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 :بالعربية ملخص
 سلوك على الاجتماعي التواصل مواقع عبر الإلكتروني الإشهار تأثير موضوع الدراسة هذه تناولت      

عينة  الفاسبوك عبر يةالإلكترون المتاجر متابعي واتخذت   الصحي، الحجر فترة خلال الجزائري المستهلك
 .لها

 متابعي من مفردة 152 قوامها قصدية عينة على الاستبيان أداة باستخدام المسحي المنهج اعتمدتو       
 :يلي فيما أهمها نذكر النتائج من لمجموعة وتوصلت الجزائر، في الإلكترونية المتاجر

 معظم في دائم، وصدفة فاسبوك بشكلال عبر الإلكترونية المتاجر إشهارات المبحوثين أغلب يشاهد-1
 .الأحيان

 .الجزائرية الصفحات عبر الإلكترونية المتاجر إشهارات المبحوثون يتابع-2
 المعروض المنتج لأهمية المبحوثين أذهان في الإلكترونية الإشهارات مضمون رسوخ أسباب تعود-3

 .جديد ما هو كل معرفة في ورغبتهم لهم، بالنسبة
 فكرة يعطيهم متحركة بصورة يكون حي بفيديو الإلكترونية المتاجر إشهارات مشاهدة لعينةا أفراد يفضل-4

 .العادي السوق في هو كما تماما المنتج عنشاملة 
 عبر الإلكترونية المتاجر لإشهارات مشاهدتهم لدى الشراء في الرغبة المبحوثين لدى تتكون عندما-5

 فاعليتها. مدى حول صحيحة معلومات على للحصول شرائها قبلالمنتجات  جرب عمن يسألون الفايسبوك
 

 

Summary of the study: 

This study dealt with the impact of online advertising on Algerian consumer behavior during 

the quarantine period, a survey  on sample of Facebook online store followers. 

The survey approach was adopted and the questionnaire toile was used on the basic of a 

specific sample of 150 online store followers in Algeria the study produced a series of 

findings, the most important of which are: 

1- Online stores Most of the researchers see online store flares Permanente via Facebook and 

often coincidentally. 

2- Researchers follow online stores through Algerian Pages. 

3- The reasons why the content of Electronic notices is so deeply rooted in the product 

importance offered to theme, and their desire to know what new. 

4- Members of the sample prefer to Watch Electronic video to have an idea of the product Just 

as it is in the normal market. 

5- When l ve got the researchers wanting to buy, l ve got their views of the Electronic stores 

on Facebook, asking it for correct information about how much the product Is doping. 



 

 
 

 

  

 

 

 

 

  مقدمــــة 
 



 مقدمة

 
 

 أ

جميع القطاعات ومختلف  أثرت علىجذرية  الأخيرة تغيراتشهد العالم في السنوات       
الميدان الإعلامي حيث شهد هذا المجال عدة تغييرات وتحديات المنافسة  الميادين، لاسيما

مما غير من خارطة بيئة الأعمال فهذه التحديات دفعت بالدول إلى إنتاج عدة إصلاحات، 
مختلف القطاعات حتى يمكنها من مسايرتها ومن ثم الالتحاق بركب التقدم حتى تحقق في 

 .التنمية الشاملة

وفي ظل هذه التحولات والتغيرات التي ميزت الساحة الدولية وجدت المؤسسة نفسها       
تنشط في بيئة تطغى عليها حالة التغيير المستمر، فإذا أرادت أن تكسب رهان التفوق 

أن تكون في يقظة  عليها، إلاعلى كيانها وتؤدي رسالتها التي وجدت من أجلها ما وتحافظ 
دائمة حيال التغييرات المختلفة في بيئتها وتستغل الفرص المتاحة وتقاوم التحديات من جهة 

  .فعاليةأخرى وذلك لن يتحقق، إلا إذا انتهجت مفاتيح ذات 

وات التي تستند عليها المؤسسة لمواجهة ويعتبر الإشهار الإلكتروني من بين الأد      
من خلال تعدد وتباين حاجات ورغبات  الحجر الصحيالمنافسة، والتكيف خاصة في فترة 

ترويج المنتجات والخدمات المقدمة من طرف  شيوعا، في الوسيلة الأكثرالمستهلكين وهو 
ه المواقف نحو الهدف دورا بارزا في نقل الأفكار وتوجي الالكتروني يلعب المؤسسة فالإشهار
السلوك وتوجيهه نحو موضوع الإشهار الإلكتروني فمن ثم  إلى تدعيمالمحدد، بالإضافة 

تبرز أهميته في بناء صورة تعكس المميزات التي تتفوق بها المؤسسة على غيرها من 
  .المنافسين

نظرا  سيد السوق أصبح المستهلكإذ في هذه الظروف وما فرضته جائحة كورونا         
لتوفر عدة بدائل من السلع والخدمات أمامه التي عرضت عبر المتاجر الإلكترونية خلال 

مما أفضى بالمنتجين البحث عن السبيل والوسائل الكفيلة التي تستميله  الصحي،فترة الحجر 
شباع رغباته  استقطابهبها رغبة منها في    .وحاجاتهإلى منتجاتها ومن ثم كسب ولائه وا 



 مقدمة

 
 

 ب

الدراسة على ثلاث جوانب الإطار المنهجي، والنظري والتطبيقي جاء في  شتملت هذهوا      
 الموضوع، ثم وأسباب اختيار أهدافها، أهميتها،الإطار المنهجي إشكالية الدراسة وتساؤلاتها 

 الدراسة ثممفاهيم  البحث،وعينة الدراسة ثم مجتمع  أداة البحث،حدود الدراسة ومنهجها ثم 
 . ابقةالدراسات الس

وجاء الإطار النظري في ثلاث مباحث كان عنوان المبحث الأول مدخل عام إلى        
أساليب الإشهار الالكتروني ،متطلبات  مطالبثلاثة الإشهار الإلكتروني، الذي تفرع إلى 

ت  الإبداعية المستخدمة في الإشهارات الاستراتيجياتصميم الإشهارات الإلكترونية ،
والذي تفرع إلى ثلاث  الاجتماعيلمبحث  الثاني تحت عنوان مواقع التواصل الإلكترونية ،وا

الفيسبوك في الجزائر،  ، الاجتماعيمواقع التواصل  استخداممطالب أشكال ومجالات 
إيجابيات  وسلبيات الفيسبوك ،المبحث الثالث جاء تحت عنوان سلوك المستهلك وقرار 

ية دراسة سلوك المستهلك، العوامل المؤثرة في الشراء، والذي تفرع إلى ثلاث مطالب أهم
 .اتخاذ القرار الشرائي، دور الإشهار الإلكتروني في التأثير على سلوك المستهلك الجزائري

وفي الأخير وكيفيا، وحللناها كميا  فقد قدمنا النتائج للإطار التطبيقي،أما بالنسبة       
 للموضوع، وأنهينا المذكرة بخاتمةئلة الدراسة توصلنا إلية من نتائج وأجبنا على أس عرضنا ما

 .والملاحقبالمراجع المعتمدة  وأدرجنا قائمة
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 :إشكالية الدراسة وتساؤلاتها-1

لها  لمستخدميها، كوسيلةوسيطا فعالا يتيح التواصل  الاجتماعيأصبحت شبكات التواصل 
الجميع في زمن التسارع  يوجهها، التي لانشغالات اليوميةاتأثيرات واضحة في ظل 

التكنولوجي فقد فاق عدد المستخدمين في هاته الشبكات وتجاوزت دورها كوسيط للتواصل 
 .مما جعلها أكثر فاعلية وأهمية الاجتماعي

بشكل كبير في  الاجتماعيوقد ساهم التنامي السريع الذي تشهده شبكات التواصل      
هاته  استراتيجيات أتاحتها، من خلال الاقتصاد والتجارةة مجالات من بينها تشجيع عد

من حيث التكوين  المختلفة، الاستهلاكيةبفئاته  استهداف الجمهورالشبكات تتضمن سهولة 
بالتعامل التجاري مع هذه الفئات، مباشرة فيما بات  والاقتصادية،الفكرية  واتجاهاتهالبشري 

 .رونييعرف بالتسويق الإلكت

رائدا أساسيا في العالم  خاصة، تعد وفاسبوكعامة  الاجتماعيوشبكات التواصل      
المعلنة والتسويقية لأهمية وفاعلية هاته الشبكة في ترويج  انتبهت الجهاتحيث  الافتراضي،

 .منتجاتها وخدماتها وتحسين صورتها أمام زبائنها

طوير فعاليتها مع ظهور جمهور جديد بذلك إلى فتح صفحات إلكترونية، وت فاتجهت     
في تعزيز وتطوير التجارة الإلكترونية،  دفعة قويةمتابع لهاته الخدمات المختلفة مما أعطى 

وتسهيل عملية التسوق الإلكتروني بمختلف عناصره ليس عبر المواقع الإلكترونية الخاصة 
 .أيضا الاجتماعيبه عبر شبكات التواصل 

من  ومجالاتها، ولعلالمنافسة بين المؤسسات على اختلاف نشاطها مما أدى إلى ظهور     
بين أهم الوسائل التسويقية، التي تعتمد عليها هاته المؤسسات الإشهار الإلكتروني كأكثر 

 .الوسائل جاذبية وانتشار
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حيث مكنهم من الوصول إلى ملايين الأفراد ومخاطبتهم بأقل التكاليف والعمل على تحويل 
حاته للمشترين، وبعد ظهور أزمة كورونا وما ترتب عنها من بروتوكولات مستخدمي صف

صحية أغلقت بموجبها الأسواق والمتاجر الكبيرة والصغيرة وأماكن التجمع البشري بمختلف 
 الاستهلاكيةدفع المستهلكين للبحث عن مصادر أخرى لتلبية حاجياتهم  مماأشكالها، 

 .الافتراضيعي إلى التسوق المختلفة والمتجددة من التسوق الواق

 :وعليه نطرح التساؤل التالي

ما تأثير الإشهار الإلكتروني للمتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك على سلوك المستهلك 
 الجزائري خلال فترة الحجر الصحي؟

 :الفرعية التساؤلات-1-1

ونية عبر الإلكتر  لإشهارات المتاجرعادات وأنماط متابعة المستهلك الجزائري  ماهي -
 الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي؟

فيما تتمثل مختلف التأثيرات النفسية والمعرفية لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر  -
 الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي؟

ما نوع التأثيرات السلوكية لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر  -
 الصحي؟

 :اختيار الموضوع أسباب-2

 :الذاتية الأسباب-أ 

 .تخصص الإشهار الذي يهتم به مجال العلاقات العامة -
 .الميل الشخصي لموضوع الإشهار الالكتروني -
 :الموضوعية الأسباب-ب

 .حداثة الموضوع -
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 .قلة الدراسات المتعلقة بالإشهار الإلكتروني وتأثيره خلال فترة الحجر الصحي -
 الاجتماعيشبكات التواصل  باستخدامالبحوث العلمية الخاصة  الرغبة في إثراء وتدعيم -

 .وأدوارها المختلفة
 .كثرة المضامين حول الإشهار الالكتروني خلال فترة الحجر الصحي -
 :الدراسة أهداف-3

لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر  المبحثينالتعرف على أنماط وعادات متابعة  -
 .الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

التعرف على مختلف التأثيرات المعرفية لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك  -
 .خلال فترة الحجر الصحي المبحثينعلى 

التعرف على نوع التأثيرات السلوكية لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك على  -
 .خلال فترة الحجر الصحي المبحثين

 :الدراسة أهمية- 4

ه الدراسة أهميتها من كون هذا الموضوع نعايشه يوميا مع تزايد استخدامنا لمواقع تستقي هذ
التواصل الاجتماعي ، ونتائجها لها أهمية لدى كل من الباحثين في الميديا الجديدة حول 
أدوار واستخدامات سوشيل ميديا من جهة والباحثين حول الإشهار والإشهار الإلكتروني من 

للرصيد البحثي في علوم الإعلام والاتصال ، كما أن المشهرين  جهة أخري مما يضيف 
بمختلف أنواعهم  يمكن أن يستفيدوا من هذه الدراسة لأنها قد تساعدهم في تطوير إشاراتهم 
من خلال تغيير الخلل فيها  واستغلال نقاط قوتها في التأثير ، إضافة الى مطوري المحتوى 

التواصل الاجتماعي الذين تساعدهم نتائج هذه الدراسة   الإلكتروني والقائمين على المواقع
 في تطوير سبل الإشهار عبرها بما يتناسب مع مصلحتهم وحاجات الجمهور.
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 :الدراسة مفاهيم-5

إن تحديد المصطلحات يبدأ أولا بتحديد الإطار النظري من خلال مراجعة القواميس، 
بإعطاء التعريف العلمي الشائع لدى  والمعاجم والموسوعات العلمية، حيث يقوم الباحث

الباحثين لهذا المصطلح، ثم تحديد معناها الإجرائي المستخدم في البحث، وفي بعض 
 (1) .المستخدمةالأحيان يلجأ لوضع معاني إجرائية خاصة بالمصطلحات 

 :ومن المصطلحات التي قمنا بتحديدها ما يلي

 التأثير : 
 (2) .أثراأي ترك فيه يقال أثر على الشيء تأثيرا  :لغة -

 (3) .عقبهفي = العلامة ولمعان السيف وأثر الشيء وجاء في أثره : الأثر

ا لعملية التي تسعى إلى إحداث تغيير في سلوك الناس عن طريق دفعهم هو  :اصطلاحا -
وأفكار  اكتساب مهاراتلتبني أراء وأفكار وسلوكيات معينة أو التخلي عن بعض الأفكار أو 

 (4) .التأثيرتخدم الهدف الذي يسعى إليه مصدر  نشأنها أنجديدة من 

هو التغير الذي يحدثه الإشهار الإلكتروني عبر مواقع التواصل  :التعريف الإجرائي -
على سلوك المستهلك عند تعرضهم للعديد من الإشارات ويكون هذا التغير في  الاجتماعي

 .جاهاتهمسلوكياتهم وأفكارهم وقيمهم ومبادئهم وأراءهم وات

 
 

                                                           
 بن المركزية الساحة الجامعية، المطبوعات انديو  ،والاتصال الاعلام علوم في العلمي البحث مناهجمرسلي،  أحمد بن - 1

 .84، ص2، ط2215عكنون، الجزائر، 
 .3، ص 1112ط، -، مكتبة لبنان، دمعجم الوسيط للغة العربيةالشيخ عبد الله البستاني، - 2 
، 1172 ،2، المكتبة الإسلامية للطباعة للنشر والتوزيع، تركيا، ط1، ج المعجم الوسيطإبراهيم مصطفي وآخرون،  - 3 

 .5ص
 .533، ص 2223، المجلد الثاني، دار الفجر، الموسوعة الإعلاميةمحمد منير حجاب،  -4 
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 الإشهار الالكتروني: 
 :التعريف الاصطلاحي -

هو الإشهار الذي يتم عبر وسائل إلكترونية، وأشهرها الذي ينشر عبر الشبكة العنكبوتية  -
 (1) .غيرهويهدف إلى الترويج لصناعة أو تسويق خدمة أو دعاية لموقع إلكتروني أو 

علومات الخاصة بالسلعة أو الخدمة لنقل الم إلكترونية،صال يإ وسيلة: كما يعرف أيضا -
 (2) .السلعةبغرض إقناع الزبون بقرار شراء 

 :التعريف الإجرائي -

الإشهار الإلكتروني هو الإشهار الذي يعرض أو يبث عبر فضاء الانترنت، حيث يستفيد 
هذا الإشهار من خصائص ومميزات وذلك لكونه وسيلة لنقل الأفكار والمعلومات إلى الناس 

 .قناعهمبغرض إ

 مواقع التواصل الاجتماعي: 
 : التعريف الاصطلاحي -

  هي مواقع وخدمات إلكترونية، توفر سرعة توصيل المعلومات على نطاق واسع فهي
مواقع لا تعطيك معلومات فقط، بل تتزامن وتتفاعل معك أثناء امتلاكك لتلك المعلومات في 

 .الأنترنتل فوري عن طريق شبكة نطاق شبكتك وبذلك تكون أسلوب لتبادل المعلومات بشك
(3) 

                                                           
، مذكرة للحصول على درجة البكالوريوس، أثر الإعلان الالكتروني على ادراكات جودة المنتجثائر أو حزمة وآخرون،  - 1

 .42، ص2211امعة النجاح الوطنية، فلسطين، تخصص تسويق، قسم التسويق، كلية الاقتصاد والعلوم الإدارية، ج
، دراسة حالة قطاع الاتصالات، مذكرة ماجيستير، دور الانترنت في مجال تسويق الخدماتبورباح عالية واخرون،  -2

، 2211تخصص تسويق، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة منوري قسنطينة، الجزائر، 
 .112ص

، رسالة ماجستير )غير مواقع التواصل الاجتماعي واثارها على الاخلاقيات والقيميةعلي محمد بن فتح محمد،  - 3
 .22منشورة( الجامعة الإسلامية بالمدينة المنورة، السعودية، ص
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  في قاموس  الاجتماعيجاء في تعريف شبكات التواصلoisld  هي خدمة الكترونية
 .الآخرينتسمح للمستخدمين بإنشاء وتنظيم ملفات شخصية كما تسمح لهم بالتواصل مع 

(1) 
 : التعريف الإجرائي -

رج مهم في التوجهات وتبادل وجهات هي مواقع للدردشة وتفريغ الشحن العاطفية كما أنها منع
 .والاقتصادية والاجتماعيةالنظر الثقافية 

 سلوك المستهلك: 
 :التعريف الاصطلاحي -

 والاختيارهو مجموعة العمليات والأنشطة التي يعدها الناس ويقيمون بها في سبيل البحث 
 (2) .الشخصية وتقييم السلع والخدمات حتى تتشبع حاجاتهم ورغباتهم والاستخداموالشراء 

 :التعريف الإجرائي -

 .مستهلك لها باعتبارهالمستخدم لسلعة معينة أو خدمة أو فكرة وتقييمها  وانطباعاتهي آراء 

 الحجر الصحي : 
 :الاصطلاحيالتعريف  -

الشائعة للصحة العامة المستخدمة للمساعدة في منع انتشار الأمراض  الاستراتيجياتهو من 
منعزلين عن الأشخاص اللعزل والحجر الصحي للأشخاص المرضى شديدة العدوى ويبقي ا

 (3) .مصابينالغير 

                                                           
( منشورة غير)، رسالة مقدمة لنيل البكالوريوس في الصحافة والاعلام استخدام الشبكات في الإعلانبسمة الدعة،  1

 .36، ص2211الجامعة الإسلامية، غزة، فلسطين، 
-، دار الفاروق للنشر والتوزيع، عمان، الإعلان وسلوك المستهلك بين النظرية والتطبيقحسام فتحي أبو طعيمة - 2

 .151، ص1، ط2228-الأردن
3- http://emengencg.cdc.gov/preparedness/quarantine 
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حركة الأشخاص الذين يحتمل تعرضهم لمرض معد ولكن لا  هو تقييد :التعريف الإجرائي -
يكون هؤلاء الأشخاص معديين  لا، وقدتظهر عليهم الأعراض لنرى هل أصيبوا بالمرض أم 

 .وقد لا يكونون

جراءاتها ةالدراس منهج-6  :وا 

تندرج هذه الدراسة في إطار الدراسات الوصفية التي تكشف عن ماهية الظاهرة حيث أن 
نتائج  واستخلاص تحليلا شاملا، بل، وتحليلهاالدراسات الوصفية، لا تقف عند جمع البيانات 

 حول المطروحة، والمتمحورةمفيدة منها ويعتبر هذا النوع أحسن الطرق لمعالجة الإشكالية 
، على سلوك المستهلك الجزائري الاجتماعيتأثير الإشهار الإلكتروني عبر مواقع التواصل 

 .خلال فترة الحجر الصحي

والقيم والأهداف وكذلك  والاتجاهاتفالدراسات الوصفية تستهدف وصف الأشخاص       
 (1) .المختلفةأنماط السلوك 

حصول على المعلومات الكافية والدقيقة والهدف الأول والنهائي للأبحاث الوصفية هو ال     
حول الموضوع محل الدراسة كما هو في الحيز الواقعي، من زواياه المختلفة محققة للأهداف 

 المتوخاة من إجراء الدراسة دون التدخل في بحث الأسباب الكامنة وراء وجود الظاهرة 

 (2) .المدروسة

نتائج الدراسة كان لابد لنا من إتباع منهج والوصول إلى نتائج تساعدنا في الإجابة على     
على أنه المنهج أو الطريق الذي يسلكه الباحث " مناسب، ويعرف خالد حامد المنهج 

 (3) ".للوصول إلى الحقيقة العلمية

                                                           
 .13، ص2224، عالم الكتب، القاهرة، (ط-د)، العلمي في الدراسات الإعلامية البحثمحمد عبد الحميد،  - 1
 .25أحمد بن مرسلي، مرجع سبق ذكره، ص  -2
 .24، ص2223جسور، الجزائر ( ط-د)، البحث العلمي في العلوم الاجتماعية والإنسانية منهجيةخالد حامد،  -3
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ينصب على ظاهرة من الظواهر كما  استقصاء: ويعرف المنهج المسحي كذلك بأنه      
وكشف جوانبها وتحديد العلاقات بين عناصرها أو هي قائمة في الحاضر بقصد تشخيصها 

 (1) .الأخرىبينها وبين الظواهر 

ويعتبر المسح واحد من المناهج الأساسية بل وأكثرها شيوعا في البحوث الوصفية     
 البيانات، وتفسيروالدراسات المسحية وهي دراسة شاملة مستعرضة، ومحاولة منظمة لجمع 

ن لموضوع ما في بيئة محددة ووقت معين، أي أن البحث وتحليل وتقرير الوضع الراه
المسحي ينصب في الوقت الحاضر، كما أنه يهدف إلى لوصول إلى بيانات يمكن تصنيفها 

منها مستقبلا وتتنوع الدراسات المسحية في درجة تعقيدها فمنها ما  للاستفادةوتفسيرها وذلك 
 (2) .العلاقاتيهدف إلى تحديد يهدف إلى جمع بيانات تكرارية بسيطة أو منها ما 

وعليه فالمسح الوصفي يمكننا من التوصل إلى نتائج دقيقة لهذه الدراسة وذلك من      
خلال العينة المختارة، ثم تعميمها على المجتمع الكلي، وبالتالي الوصول إلى نتيجة تبين 

ستهلك الجزائري على سلوك الم الاجتماعيتأثير الإشهار الإلكتروني عبر مواقع التواصل 
 .خلال فترة الحجر الصحي

 :البحث والعينة مجتمع-6-1

الباحث نعني بمجتمع البحث جميع المفردات الظاهرة التي يقوم  :تعريف مجتمع البحث-
 (3) .بدراستها

والمجتمع المستهدف للدراسة بالنسبة لموضوعنا تأثير الإشهار الالكتروني عبر مواقع       
متابعي المتاجر الإلكترونية على  الجزائري، همعلى سلوك المستهلك  الاجتماعيالتواصل 

 .شبكة الفايسبوك
                                                           

 .17، ص2228، دار دجلة، عمان، 1ط، مقدمة في منهج البحث العلمي: رحيم كرو العزاوي -1
، مكتبة ومطبعة الاشعاع الفنية، الإسكندرية، 1فاطمة عوض ميرفت واخرون، أسس ومبادئ البحث العلمي، ط - 2

 .81، ص2222
 .272-264، ص ص 2، ط2212، دار المسيرة للنشر والتوزيع، مناهج التربية وعلم النفسسامي محمد ملحم،  -3
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نموذج يشمل جانبا أو جزءا من وحدات المجتمع الأصلي المعني  :العينة تعريف-6-2
بالبحث وتكون ممثلة له بحيث تحمل صفاته المشتركة وهذا النموذج أو الجزء يوعي الباحث 

 دراسة تلك ات المجتمع الأصلي خاصة في حالة صعوبة عن دراسة كل وحدات ومفرد
 (1) .الوحدات

ولعل أنسب العينات في مثل هذه الحالة هي العينة القصدية وهي العينة التي يقوم فيها      
باقتناء بطريقة تحكمية لا مجال فيها للصدفة، بل يقوم هو شخصيا  باختيار مفرداتهاالباحث 

يرها لما يبحث عنه من معلومات وبيانات وهذا لإدراكه المسبق المفردات الممثلة أكثر من غ
ومعرفته الجيدة لمجتمع البحث والعناصر الهامة التي تمثله تمثيلا صحيحا وهنا لا يجد 

 (2) .مباشرةصعوبة في سحب مفرداتها بطريقة 

الدراسة أساس متغيرات  وبعد استرجاع الاستمارات وتفريغ البيانات ثم تقيم عينة الدراسة على
 : كما يلي

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .211، ص1، ط2224، دار القصبة للنشر، الجزائر، جية البحث العلمي للعلوم الإنسانيةمنهموريس أنجرس،  - 1
، 2212، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر، مناهج البحث العلمي في علوم الاعلام والاتصالأحمد بن مرسلي ،   -2
 .122، ص1ط
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.الجنستوزيع أفراد العينة حسب متغير  (:11)الجداول رقم   

 من إعداد الطالب :المصدر

 

بة أن نسالعينة حسب متغير الجنس حيث نجد  توزيع أعلاهيوضح لنا الجدول       
المتاجر الالكترونية ونسبة  إشهاراتمن المبحوثين ذكورا يشاهدون  % 41.3
 . بالنسبة للإناث وهنا نلاحظ تغلب فئة الإناث على الذكور% 52.7

 

 

 

 النسبة المئوية التكرار الجنس

 49,3% 74 ذكر

 50,7 % 76 أنثى

 100 % 150 المجموع

ذكر
49%

أنثى
51%

دائرة نسبية تبين توزيع العينة حسب متغير الجنس(: 01)شكل رقم 

ذكر أنثى
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 نزيع أفراد العينة حسب متغير الستو  (:12)الجدول رقم 

 

إعداد الطالب:  المصدر  

 

المتاجر  يشاهدون إشهاراتتوزيع الفئات العمرية لأفراد العينة الذين  أعلاهيوضح انا الجدول        
الفئة  ثم تليها % 51.3سنة والتي قدرت ب  31_21الالكترونية حيث ترجع اعلى نسبة للفئة العمرية 

 .% 12 سنة فما فوق بنسبة 42 ثم الفئة العمرية من %  32.7بنسبة سنة  41_31العمرية من 
 

 

 

 

 

 

 

59%
31%

10%

تغير دائرة نسبية تبين توزيع العينة حسب م( : 02)شكل رقم 
السن 

سنة30الى 20من 

سنة41الى 31من 

سنة فما فوق42من 

%النسبة المئوية التكرار السن  

سنة 02إلى  02  89 %59,3 

سنة 13إلى  03من  46 %30,7 

سنة فما فوق 10من   15 %10 

 100% 150 المجموع
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 توزيع أفراد العينة حسب متغير المستوى التعليمي( : 20)الجدول رقم 

 من إعداد الطالب :المصدر 

 

 

 

المبحوثين من %65.3.نجدانالمستوى التعليمي لأفراد العينة حيث  توزيع 3يوضح لنا الجدول رقم       
لأصحاب المستوى متوسط وأقل من متوسط وحلت % 22.7اصحاب المستوى الجامعي تليها نسبة من 

وهذا يفسر أن اغلب عينة البحث لديهم % 14لمستوى الثانوي بنسبة في المرتبة الأخيرة لأصحاب ا
 .متوسطمستوى تعليمي 

 

 

21%

14%

65%

ب دائرة نسبية تبين توزيع العينة حس( 03)شكل رقم 
متغير المستوى التعليمي

متوسط وأقل من متوسط

ثانوي

جامعي

التعليمي المستوى المئوية النسبة التكرار   
 من وأقل متوسط

 المتوسط
31 %20,7 

 14% 21 ثانوي

 65,3% 98 جامعي

 100% 150 المجموع
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العينة حسب متغير الحالة الاجتماعية توزيع أفراد (:21)الجدول رقم   

 

 البمن إعداد الط :المصدر

 

 

 

الحالة الاجتماعية لأفراد العينة حيث جاءت في المرتبة الاولى فئة  توزيع 4يوضح لنا الجدول رقم        
 .% 36قدرت بـ يها نسبة المتزوجين التي تل %64العازبين بنسبة 

 

 

 

 

 

64%

36%

ب دائرة نسبية تبين توزيع العينة حس( : 04)شكل رقم 
متغير الحالة الإجتماعية

أعزب

رب أسرة

الاجتماعية الحالة المئوية النسبة التكرار   
 64% 96 أعزب

أسرة رب  54  36 

 100% 150 المجموع
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توزيع أفراد العينة حسب متغير المستوى المعيشي (:20الجدول رقم )  

 عداد الطالب ا :المصدر

 

 

 

المستوى المعيشي لأفراد العينة حيث جاءت في المرتبة الاولى  توزيع: 25 يوضح لنا الجدول رقم      
ثم %  32ب خلهم جيد والتي قدرت تليها نسبة للفئة الذين د%  65.3الفئة الذين دخلهم متوسط بنسبة 

 .الضعيفلفئة الدخل  %  4.7تليها نسبة 

 

 

 
 

30%

65%

5%

متغير دائرة نسبية تبين توزيع العينة حسب( : 05)شكل رقم 
مستوى المعيشي

جيد

متوسط

ضعيف

المعيشي المستوى المئوية النسبة التكرار   
 30% 45 جيد

 65,3% 98 متوسط
 4,7% 7 ضعيف

 100% 150 المجموع
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 :الدراسة أدوات-6-3

للبحث العلمي أدوات كثيرة لكن طبيعة موضوعنا تأثير الإشهار الالكتروني عبر مواقع 
 اختيار الأدواتعلى سلوك المستهلك الجزائري، هو الذي يفرض علينا  الاجتماعي لالتواص

 .استمارة الاستبيان الإلكتروني اعتمدنا علىعدنا في إنجاز بحثنا وقد التي تسا

 :الاستبيانتعريف  -

أداة من أدوات جمع البيانات من المبحوثين المعنيين بالظاهرة أو المشكلة محل البحث، تعد 
واسطة بين الباحث والمبحوث غالبا ما يلجأ الباحث لجمع المعلومات وهي  الاستمارة

 (1) .ة مرتبةمجموعة أسئل

تلك القائمة من الأسئلة التي يحضرها الباحث بعناية شديدة وتكون تعبر عن موضوع البحث 
أو  المستوجبقبل  الأسئلة، منللحصول على إجابات تتضمن معلومات للإجابة على 

 (2) .المدروسةبيانات مطلوبة لتوضيح الظاهرة 

 تم تقسيمها الى ثلاثة محاور ( سؤال 22) بنينا استمارتنا على مجموعة من الأسئلة ولقد     

عادات وأنماط متابعة المستهلك الجزائري لإشهارات المتاجر الإلكترونية  :المحور الأول
 .خلال فترة الحجر الصحي

الإشهارات الإلكترونية وتأثيراتها النفسية والمعرفية على سلوك المستهلك  :المحور الثاني
 .يالجزائري خلال فترة الحجر الصح

الإشهارات الإلكترونية وتأثيراتها السلوكية على سلوك المستهلك الجزائري  :المحور الثالث
 .خلال فترة الحجر الصحي

                                                           
 .72، ص2282عمان، -، دار الشروقالمنهج العلمي، تطبيقاتهإبراهيم ابراش،  - 1
 .78، ص2213الأردن، -، دار حامدأساليب البحث العلمي منظور تطبيقيفايز جمعة نجار،  - 2
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لقياس صدق الاستمارة تم استخدام أسلوب الصدق الظاهري من خلال  :الصدق والثبات -
لإعلام عرض بيانات الاستمارة على عينة من المحكمين من أساتذة شعبة علوم 

  .بعض الأسئلة والتفصيل فيها لإيضاحها أكثر الذين أرادوا أن نعيد صياغة( 1).الاتصالو 

 :الدراسةمجالات -7

 :في حةوالموض (المكاني والزماني والبشري) ت التاليةتتناول المجالا

 .المتاجر الإلكترونية على شبكة الفايسبوك :المجال المكاني -

للوصول إلى نتائج  استغرقتها الدراسةو المدة التي يتمثل في الفترة أ :المجال الزماني -
حيث تم ( 2221-2222)تتعلق بموضوع البحث فقد أنجزت الدراسة خلال الموسم الجامعي

 الاستبيان الإلكترونية استمارةمن شهر فيفري ثم صياغة  ،انطلاقاجمع المادة النظرية 
لبيانات والتعليق على الجداول وفي وتوزيعها على عينة الدراسة يليها بعد ذلك عملية تفريغ ا

 .شهر أفريل تم الوصول إلى نتائج البحث النهائية

 .متابعي المتاجر الإلكترونية عبر شبكة الفايسبوك :المجال البشري -

 :ةالسابق الدراسات-8

تعتبر الدراسات السابقة من أهم المراحل في البحث العلمي التي تساعدنا على إيضاح 
 .ضوع بأكثر دقة وشمولمختلف جوانب المو 

والدراسات التي سبق وأن أجراها باحثون آخرون في هذا  البحوث هي :السابقةالدراسات 
الموضوع أو الموضوعات المشابهة وماهية هذه الدراسات والأهداف التي سعت إلى تحقيقها 

                                                           
 حفناوي أسماء.-لحمر نبيل -سامية جفال  - 1
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ية عن تلك وأهم النتائج التي توصلت إليها ليتمكن الباحث فيها بعد من التمييز لدراسته الحال
 (1) .الدراسات

إن قراءة الدراسات السابقة ذات الصلة المباشرة بالبحث تتم بصورة متأنية ودقيقه من     
خلال القيام بوضع ملخص مركز لكل منها يتضمن التعريف بالإشكالية المدروسة والخطة 

 (2(.المعتمدة وأدوات التحليل المعتمدة ومراحل الانجاز والنتائج

ملحة ونوال فارس بعنوان تأثير الإشهار على سلوك  من إعداد فريدة أو: ولىالأ الدراسة 
تخصص وسائل  الماستر، فيمذكرة مكملة لنيل شهادة  الجزائري،الأفراد في المجتمع 

ة ، كلية العلوم الإنسانيميانةالإعلام والمجتمع، جامعة الجيلالي بونعامة بخميس 
ما مدى : ته الدراسة على الإشكالية التاليةتمحورت ها، 2217/2216والاجتماعية، سنة

تحت  تأثير الإشهار على سلوك الأفراد في المجتمع الجزائري؟ ومن هذه الإشكالية تندرج
 :من التساؤلات مجموعة

 ما مكانة الإشهار في وسائل الإعلام المعاصرة؟  .1
 ما تأثير الإشهار على سلوك الأفراد في المجتمع الجزائري؟  .2
 القرارات الشرائية للأفراد؟ اتخاذاهم الإشهار في إلى أي مدى يس .3
 هل يؤثر الإشهار على السلوك الشرائي للأفراد في المجتمع الجزائري؟ .4
 ما هو دور الإشهار في تغيير سلوكيات الأفراد في المجتمع الجزائري؟ .5

اما استخدهاته الدراسة على المنهج الوصفي لأنه يعد من المناهج الأكثر  اعتمدتوقد       
للحصول على  والاستبيان،أداة الملاحظة  والاتصالية، واعتمدت علىالبحوث الإعلامية  في

كذلك على عينة الصدفة، أما نتائج الدراسة فقط توصلت  واعتمدتأعلى قدر من المعلومات 
 :إلى

                                                           
-والتوزيع، عمان للنشر الوراق مؤسسة ،العلمي البحث أساسيات العلمي البحث مناهجالحمداني، وآخرون،  موفق -1

 .87، ص1، ط2226-الأردن
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أن الأفراد يحرصون على متابعة الإشهارات، بالرغم من أن البعض لا يحرص والبعض   .1
ما يحرص على ذلك فعدم الحرص لا يعني عدم التعرض لها، فالاشهارات تؤثر الآخر نوعا 

 .في الأفراد شعوريا ولا شعوريا
أن الإشهار يحتل مكانة مميزة في وسائل الإعلام سواء كانت تقليدية أو حديثة ومعاصرة،  .2

هار فلازال الأفراد يهتمون بالإشهار التلفزيوني والصحفي والمسموع بكثرة رغم ظهور الإش
 .عبر وسائط الجديدة وظهور معلنين فيها بكثرة

وهناك من الأفراد من يتابعها لغاية معرفة  للإشهارات،تتنوع وتتعدد أسباب متابعة الأفراد  .3
مهنته أو تصميمه لوقته في انتظار برامج قادمة الفضول الذي سيدفع  لارتباطالسوق الجديدة 

 .الفرد إلى متابعتها
ها أفراد العينة تعرض للاشهارات هي فترة الدروة، خصوصا في الفترات التي تجند في .4

اليومية وأفراد  في حياتهاالليل، مع أن هذه الإشهارات لا تستطيع تجنب التعرض لها 
 .المجتمع ليسوا بغنى عنها

 اهتمام الأفرادالإشهار مصمم بطريقة جيدة ووجود أحد النجوم أو المشاهير فيه يجذب   .5
النسبة إلى تفكيرهم خصوصا الإناث منهم الأفراد يحاولون فهم الرسائل مصداقية ب وتكون له

 .الإشهارية ومحتواها وبالتالي هذه الرسالة تؤثر فيهم بطريقة مباشرة أو غير مباشرة
يترك الإشهار تأثيرا على سلوك المستهلك فيجعل الفرد يستهلك بكثرة وذلك بخلق حس  .6

 .جديد استهلاكي
الأسباب منها  العديد منرات شراء السلع المعلن عنها هو ناتج عن الأفراد لقرا إن اتخاذ .7

شباعاته، ومنهم يقومون  في حد ذاتها ومنهم  اقتنائها بالسلعةمن يقوم بذلك لتلبيه رغباته وا 
من يتأثرون بالجماعات المرجعية في محيطهم كالأسرة أو الأصدقاء المقربون إليهم مؤثرين 

 .على قراراتهم الشرائية
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 استجابة لتلكمقدار  مهما فيية الأفراد يعتبرون وعي المستهلك يلعب دور ا غالب .8
لتلك المواد  استجابتهالعروض والخدمات والمنتوجات الإعلانية، فوعي المستهلك يحدد درجه 
 .الإعلانية التي طغت على حياتنا في مختلف الجوانب وشتى المجالات

 اتخاذبدورهم مؤثرين على الكبار لدفعهم إن تأثيرات الإشهار على شرائح كالأطفال هم  .1
قرارات الشراء، فالإشهار قد يستهدف من الفئات الصغرى من أجل الوصول إلى الفئات 

 .الكبرى بالتالي التأثير على الواعيين وغير الواعيين والتغلغل في المجتمع كله
 :الثانية الدراسة

 النهائي،ر على سلوك المستهلك إعداد ريمة بودران ورشيدة موساوي، بعنوان أثر الإشها
مذكرة مكملة ضمن متطلبات نيل شهادة الماستر، في العلوم  موبيليس،دراسة ميدانية بشركة 

 2214/2215 بويرة، سنةجامعة أكلي محند والحاج  ، تخصص تسويق،والاقتصادية
لك التالية إلى أي مدى يؤثر الإشهار في سلوك المسته: تتمحور الدراسة على الإشكالية

 :النهائي؟ هذه الإشكالية تتفرع إلى عدة تساؤلات

 ما هو الإشهار؟ ما هي أهم العوامل المؤثرة فيه؟ .1
 ما المقصود بدراسة المستهلك؟ وما هي أهم العوامل المؤثرة فيه؟ .2
 كيف تؤثر إشهارات موبيليس في سلوك المستهلك الجزائري؟ .3
في إحدى  اشتراكهالمنتجات أو  ىاقتنائها لإحدعلى ماذا يعتمد المستهلك الجزائري في  .4

 خدمات مؤسسة موبيليس.
حيث هدفت الدراسة إلى إبراز مكانة الإشهار ودوره في تغيير توجهات المستهلك      

براز كيفية تأثير المستهلك النهائي للإشهار والى أي  النهائي حول المنتجات المعلن عنها وا 
على المنهج الوصفي  الباحثة اعتمدتا مدى يمكن الاعتماد عليه عند شراء المنتجات كم

 .في دراستهاالتحليلي 
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 استبيانمؤسسة موبيليس في سلوك المستهلك ذلك من خلال نموذج  إشهاراتتأثيرات      
لتمثل مجموع المستهلكين الجزائريين حيث توصلت هذه الدراسة للنتائج اختيرت، موجه لعينة 

 :التالي

يسية في مجال تسويق السلع أو خدمات العديد من الإشهار يعتبر أحد الأنشطة الرئ  .1
 .المؤسسات

 .المزيج التسويقي استراتيجيةأهداف الإشهار جزء من أهداف المنظمة كذلك جزء من   .2
لا ينجز إشهار دون وسيلة قادرة على إيصاله إلى الجمهور وأن هذه الوسيلة يتم تحديدها  .3

 إشهارية. ضوء أطراف أفراد مستهدفين من جهة واختيارها على
أو خدمات أو أفكار أو خيارات  استخداميبرز سلوك المستهلك في البحث عن شراء أو   .4

فيما يخص  المتاحة،التي يتوقع أنها ستشبع رغباته وحاجاته حسب الإمكانيات الشرائية 
 :الجانب التطبيقي توصلوا إلى النتائج التالية

خصائصه الشخصية  باختلافر يختلف تأثير إشهارات مؤسسة موبيليس من فرد إلى أخ
المسح أثبتت أثر الإشهار على ذوي  استبيانيوالمستوى التعليمي ونتائج  الاجتماعيةوالحالة 

المستوى التعليمي العالي يكون أقوى من أثر الإشهار على ذوي المستوى التعليمي 
 .المنخفض

معلومات للسلع المستهلك الجزائري يعتمد على إشهارات مؤسسة موبيليس كمصدر لجمع ال
 .أو الخدمات التي يرغب بشرائها ويتم التأكد من صحتها لكون نتائج الاستبيان أظهرت ذلك

الإشهار الالكتروني على  من إعداد عون زهية وعيواج غانية، بعنوان أثر :الدراسة الثالثة
سلوك المستهلك النهائي، دراسة مسحية لأثر الإشهار الالكتروني على سلوك المستهلك 
النهائي لمدينه الجزائر، مذكرة تخرج ضمن متطلبات شهادة الماستر في العلوم التجارية، 

تتمحور الدراسة  2215/2214البويرة سنة . تخصص تسويق، جامعه أكلي محند أولحاج
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هذه النهائي؟ على الإشكالية التالية ما هو أثر الإشهار الالكتروني على سلوك المستهلك 
 :عدة تساؤلاتالإشكالية تفرعت إلى 

 ما المقصود بالإشهار الإلكتروني وما هي طبيعته؟  .1
 وفعال في إقناع المستهلك النهائي؟ الإشهار مؤثرهل  .2
 هل تجد الرسائل الإشهارية إقبالا لدى جمهور الأنترنت؟  .3
 المستهلكين للمنتجات والخدمات التي تعرض عليهم؟ اقتناءهل ينعكس هذا الإقبال على   .4

من خلال الدراسة العلمية لظروف  الوصفي المجسد الدراسة على المنهج وقد اعتمدت هاته
المعلومات، ، للحصول على أعلى قدر من الاستبيانعلى أداة  بالاعتمادالمجتمع وحاجياته، 

أما نتائج الدراسة  الأنترنت،على العينة العشوائية نظرا لكبر حجم مستخدمي  اعتمدت كما
 :فقد توصلت إلى

تروني يعتبر أحد الأنشطة الرئيسية في مجال تسويق السلع والخدمات للعديد الإشهار الإلك .1
 .من المؤسسات

الإشهار الإلكتروني، أنواع مختلفة حيث يؤدي كل نوع وظيفة مختلفة عن الأنواع لأخرى  .2
 .ويساعد كل نوع في تحقيق هدف مغاير عن أنواع الإشهارات الأخرى

عبر شبكه الأنترنت حيث  إلى المستهلكينسائله يعتمد الإشهار الإلكتروني في إيصال ر  .3
تعتبر هذه الوسيلة بمثابة الإعداد والطريقة التي يستخدمها المعلن للوصول برسالته إلى 

 .المستهلكين المرتقبين للسلعة والخدمة
والخدمات أو الأفكار أو  واستخدامي السلعيبرز سلوك المستهلك النهائي البحث عن شراء  .4

 .توقع أنها ستشبع رغباته وحاجاته حسب الإمكانيات الشرائية المتاحةالخبرات التي ي
مختلف العوامل  الاعتبارمن اجل فهم سلوك المستهلك النهائي لابد أن نأخذ بعين   .5

 .اجتماعيهالمؤثرة في سلوكه فهو يتأثر بعوامل نفسية وأخرى 



للدراسة المنهجي البناء .........................................:الأول الفصل   

 

 

26 

معلومات للسلع المستهلك الجزائري يعتمد على الإشهار الالكتروني كمصدر لجمع ال  .6
 .والخدمات التي يرغب في شرائها

خصائصه الشخصية أو  باختلافتختلف درجة تأثر الإشهار الإلكتروني من فرد لأخر  .7
 .والمستوى التعليمي الاجتماعيةالحالة 

إن الولاء للسلعة أو الخدمة المعلن عنها يرتبط أساسا بالمعلومات الواردة عنها في   .8
 .قتها للجودة والمنفعة المحصلة عليها بعد الاستخدامالرسالة الاشهارية ومطاب

فعالية الإشهار الإلكتروني في التأثير على المستهلك إلى جانب عوامل أخرى كجودة  .1
 .المنتج
 .الأنترناتيين بالجزائر ارتفاع عدد .12
 .تحسن ملحوظ في النقر على الإشهار بالجزائر .11
 :الدراسةنظرية -9

 :شاعاتوالإنظريه الاستخدامات  مفهوم-1

 دراسة الإتصالي الجماهيريتهتم بدراسة  النظرية التي والإشباعات هيا الاستخداماتنظرية 
لرسائل  أفرادها، انتقاءوظيفية منظمة، وتنحصر رؤيتها للجماهير على أنها فعالة في 

الموحدة، أو الرصاصة  الآثار ومضمون وسائل الإعلام خلافا للنظريات المبكرة مثل نظرية
ة التي ترى الجماهير عبارة عن كائنات سلبيه ومنفصلة وتتصرف بناءا على نسق السحري

 والسكانية، الاجتماعيةواحد، فأسلوب الأفراد أمام وسائل الإعلام أكثر قوة من المتغيرات 
 (1) .والشخصية

وظيفية  الجماهيري دراسة الاتصالوالإشباعات بدراسة  نظرية الاستخداماتوتقوم      
ل عقد الأربعينيات من القرن العشرين أدى إدراك العواقب الفروق الفردية والتباين منظمة فخلا
للعلاقة بين  منظور جديدعلى إدراك السلوك المرتبط بوسائل الإعلام لبداية  الاجتماعي

                                                           
 .584، ص2224، دار الفجر للنشر والتوزيع، القاهرة، 1، طالمعجم الإعلاميمحمد منير حجاب،  - 1
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الجماهير ووسائل الإعلام وكان ذلك تحولا من رؤية الجماهير على أنها عنصر سلبي غير 
أفرادها لوسائل ومضمون مفضل من وسائل  انتقاءفي  فعالة،أنها  فعال إلى رؤيتها على

 (1) .الإعلام

بل ماذا يفعل الجمهور  بالجمهور؟فلم يعد السؤال المطروح ماذا يفعل الإعلام       
بالإعلام؟ ولماذا يستخدم الجمهور المنتجات الإعلامية وما هي الإشباعات المحققة منها 

الإعلامية فحسب إلى  موضوع التأثير من مضمون المادة قالانتوتنطوي هذه الأسئلة عن 
، برمته فمنبع الإشباعات التي يحصل عليها المتلقي من الإعلام الاتصاليالسياق 

الجماهيري قد يتعلق بالمضمون الخاص للرسالة، بالتعرض للوسيلة الإعلامية بحد ذاتها أو 
 (2) .ية ماالخاصة المرتبطة بوسيلة إعلام الاتصالية بالوضعية

 النظرية في النقاط التالية: افتراضاتوزملائه  "Elihu Katz "كاتز ويلخص- 2

موجه لتحقيق  استخداملوسائل الإعلام هو  واستخدامهجمهور المتلقين جمهور نشط   .1
 .أهداف معينة

وسائل  واختياريمتلك أعضاء الجمهور المبادرة في تحديد العلاقة بين إشباع الحاجات   .2
 .ى أنها تشبع حاجاتهمعينه ير 

 الاتصالحاجات الجمهور مثل  أخرى بإشباعتتنافس وسائل الإعلام مع وسائل   .3
 (3) .الأكاديميةالشخصي أو المؤسسات 

ودوافع تعرضه لوسائل الإعلام وبالتالي  اهتماماته واحتياجاتهالجمهور قادر على تحديد   .4
 .يختار الوسائل التي تشبع حاجاته

                                                           
 .231، ص2224، الدار المصرية اللبنانية، القاهرة، 5، طالاتصال ونظرياته المعاصرةحسين عماد مكاوي وآخرون،  - 1
 .21لمعاصر، بيروت، د س، ص، دار الفكر ا2، ط، نظريات التأثير الإعلاميةعبد الحافظ عواجي - 2
 .12عبد الحافظ عواجي المرجع نفسه، ص - 3
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المعايير الثقافية السائدة في المجتمع ب الاتساقور لوسائل الإعلام الجمه استخداميمكن 
للمحتوى الذي يرغب  استخدامهوبالتحديد في ضوء ذلك أن الجمهور هو الذي يحدد طبيعة 

 (1) .فيه

 

 

 

 

 

 (2) .والاشباعات: يوضح نموذج الاستخدامات 11رقمشكل                     

 :والإشباعات الاستخداماتظرية عناصر ن- 3

الجمهور النشط يزعم هوويت أن النظريات القديمة كانت تنظر إلى الجمهور  افتراض. أ
الرسالة وتأثيرها الفعال حتى ظهر مفهوم الجمهور العنيد الذي ة سلبيا أمام قو  باعتباره متلقيا

 (3) .المحتوىم هذا الوسائل التي تقد اختياريبحث عما يريد أن يتعرض إليه ويتحكم في 

وسائل الإعلام لقد أدى ظهور مفهوم الإدراك  لاستخداموالنفسية  الاجتماعيةالأصول . ب
أن الأنماط المختلفة من البشر يختارون  افتراض، المرتكز على الفروق الفردية إلى الانتقائي
مل النفسية بأنفسهم ويفسرون وسائل الإعلام بطرق متباينة ومتنوعة، أي أن العوا الأنشطة

 (4) .الإعلاموسائل  استخداماتيمكن أن تؤدي إلى وجود حوافز وأن تحدد أصول كثير من 

                                                           
 .221، ص2226، دار النهضة العربية القاهرة، 1، طنظريات الاتصالميرفت الطرابيش واخرون،  -1
، قسم الصحافة والاعلام، جامعة 1، طالنظريات الإعلامية  في مجال الاعلام الالكترونيرضا عبد الواحد أمين،  - 2
 .67، ص2228لازهر، مصر، ا
 .243حسن عماد مكاوي، مرجع سبق ذكره، ص - 3
 .21، ص1111دار الفكر العربي، مصر،  الوظيفة الإخبارية لوسائل الاعلام،حمدي حسن،  - 4

دوافع وحاجات وتوقعات 

 جديدة

اشباعات لبعض الحاجات ونتائج 

 اخرى

عوامل نفسية 

 واجتماعية

وسائل الاعلام  حاجات توقعات

 مصادر أخرى 

التعرض لوسائل 

الاعلام 

وممارسة أنشطة 

 .أخرى
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 :تنقسم الدوافع إلى فئتين هما: دوافع تعرض الجمهور لوسائل الإعلام. ج

المعرفة والمعلومات والخبرات وجميع أشكال  واكتسابعلى الذات،  فالتعر  :دوافع نفعية
 (1) .والثقافيةي تعكس هي برامج الأخبار والبرامج التعليمية التعلم بوجه عام والت

والألفة مع الوسيلة والهروب  والاسترخاء والصداقةوتستهدف قضية الوقت : دوافع طقوسية
من المشكلات وتنعكس هذه الفئة في البرامج الخيالية مثل المسلسلات، والأفلام، والمنوعات 

 .وغيرها

ناتجة عن  الاتصالتعد توقعات الجمهور من وسائل : مالتوقعات من وسائل الإعلا. د
للأفراد كما تعد التوقعات سببا في  والاجتماعيةدوافعه التي تختلف حسب الأصول النفسية 

 .الاتصالعملية التعرض لوسائل 

والإشباعات أن دوافع الأفراد تؤدي  الاستخداماتيقوم نموذج : الاتصالالتعرض لوسائل . ـل
إلى سلوك التعرض  ، حتى يتحقق الإشباع بالإضافةالاتصالض لوسائل بهم إلى التعر 

أحد الحوافز  باعتبارها، الاتصالوفي إطار النموذج يمكن النظر لوسائل  الاتصال،لوسائل 
 (2) .الإشباعاتأو التغييرات التي تحقق 

وسيلة تعد الإشباعات التي تتحقق لدى الجمهور وفقا لنوع ال :الإعلام إشباعات وسائل. و
وتشمل الإشباعات  :الاتصالالذي تم فيه  الاجتماعيونوع المضمون المقدم وطبيعة الظرف 

الناتجة من التعرض لمضامين وسائل الإعلام وهي نوعين إشباعات توجيه تتضمن الحصول 
شباعا اجتماعيةعلى المعلومات وتأكيد الدوافع   .اجتماعية، يقصد بها شبكه علاقات وا 

بل تتعلق بطبيعة  الاتصالوهي لا ترتبط بخصائص محتوى عمليه  :إشباعات علمية
 (3) .التعرض إليهنوعيه الوسيط الذي يتم  اختيار عملية، لاتصال

                                                           
 .247حسن عماد مكاوي، مرجع سبق ذكره، ص - 1
 .67رضا عبد الواحد أمين، مرجع سبق ذكره، ص  - 2
 .277سبق ذكره، ص مرفت الطرابيش، مرجع - 3
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 :والإشباعات الاستخداماتالانتقادات التي توجه لنظريه . 4

  للباحثين حول  الأسئلة المفتوحةنفس المنهج الذي يعتمد على  استخدامإنها تتشابه في
 .عات، التي تقدمها وسائل الإعلامالإشبا

 المنهج الكيفي في محاولاتها في جمع البيانات والإشباع من الجمهور في  اشتركت في
 .فئات مصنفه يتأجل توزيعها تكراريا وتدريجيا تبعا لكثافتها

  لم تحاول هذه الدراسات أن تكشف الروابط بين الإشباعات، التي يتم إقرارها وبين الأصول
 .للحاجات التي تم إشباعها الاجتماعيةو النفسية 

  فشلت هذه الدراسة في بحث العلاقات المتداخلة بين الوظائف المتنوعة التي تقدمها
 .ا ومفاهيمياوسائل الإعلام أيضا كمي  

  أن هذه الدراسات لم تعطي صورة مفصلة وأكثر تصاعديا لإشباعات وسائل الإعلام ولا
 (1) .نظريةالتؤدي إلى صيغة نهائية لتعميمات 

 موضوع الدراسة: الاستخدامات والإشباعات علىإسقاط نموذج . 5

خلال معرفة تأثير الإشهار  والإشباعات من الاستخداماتالدراسة من نموذج  استفادت هذه
على سلوك المستهلك  الاجتماعيالإلكتروني والإشباعات التي يحققها عبر مواقع التواصل 

 . الجزائري في فترة الحجر الصحي

والإشباعات في هذه الدراسة لمعرفة كذلك تأثير الإشهار  الاستخداماتوقد طبق نموذج     
شبكة الفايسبوك، كما طبق للتعرف على دوافع هذا  المتاجر عبرالإلكتروني على متابعي 

 .استخدامهمن  والإشباعات المترتبةالتأثير في ضوء وظائف هذه الوسيلة الجديدة 

 

 

                                                           
 .86، ص2211، عمان، 1للنشر والتوزيع، ط دار أسامة ،لاعلاما نظريات ،المشاقبة الرحمان عبد بسام - 1
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 :الإعلاملى وسائل ع الاعتمادنظرية 

 :مفهوم الاعتماد

هذا  .أستخدمعلى وسائل الإعلام منذ السبعينات من القرن الماضي إذ  الاعتمادظهر مفهوم 
كان ذلك عندما قاما  (1) روكيتشبول  اندراوس ديفليرملفين المصطلح لأول مرة من قبل 

لفين منهج النظام بملء الفراغ الذي خلفته نظريات الاتصال السابقة، فكان منهج المؤ 
الجمهور  الاندماج بينهو  اقتراحهماالعريض لتحليل تأثير وسائل الإعلام وكان  الاجتماعي

وهي قائمة على  (2) النظريةفكانت البداية الأولى لهذه  الاجتماعي،ووسائل الإعلام والنظام 
 (3) .والمجتمعوجود علاقة قوية ثلاثية الأبعاد بين الجمهور والوسيلة 

 استخداملوسائل الإعلام وكيفية  الاجتماعيومن جانب أخر نجد أن تحديد الدور      
الأخرى،  الاجتماعيةالمتبادل بين وسائل الإعلام والنظم  الاعتماديبعلاقات تأتي، الأفراد له 

فالفرد لا يستطيع السيطرة على نشر الوسائل الإعلامية المختلفة، لأنه يجب الأخذ بعين 
يحدد ما ينشر وما  الوسائل الإعلامية كنظام قائم مع النظم الأخرى فهناك، الاعتبار علاقة

 (4).لا ينشر

لا تشارك فكرة المجتمع الجماهيري في أن وسائل الإعلام قوية، لأن  الاعتمادفنظرية       
، والأصح أنها تتصور أن قوة وسائل الإعلام تكمن اجتماعيةالأفراد منعزلون، بدون روابط 

رة على المعلومات، وتلزم الأفراد ببلوغ أهدافهم الشخصية، علاوة على أنها كلما زاد في السيط
المجتمع تعقيدا، زاد إشباع مجال الأهداف التي تطالب الوصول إلى مصادر معلومات 

 .وسائل الإعلام

                                                           
 .133، ص2227للنشر والتوزيع،  دار أسامة عمان، الفضائيات، في والاخباري السياسي الاعلام الليثي، هيثم - 1
 الفضائيتان والعربية الجزيرة قناة تبثها التي الإرهاب قضايا إزاء نيالأرد الجمهور اتجاهاتالنوافعة،  خلف مخلف - 2

 .14، ص2212-باتنة-الحقوق لخضر، كلية الحاج والاتصال، جامعة الاعلام علوم في ماجيستير رسالة الاخباريتان،
 .23المصرية اللبنانية، ص ، القاهرة الدار2، طالعربي الفضائي التلفزيونشاهين،  هبة -3
 .224ذكره، ص سبق مرجع عبد الحميد، محمد -4
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حيث يرى مؤسس النظرية أن لوسائل الإعلام علاقة بالأفراد والمجتمعات وقد تكون هذه 
 (1) .ضعيفة أو أو غير مباشرة، قوية منتظمة، مباشرة أو تغيرةالعلاقة م

كلية ، تعد نظرية شاملة، حيث تقدم نظريه الاعتمادويذكر محمد إسماعيل أن نظرية       
، والرأي العام وتتجنب الأسئلة اليسيرة ذات العلاقة بتأثير وسائل الاتصالبين  للعلاقات

 .الإعلامم إضافة للنظرية أن المجتمع يؤثر في وسائل الإعلام في المجتمع، كما يذكر إن أه
(2) 

النظرية من النظريات ه صنفا هذ BRYANTوتذكر أماني السيد أن بلاك وبرينت      
 المتكاملة الأسباب الآتية:

المختلفة في المجتمع، مما يؤدي إلى تكامل هذه  تفسير العلاقات السببية بين الأنظمة    
 .الأنظمة بعضها البعض

والإشباع من جهة ونظرية التأثير التقليدية من  الاستخدامجمعها للعناصر الرئيسية لنظريه 
نما في اهتمامجهة أخرى، على الرغم من أن  ، هذه النظرية لا يركز على تأثير بحد ذاته، وا 

 .تفسير تراوح النظرية بين القوة والضعف من الجانب المباشر والغير مباشر ومن جانب آخر

، بمضمون الوسائل والتأثير الذي يصيب الاهتمامتقديمها لنظرية فلسفية تجمع بين      
 (3) .الجمهور نتيجة تعرض للمضمون

 :النظرية افتراضات

 .يتراوح تأثير وسائل الإعلام بين القوى والضعف تبعا للظروف المحيطة والخبرات السابقة

                                                           
 .14نفسه، ص المرجع النوافعة، خلف مخلف  - 1
 .134نفسه، ص المرجع الهيثي، هيثم -2

3-http://ar-ar Facebook. Com. /permalink-phpstory- 
fbid=4206011547140192fd=290462514394551 
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، ولهذا له علاقة بالأفراد نظام وسائل الإعلام جزء من النسق الإجتماعي للمجتمع
 .والجماعات والنظم الاجتماعية الأخرى

الجمهور لوسائل الإعلام وتفاعله معها يتأثران بما يتعلمه الفرد من المجتمع ومن  استخدام
 .الاتصال، ويتأثر الفرد بما يحدث نتيجة تعرضه لوسائل الاتصالوسائل 

أن المدرسة تستقدم الأهداف إضافة  :قال BENTLEYبنتل يويذكر جمعة الفنزي أن       
أهداف معينة من  الأفراد لديهمأن  الإعلانية، حيثكدافع للمتابعة  الاحتياجات،إلى 

 دراوسان، من الحاجة فقط ولقد ركز على هذا كل من ديفلر الاستخدامولا ينطلق  الاستخدام
 (1) .الشيءعض ، معقدة بالاجتماعيبين الجمهور والإعلام والنظام  بول، أن العلاقة

 (2):على وسائل الإعلام على دعامتين هما الاعتمادتقوم نظرية  :ركائز النظرية

تحقيقها من خلال المعلومات التي توفرها  للأفراد يبغونإن هناك أهداف  :الأولى الدعامة
 .اجتماعيةالمصادر المختلفة سواء أكانت هذه الأهداف شخصية أو 

وسائل الإعلام نظام معلومات، يتحكم في مصادر تحقيق  اعتبار نظام :الثانية الدعامة
المعلومات ونشرها، مرورا بعملية  انتقاءالأهداف الأفراد وتتمثل هذه المصادر في مراحل 

 .الإعداد والترتيب والتنسيق، لهذه المعلومات ونشرها بصورة أخرى

 :على وسائل الإعلام الاعتمادآثار 

على وسائل الإعلام  الاعتمادن الآثار التي تنتج عن رصد مؤسس النظرية مجموعة م     
 (3):فئات أساسية ثلاثة وذلك بتقسيمها إلى

                                                           
 .136-135نفسه، ص الهيثي، المرجع هيثم - 1
 ، القاهرة، دار الكتاب1، طوالالكترونية المعاصرة الاتصال وسائل في والاجتماعية النفسية النظريات محمد، يوسف - 2

 .262الحديث، ص
 .241، ص2221للنشر والتوزيع،  ، القاهرة، العربية1ط ،الاعلام نظريات في دراساتعبد المجيد،  همسة حسن -3
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 على كشف  الاعتمادتشمل الآثار المعرفية لوسائل الإعلام وفقا لمدخل : الآثار المعرفية
تباع المعتقدات، الاهتمام، وترتيب الأولويات، الاتجاهالغموض، وتكوين   (1) .والقيم وا 

  ض وهو مشكلة ناتجة عن تناقص المعلومات التي يتعرض لها الفرد، أو نقص الغمو
المعلومات أو عدم كفايتها لفهم معاني الأحداث أو تحديد التفسيرات الممكنة والصحيحة لهذه 

 (2) .الأحداث
 اتجاهات نحويعمل الأفراد على استقدام معلومات تلك الوسائل لتكوين  :الاتجاهات 

 (3) .المثارةالقضايا 
 من خلال توسيع هاته المعتقدات وتنظيمها في فئات مختلفة: اتساع القيم. 
 من خلال توضيح أهميتها عن طريق وسائل الإعلام: القيم. 
 مثل المشاعر والعواطف يمكن التعرف عليها عن طريق قياسها ويحدد  :الآثار الوجدانية

 :ديفلر وروكيتش فيما يلي
بالتلبد للعنف في وسائل الإعلام يؤدي إلى الشعور من خلال التعرض  :الفتور العاطفي -
 .اللامبالاة، وعدم الرغبة في تقديم العون للآخرين أو
عندما تعرض وسائل الإعلام أحداث العنف فإنها تثير مشاعر الخوف  :الحذف والقلق -

 (.الجمهور)والقلق لدى المتلقين 
  :وتتلخص فيما يلي:الآثار السلوكية 

وعدم القيام بالعمل وتجنب القيام بالفعل وهذا نتيجة لتغطية إعلامية الخمول: عدم النشاط 
 مبالغ فيها تدفع الفرد إلى عدم المشاركة نتيجة الملل.

                                                           
للنشر،  عبد الرؤوف، القاهرة، الدار الدولية كمال :تر لاعلام،ا وسائل نظرياتبول روكيتش،  وساندرا ديفلر ملفين -1

 .243-242ب.ت، ص
 .365يوسف محمد، المرجع نفسه، ص - 2
 .327ذكره، ص سبق واخرون، مرجع مكاوي عماد حسن -3
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التنشيط: يعني قيام الفرد بعمل ما نتيجة التعرض للوسيلة الإعلامية، وقد يتخذ موقف مؤيد 
 (1)ة.أو معارض، وهو منتج نهائي لربط الآثار المعرفية والوجداني

 على وسائل الإعلام: الاعتمادمراحل 

  إن القائمين الذين يتسمون بالنشاط يعرضون أنفسهم لمحتويات وسائل الإعلام لديهم
ما يدعوا لتوقع أنها سوف تساعدهم في تحقيق هدف أو أكثر من الفهم أو التوجيه  انتقائيا،

 وأن يخرجواعهم ليتم التعرض لها أو التسلية، أما الأفراد العاديون فإنهم إما أن تستثار دواف
 نهائيا من هذه العملية.

  الاستثارةعلى وسائل الإعلام أكبر كانت الدرجة أكبر في  الاعتمادكلما كانت قوة 
ثارة  انتباه الناسفي جذب  الاستثارةتزداد المشاركة وتتمثل  والعاطفية، وبالتاليالمعرفية  وا 

 عواطفهم والحفاظ عليها.
  في وسائل الإعلام مفهوما أساسيا والإشارة إلى المشاركة النشيطة في  الاشتراكيعتبر

 (2) المعلومات.تنسيق 
 

 

 

 

 

 على وسائل الاعلام الاعتمادنموذج نظرية :  12شكل رقم 

                                                           
 .252نفسه، ص عبد المجيد، المرجع همسة حسن - 1
 .421-425نفسه، ص روكيتش، المرجع ديفلروساندرابول ملفين -2

 موسائل الاعلا المجتمع 

 احتياجات الجمهور

 تأثيرات سلوكية
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يوضح هذا النموذج التداخل الكبير بين عناصر النظرية إذ يقدم مجموعة معقدة من       
المتبادل بين  الاعتمادأثير وسائل الإعلام التي تظهر نتيجة المتغيرات التي تؤدي إلى ت

 (1) .الأخرى الاجتماعيةوسائل الإعلام والنظم 

 :إسقاط النظرية على موضوع الدراسة

على وسائل الإعلام من خلال دمج الجمهور  الاعتمادالدراسة من نموذج  استفادت هذه     
خلال أنه هناك قوية بين تأثير الإشهار ، ككل من الاجتماعيبوسائل الإعلام والنظام 

نجد أن تحديد التأثير الذي تلعبه آخر، الإلكتروني والجمهور والوسيلة المستخدمة ومن جانب 
المتبادل بين وسائل الإعلام  الاعتمادالأفراد تأتي بعلاقات  استخداموسائل الإعلام وكيفية 

فراد يعتمدون على وسائل الإعلام الأخرى، حيث أن طبيعة هؤلاء الأ الاجتماعيةوالنظم 
 .لتزويده بالمعلومات التي تلبي حاجاته وتساعده في تحقيقها، لبلوغ أهدافهم

، قد تؤثر على سلوك الاجتماعيةإلا أن نظام وسائل الإعلام جزء مهم من التركيبة     
قة بطري الاجتماعيالمستهلك من خلال تعرضه للإشهار الإلكتروني، عبر مواقع التواصل 

متغيرة أو منتظمة، مباشرة أو غير مباشرة، قوية أو ضعيفة، كون أن الفرد الحالي هو من 
 .يؤثر في وسائل الإعلام

على وسائل الإعلام تربطها علاقة وطيدة مع نظرية  الاعتمادفبالتالي نجد أن نظرية     
ى كون موضوع والإشباعات، بالإضافة إلى نظرية التأثير القوية من جهة أخر  الاستخدامات

الرسائل  الاهتمام بمضموندراستنا يصب في زاوية التأثير وكما أن هاته الأخيرة تجمع بين 
والتأثير الذي يصيب الجمهور نتيجة للتعرض لهذا المضمون، فالأفراد لديهم أهداف معينة 

 .بدافع الحاجة فقط الاستخداميكون هذا  الاستخدام ولامن 
 

                                                           
 .316ذكره، ص سبق مكاوي، مرجع عماد حسن -1
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 :تمهيد
أصبح من الضروري إيجاد  المنافسة،نظرا للتنوع الكبير في السلع والخدمات وتوسع دائرة 

الذي يعد بدوره من أبرز عناصر  الإشهار الإلكترونيالوسيلة في  ل هذهوتتمثوسيلة فعالة 
ومع التطور التكنولوجي ظهرت وسيلة  الخدمة،في ترويج المنتج أو  استعمالاكثرها أالترويج و 
ليها مما إمعظم الأفراد  واتجاهكونها وسيلة حصرية  الأنترنت،وهي شبكة  للاتصالجديدة 

التكلفة التي توفرها ومنها  بكة وذلك للمزاياشنتجاتها عبر هذه الع بالمؤسسات إلى إشهار مفد
 .التقليديوذلك مقارنة بالإشهار  المنخفضة

جوانب بمختلف    الأساسية التي تلمي هذا المبحث لبعض المفاهيم فذا سيتم التطرق هول    
 :الآتيهذا البحث عبر التقسيم 

  .يأساليب نشر الإشهار الإلكترون :الأولالمطلب 
  .ونيةر الإلكت الاشهاراتمتطلبات تصميم  :الثانيالمطلب 
 .الإلكترونيةالإبداعية المستخدمة في الإشهارات  الاستراتيجيات :الثالثالمطلب 
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 مدخل الى الإشهار الإلكتروني الأول:المبحث  
 .الإلكترونيأساليب نشر الإشهار  :الأولالمطلب 

ن خلالها نشر الإشهار الإلكتروني ويمكن أن نستعرض أهمها تتعدد الأساليب التي يمكن م
  :يليفيما 
  :الإلكترونيمن خلال الموقع  الإشهار-1
  الويب موقع-1-1

مشاهدة مواقع  البعض يمكنمجموعة من الصفحات ويب مرتبطة ببعضها " هو عبارة عن 
قع اض المو كما يمكن عر  الويب،الويب عبر برامج في جهاز الحاسوب تدعى متصفحات 

 (1) .الويبالنقالة عبر تقنية  بواسطة الهواتف
ساعة طوال أيام السنة على شبكة   24كون هذه الصفحات ثابتة على مدى تو       

،  انقطاعالأنترنت، فهي تمثل وسيلة  إشهارية على المؤسسة ولكن  بشكل مستمر وبدون 
دول العالم ، فبمجرد أن يقوم وهي متاحة لجميع المتصفحين على شبكة الأنترنت من جميع 

الموقع على الجهاز  لديه فإنه وبنقرة واحدة يصل الى صفحات موقعك  اسمالمتصفح بكتابة 
  والتوقعات أو الإجازات مثلما يحدث مع الوسائل التقليدية للإشهار ،   لأعطالدون مجال 

خدمة زبائنك ، ل كة الإنترنت هو الوسيلة الأفضل على الإطلاقشوبذلك يكون  موقعك على 
بل ومن السهل بيع المنتجات و الخدمات بشكل مباشر من خلال الموقع دون إضاعة الوقت 

 .(2).أو الجهد

 من خلال البريد الإلكتروني  الإشهار-2
يعرف البريد الإلكتروني على أنه البريد  الذي يجرى نقله عبرى الأنترنت من شبكة إلى 

لا تتجاوز بضع دقائق ،   ةب في مدة زمنية محدودأخرى حتى يعمل إلى المكان المطلو 
أن ينقل نصوصا أو صورا أو برامج حاسوبية أو ملفات وللبريد  الإلكترونيويمكن  للبريد 

وهو أحد الرسائل البريل الإلكتروني  ،  spamالإلكتروني  أنواع من الرسائل منها رسائل 
                                                           

  1 - سليم  ابراهيم، الأنترنت، المكونات والخدمات، دار الثقافة العلمية، الإسكندرية، 1111، ص 16.
2 - www.web site d’une définition définirons -web marketing.com 
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بريد الإلكتروني  بصرف النظر عن غير المرغوب فيها  ترسل إلى العديد من مستخدمي  ال
التسوق من  كمحاولةوتعتبر هذه الرسائل  استلامهبالموضوع أو موافقتهم على   اهتماماتهم

 .الأنترنت  استخدامخلال 
  ule رسائل-2-1

 وعناوينتتضمن أسماء  مواقع متخصصة،ى عن طريق ر عن رسائل بريدية تج هي عبارة
وتتضمن هذه  محددة،ي مراسلتهم في موضوعات يرغبون ف ين مستخدمي الأنترنت الذ
 (1) .مفيدةالرسائل عادة معلومات 

 الإشهار  ني فيالبريد الإلكترو  استخدام أساليب-2-2
المؤسسة في إحدى القوائم  اسمبمواقع البريد الإلكتروني المجاني لإدراج  الاستعانة -

مة البريد دتوفر خ الأنترنتعلى  المراسلة مقابل مبلغ مالي مدفوع وهناك مواقع كثيرة منتشرة
المجانية على الإنترنت  الإلكترونيومن أشهر مواقع البريد  مجانية،الإلكتروني بصفة 

(Hotmail Yahoo maktoob) 
 يقوم المعلنأن  بالبريد الإلكترونيعلميا في الإشهارات الإلكترونية التي تتم  يحدثوما      

احدة إلى ملايين صناديق الخطابات   دون أن يتوقف بإرسال الملاين في ذات البريد مرة و 
إليه الى  يتغير محتواها من مرسل فالرسالة لا إليه،الشخص المرسل  الرسالة علىمحتوى 

جامعي ه إشهار أو نشر نأ أخر ومن هنا يمكننا وصف الإشهار عبر البريد الإلكتروني
diffusion massier  ( 2) .خاصةمراسلة 

 .إشهاريةالبريد الإلكتروني كأداة  استخدامب مراعاتها عند الواج القواعد-2-3
بين  اتجاهينذا  الاتصالأي أن يكون  الاتصال،ضرورة تحقيق التفاعل في عملية  -

نماذج البيانات  ملئمثل  ةأساليب متعدد باستخدام ىيجر  والزبائن وهذا التفاعلالمؤسسة 
السلع والمنتجات والخدمات التي تقدمها فيما يتعلق ب نظرهم،المطلوبة التي تتعلق وجهات 

 .المؤسسة
                                                           

خراج الصحف والمجالات والإعلا رسمي موسى انتصار،   - 1 ، دار وائل للنشر 1، الطبعة ن الإلكترونيتصميم وا 
 .111، ص 2224والتوزيع، عمان، 

 .138، ص 2225، بدون طبعة، دار الحامد، عمان، التسويق الإلكترونيمحمد الطاهر نصير،   - 2
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   والابتعادالكلمات المختصرة والتي تعبر عن جوهر الرسالة في خانة الموضوع  استخدام -
عن  ابوأن تكون الرسالة المعبرة بشكل جذ الإشهارية،في رسالتها  الخداع والتضليلعن 

مع الرسالة  تفاعلهون وسيكون ب الزبسجوهر الموضع وليس بصورة خادعة لأن الصدق سيك
 .إيجابيا

في  استيعابيةحيث أن كل موقع ويب طاقة  مخططة،تنظيم عملية المراسلة على مراحل  -
تقنية، فإن هذا الموقع التقني يفرض المستخدمين وهذه الطاقة تعتمد على عوامل  استقبال

بحيث توجه لهم الرسائل ( الحاليين والمرتقبين)مراسلة زبائنا  على المؤسسة تنظيم عمليات
 .الزبائنالوصول إلى  على المراحل زمنية متباعدة نسبيا لنجاح

يجب أن تحتوي رسالة البريد الإلكتروني على عناصر مهمة كوجود عنوان واضح في  -
هذا العنوان، وأن يكون محتوى الردود من الزبائن على  لاستقبالرسالة البريد الإلكتروني 

المؤسسة وعناوينها حيث أن  اسمعلى أن تتضمن الرسالة ذب الزبون، الرسالة قادرا على ج
 (1) .مهمين والاختصارالوضوح 

 :الإشهاربار في خمجموعات الأ استخدام أساليب-3-1
وقين ومحاورتهم ومناقشتهم سوالمت واستفسارات الزبائنالإجابة على أسئلة  وتجرى من خلالها
خبارهم بالمنتج وتبادل الرسائل ـ، وبالتحديثات والتحسينات  التي تطرح،ات الجديدة معهم وا 

علامهم علامهم بقنوات التوزيع وأساليب  ديدةالمنتجات الج استخدام بتعليمات وا   الدفع،وا 
كما تستخدم كأداة إشهارية  كزبائن،والتفاعل معهم لكسبهم  الاتصالوتحقيق حالة من 

والحدود الحواجز  اختراقعلى الأسواق في كل العالم بسبب قدرة الأنترنت  لاستهداف
 ( 2).الإقليمية والدولية

  :الاخبارمجموعات  استخدامالواجب مراعاتها عند  القواعد-3-2
من  النشاط جزاءاع من و لا ترسل الإشهارات إلى مجموعات الاخبار ما لم يكن هذا الن -

ي الخاصة بها وه FAOخلال نشاط قراءة  ذلك منمعرفة  المجموعة، ويمكنطبيعة 

                                                           
 .221- 222انتصار رسمي موسى، مرجع سبق ذكره، ص    - 1

  2-  يوسف أحمد أبو قارة، التسويق الإلكتروني، الطبعة الأولي، دار وائل للنشر والتوزيع، الأردن، 2224، ص 221. 
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وطبيعة الرسائل المتناقلة في كل منها  عنها،الصفحات التي تقدم الأسئلة والاجوبة الشائعة 
 .مراسليهاونوعية 

إرسال المعلومات الملائمة  يجبحيث ( SPAM)فيها ب عدم إرسال رسائل غير مرغو  -
 .الملائمةخبارية إلى المجموعات الا

قدر ممكن من المعلومات الجديدة في أكبر  وواضحة وتقدميجب أن تكون رسائلك قصيرة  -
 .الكلماتأقل عدد من 

تقود المستخدم إلى موقعك كي يبدأ في التعرف  ارتباطاتئلك تحتوي دائما على ارس اجعل -
 (1) .منتوجاتكعلى 

قد لا  المجموعاتإذا أن هذه  الأخبار،عدم إرسال نفس الرسالة إلى عدد من مجموعات  -
 .الرسائلتكون مهتمة بهذا النوع من 

 بسهولة،إذ يصعب عند قراءة الرسالة الكبير، بة جميع كلمات الرسالة بالحروف اعدم كت -
 ( 2) .القصيرةالحروف  استخدامويفضل 

 :نقل الملفات من خلال بروتكولات الإشهار-4
وهو في نفس  ،مج من الحاسوب إلى المزوداوالبر  المستندات،يسمح هذا البروتوكول بتحميل 

ذ إ الأنترنتين،لا سيما أنه يمس عدد محدد من  الإشهاري،عمل كمساحة للتعبير الوقت يست
شخاص الذين سلوب الإتصالي أمام الألعلامة فرصة الحور اليومي إذ ما أخترت هذا الأل نأ

 .يحملون بإرادتهم ملف ما
تلقي الرسالة الإشهارية نفس القبول يجب أن تدرج ضمن مادة ذات قيمة إضافية حتى و 
لكن يمكن أن يقتضي  متميز،محتوى إعلامي  ذا أو مستند لعبة، أو برمجية،بون مثل للز 

                                                           

 .341-348، ص 2227الطبقة الأولى، عالم الكتب، القاهرة،  ابتكار الأفكار الإعلانية،السيد هنسي:   - 1 
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فق الكثير من المال والوقت لتحميل هذا و الذي أالخيبة للمستخدم، توليد  احتمالهذا الإشهار 
  (1) .الملف

 :news groupsالنقاش  اتلال مجموعخمن  الإشهار-5
أكثر من  مسألة بينكار حول فالأمعلومات و لتبادل ال افتراضيمنتدى المناقشة مكان 

وار بين الجميع بشكل الحويتم  رأيه،ويمكن لكل شخص أثناء المنتدى أن يبدى  شخص،
في هذه المنتديات مجانا  ويكون الدخوللال برنامج معين يربط بينهم خأو شفهي من مكتوب 
يخصص  موقع ثابتوقد تتم منتديات المناقشة من خلال  مصاريف،أو أية  اشتراكاتدون 
ويعلن المؤسسون  موقع،تتم من خلال أي  يتغير، أووموضوع المناقشة فقط هو الذي  لها،

 .الاشهارية عليه عن فترة وجود لتأجير المساحات  للمنتدى 
حيث  ،MUIICSعن طريق مروع  1162ام علجماعية ا فكرة الاتصالاتوقد ظهرت     

وانتقلت  حرية،بكل  أراءهمص بعرض وتبادل ص مساحة إشهارية تسمح للأشخايقام بتخص
عن  الإلكترونية، المنظمات الأعمالالعديد من  تقوم بهذ ا الأنترنت،بعد ذلك الى  الفكرة

بالترويج  الأفراد المعنيينين بحيث يقوم بالجماعي بالزبائن الحاليين والمرتق الاتصالطريق 
ج والبيع والعمل على إعلام الزبائن والبيع والعمل على إعلام الأفراد المعنيين بالتروي

 (2) .بشرائهام قناعهبمنتجات المؤسسة وا  
 :الإلكتروني مجموعات النقاش في الإشهار استخدام أساليب-5-1
 :بهاخلق المؤسسة مجموعة نقاش خاصة  -
وملائمة على بتجنيد متخصصين من المؤسسة نفسها قادرين على الرد بصورة سريعة  

مواد  ومنهم لزبائنها،اصة خفضاءات تعبيرية  باقتراحمما يسمح  فورا، المطروحة التساؤلات
 .معهمإعلامية وتجارية مع إمكانية الحوار 

 
                                                           

تير، في علوم الإعلام والاتصال، كلية العلوم السياسية ، رسالة لنيل الماجسالإعلان عبر الأنترنتربيعة فندوشي،   - 1 
 .226-225، ص 2225والإعلام، جامعة يوسف بن خدة، 

، الطبعة الأولى، مكتبة المجتمع العربي للنشر والتوزيع، عمان، التسويق عبر الأنترنتسعيد عقل جمعة وآخرون،   - 2 
 .126، ص 2227
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 : مشاركة مختصين في مجموعات النقاش باسم المؤسسة -
لعلامة، للمؤسسة ولا بالنسبة ليعرف  قد لا محدد،الى جمهور  الاتصاليهذا الشكل  هجو يت 

فالخطاب الإشهاري يجب أن يحتوي  هؤلاء، اهتماموهذا بغية جلب للمشاركة في النقاش 
 .المفتوحوأن يتمتع بقوة الطرح في المعلومات المتعلقة بالنقاش  للمستهلك،قيمة إضافية 

  :الرعايةالمشاركة عن طريق  -
إن القوائم البريدية التي تشكل جماعة افتراضية لها اهتمام مشترك بموضوع معين ويديرها في 

 تهمه،يمكن للمعلن أن يعرض عليه الرعاية في إحدى القوائم التي  المدير،لب الأحيان غا
 خمسة أسطريكون فيه الحق للمعلن بحوالي أربعة أو  نص،ويقدم الإشهار هنا في شكل 

لكل  القائمة المرسلةأربعة رسالة أو عدة رسائل إشهارية ضمن  القائمة أنويمكن لمدير 
بالفائدة وبذلك الإشهار عبر القوائم البريدية يعود  جديد،ي ليطلع على أ فيها،عضو 
 (1) .الوقتالمدير والمستخدم في ذات  المعلن،على  المشتركة

 (:CHAT)من خلال المحادثة  الإشهار-6
أنه من المتصور أن تتم في  باستثناءهي شبيهة بالمحادثة التي تتم عبر التلفزيون       

وفي الكثير من الأحيان  التلفون،تم بهذا الشكل عن طريق بكة ولا تششكل مكتوب عبر ال
ثم يستخدمونها كمساحة إشهارية لترويج  ويديرونها بأنفسهم،ينظم المعلنون هذه المحادثات 

  .أو يؤجرون مساحة إشهارية خلال المحادثة للغير عام،للجمهور بشكل  منتجاتهم وخدماتهم
 :الإلكتروني شهارالإالمحادثة في  استخدام أساليب-6-1
 :الرعاية-6-1-1
 .جهةأو أية  إعلامية،مؤسسة  المؤسسة أو تقترحهاء محادثة ضابرعاية ف 
 :المحادثةفي  التدخل-6-1-2
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مثل مجموعات النقاش على أن تكون طبيعة المحتوى الإخباري تستجوب قبول هذه 
تسمح  للمحادثة، بالإضافة الى التفاعلية في الزمن الحقيقي المشاركين،التدخلات من قبل 

 (1) .المستهلكبحوار أكثر ألفة وخصوصية مع 

  :الإلكترونيةمتطلبات تصميم الإشهارات  :الثانيالمطلب 
مناسبة  استراتيجية باختياروذلك  أهدافها،تسعى المؤسسة جاهدة من أجل تحقيق       

جيدة  صورة وذلك من أجل خلق للإشهار،المناسب  واختيار الشكلوتصميم أحسن موقع 
 .بفعاليةللمؤسسة وتحقيق أهدافها 

هناك العديد من الأطراف الفاعلة في  :الإلكترونيالأطراف الفاعلة في ساحة الإشهار  -
 ( 2) :فيتتمثل  وجهات،أفراد  الإلكتروني منساحة الإشهار 

 (Les acteurs du Média)الفاعلون في الوسيلة  :أولا
  :يليويشار إليهم فيما  المعلن،تبدأ حلقة الفاعلين من الناشر الى  
 (les sites support de la publicités) للإشهارالداعمة  المواقع-1

 معتبرة، بعائداتمن أجل  الإشهارية،هناك عدد كبير من المواقع التي تتاجر بمساحتها 
 .شهارالمواقع المحتضنة للإ ويختلف حجم هذه العائدات وفقا لأصناف

 (moteurs de recherche et annuaires)ئل البحث والدلا  محركات-2
   من حيث جلبها لأكبر قيمة من ،من المواقع الصادرة في السوق الإشهارية يحتل هذا النوع

فهي تنشط في هذا المجال تكملة  % 42م بـ  1118 استثمارات الإشهارات، قدرت سنة
 الإلكتروني مجانامن البريد  أقسام إتاحةوخدماتها الموجهة للأنترنتيين مثل  وظائفها،لمجموع 

مكانية من   (Hotmail de Microsoft – l’Emil de voilà)خلال الويب مثل  وا 

                                                           

 .51سعيد محمد عقل جمعة، مرجع سبق ذكره، ص  - 1 
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استهداف إشهاري مما يتصف المستعملين لأجل  عليها،شريطة التسجيل المسبق       
تدريجيا مواقع مقصورة  (sites orientation)حت هذه المواقع الموجهة بوقد أص أفضل،

(sites dédiés tintions) 

 :(les sites éditoriaux) المواقع الناشرة-3
 بالإضافة الى  الخط،المقدمة لخدمات خارج  تللمؤسسا امتداداتعتبر هذه المواقع       

 للجريدة الفرنسية الافتراضيةفمثلا النسخة  الكبرى،القنوات التلفزيونية والدعامات الصحافية 
les Echos  الاستثمارات من حيثت الإشهارية دامن العائ ملايين فرنك 23حققت 

 (1) .% 37الإشهارية المقدرة بـ 
  les fournisseurs d 'accèsالربط  مزود-4

التي تمنحه بالمقابل أو  الأطراف،يعد التزويد بالربط بالأنترنت الوظيفة الأساسية لهاته      
 تجاري، اتفاقاسطة إشهار أو تثمنه بو  محتواه،وفي نفس الوقت لتطور أيضا  مجانية،بصفة 

أن صفحة  المزودين، بماإغفال شريحة المقبلين على هؤلاء  الأحوال،ولا يمكن بحال من 
حصيلة المزودين من الإشهارات  المبتدئين وتقدرهي بديهيا صفحة الأنترنتيين  استقبالهم

 % 3الإشهارية بـ 
 الإشهارية: الإدارات-5
إعداد الإدارات  والدلائل العلمية،ن لمحركات البحث يمك :بالأنترنتخاصة  إدارات-5-1

 .MSNالداخلية مثل 
تعمل لصالح وسائل الإعلام التقليدية ومواقع  :الوسائلتقليدية أو متعددة  إدارات-5-2

 .الوقتالأنترنت في نفس 
  :الإعلاممجالس وسائل  الوكالات-6

  :الوكالاتهناك نوعين من 
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ويمكن إدراج  معتبرة،نجاحا حقيقيا بتحصيلها لعائدات تعرف  :المستقلة الوكالات-6-1
 .الربطضمن هذه الوكالات فروع تصميم الأنترنت المدمجة من قبل مزودي 

  :الإشهاريةالمشتركة بالشبكات  الوكالات-6-2
بإدماج  تفاعلية،أو فروع  إنشاء وكالات 1118أنه تم في سنة  المثال،يذكر على سبيل 

 .داخليةجزئيا على فرق عمل  عتمادالامع  خارجيةكفاءات 
 :الإعلاميينالوسائل  مجالس-6-3

التي طورت لها فروعها  بالشراء،تتواجد هذه المجالس رفقة وكالات وسائل الإعلام المختصة 
لوسيلة  استشارية كوكالاتحيث تعمل  إضافية،زبائنها خدمات  حمن أجل من على الخط
 .الانترنت

 annonceurs المعلنون-7
ل هذه الفئة في مجموع المؤسسات والتي تعمل على تحقيق عمليات الشراء بمساحات تتمث

الإعلام  في مجالالمعلنون  الأنترنت،عل مواقع الناشرين وتبقى الفئة الأكثر نشاطا عبر 
 .والبنوكالآلي 

 
 :الاستراتيجيةالقائمون بالدراسات  :ثانيا

  :يلييمكن التطرق لهذه الدراسات فيما 
  :الإشهاريةالشمولية الخاصة بالسوق  اتالدراس-1
من أجل الإلمام بالتطور العام  أ-م –ترجع المبادرات الأولى لهذه الدراسات الى ألو  

م على إنشاء فروع في أوروبا  1118عام  الأمريكية منذإذ حرصت المكاتب  للأنترنت،
 .الحدودوتطوير أسواق زبائنها خارج  التوسع،لإمكانية 
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  :الأنترنتيينحول  قاتالتحقي-2
 الويب،مثل التحاليل الخاصة بهم ومعرفة مواقع  ونوعية،تمنح هذه التحقيقات دراسات كمية 

 (1) .متخصصةومكاتب دراسات  تقليدية،وتنشط في هذا المجال أطراف 
 :بقياس الجمهور القائمون-3

 معقدة،بحوث و ت دراسا الذي يتطلبون الى معلومات عن رواد المواقع الأمر ليحتاج المع
  :الدراساتويوجد نوعين من 

 :site –centriqueالجمهور  قياس-1
المتوفرة بالسوق في هذا المجال ويقوم كل  البرمجياتيوجد في الوقت الحالي عدد كبير من  

أشهر  3م دراسة لـ  1118منذ  Médiamétrieموقع بتقديم أرقامه الخاصة مثلا تنظيم 
 .الأنترنتيينوسلوك  اهات،واتجيم شهرة المواقع يلتق
  user centriqueالجمهور  قياس-2

هذه الأخيرة في الولايات المتحدة  لانتشارونظرا  ،panelتقنية  استخداميعتمد هذا النوع على 
 .الامريكية خصوصا فإن العديد من المؤسسات تنشط في هذا المجال بكثرة بهذا البلد

 :للأنترنتالتقنيون  الفاعلون-4
  :الميدانعان في هذا يوجد نو 

  :البانير موزعات-4-1
وزيع تفتسمح هذه الحواسيب بإدارة  المواقع،يلجأ إليها في حالة تسيير حملة عدد كبير من 

 :ففضل هذا التسيير يمكن البانير،
 .تامةتعديل على الهواء وبسرعة  - 
  .على نفس المواقع معلنينإتاحة الفرصة لتعاقب عدة  -
 .المستخدمينحسب الفترات أو حسب خصائص  المعلنين،حضور  استهداف -

                                                           

 .248- 462 ربيعة قندوشي، مرجع سبق ذكره، ص   - 1 



الإطار النظري:...................................................الفصل الثاني  

 

 

49 

 ،التكنولوجيا الحديثة باستعمالالتي تسمح  البرمجياتهي كل  :الإبداع برمجيات-5
 (1) .للوقتمما يمنح ربحا  تحميله،رغم عدم إتمام  الحيوي،والإضفاء على الإشهار 

  L’objectif De Notoriété Et D’imageالشهرة أو الصورة  هدف-6
قديمة وهي أهداف  الإشهارية،أو تصور الرسالة  بتصورها،أو  العلامة،ويتعلق الأمر بشهرة 

 .لتعود بقوة مع الأنترنت التقليدية،الوسائل الإشهارية  صاحبت
 .الإشهارالمتعلق بفكرة التذكر الخاص بالعلامة أو  :المعرفي المستوى-1
ر على صورة المنتوج لدى المستهلك الهادف الى تحديد أثر الإشها :العاطفي المستوى-2

 .العلامةأي مدى تغيير صورة 
 (2) .البيععلى الإلكتروني الخاص بأثر الإشهار  :المستوى السلوكي-3

  :المستخدمة في الاشهارات الإلكترونية الإبداعية الاستراتيجيات :الثالثالمطلب 
أو الخدمة  الإشهاري للسلعةفكر الركيزة الأساسية التي تحمل ال الإبداعية الاستراتيجيةتمثل 

الأكثر  واخترنا استراتيجياتلى عدة عويعتمد تقديم الإشهارات الإلكترونية  عنها،المعلن 
  :استعمالا

  Unique Selling Point: الوفر البيعي المنفرد استراتيجية-1
 تخفيض السعر من خلالمن خلال التركيز على السعر كعنصر بيعي هام وهذا يأتي      
والكمية  ،نفس السعر كعنصر بيعي مع إعطاء كمية أكبر أو إبقاء السعر الحفاظ علىأو 

قناعكما هي وتقديم جوائز أو عروض   السلعة تستحق أكثر مما يدفع المستهلك أن خاصة وا 
وتستخدم  الموقع،وتستخدم مؤسسة كوداك العديد من الهدايا المجانية لجذب الزوار الى  فيها،

كهدايا مجانية عند زيارة مواقع هذه المؤسسات أو  free sreansavend مؤسسات أخرى
 .مجاناإضافة إمكانية تحميل البرامج 
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  :الذهنيةالصورة  استراتيجية-2
على سمعة العلامة  اعتماداالمنتج  اسممع العلامات التجارية وذلك بالتركيز على  استخدمت
 colaهارات في مواقع المؤسسات التالية أذهان المستهلكين مثل الإش وصورتها فيالتجارية 
Toyota.BMW. Ibm  (1 ) 

  :المكانة استراتيجية خلق-3
لها في أذهان  هوية مميزةوذلك عن طريق تمييز السلع من غريها من السلع وخلق     

  Ford، jaguar مثل الإشهارات الإلكترونية في موقع سيارة الجماهير،
  :وماتيةالمعللامية عالإ الاستراتيجية-4

فإن  الاستراتيجيةوفي إطار هذه  أنشطتها،لإعلام الجمهور عن  الاستراتيجيةتستخدم هذه 
 .محلهاالويب يستخدم الأنشطة الرئيسية للمؤسسة وليس ليحل 

  :الإلكترونيةعقد صفقات  استراتيجية-5
ويمكن أن  ،المبيعاتللمنتجات وذلك لتحقيق  الكتالوج الاستراتيجية لتقديموتستخدم هذه     

المنتجات عبر الخطوات الإلكترونية وتستغل هذه  واختيار الكتالوجيتصفح الزوار 
موقع مؤسسة  للساعات، Redoموقع مؤسسة رادو  تفاعلية مثلقوة الويب كأداة  الاستراتيجية

 okiaN.(2)نوكيا 

 :Mall Model يالتجار  استراتيجية المتجر-6
وشراء السلع والخدمات الى  لعقد صفقاتها بإمكانية آلية وتزود المتاجر التجارية زبائن     

والذي يعد متجر  Yahoo ياهومثل التسوق من موقع  التسويقية،جانب العديد من الفرص 
للزبائن بزيارة موقع واحد لإشباع حاجاته  والذي يسمحللشراء في الفضاء الإلكتروني 

 .الأخرىالى جانب العديد من المواقع  من الزوار يجذب العديدفيعد ترويجي جديد  المختلفة،

                                                           

 .212- 211رسمي موسى انتصار، مرجع سبق ذكره، ص   - 1 
ـ ص  1118، مجلة أنترنت العالم العربي، العدد الأول، سبتمبر الأنترنت كوسيلة إعلانية جديدةعدنان الحسني،  - 2 
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 Testوم الفن نجة المشاهير من دشها) استخدام بعض الإشهارات استراتيجية-7

emotionel:) 

يقوم هذا الأسلوب على شهادة مباشرة مقدمة من شخصية ما توضح خصائص ومزيا       
 قيمةللتدليل على  عنها ويستخدم هذا أسلوب بنجاح في إشهارات الخدمة، المعلنالسلعة أو 

الحاجة الى التقليد لدى المستهلكين في  وأهميتها لاستغلالالعلامة التجارية المعلن عنها 
 ( 1) .السلعالإقبال على شراء هذه 

 الإشهار الإلكتروني   :المبحثخلاصة 
من خلال هذا المبحث يمكن الجزم بأن الإشهار الإلكتروني يعتبر أحد الأنشطة      

إذ يعتمد عليه في تحقيق الأنترنت، ي مجال تسويق السلع والخدمات عبر شبكة الرئيسية ف
كما أن الإشهار الإلكتروني متطلبات  الأنترنت،مع شبكة  تتعاملبالأطراف التي  الاتصال

 .تصميمهيجب مراعاتها أثناء 
حيث  النشر،كما يعتمد الإشهار الإلكتروني في إيصال رسائله عبر مجموعة من وسائل  -

الوسائل بمثابة الأدوات والطرق التي يستخدمها المعلن لإيصال رسالته، وهي أهم تعتبر هاته 
 .من حلقات الاتصال الإلكتروني

وللإشهار الإلكتروني أطراف فاعلة في ساحته عمل على تحقيق أهداف المؤسسة  -
الألوان صميم أحسن موقع للإشهار بتبوتحسين الصورة الذهنية للمؤسسة، وتقوم المؤسسة 

 .جذابةوصور 
بمزايا متعددة  الإشهار الإلكترونيوقياس فعالية  مناسبة، استراتيجيةوعلى المؤسسة تطبيق  -

 . التقليديمقارنة بالإشهار 
 .للقانون االمؤسسة محافظة على مكانتها يجب تطبيق الإشهار وفق تبقى وحتى

 
 

                                                           
1 -  Josp H –Wenans Alhens :E-Commerces Web Site Derigin ; Stratégies Model, 

Information Mana Gèlent Computure، Sourit –Vol 9 No 1 :2016 , P 201. 
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الاجتماعيمواقع التواصل : المبحث الثاني  
:تمهيد  
عتبر مواقع التواصل الاجتماعي في عصرنا الراهن إحدى أقوى وأشهر المواقع التي ت     

من خصائص ومميزات تجعلها تحظى بمتابعة لما تضمنه  تستخدم للتواصل ما بين الأفراد،
جماهيرية واهتمام كبير من كافة شرائح المجتمع، وقد بينت الدراسات التي أجريت عن 

دوار جليلة في المجتمع فهي تساهم في تشكيل وتوجيه الرأي أهميتها وأثبتت أنها تقوم بأ
وتمنح الأشخاص حرية التعبير عن أفكارهم وأراءهم، وتتيح لهم  المصيريةحيال القضايا 
 .مضامينهاالتفاعل مع 

ولهذا سيتم التطرق في هذا الفصل لبعض المفاهيم الأساسية والضرورية واستخداماتها        
 :هذا البحث عبر التقسيم الآتي لتدعيم مختلف جوانب

 . أشكال ومجالات استخدام مواقع التواصل الاجتماعي :المطلب الأول
 .الفيسبوك في الجزائر :المطلب الثاني
 .إيجابيات وسلبيات الفيسبوك: المطلب الثالث

 .أشكال ومجالات استخدام مواقع التواصل الاجتماعي: المطلب الأول
  :جتماعيأشكال مواقع التواصل الا* 

تصنيفها، وفق الوظائف والوسائل  تتعدد أشكال مواقع التواصل الاجتماعي ويمكن
التي تستخدم فيها فهناك أدوات النشر، وأدوات التشارك وغيرها من الأدوات وهناك شبكات 

وتفاوت درجة إقبال الناس بين  ووسائل الإشهار الصغيرة، تويتر"الفيسبوك "اجتماعية عامة 
ن في الوقت ذاته، ومنه فإن مواقع التواصل الاجتماعي وعلى اختلاف تنوعها المواقع ولك

 (١):تشهد إقبال ومن أبرز المواقع
 :رتويتموقع * 

هو شبكة اجتماعية يستخدمها ملايين الناس في جميع أنحاء العالم للبقاء على 
صة بهم، الاتصال مع أصدقائهم وأقاربهم وزملاء العمل من خلال أجهزة الكمبيوتر الخا
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حرف، ويمكن  142الهواتف النقالة، وتسمح واجهة التويتر بنشر رسائل قصيرة تصل إلى 
 .قراءتها من طرف مستخدمي المواقع ويمكن للمستخدم أن يعلن متابعته لأحد الشخصيات

وفيما إذ هذه الشخصيات قد وضعت مشاركة جديدة، فإن توتير يمثل شبكة معلومات 
في جميع أنحاء العالم تسمح بمشاركة واكتشاف ماذا يحدث الآن،  ألية مدعومة من الأفراد

حيث تطرح المواقع في واجهة السؤال ماذا يحدث الآن؟ ويجعل الإجابة تنتشر إلى الملايين 
 (1). عبر العالم على الفور

 :موقع اليوتيوب* 
م فكرة يعد موقع اليوتيوب أحد أشهر  المواقع الإلكترونية على شبكة الأنترنت إذ تقو 

الموقع على إمكانية إرفاق أي ملفات تكون من مقاطع فيديو على شبكة الأنترنت بشكل 
مجاني ،فبمجرد أن يقوم المستخدم بتسجيل عضويته بالمواقع يتمكن من إرفاق  عدد غير 
محدود من هذه الملفات يراها الملايين من الأشخاص حول العالم كما يمكن للمشاهدين إدارة 

حول مقطع فيديو، من خلال خاصية التعليقات ، كما يمكن تقييم ملف  حوار جماعي 
الفيديو من خلال الإعجاب به أو النقر على أيقونة عدم الإعجاب وذلك للتعبير عن مدى 

 .أهمية ملف الفيديو من وجهة نظر مستخدمي المواقع 
طة بواس 2225فيفري  15بدأ موقع اليوتيوب في الظهور على شبكة الأنترنت في 

 1177ثلاث موظفين من شركة باي بال ، وهم تشاد هولي  وهو شاب جامعي من مواليد 
كان يعمل  في شركة باي بال ،وهو الذي قام بتصميم شعارها وستيفن تشين،  الشاب 

حيث  1171وجواد كريم المولود في ألمانيا  1178الجامعي أيضا المولود في تايوان عام 
وستيفن تشين يقومان بالتقاط صور فيديو في أحد  الحفلات بدأت الفكرة حين كان هيولي 

في سان فرانسيسكو ،وبسبب صعوبة نشر هذه الصورة تم التفكير في إنشاء  هذا الموقع 
وبعد الفيديو الذي رفعه جواد كريم بعنوان أنا  في حديقة حيوان أول فيديو يتم رفعه على 

ثانية ومنذ ذلك الوقت  11غ مدته الزمنية ،وتبل 2225أفريل  23موقع يوتيوب وكان بتاريخ 
تم رفع مليارات من أفلام القصيرة  و شاهدها الملايين من كل أنحاء  العالم و بجميع اللغات 

                                                           

، بعد مجلة الباحث الاعلامي، جامعة دور مواقع التواصل الاجتماعي في تغير المدخل النظريبشرى جميل الراوي،  - 1 
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ما جعل موقع اليوتيوب أكثر مشاهدة على الإنترنت وقد أصبح موقع اليوتيوب اليوم موقع 
 (1).تجاتهم و أفلامهم للعامة، مجانالجميع الفنانين والسياسيين و الهواة لترويج من رئيسي 

 :موقع لينكدن* 
هي شبكة اجتماعية مختصة بالعمل والتجارة تضم العديد من المحترفين والمحترفات 

 .في العديد من المجالات ويشاركون مجموعة من الاهتمامات
وموقع لينكدن هو شبكة اجتماعية مهنية ففي الوقت الذي تركز فيه مواقع الشبكات 

على العلاقات الشخصية والاجتماعية فإن موقع " ماي سبايس"، "فيسبوك "ماعية مثل الاجت
لينكدن يسمح للمهنيين بالإنشاء ومن ثم الحفاظ على العلاقات العامة في المجال العلمي 

 (2) .وكذا تعزيز خدماتهم ومهاراتهم المهنية
 :موقع فليكر* 

ديو على الأنترنت ويستخدم هو موقع اجتماعي خاص بتبادل الصور ومقاطع الفي
الموقع بشكل كبير في تبادل الصور الشخصية بين الأصدقاء، وكذا من طرف الخبراء 
والهواة الذين يرغبون في نقل الصور التي التقطتها  إلى العالم ثم  تطور موقع فليكر في 

بعد أن قامت الشركة بتأسيس لعبة جماعية  كورب ،بواسطة شركة لودي 2224فيفري 
لاقة على الإنترنت، ثم التخلي على اللعبة ولكن مشروع فليكر ظل قائما ليتحول اليوم الى عم

 يستطيع خاصة الصور بشكل عام للزبائن حيث" فليكر"أكبر قاعدة لتبادل الصور ويوفر 
تحديد الصور المسموح مشاهدتها  يستطيع أيضا المشاهد مشاهدة الموقع وتحميل الصور و 

،فإن  موقع فليكر  يظم ما يقارب  2212هو حسب إحصائيات عام للعامة أو يختارهم 
صورة ،يتم رفعها في الدقيقة مما  1222خمسة مليارات صورة ويحظى الموقع بأكثر من  

 (3).شبكة الأنترنت وفقا لوصف العديد من المواقع التقنية في صورة  يجعله المخزن الأول

 

                                                           

  1- خالد عسان يوسف المقدادي: ثورة الشبكات الاجتماعية، دار النفائس، عمان 2211، ص 43.
  2- لعقاب محمد: وسائل الاعلام والاتصال الرقمية، ط 1، دار هومة، الجزائر ،2227، ص25. 

 ، دار الفكر 1، طنظريات الاعلام وتطبيقاتها في دراسات الاعلام الجديد ومواقع التواصل الاجتماعيحسين شفيق،  - 3
 .83، ص  2214مصر 
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 :سبايسماي  موقع* 
بكات الاجتماعية، على الويب وهو شبكة تفاعلية بين هو موقع يقدم خدمات الش

الأصدقاء المسجلين في الخدمة بالإضافة إلى خدمات أخرى كالمدونات ونشر الصور و 
والملفات و المواصفات الشخصية للأعضاء   البريديةالموسيقى ومقاطع الفيديو والمجموعات 

دينة نيويورك ،وقد تأسس موقع  في م"نيوز كوربوريشن " الأم و المسجلين ،يقع مقر شركة
وفريق صغير من  "كرس ديولف"،بواسطة توم أندرسون  و 2223ماي سبايس في يوليو 

كافة الناس من جميع  العالم  يستطيع  1118تأسست في    على تجربة سابقة المبرمجين 
 على موقع ماي سبايس صنع ملفات إلكترونية عن حياتهم والالتحاق  بمجتمع خاص وتحديد

والعثور على  مواعيد للالتقاء والتشابك المهني والترويجي ،للأعمال ومشاركة الاهتمامات
أصدقاء الدراسة القدامى والأصحاب كما يعد الموقع بالنسبة للمستخدمين كمساحة 
خصوصية والاندماج الثقافي وبتحاور ملايين الشباب مع الإعلام من خلاله ويعبرون عن 

 (1).ة من خلال شبكة ماي سبايس الاجتماعيةقيمهم الشخصية والثقافي

 :مجالات استخدام مواقع التواصل الاجتماعي* 
 :التاليةفي النقاط  إيجازها ويمكن

 :التعارف والصداقة -
قامة علاقات اجتماعية من خلال الشبكة  .وهو أهم أوجه استخدامات الشبكات الاجتماعية، وا 

 :إنشاء شبكات الجهات والمؤسسات المختلفة -
من أهم مميزات الشبكات الاجتماعية، إمكانية إنشاء شبكات داخلها تجمع الأفراد، 

 .جهةفيمكن لأي جهة إنشاء شبكة لها ويشترك فيها كل العاملين في تلك المنصتها تحت 
 
 
 

                                                           
       1مجلة العلوم السياسية العدد  دور الشبكات الاجتماعية في ثورات الربيع العربي،ار واخرون، عبد الله عبد الجب - 1

 .33، ص 2212
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 :إنشاء صفحات خاصة بالأفراد والجهات -
 2.2ي بيئة الويب وهي من الإمكانيات الجديدة التي أضافتها الشبكات الاجتماعية ف  

فيمكن إنشاء صفحة للمشاهير والشخصيات المتميزة وكذلك للجهات والمؤسسات ويقوم 
 .محبي صاحب الصفحة بالاشتراك فيها للتعرف على أخباره وأنشطته

 :البرمجيات المتوفرة داخل الشبكة الاجتماعية -
ث البرمجيات وفي هذا المجال يأتي الفيسبوك على رأس الشبكات الاجتماعية من حي

 . حتى أصبح بيئة لتطوير برمجيات منها ما هو ترفيهي، ومنها ما هو بحثي
 :استخدامات ترفيهية -

تضم الشبكات الاجتماعية العديد من الألعاب الترفيهية المسلية إلا أنها تعمل بفكرة 
 .حيث يتنافس الأصدقاء في اللعبة الواحدة 2،2الويب 

 :مجتمعوسائل الاتصال بين أفراد ال -
توفر الشبكة الاجتماعية سبل مختلفة للتواصل بين أفراد المجتمع الإلكتروني، ومن 

 .أشهر تلك الوسائل الرسالة الإلكترونية، المحادثة الفورية بين الاعضاء
 :الدعاية والإعلان -

يمكن استخدام الشبكات الاجتماعية لأغراض الدعاية التجارية، فهناك العديد من 
مجموعات لها كنوع من أنواع الترويج كما يمكن عمل إعلانات مدفوعة  الشركات تؤسس

 (1) .الأجر عبر الشبكة الاجتماعية

 الفيسبوك في الجزائر : المطلب الثاني
هذه النتائج التي  2217أعلنت  شركة الفيسبوك على إحصاءاتها في الجزائر عام      

ة إلى العدد النشط الشهري حول هذه تشمل الفئات الأكثر استعمالا  في الجزائر بالإضاف
الشبكة  مع أكثر الصفحات التي يزورها الجزائريون وأبانت الإحصائيات الجديدة أن 

                                                           

ص  2214، البداية، الامارات العربية المتحدة ،، الاعلام الجديد للدولة الافتراضية الجديدةياسر الخضير البياني - 1 
371،381  
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مليون مستخدم نشط  22و  15حول الموقع يتراوح عددهم بين  المستخدمون النشطون شهريا
ية التي تتراوح بالمائة نساء وأكثرهم من الفئة الشباب 35بالمائة رجال و  65شهريا ،منهم 

بالمائة من العنصر النسوي  53سنة حيث، تشغل هذه الشبكة   24و  18أعمارهم ما بين 
سنة،  34و  25بالمائة من العنصر الرجالي أما بالنسبة للفئة الثانية هي ما بين  38ونسبة 
 .بالمائة من النساء وباقي الفئات فهي نسبة قليلة  32بالمائة من الرجال و  31فتشغل 
بالمائة  21بالمائة ونسبة  41أغلب مرودي هذه الشبكة عزاب غير متزوجين بنسبة  

بالمائة منهم مخطوبين أما النسبة الباقية فهم  1من مستخدمين هذه الشبكة متزوجين و
 . بالمائة 14وضعوا حالة شخصية على حساباتهم بنسبة 

جتماعية يليها تلاميذ من المرحلة الفئة التي ترتاد مواقع الفيسبوك أغلبها من الفئة الا     
الثانوية تأتي من أكثر الولايات استعمالا، لهذا الموقع فقد كان النصيب الأكبر للعاصمة 

بالمائة تليها مدينة وهران، ثم قسنطينة ،ثم سطيف ، باتنة ، ورقلة و عنابة  31بنسبة 
وبحضور صفحات  وبالحديث عن أكثر شيء يزوره ويبحث عنه الجزائريين سجلت القائمة

دينية ثقافية و إخبارية ورياضية فقد احتلت صفحة الداعية المصري عمر وخالد المرتبة 
الإخبارية وشهدت قائمة ظهور متعاملي الهاتف النقال (جريدة البلاد )الأولى تليها صفحة، 

 .، وصفحة الإعلامي والمعلق الرياضي حفيظ دراجي أور يدو جيزي ،
ضورا مميزا في القائمة كانت تخصصات بشكل عام التخصصات التي سجلت ح

والإحصاء والإعلام الآلي والرياضيات، وكافة العلوم الأخرى، وأيضا سجل الجانب الرياضي 
 (1). حضورا وكذلك الجانب الفني

  الفيسبوكإيجابيات وسلبيات : المطلب الثالث
 :الفيسبوكإيجابيات موقع 

الأعضاء المشتركين في هذا الموقع من خلال إضافة إتاحة الفرص للصداقة والتواصل بين  -
من يشاء من الأعضاء، والاصدقاء للتواصل معهم بعد أخذ موافقتهم فالخيار والحرية متاحة 

 .لمن يريد أن يضيف صديق له على الموقع

                                                           

  1- وائل مبارك خضر فضل الله، أثر الفاسبوك على المجتمع، مدونة شمس النهضة، نوفمبر 2214، ص25.
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خدمة الشركات وأصحاب المال في الإعلان عن الوظائف واختيار الموظفين كأخذ ما  -
خصيته عن أنفسهم، وخبراتهم على الفيسبوك بعين الاعتبار عند البدء في ينشرونه من نبذ ش

اختيار الموظفين من بين المتقدمين وكذلك يمكن للفيسبوك إسداء خدمات كبيرة في تسويق 
 .وترويج المنتجات

يتيح الفيسبوك فرصة لتحميل ألبومات صور بشكل أكبر وأسهل مما تتيحه المواقع  -
يل أكثر من مليار صورة شهريا على الفايسبوك وكذلك تسجيل مقاطع الأخرى، حيث يتم تحم

 .الفيديو من عدة مصادر كالهاتف النقال والبريد الإلكتروني
التواصل مع المجتمعات الافتراضية المتخصصة في مواضيع تفيد العضو في الترتيب  -

 .والتعلم من هذه المجتمعات وزيادة خبراته
لمشهورة في كافة المجالات كالشخصيات السياسية متابعة أخبار الشخصيات ا -

والاقتصادية والفنية والعاملين في المجالات الاجتماعية والدينية حيث أصبح لمعظم هؤلاء 
حسابات على الفايسبوك، بمن يتواصل معهم ويرغب أن يطلع على أخبارهم وأفكارهم حول 

 .مختلف الأحداث والقضايا
يز، أو صورة، ومقاطع الفيديو التي يرغب العضو في إمكانية تثبيت أي موقع أو ح -

الاحتفاظ بها من الموقع والأخبار والصور للرجوع إليها في أي وقت يشاء حيث يمكن 
 .للفيسبوك أن يلعب دور المفضلة في تخزين المعلومات المرغوبة

جراءات بسيطة -  .سهولة استخدام الموقع من خلال قوائم سهلة وا 
 .من أهم أسباب الإقبال على الفايسبوكملء الفراغ وهو  -
الإعلان عن السلع التجارية وكذلك إظهار بعض مواهب المستخدمين الذين يجدون في  -

 (1). الفايسبوك ضالتهم

 

 

                                                           

  1- علي خليل شقرة، الاعلام الجديد وشبكات التواصل الاجتماعي، دار اسامة، عمان، 2214، ص ص 65- 66 .
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 :سلبيات موقع الفايسبوك* 
إضاعة الوقت بمجرد دخول المستخدم للموقع حتى يبدأ بالتنقل من صفحة إلى أخرى،  -

يدرك الساعات التي أضاعها في التعليق على صور أصدقائه دون  ومن ملف إلى آخر ولا
 (1). أن يزيد أي فائدة له أو لغيره في الفايسبوك

انتهاك خصوصية المشتركين حيث أن المعلومات التي ينشرها المشتركون من خلال      
نبذهم الشخصية، أو صورة أو مقطع فيديو، تفقد صفة الخصوصية بمجرد نشرها حتى لو 

فمن الممكن ممكن أن تصل هذه إلى دائرة  للأمان تخذ المشترك كل الإجراءات اللازمةا
 .أوسع بكثير من الدائرة المقصودة، أصلا بطرق عديدة ويصبح سحبها بعد ذلك مستحيلا

استغلال هذا الموقع من قبل جهات كثيرة قد تكون معادية ويمكن لجهات كثيرة أن       
راضها وتنفيذ أهدافها وذلك بالاستفادة مما ينشر على هذا الموقع تستغل الفيسبوك لخدمة أغ

من معلومات، وصور، ومشاركات قد تجعل من أصحابها عملاء لجهات معادية دون قصد 
 .ودون أن يعرفوا ذلك

 1الصادر يوم  111الدولية في عددها رقم " الحقيقة " وقد أكد تقرير نشرته صحفية 
و الخفي أن الثورة المعلوماتية جعلت من عالمنا قرية صغيرة ، تحت عنوان العد2228أفريل 

وأن هذه الثورة إضافة إلى الثورات الأخرى التي جعلت تلك القرية محكومة من قوة غير 
 . قوة لتغيير العالم"الأنترنت التفاعلية "مركزية، تتخذ من هذا التطور وخاصة 

اء إلى جماعة أو مجتمع حيث لا يستطيع المشترك أن يشعر بالانتم ضعف الثقة
حيث لا يثق بأحد من أفراده ولا يشعر بالأمان فيه من هنا تبقى العلاقات هشة ما لم تتأسس 

 .على علاقات سابقة في العالم الواقعي
انتحال صفة الغير من خلال الدخول بأسماء مستعارة وصور وهمية لتحقيق مكاسب        

لتشويه سمعة بعض الأفراد أو الاحتيال، بين مادية أو اجتماعية أو لجلب مشكلات أو 
 (2). الناس أو حتى التجسس على إخوان الدول العربية الإسلامية من خلال مواطنيها

                                                           

  1- وائل مبارك خضر، مرجع سبق ذكره، ص 24. 
  2- علي خليل شقرة، مرجع سبق ذكره، ص 71.
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 :المبحثخلاصة 
يتضح لنا مما سبق ذكره أن مواقع التواصل الاجتماعي، تعتبر أهم الثورات 

تكنولوجية من جهة  والاتصالية التي فرضت نفسها لحتمية اجتماعية من جهة، وحتمية
أخرى، لعبت الكثير من الأدوار وغيرت الكثير من الموازين بل أصبحت تضاهي العالم 
الحقيقي الواقعي بفضل ما تتمتع به من مميزات وخصائص فائقة الجودة وعلى الرغم من 
تعدد وتنوع مواقع التواصل الاجتماعي، إلا أن موقع الفيسبوك يحتل الصدارة من خلال تميز 

ماته وجاذبية في  تقديم العديد من الخدمات لترويج وعرض السلع للمتابعين ،مما يعطي خد
استراتيجية ويبرز خاصية مميزة مما سهله على المتابعين لاقتناء وعرض المنتجات بطريقة 

 .وأنية
 سلوك المستهلك وقرار الشرائي: المبحث الثالث

 :تمهيد
المؤسسات باختلاف أحجامها  ونشاطاتها نظرا يعتبر المستهلك العنصر الأساسي لكل      

لأهمية وتطوره التكنولوجي الملحوظ وزيادة الاختراعات  ،وكذلك تطور الحاجات الإنسانية 
والتغيير المستمر للأدوات إضافة الى زيادة حدة المنافسة بين المؤسسات، أصبح لزاما على 

ستهلك ،وتعمل على إرضائها ، المؤسسات أن  تأخذ بعين الاعتبار  حاجات ورغبات  الم
المؤسسة من فهم متطلبات المستهلك لابد أن تأخذ بعين الاعتبار  الخصائص  ولكي تتمكن

التي تميز المستهلكين عن بعضهم البعض وكذا أنواع  المستهلك والعوامل المؤثرة في سلوكه 
رف على مختلف الشرائي وفي اتخاذ  القرارات الشرائية والاستهلاكية للمستهلكين ،وللتع

المفاهيم المتعلقة بسلوك المستهلك ،قمنا بتقسيم المبحث المعنون بسلوك المستهلك وقرار 
 :  الشراء إلى ثلاث مطالب نتعرف من خلالها إلى 

 .أهمية دراسة سلوك المستهلك :المطلب الأول -
 .العوامل المؤثرة في اتخاذ القرار الشرائي :المطلب الثاني -
 .أثير الإشهار الإلكتروني على سلوك المستهلكت :المطلب الثالث -
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 .أهمية دراسة سلوك المستهلك: المطلب الأول -
 :أهمية دراسة سلوك المستهلك

 .لدراسة سلوك المستهلك أهمية كبيرة بالنسبة للمستهلكين وبالنسبة للمؤسسة
سلوك  فدراسةالدراسة، يمكن للمؤسسة الاستغناء عن هذه  حيث لا :للمؤسسة بالنسبة-أ 

المستهلك تمكنه من فهم العوامل والمؤثرات الشخصية والخارجية التي تؤثر على تصرفات 
 .المستهلكين

تسمح بمعرفة المشترين الحالين والمحتملين والبحث عن كيفية التأثير عليهم وحملهم على  -
 .التصرف بطريقة تتماشى وأهداف المؤسسة

ماد على نتائج دراسة سلوك المستهلك ورغبات تمكن المؤسسة باختلاف أنواعها من الاعت -
 (1). المستهلكين وفق إمكانياتهم وأذواقهم

تسهم دراسة سلوك المستهلك في وضع التوقعات وافتراضات أكبر من المتغيرات والعوامل  _
 .التي تهم المنشأ ة وتؤثر على نشاطها

وامل البيئة الخارجة تلقى دراسة المستهلك بالبيئة المحيطة حيث يمكن دراسة كافة ع -
ميول المستهلك تجاه  2ودورها في حركة المستهلك وميوله حيث يؤثر الواقع السياسي على

بعض المنتجات، كما يلعب المناخ الاقتصادي وحالات الرواج والكساد، الدور الواضح في 
صياغة مستوى الدخل ومستويات إنفاق المستهلك لأمواله وبما يؤثر على توزيع الدخل 

 . ستويات الإنفاقوم
يرى البعض أن التغيير في الإنفاق، والتفصيلات تأتي من أهم الأسباب التي تهتم       

بدراسة سلوك المستهلك حيث، أن الأسواق المعاصرة تحتم التغيير المستمر في الأذواق أو 
قافي بين التفضيلات نتيجة للارتفاع مستوى التعليم والاقتصاد للمستهلكين، كذلك الانفتاح الث
 .مختلف الدول مع تقدم وسائل الإعلام ساعد على التعرف على الأنماط الاستهلاكية

                                                           

  1 - ماهر العجي، سلوك المستهلك، دار الرضا للنشر ،2222، ص18.
     2217kenana on line.comافريل 23، اطلع عليه يوم سلوك المستهلكموقع احمد السيد الكردي،  - 2
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تساعد المستهلك على التعبير في فهم عملية شرائه واستهلاكه : بالنسبة للمستهلكين-ب
للسلع والخدمات، بالخصوص في معرفة ماذا يشتري ولماذا وكيف يحصل عليها، كما 

مل والمؤثرات التي تؤثر على سلوكه الشرائي والتي تجعله يشتري او تساعده على إدراك العوا
 .يستهلك سلعة أو خدمة أو علامة

كما تساعده في فهم العلاقة بين العوامل البيئية والشخصية التي تؤدي مجمعة على       
تأثير على سلوك الفرد او تدفعه، إلى اتخاذ تصرف معين، كما تسمح لهم بتفهم سلوك 

لهم، حيث أن سلوك المستهلك هو جزء من السلوك الإنساني العام لماذا ومتى يتم  الإنسان
القرار من قبل المستهلك، والتعرف على أنواع السلوك الاستهلاكي الشرائي للمستهلكين، كما 

 (1) .تساعدهم على فهم ودراسة المؤشرات على هذا السلوك
 الشرائي  العوامل المؤثرة في اتخاذ القرار: المطلب الثاني

 (2): العوامل الشخصية
حصلت معظم الدراسات التسويقية الى أهمية الدور الذي تلعبه العوامل الشخصية في      

للتأثير على السلوك الشرائي وبهذا ما يلقي، على رجال التسويق مسؤولية دراسة وتحليل 
والوضع  المستهلك لمعرفة حجم وقوة، الدور الذي تلعبه العوامل الشخصية كالعمر

 . الاقتصادي في التأثير على سلوكه وقراراته الشرائية
 :تأثير العمر

 ويبدلون السلعلديه فالناس يعبرون  وسلوك الشراءلعمر الشخص تأثير كبير على نمط      
فالأنماط السلوكية والشرائية  العمر، وتقدمهم في وبحسب سنهميشترونها  والخدمات التي

والاستهلاكية عن الأنماط السلوكية  السلوكية للشباب عن الأنماط فوالمراهقين تختل للأطفال
 .الخاصعمر ذوقه  الناضجين، فلكل للمستهلكين

 
 

                                                           

  1 - بن يعقوب الطاهر، دور سلوك المستهلك في تحسين القرارات التسويقية، مجلة العلوم الانسانية، العدد الخامس.
 .58بادئ التسويق، دار همومه للنشر والتوزيع، دون طبعة، دون بلد، ص أمال نموشي، م - 2



الإطار النظري:...................................................الفصل الثاني  

 

 

63 

 :الظروف الاقتصادية
الذي المستهلك و  يعد الوضع الاقتصادي  من أهم  العوامل التي تؤثر على سلوك      

لوك و تصرفات المستهلك يحدد نوع و مستوى الإشباع  الذي يحصل عليه للمستهلك إن س
أو قراراته الشرائية تتحقق بمجرد توفر الرغبة فهذه الرغبات تتحول على سلوك الفعلي في 
السوق إلا إذا، كانت مصحوبة بتوفر القدرة الشرائية فكلما  زادت القدرة الشرائية كلما زاد 

رغبات و الإنفاق الاستهلاكي ،حيث يكون بمقدور المستهلك إشباع  أكبر قدر من ال
الحاجات و كذلك يؤثر الوضع الاقتصادي ، على خيارات شراء المستهلك فهو لا يشتري 
السلع غالية الثمن إلا إذا  كان له دخل كاف و قادر على شراء مثل هذه السلع او أن يعتمد 

 (1).على مدخراته أو على التسهيلات المقدمة 

 :الاجتماعية والثقافية
عة مرجعية إضافة للمستهلك فقرار شرائه يؤخذ دائما من قبل تشكل الأسرة جما: الأسرة 

شخص وحيد فهناك عدد كبير من المنتجات التي تحتاج المشاركة لعدة أشخاص من أفراد 
الأسرة ويختلف دور كل هؤلاء الأفراد في شراء من مجتمع أو وظيفة اجتماعية، أو أسرة 

 :أخرى يمكن ان تميز على سبيل المثال
 .و من يطرح فكرة الشراء ويحدد مواصفات السلعوه :الموظف*
 .من يؤثر على بقية أفراد العائلة: المؤثر*
 .هو من يقوم بجمع المعلومات: المعلن*
 .من يأخذ قرار الشراء: المقرر*
  (2) .من يقوم بإجراء الشراء: المشتري*
 أو مستخدم السلعة : المستهلك*
العوامل تأثيرا في تشكيل سلوكه الشرائي فكل  تعتبر ثقافة المستهلك من أكبر: الثقافة-2

مشتري يحمل ثقافة معينة تمس بصورة واضحة على اتخاذ القرار الشرائي وتفرقه عن 
                                                           

 .82، ص2227، المكتبة المصرية للنشر والتوزيع، ادارة التسويق، مفاهيم الاستراتيجيات والتطبيقاتأحمد خبير،  - 1 
 .83، دار الفاروق، عمان، الأردن، ص الاعلان وسلوك المستهلكينحسام فتحي أبو طعيمه،  - 2 
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مجموعة القيم " مستهلك اخر يحمل ثقافة مغايرة، ويمكن تعريف الثقافة على النحو التالي 
ة والمؤسسات الأخرى التي الأساسية والإدراكات والسلوكيات التي تعلمها الفرد من الأسر 

 "يتضمنها المجتمع 
 : الثقافة الفرعية

رعية الى مجموعة هي كل ثقافة تحمل بداخلها عدد من الثقافات الفرعية وتشير الثقافة الف    
.من الأقراد يشتركون في قيم معينة مبنية على خبراتهم المكتسبة  

:الطبقة الاجتماعية  
 التي تشكل ما يعرف بهيكل طبقتها ن المعاييرتمتلك معظم المجتمعات عدد م     

وبالتالي يمكن  .الاجتماعية ولا تتحد تلك الطبقات الاجتماعية طبقا لمعيار وحيد كالدخل مثلا
 :تعريف الطبقة الاجتماعية كما يلي

يقصد بالطبقة الاجتماعية تلك المعايير الدائمة التي تصنف أفراد المجتمع إلى       
كهم او القيم المشتركة التي يحملونها، أو الاهتمامات التي تجمعهم مجموعات وفق سلو 

وتميل كل طبقة اجتماعية إلى أنماط شرائية مختلفة نسبيا عن أنماط الطبقات الاجتماعية 
المغايرة ويظهر ذلك بصورة أكثر وضوحا في القرارات الشرائية المتعلقة ببعض المنتجات 

ال تختلف عادة الملابس المشترات من طرف الفتاة التي فعلى سبيل المث. كالخدمات ترفيهية
تتمتع بمستوى تعليمي ودخل أسري مرتفع وتسكن في منطقة راقية في المدينة عن تلك 
الملابس المشترات للفتاة التي تقطن في مناطق شعبية ولم تتلقى القدر الكافي من التعليم 

 (1). وتنتمي لأسرة ذات دخل محدود

 : لمرجعيةتأثير الجماعات ا
هي جماعات من أفراد   يحملون وجهات نظر شخصية لها تأثير  الجماعات المرجعية     

كبير على تشكيل سلوك واتجاهات وقرارات أفراد آخرين حول فكرة او موضوع محدد 
الرأي فيها تأثير على معظم أعضاء الجماعات وأفراد  وخاصة قادةفالجماعات المرجعية 
للجماعات حيث يمكن أن يعتبروا بالنسبة لغيرهم مثل قدوة موقفهم  عاديين غير المنتمين

                                                           

 .162-151، دون بلد، ص ص، 2، ط2225، دار وائل للنشر والتوزيع ،مبادئ التسويقرضوان محمود،  - 1 
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الرأي هم أشخاص داخل الجماعات المرجعية لهم تأثير على  وسلوكهم وتصرفاهم فقادة
تميزهم أو  ومواهب ومعرفة شخصيةسلوكيات الآخرين نظرا لتمتعهم بخيارات ومهارات 

 .وخصائص أخرىصفات 
 : ى سلوك المجتمعالعوامل النفسية وتأثيرها عل

 :الدوافع
تشير النتائج التي أسفرت عنها الدراسات التي قام بها علماء النفس الى أن سلوك      

الانسان يواجه ناحية إشباع الحاجات الأساسية ولا يعني هذا أن كل فرد يتصرف في نفس 
سائدة الاتجاه ويعتمد ذلك على طبيعة هذه الحاجات  على المجتمع المحيط والظروف ال

وسنجد الكثير من تطبيقات لموضوع الدوافع في ميدان التسويق ويعتمد نجاح تسويق سلعة 
معينة على قدرتها على إشباع الكثير من الحاجات دفعة واحدة ولقد تقدمت طرق البحث في 
موضوع الدوافع ليتمكن من تحديد قوة وصف علامة معينة على ضوء ما تحققه من 

الاهمية . موضوع دوافع سواء كانت أساسية مكتسبة في منتهى إشباعات وبالتالي أصبح
 .التسويقي بالنسبة للنشاط

 : الإدراك-2
من وجهة نظر رجال التسويق هو العملية التي تشكل   انطباعات ذهنية لأثر معين      

داخل حدود معرفة المستهلك تجعله يدرك سلعة معينة وخصائصها عندما يجرب هذه سلعة 
 .يم سلعة وتغليفها لها تأثير واقع عند الاختياركما أن تصم

 : التعليم-3
هو جميع التغيرات التي تطرأ على سلوك موقف منتجاتها وتعتبر الاعلانات من أهم      

 .المؤثرات التي يعتمد عليها رجال التسويق
 : التصرف-4

ر على الاستجابة لمؤثر معين فيؤدي إلى سلوك وفعل معين لتأثييعني التصرف      
تصرفات ا لمستهلكين يعتبر أسهل طريق في تسويق إذ يمكن أن يقوم بتذكير المستهلكين 
بالأسباب التي من أجلها أحبو السلعة ولم يجب عليم لاستمرار في ذلك تثبيته وتطبيقها لهذا 
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يؤكد رجال التسويق على صعوبة تحويل المعتادين على علامات معينة ولكن من السهل 
 (1) .ين جدد للسلعة الجديدة في الأسواقتكوين مستهلك

 تأثير الاشهار الالكتروني على سلوك المستهلك : المطلب الثالث
ان قضية فاعلية الإشهار الإلكتروني قد شغلت ذهن العديد من الباحثين والدارسين في هذا 

روني المجال والسؤال الذي اجتهدوا في إيجاد إجابة قاطعة له، ما هو أثر الإشهار الإلكت
  على سلوك المستهلك؟

وسوف نتطرق في هذا المطلب الى النموذج العام لسلوك المستهلك غبر الانترنت وكذا      
 .القواعد الواجب مراعاتها لتأثير الإشهار الإلكتروني على سلوك المستهلك

 :النموذج العام لسلوك المستهلك عبر الانترنت
نترنت ضروري بالنسبة للمسوقين لمعرفة كيفية إن فهم طبيعة سلوك المستهلك عبر الا     

تقديم المنتجات عبر الانترنت، ولا يختلف النموذج العام لسلوك المستهلك عبر الانترنت عن 
سلوك المستهلك عبر وسائل التواصل التقليدية، حيث يؤلف هذا النموذج من ثلاث مراحل 

 :هي 
  مرحلة المدخلاتinput stage  
  مرحلة المعالجةprocessus stage  
 مرحلة المخرجات out put stage  
 :تتألف هذه المرحلة من مصدرين اساسين للمعلومات هما: مرحلة المدخلات-1
 التسويقية للموقع  الجهود-ا
 الثقافية والاجتماعية  المؤثرات-ب

فالجهود التسويقية للموقع الإلكتروني تؤثر على قرار الشراء عبر الأنترنت، حيث       
رف المستهلك على المنتج ومن أين يتحصل عليه، وتكلفة الحصول عليه، وتعرف يتع

المؤسسات المستهلكين على موقعها عن طريق الإشهارات في الوسائل الإشهارية التقليدية 
 .و الإشهار في المواقع الاخرىأكالمذياع والتلفاز 

                                                           

 .188، ص 2226، دار الجامعية، الإسكندرية، ، قراءات في سلوك المستهلكأيمن علي عمر  - 1 
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المستهلك فالأشخاص الذين تأثير على سلوك  وكذلك للمؤثرات الثقافية والاجتماعية        
يتأثرون بالأصدقاء والأسرة سيأخذون رأي الأصدقاء في حال اعتمادهم على التسوق عبر 

 (1).  الانترنت
تركز هذه المرحلة في هذا النموذج على كيفية تفسير سلوك المستهلك : المعالجة مرحلة -2

 :لسلوكه حيث يطرح على نفسه قبل الشراء مجموعة أسئلة
 فعلا بحاجة الى شراء المنتج؟ هل أنا -
 هل يجب أن أبحث عن أسعار أقل؟ -
 هل من الأفضل الشراء عن طريق الأنترنت أم الوسائل التقليدية؟ -

تؤثر ( الإدراك، التعلم، الشخصية، الاتجاهات)كما أن العوامل النفسية للمستهلك         
جاته وعلى مرحلة جمع على المستهلك خاصة بالمدخلات الخارجية وعلى إدراكه لحا

 .المعلومات وتقييم البدائل واتخاذ قرار الشراء
 :وتتضمن هذه المرحلة اتخاذ قرارين هما :المخرجات مرحلة-3
إن قرار الشراء الذي يتخذه المستهلك قد يكون عبارة عن : pur Chaseقرار الشراء  -

 .تجريب المنتج او شرائه عن طريق الأنترنت
 .والذي سيكون إما بعد الشراء او عدم شرائه ثانية: ءقرار ما بعد الشرا -
 
 
 
 
 
 

                                                           
1 -Pierre Smith and Jonathan Taylor –Marketing Communication ,3ed éditions magané page 

limited london, 2003, p20. 
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نموذج سلوك المستهلك عبر الانترنت واتخاذ قرار الشراء عبر  يوضح( 13)رقم والشكل 
 :نموذج لسلوك المستهلك عبر الانترنت: 13رقم  شكل :الأنترنت

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  المخرجات

 

 

 

 

 

 :الشراءبعد  سلوك ما

والذي يشير الى الأنشطة التي يقوم بها المستهلك على الأنترنت ويعتبر  :الضغط سلوك  - 
الضغط على الإشهارات أحد وسائل قياس فعالية الإشهارات الإلكترونية وقد بينت دراسة 

:الجهود التسويقية للموقع  

موقع الشراء عبر الانترنت -  

الانترنت المجاني -  

ر الاشياء التي يمكن شرائها عب-

.الانترنت مباشرة  

 البيئة الاجتماعية

:والثقافية  

الاسرة -  

الاصدقاء  -  

العمر -  

ة الطبقة الاجتماعي-  

الثقافة -  

.وى المادي المست-  

:العوامل النفسية  

الدوافع -  

الادراك  -  

التعليم -  

الشخصية -  

الاتجاهات-  

المعالج

 ة

اتخاذ قرار 

 الشراء 

:المستهلكون أنفسهميسال    

المنتج؟هل انا بحاجة لشراء -  

اسعاره؟البحث عن  هل يجب-  

  الخبرة  ؟الى المنتج أصلكيف -

 الشراء 
التجريب -  
اعادة الشراء عن طريق -  

 تقييم عملية الشراء
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يتحقق  للإشهارالإتصالي  البانير أن الهدف ، لمعرفة أثر إشهارات 1116عام milleأجراها 
 (1) .رة لهذا الإشهار من خلال الضغط عليهحتى إذا لم يستجب مباش

 (2). سلوك المستهلك عبر الانترنت : يوضح14رقم  شكل

 

 

 

 متغيرات             متغيرات تابعة              وسيطة متغيرات       متغيرات مستقلة    

 .تأثير الإشهار الإلكتروني على سلوك المستهلك: المطلب الثالث

ماركة خصائص مميزة ومشاكل خاصة بها أيضا  وحين نقول أن هدف لكل سلعة أو 
ن كان ممكنا إلا أنه يتطلب فترات ،  الإشهار هو تغيير قوة  اتجاه السلعة ، هذا التغيير وا 
وجهود قد تفوق ما يعود من ورائه من دفع  أو ربح لذلك ،يجب على المعلن قبل الدخول في 

سلوك المستهلكين أن يبين  الحقائق الكاملة لسلعته عمليات إشهارية منظمة يهدف لتغيير 
المستهلك إشباع  رغباته ،من ناحية أخرى، فإن  من واجب هداف :ومدى قابليتها كانت 

التمييز بين  وسائل تغيير السلوك الاستهلاكي ففي كثير من الأحيان تتصف الاتجاهات 
أو بفعل التقاليد، وتأثير السابقة  ة التعلم  والخبر  نتيجةوالميول الإنسانية بنوع من الثبات 

العادات وأساليب الحياة في المجتمع ،والأمر الذي يجعل تحويلها أو تغيرها صعبا  أخذا في 
تستطيع إذا مما سبق أن تحدد  النجاح و الفشل في تغيير السلوك ،  احتمالات الاعتبار

                                                           
1 - Rex Biges and horst skip: how internet advertising works ;first edition. Scn eduction bv 

germeny ,2002, p 99. 
2 - Lemme the travail and carol guérit. Commercé techonology –society . edition wesly, 

2001,p22. 

افية البيئة الثق

والاجتماعية 

 والنفسية

الماركات 

ومؤشرات 

الانشطة 

ية التسويق

ية التسويق  

سلوك 

الضغط 

على 

 الاشهار 

قرار 

 الشراء 
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أساليب  3هلكين وهناك والأساليب  التي يستطيع الإشهار من خلالها تغيير سلوك المست
 : هي

 :المعلومات توفير-1
يتمكن الإشهار من تغيير سلوك المستهلكين بسرعة وكفاءة من خلال تزويد المستهلك       

بمعلومات وبيانات تساعد على اكتشاف جوانب لم يكن يعلمها تتعلق بالسلعة، موضوع 
الراقية تساعد على تغيير  الإشهار عنها أو بطرق استخدام منافعها ومثل هذه المعلومات

السلوك دون الحاجة إلى تغيير ما يقدمه المشروع من سلع وخدمات، أي تغيير السلوك يتم 
بمجرد إخبار المستهلك بكيفية إشباع الرغبات والحاجات التي يشعر بها فعلا والتي يسعى 

 (1) .إتباعهاإلى اكتشاف وسيلة 
ترونية، حيث يعتبر نشر المعلومات واحدا من كذلك الأمر يطبق على الإشهارات الإلك     

الأهداف الأساسية، لاستخدام الأنترنت بهدف تزويد المستهلك بالمعلومات التفصيلية 
والمعمقة عن منتجات وخدمات المؤسسات وبالنسبة للمؤسسات التي تتعامل مع الزبائن فإن 

لمتنوعة عن منتجاتها وخدماتها مواقعها تعتبر بمثابة وسائل هامة لنقل المعلومات المتعددة وا
اي التجارة الالكترونية من   business to consumerلهم، وهذا ما يشار اليه بمصطلح 

 .المؤسسات إلى الزبائن أو التبادل التجاري بين المؤسسات من جهة والزبائن من جهة أخرى
ضا في سوق مواقع المؤسسة على الأنترنت وسيلة هامة لنقل المعلومات أي وكذلك تعتبر

  business to business. (2)الأعمال وهذا ما يشار إليه بمصطلح 
 :  تغيير رغبات المستهلكين* 

في الحالة السابقة كان المستهلك راغبا في شراء شيء معين كانت وظيفة الإشهار هي       
إخباره عن توفر سلع تشبع تلك الرغبات، ولكن هل يستطيع الإشهار أن يخلق لدى 

تهلك رغبات لم يخلقها من قبل بمعنى هل يستطيع الإشهار أن يغير اتجاهات المستهلك المس
وعاداته الاستهلاكية بحيث يخلق رغبات جديدة تماما؟ أخذا في الاعتباري نتائج البحث 

                                                           

  1- علي السلمي، ادارة الإعلان، د ط، دار المعارف، مصر، 1161، ص 38. 
  2-  منى سعيد الحديدي وآخرون، الاعلان، الطبعة الأولى، الدار المصرية اللبنانية، القاهرة، 2225، ص164 - 165.
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والدراسة في العلوم السلوكية فيما يتعلق بالرغبات والاتجاهات وما تعمله من عمليات التغيير 
ت والاتجاهات، نستطيع القول مع الحرص الشديد أنه بإمكان الإشهار إذا في تلك الرغبا

أحسن تصميمه واستخدامها أن يؤدي إلى تغيير أساسي في رغبات المستهلك واتجاهاته    
تشير إلى صعوبة تحقيق هذا التغيير لبناء دراسة جادة " مع الحرص الشديد "وعبارة 

الفكرية والذهنية التي تنطوي عليها اتخاذ قرار  لمحددات السلوك الاستهلاكي، والعمليات
كذلك أخذا في الاعتبار العوامل الاجتماعية والثقافية . استهلاكي لسلعة أو ماركة معينة

العامة التي تؤثر على سلوك المستهلك، أن الإشهار باعتباره أداة للإقبال يستطيع تحقيق 
 : ذا تحققت الشروط التاليةتغيير في عادات ورغبات المستهلكين واتجاهاتهم، إ

أن يبرز الإشهار بالإغراء والفوائد التي تعود على المستهلك نتيجة اقتناعه بالفكرة أو  .5
 .الرغبة الشديدة

 .أن يكون المستهلك راغبا في تفسير اتجاهه، وتبني الأفكار الجديدة .6
ي اتخذه بقبول أن يخلق الإشهار جوا عاما من التأييد للمستهلك يؤكد له سلامة القرار الذ .7

   (1) .الفكرة أو الاتجاه الجديد
 : تفضيل المستهلكين للماركات المختلفة تفسير-3

في كثير من الأحيان لا يحتاج المعلن إلى تفسير سلوك المستهلك تفسيرا أساسيا ،      
حيث لا يتحتم محاولة مثل هذا التغيير إلى حين تقديم سلعة جديدة تماما ، و لكن في معظم 

حيان يجد المعلن نفسه ،في موقف يتطلب منه تفسير سلوك المستهلكين ، الذين يرغبون الأ
فعلا في السلعة بمعنى أن يحول تفضيلهم من ماركة منافسة الى ماركته ، و في هذه 
الحالات يعتمد المعلن على الرغبات و الحاجات الحالية للمستهلكين ، كذلك الأمر  بالنسبة 

أن " الذي يهدف إلى خلق علامة تجارية قوية ، حيث يقول ديفيد اكر للإشهار الإلكتروني 
الأنترنت جزءا من البرنامج الإشهاري التسويقي المتكامل يمكن أن يكون أداة هامة و مفيدة 
في مجال العلامات التجارية ، و على الرغم من ذلك فهناك العديد من المؤسسات التي لم 

   .  (2)قة الجمهور بالعلامات التجارية عبر الانترنيتتستطع إثبات  تجاهها في مجال علا

                                                           

  1-  علي السلمي: مرجع سابق ذكره ص.، ص 31 -42.
  2- رسمي موسى انتصار، مرجع سبق ذكره ص، ص 227 -228.
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وفيما يلي شرح لأثر الإشهارات الإلكترونية على تغيير سلوك المستهلك حسب نموذج       
AIDA  وفقا للجدول الآتي الذي يوضح الاستراتيجيات المتبعة في التأثير على سلوك

   (1) .المستهلك عبر الانترنيت
 الانترنيت عبر المستهلك سلوك على التأثير في المتبعة راتيجياتالاست: 15شكل رقم 

 الاستراتيجيات المتبعة عبر الانترنيت  AIDA نموذج المواقف 

 الانتباه الجانب المعرفي

استخدام وسائل الاعلام التقليدية لجذب الانتباه على  .1

  .الموقع

  .استخدام محركات البحث .2

رى كوسيلة استخدام المواقع الالكترونية الاخ .3

 .للإشهار عن الموقع

 الاهتمام الجانب الانفعالي

 استخدام التقنيات المناسبة لإشباع الرغبات  .4

 ارسال الرسائل الالكترونية للقطاع السوقي المناسب  .5

استخدام استراتيجيات الدفع لإرسال المعلومات الى  .6

 .المستهلكين

 الرغبة الجانب السلوك
كل يناسب اذواق تصميم المواقع الالكترونية بش

 .وحاجات الجمهور المستهدف

 الفعل /
استخدام وسائل تنشيط المبيعات لتشجيع المستهلكين 

 على الشراء

 : خلاصة المبحث
مما تقدم يتضح أن سلوك المستهلك هو مختلف الأنشطة الذهنية والتصرفات التي       

لى السلع أو الخدمات في تسبق وتلحق قرار الشراء، والتي يقوم بها المستهلك للحصول ع
إطار إشباع حاجاته ورغباته، وأهم ما يميز سلوك المستهلك أنه ديناميكية يتغير من وقت 
لآخر وهنا ما ويتأثر المستهلك بمجموعة من العوامل النفسية منها الحاجات والدوافع والإدراك 

 .والشخصية يعكس ضرورة القيام بدراسات سلوك المستهلك بصفة مستمرة

                                                           

 1-Alan bard kleindl: strategic electronic Marketing E. Businessé. Southwesten college 

publishing, usa, 2000, p 60.  
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تعلم والاتجاهات، وبمجموعة من العوامل البيئية منها العائلة والجماعات المرجعية وال
 .والأسعار والجودة والإشهار

ولفهم سلوك المستهلك على المؤسسة القيام بدراسات سلوك المستهلك بصفة مستمرة،      
 .ةمعتمدة في ذلك على مجموعة من الأدوات منها الدراسات النوعية والدراسات الكمي

كما يتضح في هذا الفعل أن شبكة الإنترنت كغيرها من وسائل الاتصال تستخدم  من قبل 
المؤسسات بهدف إحداث تغيرات سلوكية معينة، و ذلك من خلال نقل  المستهلك من مرحلة 
إلى أخرى من مراحل عملية الشراء، وصولا إلى مرحلة اتخاذ القرار ،فالمؤسسات تستخدم 

انتباه  الجمهور إلى المؤسسة و منتجاتها وذلك عن طريق  الإشهار  شبكة الانترنت لجذب
الإلكتروني، بمختلف أشكاله،  لتسهيل عملية التسوق للمستهلك حتى يستطيع اختيار 
المنتجات والتمييز بين خدمات و مواصفات المنتجات ثم القيام بعملية الشراء بسرعة و 

من  لذي صنعالتفوق  لإشهار الإلكترونيسهولة وبتكلفة منخفضة وبذلك يكون قد حقق ا

  .أجله

  

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

جراءاتها : الثالث الفصل  الدراسة التطبيقية وا 
 تحليل وتفسير نتائج الدراسة  الأول:المبحث  -
 تحليل وتفسير نتائج الدراسة حسب متغيرات الدراسة : المبحث الثاني -
 النتائج العامة للدراسة : المبحث الثالث -
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 : تمهيد

إن تحليل البيانات الميدانية وتفسيرها من المراحل المهمة في البحث العلمي لأنها هي      
الألية التي ينتقل بها الباحث من مرحلة التنظيم الى المستوى النظري بعد أن ينتهي من 
الخطوات الإجراءات المتعلقة بنوع الدراسة والمنهج، والمتغيرات وأدوات جمع البيانات، 

ستعداد منه الى جمع البيانات من الميدان، الذي تكتمل به حلقة الوصل بين النظري ا
 .والواقع

وسنحاول في هذا الفصل القيام بإجراءات الدراسة التطبيقية بدأ بتفريغ بيانات الدراسة      
 بيانات الدراسة العامة ثم حسب بياناتوالتعليق عليها واستخلاص النتائج وذلك حسب 

 (الجنس، السن، المستوى التعليمي، الحالة الاجتماعية، المستوى المعيشي)الدراسة متغيرات 
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 :الدراسةتحليل وتفسير نتائج  :الأولالمبحث 
تحليل وتفسير نتائج أنماط وعادات متابعة المستهلك الجزائري لإشهارات : المطلب الأول

 .الصحيالمتاجر الالكترونية خلال فترة الحجر 
 يوضح مدى مشاهدة المبحوثين لإشهارات المتاجر الالكترونية عبر  (:16)الجدول رقم 

 .الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

 من إعداد الطالب  :المصدر

فراد العينة يشاهدون أكان  إذاات الجدول أعلاه الذي يبين ما نلاحظ من خلال بيان     
 إشهاراتأن المبحوثين يشاهدون  فنلاحظ. لاالمتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك أم  إشهارات

يشاهونها بشكل شبه دائم في حين  % 58و % 22.7 المتاجر الالكترونية بشكل دائم بنسبة
المتاجر الالكترونية  إشهاراته نفسر أن من يشاهدون وعلي .ما يشاهدونها نادرا % 21.3أن 

عبر الفايسبوك بشكل دائم وشبه دائم هو انعكاس لتعرض المبحوثين لإشهارات المتاجر 
التي عرضتها المتاجر الالكترونية خلال فترة الحجر  لكثرة الإشهاراتالالكترونية وهذا راجع 

هدةالمشا  

 

 النسبة المئوي التكرار

%  31 دائما 20,7 

%  87 أحيانا 58 

%  32 نادرا 21,3 

%  150 المجموع 100 

21%

58%

21%

ة  يوضج مدى مشاهدة المبحوثين لإشهارات المتجار الإلكتروني( 06)شكل رقم 

خلال فترة حجر الصحي

دائما

أحيانا

نادرا
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و جديد عن ما هفي معرفة كل  الصحي هذا من جهة ومن جهة اخرى رغبة المبحوثين
 .المنتجات

 
 لإشهارات المتاجر الالكترونية عبر يوضح كيفية مشاهدة المبحوثين(: 17)الجدول رقم 
 .خلال فترة الحجر الصحي الفايسبوك

إعداد الطالب المصدر:    

 
من المبحوثين يشاهدون  %12خلال بيانات الجدول أعلاه أن حوالي  نلاحظ من      

 %33.3يشاهدونها صدفة ونسبة  % 56.7المتاجر الالكترونية قصدا تليها نسبة  إشهارات
 .المفضلةمنهم يشاهدونها خلال عرض السلع 

المتاجر الإلكترونية صدفة راجع لعدم  إشهارات مشاهدة علىان إجماع المبحوثين       
أما من يشاهدونها قصدا فهم من  المنزلية،تفرغهم من كل ارتباطاتهم وانشغالاتهم وأعمالهم 

 .تعودوا فعلا على التسوق الإلكتروني

10%

57%

33%

ر يوضح كيفية مشاهدة المبحوثين لإشهارات المتاج: 07شكل رقم 

.الالكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

قصدا

صدفة

خلال عرض السلع المفضلة

 %النسبة المئوية  التكرار المشاهدة

 % 10 15 قصدا

 % 56,7 85 صدفة

 % 33,3  50 خلال عرض السلع المفضلة

 % 100 150 المجموع
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إشهارات المتاجر  عبرها المبحوثون  يوضح الصفحات التي يشاهد (: 18)الجدول رقم 
 .الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي الإلكترونية عبر

 إعداد الطالب  المصدر :

نسبة  أكبرحات الجزائرية حازت على نلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه أن الصف  
راجع لكثرة الاشهارات التي  وهذا % 48.7مشاهدة من طرف افراد عينة الدراسة بنسبة 

وتنوعها خاصة خلال فترة الحجر الصحي ثم تليها الصفحات  الصفحات الجزائريةتعرضها 
دين لا وهي نسبة مقبولة في الوقت الحالي خاصة أن معظم المشاه % 32.3. ككل بنسبة

وهي نسبة مقبولة % 15.3الصفحات العربية بنسبة  الصفحات تليهايفضلون مشاهدة كل 
 إشهاريتهافقط ولعل عامل اللغة في  ،% 3.3تليها الصفحات الأجنبية بنسبة  عموما ثم
  .هامايلعب دورا 

ت نفسر ذلك بأن معظم المبحوثين يتابعون الصفحات الجزائرية لأنها تعرض المنتجا       
 .شراؤهاالتي بإمكانهم 

 
 

%النسبة المئوية  التكرار الصفحات  

 % 3,3 5 الصفحات الأجنبية

 % 15,3 23 الصفحات العربية

 % 48,7 73 الصفحات الجزائرية

 % 32,7 49 كلها

 % 100 150 المجموع

3%
15%

49%

33%

يوضح الصفحات التي يشاهد عبرها المبحوثون إشهارات ( :08)شكل رقم 

المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

الصفحات الأجنبية

الصفحات العربية

الصفحات الجزائرية

كلها
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يوضح المنتجات التي يفضل المبحوثون مشاهدتها في إشهارات المتاجر  :(19)الجدول رقم 

 .الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي الالكترونية عبر

إعداد الطالب المصدر:  

 
فضلون مشاهدة منتجات غير نلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه أن المبحوثين ي      
أن هاته الفئة لا تفضل مشاهدة او متابعة منتج واحد بل  بالمئة كون % 32بنسبة محددة 

يفضلون المنتجات المتعلقة بالملابس لأنهم  % 31.3ونسبة  المنتجات،تستهويهم كل 
المتعلقة  مشاهدة المنتجاتيفضلون  %11.3ونسبة  صورة،يفضلون الظهور بأحسن 

9%

32%

4%11%
11%

1%

32%

ت يوضح المنتجات التي يفضل المبحوثون مشاهدتها في إشهارا:09شكل رقم 

.المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

الأجهزة الكهرومنزلية والهواتف النقالة

الملابس

المشروبات والمأكولات

السيارات والمركبات

مستحضرات التجميل والإكسسوارات

مواد التنظيف وأدوات الصيانة

غير محدد

 النسبة المئوية % التكرار المنتجات

% 3.3  14 والهواتف النقالة ةالكهرو منزليالأجهزة   

% 3.31 47 الملابس  

%  6 المشروبات والمأكولات 4 

%  17 السيارات والمركبات 11,3 

% 1..1  16 مستحضرات التجميل والإكسسوارات  

% 1،3   2 مواد التنظيف وأدوات الصيانة  

%  48 غير محدد 32 

 100 % 150 المجموع
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   .والمركباتات بالسيار 

على  الالكترونية النفسية والمعرفية تأثيرات الاشهاراتتحليل وتفسير نتائج  :الثانيالمطلب 
 .الصحيسلوك المستهلك الجزائري خلال فترة الحجر 

يوضح أسباب مشاهدة المبحوثين لإشهارات المتاجر الالكترونية عبر  (:11)الجدول رقم 
 .يالفايسبوك خلال فترة الحجر الصح

%النسبة المئوية  التكرار الأسباب  

%  .1 الفضول 28,10 

 .23,3%  73 لمعرفة المنتجات الجديدة دون عناء الذهاب للسوق

 21,30% 52 البحث عن منتجات غير متوفرة بسبب غلق المتاجر

 20,10% 49 للحصول على منتجات دون عناء أو خطر التنقل للسوق

 100% 241 المجموع

 عداد الطالبإ:  المصدر

من أفراد العينة يشاهدون  % 21.12نلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه أن نسبة    
إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك لمعرفة المنتجات الجديدة دون عناء الذهاب 

و جديد خاصة في فترة الحجر ما هللسوق وهذا راجع لرغبة المبحوثين في مشاهدة  كل 

29%

30%

21%

20%

ة يوضح أسباب مشاهدة المبحوثين لإشهارات المتاجر الالكتروني: 10الشكل رقم 

.عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

الفضول لمعرفة المنتجات الجديدة دون عناء الذهاب للسوق

البحث عن منتجات غير متوفرة بسبب غلق المتاجر للحصول على منتجات دون عناء أو خطر التنقل للسوق
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فرضه وباء كورونا من خلال غلق المتاجر العادية ، وهذا جيد بالنسبة  الصحي وما
من المبحوثين % 28.72لإشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك ثم تليها نسبة  

يشاهدونها للفضول لا اكثر وهي نسبة مقبولة ودليل ذلك أن المبحوثين لديهم الرغبة في 
يشاهدون اشهارات  % 21.32يلي نجد أن نسبة و جديد  فيما ما هالمشاهدة على كل 

المتاجر الالكترونية للبحث عن منتجات غير متوفرة بسبب غلق المتاجر  العادية وبنسبة 
يشاهدون اشهارات المتاجر الالكترونية للحصول على المنتجات دون عناء او   % 22.12

 .زام بالحجر الصحي خطر التنقل إلى السوق وذلك ما فرضه وباء كورونا من خلال الالت
يوضح مدى مساهمة إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك  (:11)الجدول رقم 

 .فترة الحجر الصحي المعارف خلالبتزويد المبحوثين ببعض 

 النسبة المئوية % التكرار مدى المساهمة

 43.3 % 65 المنتج المعروض ومميزاته

 29.3 % 44 سهولة التسوق دون عناء

فية توصيل وتسليم المنتجات إليككي  13 11.81% 

خلال فترة الحجر الصحي شراء معتمدةطرق   28  % 18.7 

%  150 المجموع 100 

إعداد الطالب :  المصدر  

 

42%

28%

12%

18%

يوضح مدى مساهمة إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر (11: )شكل رقم 
.خلال فترة الحجر الصحيالفايسبوك بتزويد المبحوثين ببعض المعارف

المنتج المعروض ومميزاته

سهولة التسوق دون عناء

ككيفية توصيل وتسليم المنتجات إلي

طرق شراء  معتمدة خلال فترة الحجر 
الصحي
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من أفراد العينة يتزودون  % 43.3نلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه أن نسبة       
ذلك راجع لأن اشهارات المتاجر ببعض المعارف حول المنتج المعروض ومميزاته و 

الالكترونية الهدف منها عرض مختلف المنتجات مع تبيان مميزاتها لتحقيق أرباحها خاصة 
يتزودون ببعض المعارف حول إشهارات  % 31.3في فترة الحجر الصحي أما نسبة 

نازل المتاجر الإلكترونية لسهولة التسوق دون عناء وذلك من خلال توفير خدمة التوصيل للم
من المبحوثين يتزودون بالمعارف لمعرفة طرق الشراء المعتمدة خلال % 18.7أما نسبة  

فترة الحجر الصحي حيث تنوعت طرق الشراء الخاصة بالإشهارات الالكترونية وغيرها من 
من المبحوثين يتزودون بالمعارف  % 8.7خلال فتح صفحات عبر الفايسبوك أما نسبة 

 . لالكترونية لمعرفة كيفية التوصيل  وتسليم المنتجات لا أكثرحول إشهارات المتاجر ا
يوضح الأشياء التي تعلمها المبحوثون من إشهارات المتاجر الإلكترونية  (:12)الجدول رقم 

 .عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

 النسبة المئوية التكرار الأشياء التي تعلمها المبحوثون

%  33 كيفية استخدام المنتجات 22 

%  54 الأسعار والكميات المناسبة لك 36 

%  22 طرق زيادة الاستفادة من المنتجات المعروضة 14.7 

%  41 لا شيء مما سبق 27.3 

%  150 المجموع 100 

المصدر : إعداد الطالب

 

22%

36%
15%

27%

يوضح الأشياء التي تعلمها المبحوثون من إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر : 12الشكل رقم 

.الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

كيفية استخدام المنتجات .الأسعار والكميات المناسبة لك طرق زيادة الاستفادة من المنتجات المعروضة لا شيء مما سبق
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من الأشياء التي يتعلمها % 36 أن نسبة نلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه     
شهارات المتاجر الالكترونية  تكمن في  معرفة الأسعار والكميات المناسبة المبحوثين من إ

وذلك لمقارنتها بأسعار المتاجر العادية خاصة في فترة الحجر الصحي أما نسبة 
من المبحوثين لا يتعلمون شيئا من إشهارات المتاجر الالكترونية وهذا لأنهم أنهم % 27.3

من الأشياء التي يتعلمها المبحوثون من %  22ها نسبة يكتفون بالاطلاع عليها فقط، ثم تلي
هاته الإشهارات حول كيفية استخدام المنتجات حيث تختلف طرق الاستخدام من منتج إلى 

من الأشياء التي يتعلمها المبحوثون من إشهارات المتاجر % 14.7آخر ، أما نسبة 
 .أكثرالالكترونية حول طرق الاستفادة من المنتجات المعروضة لا 

يوضح مدى رسوخ مضمون الإشهارات الالكترونية عبر الفايسبوك في  :)13)الجدول رقم 
 .ذاكرة المبحوثين خلال فترة الحجر الصحي

%النسبة المئوية  التكرار مدى رسوخ المضمون  
%  104 نعم 69,3 
%  46 لا 30,7 

%  150 المجموع 100 
 المصدر: إعداد الطالب

 

69%

31%

يوضح مدى رسوخ مضمون الإشهارات الالكترونية عبر الفايسبوك في ذاكرة ( 13: )شكل رقم 

.المبحوثين خلال فترة الحجر الصحي

نعم

لا
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من المبحوثين يترسخ لديهم  % 61.3بيانات الجدول أعلاه أن نسبة نلاحظ من خلال       
خلال فترة الحجر  وتعرضهم لهامضمون الاشهارات الالكترونية وذلك نظرا لكثرة مشاهدتهم 

من المبحوثين لا يترسخ لديهم مضمون الإشهارات الالكترونية  % 32.7نسبة الصحي أما 
ا أن الفايسبوك، كمالمتاجر الإلكترونية عبر  اتكبيرا لإشهار بسبب عدم إعطائهم اهتماما 
 .يرد فيها تذكر ماالاشهارات كثيرة يصعب معها 

الإلكترونية عبر الفايسبوك في  الإشهارانأسباب رسوخ مضمون يوضح  (:14)الجدول رقم 
 ذاكرة المبحوثين أثناء فترة الحجر الصحي.

 المصدر: إعداد الطالب

 
من المبحوثين يترسخ في  % 41.1نسبة  أعلاه أننلاحظ من خلال بيانات الجدول      

ضمون إشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك لأن المنتج المعروض يهمهم ذاكرتهم م

41%

18%

41%

ي أسباب رسوخ مضمون الإشهارات الإلكترونية عبر الفايسبوك فيوضح ( 14: )شكل رقم 

.أثناء فترة الحجر الصحيذاكرة المبحوثين

أن المنتج المعروض يهمك

نسى أسلوب تقديم المنتج مثير للانتباه و لا ي
بسهولة

بسبب تكرار الإشهار في أكثر من صفحة

يةالنسبة المئو  التكرار أسباب الرسوخ  
معروض يهمكأن المنتج ال  44 41.1 %  

هولةبس ولا ينسى للانتباهأسلوب تقديم المنتج مثير   19 17.8  %  
% 41.1 44 بسبب تكرار الإشهار في أكثر من صفحة  

%  127 المجموع 100 
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 % 41.1بنسبةو جديد ومعلن عنه أما باقي الفئة كذلك ما هأي رغبتهم في معرفة كل 
من  أكثرالمتاجر الالكترونية بسبب تكرار الاشهار في  إشهاراتيترسخ في ذاكرتهم مضمون 

مضمون إشهارات المتاجر الالكترونية في ذاكرتهم لأن  رسخباقي المبحوثين فيت أما. صفحة
أسلوب المنتج مثير للانتباه ولا ينسى بسهولة أي عرض المنتجات بأساليب مختلفة وجديدة 

أنماط عرض  التغيير والإبداع فيهذا لأن هذه المتاجر تسعى إلى   .ايضاوكذلك جذابة 
 .المتاجرمنتجاتها لتتميز عن بقية 

إشهارات يوضح مدى إعجاب المبحوثين بالكيفية التي تعرض بها (: 15)الجدول رقم 
الالكترونية عبر الفايسبوك ومدى رسوخها في ذاكرة المبحوثين خلال فترة الحجر  المتاجر
 .الصحي

د الطالبالمصدر: إعدا  

 

نعم
83%

لا
17%

هارات يوضح مدى إعجاب المبحوثين بالكيفية التي تعرض بها إش( 15: )شكل رقم 

لال فترة المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك ومدى رسوخها في ذاكرة المبحوثين خ

.الحجر الصحي

نعم

لا

%النسبة المئوية  التكرار مدى إعجاب المبحوثين  

%  124 نعم 82،7 

 17،3% 26 لا

%  150 المجموع 100 
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من أفراد العينة تعجبهم % 82.7نلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه أن نسبة        
الكيفية التي تعرض بها إشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك مما يجعلهم يقبلون 

لتنوع طرق عرض الاشهارات المتاجر الالكترونية خلال فترة  وراجع أيضاعلى التعامل معها 
من أفراد العينة لا تعجبهم الكيفية التي تعرض بها  % 17.3جر الصحي أما نسبة الح

 .الاشهارات الالكترونية وبالتالي عدم ترسيخها في ذاكرتهم خاصة خلال فترة الحجر الصحي

يوضح الكيفية التي يفضلها المبحوثون أثناء مشاهدة إشهارات المتاجر (: 16)الجدول رقم 
  .يسبوك خلال فترة الحجر الصحيالالكترونية عبر الفا

%النسبة المئوية  التكرار الكيفية التي يفضلها المبحوثون  

%  46 صورة ثابتة مع معلومات مكتوبة 31,.1 

% 13، .4  24 فيديو بصورة ثابتة مع تعليق  

يق فيديو حي بالصورة المتحركة والتعل

 والموسيقى
54  4.،5. %  

%  124 المجموع 100 

اد الطالبالمصدر: إعد  

 
من المبحوثين يفضلون % 43.52نسبة  أعلاه أننلاحظ من خلال بيانات الجدول      

37%

19%

44%

رات يوضح الكيفية التي يفضلها المبحوثون أثناء مشاهدة إشها( 16: )شكل رقم 

.المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

صورة ثابتة مع معلومات مكتوبة

فيديو بصورة ثابتة مع تعليق

موسيقىفيديو حي بالصورة المتحركة والتعليق وال
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19%

54%

27%

رض يوضح الكيفية التي لا يفضلها المبحوثون في ع( 17: )شكل رقم 

.حيالمنتجات عبر إشهارات المتاجر الالكترونية خلال فترة الحجر الص

ية في طرق العرض لا تشبه تلك في المتاجر العاد
السوق

المعلـومات المقـدمة مع المنتج مبالغ فيها

ل تغلف المؤثرات الصوتية والبصرية الشك
الحقيقي للمنتجات

مشاهدة اشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك بفيديو حي يكون بالصورة المتحركة 
والتعليق والموسيقى لتكون لديهم فكرة كاملة عن المنتج تماما كما لوكان في سوق عادي اما 

يفضلون مشاهدتها بصورة ثابتة مع معلومات مكتوبة وباقي الفئة يفضلون  % 37.21نسبة 
 .تعليقمشاهدتها بفيديو يكون بصورة ثابتة مع 

يوضح الكيفية التي لا يفضلها المبحوثون في عرض المنتجات عبر (: 17)الجدول رقم 
 .إشهارات المتاجر الالكترونية خلال فترة الحجر الصحي

 التكرار  يفضلها المبحوثونالكيفية التي لا
النسبة المئوية 

% 

وقطرق العرض لا تشبه تلك في المتاجر العادية في الس  5 13 % ,2. 

% .53،8 14 المعلـومات المقـدمة مع المنتج مبالغ فيها  

ي تغلف المؤثرات الصوتية والبصرية الشكل الحقيق

 للمنتجات
7  26 % ,3. 

%  26 المجموع 100 

الطالب المصدر: إعداد  

 

 

  

 

 

من المبحوثين لا يفضلون % 53.82نسبة الجدول أعلاه أننلاحظ من خلال بيانات       
المعلومات المقدمة مع المنتج  الالكترونية لانالكيفية التي تعرض بها اشهارات المتاجر 
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مبالغ فيها لأنه ليست كل المعلومات المقدمة مع منتج يمكن تصديقها والأخذ بها بل تكون 
لأن المؤثرات الصوتية والبصرية تغلف %26.12ونسبة هناك مبالغة في بعض الأحيان 

الشكل الحقيقي للمنتجات اي عدم معرفة المنتج المعلن عنه ومميزاته وحتى طرق استخدامه 
. ه تلك في المتاجر العادية في السوقلا تشبوباقي أفراد العينة يجدون أن طرق العرض 

فراد العينة لا يفضلون اي طريقة في عرض منتجات الاشهارات بالمئة من ا % 82.7نسبة
الالكترونية ربما لعدم اقتناعهم بهاته الطرق التي تعرض من خلالها اشهارات المتاجر 

  .الالكترونية

يوضح شعور المبحوثين اتجاه إشهارات المتاجر الالكترونية عبر : (18)الجدول رقم 
 .الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

 المصدر: إعداد الطالب

 

17%

34%
7%

42%

يوضح شعور المبحوثين اتجاه إشهارات ( : 18)شكل رقم
المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر

.الصحي

بالملل

الفرح

الإحباط وعدم الرضا

الحيرة والتردد

%النسبة المئوية  التكرار  شعور المبحوثين  

%  25 بالملل 16,7 

%  52 الفرح 34,7 

%  10 الإحباط وعدم الرضا 6,7 

حيرة والترددال  63  % 42 

%  150 المجموع 100 
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من أفراد العينة تشعرهم  % 42الجدول أعلاه أن نسبة  خلال بياناتنلاحظ من        
المتاجر الالكترونية بالحيرة والتردد وهذا راجع الى التنوع في عرض المنتجات  اشهارات

من افراد العينة تشعرهم بالفرح  % 37.7نسبة . المختلفة خلال فترة الحجر الصحي ثم تليها
تشعرهم بالملل كون  %16.7نسبة لهم أهم المنتجات الضرورية بالنسبة لهم ثم  لأنها توفر

من افراد العينة تشعرهم  % 6.7تعرض بنفس الطريقة، ثم تليها نسبة أن معظم الاشهارات 
ربما لأنهم لم يتمكنوا من الحصول عليها اما بسبب طرق الدفع  .الرضابالإحباط وعدم 

 .الإلكتروني غير المتوفرة للمستهلك الجزائري أو بسبب غلاء ثمنها

عبر الفايسبوك التي أثرت في  يوضح نوع إشهارات المتاجر الالكترونية(: 19) الجدول رقم 
 .المبحوثين خلال فترة الحجر الصحي

نوع الإشهارات                        ارالتكر    النسبة المئوية% 
%  18 الحفلات( -إشهارات حول منتجات المناسبات )الأعياد 12 

%  66 إشهارات حـــول منتجــــات ضروريــــــة بالنسبة لك 44 
%  24 ت سهلة التـــسوق عبر الانترنتإشهارات حول منتجا 16 

%  42 كلها 28 
%  150 المجموع 100 

 المصدر: إعداد الطالب

 

12%

44%16%

28%

يوضح نوع إشهارات المتاجر الالكترونية (: 19)شكل رقم 
الحجر عبر الفايسبوك التي أثرت في المبحوثين خلال فترة

.الصحي

-الأعياد)إشهارات حول منتجات المناسبات 
(الحفلات

إشهارات حـــول منتجــــات ضروريــــــة 
بالنسبة لك

إشهارات حول منتجات سهلة التـــسوق عبر 
الانترنت

كلها
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من أفراد  العينة أثرت فيهم   % 44نلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه أن نسبة      
الاشهارات حول منتجات ضرورية بالنسبة لهم خلال فترة الحجر الصحي وهذا راجع إلى  

كانت قد  % 28كانت ضرورية بدرجة كبيرة خلال فترة الحجر الصحي ثم تليها نسبة  أنها
بالمئة أثرت فيهم الإشهارات حول المنتجات  %16أثرت فيهم كل الإشهارات،  أما نسبة 

سهلة التسوق عبر الأنترنت وهاذا راجع لوجود فئة تفضل التسوق الإلكتروني على عناء 
بالمئة من أفراد العينة فضلوا  إشهارات منتجات المناسبات  %12الذهاب للسوق، أما نسبة  

حفلات والأعياد  لأنها الظروف التي يزداد فيها الاستهلاك لدى الفرد الجزائري لكن نسبة 
قليلة منهم تفضل ذلك لأن الجزائريين تعودوا الخروج و التنقل مباشرة للسوق خلال هذه 

 .المناسبات

ير الإشهارات الإلكترونية عبر الفايسبوك وتأثيراتها السلوكية تحليل وتفس: المطلب الثالث
 .المستهلك الجزائري خلال فترة الحجر الصحي

يوضح مدى تكون الرغبة في الشراء لدى مشاهدة المبحوثين لمنتجات (: 21)الجدول رقم 
 .معينة خلال فترة الحجر الصحي

 النسبة المئوية% التكرار مدى الرغبة

قبل شرائها جربها عمنتسأل   83 %55,3 

%  36 تشتريها مباشرة إذا توفرت 24 

 20,7% 31 تستشير أخصائيين قبل شرائها

%  150 المجموع 100 
إعداد الطالب : المصدر   
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من افراد العينة عندما  % 55.3نلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه أن نسبة      

ارات المتاجر الالكترونية يسألون عن من تتكون لديهم الرغبة في الشراء لدى مشاهدة اشه
جربها قبل شرائها وهذا  للحصول على معلومات صحيحة لمعرفة مدى فاعلية المنتج ، ثم 

من أفراد  العينة فعندما تتكون لديهم الرغبة في شراء المنتج يشترونه مباشرة %24تليها نسبة 
من  %22.7أما نسبة .فة تقديمه اذا توفر ، وهذا راجع لاقتناعهم ووثوقهم في المنتج وطري

أفراد العينة عندما تتكون لديهم الرغبة في الشراء فإنهم يستشيرون أخصائيين قبل الشراء وهذا 
 .لتقديم النصائح لهم حول المنتج ويرتبط هذا الأمر بمدى قرب هؤلاء منهم و احتكاكهم بهم 

 ي شراء المنتجاتيوضح أسباب تردد المبحوثين عند رغبتهم ف(: 21)الجدول رقم 
.ر الصحيخلال فترة الحج عبر الفايسبوكالمعروضة في إشهارات المتاجر الالكترونية   

%النسبة المئوية التكرار أسباب تردد المبحوثين  

%  34 عدم مصداقية ما جاء في الإشهار 22,7 

%  85 الخوف من احتيال البائعين في المتاجر الالكترونية 56,7 

%  31 للدفع الالكتروني ليـست لديك وسيـلة 20,7 

%  150 المجموع 100 

 المصدر: إعداد الطالب

55%
24%

21%

يوضح مدى تكون الرغبة في الشراء لدى مشاهدة المبحوثين  :( 20)شكل رقم 

.لمنتجات معينة خلال فترة الحجر الصحي

تسأل عن من جربها قبل شرائها

تشتريها مباشرة إذا توفرت

تستشير أخصائيين قبل شرائها
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من أفراد العينة يترددون  % 56.7نلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه أن نسبة        

عند شرائهم المنتجات المعروضة في اشهارات المتاجر الالكترونية خوفا من احتيال البائعين 
أفراد العينة يترددون عند رغبتهم في  من % 22.7ية ثم تليها نسبة في المتاجر الالكترون

شراء المنتجات المعروضة لعدم مصداقية ما جاء في الإشهار وذلك راجع لوجود الاشهارات 
من المبحوثين يترددون عند شراء المنتجات  % 22.7أما نسبة . الكاذبة والمضللة

بما أنه مازالت منظومة التجارة  كتروني،الالالمعروضة لأنه ليست لديهم وسيلة للدفع 
الإلكترونية غير كاملة في الجزائر فإن الكثير من الجزائريين لا زالوا يعانون من الاحتيال 

 .وهذا ما يبقى الدافع الأكبر لعدم التعامل مع مثل هذه المتاجر والتغليط،

ا إشهارات المتاجر يوضح أسباب شراء المبحوثين للمنتجات التي تعرضه: (22)الجدول رقم 
 .الالكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

23%

56%

21%

ضة يوضح أسباب تردد المبحوثين عند رغبتهم في شراء المنتجات المعرو( : 21)شكل رقم 
.الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحيفي إشهارات المتاجر الالكترونية عبر

عدم مصداقية ما جاء في الإشهار

كترونيةالخوف من احتيال البائعين في المتاجر الال

ليـست لديك وسيـلة للدفع الالكتروني

%النسبة المئوية  التكرار أسباب الشراء  

%  18 لأنها منتجات فعالة 12 

%  23 لأن الإشهار عنها مقنع 15,3 

%  48 لأنك أردت تجريب المنتج 32 

%  41 لأنك لم تتمكن من شرائه من السوق بسبب الغلـق 27,3 

31 ن استعمالها ضروري أثناء انتشار فيروس كوفيدلأ  20  % 13,3 

%  150 المجموع 100 
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 المصدر: إعداد الطالب

 
من المبحوثين يشترون المنتجات  %32نلاحظ أن بيانات الجدول أعلاه  أن نسبة         

الضرورة التي تعرضها إشهارات  المتاجر الالكترونية لأنهم أرادوا  تجريب المنتج لأنه ليس ب
من المبحوثين يشترون % 27.3أن تكون كل المنتجات صالحة الاستعمال  أما نسبة 

المنتجات التي تعرضها المتاجر الالكترونية لأنهم لم يتمكنوا من شرائها من السوق بسبب ما 
لأن  %15.3فرضه وباء كورونا من غلق كل المتاجر والالتزام بالحجر الصحي أما نسبة 

قنع وذلك لتنوع اساليب وطرق عرض مختلف الاشهارات أما نسبة   الاشهار عنها م
 لأنها   %15ثم تليها نسبة  11لأن استعمالها ضروري اثناء انتشار فيروس كوفيد  13.3%

 .منتجات فعالة من خلال تجريبها عند بعض الأفراد

مبحوثين تبين النتائج ان الشراء كان بدافع الملل من الحجر الصحي فيميل معظم ال     
 .لتجريب المنتجات أو لأن السوق لم توفر المنتج بسبب الحجر الصحي

يوضح الأسباب التي دفعت المبحوثين إلى الشراء من خلال إشهارات (: 23)الجدول رقم 
 .المتاجر الإلكترونية على الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

%النسبة المئوية  التكرار الأسباب التي دفعت المبحوثين  

%  40 شراء بعض المنتجات 26,7 

12%

15%

32%

28%

13%

ر يوضح أسباب شراء المبحوثين للمنتجات التي تعرضها إشهارات المتاج(: 22)شكل رقم 

.الالكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

لأنها منتجات فعالة

لأن الإشهار عنها مقنع

لأنك أردت تجريب المنتج

لغلـقلأنك لم تتمكن من شرائه من السوق بسبب ا
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%  55 شراء المنتجات التي تحتاجها فقط 36,7 

%  55 لم تشتري شيئا 36,7 

%  150 المجموع 100 
 

 من إعداد الطالب  :المصدر
 

اشهارات  من المبحوثين دفعتهم% 36.7 أن نسبةنلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه    
من % 36.7أما نسبة  فقط،منتجات التي يحتاجونها ال لشراء بعضالمتاجر الالكترونية 

فدفعتهم إشهارات  % 26.7نسبة  لديهم، أماالمبحوثين لم يشتروا شيئا ربما لتوفر المنتجات 
رة الحجر المتاجر الالكترونية الى شراء بعضها نظرا لضروريتها داخل المنزل خلال فت

.الصحي  

ي اقتناء المنتجات بعد مشاهدتهم المبحوثين ف مدى رغبةيوضح (: 24)الجدول رقم 
 .لإشهارات المتاجر الالكترونية إلى الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

 المصدر: إعداد الطالب

%النسبة المئوية  التكرار مدى الرغبة   

 80,7 %  121 نعم

%  29 لا 19,3 

%  150 المجموع 100 

27%

36%

37%

يوضح الأسباب التي دفعت المبحوثين إلى الشراء من خلال( : 23)شكل رقم 

.إشهارات المتاجر الإلكترونية على الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

شراء بعض المنتجات

شراء المنتجات التي 
تحتاجها فقط

لم تشتري شيئا
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من المبحوثين كانت لديهم % 82.7نسبة نلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه أن       

الرغبة في اقتناء المنتجات بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك 
من المبحوثين الذين لم تكن لديهم الرغبة  % 11.3خلال فترة الحجر الصحي ثم تليها نسبة 

راجع للخوف من أن  هذاو في اقتناء المنتجات بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الالكترونية 
 .فعالةتكون المنتجات المعروضة غير 

 

يوضح مدى تغيير المبحوثين لعاداتهم الشرائية اتجاه بعض المنتجات (: 25)الجدول رقم 

 .خلال فترة الحجر الصحي بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك

 المصدر: إعداد الطالب

81%

19%

يوضح أسباب رغبة المبحوثين في اقتناء المنتجات بعد( : 24)شكل رقم 

ر مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الالكترونية إلى الفايسبوك خلال فترة الحج

.الصحي

نعم

لا

 النسبة المئوية % التكرار مدى التغيير
%  79 نعم 52,7 
%  71 لا 47,3 

%  150 المجموع 100 
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قاموا بتغيير  من المبحوثين% 52.7نلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه أن نسبة     

عاداتهم الشرائية لبعض المنتجات خلال فترة الحجر الصحي وذلك لاقتناعهم بالمنتجات التي 
من المبحوثين لم يغيروا من  % 47.3 أن نسبةي حين نجد تعرضها المتاجر الالكترونية ف

اقتناعهم  نظرا لعدمعاداتهم الشرائية لبعض المنتجات التي تعرضها المتاجر الالكترونية 
 .الفايسبوكالمنتجات التي تعرضها المتاجر الالكترونية عبر  بأهمية

ة خلال فترة الحجر أسباب تغيير المبحوثين لعاداتهم الشرائي يوضح(: 26)الجدول رقم 
 .الصحي بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك

%النسبة المئوية التكرار أسباب التغيير  
دوالجهأصبحت عملية التسوق أسهل من حيث الوقت   41 51.1%  

% 27.8 22 كل المنتجات المرغوبة متاحة  
%22.3  16 الأسعار معقولة مقارنة بالخدمة  

جموعالم  71 100 
 المصدر: إعداد الطالب

53%47%

ض يوضح مدى تغيير المبحوثين لعاداتهم الشرائية اتجاه بع( :25)شكل رقم 

رونية المنتجات خلال فترة الحجر الصحي بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الالكت

.عبر الفايسبوك

نعم

لا
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غيروا من عاداتهم الشرائية % 51.1نلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه أن نسبة      

اتجاه بعض المنتجات خلال فترة الحجر الصحي لأن عملية التسوق أصبحت أسهل من 
بمسؤوليات  حيث الوقت والجهد من خلال توفير خدمة التوصيل للمنازل الأفراد المرتبطين

غيروا من عاداتهم الشرائية اتجاه بعض المنتجات خلال فترة  % 27.8تجاه بيوتهم ونسبة 
غيروا كذلك من  %22.3الحجر الصحي لأن كل المنتجات المرغوبة متاحة ونسبة  

عاداتهم الشرائية اتجاه بعض المنتجات خلال فترة الحجر الصحي لأن الأسعار معقولة 
 . أن الأسعار كانت مقبولة بالرغم من توفير خدمة التوصيل مقارنة بالخدمة أي 

في عملية التسوق بعد رفع الحجر الصحي  رأي المبحوثين  يوضح : (27)الجدول رقم 
 .نهائيا

 النسبة المئوية % التكرار رأي المبحوثين

تفضل التسوق من خلال منتجات معروضة في إشهارات المتاجر 

 اصل الاجتماعيالالكترونية على مواقع التو
20  % 13,3 

%  30 تفضل التسوق العادي بالتنقل مباشرة إلى المتاجر والمحلات العادية 20 

%  100 حسب الظروف 66,7 

%  150 المجموع 100 

 المصدر: إعداد الطالب

52%

28%

20%

ر الصحي يوضح أسباب تغيير المبحوثين لعاداتهم الشرائية خلال فترة الحج( : 26)شكل رقم 
.بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك

و أصبحت عملية التسوق أسهل من حيث الوقت
الجهد

كل المنتجات المرغوبة متاحة

الأسعار معقولة مقارنة بالخدمة
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من المبحوثين انه بعد رفع  % 66نلاحظ من خلال بيانات الجدول  أعلاه ان  نسبة        

هائيا فان التسوق يكون حسب الظروف وذلك لأنه قد يتم غلق المتاجر الحجر الصحي ن
من المبحوثين  % 22إلى المتاجر الالكترونية ثم تليها نسبة  فيلجؤونالعادية مرة اخرى  

يرون انه بعد رفع الحجر الصحي نهائيا فان التسوق يكون بالتنقل مباشرة الى المتاجر 
المبحوثين أنه بعد رفع  الحجر الصحي  نهائيا   ،من% 13.3والمحلات العادية، ونسبة 

فان التسوق سيكون من خلال المنتجات المعروضة في اشهارات المتاجر الالكترونية على 
مواقع التواصل الاجتماعي وذلك لسهولة التسوق عبر صفحات الفايسبوك وتوفر كل 

 .المنتجات الضرورية دون عناء الذهاب للسوق

 
 
 
 
 
 
 
 
 

13%

20%

67%

بعد يوضح رأي المبحوثين في عملية التسوق( :27)شكل رقم 
رفع الحجر الصحي نهائيا

ي تفضل التسوق من خلال منتجات معروضة ف
واصل إشهارات المتاجر الالكترونية على مواقع الت

الاجتماعي

ى المتاجر تفضل التسوق العادي بالتنقل مباشرة إل
والمحلات العادية

حسب الظروف
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 .تحليل وتفسير نتائج الدراسة حسب متغيرات الدراسة :نيالثاالمبحث 
تحليل وتفسير نتائج أنماط وعادات متابعة المستهلك الجزائري لإشهارات : المطلب الأول

 .الصحيالمتاجر الالكترونية خلال فترة الحجر 
يوضح مدى مشاهدة المبحوثين لإشهارات المتاجر الالكترونية عبر  (:28)الجدول رقم 

 .سبوك خلال فترة الحجر الصحيالفاي
 الإجابة 

 المتغيرات
 المجموع نادرا أحيانا دائما

س
جن

ال
 ذكر 

 74 22 40 12 التكرار

 100% 29,70% 54,10% 16,20% النسبة المئوية

 أنثى
 76 10 47 19 التكرار

 100% 13,20% 61,80% 25,00% النسبة المئوية

 المجموع
 150 32 87 31 التكرار

 100% 21,30% 58,00% 20,70% بة المئويةالنس

ن
س

ال
 

 02إلى  02

 سنة

 89 15 55 19 التكرار

 100% 16,90% 61,80% 21,30% النسبة المئوية

 13إلى  03من

 سنة

 46 10 26 10 التكرار

 100% 21,70% 56,50% 21,70% النسبة المئوية

سنة  10من 

 فما فوق

 15 7 6 2 التكرار

 100% 46,70% 40,00% 13,30% ةالنسبة المئوي

 المجموع
 150 32 87 31 التكرار

 100% 21,30% 58% 20,70% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

ستو
الم

متوسط وأقل  

 من المتوسط

 31 11 17 3 التكرار

 %322 35,50% 54,80% 9,70% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 8 9 4 التكرار

 322% 38,10% 42,90% 19,00% النسبة المئوية

 جامعي
 98 13 61 24 التكرار

 322% 13,30% 62,20% %24,50 النسبة المئوية

 المجموع
 150 32 87 31 التكرار

 100% 21,30 58% 20,70% النسبة المئوية

حالة 
ال

عية
جتما

لا
ا

 

 أعزب
 96 18 57 21 التكرار

 322% 18,80% 59,40% 21,90% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 14 30 10 رارالتك

 322% %25,90 55,60% 18,50% النسبة المئوية

 المجموع
 150 32 87 31 التكرار

 100% 21,30% 58% 20,70% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
ستو

الم
 

 جيد
 45 14 21 10 التكرار

 322% %31,10 46,70% 22,20% النسبة المئوية

 متوسط
 98 16 61 21 التكرار

 322% 16,30% 62,20% 21,40% ئويةالنسبة الم

 ضعيف
 7 2 5 0 التكرار

 322% 28,60% 71,40% 0,00% النسبة المئوية

 المجموع
 150 32 87 31 التكرار

 100% 21,30% 58,00% 20,70% النسبة المئوية
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 تبرز لنا البيانات الموضحة في الجدول أعلاه والمتعلقة بمتغير الجنس أنه يوجد تشابه      
كبير في متابعة الأفراد العينة من الجنسين لإشهارات المتاجر الإلكترونية من حين إلى 

من الذكور وفي حين نجد أن نسبة %54.12من الإناث و%61.82أخرى مبررة في نسبة 
من الإناث %25ما يشاهدون هذه الإشهارات فعلى العكس فإن  امن الذكور نادر 21.72%

 .اراتهاته الإشه ندائما ما يشاهدو 

ا أكثر مداومة على مشاهدة كانو ونستنتج أنه كلما كان المستهلكون من الإناث كلما     
ا كانوا ذكور فإن هذه المشاهدة تكون الفايسبوك، وكلمالإلكترونية على  المتاجرإشهارات 

 .نادرة

شرافهم على الإستهلاك في العا واهتمامهمويمكن تفسير ذلك لتفرغ الإناث      ئلة بالتسوق وا 
عاملات خاصة بسبب مكوثهن في البيوت خلال  بيوت، فتيات، أمهات، أوا ربات كانو سواء 

عكس الذكور الذين يتابعون أمور أخرى كالرياضة والسياسة ثم من  الصحي علىفترة الحجر 
العائلة  الاقتصاديالطبيعي أن تهتم الإناث بالتسوق لأن لديهم تأثير كبير على قرار التدبير 

 .يةالجزائر 

من كذلك الأمر بالنسبة بمتغير السن نلاحظ تقاربا في نسب أصحاب الفئتين العمريتين     
من الفئة الأولى %61.82أن نسبة  سنة، حيث 41إلى  31سنة ومن  32إلى 20
 على الفايسبوكالإلكترونية  المتاجرن إشهارات ما تتابعامن الفئة الثانية أحيانا  %56.52و

الإشهارات، ي كل من الفئتين الأولى والثانية دائما ما يشاهدون تلك ف22ز لا تتجاو ونسبة 
منهم نادرا ما يشاهدون  %46.72الأمر يختلف لدى الفئة العمرية الأكبر سنا فإن نسبة  لكن

 .الصحيالإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر  المتاجرإشهارات 
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أقل سنا كلما زادت مشاهدتهم لإشهارات وعليه نستنتج أنه كلما كان المستهلكون        
كلما تقدم المستهلكون في العمر كلما  الصحي والعكسالمتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر 

 .الإشهاراتبمشاهدة هذه  اهتمامهمقل 

ويمكن تفسير هذه النتيجة بأن المستهلكون الأكبر سنا هم أكثر وعيا ولا يعتمدون في      
عوامل أخرى كمناسبة السعر والقدرة الشرائية ومدى  فقط، بلهارات على الإش استهلاكهم

معظم  أهمية، لأنفائدة المنتوج على المدى الطويل وكون المنتجات الضرورية هي أكثر 
 .كماليةالإلكترونية هي منتجات  المتاجرمنتجات إشهارات 

حاب المستويات وبخصوص متغير المستوى التعليمي فإننا نجد تقارب بين النسب أص      
يشاهدون إشهارات  ي كونهم أحيانا أو نادرا ماف( متوسط، ثانوي)أصحاب المستويات الأقل 

ب أصحاب المستوى الجامعي فإن نسبة لا بأس بها منهم قدرت  الإلكترونية، بينما المتاجر
 .الإشهاراتتداوم على مشاهدة هذه  24.52%

ي عال كلما زادت مشاهدة المستهلكين وعليه نستخلص أنه كلما كان المستوى التعليم
العكس كلما إنخفض  الصحي، علىلإشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر 

 .نادرةالمستوى التعليمي كلما كانت المشاهدة أحيانا أو بصفة 

تحيلنا النتيجة المتوصل إليها إلى أن ذوي المستوى التعليمي العالي هم أكثر قربا من      
جيا التواصل الاجتماعي لذا فإنهم يستفيدون من مختلف خدماتها بما فيها التسوق عبر تكنولو 

ذوي المستوى المنخفض فهم ربما  الشبكات، بينماالإشهارات التفاعلية للمتاجر على هذه 
 .فيهايستخدمون هذه الشبكات للتواصل فقط ولا يدركون بقية الخدمات الموجودة 

من العزاب يداومون على متابعة %21.12أظهر أن نسبة  اعيةالاجتممتغير الحالة        
من أرباب الأسر نادرا ما يتابعون هذه %25.12أن  الإلكترونية إلىإشهارات المتاجر 

 .الإشهارات



جراءاتها التطبيقية الدراسة ..................................:الثالث الفصل   وا 

 
102 

ويمكن ربط النتيجة في كون معظم إشهارات المتاجر الإلكترونية هي منتجات فردية        
اب الأسر تعودوا على تسوق منتجات العائلة التي أرب الجماعي، بينما للاستهلاكوليست 

تستدعي التنقل للأسواق والمحلات التجارية الكبير لإيجاد فرص تناسب القدرة الشرائية 
 .للعائلة

كونهم جميع المستويات على  اتفاقت متغير المستوى المعيشي هي الأخرى تظهر بيانا
من أصحاب % 22.22المتابعة نسبة  وبينما تداوم علىلأخر، الإشهارات من حين  يتابعون

من ذوي المستوى الضعيف نادرا % 28.62نسبة  التوالي فإنالمستوى الجيد والمتوسط على 
 .ما يتابعون هذه الإشهارات

وعليه كلما كان المستهلكون من المستوى المعيشي المتوسط أو الجيد كلما زادت      
ا كان مستواهم المعيشي ضعيف كلما قلت متابعتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية ،وكلم

متابعتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية ويمكن إرجاع السبب أن من هم في مستوى الجيد 
يبحثون عن طرق وأساليب أكثر راحة في التسوق وما يرغبون من منتجات ولديهم أساليب 

اهدتهم بإرضاء للدفع والتسوق الإلكتروني ولكن أولئك أصحاب الدخل الضعيف ترتبط مش
المنتجات المعلن عنها على المتاجر الإلكترونية  لاقتناءالفضول لأن مستواهم لا يخولهم 

وليس الغالب أو المعتاد كما في حالة أصحاب المستوى  الاستثناءمرة فهذا هو  اقتنوا،فإن 
 .المتوسط والجيد
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 الفايسبوك تاجر الالكترونية عبرلإشهارات الم يوضح كيفية مشاهدة المبحوثين(: 29)الجدول رقم 
 .خلال فترة الحجر الصحي

 المتغيرات                    الإجابة 
خلال عرض السلع  صدفة قصدا

 المفضلة
 المجموع

س
جن

ال
 ذكر 

 74% 19 47 8 التكرار

 100% 25,70% 63,50% 10,80% النسبة المئوية

 أنثى
 76 31 38 7 التكرار

 100% 40,80% 50,00% 9,20% النسبة المئوية

 المجموع
 150 50 85 15 التكرار

 100% 33,30% 56,70% 10,00% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 سنة .3إلى  .2
 89 26 53 10 التكرار

 ..1% 29,20% 59,60% 11,20% النسبة المئوية

 41إلى  31من

 سنة

 46 16 25 5 التكرار

% 34,80% 54,30% 10,90% النسبة المئوية ..1  

سنة فما  42من 

 فوق

 15 8 7 0 التكرار

 ..1% 53,30% 46,70% 0,00% النسبة المئوية

 المجموع
 150 50 85 15 التكرار

 100% 33,30% 56,70% 10% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

ستو
الم

 

متوسط وأقل من 

 المتوسط

 31 16 14 1 التكرار

 ..1% 51,60% 45,20% 3,20% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 6 12 3 التكرار

 ..1% 28,60% 57,10% 14,30% النسبة المئوية

 جامعي
 98 28 59 11 التكرار

 ..1% 28,60% 60,20% 11,20% النسبة المئوية

 المجموع
 150 50 85 15 التكرار

 100% 33,30% 56,70% 10% النسبة المئوية

عية
جتما

لا
حالة ا

ال
 

 أعزب
 96 28 61 7 التكرار

 ..1% 29,20% 63,50% 7,30% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 22 24 8 التكرار

 ..1% 40,70% 44,40% 14,80% النسبة المئوية

 المجموع
 150 50 85 15 التكرار

 100% 33,30% 56,70% 10% النسبة المئوية

ى المعي
ستو

الم
ش

ي
 جيد 

 45 21 20 4 التكرار

 ..1% 46,70% 44,40% 8,90% النسبة المئوية

 متوسط
 98 29 59 10 التكرار

 ..1% 29,60% 60,20% 10,20% النسبة المئوية

 ضعيف
 7 0 6 1 التكرار

 ..1% 0,00% 85,70% 14,30% النسبة المئوية

 المجموع
 150% 50 85 15 التكرار

 100% 33,30% 56,70% 10% النسبة المئوية
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المتعلقة بمتغير الجنس أنه يوجد تشابه كبير في تبرز لنا البيانات في الجدول أعلاه و 
المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة  لإشهاراتكيفية مشاهدة المستهلكين 

للإناث % 50للذكور ونسبة % 63,50بنسبة  مبررة الجنسين،الحجر الصحي لكلا 
ارات من الإناث يشاهدون هذه الاشه% 40,80فعلى العكس فإن  صدفة،يشاهدونها 

 .خلال عرض السلع المفضلة
ونستنتج أنه كلما كان المستهلكون من الإناث كلما كانوا أكثر مداومة على       

 .وكلما كانوا ذكورا فإن المشاهدة تكون صدفة المفضلة،مشاهدة السلع 
بالتسوق خاصة أثناء عرض السلع المفضلة  هتمامهموايمكن تفسير ذلك بتفرغ الإناث 

نوا ربات بيوت أو فتيات أو عاملات خاصة بسبب مكوثهن في البيوت لديهم سواء كا
خلال فترة الحجر الصحي ما زادهن إقبالا على مختلف المنتجات التي تعرضها المتاجر 

 .على عكس الذكور الذين تستهويهم أمور أخرى عن التسوق الإلكترونية،
 20الفئات الثلاثة من  وكذاك الأمر بالنسبة لمتغير السن نلاحظ تقارب في سن أصحاب

للفئة % 56,70حيث أن نسبة  فوق،سنة فما  42,سنة 41إلى  31سنة ومن  30إلى 
 إشهاراتللفئة الثالثة يشاهدون % 54,30ونسبة للفئة الثانية % 59,60الأولى ونسبة 

يشاهدونها خلال عرض % 53,30في حين أن هناك نسبة  صدفة،المتاجر الإلكترونية 
 .السلع المفضلة

 لإشهاراتوعليه نستنتج أنه كلما كان المستهلكون أقل سنا كلما زادت مشاهدتهم       
 اهتمامهموالعكس كلما تقدم المستهلكون في العمر كلما قل  الإلكترونية،المتاجر 

 .الإشهاراتبمشاهدة هذه 
المتاجر  إشهاراتويمكن تفسير هذه النتيجة بأن المستهلكين الأكبر سنا يشاهدون      

الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي أثناء عرض السلع المفضلة كونهم 



جراءاتها التطبيقية الدراسة ..................................:الثالث الفصل   وا 

 
105 

بيوتهم لذلك لابد عليهم من توفير هاته المنتجات بسبب  اتجاهومسؤوليات  لتزاماتالديهم 
  .غلق المتاجر العادية

 المستوياتفإننا نجد تقاربا بين أصحاب  التعليمي،وبخصوص متغير المستوى      
مبرزة بنسبة  صدفة،المتاجر الإلكترونية  إشهاراتفي كونهم يشاهدون ( وجامعي ثانوي)

بينما أصحاب المستوى  ثانوي،من فئة  57,10%ونسبة  جامعي،من فئة %60,20
يشاهدون % 51,60المتوسط وأقل من المتوسط فإن نسبة لا بأس بها منهم قدرت ب 

 8,60في حين أن نسبة  المفضلة،ع المتاجر الإلكترونية خلال عرض السل إشهارات
 لكلا الفئتين الثانوي والجامعي يشاهدونها كذلك خلال عرض السلع المفضلة.%

وعليه نستخلص أنه كلما كان المستوى التعليمي عال كلما زادت مشاهدة       
نخفض المستوى التعليمي إوالعكس كلما  الإلكترونية،المتاجر  لإشهاراتالمستهلكين 
 .المشاهدة أقل كلما كانت

تحيلنا النتيجة المتوصل إليها إلى أن ذوي المستوى التعليمي العالي هم أكثر قربا من 
المتاجر الإلكترونية  إشهاراتلذا فإنهم أحيانا ما تصادفهم  ،الاجتماعيمواقع التواصل 

 التسوق،خلال فترة الحجر الصحي فبالتالي يستفيدون من خدماتها المختلفة ومن بينها 
نما ذوي المستوى التعليمي المنخفض فهم ربما يستخدمون هذه الشبكات خلال عرض بي

 .السلع المفضلة فقط
من العزاب يشاهدون % 63,50أظهر أن نسبة  الاجتماعيةأما متغير الحالة      

من أرباب الأسر خلال عرض  40,70 %ونسبة  صدفة،المتاجر الإلكترونية  إشهارات
 .يشاهدونها صدفة 44,40%أن نسبة في حين  المفضلة،السلع 
المتاجر  إشهاراتويمكن ربط النتيجة في كون فئة أرباب الأمر يشاهدون      

الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي أثناء عرض السلع المفضلة 
أما فئة العزاب يشاهدونها  منازلهم،لإلزامية وضرورة توفر هاته المنتجات المختلفة في 

 .ومسؤوليات رتباطاتافة لتفرغهم من أي صد
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ذوي المستوى )الفئتين  اتفاقتظهر بيانات متغير المستوى المعيشي هي الأخرى       

المتاجر الإلكترونية عبر  إشهاراتعلى أنهم يشاهدون ( المعيشي المتوسط والضعيف
توى لفئة المس%  85,70مبرزة بنسبة  صدفة،الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي 

من  46,70%في حين أن نسبة  المتوسط،لفئة المستوى %  60,20الضعيف ونسبة 
 .أصحاب المستوى المعيشي الجيد يشاهدونها خلال عرض السلع المفضلة

كلما كان المستهلكون من مستوى معيشي متوسط أو جيد كلما زادت  وعليه      
المعيشي ضعيف كلما  واهمكان مستوكلما  الإلكترونية،مشاهدتهم لإشهارات المتاجر 

يمكن إرجاع السبب إلى أن من هم في  الإلكترونية،قلت مشاهدتهم لإشهارات المتاجر 
لديهم كما  لديهم،ما يرغبون من المنتجات خاصة المفضلة  اقتناءمستوى جيد يبحثون 
لكن أولئك أصحاب الدخل الضعيف فإن مستواهم لا  الإلكتروني،أساليب الدفع للتسوق 

كل المنتجات المعلن عنها على المتاجر الإلكترونية بل ترتبط مشاهداتهم  لاقتناءم يخوله
 .بإرضاء الفضول فقط
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إشهارات المتاجر  يوضح الصفحات التي يشاهد عبرها المبحوثون: (31)الجدول رقم 
 .الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي الإلكترونية عبر

الإجابة                                            

 المتغيرات                                   

الصفحات 

 الأجنبية

الصفحات 

 العربية

الصفحات 

 الجزائرية

 كلها
 المجموع

س
جن

ال
 

 ذكر
 74 25 36 11 2 التكرار

 100% 33,80% 48,60% 14,90% 2,70% النسبة المئوية

 أنثى
 76 24 37 12 3 التكرار

 100% 31,60% 48,70% 15,80% 3,90% مئويةالنسبة ال

 المجموع
 150 49 73 23 5 التكرار

 100% 32,70% 48,70% 15,30% 3,30% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 .3إلى  .2

 سنة

 89 35 37 14 3 التكرار

 ..1% 39,30% 41,60% 15,70% 3,40% النسبة المئوية

إلى  31من

 سنة 41

 46 12 25 8 1 التكرار

 ..1% 26,10% 54,30% 17,40% 2,20% سبة المئويةالن

سنة  42من 

 فما فوق

 15 2 11 1 1 التكرار

 ..1% 13,30% 73,30% 6,70% 6,70% النسبة المئوية

 المجموع
 150 49 73 23 5 التكرار

 100% 32,70% 48,70% 15,30% 3,30% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

و
ست

الم
متوسط وأقل  

 من المتوسط

 31 7 20 4 0 تكرارال

 ..1% 22,60% %64,50 12,90% 0,00% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 6 10 5 0 التكرار

 ..1% 28,60% 47,60% 23,80% 0,00% النسبة المئوية

 جامعي
 98 36 43 14 5 التكرار

 ..1% 36,70% 43,90% 14,30% 5,10% النسبة المئوية

 المجموع
 150 49 73 23 5 التكرار

عية 100% 32,70% 48,70% 15,30% 3,30% النسبة المئوية
جتما

لا
حالة ا

ال
 

 أعزب
 96 40 39 15 2 التكرار

 ..1% 41,70% 40,60% 15,60% 2,10% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 9 34 8 3 التكرار

 ..1% 16,70% 63,00% 14,80% 5,60% النسبة المئوية

 المجموع
 150 49 73 23 5 التكرار

 100% 32,70% 48,70% 15,30% 3,30% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
و
ست

الم
 

 جيد
 45 16 20 6 3 التكرار

 ..1% 35,60% 44,40% 13,30% 6,70% النسبة المئوية

 متوسط
 98 33 49 14 2 التكرار

 ..1% 33,70% 50,00% 14,30% 2,00% النسبة المئوية

 7 0 4 3 0 التكرار ضعيف
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 ..1% 0,00% 57,10% 42,90% 0,00% بة المئويةالنس

 المجموع
 150 49 73 23 5 التكرار

 100% 32,70% 48,70% 15,30% 3,30% النسبة المئوية

تبرز لنا البيانات في الجدول أعلاه والمتعلقة بمتغير الجنس أنه يوجد تشابه كبير في     
المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك الصفحات التي يشاهد من خلالها المستهلكون إشهارات 

من الإناث  %42,72من الذكور ونسبة  %48,62مبرزة بنسبة  الصحي،خلال فترة الحجر 
من الذكور يشاهدون  %33,82فعلى العكس فإن نسبة  الجزائرية،يشاهدونها عبر الصفحات 

 .عبر كل الصفحات

ن إشهارات المتاجر الإلكترونية ويمكن تفسير ذلك أن كلا الجنسين )ذكر، أنثى( يشاهدو     
عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي عبر الصفحات الجزائرية كونها أكثر الصفحات 

 .وخصوصا من طرف المستهلكين خلال الحجر الصحي استهدافا

وكذلك الأمر بالنسبة لمتغير السن نلاحظ تقارب في نسب أصحاب الفئات الثلاثة من        
أنهم يشاهدون إشهارات  فوق،سنة فما  42سنة،  41إلى  31ومن سنة،  32إلى  22

المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي عبر الصفحات الجزائرية وذلك بنسبة 
من  %54,32وكذلك نسبة  الثانية،الفئة  من %41,62من الفئة الأولى ونسبة  48,72%
سنة يشاهدون عبر كل  32 إلى 22من فئة  %31,32في حين أن نسبة  الثالثة،الفئة 

 .الصفحات

ثانوي وجامعي(  متوسط،)الفئات تحيلنا النتيجة المتوصل إليها إلى أن أصحاب     
يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي عبر 

أصلية  الصفحات الجزائرية حيث كانت الأقرب إليهم من خلال توفير خدمة مميزة لمنتوجات
 .مع الضمان وبأسعار معقولة

من فئة العزاب  %41,72أظهر أن نسبة  الاجتماعيةوبخصوص متغير الحالة      
في  الصفحات،يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي عبر كل 
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 .يشاهدونها عبر الصفحات الجزائرية %63حين أن نسبة 

ئة العزاب يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية في كل ويمكن ربط النتيجة بأن ف    
أما فئة  الجزائرية،الصفحات وذلك للتوصل إلى منتجات جديدة وغير متوفرة في الصفحات 

أرباب الأسر يشاهدونها عبر الصفحات الجزائرية لتوفيرها كل المنتجات ذات جودة عالية 
الوقت والجهد  لاختصارالسلعة  استلامء ، كما تتوفر على خدمة الدفع أثناوبأثمنة مناسبة

 .أسرهم اتجاهكونهم مسؤولون 

جميع المستويات كونهم  اتفاقأما بيانات متغير المستوى المعيشي هي الأخرى تظهر     
من  %42بنسبة مبررة  الجزائرية،يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الصفحات 

لذوي  %57,12ثم تليها نسبة  المتوسط،لمستوى لذوي ا %52ونسبة  الجيد،ذوي المستوى 
 .المستوى الضعيف

ضعيف ومتوسط( يشاهدون إشهارات  جيد،وعليه نستخلص أن جميع المستويات )     
 استقطابالمتاجر الإلكترونية عبر الصفحات الجزائرية كونها الأكثر تصفحا وشعبية في 

كانت مختلفة وبأسعار معقولة مع عدد أكبر من المستهلكين بالإضافة إلى أن منتجاتها 
 توفير خدمة التوصيل إلى المنازل بشكل مجاني.
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يوضح المنتجات التي يفضل المبحوثون مشاهدتها في إشهارات  (:31)الجدول رقم 
 .الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي المتاجر الالكترونية عبر

الإجابات                          
المتغيرات    لأ 

ا
هزة 

ج

ومنزلية 
الكهر

ف النقالة
وات

ه
وال

 

س 
لاب

الم
ت  

شروبا
الم

ت
لا
و
والمأك

 

ت 
سيارا

ال

ت
والمركبا

ت  
ضرا

ح
ست

م

ل 
جمي

الت

ت
وارا

س
س

لإك
وا

 

ف 
ظي

واد التن
م

صيانة
ت ال

وا
وأد

 

حدد
غير م

 

 المجموع

س
جن

ال
 

ذكر
 

التكرار
 

10 11 4 16 2 2 29 74 

سبة 
الن

المئوية
 

%13,50 %14,90 %5,40 %21,60 %2,70 %2,70 %39,20 %100 

ى
أنث

 

التكرار
 

4 36 2 1 14 0 19 76 

سبة 
الن

المئوية
 

%5,30 %47,40 %2,60 %1,30 %18,40 %0,00 %25,00 %100 

 المجموع

التكرار
 

11 47 6 17 16 0 48 150 

سبة 
الن

المئوية
 

%1,00 %31,30 %4 %11,30 %32,70 %3,00 %32,00 %100 

ن
س

ال
 

0
2

 
ى 

إل
0

2
 

سنة
التكرار 

 

7 34 4 7 8 0 29 89 

سبة 
الن

المئوية
 

%7,90 %38,20 %4,50 %7,90 %9,00 %0,00 %32,60 %322 

ن
م

0
3

 
ى 

إل
1
3

 
سنة

التكرار 
 

7 9 1 5 7 1 16 46 

سبة 
الن

المئوية
 

%15,20 %19,60 %2,20 %10,90 %15,20 %2,20 %34,80 %322 

ن 
م

1
0

 
ق

و
سنة فما ف

 

التكرار
 

0 4 1 5 1 1 3 15 

سبة 
الن

المئوية
 

%0,00 %26,70 %6,70 %33,30 %6,70 %6,70 %20,00 %322 

 المجموع

التكرار
 

11 47 6 17 16 0 48 150 

سبة 
الن

المئوية
 

%1,00 %31,30 %4 %11,30 %32,70 %3,00 %32,00 %100 

ي
ى التعليم

و
ست

الم
 

ن 
ل م

وأق
ط 

س
و
مت

ط
س

المتو
 

التكرار
 

2 6 2 9 3 0 9 31 

سبة 
الن

المئوية
 

%6,50 %19,40 %6,50 %29,00 %9,70 0,00% %29,00 %322 

ي
و
ثان

التكرار 
 

3 6 0 1 2 0 9 21 
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سبة 
الن

المئوية
 

%14,30 %28,60 %0,00 %4,80 %9,50 %0,00 %42,90 %322 

ي
جامع

 

التكرار
 

9 35 4 7 11 2 30 98 

سبة 
الن

المئوية
 

%9,20 %35,70 %4,10 %7,10 %11,20 %2,00 %30,60 %322 

 المجموع

التكرار
 

11 47 6 17 16 0 48 150 

سبة 
الن

المئوية
 

%1,00 %31,30 %4 %11,30 %32,70 %3,00 %32,00 %100 

عية
جتما

لا
حالة ا

ال
 

ب
عز

أ
 

التكرار
 

10 34 4 7 8 0 33 96 

سبة 
الن

المئوية
 

%10,40 %35,40 %4,20 %7,30 %8,30 %0,00 %34,40 %322 

سرة
ب أ

ر
 

التكرار
 

4 13 2 10 8 2 15 54 

سبة 
الالن

مئوية
 

%7,40 %24,10 %3,70 %18,50 %14,80 %3,70 %27,80 %322 

 المجموع

التكرار
 

11 4%7 6 17 16 0 48 150 

سبة 
الن

المئوية
 

%1,00 %31,30 %4 %11,30 %32,70 %3,00 %32,00 %100 

ي
ش

ى المعي
و
ست

الم
 

جيد
 

التكرار
 

2 17 2 5 8 1 10 45 

سبة 
الن

المئوية
 

%4,40 %37,80 %4,40 %11,10 %17,80 %2,20 %22,20 %322 

ط
س

و
مت

 

التكرا

ر
 

12 30 3 10 8 1 34 98 

سبة 
الن

المئوية
 

%12,20 %30,60 %3,10 %10,20 %8,20 %1,00 %34,70 %322 

ف
ضعي

 

التكرار
 

0 0 1 2 0 0 4 7 

سبة المئوية
الن

 

%0,00 %0,00 %14,30 %28,60 %0,00 %0,00 %57,10 %322 

 المجموع

التكرار
 

11 47 6 17 16 0 48 150 

سبة 
الن

المئوية
 

%1,00 %31,30 %4 %11,30 %32,70 %3,00 %32,00 %100 

تبين لنا البيانات في الجدول أعلاه والمتعلقة بمتغير الجنس أنه لا يوجد تشابه كبير       
خلال فترة  في المنتجات التي يفضل المستهلكون مشاهدتها في إشهارات المتاجر الإلكترونية
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من الإناث يفضلون المنتجات المتعلقة  %47،4مبرزة بنسبة  الجنسين،صحي لكلا الحجر ال
فعلى العكس  محددة،من الذكور يفضلون مشاهدة منتوجات غير  %31،2ونسبة  بالملابس،
 .من الإناث يفضلون كذلك مشاهدة منتوجات غير محددة %25فإن نسبة 

منتوجات المتعلقة بالملابس كونهم ويمكن تفسير ذلك بأن الإناث يفضلون مشاهدة ال     
مقارنة  %52كما أن الأسعار كانت منخفضة تصل إلى  صورة،يفضلون الظهور في أحسن 

في حين أن هناك نسبة معينة من الإناث  الملابس،بين  بالخدمة بالإضافة إلى التنويع ما
أما  ت،والإكسسوارايفضلون مشاهدة منتوجات غير محددة كمستحضرات التجميل والعطور 

 لاستراتيجيات أنهم يستجيبونكما  روتيني،الذكور فإنهم يميلون إلى تسوق المنتجات كعمل 
التسويق بشكل مختلف لذلك نجدهم يقفون على منتجات غير محددة ومختلفة أي يبحثون 

 .عن المنتجات قبل شرائها

سنة  32 إلى 22وكذلك الأمر لمتغير السن نلاحظ عدم تقارب في نسب الفئات من      
من الفئة الأولى يفضلون  %32,2مبررة بنسبة  فوق،سنة فما  42سنة,  41إلى  31ومن 

من الفئة الثانية يفضلون مشاهدة  %34,8في حين أن نسبة  بالملابس،المنتجات المتعلقة 
من الفئة الثالثة يفضلون المنتجات المتعلقة بالسيارات  %33,3ونسبة  محددة،منتوجات غير 

من الفئة الأولى يفضلون مشاهدة منتوجات  %32,6فعلى العكس فإن نسبة  ،والمركبات
 .غير محددة

ويمكن تفسير هذه النتيجة بأن المستهلكين الأكبر سنا هم أكثر فئة تميل إلى المنتوجات      
أنواعها ومميزاتها والأغراض  باختلافالمتعلقة بالسيارات والمركبات حيث نجدها تختلف 

أجلها والأهداف التي يسعى المستهلكون لتأديتها من خلال شراء السيارات  التي تقتنى من
 .والمركبات

 أما بخصوص المستوى التعليمي فإننا نجد هناك تقارب بين أصحاب المستويات     
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( كونهم يفضلون مشاهدة منتوجات غير محددة خلال فترة الحجر وثانويمتوسط  )جامعي، 
من أصحاب المستوى الثانوي  %28أس بها قدرت ب بينما هناك نسبة لا ب الصحي،

 .يفضلون المنتجات المتعلقة بالملابس

ثانوي ومتوسط يفضلون مشاهدة  جامعي،تحيلنا النتيجة إلى أن أصحاب المستويات التالية: 
منتجات غير محددة خلال فترة الحجر الصحي كونهم يهتمون بالعديد من المنتوجات التي 

اجر الإلكترونية كالملابس والسيارات والعطور بكل أنواعها ومستحضرات تقدمها إشهارات المت
 .11ك وفيد انتشارالتجميل والمأكولات والمشروبات وخاصة التي تلبي رغباتهم في ظل 

من فئة العزاب يفضلون مشاهدة  %35,4أظهر أن نسبة  الاجتماعيةأما متغير الحالة     
من فئة  %27,8في حين أن نسبة  الصحي،رة الحجر المنتوجات المتعلقة بالملابس خلال فت

 .أرباب الأسر يفضلون مشاهدة منتجات غير محددة

ويمكن ربط النتيجة أن فئة العزاب دائما ما يميلون ويهتمون بالمنتجات المتعلقة      
أما فئة أرباب الأسر يفضلون مشاهدة منتوجات غير  صورة،بالملابس لظهورهم في أحسن 

 اتجاهراجع لإلزامية وأهمية تواجد هاته المنتجات في منازلهم كونهم مسؤولون محددة وذلك 
 .هاته المنتجات اقتناءقدرتهم الشرائية أثناء  بما يناسأسرهم ويسعون وراء 

 ضعيف،جميع المستويات ) اتفاقتظهر بيانات متغير المستوى المعيشي هي الأخرى     
تجات غير محددة من إشهارات المتاجر ( على أنهم يفضلون مشاهدة منوجيدمتوسط 

من أصحاب  %37,8فعلى العكس فإن نسبة  الصحي،الإلكترونية خلال فترة الحجر 
 .المستوى الجيد يفضلون المنتجات المتعلقة بالملابس

وعليه نستخلص أن كل المستويات )جيد، متوسط، وضعيف( يفضلون مشاهدة منتجات     
راجع لبيع مختلف المنتجات عبر الأنترنت  حي، وذلكالصغير محددة خلال فترة الحجر 

في نطاق معين مع توفير خاصية تسليم  واحتياجاتهبغرض إشباع وتحقيق رغبات المستهلك 
 السيارات، الكهرومنزلية،المنتجات لأصحابها وبأسعار معقولة على سبيل المثال الأجهزة 
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 .مستحضرات التجميل وغيرها

على  الالكترونية النفسية والمعرفية تأثيرات الاشهاراتير نتائج تحليل وتفس :المطلب الثاني
 .الصحيسلوك المستهلك الجزائري خلال فترة الحجر 

يوضح أسباب مشاهدة المبحوثين لإشهارات المتاجر الالكترونية عبر  :(32)الجدول رقم 
 .الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

اتالإجاب                                  
 المتغيرات   

ل
ضو

الف
لمعرفة  

ت 
جا

المنت

ن 
و
جديدة د

ال

ب 
ها

ء الذ
عنا

ق
سو

لل
 

 

ن 
ع

ث 
ح

الب

غير 
ت 

جا
منت

ب 
سب

متوفرة ب

جر
ق المتا

غل
ى  

عل
صول 

ح
لل

ن 
و
ت د

جا
منت

طر 
خ

ء أو 
عنا

ق
سو

التنقل لل
 

ع
جمو

الم
 

س
جن

ال
 

 ذكر
 74 25 32 32 38 التكرار

 ..1% 33,80% 43,20% 43,20% 51,40% النسبة المئوية

 أنثى
 76 24 20 41 32 التكرار

 ..1% 31,60% 26,30% 53,90% 42,10% النسبة المئوية

 المجموع
 .15 49 52 73 .1 التكرار

 100% .32,1% .34,1 .48,1% .41,1% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 سنة .3إلى  .2
 83 24 21 45 38 التكرار

 ..1% 27,00% 23,60% 50,60% 42,70% النسبة المئوية

 41إلى  31من

 سنة

 46 17 23 24 20 التكرار

 ..1% 37,00% 50,00 52,20 43,50% النسبة المئوية

سنة فما  42من 

 فوق

 15 8 8 4 12 التكرار

 ..1% 53,30% 53,30% 26,70% 80,00% النسبة المئوية

 المجموع
 .15 49 52 73 .1 التكرار

,32% .34,1% .48,1% .41,1% النسبة المئوية .1  %100 

ي
ى التعليم

ستو
الم

متوسط وأقل من  

 المتوسط

 31 17 18 11 15 التكرار

 ..1% 54,80% 58,10% 35,50% 48,40% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 9 10 13 8 التكرار

 ..1% 42,90% 47,60% 61,90% 38,10% النسبة المئوية

 جامعي
 98 23 24 49 47 التكرار

 ..1% 23,50% 24,50% 50,00% 48,00% النسبة المئوية

 المجموع
 .15 49 52 73 .1 التكرار

 100% .32,1% .34,1 .48,1% .41,1% النسبة المئوية

عية
جتما

لا
حالة ا

ال
 

 أعزب
 96 25 29 47 42 التكرار

 ..1% 26,00% 30,20% 49,00% 43,80% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 24 23 26 28 التكرار

 ..1% 44,40% 42,60% 48,10% 51,90% ةالنسبة المئوي

 المجموع
 .15 49 52 73 .1 التكرار

 100% .32,1% .34,1% .48,1% .41,1% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
ستو

الم
 

 جيد
 45 17 19 23 20 التكرار

 ..1% 37,80% 42,20% 51,10% 44,40% النسبة المئوية

 متوسط
 98 29 29 46% 46 التكرار

 ..1% 29,60% 29,60% 46,90 46,90% لمئويةالنسبة ا

 7            3 4 4 4 التكرار ضعيف
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 ..1% 42,90% 57,10% 57,10% 57,10% النسبة المئوية

 المجموع
 .15          49       52 73 .1 التكرار

 100% .32,1% .34,1% .48,1% .41,1% النسبة المئوية

 كبير اختلافمتغير الجنس أنه يوجد  ل أعلاه حسبدونلاحظ من خلال بيانات الج       
لفئة الذكور  51,40% فضولا، بنسبةالإلكترونية  المتاجرإشهارات في أسباب مشاهدة 

 من فئة الإناث يشاهدون% 53,10في حين نجد أن نسبة  ،الإناثلفئة  42,10%ونسبة 
فعلى  للسوق،ء الذهاب الإلكترونية لمعرفة المنتجات الجديدة دون عنا المتاجرإشهارات 
 .للسوق عناء الذهاب الجديدة دون المنتجاتمن الذكور لمعرفة  % 43,20 نالعكس فإ

فضولا، الإلكترونية  المتاجرإشهارات  يشاهدونذكور نستنتج أن المستهلكين من جنس 

الجديدة  المنتجات الإلكترونية لمعرفة المتاجرإشهارات عكس جنس الإناث يشاهدون  على

 .ناء الذهاب للسوقع دون
يمكن تفسير ذلك أن فئة الإناث يفضلون التسوق ومعرفة كل ما هو عصري وجديد         
 11ك وفيدوما فرضه  ،تطورات الموضة الحالية خصوصا في فترة الحجر الصحي لمواكبة

على عكس الذكور الذين يتابعون ويشاهدون المتاجر الإلكترونية  صحية،من بروتوكولات 
 .كالسياسة اهدة أشياء أخرىبغرض مش

وكذلك الأمر بالنسبة لمتغير السن نلاحظ تقاربا في نسبة أصحاب الفئتين العمريتين        
من الفئة الأولى % 50,60أن نسبة  سنة، حيث 41إلى  31سنة ومن  30إلى  20من 
 دونات للمنتجلمعرفة  الإلكترونية المتاجرإشهارات  الثانية، يشاهدونمن الفئة % 52,20و

 يشاهدونم فهالأمر يختلف بالنسبة للفئة العمرية الأكبر سنا  ولكنللسوق عناء الذهاب 

وذلك والثانية على عكس الفئتين الأولى % 80الإلكترونية فضولا بنسبة  إشهارات المتاجر

 .الثانيةللفئة % 43,50وللفئة الأولى  % 42,70   بنسبة
المتاجر أقل سنا كلما كانت مشاهدتهم لإشهارات  وعليه نستنتج أنه كلما كان المستهلكين

وعلى العكس كلما تقدم  للسوق،الإلكترونية للحصول على المنتجات دون عناء الذهاب 
 .فضولاالإلكترونية لإشهارات المتاجر  المستهلكين في العمر كلما كانت مشاهدتهم
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مدون في تسوقهم على يمكن تفسير هذه النتيجة بأن المستهلكين الأكبر سنا لا يعت     
من  الاحتيالاتبوجود بعض  كبيرة وهذا راجع إلى وعيهم الإشهارات الإلكترونية بنسبة

 .الإلكترونيةطرف أصحاب المتاجر 
مشاهدة المتاجر أسباب  في إتلافهناك  المستوى التعليمي فإن إلىانتقلنا أما إذا       

يشاهدونها فئة المتوسط حيث أن  ،(وثانويمتوسط )أصحاب مستويات  الإلكترونية بين

أما فئة الثانوي  ،%58,10بنسبة متوفرة بسبب غلق المتاجر  منتجات غيرللبحث عن 
ما يتفق عليه  ، وهذا61,90% بنسبةللسوق الذهاب  عناء دونجديدة منتجات لمعرفة 

 .50%أصحاب فئة الجامعي بنسبة 
المستهلكين ل كلما كانت مشاهدة وعليه نستخلص أنه كلما كان المستوى التعليمي عا     

وكلما  الصحي،هو جديد خلال فترة الحجر  لمعرفة كل ماالمتاجر الإلكترونية  لإشهارات
منتجات للبحث عن  لإشهارات المتاجر الإلكترونيةنخفض المستوى كلما كانت مشاهدتهم إ

 .بسبب الغلق غير متوفرة
كل ما هو جديد  ومعرفةاكتشاف على نستنتج أن ذوي المستوى العالي هم أكثر قدرة     
بسبب غلق المتاجر العادية واللجوء من جديد  وما تعرضهبتتبع التكنولوجيا  يقومونكذلك و

الى المتاجر الإلكترونية لتوفير المنتجات الضرورية بالنسبة لهم وذلك راجع لإلزامية 

 .تواجدها خلال فترة الحجر الصحي
 يشاهدونها أيضامن العزاب  % 49ة أظهر لنا أن نسبة الحالة الاجتماعي متغيرأما      

من أرباب الأسر  % 51,90نسبة إلا أن  لسوق،لالذهاب  وتسهيل عناءالمنتجات لمعرفة 
 .فضولاها يشاهدون

لمواكبة  إشهارات المتاجر الإلكترونيةالعزاب يفضلون مشاهدة فئة ومنه نستنتج أن     
على عملية  تعودوالأنهم مشاهدة المتاجر الإلكترونية فيفضلون  بينما أرباب الأسر العصر،

 .العاديةوالمتاجر التنقل والتسوق العادي من المحلات 

تهم مشاهد أسبابفي أما متغير المستوى المعيشي فإن أفراد المستويات يتفقون تقريبا     

وأما % 1,10 الجيد يشاهدونها بنسبة ذات المستوىفالفئة  ،الإلكترونية المتاجر لإشهارات
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 %51,12وذوي الدخل الضعيف بنسبة % 46,90 الفئة ذات الدخل المتوسط بنسبة
 .ما هو جديد للمعرفة كل

لمعرفة وعليه نستنتج أن المستهلكين من جميع المستويات المعيشية لديهم ثقافة حب      

بسبب ما فرضه الحجر الصحي من بروتوكولات  وحديث وذلكما هو عصري  كلعلى 
 .منتجاتما يرغبون به من  لاقتناءأيضا عن أكثر الوسائل راحة وللبحث 
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يوضح مدى مساهمة إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك  (:33)الجدول رقم 
 : فترة الحجر الصحي المعارف خلالبتزويد المبحوثين ببعض 

الإجابات                                           

غيراتالمت     

المنتج المعروض 

 ومميزاته

سهولة التسوق 

 دون عناء

كيفية توصيل 

وتسليم 

المنتجات 

 اليك

شراء طرق 

خلال  معتمدة

فترة الحجر 

 الصحي

 المجموع

س
جن

ال
 

 التكرار ذكر
27 24 7 16 74             

 100% 21,60% 9,50% 32,40% 36,50% النسبة المئوية

 76 12 6 20 38 التكرار أنثى

 النسبة المئوية
%50,00 %26,30 %7,90 %15,80 %100 

 المجموع
 150 28 13 44 65 التكرار

    100%           18,70% 8,70% 29,30%    43,30% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 .3إلى  .2

 سنة

 89 17 6 23 43 التكرار

 النسبة المئوية
%48,30 %25,80 %6,70 %19,10 

%1.. 

إلى  31من

 نةس 41

 46 7 5 16 18 التكرار

 ..1% 15,20% 10,90% 34,80% 39,10% النسبة المئوية

سنة  42من 

 فما فوق

 15 4 2 5 4 التكرار

 النسبة المئوية
%26,70 %33,30 %13,30 %26,70 

%1.. 

 المجموع
 150 28 13 44         65 التكرار

 100% 18,70% 8,70% 29,30% 43,30% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

و
ست

الم
 

متوسط وأقل 

 من المتوسط

 التكرار
5 11 4 11 

31 

 النسبة المئوية
%16,10 %35,50 %12,90 %35,50 %1.. 

 21 3 3 6 9 التكرار ثانوي

 النسبة المئوية
%42,90 %28,60 %14,30 %14,30 %1.. 

 التكرار جامعي
51          27 6 14 

98 

 النسبة المئوية
%52,00 %27,60 %6,10 %14,30 %1.. 

 المجموع

 150 28  13        44 65 التكرار

 100% 18,70% 8,70% 29,30% 43,30% النسبة المئوية

عية
جتما

لا
حالة ا

ال
 التكرار أعزب 

45 27 6 18 
96 

 النسبة المئوية
%46,90 %28,10 %6,20 %18,80 

%1.. 

 التكرار رب أسرة
20 17 7 10 

54 

 ةالنسبة المئوي
%37,00 %31,50 %13,00 %18,50 

%1.. 

 المجموع

 150 28 13 44 65 التكرار

  100%            18,70% 8,70%  29,30% 43,30% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
و
ست

الم
 

 45 6 4 19           16 التكرار جيد

 ..1% 13,30% 8,90%    .42,2% 35,60%       النسبة المئوية

 التكرار متوسط
47 24 7 20 

98 

 النسبة المئوية
%48,00 %24,50 %7,10 20,40 

%1.. 

 التكرار ضعيف
2 1 2 2 

1 

 النسبة المئوية
%28,60 %14,30 %28,60 28,60 

%1.. 

 المجموع

 150 28 13 44 65 التكرار

 100% 18,70% 8,70% 29,30% 43,30% النسبة المئوية
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بين  اِختلافهناك أن  حسب متغير الجنسه أعلا الجدولبيانات  نلاحظ من خلال   

 لتزويد بمعارف % 36,50بنسبة  يشاهدونهاالذكور فنسبة  ،(وإناثاذكورا )أصحاب الفئتين 
في حين أنه يوجد  ث،للإنا% 50وكذلك أيضا نسبة  وخصائصه،المنتج المعروض حول 

الإلكترونية  المتاجرإشهارات  يشاهدونأنهم الجنسين كلا تشابه كبير بين أفراد العينة من 
ونسبة لفئة الذكور % 32,40نسبة مبررة في الذهاب للسوق لسهولة التسوق دون عناء 

 .لفئة الإناث% 26,30
لمتابعة لإشهارات المتاجر ونستنتج أنه كلما كان المستهلكون من الإناث كلما كان أكثر 

 .ئة الذكوربنسبة أكبر من ف المنتجحول لتزويدهم ببعض المعارف  الإلكترونية
أكثر متابعة للمنتوجات المعروضة على  الإناثفئة من  ويمكن تفسير ذلك أن المستهلكين

بنوعية المنتج وأهم مميزاته  واهتمامهمذلك  الصحي،خلال فترة الحجر  الفايسبوكشبكة 
 اهتمامهميقتصر على عكس الذكور الذين  و الكمية،أالسعر  أواستخدام سواء من ناحية 

 .المنتج بمبررات معرفة التسوق سهولة على
كذلك الأمر بالنسبة لمتغير السن نلاحظ تقارب في نسب أصحاب الفئتين العمريتين       
من الفئة الأولى % 48,30سنة، حيث أن نسبة  41إلى  31سنة ومن  30إلى  20من 
ف إشهارات المتاجر الإلكترونية ببعض المعارتزودهم  الثانية،الفئة  من39,40%نسبةو

 أما الفئة % 39,80الفئة الثانية بنسبة  معإنطبق والمعلومات حول المنتج المعروض وذلك 
 .الذهاب للسوق لسهولة التسوق دون عناء% 33,30سنة فما فوق بنسبة  42من الثالثة 

نستنتج أنه كلما كان المستهلكين أقل سنا كلما كان اهتمامهم وتركيزهم على المنتجات 
يشاهدون إشهارات  العمر، فإنهمالفئة العمرية الأكثر تقدما في وخصائصها على عكس 

  .للسوقالمتاجر الإلكترونية لسهولة التسوق دون عناء الذهاب 
تقدمه  مانحو يكون توجههم ويمكن تفسير هذه النتيجة بأن المستهلكين الأقل سنا     

ببعض المعلومات  تزويدهم بهدفالمنتج حول مميزات  إشهارات المتاجر الإلكترونية من
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الأكبر سنا على  يركزحين وض ومدى فاعليته على المدى الطويل في رحول المنتج المع
  .المقدمةالخدمة  نوعية

 المستوياتأصحاب نسب  بينتقارب أن هناك وبخصوص متغير المستوى التعليمي فنجد 
ن أن هناك حي ، في%52أما فئة الجامعي بنسبة % 35المتوسط والأقل من المتوسط بنسبة 

 التسوق دونلسهولة  من فئة ثانوي يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية %42.12نسبة 
 .للسوقلذهاب  عناءا
نت مشاهدتهم لإشهارات كا كلماعال وعليه نستخلص أنه كلما كان المستوى التعليمي      

  . المتاجر الإلكترونية لتزود ببعض المعارف حول المنتج المعروض ومميزاته
بالمنتجات  وعليه نستنتج أن المستهلكين ذوي المستوى التعليمي العالي هم أكثر اهتماما 

 .الخدمةالتعرف على ناحية  المعروضة في إشهارات المتاجر الإلكترونية من
إشهارات المتاجر من العزاب يشاهدون % 46,20متغير الحالة الاجتماعية أظهر أن نسبة 

 أرباب الأسرمن % 37 نسبةأما المنتج ومدى فاعليته وأهميته الإلكترونية لمعرفة مميزات 

 .يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية لسهولة التسوق دون عناء الذهاب للسوق
إشهارات  يشاهدونالأسر وفئة أرباب  العزابفئة معظم  كونفي ويمكن ربط النتيجة 

منتجات صالحة للإستعمال المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي كونها تعرض 

 .والجماعيالفردي 
المستوى أصحاب ) المستويين إطفاقتظهر بيانات المستوى المعيشي هي الأخرى      

إشهارات المتاجر الإلكترونية وذلك لمعرفة المنتج كونهم يشاهدون  ، على(والمتوسط الجيد

في حين  ،ئة الثانيةللف % 48ونسبة  ،لفئة الأولى% 36,60 بنسبة وذلكوخصائصه المقدم 
بالمئة لسهولة التسوق دون  % 28.62 بنسبةيشاهدونها المستوى الضعيف أصحاب أن 

 .للسوقعناء الذهاب 

 

اهتمامهم جيد كلما زاد  أوالمتوسط كلما كان المستهلكين من المستوى المعيشي  وعليه      

 قل كلما الضعيفوى المستنوا من اصحاب وكلما كا وخصائصها،المنتجات المقدمة  بأنواع

 .بذلك اهتمامهم
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يوضح الأشياء التي تعلمها المبحوثون من إشهارات المتاجر الإلكترونية  (:34)الجدول رقم 
 .عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

الإجابة                     

                 المتغيرات

كيفية استخدام 

 المنتجات

الأسعار 

والكميات 

 كالمناسبة ل

طرق زيادة 

الاستفادة من 

المنتجات 

 المعروضة

 

لا شيء مما 

 سبق
 المجموع

س
جن

ال
 ذكر 

 74 20 9 27 18 التكرار

 ..1% 27,00% 12,20% 36,50% 24,30% النسبة المئوية

 أنثى
 76 21 13 27 15 التكرار

 ..1% 27,60% 17,10% 35,50% 19,70% النسبة المئوية

 جموعمال
 150 41 22 54 33 التكرار

 100% 27,30% 14,70% 36% 22% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

إلى  .2

 سنة .3

 89 25 11 31 22 التكرار

 ..1% 28,10% 12,40% 34,80% 24,70% النسبة المئوية

إلى  31من

 سنة 41

 46 13 9 16 8 التكرار

 ..1% 28,30% 19,60% 34,80% 17,40% النسبة المئوية

 42من 

سنة فما 

 فوق

 15 3 2 7 3 التكرار

 ..1% 20,00% 13,30% 46,70% 20,00% النسبة المئوية

 المجموع
 150 41 22 54 33 التكرار

 100% 27,30% 14,70% 36% 22% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

و
ست

الم
متوسط  

وأقل من 

 المتوسط

 31 13 3 9 6 التكرار

% 41,90% 9,70% 29,00% 19,40% النسبة المئوية .1.  

 ثانوي
 21 8 3 6 4 التكرار

 ..1% 38,10% 14,30% 28,60% 19,00%% النسبة المئوية

 جامعي
 98 20 16 39 23 التكرار

 ..1% 20,40% 16,30% 39,80% 23,50% النسبة المئوية

 المجموع
 150 41 22 54 33 التكرار

 100% 27,30% 14,70% 36% 22% النسبة المئوية

حالة 
ال

ع
جتما

لا
ا

ية
 

 أعزب
 96 24 14 37 21 التكرار

 ..1% 25,00% 14,60% 38,50% 21,90% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 17 8 17 12 التكرار

 ..1% 31,50% 14,80% 31,50% 22,20% النسبة المئوية

 المجموع
 150 41 22 54 33 التكرار

 100% 27,30% 14,70% 36% 22% النسبة المئوية

ى المعي
و
ست

الم
ي

ش
 

 جيد
 45 10 8 13 14 التكرار

 ..1% 22,20% 17,80% 28,90% 31,10% النسبة المئوية

 متوسط
 98 27 14 41 16 التكرار

 ..1% 27,60% 14,30% 41,80 16,30% النسبة المئوية

 ضعيف
 7 4 0 0 3 التكرار

 ..1% 57,10% 0,00% 0,00% 42,90% النسبة المئوية

 المجموع
 150 41 22 54 33 التكرار

 100% 27,30% 14,70% 36% 22% النسبة المئوية
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بمتغير الجنس أنه يوجد تشابه  والمتعلقةالبيانات الموضحة في الجدول أعلاه لنا تبرز     
إشهارات المتاجر الإلكترونية مبررة بنسبة  من المستهلكينتعلمها الأشياء التي  كبير في

 .لهمة الأسعار والكميات المناسبة لفئة الذكور والإناث لمعرف % 32.52

التي  حول الأشياء فإنهم يشتركونسواءا كانوا ذكورا او إناثا نستنتج أن المستهلكين       

 .يتعلمونها من إشهارات المتاجر الإلكترونية
من إشهارات المتاجر يمكن تفسير ذلك أن الأشياء التي تعلمها الذكور أو الإناث      

وما يحتويه من معلومات تساعد في جذب المستهلكين بشكل  المنتج حسبتكون الإلكترونية 

  .كبير
أصحاب الفئتين  نسببين كبير  إتفاقوكذلك الأمر بالنسبة لمتغير السن نلاحظ      

أن الأشياء التي يتعلمونها من  سنة 41إلى  31سنة ومن  30إلى  20العمريتين من 

 % 34,80 ار والكميات المناسبة لهم وذلك بنسبةإشهارات المتاجر الإلكترونية حول الأسع
سنة فما 42للفئة العمرية الثانية بينما الفئة العمرية من %34,50ةونسب ،للفئة العمرية الأولى

 .الكميات المناسبة لهممن ناحية الأسعار و %46,70بنسبة  اختلافهناك فوق نجد 

على  وتركيزهممهم اهتماكان  كلماسنا المشاهدين من الفئة الأكبر نستنتج أنه كلما كان      
  .أسركونهم مسؤولون عن  لهم مناسبةالكميات وسعار الأ

 سنة،41إلى 31سنة ومن 32سنة إلى 22العمرية من نستنتج أيضا أن جميع الفئات      
سنة فما فوق أن الأشياء التي يتعلمونها من إشهارات المتاجر الإلكترونية عن كيفية 42

 .اعتمادهالأن المنتجات تختلف حسب استخداماتها وطرق  المنتج استخدام
 اكتسابهمفي  وأكثر خبرةيمكن تفسير ذلك أن المستهلكين الأكبر سنا أكثر معرفة     

كونهم مسؤولون عن بيوتهم خاصة خلال  والكميات المناسبة لهم الأسعارعن معلومات 

 .الصحيفترة الحجر 
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 نسب أصحاب المستويات إتفاق بينيمي فإننا نجد وبخصوص متغير المستوى التعل      

 كيفيةحول الإلكترونية  المتاجرإشهارات  منيتعلمونها في الأشياء التي ( الثانويو المتوسط)
فئة  الثانية، أماللفئة  19 %ونسبةللفئة الأولى  19.40 % بنسبة وذلك المنتجات  ستخداما

الأسعار الإلكترونية  ن إشهارات المتاجريتعلمون م 39,80 %بنسبة فإن المستوى الجامعي 

 .لهمالمناسبة  والكميات

كلما كان تعلمهم من إشهارات  وعليه نستخلص أنه كلما كان المستوى التعليمي عال     

المستوى  وكلما قل لهم،المتاجر الإلكترونية حول معرفة الأسعار والكميات المناسبة 
 .بذلك اهتمامهمكلما قل التعليمي 

 التواصلشبكات حول  من هنا نفسر أن ذوي المستوى التعليمي العالي هم أكثر معرفةو      
على  الاقل يركزونفي حين أن ذوي المستوى التعليمي  خدمات،الاجتماعي وما تقدمه من 

بشبكات التواصل الاجتماعي  ومعرفتهم المنتجات ذلك لقلة متابعتهم وخبرتهم استخدامكيفية 

 .يالصحخلال فترة الحجر 
يتعلمون من  من العزاب38,50% نسبة أنلنا  أظهرمتغير الحالة الاجتماعية      

بنسبة  ةأرباب الأسر اما لهم،إشهارات المتاجر الإلكترونية الأسعار والكميات المناسبة 
 .شيئالم يتعلموا  31,50%

ات إشهار المبحوثين منيتعلمها  الأشياء التيويمكن ربط النتيجة في أن معظم       

 الأسر، لاأما ارباب  المناسبة لهم،الأسعار والكميات  في معرفة المتاجر الإلكترونية

يتعلمون شيئا من إشهارات المتاجر الإلكترونية كونهم يفضلون الحصول على الخبرة على 

    .الواقعأرض 
جميع المستويات حول  نسباختلاف في تظهر بيانات متغير المستوى المعيشي هي الأخرى 

من % 31.62 ةبنسب الإلكترونية وذلكشياء التي يتعلمونها من إشهارات المتاجر الأ

المستوى المتوسط  أيضا لفئةاِستخدام المنتج وذلك  المستوى المعيشي الجيد حول كيفية
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في حين أن هناك  42,20% بنسبة،المستوى الضعيف أصحاب  ، أما16,30% بنسبةوذلك 

 .المعروضةمن المنتجات  دةالاستفانسبة معتبرة منهم لزيادة 
الجيد،  جميع المستويات فياختلاف متغير المستوى المعيشي أن هناك تظهر بيانات      

 المتاجرأن أصحاب المستوى الجيد يتعلمون من إشهارات  كون المتوسط، الضعيف

أن أصحاب المستوى المعيشي الجيد لهم دور  للمنتجات، وذلك استخدامالإلكترونية طرق 

عكس المستوى الضعيف ذلك راجع  الإلكترونية، علىالمنتجات من المتاجر  اقتناء مليةعفي 
اهتمامهم ومتابعتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية أي عدم مناسبة هاته المنتجات لعدم 

   .الشرائيةلقدرتهم 
يوضح مدى رسوخ مضمون الإشهارات الالكترونية عبر الفايسبوك في  :(35)الجدول رقم 

 .كرة المبحوثين خلال فترة الحجر الصحيذا

الإجابات                                               
المتغيرات         

 المجموع لا نعم

س
الجن

 ذكر 
 74 31 43 التكرار

 102% 41,90% 58,10% النسبة المئوية

 أنثى
 76 15 61 التكرار

 100% 19,70% 80,30% النسبة المئوية

 عالمجمو 
 150 46 104 التكرار

 100% 30,70% 69,30% النسبة المئوية

السن
 

 سنة 32إلى  22
 89 20 69 التكرار

 122% 22,50% 77,50% النسبة المئوية

 سنة 41إلى  31من
 46 20 26 التكرار

 122% 43,50% 56,50% النسبة المئوية

 سنة فما فوق 42من 
 15 6 9 التكرار

 122% 40,00% 60,00% النسبة المئوية

 عو المجم
 150 46 104 التكرار

 100% 30,70% 69,30% النسبة المئوية

المستوى التعليمي
متوسط وأقل من  

 المتوسط
 31 15 16 التكرار

 122% 48,40% 51,60% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 9 12 التكرار

 122% 42,90% 57,10% النسبة المئوية
 98 22 76 التكرار جامعي



جراءاتها التطبيقية الدراسة ..................................:الثالث الفصل   وا 

 
125 

 122% 22,40% 77,60% النسبة المئوية

 عو المجم
 150 46 104 التكرار

 100% 30,70% 69,30% النسبة المئوية
الحالة الاجتماعية

 

 أعزب
 96 22 74 التكرار

 122% 22,90% 77,10% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 24 30 التكرار

 122% 44,40% 55,60% النسبة المئوية

 وعالمجم
 150 46 104 التكرار

 100 30,70 69,30 النسبة المئوية

المستوى المعيشي
 جيد 

 45 14 31 التكرار
 122% 31,10% 68,90% النسبة المئوية

 متوسط
 98 27 71 التكرار

 122% 27,60% 72,40% النسبة المئوية

 ضعيف
 7 5 2 التكرار

 4122% 71,40% 28,60% النسبة المئوية

 موعالمج
 150 46 104 التكرار

 100% 30,70% 69,30% النسبة المئوية

نلاحظ من خلال الجدول أعلاه حسب متغير الجنس أن هناك إختلاف كبير في مدى     
رسوخ مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية في ذاكرة المبحوثين وذلك بنسب 

أن فئة الإناث يترسخ في  لفئة الإناث فبتالي نجد 80,30% الذكور بنسبةلفئة %58,12ة
 .ذاكرتهم مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية أكتر من الذكور

ونستنتج أنه كلما كان المستهلكين إناثا كلما ترسخ في ذاكرتهم مضمون إشهارات     
المتاجر الإلكترونية وذلك لكثرة للإشارات التي عرضتها المتاجر الإلكترونية خلال فترة 

 .ى عكس الذكور الذين تستهويهم أمور أخرى كالرياضةالحجر الصحي، عل

سنة  41إلى  31أما فيما يخص متغير السن فنجد أن هناك تشابه بين الفئتين من      
من الفئة % 62ونسبة  5للفئة الأول ى % 56.52سنة فما فوق مبرر بنسبة  42ومن 

كرتهم في حين أن الفئة الثانية في أن مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية يترسخ في ذا
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سنة لا يترسخ في ذاكرتهم مضمون للإشهارات الإلكترونية وذلك 32إلى 22الاقل سنا من 
 .%77.52بنسبة 

ومن هنا نستنتج أنه كل ما كان المستهلكين أكبر ترسخ في ذاكرتهم مضمون إشهارات     
ويهم أشياء أخرى عبر المتاجر الإلكترونية وكلما كانوا أقل سنا كل كان العكس كونهم تسته

 .الفايسبوك كالتعارف والدردشة

ومن هنا نفسر هذه النتيجة أن الأكبر سنا هم أكثر الأفراد يترسخ في ذاكرتهم مضمون      
إشهارات المتاجر الإلكترونية لتركيزهم على المحتويات التي تصادفهم عبر مواقع التواصل 

 .  .الاجتماعي

وى التعليمي نجد تقارب كبير بين أصحاب المستويات التالية أما بالنسبة لمتغير المست    
من الفئة  51,00%من المستوى التعليمي المتوسط وأقل من المتوسط والثانوي مبررة بنسبة 

من الفئة الثانية يترسخ في ذاكرتهم مضمون إشهارات المتاجر %   57.10الأولى ونسبة 
لجامعي كذلك يترسخ في ذاكرتهم مضمون من فئة المستوى ا% 77,60الإلكترونية وبنسبة 

 .إشهارات المتاجر الإلكترونية

ومنه نستنتج أنه كلما كان المستوى التعليمي عال كلما زاد رسوخ مضمون إشهارات      
المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك والعكس كلما إنخفض المستوى التعليمي كلما قل رسوخ 

 .ية في ذاكرتهممضمون إشهارات المتاجر الإلكترون

تحيلنا النتيجة أن ذوي المستوى العالي هم أكثر متابعة لإشهارات المتاجر الإلكترونية      
ومحتواها ومضامينها لذلك يترسخ في ذاكرتهم مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر 

 . الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

ناك كبير بين الفئتين بالنسبة للعزاب فإن نسبة أما بالنسبة لمتغير الحالة الاجتماعية ه    
يترسخ في ذاكرتهم مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر % 77.62
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من أرباب الأسر لا يترسخ في ذاكرتهم مضمون % 56.62الصحي في حين أن نسبة 
 . إشهارات المتاجر الإلكترونية

متابعة للإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر ومن هنا نستنتج أن فئة العزاب أكبر     
الفايسبوك لذلك يترسخ في ذاكرتهم مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية على عكس فئة 

 .أرباب الأسر كونهم لديهم إرتباطات وانشغالات تجاه بيوتهم

بينما إذا انتقلنا إلى المستوى المعيشي نجد أن هناك اِتفاق كبير بين اصحاب      
للفئة % 72.42 بةالأولى ونس للفئة 68.90 % ةويات الجيد والمتوسط مبرزة بنسبتالمس

الثانية في يترسخ في ذاكرتهم مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال 
فترة الحجر الصحي في حين أن أصحاب المستوى المعيشي لا يترسخ في ذاكرتهم مضمون 

 .% 28.62عبر الفايسبوك وذلك بنسبة  إشهارات المتاجر الإلكترونية

ومنه نستنتج أن كلما كان المستوى المعيشي جيد أو متوسط كلما زادت رسوخ مضمون      
إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك وذلك راجع لحسن استخدامهم للتقنية، أما إذا 

ر الإلكترونية في كان المستوى المعيشي ضعيف كلما قل رسوخ مضمون إشهارات المتاج
 .ذاكرتهم وذلك لعدم ملائمة تلك المنتجات لقدرتهم الشرائية

وذلك يفسر أن أصحاب المستوى المعيشي الجيد والمتوسط هم أكثر الفئات متابعة      
ومشاهدة لإشهارات المتاجر الإلكترونية على عكس المستوى الضعيف الذين   لا يستطيعون 

 . تكون متابعتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية ضعيفةاقتناء هاته المنتجات لذلك 
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أسباب رسوخ مضمون الإشهارات الإلكترونية عبر الفايسبوك في يوضح  :(36)الجدول رقم 
 ذاكرتك.

الإجابات                                        
  

الممتغيرات   

أن المنتج 

 المعروض يهمك

أسلوب تقديم المنتج 

ولا ه مثير للانتبا

 بسهولة ينسى

بسبب تكرار الإشهار 

 المجموع في أكثر من صفحة

س
جن

ال
 ذكر 

 44 17 11 16 التكرار

 100% 38,60% 25,02%          36,40% النسبة المئوية

 أنثى
 62 27 8 28 التكرار

 100% 42,90% 12,70% 44,40% النسبة المئوية

 المجموع
 327 14 19 14 التكرار

 100% 43,30% 17,80% 43,30% مئويةالنسبة ال

ن
س

ال
 

 سنة 02إلى  02
 72 29 11 30 التكرار

 322% 41,40% 15,70% 42,90% النسبة المئوية

 13إلى  03من

 سنة

 08 11 7 10 التكرار

 322% 39,30% 25,00% 35,70% النسبة المئوية

سنة فما  10من 

 فوق

 1 4 1 4 التكرار

 322% 44,40% 11,10% 44,40% النسبة المئوية

 المجموع
 327 14 19 14 التكرار

 100% 43,30% 17,80% 43,30% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

و
ست

الم
 

متوسط وأقل 

 من المتوسط

 37 9 2 6 التكرار

 322% 52,90% 11,80% 35,30% النسبة المئوية

 ثانوي
 30 6 2 4 التكرار

 322% 50,00% 16,70% 33,30% النسبة المئوية

 جامعي
 78 29 15 34 التكرار

 322% 37,20% 19,20% 43,60% النسبة المئوية

 المجموع
 327 14 19 14 التكرار

 100% 43,30% 17,80% 43,30% النسبة المئوية

عية
جتما

لا
حالة ا

ال
 

 أعزب
 76 31 13 32 التكرار

 322% 40,80% 17,10% 42,10% النسبة المئوية

 رب أسرة
 31 13 6 12 ارالتكر

 322% 41,90% 19,40% 38,70% النسبة المئوية

 المجموع
 327 14 19 14 التكرار

 100% 43,30% 17,80% 43,30% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
و
ست

الم
 جيد 

 32 12 7 13 التكرار

 322% 37,50% 21,90% 40,60% النسبة المئوية

 متوسط
 70 31 11 31 التكرار

 322% 42,50% 15,10% 42,50% ئويةالنسبة الم

 ضعيف
 0 1 1 0 التكرار

 322% 50,00% 50,00% 0,00% النسبة المئوية

 المجموع
 327 14 19 14 التكرار

,43%       النسبة المئوية 23  %17,80        %43,30 %100 
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أفراد  نسبفي  تبرز لنا بيانات الجدول أعلاه حسب متغير الجنس أنه يوجد تقارب كبير    
عبر  مضامين الاشهارات الإلكترونيةأسباب رسوخ  وأنثى فيالعينة من الجنسين ذكر 

بالنسبة للذكور %38.62 بنسبة ةصفحة مبرز تكرار الإشهار في كثر من  الفايسبوك بسبب
من الذكور في كون % 44.42بالنسبة الإناث في حين أن هناك نسبة %56.52ونسبة

 .يهمهمالمنتج المعروض 

يهتمون بما تعرضه إشهارات المتاجر الإلكترونية من  فئة الإناثوذلك يفسر أن      
منتوجات في فترة الحجر الصحي خاصة التي تكون عبر الصفحات الجزائرية   على عكس 

ضعيف نوعا ما من ناحية مشاهدة عروض المنتجات على  يكون اهتماماتهمالذكور الذين 
 .الصفحاتهاته 

لمتغير السن نلاحظ تقاربا في النسب بين أصحاب الفئتين العمريتين من  أما بالنسبة     
ونسبة من الفئة الأولى  42,20%فما فوق سنة حيث أن نسبة  42سنة ومن 30إلى  20

سبب رسوخ مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية في  الثانية أنمن الفئة % 44,40
من الفئة العمرية الأكبر %35.72سبة نذاكرتهم كون المنتج المعروض يهمهم في حين أن 

 .صفحةلتكرار الإشهار في أكثر من  سنا راجع

يترسخ لديهم مضمون  سنا هم أكثر الفئات الذين الأكبرنستنتج أن المستهلكين       
الإشهارات الإلكترونية وذلك راجع لإلزامية وضرورية توفر كل المنتجات الضرورية خاصة 

 .سناأمام أسرهم على عكس الفئات العمرية الأقل  التي تهمهم كونهم مسؤولون

يمكن تفسير ذلك أن المستهلكين الأكبر سنا يترسخ في ذاكرتهم مضمون إشهارات      
المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي وذلك لأهمية تواجد تلك 

لتي تعرضها إشهارات من عملية متابعة المنتجات ا هذا ما يعززالمنتجات الضرورية 
    .منهاالبعض واقتناء المتاجر الإلكترونية 
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المستويات وبخصوص متغير المستوى التعليمي فإننا نجد أن هناك تقاربا بين أصحاب 
للفئة  50,50%الأولى والفئة  52,90% وذلك بنسبةوالأقل من المتوسط والثانوي  المتوسط

تاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك في ذاكرتهم الثانية أن أسباب رسوخ مضمون إشهارات الم
في حين  المنتج،في زيادة متابعة  ما يساهمة هذا حراجع لتكرار الإشهار في أكثر من صف

من  % 37في حين أن نسبة  يهمهم،لكون المنتج المعروض  % 33.32   أن هناك نسبة
 .كذلكفئة المستوى الجامعي لأن المنتج المعروض يهمهم 

أن كلما كان المستهلكين أقل سنا كلما زاد رسوخ مضمون إشهارات المتاجر  نستنتج    
كان المستهلكين أكبر سنا كلما قل إهتمامهم  ذاكرتهم، وكلماالإلكترونية عبر الفايسبوك في 

 .بذلك

ويمكن تفسير ذلك أن مستهلكين الأصغر سنا هم أكثر الفئات الذين يترسخ في ذاكرتهم      
لمتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي وذلك راجع مضمون إشهارات ا

 .إرتباطاتلتفرغهم من أي مسؤوليات أو 

متغير الحالة الاجتماعية نجد أن هناك تقارب كبير بين نسب الفئتين  انتقلنا إلىأما إذا      
سر من فئة أرباب الأ% 38.72من فئة العزاب ونسبة  % 42.12حيث نجد أن نسبة 

يترسخ في ذاكرتهم مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك كون المنتج 
من أرباب الأسر لتكرار الإشهار في أكثر  %41.72المعروض يهمهم في حين أن نسبة 

 .  من صفحة

ومن هنا نستنتج أن كلا الفئتين يترسخ في ذاكرتهم مضمون إشهارات المتاجر      
 والجماعي وكذلكالمنتج المعروض يهمهم أي صالح للاستهلاك الفردي  الإلكترونية في كون

لزاميته خلال فترة الحجر   .الصحيراجع لأهمية تواجد هاته المنتجات وا 
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المستويات المستوى  اتفاقمتغير المستوى المعيشي هي الأخرى  لنا بياناتتظهر       
للفئة الثانية في أن  42,55%الفئة الأولى و  % 42.55بنسبة  والمتوسط، وذلكالجيد 

 يهمهم، أماأسباب رسوخ مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية راجع لكون المنتج المعروض 
 .      %52 وذلك بنسبةبالنسبة لفئة المستوى الضعيف راجع لتكرار الإشهار في أكثر من صفحة 

المتوسط الجيد او ومن هنا نستنتج أن كلما كان المستهلكين من المستوى المعيشي       
كان رسوخ مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك   وكلما كان المستوى  كلما

المعيشي ضعيف كلما قلت عملية رسوخ مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر 
  .للمنتجاتوتوفير هاته  اقتناءالفايسبوك وذلك راجع إلى أن دخلهم ضعيف ولا يستطيعون 

الإجابات                         

المتغيرات    

 لا نعم
 المجموع

س
جن

ال
 ذكر 

 74 17 57 التكرار

 100% 23,00% 77,00% النسبة المئوية

 أنثى
 76 9 67 التكرار

 100% 11,80% 88,20% النسبة المئوية

 المجموع
 150 26 124 التكرار

 100% 17,30% 82,70% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 .3إلى  .2

 سنة

 89 13 76 التكرار

 ..1 14,60% 85,40% النسبة المئوية

إلى  31من

 سنة 41

 46 10 36 التكرار

 ..1% 21,70% 78,30% النسبة المئوية

سنة  42من 

 فما فوق

 15 3 12 التكرار

 ..1% 20,00% 80,00% النسبة المئوية

 المجموع
 150 26 124 التكرار

 100% 17,30% 82,70% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

و
ست

الم
 

متوسط 

وأقل من 

 المتوسط

 31 10 21 التكرار

 ..1% 32,30% 67,70% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 3 18 التكرار

 ..1% 14,30% 85,70% النسبة المئوية

 جامعي
 98 13 85 التكرار

 ..1% 13,30% 86,70% النسبة المئوية

 150 26 124 التكرار المجموع
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يوضح مدى إعجاب المبحوثين بالكيفية التي تعرض بها الإشهارات : (37) الجدول رقم
 .الالكترونية عبر الفايسبوك يرسخ في ذاكرة المبحوثين خلال فترة الحجر الصحي

يوضح الجدول أعلاه حسب متغير الجنس أن هناك تشابه كبير في مدى إعجاب المبحوثين 
لفئة الذكور  % 77لكترونية وذلك بنسبة بالكيفية التي تعرض بها إشهارات المتاجر الإ

 . لفئة الإناث% 88.22و

ومن هنا نستنتج أن كلا الجنسين ذكر أو أنثى تعجبهم بالكيفية التي تعرض بها      
إشهارات المتاجر الإلكترونية من خلال تنوع طرق عرض المنتوجات عبب شبكة الفايسبوك 

فة إلى ذلك تنوع أساليب الإشهار ما ينتج عن رسوخ مضامينها في ذاكرتهم بالإضا
 .الإلكتروني وطرق عرضة عبر مختلف الصفحات لإحداث التأثير

نفسر ذلك أن المستهلكين من جنس ذكر وأنثى تثير اهتمامهم الطريقة التي تعرض بها       
المنتجات عبر مواقع التواصل الاجتماعي حيث تؤدي إلى متابعة مختلف المنتجات 

 .إلى شراء بعض المنتجات وبضرورة تؤدي بهم

سنة 30إلى  20بين الفئات من  اتفاقأما بالنسبة إلى متغير السن نجد أن هناك        
للفئة الأولى، ونسبة % 85,40سنة فما فوق مبرر بنسبة  42سنة ومن 41إلى 31ومن 

 100% 17,30% 82,70% النسبة المئوية

حالة 
ال

عية
جتما

لا
ا

 
 أعزب

 96 15 81 التكرار

 ..1% 15,60 84,40% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 11 43 التكرار

 ..1% 20,40% 79,60% النسبة المئوية

 المجموع
 150 26 124 التكرار

 100% 17,30% 82,70% النسبة المئوية

ى المع
و
ست

الم
ي

ش
ي

 

 جيد
 45 6 39 التكرار

 ..1% 13,30% 86,70% النسبة المئوية

 متوسط
 98 17 81 التكرار

 ..1% 17,30% 82,70% النسبة المئوية

 ضعيف
 7 3 4 التكرار

 ..1% 42,90% 57,10% النسبة المئوية

 المجموع
 150 26 124 التكرار

 100% 17,30% 82,70% النسبة المئوية
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بها للفئة الثالثة في مدى إعجابهم بالكيفية التي تعرض % 80للفئة الثانية، ونسبة % 78,40
 إشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي 

ومن هنا نستنتج أن جميع الفئات العمرية تعجبهم الطريقة التي تعرض بها منتوجات      
المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك، وذلك راجع لتنوع أساليب وطرق عرض مختلف 

 .  المنتجات

المستهلكين وذلك راجع  انتباهر الإلكترونية تثير نفسر ذلك أن عملية عرض منتجات المتاج 
ما . لإعجابهم بالكيفية التي تعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر

 .تجعلهم يركزون حول خصائص المنتج ومميزاته

وتشابه بين جميع المستويات  اتفاقبالنسبة لمتغير المستوى التعليمي نجد أنه هناك      
لفئة جامعي، في حين أن نسبة  % 86.72 لفئة ثانوي، ونسبة % 85.72 نسبةبوذلك 
لفئة المتوسط وأقل من متوسط في مدى إعجابهم بالكيفية التي تعرض بها  67.72%

 .إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك

دا إعجابهم نستنتج أنه كلما كان المستهلكون من ذوي المستوى التعليمي العالي، كلما زا     
بالكيفية التي تعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية، وكلما كان المستوى التعليمي 

 .منخفض كلما قل إعجابهم

وذلك يفسر أن المستهلكين ذوي المستوى التعليمي العالي هم أكثر الفئات إعجابا       
ة عرض المضامين بالكيفية التي تعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية من خلال طريق
خبرة أكثر،  لاكتسابهمالإشهارية وتنوع أساليبها من خلال طريقة تقديم العروض وغيرها راجع 

على عكس ذوي المستوى التعليمي الضعيف الذين لا يكون لديهم إعجاب بالكيفية التي 
 .فقط الاطلاعتعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية   ويفضلون 



جراءاتها التطبيقية الدراسة ..................................:الثالث الفصل   وا 

 
134 

الاجتماعية نجد أن هناك تشابه بين أصحاب الفئتين حيث نجد نسبة  أما متغير الحالة    
لفئة أرباب الأسر في مدى إعجابهم بالكيفية التي  79,60%لفئة العزاب، ونسبة % 84,40

 .تعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي

رباب الأسر تعجبهم كيفية ومن هنا نستنتج أن المستهلكين سواء من فئة العزاب أو فئة أ
عرض مضامين إشهارات المتاجر الإلكترونية ما يؤدي إلى عملية ترسيخ المحتوى في 

 .ذاكرتهم على المدى الطويل وذلك راجع واهتمامهم بطرق عرض المنتجات

تظهر بيانات المستوى المعيشي هي الأخرى تشابه كبير بين نسب أصحاب فئة      
للفئة الأولى %86.70بنسبة المعيشي الجيد والضعيف، مبررة  أصحاب الفئتين، المستوى

للفئة الثانية في مدى إعجابهم بالكيفية التي تعرض بها إشهارات % 82,70ونسبة 
 57,10الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي، في حين أن المستوى الضعيف نجد أن نسبة 

 .رات المتاجر الإلكترونيةمن المبحوثين لا تعجبهم الكيفية التي تعرض بها إشها%

ومن هنا نستنتج أن ذوي المستوى المعيشي الجيد والمتوسط تعجبهم الكيفية التي      
تعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية وذلك راجع لمتابعتهم الدائمة لمختلف الصفحات 

 ءاقتناومعرفتهم بطرق العرض الجديدة أي يفضلون الوسائل والطرق الأكثر راحة في 
على عكس ذوي المستوى الضعيف تكون نسبة إعجابهم قليلة وذلك راجع لنقص .  منتجاتهم

متابعتهم لمحتوى ومضامين الإشهارات الإلكترونية، وهذا ما يؤدي لعدم ترسيخهم لمضامين 
 . إشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي
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ا المبحوثون مشاهدة إشهارات المتاجر يوضح الكيفية التي يفضله: (38)الجدول رقم 
 .الالكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

الإجابات                            
    

 

المتغيرات   
 

 
 

ورة ثابتة 
ص

ت 
وما

ع معل
م

وبة
مكت

 

ورة 
ص

و ب
فيدي

ق
ع تعلي

ثابتة م
 

ي 
ح

و 
فيدي

ورة 
ص

بال

حركة 
المت

ق 
والتعلي

ى
سيق

و
والم

 

ع
جمو

الم
 

س
جن

ال
 

 رذك
 57 26 11 20 التكرار

 100% 45,60% 19,30% 35,10% النسبة المئوية

 أنثى
 67 28 13 26 التكرار

 100% 41,80% 19,40% 38,80% النسبة المئوية

 المجموع
 124 54 24 46 التكرار

 100% .43,5% 13,40% 31,10% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 .3إلى  .2

 سنة

 16 36 16 24 التكرار

 ..1% 47,40% 21,10% 31,60% سبة المئويةالن

إلى  31من

 سنة 41

 36 11 5 20 التكرار

 ..1% 30,60% 13,90% 55,60% النسبة المئوية

سنة  42من 

 فما فوق

 12 7 3 2 التكرار

 ..1% 58,30 25,00% 16,70% النسبة المئوية

 المجموع
 124 54 24 46 التكرار

 100% .43,5% 13,40% 31,10% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

و
ست

الم
متوسط وأقل  

 من المتوسط

 21 11 4 6 التكرار

 ..1% 52,40% 19,00% 28,60% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 7 4 7 التكرار

 ..1% 38,90% 22,20% 38,90% النسبة المئوية

 جامعي
 85 36 16 33 التكرار

% 42,40% 18,80% 38,80% النسبة المئوية ..1  

 المجموع
 124 54 24 46 التكرار

 100% .43,5% 13,40% 31,10% النسبة المئوية

حالة 
ال

عية
جتما

لا
ا

 

 أعزب
 81 39 14 28 التكرار

 ..1% 48,10% 17,30% 34,60% النسبة المئوية

 رب أسرة
 43 15 10 18 التكرار

 ..1% 34,90% 23,30% 41,90% النسبة المئوية

 المجموع
 124 54 24 46 التكرار

 100% .43,5% 13,40% 31,10% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
و
ست

الم
 

 جيد
 33 18 6 15 التكرار

 ..1% 46,20% 15,40% 38,50% النسبة المئوية

 متوسط
 81 35 15 31 التكرار

 ..1% 43,20% 18,50% 38,30% النسبة المئوية

 ضعيف
 4 1 3 0 التكرار

 ..1% 25,00% 75,00% 0,00% النسبة المئوية

 المجموع
 124 54 24 46 التكرار

 100% .43,5% 13,40% 31,10% النسبة المئوية

 



جراءاتها التطبيقية الدراسة ..................................:الثالث الفصل   وا 

 
136 

نلاحظ من خلال الجدول أعلاه حسب متغير الجنس أن هناك تشابه   بين نسب       
أصحاب الفئتين سواء ذكر أو أنثى في الكيفية التي يفضلونها في عرض إشهارات المتاجر 

لفئة الإناث من ناحية % 41,80لفئة الذكور ونسبة % 45,60وذلك بنسبة .  نيةالإلكترو 
 35.12نسبة انهم يفضلون عرضها بفيديو بالصورة المتحركة والتعليق، في حين أن هناك 

 .لفئة الإناث يفضلونها بصورة ثابتة معلومات مكتوبة%

ر أو الإناث هي تقريبا جميع ونفسر ذلك أن الكيفية التي يفضلها المستهلكين سواء الذكو     
العروض التي تقدم من ناحية فيديو يكون بصورة متحركة والتعليق وذلك راجع أن معظم 

بالموسيقى ما يعطيها طابع مميز  المنتجوانتباههم طريقة تقديم  اهتمامهمالمستهلكين يثير 
 .عن باقي المنتجات الأخرى

ذا انتقلنا إلى متغير السن فإننا نجد أ     إلى  20بين أصحاب الفئات من  اختلافن هناك وا 
سنة يفضلون مشاهدة إشهارات المتاجر الإلكترونية بفيديو يكون بصورة متحركة والتعليق  30

سنة نجد أن نسبة  41إلى  31أما بالنسبة للفئة الثانية من % 47,40وذلك بنسبة 
ة مع معلومات مكتوبة، يفضلون مشاهدة إشهارات المتاجر الإلكترونية بصورة ثابت %55,60

يفضلون مشاهدة إشهارات المتاجر % 58.22سنة فما فوق بنسبة  42أما فئة الثلاثة من 
 .الإلكترونية بفيديو حي يكون مع التعليق والموسيقى

ومن هنا نستنتج أن الفئة الأقل سنا والأكبر سنا نجد هم يفضلون عرض إشهارات      
صورة متحركة والتعليق أما الفئة العمرية المتوسطة نجد  المتاجر الإلكترونية بفيديو حي مع

 .أن اهتمامها يكون بصورة ثابتة مع معلومات مكتوبة

ونفسر ذلك أن معظم المبحوثين يفضلون مشاهدة كل ما يشد انتباههم حيث أن طريقة     
ن العرض تلعب دوامهما في جعل المستهلكين يتوجهون إلى نوع من هاته للإشهارات، في حي

أن هناك نسبة معتبرة يفضلون الإشهارات التي تركز على احتواء معلومات ثابتة وهذا راجع 
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تج أكثر من المنتجات التي تقدم مع الموسيقى نكونهم يفضلون المعلومات المقدمة مع الم
 .التي تغطي على الشكل الحقيقي للمنتج

بين نسب أصحاب المستويين    قاتفاأما إذا انتقلنا إلى المستوى التعليمي فإننا نجد      
لفئة الجامعي في % 45,40لفئة الثانوي، ونسبة % 38,40الثانوي والجامعي مبررة بنسبة 

.  الطريق التي تعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية بفيديو حي مع والتعليق والموسيقى
فضلون مشاهدة ي% 52,40أما بالنسبة لفئة المتوسط وأقل من المتوسط نجد أن هناك نسبة 

إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك بفيديو حي يكون بصورة متحركة والتعليق 
 .والموسيقى

ومن هنا نستنتج أن أصحاب المستوى التعليمي الأقل يفضلون عرض إشهارات المتاجر     
ي الذين الإلكترونية بفيديو حي يكون بصورة متحركة والتعليق على المستوى التعليمي العال

 .يفضلون صورة ثابتة مع معلومات

ويمكن تفسير ذلك أن المستهلكين ذوي المستوى التعليمي العالي يفضلون كل ما يعرض     
من منتجات بصورة ثابتة مع معلومات ثابتة كون أن ما يهمهم هو المعلومات المقدمة مع 

 .ةالمنتج لوجود بعض الاحتيالات من طرف أصحاب المتاجر الإلكتروني

أما إذا انتقلنا إلى متغير الحالة الاجتماعية نجد اختلاف بين نسب أصحاب الفئات،     
يفضلون مشاهدة إشهارات المتاجر الإلكترونية  % 48.12حيث نجد أن فئة العزاب بنسبة 

 % 41,90بفيديو حي يكون بالموسيقى والتعليق، في حين نجد أن فئة أرباب الأسرة بنسبة 
 .ا بصورة ثابتة مع معلومات مكتوبةيفضلون مشاهدته

ويمكن ربط النتيجة في كون أن معظم العزاب يفضلون مشاهدة إشهارات المتاجر      
كالموسيقى والصور المتحركة ولا تهمهم المعلومات  تأثيراتالإلكترونية عن طريق وجود 

ميدان الحياة  المقدمة مع المنتج، على عكس فئة أرباب الأسر بحكم تجربتهم وخبرتهم    في
 .   لبعض المسؤوليات يتوجه انتباههم حول المعلومات المقدمة مع المنتج وتحملهم
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هناك تشابه بين أصحاب المستويين المتوسط  المستوى المعيشي أنتظهر لنا بيانات       
الثانية، في كونهم  للفئة ,30%38للفئة الأولى ونسبة % 38,50والثانوي وذلك بنسبة 

هدة إشهارات المتاجر الإلكترونية بصورة ثابتة مع معلومات مكتوبة، في حين يفضلون مشا
يفضلون مشاهدة إشهارات المتاجر  25%أن أصحاب المستوى الضعيف نجد أن نسبة 

 .الإلكترونية بفيديو يكون بصورة متحركة والتعليق والموسيقى

د كلما كان توجههم حول ومن هنا نستنتج أنه كلما كان مستوى المعيشي متوسط أو جي      
المنتج الذي يحتوي على صور ثابتة بمعلومات مكتوبة وكلما إنخفض المستوى المعيشي، 
 .نجد عكس ذلك أنهم يفضلون المنتج الذي يلحق بتأثيرات معينة كالموسيقى وصور متحركة

نفسر ذلك أن ذوي المستوى المعيشي الجيد والمتوسط يفضلون مشاهدة إشهارات      
اجر الإلكترونية بصورة ثابتة مع معلومات وذلك راجع لبحثهم عن طرق وأساليب أكثر المت

لمنتجاتهم، على عكس ذوي الدخل الضعيف الذين ينحصر اهتماماتهم  اقتنائهمراحة في 
على التعليقات والموسيقى وغيرها من العناصر الأخرى التي تصاحب المنتج ولا يهمهم 

 .تجنالمعلومات المقدمة مع الم
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يوضح الكيفية التي لا يفضلها المبحوثون في عرض المنتجات عبر (: 39)الجدول رقم 
 .إشهارات المتاجر الالكترونية خلال فترة الحجر الصحي

الإجابات                              
 

 

              المتغيرات                   

لا 
ض 

ق العر
طر

ي 
ك ف

شبه تل
ت

جر العادي
المتا

ة 

ق
و
س

ي ال
ف

ت  
وما

المعلـ

ع 
المقـدمة م

غ 
ج مبال

المنت

ها
في

 

ت 
ؤثرا

ف الم
تغل

وتية 
ص

ال

صرية 
والب

ي 
حقيق

شكل ال
ال

ت
جا

للمنت
 المجموع 

س
جن

ال
 ذكر 

 17 4 9 4 التكرار

 100% 23,50% 52,90% 23,50% النسبة المئوية

 أنثى
 9 3 5 1 التكرار

 100% 33,30% 55,60% 11,10% النسبة المئوية

 مجموعال
 26 7 14 5 التكرار

 100% 26,30% 53,80% 13,20% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 .3إلى  .2

 سنة

 13 6 5 2 التكرار

 ..1% 46,20% 38,50% 15,40% النسبة المئوية

 41إلى  31من

 سنة

 .1 1 7 2 التكرار

 ..1% 10,00% 70,00% 20,00% النسبة المئوية

سنة فما  42من 

 فوق

 3 0 2 1 التكرار

 ..1% 0,00% 66,70% 33,30% النسبة المئوية

 المجموع
 26 7 14 5 التكرار

 100% 26,30% 53,80% 13,20% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

و
ست

الم
متوسط وأقل  

 من المتوسط

 .1 0 7 3 التكرار

 100% 0,00% 70,0% 30,00% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 2 1 0 التكرار

 100% 66,70% 33,30% 0,00% مئويةالنسبة ال

 جامعي
 13 5 6 2 التكرار

 100% 38,50% 46,20% 15,40% النسبة المئوية

 المجموع
 26 7 14 5 التكرار

 100% 26,30% 53,80% 13,20% النسبة المئوية

ا
حالة 

ل

عية
جتما

لا
ا

 

 أعزب
 15 6 7 2 التكرار

 ..1% 40,00% 46,70% 13,30% النسبة المئوية

 رب أسرة
 15 1 7 3 التكرار

 ..1% 9,10% 63,60% 27,30% النسبة المئوية

 وعمجمال
 26 7 14 5 التكرار

 100 26,30% 53,80% 13,20% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
و
ست

الم
 

 جيد
 6 1 4 1 التكرار

 ..1% 16,70% 66,70% 16,70% النسبة المئوية

 متوسط
 11 5 8 4 التكرار

 ..1% 29,40% 47,10% 23,50% مئويةالنسبة ال

 ضعيف
 7 1 2 0 التكرار

 ..1% 33,30% 66,70% 0,00% النسبة المئوية

 المجموع
 26 7 14 5 التكرار

 100% 26,30% 53,80% 13,20% النسبة المئوية
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بين  اتفاقنلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه حسب متغير الجنس أن هناك      
لفئة الإناث أنهم لا يفضلون  55,60%لفئة الذكور ونسبة  52,90% الجنسين، بنسبة

بالكيفية التي تعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية وذلك راجع أن معلومات المقدمة مع 
 .المنتج مبالغ فيها

ومن هنا نستنتج أنه كلا الجنسين اتفقوا على أنهم لا يفضلون بالكيفية التي تعرض بها      
 . لمتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحيإشهارات ا

ونفسر ذلك أن أغلبية المبحوثين لا يفضلون الطريقة التي تعرض بها إشهارات المتاجر     
الإلكترونية كون أن للمنتجات المقدمة مع المنتج مبالغ فيها نوعا ما أي أن أصحاب المتاجر 

تجاتهم بطريقة مبالغ فيها حيث أنه الإلكترونية يعملون على إضفاء صورة حسنة تجاه من
 .ليست كل للمنتجات تحتوي على الخصائص والمميزات التي تكون مرفوقة مع المنتج

إلى  31بين الفئتين العمريتين من  اتفاقإلى متغير السن فإننا نجد هناك  انتقلناأما إذا      
 86.70% نسبة.و ولى الأ للفئة % 70سنة فما فوق مبررة بنسبة  42سنة وفئة من  41

للفئة الثانية في كونهم لا يفضلون بالكيفية التي تعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية لأن 
سنة  31إلى  20المعلومات المقدمة مع المنتج مبالغ فيها، على عكس الفئة العمرية من 

 الكيفية التي تعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية لأنلا يفضلون % 46,60بنسبة 
 .المؤثرات الصوتية والبصرية تعكس الشكل الحقيقي للمنتجات

ومن هنا نستنتج أن المستهلكين الأكبر سنا لا يفضلون الكيفية التي تعرض بها      
إشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي كون المعلومات المقدمة مع المنتج 

المؤثرات الصوتية والبصرية تغلف الشكل مبالغ فيها في حين أن الفئة الأقل سنا لأن 
 .الحقيقي المنتج

ويمكن تفسير ذلك أن المستهلكين الأكبر سنا هم أكثر فئة وعيا بالمعلومات التي تقدم      
مع المنتجات المختلفة لأن هناك احتيالات من طرف البائعين من ناحية تقديمهم للمنتجات 



جراءاتها التطبيقية الدراسة ..................................:الثالث الفصل   وا 

 
141 

بهدف كسب الربح السريع جتماعي الأخرى واقع التواصل الاعبر صفحات الفايسبوك وم
خاصة في فترة الحجر الصحي وما فرضة وباء كورونا كما يرى أيضا المستهلكين الأقل سنا 
أن المؤثرات الصوتية والبصرية التي تلحق مع المنتج تغطي الشكل الحقيقي للمنتج من 

همال المعلومات المقدمة مع المنتج  . ناحية التركيز على الصوت وا 

أما بخصوص متغير المستوى التعليمي نجد أن هناك تشابه بين اصحاب المستويات      
للفئة الثانية لا %66.72للفئة الأولى ونسبة %72من فئة جامعي وثانوي مبررة نسبة 

يفضلون الكيفية التي تعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة 
ومات المقدمة مع المنتج مبالغ فيها في حين أن هناك نسبة الحجر الصحي كون أن المعل

من فئة متوسط وأقل من المتوسط لأن المؤثرات الصوتية والبصرية تغلف الشكل 42.22%
 يفضلها فئةفي نسب كل من مستوى له توجه من ناحية الإشهارات التي لا . الحقيقي للمنتج

أن المؤثرات الصوتية تغلف شكل  من ناحية% 42,20المتوسط وأقل من المتوسط بنسبة 
 للمنتج.الحقيقي 

بالكيفية التي  اقتناعهمومن هنا نستنتج أنه كلما كان المستهلكين أكبر سنا كان عدم       
تعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك وذلك راجع انه ليست كل 

نجد المنتجات تلحق  لك غالبا ماالمعلومات المقدمة مع المنتج تحمل معلومات ذات قيمة لذ
 . بمؤثرات معينة تقوم بتغطية الشكل الحقيقي للمنتج

على مواقع التواصل  اطلاعاونفسر ذلك أن أصحاب المستوى العالي أكثر الفئات 
الاجتماعي وخدماتها التي من بيتها التسوق، حيث تكون هناك مبالغات من ناحية عرض 

المضمون هذا ما يؤدي بهم إلى التوجه نحو الأسواق المنتج سواء من ناحية الشكل او 
 .العادية
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متغير الحالة الاجتماعية أظهر أن كلا الفئتين لا يفضلون الكيفية التي تعرض بها      
من فئة العزاب ونسبة %46.72إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك وذلك بنسبة 

 .قدمة مع المنتج مبالغ فيهالفئة أرباب الأسر لأن المنتجات الم %63,60

نستنتج أن كلا من أرباب الأسر والعزاب لا يفضلون الكيفية التي تعرض بها إشهارات       
المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك لأن المعلومات المقدمة مع المنتج مبالغ فيها أي أن 

 . وجودالصفات ومميزات التي تكون مرفوقة مع المنتج مغايرة تماما لما هو م

ونفسر ذلك أن أصحاب الفئتين سواء من العزاب أو أرباب الأسر يرون أن المنتج الذي      
ولكن  انتباههميقدم عبر شبكة الفايسبوك يحتوي على صفات ومميزات خاصة وذلك لجذب 

ليس كل ما يقدم مع المنتج يحتوي على معلومات صحيحة حيث تكون هناك نوعا ما من 
 . يرجع بالسلب على مقدمي المنتجات عبر الفايسبوك المبالغات وهذا ما

بين المستوى المعيشي  اتفاقإلى متغير المستوى المعيشي   نجد أن هناك  انتقلناأما إذا      
أن الكيفية التي تعرض بها إشهارات المتاجر % 66,70الجيد والضعيف وذلك بنسبة 
ون المعلومات المقدمة مع المنتج وذلك راجع لك لا تعجبهمالإلكترونية عبر الفايسبوك 

من فئة المستوى المعيشي %33.32المعروض مبالغ فيها نوعا ما في حين أن هناك نسبة 
 .المتوسط لأن المؤثرات الصوتية والبصرية تغلف الشكل الحقيقي للمنتج

 اهتمامهمومن هنا نستنتج أنه كلما كان المستوى المعيشي جيد أو متوسط كلما كان      
المعلومات المقدمة مع المنتج وذلك راجع لبحثهم عن طرق وأساليب أكثر راحة حول 

المنتجات المختلفة خلال فترة الحجر الصحي، على عكس أصحاب  اقتناءتساعدهم في 
المستوى المعيشي الضعيف الذين لا يعطون أهمية لتلك المعلومات المقدمة مع المنتج بل ما 

 .يهمهم الشكل الحقيقي له
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يوضح شعور المبحوثين اتجاه إشهارات المتاجر الالكترونية عبر (: 41)ل رقم الجدو
 .الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

المتغيرات                       

الإجابات   

الإحباط وعدم  الفرح بالملل

 الرضا

الحيرة 

 المجموع والتردد

س
جن

ال
 ذكر 

 74 32 7 22 13 التكرار

 ..1% 43,20% 9,50% 29,70% 17,60% النسبة المئوية

 أنثى
 76 31 3 30 12 التكرار

 ..1% 40,80% 3,90% 39,50% 15,80% النسبة المئوية

 المجموع
 150 63 10 52 25 التكرار

 100% 42,00% 6,70% 34,70% 16,70% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 .3إلى  .2

 سنة

 89 30 5 36 18 التكرار

 ..1% 33,70% 5,60% 40,40% 20,20% النسبة المئوية

إلى  31من

 سنة 41

 46 21 3 15 7 التكرار

 ..1% 45,70% 6,50% 32,60% 15,20% النسبة المئوية

سنة  42من 

 فما فوق

 15 12 2 1 0 التكرار

 ..1% 80,00% 13,30% 6,70% 0,00% النسبة المئوية

 المجموع
 150 63 10 52 25 التكرار

 100% 42% 6,70% 34,70% 16,70% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

و
ست

الم
متوسط  

وأقل من 

 المتوسط

 31 16 3 7 5 التكرار

 ..1% 51,60% 9,70% 22,60% 16,10% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 9 3 7 2 التكرار

 ..1% 42,90% 14,30% 33,30% 9,50% النسبة المئوية

 جامعي
 98 38 4 38 18 التكرار

 ..1% 38,80% 4,10% 38,80% 18,40% يةالنسبة المئو

 المجموع
 150 63 10 52 25 التكرار

 100% 42% 6,70% 34,70% 16,70% النسبة المئوية

عية
جتما

لا
حالة ا

ال
 

 أعزب
 96 33 8 39 16 التكرار

 ..1% 34,40% 8,30% 40,60% 16,70% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 30 2 13 9 التكرار

 ..1% 55,60% 3,70% 24,10% 16,70% يةالنسبة المئو

 المجموع
 150 63 10 52 25 التكرار

 100% 42% 6,70% 34,70% 16,70% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
و
ست

الم
 

 جيد
 45 21 2 17 5 التكرار

 ..1% 46,70% 4,40% 37,80% 11,10% النسبة المئوية

 متوسط
 98 41 5 34 18 التكرار

 ..1% 41,80% 5,10% 34,70% 18,40% النسبة المئوية

 ضعيف
 7 1 3 1 2 التكرار

 ..1% 14,30% 42,90% 14,30% 28,60% النسبة المئوية

 المجموع
 150 63 10 52 25 التكرار

 100% 42% 6,70% 34,70% 16,70% النسبة المئوية



جراءاتها التطبيقية الدراسة ..................................:الثالث الفصل   وا 

 
144 

بين  اتفاقنلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه حسب متغير الجنس أن هناك       
لفئة الإناث أن إشهارات المتاجر  %82.42و لفئة الذكور43,20%  الجنسين بنسبة 

تشعرهم المتاجر  % 34.52هناك الإلكترونية تشعرهم بالحيرة والتردد، في حين أن 
 .  الإلكترونية بالفرح

د من هنا نستنتج أن كلا الجنسين تشعرهم إشهارات المتاجر الإلكترونية بالحيرة والترد     
وذلك راجع لوجودهم أمام العديد من المنتجات المختلفة كالأجهزة الكهرومنزلية، 

 . سوارات، مواد التجميل، السيارات بمختلف انواعها وأحجامهايالإكس
نفسر ذلك أن معظم المبحوثين سواء ذكورا أو إناثا تشعرهم إشهارات المتاجر      

رية التي يحتاجونها خاصة خلال فترة الحجر الإلكترونية وذلك راجع لتوفر المنتجات الضرو 
الصحي، في حين أن هناك نسبة معتبرة من الإناث تشعرهم إشهارات المتاجر الإلكترونية 
عبر الفايسبوك بالفرح وذلك لتوفر العديد من المنتجات التي تخص المرأة من مواد تجميل 

   .المنتج دون تردد اقتناءإلى  مادعاهم انتباههموغيرها لفتت 
كذلك الأمر بالنسبة لمتغير السن نلاحظ تقاربا بين نسب أصحاب الفئتين العمريتين       
للفئة  33,70%سنة وذلك بنسبة  41إلى  31سنة والفئة العمرية من  30إلى  20من 

للفئة الثانية تشعرهم إشهارات المتاجر الإلكترونية في حين أن % 72.45 الأولى ونسبة
الإلكترونية  المتاجركلا الفئتين الأولى والثانية وذلك تشعرهم إشهارات  هناك نسبة معتبرة من

بالإحباط وعدم الرضا وذلك راجع لوجود بعض الاحتيالات من طرف البائعين، على عكس 
 .سنة فما فوق تشعرهم إشهارات المتاجر الإلكترونية بالحيرة وتردد 42الفئة العمرية من 

إشهارات  اتجاهستهلكين أصغر سنا كلما كان شعورهم من هنا نستنتج أن كلما كان الم
المتاجر الإلكترونية ما بين الحيرة التردد، والفرح وكلما تقدم المستهلكين في العمر كلما كان 
شعورهم بالحيرة والتردد أكثر كونهم لديهم مسؤوليات وارتباطات تجاه أسرهم لذلك يبحثون 

 .عما يناسب قدرتهم الشرائية
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لك بأن المستهلكين الأقل سنا يكون توجههم حول المنتجات والخدمات التي نفسر ذ     
يشعرهم  تشعرهم بالفرح كونهم يميلون دائما إلى ما يلبي رغباتهم واحتياجاتهم اليومية وما

، على عكس الأفراد الأكثر تقدما في سنا تشعرهم إشهارات المتاجر الإلكترونية ابالرض
م مسؤوليات وارتباطات خاصة لمعرفتهم بوجود احتيالات من بالحيرة والتردد كونهم لديه

 .  طرف أصحاب المتاجر الإلكترونية
جميع المستويات، المستوى  نسب مستوى التعليمي، نجد تقارب فيوبخصوص متغير ال      

للفئة الثانية  42,90%للفة الأولى ونسبة  51,60%المتوسط والثانوي حيث نجد أن نسبة 
تشعرهم إشهارات المتاجر الإلكترونية بالحيرة في  % 38.82معي وذلك بنسبة والمستوى الجا

 . من فئة جامعي تشعرهم إشهارات المتاجر الإلكترونية بالفرح %38.62حين أن هناك نسبة 
ر الإلكترونية لأكبر سنا تشعرهم إشهارات المتاجومن هنا نستنتج أن المستهلكين الأقل وا     

ك لوقوفهم أمام العديد من الاختيارات والمنتوجات التي تنوعت فيها طرق بالحيرة والتردد وذل
 .وأساليب بث الإشهار الإلكتروني

نفسر ذلك أن أغلبية أفراد العينة من أصحاب الفئات العمرية الثلاثة تشعرهم إشهارات       
ي حين أن هناك المتاجر الإلكترونية تشعرهم إشهارات المتاجر الإلكترونية بالحيرة والتردد، ف

نسبة معتبرة منهم تشعرهم إشهارات المتاجر الإلكترونية بالفرح وذلك لتوفر العديد من 
 .المنتجات الضرورية لهم خلال فترة الحجر الصحي

 %16متغير الحالة الاجتماعية أظهر لنا كذلك وجود تقارب بين الفئتين وذلك بنسبة       
حية أن إشهارات المتاجر الإلكترونية تشعرهم بالملل لفئة العزاب ولفئة أرباب الأسر من نا

من أرباب الأسر تشعرهم إشهارات المتاجر % 55.62والإحباط في حين أن نسبة 
 .الإلكترونية بالحيرة والتردد

ونستنتج أن الفئتين تشعرهم إشهارات المتاجر الإلكترونية والإحباط والمال وذلك راجع       
م كما يفضلونها لذلك نجدهم غير راضين عن المنتجات التي كون أن المنتجات لا تصله

 .تعرض في المتاجر الإلكترونية وكذلك الاحتيال بعض أصحاب المتاجر الإلكترونية عليهم
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ونفسر ذلك أن المستهلكين من أرباب الأسر تشعرهم إشهارات المتاجر الإلكترونية بالحيرة 
تجاه أسرهم لذلك نجدهم يتخوفون من  والتردد خصوصا أن لديهم إرتباطات ومسؤوليات

أصحاب المتاجر الإلكترونية من خلال رفع اسعار مختلف المنتوجات ولا يستطيعون  احتيال
 . الشرائية قدراتهمبذلك توفيرها لأنها لا تتناسب مع 

 6,70جميع المستويات وذلك بنسبة  اتفاقتظهر بيانات متغير المستوى المعيشي      
تشعرهم إشهارات المتاجر  % 42.12الضعيف بنسبة  فئة لجيد أمالفئة المتوسط ا%

الإلكترونية بالحيرة والتردد في حين أن هناك نسبة معتبرة تشعرهم إشهارات المتاجر 
 .الإلكترونية بعدم الرضا والإحباط

نستنتج أن المستهلكين ذوي المستوى المعيشي الجيد والمتوسط تشعرهم إشهارات      
كترونية بالحيرة والتردد، على عكس ذوي المستوى الضعيف تشعرهم إشهارات المتأجر الإل

المتاجر الإلكترونية بعدم الرضا والإحباط وذلك لكون المنتجات المعروضة في إشهارات 
 .المتاجر الإلكترونية لا تناسب قدرتهم الشرائية

 المتاجرات تحيلنا النتيجة أن أصحاب المستوى الجيد والمتوسط تشعرهم إشهار      
الإلكترونية بالحيرة والتردد كونهم يبحثون عن طرق وأساليب أكثر راحة في اقتنائهم للمنتجات 
خلال فترة الحجر الصحي، في حين أن أصحاب المستوى الضعيف تشعرهم إشهارات 
المتاجر الإلكترونية بعدم الرضا والإحباط وذلك راجع لعدم ملائمة قدرتهم الشرائية للمنتجات 

 .11فرضه كوفيد  تي يعرضها أصحاب المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي وماال
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يوضح نوع إشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك التي أثرت في (: 41)الجدول رقم 
 .المبحوثين خلال فترة الحجر الصحي

      الإجابات                              
المتغيرات         

 

إشهارات حول 
منتجات 
)المناسبات 

الأعياد
الحفلات-
) 

إشهارات حـــول 
منتجــــات 
ضروريــــــة 
بالنسبة لك

إشهارات حول  
منتجات سهلة 
التـــسوق عبر 

الانترنت
 

كلها
المجموع 

 

س
الجن

 ذكر 
 74 23 17 29 5 التكرار

 111% 31,10% 23,00% 39,20% 6,80% النسبة المئوية

 أنثى
 76 19 7 37 13 التكرار

 111% 25,00% 9,20% 48,70% 17,10% النسبة المئوية

 مجموعلا
 150 42 24 66 18 التكرار

 100% 28% 16% 44% 12% النسبة المئوية

السن
 

 31إلى  21
 سنة

 89 20 13 41 15 التكرار
 111% 22,50% 14,60% 46,10% 16,90% النسبة المئوية

 41إلى  31من
 سنة

 46 16 8 19 3 التكرار
 111% 34,80% 17,40% 41,30% 6,50% النسبة المئوية

سنة  42من 
 فما فوق

 15 6 3 6 0 التكرار
 111% 40,00% 20,00% 40,00% 0,00% النسبة المئوية

 المجموع
 150 42 24 66 18 التكرار

 100% 28% 16% 44% 12% النسبة المئوية

المستوى التعليمي
 

متوسط وأقل 
 متوسطمن ال

 31 15 5 8 3 التكرار
 111% 48,40% 16,10% 25,80% 9,70% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 8 5 4 4 التكرار

 111% 38,10% 23,80% 19,00% 19,00% النسبة المئوية

 جامعي
 98 19 14 54 11 التكرار

 111% 19,40% 14,30% 55,10% 11,20% النسبة المئوية

 عالمجمو 
 150 42 24 66 18 التكرار

 100% 28% 16% 4% 12% النسبة المئوية

الحالة الاجتماعية
 

 أعزب
 96 26 17 41 12 التكرار

 111% 27,10% 17,70% 42,70% 12,50% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 16 7 25 6 التكرار

 111% 29,60% 13,00% 46,30% 11,10% النسبة المئوية

 المجموع
 150 42 24 66 18 التكرار

 100% 28% 16% 44% 12% النسبة المئوية

المستوى المعيشي
 جيد 

 45 15 6 19 5 التكرار
 111% 33,30% 13,30% 42,20% 11,10% النسبة المئوية

 متوسط
 98 26 17 43 12 التكرار

 111% 26,50% 17,30% 43,90% 12,20% النسبة المئوية

 ضعيف
 7 1 1 4 1 التكرار
 111% 14,30% 14,30% 57,10% 14,30% لمئويةالنسبة ا

 المجموع
 150 42 24 66 18 التكرار

 100% 28% 16% 44% 12% النسبة المئوية
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بين  اتفاقنلاحظ من خلال بيانات الجدول أعلاه حسب متغير الجنس أن هناك     
تي أن نوع للإشهارات ال لفئة % 48,70لفئة الذكور ونسبة  % 39,20الجنسين بنسبة 

 . أثرت فيهم منتجات ضرورية بالنسبة لهم

ناثا يتفقون على نوع إشهارات المتاجر        ومن هنا نستنتج أن معظم أفراد العينة ذكورا وا 
الإلكترونية عبر الفايسبوك التي أثرت فيهم خلال فترة الحجر الصحي منتجات ضرورية 

كل الأفراد على شراء بعض بالنسبة لهم وذلك راجع إلى أن فترة الحجر الصحي أجبرت 
 . المنتجات الضرورية وذات أهمية داخل بيوتهم

إلى  22تظهر لنا بيانات متغير السن أن هناك تقارب بين أصحاب الفئات العمرية من      
للفئة العمرية % 46,10سنة فما فوق وذلك بنسبة  42سنة ومن  41إلى  31سنة ومن 30

للفئة العمرية الثالثة كون أن نوع % 42الثانية ونسبة  للفئة العمرية% 41,30الأولى ونسبة 
 .إشهارات المتاجر الإلكترونية التي أثرت فيهم منتجات ضرورية بالنسبة لهم

ومن هنا نستنتج أن جميع الفئات العمرية تؤثر فيهم إشهارات حول منتجات ضرورية       
بتدابير الحجر الصحي ما  لتزاموالا 11د ذلك راجع للظروف التي فرضها كوفيبالنسبة لهم، و 

أجبر المستهلكين على اقتناء بعض المنتجات الضرورية التي لها أهمية كالمنتجات المتعلقة 
 .بالمواد الغذائية، الملابس، مأكولات ومشروبات

أما إذا انتقلنا إلى متغير الحالة الاجتماعية نجد أن هناك تقارب بين أصحاب الفئتين      
لفئة أرباب الأسر من ناحية أن نوع  %11 10,لفئة العزاب و %12,50ة حيث نجد أن نسب

إشهارات المتاجر الإلكترونية التي تؤثر فيهم منتجات ضرورية بالنسبة لهم، في حين أن 
 .هناك نسبة معتبرة منهم أثرت فيهم منتجات حول الأعياد والمناسبات

والعزاب أن نوع الإشهارات التي تؤثر  ومن هنا نستنتج أن كلا الفئتين من أرباب الأسر      
الفردي والجماعي  للاستعمالفيهم حول منتجات ضرورية بالنسبة لهم كونها صالحة 

لذلك سهلت عليهم المتاجر الإلكترونية  ارتباطاتبالإضافة إلى إن فئة أرباب أسر لديهم 
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ؤثر فيهم إشهارات الوقت والجهد في توفير كل ما يحتاجونه، في حين أن هناك نسبة معتبرة ت
سهلت عليهم اقتناء  11حول الأعياد والمناسبات لأن المتاجر الإلكترونية خلال فترة كوفيد 

 .منتجات المناسبات

كذلك الأمر بالنسبة لمتغير المستوى المعيشي نجد أن هناك اتفاق بين أصحاب       
لفئة الجيد  %11,10بنسبة المستوى المعيشي المتوسط والمستوى المعيشي الجيد وذلك 

لفئة المستوى المعيشي الضعيف تؤثر %57.12لفئة المتوسط، ونسبة%12,20ونسبة   
 .فيهم إشهارات حول منتجات ضرورية بالنسبة لهم خلال فترة الحجر الصحي

تحيلنا النتيجة أن جميع المستويات من ذوي المستوى المعيشي المتوسط، الضعيف،      
ول منتجات ضرورية بالنسبة لهم خلال فترة الحجر الصحي، الجيد تؤثر فيهم إشهارات ح

منتجاتهم وما يناسب  اقتناءوذلك راجع إلى بحثهم عن أهم السبل والطرق الأكثر راحة في 
احتياجاتهم اليومية في أيامهم العادية إذ فرض عليهم وباء كورونا ذلك من خلال إلزامية 

صحاب المستوى المعيشي الضعيف يقتنون تواجد تلك المنتجات في بيوتهم، في حين أن أ
المنتجات مرتفعة  اقتناءالمنتجات التي تناسب قدراتهم الشرائية كون أن دخلهم لا يحيلهم إلى 

 .الأسعار
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تحليل وتفسير الإشهارات الإلكترونية عبر الفايسبوك وتأثيراتها السلوكية : المطلب الثالث
 .الصحيالمستهلك الجزائري خلال فترة الحجر 

التي يتبعها المبحوثون عند تكون الرغبة في شراء  يوضح الخطوة: (42)الجدول رقم 
 .المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي إشهاراتمنتجات معينة معروضة في 

 الإجابات       

 المتغيرات 

تسأل عمن جربها 

 قبل شرائها

تشتريها مباشرة 

 إذا توفرت

تستشير أخصائيين قبل 

 ائهاشر
 المجموع

س
جن

ال
 ذكر 

 74 18 23 33 التكرار

 ..1% 24,30% 31,10% 44,60% النسبة المئوية

 أنثى
 76 13 13 50 التكرار

 ..1% 17,10% 17,10% 65,80% النسبة المئوية

 المجموع
 150 31 36 83 التكرار

 100% 20,70% 24% 55,30% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 سنة .3إلى  .2
 89 20 17 52 التكرار

 ..1% 22,50% 19,10% 58,40% النسبة المئوية

 41إلى  31من

 سنة

 46 11 11 24 التكرار

 ..1% 23,90% 23,90% 52,20% النسبة المئوية

سنة فما  42من 

 فوق

 15 0 8 7 التكرار

 1.0% 0,00% 53,30% 46,70% النسبة المئوية

 المجموع
 150 31 36 83 التكرار

 100% 20,70% 24% 55,30% ة المئويةالنسب

ي
ى التعليم

و
ست

الم
متوسط وأقل  

 من المتوسط

 31 5 15 11 التكرار

 ..1% 16,10% 48,40% 35,50% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 3 5 13 التكرار

 ..1% 14,30 % 23,80% 61,90% النسبة المئوية

 جامعي
 98 23 16 59 التكرار

 ..1% 23,50% 16,30% 60,20% النسبة المئوية

 المجموع
 150 31 36 83 التكرار

 100% 20,70% 24% 55,30% النسبة المئوية

حالة 
ال

عية
جتما

لا
ا

 

 أعزب
 96 24 21 51 التكرار

 ..1% 25,00% 21,90% 53,10% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 7 15 32 التكرار

% 13,00% 27,80% 59,30% النسبة المئوية .1.  

 لمجموعا
 150 31 36 83 التكرار

 100% 20,70% 24% 55,30% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
و
ست

الم
 

 جيد
 45 9 11 25 التكرار

 1.0% 20,00% 24,4% 55,60% النسبة المئوية

 متوسط
 98 21 22 55 التكرار

 ..1% 21,40% 22,40% 56,10% النسبة المئوية

 ضعيف
 7 1 3 3 التكرار

 ..1% 14,30% 42,90% 42,90% المئويةالنسبة 

 المجموع
 150 31 36 83 التكرار

 100% 20,70 % 24% 55,30% النسبة المئوية
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تبرز لنا بيانات الجدول أعلاه والمتعلقة بمتغير الجنس أنه يوجد تشابه كبير في       
 65,82 وور من الذك % 44,62في نسبة  للجنسين مبررةالخطوة التي يتبعها أفراد العينة 

من  % 24,32فعلى العكس فإن  شرائها، جربها قبل عمنيسألون  الإناث، أنهممن  %
 .الذكور يستشيرون أخصائيين قبل شرائها

ويمكن تفسير ذلك أن الإناث عندما تكون لديهم الرغبة في شراء منتجات معينة        
 عمنفإنهم يسألون  حي،الصمعروضة في إشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر 

المنتج دون  الذكور، يقتنونعلى عكس فئة  التسوق،جربها من قبل كونهم يهتمون بمجال 
 .معرفة فائدة المنتج على المدى الطويل

وكذلك الأمر بالنسبة لمتغير السن نلاحظ تقاربا في سن أصحاب الفئتين العمريتين        
من الفئة الثالثة أن  % 52,22ث أن نسبة حي,سنة  41إلى  31سنة ومن  32إلى  22من 

أول خطوة يقومان بها عند الرغبة في شراء منتجات معينة يسألون عن من جربها من قبل 
, يشترونها مباشرة إذا توفرت في كلا الفئتين الأولى والثانية % 23,12ونسبة لا تتجاوز ,

منهم ،فإن أول خطوة  % 46,72لكن الأمر يختلف عند الفئة العمرية الأكبر سنا فإن نسبة 
يقومون بها عندما تتكون لديهم الرغبة في شراء منتج معين من إشهارات المتاجر الإلكترونية 

 .خلال فترة الحجر الصحي يشترونها  مباشرة إذا توفرت

وعليه نستنتج أنه كلما كان المستهلكون أقل سنا كلما زاد إقبالهم على معرفة مدى       
 اهتمامهموالعكس كلما تقدم المستهلكون في العمر قل  الطويل،ت على المدى فعالية المنتوجا

 .بذلك

وبخصوص متغير المستوى التعليمي، فإننا نجد تقارب بين أصحاب المستويات      
، في كونهم أول خطوة يتبعونها عند شراء منتجات المتاجر الإلكترونية، (الثانوي والجامعي)

أصحاب المستوى  كما يشترونها مباشرة إذا توفرت، بينما قبل،جربها من  عمنيسألون 
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 .يشترونها مباشرة إذا توفرت % 42, 48المتوسط فإن نسبة لا بأس بها قدرت ب 

وعليه نستخلص أنه كلما كان المستوى التعليمي عال كلما زادت الرغبة في معرفة      
ا إِنخفض المستوى التعليمي وكلم الصحي،أهمية المنتجات ومدى فعاليتها خلال فترة الحجر 

 .كلما قلت الرغبة في التعرف على أهمية المنتجات خلال فترة الحجر الصحي

 % 51,32 من العزاب ونسبة  % 53,12متغير الحالة الاجتماعية أظهر لنا أن نسبة      
من فئة أرباب الأسر أن أول خطوة يقومون بها عندما تتكون لديهم الرغبة في شراء منتجات 

يشترونها  % 27,82حين أن نسبة  قبل، فيجربها من  عمنلمتاجر الإلكترونية يسألون ا
 .مباشرة إذا توفرت

ويمكن ربط النتيجة في كون معظم إشهارات المتاجر الإلكترونية هي منتجات      
 .للإستهلاك الفردي والجماعي خلال فترة الحجر الصحي

هي الأخرى إ جميع المستويات أن أول خطوة تظهر بيانات متغير المستوى التعليمي      
 الإلكترونية، يسألون إشهارات المتاجريقومون بها عند رغبتهم في شراء منتجات معينة من 

من أصحاب المستوى الجيد والمتوسط يقومون  % 22,72بينما نسبة  قبل،جربها من  عمن
لضعيف يستشيرون من ذوي المستوى ا %14,32ونسبة  شرائها،أخصائيين قبل  باستشارة

 .أيضا أخصائيين قبل شرائها

 مزاد توجههوعليه كلما كان المستهلكون من المستوى المعيشي متوسط أو جيد كلما       
وكلما قل  قبل،جربها من  عمنإلى معرفة إيجابيات وسلبيات المنتجات من خلال أخذ أراء 

جاع ذلك إلى أن من هم في ويمكن إر  المنتجات،المستوى المعيشي كلما قلت معرفة أهمية 
 .المنتج وما يلبي رغباتهم اليومية استخداممستوى جيد يبحثون عن طرق أكثر راحة في 
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يوضح أسباب تردد المبحوثين عند رغبتهم في شراء المنتجات : (43)الجدول رقم 
 .خلال فترة الحجر الصحي عبر الفايسبوكالمعروضة في إشهارات المتاجر الالكترونية 

الإجابات                                             

                             المتغيرات               

                            

 

صداقية ما 
عدم م

شهار
لإ
ي ا

ء ف
جا

 

ن 
ف م

خو
ال

ن 
ل البائعي

حتيا
ا

جر 
ي المتا

ف

ونية
لالكتر

ا
ك  

ت لدي
س

ليـ

ع 
سيـلة للدف

و

ي
ون

لالكتر
ا

 

ع
جمو

الم
 

ال
جن

س
 ذكر 

 74 13 41 20 التكرار

 ..1% 17,60% 55,40% 27,00% النسبة المئوية

 أنثى
 76 18 44 14 التكرار

 ..1% 23,70% 57,90% 18,40% النسبة المئوية

 المجموع
 150 31 85 34 التكرار

 100% 20,70% 56,70% 22,70% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 .3إلى  .2

 سنة

 89 20 49 20 التكرار

 1.0% 22,50% 55,10% 22,50% النسبة المئوية

 41إلى  31من

 سنة

 46 10 26 10 التكرار

 1.0% 21,70% 56,50% 21,70% النسبة المئوية

سنة فما  42من 

 فوق

 15 1 10 4 التكرار

 1.0% 6,70% 66,70 26,70% النسبة المئوية

 المجموع
 150 31 85 34 التكرار

 100% 20,70% 56,70% 22,70% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

و
ست

الم
متوسط وأقل  

 من المتوسط

 31 9 18 4 التكرار

 ..1% 29,00% 58,10% 12,90% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 4 9 8 التكرار

 ..1% 19,00% 42,90% 38,10% النسبة المئوية

 جامعي
 98 18 58 22 التكرار

 ..1% 18,40% 59,20% 22,40% النسبة المئوية

 المجموع
 150 31 85 34 التكرار

 ..1% 20,70% 56,70% 22,70% النسبة المئوية

حالة 
ال

عية
جتما

لا
ا

 

 أعزب
 96 23 55 18 التكرار

 64% 24,00% 57,30% 18,80% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 8 30 16 التكرار

 ..1% 14,80% 55,60% 29,60% النسبة المئوية

 جموعمال
 150 31 85 34 رالتكرا

 100% 20,70% 56,70% 22,70% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
و
ست

الم
 

 جيد
 45 7 30 8 التكرار

 ..1% 15,60% 66,70% 17,80% النسبة المئوية

 متوسط
 98 22 54 22 التكرار

 ..1% 22,40% 55,10% 22,40% النسبة المئوية

 ضعيف
 7 2 1 4 التكرار

%..1 28,60% 14,30% 57,10% النسبة المئوية  

 المجموع
 150 31 85 34 التكرار

 100% 20,70% 56,70% 22,70% النسبة المئوية
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كبير في تبرز لنا البيانات في الجدول أعلاه والمتعلقة بمتغير الجنس أنه يوجد تشابه       
تاجر تردد كلا الجنسين عند رغبتهم في شراء المنتجات المعروضة في إشهارات الم سبب

 %57,12الذكور، ومن  %55,42وبنسبة مبررة  الصحي،الإلكترونية خلال فترة الحجر 
فعلى العكس فإن  الإلكترونية،البائعين في المتاجر  احتيالمن الإناث وذلك لتخوفهم من 

 .من الذكور لعدم مصداقية ما جاء في الإشهار 27%

 احتيال في معرفةانوا أكثر يقظة ونستنتج أنه كلما كان المستهلكون إناثا كلما ك      
وكلما كانوا ذكورا كلما زادت  تسوقا،البائعين في المتاجر الإلكترونية كونهم الفئة الأكثر 

 .معرفتهم حول مصداقية الإشهارات الإلكترونية كونهم الفئة الأكثر تصفحا لموقع الفايسبوك

 22ب الفئتين العمريتين من نلاحظ تقاربا في نسب أصحا السن،وكذلك الأمر لمتغير       
من الفئة الأولى ونسبة  %55,12أن نسبة  سنة، حيث41إلى 31ومن سنة  32إلى 

من الفئة الثانية، أن سبب ترددهم عند شراء منتجات المتاجر الإلكترونية خلال  56,52%
البائعين في المتاجر الإلكترونية ونسبة لا  احتيالفترة الحجر الصحي هو الخوف من 

لكن الأمر يختلف عند الفئة العمرية  الإلكتروني،ليست لديهم وسيلة الدفع  %21,72وز تتجا
 .منهم لعدم مصداقية ما جاء في الإشهار%26,72الأكبر سنا فإن نسبة 

 احتيالوعليه نستنتج أنه كلما كان المستهلكون أقل سنا كلما زادت معرفتهم حول       
 اهتمامهمالعكس كلما تقدم المستهلكون في العمر كلما قل و  الإلكترونية،البائعين في المتاجر 

 .بذلك

وبخصوص متغير المستوى التعليمي فإننا نجد تقاربا بين أصحاب المستويات الثلاثة     
سبب ترددهم عند رغبتهم في شراء منتجات معينة من  (، فإن)متوسط وثانوي وجامعي

البائعين في  احتياللصحي هو خوفهم من إشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر ا
لأصحاب  %38,12في حين أن هناك نسبة لا بأس بها قدرت ب  الإلكترونية،المتاجر 
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 .المستوى الثانوي لعدم مصداقية ما جاء في الاشهار

وعليه نستخلص أنه كلما كان المستوى التعليمي عال كلما زادت نسبة تردد المستهلكين حول 
والعكس كلما إنخفض  عليهم،البائعين  لاحتيالن المتاجر الإلكترونية منتجاتهم م اقتناء

 .في المتاجر الإلكترونية طرف البائعينمن  احتيالالمستوى التعليمي كلما كان هناك 

ما  وأن نسبةمن العزاب  %57,72أما متغير الحالة الاجتماعية أظهر لنا أن نسبة       
ترددهم عند رغبتهم في شراء منتجات المتاجر  من أرباب الأسر أن سبب %55,66يقارب 

في حين أن هناك  الإلكترونية،البائعين في المتاجر  احتيالالإلكترونية، هو تخوفهم من 
 .من أرباب الأسر لأنهم لا يملكون وسيلة الدفع الإلكتروني %24نسبة قدرت ب 

منتجات سواء الفردية ويمكن ربط النتيجة في كون معظم الفئتين تعودوا على تسوق ال      
 .أو الجماعية بالتنقل مباشرة إلى الأسواق والمحلات التجارية الكبيرة

ذوي المستوى الجيد  اتفاق الفئتينأما بيانات المستوى المعيشي تظهر هي الأخرى       
والمتوسط، على أن سبب ترددهم عند شراء منتجات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر 

من  %57,12بينما نسبة  الإلكترونية،البائعين في المتاجر  احتيالتخوفهم من الصحي، هو 
 .ذوي المستوى الضعيف لعدم مصداقية ما جاء في الإشهار

وعليه كلما كان المستهلكون من المستوى المعيشي الجيد والمتوسط كلما زادت متابعتهم      
وكلما كان المستوى المعيشي  ،الصحيلإشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر 

ويمكن إرجاع ذلك إلى أن من هم في مستوى جيد يبحثون عن  المتابعة،ضعيف كلما قلت 
أما ذوي  الإلكتروني،كما أن لديهم أساليب للدفع  والاقتناء،طرق أكثر راحة في التسوق 

متاجر المنتجات المعلن عنها في ال لاقتناءالمستوى الضعيف فإن مستواهم لا يخولهم 
 البائعين في المتاجر الإلكترونية. احتيالالإلكترونية للخوف من 
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يوضح أسباب شراء المبحوثين للمنتجات التي تعرضها إشهارات المتاجر : (44)الجدول رقم 
 .الالكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

                

 الإجابات

 المتغيرات
 

  

ت 
جا

لأنها منت

فعالة
 

لأ
هار 

ش
لإ
ن ا

ع
عنها مقن

ت  
ك أرد

لأن

ج
ب المنت

جري
ت

ن  
ك لم تتمك

لأن

ن 
شرائه م

ن 
م

ب 
سب

ق ب
و
س

ال

ق
الغلـ

 

ها 
ستعمال

ن ا
لأ

ء 
ي أثنا

ور
ضر

شار 
انت

س كوفيد 
فيرو

3
1

 

 المجموع

س
جن

ال
 ذكر 

 74 8 20 27 10 9 التكرار

النسبة 

 المئوية
%12,20 %13,50 %36,50 %27,00 %10,80 %1.. 

 أنثى

 76 12 21 21 13 9 التكرار

النسبة 

 المئوية
%11,80 %17,10 %27,60 %27,60 %15,80 %1.. 

 المجموع

 150 20 41 48 23 18 التكرار

النسبة 

 المئوية
%12 %15,30 %32 %27,30 %13,30 %100 

ن
س

ال
 

 سنة .3إلى  .2

 89 10 25 34 9 11 التكرار

النسبة 

 المئوية
%12,40 %10,10 %38,20 %28,10 %11,20 %1.0 

 41إلى  31من

 سنة

 46 5 15 12 7 7 التكرار

النسبة 

 المئوية
%15,20 %15,20 %26,10 %32,60 % 10,90 %1.0 

سنة فما  42من 

 فوق

 15 5 1 2 7 0 التكرار

النسبة 

 المئوية
%0,00 %46,70 %13,30 % 6,70 %33,30 %1.0 

 المجموع

 150 20 41 48 23 18 التكرار

النسبة 

 المئوية
%12 %15,30 %32 %27,30 %13,30 %100 

ي
ى التعليم

ستو
الم

 

متوسط وأقل من 

 المتوسط

 31 6 10 7 7 1 التكرار

النسبة 

 المئوية
%3,20 %22,60 %22,60 %32,30 %19,40 %1.. 

 ثانوي

 21 4 4 4 4 5 التكرار

النسبة 

 المئوية
%23,80 %19,00 %19,00 %19,00 %19,00 %1.. 

 جامعي

 98 10 27 37 12 12 التكرار

النسبة 

 المئوية
%12,20 %12,20 %37,80 %27,60 %10,20 %1.. 

 المجموع

 150 20 41 48 23 18 التكرار

النسبة 

 المئوية
%12 %15,30 %32 %27,30 %13,30 %100 

جتم
لا
حالة ا

ال
عية

ا
 

 أعزب

 96 11 28 33 13 11 التكرار

النسبة 

 المئوية
%11,50 %13,50 %34,40 %29,20 %11,50 %1.. 

 رب أسرة

 54 9 13 15 10 7 التكرار

النسبة 

 المئوية
%13,00 %18,50 %27,80 %24,10 %16,70 %1.. 

 المجموع
 150 20 41 48 23 18 التكرار

 100% 13,30% 27,30% 32% 15,30% 12%النسبة 
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 المئوية

ي
ش

ى المعي
ستو

الم
 

 جيد

 45 6 8 15 11 5 التكرار

النسبة 

 المئوية
%11,10 24,40 %33,30 %17,80 % 13,30 %1.. 

 متوسط

 98 13 33 30 10 12 التكرار

النسبة 

 المئوية
%12,20 %10,20 %30,60 %33,70 %13,30 %1.. 

 ضعيف

 7 1 0 3 2 1 التكرار

النسبة 

 المئوية
%14,30 %28,60 %42,90 %0,00 %14,30 %1.. 

 المجموع

 150 20 41 48 23 18 التكرار

سبة الن

 المئوية
%12 %15,30 %32 %27,30 %13,30 %100 

تبين لنا البيانات في الجدول أعلاه والمتعلقة بمتغير الجنس، أنه يوجد تشابه لكلا     
الجنسين حول أسباب شرائهم للمنتجات التي تعرضها إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر 

من  %27,62ومن الذكور  %36,52الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي مبررة في نسبة 
من الذكور لأنهم لم يتمكنوا  %27في حين نجد أن نسبة  المنتج،الإناث لأنهم أرادوا تجريب 

 .من شرائها من السوق بسبب الغلق

شرافهم على  اهتمامويمكن تفسير ذلك أن فئة الإناث لديهم       سواء  الاستهلاكبالتسوق وا 
ما تتكون لديهن الرغبة في تجريب  فلذلك دائماعاملات  أمهات أو فتيات، بيوت،كانوا ربات 
على عكس  الصحي،خاصة بسبب مكوثهن في البيوت في فترة الحجر  استعمالهالمنتج قبل 

 .الذكور الذين يهتمون بتوفر المنتجات الأساسية لهم بسبب غلق المتاجر العادية

ب أصحاب الفئتين العمريتين في نس اختلافوكذلك الأمر بالنسبة لمتغير السن نلاحظ      
من الفئة الأولى  % 38,22حيث أن نسبة  سنة، 41إلى  31سنة ومن  32إلى  22من 

 المنتج،يشترون المنتجات المعروضة في المتاجر الإلكترونية لأنهم أرادوا تجريب 
لكن  الغلق،للفئة الثانية لأنهم لم يتمكنوا من شرائها من السوق بسبب  % 32,62ونسبة
منهم لأن الإشهار عنها  % 46,72نسبة  سنا، فإنر يختلف لدى الفئة العمرية الأكبر الأم
 .مقنع

وعليه نستنتج أنه كلما كان المستهلكون أقل سنا كلما زادت تطلعاتهم حول تجريب المنتجات 
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والعكس كلما  والمميزات،وهل تتوفر على نفس الخصائص  اقتناءهالمعرفة السبب وراء كثرة 
نما  المنتجات،فيما يخص تجريب  اهتمامهمتهلكون في العمر كلما قل تقدم المس كل  اقتناءوا 

تم عرضه في المتاجر الإلكترونية من إشهارات خلال فترة الحجر  ما يقنعهم من خلال ما
 .الصحي

وبخصوص متغير المستوى التعليمي فإننا لا نجد تقارب بين أصحاب المستويات في سبب 
الصحي، لمعروضة في إشهارات المتاجر الإلكترونية خلا فترة الحجر شرائهم من المنتجات ا

 المنتج،من ذوي المستوى الجامعي لأنهم أرادوا تجريب  % 37,82نجد أن نسبة  ثحي
من ذوي المستوى المتوسط لأنهم لم يتمكنوا من شرائها من السوق بسبب  % 32,32ونسبة 
بينما  فعالة،ى الثانوي لأنها منتجات من ذوي المستو  % 23,82في حين أن نسبة  الغلق،

من ذوي المستوى الجامعي كذلك لأنهم لم  % 27,62هناك نسبة لا بأس بها قدرت ب 
 .يتمكنوا من شرائها من السوق بسبب الغلق

 اختلافبينهم هناك  نوجامعي( كاثانوي  متوسط،)الثلاثة وعليه نستخلص أن الفئات      
راجع  الإلكترونية، وذلكمعروضة في إشهارات المتاجر حول أسباب شرائهم المنتجات ال

 . 11وفيدكلظروف الحجر الصحي وما فرضه 

( وأرباب الأسرأظهر لنا أن هناك تقارب بين الفئتين )العزاب  الاجتماعيةمتغير الحالة     
في سبب شرائهم للمنتجات المعروضة في إشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر 

 للفئة الأولى ونسبة  % 34,42  لأنهم أرادوا تجريب المنتج وذلك بنسبة  الصحي،
من فئة العزاب أن سبب شرائهم  % 21,22في حين أن نسبة  الثانية،للفئة  27,82%

لمنتجات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي لأنهم لم يتمكنوا من شرائها من 
 .السوق بسبب الغلق

نتيجة في كون أن الفئتين تعودوا على تسوق المنتجات بالتنقل مباشرة إلى يمكن ربط ال      
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أما باقي الفئة  بتجربته،الأسواق والمحلات الكبيرة، وهناك يقومون برؤية المنتج ومن ثم القيام 
من أصحاب  اقتناءهاإضطروا إلى  الضرورية، لذلكلأنهم لم يتمكنوا من توفير المنتجات 

 .خلال فترة الحجر الصحي لتوفر خدمة التوصيل إلى المنازل المتاجر الإلكترونية

أما بيانات متغير المستوى المعيشي هي الأخرى تبين لنا تقارب بين المستويين )ذوي      
أسباب شرائهم لمنتجات المتاجر الإلكترونية خلال فترة  لوالضعيف( حو المستوى الجيد 

ونسبة للفئة الأولى،  %33,32سبة بن المنتج،الحجر الصحي كونهم أرادوا تجريب 
لذوي المستوى المتوسط لأنهم لم  %33,72في حين أن نسبة  الثانية،للفئة  42,12%

من نفس الفئة لأنهم أرادوا  %32,62ثم تليها نسبة  الغلق،يتمكنوا شرائها من السوق بسبب 
 .تجريب المنتج

 اقتناءسط أو الجيد كلما زاد وعليه كلما كان المستهلكون من المستوى المعيشي المتو     
منتوجات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الصحي, وكلما كان المستوى 

المنتوجات من المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر  اقتناءالمعيشي ضعيف كلما قل 
الصحي, ويمكن إرجاع السبب إلى أن من منهم في مستوى جيد يبحثون عن تجريب 

أما ، أخرى أكثر راحة أثناء التسوق لهاته المنتجات استخداماتجات المختلفة لمعرفة المنت
كل  المنتجات المعلن عنها , إلا بعد  لاقتناءذوي المستوى الضعيف فإن مستواهم لا يخولهم 
 القيام بتجريبها فربما تكون تكلفته مرتفعة نوعا ما.
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المبحوثين إلى الشراء من خلال إشهارات يوضح الأسباب التي دفعت : (45)الجدول رقم 
 .المتاجر الإلكترونية على الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

الإجابات                                            

المتغيرات   
 

شراء بعض 

 المنتجات

شراء المنتجات التي 

 تحتاجها فقط

لم تشتري 

 المجموع شيئا

س
جن

ال
 ذكر 

 74 24 29 21 التكرار

 322% 32,40% 39,20% 28,40% النسبة المئوية

 أنثى
 76 31 26 19 التكرار

 322% 40,80% 34,20% 25,00% النسبة المئوية

 المجموع
 150 55 55 40 التكرار

 100% 36,70% 36,70% 26,70% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 سنة .3إلى  .2
 89 37 30 22 التكرار

 120% 41,60% 33,70% 24,70% النسبة المئوية

 سنة 41إلى  31من
 46 11 20 15 التكرار

 120% 23,90% 43,50% 32,60% النسبة المئوية

 سنة فما فوق 42من 
 15 7 5 3 التكرار

 120% 46,70% 33,30% 20,00% النسبة المئوية

 المجموع
 150 55 55 40 التكرار

 100% 36,70% 36,70% 26,70 % النسبة المئوية

ي
ى التعليم

ستو
الم

 متوسط وأقل من المتوسط 
 31 8 12 11 التكرار

 322% 25,80% 38,70% 35,50% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 10 4 7 التكرار

 122% 47,60% 19,00% 33,30% النسبة المئوية

 جامعي
 98 37 39 22 التكرار

 322% 37,80% 39,80% 22,40% النسبة المئوية

 المجموع
 150 55 55 40 تكرارال

 100% 36,70% 36,7% 26,70% النسبة المئوية

عية
جتما

لا
حالة ا

ال
 

 أعزب
 96 40 34 22 التكرار

 322% 41,70% 35,40% 22,90% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 15 21 18 التكرار

 322% 27,80% 38,90% 33,30% النسبة المئوية

 جموعمال
 150 55 55 40 التكرار

 100% 36,70% 36,70% 26,70% لنسبة المئويةا

ي
ش

ى المعي
ستو

الم
 جيد 

 45 18 17 10 التكرار

 322% 40,00% 37,80% 22,20% النسبة المئوية

 متوسط
 98 35 36 27 التكرار

 322% 35,70% 36,70% 27,60% النسبة المئوية

 ضعيف
 7 2 2 3 التكرار

 322% 28,60% 28,60% 42,90% النسبة المئوية

 المجموع
 150 55 55 40 التكرار

 100% 36,70% 36,70% 26,70% النسبة المئوية
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تبرز لنا البيانات في الجداول أعلاه والمتعلقة بمتغير الجنس أنه يوجد تشابه كبير         
في الأسباب التي دفعت المستهلكين إلى الشراء من خلال إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر 

الذكور  ، من%31,26سبوك خلال فترة الحجر الصحي لكلا الجنسين مبررة في نسبة الفاي
في حين أن  فقط،من الإناث من خلال شراء المنتجات التي يحتاجونها  %34,26ونسبة 
 .من الذكور لم يشتروا شيئا %32,42نسبة 

ونية تدفعهم لشراء ونستنتج أنه كلما كان المستهلكون إناثا فإن إشهارات المتاجر الإلكتر       
لزامية توفر هاته المنتجات خاصة في فترة  يحتاجونها،المنتجات التي  وذلك راجع لضرورة وا 

وكلما كانوا ذكورا فإنهم يضطرون لشراء  ،11ك وفيدوما فرضه فيروس  الصحي،الحجر 
 .لا يشتروا شيئا الضرورية أوبعض المنتجات 

حيث  الفئات،حظ عدم وجود تقارب في نسب كل وكذلك الأمر بالنسبة لمتغير السن نلا     
سنة لم يشتروا شيئا من المتاجر  32 إلى 22للفئة العمرية من  %41,62نجد أن نسبة 

من الفئة العمرية من  %43,52في حين أن نسبة  الصحي،الإلكترونية خلال فترة الحجر 
حجر الصحي راجع سنة أن سبب شرائهم من المتاجر الإلكترونية خلال فترة ال 41إلى 31

 .من الفئة العمرية لم يشتروا شيئا كذلك %46,76لإحتياجاتهم لتلك المنتجات ثم تليها نسبة 

سنة فما فوق لم يشتروا شيئا  42ومن  سنة، 32إلى 22وعليه نستنتج أن الفئتين من      
لفئة أما ا الصحي،وذلك راجع لتوفر كل المنتجات الضرورية في منازلهم خلال فترة الحجر 

 .سنة فيشترون المنتجات التي لها أهمية في حياتهم اليومية 41إلى  31من 

المتوسط )المستويات وبخصوص متغير المستوى التعليمي فإننا نجد تقاربا بين أصحاب      
أن الأسباب التي دفعتهم للشراء من المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر  ، حيث(والجامعي

من أصحاب  %47,62في حين أن نسبة  المنتجات،لشراء بعض  احتياجهمالصحي هو 
 .المستوى الثانوي لم يشتروا شيئا
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وعليه نستخلص أنه كلما كان المستوى التعليمي عال كلما زادت الأسباب التي تدفع       
المستهلكين إلى الشراء عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي خاصة المنتجات ذات 

المستوى التعليمي منخفض كلما قل الإقبال على شراء المنتوجات  وكلما كان أهمية،
وذلك لرؤيتهم أن هاته  الصحي،المعروضة في المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر 

 .بالنسبة لهم   المنتجات غير ضرورية 

من العزاب لم يشتروا شيئا من  %41,72أما متغير الحالة الاجتماعية أظهر أن نسبة       
 من %38,12إلا أن نسبة  الصحي،تاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الم

 .فقطأرباب الأسر إقتنوا بعض المنتجات 

بعض المنتجات التي  اقتناءيمكن ربط النتيجة في كون أن أرباب الأسر تعودوا على       
 .الشرائيةتناسب قدرتهم 

بين المستويات  اتفاقي أظهرت هي الأخرى عدم أما بالنسبة لبيانات المستوى المعيش     
الثلاثة في الأسباب التي دفعتهم إلى شراء المنتجات من المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك 

من فئة المستوى الجيد لم يشتروا  %42حيث نجد أن نسبة  الصحي،خلال فترة الحجر 
ثم تليها  المنتجات،عض من المستوى الضعيف إقتنوا ب %42,12في حين أن نسبة  شيئا،
 .لبعض المنتجات فقط لاحتياجهممن المستوى المتوسط  %36,72نسبة 

، حول الأسباب التي دفعتهم إلى الشراء اختلافوعليه نستنتج أن كل الفئات كانوا على      
حيث نجد أن فئة  الصحي،من المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر 

بتدابير الحجر  قبل الالتزامم يشتروا شيئا نظرا لتوفيرهم للمنتجات الضرورية المستوى الجيد ل
 اقتناءإلى  فاضطروافي حين أن الفئتين من ذوي المستوى الضعيف والمتوسط،  الصحي،

 وفرض 11ك وفيد انتشاربعض المنتجات نظرا لإلزامية تواجدها في منازلهم خاصة أثناء 
 .الحجر الصحي
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رغبة لدى المبحوثين في اقتناء المنتجات بعد تكون اليوضح مدى  :(46)الجدول رقم 
 .مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الالكترونية إلى الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي

                     الإجابات                                   

 المتغيرات

 لا نعم
 المجموع

س
جن

ال
 ذكر 

 74 16 58 التكرار

 ..1% 21,60% 78,40% نسبة المئويةال

 أنثى
 76 13 63 التكرار

 ..1% 17,10% 82,90% النسبة المئوية

 المجموع
 150 29 121 التكرار

 100% 19,30% 80,70% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 سنة .3إلى  .2
 89 15 74 التكرار

 1.0% 16,90% 83,10% النسبة المئوية

 سنة 41إلى  31من
 46 9 37 التكرار

 1.0% 19,60% 80,40% النسبة المئوية

 سنة فما فوق 42من 
 15 5 10 التكرار

 1.0% 33,30% 66,70% النسبة المئوية

 المجموع
 150 29 121 التكرار

 100% 19,30% 80,70% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

و
ست

الم
 

 متوسط وأقل من المتوسط
 31 8 23 التكرار

 ..1% 25,80% 74,20% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 3 18 التكرار

 ..1% 14,30% 85,70% النسبة المئوية

 جامعي
 98 18 80 التكرار

 ..1% 18,40% 81,60% النسبة المئوية

 المجموع
 150 29 121 التكرار

 100% 19,30% 80,70% النسبة المئوية

حالة 
ال

عية
جتما

لا
ا

 

 أعزب
 96 15 81 التكرار

 ..1% 15,60% 84,40% ة المئويةالنسب

 رب أسرة
 54 14 40 التكرار

 ..1% 25,90% 74,10% النسبة المئوية

 المجموع
 150 29 121 التكرار

 100% 19,30% 80,70% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
و
ست

الم
 

 جيد
 45 9 36 التكرار

 ..1% 20,00% 80,00% النسبة المئوية

 متوسط
 98 17 81 التكرار

 ..1% 17,30% 82,70% النسبة المئوية

 ضعيف
 7 3 4 التكرار

 ..1% 42,90% 57,10% النسبة المئوية

 المجموع
 150 29 121 التكرار

 100% 19,30% 80,70% النسبة المئوية
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تبرز لنا بيانات الجدول أعلاه والمتعلقة بمتغير الجنس أنه كلا الجنسين تتكون لديهم      
مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك  المنتجات، بعد قتناءاالرغبة في 

من  %78,42ونسبة  الإناث،من  %22,12نسبة  مبررة في الصحي،خلال فترة الحجر 
 اقتناءمن الذكور لا تتكون لديهم أي رغبة في  %21,62في حين نجد أن نسبة  الذكور،

 .جر الإلكترونية عبر الفايسبوكالمنتجات بعد مشاهدتهم لإشهارات المتا

 اقتناءونستنتج أنه كلما كان المستهلكون من الإناث كلما تكونت الرغبة أكثر في     
المنتجات بعد مشاهدتها في إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر 

 .عبر الفايسبوك المنتجات اقتناءوكلما كانوا ذكورا كلما قلت درجة الرغبة في  الصحي،

 بيوت،بالتسوق بمختلف أنواعه سواء كانوا ربات  واهتمامهمونفسر ذلك بتفرغ الإناث      
على عكس  الصحي،فتيات أو عاملات خاصة بسبب مكوثهن في البيوت خلال فترة الحجر 

 .على الأخبار السياسية والرياضية كالاطلاعالذكور الذين تستهويهم أمور أخرى 

الأمر بالنسبة لمتغير السن نلاحظ تقارب في نسب أصحاب الفئات العمرية من وكذلك      
 %83,12أن نسبة  فوق، حيثسنة فما  42سنة , 41سنة إلى  31ومن  سنة، 32إلى  22

من الفئة الثالثة  %66,72من الفئة الثانية ثم تليها نسبة  %82,42ونسبة  الأولى،من الفئة 
المنتجات بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر  اقتناءتتكون لديهم الرغبة في 

من الفئة العمرية الثالثة  %33,32ونسبة لا تتجاوز  الصحي،الفايسبوك خلال فترة الحجر 
 .مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية المنتجات بعد اقتناءلا تتكون لديهم أي رغبة في 

 اقتناءتهلكون أقل سنا كلما تكونت لديهم الرغبة في وعليه نستنتج أنه كلما كان المس     
المنتجات بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر 

المنتجات بعد  باقتناء اهتمامهمالصحي، والعكس كلما تقدم المستهلكون في العمر كلما قل 
 .فايسبوكمشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر ال
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وبخصوص متغير المستوى التعليمي فإننا نجد هناك تقارب بين أصحاب المستويات 
المنتجات بعد مشاهدتهم  اقتناءثانوي وجامعي( في كونهم تتكون لديهم الرغبة في  متوسط،)

في حين أن نسبة  الصحي،لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر 
المنتجات  اقتناءالمتوسط وأقل من المتوسط لا تتكون لديهم أي رغبة في  من فئة 25,82%

 .بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية

 اقتناءوعليه نستخلص أنه كلما كان المستوى التعليمي عال كلما زادت الرغبة في       
ل فترة الحجر المنتجات التي تعرضها إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلا

وكلما إنخفض  استخدامها،الصحي، وذلك لمعرفة كل ما هو جديد حول المنتجات وكيفية 
المنتجات بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر  اقتناءالمستوى التعليمي كلما قلت الرغبة في 

 .الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي

من  %82,76أن نسبة  الاجتماعيةلة تبرز لنا بيانات الجدول أعلاه والمتعلقة بمتغير الحا
المنتجات  اقتناءمن فئة أرباب الأسر تتكون لديهم الرغبة في  %74,12ونسبة  العزاب،فئة 

 .بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي

عبر  ويمكن ربط النتيجة أن معظم المنتجات التي تم عرضها في المتاجر الإلكترونية      
الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي هي منتجات فردية وكذلك منتجات للاستهلاك 

 .المنتجات الخاصة بالعائلة اقتناءالجماعي كون أرباب الأسر تعودوا على 

)ذوي المستويات جميع  اتفاقتظهر بيانات متغير المستوى المعيشي هي الأخرى       
المنتجات  اقتناءالرغبة تتكون لديهم في  نيف(. أوالضعالجيد  المتوسط،المستوى المعيشي 

في  الصحي،بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر 
 اقتناءمن فئة ذوي المستوى الضعيف لا تتكون لديهم أي رغبة في  %42,12حين أن نسبة 

 .لال فترة الحجر الصحيالمنتجات التي تعرضها إشهارات المتاجر الإلكترونية خ
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وعليه نستنتج كلما كان المستهلكون من المستوى المتوسط أو الجيد كلما زادت لديهم الرغبة 
 الصحي،المنتجات بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر  اقتناءفي 

 باقتناءتسمح لهم  ويمكن إرجاع السبب إلى أن من هم في مستوى جيد فإن إمكانياتهم المادية
أما المستوى الضعيف فإن  الإلكترونية،مختلف المنتجات المعروضة في إشهارات المتاجر 

 المنتجات المعلن عنها في المتاجر الإلكترونية. لاقتناءمستواهم لا يخولهم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 اتالمنتج بعض اتجاه الشرائية لعاداتهم المبحوثين تغيير مدى يوضح(: 47) رقم الجدول
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 الفايسبوك عبر الالكترونية المتاجر لإشهارات مشاهدتهم بعد الصحي الحجر فترة خلال

تبرز لنا البيانات في الجدول أعلاه والمتعلقة بمتغير الجنس أنه يوجد تشابه كبير لكلا 
بعض المنتجات خلال فترة الحجر  اتجاهالجنسين في مدى التغيير لعاداتهم الشرائية 

لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك مبررة بنسبة الصحي، بعد مشاهدتهم 

الإجابات                             المتغيرات  المجموع لا نعم 
س

جن
ال

 ذكر 
 74 36 38 التكرار

 ..1% 48,60% 51,40% النسبة المئوية

 أنثى
 76 35 41 التكرار

 ..1% 46,10% 53,90% النسبة المئوية

 عوالمجم
 150 71 79 التكرار

 100% 47,30% 52,70% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 .3إلى  .2

 سنة

 89 35 54 التكرار

 1.0% 39,30% 60,70% النسبة المئوية

إلى  31من

 سنة 41

 46 24 22 التكرار

 1.0% 52,20% 47,80% النسبة المئوية

سنة  42من 

 فما فوق

 15 12 3 التكرار

 1.0% 80,00% 20,00% النسبة المئوية

 المجموع
 150 71 79 التكرار

 100% 47,30% 52,70% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

و
ست

الم
متوسط وأقل  

 من المتوسط

 31 19 12 التكرار

 ..1% 61,30% 38,70% النسبة المئوية

 ثانوي
 21 11 10 التكرار

% 52,40% 47,60% النسبة المئوية .1.  

 جامعي
 98 41 57 التكرار

 ..1% 41,80% 58,20% النسبة المئوية

 المجموع
 150 71 79 التكرار

 100% 47,30% 52,70 النسبة المئوية

حالة 
ال

ا
عية

جتما
لا

 

 أعزب
 96 35 61 التكرار

 ..1% 36,50% 63,50% النسبة المئوية

 رب أسرة
 54 36 18 التكرار

 ..1% 66,70% 33,30% النسبة المئوية

 المجموع
 150 71 79 التكرار

 100% 47,30% 52,70% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
و
ست

الم
 

 جيد
 45 23 22 التكرار

 ..1% 51,10% 48,90% النسبة المئوية

 متوسط
 98 43 55 التكرار

 ..1% 43,90% 56,10% النسبة المئوية

 ضعيف
 7 5 2 التكرار

 ..1% 71,40% 28,60% النسبة المئوية

 المجموع
 150 71 79 التكرار

 100% 47,30% 52,70% النسبة المئوية
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من الذكور لم  %48,62في حين أن نسبة  الذكور،من  %51,42و الإناث،من  53,12%
 .بعض المنتجات خلال فترة الحجر الصحي اتجاهيغيروا من عاداتهم الشرائية 

بعض  اتجاهالشرائية  ونفسر ذلك أن فئة الإناث من أكثر الفئات تغييرا لعاداتهم      
المنتجات خلال فترة الحجر الصحي بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر 

تنوع أساليب  وجذابة من حيثالفايسبوك كونهم يفضلون عرض المنتوجات بطرق مختلفة 
بعض  اتجاهعلى عكس الذكور الذين لم يغيروا من عاداتهم الشرائية  الإلكترونية،الإشهارات 

الكبير بالمتاجر الإلكترونية  إتمامهمالمنتجات خلال فترة الحجر الصحي وذلك راجع لعدم 
 .وما تعرضه من منتجات خلال فترة الحجر الصحي

وكذلك الأمر بالنسبة لمتغير السن نلاحظ أن هناك تقارب بين الفئتين العمريتين من       
ونسبة  ،من الفئة الأولى %52,22حيث أن نسبة  ،سنة فما فوق42سنة ومن  41إلى  31
بعض المنتجات خلال فترة  اتجاهمن الفئة الثانية لم يغيروا من عاداتهم الشرائية  82%

الحجر الصحي، بعد مشاهدتهم لإشهارات المنتجات الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة 
وا من في كلا الفئتين الأولى والثانية غير %47,82الحجر الصحي, ونسبة لا تتجاوز 

عاداتهم الشرائية إتجاه بعض المنتجات خلال فترة الحجر الصحي بعد مشاهدتهم لإشهارات 
 32إلى 22المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك, لكن الأمر يختلف عند الفئة العمرية من 

سنة فقد غيروا عاداتهم الشرائية إتجاه بعض المنتجات بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر 
 .ية عبر الفايسبوكالإلكترون

وعليه نستخلص أنه كلما كان المستهلكون أقل سنا كلما زاد تغييرهم لعاداتهم الشرائية لبعض 
المنتجات خلال فترة الحجر الصحي بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر 

تهم والعكس كلما تقدم المستهلكون في العمر كلما قل اهتمامهم بتغيير عادا الفايسبوك،
الشرائية لبعض المنتجات خلال فترة الحجر الصحي بعد مشاهدتهم لإشهارات المنتجات 

 .الإلكترونية
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ويمكن تفسير هذه النتيجة بأن المستهلكين الأكبر سنا لا يغيرون من عاداتهم الشرائية       
إتجاه بعض المنتجات خلال فترة الحجر الصحي لأن اهتماماتهم تكون لعوامل أخرى 

 .رة توفر المنتجات الضرورية لأنها الأكثر أهمية وكونها كذلك منتجات كماليةكضرو 

)متوسط الأقل وبخصوص متغير المستوى التعليمي فإننا نجد تقارب بين المستويات     
بعض المنتجات خلال فترة الحجر  اتجاهوثانوي( في كونهم لم يغيروا من عاداتهم الشرائية 

غيروا  %58,22ى الجامعي فإن نسبة لا بأس بها قدرت ب بينما أصحاب المستو  الصحي،
 .بعض المنتجات خلال فترة الحجر الصحي اتجاهمن عاداتهم الشرائية 

وعليه نستخلص أنه كلما كان المستوى التعليمي عال كلما زاد تغيير المستهلكين      
كلما انخفض  والعكس الصحي،بعض المنتجات خلال فترة الحجر  اتجاهلعاداتهم الشرائية 

بعض المنتجات خلال فترة  اتجاهالمستوى التعليمي لم يغير المستهلكين من عاداتهم الشرائية 
 .الحجر الصحي

لمواقع  استخداماتحيلنا النتيجة المتوصل إليها إلى أن ذوي المستوى العالي هم الأكثر      
لذلك نجدهم  التسوق،فيها لذا فإنهم يهتمون بكل خدماتها المقدمة بما  ،الاجتماعيالتواصل 

ذوي المستوى  المنتجات، بينمابعض  اتجاهبين حين وآخر يغيرون من عاداتهم الشرائية 
 .المنخفض فهم ربما الأقل تفاعلا عبر هاته المواقع لأنهم لا يدركون الخدمات الموجودة فيها

زاب غيروا من من فئة الع %52, 63أظهر لنا أن نسبة  الاجتماعيةأما متغير الحالة      
 %66,72بينما نسبة  الصحي،عاداتهم الشرائية اتجاه بعض المنتجات خلال فترة الحجر 

الحجر بعض المنتجات خلال فترة  اتجاهمن فئة أرباب العمل لم يغيروا من عاداتهم الشرائية 
 .يالصح

التواصل  لمواقع هاستخداماويمكن ربط النتيجة في كون أن فئة العزاب هم الفئة الأكثر     
يخص عملية التسوق من خلال  فيماالاجتماعي لذلك فهم يستفيدون من كل خدماتها خاصة 
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في حين أن فئة أرباب الأسر هم الفئة الأقل  فعاليتها،التعرف على أهمية المنتجات ومدى 
لذلك ليست لديهم دراية  أسرهم،لمواقع التواصل الاجتماعي كونهم مسؤولون اتجاه  استخداما
 .الفاسبوكلخدمات التي توفرها هاته المواقع من بينها بكل ا

)من ذوي المستوى الجيد الفئتين  اتفاقتظهر بيانات المستوى المعيشي هي الأخرى      
لفئة المستوى الضعيف  %71,42ونسبة  الجيد،لفئة المستوى  %51,12والضعيف( بنسبة 

ونسبة  الصحي،لال فترة الحجر بعض المنتجات خ اتجاهعلى عدم تغيير عاداتهم الشرائية 
بعض المنتجات  اتجاهمن فئة المستوى المتوسط على تغيير عاداتهم الشرائية  56,12%

 .خلال فترة الحجر الصحي

وعليه كلما كان المستهلكون من المستوى المعيشي المتوسط أو الجيد كلما زاد تغييرهم      
ويمكن إرجاع ذلك أن  الصحي،ة الحجر بعض المنتجات خلال فتر  اتجاهلعاداتهم الشرائية 

ت وأساليب أكثر راحة في التسوق  تاستخدامامن منهم في مستوى جيد يبحثون عن 
أما ذوي  الإلكتروني،كما يتوفر لديهم بطاقات الدفع  المنتوج،ولا يهمهم سعر  والاقتناء،

لال التعرض المستوى الضعيف فإنهم يقتنون المنتجات التي تناسب مستواهم المعيشي من خ
 .المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي لإشهاران

 
 
 
 
 
 
 

يوضح أسباب تغيير المبحوثين لعاداتهم الشرائية خلال فترة الحجر : (48)الجدول رقم 
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 .الفايسبوكالصحي بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الالكترونية عبر 

    الإجابات         

  المتغيرات 

أصبحت عملية 

التسوق أسهل من 

حيث الوقت 

 والجهد

كل المنتجات 

 المرغوبة متاحة

الأسعار معقولة 

 مقارنة بالخدمة
 المجموع

س
جن

ال
 ذكر 

 38 11 7 20 التكرار

 ..1% 28,90% 18,40% 52,60% النسبة المئوية

 أنثى
 41 5 15 21 التكرار

 ..1% 12,20% 36,60% 51,20% النسبة المئوية

 المجموع

 13 16 22 41 رالتكرا

 100% 30,.2% 21,80% 51,30% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 .3إلى  .2

 سنة

 54 8 16 30 التكرار

 ..1% 14,80% 29,60% 55,60 النسبة المئوية

إلى  31من

 سنة 41

 22 7 5 10 التكرار

 ..1% 31,80% 22,70% 45,50% النسبة المئوية

سنة  42من 

 فما فوق

 3 1 1 1 التكرار

 ..1% 33,30% 33,30% 33,30% النسبة المئوية

 لمجموعا

 13 16 22 41 التكرار

 100% 30,.2% 21,80% 51,30% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

و
ست

الم
متوسط وأقل  

 من المتوسط

 12 5 3 4 التكرار

 ..1% 41,70% 25,00% 33,30% النسبة المئوية

 ثانوي
 .1 1 5 4 التكرار

 ..1% 10,00% 50,00% 40,00% يةالنسبة المئو

 جامعي
 51 10 14 33 التكرار

 ..1% 17,50 % 24,60 % 57,90% النسبة المئوية

 المجموع

 13 16 22 41 التكرار

 100% 30,.2% 21,80% 51,30% النسبة المئوية

حالة 
ال

عية
جتما

لا
ا

 

 أعزب
 61 12 16 33 التكرار

 ..1% 19,70% 26,20% 54,10% النسبة المئوية

 رب أسرة
 18 4 6 8 التكرار

 ..1% 22,20% 33,30% 44,40% النسبة المئوية

 المجموع

 13 16 22 41 التكرار

 100% 30,.2% 21,80% 51,30% النسبة المئوية

ى ال
و
ست

الم
ي

ش
معي

 

 جيد
 22 4 10 8 التكرار

 ..1% 18,20% 45,50% 36,4% النسبة المئوية

 متوسط
 55 11 12 32 التكرار

 ..1% 20,00% 21,80% 58,20% النسبة المئوية

 ضعيف
 2 1 0 1 التكرار

 ..1% 50,00% 0,00% 50,00% النسبة المئوية

 المجموع
 13 16 22 41 التكرار

 100% 30,.2% 21,80% 51,30% النسبة المئوية
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يوجد تشابه كبير من  تبين لنا البيانات في الجدول أعلاه والمتعلقة بمتغير الجنس أنه    
مبرزة بنسبة  الصحي،حيث أسباب تغيير المستهلكين لعاداتهم الشرائية خلال فترة الحجر 

ولأن عملية التسوق أصبحت أسهل من  الإناث،من  %51,22من الذكور ونسبة  52,62%
من الذكور وجدوا أن الأسعار معقولة  %28,12فعلى العكس فإن  والجهد،حيث الوقت 

 .لخدمةمقارنة با

ونفسر ذلك أن سبب تغيير المستهلكين من فئة إناث لعاداتهم الشرائية خلال فترة       
الوقت والجهد، فمنهم العاملات وربات البيوت على  لاختصارهمالحجر الصحي وذلك راجع 

 .عكس الذكور الذين وجدوا أن الأسعار مناسبة لهم مقارنة بتوفر خدمة التوصيل إلى المنازل

الفئتين العمريتين من  بين أصحابذلك الأمر بالنسبة لمتغير السن، نلاحظ تقارب وك     
للفئة الأولى ونسبة  %55,62حيث أن نسبة  سنة، 41إلى  31ومن سنة  32إلى  22

أن سبب تغييرهم لعاداتهم الشرائية خلال فترة الحجر الصحي  الثانية،من الفئة  45,52%
إلا أن الأمر يختلف عند الفئة  والجهد،حيث الوقت لأن عملية التسوق أصبحت أسهل من 

 .سنة فما فوق كون أن الأسعار معقولة مقارنة بالخدمة 42العمرية من 

كلما زادت مشاهدتهم لإشهارات  أقل سناوعليه نستنتج أنه كلما كان المستهلكون      
خلال  هل منأسالمتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي لأن عملية التسوق أصبحت 

بالتجارة التقليدية  لطلبياتهم، مقارنةفورية  استجابةالوقت والجهد حيث تكون هناك  اختصار
  .أطولالتي تأخذ وقت 

على  استهلاكهمويمكن تفسير النتيجة بأن المستهلكين الأكبر سنا لا يعتمدون في      
 لانخفاض كشرائية وذلالبل يهتمون بعوامل أخرى كمناسبة السعر للقدرة  فقط،الإشهارات 

 .الطلبيات واستلامبالهاتف  الاتصالالتقليدي من ناحية  الاتصالتكاليف 

نجد أنه ليس هناك تقارب بين أصحاب  التعليمي،وبخصوص متغير المستوى      
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حيث نجد أن  الصحي،المستويات في أسباب تغييرهم لعاداتهم الشرائية خلال فترة الحجر 
مستوى التعليمي المتوسط وأقل من المتوسط أن سبب تغييرهم من ذوي ال %41,72نسبة 

من ذوي  %57,12ثم تليها نسبة  بالخدمة،لعاداتهم الشرائية لأن الأسعار معقولة مقارنة 
 والجهد،لأن عملية التسوق أصبحت أسهل من حيث الوقت  الجامعي،المستوى التعليمي 

 .لمنتجات المرغوبة متاحةمن المستوى التعليمي الثانوي لأن كل ا %52ونسبة 

في أسباب تغيير المستهلكين  اختلافتحيلنا النتيجة المتوصل إليها إلى أن هناك      
حيث أن ذوي المستوى التعليمي الجامعي  ،لعاداتهم الشرائية لأصحاب المستويات الثلاثة
لال ترك عليهم الوقت والجهد من خ اختصرتوجدوا أن المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك 

في حين أن ذوي المستوى , تعليق فقط، دون عناء الذهاب إلى السوق أو المحلات الكبيرة
التعليمي المتوسط وأقل من المتوسط وجدوا أن الأسعار مناسبة و في متناول الجميع مقارنة 

في حين أن , 11بخدمة التوصيل إلى المنازل خلال فترة الحجر الصحي وما فرضه كوفيد
ى التعليمي الثانوي وجدوا أن كل المنتجات الأساسية بالنسبة لهم قد وفرتها ذوي المستو 

 .المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي

، أظهر أن هناك تقارب كبير بين الفئتين من حيث أسباب الاجتماعيةأما متغير الحالة      
لفئة العزاب  %54,12ة مبررة بنسب الصحي،تغييرهم لعاداتهم الشرائية خلال فترة الحجر 

الوقت  اختصارلفئة أرباب الأسر لأن عملية التسوق أصبحت أسهل من حيث  %44,42و
نفس فئة أرباب الأسر لأن كل المنتجات المرغوبة  من %33,32في حين أن نسبة  والجهد،
 .متاحة

رة الحجر ويمكننا ربط النتيجة بأن أسباب تغيير المستهلكين لعاداتهم الشرائية خلال فت     
خاصة  والجهد،الوقت  اختصارالصحي راجع لكون عملية التسوق أصبحت أسهل من حيث 

 .أخرى والتزاماتلفئة أرباب الأسر كونهم لديهم إرتباطات 
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ذوي المستوى المعيشي المتوسط )المستويين  اتفاقتظهر بيانات متغير المستوى المعيشي 
رائية خلال فترة الحجر الصحي كون عملية أن سبب تغييرهم لعاداتهم الش ، في(والضعيف

من ذوي  %52مبررة بنسبة  والجهد،الوقت  اختصارالتسوق أصبحت أسهل من حيث 
ونسبة  المتوسط،من ذوي المستوى المعيشي  %58,22المستوى المعيشي الضعيف ونسبة 

 من ذوي المستوى المعيشي الجيد أن سبب تغييرهم لعاداتهم الشرائية لأن كل 45,52%
 .المنتجات المرغوبة متاحة

وعليه نستخلص كلما كان المستهلكون من أصحاب المستوى المعيشي الجيد أو       
المتوسط كلما زادت رغبتهم في تغيير عاداتهم الشرائية خلال فترة الحجر الصحي لأن كل 

المنتجات كل  اقتناءكونهم يبحثون عن الوسائل الأكثر راحة أثناء  متاحة،المنتجات المرغوبة 
لكن أولئك أصحاب الدخل الضعيف ترتبط مشاهداتهم لإشهارات المتاجر  لهم،الضرورية 

بعض  اقتناءالإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي لأن الأسعار معقولة وبالتالي يمكنهم 
 .المنتوجات التي تناسب قدرتهم الشرائية
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لتسوق بعد رفع الحجر الصحي يوضح رأي المبحوثين في عملية ا(: 49)الجدول رقم 
 .نهائيا

الإجابات                

 

 

 المتغيرات       

تفضل التسوق من 

خلال منتجات معروضة 

في إشهارات المتاجر 

الالكترونية على مواقع 

 التواصل الاجتماعي

تفضل التسوق 

العادي بالتنقل 

مباشرة إلى 

المتاجر 

والمحلات 

 العادية

حسب 

 الظروف

 المجموع

ج
ال

ن
س

 

 74 50 11 13 التكرار ذكر

 ..1% 67,60% 14,90% 17,60% النسبة المئوية

 76 50 19 7 التكرار أنثى

 ..1% 65,80% 25,00% 9,20% النسبة المئوية

 المجموع
 150 100 30 20 التكرار

 100% 66,70% 20% 13,30% النسبة المئوية

ن
س

ال
 

 .3إلى  .2

 سنة
 89 59 18 12 التكرار

 1.0% 66,30% 20,20% 13,50% سبة المئويةالن

إلى  31من

 سنة 41
 46 31 9 6 التكرار

 1.0% 67,40% 19,60% 13,00% النسبة المئوية

سنة  42من 

 فما فوق
 15 10 %3 2 التكرار

 1.0% 66,70 20,00% 13,30% النسبة المئوية

 المجموع
 150 100 30 20 التكرار

 100% 66,70% 20 % 13,30% النسبة المئوية

ي
ى التعليم

ستو
الم

متوسط وأقل  

 من المتوسط
 31 21 8 2 التكرار

 ..1% 67,70% 25,80% 6,50% النسبة المئوية

 21 13 3 5 التكرار ثانوي

 ..1% 61,90% 14,30% 23,80% النسبة المئوية

 98 66 19 13 التكرار جامعي

% 67,30% 19,40% 13,30% النسبة المئوية ..1  

 المجموع
 150 100 30 20 التكرار

 100% 66,70% 20% 13,30% النسبة المئوية

عية
جتما

لا
حالة ا

ال
 

 96 66 18 12 التكرار أعزب

 ..1% 68,80% 18,80% 12,50% النسبة المئوية

 54 34 12 8 التكرار رب أسرة

 ..1% 63,00% 22,20% 14,80% النسبة المئوية

 المجموع
 150 100 30 20 التكرار

 100% 66,70% 20% 13,30% النسبة المئوية

ي
ش

ى المعي
ستو

الم
 45 27 8 10 التكرار جيد 

 ..1% 60,00 17,80% 22,20% النسبة المئوية

 98 72 19 7 التكرار متوسط

 ..1% 73,50% 19,40% 7,10% النسبة المئوية

 7 1 3 3 التكرار ضعيف

 ..1% 14,30% 42,90% 42,90% النسبة المئوية

 المجموع
 150 100 30 20 التكرار

 100% 66,70% 20% 13,30% النسبة المئوية
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تبين لنا البيانات في الجدول أعلاه المتعلقة بمتغير الجنس أنه يوجد تشابه كبير حول رأي  
المبحوثين في عملية التسوق إذا تم رفع الحجر الصحي نهائيا لكلا الجنسين مبرزة بنسبة 

من الإناث أنهم يفضلون التسوق حسب الظروف،  %65,82من الذكور ونسبة 67,62%
من الإناث يفضلون التسوق العادي بالتنقل مباشرة إلى  %25فعلى العكس فإن نسبة 

 .والمحلات العاديةالمتاجر 
ويمكن تفسير ذلك أن كلا الجنسين سواء ذكر أو أنثى إذا تم رفع الحجر الصحي نهائيا      
يلجؤون إلى التنقل  التزاماتن عملية التسوق تكون حسب الظروف، فإن لم تكن لديهم يرون أ

أغراضهم، أما إذا كان لديهم إرتباطات ومسؤوليات،  واقتناءمباشرة إلى المتاجر العادية 
 .فيلجؤون إلى التسوق عبر الأنترنت لاختصار الجهد والوقت

ن هناك تقارب بين أصحابا لفئات العمرية وكذلك الأمر بالنسبة لمتغير السن نلاحظ أ     
سنة فما فوق فهم يرون أن عملية  42سنة، ومن  41إلى  31سنة ومن  32إلى  22من 

في كلا  %22التسوق إذا تم رفع الحجر الصحي، تكون حسب الظروف، ونسبة لا تتجاوز 
 .والمحلات العاديةالفئتين الأولى والثالثة أنهم يفضلون التسوق العادي بالتنقل إلى المتاجر 

رفع  م والأكبر سنا يفضلون التسوق إذا تويمكننا تفسير هذه النتيجة بأن المستهلكين  .1
الحجر الصحي حسب ظروفهم الخاصة، إلا أن المستهلكين الأقل سنا فإنهم يفضلون 
التسوق العادي بالتنقل مباشرة إلى المتاجر والمحلات العادية لأنهم تعودوا على اقتناء جميع 

 .منتجاتهم من الأسواق العادية والتأكد من المنتجات بأنفسهم
وبخصوص متغير المستوى التعليمي فإننا نجد أن هناك تقارب بين أصحاب المستويات      

)جامعي، ثانوي ومتوسط( أنه إذا تم رفع الحجر الصحي نهائيا فإن عملية التسوق تكون 
وى التعليمي المتوسط وأقل من من ذوي المست %67,72حسب الظروف مبررة بنسبة 

 %61,12من ذوي المستوى التعليمي الجامعي، ثم تليها نسبة  %67,32المتوسط، ونسبة 
من  %25,82من ذوي المستوى التعليمي الثانوي، بينما هناك نسبة لا بأس بها قدرت ب 
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 أصحاب المستوى التعليمي المتوسط وأقل من المتوسط يفضلون التسوق العادي بالتنقل
 .مباشرة إلى المتاجر العادية

تحيلنا النتيجة المتوصل إليها إلى أن ذوي المستوى التعليمي العالي يفضلون التسوق    
حسب الظروف لأن مواقع التواصل الاجتماعي جعلتهم يستفيدون من كل الخدمات المختلفة 

مرتفعة فإنهم  ومن بينها التسوق واقتناء المنتجات عبر الأنترنت، أما إذا كانت الأسعار
يلجؤون إلى التنقل مباشرة إلى المحلات والمتاجر العادية، بينما ذوي المستوى المنخفض 
فإنهم يفضلون التسوق العادي بالتنقل المباشر إلى المتاجر والمحلات العادية نظرا لارتفاع 

 .تكلفة الأنترنت
 %68,82ب، ونسبة من فئة العزا %66,72أما متغير الحالة الاجتماعية أظهر أن نسبة 

من فئة أرباب الأسر فإنهم يفضلون عملية التسوق إذا تم رفع الحجر الصحي تكون حسب 
 .ظروفهم

ويمكن ربط النتيجة في كون معظم الفئتين يفضلون التسوق حسب الظروف خاصة فئة 
أرباب الأسر لأن المنتجات التي تباع عبر الأنترنت قد تكون مرتفعة نوعا ما كونهم 

 .ن أمام أسرهممسؤولو 
المستويين )ذوي الدخل  اتفاقكما تظهر بيانات متغير المستوى المعيشي هي الأخرى        

الجيد والمتوسط( أن عملية التسوق تكون حسب الظروف إذا تم رفع الحجر الصحي نهائيا، 
من ذوي  %42,12للفئة الثانية، ونسبة  %73,52للفئة الأولى، ونسبة  %62مبررة بنسبة 

ستوى الضعيف يفضلون التسوق بالتنقل مباشرة إلى المحلات العادية إذا تم رفع الحجر الم
 .الصحي نهائيا

وعليه نستخلص أن المستهلكون من المستوى المعيشي المتوسط أو الجيد إذا تم رفع       
الحجر الصحي يفضلون التسوق حسب الظروف، ويمكن إرجاع السبب إلى أن من هم في 

حثون عن أنسب الطرق وأكثرها راحة في التسوق ولا يهمهم تكاليف اقتناء مستوى جيد يب
المنتج، أما المستوى الضعيف فإنهم يفضلون التنقل مباشرة إلى الأسواق العادية والبحث عن 
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 المنتجات ذات الأسعار المعقولة، لأن مستواهم لا يخولهم لاقتناء المنتجات مرتفعة الثمن.
 العامة للدراسة. المبحث الثالث: النتائج

 المطلب الأول: نتائج الدراسة العامة.
 توصلت نتائج الدراسة الى ما يلي: 

من المبحوثين أنعم يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية بشكل دائم، %58_ أكدت نسبة 
وهذا راجع لكثرة الإشهارات التي عرضتها المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي هذا 

 . رغبة المبحوثين في معرفة كل ما هو جديد عن المنتجات ة ومن جهة أخرىهشمن ج
من المبحوثين يشاهدون إشهارات المتاجر %56أظهرت نتائج الدراسة ان نسبة _ 

الالكترونية عبر الفيسبوك خلال فترة الحجر صحي صدفة وهذا راجع لعدم تفرغهم من كل 
 وأعمالهم المنزلية. ارتباطاتهم وانشغالاتهم

المبحوثين يشاهدون الصفحات  الصفحات الأكثر مشاهدة، فنجد أن معظم _ أما عن
، لكونها تعرض أهم المنتجات التي بإمكانهم شرائها خلال %48,7الجزائرية، وذلك بنسبة 
 فترة الحجر الصحي.

 %32على أنهم يفضلون مشاهدة منتجات غير محددة وذلك بنسبة  أجمع المبحوثون _ كما
 . ة لا تفضل مشاهدة ومتابعة منتج واحد بل تستهويهم كل المنتجاتفهاته الفئ
من المبحوثين يشاهدون إشهارات المتاجر  %21,12نتائج الدراسة أيضا أن نسبة  _ بينت

الإلكترونية عبر الفايسبوك لمعرفة المنتجات الجديدة دون عناء الذهاب للسوق، نظرا لرغبتهم 
فترة الحجر الصحي وما فرضه وباء كورونا من  هو جديد خاصة في في مشاهدة كل ما

 .خلال غلق المتاجر العادية
من المبحوثين يتزودون ببعض المعارف حول %43,3بينت نتائج الدراسة أن نسبة  _ كما

المنتج المعروض ومميزاته، لأن إشهارات المتاجر الإلكترونية الهدف منها عرض مختلف 
 أرباحها خاصة في فترة الحجر الصحي. المنتوجات مع تبيان مميزاتها لتحقيق
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المبحوثين لا يتعلمون شيئا من إشهارات  من%27,3نتائج الدراسة أيضا أن نسبة  _ تشير
 المنتجات ذات الأهمية فقط. المتاجر الالكترونية وذلك راجع لكونهم يكتفون بالاطلاع على

 %61,3وثين، فإن نسبة _ وبالنسبة لرسوخ مضمون الإشهارات الإلكترونية في ذاكرة المبح
لمشاهدتهم وتعرضهم لها خلال فترة  يترسخ لديهم مضمون الإشهارات الإلكترونية وذلك نظرا

 الحجر الصحي.
خلال فترة الحجر الإشهارات الإلكترونية عبر الفيسبوك  أما عن أسباب رسوخ مضمون_ 

المعروض  من المبحوثين يترسخ في ذاكرتهم كون أن المنتج%41.1الصحي، فإن نسبة
 .و جديد ومعلن عنهما هيهمهم ورغبتهم كذلك في معرفة كل 

_ وفيما يتعلق بإعجاب المبحوثين بالكيفية التي تعرض بها إشهارات المتاجر الإلكترونية 
تعجبهم الكيفية التي تعرض بها إشهارات المتاجر %82.7عبر الفايسبوك فإن نسبة 

مل معها وراجع أيضا لتنوع طرق عرض الإشهارات الإلكترونية مما يجعلهم يقبلون على التعا
 .الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي
من المبحوثين يفضلون مشاهدة إشهارات  %43,52كما اظهرت نتائج الدراسة ان نسبة 

المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك، بفيديو حي يكون بصورة متحركة والتعليق والموسيقى 
 منتج تماما كما لو كان في السوق العادي.لديهم فكرة عن ال لتكون

من المبحوثين لا يفضلون الكيفية التي تعرض %82,7نتائج الدراسة ان نسبة  كما تشير  
اقتناعهم بالطرق التي لا تشبه تلك في  بها إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفيسبوك لعدم

 المتاجر العادية.
من المبحوثين بالتردد والحيرة، وهذا %42ية نسبة تشعر إشهارات المتاجر الالكترون     

 في طرق عرض المنتجات المختلفة خلال فترة الحجر الصحي. راجع إلى التنوع
الإشهارات الإلكترونية عبر المتاجر الإلكترونية على الفيسبوك التي أثرت  وبالنسبة لنوع    

 ول المنتجات الضرورية.منهم أثرت فيهم الإشهارات ح %44في المبحوثين نجد أن نسبة 
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من المبحوثين عندما تتكون لديهم الرغبة في  %55,3واظهرت نتائج الدراسة أن نسبة     
مشاهدتهم لإشهارت المتاجر الإلكترونية يسئلون عمن جربها قبل شرائها هذا  الشراء لدى

 .المنتج للحصول على معلومات صحيحة لمعرفة مدى فاعلية
ين يترددون عند شرائهم المنتجات المعروضة في إشهارت من المبحوث %56,7_ نسبة 

خوفا من احتيال البائعين في المتاجر الإلكترونية لأن الكثير من  المتاجر الإلكترونية
الجزائريين مازالوا يعانون من الاحتيال والتغليط وهذا يبقى الدافع الأكبر لعدم التعامل مع مثل 

 هذه متاجر.
تعرضها  التيمن المبحوثين يشترون المنتجات %27,3ة أن نسبة _ كما بينت نتائج الدراس

المتاجر الإلكترونية، لأنهم لم يتكمنوا من شرائها من السوق، بسبب ما فرضه وباء كورونا 
 .من غلق المتاجر العادية والالتزام بتدابير الحجر الصحي

ات المتاجر من المبحوثين دفعتهم إشهار %36.7كما تشير نتائج الدراسة أن نسبة _ 
لزامية تواجدها داخل المنازل خلال فترة  الإلكترونية لشراء بعض المنتجات نظرا لضروريتها وا 

 .الحجر الصحي
ن المبحوثين تكونت لديهم الرغبة في اقتناء المنتوجات بعد م %82.7_ كما أكدت نسبة 

حي بسبب مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر فيسبوك خلال فترة الحجر الص
 . رغبتهم في التعرف على أهم الطرق لاستخدام مختلف المنتوجات

وفيما يتعلق بمدى تغيير المبحوثين لعاداتهم الشرائية اتجاه بعض المنتجات خلال فترة _ 
منهم قاموا بتغيير عاداتهم الشرائية لبعض المنتجات  %52.7الحجر الصحي فإن نسبة 

 .تي تعرضها المتاجر الإلكترونيةوذلك راجع لاقتناعهم بالمنتجات ال
أما بالنسبة لأسباب تغيير المبحوثين لعاداتهم الشرائية خلال فترة الحجر الصحي نجد أن _ 

غيروا من عاداتهم الشرائية لأن عملية التسوق أصبحت أسهل من حيث  % 51.1نسبة 
ديهم مسؤوليات الوقت والجهد من خلال توفير خدمة التوصيل للمنازل خاصة للأفراد الذين ل

 .اتجاه بيوتهم
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أنه بعد رفع الحجر الصحي نهائيا، فإن التسوق يكون % 66أجمع المبحوثون بنسبة _ 
قتناء منتجاتهم خرى فيلجؤون لإأحسب الظروف، ذلك لأنه قد يتم غلق المتاجر العادية مرة 

 .  الضرورية من المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك
 

الدراسة حسب متغيرات الدراسة )الجنس، السن، مستوى التعليمي، المطلب الثاني: نتائج 
 ، المستوى المعيشي(الاجتماعيةالحالة 

، الاجتماعيةالجنس، السن، المستوى التعليمي، الحالة )نتائج الدراسة حسب متغيرات الدراسة 
 (.المستوى المعيشي

ترة الحجر الصحي في أغلب المبحوثين يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية خلال ف -
يشاهدونها بشكل دائم، وهذا لقلة ( سنة32-20)بعض الأحيان ماعدا الفئة العمرية من 

 .ومسؤولياتهم مقارنة بالفئات العمرية الأخرى انشغالاتهم
أظهرت نتائج المتغيرات أنه كلما كان المبحوثين من الإناث أو أقل سنا، أو من ذوي 

انوا أكثر مداومة على مشاهدة هاته الإشهارات وكذلك الأمر المستوى التعليمي عالي، كلما ك
 .بالنسبة للعزاب من أفراد العينة وأصحاب المستوى المعيشي المتوسط أو الجيد

كما أن جميع المبحوثين يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة  -
م يشاهدونها خلال عرض السلع الحجر الصحي صدفة، إلا أن هناك نسبة معتبرة منه

بالتسوق سواء كانوا فتيات، ربات بيوت،  واهتمامهمالمفضلة وذلك راجع لتفرغ الإناث 
 .عاملات، خاصة بسبب مكوثهن في البيوت خلال فترة الحجر الصحي

و أكبر سنا، أو من أأظهرت نتائج المتغيرات أنه كلما كان المبحوثين من الذكور     
ي المنخفض كلما كانت مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية صدفة، المستوى التعليم

 .وكذلك الأمر بالنسبة للعزاب من أفراد العينة وأصحاب المستوى المعيشي المتوسط أو الجيد
أغلب المبحوثين يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الصفحات الجزائرية كونها      

 .صوصا من طرف المستهلكين خلال فترة الحجر الصحيوخ استهدافاأكثر الصفحات 
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ناثا)أظهرت نتائج المتغيرات أن أغلب المبحوثين  أو أقل وأكبر سنا، من المستوى ( ذكورا وا 
التعليمي العالي والمنخفض يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الصفحات الجزائرية، 

اب المستوى المعيشي المتوسط أو الجيد أو وكذلك الأمر بالنسبة للعزاب والمتزوجين، أصح
 .الضعيف

إن الإناث أو الأقل سنا يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية المتعلقة بالإكسسوارات  -
ومواد التجميل، أما المبحوثين الأكبر سنا يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر 

 .اراتالفايسبوك المتعلقة بالأجهزة الكهرومنزلية والسي
ظهرت نتائج المتغيرات أنه كلما كان المبحوثين من الإناث أو أقل سنا، كلما كانت أو      

كسسوارات، وكلما كانوا أكبر سنا او  مشاهدتهم للإشهارات المتعلقة بمستحضرات التجميل وا 
 فئة المتزوجين كلما كانت مشاهدتهم للإشهارات المتعلقة بالسيارات والأجهزة الكهرو منزلية،

 .وكذلك الأمر بالنسبة لأصحاب المستوى المعيشي المتوسط أو الجيد
يرى أغلب المبحوثين أن الخطوة التي يتبعونها عندما تتكون لديهم الرغبة في شراء  -

في إشهارات المتاجر الإلكترونية خلال فترة الحجر الصحي يسألون  معروضةمنتجات معينة 
فعاليتها على المدى الطويل، في حين أن هناك عمن جربها لمعرفة هاته المنتجات ومدى 

 .نسبة معتبرة من المبحوثين يستشيرون أخصائيين قبل شرائها
أظهرت نتائج المتغيرات أنه كلما كان المبحوثين من الذكور او الإناث أو من المستوى 

التي التعليمي العالي، أن اول خطوة يتبعونها عندما تتكون لديهم الرغبة في شراء المنتجات 
تعرضها إشهارات المتاجر الإلكترونية يسألون عمن جربها من قبل، وكذلك الأمر بالنسبة 

 .للمتزوجين وأصحاب المستوى المعيشي المتوسط أو الجيد او الضعيف
أغلب أفراد العينة يرون أن أسباب ترددهم عند رغبتهم في شراء المنتجات المعروضة في  -

بعض البائعين في المتاجر  احتيالاجع لخوفهم من إشهارات المتاجر الإلكترونية ر 
سنة فما فوق، لعدم مصداقية ماجاء في الإشهار 42الإلكترونية، غير أن الفئة العمرية من 
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لعدم تنوع أساليبه، وأدواته، ووسائله، وظهور العديد من المنافسين خلال فترة الحجر 
 .الصحي
أو أقل سنا أو من ( ذكورا، إناثا)بحوثين أظهرت نتائج المتغيرات أنه كلما كان الم     

المستوى التعليمي العالي، كلما كان سبب ترددهم في شراء المنتجات المعروضة في 
إشهارات المتاجر الإلكترونية راجع لخوفهم من إحتيال بعض البائعين في المتاجر 

 .سط أو الجيدالإلكترونية، وكذلك الأمر بالنسبة للعزاب وأصحاب المستوى التعليمي المتو 
كما أن أغلب المبحوثين يرون أن أسباب شرائهم المنتجات التي تعرضها إشهارات  -

المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي لأنهم أرادو تجريب المنتج، 
 .ماعدا هناك نسبة معتبرة من الفئة الأكبر سنا لأن الإشهار عنها مقنع

ناثا أو أقل سنا من المستوى التعليمي  أظهرت نتائج المتغيرات أن كلا المبحوثين ذكورا وا 
العالي، يرون أن أسباب شرائهم المنتجات التي تعرضها إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر 
الفايسبوك لأنهم أرادو تجريب المنتج وكذلك الأمر بالنسبة للعزاب من أفراد العينة وأصحاب 

 .الجيد المستوى المعيشي المتوسط، أو
يرى أغلب المبحوثين أن الأسباب التي دفعتهم إلى الشراء من خلال إشهارات المتاجر  -

الإلكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي هو الرغبة في شراء بعض المنتجات 
لزامية توفر هاته المنتجات خاصة في فترة الحجر  التي يحتاجونها، وذلك راجع لضرورة وا 

، في حين أن هناك نسبة معتبرة من الفئة الأكبر سنا لأنهم لم 11فرضه كوفيد  الصحي وما
 .يشتروا شيئا

ناثا، من المستوى التعليمي العالي  أظهرت نتائج المتغيرات أنه أغلب المبحوثين ذكورا وا 
والمنخفض أن الأسباب التي دفعتهم لشراء من خلال إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر 

الرغبة في شراء بعض المنتجات التي يحتاجونها، وكذلك الأمر بالنسبة للعزاب  الفايسبوك هو
 .من أفراد العينة وأصحاب المستوى المعيشي المتوسط أو الجيد
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المنتجات بعد مشاهدتهم لإشهارات  اقتناءكما أن أغلب المبحوثين تتكون لديهم الرغبة في  -
الإناث بالتسوق سواء كانوا ربات  الاهتمام المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك وذلك راجع

 .بيوت، فتيات، عاملات، خاصة بسبب مكوثهن في البيوت خلال فترة الحجر الصحي
أظهرت نتائج المتغيرات أنه كلما كان المبحوثين إناثا او أقل سنا، من المستوى التعليمي     

لإشهارات المتاجر الإلكترونية،  العالي تتكون لديهم الرغبة في اقتناء المنتجات بعد مشاهدتهم
وكذلك الأمر بالنسبة للعزاب من أفراد العينة وأرباب الأسر، أصحاب المستوى المعيشي 

 .المتوسط أو الجيد
يرى أغلب المبحوثين من فئة الإناث أنهم من أكثر الفئات تغييرا لعاداتهم الشرائية إتجاه  -

هدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية بعض المنتجات خلال فترة الحجر الصحي بعد مشا
عبر الفايسبوك، كونهم يفضلون عرض للمنتجات بطرق مختلفة وجذابة من حيث تنوع 

 .أساليب الإشهارات الإلكترونية
أظهرت نتائج المتغيرات أن أغلب المبحوثين من الإناث أو أقل سنا، من أصحاب المستوى 

بعض المنتجات خلال فترة الحجر  اتجاهية التعليمي العالي يغيرون من عاداتهم الشرائ
الصحي وكذلك الأمر بالنسبة لفئة العزاب من أفراد العينة وأرباب الأسر أصحاب المستوى 

 .المعيشي المتوسط والجيد
معرفة كل : يرى أغلب المبحوثين أن أهم أسباب مشاهدة إشهارات المتاجر الإلكترونية هي -

 ذهاب للسوق، وذلك راجع لضرورة التسوق ومعرفة كل ماما هو جديد، والتسوق دون عناء ال
هو عصري وتلبية أيضا حاجاتهم خصوصا في فترة الحجر الصحي في حين أن هناك نسبة 

وأضافت نتائج المتغيرات أن الإناث .  معتبرة من الفئة الأكبر سنا تفضل مشاهدتها فضولا
مشاهدة إشهارات المتاجر أو الأقل سنا وأصحاب المستوي التعليمي العالي يفضلون 

هو جديد وكذلك الأمر بالنسبة لفئة العزاب وأصحاب المستوى  الإلكترونية لمعرفة كل ما
 . المعيشي المتوسط والجيد
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كما أن أغلب أفراد العينة يشاهدون إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفيسبوك للتزود  -
أفراد العينة يتوجه اهتمامهم ببعض المعارف حول المنتج المعروض وخصائصه، لأن 

بالنوعية ومكونات المنتجات المقدمة وأهم استخداماتها، في حين الفئة الأكبر سنا يركزون 
بينما أظهرت نتائج المتغيرات أن أغلب أفراد العينة من . أكثر على نوعية الخدمة المقدمة

الجيد يركزون على  الذكور والإناث وأصحاب المستوى التعليمي العالي والمستوي المعيشي
 .المعلومات المقدمة مع المنتج وأهم مميزاته

يرى أغلب أفراد العينة أن الأشياء التي تعلموها من إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر  -
الفيسبوك في فترة الحجر الصحي كانت حول معرفة الأسعار والكميات المناسبة لهم، كي 

فيما أظهرت نتائج المتغيرات أن . لمحلات العاديةيسنى لهم مقارنتها بأسعار المتاجر وا
المبحوثين سواء كانوا ذكورا أو إناثا أو الأكبر سنا، أو أصحاب المستوى التعليمي العالي 
والمنخفض يرون أن أهم الأشياء التي تعلموها كانت حول معرفة الأسعار والكميات المناسبة 

الأسرة، أصحاب المستوى المعيشي المتوسط  لهم، وكذلك الأمر بالنسبة لفئة العزاب وأرباب
 .  والجيد

ترى غالبية أفرد العينة أن مضمون إشهارات المتاجر الإلكترونية يترسخ في ذاكرتهم،   -
والأمر مرتبط بتركيزهم على أهم المحتويات التي تعرضها المتاجر الإلكترونية عبر 

ر لنتائج المتغيرات فإننا نجد الأقل وبالنظ. الفايسبوك ومدى متابعتهم للمضامين الإشهارية
سنا، وذوي المستوى التعليمي العالي يترسخ في ذاكرتهم مضمون الإشهارات الإلكترونية عبر 

 . الفيسبوك، وكذلك الأمر بالنسبة لفئة العزاب وأصحاب المستوى المعيشي الجيد والمتوسط
لكترونية في ذاكرتهم راجع وبينما يرى المبحوثين أن أسباب رسوخ مضمون الإشهارات الإ -

 .لتكرارها في أكثر من صفحة، فإن النتائج المتعلقة بالمتغيرات لم تؤثر على النتيجة الأولية
إن أغلب المبحوثين يرون أن أسباب تغييرهم لعاداتهم الشرائية خلال فترة الحجر الصحي  -

حت أسهل من حيث بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية لأن عملية التسوق أصب
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الوقت والجهد، في حين أن هناك نسبة معتبرة من الفئة الأكبر سنا لأنهم وجدو أ أن الأسعار 
 .معقولة مقارنة بالخدمة

أظهرت نتائج المتغيرات أن أغلب المبحوثين إناثا أو أقل سنا، من أصحاب المستوى      
المنتجات خلال فترة الحجر بعض  اتجاهالتعليمي العالي يغيرون من عاداتهم الشرائية 

الصحي بعد مشاهدتهم لإشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك، كذلك الأمر بالنسبة 
 .لفئة العزاب وأرباب الأسر، وأصحاب المستوى المعيشي المتوسط والجيد

أغلب المبحوثين يرون أن عملية التسوق بعد رفع الحجر الصحي نهائيا تكون حسب  -
أنهم يفضلون التسوق العادي بالتنقل ( سنة فما فوق42)عدا الفئة العمرية من الظروف، ما

 .تكلفة الأنترنت لارتفاعمباشرة إلى المتاجر والمحلات العادية نظرا 
أو أقل سنا، كلما كان ( إناث او ذكور)أظهرت نتائج المتغيرات أنه كلما كان المبحوثين 

حي نهائيا أن تكون حسب الظروف، وكلما رأيهم في عملية التسوق بعد رفع الحجر الص
كانوا أكبر سنا كانت عملية التسوق بالنسبة لهم بالتنقل مباشرة إلى المحلات العادية وكذلك 

 .الأمر بالنسبة وأصحاب المستوى المعيشي المتوسط أو الجيد
 المطلب الثالث: الإجابة على تساؤلات الدراسة من خلال النتائج 

شهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك إعة المستهلك الجزائري عادات وأنماط متاب_1
 :خلال فترة الحجر الصحي

يشاهد المبحوثون إشهارات المتاجر الإلكترونية في بعض الأحيان عبر الصفحات الجزائرية، 
وذلك على سبيل الصدفة، أما بالنسبة للمنتجات التي يفضلون مشاهدتها فغالبا ما تكون حول 

 .ة والهواتف النقالة والسيارات والمركباتالكهرومنزليبس والأجهزة الملا
الإشهارات الإلكترونية وتأثيراتها النفسية والمعرفية على سلوك المستهلك الجزائري _ 2

 :خلال فترة الحجر الصحي
يشاهد معظم أفراد العينة إشهارات المتاجر الإلكترونية عبر الفايسبوك من أجل الفضول 

فة بعض الطرق الجديدة لكيفية استخدام مختلف المنتجات وللتزود ببعض وذلك لمعر 
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المعارف حول المنتج المعروض ومميزاته خاصة فيما يتعلق بمدى فاعليته، مما سهل من 
عملية التسوق دون عناء الذهاب للسوق ومقارنة الأسعار والكميات بالأسواق العادية، هذا ما 

ة يرسخ في ذاكرتهم ولكن ليست كل معلومة مصاحبة جعل مضمون الإشهارات الإلكتروني
 .للمنتج تحمل دائما الحقيقة الفعلية للمنتج

الإشهارات الإلكترونية وتأثيراتها السلوكية على سلوك المستهلك الجزائري خلال فترة _3
 :الحجر الصحي

سؤال عن تتمثل الخطوة  الأولى التي يتبعها أغلب المبحوثين عند شراء منتجات معينة في ال
حول المنتج المقدم خوفا من احتيال البائعين في المتاجر  آرائهم من جربها من قبل لمعرفة 

الإلكترونية وكذلك لعدم مصداقية ما جاء في الإشهار، أما سبب شرائهم للمنتجات التي 
تعرضها إشهارات المتاجر الإلكترونية كونهم أرادوا تجريب المنتج نظرا لأهميته في الحياة 

ليومية خاصة خلال فترة الحجر الصحي لذلك نجدهم يقتنون هاته المنتجات بكثرة ، كما أن ا
البعض غيروا من عاداتهم الشرائية تجاه بعض المنتجات لأن عملية التسوق عبر الانترنت 
وفرت عليهم الوقت والجهد ، لذلك إذا تم ورفع الحجر الصحي فإن معظم المبحوثين 

 .روف التي تناسبهم دون الخضوع لنمط تسويق معينيفضلون التسوق حسب الظ
 



 

  
 

 

 

 

 

 خاتمــــة  



 خاتمة

  
 

189 

الإشهار  من نتائج يمكن أن نقول أن استخلصناه على  ضوء ما قدمناه  وما       
مما زاد في عملية   ،ك خاصةالفيسبو و   الاجتماعيبشبكات التواصل   ارتبطالإلكتروني 

ى سلوك المستهلك الجزائري في فترة الحجر إنتاج وبيع السلع والخدمات التي أثرت عل
ساهم في و  ، المنتجات والتعرف على الخدمات اقتناءالرغبة  في زيادة  عندهخلق  والصحي 

زيادة حجم الفرص لبائعي التجزئة لجلب  أكبر  عدد من المستهلكين مما ساعدها في خلق 
ومكنها  ،متعاملين معهامن ربط جسور التواصل والتفاعل مع ال، ومكنها صورة جيدة عنها

التي تعد   الاجتماعيمن تحقيق هدفها من أعمالها التسويقية عبر شبكات التواصل  أيضا
من الشبكات الحديثة للإشهار إلكتروني وهو فكرة مصممة  بطريقة جيدة بحيث يساعد 
المؤسسات وبائعي التجزئة  للوصول إلى الأشخاص المعنيين  وتزويدهم  بالمعلومات  

 .فورية  استجابةفية والتفصيلية  للحصول على  الكا

ذاته  في حدنتائج تستقي أهميتها من الموضوع  دراستنا من أظهرته وفي ضوء ما        
لأن الإشهار الإلكتروني يساهم في التأثير على سلوك المستهلك الجزائري خلال فترة الحجر 

اكب العصر التكنولوجي من خلال طرحه لعروض وخدمات متنوعة ومتطورة تو  ،الصحي
صرارهم على التطور في طرح  ،وتلبي رغبات المستهلكين وتؤثر فيهم مما أكسبها ثقتهم وا 

عدد كبير من  لاستخداموقلة تكاليفه وكذلك  استخدامهالجديد بالإضافة إلى سهولة 
 .الشريحةالمستهلكين الأنترنت وتطبيقاتها مما أعطى فرصة أكبر للمعلنين للظفر بهذه 

جديد للمتسوق خلال فترة  استهلاكيفي بيانات التسوق اليوم هو خلق فكر  وما يلاحظ      
الشركات  جعلتزمة ن الألأ ،عملها إلكترونيا واستمرارالحجر الصحي بسبب غلق المتاجر 

 عبر الأنترنتللتفاعل مع المسوقين  افتراضيةتبحث عن المزيد من الطرق لتقديم تجارب 
 رفع مبيعاتالمتسارع من المتاجر العادية إلى المتاجر الإلكترونية  لهذا نجد أن التحول

 .الطويلالتأثير الأكبر على المدى  وأحدثالتجارة الإلكترونية بشكل عام 
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في التعامل مع متغيرات  واجهتناالعوائق  ومع ما تم انجازه رافق هذه العمل جملة من      
متغير الحجر الصحي والمتاجر صة ما تعلق منها بخاالدراسة من الناحية التطبيقية والنظرية 

 .قبليسبق دراستهما من  جديدين لمالإلكترونية كونهما مصطلحين 

وفي الختام فإن هذه الدراسة عبارة عن جهد بشري لا ينأى عن الخطأ والزلل لذلك       
لصحي على الدراسات والإشكالات التي تناولت متغير الحجر ا الاطلاعنرجو من كل باحث 

ن كان موضوع بحثه يصب في هاته الزاوية لأن دراسته  والمتاجر الإلكترونية خاصة وا 
الشراء لدى  اتجاهاتستكون طريقا ممهدا لدراسات أخرى كون أن الحجر الصحي غير من 

من خلال  ،للمستهلكين وخلق فرصة تنمية مهارات جديدة لأصحاب المتاجر الإلكترونية
وطيد صلة المستهلك بالمنتج كما كشف للأفراد أن بإمكانهم العمل تحضيرهم لإعادة الثقة وت

أرغمهم على التأقلم أكثر مع التكنولوجيا خلال فترة الحجر  والتواصل بطريقة لم تخطر لهم ما
 .الصحي

ومن هذا المنطلق نأمل أن نكون قد ساهمنا ولو بجهد بسيط في خدمة هذا الموضوع       
 .الغامضةوالإشارة إلى بعض جوانبه 
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للنشر  دار أسامة عمان، ،الفضائيات في والاخباري السياسي الاعلام الهيثي، هيثم .31

   .2227والتوزيع، 
، مدونة شمس النهضة، على المجتمع أثر الفاسبوكوائل مبارك خضر فضل الله،  .42

 . 2214 ،نوفمبر
، البداية، الامارات الاعلام الجديد للدولة الافتراضية الجديدةياسر الخضير البياني،  .41

  . 2214العربية المتحدة ،
، الطبعة الأولي، دار وائل للنشر والتوزيع، التسويق الإلكترونييوسف أحمد أبو قارة،  .42

  .2224الأردن، 
 المعاصرة الاتصال وسائل في والاجتماعية النفسية النظرياتد، محم يوسف .43

 .الحديث ، القاهرة، دار الكتاب1ط والالكترونية،
     والقواميس: معاجمال -
، المكتبة الإسلامية للطباعة للنشر 1، ج المعجم الوسيطإبراهيم مصطفي وآخرون،  .1

   .1172، 2والتوزيع، تركيا، ط
 .1112ط، -، مكتبة لبنان، دمعجم الوسيط للغة العربية الشيخ عبد الله البستاني، .2
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      وموسوعات:مجلات  -
، مجلة العلوم دور سلوك المستهلك في تحسين القرارات التسويقيةبن يعقوب الطاهر،  .1

 الانسانية، العدد الخامس.
ة ، مجلدور الشبكات الاجتماعية في ثورات الربيع العربيعبد الله عبد الجبار واخرون،  .2

 .2212 ،1عددالالسياسية، العلوم 
، مجلة أنترنت العالم العربي، العدد الأنترنت كوسيلة إعلانية جديدةعدنان الحسني،  .3

 . 1118الأول، سبتمبر 
 .2223، المجلد الثاني، دار الفجر، الموسوعة الإعلاميةمحمد منير حجاب،  .4
، بعد المدخل النظريدور مواقع التواصل الاجتماعي في تغير بشرى جميل الراوي،    .5

 ، جامعة بغداد.  18عددمجلة الباحث الاعلامي، ال
  

 :المذكرات والرسائل الجامعية -
لنيل البكالوريوس في الصحافة ، رسالة مقدمة استخدام الشبكات في الإعلانبسمة الدعة،  .1
   .2211الجامعة الإسلامية، غزة، فلسطين، ( غير منشورة)علام والإ
، دراسة حالة قطاع دور الانترنت في مجال تسويق الخدماتون، بورباح عالية واخر  .2

الاتصالات، مذكرة ماجيستير، تخصص تسويق، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم 
   .2211الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة منتوري قسنطينة، الجزائر، 

، مذكرة منتجأثر الإعلان الالكتروني على ادراكات جودة الثائر أو حزمة وآخرون،  .3
للحصول على درجة البكالوريوس، تخصص تسويق، قسم التسويق، كلية الاقتصاد والعلوم 

  .2211الإدارية، جامعة النجاح الوطنية، فلسطين، 
، رسالة لنيل الماجستير، في علوم الإعلام الإعلان عبر الأنترنتربيعة فندوشي،   .4

  .2225يوسف بن خدة،  والاتصال، كلية العلوم السياسية والإعلام، جامعة
، مواقع التواصل الاجتماعي واثارها على الاخلاقيات والقيميةعلي محمد بن فتح محمد،   .5

   .رسالة ماجستير )غير منشورة( الجامعة الإسلامية بالمدينة المنورة، السعودية
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 قناة تبثها التي الإرهاب قضايا إزاء الأردني الجمهور اتجاهاتالنوافعة،  خلف مخلف .6
والاتصال،  الاعلام علوم في ماجيستير رسالة ،الاخباريتان الفضائيتان والعربية جزيرةال

   .2212-باتنة-الحقوق لخضر، كلية الحاج جامعة
 _ مراجع أجنبية :

 
1. Alan brad kleindl : strategic electronic Marketing E. Bussiness. 

Soulthwesten college publishing, usg, 2000, p 60.   
2. josp H –wenans alhens : Ecommerce web site design ; strategies models ،
infomation managelent computure، saurit –vol 9 no 1 :2016 ,P 201. 
3. Kemme the travail and carol guercio. Ecommerce techon ohogy –societty 

.addision wesly, 2001, p22. 
4. Pierre smith and jonathan taylor –marketing communication ,3ed edition 

kagane page limited londo, 2003، PU20. 
5. Rex brigges and horst stipp how internet advertising works ;firist edition. 

Scn eduction b.v germeny ,2002 ,p 99. 

 
     المواقع الإلكترونية: -

1. http://ar-arFacebook.Com./permalink-phpstory 

fbid=4206011547140192fd=290462514394551. 
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3. www.web site d’une définition définirons -web marketing.com 

 .    2.11kenana on line.comافريل 23، اطلع عليه يوم وك المستهلكسلأحمد السيد الكردي،  .4
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 جامعة محمد خيضر بسكرة

 كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية

 شعبة علوم الإعلام والاتصال

 استمارة الاستبيان

 حول

  

 

 

 

مذكرة الماستر تخصص اتصال وعلاقات عامة حول تأثير الإشهار  في إطار انجاز
الالكتروني عبر مواقع التواصل الاجتماعي على سلوك المستهلك الجزائري خلال فترة الحجر 
الصحي، نرجو منكم التفضل بالإجابة على الأسئلة بعناية ونحيطكم علما بأن إجابتكم لا 

 تستخدم إلا للغرض العلمي.

 إشراف الأستاذة:                               :                       إعداد الطلبة

 د/ طلحة مسعودة                                                   بلقاسمي رميساء -
 لعواد أمينة جيهان-
 

 أمام الإجابة المناسبة.)×( ملاحظة: ضع علامة 

                   

 2222/2221السنة الجامعية:                               

عبر مواقع التواصل الاجتماعي على سلوك المستهلك              تأثير الإشهار الالكتروني
 رة الحجر الصحيالجزائري خلال فت

 دراسة مسحية على عينة من متابعي المتاجر الالكترونية على شبكة الفايسبوك
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 البيانات الشخصية

 الجنس:

 ذكر                أنثى      

 فما فوق   42من         41إلى  31من     32الى 20 السن:

 المستوى العلمي:

 جامعي                 متوسط                 ثانوي    ابتدائي      

 الحالة الاجتماعية:

 رب أسرة         أعزب                       

 المستوى المعيشي: ضعيف          متوسط                جيد

المحور الأول: أنماط وعادات متابعة المستهلك الجزائري لإشهارات المتاجر الالكترونية 
 خلال فترة  الحجر الصحي.

 وك خلال فترة الحجر الصحي؟تشاهد اشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسب هل .1
 دائما                       أحيانا                      نادر ا  

 كيف تشاهد اشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك؟ .2
 قصدا                         صدفة                  خلال عرض السلع المفضلة

عبرها اشهارات المتاجر الالكترونية خلال فترة  ما نوع صفحات الفيسبوك التي تشاهد .3
 الحجر الصحي؟

 الصفحات الأجنبية              الصفحات العربية          الصفحات الجزائرية

 الكــــل 
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ما هي المنتجات التي تفضل مشاهدتها في إشهارات المتاجر الالكترونية على  .4
 الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي؟

لأجهزة الكهرومنزلية                    الملابس                        المشروبات ا
والمأكولات                              السيارات             مستحضرات التجميل                         

 مواد التنظيف                       أخرى أذكرها 

لالكترونية وتأثيراتها النفسية والمعرفية على سلوك المستهلك المحور الثاني: الاشهارات ا
 الجزائري خلال فترة الحجر الصحي.

 لماذا تشاهد اشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي؟ .5
 الفضول  -
 لمعرفة المنتجات الجديدة دون عناء الذهاب للسوق                    -
 ات غير متوفرة بسبب غلق المتاجرالبحث عن منتج -
 للحصول على منتجات دون عناء أو خطر التنقل للسوق  -
 هل تساهم الاشهارات الالكترونية عبر الفايسبوك بتزويدك ببعض المعارف حول: .6
 المنتج المعروض ومميزاته -
 سهولة التسوق دون عناء  -
 كيفية توصيل وتسليم المنتجات اليك -
 فترة الحجر الصحي                        طرق شراء  معتمدة خلال -
ما الذي تعلمته من اشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر  .7

 الصحي؟
 كيفية استخدام المنتجات -
 الأسعار والكميات المناسبة لك -
 طرق زيادة الاستفادة من المنتجات المعروضة                              -
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 مضمون الإشهارات الالكترونية عبر الفايسبوك في ذاكرتك؟ هل يرسخ .8
 نعـــــــــم                   لا 

 اذا كانت اجابتك بنعم فالسبب يكون:

 أن المنتج المعروض يهمك-

 أسلوب تقديم المنتج مثير للانتباه ولا  ينسى بسهولة-

 بسبب تكرار الإشهار في أكثر من صفحة -

التي تعرض بها المنتجات في اشهارات المتاجر الالكترونية عبر  هل تعجبك الطريقة .1
 الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي؟

 نعــــــــم                       لا   

إذا كانت الإجابة بنعم ما هي الطريقة التي تفضل بها مشاهدة اشهارات المتاجر  .12
 الالكترونية عبر الفايسبوك؟

 مكتوبة  صورة ثابتة مع معلومات -
 فيديو بصورة ثابتة مع تعليق  -
 فيديو حي بالصورة المتحركة والتعليق والموسيقى                             -
إذا كانت الإجابة بلا: فلماذا لا تعجبك كيفية عرض المنتجات عبر اشهارات المتاجر  .11

 الالكترونية على الفايسبوك؟
 ة في السوقطرق العرض لا تشبه تلك في المتاجر العادي -
 المعلــــــــــــــــــومات المقـــــــــــــدمة مــــــــــــــع المنتج مبـــــــــــــــــالغ فيــــــــــــها -
 تغلف المؤثرات الصوتية والبصرية الشكل الحقيقي للمنتجات -
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 هل تشعرك اشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي؟ .12
 بالملل                الفرح             الإحباط وعدم الرضا          الحيرة والتردد

ما كان موضوع إشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك الذي أثار إعجابك  .13
 خلال فترة الحجر الصحي؟

 الحفلات(-اشهارات حول منتجات المناسبات )الأعياد -
 ــــارات حـــول منتجــــات ضروريــــــة بالنسبة لياشهــــــــــــــــــــــ -
 اشهارات حول منتجات سهلة التـــــــــــــسوق عبر الانترنت   -

المحور الثالث: الاشهارات الالكترونية وتأثيراتها السلوكية على المستهلك الجزائري خلال 
 :فترة الحجر الصحي

الصحي لإشهارات المتاجر  اثناء مشاهدتك لمنتجات معينة خلال فترة الحجر .14
 الالكترونية عبر الفايسبوك ؟

 تسأل عمن جربها قبل شرائها -
 تشتريها مباشرة إذا توفرت  -
 تستشير أخصائيين قبل شرائها                                                         -
جر عندم رغبتك بشراء منتج معروض خلال فترة الحجر الصحي في اشهارات المتا .15

 الالكترونية عبر الفايسبوك، هل ترددت بسبب؟
 عدم مصداقيـــــــــــــــــــــــــة ما جـــــــــــــــــــــاء في الاشهــــــــــــــــــــــار -
 الخوف من احتيال البائعين في المتاجر الالكترونية -
 ـــــــــــــــــــرونيليــــــــــــــــست لديك وسيــــــــــــــــلة للدفع الالكتــ -
 

 



 ملاحق  

  
 

204 

خلال فترة الحجر الصحي هل اشتريت المنتجات التي تعرضها اشهارات المتاجر  .16
 الالكترونية عبر الفايسبوك؟

 لأنها منتجات فعالة          لأن الإشهار عنها مقنع           لأنك أردت تجريب المنتج

 غلــــــــــــــقلأنك لم تتمكن من شرائــــــــه من السوق بسبب ال

 11لأن استعمالها ضروري أثناء انتشار فيروس كوفيد 

هل دفعتك اشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك خلال فترة الحجر الصحي  .17
 الى شراء؟

 شراء بعض المنتجات -
 شراء المنتجات التي تحتاجها فقط              -
 لم تشتري شيئا -
ر الالكترونية خلال فترة الحجر الصحي هل تكونت بعد مشاهدتك لإشهارات المتاج .18

 لديك رغبة في اقتناء المنتج؟
 نعم                   لا   

هل غيرت عاداتك الشرائية لبعض المنتجات خلال فترة الحجر الصحي بعد  .11
 مشاهدتك لإشهارات المتاجر الالكترونية عبر الفايسبوك؟

 نعم                   لا 

 الإجابة بنعم:إذا كانت 

  _ أصبحت عملية التسوق أسهل من حيث الوقت و الجهد

  _ كل المنتجات المرغوبة متاحة

   _ الأسعار معقولة مقارنة بالخدمة

 إذا حدث وتم رفع الحجر الصحي نهائيا هل: .22
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تفضل التسوق من خلال منتجات معروضة في اشهارات المتاجر الالكترونية على مواقع  -
 تماعي التواصل الاج

 تفضل التسوق العادي بالتنقل مباشرة إلى المتاجر والمحلات العادية -
 حسب الظروف  -
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 شكرا على تعاونكم                                                                
 

 

 

 

 

 

 


