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 :لدراسةا ملخص

التي   لالعواميل هدفت الدراسة إلى التعرف على العوامل المؤثرة في  حويول رة ية المسيتنلك اويو الايرات انل ترلاي  لعليى ميدع إ  اليا عليى الايرات إل ترلا يا  
الفيرل  ييين الايرات حجذبا للارات لالتعرف على أساليب لأشكال الترليج الال ترلا  المختلفة مع حوديد مزايا عمل ة الارات من المواقع الال ترلا ية لحويي   

موييالر لاجابيية علييى حسييا لا  انل ترلايي  لمزايييال لالاييرات الت ليييداس  لحييا اسييتخداص المييحنج الووييف  التوليليي ، لحييا حلييم ا اسييتب ا  يوتييوا علييى  مسيية 
(  ال ييةس لأرنيير  اتييارج الدراسيية 52الدراسييةس لمجتمييع الدراسيية  ال ييا  الفلييل الدراسيي  الايياا  بجامعيية الملييك عبييد العزيييز لدليي   جييا عيحيية الدراسيية عييدد  
% يتف يييل الاييرات ميين المواقييع 80ة لجييود عةقيية يييين مسييتوع الييد ل المتوسييب لمسييتوع ان  ييال علييى الاييرات انل ترلايي ، لعبيير  شييريوة عري يية يحسيي 

% ميين عيحيية الدراسيية أ  اسيي ة 60% حطييالع المحتجييا  المعرلييية إل ترلا ييا  لليييوت اسيي ة 5س92انل ترلا يية عيين  يير  الاييرات الت ليييدا، ةمييا أ  اسيي ة 
ن مييا يو  ييا الاييرات إل ترلا ييا  ميين حييوفير الوقييت الماييتريا  إل ترلا ييا  حتخطييى اسيي ة الماييتريا  الت ليدييية، ةمييا حرال ييت مييا يييين ححييوي الخ ييارا  لالبييدارل لدييي

 ا  لالجنيييد لسييينولة انحمييياص لمرلاتيييا ف ييية  عييين أ  الايييرات انل ترلاييي س لةاايييت أهيييا التووييي ا ق الواجييية إليييى مزييييد مييين الدراسيييا  للوقيييوف عليييى السيييلب
 ذ إل ترلا ةسلمواجنتنا مع مراعاة مواذير عحلر الا ة لالأما  لحاج ع المتاجر الت ليدية على فت  محاف

 سة المستنلك، المواقع انل ترلا ةالعوامل المؤثرة، رة  الكلمات المفتاحية:
Abstract 

The study aimed to identify the factors affecting the transformation of the consumer's desire towards electronic purchase and the 

extent of his desire to purchase electronically and the factors that attract him to purchase and to identify the various methods and 

forms of electronic promotion with identifying the advantages of the purchase process from websites and clarifying the 

differences between electronic purchase and its advantages and traditional purchase. The descriptive analytical method was used, 

and a questionnaire containing five axes was designed to answer the study's questions. The study population was the second 

semester of students at King Abdulaziz University, and the sample size of the study was (52) female students. The results of the 

study showed a relationship between the level of average income and the level of demand for electronic purchase, and a large 

segment of 80% expressed a preference for buying from websites over traditional purchasing methods, and 92.5% viewed the 

products offered electronically, and 60% of the study sample indicated that the percentage of purchases Electronically, it exceeds 

the proportion of traditional purchases It also ranged between a variety of options and alternatives, and the savings of time and 

effort, ease of completion, and flexibility achieved by electronic purchasing, in addition to the fact that electronic purchasing. The 

most important recommendations were: the need for more studies to identify the negatives to confront them, taking into account 

the caveats of the element of trust and safety and encouraging traditional stores to open electronic outlets. 

Keywords: influencing factors, consumer desire, websites. 
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 المقدمة
أو   الجمنور ف  الآلاة الأ يرة على دراية أكار بالتجارة انل ترلا ة  اوة ف  رل ازدياد استخداص اناترات لالذا يعد 

لاستمرار حطوير التجارة انل ترلا ة يين الارةا  لةذلك يين الارةا  لالأفرادس فالتجارة انل ترلا ة ه  زيادة  شر ا  أساس ا  
فرص جمع لمعالجة لحوليل لاستخداص المعلوما   ول العمةت لالموردين لشرةات الأعمال لالمحافسين من أجل حطوير الأعمال 

، Post & telestyrelsen ج ا  متحوعة لاست عاب لاستخداص الت ح ا  الجديدة  لللارةات المختلفين  وافز مختلفة لاستراح
 (س2007

لقد اقتر  دلر التسويق لمكااتا ف  الارةا  المعاورة بمفنوص العمةت لعمل ة التواول معنا، من  ةل الترةيز على يحات 
لارح ب ذلك يتوول الحظرة إلى التسويق لحطور مفاه ما    مة للعمةت لاستخةونا محنا باعت ارها أساس ال وة التحافس ة للارةة،

حاريخ ا  ح عا  لتطور معط ا  ييئة الأعمالس  يث أو   يحظر إلى التسويق اليوص على أاا أ د المرح زا  المنمة لامتةك 
ذل الا ت اجا  بأكار ال درا  ف  التميز الت  حسم  بجذب العمةت لالموافظة علينا، من  ةل فنا ا ت اجا  العميل لحلب ة ه

ل يث أ   (سMalik et al. ،2013الطر  ةفاتة، ل لق   مة لنا أف ل مما يو  ا المحافسو  يمن الأسوا  المستندفة  
سلوك شرات المستنلك هو ة ف ة   اص الأفراد لالمؤسسا  لالمجموعا  با ت ار لشرات لاستخداص المحتج أل الخدمة أل الخبرة أل 

( ةاات أهم ة مويوي ال وث ف  دراسة العوامل الت  حؤثر على Rasool Madni ،2014ت اجاحنا لرة احنا  الأف ار لتلب ة ا 
 سلوك المستنلك لحدفعا للتوجا اوو الارات انل ترلا س

ل لقد هدفت الدراسة إلى التعرف على العوامل المؤثرة ف  حوول رة ة المستنلك اوو الارات انل ترلا  لالتعرف على مدع إ  ا
المستنلك على الارات إل ترلا ا  لالتعرف على العوامل الت  حجذب المستنلك للارات من المواقع الال ترلا ة لالتعرف على 
أساليب لأشكال الترليج الال ترلا  المختلفة لالت  حؤثر على رة ة المستنلك ف  الارات من المواقع الال ترلا ة مع حوديد مزايا 

لحا استخداص المحنج   الال ترلا ة لحوي   الفرل  يين الارات انل ترلا  لمزايال لالارات الت ليداس عمل ة الارات من المواقع
الووف  التوليل  لتوديد حلك العوامل للتو يق أهداف الدراسة حا حلم ا استب ا  يوتوا على  مسة موالر لاجابة على 

لمجموعة من الدراسا  الساب ة لماكلة الدراسة لأهميتنا ثا حسا لا  الدراسة لقد ححالل الفلل الألل ملطلوا  الدراسة 
حسا لا  الدراسة لمحنجنا ل دلدها لححالل الفلل الااا  أدي ا  الدراسة لالجزت الحظرا المرح ب ينا ثا الفلل الاالث المتعلق 

  لدراسةسبأسلوب الدراسة لجمع الب ااا  لحوليلنا ثا الفلل الرابع المتعلق بارح الب ااا  لاتارج ا

حغير شكل التجارة لحطور لاافللت أااطة التسويق عن التجارة لأو   التسويق هو مورك ال ا رة لأااطة الب ع بلفة عامة 
لما يين التجارة الت ليدية يدلافعنا لالتجارة انل ترلا ة بآل احنا ي ف المستنلك ف   جر الزالية للحع قرار الارات لمن هحا ةا  

 ى مدع الا تةف ف  وحع ال رار الارار  لدلافعا لالعارد محا ما يين شكلّ  الارات الت ليدا لانل ترلا سالاغف بالتعرف عل
 لارةز ف  ال وث التال  على مفاه ا التسويق انل ترلا  لالتجارة انل ترلا ة لالمزيج التسوي   ةما يل ق

 
 مصطلحات الدراسة:

يعرف على أاا التسويق لمحتجا  المحظمة على ش كة اناترات لدالتال  الق اص بكافة  :(E-Marketing)التسويق الإلكتروني 
الأااطة التسويق ة من عرض للمحتجا  لد ع لشرات باستخداص ش كة الااترات لحطب  احنا الرقم ة  يث حترةز ف رة التسويق 

هداف التسويق ة لجعل التسويق أكار فاعل ة انل ترلا  ف  ة ف ة حسخير الت ح ا  المرح طة با كة الااترات لتو يق الأ
 (س2015 سل ما ، 
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 التعريف انجرار  للتسويق انل ترلا ق
هو ممارسة الأااطة التسويق ة من  يث عرض لد ع لشرات لالتعرض للمحتجا  باستخداص ش كة الااترات يدلا  عن 

 أسلوب الب ع لالارات الت ليداس

 التسويق:
هو اااط إاساا  يندف إلى إش اي الواجا  لالرة ا  من  ةل عمل ا  الت ادلس إذ   أ  التسويق Kotlerيرع 

اااط بارا اجتماع  اقتلادا يأ ذ بعين الاعت ار العحاور الأساس ة المتمالة ف  حسعير المحتجا  المراد  فالتسويق
ف المستنل ين لالمحظما   محال، حسوي نا لة ف ة حرليجنا ل لق الأف ار الجديدة لأساليب حوزيعنا بغ ة حو يق أهدا

 (س2015
 التعريف انجرار  للتسويق

ي لد با هحا أسلوب عرض المحتج لحسعيرل لحوزيعا للووول إلى المستنلك لالذا هو هحا  ال ا  جامعة الملك عبد 
 العزيزس

 التجارة الإلكترونية: 
ماديا  أل  ساي ا  من موقع لآ ر لح ادل المعلوما  من حعح  استخداص اناترات ف  شرات لد ع المحتجا  الت  يتا ا لنا إما 

 (س2016 مرس ،   ةل ال ارعين لالماترين من  ةل الا كة
 التعريف انجرار  للتجارة انل ترلا ةق

لالم لود ينا التعرض لتجردة التجارة انل ترلا ة من  يث شرات المحتج إل ترلا ا  باستخداص الااترات لدفع ثمحا من قبل 
 ل ا  جامعة الملك عبد العزيزس ا

 المزيج التسويقي:
 يعرف على أاا مجموي الأدلا  المتا ة لدع الارةا  لالت  حستعملنا لبلوغ أهدافنا ف  الأسوا  المستندفةس

 التعريف انجرار  للمزيج التسوي  ق
  ال ا  جامعة الملك عبد العزيزسالأساليب الت  حستخدمنا المواقع انل ترلا ة لاست طاب الماترين من  ةل آرات 

 :Productالمنتج عبر الانترنت
هو ع ارة عن مجموعة من الفوارد الت  حلب  ا ت اجا  المؤسسا  أل المستنل ين أل الت  من أجلنا يرغبو  يت ادل المال 

 (س2016أل مواد أ رع ذا    مة  الل اغ، 
 التعريف انجرار  للمحتج عبر اناترات

 الطال ا  أل حف ل شرا ل من  ةل اناتراتسما حسعى 
 المجتمع الرقمي:

هو "ذلك الجزت من المجتمع العالم  المحخرط ف  ييئة إاساا ة لح حولوج ة جديدة للتغيير لالمعلوما  لالت ادل، لهو يت و  
ريو  أل يطلبو  أساسا  من الأشخاص الذين يحتمو  ل ل الأقطار لالا افا  لاللغا  لالأعمار لالمنن لالذين يع

المعلوما  من اا  ة، لش كة عالم ة من الواس ا  المرح طة ي ع نا ال عض عن  ريق البح ة التوت ة الاحلال ة لالت  
 (س2006 الخحسات،  حسم  يتدالل المعلوما  لا لنا بطري ة رقم ة"

 التعريف انجرار  للمجتمع الرقم 
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عريو  لت ح ا  المجتمع الرقم  ف  ممارسا  الو اة اليوم ة لمحنا الب ع هو مجتمع  ال ا  الجامعة لالذين يمارسو  ليت 
 لالاراتس

 أنماط التجارة الإلكترونية:
لحح سا التجارة انل ترلا ة إلى أاماط عدة أللنا العمل ا  الت  حتا يين الأعمال بع نا لدعض لهو أكار أاواي التجارة 

% من التعامة  انل ترلا ة يلينا الحمب الااا  لهو الذا يتا يين التاجر  شرةة أل  ٩٠ااتاارا  ليغلب على أكار من 
ماط التعامل ف  التجارة انل ترلا ة هو التعامل يين التاجر لالوكومة ف ما ليامل أفراد( لالمستنلك لالحمب الاالث من أا

 customer toذلك المزادا  لالمحاقلا  الوكوم ة لالتوريدا  لمع حطور التجارة انل ترلا ة ازداد الحمو ف  
customer  C2Cالممكن أ  يتا ف ا الت ادل  ( الأ ير لهو الذا يتا يين المستنل ين إلى المستنل ين باكل م اشر لمن

 (س2007يين المستنل ين بع نا ال عض للسلع لالخدما   الحواو، 

 مفهوم الأمان:
هو قدرة الموقع على  ماية المعلوما  الاخل ة للعمةت لمحع الاشخاص الغير المخول لنا بالووول لنذل المعلوما  

 ة الخدمة الال ترلا ة  لووا  الخدما  الت  حوتوا على لقد حا حعريفا أي ا  على أاا التورر من الخطر أثحات عمل
 ( 2016المعامة  المال ة مال الدفع الال ترلا   المجال ، 

لي لد با قدر الوماية الت  يستفيد محنا المستخدص لهو هحا  ال ا  جامعة الملك عبد العزيز  مفنوص الأما  انجرار ق
 عرض أل ممارسة أا اااط على الموقع انل ترلا سعلى الممارسا  المال ة أل الاخل ة عحد الت

 
 الدراسات السابقة:

 أولًا الدراسات باللغة العربية: 
لهدفت إلى التعرف على لاقع حطبيق لممارسة التسويق الال ترلا  لدع  (2011وادي، رشدي والأسطل، زيد ) ف  دراسة -1

البحوك العاملة ف  قطاي غزة، لحمالت عيحة الدراسة ف  فئة المستويا  اندارية العل ا لالوسطى لالدُا ا، ف  البحوك العاملة 
لأقساص، المراقبين، لمورفين اندارة العل اس ف  قطاي غزة متمالة ف  المدير العاص، مدرات الفرلي لاوابا لالمسئولين، ر سات ا

است ااة، لغرض جمع الب ااا س لقد حوولت  202لقد قاص ال ا اا  باستخداص  ري ة العيحة العاوار ة الط ق ة لحا حوزيع 
اص الدراسة إلى أ  هحاك لاقع ممارس للتسويق الال ترلا  لدع البحوك العاملة ف  قطاي غزة، لةذلك حوفر عحاور استخد

%، ليؤةد ذلك حوفر العديد من المزايا المتو  ة بالحس ة للبحك، ال ادر  80التسويق الال ترلا  يدرجة مرحفعة حفو  
الور ف ، لالعمةتس لقد ألوى ال ا اا  باستخداص التسويق الال ترلا  لةستفادة من مزايال لالعمل على حعزيز استخداص 

 بح  سأ دث الوسارل الت حولوج ة ف  العمل ال
بعحوا  الريادة ف  الب ع انل ترلا  لزيادة فاعل ة الأدات التسوي   لمحظما  الأعمال،  (2013السامرائي، زاهد )ف  دراسة  -2

لحا استخداص المحنج الووف  التوليل  لحا ححالل  ر  لأساليب الب ع الال ترلا ة لما يمكن ا  حو  ا للمحظما  الت  
لزيادة ف  المب عا  لالأرداح، لرفع ف  ااتاج ة المحظمة لااتاج ة العاملين فينا لعلى  حستخدمنا من حخف ض ف  الت ال ف

أساس أهداف الدراسة الت  ليعت حا اقتراح عدة حوو ا  يمكن لمحظما  الأعمال الاستفادة محنا ف  أدات أااطة 
 لعاملين ف  ال وة الب ع ةسالتسويق لالب ع لعدص ي اي الفرص التسويق ة، لمن ثا الارح ات بمستوع إاتاج ة ا

هدفت الدراسة إلى إيجاد العةقة يين   اص الأسر بالتسويق انل ترلا  لأثرل على  (2013فقيه، تهاني )لف  دراسة  -3
أسرة من  400احجاها  الأسر الاستنةك ة ف  علر المعلوماح ة لقد ا تير  عيحة غير عاوار ة قلدية مكواة من 
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اارل على مواقع التواول الاجتماع  لاستخدص ف  ال وث المحنج الووف  التوليل  لةاات أها  ةل استب ا  إل ترلا  حا 
لةا  هحاك عةقة ارح اط  ردا يين موالر  531س56اتارج ال وث أ  هحاك احجاها  إيجاي ة للأسر الاستنةك ة يحس ة 

  دلالة إ لار ة يين متوسب درجا  أسر الاستب ا  له  الحت جة الت  حو ق هدف ال وث الأساس  لةاات هحاك فرل  ذا
 العيحة ف  استب ا  التسو  انل ترلا  ف  علر المعلوماح ة بموورياس لقدمت ال ا اة التوو ا  التال ةق

على الأسر المتسوقة إل ترلا ا  زيادة ال وث لالا ةي على ةافة المعلوما  المتعل ة بالمحتجا  الم دمة  -
لودلث أا اتارج عكس ة مترح ة على عدص لجود اندراك الم اشر لخلارص  ف  السو  انل ترلا ة محعا  

 المحتجا س
 ماية احجاها  الأسر الاستنةك ة من حأثير المعلوماح ة المراف ة لعمل ة التسو  الال ترلا  من  ةل  -

 الملدا  ة ف  عرض الب ااا  لالو ارق الخاوة بالمحتجا س
لت  حندف ل اف العةقا  الارح ا  ة لالتأثيرية يين عمل ة الاستخداص الأمال لالمت ن لا (2015سليمان، سام )ف  دراسة  -4

للت حولوج ا الرقم ة لأدلاحنا التواول ة مع العمةتس لاعتمد ال ا ث على المحنج الووف  بأسلوب حوليل ، لاستخدص 
ل ترلا  لمؤسسة الطيرا  العرد ة السوريةس مفردة من عمةت الموقع الا 282الاستب ا  ةأداة رر س ة على عيحة مكواة من 

س لةاات أها الحتارج الت  SPSS 20لحا ا ت ار الفري ا  لحوليل ي ااا  الاستب ا  باستخداص يراامج التوليل الا لار  
اوو  حوول الينا ال وث أاا يتأثر ح بل العميل لعميلة التواول الال ترلا  بالجنود الت  ح وص ينا المحظمة للتوجا الجيد

 العميل على موقعنا الال ترلا س 
 يث هدفت هذل الدراسة الى التعرف على أثر أبعاد جودة الخدما  الال ترلا ة  (2016المجالي، عبد الله )ف  دراسة  -5

على ال رار الارار  للعمةت لقد جات  لا ت ار الفري ا  الت   ر ت لمعالجة ماكلة ال وث لحألف مجتمع الدارسة من 
ف  الممل ة الأردا ة الناشم ة، لشملت عيحة الدراسة  Marka VIPقع التجارة انل ترلا ة لدالتوديد عمةت موقع عمةت موا

است ااة على العمةت  385لذلك لأ  مجتمع الدراسة غير مودلد لحا حوزيع  Marka VIPعميل من عمةت موقع  355
لقاص ال ا ث يتطوير است ااة مكواة  2س71س ة الاسترداد %است ااة لدذلك يلغت ا 263لدل  عدد الاست ااا  المستردة 

ف رة موزعة على ثةث أجزات الألل للمعلوما  الديموغراف ة لعيحة الدراسة لالااا  ةا  أبعاد جودة الخدما   36من
ت الب ااا  لحا ف رةس أما الجزت الاالث لالأ ير ف ا   ول المتغير التابع ال رار الارار  لجمع 25الال ترلا ة لح و  من 

حوليلنا باستخداص الأساليب الا لار ة ل ساب المتوسطا  الوساي ة المع ارية ةما حوولت الدراسة الى لجود أثر ذل 
دلالة ا لار ة لأبعاد الخدما  الال ترلا ة  الموثو  ة، الاستجابة، سنولة الاستخداص، الاما  ( مجتمعة على ال رار 

لأ يرا  ح دص ال ا ث بمجموعة من التوو ا  ةا  محناق يرلرة اهتماص  ا  أثر له  محفردةسالارار  للعمةت لةذلك ةاات ذ
 المواقع التجارية الال ترلا ة بأبعاد جودة الخدما  الال ترلا ة الموثو  ة لالاستجابة لسنولة الاستخداص لالأما س

 ثانياً الدراسات باللغة الانجليزية: 
لحندف هذل الدراسة حأثير دلافع المستخدص لةاخراط ف  الا كا  Hsu-Hsien Chi (2011 )ف  دراسة -1

الاجتماع ة عبر اناترات على الردلد لالتأثيرا  على حسويق لسارل التواول الاجتماع س لةافت الدراسة 
لالذين حترالح أعمارها يين سن  ل ة الجامعا  ف  حايوا   Facebookمن مستخدم   502الاست لار ة الت  شملت 

لمجتمعا  العةما  التجارية الافتراي ة باكل مختلفس ةا   Facebook  هؤلات المستخدمين استجايوا نعةاا  أ
لدلافع المستخدمين للا كا  الاجتماع ة عبر اناترات حأثيرا  مختلفة على استجاباحنا للتسويق عبر لسارل التواول 

خداص التسويق عبر لسارل التواول الاجتماع  ف  التواول الاجتماع س هذل الحتارج لنا ااعكاسا  رر س ة على است
 الاجتماع  عبر اناترات لهذا الأمر يتعلق بلورة لث  ة يدراستحا الوال ةس
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لهدفت لفنا العوامل السلوة ة للمستنلك الت  حؤثر على فعال ة  Jenyo Gabriel K (2015)ف  دراسة -2
التسويق لأاا أمر بال  الأهم ة لف   ين أ  بعض ال ا اين قد عالجوا هذل ال   ة إلا أ  ال ليل من الدراسا  

 استخللت 
ا جيرياس حا  -غوسلاستخدص ال وث الاست لار  استب ااا  محظما  للولول على ي ااا  من شرةا  مختارة ف  للاية لا

الموثو  لتوديد مدع موثو  ة الاستب ا  لحا حوليل الب ااا  باستخداص الااودار  Cronbachاستخداص معامل ألفا 
ال س ب ييحما حا ا ت ار الفري ا  المرسومةس لأرنر  الحتارج أ  التسويق عبر اناترات قد أثّر على قرارا  شرات 

اك عةقة ةبيرة يين قرارا  شرات المستنلك لالبح ة التوت ة لااترات ف  ا جيرياس المستنلك ف  شرةا  ا جيريا لأ  هح
 كما حوجد أي ا  عةقة يين أما  اناترات لسلوك شرات المستنلك هذل حعح  ي سا ة أ  متغير لا د يؤثر على الآ رس

 Ugonna, Ikechukwu A1, Okolo, Victor O2, Nebo, Gerald N3, Ojieze Jeffف  دراسة -3
لهدفت الدراسة لتوديد حأثير التسويق عبر اناترات لالتواول الفعال لالتسل ا ف  الوقت المودد على ااتظاص ( 2015)

الزيارا  لرعاية المستنلك للمتاجر الاةثة المختارة عبر اناترات ف  أليرا، إيمو ةوالةس لقد استرشد  الدراسة بستة 
شخص حا استخداص مجموعتين من الاستب ا  المحظا لجمع  300العيحة  أسئلة بوا ة لستة فري ا س لدل   جا

لا ت ار  Z-testالب ااا  لحا استخداص ان لار ا  المتوسطة لتوليل إجابا  أسئلة ال وث ييحما حا حطبيق حوليل 
ب ااا س ( لتوليل الSPSSالفري ا  لنذل الدراسةس حا استخداص يراامج الوزمة ان لار ة للعلوص الاجتماع ة  

لأرنر  اتارج الدراسة أ  التسويق عبر اناترات هو قحاة حواول حسويق ة قايلة للتطبيق للنا حأثير ةبير على ااتظاص 
الزيارا  لرعاية المستنلك للمتاجر عبر اناتراتس يحات  على الحتارج ألوى ال ا اين بأ  ححسب الارةا  لتسويق 

ناترات أل حطوير لإ ة  مواقع الويب الأول ة  يث يمكن للعمةت إجرات سلعنا ل دماحنا عبر متاجر التسو  عبر ا
عمل ا  شرات للمزيد من الا ت ارا  لتأثير مواقع التسو  على سلوك مستنلك الأجنزة انل ترلا ة ليح غ  إجرات مزيد 

 لمواقع الويبس من الدراسا  لت رار الحظرية لالمحنج ة المستخدمة ف  هذل الدراسة مع غيرها من المحتجا 
لهدفت هذل الدراسة إلى دراسة الآثار المترح ة على  K.R. Mahalaxmi, P. Ranjith( 2016)ف  دراسة -4

التسويق الرقم  ف  قرار شرات المستنلك لمعرفة أ  المستنل ين يدرةو  التسويق الرقم  لحأثير ال حوا  الرقم ة ف  
ن الماارةين ف  الاستطةيس لحا حوليل اتارج المس  باستخداص ا ت ار م 50قرار الاراتس حا إجرات الدراسة من  ةل 

مردع حا س لةافت الحتارج أ  العمةت يدرةو  التسويق الرقم  ليف لو  ذلك عن  ريق السلع انل ترلا ة 
 لالتسويق ة عبر ال حوا  الرقم ة ف  سلوك الاراتس 

دراسة إلى أ  امب الارات للمستنلك يتغير بمعدل لفينا أشار  ال (S. Sivasankaran 2017ف  دراسة   -5
أسري ف  ييئة السو  الموجنة اوو العمةت، ليختلف سلوك المستنلك عحدما يتعلق الأمر بالمحتج لالسعر لالميزا  
لالجودة لالتعبئة لسلوك الارات لالوالة لالجيل لعمر العميل لما إلى ذلك، لمع ذلك فإ  الا اب هو المجموعة الأكار 
حع يدا  الت  حتوافق معناس حؤثر التف  ة  المتغيرة لا اب اليوص الوال  على امب الارات لأانا حت ع ف  الغالب إي اي 
الموية لالذل  لف  ا للوقت المتغيرس لذلك ي    المسوقو  ليستامرل  لقتا   وية  ف  أبواث السو  ةل عاص لتوديد 

هذل الدراسة من  ةل المحنج الووف  لأداة الاستب ا  رةز  الدراسة على لحوقع سلوك الا اب المتغير، لدالتال  ف  
التسويق الرقم  لحأثيرل على سلوك الارات لدع الا اب على أاا ال   ة الأساس ةس ح اف الدراسة أ  معظا ش اب 

 داص الأمال لناسالجيل الوال  لدينا إمكاا ة الووول إلى الوسارب الرقم ة ل حنا يفت رل  إلى الوع   ول الاستخ
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 مشكلة الدراسة:
حاند ييئة الأعمال متغيرا  متسارعة ات جة  لتطور الت حولوج ا ل لووا  ح حولوج ا الاحلالا  لالمعلوما  لحفرض هذل 

 حموسالتطورا  على محظما  الأعمال المواك ة المستمرة لالت ّ ف معنا ححظ ما  لأدات  بما يجعلنا قادرة على ال  ات لالاستمرار لال
لقد أدّع ااتاار الااترات لح حولوج ا الاحلالا  إلى رنور مواقع التسو  الال ترلا  مما جعل الزدارن أكار دقة لأكار معرفة 
بمواقع التسو  الال ترلا  ل دماحنا انل ترلا ة  يث يمكن للزدارن حلف  مواقع التسو  الال ترلا  للمحظما  المحافسة فأو   

مواقع التسو  الال ترلا  ل دماحنا انل ترلا ة الت  ح دمنا للزدارن لالم اراة يين المواقع من  يث جودة  لا ال درة على دراسة
الخدما  انل ترلا ة الم دمةس لمما سبق حتلخص ماكلة ال وث ف  حوديد العوامل المؤثرة ف  حوول رة ة المستنلك إلى الارات 

 من المواقع انل ترلا ة 

 أهمية الدراسة:
 :الأهمية النظرية 

العمل على إيراز لإي اح أساليب الترليج الال ترلا  المختلفة لالت  حؤثر على رة ة المستنلك ف  الارات من المواقع 
الال ترلا ة بانيافة إلى مواللة شرح المزايا المتو  ة للمستنلك لالت  يسعى إلينا من عمل ة الارات لالتسويق الال ترلا  

 ن عمل ة الارات من الأسوا  الت ليدية لالارات من مواقع التسويق انل ترلا ةسلإي اح الفرل  يي
 :الأهمية العملية 

 مواللة التوول إلى   ارق عن العوامل المؤثرة ف  احجال المستنل ين اوو عمل ا  الارات انل ترلا س  •
 لمستنل ينسحوديد العحاور المميزة لعمل ا  الارات انل ترلا  لالت  حعتبر عحاور جذب ل •
 إل ات ال وت على ما يلزص احخاذل لتو يق عحلر جذب المستنل ين إل ترلا ا س •

 :أهداف الدراسة 
 التعرف على مدع إ  ال المستنلك على الارات إل ترلا ا س •
 التعرف على العوامل الت  حجذب المستنلك للارات من المواقع الال ترلا ةس  •
 ترلا  المختلفة لالت  حؤثر على رة ة المستنلك ف  الارات من التعرف على أساليب لأشكال الترليج الال •

 المواقع الال ترلا ةس
 حوديد مزايا عمل ة الارات من المواقع الال ترلا ةس •
 حوي   الفرل  يين الارات انل ترلا  لمزايال لالارات الت ليداس •

 تساؤلات الدراسة:
 حوول رة ة المستنلك اوو الارات انل ترلا ؟يحلب التسا ل الرر س  على ما ه  العوامل المؤثرة ف  

 لمحا ححباق التسا لا  الفرع ة المتمالة ف ق
 هل هحاك إ  ال على عمل ا  الارات انل ترلا  م اراة بالارات الت ليدا؟ 
 ما ع  مغريا  التوول اوو الارات انل ترلا  يدية عن الارات الت ليداس 
 ى زيادة إ  ال المستنلك على الارات انل ترلا ؟هل حؤثر أساليب الترليج انل ترلا  عل 
   هل حاجع مزايا الارات انل ترلا  لالمتعل ة بالمرلاة لالتفاعل لالدفع انل ترلا  لالووول للمحتجا

 العالم ة أ د أس اب ان  ال على التوول إلى الارات انل ترلا ؟
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 منهج الدراسة:
 اح عت الدراسة الوال ة المحنج الووف  التوليل  

 حدود الدراسة:
  :حا حطبيق الدراسة على الحطا  الجغراف  المودد للدراسة ف  جامعة الملك عبد العزيز بمديحة جدةسالحدود المكانية 
 :هيس1440حا حطبيق الدراسة  ةل الفلل الدراس  الااا  عاص  الحدود الزمانية 
 ستخداص اللغة العرد ة ف  الدراسةسق االحدود اللغوية 
 ال ة من  ال ا  جامعة الملك عبد العزيزس 52ق حا حطبيق الدراسة على الحدود البشرية  

 محددات الدراسة:
لاجنت ال ا اة وعودا  متعل ة بكاافة بووث التسويق لحاايننا، الأمر الذا رغبت ف  التوول إلى ما يخص الم لود 

 اللعودة الأ رع ف  الولول على استمارا  مكتملة من عيحة الدراسة للتوول إلى اتارج ال وثسبالدراسة حوديدا س حمالت 

 أدبيات الدراسة
 المبحث الأول: سلوك المستهلك ومراحل اتخاذ القرار الشرائي في ظل ممارسات التجارة الإلكترونية

يُطلق اسا المستنلك على أا فرد ي وص بارات/استنةك السلع أل الخدما  الموجودة ف  السو س فالمستنلك هو الاخص الذا 
، 2019يتعامل بالتجارة الال ترلا ة رة ة  ف  الولول على المحتجا  أل الخدما  الت  يوفرها موفّر الخدمة  لزارة التجارة، 

تجا  ل دما  معيحة لدالتال  فإ  اهتماما  المستنلك ل ست سوع رة احنا ف  شرات ( ليُظنر ةل عميل م ة  اوو مح2ص 
المحتجا  لالخدما   سب ذلقنا لا ت اجاحنا لدالط ع قدراحنا الماديةس لسلوك المستنلك هو ذلك الفري الذا يتعامل مع 

ر سلهو مجموعة الأفعال لالتلرفا  الت  ي وص المرا ل المختلفة الت  يمر ينا قبل شرات المحتجا  أل الخدما  لاستخداما الحنا
ينا شخص ما عحدما يتعرض لمح ا دا ل  أل  ارج  للولول على سلعة أل  دمة لالت  حتوافق مع  اجة أل رة ة غير 

 ما عة مت محة عمل ة احخاذ قرار الاراتس 

الحفس ة لالاجتماع ة لالاقتلادية لمن هحا حنتا  لهحاك العديد من العوامل الت  حؤثر على قرار الارات للمستنلك لحترالح حلك يين
 دراسة سلوك المستنلك ما يل ق

 لماذا لا ياترا المستنلك المحتج؟ •
 متى ياترا المستنلك المحتج؟ •
 ك ف ياترا المستنلك المحتج؟ •

العلا بأ  ذلك الأمر  من المعرلف أاا  ةل المحاس ا  لالأع اد حزداد احجاها  الارات للمستنل ين م اراة بالأشنر الأ رعس مع
يتأثر يت ل ا  الأسوا  المال ة لالرةود الت  ح لل من ال درة الارار ة للأفراد غير أ  الموفز الرر س  الذا يوفز قرار الارات للفرد 

 هو الواجة إلى محتج أل  دمة معيحةس لداكل ح ليدا يستمد المستنلك معلوماحا منق
 الملادر الاخل ةس •
 الملادر التجاريةس •
 الملادر العامةس •
 الخبرة الاخل ةس •
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 ليلعب اندراك أي ا  دلرا  منما  ف  التأثير على قرار الارات للمستنل ينس
 لحعتمد قرارا  شرات المستنل ين أي ا  على العوامل التال ةق

ل المواد لانعةاا  الرسارل لانعةاا  لالمواد الترليج ة، ةما يمر المستنلك أي ا  بما يسمى بالتعرض الاات ار س فل ست ة
الترليج ة حاير المستنلك للا ينتا المستنلك بكل ما يرال فنو ينتا ف ب بما يريد ر يتا ليسمى هذا السلوك بالاات ال الاات ار  

لمن المؤةد أ  المستنلك سوف ياترا  بانشارة إلى حفسير المستنلك الخاص لالذا يعح  ة ف يحظر الفرد إلى رسالة معيحةس
 لذا يري ا أكار، ةما أاا سيتذةر الرسالة الأكار ولة لذا  مغزع لحلك العمل ة حسمى بالا تفاظ الاات ار س الا ت ا

 مراحل عملية صنع القرار المستهلك:
 الواجة إلى المحتج س1
 جمع المعلوما  / ال وث س2
 ح ي ا البدارل س3
 شرات المحتج / الخدمة س4
 ح ي ا حجردة الارات س5

 خطوات الشراء الإلكتروني:
 حوديد المحتج أل السلعة المراد شرارنا بعد الاست فات عن ةل المعلوما  عحناس س1
 ال وث عن الخدمة أل السلعة عبر شرةا  الااترات الت  حوفر  دما  الاراتس س2
 بعد حوديد المحتج أل السلعة احت ل للفوة أ رع حظنر بق ة حفاويل المحتج مال الم اس، السعر، الألوا سسس س3
 بأ  المحتج أل السلعة محاس ة من  يث السعر لالحوع ة اودد ال م ة المراد شرارناس بعد احخاذ ال رار س4
 يتا الح ر بعد ذلك على أي واة أيف إلى عردة التسو س س5
 احت ل إلى وفوة أ رع حظنر فينا موتويا  عردة التسو  لف  هذل اللفوة يجب ملت ي ااا  الع ويةس س6
 ملت اموذج  لب الارات ليت من التال ق س7

 حوا  الع -
 اوي الخدمة أل السلعة المراد شراتهاس  -
  ري ة الدفع أل الوسيلة الت  سيتا ينا شرات السلعةس  -
ملت ي ااا  الاون حفليل ا ق دللة الاون لالمدة الزمح ة للاون ل ري ة الاون الت  يرغب ينا العميل  -

 لالجنة الت  ستلل إلينا المحتجس
 لملاريف الاونسيظنر ةاف  ساب مويوا السعر شامة الخلا  -
 الموعد المتوقع لووول ال  اعةس  -
 إودار رقا لطلب الارات لذلك للمتابعةس  -
 ح وص شرةة الاون يتزليد العميل أل الماترا يرقا شون السلعة أل المحتجس -

 تأثير التسويق الرقمي على السلوك الشرائي للمستهلك:
( لحستنلك Kucuk and Krishnamurthy ،2007العالم   زاد  المواقع للسارل التواول الاجتماع  على المستوع 

الا كا  الاجتماع ة باكل متزايد  لة أكبر من لقت المستنلك الذا ي   ا عبر اناترات  يث يستخدص أي ا  ححس  ا  
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لماارةة المعلوما   Facebookل Instagramل Myspaceل YouTubeمختلفة عبر اناترات لةحلال مال المدلاا  ل
لمحتج أل الخدمة لةذلك لةحلال بالمستنل ين الآ رين الذين يُحظر إلينا أي ا  على أانا ملدر معلوما  أكار  ول ا

(س أ دث الجااب الفريد من لسارل انعةص الاجتماع ة ثورة هارلة ف  ممارسا  التسويق مال Kozinet ،2002مويوع ة  
( أاا هحاك haenlein 2010(س لدالمال ذةر  ةابة  لHanna ،Rohm and Crittenden ،2011انعة  لالترليج  

العديد من المزايا لاستخداص التسويق عبر لسارل التواول الاجتماع  فن  حساعد على ردب الأعمال التجارية بالمستنل ين 
 لحطوير العةقا  لحعزيز حلك العةقة ف  الوقت المحاسب لدت لفة محخف ةس 

الاجتماع  للمؤسسا  فروة للتواول مع المستنل ين الموتملين لالواليين مما س ساعد على لجود لحت   مواقع التواول 
( Calder ،2010ل Malthouseل Merseyعةقة قوية مع العمةت لةذلك لبحات عةقا  منمة ذا  مغزع مع المستنل ين  

 طأ لهو ما يمكن أ  يودث أي ا  عحد اار  لا س ما ف   الة العمل الوال ة  يث يمكن أ  يتةشى للات المستنلك بأقل
حجاردنا المؤسفة عبر اناترات مع محتج أل  دمة أل عةمة حجارية أل شرةة معيحةسليميل المستنل و  إلى الماارةة ف  

ا  السلوة ا  الارار ة لتو يق قدر أكبر من ال فاتة ف  وحع ال رار لح ليل جند معالجة المعلوما  للتو يق مزيد من الاحس
( يبدأ Sheth and Parvatiyar ،1995المعرف  ف  قراراحنا لح ليل المخا ر المتلورة المرح طة با ت ار المست بل  

 المستنلك ف  الاعور بالأما  لدع مزلد الخدمة أل المورد عحدما حتا المعامة  يحجاحس

رل التوويل، الملدا  ةسعحدما ياق كما حوفّر عحلر الا ة لالأما ، الجودة، عرلض ل لوما ، حعدد البدارل، لسا
المستنل و  ف  شرةة فإانا يدرةو  أاا يمكحنا حلب ة متطل احنا لا ت اجاحنا لعلى المدع الطويل يل وو  ملتزمين بالارةة أل 
محتجاحنا لل د رةز  قرارا  الارات عبر اناترات للمستنل ين باكل أساس  على حوديد العوامل الت  حؤثر على رة ة 

تنل ين ف  التسو  عبر اناتراتسلف  مجال أبواث سلوك المستنلك حوجد هحا اماذج عامة لسلوك الارات حودد انجرات المس
الذا يستخدما المستنل و  ف  احخاذ قرار الارات لحُمكّن ييئة التسو  عبر اناترات المستنل ين من ح ليل جنودها ف  احخاذ 

كاا ة إجرات فوص للمعلوما  لحو يق الاعتمادية للمحتجس اظر ا لأ  الويب يوفر ال رارا  من  ةل حوفير ا ت ار يخا لإم
 ي ااا  فمن الموتمل أ  ي لل المستنل و  من ح لفة المعلوما  المتعل ة بال وث لالجند ف  احخاذ قرارا  الاراتس

 ومن أهم عوامل الإقبال على الشراء الإلكتروني:
ادل الأفراد بأ  السعر سوف يلعب أي ا  دلرا  أقل أهم ة على اناترات مع يجتحقيق توظيف أمثل لعنصر التكلفة:  .1

ا لنذل الوجة المتعل ة بالسعر ست و  السمة المرر ة  إعطات الفروة نيلال المزيد من الب ااا  غير السعريةس لف  
تنلك يمكحا ق ات من محة للغاية لمويع الخ ار مع عدص لجود  تم ة م ررة على م دار المعلوما   يث أ  المس

 (Ariely 2000ل Lynchالمزيد من الوقت ف  التلف  لح ي ا معلوما  السمة غير السعرية  
ياير الريا عن المعلوما  إلى ريا العمةت أل عدص الريا عن المعلوما  العامة الم دمة عن رضا المعلومات:  .2

   الخدمة عبر اناتراتالسلع لالخدما  مما يعح  است ااف وفوا  الويب لموتوياحنا ف  س ا
بعض المؤلفين قيد دراسة حأثير ث ة المستنلك ف  التسويق عبر اناترات اظرا  لااعداص الا ة يين ثقة المستهلك:  .3

المستنل ين عبر اناترات لهذا العحلر يعتبر التفسير الرر س  لااخفاض معدلا  التجارة انل ترلا ةس فعحدما ي وص 
لى اناترات يتا حلويرل على أاا يعمل ف  ييئة غير مؤةدة لياعر المستنلك بالاك المستنلك بلف ة مع متجر ع

لقلة الا ة م اراة بالارات من المتاجر الت ليدية  يث أ  المستنل ين ل س لدينا أا حفاعل مادا مع ال ارعين ف  
 المعامة  عبر اناتراتس 
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 Koufaris andلمحتجا  المعرلية أل للتو ق من هوية ال ارعس  بسبب هذا يكو  المستنلك غير قادر على الت ي ا الفعال ل
Hampton-Sousa ،2002س) 

 المبحث الثاني: التجارة الإلكترونية وتطورها كعوامل جذب للمستهلكين أكثر من الطرق التقليدية:
ل الاحلالا  انل ترلا ة، التجارة انل ترلا ة ع ارة عن ملطل  مختلر ندارة أاواي مختلفة من العةقا  التجارية من  ة

لالت  لنا ح ليد  ويل ف  وحاعا  موددةس لف  السحوا  الأ يرة امت التجارة انل ترلا ة باكل ةبير لل ن عليحا التطر  إلى 
لمن المعلوص أ   مدع لع  المستخدمين بالمخا ر لالتنديدا  عحد التسو  من اناترات مع حوديد حلك المخا ر لالتنديدا س

ات يمال شر ا  أساس ا  لاستمرار حطوير التجارة انل ترلا ة يين الارةا  لةذلك يين الارةا  لالأفرادس فالووول إلى اناتر 
 اناترات عامل أساس   يث يتا استخداص الاحلالا  انل ترلا ة لأغراض العمل بطر  مختلفة للأغراض مختلفةس

 تطور التجارة الإلكترونية فيما يخص المستهلكين:
يوتوا ملطل  التجارة انل ترلا ة على حعريف يخص المستنلك، لل ن الاستنةك يودث باكل أساس  عحدما ي وص شخص  لا

ما بارات أل ي ع محتج من متجر عبر اناتراتس لف  يومحا هذا لا يمال ذلك راهرة غير عادية أل غري ة أل مع دة باكل 
حافسة لدالتال  يمكحنا  لق أسعار محخف ة للمستنل ين لف  الوقت افسا لدلفة عامة حعزز التجارة انل ترلا ة الم   اصس

، ةاات 2000لف  يداية عاص  ستخلق لماغلّ  الا كا  أسواقا  أكبر بكاير لحوفر فروا  لزيادة الأ جاص لحو يق ردو ة أف لس
ف  المئةس للا  6س1اص ارحفعت الحس ة إلى ف  المارة ف ب من إجمال  مب عا  التجزرة لدعد ذلك بع 1س1حمال التجارة انل ترلا ة 

ةا  أ د المتاجر الخمسة على  1999ح ن اس ة الردو ة مرحفعة باكل غير عادا أل لاسعة الااتاار ف  البداية فف  عاص 
ة ف  المئة م ارا 15يحس ة  2008اناترات يو ق ردوا  لمن أمالة ذلك  ين ارحفعت مب عا  التجارة انل ترلا ة ف  ديسمبر 

 مزلد  دمة الدفع(  يث حا  ساب الزيادة ف  مب عا  بعض السلع  Dibs، لف ا  لارةة  دما  الدفع 2007مع ديسمبر 
٪ ف   ين ااخف ت المب عا  ف  المتاجر العادية ف  مب عا  التجزرة، لحاير العديد من الدراسا  الاست لار ة 25يحس ة 

 (سRådmark ،2009ا ة مستمر  أي ا  إلى أ  الحمو الممتاز للتجارة انل ترل 

لقد ةا  التوسع ف  استخداص ح حولوج ا المعلوما  لالاحلالا  عموما  لش كة اناترات  لووا  ااحجا  عن حأثيرا  العولمة 
كوانا فريت افسنا ب وة ف  البيئة العالم ة مما أدع إلى حطوير المحتجا  لالخدما  الم دمة ل تى ف  يح ة لح وين المجتمعا  

(لقد أدرك 48، ص 2006ث أو   معدل ااتاار استخداص اناترات مق اسا  لمدع ح دص المجتمع  الخحسات، سعادا،  ي
المستنل و  لمحظما  الاعمال المزايا الفريدة لالجديدة الت  يمكن حوق  نا عبر الارح اط باناترات فالأفراد يستط عو  أ  

ل دما  ليخططو  ليحفذل  عمل ة الارات عبر ح ويا البدارل المتعددة على  يتللوا بال ارعين لي واو  عن المحتجا  من سلع
(لقد رنر التسويق انل ترلا  لالذا 13، ص 2004اناترات لإجرات م اراا  الأسعار لاحخاذ قرار الاراتس  يوسف أيو فارة، 

سوقا  لاحلال الارةا  بعمةرنا بكفاتة، الأمر يعد حطب  ا   ق ق ا  لف رة العولمة، لاعتمد على إمكاا ا  ش كة اناترات لجعلنا 
 الذا أدع إلى حوول شكل التجارة العالم ة من الاكل الت ليدا إلى انل ترلا س

لأو   التسو  عبر الااترات راهرة معاورة، إذ ي بل مةيين الحاس على التسو  بااتظاص مستخدمين أجنزة ال مبيوحر 
لجود  اجة للذهاب إلى المرةز التجارا للارات، ةما ي تلد ف  المال لأاا يوفر الاخل ة لف  ذلك اقتلاد للوقت لعدص 

ح ال ف التح ل لردما السفر ف ة  عن أ  المتسو  ي وص بعمل ة حسو  لاسعة عبر الااترات ل ختار السلعة أل الخدمة المحاس ة 
ة لا  العمةت ي ومو  بالتسو  باكل سريع ةما ةافت ليتسا التسو  الم اشر عبر الااترات بال فاتة لالع ةا  بالسعر المحاسبس

% من عمةت المواقع الال ترلا ة ي ومو  بال وث عن محتجا   80% إلى  66بووث التسويق ل عض الارةا  إ  من 
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 على يدل ما لهذا%  ٥٤س٢٢ م ايل انل ترلا  التسو   لياجعو   يؤيدل  %  ٧٧٫٤٦"لأشار  الدراسا  إلى أ  اس ة  موددةس
 ال رلرية لالةزمة لذلك"س  الوسارل أح وت لو ف ما لاعد الال ترلا  التسو   مست بل أ 

"لقد أشار  اتارج مس  لاسعة لمستخدم  الااترات ف  السعودية إلى استخداص لاسع للتجارة الال ترلا ة ف  السعودية 
لسعودا لمدة ثةثة ع ود من الزمن % من عدد سكا  الممل ة لياند المجتمع ا 26س14مليو  مستخدص يحس ة  5س3حجالز

حغيرا  اجتماع ة، لاقتلادية ةبرع لأو   المجتمع السعودا  ال ا حسودل ث افة الاستنةك لححتار على مستوع الأفراد لالأسرة 
ست مال لالمجتمع، بويث وار  هذل الا افة لالسلوة ا  الاستنةك ة المسحدة إلينا مسارل مكلفة للمجتمع يل لحؤثر سل ا  على ا

 (2015عمل ة التحم ة لالتوديث ال ارمة ف ا  فق ا، 

 المشكلات التي تتعلق بالمستهلك أو المتسوق عبر الإنترنت:
 قلة المعرفة بك ف ة إجرات التعامة  على اناتراتس -
 عدص حوفر أجنزة ةمبيوحر لدع ال اير من الأسر -
 اناتراتا تمال سرقة أرقاص بطاقا  المستنلك من  ةل ححاللنا عبر  -
إ  التسو  عبر اناترات يؤدا إلى ف دا  متعة التسو  المعرلفة الت  ةاات حجدها الأسر ف  ممارسة  -

 عمل ة التسو  من  ةل التفاعل الاجتماع  الم اشر يين ال ارع لالماترا 
رات حورط ال عض بالاادفاي اوو شرات سلع قد لا يوتاج إلينا الفرد ات جة جاذي ة انعة  لسنولة الا -

 ي طاقا  الارتما ، لدالتال  حراكا الديو  الاخل ة لالعارل ةس
ا تمال  دلث حعاقدا  وورية ل دلث سرقة بسبب عدص ال درة على التو ق من شخل ة ال ارعين، ةما أ   -

 ا تمالا  الغش التجارا أل السرقة قارمة، ف د لا حرد السلعة المطلودة أل قد حأح  بمواوفا  مخالفةس
المستنلك على ر ية أل فوص السلعة قبل شرارنا يمال  اجزا  يعرقل التسو  عبر اناترات، عدص قدرة  -

فااخفاض قاعدة المستنل ين الموتملة يا ب الجنود التجارية نااات مواقع على الا كة لق اص المستنل ين 
 بالتسو  لالاراتس

  إلا اللغة العرد ة فالخلف ة الا اف ة حمال اللغة عار ا  لعدد لا بأس با من المتعاملين الذين لا يت حو  -
لالاجتماع ة للمستنلك الذا ي الص التغيير، فالتسو  عبر اناترات يستلزص حغييرا  ف  السلوك الارار  لهو ما 

 لا ي بلا بعض المتسوقو س 

 خصائص المستهلكين عبر الإنترنت:
 حجدد لحطور  اجا  لرة ا  لأذلا  الماترا عبر الااترات 
 على حوو ا  الجماعا  المرجع ة المختلفة الاعتماد 
 التغير المستمر ف  سلوك الماترا عبر الااترات لحوجناحا اوو ممارسة الأعمال الال ترلا ة 
  امتةك الماترا عبر الااترات لم دار ةبير من الب ااا  لالمعلوما   ول السلع لالخدما  المطرل ة للب ع عبر

 وحاعة ال رار الارار  اللارب عبر الااترات الااترات هذل الب ااا  حساعدل ف  

 وقد تم تقسيم المستهلك الذي يستخدم الإنترنت إلى:
المستنلك الذا يستخدص الااترات لل وث عن المحتجا  لجمع المعلوما  للم اراة يين البدارل، لغال ا  ما ي وص باحخاذ  -1

 الت حولوج ةسقرارل الارار  بطري ة ح ليدية،  يث لا ياق بالوسارل 
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المستنلك الذا ي وص باستخداص الااترات لل وث عن المحتجا  لجمع المعلوما  للم اراة يين البدارل، مع إمكا   لب  -2
 المحتج عبر الااترات ف   ين أ  عمل ة الدفع حتا بالطر  الت ليديةس

ا الحوي بالا ة العال ة ف  الااترات المستنلك الذا ي وص باستخداص الااترات ف  جم ع مرا ل عمل ة الارات، ليمتاز هذ -3
 ( 2017كوسيلة حسو  لعادة ما يكررل  الاراتس  الف ل ، 

 بعض أنظمة التجارة الالكترونية في المملكة العربية السعودية: 
 ص( ف د ألرد 2019هي/1440 سب ما لرد ف  اظاص التجارة الال ترلا ة الت  ودر ف  الممل ة العرد ة السعودية ف  العاص  

 بعض المواد ما يل ق 
إذا  دث  طأ من المستنلك ف   طاب ال ترلا  للا حت  لا ح ح ة الاحلال حدارةا، فلا أ  يبل  موفر  المادة الرابعة: -

الخدمة بمويع الخطأ فور علما با  ةل المنلة الت  حوددها الةروة، ليعد هذا انبةغ حدارةا  للخطأ إ  لا يكن قد 
 الخدمة أل  دمتا أل  لل على محفعة من أا محنماس استفاد من محتج موفر 

 المادة الخامسة:  -
ما لا يتفق موفر الخدمة لالمستنلك على مدة أ رع، لدل  إ ةل بما ي    با اظاص آ ر، لا يجوز لموفر  س1

الخدمة الا تفاظ يب ااا  المستنلك الاخل ة أل احلالاحا الال ترلا ة إلا ف  المدة الت  ح ت ينا  ب عة 
لتعامل بالتجارة الال ترلا ة، ليجب احخاذ الوسارل الةزمة لومايتنا لالوفاظ على  لوويتنا  ةل مدة ا

ا تفارا ينا، ليكو  موفر الخدمة مسؤللا  عن  ماية الب ااا  الاخل ة للمستنلك أل احلالاحا الال ترلا ة 
ةةرنا، لحودد الةروة الب ااا  الت  ح و  ف  عندحا أل حوت س طرة الجنا  الت  يتعامل معنا أل مع ل 

 الاخل ة الت  يجب الموافظة على  لوويتنا لف ا  لأهميتناس 
لا يجوز لموفر الخدمة استعمال ي ااا  المستنلك الاخل ة أل احلالاحا الال ترلا ة لأغراض غير ملرح  س2

 ة المستنلك الذا حتعلق لنا أل مسموح ينا، أل انفلاح عحنا لجنة أ رع، بم ايل أل يدل  م ايل، إلا بمواف
 با الب ااا  الاخل ة أل إذا اقت ت الأاظمة ذلكس 

على موفر الخدمة ح ديا فاحورة إلى المستنلك بعد إيراص الع د مبين فينا ح ال ف شرات ةل محتج أل ح ديا  دمة، المادة الثامنة:  -
عل ة بالتسل ا إ  لجد ، لحاريخ التسل ا لمكااا، لذلك لإجمال السعر شامة  جم ع الرسوص أل ال رارب أل الم ال  انياف ة المت

 لفق ما حوددل الةروةس 
على موفر الخدمة الذا يمارس منحة حخ ع لتحظ ا معين، لحتطلب حر  لا  أل حلريوا  بممارستنا، انفلاح المادة التاسعة:  -

 عما يأح ق 
 الجنة المسجل لدينا، لد ااا  التر  ص أل التلري  اللادر عحناس -أ

 الل ب المنح  المعمول با، لالدللة الت  محوتاس -ب
 ( 5، 4، ص 2019الب ااا  الأ رع الت  حوددها الةروةس  لزارة التجارة لالاستامار، -ج

 1التسويق الإلكتروني في المملكة العربية السعودية
 34س6مليو  مستخدص للتجارة انل ترلا ة ف  الممل ة العرد ة السعودية، مع لجود  94س12يوجد  2018لف ا  ن لار ا  عاص 

س لدعد أردع سحوا  من الآ ، سيحفق مستخدمو التجارة 2022مليو  مستخدص يتوقعو  التسو  عبر اناترات بولول عاص 
سيل  معدل ااتاار اناترات اناترات عبر أمريك  دللار 70س487ر ف  المتوسب مليو  دللا 28س19انل ترلا ة ال ال  عددها 

                                                           
1
 https://emarketing.sa  /  
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أما حغلغل النواحف الذة ة فنو  س2022٪ بولول عاص 4س73٪، ليح غ  أ  يلل إلى 3س71ف  الممل ة العرد ة السعودية  ال ا  
٪ من المتسوقين عبر اناترات ف  63  ادمةس٪ ف  السحوا  الأردع ال6س66٪(، ل ن من المتوقع أ  يحمو إلى 2س65أقل ب ليل  

٪( لال مبيوحر 6محط ة الار  الألسب ياترل  عبر أجنزة ال مبيوحر المكتب ة، لهو ما يتحاقض بادة مع عدد النواحف الذة ة  
 3 السعودية العرد ة الممل ة ف  المكتب ة ال مبيوحر أجنزة مستخدمو ي    ،ف  المتوسب  ٪( من المتسوقينس7اللو    

يبل  إجمال  إيرادا  التجارة  د   ةس 51ساعا  ل 3، ف   ين ي    مستخدمو الجوّال اناترات على يوم  ا د   ة 25ل ساعا 
مل ار دللار  41س9مل ار دللار أمريك ، لمن المتوقع أ  يحمو إلى  13س6انل ترلا ة السعودية ف  جم ع فئا  المحتجا  

 91س1حعد الموية  ال ا  فئة المحتجا  الراردة ف  الممل ة العرد ة السعودية،  يث حستووذ على ل  س2021أمريك  بولول عاص 
 مل ار دللار ف  المب عا س 85س1مل ار دللار أمريك  من السو ، حلينا انل ترلا ا   لانعةص، الذا يولد 

مل ار دللار أمريك ، لالمف ل  08س3 متنا ، الموية ستظل الفئة الأكار ماتريا  على اناترات ح در  2021لدولول عاص 
٪ من المتسوقين السعوديين 64 مل ار دللار أمريك س 66س2الااا ، انل ترلا ا   لانعةص، س كو  لنا   متنا المتوقعة 

ا عحد التسو  عبر اناتراتس للار حترالح مل ار د 4س23زلّد اللين الممل ة العرد ة السعودية يواردا    متنا  يف لو  الدفع ا د 
 8س18لالارةات الرر سيو  الآ رل  لةستيراد ف  الممل ة العرد ة السعودية ها الولايا  المتودة   من الذهب إلى الس ارا س

 مل ار دللار(س 5س8مل ار دللار(، لانمارا  العرد ة المتودة   7س9مل ار دللار(، لةوريا الجحود ة   11مل ار دللار(، لألماا ا  
 Instagramل Facebookل YouTubeسعوديين ها مستخدمو  ااطو  للا كا  الاجتماع ة، لذلك بف ل ٪ من ال59

 2، له  الا كا  الاجتماع ة الراردةسTwitterل

 الدراسة والتحليل
 حا الاعتماد من الحا  ة المحنج ة نجرات هذل الدراسة على الأسلوب الووف  منهج الدراسة:  -
يت و  مجتمع الدراسة من  ال ا  جامعة الملك عبد العزيز ةفئة من مستخدم  أااطة الارات عبر  مجتمع الدراسة: -

 52 ال ة لدتطبيق معادلة  ساب العيحة العاوار ة ال س طة حا حطب  نا على عيحة مكواة من  ال ة  60الااترات لعددها 
 سconfidence interval% 5ل confidence level% 95عحد 

( لذلك ف   ةل فترة الفلل الدراس  الااا  52حا ا ت ارها عاوار ا  للزعت لنا است ااا  يل  عددها   ة:عينة الدراس -
 هيس1440

حا جمع معلوما  ان ار الحظرا من  ةل جمع لحوليل الدراسا  الساب ة لحا استخداص المحنج أدوات جمع البيانات:  -
 ن  مسة موالر لاجابة على حسا لا  الدراسةسالووف  التوليل  لحطب  ا على الاستب ا  لالمكو  م

 قامت ال ا اة يتلح ف الدراسة إلى   مس موالر( ه قتصميم أداة الدراسة:  -
 أللا ق مدع ان  ال على الارات انل ترلا س -
 ثاا ا ق أس اب ان  ال على الارات إل ترلا ا س -
 للمستنل ينس ثالاا ق أشكال الترليج انل ترلا  المؤثرة على ال رار الارار  -
 رابعا ق مزايا عمل ة الارات انل ترلا ة م اراة بالطر  الت ليديةس -
  امسا ق  طوا  الارات إل ترلا ا  لمدع أف ليتنا عن الارات الت ليداس -

 وصف أداة الدراسة:

                                                           
2

المصدر:   eshopworld 
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ر لاجابة حميز  الأداة بلد  الاحسا  الظاهرا لث ا  لود  الاحسا  الدا ل  لحا حلم ا استب ا  مكو  من  مس موال 
 على حسا لا  الدراسة لحو يق أهداف ال وثس

 لقد حا عرض الاستب ا  على الدةتورة المارفة على ال وث لأفاد  بإمكاا ة حطب  ا مع يرلرة ردطا بأهداف الدراسةس
 أدوات تحليل البيانات للوصول إلى المعلومات:

( لتوليل الب ااا  لالتوول إلى الحتارج بعد استخداص SPSSحا استخداص يراامج الوزمة ان لار ة ف  العلوص الاجتماع ة  
استب ا  لحوزيعا لحطب  ا على  ال ا  جامعة الملك عبد العزيز لاظرا  لأ  ا ت ار ث ا  أداة الدراسة يستلزص  ري ة إعادة 

ة مع الا تةف لتو يق الا ت ار أل استخداص وورة يديلة عحد إعادة الا ت ار ف د حا عمل استمارة يديلة حووا افس الأسئل
 الا ا س

لحا حطبيق ل  اس معامل ألفا ةرلا اخ ل ل سؤال من أسئلة الدراسة لتب ا  مدع قوة الاستب ا  لأسئلتا ف  حو يق أهداف 
 الدراسةس لقد حا حب ا  الدلالا  ان لار ة لف ا لعةقا  لاسب الترابب المبيحة ف  جدالل الارح اط لالارح المرفق يناس

لجود دلالة إ لار ة يين مع ار العمر لالحوي لالويع المنح  لمدع ان  ال على الارات من المواقع  من  يث -
 انل ترلا ةس

 للجود دلالة إ لار ة يين الب ااا  الأساس ة لدين أس اب ان  ال على الارات انل ترلا   -
 رليج انل ترلا  المؤثرةسلجود دلالة إ لار ة يين مدع ان  ال على الارات انل ترلا  لأشكال الت -
 لجود دلالة إ لار ة يين مدع ان  ال على الارات انل ترلا  لمزايا الارات انل ترلا س -

 عرض المعلومات وشرحها
 النتائج المتعلقة بالإجابة على أسئلة الدراسة

 النتائج:
له  اس ة عال ة لم بولة لحبرز  905الا ا  يبل سبالحس ة لمق اس ألفا ةرلا اخ للا ا  حتمتع أسئلة الاستب ا  بمع ار عال من 

ف ما يخص الب ااا  المتعل ة يووف أفراد عيحة الدراسة  إمكاا ة الاعتماد على الاستب ا  لتو يق الحتارج محا لالاعتماد عليناس
 ااس ف ما يتعلق بالعمرسية ظ لجود حجااس يين أفراد العيحة ف ما يتعلق بالويع المنح  لالمؤهل لالحوي ف   ين ي ل هذا التج

إلى أقل  25% من 9س26سحة ل 25إلى  15% من أفراد العيحة حترالح أعمارها من 8س3ف ما يتعلق بعمر أفراد العيحة اجد أ  
% 5س63ف ما يتعلق بمع ار الحوي  سحة ف ما فو س 50% من 4س15سحة ل 50إلى أقل من  35% من 8س53سحة ل 35من 

% من أوواب المؤهل الجامع  8س78ر لف ما يتعلق بمع ار المؤهل ةاات الأغلب ة يحس ة % من الذةو 5س36من انااث ل
ف ما يتعلق بمع ار الويع المنح   % من أوواب التعل ا الفو  جامع س8س5% من  ملة شنادة الاااوية العامة ل4س15ل

 % ممن لا يعملو س25% ممن يعملو  ل75كاات الأغلب ة يحس ة 

 لإقبال على الشراء الإلكتروني:المحور الأول: مدى ا
من  ةل اسب معدل الااوراف المع ارا لآرات العيحة ف ما يخص أسئلة الموور الألل اجد لجود حجااس يحس ة ةبيرة ف ما 

فّ لت الأغلب ة يحس ة  يتعلق بمدع ان  ال على الارات انل ترلا  من  ةل التجااس ف  إجابا  أسئلة الموور الأللس
لحطالع الأغلب ة يحس ة  %5س38ات من المواقع انل ترلا ة عن المواقع الت ليدية ف   ين لا حؤيد ذلك اس ة % الار 5س61
% 7س57أكدّ  الأغلب ة يحس ة  %س6س34% المحتجا  المعرلية إل ترلا ا  باكل دلرا ف   ين لا حؤيد ذلك اس ة 4س65

% 3س42لجود  سابا  مسجلة ف  أغلب المواقع انل ترلا ة ف   ين افت ذلك اس ة لا يمكن التغافل عحنا أي ا  حُ دّر ب 
أمر حخط  الماتريا   85س80الأمر الذا يويِّ  الحسب الت  لنا حف يل  ق    للارات انل ترلا  للا حؤيد الأغلب ة يحس ة 
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% الأمر الذا يوي  لجود مزيد من الاهتماص 2س19 ة لحس ة الماتريا  الت ليدية ف   ين أيّد  ذلك ف ب اس ة انل ترلا
هحاك ارح اط إيجاي  يين حف يل الارات انل ترلا  عن الت ليدا لدين المؤهل  بالماتريا  الت ليدية م اراة بالارات انل ترلا س

ين حخط  الماتريا  انل ترلا ة للارات الت ليدا لدين مع ار العمر لالحوي لالمؤهل التعل م  ةما يوجد ارح اط  ردا إيجاي  ي
 التعل م  لالويع المنح س

 أسباب الإقبال على الشراء إلكترونياً 
% يؤيدل  ذلك ليوافق على ذلك بادة 1س48من  ةل اعت ار عمل ا  الارات انل ترلا  سنلة ليسيرة اجد أ  الأغلب ة يحس ة 

% على أ  5س38لاف ت اس ة  %س8س3% للا حوافق على ذلك ف ب اس ة 2س21% ف   ين ةا  على الو اد اس ة 9س26اس ة 
% لةاات على الو اد اس ة 8س28أغلب المارةا  العالم ة يمكن شرا ها إل ترلا ا  ف   ين لاف ت بادة على ذلك اس ة 

% على 50لاف ت الأغلب ة يحس ة  %س9س1ف ب اس ة  % للا حوافق بادة على ذلك5س11% للا حوافق على ذلك اس ة 2س19
% للا 4س15% لةاات على الو اد اس ة 7س31أ  عمل ا  الارات انل ترلا  حوفر الوقت لالجند للاف ت بادة على ذلك اس ة 

على  % على أمر ااخفاض سعر المحتج ف  المواقع انل ترلا ة للاف ت بادة5س36% للاف ت اس ة 9س1حوافق على ذلك اس ة 
 %س9س1% للا حوافق بادة اس ة 8س5% للا حوافق على ذلك اس ة 2س21% لةاات على الو اد اس ة 6س34ذلك اس ة 

% على أمر ححوي يدارل لا ت ارا  الارات انل ترلا  عن الت ليدا للاف ت بادة على ذلك اس ة 8س55لاف ت الأغلب ة يحس ة 
هحاك ارح اط إيجاي   ردا يين اعت ار عمل ا   %س8س3بادة اس ة % للا حوافق 8س5% لةاات على الو اد اس ة 6س34

الارات انل ترلا  سنلة ليسيرة ف  انحماص لدين مع ار العمر لالمؤهل لالويع المنح  لارح اط سلب  ييحنا لدين الحوي ةما يوجد 
ذلك مطالعة المحتجا  المعرلية ارح اط  ردا ايجاي  مع حف يل الارات من المواقع انل ترلا ة عن الارات الت ليدا لة

كما يوجد ارح اط  ردا إيجاي  يين حوفير عمل ا  الارات انل ترلا  للوقت لالجند لدين حف يل الارات  إل ترلا ا  باكل دلراس
 من المواقع انل ترلا ة لهحاك ارح اط سلب  يين مع ار العمر لالحوي لاعت ار ااخفاض السعر عحد الارات انل ترلا س

اك ارح اط  ردا إيجاي  يين ححوي يدارل لا ت ارا  الارات إل ترلا ا  لدين المؤهل لالويع المنح  لحف يل الارات انل ترلا  لهح
لهحاك ارح اط  ردا إيجاي  يين مع ار العمر للجود  عن الت ليدا لمطالعة المحتجا  المعرلية إل ترلا ا  باكل دلراس

انل ترلا  ةما يوجد ارح اط سلب  يين مع ار الحوي للجود  سابا  مسجلة ف  مواقع   سابا  مسجلة ف  أغلب مواقع الارات
 الارات انل ترلا س

 أشكال الترويج الإلكتروني المؤثرة
% على أاا ةايرا  ما يتا الااجذاب إلى إعةاا  العرلض لالخلوما  إل ترلا ا  نحماص عمل ة الارات للاف ت 6س34لاف ت اس ة 
% للاف ت 9س1% غير مواف ة للا حوافق بادة اس ة 3س17% لةاات اس ة 9س26% لةاات على الو اد اس ة 2س19بادة اس ة 

% لةاات على 5س13% على أاا من  ةل حاريخ عمل ا  ال وث حرش  ل  المواقع السلع المرغودة لأيد  ذلك اس ة 50اس ة 
اص عمل ا  الارات انل ترلا  من  ةل التعرض لمن  يث إحم %س7س7% للا حوافق على ذلك اس ة 8س28الو اد اس ة 

% للا حوافق على ذلك 4س40% لةاات على الو اد اس ة 5س38للمحتجا  على لسارل التواول الاجتماع  أيد  ذلك اس ة 
 %س7س7% للاف ت بادة اس ة 9س1% للا حوافق بادة اس ة 5س11اس ة 

الساب ين يتا الاقتحاي بالارات من عدما للاف ت بادة على ذلك  % على أاا من  ةل حعل  ا  المستنل ين8س53لاف ت اس ة 
هحاك ارح اط  ردا إيجاي  يين ححوي يدارل  % غير مواف ةس6س9% لةاات اس ة 2س19% لةاات على الو اد اس ة 3س17اس ة 
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 ترلا ا  للجود  سابا  الارات انل ترلا  لدين حف يل الارات من المواقع انل ترلا ة لدين مطالعة المحتجا  المعرلية إل
 مسجلة ف  أغلب مواقع الارات انل ترلا  لحخط  الماتريا  انل ترلا ة للماتريا  الت ليديةس

لهحاك ارح اط  ردا إيجاي  يين جاذي ة إعةاا  العرلض لالخلوما  انل ترلا ة نحماص عمل ة الارات لدين حف يل الارات 
 ليدا لمطالعة المحتجا  المعرلية إل ترلا ا  باكل دلرا لهحاك ارح اط  ردا إيجاي  من المواقع انل ترلا ة عن الارات الت

كما يوجد ارح اط  قوا يين أاا من  ةل ال وث حرش  المواقع السلع المرغودة لدين مطالعة المحتجا  المعرلية باكل دلراس
مل ا  الارات انل ترلا  من  ةل التعرض  ردا قوا يين مطالعة المحتجا  المعرلية إل ترلا ا  باكل دلرا لاحماص ع

هحاك ارح اط  ردا إيجاي  قوا يين مطالعة المحتجا  المعرلية إل ترلا ا  باكل  .للمحتجا  على لسارل التواول الاجتماع 
 دلرا لدين حأثير آرات المستنل ين ف  الاقتحاي بالاراتس

 مزايا عمليات الشراء الإلكتروني
% على ذلك 4س15مكاا ة التفاعل مع ال ارع ل لب السلعة ف  أا لقت لمكا  للاف ت بادة اس ة % على إ5س61لاف ت اس ة 

% على ميزة الارات إل ترلا ا  بالتمكن من إحماص الم اراة يين 8س53% للاف ت اس ة 1س23ف   ين ةاات على الو اد اس ة 
% للا حوافق على 4س15اات على الو اد اس ة % لة9س26افس المحتجا  ف  أكار من مارةة للاف ت على ذلك بادة اس ة 

 %س8س3ذلك اس ة 

% على أاا يمكن الدفع إل ترلا ا  بسنولة ةما أاا لو ظ ح دص لسارل الأما  لللف ا  انل ترلا ة 6س59لاف ت الأغلب ة يحس ة 
لةاات ف ب اس ة % غير مواف ة 5س11% على الو اد لةاات اس ة 8س5% لةاات اس ة 2س21للاف ت بادة على ذلك اس ة 

% على حف يل الارات انل ترلا  للولول على أكواد  لا لهدايا للاف ت بادة 6س34لاف ت اس ة  % غير مواف ة بادةس9س1
% على أ  الارات انل ترلا  1س48% للاف ت اس ة 5س13% للا حوافق اس ة  25% لةاات على الو اد اس ة 9س26اس ة 

% لةاات على 65س34  من اللعب الووول إلينا ح ليديا  للاف ت بادة على ذلك اس ة يمكن من الووول إلى الماتريا  الت
هحاك ارح اط إيجاي   ردا قوا يين حف يل الارات  % غير مواف ة على ذلكس8س5% لةاات اس ة 5س11الو اد اس ة 

   من أكار من مارةةسالال ترلا  عن الارات الت ليدا لدين حمكين الارات الال ترلا  من الم اراة يين المحتجا

لهحاك ارح اط إيجاي   ردا قوا يين ةو  عمل ا  الارات انل ترلا  سنلة ليسيرة لدين إمكاا ة الم اراة يين المحتجا  لدين 
قدرة الارات انل ترلا  على حوفير الوقت لالجندس لهحاك ارح اط إيجاي   ردا قوا يين إمكاا ة الدفع إل ترلا ا  لح دص لسارل 

لهحاك ارح اط سلب  يين أ  أغلب المارةا  يتا شراتها    لدين أ  عمل ا  الارات انل ترلا  سنلة ليسيرة ف  الاحماصسالأما
 إل ترلا ا  لدين أاا الاهتماص بالارات انل ترلا  للولول على أكواد الخلا لالنداياس

 خطوات الشراء إلكترونياً ومدى أفضليتها عن الشراء التقليدي
% على أاا يمكن الارات انل ترلا  من إااات  ساب  اص يوفظ ي اااح  ليوفر الوقت لالجند 3س42الأغلب ة يحس ة لاف ت 

% للاف ت 7س7% للا حوافق على ذلك اس ة 4س15% لةاات على الو اد اس ة 6س34ف  الارات للاف ت بادة على ذلك اس ة 
% لةاات على 2س21اي الق مة إل ترلا ا  للاف ت بادة اس ة % على أاا يمكن رفض استةص المحتجا  لاسترج7س32اس ة 

 %س5س13% ف   ين لا حوافق على ذلك اس ة 7س32الو اد اس ة 

%على الو اد ف ما يتعلق بإمكاا ة ح س ب   مة الماتريا  من  ةل عرلض  اوة ي دمنا ال ارعين 3س42كاات الأغلب ة يحس ة 
% للا حوافق 2س19% لةاات غير مواف ة اس ة 6س9لاف ت بادة على ذلك اس ة % ل 9س26إل ترلا ا  للافق على ذلك اس ة 

% على أاا يمكن الا ةي على ةل حفاويل المحتج إل ترلا ا   تى 50لاف ت الأغلب ة يحس ة  % على ذلكس9س1بادة اس ة 
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% لةاات 2س21و اد اس ة % لةاات على ال2س21 ر  استخداما لهذا ما ياجع على الارات انل ترلا  للاف ت بادة اس ة 
 %س7س7اس ة غير الموافق اس ة 

هحاك ارح اط إيجاي   ردا قوا يين إمكاا ة الارات إل ترلا ا  من  ةل إااات  ساب مسجل لدين مطالعة المحتجا  المعرلية 
يمكن شرا ها إل ترلا ا   إل ترلا ا  لدين اعت ار إحماص عمل ة الارات انل ترلا  سنلة ليسيرة ف  انحماصس لأ  أغلب المارةا 

 لةذلك أ  حوفر عمل ا  الارات انل ترلا  الوقت لالجندس

 التوصيات
أثبتت حجارب الارات انل ترلا  جاذي ة ةبيرة شجعت من ان  ال علينا الأمر الذا يستدع  مزيد من الدراسا   س1

 للوقوف على السلب ا  لمواجنتناس
ااا  لحأمين عمل ا  الدفع انل ترلا  قيد الاك الأمر الذا يستلزص ما زال عحلر الا ة لالأما  ف ما يخص الب  س2

  ر  جديدة لمواجنة حلك العارةس
أ  حتجا أغلب المتاجر الت ليدية إلى فت  متاجر إل ترلا ة لتوس ع قاعدة العمةت الأمر الذا حدعما اتارج الدراسة  س3

 لحاجع عل اس
توليل مدع ان  ال على محتجا  معيحة دل  غيرها للمساعدة يمكن من  ةل سنولة الرود إجرات رسارل لدووث ل س4

 ف  بووث المستنل ين لسلوك الجماهير الارار س
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