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 الشكر والعرفان
 

 [.14/7، ]سورة إبراهيم ﴾كَفَرْتُمْ إِنَّ عَذَابِي لَشَدِيد   ﴿وَإِذْ تَأَذَّنَ رَبُّكُمْ لَئِنْ شَكَرْتُمْ لَأَزِيدَنَّكُمْ وَلَئِنْ 
 

النبي صلى الله وانطلاقاً من قول  الحمد والشكرر   عز وجل أولا على فضكله ونعمه حتى أتم هذه الدراسكة،
كُرُ النَّاسَ  كُرُ مََّ مَنْ لا يَشــْ شكككرر فينني بداية أتقدم بالشكككرر والعرفان أحببت أن أن إو  عليه وســلم:  لا يَشــْ

للمشككككرفيين الدكتور نضككككال درويو والدكتور محمد سككككالم، على نهككككائحهم وتوجيهاتهم الايمة التي كان لها 
 .ثر كبير وعميق في اتمام هذا البحثأ

يبخلوا عليّ  أتقدم بالشرر والعرفان، والمحبة والامتنان، إلى أولئك الذين وقفوا بجانبي طوال فترة دراستي ولم
 .الهيئة التدريسية المحترمةوأخص بالذكر  بمساعدة أو إرشاد أو توجيه،

 ولكم جزيل الشرر والاحترام

 

 الباحثة                                                                         

 عبدالهادينبيل احمد  ديانا
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باسككككككككتخدام الفيس بوك على القرار الشككككككككرائي  الاعلانعلى مدى تأثير عرف لى التإهدفت الدراسككككككككة الحالية 

 في جميع مراحله. AIDAاستناداً لنموذج  التكنولوجيةجهزة الكهربائية و الفلسطيني للأ للمستهلك

لتحقيق أهداف الدراسة اعتمدت الباحثة على المنهج الوصفي الاستكشافي لملائمته مع طبيعة الدراسة، وقد 

تألف مجتمع الدراسة من جميع الأفراد الذين يملكون حساباً على موقع الفيس بوك و يستخدمونه في عملية 

داة الاسككتبانة خاصككة أة بتهككميم قامت الباحثإجابة، حيث  230الشككراء و قد تم اخذ عينة ميسككرة تتألف من 

الديموغرافية وهي بيانات عامة  العوامللتحقيق أهدافها، وتكونت من قسمين حيث اشتمل القسم الأول على 

، الحالة الاجتماعية، مسكككتوى روالتي تمثلت )العم التي مثلت المتغير الوسكككيط بالدراسكككة من مجتمع الدراسكككة

فقد  أما القسككم الثاني،  (متغير معدل السككاعات اليومية التي يسككتخدم فيها الفيس بوك ،التعليم، مران السككرن

على محور لاياس  الذي اعتبر المتغير المستقل في الدراسة ضم ثلاثة محاور رئيسية احتوى المحور الاول

لف من ثمانية أتجهزة الكهربائية والتكنولوجية، وكان يثير الفيس بوك على القرار الشكككككككرائي لمسكككككككتهلكي الأأت

، واحتوى  AIDAفقرات، أما الثاني فكان هدفه قياس أثر الفيس بوك على القرار الشككرائي بناء على نموذج 

ما المحور أ، الاهتمام، الرغبة والتهرف، الوعي  AIDAعناصر نموذج فقرة توزعت على كل من 17على 

عشرة فقرات حتوى على ا( النهائي للمستهلك الشرائي )القرارالذي اعتبر المتغير التابع بالدراسة وهو الثالث 

 ي.العقلانوزعت على كل من الجانب العاطفي و ت

صحاب أ معجراء سبع مقابلات إداة المقابلة في جمع البيانات حيث تم أباستخدام  يضاً أما قامت الباحثة ك 

من جميع محلات وشككككككركات ، وتألف مجتمع الدراسككككككة التكنولوجيةالكهربائية و  ةجهز ركات بيع الأشكككككك يمدراو 

 .جهزة الكهربائية في الاراضي الفلسطينية التي تستخدم الفيس بوك في ترويج منتجاتهابيع الأ
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تمت المعالجة الإحهككككككائية للبيانات باسككككككتخراج المتوسككككككطات  حيث ،(%99)عالاسككككككترجا ةنسككككككب بلغت وقد

 Cronbachالحسكككابية والانحرافات المعيارية لكل فقرة من فقرات الاسكككتبانة، ومعادلة الثبات كرونباخ ألفا )

Alpha تم اسككككككتخدام اختبار تحليل التباين الاحادي(، و(one way analysis of variance)  واختبار 

T test حدةللعينة الوا ( وذلك لفحص فرضكيات الدراسكة وذلك باسكتخدام الرزم الإحهكائيةSPSS)  اصكدار

 (Statistical Package For Social Sciences) 21رقم 

 لى العديد من النتائج كان ابرزها:إوقد خلهت الدراسة 

على  تأثيراً  AIDAنموذج ولعلى القرار الشككككككككرائي،  تأثيرهو  ،علانفي عملية الاكبيرة  همية أ ن للفيس بوك أب

ثر واضككككككككح على القرار الشككككككككرائي بالنسككككككككبة أ، ولا يوجد عبر الفيس بوك علانمن خلال الا القرار الشككككككككرائي

عدد سكككاعات التهكككفح على الفيس  كالعمر والمسكككتوى التعليمي ومران السكككرن باسكككتثناء ةللمتغيرات الوسكككيط

وكما توصكككككي الباحثة أكثر باليوم و راد يتهكككككفحون الفيس بوك من سكككككاعه % من الاف80حيث تبين أن  بوك

 .المستهلك الشرائي قرارالعلى أثير للت علانالطرق والوسائل في عملية الا بتطوير

وغنية عن المنتجات  ةاستخدام الفيس بوك يساعد في توفير معلومات واضح أن لىإحيث توصي الدراسة 

ن الفيس بوك يؤثر بشرل عالي على القرار الشرائي للمستهلك وذلك عند يف ةعلى نتائج الاستبان عتماداً اف

مراعاة التهميم الملفت للإعلان المروج له عبر بضرورة  يضاً أبحثه عن معلومات تخص المنتج وتوصي 

 الفيس بوك فجاذبية الاعلان هي من اهم النقاط التي تساعد على جذب المستهلك الى المنتج المروج له.

 ، القرار الشرائيAIDAوك، نموذج الفيس بالاعلان،  لمفتاحية: الكلمات ا
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The impact of advertising on Facebook on the consumer's buying decision 

Based on the AIDA model 

Prepared by: Diana N. Abed Elhadi 

Supervisors: Dr. Nidal Darwish & Dr.Mohammad Abed Al rahman. 

 

Abstract 

The current study aimed to identify and highlight the extent of the impact of the advertising 

through Facebook on the Palestinian consumer’s decision to purchase electrical and 

technological devices, as the study was applied to the AIDA model in all its stages. 

In order to achieve the objectives of the study, the researcher relied on the exploratory 

descriptive approach in line with the nature of the study. 

 The study population consisted of all individuals who own an account on Facebook and use it 

in the purchase process. A soft sample consisting of 230 answers was taken. and the researcher 

designed a special questionnaire tool to achieve its objectives, and it consists of two parts, as it 

included the first demographic section. Factors, which are general data from the study 

population (age, marital status, educational level, place of residence), and the daily rate variable 

was added for the hours in which Facebook is used as an intermediate variable For 

demographics, As for the second section, it includes three main axes. The first axis contained 

an axis to measure the impact of Facebook on the purchase decision of consumers of electrical 

and technological devices, and it consists of eight paragraphs, and the second axis aims to 

measure the impact of Facebook on the purchase decision based on AIDA. The model, and it 

contained 17 paragraphs, were divided into each element of the AIDA model: interest, interest, 

desire, and behavior, while the third axis (purchase decision) contained ten paragraphs 

distributed on the emotional and rational sides, and the study community consists of all 

individuals who use Facebook In the buying process. 

The researcher also used the interview tool in collecting data. Seven interviews were conducted 

with owners and managers of companies selling electrical and technological devices. The study 
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population consisted of all the stores and companies that sell electrical appliances in the 

Palestinian territories and that use Facebook to promote their products. 

The recovery rate was (99%), as the analysis of variance test (one method for analysis of 

variance) was used. test for one sample, because the study hypothesis uses the Statistical 

Package (SPSS) Issue No. 21 (The Statistical Package for Social Sciences). 

The study concluded the results, the most prominent of which were: 

That a great influence, a great effect, a great influence, a great influence in a great influence, a 

clear influence on the index, a great influence in a large, influential, wonderful, and inside, and 

inside, and within the number of browsing hours on Facebook, and inside the passport. It turns 

out that 80% of the methods indicate that the methods and means in the decision-making 

process indicate that the buying decision is the consumer. 

Where the study recommends that the use of Facebook helps in providing clear and rich 

information about the products, depending on the results of the questionnaire, Facebook has a 

high influence on the consumer's purchasing decision when searching for information about 

the product and it also recommends that it be necessary to take into account the striking design 

of the advertisement promoted through Facebook. Advertising is one of the most important 

points that help attract consumers to the promoted product. 

 

Key words: Advertising, Facebook, AIDA Model, buying decision.
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 الفصل الأول

 

 الإطار العام للدراسة

في هذا الفهككككل مقدمة الدراسككككة، بحيث يتم مناقشككككة مشككككرلة الدراسككككة وأهدافها وأهميتها،  الدراسككككةسككككتعر  ت

بالإضكككافة إلى فرضكككيات الدراسكككة ومتغيراتها ونموذج الدراسكككة، حدود الدراسكككة ومحدداتها، وأخيراً يتم التطرق 

ر حولها البحث وذلك لتحقيق المحاور الرئيسككككككككككككككة التي يتمحو  ةالباحث اتناول فيهت حيثالدراسككككككككككككككة لهيرلية 

 الأهداف المرجوة.

 المقدمة1.1 

التجارية للشككككككككككككككركات كافة مجالات الأعمال الِادارية و لى حدوث نقلة نوعية في إأدى التطور التكنولوجي 

صككبحت الشككركات الفلسككطينية تتخذ من وسككائل ألهذا التطور  نظراً لسككطينية خاصككة في مجال التسككويق، و الف

كسب رضاهم، حيث يعد لى المستهلكين و إجل الوصول أمن  الالكتروني ساحة للمنافسة فيما بينهاالتسويق 

الخدمات المطروحة بالسككككككوق ي الذي تطور نتيجة لتنوع السككككككلع و هم عناصككككككر المزيج التسككككككويقأ حد أالترويج 

تعريف  من اهم الاهداف الاسككككككككككاسككككككككككية للترويج هوة المنافسككككككككككة الحادة بين الشككككككككككركات و الفلسككككككككككطيني ونتيج

جذب عدد اكبر من العملاء لشكككراء هذه الخدمات ب ية ات ومنتجات تقدمها و المسكككتهلكين بالشكككركة من خدم

 (.2015،ي )العمر  سوق لل ةمناسب ةسوقي ةكسب حه

رل واسكككككككع في كافة أنحاء برز التطورات التكنولوجية هي ظهور شكككككككبرة الانترنت حيث انتشكككككككرت بشكككككككأومن 

التي بدورها سككككككككككاعدت على ظهور مواقع الكترونية مميزة منها مواقع التواصككككككككككل الاجتماعي، حيث العالم، و 
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التواصككككل فيما ب الأفراد والجماعات حيث تسككككاعدتعتبر هذه المواقع ركيزةً اسككككاسككككية للإعلام الجديد أو البديل 

 (.2019 ،حمدأ) بينهم

فقط على تبادل المعلومات بين الأفراد بل ن أثر اسكككتخدام شكككبرات التواصكككل الاجتماعي لم يقتهكككر أحيث  

تقديم عرو  لمنتجاتها يد من الشككركات بنشككر معلوماتها، و وصككل الى الأنشككطة التسككوياية حيث قامت العد

 (.2012وخدماتها عبر شبرات التواصل الاجتماعي )الهميدعي، 

تهككككككككككككون في مجال المخالاجتماعي، حيث اكتشككككككككككككف الخبراء و  يعتبر الفيس بوك من أهم مواقع التواصككككككككككككل

بأن عدد مسكككككككتخدمي بالفيس بوكب في الأراضكككككككي تكنولوجيا المعلومات التي تم نشكككككككرها في الوكالة الوطنية 

 (.2019)الوكالة الوطنية للإعلام،  ألف مشترك 700الفلسطينية بلغ نحو مليون و

 والتعليق( likeمثل الإعجاب)اسكككككككككككككتخدام مهكككككككككككككطلحاته الالكترونية  تداولأدى اسكككككككككككككتخدم الفيس بوك الى 

(comment) والإشككككككككارة (mention( والمشككككككككاركة )shareحيث أدى انتشككككككككار ،)  هذه المهككككككككطلحات الى

سكككمحت هذه المهكككطلحات بتبادل   انتقالها بشكككرل أسكككرع من المهكككطلحات التقليدية بين الأفراد وذلك لأنها

ة معينة وكتابة الخبرات الشككككككككخهككككككككية الكترونياً عن طريق إفهككككككككاح المسككككككككتهلكين عن  رائهم لمنتج او خدم

الشككرائي للمسككتهلكين، وأثرت بشككرل  كترونيًا، وقد أثرت هذه الآراء والتعليقات في السككلوك والقرارالتعليقات ال

كبير على  رائهم اتجاه المنتجات والخدمات مما دفع الكثير من الشككككككركات الى تطوير أسككككككاليبها التسككككككوياية 

ة التواصكككل الاجتماعي بهدف الاسكككتفادة من الفرو التسكككوياية التقليدية لتهكككنع مزيجاً ترويجياً مرتبطاً بشكككبر

 .(Business2community, 2014) ةالتي تتيحها هذه الوسيل

ي لمسككككتهلكي الأجهزة الكهربائية سككككاهم اسككككتخدام الفيس بوك في المجتمعات في تغيير نمط السككككلوك الشككككرائ

التكنولوجية، حيث أصكككككككككبحوا يعتمدون عليها بشكككككككككرل كبير كجمع المعلومات التي تخص الأجهزة والمقارنة و 
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باسككككتخدام بين انواع الأجهزة المختلفة قبل اتخاذ قرارهم الشككككرائي النهائي، حيث يقوم مسككككتخدمي هذه المواقع 

مشككككاركة كنولوجية ومشككككاهدة و جهزة الكهربائية والتزيارة صككككفحات شككككركات بيع الأخاصككككية التراسككككل الفوري و 

جهزة الكهربائية والتكنولوجية وغيرها، ومن التي تروج خهككائص ومميزات الأ جهزة ومقاطع الفيديوصككور الأ

 عبر الفيس بوك على القرار الشرائي للمستهلك. الاعلانهذا المنطلق فان الدراسة تسعى الى توضيح دور 

 مشكلة الدراسة 1.2

الفيس بوك، وتزايد أعداد المستخدمين له أيضا، وذلك  عبر لاعلانتزايد أهمية ا تتبلور مشرلة الدراسة حول

، الا أن محاولة الوصكككول إلى أكبر عدد علانوالشكككركات في عمليات الالسكككهولة اسكككتخدامه من قبل الافراد 

ممرن من المستهلكين يبقى هو الهدف الاساسي، فيمرن للشركات أن تتمرن من عر  سلعها أو خدماتها 

السككككلع والخدمات المعروضككككة، إلى جانب التغير المسككككتمر في أذواق المسككككتهلكين  لايين منفي ظل وجود م

 الشرائية.

فقد اظهرت نتائج ، نترنتموا متزايدا في اعداد مسككتخدمي الإتشككهد الاراضككي الفلسككطينية كغيرها من الدول ن

الفيس  يالاتهكككالات انه بلغ عدد مسكككتخدموزارة هاز المركزي للإحهكككاء الفلسكككطيني و تقرير مشكككترك بين ج

 .(2017)جهاز المركزي للإحهاء الفلسطيني,  2017مستخدم وذلك في عام  1.250.000بوك 

ولقد اصككدرت شككركة ايبوك المتخهككهككة في مجال الاعلام تقريرها السككنوي الذي اوضككح ان الفيس بوك هو 

 الاجتماعي ن مستخدمي مواقع التواصلم 88الاكثر استخداما في فلسطين بنسبة استخدام وصلت الى %

القدرة على سكككرعة الوصكككول إلى أعداد هائلة من متهكككفحين  هم مميزاتهأ ، حيث من (2019، )شكككركة ايبوك

والتعرف على اهتمامات العملاء الحاليين أو المحتملين، مما دفعت  من خلاله،الإنترنت، والمسككككككككككككككتهلكين 
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الشكككركات إلى تطوير أسكككاليبها التسكككوياية التقليدية وانشكككاء موقع لها على الفيس بوك، بهدف الاسكككتفادة من 

 .الفرو التسوياية التي يتيحها هذا الموقع 

بسككككككككبب الشككككككككراء، البيع و في عملية بوك  للفيسفي الفترة الحالية فراد المجتمع الفلسككككككككطيني سككككككككتخدام أإازداد 

حيث ، 19وضككككككككككككة من قبل الحرومات بسككككككككككككبب انتشككككككككككككار الفايروس الوبائي كوفيد جراءات الوقائية المفر الإ

وعليه تتمحور مشككرلة الدراسككة سككاسككية في التسككويق، أالبيع عبر الفيس بوك عمليه أصككبحت عملية الشككراء و 

على القرار الشككككرائي للمسككككتهلكين في  اعلانيةلاسككككتخدام الفيس بوك كأداة  ريثتأفي معرفة ما اذا كان هناك 

 ومن هنا تتشرل مشرلة الدراسة في التساؤل حول:، AIDAلنموذج  جهزة الكهربائية استناداً قطاع بيع الأ

 التكنولوجيةجهزة الكهربائية و ي لمســـــتهلكي الأالقرار الشـــــرائعبر الفيس بوك على  علانالا تأثيرهو  ما

؟ وما AIDAوما هو تأثير الاعلان عبر الفيس بوك على القرار الشــرائي اســتنادا لنموذج  ؟في فلســطين

تعزى  القرار الشرائي للمستهلك الفيس بوك على ر الاعلان باستخدامأث نحو المبحوثين تجاهاتاثر أهو 

 ؟الفيس بوك التصفح اليومي على معدلن السكن، امكالمؤهل العلم،  ر،العم :لمتغيرات

 الدراسة ميةأه 1.3

 :الآتية النقاط من الدراسة ھذه أهمية تنبع

  الجانب النظري  •

ول مفهوم مهم وهو تعتبر هذه الدراسكككككككككة من الموضكككككككككوعات المهمة في مجال سكككككككككلوك المسكككككككككتهلك حيث تتنا

التعرف على مهككككككككككطلحاته الحديثة ومعرفة تأثيره على سككككككككككلوك القرار الشككككككككككرائي و  الفيس بوكعبر علان الإ

 في الفيس بوك دور على الضوء إلقاء، فمن خلال هذه الدراسة سيتم AIDAالى نموذج  استناداً للمستهلك 
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جتماعية الشككككككككككبرات الإ معرفة ما توفره ،للمسككككككككككتهلك وتقديمها التكنولوجيةجهزة الكهربائية و الأ ترويج عملية

بيعهم بفعالية وزيادة إقناع المسككتهلكين وزيادة العملاء و العديد من المزايا التي تسككمح للشككركات بالتفاعل مع 

لكترونية نها وفرت وسكككككككككككيلة ملائمة للعملاء للتعامل مع المواقع الإأرضكككككككككككاهم لخلق الميزة التنافسكككككككككككية، كما 

(Nabeth, 2009)توضككككح  فهينها تفيد عدة شككككرائح أحيث  سككككتفادة من النتائج العلمية لها،، لذا يتوقع الا

بوك على القرار الشككككككككرائي من وجهة نظر المسككككككككتهلك وقد تم قياسككككككككها من خلال  عبر الفيس علانثير الإأت

عبر الفيس بوك  على القرار الشرائي  علانتأثير الإ يضاً أ، ووضحت شملت عدة أعمار مختلفةو  الاستبانة

جهزة الكهربائية والتكنولوجية وتم قياس ذلك عن طريق من وجهة نظر تاجر وأصككككككككككككككحاب المحلات بيع الأ

 تكون هذه الدراسة مقدمة لدراسات أخرى تبحث في نفس الموضوع.مقابلات فردية معهم، لجراء إ

 جانب التطبيقيلا

الفيس بوك والتعرف  علان عبرسككتخدام الإإالقرار على كيفية نتائج الدراسككة في مسككاعدة أصككحاب سككاهمت 

ضكككككككمن مراحل نموذج جهزة الكهربائية والتكنولوجية على القرار الشكككككككرائي النهائي لمسكككككككتهلكي الأ على تأثيره

AIDA  ستخدام هذا الموقع للترويج.إثناء أوالتغلب على الهعوبات التي تواجههم 

 الدراسة دافأه 1.4

سككككتخدام الفيس بوك  للترويج على القرار الشككككرائي لمسككككتهلك إلى تحديد تأثير كل من إتسككككعى هذه الدراسككككة 

 التكنولوجية من خلال ما يلي:ائية و جهزة الكهربالأ

جهزة الكهربائية ي لمسككككككككككتهلكي الأالشككككككككككرائ عبر الفيس بوك على القرار علانلإتأثير ا التعرف على (1

 هداف التالية:ويتفرع منه الأ  AIDAلنموذج استناداً  التكنولوجيةو 
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رغبته و  (Awareness)المسككككككتهلك لحاجته  وعي بوك في عبر الفيس علانالإ تأثير التعرف على •

 .التكنولوجية المعلن عنها على الفيس بوكو للأجهزة الكهربائية 

عن للأجهزة  (Interest)لمسككككككككككككككتهلكثارة اهتمام اإعبر الفيس بوك في  علانالإ تأثير التعرف على •

 التكنولوجية المعلن عنها عبر الفيس بوك.الكهربائية و 

الأجهزة (Desire) شككككككككككككككراء بكككككة فيعبر الفيس بوك في خلق الرغ علانالإ رتكككككأثي التعرف على •

 التكنولوجية المعلن عنها عبر الفيس بوك الكهربائية و 

( الأجهزة actionلى دفع المسككككككككككككككتهلككك للشككككككككككككككراء )إعبر الفيس بوك  علانالإتككأثير  التعرف على •

 الكهربائية والتكنولوجية المعلن عنها عبر الفيس بوك .

القرار الشكرائي  الفيس بوك على باسكتخدامعلان ر الإأث نحو المبحوثين اتجاهاتالتعرف على أثر   (2

 التهكككككككفح اليومي على معدل، مران السكككككككرن ،يالمؤهل العلم ر،العم :لمتغيراتتعزى  للمسكككككككتهلك

 الفيس بوك.

 أسئلة الدراسة 1.5

 تي:جابة عن السؤال الرئيسي الآلى الإإتسعى الدراسة الحالية 

التكنولوجية جهزة الكهربائية و لمســـــــــتهلكي الأي عبر الفيس بوك على القرار الشـــــــــرائ علانالإما تأثير 

 ؟AIDAاستناداً لنموذج 

 تية:سئلة الفرعية الآينبثق عن السؤال الرئيسي الأو 
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 التكنولوجيةجهزة الكهربائية و ي لمسككككككككككككتهلكي الأعبر الفيس بوك على القرار الشككككككككككككرائ علانلإا ما تأثير  (1

 :ويتفرع منه الاسئلة الفرعية التالية ؟AIDAاستناداً لنموذج 

 (Awareness) المسككككككككككككككتهلككك لحككاجتككه ورغبتككه وعيبوك في  عبر الفيس علانالإمككا تككأثير  •

 التكنولوجية المعلن عنها على الفيس بوك؟للأجهزة الكهربائية و 

عن للأجهزة  (Interest)لمسككككككككككككككتهلكككك عبر الفيس بوك في اثكككارة اهتمكككام ا علانالإمكككا تكككأثير  •

 التكنولوجية المعلن عنها عبر الفيس بوك ؟الكهربائية و 

في شككككككككككككككراء الأجهزة الكهربككائيكة  (Desire)الرغبككةعبر الفيس بوك في خلق  علانالإمككا تككأثير  •

 التكنولوجية المعلن عنها عبر الفيس بوك ؟و 

الميل لشكككككككككراء( ( أوAction) )لى دفع المسكككككككككتهلك للشكككككككككراءإعبر الفيس بوك  علانالاما تأثير  •

 الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية المعلن عنها عبر الفيس بوك ؟

القرار الشككككككككككككككرائي  الفيس بوك على باسككككككككككككككتخدامعلان ر الإأث نحو المبحوثين اتجاهاتما تأثير  (2

 معدلو  ، الحالة الاجتماعية،مران السكككككككككككرن، يالمؤهل العلم ر،العم :لمتغيراتتعزى  للمسكككككككككككتهلك

 ؟الفيس بوك التهفح اليومي على

 فرضيات الدراسة:  1.6

 للدراسة: ولىالأ  الفرضية الرئيسة

H1 حهككائية للترويج باسككتخدام الفيس بوك على القرار الشككرائي لمسككتهلكي الأجهزة إ: توجد علاقة ذو دلالة

 الكهربائية.

 :AIDAوالتي تشمل نموذج  ،وينبثق عنها الفرضيات الفرعية التالية
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 ته ورغبته المسكككككككككككتهلك لحاج وعيحهكككككككككككائية للترويج باسكككككككككككتخدام الفيس بوك في إتوجد علاقة ذو دلالة  -

(Awareness)  التكنولوجية المعلن عنها على الفيس بوك.للأجهزة الكهربائية و 

عن  (Interest)لمسككككككككككتهلكثارة اهتمام اإالفيس بوك في  للترويج عبر حهككككككككككائيةإتوجد علاقة ذو دلالة  -

 المعلن عنها عبر الفيس بوك.التكنولوجية للأجهزة الكهربائية و 

في شراء الأجهزة  Desire) )بة حهائية للترويج عبر الفيس بوك في خلق الرغإتوجد علاقة ذو دلالة  -

 التكنولوجية المعلن عنها عبر الفيس بوك.الكهربائية و 

الميل )و أAction) )لى دفع المستهلك للشراءإحهائية للترويج عبر الفيس بوك إتوجد علاقة ذو دلالة  -

 لشراء( الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية المعلن عنها عبر الفيس بوك .

 الفرضية الرئيسة الثانية للدراسة:

H2الفيس بوك  باسككتخدامالاعلان  رأث نحو المبحوثين اتجاهات في إحهككائية دلالة ذات فروق  : توجد

 معدل الحالة الاجتماعية، ،يالمؤهل العلم ،رالعم :لمتغيراتتعزى  القرار الشكككككككككرائي للمسكككككككككتهلك على

 الفيس بوك. التهفح اليومي على

   متغيرات الدراسة 1.7

وما جاء به الآخرون في دراسككككككككككاتهم أصككككككككككبح بالإمران تحديد متغيرات  الدراسككككككككككةعلى أدبيات  الاطلاعبعد 

عبر الفيس بوك  علانالإفي أثر والمتمثل المتغير المســــــتقل متغيرات:  ثلاثإلى  تنقسكككككككككمالدراسكككككككككة والتي 

وهو أحككد المتغيرات التي لهككا تككأثير قوي على  الوســـــــــي المتغير ، الاربعككة هبجميع مراحلكك AIDAنموذج و 

المؤهل ، العمروحدات العلاقة بين المتغير التابع والمتغير المسككككككككككككككتقل والذي يتمثل بالعوامل الديمغرافية )
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المتغير وأخيراً  .(كاليومي على الفيس بو التصفح لى متوس  ساعات إضافة وبالإمكان السكن  العلمي،

 .والتكنولوجية ةجهزة الكهربائيرار الشرائي النهائي لمستهلكي الأالقوالذي يمثل التابع 

 حدود الدراسة1.8

ر الفيس بوك على القرار الشككككككككككككرائي عب علانالإتأثير ركزت هذه الدراسككككككككككككة على توضككككككككككككيح  :العلمية .1

 التكنولوجية.جهزة الكهربائية و الأ يستهلكمل

 2021الى  2020 من تم إعداد البحث خلال الفترة الممتدة الزمنية: .2

  (.والقدس يتمثل المجال المراني في فلسطين المحتلة )محافظات الضفة الغربيةالمكانية:  .3

يشككككككككككترون أجهزتهم الكهربائية  الذينة نيفي الاراضككككككككككي الفلسككككككككككطي المسككككككككككتهلكيني فتتمثل  لبشـــــــرية:ا .4

 .الفيس بوك عبر يتم ترويجها التيوالتكنولوجية 
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 نموذج الدراسة 1.9

مقترح للمتغيرات محل الدراسة  نموذجبعد التعرف على متغيرات الدراسة فينه أصبح بالإمران تحديد  
 خلال الشرل الآتي:ن مرن توضيحه مالتابع ( والذي ي )المتغير المستقل، المتغير الوسيط، المتغير

 

  

 (1.1الشكل ) الافتراضي للدراسةالنموذج 

 إعداد الباحثه

 

 

 

المتغير الوسي 

العمر-

المستوى التعليمي-
مران السرن-
متوسكككككط سكككككاعات التهكككككفح-

اليومي على الفيس بوك

المتغير المستقل

الاعلان عبر الفيس
بوك

AIDA:
-Awareness الوعي
-Interest  الاهتمام

-Desire الرغبة
-Action التهرف

المتغير التابع

القرار الشرائي 
:النهائي

القرار العاطفي-
القرار العقلاني-
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 منهجية الدراسة: 1.10

 ةعتماد في الجانب النظري على مجموعمحاولة اثبات صكككحة فرضكككياتها  تم الالمعالجة مشكككرلة الدراسكككة و  

بظاهرة البحث ووصكككككككف كل  من خلال جمع المعلومات المتعلقةة لدراسكككككككمن الادبيات والنظريات لمتغيري ا

ن المنهج الوصككفي يسككتخدم لوصككف أذ إ ,المنهج الوصككفي عتمادإ يتم العناصككر وتفسككيرها بمختلف جوانبها، و 

التعرف على العوامل التي تؤثر على لى حدوث تلك الظاهرة و إدت أالتي لى الاسككككباب إظاهرة ما للوصككككول 

اختبككار التحليلي  الككذي يعتمككد على جمع وتحليككل البيككانككات و  مككا الجككانككب الاخر فهو المنهجأتلككك الظككاهرة ،

الجداول الواردة في الدراسككككة تم ذلك عن طريق لتحليل الأشكككككرال و يالفرضكككككيات ومن ثم اسكككككتخلاو النتائج و 

هذا بما يتناسككككككككب مع طبيعة الموضككككككككوع، وعلى منهج دراسككككككككة حالة  SPSSالمتعلقة بتحليل بيانات برنامج 

 قي.بالنسبة للجانب التطبي

الكمية من عينة الدراسكككة، حيث ة كأداة لجمع البيانات النوعية و تم اعتماد الاسكككتبانة والمقابل في هذه الدراسكككة

جهزة الكهربائية تكون مجتمع الدراسككككة من كافة مسككككتخدمي الفيس بوك في الاراضككككي الفلسككككطينية لشككككراء الأ

ألف  700لفلسكككطينية بلغ نحو مليون وعدد مسكككتخدمي بالفيس بوكب في الأراضكككي اوالتكنولوجية، حيث بلغ 

 (.2019)الوكالة الوطنية للإعلام،  حسب موقع المجلة الوطنية

ذلك لمعرفة جهزة الكهربائية والتكنولوجية لجمع البيانات و شكككككككككركات بيع الأ صكككككككككحابأجراء مقابلات مع إتم 

قد تم و  ومدى فاعليتها، لتواصكل الاجتماعي )الفيس بوك(عبر مواقع االاعلان مدى ممارسكتهم لاسكتراتيجية 

)الفيس بوك( في عملية الشككككككراء للمنتجات الكهربائية لمسككككككتهلكين الذين يسككككككتخدمون ا الاسككككككتبانة علىتوزيع 

 .وجية المعلن عنها في هذه المواقعالتكنولو 
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 هيكلية الدراسة  .111

 : الآتي النحو على مقسمة وهي ل،فهو  على خمس الدراسة تشتمل

وأهدافها  وأهميتها، مبرراتها،و  ومشكككككرلتها، الدراسكككككة، مقدمة وتشكككككمل الدراسكككككة خلفية يعر  الأول: الفصـــل

 .الدراسة هيرلية وتفهيل الدراسة، ومحددات وحدود، الدراسة، وفرضيات وأسئلتها،

 أوجه وتحديد عليها والتعليق السابقة النظري، مناقشة الدراسات اطارالإ محتويات يتضمن :الثاني الفصل

 .الدراسات السابقةو  الدراسة الحالية بين والاختلاف الشبه

 الدراسة عينة الدراسة، عليه أجريت الذي والمجتمع وأدواته، الدراسة، منهج إلى يتطرق  ث:الثال الفصل

 لخهائص الاحهائي التحليل أيضا ويبين وثباتها، الدراسة أداة  صدق من التحقق اجراءاتو  خهائهها،

 .العينة

 النتائج، تلك ثم عر  عليها، الحهككول تم التي للبيانات الاحهككائي التحليل نتائج يعر : عالراب الفصـل

 .الفرضيات صحة من والتحقق الدراسة، أسئلة على والاجابة

التي  والتوصككيات والاسككتنتاجات، والفرضككيات، الأسككئلة، نتائج مناقشككة ملخص يتضككمن س: الخام الفصــل

 .الدراسة نتائج على بنيت
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 الثاني الفصل
  الإطار النظري والدراسات السابقة

 

  طار النظري:الإ 2.1

 

 .تمهيد  2.1.2

 .سلوك المستهلك والقرار الشرائي 2.1.3

 .AIDAنموذج  2.1.4

 عبر الفيس بوك على سلوك المستهلك الشرائي. علانلإاأثر  2.1.5

 .مواقع التواصل الاجتماعي ) الفيس بوك ( 2.1.6

 طار النظري.خلاصة الإ 2.1.7

 الدراسات السابقة: 2.2

 الدراسات العربية  2.2.1

  الدراسات الأجنبية  .22.2

  التعليق على الدراسات السابقة  2.2.3

  ما يميز الدراسات الحالية عن البحوث والدراسات السابقة  2.2.4

 دراسات السابقةالباحث من البحوث وال استفادةما 2.2.5
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 الفصل الثاني

 الإطار النظري والدراسات السابقة

 النظري الاطار  2.1

 تمهيد

 سككككككاسككككككية التيالركيزة الأفيما يتعلق بخدمات الشككككككركات ومنتجاتها  المسككككككتهلك واقتراحات ءبات و رارغ عتبرت

، حيث اهتم البعض منها بدراسككككككككة نفسككككككككية المسككككككككتهلك وسككككككككلوكه الذي يحركه  خذه بعين تهالى معرفإ تهدف

الجنس، الدخل، المستوى التعليمي ومنطقة الاعتبار المتغيرات الديموغرافية التي تحيط به من حيث العمر، 

 (.2006)البرري،  الاقتهادية التي تحيط بهبيئته الاجتماعية و  السرن، فرغبة المستهلك تختلف باختلاف

تغييره لكافة مجالات الحياة ومساهمته في تحويل التجارة من الشرل لتوسع الهائل في وسائل الاتهال و ن اإ

اشككككككتداد  لىإدى أنماط الاسككككككتهلاكية للمسككككككتهلكين لى اختلاف الأإضككككككافتاً إني لكترو لى الشككككككرل الإإالتقليدي 

 حيثالتفضكككيل بينهم، مسكككتهلك لتعدد اختياراته من سكككلع وخدمات و فتح مجال للالمنافسكككة بين المؤسكككسكككات و 

في الوقت الراهن، سككككواء على مسككككتوى  أصككككبح التسككككويق عبر شككككبرة الأنترنت من أكثر الموضككككوعات تداولاً 

أو المؤسسات في القطاعين العام والخاو، ونتيجة لتزايد الاهتمام بالتسويق، أصبح حقل من حقول الأفراد 

نشكككاط التسكككويقي في كافة مجالات الحياة، حيث أصكككبح يسكككتخدم الالمعرفة والدراسكككة في مختلف الجامعات، 

أصككككككككككككبح حقل التسككككككككككككويق لإبراز الايمة الموجودة في المنتج وتعظيمها وتلبية رغبات المسككككككككككككتهلك، وبالتالي 

 .(Keller&kotler, 2016) للبحوث والدراسات موضوعاً 
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نفقكات الحملات العالمية  وقكد أصكبحت ،نترنتالإ كويق عبكركبيكرة للتس التجاريكة جهكوداً  نظماتقكد بكذلت الم

 ( .2004، )أبو فكأرةسسات التجاريكة تقدر بالمليكاراتللمؤ 

القرار موضكككوع سكككلوك المسكككتهلك و  منها الأول يتناول رئيسكككة، باحثم أربع من الفهكككل هذا بالتالي يتكون  

باسككتخدام شككبرات  الإعلانيتناول الموضككوع الثالث الالكتروني و  الإعلانني ويعالج الموضككوع الثا الشككرائي،

جهزة الكهربككائيككة ف قطككاع بيع الأيتنككاول الموضككككككككككككككوع الرابع تعريلتواصككككككككككككككككل الاجتمككاعي )الفيس بوك(، و ا

 بشرل مبسط. الإلكترونيةو 

 القرار الشرائي.المبحث الاول: سلوك المستهلك و  1.2.1

 المنظمات يعد موضككككوع سككككلوك المسككككتهلك على الانترنت من الموضككككوعات الحديثة والمهمة، حيث تضككككع

 الذي الأسككاس يشككرل حجر فالمسككتهلك، الأولى المرانة في المسككتهلك خاو بشككرل والتسككويق عام بشككرل

 فلا للمؤسسات، الهدف الأساسي هو المستهلك ، فرضابه وتنتهي التسوياية البرامج الأنشطة كافة به تبدأ

، وطموحاته واهتماماته وحاجاته ورغباته المسكككتهلك دراسكككة دون  وتنجح أهدافها تحقق أن منظمة لأي يمرن

 الطائي( والبقاء رالاسككككككتمرا ورغابته من أجل احتياجاته تلبي نأو  سككككككلوكه تفهم أن تحاول أن عليها لذلك

 (.2001،و خرون 

 مفهوم سلوك المستهلك 1.2.1.1

 تحديد معنى في العلماء تعريفات تنوعت فقد سككلوك المسككتهلك، لمفهوم شككامل تعريف تحديد الهككعب من

خدمة ومن وجهة  أو سلعة يستعمل معنوي  أو طبيعي شخص كل" بأنه المستهلك يعرفو المستهلك  سلوك

 (.2004، عبيدات(ب المحرر الأساسي لكل ما يتم انتاجه أو توزيعهالنظر التسوياية المستهلك هو 
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 الأفعال جميع أنه (2007، وربابعة العلاق(عرفه، فالمسكككككككككككككتهلك سكككككككككككككلوك تعريف في الباحثون  اختلف

 معينة خدمة أو سككلعة على الحهككول سككبيل في الافراد بها يقوم التي المباشككرة المباشككرة وغير والتهككرفات

وقد وضككح الهككميدعي سككلوك المسككتهلك يتمثل بالتهككرفات التي يقوم بها  معين، تفي وقن و معي مران من

الأفراد بهككورة مباشككرة للحهككول على السككلع والخدمات الاقتهككادية واسككتعمالها التي بما في ذلك الاجراءات 

 سككلوك تعريف يمرن السككابقة التعريفات على وبناء(، 2012تسككبق هذه التهككرفات وتحددها)الهككميدعي، 

 أو داخلية تأثيرات أو لمنبهات تعرضكككه عند بها المسكككتهلك يقوم التي والتهكككرفات الأفعال بأنه هلكالمسكككت

 مرحلة من ابتداء الاجراءات من مجموعة في وهو يتمثل ته،حاجا أو رغباته إشككككككككباع أجل من خارجية

 من جزء الفعليالشكككراء  عملية تعد وبذلكر، شكككعو  يتبعها من وما الشكككراء بعملية وانتهاء بالحاجة الشكككعور

، حيث يقوم سككككككلوك المسككككككتهلك على نشككككككاط فكري يتضككككككمن تحليل المعلومات القرار الشككككككرائي اتخاذ عملية

 (.2008وتفسيرها ومن ثم المقارنة بين البدائل المتاحة واتخاذ القرار بالشراء )منهور، 

 مسكككككتهلك على الانترنتو بأخرى على سكككككلوك الأاهتمت الابحاث بتحديد وتحليل العوامل التي تؤثر بطريقة 

( بأن وسائل الاتهال التسوياية تؤثر بشرل مباشر على السلوك الشرائي 2011حيث أكدت دراسة )البابا، 

للمسكككككككتهلك من خلال التركيز على النقاط الجوهرية التي تخص السكككككككلوك الشكككككككرائي للمسكككككككتهلك وهي )تحديد 

 الحاجات الفعلية للمستهلك، ورضاه، وولائه(.

للعوامل التي تؤثر على سككككككلوك المسككككككتهلك ويتكون من  تقييماً   (Cheung et al.,2003)وقدمت دراسككككككة
العوامل التي لا يمرن السكككككيطرة عليها مثل )خهكككككائص المسكككككتهلك، والتأثيرات البيئية(، والعوامل التي يمرن 

 السيطرة عليها مثل )التسويق التقليدي(.
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اختلافات جوهرية في تشكريل سكلوك المسكتهلك سكواء كان ذلك نه لا يوجد أرسكاء فكرة إسكهم في أهذا التقييم 

ويمرن القول بأن النشككككككككككاطات التسككككككككككوياية التقليدية  ،و في الاسككككككككككواق التقليديةأفتراضككككككككككية في الاسككككككككككواق الا

ؤثر في قرار الشككككككككككككككراء عبر ن تأللمبيعات وغيرها( يمرن  الإعلانعلان المرثف، و والافتراضككككككككككككككية مثل )الإ

سباب منها بناء الهورة الذهنية للعلامة أدوات فعالة لعدة أ الانشطة يمرن عدها تقليدياً مثل هذه ف ،الانترنت

 (Constantinides, 2004). ين المنتج، وخلق سمعة جيدة وجذب عملاء محتملأو  التجارية

( بأن الإعلانات عبر الانترنت تلفت الانتباه إلى المنتج المعلن عنه 2015وقد وضككككككككككككحت دراسككككككككككككة)مجيد، 

 % منهم لا يؤيدون ذلك.15ليس بالهورة المتميزة والمطلوبة إذ إن هنالك نسبة  ولكن

 بعاد السلوك الشرائي.أ 1.2.1.2

 (Ghosh et al., 2010)يوجد خمسة مراحل تمر بها عملية الشراء 

 هذا يعني تحديد احتياجات المستهلكين.مرحلة الاعتراف بالمشرلة، و  •

يرون في مهكككككككككككككككادر المعرفكة الخكارجيكة للحهككككككككككككككول على البحكث و ، مرحلكة البحكث عن المعلومكات •

 معلومات حول المنتج.

ذا كان هناك خيارات أفضككككككككككككككل أو أقل سككككككككككككككعراً إلى الخيارات البديلة، وهذا يعني إاحتمال اللجوء  •

 للمنتجات المتاحة.

 .حيث هنا يجب على المستهلك اختيار البديل الافضل من المنتجات المتاحةخيار الشراء للمنتج  •

 اي شراء المنتج الذي تم اختياره. (Action)هنا تتم مرحلة التهرف الفعلي للمنتج شراءال •
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وهي من أهم المراحل التي تشككككمل خدمات ما بعد البيع كتوصككككيل المنتج إلى  مرحلة ما بعد الشككككراء •

 .منزل المستهلك أو الهيانة

 ي للمستهلك؟والسؤال المهم ما هو الفرق بين السلوك الشرائي للمستهلك والقرار الشرائ

يمثل السككككلوك الشككككرائي للمسككككتهلك مجموعة من الأنشككككطة والتهككككرفات التي يقوم بها أثناء بحثه عن السككككلع 

والخدمات التي يحتاجها بهدف إشكككككباع حاجاته ورغباته، ويمثل مجموعة من الأفعال والتهكككككرفات التي يقوم 

رجية وعوامل داخلية تلعب المعلومات دوراً بها من أجل اتخاذ قرار الشككككككراء، وإن هذا القرار يتأثر بعوامل خا

 (.2011مهماً في تشريله ومنها المعلومات التي يحهل عليها )الزعبي، 

أما القرار الشكككرائي فهو يعتبر عملية مسكككتمرة يقوم بها الفرد تبدأ عادةً من وقت الشكككعور بالحاجة إلى سكككعلة 

الشككراء وتختلف القرارات الشككرائية باختلاف المنتج إلى حين الايام بعملية Desir) )معينة والرغبة في شككرائها

فبعض المنتجككات تحتككاج إلى قرار مبني على التككأني وجمع المعلومككات كككالسككككككككككككككلع المعمرة ومرتفعككة الثمن 

 .(Tayeh, 2007)وبعض السلع يرون قرارها الشرائي سريع ولا يحتاج إلى جمع المعلومات 

 

 السلوك الشرائي. دراسة أهمية 1.2.1.3

بدائل ل اختياره ه، وكيفيةفهم كيفية تفكير المسككتهلك، و  تهككرفاتدراسككة على يسككاعد السككلوك الشككرائي المسككوق 

والشككككككككخهككككككككية الاجتماعية بالعوامل الثقافية و  ئيالشككككككككرا هسككككككككلوك تأثر يةالعلامات التجارية، وكيفالمنتجات و 

لكن لابد من النظر فيها المسككككككوقين و السككككككيطرة عليها من قبل النفسككككككية، حيث معظم هذه العوامل لا يمرن و 

 .(Kuester, 2012)أثناء محاولة فهم سلوك المستهلكين
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و الخدمات ألمنتجات لستخدام إو أشراء  وأ ختيارا منفراد التي يقوم بها الأدراسة العمليات ب المسوقين هتمي

 إلى عدة جوانب منها:  "الشكرائي السكلوك" مهكطلح يشكير في سكياق التسكويقو  رغباتهم،و  احتياجاتهم لتلبية

(Kahle & Close, 2011) 

 الكلي الشراء إلى أنماط أيضا يشير بل نفسها، الشراء عمليات إلى فقطلا يشير السلوك الشرائي  •

 .ءالشرا بعد وما الشراء قبل ما أنشطة تشمل التي

 عن والبحث ،(Awareness)المتزايد بالحاجة الوعي من ناتج قبل الشكككككراء ما نشكككككاط يتكون  قد  •

 .وتقييمها تلبيها قد التجارية التي والعلامات بالمنتجات المتعلقة المعلومات

 أصككناف شككراء يرافق قلق من أي والحد التي يتم شككرائها السككلعة تقييم الشككراء بعد ما أنشككطة تشككمل •

 .وغيرها الثمن باهظة

على عملية  للتأثير مختلفة بنسككب قابلة هي وإعادة الشككراء الشككراء على المترتبة الآثار هذه كل من •

 .التسويق

 الشرائي. القرار  4.2.1.3

معرفة سككككلوك المسككككتهلك يسككككاعد المسككككوق في فهم تهلك له أهمية كبيرة للمسككككوقين، و إن دراسككككة سككككلوك المسكككك

  (Solomon,1995). للمنتجات والعلامات التجارية قة تفكير المستهلك من ناحية اختيارهيطر 

إن السككلوك الشككرائي يتمثل في اختيار المسككتهلك للمنتج والعلامة التجارية واسككتخدامها، بما في ذلك عمليات 

 .(Engel et all, 1986)اتخاذ القارات التي تسبق وتحدد هذه الانشطة 

 السلع عن أثناء بحثه بها يقوم التي والتهرفات الأنشطة من مجموعة يمثل للمستهلك الشرائي السلوك إن

ا من التهكككككككرفات التي يقوم بهباته، ويمثل مجموعة من الافعال و والخدمات التي يحتاجها بهدف اشكككككككباع رغ
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عوامل داخلية تلعب دوراً مهماً في تشككككريله ذا القرار يتأثر بعوامل خارجية و ن هأجل اتخاذ القرار الشككككرائي و أ

 قبل من المنقول الكلام الأخص وعلى لها التي ينتمي البيئة من عليها يحهككككككككل التي المعلومات ومنها

 (.2011الزعبي، ( الجماعات

 (Cheung et. al,2003)  توضيح سلوك المستهلك فقد عملت دراسة هتمت العديد من الدراسات فيا  

 التي لا يمرن السيطرة عليها مثل تقييما للعوامل التي تؤثر على سلوك المستهلك ويتكون من العوامل

هذا  .)ات البيئية(، والعوامل التي يمرن السيطرة عليها مثل )التسويق التقليدي)خهائص المستهلك، والتأثير 

نه لا يوجد اختلافات جوهرية في تشريل سلوك المستهلك سواء كان ذلك في أرساء فكرة إالتقييم اسهم في 

 و في الاسواق التقليدية.أسواق الافتراضية الأ

والافتراضكككككية مثل )الاعلان المرثف، والترويج للمبيعات... يمرن القول بأن النشكككككاطات التسكككككوياية التقليدية 

دوات فعالة أتقليديا  اعتبارهانشطة يمرن وغيرها( يمرن ان تؤثر في قرار الشراء عبر الانترنت. مثل هذه الأ

و المنتج، وخلق سككككككككككككمعة جيدة وجذب عملاء ألعدة اسككككككككككككباب منها بناء الهككككككككككككورة الذهنية للعلامة التجارية 

 .(Constantinides, 2004)  محتملين

لى قياس دور شككبرات التواصككل الاجتماعي في التأثير على القرار إ (2015دراسككة )العضككايلة، ولقد هدفت 

لى النتائج وطور ماياس لدراسكككة إسكككلوب التحليلي للوصكككول الشكككرائي لدى طالب جامعة القسكككيم واسكككتخدم الأ

بعاد أن ألى إشارت النتائج أو (  524)ب الجامعة بلغت العلاقة بين متغيرات الدراسة واختيار عينة من طلا

 شبرات التواصل الاجتماعي تمتلكان تأثيرا على القرار الشرائي.  

عادة من وقت الشككككككعور  أهي عملية تبدرائي هي نشككككككاط يقوم به المسككككككتهلك و تعتبر عملية اتخاذ القرار الشكككككك

نواع أالشكككرائية  القراراتو ء بعملية الشكككراالى حين الايام  Desire) ) بالحاجة الى السكككلعة والرغبة في شكككرائها
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 يتطلب حيث الثمن، مرتفعة أو معمرة سكلعة بشكراء يتعلق الأمر هامة عندما  طبيعة ذات فبعضكهامختلفة 

 إلى يحتاج لا الآخر والبعض شكككرائها، في والتأني عنھا، كثيرة جمع معلومات السكككلع من النوع هذا شكككراء

 كما هو معلومات، جمع إلى يحتاج ولا سككريعاً  الشككرائي القرار يرون  حيث عملية الشككراء، في مطول تفكير

 (Tayeh, 2007).  الاستهلاك سريعة أو اليومية السلع عند شراء الحال

 Armstrong & (Kolter 2020,( ولقد وضح كولتر المراحل  التي يمر بها القرار الشرائي:

في هذه المرحلة يرون لدى المستهلك حاجة معينة  Need Arousal: مرحلة الشعور بالحاجة .1

غير مشبعة، لذلك على رجل التسويق التعرف على حاجات المستهلك الكامنة وإثارتها ثم بيان 

 .طريقة إشباعها عن طريق سلعة أو خدمة يقدمها

هنا تبدأ مرحلة البحث عن المعلومات التي تساعد المستهلك  Information:تجميع المعلومات .2

سكككككككتخدام الإعلان بفاعلية في تقديم معلومات إفي قرار الشكككككككراء المناسكككككككب، وهنا على المنظمة 

 .على المستهلك عملية الاختيارتسهل 

إن تجميع المعلومات وحده ليس ذا فائدة مادام المسككككككككككككككتهلك  Evaluation : المعلومات تقييم .3

 .قادر على تقييم هذه المعلومات والاستفادة منها في الاختيار المناسبغير 

وهي المرحلة التي يرون المشكككتري قد اتخذ قرارا بعد  Purchasing Decision :قرار الشكككراء  .4

  .تقييم كل البدائل فيما يخص السلع والماركات والمنتج وطريقة الشراء

أي أن  حيث يقوم المسككتهلك بتقييم قراره ngPost Purchasing Feeli  :التقييم بعد الشككراء  .5

هذه المرحلة الأخيرة هامة جداً بالنسكككككككككككبة للشكككككككككككركة حيث تحدد ما إذا كانت السكككككككككككلعة أدت إلى 

 .الإشباع المطلوب من قبل المستهلك أم لا
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 Armstronger&tl(Ko 2020,(يوضح الشرل التالي مراحل القرار الشرائي للمستهلك 

 

 (2.2الشرل رقم)عداد الباحثة                          إ 

 

 أنواع القرارات الشرائية:5.2.1.3 

شككككككك إن هذه المراحل لا تنطبق على كل السككككككلع فهناك من السككككككلع ما يشككككككتريها المسككككككتهلك بحرم العادة لا 
ول أن شكراء السكلع لأكالسكلع  الميسكرة ولكن يمرن أن ينطبق مثلًا على السكلع الاسكتهلاكية، على الرغم من 

كما وضككككككحها  يمرن التمييز بين الأنواع التالية من أنواع السككككككلوك الشككككككرائي، و مرة قد يمر فعلا بهذه المراحل
( )20, 20Armstrong Kotler & 

وهو أبسكككككط أنواع السكككككلوك  :Behavior Response Routine) الروتيني)السكككككلوك الشكككككرائي البسكككككيط  .1
الشككككرائي، ويحدث عندما يشككككتري المسككككتهلك منتجات منخفضككككة التكلفة وبشككككرل متكرر، والمسككككتهلك 

 .يعرف الكثير عن هذا المنتج والماركات الموجودة منه ولديه تفضيالت واضحة بين هذه الماركات
وغالباً نجد هذا يعطي وقت طويل للبحث عن مثل هذه المنتجات،  لاو  راً يفكر كث لاوالمشككككككككككككككتري 

الملح، علب الكبريت، الزيت، المشكككككككككروبات الغازية،  السكككككككككلوك عند شكككككككككراء المنتجات الغذائية مثل:
 ...الخ

 عندما يواجه المشكككككككككترون ماركة غير Limited Problem Solving) (السكككككككككلوك الشكككككككككرائي المحدود  .2
يرون المسككتهلك مدرك بشككرل كامل  ، حيثأكثر تعقيداً  شككرائيمألوفة بالنسككبة لهم، يهككبح السككلوك ال

الشعور بالحاجة تجميع المعلومات تقييم المعلومات القرار الشرائي التقييم ما بعد الشراء

https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0268401220314523#bbib0340
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 تكون جميع الماركات وخهككككائهككككها في هذه الفئة السككككلعية مألوفة بالنسككككبة له لالفئة السككككلعة ولكن 
 .المنتججمع المعلومات حول  لالويحاول تقليل المخاطرة من خ

 المسككككتلك قرارات أحياناً قد يواجه  (Extensive Problem Solving):المرثف الشككككرائي السككككلوك .3
ضككككمن فئة سككككلعية غير مألوفة  بشككككرل مسككككتمر شككككرائهايتم  ولامعقدة لمنتجات غالية الثمن  شككككرائية

يعرف الماركات المتوفرة  المسكككككتهلك لابشكككككرل كبير بالنسكككككبة لهم. بالنسكككككبة لمثل هذه المنتجات فين 
عند تقييم الماركات المختلفة من الاعتبار امل التي يجب أن تؤخذ بعين أيضككككككككاً العو  ولا يعرفمنها 

جمع  خلالالسكككككككلوك الشكككككككرائي المرثف من  المسكككككككتهلكهذه المنتجات، وفي هذه الحاالت يسكككككككتخدم 
المعلومات من مهككككككككككككككادر مختلفة ومقارنة الماركات المختلفة قبل اتخاذ القرار الشككككككككككككككرائي النهائي. 

 :القرارات الشرائية التي تواجه المستهلكين التالي يلخص أنواع شرلوال

 السلوك الشرائي المرثف السلوك الشرائي المحدود السلوك الشرائي الروتيني

 منتجات مرتفعة السعر.  .منتجات مخفضة السعر

 منتجات شرائها غير متكرر.  .منتجات متكررت الشراء
 منتجات عالية الإرتباط.  .منتجات منخفضة الارتباط

 منتجات غير معروفة.  منتجات معروفة.

منتجكككككككات تحتكككككككاج إلى تفكير 
 وبحث قليل.

منتجككككات تحتككككاج إلى تفكير وبحككككث  
 مرثف.

 (2.3الشرل رقم)

 إعداد الباحثة

 

ينقسككم القرار الشككرائي  حسككب سككلوك المسككتهلك الى قسككمين رئيسككين ويختلف حسككب ميول المسككتهلك للشككراء 

 .(Markin, 1982, 164) على عاطفته وفيما يلي يوضح أنواع القرارات الشرائية: العقلاني بناءً 
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لى شككككككككراء المنتجات دون تقييم إ: هو القوى التي تدفع المسككككككككتهلك (Emotional) الشككككككككرائي العاطفير القرا .1

بل قد يتهككرف لمجرد تقليد أراء بعض الجماعات المرجعية التي ينتمي اليها،  ،موضككوعي لإمراناته المادية

و حجم العبوة، لذلك فان القرار الشككككككككككككرائي يرون أو لون أبالمظهر الخارجي  نبهارهانه يشككككككككككككتريها لمجرد أأو 

 .(2015)القرشي،  حب الظهورو لمجرد التقليد و أو دراسة أكير بدون تف عفوياً 

سككككككاس من أار الشككككككراء على ذ بني قر إ: تكون دوافع الشككككككراء عقلانية (Rational) العقلانيالقرار الشككككككرائي  .2

، (Ismail, 2006)اطفية عن القوى الع ج ما بعيداً دراسكككة جميع العوامل المرتبطة بقرار شكككراء منتالتحليل و 

خككاطر مككاليككة م يحتوي على لأنككههميككة عككاليككة أ  وذ القرار العككاطفي فهوعلى عرس  قراراتوهككذا النوع من ال

ن المسككككككتهلك أعالية، مخاطر جسككككككدية عالية وذات اهتمامات شككككككخهككككككية عالية، و  جتماعيةاعالية، مخاطر 

و الشككككككككككككككعور بالمشككككككككككككككرلة والبحث عن أ الوعيعليه تتبع خطوات نظامية في عملية اتخاذ القرار والمتمثلة ب

 (Markin, 1982, 164) المعلومات، تقييم البدائل، الاختيار والشراء والتقويم لما بعد الشراء

 القرار بالتالي سككككككيغلبجهزة الكهربائية والتكنولوجية و مل مع قطاع الأمن خلال دراسككككككتنا الحالية سككككككيتم التعا

، حيث أن كلما كان المنتج معقدا وسكككككككعره عالي ولا يتكرر الشكككككككرائي العقلاني عن القرار الشكككككككرائي العاطفي

عن معلومكات تخص المنتج من خهكككككككككككككككائص وميزات  شككككككككككككككرائكه كثيراً حيكث يتطلكب وقتكاً أطول في البحكث

 (.2018أفضل)رزقي و خرون، 

ضككككمن المنتجات المعقدة لارتفاع سككككعرها ومدى أهميتها، وعدم تكرار  جهزة الكهربائيةقطاع الأحيث يعتبر  

شككككككككككرائها، ومن هذا المنطلق تطلب الأجهزة الكهربائية هذا النوع من القرارات حيث أن المسككككككككككتهلك سككككككككككيقوم 

  .عقلانية بالتالي جميع هذه الامور تعتبر، جهزةالأتفسار عن خهائص ومميزات وأسعار هذه بالاس
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لكتروني التي بورها ن العديد من مبادئ واساسيات سلوك المستهلك تنطبق بشرل مباشر على التسويق الإإ

 الانترنت منتهككككف عملية الشككككراء، حيث تنطبق نماذج سككككلوك المسككككتهلك على جميع قرارات الشككككراء عبر 

حيث تجربة المسككككككتهلك والخطوات التي يسككككككتخدمها في عملية الشككككككراء كالبحث عن المعلومات التي تخص 

 تقييم المنتج بعد الشراء.والبحث عن منتجات بدلية واجراء عملية الشراء و  المنتج،

 تجاهاو سككككككلبي أمن ثم يقوم بتطوير موقف ايجابي و علامة تجارية معينه و أيدرك المسككككككتهلك حاجته لمنتج 

هذا المنتج و بالتالي ينتهي به الامر ببعض السككككككككككككككلوكيات مثل تسككككككككككككككجيل موقفه وتجربته لهذا المنتج عب 

 .AIDAاستخدم المسوقين نموذج  المروجة للإعلاناتالانترنت، ولاياس انتباه وتفاعل المشتري 

الشكككرائي للمسكككتهلك من خلال التأثيري لعناصكككر المزيج التسكككويقي على السكككلوك  الدور AIDAنموذج ر يفسككك

ربع مراحل وهي: أهذا النموذج يتكون من لك قبل اتخاذ قرار شكككككراء السكككككلعة و المراحل التي يمر بها المسكككككته

 Interestهتمام الإ ،Awarenessفي بعض الدراسككككات اسككككتخدمت مهككككطلح الوعي و  Attention الانتباه

 .,Nasraadi&Nezadi) (2015أي التهرف Action ، الفعلDesire للمنتج خلق الرغبة

تم تعديل هذا النموذج ليتناسبببببب مع بيئة التواجبببببل الاجتماعي من للال اسبببببتبدال الر بة   2004عام في

desire  بمجطلح البحثSearch  وتم اضافة مجطلحshare  المشاركة(Strauss, 2014). 

 

 AIDAنموذج 

اختبار كفاءة الرسككككككائل الترويجية عموما و في مجال اختبار  سككككككتخداماً اكثر النماذج أمن AIDA نموذج  يعد

وضكككككككع لويس نموذجًا يبين  ،1898في عام ، ف(chudzian & chrzanowska, 2014)علان كفاءة الإ

المشتري حتى يهل  وعيرحلة المستهلك من الناحية النظرية بداية من لحظة جذب ماركة ما أو منتج ما ل

، حيث يعد من أهم النماذج  AIDA لفعل الشكككراء، وغالبًا ما يرشكككار إلى فكرة سكككانت إلمو لويس باسكككم نموذج
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، وهو 1925في سككنة  Strongمن طرف العالم  AIDAالمشككهورة لسككلوك المسككتهلك, ولقد تم إنشككاء نموذج 

 هتمامتحفز الإو  (Awareness)لوعينموذج سكككككككككككلوكي الغر  منه يجعلك متأكد من أن الإعلانات ترفع ا

(Interest) لى تحقيق الرغبة إتؤدي ، و( (Desire لدى المستهلك، ومن ثم الشراء( (Action. 

النموذج الأسكككاس في مجال دراسكككة التأثير المتدرج للإعلان وفقاً للاسكككتجابة السكككلوكية  AIDAيعتبر نموذج 

امه على جميع يمرن اسككتخدالاخرى في هذا المجال، و لسككلوكية منه باية النماذج ا شككتقتاللمسككتهلك، حيث 

 .(Nasraadi & Nezadi, 2015) علاناتأنواع الإ

 ديد من المسككوقين مفيداً فضككل النماذج التسككوياية المعروفة بين المسككوقين، حيث يجده العأيعتبر نموذج من 

ذلك عن طريق تفكيرنا بفاعلية يتم و لا و أسككككواء كنا مدركين  ه يومياً السككككبب لذلك هو كثرة تطبيق دويعو  جداً 

، لأنه يحدد للشركات رهالات بدلًا من نموذج صنع القرافيمرن الإشارة إليه كنموذج ات اتهالاتنا التسوياية

كيف ومتى تتواصل خلال كل مرحلة من المراحل حيث سيستخدم المستهلكون منهات مختلفة، ويشاركون 

فة في جميع أنحاء مراحل من مهكككككادر مختلفة، لذلك قد في نقاط اتهكككككال مختلفة ويتطلبون معلومات مختل

للمسككككككاعدة في التخطيط لحملة الاتهككككككال المخهككككككهككككككة والمسككككككتهدفة، ويتناول  النموذج يرون اسككككككتخدام هذا

 ربع مراحل مبنية على تحقيق الفعالية المطلوبة للإعلانأاسكككتجابة المسكككتهلك السكككلوكية في AIDA  نموذج 

(Sanayei et al, 2013). 

إنه مسكككككككككار  المراحل المعرفية التي يمر بها الفرد أثناء عملية الشكككككككككراء لمنتج أو خدمة. AIDAيحدد نموذج 

 AIDAيفسر  نموذج شراء حيث يذهب المشترون ذهابًا وإيابًا في كل مرحلة ، لدعمهم في الشراء النهائي و 

من خلال المراحل التي يمر بها الدور التأثيري لعناصكككر المزيج التسكككويقي على السكككلوك الشكككرائي للمسكككتهلك 

في و  Attention الانتباهع مراحل وهي: بر أهذا النموذج يتكون من لك قبل اتخاذ قرار شراء السلعة و المسته
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 Desireخلق الرغبة و  Interestالاهتمام و  Awarenessبعض الدراسكككككككات اسكككككككتخدمت مهكككككككطلح الوعي 

 .Action (Nasraadi & Nezadi, 2015)الفعل و 

 AIDAمراحل نموذج 1.2.2.1 

لى عملية الشكككككككراء إن المسكككككككتهلك يمر بأربعة خطوات للوصكككككككول أيتضكككككككح  AIDAمن خلال تعريف نموذج 

 :(Gharibi et al, 2012) الفعلي للمنتج، ويمرن اختهار هذه الخطوات في النقاط التالية

 Awarenessالوعي  •

نككه يداً، فككعلان هككذا الهككدف جيككيحقق الإولى للإعلان في جككذب انتبككاه المتلقي. ومككا لم تتمثككل الوظيفككة الأ

 في حالة انخفا  انتباه الفرد للإعلان عند عرضكككككه للمرة الأولى، فمن الهكككككعب أنو  ،يهكككككبح عديم الفائدة

 .(Khazaee, 2015) على انتباهه في المرات القادمة يحهل

دمتك التكككككي و لخكككككأمنتجكككككك  تهكككككتم هكككككذه المرحلكككككة بخلكككككق الكككككوعي بالعلامكككككة التجاريكككككة وانتمكككككاء المسكككككتهلك  ل

لككككى جككككذب انتبككككاه النككككاس، إقبككككل أن تبيككككع أي شككككيء فهككككي بحاجككككة تقككككدمها، وبالتككككالي فككككان علككككى المؤسسككككة و 

يكككككتم تحقيكككككق ذلكككككك عكككككن ثيكككككرة للانتبكككككاه، و هنكككككاك طكككككرق متعكككككددة مكككككن خكككككلال الوسكككككائل الترويجيكككككة الكثيكككككرة المف

مككككككا  دماتنا؟كيككككككف نجعككككككل المسككككككتهلكين يككككككدركون منتجاتنككككككا أو خكككككك جابككككككة علككككككى الاسككككككئلة التاليككككككة:يككككككق الإطر 

مككككككا الأدوات أو المنهككككككات  ؟ حملككككككة التوعيكككككة بعلامتنككككككا التجاريكككككة مككككككا هكككككي ؟ اسككككككتراتيجيتنا للتواصكككككل هكككككي

ولكككككى ن المرحلكككككة الأأفكككككي بعكككككض الدراسكككككات فسكككككرت و  مكككككاذا يجكككككب أن تككككككون الرسكككككائل؟ التكككككي نسكككككتخدمها؟

، حيككككككككث يجككككككككب علككككككككى المسككككككككوق النككككككككاجح جككككككككذب انتبككككككككاه Awareness الككككككككوعيهككككككككي  AIDAلنمككككككككوذج 

ففككككككي هككككككذه المرحلككككككة يرككككككون ، رو السككككككعأو خدمككككككة مككككككا بعككككككد البيككككككع أدة مككككككا عككككككن طريككككككق الجككككككو إالمسككككككتهلك 

 .(Gharibi et al, 2012) المستهلك على دراية بوجود منتج أو خدمة ما
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  :  interestالإهتمام •

 حيث للمنتج عمليتان متطابقتان انتباه المسبببتلدم او الشبببلت المسبببت د  وجذب  )Interest(هتمامثارة الإإن إ

ذا يف. بمعرفة المزيد حول المنتج او اللدمة التي يتم التسببويل ل ا في الاعلان م تما   شببلجببا   المسببت لك  يجبببح

علان لا إ وكل ر، لى شيء  خإن انتباهه ينتقل يالمتلقي، ولم يثر اهتمامه في لحال،  فالمستهلك تم جذب انتباه 

 .Ahmadi, 2015) & (Meimanad أهدافه لىإيسهم في الوصول  لاعلان إ هتمام، هو يثير الإ

فوائده، براز مميزات المنتج و إوهذا يعني ، هتمامه بمجموعة منتجاتإ يعبر المسككككككككككككككتهلك في هذه المرحلة عن  

و الخدمة في ألمنتج بالتركيز على قدرة اولى لى هذه المرحلة بعد المرحلة الأإن ينتقل أفعلى المسككككككككككككككوق الناجح 

و أبفوائد منتجك   (Interest) تتلخص هذه المرحلة بيثارة الاهتمامشككككباع رغبات المسككككتهلكين و إحل المشككككاكل و 

ثارة اهتمام المسككككككككتهلك عن طريق إالكافي لتشككككككككجيع المسككككككككتهلك على بدء البحث، حيث يتم  هتماموالاخدمتك ، 

كيف نجعل هذه   لدينا؟ اسكككككككتراتيجية الترويج ما هي كيف سكككككككنكتسكككككككب اهتمامهم؟سكككككككئلة منها أالاجابة عن عدة 

 .(Adolphus et al, 2014) تقييمات العملاء اوالفيديو عبر على الفيس بوك أي المعلومات متاحة ؟

 :Desire) )الرغبة •

محل  كثر صكككككككككككعوبة وللإعلان هي تحفيز الرغبة لدى المتلقين في الحهكككككككككككول على المنتجحدى المهام الأإ

 .(Meimanad & Ahmadi, 2015)ن المنتج يلبي احتياجاتهمأقناعهم بإعلان، ويتحقق ذلك في الإ

ن تكون أ بالتالي يجب, وهذا مهم جدا للمؤسسة، و مستهلكينال وهنا يجب على المؤسسة خلق الحماس لدى

فيجب على المؤسككسككة توضككيح كيفية خلق  ،العملاء المسككتهدفينقناع الزبائن و إويجية قادرة على الرسككالة التر 
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، ترظهر شككخهككية علامتك عاطفيب اتهككالمتك وذلك من خلال بلمنتجك أو خد  Desireالرغبة للمسككتهلك

 التجارية.

من خلال هذه المرحلة يطمح  المسكككككككككككككتهلك في  نقل المسكككككككككككككتهلك من بالإعجابب به إلى بالرغبة في ذلكب، 

ق الناجح يوصكككككككل المسكككككككتهلك الى المرحلة الثالثة وهي رفع فالمسكككككككو  الحهكككككككول على ماركة أو منتج معين،

مسككككككتوى الرغبة عن طريق عر  الحالة التي سككككككيرون بها الزبون بعد شككككككراء المنتج والهدف من ذلك زيادة 

 (.2007)عبد الحميد،  المعلومات للمستهلكين الاخرين وتطوير الاداء للشركة

أو خكككدمتنككا  مكككا الكككذي يجعكككل منتجكككاتنكككانهكككا: سككككككككككككككئلكككة مأجكككابكككة المسككككككككككككككوق على عكككدة إيتم ذلكككك عن طريق  

المحادثة على الفيس  كيف نتفاعل شكككخهكككيا لإقامة علاقة قوية مع المسكككتهلك؟ كيف نسكككتفيد من ؟ مرغوبة

 النهائح والمشورة من قبل المستهلكين عبر موقعنا على الفيس بوك؟كيف نتبادل و  بوك مع المستهلكين؟

 :(Action)  التصرف •

خير للإعلان ولا يتمثل التهككككرف بالشككككراء الفعلي  للمنتج فقط، الشككككراء هو الهدف الأ ن دفع المتلقي نحوإ 

فقد لا تتوافر القدرة على الشككراء حاليا لدى المتلقي فيؤثر علية الإعلان بشككرل ايجابي، بحيث يقوم مسككتقبلا 

 .(Vajary, 2013) بالشراء في حال توافر القدرة لديه

بالتالي على ه السككككلسككككلة باتخاذ قرار الشككككراء، و المسككككتهلك بوضككككع حد لهذوهذه  خر محطة بحيث يقوم فيها 

 .لى المستهلك بأن قراره كان صائباً إالمؤسسة المعلنة أن تكون قادرة على منح الاطمئنان 
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ضككككافة إعن طريق  يقوم بها المسككككتهلك باتخاذ خطوة نحو شككككراء المنتج المختار (Action)مرحلة التهككككرف

في محادثة مباشكرة وما إلى ذلك، الاشكتراك خبارية و إ رسكال رسكالةإعجاب بها الإصكفحتك عبر الفيس بوك و 

تسكككككككككككهيل  مور منهاأهتمام بعدة يجب الإ (Action)التهكككككككككككرف أو جراءهي مرحلة الإخر مرحلة و  ولتحقيق 

مسككككككاعدتهم بالعثور على صككككككفحتي عبر الفيس بوك عن طريق عمل ترويج على المسككككككتهلكين الاتهككككككال و 

ي من خلال هي اتخاذ القرار الشكككككككرائى المرحلة الرابعة و فالمسكككككككوق الناجح يوصكككككككل المسكككككككتهلك الممول لها 

 (.2007)عبد الحميد،  المزاياالتركيز على الخدمات و 

نرسم الشرل التالي الذي يوضح تلك  AIDAتوضيح هذه المراحل، والتي يمر بها المستهلك حسب نموذج لو

 المراحل.

 

 

 (2.4الشكل ) AIDA نموذج
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 المصدر: إعداد الباحثة.

لى مرحلة إ (Awareness)الوعيمن الشككككككككرل أعلاه نلاحب أنه يجب علينا ايهككككككككال المسككككككككتهلك من مرحلة
 ليس كل مسككككتهلك سككككيهتم همرحلة التي بعدها، لأناللى إالشككككراء، يجب تكثيف الجهود الترويجية من مرحلة 

 بالمنتج الذي سيشتريه بالضرورة.

 

 المبحث الثالث 3 .1.2

 مواقع التواصل الاجتماعي ) الفيس بوك ( 1.2.3.1

 مقدمة

في كافة  كبيراً  ، حيث لعبت دوراً خيرةبشككككرل واسككككع خلال الفترات الأ انتشككككرت شككككبرات التواصككككل الاجتماعي

اً لا يتجزأ من حياتنا اليومية تعليمية فأصككككككككككككككبحت جزءاة من ناحية اجتماعية وثقافية وتجارية و مجالات الحي

ل كبير في البحث عن المعلومات واجراء البحوث من خلالها والتعبير عن  رائنا عليها بشككرصككبحنا نعتمد أو 

كثرت يه لكثرت اسكككككككتخدامه بين الافراد و الفيس بوك لإجراء الدراسكككككككة عل ومع تنوعها وتعددها فقد تم اختيار

 مزاياه.

 مفهوم مواقع التواصل الاجتماعي 

تعرف وسائل التواصل الاجتماعي بأنها لى اخرى، و إدراسة  من اختلفت مفاهيم وسائل التواصل الاجتماعي

منظومة الكترونية تسكككككككمح لمسكككككككتخدمي الانترنت بينشكككككككاء صكككككككفحات خاصكككككككة بهم، وربطها من خلال نظام ب

اجتماعي الكتروني مع الأعضاء الأخرين الذين لديهم نفس الاهتمامات والهوايات، لتوعية وتعريف الأخرين 

نها عبارة أحيث  ،(Pillai&Chauhan, 2013)ةب والخدمات، والقضكككككككايا المختلفبالمعلومات، والمنتجات، 
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ومن هنا، فين  ،وتبادل المعلوماتشككككككككككككككبرة الانترنت توفر لمسككككككككككككككتخدميها فرصككككككككككككككة للحوار  ىعن مواقع عل

لى حككككد كبير على قرارات إن البككككائعين عبر الانترنككككت لككككديهم القككككدرة في التككككأثير أالافترا  المنطقي هو 

نترنت، المعلومات والعواطف من خلال تقديم ميزات مثل: مزيج من الوظائف المختلفة عبر الإ المسككككتهلكين

ذا كان المسككككككككككتهلكون في إي أ، Constantinides, 2004)) والنهككككككككككائح والمحفزات والمنتجات والخدمات

ا، فين ذلك العالم الافتراضككككككككككي يحرصككككككككككون على التفاعل مع المواقع الالكترونية للبائعين وربما التعامل معه

يعتمد على تجربتهم في لتعامل مع الموقع. ويتماثل هذا الافترا  مع حالة المتسككككككككككككككوق التقليدي. ويدرس 

ضككككككككككككككافي للعوامل التي يمرن إخذ التجربة التي يمر بها العميل كمدخل أهذا الافترا  من خلال  يضككككككككككككككاً أ

  .السيطرة عليها والتي تؤثر على العميل الالكتروني

بالرغم بأن هذه المواقع أنشككككككئت في اصككككككل الاجتماعي من أحدث المواقع وأكثرها شككككككعبية، و و تعتبر مواقع الت

مها امتد ليشككككمل النشككككاط السككككياسككككي والاقتهككككادي فراد إلا أن اسككككتخداسككككاس للتواصككككل الاجتماعي بين الأالأ

كذلك الدعوة ات الخاصة بالأحداث الاقتهادية والاجتماعية والتعليمية، و التعليمي من خلال تداول المعلومو 

 (.Awad, 2011,P4)لى حضور الندوات إ

أولى هكذه المواقع  SixDegrees.com، وككان موقع(م1997)لقكد بكدأت ظكاهرة المواقع الاجتمكاعيكة عكام  

ومع  )2003 )الذي فتح أفاقاً واسككككككككعه وحقق نجاحاً باهراً منذ نشككككككككأته عام MySpaceموقع  ومن ثم ظهر

مرن  توالي ظهور مواقع التواصل الاجتماعي كانت هناك العلامة الفارقة وهي عند ظهور الفيس بوك الذي

بوك  (، وسككككاعدت سككككهولة اسككككتخدام الفيسAwad,2011,P3)مسككككتخدميه من تبادل المعلومات فيما بينهم 

        إلى (2019 )لعامبوك  الى وجود عدد كبير من مسككككتخدمي هذا الموقع  حيث يبلغ عدد مسككككتخدمي الفيس
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 ا الموقعهذا ما يدل على خهككوبة هذ (2019سككب إحهككائيات صككحيفة المال )مليار مسككتخدم ح(  2.4 )

 (.2019الترويج )صحيفة مال، فعالة في  كأداة 

 خصائص موقع التواصل الاجتماعي الفيس بوك 1.2.3.3

شككككككككاف الامور التي تدور من حولنا اسككككككككتكاصككككككككل الاجتماعي لتوثيق الذكريات ومعرفة و تسككككككككتخدم مواقع التو 

ن أفراد ب( بيمرانية الأRainie&wellman, 2012)تكوين الهككككككككككككككداقات، فقد اهتم علان عن الذات و والإ

ن يؤثر بشكككرل ايجابي على أبالإضكككافة انه يمرن ، وسكككعأجمهور  إلى فر الفرو للوصكككولينشكككؤا محتوى يو 

 وضعهم الاجتماعي.

 بأن نظام ناقشككككككت ، (Pewinternet, 2016)لكترونيةإ علمية مجلة أجرتها اسككككككتقهككككككائية وفي دراسككككككة

 إنشككاء في أنشككطة أكبر بمدى يشككاركوا بالشككبرات المتهككلين فرادالأ أن يوضككح الجديد الاجتماعي التواصككل

 أنشككطة بعض ومايلي مثيل، لها يسككبق لم بأعداد يتزايدوا أيضككا بالشككبرات الأفراد المتهككلين وأن المحتوى 

 :الشبرات بهذه المتهلين الأفراد بها يشارك التي المحتوى  إنشاء

 .ذلك يفعل نترنتمستخدمي الإ من %65 الفيس بوك((مثل الاجتماعي التواصل موقع على المواد كتابة .1

 .ذلك يفعل نترنتالإ مستخدمي من %55 :الهور مشاركة .2

 .ذلك نترنت يفعلالإ مستخدمي من %37 الخدمات أو المنتجات ستعرا وا بتهنيف المساهمة .3

 .ذلك يفعل نترنتالإ مستخدمي من %33 للمحتويات (Tag) علامة إشارة وضع .4

 .ذلك يفعل نترنتالإ مستخدمي من %26 ثالث لطرف مواقع على نشر تعليقات .5
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 الإنترنت من مسككككككتخدمي %15 جديدة مواد لتهككككككبح عليها والتعديل الإنترنت على المتاحة المواد اتخاذ .6

 .النهوو أو والهوت الهور والفيديو مع ذلك يفعل

 :يتم الاستفادة منها تجارياً بوك و  للفيسويمرن تلخيص الخهائص الاساسية 

الأساسية  المعلومات ومعرفة سماء العملاء،أ جهزة الكهربائية علىخلالها يتعرف تاجر الأ من:  الشخهية •

 المعلومات. غيرها من إلى بالإضافة الشخهية، اهتماماتهم الميلاد، تاريخ الجنس، :مثل عنهم

 بالمحتوى  الفعل والمشككاركة ردود وتتيح تقدم الاجتماعي التواصككل مواقع معظم أن بها ويقهككد المهككارحة: •

 المشككككككاركة تشككككككجع أنها الهككككككفحات، حيث محتوى  على وتعديل بينشككككككاء السككككككماح أو المسككككككتخدمين، من

المعلومات، ومن خلال هذه الخاصككككككية سككككككتسككككككاعد التجار المروجين عبر الفيس بوك في ل وتباد والتعليقات

 .الإعلانعملية 

 قبل المستخدمين، من المحادثة بيتاحة التقليدية من غيرها عن الاجتماعي التواصل مواقع تتميز ة:المحادث •

 .جهزة الكهربائيةيتم مشاركته من تجار الأ يالاعلان المروج الذ مع والتفاعل المشاركة خلال من

 قائمة كان في سككككواء لأي عميل المباشككككرة الرسككككائل إرسككككال إمرانية الخاصككككية هذه تتيح :الرسككككائل إرسككككال •

 .يرن لم أم الأصدقاء

 من الألبومات نهائي لا عدد إنشكككاء خاصكككية لمسكككتخدميها الاجتماعي التواصكككل مواقع تتيح: الهكككور ألبوم •

للاطلاع  الأصكككدقاء مع الهكككور هذه مشكككاركة واتاحة المروجةالتي تخص الكهربائيات  الهكككور مئات لرفع

 .عليها والتعليق

 تشكككريل مجموعات إمرانيةللمدراء والتجار  الاجتماعي التواصكككل مواقع تتيح :للمجموعات صكككفحات إنشكككاء •

 أو المجتمعات ترتبط تلك بحيث فعال، بشككككككرل التواصككككككل أجل من وسككككككرعة سككككككهولة برل وذلك خاصككككككة
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مثل العرو  على الثلاجات  جهزة الكهربائية المروج لهاحول الأ من منطقة جغرافيةفي اكتر  المجموعات

 الاجتماعي التواصكككل وتوفر مواقع مجموعات، إنشكككاء خاصكككية أنها تتيح بالإضكككافة و الغسكككلات ... الخ،أ

 المشكككككاركة أجل مفتوحة من بسكككككاحة أشكككككبه تكون  بأن )العملاء( الأعضكككككاء أو )التاجر( المجموعة لمالك

 ف بككككككككككككككككيعر  ما طريق عن تنسككيق الاجتماعات خاصككية تتيح كما النشككاطات، من وغيرها وصككور بحوارات

(events)  الحاضككككككككرين وعدد والزمان المران وتحديد له تلك المجموعة أعضككككككككاء ودعوة الأحداث، أو 

 عبر وذلك ببعضها البعض، مترابطة شبرات عن عبارة بأنها الاجتماعي التواصل مواقع تتميز :المشاركة

 يعجبك أن مثل الاجتماعي، أخرى للتواصل بمواقع تربطك والتي المواقع تلك صفحات توفرها التي الروابط

 مواقع قنوات خلال من شكككككخص أي مع من مشكككككاركته فتتمرن الاجتماعي للتواصكككككل موقع على ما خبر

 .المروجةالعرو   انتقال عملية تسريع ويعمل على يسهل وهذا الاجتماعي، التواصل

 يعمل فعالة حيث تجارية بطريقة اسككككتخدمها على وعمل ،بوك( فيس (موقع الفكرة هذه ابتكر :الهككككفحات •

 ومنتجاتهم صكفحاتهم التجارية بتوجيه المنتجات لأصكحاب تتيح موجهة، إعلانية حملات إنشكاء على حالياً 

 يتم مشكككاهدة أو نقرة كل عن مبلغ باسكككتقطاع )فيس بوك(  ويقوم المسكككتخدمين، من محددة لفئة لإظهارها

 إنشككككاء على الهككككفحات فكرة تقوم إذ للإعلان، والمشككككاهدة بالنقر قام مسككككتخدم أي قبل من لها الوصككككول

 تلك بتهكككككككفح ذلك بعد المسكككككككتخدمون  ويقوم الخدمة، أو المنتج معلومات عن وضكككككككع فيها يتم صكككككككفحة

 مقدادي،( المعجبين بها الهككفحات إلى بيضككافتها يقومون  الهككفحة بتلك اهتماماً  وجدوا إن ثم الهككفحات،

2013.) 

 : الاجتماعي الفيس بوك التواصل موقع أبعاد 1.2.3.4
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نها تسككككككتخدم للتواصككككككل مع فراد اليومية كو أصككككككبحت مواقع التواصككككككل الاجتماعي جزءاً لا يتجزأ من حياة الأ

على اتهككككككككككال مع الاصككككككككككدقاء و البقاء أعادة الاتهككككككككككال إ العائلة والافراد ويتم من خلالها مقابلة ناس جدد و 

لحياة الاجتماعية ومشكككاركة الهكككور ويتم من خلالها التخطيط لالرسكككائل ومقاطع الفيديو و  القدامى ومشكككاركة

 .(Pewinternet, 2016نترنت )لعاب عبر الإالأ

يعتبر وسككككككككيلة جديدة  حيثملية اسككككككككتكشككككككككاف العملاء أما في مجال التسككككككككويق فيعتبر الفيس بوك  تطوراً لع

سككائل التسككويق التقليدية التي كانت تسككتخدم طرق محدودة للتواصككل بين رس و للتواصككل مع العملاء على ع

 لى العملاء، ففي المقابل عملإرسكككال رسكككالة تسكككوياية من قبل المسكككوق إلشكككركات وعملائها وذلك بينشكككاء و ا

  المحتوى باسكككككتعرا كبيراً  هلك يلعب دوراً مزدوجة حيث يرون بها المسكككككت تهكككككالاتاتقديم على  الفيس بوك

نه يجب العمل أمسككوقين على ذلك بنشككر تجربته مع المسككتهلكين الاخرين، وقد تنبه الوخلق تبادل فعال له و 

ملاحظتهككا، و  افعككالهمجككل تلقي ردود ألهم من الفيس بوك وتنظيمهم لتقككديم المنتج  العملاء عبر جمع على

 خلال من التقليدي الإعلان من أكثر قبل أصككككككككدقائهم من المتداولة لردودبا يثقون  الأفراد بأن أثبت وقد

 تقوم أن دون  للشركة تسوياية أنشطة لىإ يؤدي مما التواصل الاجتماعي مواقع على المنتج حول الحديث

 .(Nikolova, 2012) بذلك هي

 عبر موقع التواصل الاجتماعي الفيس بوك. الإعلانمفهوم  1.2.3.5

يا تمرن من عر  منتجات ، لما يوفره من مزاالإعلانالفيس بوك في مجال التسككككككككككويق و سككككككككككتخدام إشككككككككككاع 

 اهتمام ازدادومن هنا دارة العلاقة مع الزبائن إفي ترسكككككيخ العلامة التجارية والتفاعل و ة دمسكككككاعالالشكككككركات و 

 (.2014الدين، )نور  من خلاله بالإعلانعمال ي مجال الأالمختهين فالمسوقين و 



38 
 

صكككدقائهم الذين يؤثرون أتهلكون الفيس بوك خلال يومهم لأسكككباب مختلفة منها للتواصكككل مع يسكككتخدم المسككك

لى معلومات حول المنتجات التي تسكككهل في اتخاذ قرارهم إالوصكككول على سكككلوكهم و  ملحوظاً و  واضكككحاً  تأثيراً 

 .(Kozinets et al., 2010)الشرائي 

وردها تقرير وسككككككائل التواصكككككل أسككككككباب الرئيسككككككية لاسككككككتخدام الفيس بوك في الأعمال كما يمرن تلخيص الأ

 (:2015)قمة رواد التواصل الاجتماعي العرب،  الاجتماعي في العالم العربي كما يأتي

نه يسكككككككاعد في عمال التجارية: من خلال الفيس بوك يمرن البدء في مشكككككككاريع افتراضكككككككية لأنمو الأ .1

دام اسكككككتخعمال والمبيعات والتواصكككككل مع الزبائن بسكككككهولة وسكككككرعة و تحفيز الأتسكككككريع وتيرة العمل و 

 تسهيل عمليات الدفع.ها و بيعصور جذابة لترويج المنتجات والخدمات و 

تسككككاعد في يسككككمح الفيس بوك بالتفاعل والتواصككككل مباشككككرة مع العملاء و  تحسككككين صككككورة الشككككركة: .2

الي تهكبح خدمة العملاء تفاعلية معها، بالت التعاملمن ملاحظات العملاء بشكرل فوري و  الاسكتفادة

 كثر سهولة وسرعة.أو 

باب منها سككككأجاتها لعدة تالفيس بوك كأداة للتسككككويق: تسككككتخدم الشككككركات الفيس بوك في تسككككويق من .3

العملاء المناسكككككككككككبين مباشكككككككككككر من خلال تحديد بعض  سكككككككككككتهدافامرانية إالاعلانات غير مرلفة، و 

سككككرعة ايهككككال حة واسككككعة من العملاء بوقت قهككككير و ريشكككك سككككتهدافواخهككككائهككككهم الديموغرافية، 

 الرسالة لهم.

على معلومات حول الحهككككككككككككككول من خلال ملاحظات و راء العملاء، و على العملاء: أكثر التركيز  .4

 تهنيفها.سلوك العملاء، وتحليل افكارهم و رائهم و 
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علقة بخدمة الزبائن تحسين العمليات المتعلقة بالخدمة: يساعد الفيس بوك في تحسين العمليات المت .5

حجز الخدمات وما ين تقديم طلباتهم و من خلال توفير طرق جديدة لتقديم الخدمة مما يتيح للمتعامل

 لى ذلك.إ

نترنت، بطريقة أسككككهل وأسككككرع يدة عبر الإعمال تجارية جدأ نشككككاء إتحفيز ريادة الأعمال: من خلال  .6

 أقل تكلفة.و 

 أهمية الفيس بوك 1.2.3.6

 ما خلال والأصكككككدقاء من والأقارب الأهل مع بالتواصكككككل دللأفرا الاجتماعي التواصكككككل مواقع أهمية تكمن

 حول الوعي وإنشككككاء ،روالأفكا الآراء لتبادل جديد نهجحيث تعتبر  الاجتماعية، الشككككبرات بمواقع يسككككمى

 الوسككككككككككككككائط المتوفرة في المثمرة المواد من خلال سككككككككككككككلفاً، منها ظاهرال تعزيز أو المختلفة القضككككككككككككككايا

 .(2017)الياسين، المتعددة

السككبب ان العلاقة بين المسككتهلك يعود و  AIDAسككاعد الفيس بوك بدعم نموذج السككلوك الشككرائي للمسككتهلك 

ذلك لفيس بوك( سكككككاعدت بتوسكككككيع نطاقها و الشكككككركات المروجة قوية لان وسكككككائل التواصكككككل الاجتماعي ) او 

 خرون عبر شبرة الفيس بوك.عملاء الآعبر المعلومات التي اضافها الAIDA هداف نموذج أ لتحقيق 

 عبر الفيس بوك الإعلانمميزات  1.2.3.7

اء ابديح للزبائن التفاعل مع الشككركات و لظهور التسككويق عبر الفيس بوك أهمية كبيرة كونها شككبرة تفاعلية تت

لكترونية الإن كان التسويق عبر المواقع أالخدمات التي تقدمها الشركة بعد  رائهم ووجهات حول المنتجات و 
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يوضككككككح الجدول ء وجهة نظره حول منتجات الشككككككركة وخدماتها، و بداإو القدرة على ألا يتيح للزبون التفاعل 

 (Lisa et al., 2010) التالي مزايا التسويق عبر الفيس بوك مقارنة بالتسويق التقليدي

 التسويق التقليدي التسويق عبر الفيس بوك

 من الهعب للمروج أن يقوم بيجراء أي تعديلات تحديثاتو يمرن المروج بيجراء أي تعديلات 

 بداء ملاحظات المستهلكين بنفس الوقتإلا يتم  تسمح للمستهلكين بيبداء ملاحظاتهم بالمنتج

 رشفتها بهعوبةأمرانية إ رشفتها بسهولةأمرانية إ

استخدام عدة مرانية الدمج بين الهوت والهورة و إ

 علانوسائل للترويج في نفس الإ

 ستخدام نوع واحد من الوسائطإيتم من خلالها 

 فراد على المشاركةليس لها المقدرة على حث الأ ابداء  رائهملافراد على المشاركة والتعليق و تشجع ا

 

 خلاصة الاطار النظري  2.1.7 

موضكككككوع البحث نظرياً، بحيث  توضكككككح ، حيثنقاطمن خلال ما ذكر سكككككابقاً تم التوصكككككل الى عدة مفاهيم و 

م التسككككككككككككويق  للمؤسككككككككككككسكككككككككككات يمرن القول بأن تطور تكنولوجيا المعلومات والاتهككككككككككككال أدى الى تطور نظا

حيث يجب عليها التأقلم معه وإلا يرون مهكككيرها الزوال، كما أن انفتاح الأسكككواق العالمية على  الاقتهكككادية

لية إلى منافسة عالمية، حيث أصبحت المؤسسات بعضها البعض، وانتقال المنافسة بين المؤسسات من مح

قبل القريبة، كما أن هذه التكنولوجيات أتاحت فرصككة للمؤسككسككات  تعمل حسككاب المؤسككسككات البعيدة جغرافياً 

الهككككغيرة والمتوسككككطة لمنافسككككة المؤسككككسككككات الكبرى على الأقل في المجال الترويجي والتعريف بمنتجاتها ، 
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قليدية التي كانت تعتبر حرراً على المؤسكككككككككسكككككككككات الكبرى باعتبارها تملك عرس بعض الأدوات الترويجية الت

نترنت والهاتف النقال موارد عالية بالنسكككككبة للمؤسكككككسكككككات الهكككككغيرة، بالإضكككككافة إلى هذا كله أوجدت تقنية الإ

ة أدوات ترويجية أخرى لم تكن موجودة في الوسكككككككككائل التقليدية وذلك من خلال الخدمات والوسكككككككككائط المتعدد

المواقع المخهكككككككككهكككككككككة للإعلان عن المنتجات كمواقع التواصكككككككككل الاجتماعي تمنحها هذه التكنولوجيا و  التي

الفيس بوك، والتي يجب أن تتناولها المنظمات الاقتهكككككككككادية في الحسكككككككككبان وإضكككككككككافتها إلى مزيجها  تحديداً 

الفيس بوك الترويجي، من جهة أخرى تم التعرف على سكككككلوك المسكككككتهلك عبر مواقع التواصكككككل الاجتماعي 

من خلال مراحل التلبية السكككلوكية له، ومراحل اتخاذ قراره الشكككرائي، يبقى الاختلاف في طرق التأثير والفرق 

 الاعلانعلى الفيس بوك وبين الوسككككككككائل التقليدية، والتي تتطلب دراسككككككككات لمعرفة مدى تأثير الإعلان بين 

قنا في هذا الفهل إلى نماذج تفسير سلوك عبر الفيس بوك على سلوك المستهلك، بالإضافة إلى ذلك تطر 

 ساس أنه النموذج المعتمد في الدراسة.أعلى  AIDAالمستهلك المختلفة، مع التركيز على نموذج 

 

 الدراسات السابقة 2.2 •

 الدراسات السابقة

 مقدمة  

عبر  الإعلانلكتروني و الإ الإعلاندراسككككككات  تناولت حيث ،في هذا المبحث تم عر  الدراسككككككات السككككككابقة 

يتم تقسكككيمها  قدوذلك بهدف الاسكككتفادة من هذه الدراسكككات، و  مواقع التواصكككل الاجتماعي وسكككلوك المسكككتهلك

 لى دراسات عربية ودراسات أجنبية.إ
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 الدراسات العربية:

في  الاجتماعيعبر مواقع التواصل  الاجتماعيدور حملات التسويق  بعنوان: (2020 )لقرع، دراسة ❖

 .الاستهلاكيتوعية السلوك 

لى التعرف على دور حملات التسويق الاجتماعي عبر مواقع التواصل الاجتماعي إتهدف هذه الدراسة 

في توعية السكككلوك الاسكككتهلاكي، بحيث يعتبر نشكككاط متكامل شكككاركت في دراسكككته العديد من العلوم من 

التسكويق والإعلام في محاولة لفهم ج بين مجالي يبينها علوم الإعلام والاتهكال، فتعتبر هذه الدراسكة مز 

أهم مجالات التسكككككويق المتمثل في نشكككككاط التسكككككويق الاجتماعي، نشكككككاط منظم يهتم بنشكككككر معلومات أو 

أفكار أو أنماط ومواقف سككككككلوكية معينة تفيد المجتمع كرل، كما يعتبر من أهم أدوات التغيير السككككككلوكي 

ترويج لحملاته، من بين هذه الوسائل الحديثة اليوم خاصة إذا ما تم استغلال وسائل الاتهال الحديثة لل

مواقع التواصكككككككككل الاجتماعي كالفيس بوك، التي أعطت للمسكككككككككوقين الاجتماعيين مسكككككككككاحة أكبر لعر  

 .الأفكار والمعلومات التوعوية وأصبحت تمارس دور فعال في إنجاح حملات تسوياية

التواصــل الاجتماعي في تحقيق اهداف  ( بعنوان: دور التســويق عبر مواقع 2019)بن وليد، دراســة ❖

 المنظمات غير الربحية: الجمعيات الجزائرية الناشطة عبر الفيس بوك نموذجاً 

تهتم هذه الدراسككككككككة بتحديد مفهوم التسككككككككويق عبر مواقع التواصككككككككل الاجتماعي ودوره في تحقيق مختلف 

تسككككككككككاهم في التنمية المحلية، ومن الأهداف التي تطمح لها المنظمات غير الربحية، باعتبارها منظمات 

لمعالجة هذه الفرضككككككككيات، اخترنا على عينة  انةخلال طرح جملة من الفرضككككككككيات قمنا بتهككككككككميم اسككككككككتب

الدراسككككككككككككككة بعض الجمعيات الناشككككككككككككككطة عبر الفيس بوك باعتباره من أهم المواقع العالمية والفعالة عبر 

بعض الأهداف مثل تحسككككين في تحقيق  راً الفيس بوك له دو  النتائج أن التسككككويق عبرالمجتمع، أظهرت 
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رضا المستفيدين وجمع التبرعات وتقديم الخدمات ولكن بنسبة منخفضة، أما دور التسويق  ى ورفع مستو 

عبر الفيس بوك في تطوير القدرات والميزة التنافسكككككككككية وعملية البحث عن الحاجات ونشكككككككككر المعلومات 

 .كانت بنسبة متوسطة

 بعنوان " التسويق السياحي في الجزائر عبر مواقع التواصل الاجتماعي"(، 2017 )نايلي، دراسة ❖

. تمثل لى توضيح أهمية استخدام مواقع التواصل الاجتماعي في تسويق الجزائر سياحياً إتهدف الدراسة 

مجتمع البحث بمشككككككككتركي مواقع التواصككككككككل الاجتماعي في الجزائر، وتمثلت العينة بعينة عشككككككككوائية من 

في احة يفراد المشتركين في الهفحات التي تهتم بالسمشرك مركزين على الأ 383عددها المجتمع بلغ 

مهما في  ن مواقع التواصكككككككل الاجتماعي تلعب دوراً أهمها أ لى عدة نتائج إالجزائر، وتوصكككككككلت الدراسكككككككة 

ن هناك مزايا وفوائد ألى إالتسكككويق بهكككفة عامة والتسكككويق السكككياحي للجزائر بهكككفة خاصكككة، وتوصكككلت 

تخدام هذه المواقع في التسككويق السككياحي في الجزائر، بالإضككافة الى وجود معيقات وصككعوبات تحد لاسكك

 ستخدام هذه المواقع في التسويق السياحي.إمن 

ات (، بعنوان" دور التســـويق عبر مواقع التواصـــل الاجتماعي لدى شـــرك2017دراســـة )عبد الكريم   ❖

 تحقيق ميزة تنافسية".   مدى( فيةحضار  يو  تزويد خدمة الانترنت )كول

، لكترونيالإ( المنتج 7Psلكتروني وعناصككره السككبعة )لى التعرف على دور التسككويق الإإهدفت الدراسككة 

لكترونية، المسككتلزمات لكترونية، مقدمو الخدمة الإ، العمليات الإلكترونيالإلكتروني، التوزيع التسككعير الإ

نترنت تواصكككككل الاجتماعي لدى شكككككركات توزيع خدمة الإالمادية الإلكترونية( في التسكككككويق عبر مواقع ال

في تحقيق عناصكككر الميزة التنافسكككية السكككته ) جودة الخدمة، السكككيطرة على الاسكككواق، التحسكككين، التكلفة 

والوصككفي لملاءمته لطبيعة  سككتكشككافيالاسككلوب الوقت، المرونة(، ولتحقيق هذا الهدف اعتمد الباحث الأ
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نترنت ة وتوزيعها على عينة الدراسة والمتمثلة بشركات توزيع خدمات الإالدراسة، حيث تم تهميم استبان

لى جانب الملاحظة والمراقبة كأداة لجمع البيانات حيث تم توزيع إراضككككي الفلسككككطينية، واعتمادها في الأ

و أ ن الشركات المبحوث عنها تمتلك اشخاصاً أهمها أ لى بعض النتائج إاستبانة، توصلت الدراسة  185

كثر ن الفيس بوك هو الموقع الأأللتواصل مع الزبائن عبر مواقع التواصل الاجتماعي و  مخههاً  قسماً 

لكتروني وعناصككككككككره السككككككككبعة عبر مواقع التواصككككككككل للتسككككككككويق الإ ثراً أفي التسككككككككويق، وهناك  اسككككككككتخداماً 

 على تحقيق ميزة تنافسية . جتماعيالا

الاجتماعي على الأعمال المتناهية الصغر فيما ( بعنوان: أثر وسائل التواصل 2016 )إشراقة، دراسة ❖

 يختص بالوصول إلى الأسواق.

إلى تحديد أثر وسككائل التواصككل الاجتماعي على الأعمال المتناهية الهككغر فيما يختص  الدراسككةهدفت 

بالوصككككول إلى الأسككككواق، وتعزيز إدارة علاقات الزبائن، اسككككتخدمت الدراسككككة الأصككككول الكمي )مقابلات 

شككخهككية مع خمس وثلاثون من أصككحاب الأعمال متناهية الهككغر بالخرطوم. أشككارت الدراسككة إلى أن 

وك( هو الوسككككككككككيلة المفضككككككككككلة في الاسككككككككككتخدام بين كل المبحوثين. حيث أنه يعتبر أداة تحاور )الفيس ب

وتواصككل بين الزبائن وأصككحاب الأعمال، كما أنها تمرن أصككحاب الأعمال المتناهية الهككغر من إعادة 

ة إنتاج عمليات الأعمال التجارية وتتيح التواصكككككككككل في العمل. بالإضكككككككككافة إلى أن الفيس بوك يعتبر قنا

غير رسككككككككككمية للتفاعل بين الزبائن وأصككككككككككحاب الأعمال. كما أن وسككككككككككائل التواصككككككككككل الاجتماعي مرنت 

أصكككحاب الأعمال لكسكككب زبائن جدد والوصكككول إلى أسكككواق جديدة وتعزيز علاقاتهم بالإضكككافة إلى ذلك 

 أن فين الدراسة أشارت إلى أن وسائل التواصل الاجتماعي لها أثر إيجابي على أصحاب الأعمال ، إلا
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سكككككككتخدام وسكككككككائل التواصكككككككل إأصكككككككحاب الأعمال مازالوا يسكككككككتخدمون طرق غير رسكككككككمية في قياس أثر 

 الاجتماعي على أعمالهم. 

(، بعنوان" دور شــبكات التواصــل الاجتماعي في الترويج بالمنتجات دراســة 2016 )الســايح، دراســة ❖

 حالة قطاع الهواتف النقالة بالجزائر" 

 الخدمية المؤسسة منتجات ترويج في الاجتماعي التواصل شبرات دور إلى لى التعرفإالدراسة  هدفت

 لفأالوصككككفي، وت المنهج الدراسككككة اسككككتخدمت الزبون، ورضككككا تحقيق ولاء في دورها ومعرفة , موبيلي

 80 من مرونة عينة اختيار الجزائر، تم في الاجتماعي شبرات التواصل مشتركي من الدراسة مجتمع

 نتائج الاجتماعي، وأظهرت التواصكل شكبرات بالجزائر عبر الهاتف النقال شكركة مشكتركي من شكخهكاً 

 السكككياسكككات ن نجاحأترويج المنتجات، و  في اً هام دوراً  تلعب الاجتماعي شكككبرات التواصكككل أن الدراسكككة

 من ممرن عدد أكبر اسكككككتقطاب على القادرة والجذابة اللازمة المعلومات على توفير يعتمد الترويجية

 .الزبائن

علانات وســائل التواصــل الاجتماعي على الســلوك الشــرائي إ(، بعنوان" تأثير  2016)محمد، دراســة ❖

 بللمستهلك الكويتي

علانات وسائل التواصل إ دراسة تطبياية على المجتمع الكويتي، هدفت الدراسة التعرف الى العلاقة بين 

الباحث المنهج الوصفي  ستخدماالاجتماعي والسلوك الشرائي لمستخدمي وسائل التواصل الاجتماعي، 

التحليلي واعتمد اسكككككلوب المسكككككح بالعينة، تمثل مجتمع الدراسكككككة بأفراد المجتمع الكويتي من مسكككككتخدمي 

 بجزء الدراسككككة الكويت، وتمثلت عينةوسككككائل التواصككككل الاجتماعي من رواد أربع مراكز تجارية بمدينة 

 وتركزت مسككككتخدما، 109 بلغ عددهم الكويتي بالمجتمع الاجتماعي التواصككككل وسككككائل مسككككتخدمي من
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 الاجتماعي، مضكككمون  وسكككائل التواصكككل إعلانات الاجتماعي، التواصكككل وسكككائل على متغيرات الدراسكككة

 وجود النتائج وأظهرت الاجتماعي،التواصل  وسائل بث الاجتماعي، أسلوب التواصل وسائل إعلانات

 التواصل وسائل لمستخدمي والسلوك الشرائي الاجتماعي التواصل وسائل إعلانات بين معنوية علاقة

 المتحققة،  المنافع السلوك الشرائي أهم أبعاد أن الدراسة أظهرت كما الكويتي، المجتمع في الاجتماعي

 الاجتماعي التواصكككككككل وسكككككككائل السكككككككلوك بيعلانات تأثر إلى تاً إضكككككككاف, جديد هو ما كل تجربة وحب

 إلى إضكككككككافة الشكككككككراء في Desire) )الرغبة وإثارة الاعلانات لتلك التعر  عن الناتجة والاغراءات

 .التواصل الاجتماعي وسائل تهفح خلال من يتم احتياجاتهم تشبع التي البدائل عن البحث

دارة علاقة إداء أ(، بعنوان "أثر اســــتخدام شــــيكات التواصــــل الاجتماعي في  2015دراســــة )عيدان، ❖

 أداء على الاجتماعي التواصككككل مواقع سككككتخدامإ أبعاد تأثير معرفة لىإ الدراسككككة حيث هدفتالزبائن " 

شملت  الخاصة حيث الأردنية الجامعات في غيرها عن تأثيراً  أكثر الأبعاد تلك وأين الزبائ أدارة علاقة

الدراسككة،  بيانات لتحليل SPSS الإحهككائي ال البرنامج اسككتخدمت كما مسككتجيب 272  الدراسككة عينة

 شككراك الطلبةإ حيث من الاجتماعي التواصككل مواقع لأبعاد تأثير هنالك نأ لىإ الدراسككة توصككلت حيث

 جميعهامجتمعة  والمسككتقبلية الحالية حاجاتهم على للتعرف للجامعات الاجتماعي التواصككل مواقع عبر

 .الخاصة الأردنية الجامعات طلاب نظر وجهة من الزبائن إدارة أداء على التأثير في

(: بعنوان" دور المؤشــرات المعلوماتية لمواقع التواصــل الاجتماعي في قرارات 2015 )فضــل، دراســة ❖

 الترويج للخدمات والمنتجات"

 هتماما ظهار دور مواقع التواصكككككل الاجتماعي في العملية الترويجية ونسكككككبة إلى إحيث هدفت الدراسكككككة  

مستجيب  30دارة التسويق في وزن وثقل هذه المواقع في المزيج الترويجي، حيث شملت عينة الدراسة إ
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ن هنالك ألى إلتحليل بيانات الدراسة وتوصلت الدراسة  SPSSحهائي ال ستخدام البرنامج الإإكما تم 

خاصكككككة لبعض مؤشكككككرات المعلوماتية والخهكككككائص لمواقع التواصكككككل الاجتماعي في رفد القرارات همية أ 

الترويجية وقاعدة بيانات الشككككركة بالمعلومات وأن تكون مواقع التواصككككل الاجتماعي مهككككدر للمعلومات 

أداة ن مواقع التواصكككككل الاجتماعي أليس أسكككككاسكككككياً و ار لكنه مهكككككدر ثانوي و الداخلة في عملية اتخاذ القر 

ذ تمتاز بسكككرعة الوصكككول والتكلفة المنخفضكككة، وهي إعلانات، ترويجية فعالة لاسكككيما اسكككتخدامها في الإ

 رشاده.إو توجيه الزبون و أطلاق عرو  جديدة أذا تم إذات فعالية في دعم الخدمات والمنتجات 

ي الفيس الاجتماع التواصــل مواقع مســتخدمي (، بعنوان" اتجاهات2015دراســة )الخطيب والعمودي، ❖

 خلاله" من المنشورة الإعلانية الرسائل نحو بوك

 علانيةالإ الرسائل ونحو كرل، الموقع نحو الفيس بوك اتجاهات مستخدمي معرفة إلى الدراسة هدفت 

 –انتباههم )تثير أن على قدرتها حيث من المسكككككتخدمين على تأثيرها ومعرفة خلاله تعر  من التي

 الفيس بوك، ستخدامإ معدلات معرفة ذلك، وك) بثقتهم الشراء جدارتها على تحفزهم -تحظى باهتمامهم

 علانيةالإ الرسككائل نحو اتجاهاتهم اختلاع في دور لها كان إذا وما والعوامل الديموغرافية للمسككتخدمين

 السكككعودية، في الفيس بوك مسكككتخدمي مجتمع من العينة بيانات جمع تم وقد الموقع، في التي تعر 

لجمع  ة كأدا  الاسكككتبانة واسكككتخدمت مسكككتخدم، 903 من مرونة عشكككوائية عينة على الدراسكككة وتم تطبيق

الفيس بوك،  نحو المسككككككككتخدمينى لد قوية إيجابية اتجاهات وجود إلى وخلهككككككككت الدراسككككككككة البيانات،

الموقع،  في تظهر التي علانيةالإ الرسكككائل نحو ومحدودة ضكككعيفة ولكن إيجابية اتجاهات وجود وكذلك

ن خهككككككككككائص ألى إالدراسككككككككككة  خلهككككككككككت كما والتطوير، التحسككككككككككين من بمزيد تخطى أن يجبنها أو 

 علانية.المستخدمين الديموغرافية لها دور واضح في اختلاف التأثير على اتجاهاتهم نحو الرسائل الإ
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 الدراسات الاجنبية: 

 The Impact of social media on، بعنوان (ALbakri &Ahmad, 2021)دراســــة ❖

customer’s purchase decisions in Saudi Arabia The case of   

Instagram  تأثير وسائل التواصل الاجتماعي على قرارات الشراء الخاصة بالعميل في المملكة

 الانستجرامالعربية السعودية حالة 

ك سكككككككككككلو  علىل التركيز ي، إلى تحو Instagramأدى ظهور وسكككككككككككائل التواصكككككككككككل الاجتماعي، وتحديداً 

. ومع ذلك، فقد أدى تطور ئيالمسكككتهلكون بعملية طويلة قبل اتخاذ أي قرار شكككرا يمر، حيث المسكككتهلك

مسككككتوى تأثير  حيث تم قياسوسككككائل التواصككككل الاجتماعي إلى تغيير منظور قرار شككككراء المسككككتهلكين. 

Instagram  .وتألفت الكمية.  للطرق  استخداماعلى قرار شراء المستهلك في المملكة العربية السعودية

تم وقد طالبة من الجامعات الخاصكككككككة والعامة في المملكة العربية السكككككككعودية.  100 عينة الدراسكككككككة من

٪ من المستجيبين يستخدمون وسائل 98أن ب الدراسةلجمع البيانات. وأظهرت نتائج  الاستبانةستخدام إ

أكثر من غيرهم. وبالمثل ،  Instagram٪ من المستجيبين يستخدمون 70التواصل الاجتماعي ، وأن 

لمهكككداقيتهم ، وراحتهم،  أظهرت النتيجة أن المسكككتجيبين يسكككتخدمون منهكككة التواصكككل الاجتماعي نظراً 

٪ من المسكككككككككككككتطلعين قالوا إن 60وتحديثاتهم الفورية، وتنوع المعلومات. أظهرت النتائج الرئيسكككككككككككككية أن 

Instagram يؤثر على قرار  انسككككككتجرامالي، يرسككككككتنتج أن كان له تأثير إيجابي على قرار الشككككككراء. وبالت

 شراء المستهلك في المملكة العربية السعودية.
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“The Impact of Social Media on ، بــــعــــنــــوان )(Kumar&all, 2020دراســـــــــــــة ❖

Consumers’ Purchasing Behavior in Malaysian Restaurants”   تأثير وسكككككككككائل

 للمستهلكين في المطاعم الماليزيةالتواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي 

أدى التحول و أدى التقدم الديناميري للتكنولوجيا إلى تشككككريل صككككناعة الأغذية والمشككككروبات في ماليزيا 

الهائل في الهناعة إلى بحث المستهلكين عن معلومات يسهل الوصول إليها. على هذا النحو، أثرت 

 على  راء المسكككتهلكين قبل الشكككراء لاجتماعي،العديد من المنهكككات، ومعظمها من وسكككائل التواصكككل ا

فقد تم إجراء دراسككات محدودة في ماليزيا، مع التركيز على السككلوك الشككرائي للمسككتهلكين، وتحديداً في 

تبحث هذه الدراسكككككككككة في تأثير وسكككككككككائل التواصككككككككل  ، حيثصكككككككككناعة الأغذية والمشكككككككككروبات في ماليزيا

الاجتماعي على السككككلوك الشككككرائي للمسككككتهلكين في المطاعم الماليزية. لذلك ، تضككككمنت هذه الدراسككككة 

، ووسكككككككائل التواصكككككككل الاجتماعي والتسكككككككويق المجتمعي E-WOMبما في ذلك  عوامل مقترحة مؤخراً 

ات، ونظام الطلب عبر الإنترنت، مما يحفز سلوك عبر الإنترنت، وزيادة إمرانية الوصول إلى المعلوم

الشككراء لدى المسككتهلكين في ماليزيا. اسككتخدمت هذه الدراسككة عملية المراجعة النقدية للمهككادر الثانوية 

لتحديد المحددات والاياسككككككككككات المسككككككككككتخدمة في أداة المسككككككككككح. تم تطبيق أخذ العينات الهادفة لاختيار 

 270ية أخذ العينات العشككككككككوائية غير الملائمة لجمع البيانات من سككككككككتخدام تقنإالمطاعم، في حين تم 

لتحليل البيانات. أثبتت  PLS-SEMسككتخدام إمسككتهلكًا على مدى ثلاثة أشككهر. في وقت لاحق ، تم 

( والإعلان على وسككككككككائل التواصككككككككل الاجتماعي E-WOMالنتائج أن الكلمات الإلكترونية الشككككككككفوية )

د بشرل كبير السلوك الشرائي للمستهلكين. ومع ذلك، فين المعلومات ونظام الطلب عبر الإنترنت تحد
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على السككككككلوك  التي يسككككككهل الوصككككككول إليها عبر وسككككككائل التواصككككككل الاجتماعي ليس لها تأثير إيجابي

 الشرائي للمستهلكين.

 The impact of social media onبعنوان " (،Jashari&Rrustemi, 2017دراســــة ) ❖

consumer behavior   case study Kosovo" على الاجتماعية شبكات التواصل تأثير 

 القرار الشرائي صنع عملية

 القرار الشككرائي صككنع عملية على الاجتماعية شككبرات التواصككل تأثير إلى وقد هدفت الدراسككة التعرف

 التواصككل وسككائل بمسككتخدمي الدراسككة مجتمع , وقد تمثلكذل على تؤثر التي والمتغيرات الديموغرافية

 عشوائي بشرل مستهلك  310  شملت اختيار عينة وتم، بريشتينا كوسوفو عاصمة في الاجتماعي

 الاجتماعية التواصل وسائل يستخدمون  افراد العينة الدراسة أن نتائج وأظهرت ,بريشتينا العاصمة في

 والاذاعة التلفزيون (  التقليدية العلام سكككتخدام وسكككائلإ من أكثر المعلومات عن البحث بهدف أسكككاسكككاً 

 المعلومات، إلى الوصكول سكهولة إلى توفرها إضكافة التي الكبيرة المعلومات كمية ، بسكبب)والهكحف

 هذه وأن لها، بالنسككككككككككبة كبيرة ميزة مما يشككككككككككرل المعلومات عن البحث عند الوقت توفر أنها كما

 خارج أنفسككهم، الآخرين قبل المسككتهلكين من مقدمة كونها لهم بالنسككبة ثقة مهككدر تشككرل المعلومات

 الشركات. سيطرة

 The Role of Social Media) بعنوان (Ertemel & ammoura,2016)دراســـــــــــــة  ❖

Advertising in Consumer Buying Behavior)  تأثير وسائل التواصل الاجتماعي على

 سلوك شراء المستهلك في مجال الأزياء



51 
 

لى التعرف على تأثير وسكككائل التواصكككل الاجتماعي على سكككلوك شكككراء المسكككتهلك في إهدفت الدراسكككة 

مجال الأزياء، ومعرفة الفروق في هذه العلاقة بناء على اسكككككككككم العلامة التجارية والعوامل الديموغرافية 

ن العلاقة بين ألى عدة نتائج منها إللمسكككتهلكين حيث اسكككتخدمت المنهج الوصكككفي التحليلي وتوصكككلت 

دام وسكككائل التواصكككل الاجتماعية ومعرفة حاجات المسكككتهلكين وعدم وجود علاقة مع البحث عن سكككتخإ

معلومات، وجود علاقة قويه مع تقييم البدائل وعلاقة معتدلة لكل من قرار الشككككككككككككراء وسككككككككككككلوك ما بعد 

الشكككككراء وعدم وجود فروق حسكككككب العمر المسكككككتهلك ومسكككككتوى التعليم ووجود فروق حسكككككب الجنس في 

اجات المستهلك والبحث عن المعلومات وجود فروق تتعلق بمستوى الدخل بين الاعلان عبر معرفة ح

 .مواقع التواصل وتقييم البدائل لدى الفئات ذات الدخل المرتفع

عنوان"Ioan & Stoica,2014) دراســـــــــــــة ❖ ب  ،)Social Media and its Impact on 

Consumers Behavior   " على سلوك المستهلك الشرائيتأثير وسائل التواصل الاجتماعي. 

، هدفت الدراسككة الى التعرف إلى مد تأثير وسككائل التواصككل الاجتماعي على سككلوك المسككتهلك الشككرائي

استخدمت الدراسة المنهج الوصفي التحليلي, وتمثل مجتمع الدراسة بفئة الشباب الذين تتراوح لعمارهم 

 ،منهم شخهاً ( 116)لج وتكونت العينة من سنه استخدمت الدراسة عينة كرة الث(  29-25)ما بين 

كأداة لجمع البيانات، توصككككلت الدراسككككة إلى إنشككككاء بطاقة  لكترونيةواسككككتخدمت الدراسككككة الاسككككتبانة الإ

ن ألكتروني فهم يتمتعون بخهككككككائص ديموغرافية وتبين تعريف للأشككككككخاو الذين يقومون بالشككككككراء الإ

غلب المنتجات التي أ ن أالالكتروني هو خدمة التوصيل و ساسي الذي يدفعهم لعملية الشراء السبب الأ

 .يتم شرائها هي الملابس
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 The impact of social media on، بعنوان" (AL Dhuhli et al, 2014)دراســــــــــــة  ❖

consumer buying behavior"   تأثير وســــائل التواصــــل الاجتماعي على الســــلوك الشــــرائي

 للمستهلك

نترنت، لى فئة المسكككككككككككككتهلكين التي تتأثر بالشكككككككككككككراء عن طريق الإإلى التعرف إحيث هدفت الدراسكككككككككككككة 

نواع المنتجات التي يتم شككككراؤها باسككككتخدام أنترنت، و سككككباب التي تغري المسككككتهلكين للشككككراء عبر الإالأو 

وسائل التواصل الاجتماعي ووسيلة التواصل الاجتماعي التي تستخدم في الغالب من قبل المستهلكين 

مت لدراسكككككككة المنهج الوصكككككككفي التحليلي وتم جمع البيانات الأولية بطريقة  في سكككككككلطنة عمان، اسكككككككتخد

 من المجتمع تكون  ثر مواقع التواصكككل على سكككلوك المسكككتهلكين الشكككرائيأالاسكككتبيان والمقابلة لمعرفة 

منهم،  فردا 143 العينة من عمان، وتكونت سكككككككلطة في الاجتماعي التواصكككككككل وسكككككككائل مسكككككككتخدمي

 ،العماني سلوك المستهلك على المؤثرة العناصر أكثر هي والتهميم المعلومات أن الدراسة وأظهرت

 الشكككرائي قرارات المسكككتهلك في كبيرا  تغييرا   حققت انسكككتجرام التواصكككل وسكككيلة أن النتائج أظهرت كما

 الاجتماعي وسكككائل التواصكككل عبر شكككراؤها يتم التي المنتجات أكثر وأن معينة، منتجات اختيار نحو

 وسكككائل سكككتخدامإفي  موجودة لا زالت فجوة هناك أن إلى الدراسكككة الموضكككة، وتوصكككلت منتجات هي

 .فيها المستهلك ثقة وانعدام الأمان عوامل بسبب الشراء؛ في الاجتماعي التواصل

 Effect of social media on(، بععععنعععع عععع     Acharya & Bhatt, 2013)دراســـــــــــــة  ❖

consumer’s behavior  تأثير مواقع التواصل الاجتماعي على سلوك المستهلكين 

ثرة على سلوك المستهلكين من أثر مواقع التواصل الاجتماعي و ألى التعرف على إهدفت هذه الدراسة 

مسكككككككتجيب كما اسكككككككتخدمت برنامج ال  236الناحية التعليمية في الهند، حيث شكككككككملت عينة الدراسكككككككة 
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SPSS  ثر لمواقع التواصككككككككككل الاجتماعي من حيث )الثقة أنه هناك ألى إلتحليل البيانات وتوصككككككككككلت

بالمعلومات من مهادر شخهية والثقة بالمعلومات من مهادر خارجية والتفاعل مع مواقع التواصل 

همية التواصككل الاجتماعي( مجتمعه جميعها في التأثير على سككلوك أ دراك الخهككوصككية و إالاجتماعي و 

نه أهمية مواقع التواصل الاجتماعي و أ ن التربويون لا يدركون أسة ظهرت نتائج الدراأالمستهلكين، كما 

 ن تستخدم لأغرا  تعليمية مختلفةأيمرن 

 The impact of social media on consumerبعنوان"(، (Liu & Lopez, 2013 دراسة ❖

Demand : the case of carbonated soft drink market in USA."  تأثير وسككككككككائل

حالة: السككككككوق المشككككككروبات الغازية في الولايات  الاجتماعي على طلب المسككككككتهلك، دراسككككككةالتواصككككككل 

 المتحدة الأمريرية.

لى قياس تأثير وسككككككككائل التواصككككككككل الاجتماعي على طلب المسككككككككتهلك في إحيث هدفت هذه الدراسككككككككة 

ر علامة الولايات المتحدة الأمريرية ولقد اعتمدت هذه الدراسككككككككككككككة على بيانات المبيعات لثمانية عشكككككككككككككك

شكككارت نتائج الدراسكككة أشكككهرا، وقد  17ولاية على مدى  12تجارية للمشكككروبات الغازية  التي تباع في 

حول  كثر تحديداً أوسائل التواصل الاجتماعي لها تأثير جوهري على تقييم المستهلكين وبشرل  أن لىإ

حاديث عن علامات تجارية معينة تثير الوعي لدى المسككككككككككتهلكين حول تلك العلامات التجارية مما الأ

نه يمرن ألى إيجابي كبير للعلامات التجارية الخاضكعة للدراسكة، كما توصكلت الدراسكة إلى تقييم إدى أ

بات ن يرون لها تأثير قوي على طلب المسكككككككككتهلكين على منتجات المشكككككككككرو ألمحادثات المسكككككككككتهلكين ب

لتواصكككل الاجتماعي، للمسكككتهلكين الذين يتواصكككلون عبر وسكككائل ا كثر قبولاً أالغازية وتكوين خهكككائص 

المحادثات عبر وسكككككائل التواصكككككل الاجتماعي لا يرون لها تأثير سكككككلبي بشكككككرل كبير  نأوتم ملاحظة 
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للمنتجات  سعارن المستهلكين ليسوا مهتمين في مناقشة الأأن ثمة تفسير محتمل هو أعلى الاسعار و 

 التي تتميز عن غيرها من منتجات المشروبات الغازية بسبب المنافسة بالجودة.

 

 التعليق على الدراسات السابقة 

نها صككممت، وأجريت في بيئات مختلفة، أقدمت هذه الدراسككة عرضككا لككككككككككككككككعدد من الدراسككات السككابقة، حيث 

 عر  الدراسات السابقة الآتي: عند ةالباحث توأزمان مختلفة، وقد لاحظ

 من حيث المنهج العلمي:

  غلب الدراسات المنهج الوصفي كمنهج علمي للدراسة.أ استخدمت 

 على صعيد الهدف:

هدفت الدراسكككككككات السكككككككابقة إلى مجموعة أهداف حددها مجال الدراسكككككككة، وموضكككككككوعها، والمتغيرات، والمنهج 

فرضكككككيات التي تناولتها، فكان من أهم أهداف هذه الدراسكككككات العلمي الذي اتبعته بالإضكككككافة إلى الأسكككككئلة وال

شركات بيع الأجهزة –تأثير الترويج عبر الفيس بوك على القرار الشرائي للمستهلك: دراسة تطبياية التعرف 

الترويج عبر الفيس بوك على القرار الشككككككككككككككرائي ، اسككككككككككككككتعرا  الواقع الككذي يلعبككه الكهربككائيككة والتكنولوجيككة

 للمستهلك.

 مستوى النتائج، وما خرجت به الدراسات السابقة حيث كانت كما يلي:على 

على  يعتمد الترويجية السكككككككككياسكككككككككات نجاح نأترويج المنتجات و  في هاماً  دوراً  بوك يلعب ن الفيسأ .1

 .الزبائن من ممرن عدد أكبر استقطاب على القادرة والجذابة اللازمة المعلومات توفير
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وبين  الإعلانبوك في  سككتخدام الفيسإن هناك علاقة إيجابية بين أأظهرت معظم الدراسككات السككابقة   .2

 استقطاب الزبائن.  

بوك في العملية الترويجية تأثير على  اتفاق معظم الدراسكككككككات على وجود دور كبير لاسكككككككتخدام الفيس .3

 داء المؤسسي.الأ

الفيس بوك في العملية همية أ لى عجنبية السكككابقة كما الدراسكككات المحلية والعربية ظهرت الدراسكككات الأأ .4

في عملية ترويج المنتجات. المسكككتخدمة أن )الفيس بوك( هو الوسكككيلة المفضكككلة  ،الترويجية للمنتجات

 حيث أنه يعتبر أداة تحاور وتواصل بين الزبائن وأصحاب الأعمال.

 

 الاستفادة من الدراسات السابقة:

 هذه المتبعة في الإحهائية والأساليب الدراسة منهج اختيار في السابقة الدراسات من تم الاستفادة •

 .الدراسات هذه في البيانات تحليل فيها تمت التي والكيفية الدراسات،

 النظري للدراسة. الإطار عر  في السابقة من الدراسات تم الاستفادة •

 من الدراسات السابقة في تهميم الاستبانة. تم الاستفادة •

والانطلاق من حيكث انتهوا للخروج بنتكائج لتعميمهكا على  لى مكا توصكككككككككككككككل إليكه البكاحثون إالوقوف  •

 متخذي القرار.

  تم الاستفادة من النتائج والتوصيات لهذه الدراسات. •
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 ما يميز هذه الدراسة عن الدراسات السابقة:

 ، ولكن تتميز هذهط معها في موضككككوع الدراسككككة الرئيسككككيتتفق هذه الدراسككككة مع الدراسككككات السككككابقة في كونها ترتب

راضككككي الفلسككككطينية ولى من نوها في الأالدراسككككة عن الدراسككككات السككككابقة برونها من الدراسككككات العربية الحديثة والأ

سكككتخدام الفيس بوك على القرار الشكككرائي للمسكككتهلك لقطاع بيع إثر أنها لم تربط أي من الدراسكككات السكككابقة أحيث 

خذين بعين الاعتبار مراحل  راضكككككككككككي الفلسكككككككككككطينية، في الأ AIDAجهزة الكهربائية، وفقاً النموذج التسكككككككككككويقي الأ

سككككككاس أالنموذج الأربعة،  كما تتميز هذه الدراسككككككة بأنها تطرقت للموضككككككوع من وجهتي نظر المسككككككتهلك باعتباره 

، ومن لمنتجاتهم للسياسة الترويجية عيواض مصحاب شركات بيع الأجهزة الكهربائية باعتبارهأالعملية الترويجية و 

ن هناك اتفاق أابق للدراسككككككككات التي تناولت موضككككككككوع وسككككككككائل التواصككككككككل الاجتماعي نلاحب خلال العر  السكككككككك

 تي:لآواختلاف بينها وبين الدراسة الحالية في بعض النقاط من حيث ا

معظم الدراسككات السككابقة المنهج الوصككفي الاسككتكشككافي  منها  سككتخدما: تنوعت الدارسككات من حيث المنهج  المنهج

فقد تنوعت الدراسككات السككابقة  داة الأ (، أما من ناحية2017المنهج الاسككتكشككافي كدراسككة عبد الكريم) سككتخدمامن 

سكككككككككككككتخدام الاسكككككككككككككتبانة لجمع البيانات فمنها كانت اسكككككككككككككتبانته إداة جمع البيانات فركزت معظمها على أمن حيث 

ة في جمع داة الاسكككككككتبانأين داتقد اسكككككككتخدمت هذه الدراسكككككككة الألكترونية وبعض الدراسكككككككات اسكككككككتخدمت المقابلة و إ

 جهزة الكهربائيةصحاب شركات بيع الأأداة المقابلة من أاعتمدت على استخدام البيانات من المستهلك و 
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 الفصل الثالث

 منهجية الدراسة

 

 المقدمة 3.1

كذلك مجتمع الدراسكككة تي تم اختيارها لإجراء الدراسككككة و دوات الالأعر  هذا الفهككككل منهجية الدراسككككة، و يسككككت

اسة من خلال وصف اجريت عليه، حيث يتناول هذا الفهل وصفاً مفهلًا للخطوات التي اتبعتها الدر الذي 

داة أسكككككة للتأكد من صكككككدق تحديد عينة الدراسكككككة وخهكككككائهكككككها والطريقة التي اتبعتها الدرامجتمع الدراسكككككة و 

ي معالجة النتائج. تي اسككككككتخدمت فحهككككككائية الطريقة المعالجة الإداة و الدراسككككككة وكيفية التحقق من ثبات الأ

 فيما يلي وصف لهذه الاجراءات.و 

 

 منهج الدراسة 3.2

 الوجفي  والمن ج الاستكشافي قامت الباحثة باستخدام المنهج المطلوبة من أجل تحقيق أهداف الدراسة

and Descriptive Research   Exploratory إذ أن هدافهاالدراسة ولطبيعتها وأ يعد مناسباً لهذه فهو ،

المنهج الوصفي يستخدم لوصف ظاهرة ما للوصول إلى الأسباب التي أدت إلى حدوث تلك الظاهرة وكذلك 

حيث تم إسككككككككككككككتخدام أداة الاسككككككككككككككتبانة للحهككككككككككككككول على  عوامل التي تؤثر على تلك الظاهرة،التعرف على ال

 المعلومات و عالجتها إحهائيا  للوصول إلى النتائج المححله وصفياً.

سكككاسكككية سكككتخدام المنهج الاسكككتكشكككافي فالبحوث الاسكككتكشكككافية هي الخطوة الأإ الآخر فقد تمالجانب  ما عنأ 

تعد ، حيث والهدف هو تشريل فرضياتللدراسات المهممة لتزويد صانعي القرارات بالمعلومات المناسبة، 
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 و مشكككاكل تكون فيه المعلوماتأالبحوث الاسكككتكشكككافية هي بحوث اسكككتطلاعية تسكككتخدم في دراسكككة قضكككايا 

 (.2016، )السريتي نادرة

المقابلات في الحهكككول على المعلومات، والرجوع إلى المهكككادر الثانوية، ومراجعة الدراسكككات  وتم إسكككتخدام

، ىحيث تميزت الراسككككة بسككككرعة السككككابقة، حيث سككككاعدت هذه الإجراءات في إعداد البحث الاسككككتكشككككافي لدينا

 أسبابها.الحهول على المعلومات الأولية حول طبيعة المشرلة و 

 مجتمع الدراسة 3.3

يشكككمل مجتمع الدراسكككة جميع الشكككركات والمحلات التي تتعامل في تسكككويق الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية، 

في الأراضي الفلسطينية )القدس والضفة الغربية(، كما يشمل أيضاً جميع الأفراد الذين يملكون حساب على 

ة من خلال هذا الموقع ولم يتم تحديد عدد تلك الشككككككككككككككركات الفيس بوك ويتعاملون في شككككككككككككككراء تلك الأجهز 

والمحلات ولا الأفراد الذين يتعاملون معها، وهذا يرجع لكبر حجم المجتمع والظروف الوبائية المتواجدة في 

الفترة الحالية، وعليه فين سككككبب اختيار هذا المجتمع لأنه يرتبط ارتباطار وثيقاً في موضككككوع هذه الدراسككككة من 

راليتها، أهدافها، أهميتها، أسئلتها، فرضياتها، ومحدداتها، وعلية فين هذا المجتمع سيغطي حيثيات حيث إش

 تلك الدراسة ومعطياتها.

 عينة الدراسة 3.4

بعد أن تم وصككككككف مجتمع الدراسككككككة من ناحية الحجم تم إتباع اسككككككتراتيجية العينة الميسككككككرة من مجتمع غير 

محدود وعلى هذا تم اختيار عينتين فالأولى كانت تمثل أصككككككككككحاب الشككككككككككركات والمحلات التي  تتعامل مع 

فروع مختلفة في تسككككككويق الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية وكان عددهم سككككككبع  شككككككركات ومحلات تملك عدة 
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 230مدن الضككككككككككفة الغربية والقدس، واسككككككككككتخدمت معهم أداة المقابلة، أما العينة الثانية فقد بلغ عدد افرادها 

 مبحوث، وأستثني منهم اربعة مبحوثين بسبب عدم امتلاكهم حساباً على الفيس بوك.

اسككتبانة وزعت إلكترونياً بسككبب  130وعليه فقد وزعت مئة اسككتبانة بالطريقة المباشككرة وتم جمعها مباشككرة، و

 .(Covid-19الإغلاقات الناجمة عن انتشار فايروس )

 

 مصادر جمع المعلومات 3.5

 المصادر الأولية 3.5.1

 داتين لجمع البيانات المتعلقة بالدراسة:أاستخدمت الدراسة الحالية 

  أولا: الاستبانة:

بهدف الحهول على معلومات لظاهرة  و رقمياً أ عبارة عن مجموعة من الاسئلة المدونة ورقياً  يه نةاالاستب

 أهم و عن طريق البريد الإلكتروني ومنأما عن طريق شككككبرات التواصككككل الاجتماعي إرسككككالها إمعينة، ويتم 

ضككككككككككككككافة لتدني إ ية تأثيرات من قبل الباحث،أجابة دون كبر للمسككككككككككككككتجوب في الإأنها تترك حرية أمميزاتها 

 (.2015)بختي،  الرقمية منها التكاليف المرتبطة بالجهد والوقت خهوصاً 

دبيات السابقة، ولفحص أثر لى الأإاستخدمت الباحثة الاستبانة كأداة لجمع البيانات من المستهلك فبالرجوع 

ات ومحلات بيع دراسكة على قطاع شكرك -ثره على قرار المسكتهلك الشكرائيأباسكتخدام الفيس بوك و  الإعلان

( من 10جهزة الكهربائية والتكنولوجية، اسككككككككتخدمت الدراسككككككككة اسككككككككتبانة، وتم تعديلها بناء على توجيهات )الأ

 ( يوضح ذلك.3والملحق رقم ) المحرمين بتخههات قريبة من مجال التسويق والاحهاء
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ول معلومات عامة ضكككم القسكككم الأ تكونت من قسكككمين رئيسكككيينفي ضكككوء ما تقدم فان اسكككتبانة هذه الدراسكككة 

عن المبحوثين من حيث: الفئة العمرية، والمسككككككككككتوى العلمي، ومران السككككككككككرن، والحالة الاجتماعية، والدخل 

وضم القسم الثاني ثلاثة محاور  الشهري بالشيرل، والوقت الذي يقضيه المبحوث بتهفح الفيس بوك باليوم

بوك على القرار الشككككرائي لمسككككتهلكي الأجهزة  رئيسككككية احتوى المحور الأول على محور لاياس تأثير الفيس

الكهربائية والتكنولوجية، وكان يتألف من ثمانية فقرات، أما الثاني فكان هدفه قياس أثر الفيس بوك على 

 (Awareness)فقرة توزعت على كل من الوعي 17، واحتوى على AIDAالقرار الشرائي بناء على نموذج 

، أما المحور الثالث )القرار الشكككككككككككككرائي(  (Action)والتهكككككككككككككرفDesire) )، الرغبة (Interest)، الاهتمام

احتوى عشككككككككككككككرة فقرات توزعت على كل من الجانب العاطفي والعقلاني، وارتبطت تلك الفقرات على ماياس 

( توضككح الاسككتبانة، 1ليررت الخماسككي الذي يهدف لاياس تلك المحاور ممثلًا في اتجاهاتهم والملحق رقم )

 . (Likert scale)لي يوضح نمط ليررت الخماسي ذلكوالجدول التا

 غير موافق بشدة غير موافق محايد موافق موافق بشدة

5 4 3 2 1 

 

 

 ثانيا: المقابلة:

جهزة الكهربائية صحاب شركات ومحلات بيع الأأاستخدمت الدراسة المقابلة كأداة لجمع البيانات من  

، حيث تم تحريمها من قبل سئلة مفتوحةأ عدة جراء المقابلات علىإقد اعتمدت الدراسة في و  ،والتكنولوجية

للتعرف الاسئلة تهدف تلك كانت و  المشرفين، ومن ثم تم طرحها على عدد من اصحاب المحلات ومدراءها،
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 قنواتفي تسويق سلعهم، ممثلًا ذلك في كيفية توفير  الاجتماعي التواصل شبراتاستخدام  على قياس

والحهول  احتياجاتهم دتحدي م،معه التفاعل، راء الزبائن من ناحية ( وزبائنها الشركة بين رةئمستم تهالإ

( يوضح ذلك وعليه فقد تم 1، والملحق رقم ))الزبائن رضا وكيفية تحقيق، تغذية راجعة منهمعلى تقييم و 

السنوية والدراسات  بناء فقرات المقابلة من خلال المهادر الثانوية من خلال المواقع الالكترونية والتقارير

، والمجلات العلمية والمتخههة، والإحهاءات الهادرة عن الجهاز المركزي السابقة في هذا المجال

والفهل الثاني وضح ذلك، وبالرجوع أيضاً إلى المهادر والمراجع التي اعتمدت عليها  للإحهاء الفلسطيني

  هذه الدراسة.

 وصف متغيرات أفراد عينة الدراسة  3.6

فراد عينة الدراسكككككككة حسكككككككب امتلاكهم لحسكككككككاب على أن توزيع إ( وفقد تبين ما يلي، 3.2من خلال الجدول )

 لا  وقد تم استبعاد الذين لا يستخدمون الفيس بوك من التحليل (%1.7)نعم و (%89.3) الفيس بوك كان

سككككككككككككككنككه ( 24) ل منعمككارهم اقككأ فراد الككذين ن نسككككككككككككككبككة متغير الفئككة العمريككة لفئككة الأأ، و (4وكككان عككددهم )

ن أو  (%52.4)وكانت  (34)ال  (24)ن نسككككككككككككككبة الافراد الذين تتراوح اعمارهم ما بين أو  (%23.6)كانت

الذين تتراوح  فرادن نسكككبة الأأو  (%15.6)كانت  (45) الى( 35) عمارهم ما بينأ نسكككبة الافراد الذين تتراوح 

 فاكثر كانت( 56)وان نسكككككبة الافراد الذين اعمارهم اكبر من ( %6.7) كانت (56) لى( إ46) عمارهم منأ 

ما بالنسكككككككبة لمتغير المسكككككككتوى التعليمي للفرد فقد كانت نسكككككككبة الافراد الذين مسكككككككتواهم التعليمي أ (،1.8% )

 فراد الجامعيينونسكككككبة الأ (%11.6)فراد الذين مسكككككتواهم التعليمي دبلوم ونسكككككبة الأ (%9.8)قل أتوجيهي ف

 .(%20.9)فراد الذين مستواهم التعليمي ماجستير فأعلىنت نسبة الأوكا (57.8%)
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عزب كانت ونسككككككبة الأ( %57.1)فراد المتزوجين هي بالنسككككككبة لمتغير الحالة الاجتماعية فكانت نسككككككبة الأو 

فراد الذين يسككككككككرنون ما بالنسككككككككبة لمتغير مران السككككككككرن فكانت نسككككككككبة الأأ، (%4.9) وغير ذلك (37.9%)

 .(%7.6) % وسران المخيم46.2فراد الذين يسرنون بقرية والأ (%46.2) بالمدينة

قل من أ وكانت النسكككبة لمتغير الدخل الشكككهري للأفراد بالشكككيرل حيث بلغت نسكككبة دخل الافراد الذين دخلهم 

        شككككككككككيرل( 5000)لى ( إ2000)فراد الذين دخلهم ما بينوتراوحت نسككككككككككبة الأ( %28.6) شككككككككككيرل( 2000)

فراد ونسككككككككككبة الأ (%13.4) كانت (10000)و( 5001)فراد الذين دخلهم ما بينالأ ن نسككككككككككبةأو ( 56.2%)

 .(%1.8) شيرل( 10000) الذين دخلهم أكثر من

 قل منأفراد فكانت الذين يستخدمونه بوك لدى الأ للفيسبالنسبة لمعدل ساعات الاستخدام اليومية 

والذين يستخدمون ( %46.9) كانتساعات ( 3-1)والذين يستخدمون الفيس بوك من  (%16.8)ساعة

 ( يوضح ذلك.3.2والجدول )( %36.3)ساعات  3الفيس بوك أكثر من 

 الايم الناقهة النسبة المئوية العدد الفئات المتغير

هل تمتلك حساب على الفيس 
 بوك

 --- %98.3 226 نعم

 %1.7 4 لا

 الفئة العمرية

 1 %23.6 53 )24(أقل من 

 %52.4 118 )34(-)24(من 

 %15.6 35 )45(-)35(من 

 %6.7 15 ) 56(-)46(من 
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 %1.8 3 سنة فأكثر( 56(من 

 المستوى التعليمي

 1 %9.8 22 .توجيهي فأقل

 %11.6 26 دبلوم

 %57.8 130 برالوريوس

 %20.9 47 ماجستير فأعلى

 الحالة الإجتماعية

 2 %57.1 128 متزوج

 %37.9 85 أعزب

 %4.9 11 غير ذلك

 مران السرن

 1 %46.2 104 مدينة

 %46.2 104 قرية

 7.6 17 مخيم

 الدخل الشهري بالشيرل

 9 %28.6 62 (2000)أقل من 

 ) – (2000)من
5000) 

122 56.2% 

 %13.4 29 (10000) –(5001)من

 %1.8 4 (10000)أكثر من 

 --- %16.8 38 (ساعة)اقل من 
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ما هو الوقت الذي تقضيه 
بتهفحك لشبرة التواصل 
الاجتماعي الفيس بوك 

 باليوم؟

 %46.9 106 ساعات (3-1) 

 %36.3 82 ساعات(  3)أكثر من 

 

% من الأفراد يملكون حساباً على الفيس بوك ويستخدمونه في إجراء 98ومن هنا نستنتج ما يلي أن 
يهتمون بشرل كبير  (34-24)% من الأفراد الذين تتراوح أعمارهم ما بين 52عملية الشراء، وأن نسب 

ج ولشراء الأجهزة بيعلانات الأجهزة الكهربائية ويعود السبب أن بهذه المرحلة العمرية المناسبة للزوا
% من الأفراد يتهفحون موقع الفيس بوك من 80الكهربائية الحديثة لمنازلهم، وتبين أيضاً أن أكتر من 

 ساعة فاكثر باليوم.

فراد فكان الفيس بوك لدى الأ كثر استخداماً ( ترتيب لمواقع التواصل الاجتماعي الأ3.3ويوضح الجدول )
 خرى.ومن ثم السناب شات وثم المواقع الأ ستجرامالانول ثم يليه موقع هو الموقع الأ

 الترتيب شبرات التواصل الاجتماعي
 الأول الفيس بوك
 الثاني انستجرام

 الرابع سناب شات
 الثالث غير ذلك

 

من  كثر مواقع التواصل الاجتماعي استخداماً أمن خلال الجدول السابق فقد تبين ان موقع الفيس بوك هو 
 علانات مرثفة لمنتجاتهم من خلاله.إ صحاب المحلات التجارية بعمل أيحفز البائعين و فراد مما قبل الأ

 صدق الأداة 3.7
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ميم جلها فقد قامت الباحثة بتهكككألضكككمان تحايقها للأهداف التي وضكككعت من للارتقاء بمسكككتوى الاسكككتبانة و 

قد تم مراجعتها التحقق من صككككككدق أداة الدراسككككككة عن طريق تحريمها من قبل الاسككككككتبانة بهككككككورتها الأولية و 

جل تسهيل عملية أحهاء من الإختهاو والخبرة في مجال التسويق و مجموعة من المحرمين من ذوي الا

 .( يوضح ذلك3وتم إخراج الاستبانة بهورتها النهائية والملحق رقم ) تحليلهادخال البيانات و إ

بلة حيث تم عرضكككككها على المشكككككرفين وتحريمها من قبلهم قبل توزيعها على تجار محلات أما بالنسكككككبة للمقا

 بيع الأجهزة الكهربائية.

 

 ثبات أداة الدراسة  3.8
تم التحقق من ثبات الأداة، من خلال حساب ثبات الدرجة الكلية لمعامل الثبات، لفقرات الدراسة حسب 

وهذه النتيجة ، (0.85الفيس بوك ) عبر الإعلان ية لأثرألفا، وكانت الدرجة الكل معادلة الثبات كرونباخ

( نتائج اختبار كرو 3.5تشير إلى تمتع هذه الأداة بثبات يفي بأغرا  الدراسة. ويبين الجدول التالي )

 نباخ ألفا للمحاور والدرجة الكلية:

 قيمة ألفا عدد الفقرات عدد الحالات المجال

 0.87 8 226 استخدام شبكة الفيس بوك

 AIDA 226 17 0.90تأثير نموذج 

 0.80 8 226 اتخاذ القرار الشرائي

 0.94 33 226 الدرجة الكلية
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(، مما 0.94-0.80ن قيم معاملات الثبات لمجالات الدراسة تراوحت ما بين )أيتضح من الجدول السابق  

 الاياس إعادة تم الحالية حتى لو والنتائج نتاج البياناتإعادة إ داة الدراسة الحالية قادرة على أن أيدل على 

 التي والأهداف لأغرا  الدراسة مناسبة عتبرتا  الايم وهذه بنفس الظروف، ى أخر  مرة واستخدامها والبحث

 .أجلها وضعت من

 

 

 إجراءات الدراسة 3.9

الأداة قامت الباحثة بعد تحديد كل من مجتمع الدراسكككككككككككككة والعينة وطريقة اختيارها، بيعداد أداتان للدراسكككككككككككككة 

تبين للباحثة أن نسكككككككبة الاسكككككككتبانات المسكككككككتردة الهكككككككالحة والتي الأولى هي الاسكككككككتبانة حيث تم تحريمها، و 

، وتم % اسكككككككتبانة تم توزيعها بالإضكككككككافة للمقابلات التي أجرتها الباحثة99خضكككككككعت للتحليل الإحهكككككككائي: 

دراسكككككة ممثلتاً في توزيع التطرق اليهما في هذا الفهكككككل بشكككككرل مفهكككككل عن طريق تحديد إجراءات تطبيق ال

 الاستبانات والمقابلات.

  المعالجة الإحصائية 3.10

والتأكد من صلاحيتها للتحليل تم ترميزها )إعطائها أرقاماً معينة(، وذلك تمهيداً لإدخال  اناتبعد جمع الاستب

ات وفقاً لأسئلة بياناتها إلى جهاز الحاسوب الآلي لإجراء المعالجات الإحهائية المناسبة، وتحليل البيان

الدراسة وبيانات الدراسة، وقد تمت المعالجة الإحهائية للبيانات باستخراج المتوسطات الحسابية والانحرافات 

ستخدام إ(، وتم Cronbach Alphaالمعيارية لكل فقرة من فقرات الاستبانة، ومعادلة الثبات كرونباخ ألفا )

 للعينة الواحدة T test واختبار  (one way analysis of variance)اختبار تحليل التباين الاحادي
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 Statistical) 21إصدار رقم  (SPSSوذلك لفحص فرضيات الدراسة وذلك باستخدام الرزم الإحهائية )

Package For Social Sciences.) 

 مفتاح التصحيح

على أ من  (1 )هي ال قيمة أدنى فرق  حيث تم احتساب (،5-1 )فراد العينة منألاتجاهات  عطاء اوزاناً إ تم 

وهو ما يسمى المدى، ثم تم قسمة قيمة المدى على عدد المجالات (  4)وتساوي (  5)قيمة وهي ال 

 من ابتداءً  الايمة هذه زيادة وبالتالي نستمر في 0.8ليهبح الناتج  5المطلوبة في الحرم على النتائج وهو 

 والجدول الحسابي، الوسط على الاتجاه بالاعتماد أو الحالة بتحديد الخاصة الفترات لإعطاء وذلك قيمة أدنى

 :ذلك ( وضح3.6رقم )

 (: مفتاح التصحيح الخماسي.3.6جدول رقم )

 الحالة المتوس  الحسابي

 منخفضة جداً  1.8قل من أ

 منخفضة 2.6قل من أ-1.8من 

 متوسطة 3.4قل منأ -2.6من 

 مرتفعة 4.2قل من أ -3.4من

 مرتفعة جداً  فأكثر 4.2من
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 الفصل الرابع

 التحليل الاحصائي للدراسة
 

 

 

 مقدمة

 نتائج أسئلة الدراسة 4.2

 النتائج المتعلقة بالسؤال الأول 1.1.4

 النتائج المتعلقة بالسؤال الثاني 2.1.4

 النتائج المتعلقة بالسؤال الثالث 3.1.4

 نتائج المقابلات     4.3
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 والاستبانةالرب  بين نتائج المقابلة  4.4

 

 

 

 

 الفصل الرابع

 نتائج أسئلة الدراسة 

 مقدمة

باسككتخدام الفيس بوك  الإعلانالمقابلة، حول ملًا ومفهككلًا لنتائج الاسككتبانة و يتضككمن هذا الفهككل عرضككاً كا

دراسة قطاع بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية،  –AIDAثره على القرار الشرائي للمستهلك  وفقا لنموذج أو 

من خلال بيان أثر كل من متغيرات الدراسة من خلال استجابة أفراد العينة على أداة الدراسة، وتحليل  وذلك

سككككككئلة الدراسككككككة أحهككككككائية المناسككككككبة، التي تم الحهككككككول عليها للإجابة عن البيانات باسككككككتخدام التقنيات الإ

الدراسة تم اعتماد الدرجات التالية وأهدافها واختبار فرضياتها، ولتحديد درجة متوسطات استجابة أفراد عينة 

 في الماياس الوزني لمدى الاستجابة:

 تحليل فقرات الاستبانة

ول: تأثير الفيس بوك على القرار الشرائي للمستهلك الفلسطيني للأجهزة الكهربائية المحور الأ  
 ةوالتكنولوجي
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 .ستخدام شبكة الفيس بوكإالمجال الأول: 

والمتوسطات الحسابية، والانحرافات المعيارية تأثير الفيس بوك على عداد، ( الأ4.1يوضح الجدول )
 القرار الشرائي للمستهلك الفلسطيني للأجهزة الكهربائية والتكنولوجية

 

 

المتوسط  الفقرات
 الحسابي

الانحراف 
 المستوى  المعياري 

ستخدم شبرة الفيس بوك للاطلاع على ما أحتاجه من منتجات الأجهزة أ
 مرتفعة 0.85 3.70 والتكنولوجيةالكهربائية 

ستخدم شبرة الفيس بوك للتعرف على أحدث منتجات الأجهزة الكهربائية أ
 مرتفعة 0.84 3.68 والتكنولوجية

أهتم بالإعلانات الممولة عبر شبرة الفيس بوك فيما يخص الأجهزة 
 مرتفعة 0.95 3.58 الكهربائية والتكنولوجية

للاطلاع على الخهائص الجديدة لمنتجات ستخدم شبرة الفيس بوك أ
 الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية

 مرتفعة 0.92 3.55

جهزة الكهربائية ن الفيس بوك هو أفضل مران لشركات بيع الأأأعتقد 
 متوسطة 1.04 3.32 والتكنولوجية لترويج منتجاتها

بمنتجات أعتمد على شبرة الفيس بوك في تحديد خياراتي الشرائية المتعلقة 
 متوسطة 1.00 3.26 الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية

عبر الفيس بوك غير من ولاءاتي للعلامة التجارية  الاعلانعتقد بان أ 
 متوسطة 0.92 3.20 الفيس بوكالمعلن عنها عبر 

أقوم بالشراء بشرل فعلي متأثراً بالإعلانات الموجودة على شبرة الفيس 
 متوسطة 1.01 3.13 بوك

 مرتفعة 0.68 3.43 الدرجة الكلية للمحور
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داة الدراسة أ( المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لكل فقرة من فقرات 4.1) السابق يوضح الجدول

للأجهزة الكهربائية والتكنولوجية  الإعلان سكككككتخدام الفيس بوك في متابعة الإعلانات ونشكككككاطاتإالتي تايس 

ن درجة متابعة الإعلانات ونشككككاطات أحسككككب درجات الوسككككط الحسككككابي، وتشككككير النتائج  تنازلياً  مرتبة ترتيباً 

 للترويج باستخدام الفيس بوك للأجهزة الكهربائية والتكنولوجي مرتفعة.

 حسب درجات المتوسطات الحسابية، وقد جاء في مقدمة هذه الفقرات: تنازليا   داة ترتيباً تم ترتيب فقرات الأ

ة الفيس بوك للاطلاع على ما أحتاجه من منتجات الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية( سككككككككتخدم شككككككككبرأالفقرة )

سككككككككتخدم شككككككككبرة الفيس بوك أ(، الفقرة )0.85( وانحراف معياري مقداره )3.70بمتوسككككككككط حسككككككككابي مقداره )

( وانحراف 3.68للتعرف على أحدث منتجات الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية( بمتوسكككككككككط حسكككككككككابي مقداره )

 (.0.84عياري مقداره )م

في حين كانت أدني الفقرات: الفقرة )أقوم بالشراء بشرل فعلي متأثراً بالإعلانات الموجودة على شبرة الفيس 

عبر  الاعلانن أعتقد بأ (، الفقرة )1.01( وانحراف معياري مقداره )3.13بوك( بمتوسكككككككط حسكككككككابي مقداره )

لمعلن عنها عبر الفيس بوك( بمتوسككككككككككككككط حسككككككككككككككابي مقداره الفيس بوك غير من ولاءاتي للعلامة التجارية ا

 (.0.90( وانحراف معياري مقداره )3.20)

عبر الفيس بوك على القرار الشككككككككككككرائي  الإعلانتأثير بناءً على النتائج في الجدول السككككككككككككابق نسككككككككككككتنتج أن 

من % من المسككككككتجيبين يسككككككتخدمون الفيس بوك للبحث والاسككككككتفسككككككار عن ما يحتاجون 85بأن للمسككككككتهلك 

أجهزة كهربائية التي يتم عرضكككككها من قبل الشكككككركات والمحلات المتخهكككككهكككككة ببيع الأجهزة الكهربائية عبر 

 صفحاتهم الموجودة على الفيس بوك، ولكنهم لا يقومون بالشراء الفعلي من خلال هذه الإعلانات.
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 AIDAالمحور الثاني: قياس تأثير الفيس بوك بناءً على نموذج 

 .Attention الوعي القسم الأول: مرحلة

ثر الفيس بوك بناء أعداد والمتوسككككككطات الحسككككككابية والانحرافات المعيارية لاياس ( الأ4.2يوضككككككح الجدول )

 .Awareness الوعيبداية في مرحلة   AIDAعلى نموذج 

 الفقرات
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المستوى  المعياري 

جهزة محلات بيع الأو أصدقائي على صفحات شركات أيساعدني تعليقات 
 لى لفت انتباهي لإعلاناتهاإالكهربائية 

3.92 0.71 
 مرتفعة

على صفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية  الإعلانيلفت انتباهي 
 ى منتجات لم أستخدمها من قبلإلوالتكنولوجية عبر الفيس بوك 

3.89 0.72 
 مرتفعة

بيع الأجهزة لى التعرف على منتجات شركات إيساعدني الفيس بوك 
 مرتفعة 0.69 3.88 الكهربائية والتكنولوجية من خلال صفحتها عبر شبرة الفيس بوك

عند تقديم شركات بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية لمنتج جديد فينني 
 مرتفعة 0.74 3.77 علم بذلك من خلال صفحتها عبر شبرة الفيس بوكأ 

الممول لهفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية عبر  الإعلان
 مرتفعة 0.83 3.75 شبرة الفيس بوك يجذب انتباهي

زيادة معرفتي بوجود علامات تجارية للأجهزة الكهربائية والتكنولوجية عبر 
 مرتفعة 0.76 3.69 شبرة الفيس بوك

لهفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية عبر  الإعلانيساعد 
 مرتفعة 0.81 3.64 لى اكتشاف حاجتي لهذه المنتجاتإشبرة الفيس بوك 

 مرتفعة 0.53 3.79 الدرجة الكلية للمحور
 



74 
 

داة الدراسكككة أ( المتوسكككطات الحسكككابية والانحرافات المعيارية لكل فقرة من فقرات 4.2) أعلاه يوضكككح الجدول

   الوعيفي مرحلتككككه الاولى وهي  التسككككككككككككككويقي AIDAالتي لايككككاس تككككأثير الفيس بوك بنككككاء على النموذج 

Awareness ن درجة، وتشككير النتائج أحسككب درجات الوسككط الحسككابي، وتشككير النتائج  تنازلياً  ترتيباً  مرتبة

 الوعيولى وهي في مرحلته الأ AIDAعلى نموذج  بناءً باسككككككككككككككتخدام الفيس بوك  الإعلانن درجة تأثير أ

Awareness للمستهلك الفلسطيني للأجهزة الكهربائية والتكنولوجي مرتفعة 

 حسب درجات المتوسطات الحسابية، وقد جاء في مقدمة هذه الفقرات: تنازلياً  داة ترتيباً ورتبت فقرات الأ

ى لفت إلجهزة الكهربائية و محلات بيع الأأصكككككككدقائي على صكككككككفحات شكككككككركات أيسكككككككاعدني تعليقات الفقرة )

(، الفقرة )يلفت 0.71( وانحراف معياري مقداره )3.92انتباهي لإعلاناتها( بمتوسككككككككككككككط حسككككككككككككككابي مقداره )

لى منتجات إعلى صككككفحات شككككركات بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية عبر الفيس بوك  الاعلانانتباهي 

 (.0.72نحراف معياري مقداره )( وا3.89لم أستخدمها من قبل( بمتوسط حسابي مقداره )

لهككفحات شككركات بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية  الإعلاندنى الفقرات: الفقرة )يسككاعد أفي حين كانت 

( وانحراف 3.51لى اكتشككككككاف حاجتي لهذه المنتجات( بمتوسككككككط حسككككككابي مقداره )إعبر شككككككبرة الفيس بوك 

لكهربائية والتكنولوجية عبر جود علامات تجارية للأجهزة ازيادة معرفتي بو (، الفقرة )0.78معياري مقداره )

 (.0.81( وانحراف معياري مقداره )3.64شبرة الفيس بوك( بمتوسط حسابي مقداره )

 اسككككككككككتناداً عبر الفيس بوك  الاعلان تأثيربناءً على النتائج المذكورة في الجدول السككككككككككابق تم اسككككككككككتنتاج بأن 

فقككد تبين أن التعليقككات التي يتم  Attention الوعيولى وهي في مرحلتككه الأ التسككككككككككككككويقي AIDAنموذج ل

إدراجها من قبل المسككككككتهلكين عبر صككككككفحة محلات وشككككككركات بيع الأجهزة الكهربائية على الفيس بوك عن 
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المنتج سككككككككواء كانت سككككككككلبيه أو إيجابيه تؤثر بشككككككككرل كبير على قرار الشككككككككرائي للزبائن الجدد، حيث تجذب 

فضكككول لمشكككاهدتها، وقد تبين أيضكككاً أن الإعلانات والعرو  التي تدرجها المحلات انتباههم و يرون لديهم 

 عن منتجاتها تساعد الزبون على اكتشاف حاجته من خلالها.

 .Interestهتمام القسم الثاني: مرحلة الإ

عداد والمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لاياس أثر الفيس بوك بناء ( الأ4.3يوضح الجدول )
 .interestهتمام في مرحلته الثانية وهي مرحلة الإ  AIDAعلى نموذج 

 الفقرات
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المستوى  المعياري 

تجذب الهور والفيديوهات المنشورة حول طريقة استعمال الأجهزة 
 والتكنولوجية عبر شبرة الفيس بوك اهتمامي بشرل أكبر بالمنتجالكهربائية 

3.93 0.82 
 مرتفعة

و محلات بيع الأجهزة الكهربائية ألهفحات شركات  الإعلانيساعدني 
 مرتفعة 0.65 3.90 لى التعرف على ميزات وخهائص منتجاتهاإوالتكنولوجية 

الأجهزة الكهربائية  تساعدني التعليقات والدردشة الإلكترونية المنشورة حول
 مرتفعة 0.71 3.82 للشركة عبر شبرة الفيس بوك في عمل تقييم أفضل للبدائل

أصبحت مهتمًا بالتعرف على فوائد العلامة التجارية للأجهزة الكهربائية 
 وكيفية تناسبها مع نمط حياتي

3.63 0.73 
 مرتفعة

 مرتفعة 0.56 3.82 الدرجة الكلية للمحور
 

اة الدراسة أد( المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لكل فقرة من فقرات 4.3) السابق يوضح الجدول

 interestهتمام في مرحلته الثانية وهي الإ التسويقي AIDAثر الفيس بوك بناء على النموذج أالتي لاياس 

باسكككتخدام الفيس  الاعلانثر أن درجة أحسكككب درجات الوسكككط الحسكككابي، وتشكككير النتائج  تنازلياً  مرتبة ترتيباً 
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للمسكككككككككككككتهلك الفلسكككككككككككككطيني  interestهتمام في مرحلته الثانية وهي مرحلة الإ AIDAعلى نموذج  بناءً بوك 

 للأجهزة الكهربائية والتكنولوجية مرتفعة.

 حسب درجات المتوسطات الحسابية، وقد جاء في مقدمة هذه الفقرات: تنازلياً  داة ترتيباً ورتبت فقرات الأ

تجذب الهور والفيديوهات المنشورة حول طريقة استعمال الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية عبر شبرة )الفقرة 

( وانحراف معياري مقداره 3.93الفيس بوك اهتمامي بشكككككككككككككرل أكبر بالمنتج( بمتوسكككككككككككككط حسكككككككككككككابي مقداره )

لى إو محلات بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية ألهكككفحات شكككركات  الإعلانالفقرة )يسكككاعدني  ،(0.82)

( وانحراف معياري مقداره 3.90التعرف على ميزات وخهككككككككككككككائص منتجاتها( بمتوسككككككككككككككط حسككككككككككككككابي مقداره)

(0.65.) 

أصبحت مهتمًا بالتعرف على فوائد العلامة التجارية للأجهزة الكهربائية دنى الفقرات: الفقرة )أفي حين كانت 

(، الفقرة 0.73( وانحراف معياري مقداره )3.63( بمتوسككككط حسككككابي مقداره )نمط حياتي وكيفية تناسككككبها مع

)تسككاعدني التعليقات والدردشككة الإلكترونية المنشككورة حول الأجهزة الكهربائية للشككركة عبر شككبرة الفيس بوك 

 .(0.71( وانحراف معياري مقداره )3.82في عمل تقييم أفضل للبدائل( بمتوسط حسابي مقداره )

باسككككككتخدام الفيس بوك  علانالإ تأثيرن درجة أوبالرجوع إلى الجدول السككككككابق تم اسككككككتنتاج عدة نتائج أهمها 

فقككد تبين أن اهتمككام الزبككائن  interestهتمككام في مرحلتككه الثككانيككة وهي مرحلككة الإ AIDAبنككاء على نموذج 

حيث توضككككككككككح للزبون  يتركز على الإعلانات التي تحتوي على صككككككككككور وفيديوهات توضككككككككككيحيه عن المنتج

خهككككككككككائص المنتج ومميزاته وكيفية اسككككككككككتخدامه وبالتالي هذه الإعلانات سككككككككككتكون مهككككككككككدر اهتمام للزبون 
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وسكككتسكككاعده بالبحث عن معلومات أخرى حول المنتج كالسكككعر مثلًا ومدة كفالة المنتج وتوفر قطع لهكككيانته 

 مستقبلا  وغيرها من أمور.

 Desire القسم الثالث: مرحلة تحقيق الرغبة 

في مرحلته الثالثة وهي تحقيق الرغبة  التسويقي AIDAعلى النموذج عبر الفيس بوك  لإعلانأثر ا
Desire ( 4.4يتمثل في جدول رقم.) 

 الفقرات
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المستوى  المعياري 

تساعدني المعلومات الدقيقة المنشورة حول العلامة التجارية للأجهزة 
 مرتفعة 0.83 3.66 لى زيادة ثقتي بهذه المنتجاتإالكهربائية والتكنولوجية عبر شبرة الفيس بوك 

من خلال صفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية  الاعلانيحفزني 
 مرتفعة 0.80 3.61 بشراء وتجربة المنتجاتلى الرغبة إوالتكنولوجية عبر شبرة الفيس بوك 

تساعدني الرسائل التي ترسلها صفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية 
 مرتفعة 0.93 3.40 والتكنولوجية

 مرتفعة 0.69 3.55 الدرجة الكلية للمحور
 

داة الدراسككككة التي أ( المتوسككككطات الحسككككابية والانحرافات المعيارية لكل فقرة من فقرات 4.4يوضككككح الجدول )

في مرحلته الثالثة وهي تحقيق الرغبة  التسكككككككويقي AIDAعلى النموذج عبر الفيس بوك  الإعلانثر أتايس 

Desire  ًباستخدام  الإعلانثر أن درجة أحسب درجات الوسط الحسابي، وتشير النتائج  تنازلياً  مرتبة ترتيبا

 مرتفعة. Desireفي مرحلته الثالثة وهي تحقيق الرغبة  التسويقي AIDAعلى النموذج الفيس بوك 

 حسب درجات المتوسطات الحسابية، وقد جاء في مقدمة هذه الفقرات: تنازلياً  داة ترتيباً ورتبت فقرات الأ
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تسكككككككككاعدني المعلومات الدقيقة المنشكككككككككورة حول العلامة التجارية للأجهزة الكهربائية والتكنولوجية عبر الفقرة )

( وانحراف معياري 3.66لى زيادة ثقتي بهذه المنتجات( بمتوسكككككككككككط حسكككككككككككابي مقداره )إبوك  شكككككككككككبرة الفيس

دنى الفقرات: الفقرة )تسككاعدني الرسككائل التي ترسككلها صككفحات شككركات بيع أفي حين كانت  ،(0.83مقداره)

زيككادة رغبتي لى إالأجهزة الكهربككائيككة والتكنولوجيككة التي تبرز مميزات منتجككاتهككا عن غيرهككا من المنتجككات 

 .(0.93( وانحراف معياري مقداره )3.40) بشرائها( بمتوسط حسابي مقداره

على النموذج عبر الفيس بوك  الإعلانتأثير الجدول السككككككككككككككابق نسككككككككككككككتنتج عدة نتائج أهمها أن ومن خلال 

AIDA في مرحلته الثالثة وهي تحقيق الرغبة  التسككككككككككككككويقيDesire  من الأفراد يهتمون 83فقد تبين أن % 

بالإعلانات التي يوصكككككككككككف المنتج بدقة من ناحية مميزات ومواصكككككككككككفات مما يسكككككككككككاعد على رفع ثقتهم بهذا 

 .المنتج

 Actionالقسم الرابع: مرحلة الدفع للتصرف 

في مرحلته الرابعة وهي مرحلة الدفع  التسويقي AIDAعلى النموذج عبر الفيس بوك  الإعلانثر أ
 (.4.5)يتمثل في جدول رقم   Actionللتهرف 

 الفقرات
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المستوى  المعياري 

من خلال صفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية  الإعلانيدفعني 
 مرتفعة 0.78 3.67 لى زيارة الشركاتإوالتكنولوجية عبر شبرة الفيس بوك 

من خلال صفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية  الإعلانيدفعني 
 مرتفعة 0.84 3.53 والتكنولوجية عبر شبرة الفيس الى الايام بالتجربة أو الشراء الفعلي للمنتج

أقوم بترك تعليقات حول تجربتي مع المنتج المعلن عنه على صفحات 
 متوسطة 0.91 3.27 شركات بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية عبر شبرة الفيس بوك
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 مرتفعة 0.66 3.49 الدرجة الكلية للمحور
 

داة الدراسككككة التي أ( المتوسككككطات الحسككككابية والانحرافات المعيارية لكل فقرة من فقرات 4.5يوضككككح الجدول )

في مرحلتككككه الرابعككككة وهي الككككدفع  التسككككككككككككككويقي AIDAعلى النموذج الفيس بوك  عبر الإعلانثر أتايس 

 حسب درجات الوسط الحسابي. تنازليا   مرتبة ترتيبا   Action للتهرف 

في مرحلته الثالثة  التسويقي AIDAعلى النموذج باستخدام الفيس بوك  الإعلانثر أن درجة أتشير النتائج 

حسب درجات المتوسطات الحسابية، وقد  تنازلياً  داة ترتيباً مرتفعة، ورتبت فقرات الأ Actionوهي التهرف 

 الفقرات: جاء في مقدمة هذه

من خلال صكككفحات شكككركات بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية عبر شكككبرة الفيس  الإعلانيدفعني الفقرة )

( و انحراف 3.67جهزة المعلن عنها( بمتوسكككككط حسكككككابي مقداره )لى زيارة الشكككككركات للاطلاع على الأإبوك 

بترك تعليقككات حول تجربتي مع المنتج دنى الفقرات: الفقرة )أقوم أفي حين كككانككت  (,0.78معيككاري مقككداره)

المعلن عنه على صكككككفحات شكككككركات بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية عبر شكككككبرة الفيس بوك( بمتوسككككط 

 .(0.91( وانحراف معياري مقداره )3.27حسابي مقداره)

نموذج على العبر الفيس بوك  الإعلانتأثير الجدول السككككككككككككككابق نسككككككككككككككتنتج عدة نتائج أهمها أن ومن خلال 

AIDA في مرحلته الرابعة وهي الدفع للتهككككرف  التسككككويقيAction  فقد توصككككلت إلى أن الإعلان الذي يتم

إدراجه من قبل شركات ومحلات بيع الأجهزة الكهربائية يحفز الزبون إلى الزيارة الفعلية للمحلات والشركات 

اً أن الزبون الذي يقوم بشككككككراء المنتج للايام بعملية الشككككككراء ومشككككككاهدة المنتج على أر  الواقع، وتبين أيضكككككك

 وتجربته لا يترك أي تعليق سواء سلبي أو إيجابي حول هذا المنتج.
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 المحور الثالث: اتخاذ القرار الشرائي.

 المجال الثالث: القرار الشرائي.

و أنواعه سكككواء كان القرار عقلاني أعلى اتخاذ القرار الشكككرائي النهائي بجميع عبر الفيس بوك  الإعلانثر أ

 (.4.6عاطفي للمستهلك الفلسطيني حيث يتمثل في الجدول رقم )

 الفقرات
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المستوى  المعياري 

لكترونية يؤثر سعر المنتج على قراري الشرائي للمنتجات الكهربائية والإ
 مرتفعة 0.81 4.04 المعلن عنها عبر شبرة الفيس بوك

لكترونية تؤثر جودة المنتج على قراري الشرائي للمنتجات الكهربائية والإ
 المعلن عنها عبر شبرة الفيس بوك

3.99 0.75 
 مرتفعة

جهزة الكهربائية التي تعلن عن تؤثر التسهيلات التي تقدمها شركات بيع الأ
 مرتفعة 0.73 3.97 منتجاتها عبر شبرة الفيس بوك لطرق الدفع على قراري الشرائي

تؤثر خدمة ما بعد البيع من كفالة وصيانة التي تقدمها شركات بيع الأجهزة 
 مرتفعة 0.78 3.94 الكهربائية والتكنولوجية على قراري الشرائي

تؤثر العلامة التجارية للمنتج على قراري الشرائي للمنتجات الكهربائية 
 مرتفعة 0.84 3.82 والالكترونية المعلن عنها عبر شبرة الفيس بوك

للمنتجات الكهربائية والالكترونية المعلن عنها  الاعلانيؤثر شرل ومظهر 
 عبر شبرة الفيس بوك على قراري الشرائي

3.75 0.89 
 مرتفعة

تلتزم شركات بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية التي تعلن عن منتجاتها 
 مرتفعة 0.78 3.60 التي تم شراؤهاعبر شبرة الفيس بوك بالوقت المعلن عنه لتسليم المنتجات 

جهزة الكهربائية مع الواقع تتطابق الاعلانات التي تقدمها شركات بيع الأ
 متوسطة 0.88 3.22 الحايقي

 مرتفعة 0.53 3.79 الدرجة الكلية للمحور
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داة الدراسككككة التي أ( المتوسككككطات الحسككككابية والانحرافات المعيارية لكل فقرة من فقرات 4.6يوضككككح الجدول )

و عاطفي أعلى اتخاذ القرار الشككرائي النهائي سككواء كان العقلاني باسككتخدام الفيس بوك  الإعلانثر أتايس 

حسكككب درجات الوسكككط الحسكككابي،  تنازلياً  للمسكككتهلك الفلسكككطيني للأجهزة الكهربائية والتكنولوجي مرتبة ترتيباً 

فيس بوك على اتخاذ القرار الشككككككرائي النهائي للمسككككككتهلك باسككككككتخدام ال الإعلانثر أن درجة أوتشككككككير النتائج 

 الفلسطيني للأجهزة الكهربائية والتكنولوجي مرتفعة.

 حسب درجات المتوسطات الحسابية، وقد جاء في مقدمة هذه الفقرات: تنازلياً  داة ترتيباً ورتبت فقرات الأ

لكترونية المعلن عنها عبر شككككككككبرة والإ يؤثر سككككككككعر المنتج على قراري الشككككككككرائي للمنتجات الكهربائيةالفقرة )

(, الفقرة )تؤثر جودة المنتج 0.81( وانحراف معياري مقداره )4.04الفيس بوك( بمتوسكككككط حسكككككابي مقداره )

لكترونية المعلن عنها عبر شبرة الفيس بوك( بمتوسط حسابي على قراري الشرائي للمنتجات الكهربائية والإ

 (.0.73ره )( وانحراف معياري مقدا3.97مقداره)

جهزة الكهربائية مع علانات التي تقدمها شككككككككككككككركات بيع الأدنى الفقرات: الفقرة )تتطابق الإأفي حين كانت 

(، الفقرة )تلتزم شككككككركات 0.88( وانحراف معياري مقداره )3.22الواقع الحايقي( بمتوسككككككط حسككككككابي مقداره )

عبر شككككككككككككككبرة الفيس بوك بالوقت المعلن عنه  بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية التي تعلن عن منتجاتها

 (.0.78( وانحراف معياري مقداره )3.60لتسليم المنتجات التي تم شراؤها( بمتوسط حسابي مقداره)

 تية:فراد واتجاهاتهم العالية والموافقة، يمرن تلخيص ما سبق بالاستنتاجات الآراء الأ ومن خلال 
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المنتج المعلن عنه من خلال الفيس بوك إلى حد كبير  % من الزبائن يهتمون بشرل ولون 89تبين أن 

ويهتمون أيضاً بالتسهيلات التي تقدمها الشركات والمحلات المتخههة ببيع الأجهزة الكهربائية من ناحية  

 عمل تقسيط ودفعات وخهومات للزبائن وتحفزهم على الايام بالشراء.

 نتائج فرضيات الدراسة

 ولى:الفرضية الرئيسية الأ 

حصــائية للترويج باســتخدام الفيس بوك على القرار الشــرائي لمســتهلكي الأجهزة إدلالة  اتد علاقة ذتوج

سككككتخدام اختبار الانحدار للعلاقة بين القرار الشككككرائي إللتحقق من صككككحة الفرضككككية السككككابقة تم و ، الكهربائية

 .باستخدام الفيس بوك الإعلانلمستهلكي الأجهزة الكهربائية و 

الإعلان نتائج الانحدار للعلاقة بين القرار الشـــــــــرائي لمســـــــــتهلكي الأجهزة الكهربائية و (: 4.7جدول )

 باستخدام الفيس بوك

 المتغير التابع
المتغير 

 المستقل
 دلالة ت قيمة ت بيتا دلالة ف قيمة ف 2ر ر

 القرار الشرائي
استخدام شبرة 

 الفيس بوك
0.578 0.334 110.910 0.000 0.578 10.531 0.000 

 

من أجل معرفة العلاقة بين القرار الشرائي واستخدام شبرة الفيس بوك للترويج تم استخدام اختبار الانحدار 

( 0.000( بدلالة )110.910(، حيث أظهرت النتائج وجود معنوية من خلال قيمة )ف( البالغة )1)جدول
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اسككتخدام شككبرة الفيس بوك( (، وتفسككر النتائج أن المتغير المسككتقل )0.05وهي أصككغر من مسككتوى الدلالة )

(. كما 2%( من التباين الحاصكككككككككل في القرار الشكككككككككرائي وذلك بالنظر إلى معامل التحديد )ر33.4يفسكككككككككر )

جاءت قيمة بيتا التي توضككككككككككح العلاقة بين القرار الشككككككككككرائي واسككككككككككتخدام شككككككككككبرة الفيس بوك للترويج بايمة 

قيمة )ت( والدلالة المرتبطة بها. ويعني  ( وهي ذات دلالة إحهككائية حيث يمرن اسككتنتاج ذلك من0.578)

ذلك أنه كلما زاد اسكككككتخدام شكككككبرة الفيس بوك للترويج أثر ذلك على زيادة القرار الشكككككرائي لدى المسكككككتهلكين 

 (.0.578بمقدار )

ومن خلال إسككككككككككككككتخدام التحليل الاحهككككككككككككككائي ممثلا في تحليل التباين الأحادي بأن هناك علاقة قوية بين 

الفيس بوك للترويج والقرار الشكرائي النهائي للمسكتهلك وهذا يدل على إثبات الفرضكية البديلة إسكتخدام شكبرة 

حيث نرى بأن كلما أسككككتخدم الفيس بوك بطرق ترويجية مختلفة فين ذلك يثير فضككككول المسككككتهلك مما يؤثر 

 على قراره الشرائي إيجاباً.

 ويتفرع من الفرضية الرئيسة فرضية فرعية

على القرار الشـــــرائي لمســـــتهلكي  AIDAحصـــــائية للترويج باســـــتخدام نموذج إدلالة  اتتوجد علاقة ذ

 الأجهزة الكهربائية.

للعلاقة بين الرغبة القرار الشكككككككككرائي  الانحدارسكككككككككتخدام اختبار إللتحقق من صكككككككككحة الفرضكككككككككية السكككككككككابقة تم 

متغيرات الوسككيطة وهي سككتخدام الإ. وقد تم AIDAباسككتخدام نموذج  الإعلانلمسككتهلكي الأجهزة الكهربائية و 

 )العمر/ المستوى التعليمي/ مران السرن/ وعدد ساعات التهفح(.
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الإعلان (: نتائج الانحدار للعلاقة بين الرغبة القرار الشــرائي لمســتهلكي الأجهزة الكهربائية و 4.8جدول )

 .AIDAباستخدام نموذج 

المتغير 

 التابع

المتغير 

 المستقل
 قيمة ف 2ر ر

دلالة 

 ف
 دلالة ت قيمة ت بيتا

القرار 

 الشرائي

نموذج 

AIDA 
0.718 0.515 234.627 0.000 0.718 15.318 0.000 

 

باستخدام نموذج  الإعلانمن أجل معرفة العلاقة بين الرغبة القرار الشرائي لمستهلكي الأجهزة الكهربائية و 

AIDA.  (، حيث أظهرت النتائج وجود معنوية من خلال قيمة 4.8ستخدام اختبار الانحدار )جدول إتم

(، وتفسر النتائج أن 0.05( وهي أصغر من مستوى الدلالة )0.000( بدلالة )234.627)ف( البالغة )

%( من التباين الحاصل في القرار الشرائي وذلك 51.5( يفسر )AIDAالمتغير المستقل )استخدام نموذج 

(. كما جاءت قيمة بيتا التي توضح العلاقة بين القرار الشرائي واستخدام 2بالنظر إلى معامل التحديد )ر

( وهي ذات دلالة إحهائية حيث يمرن استنتاج ذلك من قيمة )ت( 0.718للترويج بايمة ) AIDAنموذج 

أثر ذلك على زيادة القرار الشرائي  (AIDA)والدلالة المرتبطة بها. ويعني ذلك أنه كلما زاد استخدام نموذج 

 (.0.718لدى المستهلكين بمقدار )

، )بمراحله الاربعة( فين ذلك يؤثر على القرار الشرائي (AIDA)في ضوء ما سبق نرى بأن إستخدام نموذج 

 لدى المستهلك إيجابيا .
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الإعلان (: نتائج الانحدار للعلاقة بين الرغبة القرار الشرائي لمستهلكي الأجهزة الكهربائية و 4.9جدول )

 بوجود العمر كمتغير وسي . AIDAموذج باستخدام ن

المتغير 

 التابع
 قيمة ف 2ر ر 

دلالة 

 ف
 دلالة ت قيمة ت بيتا

القرار 

 الشرائي

 AIDAنموذج 
0.722 0.522 119.514 0.000 

0.720 15.402 0.000 

 0.101 1.645- 0.077- العمر

( 119.514فينها تظهر وجود معنوية من خلال قيمة )ف( البالغة )( 4.9بالنظر إلى النتائج في الجدول )

(، وبذلك يلاحب الأثر المباشر بين المتغير التابع 0.05( وهي أصغر من مستوى الدلالة )0.000بدلالة )

ستخدام العمر كمتغير وسيط لم يظهر أي تأثير حيث كانت إوالمتغير المستقل دال إحهائيا، إلا أنه وعند 

(. وبذلك فين العمر كمتغير وسكككككككككيط لا يؤثر في 0.05( وهي أقل من )0.101لة الإحهكككككككككائية )قيمة الدلا

 .AIDAالقرار الشرائي لدى المستهلكين باستخدام نموذج 

(: نتائج الانحدار للعلاقة بين الرغبة القرار الشرائي لمستهلكي الأجهزة الكهربائية 4.10جدول )

 بوجود المستوى التعليمي كمتغير وسي . AIDAباستخدام نموذج  الإعلانو 

المتغير 

 التابع
 قيمة ف 2ر ر 

دلالة 

 ف
 دلالة ت قيمة ت بيتا

 AIDA 0.720 0.518 117.602 0.000 0.713 15.165 0.000نموذج 
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القرار 

 الشرائي

المستوى 

 التعليمي
0.064 1.359 0.175 

( فككككينهككككا تظهر وجود معنويككككة من خلال قيمككككة )ف( البككككالغككككة 4.10بككككالنظر إلى النتككككائج في الجككككدول )

(، وبذلك يلاحب الأثر المباشر بين 0.05( وهي أصغر من مستوى الدلالة )0.000( بدلالة )117.602)

سكككتخدام المسكككتوى التعليمي كمتغير وسكككيط لم إالمتغير التابع والمتغير المسكككتقل دال إحهكككائيا، إلا أنه وعند 

(. وبذلك فين المستوى 0.05( وهي أقل من )0.175انت قيمة الدلالة الإحهائية )يظهر أي تأثير حيث ك

 .AIDAالتعليمي كمتغير وسيط لا يؤثر في القرار الشرائي لدى المستهلكين باستخدام نموذج 

نلاحب مما سككككككككككبق كما ورد في تحليل نتائج جدول تحليل التباين الاحادي بأن المسككككككككككتوى التعليمي لا يؤثر 

 ار الشرائي وليس للدرجة التعليمية مهما كانت أثراً واضحاً على هذا القرار.على القر 

(: نتائج الانحدار للعلاقة بين الرغبة القرار الشرائي لمستهلكي الأجهزة الكهربائية 4.11جدول )

 بوجود مكان السكن كمتغير وسي . AIDAباستخدام نموذج  الإعلانو 

المتغير 

 التابع
 قيمة ف 2ر ر 

دلالة 

 ف
 دلالة ت قيمة ت بيتا

القرار 

 الشرائي

 AIDAنموذج 
0.721 0.519 118.283 0.000 

0.716 15.221 0.000 

 0.427 0.796- 0.037- مران السرن
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( فككككينهككككا تظهر وجود معنويككككة من خلال قيمككككة )ف( البككككالغككككة 4.11بككككالنظر إلى النتككككائج في الجككككدول )

(، وبذلك يلاحب الأثر المباشر بين 0.05( وهي أصغر من مستوى الدلالة )0.000( بدلالة )118.283)

سككتخدام مران السككرن كمتغير وسككيط لم يظهر إالمتغير التابع والمتغير المسككتقل دال إحهككائيا، إلا أنه وعند 

(. وبذلك فين مران السكككككرن 0.05( وهي أقل من )0.427أي تأثير حيث كانت قيمة الدلالة الإحهكككككائية )

 .AIDAكمتغير وسيط لا يؤثر في القرار الشرائي لدى المستهلكين باستخدام نموذج 

حب من خلال الجدول تحليل التباين الأحادي  عطفا على ما تقدم وما جاء في نتائج تحليل هذا المتغير نلا

 ليس هناك أثراً لمران السران )مدينة، مخيم، قرية(، أثراً واضحاً على القرار الشرائي لديهم.

(: نتائج الانحدار للعلاقة بين الرغبة القرار الشرائي لمستهلكي الأجهزة الكهربائية 4.12جدول )

 د ساعات التصفح كمتغير وسي .بوجود عد AIDAباستخدام نموذج  الإعلانو 

المتغير 

 التابع
 قيمة ف 2ر ر 

دلالة 

 ف
 دلالة ت قيمة ت بيتا

القرار 

 الشرائي

 AIDAنموذج 

0.724 0.524 120.902 0.000 

0.711 15.237 0.000 

عدد ساعات 

 التهفح
0.093 1.999 0.047 
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( فككككينهككككا تظهر وجود معنويككككة من خلال قيمككككة )ف( البككككالغككككة 4.12بككككالنظر إلى النتككككائج في الجككككدول )

(، وبذلك يلاحب الأثر المباشر بين 0.05( وهي أصغر من مستوى الدلالة )0.000( بدلالة )120.902)

سكككتخدام عدد سكككاعات التهكككفح كمتغير وسكككيط كانت إالمتغير التابع والمتغير المسكككتقل دال إحهكككائيا، وعند 

والقرار   AIDAأي أنه يوجد تأثير بين اسكككتخدام نموذج  0.05وهي أقل من  (0.047الدلالة الإحهكككائية )

 ستخدام عدد ساعات التهفح كمتغير وسيط.إالشرائي عند 

نلاحب من خلال هذه النتيجة التي أظهرها جدول تحليل التباين الاحادي الاحهكككككككككككائي بأنه كلما زادت عدد 

 الشرائي وهذا يؤكد صحة فرضية الدراسة. ساعات التهفح على الفيس بوك كلما أثر على القرار

 باســتخدام الفيس بوك على الاعلان أثر نحو المبحوثين اتجاهات في إحصــائية دلالة ذات فروق  توجد

 تعزى لمتغير العمر. القرار الشرائي للمستهلك

 المبحوثين للتحقق من صحة الفرضية السابقة استخرج اختبار تحليل التباين الأحادي للفروق في اتجاهات

 تعزى لمتغير العمر. القرار الشرائي للمستهلك باستخدام الفيس بوك على الاعلان أثر نحو

 الإعلان أثر نحو المبحوثين (: نتائج اختبار تحليل التباين الأحادي للفروق في اتجاهات4.13جدول )

 تعزى لمتغير العمر القرار الشرائي للمستهلك باستخدام الفيس بوك على

 مجموع المربعات التباينمصدر 
درجات 

 الحرية

متوس  

 المربعات

قيمة ف 

 المحسوبة

الدلالة 

 الإحصائية

 0.242 4 0.969 بين المجموعات
0.978 0.420 

 0.248 220 54.452 داخل المجموعات
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  224 55.421 المجموع

 

 في اتجاهاتتشكككككككككككير المعطيات الواردة في الجدول السكككككككككككابق إلى عدم وجود فروق ذات دلالة إحهكككككككككككائية 

تعزى لمتغير العمر، حيث  القرار الشرائي للمستهلك باستخدام الفيس بوك علىالاعلان  أثر نحو المبحوثين

 ، وهي غير دالة إحهائيا.0.05كانت الدلالة الإحهائية أكبر من 

رضكككككككه سكككككككابقاً حول هذه النتيجة نجد بأن عمر المسكككككككتهلك ليس لديه أي تأثير على قراره من خلال ما تم ع

 الشرائي ويمرن أن يفسر ذلك من خلال البيانات الإحهائية الواردة في الجدول.

 باســتخدام الفيس بوك على الإعلان أثر نحو المبحوثين اتجاهات في إحصــائية دلالة ذات فروق  توجد

 تعزى لمتغير المستوى العلمي. للمستهلكالقرار الشرائي 

 المبحوثين للتحقق من صحة الفرضية السابقة استخرج اختبار تحليل التباين الأحادي للفروق في اتجاهات

 تعزى لمتغير المستوى العلمي. القرار الشرائي للمستهلك باستخدام الفيس بوك على الاعلان أثر نحو

الاعلان  أثر نحو المبحوثين تباين الأحادي للفروق في اتجاهات(: نتائج اختبار تحليل ال4.14جدول) 

 تعزى لمتغير المستوى العلمي القرار الشرائي للمستهلك باستخدام الفيس بوك على

 مجموع المربعات مصدر التباين
درجات 

 الحرية

متوس  

 المربعات

قيمة ف 

 المحسوبة

الدلالة 

 الإحصائية

 0.043 2.754 0.670 3 2.011 بين المجموعات
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 0.243 221 53.788 داخل المجموعات

  224 55.798 المجموع

 

 المبحوثين في اتجاهاتتشكككير المعطيات الواردة في الجدول السكككابق إلى وجود فروق ذات دلالة إحهكككائية 

تعزى لمتغير المستوى العلمي، حيث  القرار الشرائي للمستهلك باستخدام الفيس بوك علىالاعلان  أثر نحو

 ، وهي دالة إحهائيا.0.05كانت الدلالة الإحهائية أقل من 

 المبحوثين سكككككككككتخدم اختبار توكي للمقارنات الثنائية البعدية للفروق في اتجاهاتأولإيجاد مهكككككككككدر الفروق 

تعزى لمتغير المسككتوى العلمي، كما  القرار الشككرائي للمسككتهلك باسككتخدام الفيس بوك على الإعلان أثر نحو

 (.4.15خلال الجدول )هو واضح من 

 أثر نحو المبحوثين (: نتائج اختبار توكي للمقارنات الثنائية البعدية للفروق في اتجاهات4.15جدول )

 تعزى لمتغير المستوى العلمي القرار الشرائي للمستهلك باستخدام الفيس بوك علىالاعلان 

 ماجستير فأعلى برالوريوس دبلوم توجيهي فأقل المقارنات
 0.176- 0.053 0.100-  فأقلتوجيهي 
 0.076- 0.153   دبلوم

 -* 2290.    برالوريوس
     ماجستير فأعلى

باسككككككتخدام مواقع  الإعلانتشككككككير المقارنات الثنائية البعدية إلى أن الفروق في اتجاهات المبحوثين نحو أثر 

الفيس بوك على القرار الشكككرائي حسكككب المسكككتوى العلمي بين حملة شكككهادة البرالوريوس، وبين حملة شكككهادة 
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باسككتخدام مواقع الفيس  الاعلانالماجسككتير فأعلى، ولهككالح حملة شككهادة الماجسككتير فأعلى والذي كان أثر 

خلال المتوسككككطات الحسككككابية في الجدول بوك على القرار الشككككرائي لديهم أعلى شككككيء. كما هو واضككككح من 

(4.16.) 

 المبحوثين (: الأعداد، المتوسككككككككككطات الحسككككككككككابية والانحرافات المعيارية للفروق في اتجاهات4.16جدول )

 تعزى لمتغير المستوى العلمي القرار الشرائي للمستهلك باستخدام الفيس بوك على الاعلان أثر نحو

 الانحراف المعياري  ابيالمتوسط الحس العدد المستوى العلمي
 0.48 3.64 22 توجيهي فأقل

 0.51 3.74 26 دبلوم
 0.50 3.59 130 برالوريوس

 0.47 3.82 47 ماجستير فأعلى
 

 باســتخدام الفيس بوك على الإعلان أثر نحو المبحوثين اتجاهات في إحصــائية دلالة ذات فروق  توجد

 السكن.تعزى لمتغير مكان  القرار الشرائي للمستهلك

 المبحوثين للتحقق من صحة الفرضية السابقة استخرج اختبار تحليل التباين الأحادي للفروق في اتجاهات

 تعزى لمتغير مران السرن. القرار الشرائي للمستهلك باستخدام  الفيس بوك على الاعلان أثر نحو

 الاعلان أثر نحو لمبحوثينا (: نتائج اختبار تحليل التباين الأحادي للفروق في اتجاهات4.17جدول )

 تعزى لمتغير مكان السكن القرار الشرائي للمستهلك باستخدام الفيس بوك على
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 مجموع المربعات مصدر التباين
درجات 

 الحرية

متوس  

 المربعات

قيمة ف 

 المحسوبة

الدلالة 

 الإحصائية

 0.366 2 0.731 بين المجموعات

 0.248 222 55.128 داخل المجموعات 0.232 1.472

  224 55.859 المجموع

 

 في اتجاهاتتشكككككككككككير المعطيات الواردة في الجدول السكككككككككككابق إلى عدم وجود فروق ذات دلالة إحهكككككككككككائية 

تعزى لمتغير مران  القرار الشككككككككرائي للمسككككككككتهلك باسككككككككتخدام الفيس بوك على الاعلان أثر نحو المبحوثين

 وهي غير دالة إحهائيا. ،0.05السرن، حيث كانت الدلالة الإحهائية أكبر من 

 باســتخدام الفيس بوك علىالاعلان  أثر نحو المبحوثين اتجاهات في إحصــائية دلالة ذات فروق  توجد

 تعزى لمتغير عدد ساعات التصفح. القرار الشرائي للمستهلك

 المبحوثين ستخرج اختبار تحليل التباين الأحادي للفروق في اتجاهاتأللتحقق من صحة الفرضية السابقة 

 تعزى لمتغير عدد ساعات التهفح. القرار الشرائي للمستهلك باستخدام الفيس بوك على الإعلان أثر نحو

الإعلان  أثر نحو المبحوثين (: نتائج اختبار تحليل التباين الأحادي للفروق في اتجاهات4.18جدول )
 عدد ساعات التصفحتعزى لمتغير  القرار الشرائي للمستهلك باستخدام الفيس بوك على

درجات  مجموع المربعات مصدر التباين
 الحرية

متوس  
 المربعات

قيمة ف 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائية

 0.150 1.916 0.472 2 0.945 بين المجموعات
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 0.247 223 54.979 داخل المجموعات
  225 55.924 المجموع

 

 في اتجاهاتتشكككككككككككير المعطيات الواردة في الجدول السكككككككككككابق إلى عدم وجود فروق ذات دلالة إحهكككككككككككائية 

تعزى لمتغير عدد ساعات  القرار الشرائي للمستهلك باستخدام الفيس بوك على الاعلان أثر نحو المبحوثين

 ، وهي غير دالة إحهائيا.0.05التهفح، حيث كانت الدلالة الإحهائية أكبر من 

 

 النتائج المتعلقة بالمقابلات

تم في هذه الدراسكككككة اسكككككتخدام المقابلات مع اصكككككحاب ومدراء شكككككركات بيع الاجهزة الكهربائية والتكنولوجية  

، حيث تعتبر العينة الثانية لهذه الدراسكككة، وتم إجراء مقابلة لسكككبعة افراد موهذا بحد ذاته يعد قياس لاتجاهاته

فترات متتاليه، بحيث كل فرد تم مقابلته على حد واسككككككتغرق تطبيق من أصككككككحاب الشككككككركات ومدراءها على 

هذه التقنية فترة طويلة، ويعزى ذلك وجود هذه الشكككركات في عدة مدن مختلفة حيث جزء من هذه الشكككركات 

تملك عدة فروع منتشككككككرة في مدن الضككككككفة الغربية والقدس مثل شككككككركة )سككككككبيتاني والمسككككككلماني(، وتم مقابلة 

الأجهزة الكهربائية  في مدينة )بيت لحم، نابلس، طولكرم(، وتم اختيارهم بشرل ميسر ع أصحاب محلات بي

، وكككككان الهككككدف من ذلككككك التعرف على وجهككككة نظرهم في كيفيككككة (Covid-19)لوجود ظروف فككككايروس 

الإعلان لبضكككائعهم على الفيس بوك وكيفية الإعلان لتلك البضكككائع، كاسكككتخدام الإعلان الممول وأثره على 

 دة مبيعاتهم وحهتهم السوقية .زيا

 التكنولوجية:شركات بيع الأجهزة الكهربائية و  ( يتضمن معلومات حول4.17الجدول رقم )
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سنة  المحافظة عدد الموظفين فروع الشركة
 اسم الشركة التأسيس

 20تملك أكثر من 
موقعًا في جميع 

القدس والضفة أنحاء 
شبرة  الغربية ،توفر

 فروعها للبيع بالتجزئة 

 500أكثر من 
متجر  22موظف و
 تاجر 250تجزئة و

الفرع الرئيسي 
 للشركة
 -القدس 

 عطروت

1961 
كرم سبيتاني أشركة 
 أولادة و 

 1969 الخليل 200 4
مجموعة المسلماني 

 هوم

 2010 بيت لحم 22 3
 بيت الكهرباء

 

 1995 نابلس 10 1
معرض ابو لؤي 
السركجي للأجهزة 

 الكهربائية
 معرض الجهاد 2015 نابلس 5 1
 مؤسسة يونس 2006 نابلس 7 1
 شركة عوادة  1951 نابلس 30 2

 

(، فين الشكككككككركات والمعار  السكككككككبعة المدرجة في عينة الدراسكككككككة لها 4.17كما هو مبين في الجدول رقم )

عام، حيث يتراوح حجم ( 60-7نشككككاطات عمل متشككككابهة، وتتراوح أعمار الشككككركات منذ التأسككككيس ما بين )

(، حيث تراوح عدد الفروع للشركات 67.71429( موظفاً بمتوسط )500-5الشركات والمؤسسات ما بين )

( تغطي جميع مناطق 4.428571( فرع بمتوسككككككط )20-1والمؤسككككككسككككككات المدرجة في عينة الدراسككككككة من )

 الضفة والقدس.
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سلوب المقابلة كمهدر ثانٍ من مهادر جمع البيانات لما سيرون أفي هذه الدراسة قامت الباحثة باستخدام 

صكككحاب وموظفي أجراء مقابلات مع إثمارها حيث تم إزيادة هميتها و أ ثر كبير في دعم الدراسكككة ورفع ألديها 

ن تم دراسككككة هذه الشككككركات وتطابقها أجهزة الكهربائية والتكنولوجية بعد التسككككويق لشككككركات ومعار  بيع الأ

جهزة الكهربائية والتكنولوجية تسكككويق الأشكككركة مختهكككه ببيع و  ن تكون أصكككفات المطلوبة وهي: ضكككمن الموا

 الفيس بوك. ص لمنتجاتها  بالأخ الإعلانن تستخدم مواقع التواصل الاجتماعي في أو 

 أقسام التحليل

سككتخدام شككركات والمحلات إقياس مدى  تهدف إلى رربعة محاو ألى إسككئلة المقابلة أولتحقيق ذلك تم تقسككيم 
 .على وضع الشركة الإعلان وتأثير الإعلانساليب أالتجارية على الفيس بوك، مزيا، 

 بوك الفيس لشبكة التجارية المحلات  الشركات استخدامول: المحور الأ 

سككككككتخدام الشككككككركات والمحلات التجارية إول وهي مدى جوبة السككككككؤال الأأ( يوضككككككح 2رقم ) ملحقمن خلال 

 الفيس بوكلشبرة 

جهزة سككككتخدام شككككركات ومحلات بيع الاإتناقو الباحثة مدى  (2( في ملحق رقم )1رقم ) من خلال الجدول

سكككككتخدام إ%( منهم على 80) جمعألمنتجاتها، فقط  الإعلانالكهربائية والتكنولوجية لشكككككبرة الفيس بوك في 

بوك كأداة ترويجية  للفيسدامهم %( فكان استخ20) ، اماالإعلانالفيس بوك بشرل كبير كجزء من عملية 

 بشرل متوسط.

سكككككككتخدام إكيفت حيث يوضكككككككح اجابات السكككككككؤال الثاني وهي  (2في ملحق رقم ) (2من خلال الجدول رقم )

صككككور، بث  ،جهزة الكهربائية التي يتم بيعها من ناحية تقديم عرو  مرئيةشككككبرة الفيس بوك في ترويج الأ

التكنولوجية حول كيفية اسكككككتخدامهم جهزة الكهربائية و ومحلات بيع الأعند سكككككؤال شكككككركات ، فمباشكككككر، هدايا
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و كانت النتيجة  الاعلانلفيس بوك في ترويج منتجاهم، أظهرت النتيجة اسكككككتخدامهم اكثر من وسكككككيلة في ل

%( منهم اسككتخدم العرو  والخهككومات 99ان جميعهم يسككتخدمون الهككور في ترويج منتجاتهم و اجمع )

%( استخدم منهم خاصية الفيديو لتوضح خهائص المنتج وميزاته وطريقة 70وان ) عبر عرضهم بالهور

%( منهم باسككتخدام خاصككية البث المباشككر لتوضككيح العرو  القائمة عندهم وتوضككيح 20اسككتخدامه واهتم )

 ستخدام المنتج مباشرةً.إمن خلال خاصية البث المباشر كيفية 

جهزة صحاب شركات ومحلات بيع الأأجابات إحيث يوضح  (2في ملحق رقم ) (3) الجدول رقم لمن خلا

لماذا تسككككتخدم شككككبرة الفيس بوك في ترويج منتجاتك على غيرها من الكهربائية والتكنولوجية السككككؤال الثالث 

 الشبرات؟

بوك كأداة  للفيس اسككباب اسككتخدامهم لجهزة الكهربائية والتكنولوجية حو عند سككؤال شككركات ومحلات بيع الأف

عبر  الإعلانجماع كبير على أهميته إفقد كان هناك  منتجاتهم، كانت الاجابات متجانسككككككككككككككة جداً ترويجية ل

هميتها الكبيرة أ ومن  الاعلانالفيس بوك كمزيج ترويجي لانتشكككككككارها بشكككككككرل كبير ولقلة التكاليف في عملية 

المسكككككتهلكين صكككككولها لعدد كبير من خبار ومعلومات الشكككككركات والمحلات ولسكككككرعة و أفي عر  ومشكككككاركة 

 الفئات المستهدفة.و 

 .بالإعلان ستخدام شبكة الفيس بوكإالمحور الثاني: مزايا 

صككحاب شككركات ومحلات أجابات السككؤال الرابع لمديري إنتائج  (2في ملحق رقم ) (4) يوضككح الجدول رقم

 ة الفيس بوك؟جهزة الكهربائية وهو هل تتلقى الشركة المزيد من التفاعل من قبل الزبائن عبر شبربيع الأ
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فيس بوك كأداة لترويج عند سكؤال شكركات ومحلات حول تفاعل الزبائن الذي يتلقوها كنتيجة لاسكتخدامهم الف

فمنهم من يتلقون رسككككككككككككككائل من الزبائن  ن التفاعل يرون كبير جداً أجاب الجميع أكيفية تفاعلهم منتجاتهم و 

التي  storyو عدد المشككككاهدات ل أن يرون الاسككككتفسككككار عبر التعليقات أو ممرن أيسككككتفسككككرون عن المنتج 

ن يرون أنه يمرن أعضكككككهم بو عدد الاشكككككخاو المعجبين بهكككككفحاتهم، حيث صكككككرح أالشكككككركات   تعرضكككككه

 الايام بعملية الشككككككككككككككراء.لى معار  البيع و إالزبون مباشككككككككككككككرة التفاعل بشككككككككككككككرل مباشككككككككككككككر عن طريق قدوم 

 

جهزة الكهربائية جابات اصككككككككككحاب شككككككككككركات ومحلات بيع الأإ (2م )في ملحق رق (5يوضككككككككككح الجدول رقم)

من  (وزبائنها الشككركة بين مسككتمرة اتهككال قنوات شككبرة الفيس بوك توفر التكنولوجية لسككؤال الخامس كيفو 

كيفية و , ة راجعة منهمتغذيوالحهككككككككككككككول على تقييم و  احتياجاتهم تحديد ,معهم التفاعل ،راء الزبائن ناحية 

 ؟)الزبائن رضا تحقيق

 

همية الفيس بوك في توفير قنوات أ عند سكككككؤال شكككككركات ومحلات ببيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية حول 

ى ايهككككككككال الفكرة بسككككككككهوله للزبائن ن الفيس بوك  يسككككككككاعد علأجاب الجميع إاتهككككككككال بينهم وبين الزبائن، 

الفيس بوك يسكككككككككهل فهم احتياجات سكككككككككتخدام إن أجمع أ% منهم 75ن أظهار تفاعلهم وبتكلفة قليلة حيث إو 

نهم يحهكككككلون على التغذية الراجعة وتقييم المنتجات من خلال الرسكككككائل أكدوا أ% 60ن أالزبائن ورغابتهم و 

ما من خلال زيارة الزبائن أ% يحهكككككككككلون على التقييم والتغذية الراجعة 40 نأوالتعليقات عبر صكككككككككفحاتهم و 

 ب الخاو بالمعار .أل عبر الواتس و التواصأو عبر الاتهال الهاتفي ألمعرضهم 
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جهزة الكهربائية صككككحاب شككككركات ومحلات بيع الأأجابات مديري و إ (2في ملحق رقم ) (6يوضككككح الجدول)

الزبائن من ناحية  مع علاقات بناء من شكككككككبرة الفيس بوك والتكنولوجية لسكككككككؤال السكككككككادس وهو هل تتمرن

 ؟)جدد زبائن اكتساب ،ليينالحا بزبائنها الاحتفاظ، علاقات بناء، الثقة بناء(

جهزة الكهربائية حول دور الفيس بوك كأداة صككككككككحاب ومديري الشككككككككركات ومحلات بيع الأأجابة إمن خلال 

سككككككتخدام الفيس بوك يسككككككاعد بالوصككككككول إن أ% منهم 90ترويجية في بناء علاقات مع العملاء حيث جمع 

ما بناء العلاقات تبنى من أن موقع فيس هو موقع لترويج المنتجات أكد أ% منهم 5ن ألى عملاء جدد و إ

% منهم ان الفيس بوك يسككككككككككككككاعد على المحافظة على 60كد ان أخلال المعاملة المباشككككككككككككككرة مع العملاء و 

 لى ولاء العملاء لهم.إن الفيس بوك مهم للوصول أ% منهم ب30ن أالعملاء الحاليين و 

 س بوكعبر الفي الإعلانالمحور الثالث: 

جهزة الكهربائية صككككككككحاب شككككككككركات ومحلات بيع الأأجابات مديري و ( إ2ملحق رقم )( 7) يوضككككككككح الجدول

 الممول على جميع المنتجات؟ الإعلانوالتكنولوجية لسؤال السابع وهو هل تستخدم 

الممول   الإعلانستخدام إجهزة الكهربائية حول مديري الشركات ومحلات بيع الأصحاب و أجابة إمن خلال 

الممول على جميع المنتجات لما له ميزة مهمه وهي  الإعلانسككككككككككككككتخدام إنه يتم أ% منهم 60 حيث جمع

الممول  الإعلان% منهم يستخدمون 35ن ألى عدد كبير من العملاء بفتره زمنيه قهيره و إعلان ايهال الإ

لممول للترويج على ا الإعلان% منهم لا يسكككككككتخدمون 5ن أبشكككككككرل متوسكككككككط أي ليس على كل المنتجات و 

 منتجاتهم.

الكهربائية  هزةجالأصكككحاب شكككركات ومحلات بيع أجابات مديري و إ (2في ملحق رقم ) (8) يوضكككح الجدول

 علان عبر الفيس بوك؟و الإأقليدي علان التالتكنولوجية لسؤال الثامن وهو هل تفضل الإو 
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سكككككككككتخدام إبائية حول تفضكككككككككيلهم جهزة الكهر صكككككككككحاب ومديري الشكككككككككركات ومحلات بيع الأأجابة إمن خلال 

سكككككككتخدام الفيس إنه يتم أ% منهم 99علان عبر الفيس بوك  حيث جميعهم بنسكككككككبة و الإأعلان التقليدي الإ

لى عدد كبير من العملاء بفتره زمنيه إعلان يهككال الإإبوك للإعلان على منتجاتهم لما له ميزة مهمه وهي 

لى شككريحة العملاء الذين لا يسككتخدمون إعلان التقليدي لكي يهككلو % منهم يسككتخدمون الإ30ن أقهككيره و 

 تخاذ القرار الشرائي. إفي عملية الشراء و  بوك الفيس مواقع التواصل الاجتماعي وتحديداً 

جهزة الكهربائية صكككحاب شكككركات ومحلات بيع الأأجابات مديري و ( إ2في ملحق رقم )( 9) يوضكككح الجدول

 ؟شهرياً ، أسبوعياً، س بوك  يومياً علانات عبر الفيوهو هل تستخدم الإوالتكنولوجية لسؤال التاسع 

جهزة الكهربائية حول اسكككككتخدامهم للإعلانات صكككككحاب ومديري الشكككككركات ومحلات بيع الأأجابة إمن خلال 

% منهم 20علانات السككككاعية، و% منهم يسككككتخدمون الإ5شككككهرياً فكان  ،اسككككبوعياً  ،عبر الفيس بوك  يومياً 

% يسكككككككككتخدمون 40و سكككككككككبوعيةالأعلانات % يسكككككككككتخدمون الإ30علانات اليومية ونسكككككككككبة يسكككككككككتخدمون الإ

 علانات الشهرية عبر الفيس بوك.% يستخدمون الإ5علانات اليومية والإ

جهزة الكهربائية صحاب شركات ومحلات بيع الأأجابات مديري و ( إ2في ملحق رقم )( 10) يوضح الجدول

 مثل الفيس بوك الاجتماعية الشككبرات عبرالإعلان سككتخدام إ تشككجعوالتكنولوجية لسككؤال العاشككر وهو هل 

 ؟)الإلكترونية التجارة تقنيات إدخال(نترنت وعبر الإ المباشر الشراء خدمة كينشاء

سككتخدام إجهزة الكهربائية حول تشككجيعهم على صككحاب ومديري الشككركات ومحلات بيع الأأجابة إمن خلال 

 إدخال(عبر الانترنت و المباشكر الشكراء خدمة كينشكاء مثل الفيس بوك الاجتماعية الشكبرات عبرالإعلان 

لكترونية في عمليات البيع دخال تقنية التجارة الإإ% يشككككككجعون 95فكان نسككككككبة  )الإلكترونية التجارة تقنيات

 % منهم لا يشجعون بشرل كبير في الوقت الحالي.5والشراء و



100 
 

 على وضع الشركة.عبر الفيس بوك  الإعلانالرابع: تأثير  المحور

جهزة الكهربائية صحاب شركات ومحلات بيع الأأجابات مديري و إ (2في ملحق رقم ) (11) يوضح الجدول

 الشبرات عبر الترويجية حملاتك تأثير لاياس أساليب تستخدم والتكنولوجية لسؤال الحادي عشر وهو هل

 ؟)التعليقات ،مرات الزيارة عدد ،المشاركة ،عجابالإ كعدد مرات( الاجتماعية

 لاياس سكتخدام أسكاليبإجهزة الكهربائية حول صكحاب ومديري الشكركات ومحلات بيع الأأجابة إمن خلال 

 ،مرات الزيارة عدد، المشككككاركة، عجابالإ كعدد مرات( الاجتماعية الشككككبرات عبر الترويجية حملاتك تأثير

 جميعهم نعم بحيث تختلف عملية الاياس حسب المنتج. جابةإفكانت ) التعليقات

جهزة الكهربائية محلات بيع الأصحاب شركات و أجابات مديري و ( إ2في ملحق رقم )( 12) يوضح الجدول

 ترويج شككككككبرة الفيس بوك في سككككككتخدامإ بعد المبيعات زدادتاالتكنولوجية لسككككككؤال الثاني عشككككككر وهو هل و 

التجارية المباعة في  العلامة صككككورة ترسككككيخ ة،السككككوقي الحهككككة زيادة( متت إن نوع الزيادة وما ،المنتجات

 ؟)الشركة

 بعد المبيعات دجهزة الكهربائية حول ازدياصككككككككحاب ومديري الشككككككككركات ومحلات بيع الأأجابة إ لمن خلا

 ترسككيخ ة،السككوقي الحهككة زيادة) تمت إن نوع الزيادة وما ،المنتجات ترويج شككبرة الفيس بوك في سككتخدامإ

نه نعم وتمثلت الزيادة بازدياد الحهه أجابة جميعهم إفقد كانت  )التجارية المباعة في الشركة العلامة صورة

 السوقية.

جهزة الكهربائية صحاب شركات ومحلات بيع الأأجابات مديري و إ (2في ملحق رقم ) (13) يوضح الجدول

 و تكون عشوائية ولها ميزانيه خاصه؟أمخطط لها  الإعلانوالتكنولوجية لسؤال الثالث عشر وهو هل عملية 



101 
 

 الإعلانذا كانت عملية إجهزة الكهربائية حول صكحاب ومديري الشكركات ومحلات بيع الأأجابة إمن خلال 

 دائماً  الإعلانن عملية أكدوا بأن جميعهم أو تكون عشككككككككككوائية وهل لها ميزانيه خاصككككككككككه كانت أمخطط لها 

 مدروسة.انية خاصه و يوجد بها ميز و ط لها يرون مخط

جهزة الكهربائية صحاب شركات ومحلات بيع الأأجابات مديري و ( إ2في ملحق رقم )( 14) يوضح الجدول

 ؟الإعلانوالتكنولوجية لسؤال الرابع عشر والاخير وهو كيف يتم قياس عملية 

جهزة الكهربائية حول كيفت ماياس عملية صكككككككككككحاب ومديري الشكككككككككككركات ومحلات بيع الأأجابة إمن خلال 

فراد على الفيس بوك من خلال تفاعل الأ يتم قياسككككككككككها الإعلانن عملية أكدوا بأن جميعهم أكانت  الإعلان

 علان المروج.لإعجاب على اعدد الإمن تعليقات ورسائل و 

 

 

 

 

 

 إعدد الباحثة تي:( الآ4.3) لرملخص نتائج المقابلات توضح بالش
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 (: النتائج المتعلقة في المقابلات3.5شرل )

 ( نتائج نسب الإجابات المتعلقة بالمقابلات.15.4على ضوء ما سبق يوضح الجدول )

تأثير الإعلان عبر 
الفيس بوك على القرار 
الشرائي لمستهلكي 
الاجهزة الكهربائية 

والتكنولوجية

إستخدام شركات ومحلات بيع الأجهزة الكهربائية )المحور الاول 
(:والتكنولوجية لموقع الفيس بوك

.يستخدم الفيس بوك كأداة من أدوات الإعلان. 1
ات والبث يستخدم الفيس بوك لإعلان العرو  عبر الهور والفيديوه. 2

.المباشر
كاليف عملية يستخدم الفيس بوك بسبب إنتشاره بشرل كبير، وقلت ت. 3

ات الإعلان من خلاله وسرعة الوصول إلى عدد كبير من الجمهور والفئ
.المستهدفة

مزايا :)المحور الثاني
استخدام أصحاب ومدراء 

شركات بيع الأجهزة 
الكهربائية والتكنولوجية 

(الفيس بوك للإعلان

رويج يستلدم الفيس بوك لت-1
ير لتفاعل الجم ور بشكل كب

ويكون ذلك واضحا  من عدد 
المشاهدات لل 

storyوالزيارات للمعارض

المساعدة في الحجول -2
على عملاء جدد وبناء 

علاقات جيده مع م

إستخدام مدراء وأصحاب شركات بيع الاجهزة :)المحور الثالث
(الكهربائية والتكنولوجية

ايجال إستلدام التويج الممول عبر الفيس بوك لما له ميزة في-1
الاعلان إلى عدد كبير من الجم ور في فترة زمنية قجيرة

ليدييستلدم الاعلان عبر الفيس بوك اكثر من الاعلان التق-2

ا لب استلدامات الترويج الممول إما يوميا  او اسبوعيا  -3

يشجع المدراء إستلدام الفيس بوك للترويج-4

تأثير الإعلان عبر :)المحور الرابع
الفيس بوك على وضع شركات 
ومحلات بيع الأجهزة الكهربائية 

(والتكنولوجية
باياس تأثير حملات الإعلان -1

ة عبر الفيس بوك بعدد مرات الزيار 
والإعجابات والمشاركات

ساعد الفيس بوك على زيادة -2
الحهة السوقية للمحلات

عملية الإعلان تكون مخطط لها-3
وضمن ميزانية محددة
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 غير قابل للتطبيق لا نعم العبارة

على شبرة الفيس  عتمدأ 

ساسية لترويج أبوك كوسيلة 

جهزة أمنتجاتك من 

 كهربائية وتكنولوجية

7 0 0 

م شبرة الفيس بوك ستخدأ

جهزة ترويج الأفي 

الكهربائية التي تبيعها من 

، ناحية تقديم عرو  مرئية

 صور، بث مباشر، هدايا

7 0 0 

ستخدم شبرة الفيس بوك أ

على  يفي ترويج منتجات

 غيرها من الشبرات

7 0 0 

 ؟بالاعلانالمحور الثاني: مزايا استخدام شبكة الفيس بوك 

تتلقى الشركة المزيد من 

الزبائن التفاعل من قبل 

 عبر شبرة الفيس بوك

7 0 0 

 التواصل شبرات توفر

 اتهال قنوات الاجتماعي

 وزبائنها الشركة بين مستمرة

 ،من ناحية اراء الزبائن(

7 0 0 
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 تحديد ،معهم التفاعل

والحهول على  احتياجاتهم

تقييم وتغذية راجعة منهم 

 )الزبائن رضا وكيفية تحقيق

 شبرة الفيس بوك تتمرن

 مع علاقات بناء من

 بناء(الزبائن من ناحية 

، بناء علاقات ،الثقة

، الحاليين بزبائنها الاحتفاظ

 )جدد زبائن اكتساب

7 0 0 

 عبر الفيس بوك الاعلانالمحور الثالث: 

الممول  الإعلانتستخدم 

 على جميع المنتجات

6 1 1 

و أعلان التقليدي تفضل الإ

 علان عبر الفيس بوكالإ

7 0 0 

ستخدام إ هل تشجع

 الشبرات عبر الإعلان

مثل الفيس  الاجتماعية

 الشراء خدمة كينشاء بوك

نترنت عبر الإ المباشر

6 1 1 
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 التجارة تقنيات إدخال(و

 (الإلكترونية

 عبر الفيس بوك على وضع الشركة الاعلانتأثير المحور الرابع: 

 لاياس أساليب تستخدم

 الترويجية حملاتك تأثير

 الاجتماعية الشبرات عبر

 ،العجاب كعدد مرات)

مرات  عدد، المشاركة

 التعليقات ،الزيارة

7 0 0 

 بعد المبيعات ازدادت

شبرة الفيس بوك  استخدام

 وما ،المنتجات ترويج في

  تمت إن نوع الزيادة

 ،السوقية الحهة زيادة(

 العلامة صورة ترسيخ

التجارية المباعة في 

 (الشركة

7 0 0 

مخطط  الإعلانهل عملية 

و تكون عشوائية ولها ألها 

 ميزانيه خاصه

6 1 1 
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 الرب  بين نتائج الاستبانة و المقابلة: 4.4

من خلال النتائج التي تم ذكرها سكككابقاً سكككواء كانت نتائج تحليل الإسكككتبانة أو نتائج تحليل المقابلة توصكككلت 

 الباحثة إلى ما يلي:

تمع الدراسككككة كانت الأعلى وفقاً لمتغير الفئة العمرية من مجإلى أن النسككككبة تبين من نتائج تحليل الإسككككتبانة 

، حيث %(52.4، وكانت نسكككككككككبتهم النهكككككككككف ) (34ال  24)عمارهم ما بين أ الذين تتراوح لمن هم في فئة 

يتضح من هذه النسبه بأن هذه الفئة العمريه تهتم بشرل كبير بيعلانات الأجهزة الكهربائية عبر الفيس بوك 

 ضحت النتائج بأن نسبة عالية منقد و و العمرية المناسبة للزواج ولشراء الأجهزة الكهربائية،  بيعتبارها الفئة

%( وهي 78) علاأ فراد هم من ذو المؤهلات العلمية، فقد كانت نسكككككبة من يحملون شكككككهادة البرالوريوس و الأ

 فيس بوك.فراد المتعلمين بالإعلانات والشراء من خلال موقع الهتمام الأإ نسبة عالية، تعرس 

وهذا يدل  (%57.1)فراد المتزوجين هي بالحالة الاجتماعية للأفراد فكانت نسكككككككبة الأوفقاً للنتائج الخاصكككككككة 

ن أوقد وضككككككككككحت النتائج ، فراد المتزوجين الذين يهتمون بشككككككككككراء الاجهزة الكهربائيةن نسككككككككككبة كبيرة من الأأ

كثر باليوم مما يدل على أهمية هذا الموقع أف ةفراد يتهككككككككفحون موقع الفيس بوك من سككككككككاع%( من الأ80)

لدى  ستخداماً إكثر بوك هو موقع التواصل الاجتماعي الأ الفيسة، وقد تبين أيضاً بأن علامية رائدإ كوسيلة 

 فراد  يليه الانستجرام. الأ

قدمه علان  على التأثير على القرار الشكرائي للمسكتهلك بشكرل كبير لما يسكتخدام  الفيس بوك في الإإسكاهم 

وضحت النتائج أ، فقد هلكين حول المنتجات المعروضةجابات كثيره لاستفسارات المستإمن معلومات قيمة و 

الافراد من  (%71)ن ، وأبر الفيس بوك حول تجربتهم للمنتجفراد لا يقومون بوضككككككككككككككع تعليقكككات عن الأأ
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هتمامهم ووعيهم إ بوك حول المنتجات حيث لها تأثير كبير على  على الفيسة يهتمون بالتعليقات الموجود

 بالمنتج المعلن عنه

ن يحتوي أفراد بككالمنتج فيجككب هتمككام الأإ علاني للمنتج لككديككه دور كبير بككالتككأثير على المحتوى الإوتبين أن 

د ون ، وقد تبين أيضاً بأن الأفراد يهتم خهائص وميزات المنتج على صور توضيحية وفيديوهات توصف

 فراد بشكككككككرل كبيريهتم الأ، و شكككككككرلمنهم يهتمون بال (%89)ن أبشكككككككرل المنتج المعلن عنه ولونه حيث تبين 

ثر كبير على القرار أ من الخهكككومات لما لهاتي تقدمها الشكككركة كطريقة الدفع و علان عن التسكككهيلات الالإب

 الشرائي.

 و بناءً عن نتائج المقابلات تبين ما يلي:

الفيس بوك بهدف نشككككر معلومات وترويج المنتجات وتسككككعيرها ومعرفة  راء الزبائن وما تسككككتخدم الشككككركات 

زبائن عن المنتجات ينشكككككككره المنافسكككككككون وللمحافظة على الزبائن الحاليين ولجذب زبائن جدد، وزيادة وعي ال

جهزة دور كبير للتسككككككويق عبر الفيس بوك لدى شككككككركات ومحلات بيع الأ ، حيث تبين أنه يوجدالتي تقدمها

الكهربائية والتكنولوجية في تحقيق الميزة التنافسككككككككككية لديهم والمحافظة على حهككككككككككتهم التسككككككككككوياية وتخفيض 

علان عبر الفيس بوك يسككككاعد شككككركات ومحلات بيع الأجهزة الكهربائية الإوقد تبين أن  تكلفتهم التسككككوياية.

 على تحسين مبيعاتهم وزيادتها عن طريق زيادة فرو البيع لديهم.

اءً عن نتككائج الاسككككككككككككككتبككانككة والمقككابلات أن للإعلان عبر الفيس بوك تككأثير كبير على القرار الشككككككككككككككرائي وبنكك

للمسكككككتهلك لما يقدمه من معلومات في غاية الدقه فيما تخص المنتجات و يتضكككككح ذلك بالمحتوى الإعلاني 

ج الذي تعرضككككة الشككككركات وخهككككوصككككاً عن عر  فيديوهات وصككككور توضككككيحية لخهككككائص ومميزات المنت
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المعرو  من خلال الفيس بوك وبالتالي سككككككككككككككاعد الفيس بوك على رفع مبيعات شككككككككككككككركات ومحلات بيع 

 الأجهزة الكهريائية و التكنولوجية وحهههم السوقية وتخفيض مهاريفهم التسوياية. 
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 الفصل الخامس
 

 النتائج والتوصيات
 

 نتائج الدراسة 5.1
 توصيات الدراسة 5.2
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 الفصل الخامس

 النتائج والتوصيات

 نتائج الدراسة: 5

 مقدمة 1.5

لنتائج الدراسككككة واسككككتنتاجاتها التي ظهرت من خلال تطبيق أداتي الدراسكككة  سككككتعرا ايعالج الفهككككل الحالي 

الدراسكككككة على فقرات الاسكككككتبانة، ومقارنتها  ناتعي اسكككككتجابات لى تحليل نتائجإضكككككافة إالاسكككككتبانة والمقابلة، 

الدراسكككة والتحقق من لنتائج  لى بعض التوصكككيات اسكككتناداً إالتوصكككل  ت، حيث تموجدن إبالدراسكككات السكككابقة 

  لى التوصيات.إ فرضياتها للتعرف إلى علاقة المحاور المدروسة بمتغيرات الدراسة وصولاً 

 ملخص النتائج المتعلقة بالخهائص الديموغرافية لمجتمع الدراسة:

متغير الفئة العمرية من مجتمع الدراسكككة كانت لمن هم أشكككارت النتائج إلى أن النسكككبة الأعلى وفقاً ل •

%(، مما 52.4، وكانت نسككككككككككبتهم النهككككككككككف )( 34ال  24 )في فئة  الذين تتراوح اعمارهم ما بين

ن تهتم بهذه أجهزة الكهربائية يجب عليها محلات بيع الأطباعاً لدى الباحث بأن الشكركات و يترك ان

 .لديها جعلها من ضمن الفئات المستهدفةئه و الف

وضكككككككحت النتائج بأن نسكككككككبة عالية من  الافراد هم من ذو المؤهلات العلمية، فقد كانت نسكككككككبة من  •

فراد المتعلمين الأ هتماما %( وهي نسكككككككككككككبة عالية، تعرس 78على )أ و  يحملون شكككككككككككككهادة البرالوريوس

 والشراء من خلال موقع الفيس بوك. بالإعلانات
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 (%57.1 )فراد المتزوجين هيفكانت نسكككككككككككبة الأللأفراد ة الحالة الاجتماعيبوفقا  للنتائج اللاجببببببة  •

جهزة الكهربائية مقارنتاً فراد المتزوجين الذين يهتمون بشككككككككككككككراء الأن نسككككككككككككككبة كبيرة من الأأوهذا يدل 

 عزب(.أ بالأفراد الذين حالتهم الاجتماعية )

والافراد  (%46.2)ما بالنسكككككبة لمتغير مران السكككككرن فكانت نسكككككبة الافراد الذين يسكككككرنون بالمدينة أ •

وقد كانت النسككككككككب متقاربه ومقارنتا بنسككككككككبة الافراد الذين يسككككككككرنون % 46.2الذين يسككككككككرنون بقرية 

 . %7.6 بالمخيم حيث كانت

%( من الأفراد يتهكككككفحون موقع الفيس بوك من سكككككاعه فأكثر باليوم 80وقد وضكككككحت النتائج أن ) •

 مما يدل على أهمية هذا الموقع كوسيلة إعلامية رائده.

  .مالانستجرا يليه لدى الأفراد استخداما كثرالأ الاجتماعي التواصل موقع هو بوك الفيس •
 

 الاستنتاجات
 استناداً إلى نتائج الدراسة ومناقشتها وتحليل بياناتها، خلهت الدراسة إلى مجموعة من الاستنتاجات أهمها:

 
الشكككرائي للمسكككتهلك بشكككرل كبير سكككتخدام  الفيس بوك في الاعلان  على التأثير على القرار إسكككاهم  •

 ةجابات كثيره لاسككككتفسككككارات المسككككتهلكين حول المنتجات المعروضككككإلما يقدمه من معلومات قيمة و 

حيث أن أفراد العينة يتابعون إعلانات الكهربائيات من خلال هذا الموقع مما  من خلال هذا الموقع

ربائيات لتسككككككككككككككويق منتجاتهم من يدل أن الفيس بوك يعتبر بيئة خهككككككككككككككبة لتجار ومدراء قطاع الكه

 خلاله.

 يقومون بوضع تعليقات عبر الفيس بوك حول تجربتهم للمنتج. لافراد ن الأأوضحت النتائج أ •
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تبين من خلال النتكككائج أن الأفراد يهتمون بكككالتعليقكككات الموجودة على الفيس بوك حول المنتجكككات  •

 عنهحيث لها تأثير كبير على اهتمامهم ووعيهم بالمنتج المعلن 

المحتوى الإعلاني للمنتج لديه دور كبير بالتأثير على اهتمام الأفراد بالمنتج فيجب أن يحتوي على  •

 صور توضيحية وفيديوهات توصف المنتج.

تبين من خلال النتككائج أنككه يجككب الإهتمككام بطريقككة عر  الإعلان لمككا لهككا أثر في تحفيز الأفراد  •

 للايام بالشراء الفعلي.

 % منهم يهتمون باللون 89ل المنتج المعلن عنه ولونه حيث تبين أن يهتم الأفراد بشر •

الإعلان عن التسكككككككهيلات التي تقدمها الشكككككككركة كطريقة الدفع والخهكككككككومات لما لها أثر كبير على  •

 القرار الشرائي للأفراد.

 المقابلة استنتاجات

  راء ومعرفة يرهالمنتجات وتسككككعاترويج و  معلومات نشككككر فبهد الفيس بوك الشككككركات تسككككتخدم •

 جدد، مشككككككتركين ولجذب الزبائن الحاليين على وللمحافظة المنافسككككككون  ينشككككككره وما المشككككككتركين

 .منتجاتهمخدماتهم و  عن وعي المشتركين وزيادة الزبائن لمتطلبات لاستجابةا او خدماتها ولتقديم

 جهزة الكهربائيةبيع الأ شكككككككككككككركات ومحلات لدى الفيس بوك عبر للتسكككككككككككككويق كبير دور وجود •

وتخفيض  على حهككككككككتهم التسككككككككوياية والمحافظة لديهم التنافسككككككككية الميزة تحقيق والتكنولوجية في

 .تكلفتهم التسوياية

 تحسكككككين الكهربائية على جهزةالأومحلات بيع  شكككككركات لدى الفيس بوك عبر علانالإ يسكككككاعد •

 .عن طريق زيادة فرو البيع لديهم وزيادتها مبيعاتهم
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 التوصيات

لى تحليلها وتفسكككككككيرها تقترح الباحثة عدة إ من نتائج ترتبط بهذه الدراسكككككككة وصكككككككولاً  من خلال ما تم عرضكككككككه

 توصيات ترتبط بنتائج هذه الدراسة

سككاليب مختلفة ترتبط أهمية في عملية التسككويق وما تضككمنه من وسككائل و أ بموقع فيس بوك اليوم فيما يتعلق 

 :بهذه العملية توصي الباحثة

على نتائج  وغنية عن المنتجات فاعتماداً  ةفي توفير معلومات واضحستخدام الفيس بوك يساعد إ إن .1

ن الفيس بوك يؤثر بشرل عالي على القرار الشرائي للمستهلك وذلك عند بحثه عن يف انةالاستب

 معلومات تخص المنتج.

هم النقاط أ علان هي من مراعاة التهميم الملفت للإعلان المروج له عبر الفيس بوك فجاذبية الإ .2

 لى المنتج المروج له.إتساعد على جذب المستهلك  التي

جاح الحملات نالفيس بوك التي يتم من خلالها قياس  الاهتمام بالخدمات والمزايا التي يقدمهايجب  .3

راء العملاء من خلال الرسائل  الترويجية عن طريق عدد المشاهدات والتعليقات عليها وتقييم 

 التي تعطي مؤشرات عن زوار الموقع.والاستفسارات وتحليلات زيارة الموقع 

 أو ،المنتج المعلن عنه  ستخدامإ كيفية ىلع التركيز في  الإعلان وقت من جزء تخهيص يجب .4

 .على مواصفاته التعرف استكمال ىلع قيلالمت يحفز وبشرل، المنت ج في الجديد الجانب ىلع التعرف

المستهلك، مثل )التسهيلات المادية كعمل التركيز على نقاط كثيرة تساعد على خلق الرغبة لدى  .5

  ليه مناسبة للتقسيط، وخدمات ما بعد البيع مثل صيانة المنتج وتوفر قطع للهيانة وخدمة التوصيل(.
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التركيز على قسم خدمة الزبائن في الشركات لتساعد الزبائن بيدراج تعليقاتهم والرد على استفساراتهم  .6

 حول المنتج.

عن نتائج المقابلة توجي الباحثة اجحاب وتجار شركات بيع الأج زة الك ربائية  وفي ضوء ما سبل وبناء

 والتكنولوجية بما يلي:

جهزة الكهربائية شركات بيع الأ تضعها التي التسوياية الخطط مراجعة على العمل ضرورة .1

 التواصل لمواقع المتسارع التكنولوجي التطور يتواكب مع بحيث مستمر بشرل والتكنولوجية

 الاجتماعي.

الفيس بوك كمزيج  عتمادابجهزة الكهربائية والتكنولوجية شركات ومحلات بيع الأ يتوجب على .2

همية أ ضمن ميزانيه تمويلية محدده لما له خلاله وفق خطه ترويجية مدروسة و  ترويجي والاعلان من

 د الشراء.كبيره بالتأثير على القرار الشرائي للعميل ومساعدة العملاء ايضا بمرحلة ما بع

الاهتمام بالخدمات والمزايا التي يقدمها الفيس بوك التي يتم من خلالها قياس تجاح الحملات  .3

الترويجية عن طريق عدد المشاهدات والتعليقات عليها وتقييم اراء العملاء من خلال الرسائل 

 والاستفسارات وتحليلات زيارة الموقع التي تعطي مؤشرات عن زوار الموقع.

ساليب تنشيط المبيعات وزيادة ميزانيته، لدورة التحفيزي في التأثير على القرار الشرائي أعلى  التركيز .4

 الممول. الإعلانالنهائي للمستهلك وذلك عن طريق استخدام 

همية مواقع التواصل الاجتماعي في التسويق في ضوء أ الاهتمام بعمل دراسات مستقبلية عن  .5

لى الحجر واتجاه الأفراد لعملية إوالخضوع  Covid-19فايروسالظروف الحالية وذلك مع انتشار 

 الشراء الالكتروني عبر الفيس بوك وغيرها من مواقع التواصل الاجتماعي.
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 عمادة الدراسات العليا

 كلية الأعمال والاقتصاد

 برنامج الماجستير في ادارة الاعمال
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 السادة المحترمين
 تحية طيبة وبعد،

 
عبر الفيس بوك على القرار الشرائي لمستهلكي الأجهزة  الاعلانتأثير تقوم الباحثة بيجراء دراسة علمية تهدف إلى اختبار ب

 كجزء من متطلبات الحهول على درجة الماجستير في إدارة الأعمال.الكهربائية والتكنولوجية" 

نأمل أن تتكرموا وتخههوا جزءاً من وقتكم الثمين لملأ هذه الاستبانة، لتساهموا في إنجاز هذا العمل والمساعدة للوصول 
عبر الفيس بوك في التأثير على سلوكرم كمستهلك لمنتجات الأجهزة  الاعلانتعبر عن الواقع الميداني حول دور  الى نتائج

 الكهربائية والتكنولوجية.

إن اجابتكم في غاية الأهمية لنجاح هذه الدراسة، كما نود أن نؤكد لكم أن إجاباتكم سوف ترعامل على أنها بسربة للغايةب 
مي فقط، لذلك، نرجو منكم التمعن في قراءة الأسئلة التالية والإجابة عليها من وجهة نظركم وذلك بوضع ولغايات البحث العل

 ( في الحقل الذي ترونه مناسباً.✓إشارة )

 وتفضلوا بقبول فائق الاحترام شاكرين حسن تعاونكم مسبقاً،،،

                                                إعداد: ديانا عبد الهادي                                          

 نالرحممحمد عبد د. /د. نضال درويو  إشراف:

 

 أولًا: البيانات الشخصية:

 هل تمتلك حساب على موقع الفيس بوك:

               نعم .لا

 الفئة العمرية:

  24أقل من   24-34    35-45   46-56     سنة فأكثر.56من 
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 المستوى العلمي: 

      .توجيهي فأقل         دبلوم    برالوريوس       . ماجستير فأعلى 

 
 الحالة الإجتماعية:

           متزوج  أعزب  .غير ذلك  

 
 مكان السكن:

          مدينة        قرية  .مخيم  

 
 الدخل الشهري بالشيكل: 

  2000أقل من    2000 - 5000    5001 – 10000       10000أكثر من. 

 
 ما هو الوقت الذي تقضيه بتصفحك لشبكة التواصل الاجتماعي الفيس بوك باليوم؟ 

     اقل من ساعة 1-3        ساعات  ساعات. 3أكثر من 

 
 ( .4-1الترتيب من)من وجهة نظرك ماهي شبكات التواصل الاجتماعي الأكثر استخداماً ؟ ملاحظة 

  .الفيس بوك 

 .الانستجرام 
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 .سناب شات 

 ................ غير ذلك، حدد/ي 

 الاعلانالقسم الثاني: تأثير 

عبر الفيس بوك على القرار الشرائي لمستهلك الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية في الأراضي الفلسطينية. يرجى قراءة  

 الفقرات الأتية بعناية والاجابة على الرمز الذي تراه مناسباً.

موافق  الفقرات الرقم
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

 غير موافق بشدة

 شبكة الفيس بوك.المجال الأول: استخدام 
 الفيس بوك على  القرار الشرائي للمستهلك الفلسطيني للأجهزة الكهربائية والتكنولوجية. المحور الأول: تأثير

أهتم بالإعلانات الممولة عبر شبرة الفيس بوك   .1
 فيما يخص الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية.  

     

استخدم شبرة الفيس بوك للتعرف على أحدث   .2
 منتجات الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية.

     

استخدم شبرة الفيس بوك للاطلاع على   .3
الخهائص الجديدة لمنتجات الأجهزة الكهربائية 

 والتكنولوجية.

     

استخدم شبرة الفيس بوك للاطلاع على ما أحتاجه   .4
 الكهربائية والتكنولوجية.من منتجات الأجهزة 

     

أعتمد على شبرة الفيس بوك في تحديد خياراتي   .5
الشرائية المتعلقة بمنتجات الأجهزة الكهربائية 

 والتكنولوجية.

     

أعتقد ان الفيس بوك هو أفضل مران لشركات بيع   .6
 جهزة الكهربائية و التكنولوجية لترويج منتجاتها.الأ

     

أقوم بالشراء بشرل فعلي متأثراً بالإعلانات   .7
 الموجودة على شبرة الفيس بوك.

     

عبر الفيس بوك غير من  الاعلاناعتقد بان   .8
ولاءاتي للعلامة التجارية المعلن عنها عبر الفيس 

 بوك.
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 .AIDAالمجال الثاني: تأثير نموذج 
 .AIDAالمحور الثاني: قياس أثر الفيس بوك بناءً على نموذج 

 .Attention الوعيالقسم الأول: مرحلة 
الممول لهفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية  الاعلان  .1

 والتكنولوجية عبر شبرة الفيس بوك يجذب انتباهي.
    

لهفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية  الاعلانيساعد   .2
والتكنولوجية عبر شبرة الفيس بوك الى اكتشاف حاجتي لهذه 

 المنتجات.

    

على صفحات شركات بيع الأجهزة  الاعلانيلفت انتباهي   .3
الكهربائية والتكنولوجية عبر الفيس بوك الى منتجات لم أستخدمها 

 من قبل.

    

يساعدني الفيس بوك الى التعرف على منتجات شركات بيع   .4
الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية من خلال صفحتها عبر شبرة 

 الفيس بوك.

    

الكهربائية والتكنولوجية لمنتج جديد عند تقديم شركات بيع الأجهزة   .5
 فينني اعلم بذلك من خلال صفحتها عبر شبرة الفيس بوك.

    

لكهربائية زيادة معرفتي بوجود علامات تجارية للأجهزة ا  .6
 والتكنولوجية عبر شبرة الفيس بوك

    

يساعدني تعليقات اصدقائي على صفحات شركات او محلات بيع   .7
 الى لفت انتباهي لإعلاناتهاجهزة الكهربائية الأ

    

 .Interestالقسم الثاني: مرحلة الاهتمام 
لهفحات شركات او محلات بيع الأجهزة  الاعلانيساعدني   .8

تعرف على ميزات وخهائص الكهربائية والتكنولوجية الى ال
 منتجاتها.

     

موافق  الفقرات الرقم
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

غير 
موافق 
 بشدة

تجذب الهور والفيديوهات المنشورة حول طريقة استعمال الأجهزة   .9
الكهربائية والتكنولوجية عبر شبرة الفيس بوك اهتمامي بشرل أكبر 

 بالمنتج.
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تساعدني التعليقات والدردشة الإلكترونية المنشورة حول الأجهزة   .10
الكهربائية للشركة عبر شبرة الفيس بوك في عمل تقييم أفضل 

 للبدائل.

     

أصبحت مهتمًا بالتعرف على فوائد العلامة التجارية للأجهزة   .11
 .الكهربائية وكيفية تناسبها مع نمط حياتي

     

 .Desire القسم الثالث: مرحلة تحقيق الرغبة 
تساعدني المعلومات الدقيقة المنشورة حول العلامة التجارية   .12

شبرة الفيس بوك الى زيادة للأجهزة الكهربائية والتكنولوجية عبر 
 ثقتي بهذه المنتجات.

     

من خلال صفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية  الاعلانيحفزني   .13
والتكنولوجية عبر شبرة الفيس بوك الى الرغبة بشراء وتجربة 

 المنتجات.

     

تساعدني الرسائل التي ترسلها صفحات شركات بيع الأجهزة   .14
والتكنولوجية التي تبرز مميزات منتجاتها عن غيرها من الكهربائية 

 المنتجات الى زيادة رغبتي بشرائها.

     

  .Actionالقسم الرابع: مرحلة الدفع للتصرف 
من خلال صفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية  الاعلانيدفعني   .15

والتكنولوجية عبر شبرة الفيس بوك الى زيارة الشركات للاطلاع 
 جهزة المعلن عنها.على الأ

     

أقوم بترك تعليقات حول تجربتي مع المنتج المعلن عنه على   .16
صفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية عبر شبرة 

 الفيس بوك.

     

من خلال صفحات شركات بيع الأجهزة الكهربائية  الاعلانيدفعني   .17
الايام بالتجربة أو الشراء الفعلي والتكنولوجية عبر شبرة الفيس الى 

 .للمنتج

     

 المحور الثالث: اتخاذ القرار الشرائي.
 المجال الثالث: القرار الشرائي.

 القسم الأول: القرار الشرائي العاطفي.
للمنتجات الكهربائية والالكترونية  الاعلانيؤثر شرل ومظهر   .1

 على قراري الشرائي.  المعلن عنها عبر شبرة الفيس بوك
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 شررا لكم
  

تؤثر العلامة التجارية للمنتج على قراري الشرائي للمنتجات   .2
 المعلن عنها عبر شبرة الفيس بوكالكهربائية والالكترونية 

     

 الشرائي العقلاني.القسم الثاني: القرار 
يؤثر سعر المنتج على قراري الشرائي للمنتجات الكهربائية   .3

 المعلن عنها عبر شبرة الفيس بوك.والالكترونية 
     

التي جهزة الكهربائية تؤثر التسهيلات التي تقدمها شركات بيع الأ  .4
الدفع على قراري تعلن عن منتجاتها عبر شبرة الفيس بوك  لطرق 

 الشرائي.

     

تؤثر جودة المنتج على قراري الشرائي للمنتجات الكهربائية   .5
 المعلن عنها عبر شبرة الفيس بوك.والالكترونية 

     

تلتزم شركات بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية التي تعلن عن   .6
منتجاتها عبر شبرة الفيس بوك بالوقت المعلن عنه لتسليم 

 المنتجات التي تم شراؤها.

     

جهزة الكهربائية تقدمها شركات بيع الأ تتطابق الاعلانات  التي   .7
 مع الواقع الحايقي.

     

تؤثر خدمة ما بعد البيع من كفالة و صيانه التي تقدمها شركات    .8
 بيع الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية على قراري الشرائي.
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 (2ملحق رقم)

 

 عمادة الدراسات العليا

 كلية الأعمال والاقتصاد

 برنامج الماجستير في ادارة الاعمال

 جهزة الكهربائية المحترمينالسادة  اصحاب شركات بيع الأ
 تحية طيبة وبعد،

عبر الفيس بوك على القرار الشرائي  الاعلانتأثير تقوم الباحثة بيجراء دراسة علمية تهدف إلى اختبار ب
كجزء من متطلبات الحهول على درجة الماجستير في إدارة لمستهلك الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية" 

 الأعمال.

نأمل أن تتكرموا وتخههوا جزءاً من وقتكم الثمين للإجابة عن اسئلة المقابلة، لتساهموا في إنجاز هذا 
عبر الفيس بوك في التأثير  الاعلاننتائج تعبر عن الواقع الميداني حول دور  العمل والمساعدة للوصول الى

 على نسبة بيعرم لمنتجات الأجهزة الكهربائية والتكنولوجية عن طريق التأثير على قرار زبائنكم الشرائية.

مل على أنها إن اجابتكم في غاية الأهمية لنجاح هذه الدراسة، كما نود أن نؤكد لكم أن إجاباتكم سوف ترعا
 وتفضلوا بقبول فائق الاحترام شاكرين حسن تعاونكم مسبقاً،،،بسرية للغايةب ولغايات البحث العلمي 

إعداد: ديانا عبد الهادي                                                                                               

 إشراف:

 الرحمن د. نضال درويو / أ. محمد عبد
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 المحور الاول: استخدام الشركات والمحلات التجارية لشبكة الفيس بوك

 هل تعتمد على شبرة الفيس بوك كوسيلة اساسية لترويج منتجاتك من اجهزة كهربائية وتكنولوجية؟  .1

جهزة الكهربائية التي تبيعها من ناحية تقديم عرو  كيف تستخدم شبرة الفيس بوك في ترويج الأ .2

 صور، بث مباشر، هدايا.. ؟، مرئية

 لماذا تستخدم شبرة الفيس بوك في ترويج منتجاتك على غيرها من الشبرات؟  .3

 ؟الاعلانالمحور الثاني: مزايا استخدام شبكة الفيس بوك ب

 هل تتلقى الشركة المزيد من التفاعل من قبل الزبائن عبر شبرة الفيس بوك؟  .4

من ناحية اراء ( وزبائنها الشركة بين مستمرة اتهال قنوات الاجتماعي التواصل شبرات توفر كيف .5

 والحهول على تقييم وتغذية راجعة منهم وكيفية تحقيق احتياجاتهم تحديد ,معهم التفاعل ،الزبائن

 ؟)الزبائن رضا

، بناء علاقات ،الثقة بناء(الزبائن من ناحية  مع علاقات بناء من شبرة الفيس بوك هل تتمرن .6

  ؟)جدد زبائن اكتساب، حاليينال بزبائنها الاحتفاظ

 عبر الفيس بوك الاعلانالمحور الثالث: 

 الممول على جميع المنتجات؟  علانهل تستخدم الا .7

 هل تفضل الاعلان التقليدي او الاعلان عبر الفيس بوك؟  .8

  شهريا؟ أسبوعيا، ،هل تستخدم الاعلانات عبر الفيس بوك  يوميا .9

 الشراء خدمة كينشاء مثل الفيس بوك الاجتماعية الشبرات عبر الاعلاناستخدام  هل تشجع .10

 ؟ )الإلكترونية التجارة تقنيات إدخال(عبر الانترنت و المباشر
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 عبر الفيس بوك على وضع الشركة الاعلانالمحور الرابع: تأثير 

 كعدد مرات) الاجتماعية الشبرات عبر الترويجية حملاتك تأثير لاياس أساليب تستخدم هل .11

  التعليقات؟ ،مرات الزيارة عدد، المشاركة ،العجاب

 نوع الزيادة وما ،المنتجات ترويج شبرة الفيس بوك في استخدام بعد المبيعات هل ازدادت .12

  ؟)التجارية المباعة في الشركة العلامة صورة ترسيخ ،السوقية الحهة زيادة(  تمت إن

 مخطط لها او تكون عشوائية ولها ميزانيه خاصه؟  الاعلانهل عملية  .13
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 (  يمثل اجابات اسئلة المقابلة2ملحق رقم )

 (1جدول رقم )

 الشركة
هل تعتمد على شبرة الفيس بوك كوسيلة اساسية لترويج منتجاتك من 

 اجهزة كهربائية و تكنولوجية؟

 شركة اكرم سبيتاني و اولاده

نعم يتم استخدام شبرة الفيس بوك كوسيله من نحن كشركة سبيتاني، 

وسائل الاعلان في شركة اكرم سبيتاني و أولاده و ذلك بسبب وجود 

عبر الفيس بوك من  الاعلانفروع بأكثر من منطقة جغرافية فيعتبر 

افضل الطرق لتغطية جميع هذه المناطق و للوصول الى عدد اكبر 

 من الجمهور 

 شركة مسلماني هوم

استخدام شبرة الفيس بوك للترويج عن منتجاتنا وعروضنا بسبب نعم يتم 

)نابلس، طولكرم، الخليل(  وجود ثلاثة فروع بمناطق جغرافية مختلفة

وبسبب وجود عدة علامات تجارية حاصله الشركة على وكالة تسويقها 

في الاراضي الفلسطينية ونستخدم ايضا مواقع اخرى للترويج كموقع 

 .الانستجرام و تويتر

 شركة بيت الكهرباء
عبر الفيس بوك فقط لما له من ميزات  الاعلاننعم يم الاعتماد على 

 عديدة في عملية التسويق.

معرض ابو لؤي السركجي 
 للأجهزة الكهربائية

 الاعلاننحن مؤسسة السركجي، بالتأكيد نستخدم شبرة الفيس بوك في  

 ترويج المنتجات والعرو .نعم، يتم استخدام الفيس بوك في  معرض الجهاد
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 نعم، نستخدم الفيس بوك في ترويج منتجاتنا وعروضنا. مؤسسة يونس

شركة عوادة للأجهزة 
 الكهربائية

 نعم، يتم استخدام الفيس بوك في ترويج المنتجات والعرو .

 

 (2جدول رقم )

 الشركة
جهزة الكهربائية التي كيف تستخدم شبرة الفيس بوك في ترويج الأ

 صور، بث مباشر، هدايا.. ؟ ،تبيعها من ناحية تقديم عرو  مرئية

 شركة اكرم سبيتاني و اولاده

يتم الاسككتفادة من المزايا التي يقدمها الفيس بوك من ناحية بث للهككور 

و امرككانيككة عر  الفيككديوهككات التي تخص المنتجككات الكهربككائيككة حيككث 

ن  المعلن من خلال الفيس بوك يمرن عر  اللينككك الخككاو بككالإعلا

 عنه

 شركة مسلماني هوم

نستخدم شبرة الفيس بوك عن طريق عر  صور لمنتجاتنا وكتابة 

خهائص وميزات هذه المنتجات على الهور ويتم عمل تهميم صور 

 لعروضنا ونشرها عبر الفيس بوك الخاو بالشركة.

 شركة بيت الكهرباء
يتم  نستخدم الفيس بوك عن طريق عر  صور وفيديوهات واحيانا

 استخدام الهدايا في طريقة العر 

معرض ابو لؤي السركجي 
 للأجهزة الكهربائية

 يتم عر  المنتجات عبر البث المباشر و الهور بالإضافة للهدايا.
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 معرض الجهاد
صور،  ،العرو  مرئيةنعم، يتم استخدام جميع خهائص الفيس بوك ك

 بث مباشر، هدايا.

 مؤسسة يونس
صور، بث  ،العرو  مرئيةخهائص الفيس بوك كيتم استخدام جميع 

 مباشر، هدايا.

شركة عوادة للأجهزة 
 الكهربائية

هي الهور لأنه يتم من  الاعلاناكتر خاصيه يتم استخدامها في عملية 

خلالها توضيح خهائص المنتج وسعره الاصلي وسعره بعد العر  

 بطريقة بسيطة و يسهله

 

 (3جدول رقم )

 الشركة
تستخدم شبرة الفيس بوك في ترويج منتجاتك على غيرها من لماذا 

 الشبرات؟

 شركة اكرم سبيتاني و اولاده

نحن كشكككككركة اكرم سكككككبيتاني و اولاده نسكككككتخدم شكككككبرة الفيس بوك كأداة 

 اسباب منها: عدةل علانللا

شركة سبيتاني لا تستهدف فئة معينه من الاعمار و بالتالي يقوم  •

الفيس بوك بتقديم خدمه الا وهي يقوم تقسيم المستهلكين الى 

شرائح عمريه و يستهدفهم من خلال الاعلان المعلن عنه حيث 

 target segmentيتم من خلاله تحديد ال 
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س من خلال الفيس بوك يتم عر  اللينك الخاو بالإعلان عر •

 موقع الانستجرام 

يعد الفيس بوك من اكثر المواقع استخداما بالتالي يتم الاعلان  •

 من خلاله

 شركة مسلماني هوم

نستخدم اكثر من وسيلة من وسائل التواصل الاجتماعي ولكن من اكثر 

الوسائل المستخدمة هي وسيلة الفيس بوك لأنه من خلال الفيس بوك 

المشاهدين وتحديدا اذا تم الاهتمام سيتم الوصول الى عدد اكبر من 

 بالإعلان و تمويله.

 شركة بيت الكهرباء
نستخدم الفيس بوك لان اغلب زبائننا يقومون بزيارتنا بناءً عن اعلاناتنا 

 عبر هذا الموقع

معرض ابو لؤي السركجي 
 للأجهزة الكهربائية

 عهر في اليوم نستخدم شبرة الفيس بوك كأداة للإعلان والترويج لأننا

 وقت بأقل المحافظات جميع في سلعتنا عر  الى بحاجة التكنولوجيا

 ذلك. على ساعدت )بوك الفيس (التواصل الاجتماعي وشبرة وجهد

 معرض الجهاد

لان ثقافة مجامعنا الحالي  الاعلانيتم استخدام شبرة الفيس بوك في 

وتطور التكنولوجيا في بلادنا جعلنا ندخل في مجال الاعلانات عبر 

ثر كبير على تسويق منتجاتنا ورفع  أمواقع التواصل الاجتماعي لاما لها 

 مبيعاتنا.
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 مؤسسة يونس

عبر الفيس بوك لأنه اغلب زبائننا يتابعوننا  اعلاننحن كمؤسسة نهتم ب

من خلالها ولما له توفير كبير من ناحية مهاريف للدعاية والاعلان 

 مقارنه للإعلان التقليدي.

شركة عوادة للأجهزة 
 الكهربائية

لأنها تعد من اكثر وسائل الاعلان التي تساعد الى وصول الى عدد 

 ليف.اكبر من الجمهور وباقل وقت وباقل تكا

 

 (4جدول رقم )

 الشركة
هل تتلقى الشركة المزيد من التفاعل من قبل الزبائن عبر شبرة الفيس 

 بوك؟

 شركة اكرم سبيتاني و اولاده

التي يتم عرضها   storyيتم ذلك من خلال اعداد المشاهدات لنعم و 

على الفيس بوك واعداد المشاهدات للفيديوهات الترويجية المعروضة 

 ومن خلال نسبة الإعجابات والرسائل والتعليقات

 

 شركة مسلماني هوم

تتلقى الشركة المزيد من التفاعل من قبل الزبائن عبر شبرة نعم، 

التعليقات و عن طريق أما عن طريق الرسائل المرسلة أالفيس بوك 

على  ) like) عدادإ التي يدرجها المستهلكين على صفحة الشركة و 

 علان المروج على الهفحةالإ
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 شركة بيت الكهرباء
نعم موجود بشرل كبير من خلال زيارة الجمهور الى معارضنا والايام 

 بعملية الشراء

معرض ابو لؤي السركجي 
 للأجهزة الكهربائية

نعم يوجككد تفككاعككل جيككد من خلال الزبككائن حيككث نتلقى رسكككككككككككككككائككل منهم 

و عن الية أو خهائص تخهه أما عن توفر كمية المنتج إيستفسرون 

 الدفع واستفسارات اخرى 

 نعم موجود وبشدة معرض الجهاد

 مؤسسة يونس
و عن طريق أنعم يوجد تفاعل وبعدة اشرال ممرن عن طريق التعليقات 

 تنازيارة الزبائن مؤسس

شركة عوادة للأجهزة 
 الكهربائية

شخص  240.000نعم، يوجد تفاعل وواضح ذلك حيث يوجد اكثر من 

 معجب بهفحتنا.

 (5) الجدول رقم

 الشركة

 الشككككككركة بين مسككككككتمرة اتهككككككال قنوات شككككككبرة الفيس بوك توفر كيف

 احتياجاتهم تحديد ,معهم التفاعل ،من ناحية اراء الزبائن( وزبائنها

 رضككككككككككككككا وكيفية تحقيق، تقييم و تغذية راجعة منهم والحهككككككككككككككول على

 ؟)الزبائن

 اولادهشركة اكرم سبيتاني و 
يتم التواصكككككككككككككككل معهم عن طريق خككدمككة الزبككائن الموجودة لككديهم وذلككك 

باسكككككتخدام عدة اسكككككاليب للتواصكككككل مثل الواتس اب  والماسكككككنجر الفيس 
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واسكككتفسكككارات بوك ويقومون بتقديم جميع الخدمات المطلوبة من صكككيانه 

 اخرى تخص منتجات الشركة.

 شركة مسلماني هوم

الزبائن حيث يتم التواصككككككككككل  يعد الفيس بوك قناه ممتازة للتواصكككككككككككل مع

معرفة رايهم من خلال التعليقات والرسككككائل التي قد تهككككلنا منهم معهم و 

وايضكككككككككككككككا تفككاعلهم عبر رقمنككا الواتس اب ويتم اخككذ تغككذيككة راجعككه عن 

منتجكككاتنكككا عبر تايمهم لهككككككككككككككفحتنكككا فمن خلال  خكككدمكككاتنكككا لهم ووجودة

 التقييمات نحهل على تغذية راجعه لمدى رضاهم واشباع رغباتهم.

 شركة بيت الكهرباء
توفر شبرة الفيس بوك تواصل مع الزبائن على مدى طويل ومتواصل 

 حيث يبني الفيس بوك علاقة طويلة الامد مع الزبائن.

معرض ابو لؤي السركجي 
 ربائيةللأجهزة الكه

المعروضة سواء  السلع حول والاستفسارات المشاهدات عدد خلال من

 كان عبر الرسائل او التعليقات.

 معرض الجهاد

يتزايد عبر التواصل الهاتفي ومتابعة قسم المبيعات للرسائل وقياس مدى 

رضاهم من خلال التعليقات الايجابية التي يتم تدوينها على صفحة 

 بالمعر الفيس بوك الخاصة 

 مؤسسة يونس
الحفاظ على تواصل مع الزبائن و يتم اخذ بعين الاعتبار جميع الخيارات لل

 العلاقة معهم.

شركة عوادة للأجهزة 
 الكهربائية

 عن طريق رسائل زبائننا لهفحتنا.
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 (6الجدول رقم )

 الممول على جميع المنتجات؟ الاعلانهل تستخدم  الشركة

 اولادهشركة اكرم سبيتاني و 
 الممول في بعض الاحيان علانالإنعم يتم استخدام 

 

 شركة مسلماني هوم

ن تهل أالممول على بعض البضائع التي نهدف  علانالإنعم نستخدم 

و البضكككككككككككائع التي نحتاج الى أعروضكككككككككككها الى عدد اكبر من الجمهور 

 تهفيتها.

 شركة بيت الكهرباء
على جميع المنتجات للوصكول الى عدد اكبر من  الاعلاننعم نسكتخدم 

 العملاء

معرض ابو لؤي السركجي 

 للأجهزة الكهربائية
 الممول ولكن ليس على كل المنتجات. الاعلاننستخدم 

 الممول على جميع المنتجات. الاعلاننعم يتم استخدام  معرض الجهاد

 مؤسسة يونس
الممول ويتم استخدامه على بعض  بالاعلاننحن كمؤسسة نهتم 

 المنتجات.

شركة عوادة للأجهزة 
 الكهربائية

 منتجاتنا نع لاعلانالممول ل الاعلانلا نستخدم 

 

 (7) الجدول رقم

 و الاعلان عبر الفيس بوك؟أهل تفضل الاعلان التقليدي  الشركة
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 اولادهشركة اكرم سبيتاني و 

لأننا كشكككركة اكرم سكككبيتاني اننا لا نختص بشكككريحه عمريه محدده  فان 

بعض الفئات العمرية مثل كبار السككككككككككن لا نسككككككككككتخدم مواقع التواصككككككككككل 

الاجتماعي فيتم العلان عبر الهكككحف والمجلات واسكككتخدام البوسكككترات  

الترويجية لتغطية هذه الفئه وايضكككككككككككككا يتم اسكككككككككككككتخدام مواقع التواصكككككككككككككل 

وهمككا الفيس بوك والانسككككككككككككككتجرام ونسككككككككككككككتبعككد موقع  الاجتمككاعي للترويج

السكككناب شكككات لأنه لا يعتبر موقع تجاري ولا يمرن اسكككتخدامه كوسكككيلة 

 للدعاية

% عبر مواقع التواصككككككككككككككل 60% من دعاياتنا تقليديه وال 40حيث ان 

 الاجتماعي.

 شركة مسلماني هوم
فيس بوك،  ،عبر مواقع التواصكككككل الاجتماعي )تويتر الاعلاننسكككككتخدم 

 % يرون اعلان تقليدي.30% وال 70انستجرام( بنسبة 

 شركة بيت الكهرباء
% والباقي اعلان 80عبر الفيس بوك بنسكككككككككككبة  الاعلاننعم نسكككككككككككتخدم 

 تقليدي.

معرض ابو لؤي السركجي 

 للأجهزة الكهربائية

لا نستخدم الاعلان التقليدي وانما نستخدم الاعلان عبر الفيس بوك 

 فقط.

 لا نستخدم الاعلان التقليدي و انما نستخدم الاعلان عبر الفيس بوك. الجهادمعرض 

 نستخدم الاعلان عبر الفيس بوك فقط مؤسسة يونس

شركة عوادة للأجهزة 
 الكهربائية

 نستخدم الاعلان عبر الفيس بوك
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 (8الجدول رقم )

 شهريا؟أسبوعيا،  ،هل تستخدم الاعلانات عبر الفيس بوك  يوميا  الشركة

 اولادهشركة اكرم سبيتاني و 

لا يتم اسكككتخدام اعلانات الفيس بوك شكككهريا ممرن ان تكون الاعلانات 

ساعات  3ساعه وعرو  ال  48ساعيه على الاكثر مثل عرو  ال 

ومن ثم ينتهي العر  و بالعادة هذه العرو  تكون مموله لكي تهككل 

 الى عدد اكبر من الاشخاو.

 

 شركة مسلماني هوم

نستخدم الفيس بوك للإعلان عن منتجاتنا بشرل يومي تحديدا للإعلان 

و المدافئ الكهربائية أعلانات مجعد الشككككككعر إ عن القطع الهككككككغيرة مثل 

 علان اسبوعي.ما اعلانات القطع الكبيرة يرون الإأ

 سبوعياً.أعبر الفيس بوك  علانالإنستخدم  شركة بيت الكهرباء

معرض ابو لؤي السركجي 

 للأجهزة الكهربائية
 سبوعياً.أعبر الفيس بوك  علانالإنستخدم 

 سبوعياً وشهرياً.أعبر الفيس بوك  لإعلانانستخدم  معرض الجهاد

 عبر الفيس بوك يومياً.لإعلان انستخدم  مؤسسة يونس

شركة عوادة للأجهزة 
 الكهربائية

 عبر الفيس بوك يومياً. لإعلاننستخدم 
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 (9) الجدول رقم

 الشركة

مثل الفيس  الاجتماعية الشبرات عبرالاعلان ستخدام إ هل تشجع

 تقنيات إدخال(عبر الانترنت و المباشر الشراء خدمة كينشاء بوك

 ؟)الإلكترونية التجارة

 شركة اكرم سبيتاني و اولاده

سكككككككتخدام شكككككككبرات التواصكككككككل الاجتماعي بعمليات إنعم بالتأكيد نشكككككككجع 

التسويق والبيع والشراء لعدة اسباب منها الاوضاع الحالية وهي انتشار 

والذي سكككككاعد بشكككككرل كبير على اتجاه عملائنا نحو  19-فايروس كوفيد

 عملية شراء الاون لاين.

 شركة مسلماني هوم
في وقتنا  نعم وبشككككككككككككدة حيث تعد التجارة الإلكترونية من انجح السككككككككككككبل

 الحالي.

 نعم وبشدة. شركة بيت الكهرباء

معرض ابو لؤي السركجي 

 للأجهزة الكهربائية

في الوقت الحالي لا افضل ادخال تقنية التجارة الالكترونية للمعر  

 لما لها من اثار سلبيه جانبيه ممرن ان نواجها. 

 معرض الجهاد

نعم اشجع، لان اغلب افراد المجتمع يستخدمون التكنولوجيا في جميع 

مجالات حياتهم ولان ظروف الوباء بالوقت الحالي اجبرت الاشخاو 

ن يتعاملوا بعملية الشراء والبيع الالكترونية ولما له عائد وفائدة كبيره أ

 للحفاظ على حهتنا السوقية بالبيع.

 نعم نشجع بشده. مؤسسة يونس
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شركة عوادة للأجهزة 
 الكهربائية

نعم نشجع عملية البيع والشراء الكترونيا لان ثقافة الزبائن تتغير نحو 

 الطابع التقني.

 

 (10الجدول رقم )

 الشركة

 الشبرات عبر الترويجية حملاتك تأثير لاياس أساليب تستخدم هل

 ،مرات الزيارة عدد، المشاركة ،العجاب كعدد مرات( الاجتماعية

 ؟)التعليقات

 نعم يتم اخذها بعين الاعتبار اولادهم سبيتاني و كر أشركة 

 نعم بالتأكيد. شركة مسلماني هوم

 نعم، حيث كل منتج له وسيلة قياس مختلفة عن الاخر شركة بيت الكهرباء

بو لؤي السركجي أمعرض 

 للأجهزة الكهربائية
 نعم، لبعض السلع

 الاعتبارنعم، يتم اخذها بعين  معرض الجهاد

 نعم بالتأكيد. مؤسسة يونس

شركة عوادة للأجهزة 
 الكهربائية

 نعم، بالتأكيد.

 

 (11الجدول رقم )
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 الشركة

 ترويج شبرة الفيس بوك في استخدام بعد المبيعات هل ازدادت

 ترسيخ ،السوقية الحهة زيادة( تمت إن نوع الزيادة وما ،المنتجات

 ؟)الشركةالتجارية المباعة في  العلامة صورة

 اولادهيتاني و شركة اكرم سب

يتم استخدام الشراء عبر الاون لاين لاياس المبيعات  لأنها ادق نعم و 

واسهل طريقه لاياس المبيعات للحملات عبر برنامج لقطة، حيث يتم 

ادراج الاعلان عبر الفيس بوك على منتج معين ويتم وضع لينك 

ع الزبون ان يجري لموقع لقطه حيث من خلال هذا اللينك يستطي

 .ساعه الى منزله  48عملية الشراء ويتم ارسال المنتج له بعد 

 شركة مسلماني هوم

نعم، لان اغلب الزبائن الذين يزورون معارضكككككككككككنا يأتون بعد مشكككككككككككاهدة 

الاعلان الذي يتم الاعلان عنه عبر الفيس بوك و الزيادة بالعادة تكون 

التجارية التي نبيعها عريقة و ضكككككككككمن الحهكككككككككه السكككككككككوقية لان العلامة 

 معروفه.

 نعم حسب مبلغ التمويل المقدم و يجب ان يرون بازدياد. شركة بيت الكهرباء

معرض ابو لؤي السركجي 

 السوقية الحهة في الزيادة كانت لبعض السلع، ازدادت للأجهزة الكهربائية

 نعم، وتمثلت بازدياد الحهه السوقية معرض الجهاد

 نعم، وتمثلت بازدياد الحهه السوقية مؤسسة يونس

شركة عوادة للأجهزة 
 الكهربائية

 نعم، وتمثلت بازدياد الحهه السوقية
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 (12الجدول رقم )

 الشركة
و تكون عشوائية ولها ميزانيه خاصه أمخطط لها  الإعلانهل عملية 

 ؟

 ولادهأكرم سبيتاني و أشركة 

في الشركة والحملات الإعلانية يرون مخطط  الإعلانجميع عمليات 

لها ولا تكون عشوائية جميعها تكون عن دراسة تامه وكامله حتى في 

غلاق بسبب فايروس كورونا يتم عن الإ الإعلانحالات الطارئة مثل 

دراريه ودراسة ة وفجائية تكون مبينه عن تخطيط و عمل حملات سريع

 لى مخاسر للشركةإويؤدي العشوائي يبنى عن عدم دراسة  علانالإف

 شركة مسلماني هوم
نعم بالتأكيد جميع الاعلانات التي يتم الاعلان عنها عبر الفيس بوك 

 تكون مبنيه ضمن خطه وميزانيه محدده من قبل قسم التسويق.

 مخطط لها حسب الموسم ودائماً تكون على دراسة الاعلاننعم عملية  شركة بيت الكهرباء

السركجي معرض ابو لؤي 

 للأجهزة الكهربائية
 نعم يرون مخطط لها ويرون لها ميزانية خاصة.

 معرض الجهاد
الاعلانات الغير مموله تكون عشوائية اما الاعلانات الممولة بالتأكيد 

 يرون مخطط لها.

 نعم بالتأكيد يرون مخطط لها. مؤسسة يونس

شركة عوادة للأجهزة 
 الكهربائية

 نعم يرون مخطط لها.
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