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 الملخص :
الدستهلك الدصري لضو التسويق الالكتًوني. وقد اعتمد البحث في الجانب النظري على الدنهج الوصفي  يهدف البحث إلى قياس مدى ميول واتجاىات

مفردة( تم اختيارىم بالأسلوب العلمي للمعاينة من القاىرة  400التحليلي ، وفى الجانب العملي اعتمد البحث على ترع البيانات من أفراد عينة البحث   )
ج القاىرة من خلال استمارة استبيان. ولدعالجة البيانات تم استخدام عدد من الأساليب الإحصائية مثل النسب الدئوية، والدتوسط وبعض الدناطق الريفية خار 

في التحليلات الإحصائية. ويفتًض البحث أنو  SPSS) الحسابي، اختبار مربع كأي، ، معامل ارتباط ، معامل الثبات والصدق ،كما تم استخدام برنامج )
ووسيلة د علاقة ذات دلالة احصائية بتُ التسوق الالكتًوني ومدى استخدام شبكة الإنتًنت. وتوصلت نتائج البحث إلى مدى استخدام شبكة الانتًنت توج

 والخدمات اسلع شراء لػتل ۔% منهم76% ( من الدستهلكتُ يستخدمون شبكة الانتًنت ويستخدمها بشكل مكثف لضو 90الدخول إليها:أكثر من )
ويتطوربما لدرتبة الثالثة من أغراض استخدام شبكة الانتًنت وىوما يكشف عن فتح جديد في الأسواق وسهولة الوصول إليها وعلى الدسُوق أن يدرك ذلك ا

سويق الالكتًوني إلى %( كوسيلة الدخول على الانتًنت، ويعتٍ ذلك اتساع فرص الت61يتوافق معو وجدير بالذكر أن الذاتف المحمول جاء في الدرتبة الأولى )
 آفاق غتَ مسبوقة. 

 التسويق الالكتًونى, ميول,اتجاىات الدستهلكالكلمات المفتاحية:
 JEL:M31،O32تصنيف

Abstract: 

The research aims to measure the extent of Egyptian Consumer Tendencies and trends towards Electronic 

Marketing.  In the theoretical side, the research relied on the descriptive and analytical approach, and in 

the practical side, the research relied on collecting data from Individuals of the research sample (400 

Individuals) who were selected by the scientific method for sampling from Cairo and some rural areas 

outside Cairo through a questionnaire form.  To process the data, a number of statistical methods have 

been used, such as percentages, arithmetic mean, Ki-square test, correlation coefficient, reliability and 

validity coefficient, and the SPSS program was used in statistical analyzes. The research assumes that 

there is a statistically significant relationship between electronic shopping The extent of the use of the 

Internet The results of the research revealed the extent of using the Internet and the means of accessing it: 

more than (90%) of consumers use the Internet and use it intensively, about 76% of them۔ The purchase of 

goods and services is ranked third in the purposes of using the Internet, which reveals A new opening in 

the Markets and ease of access to them, and the marketer should realize this and develop in accordance 

with it It is worth noting that the Mobile phone came in first place (61%) as a means of entering the 

Internet, and this means the expansion of electronic marketing opportunities to unprecedented heights. 

Key words: E-marketing,tendencies,Consumer trends 

JEL classificationcodes:M31,O32 
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 مقدمة. .1
لو اعتبرنا أن انتهاء العصر الجليدي، كان التمهيد الأكبر لظهور الانسان فان اختًاع الحاسوب في منتصف الخمسينيات كان التمهيد 

بدأ الأمر باختًاع الحاسوب وثبوت لصاحو الدذىل في حل الدشكلات الرقمية وتحليل البيانات والعمليات ۔الأساسي لثورة الاتصالات
أصبح الوسيلة الأساسية للاتصالات في العالم  وما لبث أن إلى استخدام الأجهزة والتقنيات في توصيل الدعلومات، الإحصائية، ثم تطور

بحثو الأول عن  ذلك نشر الباحث الأمريكي ليونارد كلينروك ،تلا8736أترع، فقداختًعت شركة بل أول مودم لتوصيل الدعلومات سنة 
،وتكللت الجهود الدتفرقةبظهور شبكة الإنتًنتفي 1ثم أول كتاب عن نفس الدوضوع بعد ثلاث سنوات8748نظرية حزم نقل البيانات عام 

، بهدف مساعدة "أربانت"وزارة الدفاع الأمريكيةخدمة مشروعواقتصر على اً،، وكان أول استغلال لذا لزدود8747نقل حزم الدعلومات عام 
إلى مساعٍ لربط الجامعات والجهات البحثية بعضها ببعض، فنشأت  الأمر ثم تطور 2الجيش الأمريكي للتواصل عبر شبكات الحاسب الآلي

)جامعة لندن والدؤسسة الدلكية في النرويج،  النرويجالصلتًاو ومركز ستانفورد للأبحاث، ثم لصحت جهود الربط بتُ  كاليفورنياةشبكة بتُ جامع
حاسوب مع نهاية سبعينيات القرن الداضي، زادوا إلى عشرة آلاف في  432تطورت الشبكة لتصل إلى  ومن بعدىا، (8751سنة 

، أما الانتشار بشكل كبتَ والاستغلال التجاري لذذه الشبكة فلم يبدأ إلا 37748 ثم إلى مليون في 8767ثم إلى مائة ألف في  8762
طرد في ضوزاد بشكل م 8774في منتصف التسعينيات، حيث وصلعدد الحواسيب الدتصلة على شبكة الإنتًنت إلى عشرة ملايتُ سنة 

،ثم تحول في غضون شهور قليلة إلى الوسيلة الأساسية 42224 صبح متاحا لجميع البشر مع بداية سنةيليتحرر تداما و السنوات اللاحقة
سمة حول مليار ن 2.2إلى حوالي  ،4287عدد مستخدمي الإنتًنت في يناير وصلحتىالبلاد، عشراتللاتصال بتُ ملايتُ البشر عبر 

 5.%من سكان العالم والذين يزورون مواقع متنوعة على شبكة الإنتًنت بشكل يومي34العالم، وىو ما يعادل 
تببادل السبلع والخبدمات، فأحبدثت  لتيسبتَمع زيادة الاتصال والتواصل وتبادل الأفكار والآراء ظهرت إمكانية استخدام شببكة الإنتًنت

ثورة جديدة في عالم التسوق والتسويق ليسرىا وسرعة التعامل فيها، فبكبسة زر تستطيع أن تشتًي سبيارة أو تطلبب وجببة أو تقبرأ كتابباً أو 
رائبك وانت لم تحجز فندقاً على بعد آلاف الأميال، وفي غضون دقائق أصبحت تستطيع أن تسدد فواتتَك وتجدد رخصتك وتدفع ضحتى 

تتحرك من مكانك، إمكانيات لا لزدودة عن طريق مئات التطبيقات أصبحت تتيح لك شراء الخدمات والسلع وانتقائهبا مبن غرفبة نومبك 
% مبن سبكان الولايبات الدتحبدة 12ىذا التطبور في الولايبات الدتحبدة في أحبد أبحاثبو فاكتشبف أن 6بلا جهد ولا تعب، وقد رصد كلمنت

% من ساكتٍ الولايات 16وأن  4286عبر الإنتًنتمن خلال ىواتفهم المحمولة خلال العام السابق منتجات فواتتَ أو شراء  قاموا بتسديد
 ۔الدتحدة  يفضلون ىذه الطريقة

توصببيف الدسببتهلك الدصببري الببذي يقبببل علببى التعامببل عبببر الإنتًنببت  ة مببن خببلالىذه الظبباىرة في السببوق الدصببريلػاولالبحثالحببالي رصببد
 ۔ا النمط التسويقيعلى ىذ للمستهلكتُ ء الخدمات والسلع ومدى إقبال الشرائح الدختلفةلشرا

يسعى البحث لرصد بعض التحولات في السوق الدصرية، وفهم اتجاىات الدستهلك الدصري بشأن التسوق عبر الإنتًنت، مشكلة البحث
ثم طرح بعض الدقتًحات بشأن ما يتًتب على انتشار التسويق ورصد خصائص القطاعات الأكثر إقبالا عليو القطاعات التي لا تفضلو، 

 ۔قيالالكتًوني من تغتَات في استًاتيجيات وبرامج التسو 
 التساؤلات التالية : لىيسعى البحث للإجابة عإذن 

مدى التحول إلى التسوق الالكتًوني بتُ الدستهلكتُ الدصريتُ مع تحديد أىم السلع والأسواق التي تم فيها ىذا التحول  ما -
 ۔ومداه

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D8%B1%D8%A8%D8%A7%D9%86%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D8%B1%D8%A8%D8%A7%D9%86%D8%AA
https://www.statista.com/statistics/617136/digital-population-worldwide/
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وىل تختلف الدوافع من سلعة  للفئات الدختلفة؟ وزان النسبيةالأما دوافع الدستهلكتُ للتحول إلى التسوق الالكتًوني، وما  -
 كيف؟و ؟ إلى أخرى ومن خدمة إلى أخرى

 ما مواصفات الدستهلكتُ الذين يقبلون بدرجة أكبر على التسوق الالكتًوني؟ -
 القطاعات التي لا تقبل على ىذا النوع من التسوق؟ أسبابما  -
 كيف ينعكس كل ما سبق على رسم استًاتيجيات وسياسات التسويق في الدؤسسات الصناعية والتجارية والخدمية؟ -

 :التالية العامة الفروضمدى صحة البحث لاختبار  يسعىفروض البحث
 ۔السن عنصر مؤثر على مدى الإقبال على التسوق الالكتًوني :الفرض الأول -
 ۔من عدمو الدستوى التعليمي يؤثر على مدى الإقبال على التسوق الالكتًوني للسلع والخدمات الفرض الثاني: -
 ۔الدخل يؤثر على مدى الإقبال على التسوق والشراءللسلع والخدمات عبر الإنتًنت مستوى:الفرض الثالث -
 ۔اختلاف النوع يؤثر على التسويق الالكتًوني الفرض الرابع: -
 ۔: الاقبال على التسويق الالكتًوني يزداد للخدمات أكثر من السلعالفرض الخامس -
ىنباك علاقبة معنويبة وأن الدخاوف التي قبد تثبتٍ الببعض عبن التعامبل الدبادي عببر الإنتًنتبالصعوبات و ىناك بعض : الفرض السادس -

 ۔ئتمانية عبر شبكة الإنتًنتاحصائيا بتُ التسوق الالكتًوني و مدى الأمان في استخدام البطاقات الا
 ۔علاقة معنوية احصائيا بتُ التسوق الالكتًوني و مدى استخدام شبكة الإنتًنت توجدلسابع:الفرض ا -
 ۔ علاقة معنوية احصائيا بتُ التسوق الالكتًوني و مدى الرضا عن الشراء عبر شبكة الإنتًنت :توجدالثامنالفرض  -

 منهج البحث
 قامت الباحثة بدراسة مكتبية مبدئية لتحديد مشكلة البحث وصياغة فروضو -
حول الأبعاد الدختلفة  استند البحث إلى تنفيذ مسح ميداني لعينة من الدستهلكتُ تم اختيارىا بطريقة علمية مع استيفاء قائمة استقصاء -

 ۔لدشكلة البحث وتوصيف الدستهلكتُ
 ۔ناطق الريفيةالدوبعض تم اختيار العينة من منطقة القاىرة الكبرى  -
 ۔داف البحث والدبنية على تحليل الدراسات السابقة ذات الارتباطتدت صياغة عدد من الفروض الدشتقة من أى -
 ۔وبالتالي الإجابة على تساؤلات البحث تم تحليل البيانات باستخدام الأساليب الإحصائية الدناسبة لاستخلاص النتائج واختبار الفروض -

وسبببهولتو بظهببور شبببكة الإنتًنبببت واسببتغلالذا تجاريببا، وسبببرعة تطورىببا واسبببتمرار  ببببتُ النبباس والدؤسسببات مبببع ازديبباد التواصببلأهميةةة البحةةث
نعكس على وظبائف التسبويق لدبروج أي منبتج اتها الدتزايدة، اختلفت اتجاىات الدستهلك ومهارات التسوق لديو بشكل كبتَ، وىو ما الصاح

كمبا و،  ئإرضبامنأجبل لدسبتهلك االجديبدا واتجاىاتبو وتفضبيلاتو أو خدمة في ىذه البيئة الجديدة، فلكي تنجح أي شركة لاببد مبن أن تفهبم ا
إلى  ،في العصبر الحبديث ن صورة متكاملة لخصائص السوق بمواصبفاتو الجديبدةيكو يتطلب ذلك منالددير الناجح فهم اتجاىات الدستهلكينوت

سوق الناجح يعرف أنو لن انبح
ُ
يستطيع تسويق السلعة أو الخدمة التي يقبدمها إلا دراسة طرق التوزيع الدستحدثة والدتغتَة بشكل يومي، فالد

 تسبليطويسعى ىذا البحث إلى  ۔بحسن استغلال تريع الإمكانيات الدتاحة حاليا وربما الدستقبلية أيضا وربطها بصفات واتجاىات الدستهلك
وبالتالي تكوين  االجديداهم ىذا الدستهلكفي لزاولة لف وتفضيلات ولساوف الدستهلك الدصري تجاه التجارة الالكتًونية اتجاىاتالضوء على 

 ۔قاعدة للتعامل الفعال معو
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 .التسويق الالكتروني. 2
 ما شبكة الإنترنت؟ وما علاقتها بالتسويق الالكتروني؟. 1.2

ألياف  وكابلات لضاسية الإنتًنت من شبكات أجهزة حاسب الكتًونية متصلة بعضها ببعض عن طريق أسلاكشبكة تتكون 
تسمح للناس بالاتصال والتواصل  الحواسيب عالدية من الروابط بتُشبكة "اوقد عرفها موقع ويكيبيديا بأنه،7وتوصيلات لاسلكية بصرية

ونقل الدعلومات من الشبكة الدمتدة في تريع أرجاء العالم بوسائل بصرية وصوتية ونصية مكتوبة، وبصورة تتجاوز عض واكتساب ببعضهم ب
 ."حدود الزمان والدكان والكلفة وقيود الدسافات وتتحدى في الوقت نفسو سيطرة الرقابة

شراء السلع أو الخدمات بتسمح للمستهلكتُ  بأنو اشكل التجارة الإلكتًونية التي كما يعرف الويكيبيديا التسويق الالكتًوني
 مباشرة من البائع عبر الإنتًنت باستخدام متصفح الويب.ا

بمعتٌ الشبكة، وىي تعتٍ   اnetابمعتٌ الداخل وكلمة  اinاوقد نشأ لفظ إنتًنت بالإلصليزية بمزج كلمتي اانتًا وىي مشتقة من 
بالإلصليزية في الوسط   "a"و نطاق التواجد أما اانتًانتا بإضافة حرف الألف أو ، أبداخل الدؤسسة الاتصال بتُ أطراف خارج الدؤسسة

ولؼتصالتسويق الالكتًوني بشبكة الانتًنت والتعامل بتُ الفرد أو الدؤسسة والأطراف  ۔داخل الدؤسسةالداخليفي  فمعناه الاتصال الشبكي
 الدعنية والخدمات والشراء والبيع عبر شبكة الإنتًنت، وفيها تستخدم الأطرافالتجارة الالكتًونية ىي عملية تبادل السلع الخارجية، ف

إلى عمليات تبادل مباشرة بتُ الدنتج أو الدوزع من جهة والدستهلك من  الدعاملات التجارية الوسائل الالكتًونية للتعاقد والسداد، وتنقسم
 ۔نها وبتُ بعضالجهة الأخرى، وتجارة بتُ الشركات والكيانات الاقتصادية بي

 التسويق الالكتروني ووظائف التسويق. 2.2
لؽر العالم في السنوات الأختَة بفتًة توسع كبتَ في تكنولوجيا الاتصالات، حيث أصبح التحول الرقمي ىدفا للمؤسسات 

تتبتٌ الحكومة الدصرية والحكومات للاستفادة من الدزايا والفوائد الكبتَة لذذا التسوق، ومصر ليست بعيدة عن ىذا التطور، حيث 
استًاتيجية متكاملة للتحول الرقمي في كافة الأنشطة والمجالات بمعدل متزايد كما تسعى لتعزيز تنمية البنية التحتية لتكنولوجيا 

6الدعلومات والاتصالات والخدمات الرقمية في تريع الجهات
تطبيق ىذا  ويعد النشاط التسويقي أحد أىم المجالات التي ينمفيها .

 لخدماتلومن جهة أخرى في خصائص الدستهلك الدتلقي التحول، وقد حدثت بالفعل تحولات ملموسة في كاف ةفروع التسويق 
باختصار  ۔أصبحت كافة التفاصيل الخاصة بأي منتج أو خدمة بالإضافة لدقدميها وأسعارىا متاحة للجميع بكبسة زرالتسويقية حيث 

ولذا كان لابد من تطوير وظائف التسويق للتمشي مع ىذه الثورة الدعلوماتيةوالتي يء عن كل شيء، أصبح الدستهلك يعرف كل ش
 ۔أسرار اعد فيهتالبقاء في سوق لم الاستمرار و ، بحيثيتمكن الدنتج من الدعرفة الكاملةبصفات جديدة ألعها  اااجديد امستهلكخلقت 

وىي تتعلق بكل ما لؼص الدنتج فنجد أن الدستهلك أصبح أمامو  )تخطيط الدنتجات( فإذا نظرنا للوظيفة الأولى للتسويق
خيارات كثتَة متنوعة من خلال الشبكة الالكتًونية كما أصبح بإمكانو التعرف على كل مواصفات ومقاييس وتفاصيلجميع السلع 

ليستطيع التنافس ليس فقط على الدستوى المحلي بل وعلى  الدنتج تحستُ منتجو ومكوناتو وجودتو منالدتاحة لزليا وعالديا،لشا يستلزم 
تعرف على أدق الدواصفات للسلعة بالإضافة لآراء مستخدميالسلعة أو الالدستهلك بإمكان ، حيث أصبح 7الدستوى العالدي ايضا

عبئا جديدا على الدنتج  خلقا وىو م من مكانوالخدمة السابقتُ وتقييمهم لذا،على مستوى العالم، وىو في راحة منزلو دون أن يتحرك 
كل ذلك بسبب اتساع ۔العالدية والدنافسة وجعل الجهد الدستمر في تطوير سلعتو ومواصفاتها وتغليفها ضرورة حتميةليواكب التطورات

 ۔نطاق ومصادر ولرالات التنافس بشكل غتَ لزدود

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D8%AD%D8%A7%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D8%AD%D8%A7%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%8A%D9%81_%D8%A8%D8%B5%D8%B1%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%8A%D9%81_%D8%A8%D8%B5%D8%B1%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%8A%D9%81_%D8%A8%D8%B5%D8%B1%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%A8%D9%83%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%A8%D9%83%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%A7%D8%B3%D9%88%D8%A8
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%A7%D8%B3%D9%88%D8%A8
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التسويق الالكتًوني عبر الإنتًنت، توضح خيارات ، في لزاضراتها عن 82وقد قدمت الباحثة ديلمي فتيحة مصفوفة مفيدة
 :استخدام الإنتًنت لتطوير الدنتج مع ظهور أسواق جديدة عبر الإنتًنت، فتذكر أربع حالات رئيسة لؽكن تلخيصها في الجدول التالي

 
 السوق                                 

 الحالي الجديد  الدنتج

جديدةلتدخل أسواق جديدة تقدم الشركات منتجات  الجديد
 ۔مستحدثة عبر تطبيقات جديدة للإنتًنت

تستحدث الشركات منتجات جديدة تداما،كما تطور الدنتجات 
 ۔القدلؽة لتشبع رغبات الدستهلك القدنً بشكل جديد

يعمل الدنتِج على الاستفادة من إمكانيات الإنتًنت للوصول  الحالي
 ۔تطويرلأسواق جديدة للمنتجات الحالية بلا 

 ۔يركز الدنتِج على ترويج الدنتجات الحالية للأسواق حالية

إلى فكرة العرض الجذاب داخل الدتجر الالكتًوني، لاجتذاب الدستهلك وتشجيعو على الشراء وىو ما فتيحة كما أشارت 
يتطلب تحقيق الانطباعات الجذابة للصفحة ومراعاة الصدق والدوضوعية في عرض السلعة والخدمة وإخراج الصفحات بشكل جيد بألوان 

 ۔مرتبطة ببعضها لاجتذاب الدزيد من العملاءعرض منتجات تكميلية و لمناسبة وخلفيات لشيزة بالإضافة 

دود عبر شبكة الإنتًنت،  فإتاحة تريع المحتأثرت بشكل كبتَ بظهور التواصل غتَ  هي أيضا، ف(التسعتَوإذا انتقلنا إلى وظيفة)
قدراتو التفاوضية بشكل غتَ  زادالأسعار والتخفيضات وشروط الدفع والشراء الديسرة على الإنتًنت لدن يرغب، أفاد الدستهلك و 

يةإلا بمواكبة الأسعار والعروض ائنهلا مسبوق،وشكلعبئا اضافيا على الدنتج بالتوازي ،فلم يعد الدنتِج يستطيع الاستمرار في سوق شفافيته
 ۔أيضا،وىو ما جعلالدراسة الدستفيضة والتأني قبل تحديد الأسعار، ضرورة حتمية ودولياً  الدتاحة لزلياً 

وقنواتو الدختلفة طفرة مع التسويق الالكتًوني، فقد ساعدت الإنتًنت على سرعة الانتشار ويسر  (التوزيع) وظيفةحققت 
دون الوصول للمنتِج الوصول للمستهلك النهائي في كل ألضاء العالم بلا وسيط تقليدي وبطريقة آنية، فبكبسة زر يستطيع راغب الشراء 

في قنوات التوزيع،كما أصبح من الدعتاد جدا نقل  اً جذري اً ، لشا يشكل تغيتَ ون التنقل بتُ الأماكنود الحاجة لتاجر ترلة أو صالة عرض
۔تكاليف نقل السلعة التي تباع بالإنتًنتإلى الدستهلك، سواء عن طريق البريد أو شركات نقل جديدة تكونت لتقدنً ىذه الخدمة

11 
مشاكل وتكاليف التًويج لسرعتها  كثتَ منتغلبت على  قد بكة الالكتًونية الش نجد أنف (،التًويجإذا انتقلنا إلى وظيفة)أما 

من الدنتج  على بعد آلاف الكيلومتًات لها في كل بيت، وأصبح من الدمكن إجراء تزلة تسويقية كاملة من جهاز صغتَ على مكتبغوتغل
أو مكان الإقامة، بسهولة لم  نوعالسن أو الوظيفة أو المن حيث ، كما أتاحت الإنتًنت استهداف فئة بعينها الأساسي للسلعة أو الخدمة

 أكثر توفتَا وأكفأ اقتصاديا،  تالحملا اتميزانيجعل التسويق أكثر كفاءة وفاعلية، و  طتكن متاحة من قبل، وىو ما جعل خط
 وسائل التسويق المتاحة عبر الإنترنت.2.3

تتعدد وسائل التسويق عبر الإنتًنت بداية من التطبيقات الدستحدثة العالية التقنية، إلى أساليب التسويقالتقليدية لبيع منتجات 
كما أتاحت الإنتًنت أيضا إمكانية طلب الدشتًي للسلعة أو ۔ومقتنيات الأفراد عبر صفحاتهم الشخصية على وسائل التواصل الاجتماعي

 ۔ف الأميال بغتَ حاجة إلى صالة عرض أو تجول الدشتًي داخل الدتجر لدعاينة السلعة الدطلوبةالخدمة على بعد آلا
ومن أىم وسائل التسويق الالكتًوني ايضا التسويق بواسطة البريد الالكتًوني في شكل إعلانات أو نشرات تصل للمستهلك 

وامتداد وقتها  تقريبا وتتميز ىذه الوسيلة بالسرعة وانعدام التكلفة ۔مباشرة عبر بريده الشخصي أو حسابو على مواقع التواصل الاجتماعي
84بشكل مستمر

 ۔
 التسويق الالكتروني والمستهلك "الجديد".2.4
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يعتبر التسويق الالكتًوني من أىم نشاطات التجارة الالكتًونية التي تسعى إلى تيستَ تبادل وانسياب السلع والخدمات من الدنتج 
من متلق سلبي للأنشطة التسويقية إلى عنصر فاعل في عملية الدستهلك االجديداإلى الدستهلك، في بيئة مستمرة التطور والتغتَ حولت 

كما أتاحت شبكة الإنتًنت الحرية اللانهائية للمنتج والدسوق لتسويق منتجو عبر وسائل مفتوحة يستطيع تحديد الكم ، ف81التسويق ذاتها
 والكيف الذي يصل بو للمستهلك، أتاحت لدتلقي الخدمات التسويقية التفاعل والتعبتَ عن رأيو وإبداء رأيو ورد فعلو عن الخدمة أو السلعة

يد مدير التسويق الذي لػدد ما سيتلقاه الدستهلك من معلومات من خلال الوسائل التقليدية مثل التليفزيون أو  الدقدمة، فلم تعد الكرة في
، بل أصبح الدستهلك كعنصر فاعل ىو الذي يبحث عن الدعلومة ولؼتار مقدار التفاصيل التي يريد أن يعرفها ويستزيد في حالة صحفال

يستطيع أن يدلي برأيو وتقييمو للسلعةأو الخدمة ليشاىده آخرون، وىو ماشكل ثورة في توافر  الرغبة في معرفة الدزيد عنها، ثم أصبح
الدعلومات، ليس عن السلعة أو الخدمة فقط وإلظا عن اتجاىات الدستهلك وميولو، كما أصبح ذلك يعتٍ أن الدستهلك يستطيع أن يؤثر على 

 ۔ذبية التي يستخدمها الدنتج للتًويج لسلعتوآراء غتَه بغض النظر عن الألوان أو التقنية أو الجا
سو  

ُ
ق والدستهلك،  فبدلا من العلاقة التي تتسم مع تطور دور الدستهلك ظهر أيضا مفهوم جديد أعاد توصيف العلاقة بتُ الد

، وىو تسويق يركز على 82بنشأتها من طرف واحد، أصبحت العلاقة مبنية على التفاعل الدتبادل، وظهر ما يسمى بالتسويق التفاعلي
اختيارات وتفضيلات العميل بدلا من تصميم تزلة متكاملة لا علاقة لذا باختياراتو، فالتسويق التفاعلي لػاول إرضاء العميل بل وتحقيق 

ياجاتهمن ة احتتلبيأحلامو أيضا،ويعتمد التسويق التفاعلي على السماح للعميل بالتفاعل والاختيار،ويتعامل معو بشكل شخصي لزاولا 
خلال مواقع بها عدة مستويات للمعلومات عن السلعة، لؼتار من خلالذا الدستهلك نوع ومقدار التفاصيل التي يرغب في معرفتها، ويظهر 

سوقيقوم المسارمعينالتسويق التفاعلي ايضا باختيار العميل 
ُ
ة ، فلو اختار العميل سلعة أو خدممبتٍ على اختيارهبرد فعل معتُ بائع أو الد

سوق بالبائع أو معينة مثلا على الإنتًنت يرد عليو 
ُ
مرتبطة بالسلعة الأولى أو مكملة لذا أو تتناسب مع سلعة أخرى  خدمة أو اقتًاحالد

الذي لؼتار وجبة  ذكرتو جيسيكا ويلز في مدونة على الإنتًنت تسأل فيهشركة غذائية العميل83، ومن الأمثلة التي توضح ذلكسؤالاختياره
 .يةبروتين

 66مزايا وعيوب التسويق الالكتروني.2.5
من أىم مزايا التسويق الالكتًوني أنو أتاح للمُسوق توسيع أسواقو الحالية والدخول إلى أسواق جديدة بغتَ تقيد بالإمكانيات ولا 

 تقدنً وتطوير الخدمات والدنتجاتالحصول على معلومات مرتدة تساعده في زيادة التفاعل مع العميل و التواجد الجغرافي، كما أنو أتاح لو 
وتقدنً حزم سلعية زيادة الحساسية السعرية للمنتِج وامكانية وفقا لرغبات واحتياجات العميل بشكل أفضل مع تخفيض التكاليف  وتكييفها

، وسهولة للوصول للعميل استخدام أساليب توزيع أكثر تنوعاوخدمية ذات قيمة مضافة تزيد من قيمة ما يقدمو الدنتج لعميلو،بالإضافة إلى 
ه في ظل وإمكانية توجيو تزلاتو التسويقية والتًولغية للعملاء الذين لؼتارىم من خلال مواقع الكتًونية لزددة يتوقع لذا ترهوراً معيناً لؼتار 

 ۔أولوياتو وسوقو الدستهدفة، لشا يتيح لو ميزة تنافسية وموقعاً استًاتيجياً لشيزاً في السوق
 الالكتروني والدول الناميةالتسويق .2.6

وبالرغم من انتشار التسويق الالكتًوني في معظم دول العالم فلازال التسويق الالكتًوني يواجو بعض التحديات في الدول 
سرعة  ، فالشبكات التحتية الضرورية لنجاح ىذا النوع من التسويق لازالت في حيز التطوير في الكثتَ من البلدان، لشا يؤثر على85النامية

ت وجودة الاتصال عبر الانتًنت، كما أن ىناك الكثتَ من الدواطنتُ الذين لازالوا لا لؽلكون حواسب الالكتًونية أو لا تتوافر لديهم شبكا
الانتًنت علي ىواتفهم في كثتَ من الأحيان، كذلك فان بعض ىذه الدول تعاني من التسرب في التعليم لشا لغعل التعامل مع الانتًنت 

ا للكثتَ من الدواطنتُ فيها، كما أن ارتفاع تكلفة إنشاء الدواقع الالكتًونية قد تعوق الكثتَ من الشركات والدنتجتُ من استخدام ىذه صعب
 ۔الوسيلة، وتؤثر على مدى رواجها

 التسويق الالكتروني والبيئة.2.7
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في الشركات،  ، بتقليل الأوراق والدنشورات الدستخدمة86على البيئة اً إلغابي اً تأثتَ انتشار تزلات التسويق عبر الإنتًنتتأثتَ يعتبر 
فالحملات التسويقية الرقمية تعتمد على تبادل الدعلومات عن طريق التكنولوجيا الرقمية بلا ىدر لأوراق أو أحبار أو استهلاك لوقود 

، كذلك وفر انتقال الدعلومات عن طريق الشبكات استهلاكها لتلك الأشياء قلل البصمة البيئية للشركات بتقليل ماكينات،وىو ما
تخفيض استهلاك ،بالإضافة لالوقود للمسوقتُ والراغبتُ في الشراء لشا قلل من استهلاكالانتقالات الالكتًونيةالنقل للمواد الاعلانية و 

 ۔استهلاك الأشجارو الأوراق والدطبوعات 

 نتائج الدراسة المكتبية.2.8
 الدكتبية ما يلي:يتضح لنا من الدراسة 

 ۔تطورت الوظائف التسويقية تطورا كبتَا مع ظهور ولظو التسويق الالكتًوني -
 ۔واكب ظهور التسويق الالكتًوني ظهور أنواع جديدة من التسويق مثل التسويق العكسي والتسويق التفاعلي -
صبح لو دور فاعل في العملية التسويقية  أصبحت الدعلومات اللالزدودة عن السلع والخدمات متاحة للمستهلك االجديدا الذي أ -

 ۔كم أصبح يؤثر بشكل غتَ مباشر على الدنتج ونوعو وجودتو
 ۔بالرغم من وجود فرص ومزايا كثتَة للتسويق الالكتًوني فلازالت ىناك بعض التحديات التي تواجهو وبالأخص في الدول النامية -

 الدراسة الميدانية-3
 هدف الدراسة الميدانية 3/6

قياس مدى إقبال الدستهلك الدصري على التسوق الالكتًوني وتحديد نوعيات السلع والخدمات التي يشيع يهدف ىذا القسم الى 
فيها، والدشكلات أو الصعوبات التي تكتنفو، ونوعية الدستهلك الذي يقبل على التسوق الالكتًوني وخصائصو الدختلفة، وبالتالي 

 .ستفيد منها الدستهلك والدسوق على السواءاستخلاص الدروس التي لؽكن أن ي
 حجم العينة واختيارها 3/2

مع مراعاة درجة الخطأ الدسموح بها ومعامل  الدناسبة ولإلغاد حجم العينة؛ تم استخدام معادلة الخطأ الدعياري لتحديد حجم العينة
 الثقة الدطلوب. تم إلغاد قيمة العينة وفقًا للمعادلة التالية:

  (
  
 
√ ̂(   ̂)

 
)

 

 

  ::   حيث
 

% وىي درجة ثقة شائع استخدامها في مثل ىذا النوع من 3% أي بمستوى معنوية 73الدناظرة لدرجة ثقة   : قيمة

  8.74البحوث وتساوى 
الظاىرة تحت الدراسة في العينة ولأنها في ىذه الدرحلة من البحث غتَ معلومة فإما نعتمد على تقدير من دراسة استطلاعية أو  : نسبة  ̂ 

 ۔لتعطى اكبر حجم عينة لنكون في جانب الحيطة 2.3نستخدم نسبة 
 (2.23السابقة )عادة ما تستخدم نسبة خطأ : حدود الخطأ الدسموح بو في التقدير والذى يراه الباحث مناسبا استًشادا بالدراسات   

  (
    √   (     )

    
)

 

     

 162وبتطبيق القيم السابق تحديدىا يكون حجم العينة = 
 ۔% من حجم العينة الدطلوب62استبيان وىي نسبة مرضية لأنها تدثل أكثر من  162وقد كان عدد الاستبيانات الصحيحة بعد التوزيع 

 تصميم قائمة الاستقصاء واختبارها 3/3
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تم تصميم قائمة استقصاء من عشرين سؤالاً موزعة على المحاور الأربعة للدراسة الديدانية، ثم طبق عليها اختبار الثبات واختبار الصدق 
 وتبتُ أن:

 ۔%42سبة الثبات والصدق معامل الثبات ومعامل الصدق لكل لزور من لزاور الدراسة مقبول حيث انو يتخطى الحد الادنى لن -8
وىو ما % 55.21 معاملات الثبات والصدق لإترالي اسئلة الدراسة الديدانية عالٍ جدا خصوصا معامل الصدق الذى يتخطى  -4

 ۔يشتَ الى امكانية الاعتماد على نتائج ىذه الدراسة وتعميم نتائج ىذه العينة على المجتمع
 جذر معامل الفاكرونباخ )الصدق( معامل الفاكرونباخ )الثبات( المحور

 %87.6 % 68.88 المحور الأول
 %72.7 %62.8 المحور الثاني
 %67.4 %67.7 المحور الثالث
 %82 %72 المحور الرابع

 %88.77 %58.76 الإجمالي

 المحاور المختلفة للاستقصاء3/4
 ۔استجابة الجمهور لويهدف ىذا القسم إلى دراسة خصائص وتطور التسوق الالكتًوني ومدى 

 المحور الأول: مدى استخدام شبكة الإنترنت 3/4/6
 هل لديك اتصال بشبكة الإنترنت عبر هاتفك المحمول؟السؤال الأول: 

 
%  وىو ما يعكس اىتماما 74 أكثر منلشا سبق يتضح أن النسبة الاكبر من العينة لديها اتصال بشبكة الإنتًنت عبر الذاتف المحمول ب

 .استخداما كثيفا لذاواضحا بشبكة الإنتًنت
 )عدة مرات يوميا/ يوميا/أحيانا/ نادرا/ لا اتفحصها على الاطلاق(؟ ۔۔هل تتصفح شبكة الإنترنتالسؤال الثاني: 

 
على الأقل مرة يوميا  على ىواتفهم المحمولة الإنتًنت ون شبكةتصفحي% من مفردات العينة  54ىنا لصد أن الغالبية العظمى من العينة حوالى 

ويؤكد أن الدستهلك  الإنتًنتشبكة ألعية تزايد ما يعكس % وىو  -،1واحدة في اليوم، أما من لا يتصفحها على الاطلاق فنسبتهم لا تتجاوز 
 .الدعاصر أصبح يعتمد بشكل كبتَ على الشبكة الالكتًونية في حياتو اليومية
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من خلال خبرتك؟)التواصل الاجتماعي/ معرفة الأخبار/ التسويق لشراء  شبكة الإنترنتات أهم استخدامثالث: ما السؤال ال
 الاحتياجات الترفيه والأفلام/ المشاركة في الألعاب/ الاشتراك في المسابقات/أخرى(

 
وسبائل التواصبل شتَلسدوىبو مبا ي ۔اعيو يليهبا معرفبة الاخببارجتمالاتواصل بهدف ال % من العينة يستخدم شبكة الإنتًنت42لشا سبق لصد أن تقريبا 

لحاجات اجتماعيبة ونفسبية لبدى الأفبراد، ومنهبا التعبارف والتعببتَ عبن البنفس والاتصبال بالأقبارب والأصبدقاء إلى جانبب تزايبد ألعيبة ىبذه  الاجتماعي
ة الأخببار، وىبو مبا يعكبس عبزوف القبارئ عبن معرفبة الأخببار بالوسبائل يأتي في الدرتبة الثانية معرفب۔في خدمات التسويق للمنتجات والخدماتالوسائل 

يلببي ىببذين السببببتُ ۔التقليديبة مببن جرائببد ولربلات واتجاىببو لدعرفببة الأخببار عببن طريببق الدواقبع الإخباريببة الدختلفببة إلى جانبب وسببائل التواصببل الاجتمباعي
البحث عن السبلع والخبدمات بشبكل مباشبر وىبو مبا ببات الدنتجبون يسبتغلونو بشبكل أكببر ومبع ذلبك فلازالبت ىنباك مسباحة كببتَة لتصفح الانتًنت 

الظهبور في جبدوى خاصبة وأن  ىباأكثر التواصل كأوفر الوسبائل و للتطوير إذ لوقارناتكاليف إعلانات وسائل التواصل بالوسائل الأخرى فستتًبع وسائل 
 ۔واجو عراقيل وقيود كثتَة وتعوقو تكاليف كبتَةيأصبح  تليفزيون مثلاالوسائل الأخرى كال

 )الهاتف المحمول/الحاسب/ التليفزيون(؟ هل تفضل استخدام شبكة الإنترنت عن طريقالسؤال الرابع: 

 
ويرجع ذلك % من افراد العينة يفضل استخدام الإنتًنت عن طريق التليفون المحمول48وتتفق ىذه النتيجة مع الاتجاىات الحديثة حيث أن حوالى 

تًوني ليسره وتواجد الذاتف المحمول مع الدستخدم بصفة مستمرة لخفة وزنو واستخدامو الدائم لو كوسيلة اتصال، ويلي ذلك استخدام الحاسب الالك
% من استخدام متصفحي الانتًنت عبر المحمول  وىو ما يعكس ازدياد 32موع أكثر قليلا من واللاب توب بنسب متقاربة ولو ترعنالعا لوجدنا أن المج

 ۔الاعتماد على الذاتف المحمول كوسيلة اتصال أساسية سواء للمكالدات أو استخدامها كبديل للحاسب
 عتماد على شبكة الإنترنتفي التسوق للسلع و الخدماتالمحور الثاني: مدى الا3/4/2

 ؟واتخاذ قرار الشراء من عدمه هل تستخدم الإنترنتفي استقصاء المعلومات عن السلع المختلفةالسؤال الخامس: 

60% 
19% 

5% 

2% 
0% 

3% 
11% 

 3الشكل 
 التواصل الاجتماعي
 معرفة الاخبار
 التسوق لشراء الاحتياجات
 الترفيه و الافلام
 المشاركة في الالعاب
 الاشتراك في المسابقات
 أخرى

61% 
17% 

17% 

5% 

 4الشكل 

 الهاتف المحمول

 الحاسب الالكتروني



 

 

 

 مجلة الباحث الاقتصادي
Economic Researcher Review 

 
 298-274 ص ص، 2021 (01عددال) 09دالمجل

283 

 
)إما كثتَا )  ىاؤ تستخدم شبكة الإنتًنتفي تقصى الدعلومات عن السلع الدراد شرا%( 52) تتجو النسبة الاكبر من اجابات العينة الى ان معظم افراد العينة

 ۔%(، وىو ما يدل على ألعية ىذه الوسيلة ويدق جرسا للمسوقتُ لزيادة الاعتماد على التسويق عبر شبكات الانتًنت 12، 5يانا ) %( أو أح 3،17
 : علاقة استقصاء المعلومات عن السلع بمستوى الدخل6الشكل 

 
 : علاقة استقصاء الدعلومات عن السلع  بالسن5لشكل 

 
 و النوع : علاقة استقصاء الدعلومات6الشكل 
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أن من بتُ الذين يستقصون الدعلومات عن السلع عن طريق الانتًنت كثتَا أو أحيانا أصحاب الدخل 6و5و4يتضح من الأشكال 

 الدنخفض لعالأغلبية، وىو يعكس اىتمام ىذه الفئة لإلغاد أفضل مواصفات بأحسن سعر، وينفي أن التسوُّق الالكتًوني قاصر على الفئات ذات
 ۔الدرتفع، يليهم في ذلك الاىتمام أصحاب الدخول الدرتفعة الذين يهتمونهم أيضا بمعرفة آخر الأخبار عن السلع الدتاحة في السوقالدخل 

كما يتضح أيضا أن الفئات العمرية بتُ العشرين والأربعتُ ىي الأكثر اعتمادا على الانتًنت في استقصاء الدعلومات عن السلع الدختلفة 
السلع الدعلومات عن السلع عبر الانتًنت، وىي نتيجة منطقية لزيادة اىتمام الشباب بالبحث على الانتًنت بالدقارنة بمن ىم فوق  بتُ من لغمعون

 ۔الأربعتُ أو أقل من العشرين
تساؤل حول ومن النتائج الطريفة للبحث أن الذكور كانوا الأكثر إقبالا على البحث والاستقصاء عن السلع من الإناث، ويثتَ ذلك ال

 ۔مدى اىتمام الدرأة بمعرفة الثمن قبل اتخاذ قرار الشراء مقارناً باىتمام الرجل
تساعدك  ياردت معرفة المزيد عنها عبر الإنترنت ك يالسلعة الت يفما ه، 6على سؤال  يجاباذا كان ردك بالإالسؤال السادس: 

 على اتخاذ قرارك بالشراء؟

 
% من العينة سوق العقارات كأىم سوق يتصفحونو عبر الانتًنت، ويعكس ىذا الاختيار ألعية سوق العقارات للمستهلك 43اختار    

ويلي ذلك  الدصري وسهولة ويسر متابعتو عبر الانتًنت، وىو ما لابد وأن تستغلو الشركات العقارية في إعادة التفكتَ في تخطيط تزلاتها التسويقية،
من حيث الألعية، وىو ما يدل على ثورة في سوق السيارات وخاصة الدستعمل منها حيث يتصفح الراغب في الشراء مواقع بيع السيارات، السيارات 

عكس تزايد بلا حاجة للذىاب والدعاينة وربما يتخذ قرار الشراء في منزلو، وىو ما يستلزم اىتماما أكبر من الشركات بمواقعها الالكتًونية، كما أن
ا عتماد على الانتًنت على زيادة انتعاش سوق السيارات الدستعملة، حيث أصبح الإعلان عن السيارات الدستعملة أيسر وأكثر انتشارا، وىو مالا

أكثر من و لكن  ؤىماختلفت ارالػتاج للمزيد من الدراسة لكي يتم التعرف على مدى تأثتَه على سوق السيارات الجديدة، أما باقي العينة فقد 
وىو  غذائية ةاو حتى سلع ةكان عقارا او سيار أه سواء ءيريدون شرا يءلإنتًنتفي معرفة الدعلومات عن كل شالضو استخدام  وااتجه % من العينة42

 .ما يؤكد على ألعية التسويق الالكتًوني للسلع والخدمات
 هل سبق لك شراء سلعة معينة عبر شبكة الإنترنت ؟السؤال السابع: 
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إما كثتَا أو أحيانا، وىي نسبة عالية وتدل على لصاح ىذه  %  من إترالي مفردات العينة قاموا بعملية الشراء عبر الإنتًنت66حوالى    

ولكننا نلاحظ أن الغالبية العظمى استخدموىا في الشراء اأحيانا ا وليس اكثتَاا وىو ما يدل على أنو لازال ىناك  ۔الوسيلة في الوصول للمستهلك
 ۔ لرالا لزيادة الأعداد التي لؽكن أن تقبل على ىذا النوع من التسوق بمقارنة بغتَه

 ؟هل تستخدم الإنترنتفي استقصاء معلومات عن الخدمات المختلفةالسؤال الثامن: 

 
% 43.3كثبتَا، وحبوالى   شببكة الالكتًونيبةطريبق ال الخبدمات عبن من اللافت للنظر أن حوالي ربع العينة يقومون باستقصباء الدعلومبات عبن  

ولكنبو يعكبس أيضبا  ،للمرة الثانيبةتديل لاستقصاء الدعلومات الدختلفة من الإنتًنت سواء بمعبدلات كببتَة أو أحيانبا، وىبورقم يعكبس ألعيبة ىبذه الوسبيلة
ادة ازدياد نسبة مبن يستقصبون الدعلومبات عبن السبلع بالدقارنبة بمبن يستقصبون الدعلومبات عبن الخبدمات عبن طريبق الانتًنبت، وىبو مبا سبيتغتَ حتمبا بزيب

الانتًنببت بتيسببتَ ىنبباك مسبباحات لزيببادة أعببداد الدشببتًين الدببرتقبتُ علببى شبببكة  تعلببى أنببو لازالببىببذه النسبببة دل ذلكتببك  التحببول الرقمببي للحكومببة،
 ۔الوصول لدواصفات السلعة عبر الانتًنت وجعل إعلانها أكثر جاذبية وظهوره في مواقع متباينة حتى تزداد تكرارات الدشاىدة

 : علاقة استقصاء الدعلومات عن الخدمات الدقدمة من الانتًنت و مستوى الدخل84الشكل 

 
 لدقدمة من الانتًنتوالسن: علاقة استقصاء الدعلومات عن الخدمات ا81الشكل 
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 : علاقة استقصاء المعلومات والنوع64الشكل 

 
اتفقت نتائج الردود ىذا السؤال عن مدى اقبال الفئات الدختلفة عن الاستقصاء عن الخدمات عن طريق الانتًنت مع نتائج السؤال  

أن ذوي الدخل 82و81و84الرسوم البيانية في الأشكال الخامس عن مدى الاقبال على الاستقصاء عن السلع بهذه الوسيلة، فأوضحت 
 الأكثر الطفاضا أكثر إقبالا على الاستقصاء عن الخدمات الدختلفة عن طريق الانتًنت بتُ من يستقصون عن الخدمات كثتَا أو أحيانا أو حتى

ر أكثر اىتماما بها وىو ما يعكس اىتمام الذكور الأكبر نادرا ، كما كانت الفئة العمرية بتُ عشرين وأربعتُ أكثر إقبالا عليها كذلك كان الذكو 
 ۔بالوسائل التكنولوجية بصفة عامة

 اردت معرفة المزيد عنها عبر الإنترنت؟ يهل إذا كانت الاجابة بنعم فما هي الخدمات التالسؤال التاسع: 
 65الشكل 

   
وىو %  46.5ىي أىم الخدمات التي تقدمها شبكة الإنتًنت بنسبة التعليميةدورات تتجو النسبة الاكبر من اجابات العينة الى ان الدراسات و ال

شر ما يدل على الخلفية الثقافية لدستخدمي الانتًنت، كما يعكس أيضا زيادة اعتماد الكليات والدعاىد على استخدام ىذه الوسيلة للدعاية ون
ويعتبر ىذا استخداماً جديدا % 44.4الخدمات الطبية بنسبة  الاستقصاء عن الاستخدام في الاستقصاء عن الخدمات التعليميةلييو ۔الدادةالعلمية
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ظل توافر نسبيا يواكب ظهور تطبيقات جديدة مثل افيزيتاا للتعرف على الأطباء والعيادات كما يعكس زيادة الرغبة للمعرفة الذاتية عن الأمراض في 
 ۔نتًنت مع قلة الدخولوزيادة تكلفة زيارة الأطباءالدعلومات عن الأمراض الدختلفة وسبل العلاج على شبكات الا

 هل سبق لك شراء خدمة معينة أو تسديد ثمنها عبر الإنترنت؟السؤال العاشر: 

 
سواء كثتَا أو أحيانا  من خلال الإنتًنتخدمة و تسديد تذن أ%( قاموا بالشراء عبر الإنتًنت44.6العينة ) يىنا لصد ان ما يقرب من ثلث  

 .وىو ما يدل على زيادة استخدام ىذا الأسلوب وىو ما يتوافق مع اتجاه الحكومة الحديث بزيادة التعاملات الرقمية
تقريبا على أن سبب تفضيلهم للشراء عبر  ةأترع نصف حجم العينلماذا فضلت الشراء عن طريق الإنترنت؟السؤال الحادي عشر: 

، وربما يكون ذلك لعدم الاحتياج للانتقال وإمكانية معرفة كل البدائل الدتاحة بكبسة مقارنة بالوسائل التقليدية لعمليات الشراءالإنتًنت انو اسهل 
% من الدستقصى منهم التوفتَ كسبب 86كذلك اختار حوالي   و الإنتًنتفي تغيتَ اسلوب حياتنا.تالذى لعب ييعكس الدور الحيو  امزر، وىو 

 ۔بر الانتًنت  وىو ما يعكس الوفر المحقق عن طريق اختصار تكاليف صالات العرض وتخفيض التكاليف الثابتة للمنتجرئيسي للشراء ع
 عن طريق الإنترنتما هل دفعت ثمن سلعة السؤال الثاني عشر: 

  

 وىي نسب قاموا بشرائها عن طريق الإنتًنت ة ما% من حجم العينة انهم قاموا بسداد تذن سلع22ترع أ
 مرتفعة نسبيا تعكس زيادة الاعتماد على التكنولوجيا والدفع الرقمي، ولكن إذا قارنا ىذه النسبة مع النسبة التي لم تدفع عن طريق النت

 ، فهذه النسبةتبدوعبر الإنتًنت ة ماحجم العينة  قاموا بشراء سلع % من44حوالي ان % أوبإجابات السؤال السابع وىي 42وىي 
منخفضة نسبيا، ومعناىا أنو بالرغم من تفضيل الكثتَين شراء السلع عبر الانتًنت إلا أنهملا يفضلون الدفع عبر طريق الانتًنت، وىو ما 
يعكس بعض التخوف من الدفع عبر الانتًنت أو صعوبات في التعامل الدادي عبر الانتًنت وىو تنبيو للمسوقتُ لبحث سبل إزالة ىذه 

 ۔الدخاوف
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 المحور الثالث: مدى الرضا عن الشراء عبر شبكة الإنترنت3/4/3
 شراء السلعة أو الخدمة عبر الإنترنت؟ يهل تجد صعوبة فالسؤال الثالث عشر: بصفة عامة 

 
 

استوجب لزاولة فهم و ىو ما ء عبر الانتًنت إما تداما أو إلى حد ما، اثناء عملية الشراالشراء وجدوا صعوبة %  42۔5اترعت نسبة 
 .ا الدتعاملون لشراء الخدمة أو السلعة عبر الانتًنت وىو ما قامت بو الباحثة في السؤال الرابع عشرالصعوبات التي واجهه

 ؟عبر الانترنت أثناء المعاملة ات التي واجهتهاصعوبالسؤال الرابع عشر: ما نوعال

 
% ذكروا أن الصعوبة التي واجهوىا تدثلت في عدم احساسهم بالأمان الكامل 44حواليالنسبة الاكبر  تاقتًبت النسب قليلا و ان أترع  

وىو ما يتناسب مع طبيعة البشر و التي تتخوف من كل ما ىو جديد في التعاملات الدادية، وىو ما يعكس إحدى أىم الدشكلات التي تواجو 
أو  "Pay pal"بتوجيو الدستهلك باستخدام الدواقع الآمنة للتعامل النقدي مثل ولؽكن للمُسوق أن يتغلب على ىذه الدشكلة  ۔التسويق الالكتًوني

 ۔خلق موقع لزلي بديل بالتعاون مع الشركات المحلية لزيادة الأمان عند التعامل النقدي
وني عبر الإنتًنت من أفراد العينة عن أن ىناك بعض الصعوبات التي يواجهونها عند استخدام التسوق الالكتً %  52كذلك أفاد حوالي   

 ۔نوىي غالبا ترجع لعدم الدعرفة الكاملة بأساليب الانتًنت أو استخدامات وتطبيقات الحاسب الآلي عموما أو لطول الإجراءات في بعض الأحيا
ن السلعة كانت إحدى الدشكلات التي واجهها البعض صعوبات في استلام السلعة وعند سؤال أفراد العينة ذكروا ارتفاع  مصاريف شحو   

من التواصل  إليهم كما ذكر عدد كبتَ عدم مطابقة السلعة لدا كانوا يتوقعونو كمشكلة أساسية التسوق عبر الانتًنت وىو ما لؽكن التغلب عليو بالدزيد
وملمسها وخلق حجمها من جانب الدسوق لشرح تكاليف انتقال السلعة إلى الدستهلك وإعطاء الدشتًي الدزيد من التفاصيل عن السلعة ومواصفاتها و 

 ۔بدائل أخرى لتسلم السلعة
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 بمستوى الدخل شراء عبر الإنترنتيالف ةصعوببال : مدى ارتباط الاسباب المختلفة للشعور22الشكل 

 
 

 السنشراء عبر الإنترنتيالف ةصعوب: مدى ارتباط الاسباب المختلفة للشعوربال26الشكل 

 
 بالنوع شراء عبر الإنترنتيالف ةصعوبمدى ارتباط الاسباب المختلفة للشعوربال: 44الشكل 

 
فإن الصعوبات في انهاء الدعاملة لم تختلف سواء أكان الدخل مرتفعا أو منخفضا وكانت قريبة جدا من  42طبقا للرسم البياني في الشكل  

مستواىا في حالة الدخل الدتوسط وىو ما يعكس أن الصعوبات في التعامل لا تختلف باختلاف الدخل بصفة عامة،كما أظهر الشكل أن 
لدخل أكثر تخوفا من غتَىا في التعامل مع الانتًنت ولا تشعر بأمان كبتَ في التعامل كما ىو واضح في الشكل، أما الفئات الدنخفضة ا

يعانون بشكل أكبر من كل مشاكل التعامل مع الانتًنت وىو ما  22و 42فقد أوضح لنا بشكل جلي أن الفئات العمرية بتُ  48الشكل 
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نتًنت من ىذه الفئة بالدقارنة بغتَىم، وقد يكون ىذا نفس مبرر ارتفاع نسبة الذكور عن الاناث في تريع قد يرجع إلى زيادة الدتعاملتُ مع الا
 ۔44أنواع مشاكل التعامل مع الإنرنت كما ىو موضح في الشكل 

 ما مدى رضائك عن أسلوب التسوق بشراء السلع و الخدمات عبر الإنترنت؟السؤال الخامس عشر: 

 
 عن اسلوب التسوق بشراء السلع والخدمات عبر الإنتًنت تداما أو راضتُ % كانوا راضت52ُعظمى من افراد العينة بنسبة لصد ان الغالبية ال

 ۔وىي نسبة عالية نسبيا وتعكس زيادة إقبال الدستهلكتُ على ىذا النوع من الشراء ورضاء مستخدميو عنو

 كيف تصف التسوق عبر الإنترنت؟السؤال السادس عشر:  

 
بر تناسقا مع ان الغالبة العظمى من افراد العينة راضيتُ عن اسلوب الشراء عبر الإنتًنت فان اغلب افراد العينة اترعوا على  ان التسوق ع

 .%( 55)حوالي بصفة عامة  اً و مفيد اً الإنتًنت يعتبر مرلػ
 استخدام البطاقات الائتمانية عبر شبكات الإنترنت. المحور الرابع: مدى الأمانفي 3/4/4

 هل تمتلك بطاقة ائتمان او كارت بنكي؟السؤال السابع عشر: 

 
ولكن النصف الدقابل لا لؽتلكونها وىو رقم سيتغتَ حتميا مع  عبر نصف افراد العينة عن ان نصف عدد الافراد او اكثر قليلا لؽتلكون كروت بنكية

 ۔ية لزيادة التعامل الرقمي وتشجيعها للتعامل بالكروت النقدية بدلا من النقودتوجو الحكومة الدصر 
 حدى مواقع الإنترنت؟اذا كانت اجابتك بنعم فهل سبق لك و اعطيت رقم كارتك لإالسؤال الثامن عشر : 
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لدواقع الإنتًنت و ىو ما يتفق مع لساوف العينة من عطاء رقم الكارت البنكي إافراد العينة لا يقومون ب يمن النسب السابقة لصد ان ما يقرب من ثلث
والذي عبر عنو الدستقصى منهم في صعوبات التعامل مع  التعاملات الدادية و عدم احساسهم بالأمان الكامل اثناء عملية التسوق عبر الإنتًنت

 .82الانتًنت في السؤال رقم 
 عبر الإنترنت؟ يبصفة عامة هل تثق في التعامل المادالسؤال التاسع عشر: 

 
ترع ما يقرب أعبر الإنتًنت ىو العائق الاول امام زيادة نسب التسوق عبر الإنتًنت حيث  يايضا ىنا اتفقت النسب مع ان التعامل الداد

 من نصف افراد العينة على انهم لا يثقون في التعاملات الدادية عبر الإنتًنت.
 بمستوى الدخلالإنترنتعبر يفي التعامل الماد الثقة: علاقة 46الشكل 

 
 و السنعبر الإنترنتيفي التعامل الماد الثقة: علاقة 47الشكل 

 
 و النوععبر الإنترنتيفي التعامل الماد الثقة: علاقة 12الشكل 
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حدية النقود كلما أن أصحاب الدخول الدرتفعة كانوا أكثر ثقة في التعامل الدادي عبر الانتًنت، وىو ما يتفق مع الطفاض  46يتضح من الشكل 

أن اختلاف الفئات العمرية لم يكن لو تأثر كبتَ على مدى الإحساس بالأمان في التعامل الدادي عبر الانتًنت،   47ارتفع الدخل، وأظهر الشكل 
 ۔كما لم تظهر فروق كبتَة ناتجة عن النوع إذ تساوت تقريبا الاستجابات

 نتائج رئيسية: أربعومما سبق يتضح أن هناك 
 الخدمات والسلع التي تقدمها شبكة الإنتًنت.التعرف على : أن ىناك اىتمام شديد جدا بالإنتًنت و  ولىالا

في زيادة اعداد الدتعاملتُ في يسرت استخدام الانتًنت، وتسببتونة الاختَة و التي: يعتبر الذاتف المحمول ىو الوسيلة الاكثر انتشارا في الآالثانية 
 نت.عمليات الشراء عبر الإنتً 

 ۔ىناك فرص لزيادة اقبال الدتعاملتُ مع التسوق الالكتًوني عبر الإنتًنتفي حالة زيادة الأمانفي التعاملات الدادية عبر الإنتًنت الثالثة:
السلع : عنصر الدخل لا يشكل ألعية ذات بال في مدى الاقبال على التسوق عبر الانتًنت إذ اتضح أن ىذه الفئة أكثر استقصاء عن الرابعة

 ۔والخدمات بهذه الطريقة
 للتعرف على مواصفات المستهلك: تحليل بعض الأسئلة حسب المتغيرات الديموغرافية  3/4

في ىذا القسم سيتم بحث ما إذا كانت النتائج السابقة تختلف حسب الدتغتَات الدلؽوغرافية أم لا، ونظرا لصعوبة تحليل تريع   
الدلؽوغرافية فقد رأت الباحثة الاكتفاء بانتقاء بعض الأسئلة ذات الدلالة وتحليلها من حيث متغتَات السن الأسئلة بالنسبة لجميع الدتغتَات 
 .والدؤىل والسكن والنوع والوظيفة

 هل لديك اتصال بشبكة الإنترنت عبر هاتفك المحمول؟ 3/4/6
 السن

 42اكبر من  42 – 22 22-42 تحت العشرين الإجابة/ السن
 1.84% 11.32% 62.63% 15.00% نعم

 1.32% 2.37% 4.21% 1.32% لا
 3.16% 13.68% 66.84% 16.32% إترالي

%( ما بتُ سن العشرين 44،41يتضح من الجدول السابق أن أغلب مستخدمي  شبكات انتًنت على ىواتفهم المحمولة )حوالي 
لذذا السن عبر شبكات الانتًنت ، إذ أنها حتما ستصل لذم عبر والأربعتُ، وىو ما لؽكن أن تستفيد بو شركات التسويق لتوجيو تزلاتها 

 ۔ىواتفهم المحمولة، كما نلاحظ أيضا لظوا في نسبة من ىم دون سن العشرين ويستخدمون شبكة الانتًنت عبر ىواتفهم المحمولة
 المؤهل

أو  بكالوريوس ثانوى عام دبلوم الإجابة/ الدؤىل
 ليسانس

 دكتوراه ماجستتَ

 5.79% 4.47% 55.53% 21.58% 3.16% نعم
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 0.79% 0.00% 6.31% 0.53% 1.84% لا
 6.58% 4.47% 61.84% 22.11% 5.00% إترالي

 ۔يتضح من ىذا أن تزلة البكالوريوس أو أعلى كانوا أكثر استخداما لشبكات الانتًنت على الذواتف المحمولة
 السكن

 خارج القاىرة القاىرة الإجابة/ السكن
 29.21% 61.32% نعم

 2.89% 6.58% لا
 32.11% 67.89% إترالي

 ۔يتضح من ىذا الجدول أن سكان القاىرة أكثر استخداما لشبكات الانتًنت عبر ىواتفهم المحمولة
 النوع :

 ذكر انثى الإجابة/ النوع
 56.32% 34.21% نعم

 5.26% 4.21% لا
 61.58% 38.42% تراليإ

بتُ الأجيال  مٍ من الذاتف المحمول، كما يلاحظ اىتمام متنا نتًنتالأكثر استخداما للإ يالعمرى الأجيال الأقل في :يتضح من الجداول السابقة
 ۔سنة للإنتًنت، أما الأجيال متوسطة العمر فقد كانت الاكثر اىتماما بالإنتًنت مقارنو بالفئات العمرية الاكبر سنا 42الناشئة التي تقع بأقل من 

الدؤىلات العليا أكبر من ذوي الدؤىلات الأقل، وىي نتيجة منطقية إذ كلما زاد الدستوى الثقافي زاد الاىتمام بعمليات  كان اىتمام ذوي -
 ۔التسوق الالكتًوني

 لدى الدقيمتُ خارج القاىرة.  تطوروكان من اللافت للنظر الاىتمام بالتسوق الالكتًوني خارج حدود القاىرة وىو ما يدل على زيادة ال -
 اما بالدخول على الإنتًنت من خلال الذاتف المحمول مقارنة بالإناث.مىتااكثر  وابالنسبة للنوع فنجد أن الذكور كان أما -

 هل تستخدم الإنترنتفي تقصى معلومات عن السلع المختلفة؟  3/4/2
 الاستجابات عن ىذا السؤال واستخدام التكرارات وجداول الدقارنة كما في السؤال السابق اتضح لنا ما يلي: بتحليل

رغم  ان نسبة الذين يستخدمون الإنتًنتفي تقصى الدعلومات عن السلع الدختلفة ىم النسبة الاكبر او بمعتٌ اصح ىي الغالبية العظمى من العينة  -
 ۔ا العينة تريعها )لجميع الدتغتَات الدلؽوغرافية الستة( اختلاف التصنيفات الدقسمة لذ

 ۔الاقبال على تقصى الدعلومات عن السلع  لم لؼتلف كثتَا مع اختلاف النوع -
 ۔كذلك لم تختلف النسب تقريبا في المحافظات عنها في القاىرة -
 ۔ى بالانرتنت في الأجيال الجديدةكلما زاد السن قل معدل الوعى باستخدام الإنتًنت و ىو ما يعكس زيادة معدل الوع -
قلت نسبة استخدام الإنتًنتفي تقصى الدعلومات  بتُ العاملتُ في الوظائف الحكومية عن العاملتُ في القطاع الخاص والطلبة وىو ما يعكس  -

 زيادة اىتمام العاملتُ بالقطاع الخاص بالإنتًنت وعمليات التسوق الالكتًوني.
 ثر إقبالا على استخدام الإنتًنت مقارنة بالدؤىلات الادنى.كان ذوو الدؤىلات الأعلى أك -
 ادت النسب بشكل ملحوظ بتُ افراد العينة الذين قاموا بالسفر للخارج من قبل مقارنو بافراد العينة الذين لم يسافروا خارج البلاد. -
 ؟)الهاتف المحمول/ الحاسب الالكتروني/ الشخصي/ التليفزيون(  : هل تفضل استخدام الإنترنت عن طريق3/4/3

 اتضح لنا ما يلي: 5/2/8بتحليل استجابات الاستقصاء عن ىذا السؤال واستخدام جداول التكرارات كما في السؤال 
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خارج القاىرة أو داخلها لكل من الذكور الذاتف المحمول ىو الوسيلة الاكثر استخداما في كل الفئات العمرية في تريع الدستويات العلمية وسواء  -
كما نرى أنو الأكثر استخداما في تريع الوظائف وسواء أكان الدستهلك مرتفع الدخل )يسافر إلى   ۔والإناث للإنتًنت و التسوق الالكتًوني
 ۔الخارج( أو متوسط أو منخفض الدخل

لاستخدام الإنتًنت والتسوق الالكتًوني، كما أنها زادت زيادة مطردة مع تلت الحاسب الالكتًوني و يليو اللاب توب من حيث الألعية كوسيلة  -
الأخص ارتفاع مستوى التعليم، بما يؤكد ضرورة استثمار ىذه الوسيلة الدستجدة على الساحة التسويقية لتوظيفها في خدمة التسويق الالكتًوني وب

النفوذ الدتنامي لوسائل التواصل الاجتماعي وقوة تأثتَىا في مشاعر الناس وردود لذوي الدؤىلات العليا لاجتذابهم ، وقد يكون من الدناسب تذكر 
 ق الإلكتًوني.و أفعالذم إلى زيادة معدلات التس

 ما مدى رضائك عن اسلوب التسوق لشراء السلع و الخدمات عبر الإنترنت؟3/4/4
 اتضح لنا ما يلي: 5/2/8استجابات الاستقصاء عن ىذا السؤال واستخدام جداول التكرارات كما في السؤال  بتحليل

فيما فوق والفئات الاقل من عشرين سنة  بشكل كبتَ بالخدمات و السلع  60كان من الددىش في ىذه الإجابات أن الفئات الأكبر سنا من   -
لبعض من عدم اىتمام تلك الفئات العمرية بالتسوق الالكتًوني، ويرجع ىذا إلى يسر متابعة تلك عبر الإنتًنت على العكس لشا قد يتوقعو ا

 ۔الوسائل باستخدام الذواتف المحمولة وغتَىا، وىو ما يؤكد ما نصحنا بو سابقا عن ألعية زيادة الاعتماد على ىذه الوسائل
 ۔تزلة الشهادات الدتوسطة ثم من ىم أقلكانت نسبة الراضيتُ  أعلى بتُ تزلة الدؤىلات العليا يليهم  -
مرة ثانية تفوقت نسبة الراضيتُ عن الخدمة من سكان المحافظات على سكان القاىرة لشا يدل على زيادة الوعى بصفة عامة بتُ سكان تريع  -

 ۔المحافظات و لم يقتصر الامر على سكان القاىرة فقط
 ۔بر الإنتًنت بتُ الذكور بالدقارنة بالإناثزادت نسبة الراضيتُ عن الخدمات و السلع الدقدمة ع -
 كما زادت نسبة الرضا عن التجارة الإلكتًونية كلما زاد مستوى الدخل و يتضح لك من امتلاك السيارة و السفر للخارج. -
 إحصائياً فروضالعديد من الاختبارات3/5

 ىل ىناك علاقة معنوية احصائيا بتُ التسوق الالكتًوني و مدى استخدام شبكة الإنتًنت؟ -  الفرض الاول
 ؟مستوى الدخلىل ىناك علاقة معنوية احصائيا بتُ التسوق الالكتًوني و  – الفرض الثاني
 شبكة الإنتًنت؟ ىل ىناك علاقة معنوية احصائيا بتُ التسوق الالكتًوني و مدى الرضا عن الشراء عبر – الفرض الثالث
 ىل ىناك علاقة معنوية احصائيا بتُ التسوق الالكتًوني و مدى الأمانفي استخدام البطاقات الإئتمانية عبر شبكة الإنتًنت؟ – الفرض الرابع

 هل هناك علاقة معنوية احصائيا بين التسوق الالكتروني و مدى استخدام شبكة الإنترنت؟ -الفرض الاول   3/5/6
 بين التسوق الالكتروني و مدى استخدام شبكة الإنترنتكأي للاستقلال   اختبار مربع

 Sig درجات الحرية احصاء مربع كأي
229.24 1 0.000 

 : لا توجد علاقة ذات دلالة احصائية بتُ التسوق الالكتًوني و مدى استخدام شبكة الإنتًنتالفرض العدمي
 التسوق الالكتًوني و مدى استخدام شبكة الإنتًنت : توجد علاقة ذات دلالة احصائية بتُالفرض البديل

 P – value   =2.222      2.23مستوى الدعنوية الجدولى = 
توجد علاقة ذات دلالة إذن القرار رفض الفرض العدمى وقبول الفرض البديل أي انو  2.23اقل من   p- value: بما ان الب لقرار ا

 ۔خدام شبكة الإنترنت احصائيةبين التسوق الالكتروني و مدى است
 معامل ارتباط سبتَمان بتُ التسوق الالكتًوني و مدى استخدام شبكة الإنتًنت

 Sig معامل ارتباط سبيرمان
64.9% 0.000 
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أي أن زيادة معرفة الفرد بالإنتًنت  من الجدول السابق يتضح أن العلاقة بتُ التسوق الالكتًوني و مدى استخدام شبكة الإنتًنت علاقة معنويةوطردية
 ۔الاىتمام بالتسوق الالكتًوني ولكن ىذه العلاقة حاليا ضعيفة نظرا لعدم الاىتمام الكافي حاليا بوسائل التسوق الالكتًونيواستخدامها يزيد من مدى 

 ؟خلمستوى الدهل هناك علاقة معنوية احصائيا بين التسوق الالكتروني و  –الفرض الثانى  3/5/2
 مستوى دخل الفرد.اختبار مربع كأي للأستقلال بتُ التسوق الالكتًوني و 

 Sig درجات الحرية احصاء مربع كأي
68.422 1 0.000 

 ۔مستوى الدخل: لا توجد علاقة ذات دلالة احصائية بتُ التسوق الالكتًوني و  الفرض العدمي
 ۔مستوى الدخل: توجد علاقة ذات دلالة احصائية بتُ التسوق الالكتًوني و  الفرض البديل

 P – value   =2.222        2.23مستوى الدعنوية الجدولى = 
أي انه توجد علاقة ذات دلالة احصائية إذن القرار رفض الفرض العدمي وقبول الفرض البديل  2.23اقل من   p- value: بما ان الب  القرار
 ۔مستوى الدخلتسوق الالكتروني و بين ال

 مستوى الدخل.معامل ارتباط سبتَمان اختبار بتُ التسوق الالكتًوني و 
 Sig معامل ارتباط سبيرمان

66.9% 0.000 
علاقة معنوية وطردية أي أن زيادة الاىتمام بالتسوق  مستوى الدخلمن الجدول السابق يتضح ان العلاقة بتُ بتُ التسوق الالكتًوني من جهة وبتُ 

 .مع زيادة الدخلالالكتًوني يزيد 
 ۔اىم وسائل التسوق الالكتًوني مستوى الدخل احد نظرا لان  ضعيفةوتعتبر ىذه العلاقة 

 شبكة الإنترنت؟هل هناك علاقة معنوية احصائيا بين التسوق الالكتروني و مدى الرضا عن الشراء عبر  –الفرض الثالث 
 بين التسوق الالكتروني و مدى الرضا عن الشراء عبر شبكة الإنترنت؟ستقلال اختبار مربع كأي للا

 Sig درجات الحرية احصاء مربع كأي
492.6 1 0.000 

 .: لا توجد علاقة ذات دلالة احصائية بتُ التسوق الالكتًوني و مدى الرضا عن الشراء عبر شبكة الإنتًنت الفرض العدمي
 ۔: توجد علاقة ذات دلالة احصائية بتُ التسوق الالكتًوني و مدى الرضا عن الشراء عبر شبكة الإنتًنت الفرض البديل

 P – value   =2.222        2.23مستوى الدعنوية الجدولى = 
أي انه توجد علاقة ذات دلالة احصائية إذن القرار رفض الفرض العدمي وقبول الفرض البديل  2.23اقل من   p- value: بما ان الب  القرار

 ۔بين التسوق الالكتروني و مدى الرضا عن الشراء عبر شبكة الإنترنت
 ضا عن الشراء عبر شبكة الإنترنتمعامل ارتباط سبيرمان اختبار بين التسوق الالكتروني و مدى الر 

 Sig معامل ارتباط سبيرمان
33.5% 0.000 

دية أي من الجدول السابق يتضح ان العلاقة بتُ بتُ التسوق الالكتًوني من جهة وبتُ مدى الرضا عن الشراء عبر شبكة الإنتًنت علاقة معنوية وطر 
الاىتمام  أن زيادة الاىتمام بالتسوق الالكتًوني يزيد من مدى الرضا عن عن الشراء عبر شبكة الإنتًنتولكن ىذه العلاقة حاليا متوسطة نظرا لعدم

 ۔الكافي بوسائل التسوق الالكتًوني حاليا
هل هناك علاقة معنوية احصائيا بين التسوق الالكتروني و مدى الأمانفي استخدام البطاقات الإئتمانية عبر شبكة  –الفرض الرابع 

 الإنترنت؟
 الإئتمانية عبر شبكة الإنترنتبين التسوق الالكتروني و مدى الأمانفي استخدام البطاقات اختبار مربع كأي للأستقلال
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 Sig درجات الحرية احصاء مربع كأي
298.3 1 0.000 

 ئتمانية عبر شبكة الإنتًنت: لا توجد علاقة ذات دلالة احصائية بتُ التسوق الالكتًوني و مدى الأمانفي استخدام البطاقات الا الفرض العدمي
 ئتمانية عبر شبكة الإنتًنتتوجد علاقة ذات دلالة احصائية بتُ التسوق الالكتًوني و مدى الأمانفي استخدام البطاقات الا الفرض البديل :

 P – value   =2.222        2.23مستوى الدعنوية الجدولى = 
انه توجد علاقة ذات دلالة احصائية ل أي إذن القرار رفض الفرض العدمي وقبول الفرض البدي 2.23اقل من   p- value: بما ان الب  القرار

 ئتمانية عبر شبكة الإنترنتبين التسوق الالكتروني و مدى الأمانفي استخدام البطاقات الا
 معامل ارتباط سبتَمان اختبار بتُ التسوق الالكتًوني و مدى الأمانفي استخدام البطاقات الإئتمانية عبر شبكة الإنتًنت

 Sig معامل ارتباط سبيرمان
32% 0.000 

ئتمانية عبر الإنتًنت علاقةمعنوية وطردية بتُ التسوق الالكتًوني من جهة وبتُ الأمانفي استخدام البطاقات الا ىناك من الجدول السابق يتضح ان
ىذه العلاقة حاليا ضعيفة نظرا لعدم  ئتمانية عبر الإنتًنتولكنأي أن زيادة الاىتمام بالتسوق الالكتًوني يزيد من الأمانفي استخدام البطاقات الا

 ۔ئتمانية عبر الإنتًنتالشعور بالأمان عند استخدام البطاقات الا
 النتائج العامة والتوصيات -4

استهدف ىذا البحث رصد وتوصيف ظاىرة التسوق الالكتًوني في السوق الدصرية من خلال استقصاء ميداني لاتجاىات وآراء عينة من 
من القاىرة وبعض الدناطق الريفية خارج القاىرة مع السعي للمعاينة مفردة تم اختيارىم بالأسلوب العلمي  222الدستهلكتُ الدصريتُ بلغ قوامها 

نتيجة التطور والتيستَ كمستهلك ائص الدستهلك الذي يقبل بدرجة أكبر أو أقل على التسويق الالكتًوني، ورصد أي تطور في سلوكو  لتوصيف خص
 ۔في وسائل الاتصال وبالتالي إتاحة الدعلومات بيسر للمستهلك وبكميات وتنوع غتَ مسبوقتُالتكنولوجي 

نتائج ألعها أن الوظائف التسويقية شهدت تطورا وتغتَا كبتَا مع ظهور ولظو التسويق وقد أظهرت الدراسة الدكتبية للموضوع عددا من ال
دد الالكتًوني؛ بل وظهر ما يسمى االتسويق العكسيا واالتسويق التفاعليا مقرونا بتطور دور الدستهلك نفسو من لررد متلق للمعلومات إلى لزُ 

ما يسمى االدستهلك الجديدا الذي أصبح لو دور فاعل في العملية التسويقية ولو تأثتَ كبتَ للمعلومات التي يرغب في الحصول عليها بالفعل، وظهر 
وقد صاحب ىذا التطور ظهور مشكلات جديدة متعلقة بدفع الثمن أو من يتحمل تكاليف النقل أو حدة الدنافسة ۔على الدنتج ونوعو وجودة سعره 

 ۔واتساع نطاقها
 عدد من النتائج الذامة: وقد انتهت الدراسة الديدانية إلى

 مدى استخدام شبكة الانتًنت ووسيلة الدخول إليها: -8
  ۔% منهم54% من الدستهلكتُ يستخدمون شبكة الانتًنت ويستخدمها بشكل مكثف لضو 72أكثر من 
 واق لػتل شراء اسلع والخدمات الدرتبة الثالثة من أغراض استخدام شبكة الانتًنت وىو ما يكشف عن فتح جديد في الأس

سوق أن يدرك ذلك ويتطور بما يتوافق معو
ُ
وجدير بالذكر أن الذاتف المحمول جاء في الدرتبة  ۔وسهولة الوصول إليها وعلى الد

 ۔آفاق غتَ مسبوقة  كوسيلة الدخول على الانتًنت، ويعتٍ ذلك اتساع فرص التسويق الالكتًوني إلى%( 48) الأولى
 تسوق:مدى الاعتماد على شبكة الانتًنت في ال -4

%( إلى استخدام شبكة الانتًنت لاستقصاء الدعلومات عن السلع والخدمات الدراد شراؤىا، وقد أفاد 52تتجو النسبة الأكبر من الدستهلكتُ )
 ۔صوص% من الدستهلكتُ بأنو مارسوا الشراء عبر الانتًنت كثتَا أو أحيانا، لشا يعتٍ أنو مازالت ىناك فرص تسويقية غتَ مستغلة في ىذا الخ44

 السلع والخدمات الأكثر شيوعا في التسويق الالكتًوني: -1
 ۔%(42أفاد لضو نصف الدستهلكتُ بأنهم يلجأونللانتًنت لجمع معلومات عن العقارات والسيارات يلي ذلك الكهربائية )لضو 
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الأساليب التقليدية، سيقلاستخدام الأجيال الأصغر سنا أكثر إقبالا على التسوق الالكتًوني وىو ما يعطينا صورة متوقعة للمستقبل حيث  -2
 ۔بنسبة أكبرالشركات التي تخدم ىذه الأسواق باستخدام التسويق الالكتًوني  ننصحو 

واستخدام الانتًنت، وىي نتيجة منطقية ولكنها لن تستمر نتيجة لتبسيط الدواقع الفئات ذات الدؤىلات الأعلى أكثر تقبلا للتعامل الرقمي  -3
 ۔والإجراءات الرقمية وإمكانية استخدامها على الذواتف المحمولة

زالت ىناك بعض الصعوبات في التعامل عبر الانتًنت تخص مدى الدعرفة بأساليب الانتًنت والتعاملات الرقمية، وىو ما يستلزم من ىذه لا -4
الشركات الدنتجة تشجيع مراكز التدريب وتبتٍ برامج تأىيلية تعمل على تبسيط استخدام الانتًنت وتطبيقاتو للفئات الدختلفة، مع تبسيط 

 ۔صفحاتها وتطبيقاتها
الدنتجة ىناك شكاوي لدستخدمي مواقع التسويق الالكتًوني من طول الإجراءات وكثرتها لإجراء الدعاملات، وىو ما يوجب على الشركات  -5

 ۔تبسيط ىذه الإجراءات خاصة في الدعاملات الحكومية للاستفادة من مزايا التعامل الرقمي 
نمط من تظل مشكلة التخوف من التعامل النقدي عبر الانتًنت وإعطاء رقم الكارت البنكي للانتًنت من أكبر الدشاكل التي تعوق ىذا ال -6

الصعوبة إلى حد ما كما تساعد في ذلك أيضا الدواقع الآمنة مثل ا  ىذهتلافي نت على ، وتساعد الكروت الخاصة بالتعامل للانتً التسويق
Pay pal۔ا ولكن لازالت ىناك مساحات كبتَة للتحستُ للتغلب على ىذه الدشكلة 

واستخدامها يزيد تًنت العلاقة بتُ التسوق الالكتًوني و مدى استخدام شبكة الإنتًنت علاقة معنويةوطردية أي أن زيادة معرفة الفرد بالإن -7
 ۔الاىتمام بالتسوق الالكتًونيمن مدى 

علاقة معنوية وطردية أي أن زيادة الاىتمام بالتسوق الالكتًوني مستوى الدخلوىي علاقة بتُ التسوق الالكتًوني من جهة وبتُ ىناك  -82
 .مع زيادة الدخليزيد 

أي أن رضا الدستهلك يزيد  لرضا عن الشراء عبر شبكة الإنتًنتتوجد علاقة ذات دلالة احصائية بتُ التسوق الالكتًوني و مدى ا -88
 ۔بزيادة استخدامو لشبكة الانتًنت في التسوّق الالكتًوني

ئتمانية عبر الإنتًنت أي أن زيادة علاقة معنوية وطردية بتُ التسوق الالكتًوني من جهة وبتُ الأمان في استخدام البطاقات الا ىناك -84
 ۔في التسوق الالكتًوني ئتمانيةالأمان في استخدام البطاقات الاشعور الاىتمام بالتسوق الالكتًوني يزيد من 

 .الخاتمة. 5
واكبة التحول الرقمي أصبح يتضح لنا من كل ما سبق أن التسويق الالكتًوني ىو الدستقبل بالنسبة لأغلب الدنتجتُ وبأن تطوير أساليبهم التسويقية لد

سوق الدستهلك االجديداالذي يستطيع الوصول لكل الدعلومات عن مواصفات السلع والخدمات الدتاحة والبديلة في ۔ضرورة حتمية
ُ
كذلك يواجو الد
فلابد أن تأخذ ذلك الشركات في الاعتبار عند تخطيط تزلاتها التسويقية وأن تدرك أنها تتنافس ليس لزليا فقط وإلظا  ۔ظل سوق مفتوحة لا حدود لذا

سوق عالديا كما
ُ
يسعى لدعرفة ما يريد ولا ينتظر ما يعرضُو الدسوق عليو، فلابد للشركات أن تحاول تطوير صفحاتها الذي تفاعلي الستهلك الديواجو الد

، كذلك لابد من تطوير أساليب الدفع عبر ى الانتًنت لمحاولة اجتذاب الدستهلك الدرتقب ليتعرف على الدزيد عن سلعها أو خدماتهاومواقعها عل
 ۔الانتًنت لديها لتصبح أكثر أمانا لتجتذب عددا أكبر من الدتعاملتُ

 .قائمة المراجع. 6
 المراجع العربية 6/6

 4283يونية  1عن مراحل تطور الإنتًنت، موقع موضوع على شبكة الإنتًنت،  ث إحسان العقلة، بح -

 5112يوليو  11التحول الرقمي: حكومة بلا أوراق، الأىرام أتزد لزمد،  -

 4286 ديسمبرالأول من مفهوم التسوق عبر الإنتًنت، موقع الدوضوع على شبكة الإنتًنت، آخر تحديث ،بانا ضمراوي -
4286 

 4227مارس  44لالكتًوني، موقع التسويق الالكتًوني على شبكة الانتًنت، تحديات التسويق ا -
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 4285ديلمي فتيحة، لزاضرات التسويق الالكتًوني، موقع بوابة الباحث الاقتصادي على شبكة الإنتًنت  -
     4285مايو  2سميحة ناصر خليف، متى ظهرت شبكة الإنتًنت؟ موقع موضوع على شبكة الإنتًنت  -
 5111سمرة، التسويق الالكتًوني، دار الاعصار العلمي، الطبعة الأولى، عمان، الأردن، سمر توفيق  -
 4286مارس  83علاء أتزد علي، ما ىي مراحل تطور الانتًنت، موقع موضوع على شبكة الانتًنت،  -
 4287مارس  8علاء أتزد كساسبة، تطور الانتًنت، موقع موضوع على شبكة الانتًنت، آخر تحديث  -
  9102وعيوب التسويق الالكتًوني، ديسمبر لدرسال، موقع ا -
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