء من المواقع الإلكترونية

التسهيلات   الكثير من  أجد  الإلكترونية لأنني  الشراء  مواقع  باستخدام  أقوم 

 والتخفيضات. 
0.927** 

 **0.936 تشجعني مواقع الشراء الإلكترونية على زيادة مشترياتي.

 **0.905 الشراء الإلكترونية للشركات ذات السمعة الجيدة. استخدم مواقع 

 **0.883 مستوى جودة الشراء عبر مواقع الشراء الإلكترونية مرتفعة.

متميز   دعم  بتقديم  الإلكترونية  الشراء  مواقع  خلال  من  الشركات  تقوم 

 للعملاء. 
0.993** 

تع في  الشركات  تقدمها  التي  الإلكترونية  الشراء  مواقع  بكل  تساهم  ريفي 

 المعلومات التي أريدها عن السلع.
0.763** 

الشراء   مواقع  خلال  من  أشتريها  التي  المنتجات  سعر  عن  راضٍ  أنا 

 الإلكترونية.
0.959** 

أشعر بارتفاع مستواي الاقتصادي والاجتماعي عند استخدام مواقع الشراء  

 الإلكترونية.
0.921** 

أقوم   التي  المنتجات  الإلكترونية  تحقق  الشراء  مواقع  خلال  من  بشرائها 

 توقعاتي. 
0.863** 

 **0.938 أوصي أسرتي وأصدقائي باستخدام مواقع الشراء الإلكترونية.

المواقع الإلكترونية: لمتغير تحول العملاء للشراء من  جميع قيم    نتائج اختبارات الصدق والثبات 
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 المعاملات المعيارية متغيرات البحث  

مستوى   عند  معنوية  المعيارية  =  0.01معنوية  المعاملات  ألفاكرونباخ  ومعامل   ،0.974  ،

 0.995( = AVE، ومتوسط التباين )0.896( = CRومعامل الثبات المركب )

 من إعداد الباحثيين اعتماداً على نتائج التحليل الإحصائي المصدر: 

معاملات الارتباط بين  ( نتائج اختبار الوسط الحسابي والانحراف المعياري ومصفوفة  4ويوضح جدول رقم )

 متغيرات البحث وصدق التمايز كما يلي:

 ( 4جدول رقم )

 الوسط الحسابي والانحراف المعياري 

 ومصفوفة معاملات الارتباط بين متغيرات البحث وصدق التمايز 

 البعد

الوسط  

الحساب 

 ي

الانحراف  

 المعياري
1 2 3 4 5 6 

      0.997 1.167 3.190 . الدعاية والإعلان1

     0.907 **0.833 1.066 2.623 . الترويج البيعي 2

    0.996 **0.891 **0.990 1.037 3.470 . تأثير رجال البيع 3

العلاقات 4 تأثير   .

وخدمة   العامة 

 العملاء

3.969 0.880 0.981** 0.833** 0.961** 0.989   

 **0.909 **0.801 **0.939 0.837 3.607 . التسويق الالكتروني 5
0.983*

* 
0.991  

العملاء 6 تحول   .

المواقع   من  للشراء 

 الإلكترونية

3.268 1.194 0.984** 0.894** 0.992** 
0.970*

* 

0.925*

* 
0.995 

 0.01(: ** جميع القيم ذات دلالة إحصائية عند 1ملحوظة )

 ( AVEالمستخرج )(: قطر المصفوفة يمثلّ الجذر التربيعي لقيمة متوسط التباين 2ملحوظة )

 المصدر: من إعداد الباحثيين اعتماداً على نتائج التحليل الإحصائي 

 ( ما يلي: 4يتبين من جدول رقم )

قيمة  - أعلى  حيث  التفاعلية،  التسويقية  الاتصالات  متغير  أبعاد  نحو  البحث  عينة  أفراد  آراء  في  تفاوت  هناك 

( وبلغت  العملاء  وخدمة  العامة  العلاقات  تأثير  لبعد  جاءت  الحسابي  من 3.969للمتوسط  أعلى  وكانت   ،)

( للمقياس  العام  العلا  3المتوسط  تأثير  مستوى  ارتفاع  يبين  ما  وهو  العملاء درجات(،  وخدمة  العامة  قات 

يليها بعد   البحث،  أفراد عينة  الإنترنت على  المحمول عبر  الهاتف  ببيع أجهزة  التي تقوم  بالمواقع والشركات 

البيع بمتوسط حسابي بلغ ) يبين ارتفاع تأثير رجال البيع بالمواقع والشركات  3.470تأثير رجال  (، وهو ما 

ل عبر الإنترنت على أفراد عينة البحث، ثم بعد الدعاية والإعلان بمتوسط  التي تقوم ببيع أجهزة الهاتف المحمو

(، وهو ما يوضح ارتفاع مستوى تأثير الدعاية والإعلان على معرفة أفراد عينة البحث  3.190حسابي بلغ )
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الترويج   بالخدمات التي تقدمها المواقع والشركات التي تقوم ببيع أجهزة الهاتف المحمول عبر الإنترنت، ثم بعد 

( بلغ  بمتوسط حسابي  علي  2.632البيعي  البيع  تأثير رجال  انخفاض  وتبين  المتوسط،  من  أقل  قيمة  وهي   ،)

معرفة أفراد عينة البحث بالخدمات التي تقدمها المواقع والشركات التي تقوم ببيع أجهزة الهاتف المحمول عبر  

 الإنترنت. 

توى معرفة أفراد عينة البحث بالخدمات التي تقدمها المواقع  ارتفاع مستوى تأثير التسويق الإلكتروني على مس -

الحسابي   المتوسط  قيمة  بلغت  حيث  الإنترنت،  عبر  المحمول  الهاتف  أجهزة  ببيع  تقوم  التي  والشركات 

(3.607 .) 

الحسابي   - المتوسط  قيمة  بلغت  المواقع الإلكترونية، حيث  للشراء من  البحث  أفراد عينة  ارتفاع مستوى تحول 

(3.268 .) 

)الدعاية والإعلان،   - التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  متغير  أبعاد  بين  ارتباط طردي ذي دلالة إحصائية  وجود 

الترويج البيعي، تأثير رجال البيع، تأثير العلاقات العامة وخدمات العملاء( ومتغير التسويق الإلكتروني، وكان 

تأثير العلاقات العامة وخدمة العملاء، حيث بلغت قيمة    أكثر الابعاد ارتباطًا مع التسويق الإلكتروني هو بعد 

(، في حين كان أقل الأبعاد ارتباطًا مع التسويق الإلكتروني هو بعد الترويج البيعي،  0.983معامل الارتباط )

 (.  0.801حيث بلغت قيمة معامل الارتباط )

التس - الاتصالات  متغير  أبعاد  بين  ارتباط طردي ذي دلالة إحصائية  )الدعاية والإعلان،  وجود  التفاعلية  ويقية 

الترويج البيعي، تأثير رجال البيع، تأثير العلاقات العامة وخدمات العملاء( ومتغير تحول العملاء للشراء من 

المواقع الإلكترونية، وكان أكثر الأبعاد ارتباطًا مع تحول العملاء للشراء من المواقع الإلكترونية هو بعد تأثير  

(، في حين كان أقل الأبعاد ارتباطًا مع تحول العملاء  0.992حيث بلغت قيمة معامل الارتباط )رجال البيع،  

 (. 0.894للشراء من المواقع الإلكترونية هو بعد الترويج البيعي، حيث بلغت قيمة معامل الارتباط )

العملاء للشراء من  وجود علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية بين متغير التسويق الإلكتروني ومتغير تحول   -

 (.0.925المواقع الإلكترونية، حيث بلغت قيمة معامل الارتباط )

 تقييم ثبات الأداة:  -2
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الثبات   قيمة معامل  أن  المركب )  Alphaيتبين  الثبات  أكبر من  CRومعامل  أبعاد متغيرات    0.7(  لجميع 

ستمارة الاستبيان وارتفاع مستوى  استمارة الاستبيان، مما يؤكد على صلاحية وارتباط عبارات محاور متغيرات ا

 ثبات الأداة المستخدمة في البحث، ويبين صلاحيتها لتحقيق أغراض وأهداف البحث. 

 تاسعًا: نتائج البحث:  

 قام الباحثيين بإجراء التحليل الإحصائي لاختبار فروض البحث 

 نتائج اختبار الفرض الثاني والثالث والرابع والذي ينص على:

ي - الثاني:  المواقع  الفرض  من  للشراء  التحول  التفاعلية على  التسويقية  ذو دلالة إحصائية للاتصالات  تأثير  وجد 

 الإلكترونية لدى رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول محل البحث.

الإلكتروني لدى رواد  الفرض الثالث: يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية للاتصالات التسويقية التفاعلية على التسويق   -

 المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول محل البحث. 

الفرض الرابع: يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية للتسويق الإلكتروني على التحول للشراء من المواقع الإلكترونية   -

 البحث. لدى رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول محل 

 ( نتائج اختبار فروض البحث الثاني والثالث والرابع كما يلي: 5ويتضح من جدول رقم )

 ( 5جدول رقم )

 نتائج اختبار فروض البحث )التأثيرات المباشرة( 

 المتغير التابع  المتغير المستقل الفرض
معامل المسار  

 المباشر

قيمة  
2R 

مدى صحة أو  

 خطأ الفرض 

 الثاني 

 والإعلانالدعاية  .1

تحول العملاء للشراء  

 من المواقع الإلكترونية

0.246 

0.669 
ثبوت صحة  

 الفرض

 0.165 الترويج البيعي  .2

 0.110 تأثير رجال البيع  .3

تأثير العلاقات العامة   .4

 0.145 وخدمة العملاء

 الثالث

 الدعاية والإعلان .1

 التسويق الإلكتروني 

0.275 

0.599 
ثبوت صحة  

 الفرض

 0.173 الترويج البيعي  .2

 0.114 تأثير رجال البيع  .3

تأثير العلاقات العامة   .4

 0.139 وخدمة العملاء

ثبوت صحة   0.855 0.842تحول العملاء للشراء   التسويق الإلكتروني  الرابع
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 المتغير التابع  المتغير المستقل الفرض
معامل المسار  

 المباشر

قيمة  
2R 

مدى صحة أو  

 خطأ الفرض 

 الفرض من المواقع الإلكترونية

 التحليل الإحصائي من إعداد الباحثيين اعتماداً على نتائج المصدر: 

 ( ما يلي:5يتبين من جدول رقم )

هناك تأثير ذي دلالة إحصائية لأبعاد متغير الاتصالات التسويقية التفاعلية على متغير تحول العملاء للشراء   -

(، وهو ما يوضح صحة فرض البحث الثاني، ويتبين أن  0.01من المواقع الإلكترونية عند مستوى معنوية )

صالات التسويقية التفاعلية )الدعاية والإعلان، الترويج البيعي، تأثير العلاقات العامة وخدمات أبعاد متغير الات 

العملاء، تأثير رجال البيع( على الترتيب تؤثر على متغير تحول العملاء للشراء من المواقع الإلكترونية لدى  

، وتبين أن أبعاد متغير الاتصالات  رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول في مصر

تفسر   التفاعلية  المواقع   %66.9التسويقية  من  للشراء  العملاء  تحول  متغير  في  تحدث  التي  التغيرات  من 

 الإلكترونية، وأن باقي النسبة ترجع لمتغيرات أخرى لا تدخل في نموذج البحث. 

ية التفاعلية على متغير التسويق الإلكتروني عند  هناك تأثير ذي دلالة إحصائية لأبعاد متغير الاتصالات التسويق -

(، وهو ما يوضح صحة الفرض الثالث، ويتبين أن أبعاد متغير الاتصالات التسويقية 0.01مستوى معنوية )

التفاعلية )الدعاية والإعلان، الترويج البيعي، تأثير العلاقات العامة وخدمات العملاء، تأثير رجال البيع( على  

تؤثر الهاتف    الترتيب  أجهزة  بشراء  الخاصة  الالكترونية  المواقع  رواد  لدى  الإلكتروني  التسويق  متغير  على 

تفسر   التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  متغير  أبعاد  أن  وتبين  مصر،  في  التي    %59.9المحمول  التغيرات  من 

 في نموذج البحث.  تحدث في متغير التسويق الإلكتروني، وأن باقي النسبة ترجع لمتغيرات أخرى لا تدخل

المواقع  - من  للشراء  العملاء  تحول  متغير  على  الإلكتروني  التسويق  لمتغير  إحصائية  دلالة  ذي  تأثير  هناك 

مستوى   عند  مصر  في  المحمول  الهاتف  أجهزة  بشراء  الخاصة  الالكترونية  المواقع  رواد  لدى  الإلكترونية 

( ويت 0.01معنوية  الرابع،  البحث  فرض  صحة  يوضح  ما  وهو  يفسر  (،  الإلكتروني  التسويق  متغير  أن  بين 

باقي النسبة    85.5% المواقع الإلكترونية، وأن  التي تحدث في متغير تحول العملاء للشراء من  من التغيرات 

 ترجع لمتغيرات أخرى لا تدخل في نموذج البحث. 

 نتائج اختبار الفرض الأول والذي ينص على: 
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دلالة   - ذو  تأثير  يوجد  الأول:  التسويقية  الفرض  الاتصالات  على  وسيط  كمتغير  الإلكتروني  للتسويق  إحصائية 

التفاعلية والتحول للشراء من المواقع الإلكترونية لدى رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة  

 الهاتف المحمول محل البحث. 

ببرنامج   الباحثيين  استعان  الأول  الفرض  صحة  ا  Amos v25لاختبار  لبحث  وذلك  غير  ،  لعلاقات 

الجدول   المؤشرات فى  يمكن عرض بعض  المتغيرات  المباشرة بين  العلاقات  المباشرة، ولمعرفة مستوى معنوية 

 ( كما يلي: 6رقم )

 ( 6جدول رقم )

 مؤشرات معنوية نموذج علاقة 

 القيمة المحسوبة القيمة المعيارية المؤشر

 value)-(p 2 <0.05  0,000معيار كا

 0,90 1 < ( GFIالمطابقة )مؤشر جودة 

 0,95 1 < ( CFIمؤشر المطابقة المقارنة )

 صفر 0.06> (RMRالجذر التربيعى لمتوسط البواقى )

 . AMOS  V25نتائج التحليل الإحصائي باستخدام برنامج المصدر : 

  AMOS( مؤشرات تقييم جودة مطابقة النموذج المعدل للبحث باستخدام برنامج  7ويوضح جدول رقم )

V25  :كما يلي 

 ( 7جدول رقم )

 مؤشرات تقييم جودة مطابقة النموذج المعدل

 القيمة مؤشرات جودة مطابقة النموذج  م

 Normal fit index (NFI ) 1مؤشر جودة المطابقة الطبيعي  4

 Incremental Fit Index (IFI  ) 1جودة المطابقة المتزايد مؤشر  6

 Comparative of fit index(CFI ) 1مؤشر جودة المطابقة المقارن  8

 مؤشر الجذر التربيعي لمتوسط مربعات الخطأ التقريبي  9

Root Mean Square error of Approximation 

(RMSEA) 

0,000 

 AMOS  V25نتائج التحليل الإحصائي باستخدام برنامج المصدر : 

( نتائج اختبار الفرض الأول للبحث )التأثيرات غير المباشرة( باستخدام برنامج  8ويتضح من الجدول رقم )

AMOS  V25   :كما يلي 

 ( 8جدول رقم )

 نتائج اختبار الفرض الأول للبحث )التأثيرات غير المباشرة( 

 المستقلالمتغير  الفرض
المتغيرات 

 الوسيطة 

المتغير  

 التابع 

معامل 

المسار 

 المباشر

معامل 

المسار 

غير 

 المباشر

معامل 

المسار 

 الكلي

 2Rقيمة 

مدى  

صحة  

أو خطأ  

 الفرض
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 المستقلالمتغير  الفرض
المتغيرات 

 الوسيطة 

المتغير  

 التابع 

معامل 

المسار 

 المباشر

معامل 

المسار 

غير 

 المباشر

معامل 

المسار 

 الكلي

 2Rقيمة 

مدى  

صحة  

أو خطأ  

 الفرض

 الأول 

 الدعاية والإعلان .1

التسويق  

 الإلكتروني

تحول  

العملاء 

للشراء من  

المواقع  

 الإلكترونية

0.224 0.096 0.320 

91.7% 

ثبوت 

صحة  

 الفرض

 0.206 0.077 0.129 الترويج البيعي  .2

 0.148 0.046 0.102 تأثير رجال البيع  .3

العامة  .4 العلاقات  تأثير 

 0.181 0.059 0.122 وخدمة العملاء

 من إعداد الباحثيين اعتماداً على نتائج التحليل الإحصائي المصدر: 

 ( ما يلي:8يتبين من جدول رقم )

التسويقية   الاتصالات  بين  العلاقة  على  وسيط  كمتغير  الإلكتروني  للتسويق  إحصائية  دلالة  ذي  تأثير  هناك 

أجهزة   بشراء  الخاصة  الالكترونية  المواقع  رواد  لدى  الإلكترونية  المواقع  من  للشراء  العملاء  وتحول  التفاعلية 

( معنوية  مستوى  عند  المحمول  ال 0.01الهاتف  فرض  صحة  يوضح  مما  متغير  (،  أبعاد  أن  وتبين  الأول،  بحث 

الترويج البيعي، تأثير العلاقات العامة وخدمات العملاء، تأثير   الاتصالات التسويقية التفاعلية )الدعاية والإعلان، 

المواقع   رواد  لدى  الإلكترونية  المواقع  من  للشراء  العملاء  تحول  متغير  على  تؤثر  الترتيب  على  البيع(  رجال 

الخا  أن  الالكترونية  وتبين  الإلكتروني،  التسويق  متغير  المحمول في مصر عند توسيط  الهاتف  صة بشراء أجهزة 

من التغيرات التي تحدث في متغير تحول العملاء للشراء   %91.7أبعاد متغير الاتصالات التسويقية التفاعلية تفسر  

يبين ما  التسويق الإلكتروني، وهو  المواقع الإلكترونية عند توسيط متغير  قيمة    من  التفسير-R 2زيادة  عند    -نسبة 

التسويق الإلكتروني كمتغير وسيط على  المتغير الوسيط؛ مما يؤكد وجود تأثير طردي إيجابي لاستخدام  استخدام 

المواقع   رواد  لدى  الإلكترونية  المواقع  من  للشراء  العملاء  وتحول  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  بين  العلاقة 

 بشراء أجهزة الهاتف المحمول في مصر.الالكترونية الخاصة 

 عاشرًا: مناقشة النتائج والتوصيات  

التوصيات على النحو   فيما يلي يستعرض الباحثيين أهم ما توصل إليه البحث من نتائج وتفسّيرها، وكذلك 

 التالي:

 توصلت نتائج البحث إلى ما يلي: مناقشة النتائج وتفسيرها:  -1
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معنوي    -1/1 تأثير  والإعلان،  يوجد  )الدعاية  من  كل  في  المتمثلة  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  لأبعاد  إيجابي 

الترويج البيعي، تأثير العلاقات العامة وخدمات العملاء، تأثير رجال البيع( على تحول العملاء للشراء من 

ا  الهاتف  أجهزة  بشراء  الخاصة  الالكترونية  المواقع  رواد  لدى  الإلكترونية  يؤكد المواقع  في مصر  لمحمول 

الاتصالات   بين  العلاقة  تلك  شملت  قد  دراسة  أي  على  يقف  لم  الباحث  ولأن  الثاني،  البحث  فرض  صحة 

التسويقية التفاعلية وتحول العملاء للشراء من المواقع الإلكترونية من قبل، فإنه لا يمكن مقارنة ما نتج عن  

 استها. البحث بالبحوث السابقة، أي أنها علاقة لم يسبق در

والإعلان،    -1/2 )الدعاية  من  كل  في  المتمثلة  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  لأبعاد  إيجابي  معنوي  تأثير  يوجد 

لدى   الإلكتروني  التسويق  البيع( على  تأثير رجال  العملاء،  العامة وخدمات  العلاقات  تأثير  البيعي،  الترويج 

اتف المحمول في مصر يؤكد صحة الفرض الثالث، ولأن  رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة اله

والتسويق   التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  بين  العلاقة  تلك  شملت  قد  دراسة  أي  على  يقف  لم  الباحث 

يسبق   لم  علاقة  أنها  أي  السابقة،  بالبحوث  البحث  عن  نتج  ما  مقارنة  يمكن  لا  فإنه  قبل،  من  الإلكتروني 

 دراستها. 

معنوي إيجابي للتسويق الإلكتروني على تحول العملاء للشراء من المواقع الإلكترونية لدى رواد  هناك تأثير    -1/3

الرابع،   البحث  فرض  صحة  يؤكد  مصر  في  المحمول  الهاتف  أجهزة  بشراء  الخاصة  الالكترونية  المواقع 

 .(2017هر،الطا( و )بن Adam et al,.2020( و )2021وتتفق هذه النتيجة مع ما أثبتته دراسة )سلام،

هناك تأثير معنوي إيجابي للتسويق الإلكتروني كمتغير وسيط على العلاقة بين الاتصالات التسويقية التفاعلية   -1/4

وتحول العملاء للشراء من المواقع الإلكترونية لدى رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف  

الأ البحث  فرض  صحة  يؤكد  بما  مصر  في  التفاعلية  المحمول  التسويقية  الاتصالات  أبعاد  أن  وتبين  ول، 

في  تؤثر  البيع(  رجال  تأثير  العملاء،  وخدمات  العامة  العلاقات  تأثير  البيعي،  الترويج  والإعلان،  )الدعاية 

الهاتف   الخاصة بشراء أجهزة  المواقع الالكترونية  المواقع الإلكترونية لدى رواد  للشراء من  العملاء  تحول 

مصر عند تدخل التسويق الإلكتروني، كما تبين أن أبعاد الاتصالات التسويقية التفاعلية لها تأثير   المحمول في

كبير وواضح على تحول العملاء للشراء من المواقع الإلكترونية عند وجود التسويق الإلكتروني الجيد، وهو 
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قيمة   يبين زيادة  التفسير-R 2ما  الوسيط؛ مم  -نسبة  المتغير  إيجابي  عند استخدام  تأثير طردي  ا يؤكد وجود 

من   للشراء  العملاء  وتحول  التفاعلية  التسويقية  الاتصالات  بين  العلاقة  على  الإلكتروني  التسويق  لاستخدام 

المواقع الإلكترونية لدى رواد المواقع الالكترونية الخاصة بشراء أجهزة الهاتف المحمول في مصر، أي أنه  

التسويق الإلكتروني في حال الاعتماد على الاتصالات التسويقية التفاعلية    كلما ارتفع مستوى استخدام وجودة 

 كلما ارتفع معدل اتجاه العملاء نحو الشراء من المواقع الإلكترونية.

 الانعكاسات النظرية والعملية للنتائج:  

التي اشتملت عليهاالنظرية:   بالموضوعات  المتعلقة  العربية  المكتبة  إثراء  البحث في  البحث، حيث إن هذا    يساهم 

فتح   في  يساهم  مما  ببعضها،  العلاقة  ذات  المتغيرات  ربط  تناولت  التي  العربية  البحوث  من  يعتبر  البحث 

 المجال أمام الباحثين لإجراء المزيد من الأبحاث المتعلقة بموضوع البحث.  

لعمل على التوسع في إجراء  يساهم البحث في تعريف العاملين في مجال التسويق الإلكتروني بضرورة االعملية:  

جذب   خلالها  من  يمكن  التي  والوسائل  الأساليب  أحدث  باستخدام  والاهتمام  الفعالة  التسويقية  الاتصالات 

المستهلك وتلبية احتياجاته، وكذلك توضح للشركات العاملة في مجال التعاملات المالية الإلكترونية بضرورة  

المالية   الأساليب  أحدث  توفير  على  التعامل العمل  وسائل  تبسيط  محاولة  وعلى  الإلكترونية  المعاملات  في 

الإلكترونية؛ مما يجذب شريحة أكبر من الأفراد لإجراء معاملاتهم المالية من خلال وسائل الدفع الإلكتروني،  

فير  وهو ما يساهم في تنشيط التجارة الإلكترونية وزيادة قدرة الأفراد على تلبية احتياجاتهم بسهولة ويسر وتو

الوقت والجهد والتكاليف، وكذلك تساهم في زيادة قدرة المشروعات والشركات على التوسع في مجال العمل  

 والانتشار في أسواق جديدة. 

 توصيات البحث:  -2

إليه من نتائج، وبالاطلاع على نتائج ما تم الوقوف عليه من   في ضوء ما سبق من عرض ما تم التوصل 

بموضوع البحث، يستعرض الباحثيين فيما يلي مجموعة من التوصيات بما يتناسب    الدراسات السابقة ذات العلاقة

مع ما توصل الية البحث من استنتاجات لتقديمها لمتخذي القرار في مواقع الشراء الالكتروني، وكذلك لعملاء هذه  

 المواقع، وتتحدد تلك التوصيات فيما يلي: 
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عبر المواقع الالكترونية بسبب الغش الذي يتعرض له كثيرون    يجب على العملاء الذين يقلقون من التسوق  -2/1

خلال عملية الشراء والدفع، وذلك بسبب المواقع الغير موثوقة لا سيما تلك المواقع التي تروّج لها جوجل،  

فيقع المستخدم ضحية لـتلك المواقع ويحصل على منتجات بدون أي جودة تذكر فيخسر أمواله بطبيعة الحال،  

يج  من لذلك  تتمكن  حتى  بالثقة  جديرة  المنتجات  عن  ومراجعات  توصيات  لك  توفر  التي  المواقع  زيارة  ب 

 الحصول على معلومات موثوقة عن المنتج قبل شراءه.. 

الاهتمام بتوفير الأساليب والوسائل التي تمكّن الأفراد من خلالها من الدفع الإلكتروني؛ مما يساهم في زيادة    -2/2

 استخدام المواقع الإلكترونية في الشراء. قدرة الأفراد على 

 العمل على توفير أفضل سبل وطرق الأمان للأفراد عند استخدام المواقع الإلكترونية في الشراء. -2/3

لكي    -2/4 أيضاً  ولكن  لديك  العملاء  قاعدة  مع  وتتفاعل  تتواصل  لكي  المثلى  المنصة  الاجتماعية  الشبكات  تعد 

 لمفيدة في تطوير موقعك.  تحصل على التغذية العكسية ا

بشراء    -2/5 يقوموا  لكي  بصرياً  المشترين  وإغراء  جذب  على  للغاية  كبير  بشكل  الإلكترونية  التجارة  تعتمد 

المنتجات التي توفرها شركتك، لذلك يجب على أصحاب الأعمال الإستثمار في عدد من الصور عالية الجودة  

الجود  متدنية  فالصور  لخدماتهم،  أو  قد  لمنتجاتهم  أنهم  بجانب  منتجاتك  شراء  عن  الزبائن  تصرف  قد  ة 

 .يغادرون موقعك بانطباع سئ عن شركتك

البيع للهاتف الجوال، فإن هذا عامل يجب أن تأخذه في الاعتبار لأن    -2/6 يجب الأخذ في الاعتبار أسعار إعادة 

 أكثر من الهواتف الجديدة والمحددة بشبكة اتصال معينة. (6) %30الهواتف الذكية المستعملة يتم بيعها 

 حادي عشر: محددات البحث ومقترحات للبحوث المستقبلية 

إجراء ودراسات    تم  لبحوث  المجال  تفتح  أن  يمكن  والتي  المحددات  من  مجموعة  ظل  في  البحث  هذا 

 مستقبلية، وهي:

 
 ( مدونة لمشتريات اجهزة الهاتف المحمول)موقع الكتروني  6

https://www.xcite.com/blog/ar/%D8%B9%D8%A7%D9%84%D9%85-
%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%83%D9%86%D9%88%D9%84%D9%88%D8%AC%D9%8A%D8%A7/%D8%A3%D8
%B4%D9%8A%D8%A7%D8%A1-%D9%8A%D8%AC%D8%A8-
%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D9%87-
%D8%A5%D9%84%D9%8A%D9%87%D8%A7-%D8%B9%D9%86%D8%AF-%D8%B4%D8%B1%D8%A7%D8%A1-
%D9%87%D8%A7%D8%AA%D9%81/ 
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بشرية:   .1 الهاتف  محددات  أجهزة  بشراء  الخاصة  الالكترونية  المواقع  رواد  على  بالتطبيق  البحث  إجراء  تم 

إجراء مثل هذه البحوث،  المحمول في مصر فقط، ولم يتم إجراؤه على عملاء كافة المنتجات، وذلك لصعوبة  

من   المزيد  إجراء  البحث  يقترح  ولذلك  الإنترنت؛  عبر  المحمولة  بالهواتف  الخاصة  الشراء  عمليات  ولزيادة 

الكهربائية   الأجهزة  ومنتجات  المنزلية  المنتجات  مثل  أخرى  منتجات  عملاء  دراسة  تستهدف  التي  البحوث 

 ت شراؤها عبر الإنترنت والمواقع الإلكترونية. والملابس، حيث إن هذه المنتجات بدأت تتزايد معدلا 

تركز البحث على دراسة متغيرات التسويق الإلكتروني والاتصالات التسويقية التفاعلية   محددات موضوعية: .2

وتحول العملاء نحو الشراء من المواقع الإلكتروني؛ ولذلك يقترح البحث إجراء بحوث مستقبلية تقوم بإدخال  

ودراسة أخرى  ومتغير    متغيرات  الإلكترونية  المواقع  في  الثقة  ومتغير  الإلكتروني  الدفع  متغير  مثل  تأثيرها، 

 رضا العملاء. 

بيانات    حدود زمانية: .3 تم جمع  قدرها شهر، حيث  مدة  في  إلكترونياً  البيانات  تجميع  البحث على  اقتصر  حيث 

واحدة   مرة  البيانات  فترة محددة وجمع  )في  مقطعية  بيانات  يوفر سوى  لم  استقصاء  إجراء  البحث من خلال 

cross sectional data  ولم يتم جمع بيانات طوليه ،)longitudinal  نية طويلة بغرض التي تمتد لفترات زم

 ملاحظة التغير في سلوك العملاء.

 

 

 قائمة المراجع 

 أولاً: المراجع العربية  
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https://dspace.univ-adrar.edu.dz/jspui/browse?type=author&value=%D9%84%D9%87%D8%A7%D8%B4%D9%85%D9%8A%2C+%D9%85%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A+%D8%B9%D9%85%D8%B1
https://dspace.univ-adrar.edu.dz/jspui/browse?type=author&value=%D9%84%D9%87%D8%A7%D8%B4%D9%85%D9%8A%2C+%D9%85%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A+%D8%B9%D9%85%D8%B1
https://dspace.univ-adrar.edu.dz/jspui/browse?type=author&value=%D9%84%D9%87%D8%A7%D8%B4%D9%85%D9%8A%2C+%D9%85%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A+%D8%B9%D9%85%D8%B1
https://dspace.univ-adrar.edu.dz/jspui/handle/123456789/4311
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