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 الدلخص :
اتيجيات التسويق الدناسبة تتسم ابذاىات الدستهلكتُ لضو التسويق بالذواتف الذكية بتعدد العوامل الدؤثرة فيها. وفهم ىذه العوامل يساعد الشركات على برديد استً 

العوامل الدؤثرة على ابذاىات الدستهلكتُ لضو التسويق بالذواتف أىم برديد   كاف الذدؼ من دراستنا ىذه  ىو لزاولة ، لذلكؼللوصوؿ إلى الجمهور الدستهد
 في الجزائر.  الذكية

مستخدمتُ . ري من مستخدمي الذواتف الذكية في المجتمع الجزائ د افر أ 104من ولدراسة وبرليل ذلك فقد تم توزيع استبياف الكتًوني على عينة عشوائية مكونة 
 . البيانات الاستبياف وبرليل من أجل تفريغ SPSS برنامج

التسويق عبر الذواتف الذكية ىو استًاتيجية تستهدؼ الوصوؿ إلى الجمهور الدستهدؼ وتعزيز الدبيعات وتوسيع نطاؽ العمل. إلا أنو أف وقد توصلت الدراسة إلى 
ة للمستخدمتُ، حيث يلعبوف دوراً حاسماً في تعزيز الثقة وتقبل الدستهلكتُ لذذه الدمارسات. يتطلب التسويق يجب أف يتم توفتَ الاحتًاـ والحفاظ على الخصوصي

لى ابذاىات عبر الذواتف الذكية ضماف حماية البيانات الشخصية للمستخدمتُ وعدـ تسريبها أو استخدامها بطرؽ غتَ مشروعة، حيث يؤثر ذلك بشكل كبتَ ع
 الدستهلكتُ.

 , التسويق بالذواتف الذكية الدستهلكتُ ابذاىاتالتسويق , الدفتاحية :الكلمات 
Résumé 

Les attitudes des consommateurs envers le marketing des Smartphones sont caractérisées par une 
multiplicité de facteurs qui les influencent. La compréhension de ces facteurs aide les entreprises à 
déterminer les stratégies marketing appropriées pour atteindre le public cible. Le but de notre étude 
était donc d'essayer d'identifier les facteurs les plus importants affectant les attitudes des consommateurs 
à l'égard du marketing des Smartphones en Algérie. 
Pour étudier et analyser cela, un questionnaire électronique a été distribué à un échantillon aléatoire 
de 104 utilisateurs de téléphones intelligents dans la société algérienne. Le logiciel SPSS a été utilisé 
pour vider le questionnaire et analyser les données. 
L'étude a conclu que le marketing via les téléphones intelligents est une stratégie visant à atteindre le 
public cible, à promouvoir les ventes et à élargir la portée du travail. Cependant, le respect et la vie 
privée doivent être maintenus pour les utilisateurs, car ils jouent un rôle essentiel dans le renforcement 
de la confiance et de l'acceptation de ces pratiques par les consommateurs. Le marketing des 
smartphones nécessite de s'assurer que les données personnelles des utilisateurs sont protégées et non 
divulguées ou utilisées illégalement, car cela affecte considérablement l'attitude des consommateurs. 

Mots-clés :marketing, tendances de consommation, marketing par téléphone intelligent.
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 تقديرشكر و 
 

الحمد لله الذي بنعمتو تتم الصالحات وتكتمل المق اصد والغايات وأشيد أن لا إلو إلا الله وحده لا  
 لو، لو الملكشريك  

 والحمد وىو على كل شيء قدير وأشيد أن سيدنا محمدا عبده ورسولو صلى الله عليه وسلم

نا  توبعد الحمد والشكر لله الذي أعاننا على إتمام ىذا العمل نتقدم بالشكر الجزيل الى استاذ
ية والإرشادات  بخل علينا بالنصائح العلمتالبحث ا الذي لم    على ىذا  ابإشرافي  تالتي تفضل  ةالموقر 

التي كانت عونا لنا في إنجاز ىذه الدراسة كما لا يفوتني أن أتقدم بالشكر الخالص إلى كل  
 فيم المثل الذي يقتدى بيم في العمل والمعرفةتلقيننا  الأساتذة الذين أشرفوا على  

ة ىذه  كما اتوجو بالشكر العميق الى السادة الأساتذة أعضاء اللجنة لتشريفيم لنا بقبول مناقش
 الدراسة كما اشكر كل من ساعدني من قريب أو بعيد في إنجاز ىذه الدراسة ولو كلمة طيبة

 الله اولا وآخرا واسألو التوفيق  وشكرا وحمد
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 ىداءا
لوصطفى ً أىلو ً هن افى ً الصلاة ًالسلام على الحبٍب لحود لله ً ك

 بعد ً هن ًفى أها بعد :

 أحب العلن ً العول ىذا العول أىدٌو إلى كل هن

إلى عائلتً صغٍزىا ً كبٍزىا ًأخص بالذكز إلى هن علونً فلسفت 

 الحٍاة ً لا أرجٌ هن الدنٍا إلا  رضاىا

 لغالً "أبً"                                   

 كوا أىدٌو إلى التً لا أحٍا إلا بٌجٌدىا إلى

 الغالٍت "أهً"

 شكز خاص لأخٌتً         

ً الأصدقاء ً )فقداء قلبً(، ً هن عزفتين فً حٍاتً هنذ إلى كل الأىل 

 نعٌهت أظافزي حتى ىذه اللحظت

 إلى كل هن ساندنً ً لٌ بنصٍحت.

 إلى كل هن ٌذكزىن قلبً ً نسٍين قلوً
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الدقدمة العامة



 انمقذمت انعامت 

 
 

  أ
 

 الدقدمة العامة

 تدهيد
الذي أضاؼ الكثتَ من  فكره الدميزمن الناحيتتُ العلمية والعملية حيث أصبح لو  من الدعروؼ أف التسويق كعلم تطور بشكل كبتَ

ولدا كاف  . ؼ أنواعها وطبيعة نشاطهالاعلى اخت تكافة الدؤسساشمولية من جانب التطبيق ليشمل   روأصبح أكثالدفاىيم، بل 
الدؤسسة لشا أعطى توجها  تضمن اىتماماا موقعا متميز  الأختَ، أخذ ىذا كعلى الدستهلالفكر التسويقي يرتكز بشكل كبتَ 

من أجل فهم  الدستهلك موضوعا مهما للبحوث والدراسات ؾوأصبح سلو ورغباتو،  تلبية حاجات الدستهلك ىعل يرتكزجديدا 
 . مكوناتو والعوامل الدؤثرة فيو

ذاف القرارات بنفس الطريقة. إننا بصفتنا على الرغم من أف عملية ابزاذ القرار قد تبدو عملية نمطية، إلا أنو لا يوجد شخصاف يتخ
أفرادًا قد ورثنا وتعلمنا الكثتَ من التوجهات السلوكية، بعضها إرادية، وبعضها الآخر خارج عن سيطرتنا، وإف تفاعل جميع ىذه 

 العوامل معًا ىو ما يعطي كل واحد مناّ شخصيتو الفريدة.

زبوف على حدة، لكنو يستطيع التعرّؼ على العوامل التي قد تؤثر على  ورغم أنو يستحيل على الدسوّؽ التعامل مع شخصية كل
 سلوؾ معظم الدستهلكتُ.

إف العوامل الدؤثرة على عملية ابزاذ القرار لدى الدستهلكتُ متعددة ومعقّدة. على سبيل الدثاؿ، بزتلف حاجات الرجاؿ عن النساء 
لدعلومات لدى شخص لزدود الدخل عند شراء سيارة جديدة أكبر فيما يتعلق بدستحضرات التجميل، كما أف حجم البحث عن ا

بكثتَ من البحث عند شراء رغيف من الخبز، كذلك قد يتعامل الدستهلك الذي يدتلك خبرة شرائية كبتَة في لراؿ معتُّ من 
وامل للخروج الدنتجات مع الدشكلة بطريقة بزتلف عن مستهلك يشتًي الدنتج لأوؿ مرةّ. لذلك يجب فهم جميع ىذه الع

 باستنتاجات واقعية حوؿ سلوؾ الدستهلكتُ.

 الإشكالية :
 ؟الدستهلك للتسويق عبر الذواتف الذكية  ابذاىات على اتأثتَ  ىي العوامل الأكثرما 

 التساؤلات الفرعية: نطرح برت ىذا التساؤؿ الرئيسي لرموعة من

  ُ؟الدستهلكتُ للتسويق عبر الذواتف الذكية توجو ما ىي أفضل الطرؽ التي يدكن استخدامها لتحست 
 ما ىي العوامل التي تؤثر على قدرة الدستهلكتُ على الوصوؿ إلى الدعلومات التسويقية عبر الذواتف الذكية؟ 
 ما ىي التقنيات الدستخدمة في برليل وتعقب ابذاىات الدستهلكتُ للتسويق عبر الذواتف الذكية؟ 



 انمقذمت انعامت 

 
 

  ب
 

 الفرضيات  
 تساؤؿ الرئيسي ولرموع الأسئلة الفرعية نضع الفرضيات التالية: كإجابات أولية عن ال

 الدستهلك  ابذاه لذكية علىتؤثر خصائص ومزايا التسويق عبر الذواتف ا -
على ابذاىات الدستهلكتُ في استخداـ التسويق  ايجابا سهولة الوصوؿ إلى الدعلومات والعروض التسويقية الدتاحة ؤثرت  -

 .عبر الذواتف الذكية 
على قبوؿ التسويق عبر  لزفزا الأسعار والعروض التًويجية التي تقدمها الشركات والدتاجر عبر الذواتف الذكية عاملًا تبر تع -

  الذواتف الذكية. 
يدكن للتسويق عبر الذواتف الذكية أف يوفر وصولًا فرديًا وشخصيًا للجمهور الدستهدؼ، حيث يدكن توجيو الرسائل  -

 معلومات شخصية مثل الدوقع الجغرافي وتفضيلات الدستخدـ.والإعلانات بناءً على 

 أهمية الدراسة:
يعود الاىتماـ بالبحث إلى أهميتو في مناقشة موضوع حديث ذو تأثتَ كبتَ على الجوانب الاقتصادية والاجتماعية والبيئية للأفراد 

واتف الذكية. ففي عصرنا الحالي، أصبحت الذواتف العوامل الدؤثرة على ابذاىات الدستهلكتُ لضو تسويق بالذ والمجتمعات، وىو
الذكية ضرورة لا غتٌ عنها في الحياة اليومية، حيث تستخدـ في لرالات عديدة. ومع زيادة استخداـ الذواتف الذكية في لستلف 

قادرة على جذب  المجتمعات، لجأت العديد من الشركات إلى استخدامها في التًويج لخدماتها ومنتجاتها بطرؽ مبتكرة ومتنوعة
 الدستهلكتُ.

 أىداف الدراسة :
تهدؼ دراسة العوامل الدؤثرة على ابذاىات الدستهلكتُ لضو تسويق بالذواتف الذكية إلى برديد العوامل التي تؤثر على ابذاىات 

اتف الذكية. وتشمل الدستهلكتُ وبرليل تأثتَىا على تفضيلاتهم وسلوكهم بذاه الشركات والدنتجات التي تروج لذا عن طريق الذو 
 أىداؼ ىذه الدراسة:

   برديد مدى قبوؿ الدستهلكتُ للمخاطر الناجمة عن تصريح الدستهلكتُ بالدعلومات والبيانات الخاصة بهم 
  َعلى تفضيلات الدستهلكتُ وسلوكهم بذاه الإعلانات التسويقية بالذواتف الذكية.سهولة الاستخداـ برليل تأثت  
  َوالوسائط الاجتماعية على ابذاىات الدستهلكتُ لضو تسويق بالذواتف  التطبيقاتفي  بشأف الخصوصيةالقلق دراسة تأثت

 الذكية.



 انمقذمت انعامت 

 
 

  ت
 

 أسباب اختيار الدوضوع:
ىناؾ العديد من الأسباب التي يدكن أف تدفع شخصًا للاىتماـ بدوضوع "العوامل الدؤثرة على ابذاىات الدستهلكتُ لضو تسويق 

  ىذه الأسباب:بالذواتف الذكية". ومن بتُ

  ،انتشار استخداـ الذواتف الذكية: يعتبر استخداـ الذواتف الذكية من أكثر الأشياء التي يستخدمها الناس بشكل يومي
 وبالتالي يدكن أف يكوف للتسويق بالذواتف الذكية تأثتَ كبتَ على الدستهلكتُ.

 ع الإلكتًونية، لشا جعلها وسيلة مهمة للتسويق تزايد استخداـ الذواتف الذكية للدخوؿ على الإنتًنت وتصفح الدواق
 للشركات والعلامات التجارية.

  تطور التكنولوجيا: تطورت التقنية بشكل كبتَ خلاؿ السنوات الأختَة، وأصبح بالإمكاف إجراء العديد من الأنشطة
 بالذواتف الذكية.والدعاملات عن طريق الذواتف الذكية، وىذا قد يؤثر على ابذاىات الدستهلكتُ لضو تسويق 

  تغتَ سلوؾ الدستهلكتُ: يعتبر السلوؾ الشرائي للمستهلكتُ أحد العوامل الرئيسية التي تؤثر على توجههم لضو تسويق
بالذواتف الذكية، ويدكن أف تتغتَ ىذه الابذاىات بسبب العديد من العوامل الدختلفة مثل الأزمات الاقتصادية أو 

 التغتَات الاجتماعية.
 تسويق الرقمي: أصبح التسويق الرقمي أحد الأدوات الرئيسية التي يستخدمها الدسوقوف في عصرنا الحالي، ويشمل أهمية ال

ذلك تسويق الذواتف الذكية. وبالتالي يدكن أف يكوف لتسويق الذواتف الذكية تأثتَ كبتَ على استًاتيجيات التسويق 
 الرقمي وابذاىات الدستهلكتُ لضوىا.

 :متغيرات الدراسة 
 تتعدد الدتغتَات الدتعلقة بدوضوع العوامل الدؤثرة على ابذاىات الدستهلكتُ لضو تسويق بالذواتف الذكية، ومن أىم ىذه الدتغتَات:

 الدتغيرات الدستقلة :

 نات الخاصة بهم اقبوؿ  الدخاطر الناجمة عن تصريح الدستهلكتُ بالدعلومات والبي 
 سهولة استخداـ الذاتف 
  الحرص والقلق بشأف سرية الدعلومات الدقدمة 

 الدتغيرات الوسيطة :

 الإمداد بالدعلومات 
  مشاركة المحتوى 
 إمكانية الوصوؿ إلى المحتوى 



 انمقذمت انعامت 

 
 

  ث
 

 الدتغير التابع:

 قبوؿ التسويق عبر الذواتف الذكية 

 منهج الدراسة :
تم جمع البيانات الأولية باستخداـ استبياف إلكتًوني  أما البيانات الثانوية فقد تم حيث  استخداـ  الدنهج الوصفي التحليلي،تم 

 الحصوؿ عليها  وجمعها من الدراجع والأدبيات والنظرية 

 حدود الدراسة :
 2023-05-31إلى غاية  2023-03-15الحدود الزمانية : متى بست الدراسة 

 الجزائر  الدكانية:الحدود 

      ىيكل الدراسة 
بهدؼ الإجابة عن إشكالية الدراسة والوقوؼ على صحة أو عدـ صحة الفرضيات قمنا بتقسيم ىذه الدراسة إلى فصلتُ فصل 

 ثلاثة مباحث، كاف الأوؿ بعنوافنظري تناوؿ بالدراسة والتحليل الإطار النظري لدتغتَات الدراسة والدراسات السابقة لذا في 
 كاف يتمحور حوؿ الدراسات السابقة  والدبحث الاختَ التسويق عبر الذواتف الذكية اوؿالثاني فقد تن أماالدستهلك ابذاىات 

لرتمع، عينة الدراسة وكاف الاوؿ  بعنواف  مبحثتُ  والذي قسم بدوره إلىعرض نتائج الدراسة وبرليلها  وفصل آخر تطبيقي بعنواف
عرض نتائج الدراسة وبرليلها  أما الدبحث  الثاني  وادواتها



 
 

 

الجانب النظري



 

 

تحليل الإطار النظري لدتغيرات الدراسة والدراسات السابقة لذاالدراسة و الأول: الفصل 
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 الدستهلك  اتجاىات الدبحث الأول:
 ثوالاجتماعية حيبسثل الابذاىات مكاناً مركزياً في أفعاؿ الإنساف ويكاد يكوف مفهوـ الابذاه من أىم الدفاىيم النفسية 

الأفراد  أنو مدخل ضروري إلى فهم عدد كبتَ من الدفاىيم الأخرى كمفهوـ القيم، الرأي العاـ وغتَ ذلك من الدفاىيم الدرتبطة بسلوؾ
 في علاقاتهم ببعض وتنظيم الجماعة وأعرافها.

والابذاه مفهوـ مستقل عن بقية الدفاىيم الأخرى كالقيم والدعتقدات والعاطفة والتعصب والرأي والديل، كما أنو يعُدّ من أىم نواتج 
يقو يدكن توزيع الأدوار وبرديد التنشئة الاجتماعية ومن المحددات الضابطة الدنظمة والدوجهة للسلوؾ الاجتماعي، إذ عن طر 

 .ورعاية مصالحوالمجتمع  ةالسليم لخدمالدهمات وتوجيو الأفراد التوجيو 

مكونات كمطلب ثاني  يليو   تعريف الابذاىاتكمطلب أوؿ ثم نتوجو الى   وسنتناوؿ خلاؿ ىذا الدبحث نشأة الابذاه ومفهومو
 كمطلب رابع  همية الابذاىات وخصائصوأ ه  الدطلب الثالث وفي  الأختَ ومراحل تكوين الابذا

 : الاتجاىاتالدطلب الأول : نشأة مفهوم 

 تاريخيا : الاتجاىاتالفرع الأول : نشأة 
في أربعينيات وخمسينيات القرف العشرين، كاف يُسيطر على التسويق ما يدكن تسميتو الددارس الفكرية الكلاسيكية التي كانت 

كبتَ على مناىج دراسة الحالة مع استخداـ حيتٍّ لأساليب إجراء الدقابلات. في نهايات وصفية بشكل كبتَ واعتمدت بشكل  
خمسينيات القرف العشرين، انتقد تقريراف مهماف التسويقَ بسبب افتقاره للدقة الدنهجية، وخاصة فشلو في اعتماد أساليب بحث 

تكاملًا مع الاختصاصات من خلاؿ اعتماد وجهة نظر حُددت الدرحلة لجعل التسويق مُ  1علمية سلوكية موجّهة بشكل رياضي.
 الدستهلك. ابذاىات

منذ خمسينيات القرف العشرين، بدأ التسويق بالتحوؿ بعيدًا عن الاقتصاد بابذاه بزصصات أخرى، لا سيما العلوـ السلوكية بدا في 
 ذلك علم الاجتماع والأنثروبولوجيا وعلم النفس السريري.

على اعتبار العميل وحدة برليل. نتيجة لذلك، أضيفت معرفة جوىرية جديدة إلى لراؿ التسويق، بدا  نتج عن ذلك تأكيد جديد
خاصة التجزئة الديدوغرافية -فيها أفكار مثل قيادة الرأي والمجموعات الدرجعية والإخلاص للعلامة التجارية. أصبحت بذزئة السوؽ 

                                           
1Tadajewski, M., "A History of Marketing Thought," Ch 2 in Contemporary Issues in Marketing and 
Consumer Behaviour, Elizabeth Parsons and Pauline Maclaran (eds), Routledge, 2009, pp 24-25 
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عصريةًّ أيضًا. بعد إضافة سلوؾ الدستهلك، اختبر لراؿ  -ورة الحياة الأسريةبناءً على مؤشر الحالة الاجتماعية والاقتصادية ود
 1التسويق زيادة في التعقيد العلمي مع أخذ تطور النظرية وإجراءات الاختبار بعتُ الاعتبار.

 -بشكل مكثّف-الدستهلك بشكل كبتَ ببحوث الدوافع التي زادت من فهم العملاء، واستخدمها  ابذاهفي سنواتو الأولى، تأثر 
وأربعينياتو. بحلوؿ  وثلاثينياتمستشاروف في لراؿ صناعة الإعلانات وأيضًا في لراؿ علم النفس في عشرينيات القرف العشرين 

خمسينيات القرف العشرين بدأ التسويق يعتمد تقنيات مُستخدمة من الباحثتُ في الدوافع، من ضمنها إجراء الدقابلات العميقة 
أضاؼ الباحثوف مؤخراً  2طية واختبارات الإدراؾ الدوضوعية ولرموعة من منهجيات البحث الكيفية والكميّة.والتقنيات الإسقا

لرموعة جديدة من الأساليب تتضمن: وصف الأعراؽ البشرية وتقنيات استنباط الصور الفوتوغرافية وإجراء الدقابلات الظاىراتية. 
 مًا في التسويق، ويُصنف وحدةً دراسةً في أغلب برامج التسويق الجامعية تقريبًا.الدستهلك اليوـ بزصصًا فرعيًا مه ابذاهيعتبر 

 حديثا الاتجاىاتالفرع الثاني :  مفهوم 
قبػل ذلػك؛ وكػاف افػتًاض  دراستو بدأتعلػى الػرغم مػن أف لزاولػة قيػاس الابذاىػات بػدأت في الثلاثينيػات مػن القػرف الداضػي، فػإف 

Alport  باكتشػاؼ  1888، وبرديدا في عػاـ التاسع عشربػأف دراسػة الابذاىػات بػدأت في أواخػر القػرف يتمثػلLange  الػذي
لضغط زر في حاؿ انتشار المحرضػات أو المحفػزات كػانوا أسػرع اسػتجابة مػن  يكونوا جاىزينتضػمن أف الأفػراد الػذين واجهػوا لأف 

 3لمحرضات نفسها، وىذه النتيجة شكلت ما يسمى ابذاه الواجبأولئػك الػذين وجهػوا للتًكيز على ا

بذاىات امراحل التسويق، فكلما تطور التسويق وزادت أهميتو زادت أهمية  باختلاؼتطورت النظرة إلى الدستهلك واختلفت 
ما الدستهلك  تبابذاىاات الدؤسس اىتماـومن الدراحل التي مر بها تطور الدستهلك حتى بذاوزت أهمية التسويق في الوقت الحالي، 

 ييل

منتجات  بسيزت ىذه الدرحلة بندرة الدنتجات وقلة تنوعها، وبذلك كاف الدستهلك لربرا على شراء نتاجي:لإمرحلة التوجو بالدفهوم ا
 النقل والتوزيع الاتاج وبدجلانتماـ بوظيفة الاىتالدؤسسة التي توجهت إلى ا

                                           
1Sheth, J.N.,"History of Consumer Behavior: a Marketing Perspective", in Historical Perspective in 
Consumer Research: National and International Perspectives, Jagdish N. Sheth and Chin Tiong Tan 
(eds), Singapore, Association for Consumer Research, 1985, pp 5-7 
2Fullerton, R.A. "The Birth of Consumer Behavior: Motivation Research in the 1950s," Journal of 
Historical Research in Marketing, Vol. 5, No. 2, 2013, pp.212-222 
3Kiesler, C. A., Collins, B., & Miller, N. Attitude Change: A Critical Analysis of 
TheoreticalApproaches. New York: Wiley. 1969, p .33 
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يقوـ ىذا التوجو على اعتبار أف الدستهلك يفضل الدنتجات ذات الجودة العالية، من ذلك  مرحلة التوجو بالدفهوم السلعي:
 توجهت جهود الدؤسسة لضو برستُ نوعية الدنتجات وجودتها بدا أف الدنتج الجيد يبيع نفسو دوف الحاجة إلى أنشطة التسويق

جات الجيدة يدكن بيعها إذا توافرت الجهود البيعية الكافية يرتكز ىذا التوجو على فكرة أف الدنتمرحلة التوجو بالدفهوم البيعي :
لوظيفة البيع مقارنة مع باقي الوظائف. أما مهاـ وظيفة التسويق فتمثلت في بيع ما  الاىتماـلذلك، وعلى ذلك أعطت الدؤسسة 

 .تقرر الدؤسسة إنتاجو

نشطة داخل الدؤسسة لتحقيق أىدافها الدزدوجة لأافة ايقوـ ىذا التوجو على ضرورة تكامل ك مرحلة التوجو بالدفهوم التسويقي:
 الأساسالدرجوة من جهة أخرى، من ذلك أصبح الدستهلك نقطة  الأرباحمن جهة، وبرقيق  الأفرادوىي إشباع حاجات ورغبات 
 1 لتوجو كافة الجهود التسويقية.

 التساؤلاتوجهت إلى التوجو بالدفهوـ التسويقي وزادت  التي الانتقادات:ظهر ىذا التوجو نتيجة  مرحلة التوجو بالدفهوم المجتمعي
غتَ  الاجتماعيةالسكاني والخدمات  والانفجارحوؿ إمكانية تكييف الدفهوـ التسويقي مع واقع يسوده التلوث البيئي وىدر الدوارد 

لدفهوـ التسويق، ما أدى إلى ا بالأحرىالدكيفة، وكذا تزايد اعتًاضات الدستهلكتُ على الدمارسات غتَ الصحيحة للتسويق، أو 
إلى ما ىي  االتسويق ووصولذظهورىا بعد عشرين عاما من الحديث عن  Druckerظهور حركات حماية الدستهلكتُ والتي اعتبر 

كاف البد من توسيع الدفهوـ التسويقي، من ذلك يقضي الدفهوـ الجديد 2عن عدـ تطبيق التسويق دليلاعليو من التأثتَ والقوة 
الدستهدفة  بالأسواؽالخاصة  والاىتمامات والاحتياجات"مفهوـ التسويق المجتمعي" باف مهمة الدؤسسة ىي برديد الرغبات 

برافظ وتنمي رفاىية كل من الدستهلك (الدستهلكتُ)، والعمل على تلبيتها بكفاءة وفعالية تفوؽ كفاءة وفعالية الدنافستُ بكيفية 
 3والمجتمع

أنها في ظل الدنافسة  لارحلة التوجو بالدفهوـ الدوسع للتسويق :على الرغم من تبتٍ الكثتَ من الدؤسسات اليوـ للمفهوـ التسويقي، إ
ستهلك و المحافظة الذي أوجب عليها السعي لكسب الد الأمر، ولائوالشديدة أصبحت تعاني من عدـ رضا الدستهلك وبرقيق 

جمع معلومات حوؿ  خلاؿلكل مستهلك على حدا، وذلك من  عليو بإعداد منتجات وخدمات ورسائل شخصية ولشيزة موّجهة
والديدوغرافية والنفسية، وكذا معرفة عاداتو فيما يخص العروض في  الاجتماعيةالدشتًيات السابقة للمستهلك وحوؿ خصائصو 

 البيع وغتَ ذلك، وىذا ما عرؼ بالتوجو بالدفهوـ الدوسع للتسويق، أو ما يطلق عليو ما وراء التسويق، إذ  وزيارتو لنقاط العالموسائل 

                                           
 https://cte.univ-setif2.dz/moodle/mod/book/view.php?id=22726&chapterid=6182درس على موقع جامعة سطيف :  1

2Drucker Peter, La nouvelle pratique de la direction des entreprises ,Editiond’organisation ,Paris 
,1977,P25. 

 .64، ص 2008، مطبعة بغيجة،قسنطينة ،  الأولى التسويق الطبعةمرداوي كماؿ ، لزاضرات في التسويق مبادئ 3
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وكسب رضا  الولاءاستنادا إلى ىذا الدفهوـ اؿ تكوف أىداؼ العملية التسويقية الحصوؿ على أمواؿ فحسب، وإنما الحديث على 
 1البائع ىنا برديد ما يجب تقديدو للمشتًيالدستهلكتُ وتقديم الدساعدة لذم، أي تكوف مهمة 

ىذه التطورات التقنية تركيب  الدؤسسات ومنوقد نتج عن ىذا التغيتَ تطورات تقنية سمحت بالتكيف الفردي للمنتجات داخل 
 الأنتًنت ستعماؿقات مع كل فرد خاصة بالاقاعدة بيانات للزبائن وتكوين ع

 الدطلب الثاني: تعريف الاتجاىات:

 لغة و اصطلاحا : عريف الاتجاهالأول ت الفرع 
 تعريف الاتجاه الاتجاه لغة : 

 2مأخوذ من وجو وابذو، والجهة والوجهة جميع الدوضع الذي تتوجو إليو وتقصده، وابذو لو رأي أي سنح. 

 تعريف الابذاه اصطلاحا : 

 تم تعريف الابذاه بالعديد من التعريفات ومنها : 

ي عصبي قابل للاستجابة الدوجبة أو السالبة لضو أشخاص، أو موضوعات، أو مواقف، أو رموز في استعداد نفسي أو تهيؤ عقل
 3البيئة التي تستثتَ ىذه الاستجابة .

توجيهية أو دينامية على استجابات الفرد لضو   تأثتَهوالعصبي انتظمت من خلاؿ الخبرة الخارجية وبسارس  العقليحالة من الاستعداد 
 لدواقف الدتعلقة بها .كل الدوضوعات وا

 الدعاني التي يربطها الفرد بشيء معتُ أو بفكرة معينة تؤثر في قبولو ىذا الشيء أو ىذه الفكرة .   

 4الدواقف التي يتخذىا ابذاه مكونات بيئتو سواء أكانت ىذه الدكونات مادية أو معرفية .   

 5( نزعة الشخص أو ميلو لضو عناصر الكوف التي بريط بو . 5)

                                           
 2,ص2000محمد جاسم الصميدعي، مداخل التسويق الدتقدـ، دار زىراف للنشر والتوزيع، عماف ،1
 161ص 2010دار صادر بتَوت  15المجلد  لساف العربوأخروف  ابن منظور؛ محمد بن مكرـ بن علي2
 23ص 2008 الدستَة للطباعة والنشر رالتًبوية دانواؼ أحمد سمارة، عبد السلاـ موسى العديلي مفاىيم ومصطلحات في العلوـ 3
 129ص1996ديواف النابغة االذيباني دار الكتب العلمية بتَوت  ميمحمد أبو الفضل إبراى4
 162ص2001الأسس النظرية والتطبيقية  دار الدستَة للطباعة والنشر  -سامي محمد ملحم الارشاد والعلاج النفسي 5
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تشتَ الابذاىات الاقتصادية إلى الأنماط والتقلبات في الظروؼ الاقتصادية العامة لبلد ما أو منطقة ما. يدكن أف يكوف لذذه 
والدنافسة. ومن خلاؿ الاستفادة من  سلوك الدستهلك وطلب السوق الابذاىات تأثتَ كبتَ على الشركات، حيث تؤثر على

 1الابذاىات الاقتصادية

 الفرع  الثاني تعريف  الاتجاه عند علماء  النفس  :
حسب تعريف العالم الشهتَ )ردكيتش( فإف الابذاه  ىو: "تنظيم مكتسب لو صفة الاستمرار النسبي للمعتقدات التي 

 2للاستجابة تكوف لذا أفضلية عنده ". هيهيئو يعتقدىا الفرد لضو   موضوع أو موقف و 

ض العالم الشهتَ )ألبورت( الابذاه بأنو: "حالة استعداد عقلي و عصبي يجري تنظيمها عن طريق الخبرة و تؤثر بشكل و يعر 
 3ديناميكي على استجابات الفرد لجميع الأشياء و الدواقف التي لذا علاقة بها.

)يقع فيما بتُ الدثتَ و الاستجابة( . و حسب تعريف )حامد زىراف ( فالابذاه  ىو : " تكوين فرضي، أو متغتَ كامن أو متوسط 
وىو عبارة عن استعداد نفسي أو تهيؤ عقلي عصبي متعلم للاستجابة الدوجبة أو السالبة لضو أشخاص أو أشياء أو موضوعات أو 

 4مواقف أو رموز في البيئة التي تستثتَ ىذه الاستجابة .

و : "أسلوب منظم منسق في التفكتَ و الشعور ورد الفعل بذاه الناس و أما الدكتور أحمد عبد اللطيف وحيد فاتو يري بأف الابذاه ى
 5.الجماعات والقضايا الاجتماعية أو أي حدث في البيئة"

فطرية ثابتة بذعل الانساف يفكر ويشعر و يتصرؼ بطريقة ايجابية  أو سلبية  بذاه فرد  ةبأنو "نزعويعرؼ رمضاف محمد القذافي الابذاه 
 6قضية اجتماعية ما بشكل ثابت ولا يدكن ملاحظتها بشكل مباشر" . أو لرموعة أفرد أو

 أما تعريف سعد جلاؿ للابذاه فهو :استعداد الفرد لتقويم رمز معتُ أو موضوع معتُ أو مظهر من مظاىر عالدة سليبا أو ايجابيا،
تسبة وكنزع إلى الثياب و الاستمرار ، فهي معتقدات و وجدانيات عن موضوع أو عدة موضوعات في البيئة الاجتماعية، و أنها مك

 7رغم أنها بزضع إلى التأثر بالخبرة، كما أنها حالات نفسية تؤثر في الأفعاؿ التي يقوـ بها  الفرد كوظيفة الدواقف الدختلفة"

                                           
-من-قدر-أقصى-لتحقيق-الاقتصادية-اىاتالابذ-من-الاستفادة--الاقتصادية-الابذاىات/https://fastercapital.com/arabpreneurمقاؿ على موقع :  1

 htmlالنمو.
 .57، ص 2005، القاىرة، 1سمسم حميدة مهدي،نظرية الرأي العاـ، الدار الثقافية، ط  2
 .36ـ، ص  1991، طرابلس ، 1الجامعة الدفتوحة، ط الاجتماعي منشوراتالقذافي رمضاف محمد، علم النفس  3
 .146ـ، ص 1977،القاىرة،4الاجتماعي، عالم الكتب ، ط زىراف حامد عبد السلاـ ،علم النفس  4
 . 40ص 2001عماف، 1وحيد أحمد عبداللطيف ،علم النفس الاجتماعي، دار الدستَ، ط 5
 35القذافي رمضاف محمد،)مرجع سبق ذكره(ص 6
 . 163ـ،ص 1978جلاؿ سعد ،علم النفس الاجتماعي ، منشورات الجامعة اللبنانية، بتَوت، 7

https://fastercapital.com/arabpreneur/%D9%85%D9%82%D8%AF%D9%85%D8%A9-%D8%A5%D9%84%D9%89-%D8%B3%D9%84%D9%88%D9%83-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D9%84%D9%83-%D9%88%D8%B7%D9%84%D8%A8-%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82.html
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 :مراحل تكوين الاتجاه الدطلب الثالث مكونات و 

 الفرع  الأول مراحل تكوين  الاتجاه
 1الابذاىات مكتسبة وتتكوف من ثلاثة مراحل ىي: 

 الدرحلة الأولى : مرحلة إدراكية :

تنطوي على اتصاؿ الفرد اتصالا مباشرة ببعض عناصر البيئة الطبيعية والبيئة الاجتماعية، وىكذا يتبلور الابذاه في نشأتو حوؿ 
والأصدقاء، وحوؿ نوع لزدد من الجماعات،  الأخوةفراد أشياء مادية كالبيت الذادئ، والدقعد الدريح، وحوؿ نوع خاص من الأ

 وحوؿ بعض القيم الاجتماعية كالبطولة والشرؼ. 

 الدرحلة الثانية : مرحلة التميز : 

يتميز بنمو الديل لضو شيء ما، فأي طعاـ قد يرضي الجائع ولكن الفرد يديل إلى بعض أنواع خاصة من الطعاـ وقد يديل أيضا إلى 
 ناوؿ طعامو في مطعم خاص. تناولو أو ت

 الدرحلة الثالثة : مرحلة الثبوت : 

فالديل على اختلاؼ أنواعو ودرجاتو، يستقر ويثبت على شيء ما، عندما يتطور إلى ابذاه نفسي فالثبوت ىو الدرحلة الأختَة في 
 تكوين الابذاه

 

 

 

 

 مكونات الاتجاه :الفرع  الثاني 
 : 2مراحل ىي في النهاية تشكل مكونات الابذاه وىيأف الابذاه منذ بدايتو يدر بثلاث 

                                           
 192ص2006م أبو حويج الدناىج التًبوية الدعاصرة )مفاىيمها، عناصرىا، أسسها وعملياتها( دار العلوـ للتحقيق والطباعة والنشر والتوزيع مرواف سلي1
  131-130ص ، مرجع سبق ذكره،  محمد أبو الفضل إبراىيم ديواف النابغة االذيباني 2
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 الدكون الدعرفي: 
ويتضمن الدعتقدات التي يؤمن بها الفرد، والقيم والدبادئ التي يحرص علي التمسك بها، ويتضمن الأدلة والأحكاـ الشرعية 

 والدعلومات والحقائق الدوضوعية حوؿ القضايا الدختلفة. 

 الدكون الوجداني )العاطفي( : 
 يشتَ ىذا الدكوف إلى مشاعر الحب والكراىية التي يوجهها الفرد لضو موضوع الابذاه. 

 الدكون السلوكي : 
ويتضمن النزعة العملية لضو موضوع الابذاه، فإف كاف الابذاه إيجابية قادتو تلك النزعة إلى الفعل والتمسك والدفاع عن الابذاه، وإف  

 الفعلية إلى الإحجاـ والتًؾ والتحذير.  كاف الابذاه سلبية قادتو تلك النزعة

 : وخصائصها أهمية الاتجاىاتالدطلب  الرابع  

 الفرع الأول : أهمية الاتجاىات
 :  1للابذاىات أهمية كبتَة تتمثل في

 . أنو لا توجد في علم النفس دراسات علمية أكثر من دراسة الابذاىات. 1

 . أف الابذاىات تشكل العمود الفقري في دراسات علم النفس الاجتماعي. 2

 . أف الابذاىات بسثل عنصرا أساسيا في تفستَ السلوؾ والتنبؤ بو سواء كاف ذلك على صعيد الفرد أـ الجماعة. 3

بية والدعاية والصحافة والإدارة ات الجماعة، وفي لرالات التً كي. أف الابذاىات برتل مكانة بارزة في دراسات الشخصية ودينامي4
 وتعلم الكبار وتنمية المجتمع. 

 

 

 خصائص الاتجاىات :الفرع  الثاني 
 :  2أىم خصائص الابذاىات ىي

                                           
 121ص1999العاـ   مؤسسة حمادة للخدمات و الدراسات الجامعية; إربد  صالح حسن أحمد الداىري ، وىيب لريد الكبيسي علم النفس1

 122،  مرجع سابق  ص صالح حسن أحمد الداىري ، وىيب لريد الكبيسي علم النفس العاـ22
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 . انطفاىا. مكتسبة يدكن تدعيمها أو 1

 . أكثر ديدومة من الدافعية التي تنتهي بإشباعها. 2

 . يدكن قياسها والتنبؤ بها. 3

 . قابلة للتغتَ والتطوير في ظل ظروؼ معينة. 4

 . تتأثر بالخبرة وتؤثر فيها. 5

 . قد تكوف قوية أو ضعيفة لضو موضوع معتُ. 6

 : 1يما يليدكن اف نضيف الي  خصائص الابذاىات 

 . توضح وجود علاقة بتُ الفرد وموضوع الابذاه . 7

 خصائص انفعالية . . تتعدد وبزتلف حسب الدثتَات التي ترتبط بها ولذا 8

 . نزعة فردية لا تشكل جزءا من ثقافة المجتمع. 9

 . تتشكل من بعدين رئيسيتُ هما بعد معرفي وآخر انفعالي . 10

 . تتفاوت في وضوحها وجلائها فمنها ما ىو واضح الدعالم ومنها ما ىو غامض . 11

 :  العوامل الدؤثرة في تكوين الاتجاهالفرع  الثالث :

 : 2اىات في تكوينها بعده عوامل  وىيتتأثر الابذ

 . الأسرة من خلاؿ عملية التطبيع الاجتماعي. 1

 . الدؤسسة التًبوية من خلاؿ التفاعل بتُ الطالب والدعلم. 2

 . الأصدقاء. 3

 . الثواب والعقاب. 4

                                           
 163، مرجع سابق ص  الأسس النظرية والتطبيقية -سامي محمد ملحم الارشاد والعلاج النفسي 1
 123سابق  صرجع م ، صالح حسن أحمد الداىري ، وىيب لريد الكبيسي علم النفس العاـ  2



 انفصم الأول: انذراست وتحهٍم الإطار اننظزي نمتغٍزاث انذراست وانذراساث انسابقت نها

 
 

10 
 

 . وسائل الإعلاـ. 5

 . الدؤسسات الاجتماعية، والتقاليد والأعراؼ.6

 : 1في تكوين الابذاه الأخرىيدكن اف نضيف الي العوامل السابقة  بعض العوامل الدؤثرة 

 . العقائد الدينية. 7

 . الدعلومات والحقائق.8

 أنواع الاتجاىات :الفرع  الرابع :
 :     2تتعدد أنواع الابذاىات وبزتلف عن بعضها البعض، ويدكن ذكر أهمها كما يلي

 ردية وقد تكون جماعية : . الاتجاىات قد تكون ف1

أما الابذاىات الجماعية فهي الابذاىات التي يشارؾ فيها الفرد عدد كبتَ من الأفراد الأخرين، في حتُ أف الابذاىات الفردية ىي 
 عن شخص آخر.  شخصالتي بسيز 

 . الاتجاىات قد تكون شعورية أو لاشعورية : 2

عندما يفصح الشخص عما بداخلو دوف تردد أو خوؼ، فإف الابذاه عنده يكوف ابذاىا شعورية في أغلب الأحياف، أما إذا حاوؿ 
 الشخص إخفاء الابذاه فإف ىذا الابذاه يكوف دائما لاشعورية ويصدـ بقيم المجتمع ومعايتَه. 

 . الاتجاىات قد تكون قوية أو ضعيفة: 3

هي الابذاىات التي يتمسك بها الفرد ولا يغتَىا، في حتُ أف الابذاىات الضعيفة ىي التي تتغتَ برت وطأة أما الابذاىات القوية ف
 الدشاكل والصعوبات. 

 : 3إضافة إلى ذلك

 الاتجاىات قد تكون خاصة وقد تكون عامة :. 4

                                           
 2023-03-23: تاريخ الاطلاع  https://cte.univ-setif2.dz/moodle/mod/book/view.php?id=6352 2درس على موقع جامعة سطيف  1
 174ص 1967علي كماؿ كتاب النفس إنفعالاتها وأمراضها وعلاجها دوف دار نشر 2
 175ص، مرجع سابق علي كماؿ كتاب النفس إنفعالاتها وأمراضها وعلاجها 3

https://cte.univ-setif2.dz/moodle/mod/book/view.php?id=6352
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اىات العامة ىي التي تشيع بتُ أفراد الابذاىات الخاصة ىي التي لا تتعدى حدود الذاتية، أي أنها بزص الفرد وحده، أما الابذ
 المجتمع. 

 . الاتجاىات قد تكون إيجابية أو سلبية :5

فالابذاىات الإيجابية ىي التي تعتمد على تشجيع الفرد، لأنها ابذاىات تعود بالفائدة على الفرد والمجتمع، أما الابذاىات السلبية  
  لذافهي الابذاىات التي تتميز بدعارضة أفراد الجماعة 

 الاتجاه السلوكي :  .6

يركز الابذاه السلوكي على جوانب كثتَة منها أسلوب المحاولة والخطأ كما جاء في نظرية الربط لثورتدايك، فالفرد حتُ يواجو      
موقف مشكل فأنو يحاوؿ إيجاد حل لو عن طريق المحاولة والخطأ. فالدشكلة عند الفرد تكوف على شكل مثتَ ولزاولة حلها يشكل 

دما يواجو مشكلة فأنو يحاوؿ حلها عن طريق الاستجابة لذا من خلاؿ ما لديو من معلومات ومفاىيم استجابة. أي اف الفرد عن
 وعادات فكرية سبق لو تعليمها. وقد طور ثورندايك نظرية من خلاؿ الأبحاث الطويلة التي قاـ بها

 طرق قياس الاتجاىات :الفرع  الخامس 
 لنفسي وأهمها، ىناؾ طرؽ عدة لقياس الابذاىات ومن أشهرىا : يعد قياس الابذاىات من أصعب موضوعات القياس ا

 . طريقة ليكرت : 1

لقياس الابذاىات ويتكوف مقياس ليكرت من لرموعة من العبارات الغرض منها قياس  استخداموىي من أكثر الأساليب 
ت التالية: موافق بساما، موافق، غتَ الابذاىات لضو موضوع معتُ ويطلب من الدستجيبتُ الاستجابة لكل عبارة بأحد الاستجابا

متأكد، غتَ موافق، غتَ موافق بالدرة، وتعطي كل استجابة من ىذه الاستجابات قيمة عددية، ولضصل على درجة الدقياس بجمع 
 1استجابات الفرد لعبارات الدقياس، ويعبر المجموع عن ابذاه الفرد لضو موضوع الابذاه. 

 . طريقة ثرستون : 2

                                           
 351 ص1998 دار النشر للجامعات البحث في العلوـ النفسية والتًبوية جمناى لزمودأبو علاـ، رجاء  1
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الطريقة على الدقارنة بتُ مثتَين أو شيئتُ لبياف أيهما أشد وأقوى أو أفضل، وفي ىذه الطريقة يعطى الشيء الذي يفضلو تقوـ ىذه 
(، وتكوف -(، أما في حالة الدقارنة بتُ الشيء ونفسو لا بذرى الدقارنة بوضع )1-( والشيء الذي لا يفضلو )1على الآخر )+

  1.جات الوسطى للجمل التي اختارىادرجة الفرد على ىذا الدقياس ىي الدر 

 . طريقة بوركاردوس : 3

ىدفت ىذه الطريقة إلى قياس العلاقات الاجتماعية بتُ الأشخاص والجماعات، ومعرفة تقبلهم للقوميات الأخرى، وقد افتًض 
فقرة السابعة أقصى حالات مسطرة للتقبل الاجتماعي، وتتكوف من سبعة فقرات بسثل الفقرة الأولى أقصى حالات القبوؿ، وبسثل ال

 2الرفض

 أهمية عملية قياس الاتجاىات : 

 : 3لأهمية عملية قياس الابذاىات استدلالات واضحة وىي كالتالي 

 . قدرة عملية قياس الابذاىات على التنبؤ بالسلوؾ. 1

 . قدرة عملية قياس الابذاىات على التحقق من مدى صحة الدراسات النظرية. 2

 العملية لقياس الابذاىات بزدـ ميادين التًبية والتعليم والصحة والصناعة والإعلاـ وغتَ ذلك.. الفوائد 3

 الفرع السادس أهمية  دراسة الاتجاىات :
الدختلفػة بشػكل  لرالات الحياةف الأهمية الكبتَة التي برظى ا دراسة الابذاىات تنبع من الدور الأساس الذي تؤديو في إ

، إذ إف معرفتنػا بالابذاىػات لضػو الأفػراد  الابذاه بالسلوؾت الإداريػة بشػكل خػاص، وذلػك بػالنظر إلى علاقػة ػالالمجعػاـ، و في ا
 4بالسػلوكيات الدتوقعػة حيػاؿ تلػك الدوضػوعات التنبؤعملية والجماعػات ، الأفكػار ، أو الأنشػطة تيسػر لنػا 

البشري في العملية الإعلانية لأف الإعلاف موجو إلى مستهلكتُ بشر، فإنو  هم للعنصرالدولأف الابذاىػات مكتسػبة وبػالنظر للػدور 
لضو في منظمػات الأعمػاؿ في الحسػباف مشػاعر الدسػتهلكتُ أو بتعبػتَ آخػر، ابذاىػات الدسػتهلكتُ  تأخذ الإدارةلدػن الطبيعػي أف 

 1والعوامل الدؤثرة في ىذه الابذاىات الإعلاف

                                           
مقاؿ نشر في  لرلة جيل العلوـ الانسانية والاجتماعية  جامعة الجيلالي بونعامة ، خميس مليانة، الجزائر ساليب بناء موازين الابذاىات )دراسة مقارنة(أ زين العابدين عبد الحفيظ 1

 9الصفحة  49العدد 
 123,124ص سابقرجع ملريد الكبيسي علم النفس العاـ صالح حسن أحمد الداىري ، وىيب 2
 177صمرجع سابق علي كماؿ كتاب النفس إنفعالاتها وأمراضها وعلاجها 3

4Morris G. C. Psychology, op. cit, p .62 
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سلوؾ الدستهلك من الأمور التي يهتم بها العاملوف في لراؿ التسويق، فهي بُسكّنهم من إعداد برالرهم التسويقية،  تعتبر دراسة
الناجحة والدنافسة، كما وتدفعهم إلى تطوير السلعة أو تغيتَىا لتتناسب مع رغبات وحاجات الدستهلك، وبرديد  مإعلاناتهوتصميم 

ى الطبقات الاجتماعية للمستهلك، وتدفعهم إلى تطوير استًاتيجيات تسويقية لستلفة يكوف ىدفها الأسعار الدناسبة للمنتج بناءاً عل
من الاحتفاظ  ةالتسويقيالتأثتَ في الزبوف وبرفيزه على شراء الدنتج، وفهم سلوؾ الدستهلك بحيث يتمكن القائموف على العمليات 

 2بالزبوف في بيئة التنافس

  3الدستهلك في النقاط الآتية : اىاتابذأهمية دراسة  اختصارويدكن 

o .زيادة القدرة على إشباع احتياجات الفئة الدستهدفة 
o .برديد الفئة الدستهدفة من كل من الخدمات والدنتجات بدقة 
o .الدساعدة في فهم نفسية الدستهلك 
o .الدساهمة في فهم دوافع الدستهلك 
o .ُتعزيز إدراؾ العوامل الدؤثرة على سلوؾ الدستهلكت 
o القدرة على زيادة الدبيعات. دعم 
o .برستُ نسبة العملاء الدائمتُ للمنتجات أو الخدمات 
o .التخطيط للحملات التسويقية 
o .برديد أفضل استًاتيجيات التسويق لكل من الدنتجات والخدمات 

 الدستهلك لإعداد خطة تسويقية ناجعةاتجاىات أهمية دراسة 

ه تسويقية ناجحة ، و سيتم إبراز أهمية دراسة ىذ ةاستًاتيجيالدستهلك أهمية كبتَة في إعداد  ابذاىاتتلعب دراسة 
 كالتالي :  الابذاىات

 تساعد دراسة سلوؾ الدستهلك شركة التسويق في معرفة حاجات و رغبات الدستهلك من أجل إنتاج و تصميم منتوج  -

 يتلاءـ و رغباتو ، لزيادة الإقباؿ على الدنتوج و بالنتيجة لذلك ارتفاع حجم الدبيعات و زيادة العائدات ، لتضمن شركة 

                                                                                                                                    
1Lahey B. B. Psychology: An introduction. Iowa: Wm. c. Brown.1983, p .580 

 .82ص2016 نشر والتوزيع,دار الجناف للانيس احمد عبدالله، ادارة التسويق وفق منظور قيمة الزبوف،  2
 
-03-14تاريخ الاطلاع   https://academy.hsoub.com/marketing 2021يوليو  1محمد لحلاؿ مقاؿ الكتًوني تسويق الابذاىات بتُ الحاضر والداضي   3

 مساء 5ساعة  2023

https://academy.hsoub.com/marketing%20%20تاريخ%20الاطلاع%2014-03-2023
https://academy.hsoub.com/marketing%20%20تاريخ%20الاطلاع%2014-03-2023
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 التسويق بقاءىا في السوؽ . 

 الدستهلك شركات التسويق في قرصنة آليات تسويق مبتكرة ، من خلاؿ سعيها إلى البحث عن  ابذاه تساعد دراسة -

 من تقنية .  اēبعة لدى الدستهلك ، لاسيما الحديثة منها مع ما صاحبتو الثورة التكنولوجية في طياالرغبات غتَ الدش

 الدستهلك شركات التسويق في الاىتماـ بالقدرات الشرائية من أجل حسن رسم السياسة التسعتَية ،  ابذاهتساعد دراسة  -

 للمستهلكتُ ،  الاستهلاكيةويق منتوجات تشبع الرغبات أف شركة التسويق الناجحة ىي تلك الشركة القادرة على تس إذ

 .  الشرائية تهمقدرافي حدود ما يتلاءـ مع حافظتو النقدية و  لكن

 الدستهلك شركات التسويق في إعداد سياسة ترويجية ناجحة ،عن طريق برديد أذواؽ الدستهلكتُ و  ابذاهتساعد دراسة  -

 1الدتلقي سياسة ترويجية ىادفة و مؤثرة على  رسم

 الدستهلك شركات التسويق لتخطي لسلفات الفلسفة التسويقية القديدة و القائمة على أساس الإنتاج  ابذاهتساعد دراسة  -

 و البيع ، أين أثبتت ىذه السياسة فشلها من جراء عدـ مراعاة سلوؾ الدستهلك الذي يعتبر همزة الوصل بتُ الشركة و السوؽ 

 تساعد دراسة سلوؾ الدستهلك شركات التسويق في برديد الدنافذ التوزيعية للمنتوجات من خلاؿ الوقوؼ الفعلي على  -

 يساىم في إعداد خطة توزيعية ناجحة .  الدستهلكتُ لشاأماكن بسركز 

 قرار  ابزاذ، و كيفية  الاستهلاكيةتساعد دراسة سلوؾ الدستهلك شركات التسويق في دراسة السوؽ ، و دراسة الدوافع  -

 القرار عشوائيا أـ أنو موضوعي ؟ ،  ابزاذ؟ و ىل جاء الاقتناء، و من ىو مستهلك منتوجها ؟ و متى يقبل على  الاقتناء

 . الاقتناءقرار  ابزاذبالإضافة إلى الوصوؿ إلى العوامل و الدؤثرات الدتدخلة في عملية 

 لتسويق في تقييم أدائها التسويقي ، مع برديد مواقع القوة و مواقع الضعف تساعد عملية دراسة سلوؾ الدستهلك شركات ا -

 ، مع برديد رأي الدستهلك حوؿ الدنتوج الدعروض للتسويق ، و معرفة النقاط السلبية التي يحتويها الدنتوج ، و كل ىذا من 

 أجل إنتاج منتوج يتلاءـ و رغبة الدستهلك . 

                                           
 .94، ص. 1998، القاىرة ،  02الشمس ، ط. تُ، سلوؾ الدستهلك ، مكتبة ع اوييائشة مصطفى الدنعا1
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 ، و ذلك من أجل خلق توازف بتُ  الاقتصاديةمة الدوؿ على التخطيط للتنمية تساعد دراسة سلوؾ الدستهلك حكو  -

 . تمعلمجالإمكانيات الدتاحة و توفتَ السلع و الخدمات وفق أولويات أفراد ا

  الدستهلك دورا لا يستهاف بو ، باعتبارىا الأداة التي بدوجبها يدكن لشركات التسويق الوصوؿ إلى ابذاهبالتالي تلعب دراسة  و

 طموح الدستهلك ، مع برديد النقائص التي تشوب الدنتوج في نظر الدستهلك، من أجل تفاديها في العمليات  مستوى

  1اللاحقة ، لاسيما بعد أف تغتَت سياسة التسويق . التسويقية

 :التسويق عبر الذواتف الذكية الدبحث  الثاني
أحد العوامل الرئيسية والأساسية في مستقبل التسويق والإعلاف أصبح الحديث عن مستقبل التسويق عبر الذواتف الذكية 

من مستخدمي الذواتف  95خلاؿ الفتًة الدقبلة، يظهر ذلك واضحا عندما نعلم أف أصحاب العلامات التجارية يتواصلوف مع %
ذكية عن منتجاتهم قبل مستخدمتُ يبحثوف عبر الذواتف ال 10من كل  9الذكية لاستعراض منتجاتهم وعروضهم التسويقية، وأف 

% من الرسائل الإعلانية يتم قرأتها في غضوف 90ابزاذ قرار الشراء، بينما يدثل أجهزة الذواتف الذكية أداة إعلانية سريعة حيث إف 
دقائق بعد تسلمها. لشا ساىم في نمو إيرادات مبيعات الشركات ، و تطوير وعصرنة أساليب التفكتَ الاستًاتيجي في إدارة  3
 2.ملات التسويقية، وكيفية الاعتماد على الذواتف الذكية في التواصل الدائم والفعاؿ مع الدستهلكتُالح

 الدطلب الأول : مراحل  تطور الذواتف الذكية

 الفرع  الأول  تعريف  الذاتف الذكي :
واستقباؿ الصوت في نفس ( بأنو عبارة عن أداة تّم اختًاعها لتقوـ بإرساؿ Telephoneيعُرؼ الذاتف )بالإلصليزية: 

الوقت، وىو الأمر الذي لا يستطيع الدرء برصيلو باستخداـ أية وسيلة أخُرى، ويُدكن استخداـ خدمة الذاتف بطريقة سهلة وغتَ 
( يشتَ إلى البُعد، في حتُ يُشتَ Teleمُكلفة، ويعود أصل ىذه الكلمة إلى أصوؿ يونانية، وىي تُشتَ إلى الصوت البعيد، فالجزء )

( إلى معتٌ الصوت، وقد أصبح جهاز الذاتف في الوقت الحالي الأكثر استخداما؛ً إذ يوجد عدد ىائل من ىذه Phoneالجزء )
 3الأجهزة يصل إلى مليارات الذواتف

                                           
 94نفس الدرجع السابق ص ، سلوؾ الدستهلك ياويعاائشة مصطفى الدن1
-/التسويقhttps://motaber.comموقع:  2023-03-10اطلع عليو  2021-05-05نشر  الدليل النهائي للتسويق عبر الذاتف المحموؿ ولداذا برتاجومقاؿ حوؿ  2

 الذاتف/-عبر
3David E. Borth, "Telephone" ،www.britannica.com, Retrieved 06/03/2023  
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 والدبدأ الرئيس في الذاتف المحموؿ يعتمد على دائرة استقباؿ وإرساؿ، عن طريق إشارات ذبذبة عبر لزطات إرساؿ أرضية، ومنها
فضائية، مثل إشارات الدذياع، مع اختلاؼ بسيط، وإشارات المحموؿ الذبذبية مثل رسم القلب، تصاعدي وتنازلي، وىي قوية جدًّا 

 إرسالاً واستقبالًا في الثانية الواحدة. mz 20تصل إلى 

ئيس الخاص بالشركة، والخط أما عن طريقة الاتصاؿ، فتكوف عن طريق دائرة متكاملة، تكمن في المحموؿ الشخصي، والسويتش الر 
(simcard عبارة عن بطاقة صغتَة، بها وحدة بززين دقيقة جدًّا، ووحدة معالجة بززين، بها بيانات الدستخدـ )(، وبطاقة )السيم

عية الذي يقوـ باستخدامو للاتصاؿ بالآخرين؛ أي إف الذاتف المحموؿ يتكوَّف من دائرة استقباؿ وإرساؿ، ووحدة معالجة مركزية وفر 
 1 ورامة وفلاش لتخزين الدعلومات

يعُرؼ الذاتف الذكي بأنو عبارة عن جهاز ىاتف لزموؿ يتُيح للمُستخدِـ القياـ ببعض الأمور عدا عن تلك الأساسية التي تتضمن 
ن تشغيلها الاتصاؿ الذاتفي، وتعمل الذواتف الذكية بشاشات تعمل باللمس، كما يوجد الكثتَ من التطبيقات والألعاب التي يُدك

 2 .على ىذا النوع من الذواتف

( وىي عبارة عن لرموعة من الأجهزة الإلكتًونية Smart Phonesتعرؼ الذواتف الذكية باللغة الإلصليزية بدصطلح :)كما   
وية السابقة، الحديثة، والتي برتوي على خلايا تكنولوجيّة متطورة عن الخلايا التي كانت تستخدـ في النسخ القديدة من الذواتف الخل

كما تعُرؼُ بأنّها نسخة متطورة من الذواتف الخلوية، تساىم في توفتَ لرموعة من التطبيقات الدتطورة، والتي بروّؿ وسائل الاتصاؿ 
القديدة إلى وسائل اتصاؿ حديثة قادرة على تعزيز الربط بتُ الأفراد حوؿ العالم، ومن التعريفات الأخرى للهواتف الذكية :أنها 

ة رقمية مرتبطة بالتطور التكنولوجي، بذمع بتُ فكرة عمل الذواتف العادية، وأجهزة الحاسوب، لشا يساىم في القياـ بأكثر من أجهز 
نقالة  -نشاط، أو وظيفة في وقت واحد، لذلك تم وصفها بالأجهزة الذكية. ويدكن تعريفها أيضا بكونها : ىي ىواتف لزمولة 

ثيلاتها من الذواتف الخلوية الأخرى كما يوجد بها ميزة تصفح الإنتًنت ومزامنة البريد الإلكتًوني برتوى على خواص متقدمة مقارنة بد
 3ة وبرتوي على لوحة مفاتيح كاملة وفتح ملفات الأوفيس وتشغيل الوسائط الدتعدد

 الفرع الثاني  : تطور الذواتف الذكية
 تطور الذواتف بصفة عامة وصولا إلى الذواتف الذكية  قبل الحديث  عن تطور الذواتف الذكية يجب أف نتطرؽ  إلى 

                                                                                                                                    
 

1 Liane Cassavoy (17-12-2017), "What Makes a Smartphone Smart?" ،www.lifewire.com, Retrieved 15-03-2023 
 

2 Idem. Retrieved 15-03-2023 
3Andrews, L., Drennan, J. and Russell-Bennett, R. 2012.p225 
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( لتكنولوجيا الحاسوب والأجهزة الرقمية، وقد IBMـ، والذي اختًعتو شركة )1992يعود أوؿ ظهور للهواتف الذكية إلى عاـ 
رسائل الخلوية وإرساؿ احتوى على لرموعة من التطبيقات الدتطورة التي لم تعُرؼ في السابق مثل: القدرة على إرساؿ واستقباؿ ال

الرسائل البريدية عبر البريد الإلكتًوني، كما تضمن وجود دفتً يحتوي على معلومات الاتصاؿ بالأشخاص، وآلة الحاسبة، ومنبو، 
ـ طورت شركة نوكيا للاتصالات والأجهزة الإلكتًونية فكرة الذواتف الذكية، لتصنع 1996وبعض من الألعاب البسيطة. في عاـ 

ف ذكي قادر على الربط بتُ خصائص الذاتف وجهاز الحاسوب ضمن جهاز إلكتًوني واحد اعتمد على فكرة توفتَ أوؿ ىات
تطبيقات الحاسوب الرقمية في جهاز صغتَ الحجم مقارنة بأجهزة الحاسوب، واحتوى على لوحة للمفاتيح لكي توفر للمستخدـ 

ت صناعة شاشة ذات جودة عالية لذذا الذاتف الذكي، واعتبر ذلك القدرة على كتابة النصوص والتعامل مع الحاسوب، كما بس
تطوراً مهماً جداً في عالم الاتصالات الرقمية في مطلع الألفية الجديدة بدأت لرموع من شركات الذواتف الخلوية والأجهزة الرقمية 

تعزيز وجود الذواتف الذكية الحديثة في سوؽ بصناعة ىواتف ذكية أكثر تطوراً من الذواتف التي صنعتها شركة نوكيا، لشا ساىم في 
اعتمادىا على أنظمة تشغيل رقمية لستلفة عن الذواتف السابقة، لشا أدى إلى تطور قطاع صناعة بسبب   الاتصالات، وخصوصاً 

 1 الذواتف الذكية بشكل كبتَ.

 2ويدكن تلخيص أىم لزطات تطور الذواتف الذكية كما يلي

، ولم يقتصر دوره على تلقي الدكالدات بل IBMمن إنتاج شركة  Simonذكي باسم سايدوف ظهر أوؿ ىاتف  1992في عاـ 
أكثر من ذلك بكثتَ، فقد كاف من أدواره وضع الجداوؿ الزمنية والتوقيت العالدي ودفتً العناوين والدفكرة والبريد الإلكتًوني، وكاف 

 في الولايات الدتحدة الأمريكية. . ـذه الدهابهدولار تقريباً، وكاف الجهاز الوحيد الذي يقوـ  899سعره 

نوكيا لرموعة من الذواتف الدوجهة لرجاؿ الأعماؿ، بدأت ىذه المجموعة بجهاز نوكيا  تالتسعينات أطلقوأواخر  1996في عاـ  
(، 9500-9210-9300، ثم تلى ذلك أجهزة نوكيا ) PDAA، والذي كاف خليط بتُ الذاتف والدساعد الرقمي 9000

 .رمفتوحة الدصدمن أولى الذواتف التي تستخدـ نظم التشغيل  9210وكاف جهاز نوكيا 

، حيث مهد  Ericssonمن شركة اريكسوف Penelopeكاف في الواقع أوؿ ىاتف ذكي ويدعى بينلوب   1997وفي عاـ 
 في وقت لاحق. R3800الطريقة لشركة اريكسوف لتطوير جهاز 

، ليتم تسويقو كأوؿ ىاتف ذكي يجمع بتُ  R380طورت شركة اريكسوف ىاتف بيظلوب وأطلقت جهاز  2000في عاـ  
 Symbianالاتصاؿ الصوتي ووظائف الدساعد الرقمي واستخداـ شاشة اللمس ، وكاف يعمل على نظاـ التشغيل سيمبياف 

                                           
1    Liane Cassavoy (17-12-2017), "What Makes a Smartphone Smart،"? same source 

جامعة  الحديثة الاتصاؿو تكنولوجيا  علاـالإمذكرة نيل ماجيستً في  لدى الطالب الجامعي الاتصاؿ الاجتماعيأثتَات الذاتف النقاؿ على أنماط  ماضوي، مريم.2
 63ص 2013. باتنة
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بالم ترير ، من شركة سوني اريكسوف،  PalmTree P800ظهر جهاز  عاما مزدحما للهواتف الذكية، حيث 2002كاف عاـ 
 MP3الذكية، بدا في ذلك مشغل  فلسوؽ الذواتالعديد من الديزات الجديدة  P800التي اندلرت حديثا مع بلاؾ بتَي وأضاؼ 

 وشاشة لدس ملونة.

 جهاز الذاتف الذكي متعدد الوسائط ..... 2005في عاـ و 

التحسن  مستمرة فيسلسلة  Nمن الذواتف الذكية تم تسويقها جميع ألضاء العالم، و Nطلاؽ سلسلة قامت بإ سوني اريكسوف 
 والابتكار عاما بعد عاـ، وأصبحت وجهة مفضلة لرجاؿ الأعماؿ.

، الذي أحدث ضجة في العالم ،لشا جعل شركة أبل Apple iPhoneظهر جهاز آي فوف من شركة أبل  2007في عاـ  
 فوف يتزايدوف ويقدروف بالدلايتُ. الاي مستخدميالدتنوعة واللالزدودة سواء التجارية أو المجانية، وأصبح  يقاتالتطبتنشئ متجر 

،  HTCو  Googleوقد وضع كمنتج مفتوح الدصدر ومدعوـ من قبل  Androidعاـ وصوؿ الاندرويد  2008عاـ 
الذكي، وكاف أوؿ ىاتف  لالأنظمة التشغيقبل بالدست Androidوإنتل وعدد من الشركات الأخرى الدؤثرة، كما يصف 

تطبيقات متاح يعمل بهذا  70000من  ربالفعل أكثويعتقد أف ىناؾ  HTCلاستخداـ نظاـ التشغيل الجديد ىذا النظاـ ىو 
 النظاـ.

من نوكيا،  Oviiقامت العديد من الشركات بإنشاء لسازف التطبيقات الخاصة بها على شبكة الانتًنتومنها متجر  2009في عاـ 
 G3ومتجر ويندوز لشراء تطبيقات الذواتف والبلاؾ بتَي ، وتطور في ىذا العاـ أجياؿ الاتصالات حتى وصلت إلى الجيل الثالث 

. 

من جهاز الايفوف حتى  ةإصدارات عديدمليار برميل من متجرىا، وظهرت  3أعلنت شركة أبل عن وصولذا إلى  2010وفي عاـ 
 وصل إلى الإصدار الرابع.

 الدطلب  الثاني :  التسويق  بالذواتف الذكية
التسويق بالذاتف الذكي ىو استخداـ تقنية الذواتف الذكية للتسويق والإعلاف عن الدنتجات والخدمات. ويدكن استخداـ 

قصتَة، والإعلانات الخاصة بالتطبيقات، والبريد الإلكتًوني، الذواتف الذكية للتسويق بعدة طرؽ، بدا في ذلك الرسائل النصية ال
 والتسويق الاجتماعي.

 الفرع الأول : خصائص الذاتف الذكي :
من إجراء الاتصالات الذاتفية، والاتصاؿ بشبكة الإنتًنت بوقت سريع جداً. توفر القدرة على استخداـ  تنوىامقيتمكن 

تصميم الشاشة الخاصة بها. برتوي على ذاكرة بززين كبتَة، لحفظ العديد من أنواع الدلفات  التكنولوجيا الرقمية ثلاثية الأبعاد في
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يُسرع من إجراء العمليات الدنطقية في الذاتف. تتميز بوزنها الخفيف مقارنة بالذواتف  رقميتعتمد على استخداـ معالج حاسوبي 
في المجالات الآتية: تطبيقات الاتصالات الرقمية الدعتمدة على السابقة. استخدامات الذواتف الذكية تستخدـ الذواتف الذكية 

الإنتًنت، مثل برامج المحادثة الذاتفية، والدصورة. عمل لرموعات في برامج التواصل الاجتماعي تنظيم الأعماؿ والنشاطات اليومية 
الذواتف الذكية برتوي على كامتَات رقمية ذات سواء في الدنزؿ، أـ العمل، أـ في مكاف الدراسة لراؿ التصوير؛ إذ إفّ أغلب أنواع 

 1جودة عالية لراؿ الصوت والتسجيل، إذ برتوي على وسائط متنوعة للتحكم بالأمور الصوتية

وىي برامج الكتًونية تستقر بذاكرة الذاتف وتقوـ بوظائف معينة مثل الدخوؿ إلى  التطبيقات الخاصة بالذواتف الذكية : -
ىي الألعاب. خدمة الدفع عبر  االتطبيقات شيوعالإبلاغ عن موقع الذاتف النقاؿ ووضعو، وأكثر  الدواقع الالكتًونية أو

% من إجمالي الناتج المحلي الوط حيث تعطي منظومتو خدمة الدفع 20بدا يصل إلى لضو  MPESAالذاتف المحموؿ 
 يقات الذاتف المحموؿ من اجل التنمية؛عبر الذاتف المحموؿ مثالا جيدا باعتباره نموذجا لنضم الاتصاؿ الدشتًؾ لتطب

( الذي تم تطويره من sho4ظهر أوؿ جهاز بذاري يحمل كامتَا تصوير في الياباف برت اسم ( ] _ طبيقات التصوير :ت -
 PHONEبواسطة ]_ 1999وتم تسويقو عاـ  MAIL SHAطرؼ شركة شارب ) اليابانية وانطلق عليو وقتها 

 2ىذه التكنولوجيا فيما بعد في العالم بأسره لتنتشر 2002تم في الو ـ أ عاـ 
وىو عبارة عن معيار اتصالات خاص بالاتصالات قصتَة الددى يهدؼ إلى  BLUETOOTخدمة البلوثوث : -

 ADNو  BSUربط الأجهزة الالكتًونية بعضها ببعض بطريقة لاسلكية وقد جاء كبديل 
تتيح أجهزة الذاتف النقاؿ العديد من خدمات التسلية متمثلة أساسا في الألعاب ، حيث باتت  تطبيقات التسلية : -

معظم الأجهزة عبارة عن لزطات مصغرة الألعاب الالكتًونية وتعتبر بدثابة طريقة سهلة وبسيطة لصنع بذربة مغامرة غتَ 
بقى بديلا لزمولا لدمارسة ىذه الألعاب مع النقاؿ لكن تP A Wإف بعض ىذه الألعاب لا يدكن برويلها بسهولة إلى 

 AACوملفات  MP3 PL Mالآخرين في أي مكاف إضافة إلى ىذه الألعاب تطبيقات الدوسيقى الخاص بالنقاؿ 
ومسجل رقمي كما باتت تتيح الذواتف النقالة خدمات التًجمة الفورية، مشاىدة الأفلاـ السينمائية،  FMو الراديو 

 .وف النقاؿ، الرناتحفظ الدذكرات التلفزي
ز ذلك تطور  للمستخدـ ويعزتعد سرعة الاتصاؿ بالإنتًنت من الدميزات الدهمّة بالنّسبة  الاتّصال بشبكة الإنترنت: -

)الدوجودة في  Fi-Wi) يالإنتًنت اللاسلك, إضافة إلى  4G، فالرابّع  3Gالشّبكات الخلويةّ بظهور الجيل الثالّث 
 1الذواتف الذكّيّة كاؼ

                                           
 67ماضوي مريم، مرجع سابق، ص 1
بزصص :  ةالعلوـ التجاريبن يحي حميدة ، دراسة أثر استخداـ الذاتف النقاؿ على سلوؾ الدستهلك الجزائري دراسة حالة عينة من الطلبة ، مذكرة ماجستتَ في 2

 54ص  2014-2013تسويق ، جامعة أمحمد بوقرة بومرداس، الجزائر ، 
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متزامن مع  الصوتية بشكلاسلة الفوريةّ :التي تتمثل بإرساؿ واستقباؿ الرسائل النصّية، والصّور، والتسجيلات الدر  -
 2البريد الإلكتًوني وشبكات التواصل الاجتماعي عن الشخص الآخر، من خلاؿ عدة تطبيقات فضلا

للمستخدـ،  البيانات الشخصية بدا أفّ تطبيقات الذاتف الذكي تتطلب الحصوؿ على بعض : Securityالحماية -
   لا يدكن اختًاقها( Serversفهي تتّسم بتشفتَ تلك البيانات وحمايتها، إذ يتمّ بززينها بواسطة خوادـ)

 :  الفرع الثاني : ميزات التسويق عبر الذواتف الذكية
 3الديزات نذكر منها:للػتسويق عبر الذواتف الذكية ميزات بذعل الشركات مهتمة للتًويج لدنتجا ا، ىذه 

o  الكلفة الدنخفضة مقارنة بوسائل التسويق التقليدية وخاصة التسويق عن طريق مواقع التواصل الاجتماعي التي بسكن
 الوصوؿ الى اعداد كبتَة جدا من الدستهلكتُ.

o لتسويقية.قابلية القياس: يوفر إمكانية جمع البيانات واحصائيات حوؿ مدى فعالية وحجم الاستجابة للعملية ا 
o  طريقة العرض )الصور، الفيديوىات، الروابط(: فهناؾ تشكيلة واسعة لطريقة العرض يصعب استخدامها في طرؽ

 التسويق التقليدية. اضافة الى انو تفاعلي مع العملاء كطرح تعليقات او اضافة تساؤلات.
o  .فيمكن موجهة: عملية تقسيم السوؽ وبرديد الفئات الدستهدفة تأخذ بعدا اخر عن طريق التسويق عبر الذواتف الذكية

 توجيو الاعلانات الالكتًونية حسب التوزيع الدوقع الجغرافي للمستهلكتُ.
o .الانتشار: يستطيع اف يصل الى أي عميل عبر ىاتفو ذكي 
o تَبط بدواعيد مؤسسة النشر.  ترويجية مباشرة على انتًنت الذاتف الذكي ولا يحتاج لان السرعة في التنفيذ: يدكن نشر حملة

 كما انو مرف للتعديل والاستبداؿ بسرعة

 الدطلب الثالث  : أدوات التسويق بالذواتف الذكية :
استخداـ أدوات التسويق  تسويق الذواتف الذكية أصبح جزءًا أساسيًا من استًاتيجيات التسويق الرقمية في الوقت الحاضر. يعد

بالذواتف الذكية أحد الطرؽ الأكثر فعالية للتفاعل مع العملاء المحتملتُ والحاليتُ. وفيما يلي بعض الأدوات الأكثر شيوعًا التي 
 يدكن استخدامها في التسويق بالذواتف الذكية:

 التسويق باستخدام الرسائل القصيرة وتطبيقات المحادثة

                                                                                                                                    
 1،طاومقوماتهالنشر اللاسلكي  دراسة لدتطلباتالوصوؿ إلى المحتوى الرقمي العربي  تعزيز في المحمولةالذواتف  استخداـ ناس،يبوسحلة إ1
 27ص2014لرلّةالابرادالعربيللمكتباتوالدعلومات،،
  08،ص  2023-02-15 ج،نسي الذكي،مدونة اتفهواؿ فالنقّالة واتهعبر اؿ الجديدةالدعلومات  منافذ ـ،ياهحايك 2
  82السورية  الافتًاضيةالجامعة  تل،ياتَ س ةشرك في اهلصاح سييعبر مواقع التواصل الاجتماعي ومقا قيالتسو  ةيجيدراسة استًات ،يمهإبرا تُتول3
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( برتل مكانة عالية لدى الشركات كأداة تسويقية فعالة قادرة على جذب العملاء SMSلقصتَة )ما تزاؿ الرسائل ا 
من  90الدستهدفتُ رغم عدـ اقتناعي الشخصي بذلك ربدا لأني لست من لزبي الرسائل الدزعجة, ولكن الأرقاـ تقوؿ إف %

سائل البريد الإلكتًوني, كذلك عدد الرسائل القصتَة الدرسلة لر  22دقائق من وصولذا مقارنة بػ  3الرسائل القصتَة تتم قراءتها خلاؿ 
( CTRتريليوف رسالة قصتَة, كما إف معدؿ الضغط على لزتوى الرسائل القصتَة الإعلانية ) 10بلغ أكثر من  2013في عاـ 

 % لرسائل الإيديل.4% مقارنة بػ 19يصل إلى 

وغتَىا فالأرقاـ فيها لسيفة جدا فقد بلغ. عدد الرسائل  Telegram Whatappأما فيما يخص تطبيقات المحادثة والرسائل كػ 
بليوف رسالة يوميا وأكثر من نصف مليار مستخدـ للبرنامج الشهتَ, فيما بلغ  50اليومية الدرسلة على تطبيق واتس أب أكثر من 

ويق بتطوير برامج قادرة مليوف مستخدـ . وتقوـ بعض الشركات وقطاعات التس 350أكثر من  Lineعدد مستخدمي تطبيق 
 1 على برليل واستهداؼ مستخدمي ىذه التطبيقات وتقديم العروض التسويقية بطريقة مناسبة للشريحة الدستهدفة

 QR codeرمز الاستجابة السريعة 

أحد الأدوات الدهمة القادرة على ربط قنوات التسويق الحديثة  QRيعتبر رمز الاستجابة السريعة أو كما يعرؼ بػ  
بأدوات التسويق التقليدية مثل وضعها على غلاؼ منتج معتُ أو بطاقة عمل أو غتَ ذلك, وتتعدد استخداـ ىذه الأداة القادرة 

حصوؿ على بزفيضات معينة أو على استيعاب آلاؼ البيانات داخلها, ومن أىم استخداماتها وضعها في الدنشورات التسويقية لل
توجيو الدستهلك إلى الدوقع الالكتًوني الخاص بالشركة أو احد حساباتها على مواقع التواصل الاجتماعي, كما يدكن استخدامها 
لتخزين أرقاـ معينة أو ربطها بخدمة خرائط قوقل أو حتى لعملية الدفع كما فعلت شركة ستاربكس والتي وفرت لعملائها في أحد 

فيما قامت بعض الدتاجر في كوريا الجنوبية باستخدامها للتسوؽ من الدتاجر الافتًاضية الدوجودة  QRروعها آلية الدفع عن طريق ف
في لزطات القطارات, وما يديز ىذه الأداة أيضا القدرة على بنائها بشكل سريع وبرليل نتائجها عن طريق أدواتها الدنتشرة في 

 2ىا ..وغتَ  QRsuffالانتًنت مثل 

 :  Mobile webتطوير مواقع متلائمة مع متصفحات الجوال 

تؤكد الكثتَ من الدراسات أف العلامات التجارية التي توفر نسخة لدواقعهم متوافقة من متصفحات الجواؿ تزيد عملية 
ف الدواقع الالكتًونية من بحسب مركز تيسلوف للأبحاث فيما تبلغ نسبة السعوديوف الذي يتصفحو  73شراء منتجاتها بنسبة أكثر من

للأبحاث ومن خلاؿ بذربة شخصية مع أحدى العلامات  ipsos% بحسب مركز 84خلاؿ ىواتفهم الذكية إلى أكثر من 

                                           
 82نفس  الدرجع السابق صستَياتل  شركة في اهلصاح ييسعبر مواقع التواصل الاجتماعي ومقا يقالتسو  يجيةدراسة استًات يم،هإبرا تُتول 1
، جامعة الشهيد حمو »والدالية  الاقتصاديةىواري معراج, ثامر محمد البشتَ إدراؾ الدستهلك الجزائري لدزايا وخصائص التسويق عبر الذواتف الذكية  لرلة الدراسات 2

 7ص  03 ،الجزء 08لخضر، الوادي، الجزائر، العدد 
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% بدجرد تطوير موقعهم بطريقة تلائم متصفحات الجواؿ والذواتف 31التجارية الخليجية ارتفعت إيراداتهم السنوية بنسبة تزيد عن 
اـ تؤكد على أهمية بناء موقع الكتًوني متوائم مع متصفحات الجواؿ قبل البدء في اطلاؽ الدوقع بشكلو التقليدي. الذكية ىذه الأرق

 ,Blue train mobileولعل أشهر أدوات الدساعدة لبناء نسخة لدواقع الجواؿ بشكل سريع وغتَ مكلف ىي ) 
dudamobile 1ب كافة الدتصفحات والعمل على برليلها بشكل احتًافي.( والتي توفر حلوؿ سريعة لبناء وتطوير مواقع تناس 

 

 

 :Mobile Appتطبيقات الجوال 

واحدة من أىم قنوات التسويق على الذواتف الذكية نظرا لانتشارىا الذائل وقدرتها على جذب الدستخدـ بعدة طرؽ  
مليار برميل خلاؿ العاـ  82كثر من مبتكرة وجذابة, وتشتَ بعض الدراسات بأف عدد مرات برميل تطبيقات الجواؿ بلغ أ

وتتميز تطبيقات الجواؿ عن مواقع الجواؿ بقدرتها على تصتُ  2017مليار برميل في العاـ  200ومن الدتوقع أف تتجاوز  2013
بدا  بذربة الدستخدـ وسهولة متابعة سلوؾ الدستهلك والقدرة على التفاعل معو وإيصاؿ الرسائل التسويقية والتنبيهات للمستهلك

( وتقنيات الواقع LBSمع سلوكو اليومي وموقعو الجغرافي . كما تتميز تطبيقات الجواؿ بالربط مع خدمة برديد الأماكن ) يتلاءـ
( التي تساىم في إكساب الدستخدـ بذربة فريدة كما فعلت شركة كوكاكولا عندما وفرت طريقة تسمح لعملائها ARالدعزز )

  2هم حوؿ العالمبإرساؿ ىدية افتًاضية لأصدقائ

 :Mobile Advertising and paid searchالإعلانات ولزركات البحث 

مليار دولار في العاـ  36الأرقاـ تقوؿ باف معدؿ الاتفاؽ على الإعلانات على الذواتف الذكية سيصل إلى أكثر من 
لرغم من الانتشار الذائل للهواتف الذكية مليوف دولار با 58على مستوى العالم مع حصة لسجلة للعالم العربي لا تزيد عن  2016

في العالم العربي وتفاعل الدستهلك العربي مع ذلك فعلى سبيل الدثاؿ تصل نسبة الباحثتُ عن منتجات من خلاؿ الذواتف الذكية في 
تصل  . كماipsos% بحسب 77% فيما تصل نسبة الذي يتخذوف إجراءات بعد عملية البحث إلى أكثر من 85السعودية إلى 

% فيما تصل نسبة الذين يشاىدوف 70نسبة الذي يجروف عملية بعد مشاىدتهم لإعلاف عبر الذواتف الذكية إلى أكثر من 
% في السعودية. من ىنا تتجلى أهمية الإعلاف عن طريق الذواتف الذكية سواء عن طريق 93الإعلانات على ىواتفهم المحمولة إلى 

                                           
 8نفس الدرجع السابق،  ص 1
دراسة مسحية على عينة من الجمهور، بحث مقدـ في الدؤبسر  ،ابذاىات الجمهور لضو الإعلانات عبر الذاتف المحموؿ في عصر العولدة ،داليا محمد عبد الله لزمود حسن2

 17ص جامعة القاىرة ، مصر 2009جويلية  -لكلية الاعلاـ  15العلمي 
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البحث أو الإعلانات التي تظهر على تطبيقات الجواؿ من خلاؿ أشهر أدواتها كػ ) الإعلانات التي تظهر على لزركات 
googleApple id ,Admob( أو شبكات الإعلاف الخاصة بالجواؿ كػ )admodain Mobi .)1 

 تطبيقات التواصل الاجتماعي وتقنيات تحديد الأماكن 

SoLoMo  آخر الأدوات الرئيسية الدهمة ىي ما يعرؼ بربط الجواؿ بتقنية برديد الأماكن ومشاركتها على مواقع
(. وتتميز ىذه الأداة التسويقية بالقدرة على جذب عدد كبتَ من مستخدمي SoLoMoالتواصل الاجتماعي او كما يعرؼ بػ )

ها على مواقع التواصل الاجتماعي, ولعل أشهر ىذه الأدوات ىو ( ومشاركتcheck-inتقنية برديد الأماكن في الذواتف الذكية )
والذي بلغ عدد مرات استخداـ خدمة برديد الأماكن فيو أكثر من ثلاث مليار استخداـ . وتتعدد  Foursqaureتطبيق 

لدن يقوـ بذكر  استخداـ ىذه الأداة لجذب الدستهلكتُ بعدة طرؽ مثلما تقوـ بعض الدقاىي والدطاعم بتوفتَ خصم وعرض معتُ
للسيارات  Mini cooperمكانو ومشاركتو عبر مواقع التواصل أو توفتَ بذربة لشيزة ومشاركتها مع الأصدقاء أو كماقامت شركة 

في السويد عندما أطلقت مسابقة لدن يستطيع اللحاؽ بسيارة ميتٍ كوبر الافتًاضية والفائز سيحصل على سيارة حقيقة وقد بلغ 
مليوف  55ألف مشارؾ خلاؿ خمس ساعات فقط وقد بست مشاركة ىذه الدسابقة لأكثر من  11كثر من عدد الدشاركتُ أ

 2الاجتماعي  شخص شاىدىا عبر مواقع التواصل

 : Mobile and Advertising and paid searchالاعلانات ولزركات البحث

معدؿ الانفاؽ على الاعلانات على الذواتف الذكية حسب بيانات مؤسسة أوـ كور فإف تقديرات الإنفاؽ على البحث 
 Adweek.وبيانات مؤسسة  2018مليار دولار في عاـ  11.25من خلاؿ الذواتف الذكية في الولايات الدتحدة سيصل إلى 

تقوؿ انو  Land Marketingجهزة الذكية. وبيانات مؤسسة %من إيرادات الإعلانات لفيسبوؾ تأتي من الأ 87تقوؿ اف 
%من إجمالي الإنفاؽ على التسويق الرقمي في الولايات الدتحدة.  72,سوؼ بسثل إعلانات الأجهزة الذكية  2019بحلوؿ عاـ 

تسويق عبر %من الدنظمات قد أدرجت ال 26فإف  Salesforceاما التسويق عبر الذواتف واللوحات الذكية وحسب بيانات 
%من العاملتُ في صناعة التسويق اصبحوا  7الأجهزة الذكية ضمن استًاتيجية التسويق الشاملة. وفي نفس التقرير ذكرت أف

%من العاملتُ في صناعة  29اف  trends strategy-eيعتقدوف أف التسويق عبر الأجهزة الذكية ىو أساس عملهم كما ترى 
 3لتسويق المحتوى تهملأجهزة الذكية كانت مهمة في خطواا تتطبيقا أفذكروا  B2Bالتسويق 

                                           
 17نفس الدرجع السابق ص  1

2Ajax Persaud, Irfan Azhar, (2012). "Innovative mobile marketing via smart phones: Are consumers 
ready?", Marketing Intelligence and Planning.,p41 

 .2014 أفريل 6،  التقنيةعالم  واتفالذكي،المجلةالرقميةهاؿبواسطة  قيحاتم كاملي، أدوات التسو  3
 www.tech-wd.com/wd/2014/04/06 12: 23, 2023-03-15أدوات -قالتسوي-بواسطة-واتفهاؿ-ةيالذك  
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تظهر على لزركات البحث أو  كل ىذه الأرقاـ تؤكد لنا أهمية الاعلاف عن طريق الذواتف الذكية سواء عن طريق الاعلانات التي
 1الاعلانات التي تظهر على تطبيقات الأجهزة الذكية

 :الدراسات السابقةالدبحث  الثالث 

 لمحلية  :الدراسات ا
عوض محمد باشراحيل اتجاىات الدستهلك نحو شراء الدنتجات الغذائية الدراسة الأولى :  .1

الوطنية والأجنبية: دراسة استطلاعية لآراء عينة من الدستهلكين في لزافظة عدن لرلة 
 العلوم الإدارية لرلة فصليةٌ العدد الثاني، السنة الأولى عدن اليمن

ابذاىات الدستهلك اليمتٍ في سوؽ لزافظة عدف بذاه الدنتجات الغذائية المحلية والأجنبية. كما تهدؼ تستهدؼ ىذه الدراسة فهم 
الدراسة أيضًا إلى برديد طبيعة العلاقة بتُ الدتغتَات الشخصية مثل العمر، الجنس، الدخل الشهري، الدستوى التعليمي وابذاىات 

يسية بهدؼ برقيق على عينة من الدستهلكتُ اليمنيتُ في خمس مديريات رئ استبانة 400السلوؾ الشرائي للمستهلك. تم توزيع 
المحلية في  الغذائيةما ىي ابذاىات الدستهلك الجزائري لضو شراء الدنتجات  ولزاولة الاجابة عن الاشكالية التالية: الأىداؼ المحددة

 ظل حملة نستهلك جزائري

 من أىم نتائج الدراسة: 

 تتفضيلو للمنتجاتفضيل الدستهلك اليمتٍ في سوؽ لزافظة عدف، للمنتجات الغذائية الوطنية بدرجة أكبر من  -
 الأجنبية.

الدكرونػة، سمػن  دقيق الخبزوجػود فػرو ؽ ذات دلالػة إحصػائية بػتُ ابذاىػات تفضػيل أفػراد العينػة لضػو الدنتجػات الوطنيػة  - -
إحصػائية لضػو الدنتجػات الأجنبيػة الجػبن ، الزبػدة، ة لدعدنيػة، كمػا توجػد فػرو ؽ ذات دلالػالطعػاـ، الديػاه الصػحية وا

 البسػكويت، الحلويػات ، الشػكولاتة والعصائر الدعلبة .
 الوطنية . تلضو الدنتجاأف ىناؾ علاقة ارتباط موجبة وذات دلالات إحصائية بتُ الجنس وابذاىات السلوؾ الشرائية   -
 السلوؾ الشرائية وابذاىات توجد علاقة ارتباط سالبة وذات دلالة إحصائية بتُ الدخل الشهري  بينما  -
 لضو الدنتجات الوطنية . -
 ةالدنتجات الأجنبيفي حتُ توجد علاقة ارتباطية موجبة بتُ الدستوى التعليمي وابذاىات السلوؾ الشرائية لضو   -

                                           
 2017ماؿ،-،الرياض 2018أف تعرفها عن التسويق بواسطة الذواتف الذكية لعاـ حيفة ماؿ الاقتصادية الالكتًونية، أرقاـ يجب ص1
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،)دراسة اتجاىات ،. الدستهلك  2115ي)الدراسة الثانية: فاتح لراىدي،.شراف براىيم .2
، جامعة الشلف ENIEالجزائري نحو علامة الدؤسسة الوطنية للصناعات الإلكترونية 

  11لرلة الريادة لاقتصاديات الأعمال، العدد
يعُتبر ىذا  يهدؼ البحث الحالي إلى استكشاؼ مؤشر مهم يقيِّم تصور الدستهلك الجزائري للعلامات التجارية المحلية والدنتجات.

الدؤشر متغتَ الابذاىات العامة، والذي يعُرَؼ بأنو التقييم الشامل لدفهوـ الابذاه. تم دراسة ابذاىات الدستهلك الجزائري لضو إحدى 
العلامات التجارية الجزائرية، وتم برليل تأثتَ ىذه العلامة على خصائص السوؽ الديدوغرافية للمستهلك. ولتحقيق ىذا الذدؼ، تم 

(، وىي واحدة من أقدـ ENIEتيار علامة بذارية جزائرية معينة، وىي علامة الدؤسسة الوطنية للصناعات الإلكتًونية )اخ
الدؤسسات الجزائرية التي لا تزاؿ تنافس في ظل تصاعد منافسة السوؽ الوطنية، خاصة مع فتح ىذه الأختَة على السوؽ العالدية. 

  ن معادلة تتضمن علامات بذارية ومنتجات ذات سمعة قوية.وبالتالي، تعُد ىذه العلامة جزءًا م

ما ىو شكل ابذاىات الدستهلك الجزائري لضو العلامة التجارية للمؤسسة الوطنية  المحددة ولزاولة الاجابة عن الاشكالية التالية
 ؟ و ما مدى ثرىا لدتغتَات الديدغرافية لذذا الأختَ؟"ENIEالإلكتًونية  للصناعات

 راسةنتائج الد

فردًا، إلى نتائج إيجابية حوؿ ابذاىات الدستهلكتُ الجزائريتُ بذاه العلامة  817توصلت الدراسة، التي شملت عينة مكونة من 
التجارية الددروسة، ولم تتأثر ىذه الابذاىات بدتغتَي الجنس والدستوى التعليمي. ومن ناحية أخرى، تبتُ أف ىذه الابذاىات تتأثر 

 والعمر. تم مناقشة النتائج وتقديم التفستَات الدناسبة لذا، بالإضافة إلى إبداء لرموعة من التوصيات.بدتغتَي الدخل 

 

(، اتجاىات الجمهور نحو 2112الدراسة الثالثة : داليا محمد عبد االله لزمود حسن) .3
الإعلانات عبر الذاتف المحمول في عصر العولدة دراسة مسحية على عينة من الجمهور، 

جويلية  12الى  17دم في الدؤتدر العلمي الخامس عشر لكلية الإعلام من بحث مق
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تحت عنوان "الإعلام و قضايا الإصلاح في المجتمعات العربية : الواقع و  2112،
 التحديات"، جامعة القاىرة، مصر.

، مثل مستوى الدعلومات حوؿ تهدؼ ىذه الدراسة إلى استطلاع آراء الدستهلكتُ فيما يتعلق بدجموعة من القضايا الاستهلاكية
الدنتجات، وشروط سلامة الدنتج، ولزتوى الإعلانات، والإجراءات الحكومية الدتخذة لحماية الدستهلك، بالإضافة إلى أنشطة حركة 

بلغ فرد من الدستهلكتُ الدختلفتُ في مدينة عماف. وقد  1000حماية الدستهلك المحلية. تم استطلاع آراء عينة مناسبة تتألف من 
  % كما ىو مذكور أعلاه.75معدؿ الاستجابة لذذا الاستطلاع 

الرقمية بشركات الاتصالات  الإعلانات: الكشف عن ابذاىات الجمهور لضو توظيف ولزاولة الاجابة عن الاشكالية التالية
 الخاصة الحكومية

 :توصلت الدراسة الى لرموعة من النتائج 

 .يتعلق بالقضايا الدرتبطة بالدعلومات وشروط سلامة الدنتج. وبالنسبة للإعلانات ولزتواىاشهدت توجهات الدستهلكتُ برسنًا فيما 
 كانت توجهات الدستهلكتُ أكثر إيجابية.

وقد أوصت الدراسة بدجموعة من التوصيات الذامة، بدا في ذلك إنشاء ىيئة حكومية مستقلة تعتٌ بحماية حقوؽ الدستهلك وبرمل  
ثقافة الدنافسة السليمة بتُ جميع الأطراؼ الدشاركة في عملية التبادؿ التجاري. بالإضافة إلى ذلك، من  قانونًا يحميو، وتشجيع

الضروري تأسيس ىيئة مستقلة للمنافسة تعمل بشكل مستقل عن وزارة الصناعة والتجارة. ويجب ابزاذ جميع الإجراءات اللازمة 
 وبسكينها من برقيق أىدافها والقياـ بدهامها الدنصوص عليها في النظاـ الداخلي. لتعزيز حماية الدستهلك المحلية قانونياً وماليًا،

 الدراسات الأجنبية :
 

1. Consumer Attitude Toward Mobile Marketing in 
Bosnia and Herzegovina, Irma Jasarspahic, Teoman 
Duman , International Burch University, Bosnia and 
Herzegovina, European Researcher, Vol.(81), № 8-2, 
2014 



 انفصم الأول: انذراست وتحهٍم الإطار اننظزي نمتغٍزاث انذراست وانذراساث انسابقت نها

 
 

27 
 

ابذاه الدستهلك لضو التسويق عبر الأجهزة المحمولة في البوسنة والذرسك ، إيرما جاسارسبايك ، تيوماف دوماف، جامعة 
 2014-8-2( ، 81د )لمجلبورتش الدولية ، البوسنة والذرسك ، باحث أوروبي ، ا

الأجهزة المحمولة وزيادة شعبية الإنتًنت، أصبح التسويق عبر الأجهزة المحمولة أكثر انتشاراً بتُ مع التقدـ الدستمر في تكنولوجيا 
 الدسوّقتُ الذين يهدفوف إلى التًويج لسلعهم وخدماتهم للمستهلكتُ.

 دراسة العوامل توجد عدة نقاط يجهلها الكثتَوف حتى اليوـ بشأف إمكانيات التسويق عبر الأجهزة المحمولة. يهدؼ ىذا البحث إلى
الدؤثرة في تشكيل ابذاه الدستهلكتُ لضو التسويق عبر الذاتف المحموؿ، وذلك بناءً على لزتوى التسويق الذي يتضمن التًفيو، 

والدعلومات، والتفاعل، والفائدة، وإضفاء الطابع الشخصي، بالإضافة إلى عامل التًدد. كما يسلط البحث الضوء على سلوؾ 
لتجاوب مع لشارسات التسويق عبر الذاتف المحموؿ، وكيفية نظر الدستهلكتُ إلى ىذا النوع من التسويق في البوسنة الدستهلكتُ في ا

مستجيب من البوسنة والذرسك عبر  200والذرسك. وقد تم استخداـ منهجية البحث الوصفي، حيث تم جمع البيانات من قبل 
ف للمتغتَات الدتعلقة بالمحتوى تأثتَ لستلف على ابذاه الدستهلك. وكشفت الدراسة أف الإنتًنت. وبناءً على التحليل والنتائج، يتبتُ أ

 العديد من الدشاركتُ يروف أف التسويق عبر الذاتف المحموؿ فكرة جيدة، حيث يقلل بالتأكيد من عبء التنقل لشراء الدنتجات.

2. Consumer Perspectives On Mobile Advertising And 
Marketing Craig Standing, Steve Benson, Edith 
Cowan University Heikki Karjaluoto,  university of 
Oulu, Finland, january 2005. 

وجهػػات نظػػر الدسػػتهلكتُ حػػوؿ التسػػويق عػػبر الأجهػػزة المحمولػػة والإعلانػػات كػػريج سػػتاندنج ، سػػتيف بنسوف ، جامعة 
 لوتو ، جامعة أولو ، فنلنداإديث كواف ىيكيكي كارجا

من الدتوقع أف يكوف للتسويق عبر الجواؿ تأثتَ كبتَ في استًاليا، ولكن الخبرات الدستمدة من استخداـ البريد الإلكتًوني لأغراض 
 التسويق تشتَ إلى وجود عدد من العثرات التي يدكن أف تواجهها الشركات وتؤدي إلى تفاعل سلبي من قبل الدستهلكتُ.

تتناوؿ الورقة العديد من الأفكار النظرية التي يدكن استخدامها لاستكشاؼ استًاتيجيات التسويق عبر الإنتًنت. يستند البحث 
إلى وجهة نظر الدستخدـ حوؿ قبوؿ تكنولوجيا الدعلومات لتحديد العوامل التي تؤثر في نية الدشاركة في التسويق عبر الذاتف 

فردًا كانت قابلة  47استبانة كاملة، ولكن استبانة  51فردًا، وتم استًجاع  80أولية تضم المحموؿ. بدأ البحث مع عينة 
 للاستخداـ.
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أظهرت استبانة الدستخدمتُ للهواتف المحمولة أف الدستهلكتُ يروف فوائد التسويق عبر الذواتف المحمولة في توفتَ الداؿ والوقت وتوفتَ 
ف منح الإذف ىو عامل مهم في ابزاذ قرار الدشاركة في التسويق. بالإضافة إلى ذلك، معلومات مفيدة. كما يعتقد الدستهلكوف أ

يدكن أف برسن الحوافز الدالية مستوى الدشاركة بشكل كبتَ، ويبدو أف الجهد والوقت الدستغرقتُ من قبل الدشتًكتُ في معالجة 
 بر الذواتف المحمولة.الرسائل ليسا من العوامل الذامة في قرار الدشاركة في خطط التسويق ع

3. The Consumer Story: Attitudes toward Marketing via 
Mobile Phones ، Doiniţa Bănceanu ،Aalborg University 
Culture, Communication and Globalization Market and 
Consumption, Danemark  ،May 2012. 

لات لذواتػف المحمولػة ، دونييػا بينشػينو ، جامعػة ألبػورج للثقافػة ، سوؽ الاتصاقصة الدستهلك: ابذاه الدستهلكتُ للتسويق عػبر ا
 2012والعولدة والاستهلاؾ ، مايو 

ىدفت ىذه الدراسة إلى إجراء استطلاع حوؿ استخداـ التسويق عبر الذاتف المحموؿ، وتم التًكيز على وجهات نظر 
 54و 18مستهلكًا، تتًاوح أعمارىم بتُ  114ع البيانات من استجابات الدستهلكتُ لفهم آرائهم حوؿ ىذا الدوضوع. تم جم

عامًا، من الإناث والذكور على حد سواء. لم يكن لديهم الحاجة إلى خبرة مباشرة في التسويق عبر الذاتف المحموؿ، ولم يتم 
 اعتبار نوع الجهاز المحموؿ الدستخدـ، طالدا أف لدى الدشاركتُ جهازاً.

الحالية الضوء على مفاىيم التسويق عبر الذاتف المحموؿ وابذاىات الدستهلكتُ. كاف الذدؼ من الدراسة تقديم  تسلط الدراسة
رؤية شاملة حوؿ التسويق عبر الذاتف المحموؿ، وفي الوقت نفسو تقديم نموذج يساعد في توجيو عملية التحليل واستنتاج 

 ابذاىات الدستهلكتُ للتسويق عبر الذاتف المحموؿ.

استنادًا إلى الدستجيبتُ، كانت نسبة استخداـ التسويق عبر الذاتف المحموؿ منخفضة. وفيما يتعلق بالابذاىات، أظهر أكثر 
من نصف الدستجيبتُ ابذاىًا سلبيًا لضو الخدمة، في حتُ كانت النسبة الدتبقية إيجابية بشكل ملحوظ. بالنسبة للفئة العمرية، لم 

ة البحثية على أف الدستهلكتُ الأصغر سنًا لديهم ابذاىًا أكثر إيجابية لضو التسويق عبر الذاتف يتم التأكيد في ىذه الدراس
المحموؿ، ولم تظهر نتائج واضحة تفيد بأف الذكور لديهم ابذاىًا أكثر إيجابية لضو التسويق عبر الذاتف المحموؿ من الإناث. 

 الدقيم مقبولا لذلك، يعتبر عدد وجهات نظر
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 ين دراسة الحالية و الأجنبيةمقارنة ب
الدقارنة بتُ الدراسة الأجنبية والمحلية تعتمد على العديد من العوامل والدتغتَات التي يدكن أف تؤثر على النتائج. ىنا بعض النقاط 

 التي يدكن النظر فيها عند الدقارنة بتُ النظامتُ:

 الدراسة الأجنبية:

 الإيجابيات:

  البلداف الأجنبية، غالبًا ما تكوف ىناؾ تقنيات وموارد متطورة للتعليم والبحث العلمي.التقنيات والتقدـ العلمي: في

 تعدد الثقافات واللغات: يدكن أف يتيح التعلم في بيئة متعددة الثقافات توسيع آفاؽ الطالب وبرستُ مهارات التواصل والفهم.

 لطلاب الذين يحتاجوف إلى مساعدة إضافية.قد يكوف ىناؾ نظاـ دعم فردي أفضل ل التوجيو والدعم الفردي: 

 السلبيات:

 تكلفة مرتفعة: قد يكوف التعليم الأجنبي مكلفًا بالدقارنة مع الدراسة المحلية.

 اللغة والتكيف الثقافي: بعض الطلاب قد يواجهوف صعوبة في التكيف مع ثقافة جديدة واللغة الأجنبية.

 عر الطلاب الدوليوف بالوحدة أو الحنتُ إلى الوطن بسبب البعد عن أسرىم.البعد عن الأسرة والدعم الاجتماعي: قد يش

 الدراسة المحلية:

 الإيجابيات:

 تكلفة منخفضة: عادةً ما تكوف الدراسة المحلية أرخص مقارنة بالدراسة الخارجية.

 للطلاب.اللغة والتكيف الثقافي: يدكن أف يكوف التكيف مع الثقافة واللغة المحلية أسهل بالنسبة 

 لاب ودعمهمالدعم الاجتماعي والعائلي: القرب من الأسرة والأصدقاء يدكن أف يكوف لو تأثتَ إيجابي على الط

 لسلبيات:ا

 قد تكوف الامكانيات لزدودة: في بعض الحالات، قد تكوف الدوارد العلمية والتقنية لزدودة في النظاـ التعليمي المحلي.
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 لدية: قد لا توفر الدراسة المحلية التعرض لثقافات وبذارب متعددة مثلما يدكن أف يقدمو التعليم الدولي.التقليص من بذربة التعليم العا

ىذه الدقارنة تعتمد على العديد من العوامل الشخصية والاجتماعية والاقتصادية. قد بزتلف الأولويات والاحتياجات الفردية 
أىدافو التعليمية وظروفو الشخصية عند ابزاذ القرار بشأف الدراسة المحلية أو للطلاب، لذا يجب أف يأخذ الشخص في الاعتبار 

 الدولية.

 ما يميز دراستنا عن الدراسات السابقة :
تناقش لرموعة من الدتغتَات التي تشمل قبوؿ الدخاطر وسهولة الاستخداـ الددرؾ والقلق بشأف الخصوصية فيما يتعلق   دراستنا

بأنشطة التسويق الدرتبطة بالذاتف الذكي، مثل توفتَ الدعلومات ومشاركة المحتوى وإمكانية الوصوؿ إليو. لم تتناوؿ أي دراسة 
دي إلى تقليل قبوؿ الدستهلكتُ للتسويق عبر الذاتف المحموؿ. في دراستنا الحالية، سجلنا سابقة ىذه العلاقة الضعيفة التي تؤ 

تأثتَ الدتغتَات الوسيطة التي تؤدي إلى وجود العلاقة بتُ الدتغتَين الرئيسيتُ بقوة.



 

 

الجانب التطبيقي



 
 

 

 

عرض نتائج الدراسة وتحليلها : الفصل الثاني
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 :عرض نتائج الدراسة وتحليلها   نيالفصل الثا

 الدبحث الأول: لرتمع، عينة الدراسة وادواتها

 الدراسة : وعينة لرتمعالدطلب الأول: 
ىواتف ذكية.  ، من الدستهلكتُ الذين يدتلكوف58يتكوف لرتمع الدراسة في الجزائر، الذي يضم سكاف البلاد في جميع الولايات الػ

يتنوع ىؤلاء الدستهلكوف في مواقعهم الجغرافية وثقافاتهم وجنسياتهم وابذاىاتهم، ويدركوف أو يشعروف بالتسويق الذي يتم تنفيذه عبر 
 ىواتفهم الذكية من قِبَل مدراء التسويق في الدؤسسات الاقتصادية.

 عينة الدراسة
فرد ذلك اعتمادا على الدراسات السابقة  120ند تصميم الاستبياف باعتمدنا على عينة  عشوائية  حيث  حددنا حجمها ع

 وأساليب التحليل العالدي .

 أدوات جمع البيانات الدطلب الثاني:
البيانػات الديدانيػة نظػرا  العنكبوتية لجمعتم الاعتمػاد في دراسػتنا علػى اسػتمارة الاسػتبياف الالكتًونيػة الػذي يعتمػد علػى الشػبكة 

عبر الذواتف الذكية و الحديثة التي تتطلب  لضو التسويقيعػة البحػث، فػنحن بصػدد دراسػة و قيػاس ابذاىػات الدسػتهلكتُ لطب
اغلػػب منػػاطق و ولايػػات الػػوطن ىػػذا مػػن جهػػة ومػػن جهػػة اخػػرى  الورقية لتشملالشمولية بحيث لا يدكن الاعتماد على النسػخة 

على والػػتي مػػن اهمهػػا سػػهولة و سػػرعة في تعبئػػة الاسػػتبياف؛ سػػهولة و سػػرعة في الحصػػوؿ  من الاستبياناتػو ىػػذا النػػوع لدػػا يدتػػاز بػ
 ؛ تكلفة أقل من الطريقة التقليدية الورقيةالنتيجة

 تصميم واعداد الاستبيان

 مقدمة الاستبيان :
 :حيث يوضح الباحث النقاط التالية وىي كالاتي

 اسم الدؤسسة؛ -

 الغرض العلمي لذذا الاستبياف؛ -

 بسرية ىذا الاستبياف؛ المجيبطمأنة  -
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 توضيح طريقة اجابة الدبحوثتُ على فقرات الاستبياف؛ -

 شكر الباحث للمبحوث على تعاونو. -

 مضمون الاستبيان
والتي  ابذاىات الدستهلك لضو التسويق عبر الذواتف الذكيةقياس    ثامر بشتَ بعنوافالاستبياف على دراسة محمدتم الاعتماد في اعداد 

لمجيب وكانت عبارة بشخصػية ا يشػمل القسػم الاوؿ علػى الاسػئلة الدتعلقػة ، الى قسػمتُتصب في ذات السياؽ، حيث تم تقسيمو 
 20علػى  امػا القسػم الثػاني يشػمل أسػئلة الاسػتبياف ذات لغػة سػهلة وسػليمة واشػتملتأسئلة  3عن 

 سؤاؿ تنقسم على ثلاثة لزاور ىي كالآتي:

 تقسيم لزاور الاستبياف1. 2الجدوؿ

 الاسئلة المحور الدتغيرات
 

 الدتغيرات الدستقلة
 اسئلة 3 قبول الدخاطر

 اسئلة 3 سهولة الاستخدام
 اسئلة 3 القلق بشأن الخصوصية

 
 الوسيطةالدتغيرات 

 اسئلة 3 بالدعلومات الامداد
 اسئلة 2 إمكانية الوصول للمحتوى

 اسئلة 3 مشاركة المحتوى
 اسئلة 3 قبول التسويق عبر الذواتف الذكية الدتغيرات التابعة

 الدصدر  : من عداد الطالب

بساما مرورا  موافقالى غتَ  موافق بساماكل اسػئلة الاسػتبياف مغلقػة متعػددة الخيػارات باسػتخداـ مقيػاس ليكػرث الخماسػي يتػدرج مػن 
 .موافقوغتَ  موافقو  ياديبح

 

 ساليب التحليل الاحصائية الدستخدمة:أ الدطلب الثالث:
 دراستنا كالآتي : ب التحليل الإحصائي الدستخدمة في يسالأمن 
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صاءات الوصفية مثل الدتوسط التحليل الوصفي: يستخدـ لتلخيص وتصفية البيانات الدتاحة بشكل كمّي. يشمل مثلًا الإح
 والالضراؼ الدعياري والتًددات والتوزيعات.

اختبار الفرضية الإحصائية: يهدؼ إلى اختبار فرضية لزددة حوؿ العلاقة بتُ الدتغتَات. يشمل مثلًا اختبار الفرضية باستخداـ 
 اختبار التحوّؼ أو برليل التباين.

وبرليلها على مستوى لرموعات أو فئات معينة. يشمل مثلًا التحليل التجميعي  التحليل التجميعي: يستخدـ لتجميع البيانات
 وبرليل الفئات.

 الدبحث الثاني: عرض نتائج الدراسة وتحليلها 

 :صدق وثبات فقرات الاستبيان اختبار الدطلب الأول:

الدستخدمة في استبياف. يتم ذلك عن اختبار صدؽ وثبات فقرات الاستبياف ىو إجراء يهدؼ إلى تقييم صدقية وثباتية الفقرات 
 طريق إجراء برليلات إحصائية واختبارات على البيانات التي تم جمعها باستخداـ الاستبياف.

 صدؽ الفقرات:
يتعلق بقياس مدى قدرة الفقرات على قياس الدفاىيم أو الدتغتَات التي تهدؼ إليها بشكل دقيق. يدكن استخداـ عدة طرؽ لتقييم 

 ، بدا في ذلك:صدؽ الفقرات

(: تقييم الفقرات من قبل خبراء في المجاؿ للتأكد من أنها تبدو صحيحة ومناسبة للغرض Face validityالتحليل الوجهي )
 الدطلوب.

 (: يتضمن تقييم لزتوى الفقرات للتأكد من تغطيتها الشاملة للمفاىيم الدراد قياسها.Content validityصدؽ الدظهر )

(: يقيس مدى ارتباط الفقرات بالدفاىيم الدرجحة لقياسها ويدكن استخداـ تقنيات Construct validityصدؽ البناء )
 إحصائية مثل التحليل العاملي لتقييم صدؽ البناء.

 ثبات الفقرات:
 يتعلق بددى استقرار الفقرات في قياس الدفاىيم على مر الزمن أو في ظروؼ لستلفة. يدكن استخداـ عدة طرؽ لتقييم ثبات

 الفقرات، بدا في ذلك:
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(: يشمل إعادة إجراء الاستبياف على عينة لشاثلة من الأفراد في وقتتُ Test-retest reliabilityاختبار الثبات الزمتٍ )
 لستلفتُ وحساب معامل الارتباط بتُ النتائج لتقييم مدى استقرار الفقرات.

(: يتم برليل البيانات باستخداـ تقنيات مثل معامل Internal consistency reliabilityثبات الانقساـ الداخلي )
 ( لتقييم ثبات الفقرات ضمن الاستبياف.Cronbach's alphaالانتقاؿ )

(: يستخدـ في حالة وجود عدة مقيّمتُ للفقرات، ويقيس مدى Inter-rater reliabilityثبات الانتقاؿ بتُ الدقياستُ )
 اتفاقية نتائج التقييم بينهم.

الإجراءات إلى التحقق من جودة الفقرات في الاستبياف وضماف أنها تقيس الدفاىيم الدرجوة بدقة وثبات. يجب أف يتم تهدؼ ىذه 
 تطبيق ىذه الاختبارات قبل استخداـ الاستبياف في الأبحاث أو الدراسات لضماف صحة وموثوقية النتائج.

 تحليل النتائج
 من أجل برليل النتائج وكانت كآتي :  spss23فرد بحيث  قمنا باستعماؿ   104بنسبة لدراستنا بلغ أفراد العينة 

 : قبول الدخاطرالمحور  الأول : 
 وىي كالآتي : أسئلة  3تضمن ىذا المحور  

التواصل الاجتماعي والدوقع تزويد الدواقع الإلكتًونية بدعلومات شخصية مثل البريد الإلكتًوني ورقم الذاتف وحسابات  -
 الجغرافي للحصوؿ على بعض الذدايا؟

تزويد الدواقع الإلكتًونية بدعلومات شخصية مثل البريد الإلكتًوني ورقم الذاتف وحسابات التواصل الاجتماعي والدوقع  -
 الجغرافي للمشاركة في العروض التًويجية؟

يد الإلكتًوني ورقم الذاتف وحسابات التواصل الاجتماعي والدوقع تزويد الدواقع الإلكتًونية بدعلومات شخصية مثل البر  -
 الجغرافي للحصوؿ على خصومات ومزايا مستقبلية؟

 :كما ىي مبينة  أدناه   Cronbach's Alphaوكانت  نتائج حساب  معامل  

 بنسبة للمحور قبوؿ الدخاطر Cronbach's Alphaمعامل 2. 2الجدوؿ

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.914 3 

 spss23الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على لسرجات برنامج 
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 يدكن استنتاج أف نتائج قياس  معامل  مرتفعة وىذا دليل صدؽ بثبات الاستبياف

 : سهولة الاستخدامالمحور الثاني : 
 كالآتي :أسئلة  وىي   3تضمن ىذا المحور  

بذد صعوبة في استخداـ ىاتفك الذكي للحصوؿ على الخدمات والدنتجات الإلكتًونية مثل الألعاب وبرامج التًفيو  -
 والتطبيقات الأخرى؟

بذد صعوبة في استخداـ ىاتفك الذكي لإرساؿ الدلفات مثل الصور والفيديوىات والدوسيقى والتطبيقات إلى أصدقائك  -
 آخرين؟وأفراد عائلتك وأشخاص 

 بذد صعوبة في استخداـ ىاتفك الذكي للتعرؼ على العروض التسويقية الحديثة والتًويجية في الوقت الدناسب؟ -

 كما ىي مبينة  أدناه :  Cronbach's Alphaحساب معامل وكانت نتائج

 بنسبة لمحور سهولة الاستخداـ Cronbach's Alphaمعامل 3 .2الجدوؿ

 

 

 

 

لباحث اعتمادا على مخرجات برنامج   spss23المصدر> من اعداد ا

 وىذا دليل صدؽ بثبات الاستبيافمقبولة معامل يدكن استنتاج أف نتائج قياس 

  قراءة الجدول:  )تفسير ىذه الأرقام التي تحصلت عليها(

 : القلق بشأن الخصوصيةالمحور الثالث : 
 أسئلة  وىي كالآتي : 3تضمن ىذا المحور  

 تهتم بكيفية استخداـ الدؤسسات التسويقية لأي معلومات شخصية بزصك قبل الكشف عنها؟ -
 بررص على قراءة سياسات الخصوصية على الدواقع الإلكتًونية التسويقية؟  -
 لكتًونيػة التسػويقية بدزيػد مػن الدعلومات الشخصية عما ينبغي لذم معرفتواحػرص علػى عػدـ امػداد الدواقػع الا -

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.709 3 
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 كما ىي مبينة  أدناه :  Cronbach's Alphaوكانت نتائج حساب  معامل  

 بنسبة لمحور القلق بشأن الخصوصٌة Cronbach's Alphaمعامل  4. 2الجدوؿ

 

 

 

 

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

 

 : بالدعلومات الامدادالمحور  الرابع : 
 أسئلة  وىي كالآتي : 3تضمن ىذا المحور  

 تستخدـ ىاتفك لتزويد الدواقع الالكتًونية التسويقية بدعلومات شخصية؟ -
 و تتعامل بو مع الدواقع الالكتًونية التسويقية؟ تستخدـ ىاتفك الذكي -
 تشتًؾ في الدسابقات والعروض التًويجية عبر ىاتفك الذكي؟  -

 كما ىي مبينة  أدناه :  Cronbach's Alphaوكانت نتائج حساب  معامل  

 

 بنسبة لمحور الامداد بالدعلومات 5Cronbach's Alpha. 2الجدوؿ

 

 

 

 spss23الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على لسرجات برنامج 

Cronbach's Alpha N of Items 

.976 3 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.;96 3 
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 إمكانية الوصول للمحتوىالمحور الخامس  : 
 وىي كالآتي :  سؤلتُتضمن ىذا المحور  

 احتياجاتك؟تعتمد على البرامج والتطبيقات في ىاتفك الذكي لتلبية  -
 تستخدـ ىاتفك الذكي لتسديد مشتًياتك من السلع والخدمات؟  -

 كما ىي مبينة  أدناه :  Cronbach's Alphaوكانت نتائج حساب  معامل  

 بنسبة لمحور إمكانية الوصوؿ للمحتوى Cronbach's Alphaمعامل 6. 2الجدوؿ

 

 

 

 

لباحث اعتمادا على مخرجات برنامج   spss23المصدر> من اعداد ا

 

 مشاركة المحتوىالمحور السادس : 
 أسئلة  وىي كالآتي : 3تضمن ىذا المحور  

 تستخدـ ىاتفك الذكي لتحميل الدلفات مثل الدوسيقى والصور والنصوص؟ -
 تستخدـ ىاتفك الذكي لاستقباؿ الدعلومات الدتعلقة بالدنتجات والخدمات الدعروضة في الفضاء الالكتًوني  -
 تستخدـ ىاتفك الذكي لإرساؿ ملفات للأشخاص الآخرين مثل الدوسيقى والصور والنصوص والتطبيقات؟  -

 كما ىي مبينة  أدناه :  Cronbach's Alphaوكانت نتائج حساب  معامل  

 بنسبة لمحور مشاركة المحتوى Cronbach's Alphaمعامل 7. 2الجدوؿ

 

 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.961 2 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.966 3 
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لباحث اعتمادا على مخرجات برنامج   spss23المصدر> من اعداد ا

 الدتغير التابعالمحور  السابع : 
 أسئلة  وىي كالآتي : 3تضمن ىذا المحور  

 ترغب في استقباؿ معلومات حوؿ أماكن وأسعار الدنتجات والخدمات الدعينة على ىاتفك الذكي؟ -
ترغب في استقباؿ إعلانات العروض على ىاتفك الذكي من الدؤسسات التي تروج للمنتجات الجديدة والدقارنة بتُ   -

 الأسعار؟
 سات التي حصلت على إذف مسبق منك؟ترغب في استقباؿ العروض التسويقية من الدؤس  -

 كما ىي مبينة  أدناه :  Cronbach's Alphaوكانت نتائج حساب  معامل  

 بنسبة لمحور الدتغتَات التابعة Cronbach's Alphaمعامل 8. 2الجدوؿ

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.:84 3 

 

 spss23الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على لسرجات برنامج 

 

 :الدتغيراتترابط الدطلب الثاني: 
 الاستبياف يدكن تلخيصها  كالآتي : متغتَاتبنسبة  لتًابط 

 الجزء الأول :
 نتائج  كانت  الخصوصيةالقلق بشأف , سهولة الاستخداـ, قبوؿ الدخاطروىي  متغتَات 3الأوؿ من الاستبياف وضم   للمحوربنسبة 

 اختبار التًابط كما ىي فلجدوؿ :
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 الأوؿنتائج ترابط المحور  9. 2الجدوؿ

 

 

 

 

 

 

 

 spss23من اعداد الطالب اعتمادا على لسرجات برنامج الدصدر: 

بتُ كل من قبوؿ الدخاطر والقلق بشأف الخصوصية والعلاقة بينهما عبارة عن علاقة  ابط قويمن خلاؿ الجدوؿ يدكن أف نلاحظ تر 
الدتغتَين في حتُ لصد ترابط قليل نوعا ما بتُ سهولة الاستخداـ و بتُ .عكسية كلما زاد قبوؿ الدخاطر قل القلق بشأف الخصوصية 

 السابقتُ

 الجزء الثاني :
 تالمحتوى كانشاركة , مإمكانية الوصوؿ للمحتوى, بالدعلومات لإمداد وىيا متغتَات 3من الاستبياف وضم  لثانيبنسبة للجزء  ا

 نتائج  اختبار التًابط كما ىي فلجدوؿ :

 نتائج ترابط المحور الثاني10. 2الجدوؿ

 

 بالمعلومات_الامداد 

إلى_الوصول_إمكانٌة

 المحتوى_مشاركة المحتوى_

    

253. 1  بالمعلومات_الامداد
**
 .299

**
 

  .009 .002 

 

 الاستخدام_سهولة المخاطر_قبول 

_بشأن_القلق

 الخصوصٌة

 **89:.- 403. 1  المخاطر_قبول

  .000 .990 

 104 104 104 

 414. 1 403.  الاستخدام_سهولة

 .000  .999 

 104 104 104 

 1 414. **89:.-  الخصوصٌة_بشأن_القلق

 .990 .999  

 104 104 104 
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 104 104 104 

253.  المحتوى_إلى_الوصول_إمكانٌة
**
 1 .:81

**
 

 .009  .000 

 104 104 104 

299.  المحتوى_مشاركة
**
 .:31

**
 1 

 .002 .000  

 104 104 104 

  

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

 

بينهما عبارة عن  ةالمحتوى والعلاقمشاركة و  إمكانية الوصوؿ للمحتوىمن بتُ كل  الجدوؿ يدكن أف نلاحظ ترابط قوي من خلاؿ
 مشاركة المحتوىزادت نسبة من إمكانية الوصوؿ للمحتوى كلما زاد   طرديةعلاقة 

 بنسبة للإمداد بالدعلومات لصد ترابط قليل  نوعا ما بينو وبتُ الدتغتَين السابقتُ 

 الجزء الثالث :
 ثالث  لا يدكننا قياس  ترابط الدتغتَات  كونو يضم متغتَ واحد وىو متغتَات تابعة البنسبة للمحور 

 الوصف التحليلي :الدطلب الثالث: 

 حسب نتائجو  برليليةالاستبياف بطريق   أسئلةاؿ من ؤ في ىذ الجزء  سنتطرؽ  إلى  برليل  كل س

 الجنس :
 نتائج ترابط المحور الأوؿ11. 2الجدوؿ

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

 

 الجنس العدد النسبة الدئوية

 ذكور 49 47.1%

 إناث 55 52.9%

 المجموع 104
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وىذا يدؿ  % من الدبحوثتُ الذكور47.1% من الدبحوثتُ بسثل الإناث ومقابل نسبة  52.9من خلاؿ الجدوؿ نلاحظ أف نسبة 
 على أف الاستبياف شمل كلا جنستُ بنسبة متقاربة

 

 توزيع  الدبحوثتُ حسب الجنس 1. 2 الشكل

 
 على ما سبقالدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا 

 السن:
 توزيع الدبحوثتُ حسب السن12. 2الجدوؿ

 ذكور

 إناث

 السن العدد النسبة الدئوية

 سنة 25أقل من  33 31.7%

 سنة 30-25من  23 22.1%

 سنة 40-31من 22 21.2%

 سنة 50-41من 13 12.5%

 سنة 50أكثر من  13 12.5%

 المجموع 104
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 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

من %22.1بينما تليها نسبة  سنة 25أعمارىم أقل من  الدبحوثتُ من %31.7 من خلاؿ نتائج الجدوؿ يتبتُ أف نسبة
 %12.5نسبة  تليها سنة 40-31منمن الدبحوثتُ من فئة  %21.2فيما  لصد نسبة  سنة 30-25الدبحوثتُ من لفئة العمرية 

 سنة بتساوي لشا يدؿ على  تباين أعمار العينة  50و أكثر من  50-41لكل من فئة 

توزيع الدبحوثتُ حسب العمر2. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق

 الدستوى التعليمي :
 الدبحوثتُ حسب الدستوى التعليمي توزيع13. 2الجدوؿ

 سنة 25أقل من 

 سنة 30-25من 

 سنة 40-31من

 سنة 50-41من

 سنة 50أكثر من 

 الدستوى التعليمي  العدد النسبة الدئوية

 ابتدائي 1 1%

 متوسط 9 8.7%

 ثانوي  18 17.3%

 تقتٍ سامي 18 17.3%

 جامعي 33 31.7%
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 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

 

من  % 24من أفراد العينة من الدستوى الجامعي وىي الأكثر مشاركة تليها نسبة  %31.7من خلاؿ الجدوؿ تبتُ لنا أف نسبة 
و  %8.7لشثلة في فئة الدستوى الثانوي والتقتٍ سامي بتساوي وبنسبة أقل فئة الدتوسط  %17.3الدهندستُ في حتُ لصد نسبة 

 مستوى ابتدائي  1%

توزيع الدبحوثتُ حسب الدستوى التعليمي3. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق

تزويد الدواقع الإلكترونية بمعلومات شخصية مثل البريد الإلكتروني ورقم الذاتف وحسابات التواصل الاجتماعي : 1السؤال 
 والدوقع الجغرافي للحصول على بعض الذدايا؟

 نتائج السؤاؿ الاوؿ14. 2دوؿالج

 إبتدائً

 متوسط

 ثانوي 

 تقنً سامً

 جامعً

 مهندس

 مهندس 25 24%

 المجموع 104

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 25 24%

 موافق 26 25%

 حيادي 11 10.6%
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 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

تقديم معلومات شخصية مقابل الحصوؿ على بعض في راد العينة  لا يدانع أفما يقارب نصف  من خلاؿ نتائج الجدوؿ نلاحظ أف 
حيادي فيما يخص ىذا السؤاؿ   %10.6بتُ موافق وموافق بساـ على توالي بينما لصد نسبة  % 25و  24الذدايا بسثل في نسبة 

 بتُ غتَ موافق وموافق بساما على تزويد الدواقع بالدعلومات الخصية من أجل الذدايا  بتساوي 20.2وفي الأختَ لصد أف نسبة 

 

1توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ 4. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق 

بريد الإلكتروني ورقم الذاتف وحسابات التواصل الاجتماعي ويد الدواقع الإلكترونية بمعلومات شخصية مثل التز : 2السؤال 
 والدوقع الجغرافي للمشاركة في العروض الترويجية

 2نتائج السؤاؿ 15. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما

 غتَ موافق 21 20.2%

 غتَ موافق بساما 21 20.2%

 المجموع 81
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 موافق بساما 20 19.2%

 موافق 21 20.2%

 حيادي 15 14.4%

 غتَ موافق 23 22.1%

 غتَ موافق بساما 25 24%

 المجموع 104

 spss23الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على لسرجات برنامج 

شاركة في العروض الدتقديم معلومات شخصية مقابل يعارض راد العينة فمن خلاؿ نتائج الجدوؿ نلاحظ أف ما يقارب نصف أ
فيما  % حيادي14.4موافق بساـ على توالي بينما لصد نسبة غتَ  موافق و غتَ % بتُ 24و  22.1في نسبة بذسد ىذا  التًويجية

وموافق  على تزويد الدواقع بالدعلومات  بساما موافق من الأفراد%20.2إلى  19.2يخص ىذا السؤاؿ وفي الأختَ لصد أف نسبة 
بدوف رغبة في الدشاركة و  فئة ترغب بتُ من لا يشعر بالأماف أو  الآراءبغيت الدشاركة في العروض التًويجية وىذا يدؿ على تباين 

 بالدشاركة من أجل أف يكوف لديهم علم بجميع مستجدات 

2توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ 5. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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البريد الإلكتروني ورقم الذاتف وحسابات التواصل الاجتماعي  تزويد الدواقع الإلكترونية بمعلومات شخصية مثل :3السؤال 
 والدوقع الجغرافي للحصول على خصومات ومزايا مستقبلية؟

 3نتائج السؤاؿ 16. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 24 23.1%

 موافق 24 23.1%

 حيادي 14 13.5%

 غتَ موافق 20 19.2%

 غتَ موافق بساما 25 21.2%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

صوؿ على خصومات الحتقديم معلومات شخصية مقابل يوافق راد العينة فمن خلاؿ نتائج الجدوؿ نلاحظ أف ما يقارب نصف أ
بتساوي وىذا دليل على أف أفراد العينة لديهم اىتماـ %  موافق وموافق بساـ 23.1في نسبة يظهر ىذا  ومزايا مستقبلية

إلى  19.2فيما يخص ىذا السؤاؿ وفي الأختَ لصد أف نسبة  % حيادي13.5بينما لصد نسبة  بالخصومات الدقدمة عبر التسويق
لشا  صوؿ على خصومات ومزايا مستقبليةت الحبغيعلى تزويد الدواقع بالدعلومات   بساما موافقغتَ  موافقو الأفراد غتَمن 21.2%

 بتُ الأفراد   الآراءيؤكد  على تباين 
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3 توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ6. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق 

تجد صعوبة في استخدام ىاتفك الذكي للحصول على الخدمات والدنتجات الإلكترونية مثل الألعاب وبرامج  :4السؤال 
 الترفيو والتطبيقات الأخرى؟

 4نتائج السؤاؿ 17. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 7 6.7%

 موافق 11 10.6%

 حيادي 5 4.8%

 غتَ موافق 51 49%

 غتَ موافق بساما 30 28.8%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

من خلاؿ الجدوؿ نلاحظ أف غالبية أفراد العينة لا يجدوف صعوبة في استخداـ ىواتفهم للحصوؿ على الخدمات والدنتجات 
حيادي وفي  4.8%إجابتهم كانت بتُ غتَ موافق وغتَ موافق بساما  في حتُ لصد نسبة  %77.8الإلكتًونية حيث لصد نسبة 

 موافق تماما

 موافق

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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راد صوؿ على ىذه الخدمات  حسب رأي أفبتُ موافق وموافق بساما وىذا يدؿ على سهولة  الح 17.3%الأختَ بنسبة قليلة 
 العينة 

4السؤاؿ توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة 7. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق

تجد صعوبة في استخدام ىاتفك الذكي لإرسال الدلفات مثل الصور والفيديوىات والدوسيقى والتطبيقات إلى : 5السؤال 
 أصدقائك وأفراد عائلتك وأشخاص آخرين؟

 5نتائج السؤاؿ 18. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد ئويةالنسبة الد

 موافق بساما 4 3.8%

 موافق 6 5.8%

 حيادي 7 6.7%

 غتَ موافق 54 51.9%

 غتَ موافق بساما 33 31.7%

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

 

 الدلفات إلىلإرساؿ  ةالذكي ىواتفهماستخداـ من أفراد العينة لا يجدوف صعوبة في  %83من خلاؿ الجدوؿ  لصد أف نسبة 
وىذا يدؿ على وعي أفراد العينة بتكنولوجيات التواصل الاجتماعي في لصد نسبة قليلة   أصدقائك وأفراد عائلتك وأشخاص آخرين

تعليمي وغتَىا في حتُ تبقى نسبة  ومستوىيجدوف صعوبات وىي نسبة قليلة قد بزتلف الأسباب  من عمر  %9.6متمثلة  في 
 حيادية. 6.7%

5توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ 8. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق 

 الوقت الدناسب؟تجد صعوبة في استخدام ىاتفك الذكي للتعرف على العروض التسويقية الحديثة والترويجية في : 6السؤال 

 6نتائج السؤاؿ 19. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 7 6.7%

 موافق 14 13.5%

 حيادي 15 14.4%

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 غتَ موافق 48 46.2%

 غتَ موافق بساما 20 19.2%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

الذكي للتعرؼ على العروض التسويقية  اتفالذفي استخداـ من خلاؿ الجدوؿ  نلاحظ أف غالبية  أفراد العينة لا يجدوف صعوبة 
الإلكتًوني في حتُ كاف ىنالك وىذا إف دؿ يدؿ على مدى انتشار التسويق %65.4بنسبة   الحديثة والتًويجية في الوقت الدناسب

وىي نسبة  %20.2حيادي أما ما تبقى من أفراد العينة فلا يزاؿ بعظهم يجد صعوبات من ىذا الجانب بنسبة  %14.4نسبة 
 قليلة نوعا ما

6توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ 9. 2 الشكل

 
 ى ما سبقالدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا عل

 

 

 

 

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 تهتم بكيفية استخدام الدؤسسات التسويقية لأي معلومات شخصية تخصك قبل الكشف عنها؟:  7السؤال 
 7نتائج السؤال 20. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 47 45.2%

 موافق 31 29.8%

 حيادي 3 2.9%

 غتَ موافق 23 22.1%

 غتَ موافق بساما 0 0%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

لشن يبنو الجدوؿ لصد نسبة كبتَة من أفراد العينة يتهموف بكيفية استخداـ معلوماتهم الشخصية الدقدمة للمؤسسات التسويقية وىذا 
كانت حيادية وبنسبة قليلة لصد بعض أفراد   % 2.9من أفراد العينة بتُ موافق وموافق بساما في حتُ لصد أ، نسبة  %75بنسبة 

 %22.1العينة  لا يهتموف  بكيفية استخدامها بنسبة 

 7توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ 10. 2 الشكل

 

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 ادا على ما سبقالدصدر: من اعداد الباحث اعتم

 تحرص على قراءة سياسات الخصوصية على الدواقع الإلكترونية التسويقية؟:  8السؤال 
 8نتائج السؤاؿ 21. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 41 39.4%

 موافق 24 23.1%

 حيادي 13 12.5%

 غتَ موافق 18 17.3%

 غتَ موافق بساما 8 7.7%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

 بررص على قراءة سياسات الخصوصية على الدواقع الإلكتًونية التسويقيةمن نتائج الجدوؿ أف نسبة كبتَة من أفراد العينة  ظما يلاح
بتُ موافق بساما و موافق وىذ مؤشر جيد على أف أفراد العينة يهتموف بسياسية الخصوصية   %23.1و   %39.4وىذا بنسبة 

لا تهتم بقراءة سياسات  %25حيادي تليها نسبة قليلة  % 12.5قبل الدشاركة فالدواقع التسويقية في حتُ كاف ىناؾ نسبة 
 الخصوصية على ىذه الدواقع وتتباين الأسباب من فرد لأخر
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 8توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ 11. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق

 احـرص علـى عـدم امـداد الدواقـع الالكترونيـة التسـويقية بمزيـد مـن الدعلومات الشخصية عما ينبغي لذم معرفتو: 9السؤال 
 9نتائج السؤاؿ 22. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 55 52.9%

 موافق 25 24%

 حيادي 11 10.6%

 غتَ موافق 8 7.7%

 غتَ موافق بساما 5 4.8%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

 موافق تماما

 موافق

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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أ، نسبة  كبتَة من أفراد العينة يحرضوف على عدـ إمداد الدواقع التسويقية بدزيد من الدعلومات الشخصية عما من نتائج الجدوؿ لصد 
 %10.6بتُ موافق وموافق بساما في حتُ ىنالك نسبة لزايدة بسثلت في  %76.9ينبغي لذم معرفتو وىذا بنسبة كبتَة حيث بلغت 

 %12علومات بنسبة والقلة منهم من لم يهتم بإمدادىم بدزيد من الد

 9توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ12. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق

 تستخدم ىاتفك لتزويد الدواقع الالكترونية التسويقية بمعلومات شخصية؟: 11السؤال 
 10السؤاؿ  نتائج23. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 10 9.6%

 موافق 17 16.3%

 حيادي 19 18.3%

 غتَ موافق 38 36.5%

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 غتَ موافق بساما 20 19.2%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

في حتُ    %25الإلكتًونية التسويقية بدعلوماتها الشخصية والتي كانت بنسبة  الجدوؿ يوضح أف نسبة قليلة ىي التي تزود الدواقع
حيادية وكاف أغلبية أفراد العينة معارضتُ لفكرة تزويد ىذه الدواقع بالدعلومات الشخصية بنسبة  %18.3كاف ىنالك نسبة 

55.7% 

 10توزيع الدبحوثتُ حسب اجابة السؤاؿ 13.2الشكل

 
 ث اعتمادا على ما سبقالدصدر: من اعداد الباح

 تستخدم ىاتفك الذكي و تتعامل بو مع الدواقع الالكترونية التسويقية؟:  11السؤال 
 11نتائج السؤاؿ 24. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 21 20.2%

 موافق 40 38.5%

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 حيادي 22 21.2%

 غتَ موافق 14 13.5%

 غتَ موافق بساما 7 6.7%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ أف نسبة كبتَة من مستعملي الذاتف الذكي يستخدمونو لتعامل مع الدواؽ الإلكتًونية التوسويقية حيث  
حيادي وبنسبة أقل  %21.1من أفراد العينة  موافق بساما او موافق على السؤاؿ في حتُ كاف ىناؾ نسبة  %58.7كانت نسبة 

 %20.2ىم الأفراد الذين لا يستعملونو بلغت 

 11توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ13. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق

 تشترك في الدسابقات والعروض الترويجية عبر ىاتفك الذكي؟: 12سؤال ال
 12نتائج السؤاؿ 25. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 5 4.8%

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 موافق 13 12.5%

 حيادي 29 27.9%

 غتَ موافق 46 44.2%

 غتَ موافق بساما 11 10.6%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

الجدوؿ يدثل نسب اشتًاؾ افراد العينة في الدسابقات والعروض التًويجية عبر ىواتفهم الذكتَ حيت  كاف الفئة الأكبر معارضة للفكرة 
لصهلها في حتُ الأقلية فقط من  بابلأسحيادي  27.9بتُ  غتَ موافق  وموافق  بساما في  حتُ  لصد نسبة  %54.8بنسبة  

 %17.3توافق على الدشاركة وكانت بنسبة 

12توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ14. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق

 احتياجاتك؟تعتمد على البرامج والتطبيقات في ىاتفك الذكي لتلبية : 13السؤال 
 13نتائج السؤاؿ 26. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 40 38.5%

 موافق 49 47.1%

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 حيادي 10 9.6%

 غتَ موافق 4 3.8%

 غتَ موافق بساما 1 1%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

من نتائج الجدوؿ نستنتج أف نسبة كبتَة من أفراد العينة يعتمدوف على تطبيقات الذواتف الذكية في  تلبية احتياجاتهم حيث بلغت 
 %4.8حيادي أـ من يعارضوف الفكرة ىم أقليلة الأقلية بنسبة  %9.6في حتُ ىنالك  %85.6نسبتهم 

13الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ توزيع15. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق

 تستخدم ىاتفك الذكي لتسديد مشترياتك من السلع والخدمات؟: 14السؤال 
 14نتائج السؤاؿ 27. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 42 40.4%

 موافق 40 38.5%

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 حيادي 11 10.6%

 غتَ موافق 10 9.6%

 غتَ موافق بساما 1 1%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

وىذا نظرا لتطور  من السلع والخدمات ااتف الذكي لتسديد مشتًياتهالذستخدـ نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ أف نسبة عالية ىي التي ت
كانت حيادية وبنسبة ضئيلة ىم الذين لا   %10.6في نسبة  %78.9تكنولوجيات الدفع في وقتنا الحالي حيث بلغت نسبة 

 %10.6يعتمدوف على ىواتفهم الذكية في تسديدىا بنسبة 

14توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ16. 2 الشكل

 
 اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق الدصدر: من

 تستخدم ىاتفك الذكي لتحميل الدلفات مثل الدوسيقى والصور والنصوص؟: 15السؤال 
 15نتائج السؤاؿ 28. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 52 50%

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 موافق 44 42.3%

 حيادي 5 4.8%

 موافقغتَ  3 2.9%

 غتَ موافق بساما 0 0%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

حيث لصد غالبية أفراد العينة يعتمدوف  الذكي لتحميل الدلفات مثل الدوسيقى والصور والنصوص فاستخدـ الذاتالجدوؿ يبتُ نسبة 
كانت حيادية وبنسبة شحيحة لصد من لا يعتمد على   %4.8في حتُ  %92.3على الذاتف الذكي في ىذا الشأف بنسبة بلغت 

 %2.9الذاتف الذكي 

15توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ17. 2 الشكل

 
 الباحث اعتمادا على ما سبقالدصدر: من اعداد 

 ىاتفك الذكي لاستقبال الدعلومات الدتعلقة بالدنتجات والخدمات الدعروضة في الفضاء الالكتروني تستخدم: 16السؤال 
 16نتائج السؤاؿ 29. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 موافق بساما 46 44.2%

 موافق 42 40.4%

 حيادي 5 4.8%

 غتَ موافق 6 5.8%

 غتَ موافق بساما 5 4.8%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

ستقباؿ الدعلومات الدتعلقة بالدنتجات والخدمات الدعروضة في على الذاتف الذكي في ا  نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ أف نسبة الاعتماد
حيادي  %4.8من أفراد العينة وىي نسبة جد عالية  في حتُ لصد أف نسبة  %88.6جد عالية حيث بلغت  الالكتًونيالفضاء 

 %10.6ىم الذين لا يعتمدوف على ىواتفهم بنسبة  الأقليةو 

16توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ18. 2 الشكل

 
 اعتمادا على ما سبقالدصدر: من اعداد الباحث 

 

 

 

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 تستخدم ىاتفك الذكي لإرسال ملفات للأشخاص الآخرين مثل الدوسيقى والصور والنصوص والتطبيقات؟: 17السؤال 
 17نتائج السؤاؿ 30. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 50 48.1%

 موافق 45 43.3%

 حيادي 6 5.8%

 غتَ موافق 3 2.9%

 غتَ موافق بساما 0 0%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

الذكي لإرساؿ ملفات للأشخاص الآخرين مثل الدوسيقى والصور  فالذات تستخدـكما ىو مبتُ في الجدوؿ غالبية أفراد العينة 
وىذا يدؿ على مدى انتشار استعماؿ الذواتف الذكية في ىذا المجاؿ كما يوجد نسبة  %91.4بنسبة بلغت والنصوص والتطبيقات 

 فقط  %2.9حيادي أما فيم يخص من لا يستخدمونو فكانت نسبتهم جد شحيحة حيث بلغت  5.8%

17توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ19. 2 الشكل

 

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 اعتمادا على ما سبقالدصدر: من اعداد الباحث 

 ترغب في استقبال معلومات حول أماكن وأسعار الدنتجات والخدمات الدعينة على ىاتفك الذكي؟: 18السؤال 
 18نتائج السؤاؿ 31. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 41 39.4%

 موافق 32 30.8%

 حيادي 17 16.3%

 غتَ موافق 5 4.8%

 غتَ موافق بساما 9 8.7%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

يدكن أف نستخلص   اتف الذكيالذفي استقباؿ معلومات حوؿ أماكن وأسعار الدنتجات والخدمات الدعينة على  فيما يخص الرغبة
كانت   %16.3وىي نسبة عالية في حتُ لصد أف نسبة    %70.2من الجدوؿ أنا نسبة  معتبرة أبدت رغبتها حيث بلغت 

 %13.5حيادية أما معارضي الفكرة كانت نسبتهم 

 18توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ20. 2 الشكل
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 باحث اعتمادا على ما سبقالدصدر: من اعداد ال

ترغب في استقبال إعلانات العروض على ىاتفك الذكي من الدؤسسات التي تروج للمنتجات الجديدة : 19السؤال 
 والدقارنة بين الأسعار؟

 19نتائج السؤاؿ 32. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 32 30.8%

 موافق 18 17.3%

 حيادي 28 26.9%

 غتَ موافق 11 10.6%

 غتَ موافق بساما 15 14.4%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

الذكي من الدؤسسات التي تروج للمنتجات الجديدة والدقارنة بتُ  اتفالذفي استقباؿ إعلانات العروض على  ةرغبالجدوؿ يوضح ال
وىذا لا يعتٍ أنعم الأغلبية حيث لصد نسبة  %47لصد أف مؤيدي الفكرة يدثلوف النسبة الأكبر حيث بلغت نسبتهم  الأسعار

 %26.9معارضتُ للفكرة في حتُ كانت ىنالك نسبة حيادية كبتَة بلغت  25%

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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19توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ21. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق

 ترغب في استقبال العروض التسويقية من الدؤسسات التي حصلت على إذن مسبق منك؟: 21السؤال 
 20نتائج السؤاؿ 33. 2الجدوؿ

 الاجابة العدد النسبة الدئوية

 موافق بساما 20 19.2%

 موافق 16 15.4%

 حيادي 24 23.1%

 غتَ موافق 19 18.3%

 غتَ موافق بساما 25 24%

 المجموع 104

 spss23انمصذر: من اعذاد انباحث اعتمادا عهى مخزجاث بزنامج 

ؤسسات التي حصلت على التسويقية من الداستقباؿ العروض نلاحظ من الجدوؿ أف نسبة الأكبر من أفراد العينة معارض لفكرة 
ومن جهة أخرى لصد أف ىنالك  %42هم وىذا نظرا لاعتقادىم أف ىنالك حصلت على الإذف بالخطاء  وبلغت  إذف مسبق من

أي ىنالك تباين  %34.6مؤيدين للفكرة وىذا اعتمادا على انهم حددوا الدؤسسات التي حصلت على الإذف وبلغت نسبتهم 
 حيادية 23.1%د العينة في حتُ لصد نسبة بنسبة لأفرا

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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20توزيع الدبحوثتُ حسب إجابة السؤاؿ22. 2 الشكل

 
 الدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على ما سبق

 

 اختبار صحة الفرضيات

 الفرضية الأولى

 الدستهلك  ابذاه لذكية علىتؤثر خصائص ومزايا التسويق عبر الذواتف ا -
على ابذاىات  ةكبتَ   ةتؤثر بطريق خصائص التسويق عبر الذواتف الذكيمن خلاؿ الدراسة  وجدنا أنا  اليو الشا توصلن

 افراد العينة فيما يخص  أسئلة المحور الثاني  من الاستبياف إجاباتالدستهلك  وىو ما يؤكده 

 الفرضية الثانية

على ابذاىات الدستهلكتُ في استخداـ التسويق عبر  ايجابا ية الدتاحةسهولة الوصوؿ إلى الدعلومات والعروض التسويق ؤثرت -
 .الذواتف الذكية 

يعتبر التسويق عبر الذواتف الذكية وسيلة سهلة ومريحة للمستهلك للوصوؿ إلى الدعلومات والدنتجات والخدمات. يدكن 
أي مكاف باستخداـ ىواتفهم الذكية. ىذا التوفر  للمستخدمتُ تصفح الدواقع والتطبيقات والتسوؽ عبر الإنتًنت في أي وقت وفي

تائج الدستمر يدكن أف يؤثر إيجابيًا على ابذاه الدستهلك لضو استخداـ التسويق عبر الذواتف الذكية وىذا  ما توصلنا اليو خلاؿ ن
 المحور الأوؿ من الاستبياف سئلة أإجابات أفراد العينة  على 

 موافق تماما

 موافق 

 حٌادي

 غٌر موافق

 غٌر موافق تماما
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 الفرضية الثالثة :

على قبوؿ التسويق عبر  لزفزا العروض التًويجية التي تقدمها الشركات والدتاجر عبر الذواتف الذكية عاملًا الأسعار و تعتبر  -
  الذواتف الذكية. 

توصلنا إلى انو لا يدكن اعتبار الأسعار والعروض الدقدـ عبر التسويق بالذاتف الذكي يدكن  فالاستبيالشا ىو جلي من نتائج 
بذاىات الدستهلك و ما يبرىن عدـ صحة الفرضية ىو نتائج افراد العينة من خلاؿ أسئلة المحور اعتبارىا عاملا مؤثر على ا

 الثالث 

 خلاصة الفصل :
إضافة الى افراد  104الدوزع على  الاستبياففي ىذا الفصل  تطرقنا إلى برليل  نتائج الدراسة التطبيقية حيث قمنا باختبار تباث  

باستخداـ  اليها  الدتواصلنسب ترابط الدتغتَات وفي الأختَ قمنا باختبار صحة الفرضيات الدطروحة لدراستنا  استدلالا بنتائج 
من  واحتًاـ  الخصوصية سهولة الوصوؿ إلى الدعلومات والعروض التسويقية الدتاحة تم التوصل إلى أف كل قد . وspss23برنامج 

ايجابا على ابذاه الدسلكتُ لضو قبوؿ التسويق عبر الذواتف الذكية 
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أف سهولة الوصوؿ إلى الدعلومات والدنتجات والخدمات من خلاؿ التسويق بالذواتف الذكية يعد عاملًا مؤثراً في زيادة  ةتظهر الدراس
استخداـ ىذه الوسيلة التسويقية. بفضل توفر التقنيات الدتقدمة وتصميم واجهات سهلة الاستخداـ، يدكن للمستهلكتُ الوصوؿ 

 راء بسهولة ومرونة.إلى لزتوى التسويق وإجراء عمليات الش

بذربة الدستخدـ تلعب أيضًا دوراً ىامًا في برديد ابذاىات الدستهلكتُ. إذا كانت التطبيقات والدواقع سلسة ومستجيبة وتوفر بذربة 
روض متكاملة وشخصية، فإف الدستهلكتُ قد يشعروف بالرضا والولاء لضو العلامة التجارية ويكونوا أكثر استعدادًا للاستفادة من الع

 التسويقية.

توفر الاختيار والتنوع في الدنتجات والخدمات يسهم في زيادة جاذبية التسويق بالذواتف الذكية. يدكن للمستهلكتُ استعراض 
 العروض والدقارنة بينها واختيار ما يناسبهم بأفضل قدر لشكن، لشا يعزز الرضا والاحتمالية في الشراء.

ة، فإنها تلعب دوراً حاسماً في ابذاىات الدستهلكتُ. عندما يتلقى الدستهلكوف عروضًا حصرية بالنسبة للأسعار والعروض التًويجي
 وبزفيضات مباشرة عبر الذواتف الذكية، فإنهم قد يكونوف أكثر استعدادًا للاستجابة لذذه العروض والتسوؽ بأسعار أقل.

وقد يؤثر عوامل أخرى مثل الثقة في الدفع والخصوصية وجودة في النهاية، يجب الإشارة إلى أف ىذه العوامل ليست قائمة شاملة، 
الدنتجات أيضًا على ابذاىات الدستهلكتُ. تتطور التكنولوجيا باستمرار، وبالتالي فإف فهم ىذه العوامل وبرليلها بشكل مستمر 

 بالذواتف الذكية.يساىم في تطوير استًاتيجيات التسويق وفهم احتياجات الدستهلكتُ بشكل أفضل في عصر التسويق 

 النتائج :
 يدكننا تلخيص نتائج الدراسة فيما  يلي : 

الدستهلكتُ الثقة وتقبل الخصوصية يلعبوف دوراً حاسماً في تعزيز والحفاظ على ويق عبر الذواتف الذكية إف الاحتًاـ لتسا -
 الدمارسات.  لذذه

يؤثر بنسبة    أو استخدامها بطرؽ غتَ مشروعمن خلاؿ ضماف حماية البيانات الشخصية للمستخدمتُ وعدـ تسريبها  -
 كبتَة على ابذاىات الدستهلكتُ 

 ، يجب أف تػُعَدَؿ الدخاطر المحتملة والفوائد المحتملة. ذكيةقبل القرار بالدخاطرة في التسويق عبر الذاتف ال -
فعالة للوصوؿ إلى الجمهور الدستهدؼ وتعزيز الدبيعات وتوسيع نطاؽ العمل.  أداة كوف التسويق عبر الذواتف المحموؿيقد  -

 ومع ذلك، ينبغي أف يتم احتساب ومراعاة العديد من الدخاطر المحتملة التي قد تتًتب على ىذه الاستًاتيجية. 
 التسويق عبر الذواتف الذكية يوفر إمكانية وصوؿ سريعة وسهلة للمحتوى التسويقي للمستهلكتُ. -

 



 خاتمت عامت 

 
 

72 
 

لدستخدمتُ الوصوؿ إلى الإعلانات والعروض التًويجية والدعلومات حوؿ الدنتجات ايدكن  التسويق  عبر  الذواتف الذكية -
 والخدمات بسرعة وفي أي وقت وفي أي مكاف يناسبهم

 آفاق الدراسة 

ة ولذذا  يدكن  اف يتم  دراستو  موضوع التسويق  عبر الذاتف الذكية موضوع كبر عامة ولا  يدكن  حصره  في  نطاؽ  دراسة  واحد
 من جوانب  لستلفة وىي  قد تكوف  بعناوين  لستلفة  

 لتسويق الرقمي عبر الذواتف الذكية.ا

 الإعلاف عبر التطبيقات الذكية.

 (.SMSتسويق الرسائل النصية القصتَة )

 تطوير تطبيقات الذاتف لأغراض التسويق.

 تنقلة.التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي الد

 البحث المحلي والتسويق الذجتُ للهواتف الذكية.

 التسويق القائم على الدوقع للهواتف الذكية.

قياس وبرليل تأثتَ التسويق عبر الذواتف الذكية.



 
 

 

قائمة الدراجع 
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 الدراجع باللغة العربية:
 2010دار صادر بتَوت  15بن مكرـ بن علي وأخروف لساف العرب المجلد  ابن منظور؛ محمد -
 2009الإماـ الشافعي ديواف التفستَ مكتبة إبن  سينا القاىرة -
 ـ. 1991، طرابلس ، 1الجامعة الدفتوحة، ط الاجتماعي منشوراتالقذافي رمضاف محمد، علم النفس  -
 1998ية والتًبوية دار النشر للجامعات أبو علاـ، رجاء لزمود مناىج البحث في العلوـ النفس -
يحي حميدة ، دراسة أثر استخداـ الذاتف النقاؿ على سلوؾ الدستهلك الجزائري دراسة حالة عينة من الطلبة ، مذكرة  بن -

 2013ماجستتَ في العلوـ التجارية بزصص : تسويق ، جامعة أمحمد بوقرة بومرداس، الجزائر ، 
تف المحمولة في تعزيز الوصوؿ إلى المحتوى الرقمي العربي دراسة لدتطلّبات النشر اللاسلكي استخداـ الذوا يناس،إ بوسحلة -

 ،لرلّة الابراد العربي للمكتبات والدعلومات،  1ومقوماتها، ط
الجامعة  ،افي شركة ستَياتل هلصاح ييسعبر مواقع التواصل الاجتماعي ومقا يقالتسو  يجيةدراسة استًات يم،هإبرا تُتول   -

 ية،السور  فتًاضيةالا
 . 1978جلاؿ سعد ،علم النفس الاجتماعي ، منشورات الجامعة اللبنانية، بتَوت، -
  30/06/2015 ،اتف الذكي،مدونة نسيجهواتف النقّالة واؿهاؿعبر  الجديدةمنافذ الدعلومات  ياـ،هحايك -
 . 2014أفريل  6بواسطة الذواتف الذكي، المجلة الرقمية عالم التقنية ،  يقكاملي، أدوات التسو   حاتم -
داليا محمد عبد الله لزمود حسن ابذاىات الجمهور لضو الإعلانات عبر الذاتف المحموؿ في عصر العولدة دراسة مسحية على  -

 عة القاىرة ، مصر جام 2009جويلية  -لكلية الاعلاـ  15عينة من الجمهور، بحث مقدـ في الدؤبسر العلمي 
 ـ.1977،القاىرة،4زىراف حامد عبد السلاـ ،علم النفس الاجتماعي، عالم الكتب ، ط -
 2001الأسس النظرية والتطبيقية  دار الدستَة للطباعة والنشر  -سامي محمد ملحم الارشاد والعلاج النفسي  -
 .2005، القاىرة، 1سمسم حميدة مهدي،نظرية الرأي العاـ، الدار الثقافية، ط    -
 2018صحيفة ماؿ الاقتصادية الالكتًونية، أرقاـ يجب أف تعرفها عن التسويق بواسطة الذواتف الذكية لعاـ    -

 2017ماؿ،-،الرياض
ادة للخدمات و الدراسات الجامعية; صالح حسن أحمد الداىري ، وىيب لريد الكبيسي علم النفس العاـ   مؤسسة حم -

 1999إربد 
  1967علي كماؿ كتاب النفس إنفعالاتها وأمراضها وعلاجها دوف دار نشر  -
  1998، القاىرة ،  02الشمس ، ط. تُ، سلوؾ الدستهلك ، مكتبة ع ياويعاائشة مصطفى الدن -
 2008بعة بغيجة،قسنطينة ، الأولى ، مط التسويق الطبعةمرداوي كماؿ ، لزاضرات في التسويق مبادئ  -
 2000محمد جاسم الصميدعي، مداخل التسويق الدتقدـ، دار زىراف للنشر والتوزيع، عماف ،   -
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مرواف سليم أبو حويج الدناىج التًبوية الدعاصرة )مفاىيمها، عناصرىا، أسسها وعملياتها( دار العلوـ للتحقيق والطباعة    -
   2006والنشر والتوزيع 

أثتَات الذاتف النقاؿ على أنماط الاتصاؿ الاجتماعي لدى الطالب الجامعي مذكرة نيل ماجيستً في  مريم.  ماضوي، -
 الإعلاـ و تكنولوجيا الاتصاؿ الحديثة جامعة باتنة.

 1996محمد أبو الفضل إبراىيم ديواف النابغة االذيباني دار الكتب العلمية بتَوت  -
ي مفاىيم ومصطلحا ت في العلوـ التًبوية دار الدستَة للطباعة والنشر نواؼ أحمد سمارة، عبد السلاـ موسى العديل   -

2008  
معراج, ثامر محمد البشتَ إدراؾ الدستهلك الجزائري لدزايا وخصائص التسويق عبر الذواتف الذكية  لرلة الدراسات  ىواري -

   3زء ،الج 08، جامعة الشهيد حمو لخضر، الوادي، الجزائر، العدد »والدالية  الاقتصادية
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 الدلاحق
 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي

 غردايةجامعة  
 والعلوم تجارية  التسيير و اقتصادية العلوم كلية

 

 استبان
 

 وبعد ... وبركاثه الله ورحمة عليكم امسلامس يدي امكريم، 

حراء دراسة ميداهية بعنوان امباحرلوم ً لبامهواثفالذهية"بؤ ،ومخحليق "امعواملالمؤثرةعلىاتجاهاتالمس تهلكيننحوجسوً

حكرمكم بلؤخابة عن جميع امعبارات الملترحة  الدراسة يرجىذلك تم ثصميم هذا الاس خبيان كأداة من أأدوت 

وجس خخدم مغرض امبحر  امسرًة نلدراسة بكل اهتمام وعدم حرك أأي منها، علما أأن الؤخابت على درخة عامية من

 ( في الخاهة المناس بة.X) بوضع علامةوذلك  فلط،امعلمي 

 

 ثلديرنا واعتزازنا بجهودكم امعيبة والمخلصة مع

 خدمة لأغراض امبحر امعلمي.شاهرين ثعاونكم 

 

 

 امباحر

 حجاج أأحمد
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 عنا ثعاونكمم على شكرا

 

 الجزء الأول: امبيانات امشخصية واموظيفية
 

 

 

 

 

 

 

 ذهر                             أأهثى                 الجنس

 امعمر 

 

لى  25س نة     من  25اكل من     س نة 30اؤ

لى31من              لى41س نة                     من  40 اؤ  س نة                50 اؤ

 س نة50أأنثر من 

 المؤهل امعلمي
 ثاهوي ابخدائي        مذوسط                           

 ثلني ساميمهندس                       خامعي
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 الجزء امثاني: محاور الاس خبيان

( في الخاهة المناس بة.xيرجى منكم امخكرم وكراءة امعبارات الآثية بدكة، مع وضع )
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 أأس ئلة الاس خبيان : 

امر  المحور

 قم

موافق  امعبـــــــــــــــــــــــــــــــارات

 تماما

غير  حيادي موافق

 موافق

غير 

موافق 

 تماما

 الأول زءالج
 

 

كبول 

 رالمخاظ

دالؤمكتروهيورقمامهاثفوحسابتامخواصلالحتماعيوالموكعالجغرافيللحصومعلىبعضامهدايا؟ 43       حزوًدالمواكعالؤمكتروهيةبمعلوماجشخصيةمثلامبًر
دالؤمكتروهيورقمامهاثفوحسابتامخواصلالحتماعيوالموكعالجغرافيللمشارنةفيامعروضامتروي  44       ية؟حزوًدالمواكعالؤمكتروهيةبمعلوماجشخصيةمثلامبًر
دالؤمكتروهيورقمامهاثفوحسابتامخواصلالحتماعيوالموكعالجغرافيللحصومعلىخصوم 45       اثومزايامس خلبلية؟حزوًدالمواكعالؤمكتروهيةبمعلوماجشخصيةمثلامبًر

 

سهولة 

 الاس خخدام

 

      تجدصعوبةفياس خخدامهاثفكالذهيللحصومعلىالخدماثوالمنخجاتالؤمكتروهيةمثلالأمعابوبرامجامترفيهوامخعبيلاتالأخرى؟ 46
آخرين؟ 47 مىأأصدكائكوأأفرادعائلخكوأأشخاصأ رساللملفاتمثلامصوروامفيدًوهاثوالموس يلىوامخعبيلاتاؤ       تجدصعوبةفياس خخدامهاثفكالذهيلاؤ
لية الحدًثة وامترويية في اموكت المناسب؟ 48       تجد صعوبة في اس خخدام هاثفم الذكي نلخعرف على امعروض امدسوً

 

امللق 

بشأأن 

 الخصوصية

      بكيفية استخداـ الدؤسسات التسويقية لأي معلومات شخصية بزصك قبل الكشف عنها؟تهتم  04
      بررص على قراءة سياسات الخصوصية على الدواقع الإلكتًونية التسويقية؟  00
      لذم معرفتواحػرص علػى عػدـ امػداد الدواقػع الالكتًونيػة التسػويقية بدزيػد مػن الدعلومات الشخصية عما ينبغي  01

 امثانيالجزء 

 

 الامداد

 بلمعلومات

 

لية بمعلومات شخصية؟ 02       جس خخدم هاثفم متزوًد المواكع الامكتروهية امدسوً
لية؟و جس خخدم هاثفم الذكي  03       ثخعامل به مع المواكع الامكتروهية امدسوً
      جشترك في المسابلات وامعروض امترويية عبر هاثفم الذكي؟  04

مكاهية  اؤ

 اموصول

 نلمحخوى

      امبرامج وامخعبيلات في هاثفم الذكي مخلبية احذياخاثم؟لى ثعتمد ع 05
      جس خخدم هاثفم الذكي مدسدًد مشترياثم من امسلع والخدمات؟  06

 

 مشارنة

 المحخوى

      الذكي مخحميل الملفات مثل الموس يلى وامصور وامنصوص؟جس خخدم هاثفم  07
      المعلومات المخعللة بلمنخجات والخدمات المعروضة في امفضاء الامكتروني  لس خلبالجس خخدم هاثفم الذكي  08
      جس خخدم هاثفم الذكي لؤرسال ملفات ملأشخاص الآخرين مثل الموس يلى وامصور وامنصوص وامخعبيلات؟  14

 امثامر الجزء

 

 المخغيرات

      حرغب في اس خلبال معلومات حول أأماهن وأأسعار المنخجات والخدمات المعينة على هاثفم الذكي؟ 10
علانات امعروض على هاثفم الذكي من المؤسسات امتي حروج نلمنخجات الجدًدة والملارهة بين الأسعار؟  11       حرغب في اس خلبال اؤ
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لية من المؤسسات امتي حصلت على اؤذن مس بق منم؟  12 امخابعة       حرغب في اس خلبال امعروض امدسوً

 


