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 سلطانه  وعظيم  بجلاله يليق خالصًا شكرا الأعمال تتم بتوفيقه الذي لله والشكر  الحمد

 
ً
اف  للجميل،  اوتقديرً  بالفضل ااعتر

 وامتناننا   شكري  بجزيل توجهن أن  إل  البحث هذا إعداد من نتهين حنون نايسع ل 

 .العمل هذا  على الإشراف لقبوله،تفات عبد الحقأستاذ التعليم العالي: بن   :إلى

 خيرا.  ناه وإرشاد ومتابعة ...جزاها الله عيلما أسده من توجو 

 والتجارية   القتصاديةفي كلية العلوم  تناخص بالشكر والعرفان جميع أساتذ نكما  

 وعلوم التسيير 

 بعيد  من أو  قريب من ناساعد  من كل إلى والتقدير  الشكر  بخالص وجهنت  كما

 .العمل هذا لإنجاز 

  الموقرة المناقشة لجنة أعضاء الأفاضل للأساتذة والعرفان الشكر  عبارات بأسمىم وأتقد

 .البحث هذا ومناقشة قراءة عناء وتحملوا قبلوا الذين



 

 

 

 

 

 

 

 

 الإهـــــــــــداء
 

لك الحمد ربي على عظيم فضلك وكثير عطائك، إنه ل يسعني في هذه اللحظات التي لعلني  

 ل أملك أغلى منها أن أهدي هذا العمل المتواضع إلى:  

 فضاء المحبة وبحر الحنان وريحانة الدنيا وبهجتها: "أمي الغالية"

 الذي علمني أن الحياة كفاح ونضال: أبي العزيز حفظه الله ورعاه.

 ين ساندوني ودعموني تقنيا ومعنويا الذ

إلى أصدقاء الدراسة وكل الأساتذة الذين رافقوني طيلة مساري الدراس ي
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 تمهيد  .أ

  تنكسر  مرحلة  ،المجالات   كافة  في  وشاملة  عميقة  جذرية  بتحولات   تتميز  انتقالية  بمرحلة  الآن  العالم  يمر
  فالعديد   ،  التحولات   هذه  إحداث   في  الحديثة  التكنولوجيا   دور  ويتعاظم  الأسواق  وتنفتح  الحدود   وتلغى  القيود   فيها
  التغيرات   مع  الهائلة  للسرعة  استجابة  التسويقية  ونشاطاتها  أعمالها  لتطوير  تسعى  اليوم   الأعمال  مؤسسات   من

 المستهلك  لدى  والوعي  الثقافة  مستوى   في  كبيرة  وزيادة  الإنتاج  في  تنوع  التغيرات   هذه  رافق  وقد .  التكنولوجية
 والارتقاء  والرغبات   الحاجات   هذه  لتلبية   المسوقين  بين  المنافسة   زيادة  إلى  أدى  مما  ،  ورغباته  حاجاته   وتنوع 

 الكم  حيث   من  الإعلانية  الأنشطة   استخدام  في  مستمرا  تزايدا  التغيرات   هذه  فرضت   االمستهلك. كم  ذوق   لمستوى 
  العصر   طبيعة  أن  حيث   ، الشراء  قرار  اتخاذ في    وإبداعية  فنية  بطريقة  وإقناعه   المستهلك  سلوك  في  للتأثير  والنوع
 .العصر روح مع تتناسب   مبتكرة تسويقية أساليب  استخدام تتطلب  والتطور  بالسرعة  تتميز التي

  الاتصااااالات   قطاع في  المبتكرة والأساااااليب   التكنولوجية  التطورات  في التسااااارع  بأن نلاحظ  ،أخرى   جهة ومن
  عمل  بيئة  تغير في  وأسااااااااهمت  الحياة  طبيعة  على نفسااااااااها فرضاااااااات  ،المعاصاااااااارة المجتمعات   تشااااااااهدها والتي

  وسااااااائل  اسااااااتخدام في الواسااااااع  والانتشااااااار  الاتصااااااالات   تكنولوجيا مجال في  فالتطور.  المختلفة المؤسااااااسااااااات 
 في  كبيرة  انجازات  حققت  قد  ،بها  المرتبطة  التطبيقات  إلى  بالإضاااااااااااافة المحمول  كالهاتف  المتنقلة  الاتصاااااااااااال

 العديد  نجد  حيث .  وفاعلية  بكفاءة  واحتضاانها  تبنيها  اساتطاعت  التي  للمؤساساات   التساويقية  الاتصاالات  مجال
 خلال  من  المبتكرة الرقمية  الأسااااليب  إلى  التقليدية  الاتصاااال أسااااليب  من  التحول إلى  تساااعى  المؤساااساااات   من

 وإنما  هائلة  بساااارعة فقط  ليس  الإعلانية الرسااااائل  لإيصااااال  حديثة  إعلانية  كوساااايلة المحمول الهاتف  اسااااتخدام
  مجاال  في  جادياد  تكنولوجي  ابتكاار  مجرد  يعاد   لم  المحمول فاالهااتف.  المنااساااااااااااااابين والمكاان  الزمن  في  أيضااااااااااااااا

  طريق  عن  صاغيرة  أم  كبيرة  كانت   ساواء المؤساساات   منتجات   تساويق في مهمة  وسايلة  أصابح بل  ،الاتصاالات 
   .المحمولة هواتفهم على للمستهلكين منتجاتها عن مختصرة كلمات  إرسال

 مشكلة الدراسة وأسئلتها:  .ب

 تعتمد   مهمة  وسيلة  أصبح  بل  فقط  حديثة  اتصالات   وسيلة  مجرد  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  يعد   لم  
  عبر   للمستهلكين  قصيرة  رسائل  طريق  عن  وخدماتها  منتجاتها  لتسويق  والصغيرة  منها   الكبيرة المؤسسات    عليها
  العملية   وفشل  نجاح  على  الحكم  خلاله  من  يمكن  الذي  المعيار  هو  المستهلك  أن   حيث .  المحمولة  هواتفهم
  محور   يكون   أن  يجب   مهم  أمر  الشراء  لقرارات   اتخاذه  ومراحل   بالمستهلك  الاهتمام  فإني  وبالتال  ،  التسويقية
 : التالي الإشكال طرح  يمكن المنطلق هذا ومن المؤسسات  في الدراسة



 المقدمة 

 ج 

 واعتمادا على ما سبق ذكره يمكن بلورة إشكالية البحث وصياغتها في السؤال المحوري التالي:
مدى تأثير التسويق عبر الهاتف المحمول على اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك المتعامل مع   ما -

 ؟ موبيليسمؤسسة 
 الأسئلة الفرعية التالية: إلىوتتفرع الإشكالية أعلاه 

عبر الهاتف المحمول على اتخاذ القرار الشااااااارائي للمساااااااتهلك المتعامل مع   تساااااااويق المنتج  تأثيرما مدى  -
 ؟شركة موبيليس

عبر الهاتف المحمول على اتخاذ القرار الشاااااارائي للمسااااااتهلك المتعامل مع شااااااركة السااااااعر   تأثيرما مدى  -
 ؟موبيليس

عامل مع شااااااااركة عبر الهاتف المحمول على اتخاذ القرار الشاااااااارائي للمسااااااااتهلك المتالتوزيع    تأثيرما مدى  -
 ؟موبيليس

عبر الهاتف المحمول على اتخاذ القرار الشااااااارائي للمساااااااتهلك المتعامل مع شاااااااركة الترويج    تأثيرما مدى  -
 ؟موبيليس

 فرضيات الدراسة:  .ج

 التالية: نطرح الفرضيات  الأسئلة الفرعيةو وللإجابة عن هذه الإشكالية 
القرار الشاااااااارائي للمسااااااااتهلك المتعامل مع شااااااااركة يوجد تأثير للتسااااااااويق عبر الهاتف المحمول على اتخاذ  -

 موبيليس
يوجد تأثير للمنتج عبر الهاتف المحمول على اتخاذ القرار الشااااااااااااارائي للمساااااااااااااتهلك المتعامل مع شاااااااااااااركة  -

 موبيليس
للسااااااااااعر عبر الهاتف المحمول على اتخاذ القرار الشاااااااااارائي للمسااااااااااتهلك المتعامل مع شااااااااااركة   يوجد تأثير -

 موبيليس
يع عبر الهاتف المحمول على اتخاذ القرار الشاااااااااااارائي للمسااااااااااااتهلك المتعامل مع شااااااااااااركة للتوز   يوجد تأثير -

 موبيليس
يوجد تأثير للترويج عبر الهاتف المحمول على اتخاذ القرار الشااااااااااارائي للمساااااااااااتهلك المتعامل مع شاااااااااااركة  -

 .موبيليس
 

 



 المقدمة 

 د 

 :الدراسة الأهداف  -د

 الشرائي  القرار اتخاذ  على المحمول الهاتف عبر  التسويق تأثير مدى إبراز -
 المحمول الهاتف عبر التسويق اعتماد  عند   المنتهجة الآليات  على التعرف محاولة -
 المحمول الهاتف عبر  التسويق حول المستهلك أفعال  ردود  على الوقوف -
 أهمية الدراسة:   -ه 

من الدراسات الأساسية الحديثة والتي تسعى إلى معرفة العلاقة بين التسويق عبر  تستمد هذه الدراسة         
 الهاتف المحمول والقرار الشرائي للمستهلك ومحاولة الوصول إلى معارف جديدة: 

 الشرائي  والقرار المحمول الهاتف عبر التسويق بين العلاقة درست  أنها -
 العالمي  المنافسة سوق  في المحمول الهاتف عبر  التسويق يلعبه الذي الدور -
 المستهلكين  نفس  في القصيرة الرسائل تتركه الذي الأثر دراسة -
 المشهود  التكنولوجي التطور تساير أنها  من الدراسة هذه  أهمية تأتي -

 :ةحدود الدراس - و

 :التالية النقاط في ليهاإ نتطرق  وسوف والمفاهيمية،والزمنية  المكانية الحدود  في الدراسة حدود  تتمثل     

 .تيميمون ب موبيليس مؤسسة مع المتعاملين من مجموعة على التطبيقية الدراسة تقتصر: المكانية الحدود

  من التطبيقي  الجااناب   أماا  2020  فيفري   شااااااااااااااهر  باداياة  من  النظري   الجااناب   معاالجاة  تمات : الزمنيـة  الحـدود
 .آوت  شهر منتصف إلى مارس شهر منتصف

 :الموضوع  اختيار أسباب -ز

 .الدراسة في التخصص  ضمن  من الموضوع اختيار  -
 . بالتسويق  المرتبطة الحديثة المواضيع أحد  المحمول الهاتف عبر  التسويق يعد   -
 .للمستهلك الشرائي والقرار المحمول الهاتف عبر  التسويق بين العلاقة معرفة في الرغبة  -

 :المستخدمة والأدوات البحث منهج  -ح 
  على  الاعتماد   وتم المحمول، الهاتف  عير  التسااااويق سااااياق  فهم بغرض  الوصاااافي  المنهج اسااااتخدام  تم      
  مختلف  يقيس  اساااااااتبيان  اساااااااتخدام خلال منتيميمون    موبيليس لشاااااااركة  الزبائن  من  لعينة المساااااااح أسااااااالوب 
 .للمستهلك الشرائي بالقرار وعلاقتها المحمول الهاتف عبر بالتسويق علقةتالم المتغيرات 



 المقدمة 

 ه 

 :الدراسة مرجعية -خ 
 :وهي المعلومات  لجمع المصادر من نوعين   على الاعتماد  تم     
 . والمذكرات  المجلات  البحثية، الكتب،الأوراق على  ويشتمل: النظري  .الجانب  
 مون.يتيم   موبيليسمؤسسة  لزبائن الموجه الاستبيان على  ويشتمل: التطبيقي الجانب  

 :  الدراسة صعوبات -ط
 . الدراسة مجتمع حجم لكبر  نظرا  العينة حجم تحديد  ➢
 نقص في المراجع والدراسات السابقة خاصة العربية. ➢
 .صعوبة الالتقاء المباشر مع أفراد عينة الدراسة نظرا لظروف الحجر الصحي ➢
 :الدراسة هيكل  -ي

بمقدمة وينتهي  بغية معالجة الإشكالية المطروحة واختبار الفرضيات قمنا بتقسيم البحث الذي يبدأ     
 بخاتمة إلى فصلين: 

النظري للتساااااويق عبر الهاتف المحمول والقرار الشااااارائي    بالإطارخصاااااصااااانا الفصااااال الأول والمعنون        
، في المبحث الأول حاولنا اسااااااااااااتعراض أبرز المفاهيم المتعلقة  ثلاث مباحث للمسااااااااااااتهلك، الذي يتضاااااااااااامن  

كذلك تطرقنا إلى المبادئ الأساااااسااااية للتسااااويق عبر الهاتف بالتسااااويق عبر الهاتف المحمول، خصااااائصااااه  
مفهوم ساااااااااااااالوك   الثااني تطرقناا إلى  بحاث أماا في الم  باالإضااااااااااااااافاة إلى محادداتاه  مزايااه وعيوباهأهم و المحمول  
خصصناه لأهم الدراسات السابقة  الثالث  ر الشرائي والعوامل المؤثرة فيه. أما المبحث  القرا  ومفهومالمستهلك  

التي عالجت الموضاوع من وجهات نظر مختلفة، فتمت مقارنتها بالدراساة الحالية واساتخلاو أوجه التشاابه  
 والاستنتاجات.والاختلاف من حيث الهدف والعينة وطريقة المعالجة 

ني المعنون بالإطار التطبيقي لتأثير التسااااااااااااويق عبر الهاتف لمحمول على اتخاذ  أما في الفصاااااااااااال الثا      
وتطرقنا في المبحث الأول للطريقة  مون.  يتيم  موبيليس شااااااااركةالقرار الشاااااااارائي للمسااااااااتهلك لعينة من زبائن  

 إليها.والأدوات المستخدمة في البحث، وأما المبحث الثاني لتحليل وتفسير النتائج المتوصل 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الأول 

الهاتف تسويق عبر العموميات حول 
 المحمول

 للمستهلك القرار الشرائي و  
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 :تمهيد

  وإقناعهم بمنتجاتهم المستهلكين إعلام بواسطتها  الأعمال أصحاب  يستطيع   أساسية وسيلة التسويق  يعد    
  في   الحديثة  التقنيات   من   الاستفادة  الدوام  على  المنتجون   حاول  الزمان  عبر  التقني   التطور  ومع.  بشرائها
  الهاتف   الوسائل  هذه  أبرز  ومن  والأفكار  الخدمات   السلع،  خلالها  من  يسوقون   ووسائل  أساليب   ابتكار

  وسيلة   أصبح  بل  الاتصالات   مجال  في  جديد   تكنولوجي  ابتكار  مجرد   المحمول  الهاتف  يعد   فلم.  المحمول
لذا سنتطرق في هذا الفصل إلى مفاهيم التسويق  , كبيرة كانت  سواء المؤسسات  منتجات  تسويق في مهمة

, وفي نهاية هذا الفصل سنناول عرضا لبعض الدراسات عبر الهاتف المحمول ثم القرار الشرائي للمستهلك
 .   السابقة المشابهة لموضوعنا هذا وقد قسم هذا الفصل كما يلي:

 التسويق عبر الهاتف المحمول حول أساسيات   :لوالأ  المبحث

 سلوك المستهلك والقرار الشرائي   ماهية  :الثاني  المبحث

 .السابقة  الدراسات  :الثالث المبحث
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 التسويق عبر الهاتف المحمول   حول أساسيات ل:والمبحث الأ 

 التسااااويق حااااول أساسااااية مفاااااهيم فااااي للاااادخول عليااااه الاعتماااااد  تاااام الااااذي الأساااااس المبحااااث  هااااذا يعااااد     
 بالإضااااافة لااااه الأساسااااية والمبااااادئ خصائصااااه, تعريفااااه حيااااث  ماااان عااااام بشااااكل المحمااااول الهاااااتف عباااار
 .محدداته ثم وعيوبه مزاياه أهم إلى

 .وخصائصه  التسويق عبر الهاتف المحمولمفهوم ل: ولمطلب الأ ا

 : هأهم خصائصو   المحمول  الهاتف  عبر  بالتسويق  المتعلقة  المفاهيم  ابرز  إلى  المطلب   هذا  في  التطرق   سيتم

 تسويق عبر الهاتف المحمول مفهوم ال ل:والفرع الأ 

 تعريف الهاتف المحمول إلىقبل التطرق إلى مفهوم التسويق عبر الهاتف المحمول نشير 

وهو عبارة عن جهاز الكتروني يستعمل لعمل المكالمات عبر مساحة   تعريف الهاتف المحول: •
الهواتف المحمولة عن الهواتف اللاسلكية إذ أن الهواتف اللاسلكية تقوم  جغرافية واسعة, وتختلف 

بتغطية منطقة جغرافية محدودة من خلال هاتف الخط الأرضي على سبيل المثال في منزل أو  
في مكتب, فبالإضافة إلى كون الهاتف المحمول هاتفا, فإنه يدعم خدمات إضافية أخرى  

لبريد الإلكتروني, تصفح الانترنت فضلا عن تطبيقات كالرسائل, رسائل الصوت والصورة, ا
 .  1الألعاب والتصوير 

 تعريف التسويق عبر الهاتف المحمول:  •
 

تتعدد المفاهيم والتعاريف المقدمة من قبل العديد من الباحثين والكتاب إلا أننا سنتطرق إلى أهم ما      
 التسويق عبر الهاتف المحمول:نشر من هاته المفاهيم التي توضح لنا حقيقة 

 
 يشير مفهوم التسويق عبر الهاتف المحمول:

 
دراسة  أثر الإعلان التجاري على السلوك الشرائي لمستخدمي خدمات الهواتف الذكية المحمولة في مدينة عمان: .محمد بركات الحجار,  1

 8, مذكرة ماجستير في إدارة الأعمال, كلية الأعمال,ص:ميدانية
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التساااااويق عبااااار الاساااااتعانة باااااأجهزة الهااااااتف  إلاااااى harfani et all 2013حساااااب   
 إلااااىالمحمااااول، مثاااال: الهواتااااف الذكيااااة. وبمعنااااى أخاااار يشااااير مفهااااوم التسااااويق عباااار الهاااااتف المحمااااول 

 .1للمستهلكين عبر شبكات الاتصال اللاسلكية"" إيصال الرسائل الإعلانية أو الترويجية 
( أن التساااويق عبااار الهااااتف المحماااول يشاااير Harfani et allوفاااي تعرياااف أكثااار دقاااة، يااارى )   

إلااااى" اسااااتخدام شاااابكات الاتصااااالات اللاساااالكية والتفاعليااااة، والتااااي يااااتم ماااان خلالهااااا إمااااداد المسااااتهلكين 
الاعتماااااااد عليهااااااا أيضااااااا فااااااي التاااااارويج للساااااالع والخاااااادمات بالمعلومااااااات والوقاااااات والموقااااااع، كمااااااا يمكاااااان 

. 2والأفكااااار. وهااااو مااااا يسااااهم فااااي تحقيااااق النفااااع والفائاااادة لكافااااة أصااااحاب المصااااالح بالمؤسسااااة بالشااااركة"
وماااان هنااااا، فااااإن مفهااااوم التسااااويق عباااار الهاااااتف المحمااااول يعااااد مرادفااااا للاتصااااال اللاساااالكي، كمااااا انااااه 

 نت.في ذات الوقت يختلف عن الإعلان عبر الانتر 
( علااااااى أن مفهااااااوم MMA 2009)وأكاااااادت جمعيااااااة التسااااااويق عباااااار الهاااااااتف المحمااااااول  

التساااااااويق عبااااااار الهااااااااتف المحماااااااول يشاااااااير إلاااااااى" مجموعاااااااة الممارساااااااات التاااااااي تمكااااااان الشاااااااركات مااااااان 
التواصاااال والتشااااارك مااااع الجمهااااور المسااااتهدف بطريقااااة فعالااااة ومناساااابة ماااان خاااالال أي جهاااااز محمااااول 

 لتعريف ما يلي:ويوضح اNetwork  "3أو شبكة اتصال 
ــات وتشـــــــــمل - ــة الممارســـــــ الإعااااااااالان  ،المعاااااااااايير ،العملياااااااااات  ،المؤسساااااااااات  ،: الأنشاااااااااطةمجموعـــــــ

 ،الااااااااولاء ،خاااااااادمات المسااااااااتهلك ،إدارة علاقااااااااات الزبااااااااائن ،التاااااااارويج ،الاسااااااااتجابة المباشاااااااارة ،والإعاااااااالام
 .4التسويق الاجتماعي بالإضافة إلى العديد من الجوانب التسويقية الأخرى 

ــار ة - : وتعنااااااي الباااااادء بالعلاقااااااات مااااااع الزبااااااائن واكتسااااااابهم وتحفيااااااز التفاعاااااال الاجتماااااااعي مااااااع المشــــ
أعضااااااء المؤسساااااة والمجتماااااع والتواجاااااد فاااااي وقااااات ظهاااااور الحاجاااااة لااااادى الزباااااائن. حياااااث أن المشااااااركة 

سااااااتهلك ماااااان خاااااالال اسااااااتراتيجيات السااااااحب أو ماااااان قباااااال المسااااااوق فااااااي يمكاااااان أن تباااااادأ ماااااان قباااااال الم
 5استراتيجيات الدفع.

 
 

 
: دراسعة ميدانية المجلة  المحمولنموذج مقترح لتدعيم فرص قبول المستتهلك المرتري للتستويب عبر الهاتف  د.مرفت محمد السععيد مرسعي   1

 604 ص:4 عدد  10الأردنية في إدارة أعمال المجلد  
 د مرفت محمد السعيد  مرجع سبق ذكره.2
: دراسعة ميدانية عل  عمء  رعركة الاواتا المحمولة  أثر الإعلان عبر الهاتف المحمول في الستلوك الشترائي للمستتهلكينسعايا أنور ووجل   .3

 45ير  قسم إدارة أعمال  تخصص تسويق  كلية الاقتصاد جامعة دمرق ص:بسورية  مذكرة ماجست
 سايا أنور ووجل  نفس المرجع.4
 سايا أنور ووجل  نفس المرجع.5
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 : خصائص التسويق عبر الهاتف المحمول:الفرع الثاني

 1للتسويق عبر الهاتف المحمول مجموعة من الخصائص تتمثل فيما يلي:    

 المكالمات.من خلال التسويق عبر الهاتف المحمول يمكن إرسال واستقبال   -
 تحقيق التبادل والحوار مع المستهلكين بطريقة تفاعلية ومتزامنة   -
 البحث عن الزبائن وكسب رضاهم وولائهم وجمع المعلومات الكاملة عنهم   -
 برمجة المواعيد   -
 يوفر للفئة المستهدفة وسيلة بسيطة وسريعة واقتصادية للاستجابة إلى العرض المقدم  -

اساااااااتخدام الهااااااااتف المحماااااااول النااااااااتج عماااااااا أفرزتاااااااه التطاااااااورات الأخيااااااارة فاااااااي تكنولوجياااااااا فماااااااثلا       
الاتصاااااالات أتاااااااح الفرصااااااة أمااااااام الكثياااااار ماااااان المساااااتهلكين فااااااي حريااااااة الحصااااااول علااااااى احتياجاااااااتهم 

 التسويقية في أي وقت وفي أي مكان.
 

 :مزاياه وأهم عيوبه ومحدداته المبادئ الأساسية للتسويق عبر الهاتف المحمول: المطلب الثاني

سانتطرق في هذا المطلب المبادئ الأسااساية للتساويق عبر الهاتف المحمول, مزاياه وعيوبه بالإضاافة      
 إلى أهم محدداته.

 : المبادئ الأساسية للتسويق عبر الهاتف المحمول ولالفرع الأ 

 
أفضااااااال اساااااااتخدام للتساااااااويق عبااااااار الهااااااااتف المحماااااااول ياااااااأتي مااااااان كوناااااااه عنصااااااارا مااااااان عناصااااااار      

حيااااااث  ،حاجتنااااااا الدائمااااااة للاتصااااااال بالزبااااااائن إلااااااى قواعااااااد البيانااااااات المبنااااااي علااااااىالتسااااااويق المسااااااتند 
تتاااااادفق المعلومااااااات فااااااي اتجاااااااهين وماااااان خاااااالال إدارة الزبااااااائن عباااااار الهاااااااتف ساااااايتم التواصاااااال والحااااااوار 

 الفعال مع الزبون.
ويتكااااااون هاااااااذا الحااااااوار مااااااان سلسااااااالة ماااااان المحادثاااااااات التااااااي تجاااااااري خااااااالال الهاااااااتف كماااااااا تؤكاااااااد      

بزياااااارة إلاااااى  المبيعاااااات  هاااااذا وقاااااد يقاااااوم منااااادوب  ،الخطاباااااات والكتيباااااات الدعائياااااة ماااااا ياااااتم قولاااااه للزباااااون 
 الزبون أو يقوم الزبون بزيارة إلى صالة العرض عندما تكون هناك حاجة إلى ذلك.

 
1.Yan Claeyssen   Anthony Deydier  Yves Riquet   Le marketing direct multicanel  2ème edition   Edition 
Dunod   Paris   2006  p247-248 
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 : 1ويتم التمييز بين نوعين من المكالمات كما يلي        

 المكالمات الواردة) مكالمات تأتي إلى المؤسسة من الزبون( ➢
 المكالمات الصادرة) مكالمات موجهة إلى الزبائن(.  ➢

لة الرئيسااااااااية فااااااااي كثياااااااار ماااااااان أصاااااااابح الوسااااااااي إذ نشاااااااااطا تسااااااااويقيا مهمااااااااا  التسااااااااويق النقااااااااالويعتباااااااار 
 2المؤسسات ويمكن تقسيم التسويق عبر الهاتف المحمول إلى نوعين:

 :التسويق عبر الهاتف الصادر -1

( بهاااااادف إمااااااا التنقيااااااب Call Centerوتعنااااااي المكالمااااااات الصااااااادرة ماااااان مركااااااز الاتصااااااال )     
 وتوطيد ولاء الزبائن الحاليين.عن زبائن جدد أو إثبات  (Prospectionوالبحث )

 Call Centerتكنولوجيا مر ز الاتصال    
هاااااو مكاااااان يقاااااوم الاااااوكلاء مااااان خلالاااااه باساااااتخدام أدوات متكاملاااااة للتعامااااال ماااااع الزباااااائن وعناااااد تكاملهاااااا 

الكاملاااااة ياااااتم إدخاااااال الاتصاااااالات وتصااااانيفها وتتبعهاااااا بحياااااث ماااااع أحاااااد حلاااااول  إدارة علاقاااااات الزباااااائن 
 تصبح تاريخيا خاصة بالزبون.

 managementن ويعتبااااااار مركاااااااز الاتصاااااااال مااااااان أهااااااام أدوات إدارة العلاقاااااااة ماااااااع الزباااااااائ    
Customer Relationship،  وهااااو عبااااارة عاااان نظااااام لمعالجااااة الاتصااااالات المتأتيااااة ماااان الزبااااائن

أو نظااااام الاااارد  serveur vocal interactifماااازود بتكنولوجيااااا نظااااام الخااااادم الصااااوتي التفاااااعلي 
كمااااااا يلعااااااب هااااااذا النظااااااام دورا فااااااي معالجااااااة  ،الااااااذي يتاااااايح للزبااااااون عاااااادة خيااااااارات  ،الصااااااوتي التفاااااااعلي

حياااااث يصااااال الزباااااون مباشااااارة باااااالموظف لتقاااااديم الخدماااااة  ،الاتصاااااالات بكفااااااءة عالياااااة وبتكلفاااااة متدنياااااة
 .3المطلوبة

 :الوارد التسويق الوارد الهاتف -2
مصااااادرها الزباااااون باتجااااااه المؤسساااااة أو مركاااااز خدماااااة العمااااالاء بهااااادف تقاااااديم  اتصاااااال أو مكالماااااةهاااااو   

 واستفسارات. شكاوى عرض  ،أو الحصول على المعلومات طلب 
 

 
: دراسععة ميدانية لبعا المسسععسععات  دور ستتياستتات التستتويب المباشتتر في تحستتين أداو الخدمات وتحقيب الميية التنافستتية.سععفيان مسععالتة   1

 57  ص:2016/2017   1الاقتصادية في ولاية سطيا  أطروحة دكتوراه علوم في العلوم الاقتصادية  كلية العلوم الاقتصادية  جامعة سطيا
 59سفيان  نفس المرجع  ص:. مسالتة  2
 59.مسالتة سفيان  مرجع سبق ذكره  ص:3
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المكالمااااااات الهاتويااااااة الااااااواردة نجااااااد مكالمااااااة الحجااااااز والتااااااي تعتباااااار نقطااااااة الاتصااااااال وماااااان أمثلااااااة     
الأولااااي بااااين الزبااااون والمؤسسااااة ويعتباااار موظااااف الحجااااز كممثاااال مبيعااااات أو ممثاااال مبيعااااات أو ممثاااال 
علاقااااااااات عامااااااااة أو ممثاااااااال عااااااااام عاااااااان الشااااااااركة للاااااااارد عاااااااان استفسااااااااارات الزبااااااااائن والحصااااااااول علااااااااى 

وصاااااف أهااااام المهاااااارات والسااااالوكيات التاااااي ينبغاااااي أن تتاااااوفر ويمكااااان  ،المعلوماااااات الدقيقاااااة والصاااااحيحة
 في موظف البيع بالهاتف فيما يلي:

تاااااوفر المعلوماااااات الفنياااااة  ،الحاااااديث بوضاااااوح وبتسلسااااال مااااانظم ،الصااااابر الثقاااااة،مهاااااارات إصاااااغاء جيدة 
 .1الحماسة ،القدرة على التركيز ،الكافية عن الخدمة

 :2مداخل رئيسية للتسويق عبر الهاتف  وبشكل عام تتوفر ثلاثة
 النداء المسجل: -أ

يقوم المتصل بقراءة نص مهيأ مسبقا بحيث لا يتمكن الزبون من مقاطعة المتصل أو المداخلة معه    
 ويكون اختيار الزبون بصفة عشوائية بغض النظر عن حاجاته ورغباته.  ،أو التعقيب على النص 

 النداء المؤطر: - ب
يكون أشااااااابه بالمقابلة شااااااابه المنظمة حيث يكون للمتصااااااال مجموعة من المواضااااااايع التي تحتاج إلى     

 الموضوع ليس مهما.تغطية إلا أن تسلسل وأسلوب تغطية 
 (:النداء المفصل على مقاس الزبون)المتلقي - ج

(  personal sales présentationهو أسااالوب هاتفي معدل لأسااالوب العرض البيعي الشاااخصاااي )    
كماا   ،ويتم وفق هاذا الأساااااااااااااالوب المحادث تركياب )توليف(المكاالماة الهااتوياة بماا يتفق مع حااجاات الزبون 
ناعي  يتطلب هذا الأساالوب توافر أشااخاو أكفاء محترفين من ذوي الخبرة العالية في مجال الاتصااال الإق

 ومهارات التواصل التفاعلي المباشر.
 

 : التسويق عبر الهاتف المحمولوعيوب مزايا : الفرع الثاني
  منها:  للتسويق عبر الهاتف المحمول عدة مزايا وعيوب   

 
I. المزايا : 

 
 60مسالتة سفيان  نفس المرجع  ص:  . 1
 490-488 ص ص:2004  دار المناهج عمان  أساسيات التسويب الشامل الإلكتروني والمتكامل.محمود الصميدعي  برير العءق   2
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 1: للتسويق عبر الهاتف المحمول مجموعة من المزايا تتمثل في ما يلي
 : أداة واسعة الانتشار •

يعد الهاتف النقال من أكثر وسائل الاتصال الحديثة ذات الانتشار والاستعمال الواسع فعلى سبيل         
  مليون خلال الثلاثي الثالث من سنة 45.5المثال يقدر عدد مشتركي الهاتف النقال في الجزائر ب 

 .22019 
 الحوار الشخصي: •

وحتى لو كان   ،العلاقة الشخصية والتفاعلية مع الزبون يعد الهاتف القناة الأولى بامتياز لإدارة      
الجيد  والتحكم  في الأعصاب والإصغاءفإن نبرة الصوت  ،هناك سيناريو وحوار مبرمج مسبقا مع الزبون 

 للزبون تسمح بإضفاء العلاقات الشخصية خارج نطاق المعاملة التجارية. 
 المعلومات: •

الهاتوية هو أخذ وجمع المعلومات حيث أنه إذا ما أحسااااااااااان اساااااااااااتغلال هذه  من أهم مزايا وفوائد القناة       
  ،المعلومات عن الزبائن الحاليين والمرتقبين سااااتساااامح باسااااتهداف أمثل وبالتالي تلبية حاجات هؤلاء الزبائن 

 .معلومات ثم بتجربتها من ظرف المشغل الهاتفي ضمن قاعدة البيانات وكل هذا يتطلب البحث وجمع ال

 قابلية تعديل الأهداف بسهولة:   •

أثناء المكالمة يمكن تعديل أو تغيير الرساااااااااالة بطريقة تتوافق مع احتياجات الزبون مما يسااااااااامح بأقلمة     
الحديث والحوار والتوافق مع حجج الزبون والرد عليها بأسااالوب لبق لأجل إتمام الصااافقة أو إنجاز أهداف  

 المكالمة.
II. مول: عيوب التسويق عبر الهاتف المح 

 :3تسويق عبر الهاتف المحمول ما يلي من أبرز عيوب ال

 السعر المرتفع:   •

 
1 . Yean Claeyssen  Antony Deydier   op  cit    p:240 
2  .www.elaan.net 
3 . Yean Claeyssen  Antony Deydier   op  cit:241 
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وساااعر المكالمات الواردة يورو   5و10يجب التمييز مابين ساااعر المكالمات الصاااادرة حيث تكون بين      
حيااث تعتبر تكلفااة الاتصاااااااااااااااال الواحااد مرتفعااة ومع ذلااك فهي أقاال من تكلفااة  ،يورو  2و4  التي تكون بين

 يورو(.150إلى 80والتي تقدر ب)من  (En face à faceالاتصال المباشر)
 ضرورة تكوين مقدم للخدمة: •

  ،ساااواء قدمت الخدمات بواساااطة عمال المؤساااساااة الداخليين أو يتم إساااناد الأمر إلى موردين خارجيين     
ويكون هدف  ،فإن العملية تتطلب تكوينا لليد العاملة لتأهيلها مع متطلبات التسويق عبر الهاتف المحمول

لتعرف على الزباائن  ا  ،هاذا التكوين هو التعرف على المؤسااااااااااااااسااااااااااااااة ومختلف منتجااتهاا وخادمااتهاا المقادماة
 وغالبا ما تكون فترة التكوين ثلاثة أيام.  ،المستهدفين ومعرفة حاجاتهم

 الجانب الإزعاجي:  •

لذلك يشااعر   ،خاصااة إذا لم تراع فيها بعض الشااروطكثيرا ما تعتبر المكالمات الهاتوية كمصاار إزعاج      
أنشااااااااأت  ولتفادي مثل هذه الساااااااالبيات توجد في الو. م .أ القائمة الحمراء  ،الزبائن بالتذمر والاسااااااااتياء منها

وتساااااااااااامح للزبائن بعدم الظهور لدى قواعد بيانات    (Liste orangeاتصااااااااااااالات فرنسااااااااااااا قائمة أورونج )
 .الهاتف)بشرط أن تكون قانونية(

 
 التسويق عبر الهاتف المحمول: محددات : الفرع الثالث

 
كما هو الحال في البيع الشاااااااااخصاااااااااي فإن للتساااااااااويق عبر الهاتف عدة محددات تتعلق بالمساااااااااائل       

 :1أخذها بعين الاعتبار من التنظيمية والعملية لابد 
 
 المسائل التشغيلية:  ✓

المكالمات الواردة وإمكانية  يجب التأكد أن النظام الهاتفي مصااااااامم لاساااااااتيعاب أكبر قدر ممكن من    
حيث أن بعض الزبائن قد يجدون الخط مشاااااغولا لفترات طويلة بسااااابب رفض  ،إدارتها بسااااارعة وفعالية

هذه المشاكلة تزداد إذا   ،المؤساساة للاساتثمار من خلال شاراء المزيد من والمشاغلات والمعدات الهاتوية
من الاسااااتجابات التي تمت كاسااااتجابة للإعلان ذو الاسااااتجابة المباشاااارة تتم خلال   %60ما علمنا أن  

 
 63-62.مسالتة سفيان  مرجع سبق ذكره  ص ص: 1
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  ،دقيقة من بث الإعلان 12حتمل أن نقل الاسااااتجابة خلال مدقائق الأولى بعد بث الإعلان ومن ال10
 وبوجه عام فإن غالبية المكالمات الهاتوية يتم إدارتها من طرف شااااركات متخصااااصااااة في هذا المجال

 مكالمة في آن واحد.200ليه من إمكانيات تكنولوجية وبشرية تستطيع إدارة علما تتوفر 
 
 
 المسائل التنظيمية:  ✓

معظم المكالمات الهاتوية الصااااااادرة لأغراض البيع أصاااااابحت غير رائحة لدى الجمهور وأصاااااابحت    
  ،والقيود بشااكل متزايد ففي ألمانيا تم منع أغلب المكالمات الخاصااة بالبيع عرضااة للمحددات التنظيمية  

  إضااافة إلى أن كثير من المؤسااسااات غير مصاارح لها باسااتخدام نظام طلب الهاتف الآلي الذي يشااغل
ومن المساااااائل التنظيمية الهامة وجوب التأكد المساااااائل من أن الموظفين مدربون    ،رساااااالة بيع مساااااجلة

بالإضافة إلى وجود قائمة دقيقة بالأرقام التي يجب    ،المكالمة  ستعداد والمعرفة بحيثيات جيدا ولديهم الا
 معدل الاستياء لدى الزبائن. ويمكن أن تساعد في خفض  ،الاتصال بها

من   %62أن  ، وقد بينت إحدى الدراسات الحديثة حول ردود فعل الزبائن حول التسويق النقال     
ن الزبائن يستمعون إلى كامل م  %32و ،هاتوية قبل أو أثناء العرض الزبائن ينهون المكالمة ال

 من الزبائن يوافقون على الطلب.  %6في حين أن  ،العرض 
 

 : مفهوم سلوك المستهلك والقرار الشرائي: الثاني المبحث 

يسعى المستهلك دائما إلى إشباع رغباته وإنفاق موارده على  شراء السلع والخدمات التي تشبع حاجاته,       
لذا فقرار الشراء لدى المستهلك يتكرر مهما اختلفت العوامل المؤثرة فيه, فعملية اتخاذ القرار الشرائي تمر  

 .معقدة نتيجة العوامل الكثيرة التي يواجهه المستهلك إجراءات بعدة 

:الأول: مفهوم سلوك المستهلكالمطلب   

بالإضافة كذلك إلى أهمية  سنتطرق في هذا المطلب إلى مفهوم سلوك المستهلك وأهم خصائصه    
 دراسة هذا السلوك وأهداف دراسة سلوك المستهلك.
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 المستهلك سلوك: تعريف ولالفرع الأ 

 لقد قدمت عدة تعار يف لسلوك المستهلك نذكر منها:
"سلوك المستهلك هو مجموعة من الأنشطة التي يمارسها أو القرارات التي يتخذها الفرد عند البحث       

 1أو الشراء أو الاستخدام أو التقييم للسلع والخدمات التي تشبع رغباته واحتياجاته المتباينة والمتغيرة."
يرتبط بتخطيط واتخاذ قرارات شاااااراء السااااالع  " سااااالوك المساااااتهلك هو ذلك السااااالوك الفردي والجماعي الذي  

 2والخدمات واستهلاكها."
"يقصاد بسالوك المساتهلك الأفعال والتصارفات المباشارة ل فراد للحصاول على سالعة أو خدمة والتي        

ويجب ملاحظة أن الشاااااااااااراء الفعلي هو جزء فقط من عملية اتخاذ القرار    ،تتضااااااااااامن اتخاذ قرار الشاااااااااااراء
ليس فقط الاهتمام بما يشاااتريه المساااتهلك ولكن يجب  دراساااة سااالوك المساااتهلك يجب علينا  وعند   ،الشااارائي

الإجابة عن الأساائلة الآتية : أين وكيف وتحت أي ظرف تمت عملية الشااراء؟ ولماذا يتصاارف المسااتهلك 
من  لابد من إجابات عن تلك الأسائلة حتى نتمكن من تفهم العملية التساويقية    ،بالطريقة التي يتصارف بها

الاجتمااعياة. لاذلاك يجاب أن ننظر إلى ماا يحتااجاه المسااااااااااااااتهلاك وكيف تتشااااااااااااااكال هاذه الزاوياة الإدارياة أو  
 3الحاجات وكيف ترتبط بالنشاط التسويقي.

أو    ،"هو ذلك التصااارف الذي يبرزه المساااتهلك في البحث عن شاااراء أو اساااتخدام السااالع والخدمات        
 4وحسب الإمكانيات المتاحة. ،الأفكار أو الخبرات التي يتوقع أنها ستشبع رغباته أو حاجاته

: خصائص سلوك المستهلكالفرع الثاني  

      تتمثل خصائص سلوك المستهلك في ما يلي: 5

ساالوك  أن كل ساالوك أو تصاارف إنساااني لابد أن يكون وراءه دوافع أو ساابب إذ لا يمكن أن يكون هناك   ❖
 أو تصرف بشري من غير ذلك.

 
  فارسععة مكتبة الملف فاد الوطنية أانا  النرععر  مصععر  ستتلوك المستتتهلك المماايم الةرتترية والت بيقات.طلعت أسعععد عبد الحميد ورخرون   1

 21  ص:2006
 58  ص:2006  عمان  الأردن  1  دار ومكتبة الحامد للنرر والتوزيع  طسلوك المستهلك مدخل الإعلان. كاسر نسر المنصور   2
 34 ص:  1998  السودان الطبعة الاانية   التسويب، كلية ودمني الأالية الجامةيةمحمد الناجي الجعفري   .3
 58.كاسر نسر المنصور  مرجع سبق ذكره  ص:4
 .29-27  ص ص:1997  مكتبة دار الاقافة للنرر والتوزيع  عمان  الأردن   سلوك المستهلكح المسذن   .محمد صال5



 أساسيات حول التسويق عبر الهاتف المحمول والقرار الشرائي : الفصل الأول 

 12 

لا يتصاارف دون   فالإنسااان،يعتبر الساالوك هادف أو غائي أي أنه يسااعى لتحقيق هدف أو إشااباع حاجة ❖
 وجود هدف.

نساابية من شااخص إلى آخر  علما بأن المرونة  ،الساالوك ويتغير تبعا للظروف والمواقف المختلفة  يختلف ❖
 وذلك طبقا لاختلاف مقومات الشخصية. 

والذي نعني به أن ساالوك الفرد يظهر في صااور متعددة ومتنوعة وذلك    ،الساالوك الإنساااني ساالوك متنوع ❖
 فهو يتغير حتى يصل إلى الهدف المرغوب والمطلوب. ،لكي يتوافق مع المواقف التي تواجهه

 مستمرة ومتصلة فليس هناك فواصل تحدد بدء كل سلوك ولا حتى نهايته.السلوك الإنساني عملية  ❖

 : أهمية دراسة سلوك المستهلكالفرع الثالث

 1:فيما يليتتمثل أهمية دراسة سلوك المستهلك 

أي معرفة  ،مساااااعدة المسااااتهلك على التبصاااار في فهم عملية شاااارائه واسااااتهلاكه للمنتجات والخدمات  ➢
 ماذا ولماذا يشتري؟ وكيف يحصل عليها؟ وذلك عن طريق الترويج بمختلف عناصره.

التي تؤثر على الأفراد   ،إفاادة الطلاب والبااحثين في فهم العلاقاة ماا بين المؤثرات الخاارجياة والاداخلياة ➢
 وسلوكياتهم الاستهلاكية.

التي لابد بدون الوصاول إلى   ،لملائمةمسااعدة رجال التساويق في تصاميم الاساتراتيجيات التساويقية ا ➢
 الفهم الكامل لسلوك المستهلك.

 الكشف عن الفرو التسويقية المناسبة للمؤسسات في ظل المنافسة السوقية. ➢
 تطوير وتحسين المنتجات والخدمات. ➢
 في حاجات ورغبات المستهلكين. الاستجابة السريعة للتغيرات التي قد تحدث  ➢

 

 

 
أطروحة مقدمة لنيل رعاادة    تأثير الإعلان الإلكتروني على الستلوك اسستتهلاكي للمرد: دراستة عينة من المستتهلكين الجيائريين، .زواوي عمر  1

 .133  ص: 2012/2013   3لوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير  جامعة الجزائرالدكتوراه في العلوم التجارية  كلية الع
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 أهداف سلوك المستهلك: الفرع الرابع

لدراسااة أهداف ساالوك المسااتهلك أهداف يسااتفيد منها كل من المسااتهلك والباحث ورجل التسااويق وتتمثل    
 1في:

I.   تمكين المساااااااااتهلك من فهم ما يتخذه يوميا من قرارات شااااااااارائية ومسااااااااااعدته على معرفة الإجابة على
 التساؤلات المعتادة التالية:

على الأنواع المختلفة من السااالع والخدمات موضاااوع الشاااراء التي تشااابع  ماذا يشاااتري؟ أي التعرف  •
 حاجاته ورغباته.

أو المؤثرات التي    ،لماذا يشااااااااااااتري؟ أي التعرف على الأهداف التي من أجلها يقدم على الشااااااااااااراء •
 تحثه على شراء السلع والخدمات.

 الشراء. كيف يشتري؟ أي التعرف على الأنشطة والعمليات التي تنطوي عليها عملية •
II.  تمكن دراسااة ساالوك المسااتهلك الباحث من فهم العوامل أو المؤثرات الشااخصااية والعوامل أو المؤثرات

حيث يتحدد سااااالوك المساااااتهلك نتيجة تفاعل هاتين    ،الخارجية التي تؤثر على تصااااارفات المساااااتهلكين
 العوامل.

III.  ن الحاليين والمحتملين  كما أن دراساة سالوك المساتهلك تمكن رجل التساويق من معرفة سالوك المشاتري
 والبحث عن الكيوية التي تسمح له بالتأقلم معهم أو التأثير عليهم.

 : أسباب الاهتمام بدراسة سلوك المستهلكالفرع الخامس

 2لقد تضافرت عدة عوامل في زيادة الاهتمام بدراسة سلوك المستهلك أهمها:

ينظر على المنتج والاسااتراتيجيات من    المنظمة فأصاابحزيادة قبول المفهوم التسااويقي كفلساافة في  ▪
مما يترتب عنه ضاااارورة دراسااااة دوافع ورغبات    ،وجهة نظر المسااااتهلك وليس من وجهة نظر المنتجين

 المستهلكين وتصرفاتهم.

 
 .23-21  ص ص:  2003  ديوان المطبوعات الجامعية  الجزائر   سلوك المستهلك:عوامل التأثير البيئيةعنابي بن عيس    . 1
  دار الحامد للنرععر والتوزيع  الأردن  الطبعة  ل متكاملستتلوك المستتتهلك واتخاذ القرارات الشتترائية: مدخ.محمد منصععور أبو جليل ورخرون   2

 .32-31  ص ص:  2013الأول    
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فشااااال المنتجات هو نتيجة  العديد من الدراساااااات أن أهم سااااابب  فشااااال العديد من المنتجات فأظهرت   ▪
 لسوء تخطيط الاستراتيجيات التسويقية لعدم تفهم سلوك المستهلك ورغباته.

تعقد عملية اتخاذ القرار ففاعلية دراسااااااة ساااااالوك المسااااااتهلك لا تقتصاااااار على الإجابة على السااااااؤال   ▪
الأطراف المؤثرة في الخاو ماذا يشاااتري الفرد ولكن البحث عن كيوية الشاااراء بل تمتد الدراساااة إلى 

 عملية اتخاذ القرار.
فزياادة وعي المسااااااااااااااتهلكين وتنظيم    ،تعااظم تاأثير متغيرات البيئاة سااااااااااااااواء على المنظماات أو الأفراد   ▪

 أنفسهم في جماعات وتأثير القرارات الحكومية زاد من الضغط على المنتجين.
يشاااتريه    يما لذ طريق معرفة   المعرفة والوعي)التبصااار( أثناء عملية اساااتهلاك السااالع والخدمات عن  ▪

 ولماذا؟وكيف؟
إدراك المؤثرات على ساااااااااااااالوك المسااااااااااااااتهلاك والتي تادفعاه وتؤدي إلى إقنااعاه في عملياة اتخااذ القرار   ▪

 والاختيار الأنسب للسلع والخدمات.
 بين المؤثرات الداخلية والخارجية التي تؤثر على الأفراد وسلوكياتهم الشرائية. فهم العلاقة  ▪
 فهم ودراسة أي مظهر من مظاهر السلوك الشرائي.  ▪

 :الشرائيالثاني: مفهوم القرار المطلب 

ومراحله بالإضاااااافة إلى العوامل المؤثرة  سااااايتم التطرق في هذا المطلب إلى مفهوم القرار الشااااارائي, أنواعه  
 .فيه

 الفرع الأول: تعريف القرار الشرائي
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 :يلي لقرار الشراء نذكر منها ما تعاريفقدمت عدة 
البديل الأفضاااااال من مجموعة البدائل المتاحة من الساااااالع والذي يوفر   اختياريعرف على أنه عملية  "     

 .أقصى درجة ممكنة من الإشباع لدى المستهلك وبأقل التكاليف
ويقصااااد به كذلك محصاااالة مجموعة من المؤثرات الايجابية )الحوافز( والساااالبية )العوائق( التي تتفوق      

 .1"د عن متغيرات داخلية وخارجيةهذه الحوافز التي تتول ،فيها الأولى على الثانية
 "2المعروضة.بديل واحد بين البدائل الكثيرة  اختيارقرار الشراء يعني "    

نتقاء واختيار بديل من البدائل االساابقة يمكن القول بأن قرار الشاراء هو: عملية    التعاريفمن خلال و     
الذي يحقق للفرد أقصااااااااى إشااااااااباع ممكن وبتكلفة    ،بدائلبعد عملية المقارنة والتقييم والمفاضاااااااالة بين عدة 

  .أقل

 : أنواع القرارات الشرائيةالفرع الثاني

  :3نميز بين ثلاثة أنواع من القرارات التي يتخذها المستهلك بشأن الشراء وهي تتمثل في

 :السلوك الشرائي الروتيني أو البسيط -أ

مثل:    المنخفضااة.وهو عبارة عن الساالوك الشاارائي البساايط ويحدث عندما يقوم المسااتهلك بشااراء المنتجات 
 .السجائر  ،الملح ،السكر

 :السلوك الشرائي المحدود-ب 

وهي عبارة عن التصرفات الناتجة عن السلوك الشرائي لمنتجات ذات ماركة غير مألوفة ولكن ضمن      
 .فئة سلعية مألوفة

 :السلوك الشرائي المكثفج. 

 
دار كنوز المعرفة العلمية للنرعر والتوزيع  الأردن   ستياستات وبرامو وسو اليبون وأثراا على ستلوك المستتهلك،  .معراج هواري ورخرون  1

 .184  ص:  2013الطبعة الأول    
 91, ص:2011, مكتبة المجتمع العربي للنرر والتوزيع, عمان, الأردن, الطبعة الأول ,  ادارة التسويب.دعا  مسعود ضمره,  2
  ص 2011دار المسعععيرة للنرعععر والتوزيع  عمان  الأردن   مبادئ التستتتويب الحديب: بين النةرية والت بيب،  . زكريا أحمد عزام ورخرون   3

 .130-129ص:  
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وهي عبارة عن التصاااااااااارفات الناتجة عن شااااااااااراء المنتجات لأول مرة بمعدل ارتباطي عالي وضاااااااااامن      
ماركات غير مألوفة فتحتاج هذه المرحلة إلى السااااااااالوك الشااااااااارائي المكثف من خلال جمع المعلومات من  

 .النهائيتخاذ القرار الشرائي اعدة مصادر ومقارنة الماركات المختلفة قبل 

 مراحل اتخاذ القرار الشرائي   الثالث:الفرع 

تمر عملية اتخاذ القرار الشااارائي بإجراءات متعددة لتأثر المساااتهلك بعوامل داخلية وخارجية لذلك يتم       
 :1اتخاذه وفقا لمراحل تتمثل في

I. مرحلة الشعور بالحاجة: 

ولى في إشاباع رغبات المساتهلكين  الأتعتبر السالع والخدمات إحدى الوساائل المساتخدمة بالدرجة       
نساااااان في توضااااايح الفرصاااااة التي تؤدي لبعث مفهوم الشاااااعور بالإحتياجاتهم وتؤثر البيئة المحيطة وا

عة وتساااااعى الجهود التساااااويقية في هذه المرحلة إلى التعرف على الحاجات غير المشاااااب ،بالحاجة لديه
وإثارة الرغبات الكامنة. وبعد أن يحدد الزبون حاجته فإنه يقرر الجهد المطلوب للقيام بعملية الإشاباع  
وقد تكون المعلومات والخبرات المتاحة للمساااتهلك عن الموقف الشااارائي محدودة ويبدأ في البحث عن  

تكون معلوماته الساااابقة  ساااتخدام متكامل لكافة خطوات القرار الشااارائي وبالتالي  االمعلومات من خلال 
يحتاج لبذل جهد ووقت  وقد يكون ذو معلومات كاملة عن المنتجات والموقف الشااارائي ولا  ،منخفضاااة

لإجراء مقارنة بين البدائل. ولهذه المميزات تسااااعى الجهود التسااااويقية في هذه المرحلة إلى زيادة حجم  
 المنتجات.المعلومات المتاحة الزبائن عن 

II. متاحةتحديد البدائل ال : 

عندما يشااااعر الزبون بالحاجة فإنه يكون متوتر ومترقب ينتظر الفرصااااة التي يمكن بها أن يشاااابع      
تخاذ القرار  ابل أن ساارعة   ،يعني بالضاارورة تحركه الفوري لإشااباع هذه الحاجة حاجاته إلا أن ذلك لا

ونوعية وقيمة الحاجة واجبة الإشاباع فضالا  ،الخاو بالشاراء يتوقف على مدى الإمكانات المتاحة له
إذ أن ذلك يؤدي إلى إطالة أو قصااااااار الوقت بين وجود الحاجة أو الرغبة وبين    ،عن الظروف البيئية

ووفقا لمساااااااتوى إدراك الزبون لكيوية إشاااااااباع هذه الحاجة يقوم بتحديد   ،تخاذ الشاااااااخص لقرار الشاااااااراءا
 

  دار الرضععوان للنرععر والتوزيع  عمان  الأردن   تستتويب في المنةمات الةارتترة: التستتويب عبر الإنترنت، أرتتول الفتحي أحمد ذياب عواد  .1

 .113-112  ص ص:  2013الطبعة الأول    
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وفي هذه المرحلة فإنه إما يحدد البدائل بشااكل مبسااط من    ،الساالع والخدمات البديلة التي تشاابع حاجته
ذاكرته ومن واقع خبرته السااااااااابقة وقد يجري بحث التحديد البدائل المطلوبة وتتأثر هذه المرحلة بحجم  

تجااهااتاه نحو  واالمعلوماات التي تعرض لهاا الزبون وخبراتاه السااااااااااااااابقاة ومادى ثقتاه في هاذه المعلوماات  
يحصااااااال عليه من البحث عن المعلومات. وتصااااااااحب هذه المعلومات ومدى العائد الذي    ،مصااااااادرها

وهي التي    ،الزبون في كاافاة مراحال القرار الشاااااااااااااارائي لأن المعلوماة هي التي تحرك الحااجاات الكاامناة
 توضح المغريات البيعية للبدائل المتاحة.

III. تقييم البدائل : 

تخااذ  ارن بين مغريااتهاا البيعياة قبال عاادة ماا يقاارن الزبون بين البادائال المتااحاة في السااااااااااااااوق ويقاا     
تخاذ قرار اومن العوامل التي تؤثر على الفترة المنقضااااااااية بين الشااااااااعور بالحاجة وبين   ،قرار الشااااااااراء
 يلي: الشراء ما

 على المستهلك ونوعية المنفعة التي تحققها له السلعة.  مدى إلحاح الحاجة:  -
 قرار الشراء.  لاتخاذ : خبرته والمعلومات المتاحة له  شخصية القائم بالشراء  -
بالمنافع التي توفرها السالعة فكلما زاد الساعر كلما   للاساتفادة: باعتباره التضاحية التي يبذلها الفرد السـعر  -

 قرار الشراء. لاتخاذ تطلب ذلك وقتا أطول 

ريات البيعية للساااااااالع والخدمات  وتهدف الجهود التسااااااااويقية في هذه المرحلة إلى تحديد وتقريب المغ      
إلى ذهن المسااااااااتهلك على النحو الذي يحقق له معرفة وإلمام بوجود الساااااااالع في السااااااااوق ونوعيتها وبما 

 قرار الشراء. اتخاذ يشجعه على 

IV. :قرار الشراء والقيام بالشراء الفعلي   

وإنهاء هذه الرغبة   ،الحاجةعندما يزيد إلحاح الحاجة على الشاخص فإنه يساعى إلى إشاباع هذه       
  ،ختيار بين البدائل المتاحة ابالإشااااااااااباع وقرار الشااااااااااراء في هذا شااااااااااأنه شااااااااااأن أي قرار أخر باعتباره  

 والمفاضلة بين منافعها وتكلفتها.

V. بعد الشراء ما: 
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عندما يشتري المستهلك سلعة أو خدمة فإنه يتولد لديه مجموعة من المعلومات والمعتقدات التي       
إذ يقوم المشاااااااااتري عادة بعد عملية   ،لم تكن موجودة من قبل خاصاااااااااة إذا كان الشاااااااااراء يتم لأول مرة

خذه وقديتأثر  وما حققته له من إشاااباع وليؤكد ثقته في قرار الشاااراء الذي ات ،الشاااراء بتقييم هذه العملية
ولكن بالرغم    ،السالعة أو الخدمة  مساتعملوى أسارته أو  لد المساتهلك في هذه المرحلة بالمفاهيم المتولدة  

من اختيار المسااااتهلك للمنتجات قد تم بعد دراسااااة ومقارنة بين البدائل المعروضااااة فإنه قد يكون لديه  
هود تساويقية لتأكيد على صاحة  ابعة المساتهلك بجمتفهي حالة تتطلب    ،ختيارهاشاك داخلي في حسان  

 قراره الشرائي.

 الفرع الرابع: العوامل المؤثرة على قرار الشراء لدى المستهلك

 :1يمكن تلخيصها في أربعة عوامل تتمثل في     

 :طبيعة المستهلك .1

تختلف القرارات الشاااااااارائية للمسااااااااتهلكين وكذلك طبيعة المراحل التي يمرون بها أثناء هذه العملية       
مرحلة بحساااب الخصاااائص الاجتماعية للمساااتهلك وطبقته الاجتماعية   وطول الفترة اللازمة لإنهاء كل

 ومعتقداته ومدى قدرته على التعلم وخبراته السابقة في التسويق والشراء.

 : لعة وخصائصهاطبيعة الس .2

يتأثر القرار الشااارائي لساااعلة أو خدمة ما بصاااورة مباشااارة بخصاااائص تلك السااالعة أو الخدمة من       
ولذلك   ،حيث الجودة والساعر والخدمات الملحقة بها ومنافعها الوظيوية والاجتماعية والنفساية للمساتهلك

لمنتجاتهم بما يحقق الفائدة القصاااااااااوى  سااااااااااتمرار إلى إضااااااااااافة منافع ومزايا جديدة بايسااااااااااعى المنتجون  
 للمستهلكين ويشجعهم على شرائها.

 : طبيعة البائعين والمنتجين وخصائصهما .3

 
  ديوان المطبوعات الجامعية  كلية العلوم الاقتصععادية والتجارية وعلوم التسععيير  جامعة الرععلا   ستتلوك المستتتهلك المةارتتر. منير نوري   1

 .143-142  ص ص:  2012
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إذا نجح المنتج في تكوين سااااااامعة ممتازة لعلامته التجارية في الساااااااوق واعتاد على بيع منتجاته        
لى ثقة المساااااتهلك في تلك  عن طريق متاجر ذات سااااامعة طيبة ورجال بيع مدربين فإن ذلك سااااايؤدي إ

 المنتجات وينمي ولاءه لها ويشجعه على شرائها.

 : طبيعة الموقف الشرائي وخصائصه .4

وتشااااااااامل تلك    ،تؤثر العوامل المحيطة بالموقف الشااااااااارائي أحيانا في عملية اتخاذ القرار الشااااااااارائي    
 بمكان الشراء.العوامل: الوقت المتاح للشراء والظروف المالية والاجتماعية المرتبطة 

 
 الدراسات السابقة  : الثالمبحث الث

تعد أدوات الدراساااة والبحث منبعا أسااااسااايا لجمع معلومات الدراساااات الساااابقة، والتي تلامس الموضاااوع     
عدا كونها ركيزة كل البحوث العلمية، لذا وعلى هذا الأساااااااس وبغرض إثراء دراسااااااتنا قمنا بدعمها ببعض  

 العربية منها والأجنبية:الدراسات المختلفة 

 الدراسات السابقة الأجنبية ل:والمطلب الأ 

 إلى الدراسات السابقة ومقارنتها مع الدراسة الحالية:سيتم التطرق بهذا المطلب 

 1(Alexander Muk 2007 )دراسة ❖

الثقافية بين الدول دورا هاما في تبني المساااااتهلك للإعلانات   للاختلافات توضاااااح هذه الدراساااااة أن     
فالقيم الثقافية الموجودة في نمط حياة بلد معين تلعب دورا مؤثرا هاما في  ،عبر الرسااااااااااائل القصاااااااااايرة
طبقت الدراساة على المساتهلكين الأمريكيين والتايوانيين وذلك لتنوع وتعدد ،عملية اتخاذ القرار الشارائي

  178وتم جمع البياااناات من طلاب جاامعتين في كال من امريكااا   ،ياة الخاااصاااااااااااااااة بكاال بلااد القيم الثقاااف

 
1 .Alexander muk, cultural influrnces on adoption of sms advertising: a study of american and taiwanese 
consumers, journal of targeting, mezsurement and analysis for marketing,2007,16, 
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لتوضاااااااايح مدى تأثير الثقافة في قبول الإعلانات    ،ساااااااانة(25-16تتراوح أعمارهم بين )  198وتايوان  
 عبر الرسائل النصية.

 الفرق بين الدراستين: 

 بين الدراسة الحالية والدراسة السابقة. ( يوضح اسختلافات1-1جدول رقم)

 الدراسة السابقة  الدراسة الحالية  الاختلافات 
 ات متغير 3 متغيران  المتغيرات 
 المنهج الوصفي  المنهج الوصفي  المنهج 

 الهدف 
التسويق عبر الهاتف المحمول  كتشاف أثرا

 . على اتخاذ القرار الشرائي

دراسة مدى تأثير العوامل الثقافية  
على قبول الإعلانات عبر الرسائل 

 . القصيرة
 . نسخة  376استبيان   . نسخة  116استبيان  أداة الدراسة

 .المصدر: من إعداد الطالب

 Scharl et el ،1)5(200دراسة ❖

دراسة عوامل نمو ونجاح التسويق عبر الهاتف المحمول وتحديد النموذج الأكثر    إلىتهدف الدراسة    
من خلال تحليل كمي لأكثر    ،(SMSاستخداما في الاتصالات المتنقلة وهي الرسائل النصية القصيرة )

ل)500من   الكتروني  الخبراء   ،(Fortune Globalموقع  من  عدد  مع  النوعية  المقابلات  وإجراء 
بالإضافة إلى تحديد أسباب انتشار تكنولوجيا الرسائل النصية القصيرة في الحملات التسويقية    ،الأوروبيين

حيث استطاعت الدراسة من خلال مراجعة    ،عبر الهاتف المحمول من قبل الشركات متعددة الجنسيات 
 . ي توصلت إليها من تحديد نموذج ناجح للإعلان عبر الرسائل النصية القصيرةالأبحاث السابقة والنتائج الت

 الفرق بين الدراستين: 

 .السابقة والدراسة الحالية الدراسة بين تختلافااس يوضح( 2-1)رقم  جدول

 الدراسة السابقة  الدراسة الحالية  ت ختلافاالا

 
1.Arno scharl ،Diffusion and success factors of mobile marketing ، Electronic commerce research and 
applications ، 4 ، 2005,159-173. 
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 متغيرين  مغيرين  المتغيرات 
 الاستكشافي  الوصفي  المنهج 

 الهدف 
التسويق عبر الهاتف المحمول على   كتشاف أثرا

 .اتخاذ القرار الشرائي
دراسة عوامل نجاح وانتشار  
 .الإعلان عبر الهاتف المحمول

 . المقابلة . نسخة  116استبيان  أداة الدراسة
 .المصدر: من إعداد الطالب

 ) allMerisavo et 0620(1دراسة  ❖

إلى       الدراسة  للإعلانات عبر هدفت  المستهلك  قبول  لمدى  المحددة  العوامل  في  والبحث  دراسة 
القصيرة النصية  الهاتف حيث    ،الرسائل  عبر  الإعلانات  لقبول  عوامل  بدراسة خمسة  الباحث  قان 

المنفعة حيث    ،التحكم  ،المحتوى   ،المحمول:  والثقة  عبر  المخاطرة  الاستبيان  توزيع  تم 
 .فنلندا في المحمول للهاتف مستخدم 4062  من عينة  على( Bamer Adevertising)الانترنت 

 الفرق بين الدراستين: 

 .السابقة والدراسة الحالية الدراسة بين تختلافااس يوضح( 3-1)رقم  جدول

 الدراسة السابقة  الدراسة الحالية  ت ختلافاالا
 متغيرات  5 متغيران  المتغيرات 
 الوصفي  الوصفي  المنهج 

 الهدف 
التسويق عبر الهاتف المحمول على   كتشاف أثرا

 .اتخاذ القرار الشرائي

سة العوامل المحددة لمدى ادر 
قبول المستهلك للإعلان عبر 

 .الهاتف المحمول
 .ة عبر الانترنت ان إستب4062 . نسخة  116استبيان  أداة الدراسة

  .المصدر: من إعداد الطالب 

 
1 .Marko Merisavo ، An empirical study of the drivers of consumer acceptance of mobile 
advertising ،journal of interactive advertising ، 
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 : الدراسات السابقة العربيةالثانيالمطلب 

 .1( 2016محمد السعيد  تد. ميرف)دراسة  ❖

بشكل رئيس إلى اقتراح نموذج لتعزيز فرو قبول المستهلك المصري للتسويق الدراسة    ت هذهدفه    
  ، قامت الباحثة بصياغة مجموعة من الأهداف الفرعية  ،عبر الهاتف المحمول ولتحقيق هذا الهدف الرئيس

بالهاتف   المرتبطة  بأنشطة التسويق  المصري  المستهلك  قيام  أثر  تحديد  متضمنة:  )المحمول  تمثلت في 
  ن ما بي الإمداد بالمعلومات ومشاركة المحتوى وإمكانية الوصول إلى المحتوى( كمتغير وسيط في العلاقة  

 . ير مستقل( ومستوى قبوله للتسويق عبر الهاتف المحمول)كمتغير تابع(كمتغ)للمخاطر مستوى قبوله 

المرتبطة       التسويق  بأنشطة  المصري  المستهلك  قيام  تأثير  الوقوف على مدى  إلى  كما هدفت أيضا 
كمتغير مستقل( ومستوى  )المدرك  سهولة الاستخدام    نما بيبالهاتف المحمول كمتغير وسيط في العلاقة  

 كمتغير تابع(. )المحمول قبوله للتسويق عبر الهاتف 

بالهاتف    ،وأخيرا     المرتبطة  التسويق  بأنشطة  المصري  المستهلك  قيام  أثر  توضيح  إلى  كذلك  هدفت 
قبوله للتسويق    ى مستقل( ومستو كمتغير  )الخصوصية  قلقه بشأن    نما بيالمحمول كمتغير وسيط في العلاقة  

 كمتغير تابع(. )المحمول عبر الهاتف 

مفردة من مستخدمي أجهزة الهواتف المحمولة الذكية   391وعبر دراسة ميدانية تمت على عينة قوامها    
انتهت    ،عاما يقيمون بشكل دائم في محافظة الشرقية  35إلى    16من الشباب الذين تتراوح أعمارهم من  

 ن بينها:  الباحثة إلى عدة نتائج م 

شطة الهواتف المحمولة المرتبطة بالتسويق تمثل متغيرا وسيطا يقلل من قوة العلاقة الإيجابية بين  أن أن    
 مستوى قبول المستهلك المصري للمخاطر ومستوى قبوله للتسويق عبر الهاتف المحمول.

العلاقة الإيجابية بين مستوى قبول  أما بالنسبة لمغير "الإمداد بالمعلومات" فقد ثبت أنه يزيد من قوة      
المحمول الهاتف  عبر  للتسويق  قبوله  ومستوى  للمخاطر  المصري  قبول    ،المستهلك  أن  يعني  ما  وهو 

 
  ميدانية المجلة   دراسة:  المحمول  الهاتف  عبر  للتسويب  المرري   المستهلك  قبول  فرص  لتدعيم  مقترح  نموذج   مرسي    السعيد  محمد  مرفت 1

 4  عدد10 أعمال المجلد إدارة في الأردنية 
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المستهلك للمخاطر الناشئة عن القيام بأنشطة التسويق عبر الهاتف المحمول يؤثر معنويا في درجة قبوله 
 بتقديم كافة المعلومات التي تحتاجها المؤسسة منه.  وذلك عبر قيامه  ،للتسويق عبر الهاتف المحمول

 الفرق بين الدراستين: 

 .السابقة والدراسة الحالية الدراسة بين تختلافااس يوضح( 4-1)رقم  جدول

 الدراسة السابقة  الدراسة الحالية  الاختلافات 
 ت متغيرا7 متغيران   المتغيرات 
 ستدلالي الا الوصفي  المنهج

 الهدف

التسويق  أثر  اكتشاف
عبر الهاتف المحمول 
 . على القرار الشرائي

اقتراح نموذج لتدعيم فرو قبول المستهلك المصري للتسويق  
 .عبر الهاتف المحمول

 نسخة.  391الاستبيان  نسخة  116ن ستبيا الا أداة الدراسة 
 .المصدر: من إعداد الطالب

   1(ا أنور غوجليسا) دراسة: ❖

فسرعة    ،الهاتف المحمول من أحدث الأساليب الترويجية المتبعة في مجال التسويقيعد الإعلان عبر      
النمو التي يمتاز بها قطاع الاتصالات الخلوية دفعت بالعديد من المؤسسات إلى الاستفادة من الفرو  

الاتصال   تحقيق  أجل  من  الوسيلة  هذه  تقدمها  معالتي  سلوكهم    الفعال  في  والتأثير  المستهلكين 
السلوك الشرائي في  المحمول  الهاتف  عبر  الإعلان  أثر  على  التعرف  إلى  البحث  هذا  يهدف  .وبالتالي 

ومعرفة مدى قدرته في إيصال المستهلك إلى مرحلة شراء المنتج المعلن عنه.   ،الشرائي للمستهلك السوري 
دور الأقوى للتأثير في السلوك الشرائي من خلال دراسة بالإضافة إلى التعرف على العوامل التي لها ال

وخصوصية المستهلك.   ، الطابع الشخصي  ،عوامل نجاح الرسالة الإعلانية وفق الترتيب التالي: المحتوى 
وتم جمع    ،وقد شمل مجتمع الدراسة جميع المستهلكين في مدينة دمشق من مستخدمي الهاتف المحمول

( مستهلك. وقامت الباحثة بتحليل البيانات 300يع استمارة الاستبيان على)ميداني من خلال توز البيانات  
 ( وتوصلت إلى النتائج التالية: SPSSباستخدام البرنامج الإحصائي)

 
 الهواتف شركة عملاو  على  ميدانية دراسة: للمستهلكين  الشرائي السلوك في  المحمول الهاتف عبر  الإعلان أثر ووجل  أنور سايا.  1

 45:ص  دمرق الاقتصاد جامعة كلية  تسويق    تخصص أعمال  إدارة  قسم ماجستير   مذكرة بسورية،  المحمولة
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تأثير هام لمحتوى الرسالة الإعلانية بخصائصها المختلفة في السلوك الشرائي للمستهلك   (1 يوجد 
: )تقديم  الإعلانيةد ارتباط إيجابي بين خصائص الرسالة  أظهرت قيم معاملات الارتباط وجو   حيث السوري.  
بينما أثبتت النتائج وجود ارتباط سلبي بين المحتوى    ،الترفيه( والسلوك الشرائي  ،المصداقية  ،المعلومات 

 .المزعج للرسالة الإعلانية والسلوك الشرائي
 يوجد تأثير هام للطابع الشخصي للرسالة الإعلانية في السلوك الشرائي للمستهلك السوري. (2
المرسلة عبر   (3 المستهلك ضمن الإعلانات  المتعلقة بخصوصية  الأمور  لمراعاة  هام  تأثير  يوجد 

 الهاتف المحمول في السلوك الشرائي للمستهلك السوري. 
 لم تظهر نتائج الدراسة وجود أي تأثير للمتغيرات الديمغرافية في السلوك الشرائي للمستهلك السوري.  (4

وانتهت الدراسة بالتأكيد على أهمية تطوير الشركات المعلنة لأساليبها التسويقية واعتماد مزيج ترويجي      
وذلك للاستفادة   ،بالإضافة إلى دراسة العوامل المتعددة لنجاح الإعلان من خلاله  ،المحمول  مرتبط بالهاتف

 ،من الفرو التي تقدمها هذه الوسيلة في الإعلان عن المنتجات بسرعة هائلة وفي الزمان والمكان المناسبين
 شرائي.     وتحقيق الاتصال الفعال والمباشر مع المستهلكين وتحفيزهم على اتخاذ القرار ال

 الفرق بين الدراستين: 

 .السابقة والدراسة الحالية الدراسة بين تختلافااس يوضح( 5-1)رقم  جدول

 الدراسة السابقة  الدراسة الحالية  الاختلافات 
 . متغيران متغيران  المتغيرات 
 . الاستنتاجي الوصفي. المنهج 

 الهدف 

التسويق   كتشاف أثرا
عبر الهاتف  

المحمول على اتخاذ  
 . القرار الشرائي

الإعلان عبر الهاتف المحمول على السلوك التعرف على أثر 
 الشرائي للمستهلك السوري 

أداة 
 الدراسة

  116الاستبيان 
 نسخة 

 إستبانة 300
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 1( 1201بر ات الحجار )محمد دراسة:  ❖

الإعلان التجاري على سلوك لمستخدمي الهاتف المحمول الذكي هدفت هذه الدراسة إلى توضيح أثر       
محكمة    استبانهوفي ضوء ذلك فقد قام الباحث ببناء أداة    ،وتعد هذه الدراسة دراسة ميدانية  ،في مدينة عمان

واختبار   وتحليلها  للدراسة  الأولية  البيانات  لجمع  الأعمال  إدارة  في مجال  المحكمين  من  نخبة  قبل  من 
الاجتماعية  الفرضيات   للعلوم  الإحصائية  الحزمة  برنامج  الإستبانة    ،spssباستخدام  شملت  وقد  هذا 

( فقرة وذلك لجمع المعلومات الأولية من جميع مستخدمي خدمات الهواتف المحمولة في مدينة  42على)
وقد تم استخدام    ،اسبانة تم توزيعها  310مستجيبا من مجموع    244وتكونت عينة الدراسة من    ،عمان

 الأساليب الإحصائية مختلفة لاختبار النظريات ولتحقيق أهداف الدراسة. 

 الفرق بين الدراستين: 
 .السابقة والدراسة الحالية لدراسةا بين سختلافاتا يوضح( 6-1)رقم  جدول

 الدراسة السابقة  الدراسة الحالية  ختلافات الا
 . متغيران متغيران  المتغيرات 
 الوصفي. الوصفي  المنهج 

 الهدف 
اكتشاف أثر التسويق عبر الهاتف  
 المحمول على اتخاذ القرار الشرائي. 

أثر الإعلان التجاري على السلوك  توضيح
الشرائي لمستخدمي الهواتف المحمولة 

 الذكية في عمان. 
 إستبانة. 244 . 116الاستبيان  أداة الدراسة

 . المصدر: من إعدادا الطالب

 

  

 : الأولخلاصة الفصل 

 
دراسة ميدانية, مذكرة  أثر الإعلان التجاري على السلوك الشرائي لمستخدمي الهواتف المحمولة في مدينة عمان, محمد بركات الحجار,  

  1.ماجستير في إدارة الأعمال, كلية الأعمال, جامعة الررق الأوسط , كانون الأول2011 
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نجاد أن هاذا الأخير بادأ    ،بعادماا تطرقناا إلى أبرز المفااهيم المتعلقاة باالتسااااااااااااااويق عبر الهااتف المحمول    
وذلك لتميزها بخصااااائص    ،الانترنت يشااااكل ثورة في مجال التسااااويق أساااارع من التغير الذي أحدثته شاااابكة  

هذه الخصاااائص تسااااعد    ،الحوار الشاااخصاااي وتبادل المعلومات  الواساااع،الانتشاااار    ،عملية فريدة كالتفاعل
ن العالم الحقيقي والرقمي ويساااااااااااااااهم في في التقريب بين المنتج والمسااااااااااااااتهلك. فالهاتف المحمول يربط بي

التساويق عبر الهاتف المحمول   إساتراتيجيةوساتتمكن المؤساساات التي ساتعتمد   ،تساريع عملية نمو الأساواق
 من التفوق على منافسيها وتقديم خدمات بالشكل الأمثل.

ا في نمو وتسارع  كما أنه  ،إن التسويق عبر الهاتف المحمول يعد من أهم الأساليب الحديثة للتسويق    
 نظرا للدور الفاعل الذي يقوم به في التأثير على القرار الشرائي للمستهلك. ،كبير

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 المرل الثاني: 

التسويب عبر الهاتف دراسة ت بيقية لتأثير 

القرار الشرائي للمستهلك على المحمول   
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 : تمهيد

المتعاملين مع    الزبائن ووجهة نظر عينة منتهدف هذه الدراسااااااااة الميدانية إلى التعرف على أراء 
أثر التسااويق عبر الهاتف المحمول على اتخاذ الموضااوع دراسااتنا الحالية:"   حول   تيميمون شااركة موبيليس  
عناصااار التساااويق  وبعد  أن تطرقنا في الدراساااة النظرية لأهم المفاهيم حول  ،""  للمساااتهلكالقرار الشااارائي  

الموضااوع واختبار فرضاايات على  ، ولتسااليط الضااوء أكثر   للمسااتهلكالقرار الشاارائي  و عبر الهاتف المحمول  
زبائن  الالدراساااة للإجابة عن إشاااكالية الدراساااة،  ارتئينا الاعتماد على  أداة الاساااتبيان حيث تم توزيعه على  

 أداة صااف عينة ومجتمع الدراسااة وكذا  و  إلىطرق في هذا الفصاال نتوعليه ساا  المتعاملين مع شااركة موبيليس
الدراساااة تليها وتوزيع الاساااتبيان وجمع البيانات وتحليلها وفي الأخير اختبار فرضااايات الدراساااة بالاساااتعانة  

 لية:. وعليه سيتم في هذا الفصل التطرق إلى المباحث التاSPSSببرنامج 

 المنهجي للدراسة الميدانية الإطارالمبحث الأول:  

 المبحث الثاني: عرض نتائج الدراسة الميدانية، التحليل،مناقشتها
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 : المنهجي للدراسة الإطار: ولالأ المبحث 
بمجموعة من الأدوات والأساليب الإحصائية المناسبة لخصائص   خلال هذه الدراسة سيتم الاستعانة  

 ليها كما يلي:ة وتحليل المعطيات وسيتم التطرق إمجتمع وعينة الدراسة, بغرض معالج
 وعينة وأداة الدراسة  والمجتمع الأول: المنهجالمطلب 
 منهج الدراسةالأول: الفرع 

ا، والمنهج هو:     ا ملائملاا لهو مجموعة من الأساااليب والمداخل المتعددة   كل دراسااة تسااتدعي منهجلا
 التي تستعمل لغرض جمع البيانات والوصول من خلالها الى تفسيرات أو نتائج".

، والذي يعرف بأنه " بالمنهج الوصاافي التحليليوتماشاايا مع أهداف وإشااكالية الدراسااة تم الاسااتعانة  
لوصااااف الظاهرة المدروسااااة وتصااااويرها عن طريق جمع المعلومات المقننة عن المشااااكلة وتصاااانيفها    طريقة

 وتحليلها وإخضاعها للدراسة الدقيقة"

تم اساااتخدامنا لهذا المنهج لأنه يتناساااب وطبيعة دراساااتنا، كونه لا يقتصااار فقط على جمع البيانات  
يث نقوم بجمع البيانات والمعلومات عن الظاهرة  لظاهرة معينة، بل يتناول تحليل هذه الظاهرة ورصااااادها، ح

ا وصافلاا تفسايريلاا دقيقلاا من خلال البيانات المجمعة والمتوفرة، ومعبرين عنها تعبيرلاا كيويلاا وكميلاا   ونهتم بوصافهو
 سواء بفقرات أو في شكل رسوم بيانية أو في جداول رقمية وصوية.

التعبير الكمي يقدم وصاف رقمي ملموس  فالتعبير الكيفي يصاف الظاهرة ويوضاح خصاائصاها، أما
 يوضح مقدار هذه الظاهرة وحجمها

 مجتمع وعينة الدراسةالفرع الثاني: 
 مجتمع الدراسة -01

 

  إمكانية لعدم  ونظرا  بتيميمون؛  موبيليس  مؤساااااساااااة لدى  المساااااتهلكين  جميع الدراساااااة  مجتمع  يشااااامل
  بشاااكل  الاساااتبيان  توزيع  اعتماد   فتم  عشاااوائية،  غير  عينة بأخذ   قمنا ؛ المجتمع أفراد   لعدد   الإحصاااائي  التقدير

  عليه  طبقت   إلكتروني  اسااااااااتبيان  116  الاسااااااااتبيانات  عدد   قدر  وقد   العينة  على مباشاااااااار وبشااااااااكل  الكتروني
 .الدراسة

 . عينة الدراسة -02
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  نظرا   ،تيميمون -موبيليس   -زبائن المتعامل الهاتف النقال   اعتمدنا على عينة عشوائية منفي دراستنا      
" وصعوبة الالتقاء المباشر بأفراد عينة الدراسة، فانه تم   19لظروف الحجر الصحي بسبب فيروس" كوفيد 

التوزيع بطريقة غير مباشرة من خلال تحويل الاستبيان العادي الى استبيان إلكتروني حيث تم إرسال رابط  
النهاية تحصلنا على مجموع الردود    ومواقع التواصل الالكتروني. وفي  Emailالاستبيان الالكتروني عبر  

من الرابط الالكتروني للاستبيان وبعد فحص جميع الردود تبين    Excelرد؛ عند تنزيل ملف    116بعدد بلغ  
 . الإحصائيةلنا أن ردود المستجوبين كلها صالحة للتحليل والمعالجة 

 القياس( أسلوب)الدراسة أداة الفرع الثالث. 
لاسااااتطلاع آراء الأفراد   أداة الاسااااتبيان في دراسااااتنا ولقياس متغيرات الدراسااااة فإنه تم الاعتماد على 

المسااااتجوبين في المؤسااااسااااة محل الدراسااااة الميدانية وفيما يلي شاااارح خطوات تصااااميم الاسااااتبيان وكذا ساااالم  
 القياس 

 تصميم الاستبيان . -01

 
وتم إعداد استبيان بشكل يساعد على جمع البيانات و رُوعِيو في تصميمه ما تم تناوله في الجانب   

النظري وأيضا ما تم تطرق إليه في الدراسات السابقة وأيضالا وضوح العبارات لتسهيل فهمها، ومن أجل 
ة اللفظية والعلمية التأكد أن عبارات الاستبيان تقيس فعلالا ما وضعت لقياسه ومدى سلامة ودقة الصياغ 

وتوجيهاته، قمنا    أرائهومن خلال    الأستاذ المشرفلعبارات الاستبيان، تم عرضه  من أجل مراجعته على  
وفي الأخير   الأستاذ المشرفبإضافة  وتغيير بعض العبارات في ضوء اقتراحات والتعديلات التي طلبها  

عبارة  وتضمن الاستبيان جزئين    44خلصنا إلى بناء الاستبيان ليصبح في صورته النهائية متكون من  
 هما:و 
 
 
 
 

 : هيكل أداة الدراسة )الاستبيان((1-2)الجدول رقم 
 عدد العبارات   الاستبيان أقسام
  البيانات الشخصية أولا:
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المحور الأول: 
المتغير المستقل: 

التسويق عبر الهاتف 
 المحمول

 05العبارة رقم   إلى  01من العبارة رقم  البعد الأول: المنتج 
 10العبارة رقم   إلى  06من العبارة رقم  البعد الثاني: السعر

 15العبارة رقم   إلى  11من العبارة رقم  البعد الثالث: التوزيع
 21العبارة رقم   إلى  16من العبارة رقم  البعد الرابع: الترويج  

المحور الثاني 
المتغير التابع: القرار 

 الشرائي 
 

 26العبارة رقم   إلى  22من العبارة رقم  ما قبل الشراءالبعد الأول: 
 31العبارة رقم   إلى  27من العبارة رقم  المقارنة بين البدائل المتاحةالبعد الثاني:  
 35العبارة رقم   إلى  32من العبارة رقم  تقييم البدائل المتاحةالبعد الثالث:  
 39العبارة رقم   إلى  36من العبارة رقم  قرار الشراءالبعد الرابع: 

 44العبارة رقم   إلى  40من العبارة رقم  ما بعد الشراءالبعد الخامس: 
 ( عبارة44) مجموع عبارات الاستبيان

 إعداد الطالبالمصدر: من 

المسااتجوبين   أراءيمثل الصااورة النهائية لأداة الدراسااة المسااتخدمة في اسااتطلاع  :  من الجدول أعلاه
  الأبعاد )عدد   الشاااكل نحو موضاااوع الدراساااة حيث روعي في تصاااميم الاساااتبيان أن يكون متناساااقالا من حيث 

ارات واضااحة ومفهومة لأفراد تم قياس المتغيرات من خلال العب المضاامون بنفس عدد العبارات(، من حيث 
 العينة حتى نتمكن من الحصول على البيانات دقيقة وصالحة للمعالجة الإحصائية.

 : سلم القياس المستخدم في الاستبيان -02
، بحيث تقابل كل عبارة قائمة)بدائل( تحمل الاختيارات    ( Likert Scaleعلى مقياس ليكرت )  تم الاعتماد و 

 ( على التوالي:1،2،3ويرمز لها رقميا خلال إدخال البيانات لبرامج الحاسوب با )
 ثلاثيتوزيع درجات مقياس ليكارت ال: (2-2)جدول رقم 

 غير موافق محايد موافق  بدائل القياس

 01 02 03 الدرجة/الترميز
 (Likert Scale) بالاعتماد على مقياس ليكرت الطالبالمصدر: من إعداد 

ولتساااااهيل تحليل ومناقشاااااة أراء المساااااتجوبين نحو مدى موافقتهم أو عدم الموافقة على ما تضااااامنته عبارات  
دليل الموافقة لتحليل إجابات أفراد العينة الدراساة على عبارات الاساتبيان:  ومحاور الاساتبيان فإنه يتم إعداد  

حسااااااااااابي، الانحراف المعياري حيث: فانه تم اعتماد على أدوات الإحصااااااااااائية التالية: المدى، المتوسااااااااااط ال
المساااتخدم في الاساااتبيان الدراساااة حيث تم حسااااب المدى   الثلاثيالمدى: لتحديد مجالات ل مقياس ليكرت 

وللحصااااااااااول على طول الفئة    2(ج1-3أدني درجة في مقياس( ج)  -و يساااااااااااويج )أعلى درجة في مقياس
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طول دراجات الموافقة وذلك على نحو التالي:  للتنقل بين المجالات الموافقة نقوم بقساااااااااامة المدى على عدد 
وبإضااااااااااااااافة هذه القيمة في كل مرة للحد   0.66ج2/3طول الفئة  جالفئة ج المدى / عدد درجات المقياس،

فنحصااااااااال على    1.66ج 0.66+1الأدنى لدرجة الموافقة نحصااااااااال على الحد الأعلى   لكل مجال  مثلا :  
وهو مجاال موافقاة بادرجاة منخفضاااااااااااااااة. وهكاذا مع كال مجاالات الموافقاة، وتفياد هاذه    [1.66   -1]مجاال  

لعينااة على كاال عبااارة وعلى كاال محور حيااث العمليااة في التعرف على موقف الُمشااااااااااااااترك لإجمااالي أفراد ا
 نحصل على المجالات كما يلي:

 مجالات المتوسط الحسابي : (3-2)جدول رقم 
 درجة الموافقة  بدائل مقياس   مجال المتوسط الحسابي

 مساهمة منخفضة غير موافق  1.66إلى    01من 
 مساهمة متوسطة  محايد 2.33إلى  1.67من 
 مساهمة عالية  موافق   3إلى  2.34من 
الطــــالــــب  : المصـــــــــــــدر إعــــداد  المرجع:   من  على  ــطفى  بــــالاعتمــــاد  مصـــــــ جــــامعيــــةد.طويطي  مطبوعــــة  ميلود،  د.وعيــــل  ــومــــة     ،  موســـــــ

“، معتمد من طرف المجلس العلمي بكلية العلوم الاقتصــادية ،   – إحصــائي منظور –  الميدانية الدراســات إعداد و تصــميم بأســاليب
 .111-110 ص2014جوان   30جامعة البويرة ، بتاريخ  –التجارية و علوم التسيير  

بترتيب  إضاااااااااافة إلى تحديد اتجاهات العينة نحو مدى موافقتهم على عبارات الاساااااااااتبيان فإننا أيضاااااااااا نقوم  
العبارات من خلال أهميتها في المحور بالاعتماد على أكبر قيمة متوسااط حسااابي في المحور وعند تساااوي  

 .المتوسط الحسابي بين عبارتين فإنه يأخذ بعين الاعتبار أقل قيمة للانحراف المعياري بينهما
 الأساليب المعالجة الإحصائية المستخدمة  المطلب الثاني: 

ت إلى عملية التحليل الإحصااائي بالاسااتعانة برنامج التحليل الإحصااائي للعلوم تم إخضاااع البيانا
وتم  SPSS: Statistical Package for the Social Sciences(  SPSS: V26)الاجتماعية  

 :الإحصائيةالاعتماد على بعض الأساليب 
 البيانات الشخصية لأفراد عينة الدراسة، الإحصائيلوصف  التكرارات والنسب المئوية: .1
ــابي: .2 ــط الحســ اسااااااتخداما في   الأكثروهو أحد مقاييس النزعة المركزية التي ساااااانتعرض لها وهي  المتوســ

البحوث فالمتوساط الحساابي لمجموعة القيم التي يخضاع لها المتغير المدروس هو مجموع القيم مقسام على  
درجات( تبعا  05  -01؛ فهو يعبر عن تمركز إجابات العينة حول قيمة معينة وتكون محصورة من )عددها

 لدرجات المعطاة لبدائل لمقياس ليكرت المستخدم في الاستبيان.

http://dspace.univ-bouira.dz:8080/jspui/handle/123456789/3327.%20%D8%B5%20110-111
http://dspace.univ-bouira.dz:8080/jspui/handle/123456789/3327.%20%D8%B5%20110-111
http://dspace.univ-bouira.dz:8080/jspui/handle/123456789/3327.%20%D8%B5%20110-111
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وهو مقياس من مقاييس التشاااااااتت، يساااااااتخدم لقياس وبيان تشاااااااتت إجابات مفردات    حراف المعياري:الان .3
 .عينة الدراسة حول وسطها الحسابي

: وذلك لاختبار مدى موثوقية أداة جمع البيانات المساااااااتخدمة )الاساااااااتبيان(  معامل الثبات ألفا  رو نباخ .4
ت المختلفة لدرجة الثبات ل معامل الفا كرو نباخ  المجالافي قياس المتغيرات التي اشاااتملت عليها الدراساااة؛

)ضااااااااااااااعيفااة(، إذا كاااناات قيمااه بين    a>0.6 <0.65)غير كااافيااة(، إذا كاااناات قيمااه بين    a <0.6  -هي:  
a>0.65 <0.70    مقبولة نوعا ما( وإذا كانت قيمه بين(>0.70a <0.85 وإذا كانت قيمه بين )حساااااااااانة( 
a>0.85 <0.90  تكون قيم الثبات ممتازة 0.9)جيدة( وإذا كانت أكبر من. 

أداة إحصاااااااائية قوية ومرنة تساااااااتعمل لتحليل العلاقة  (:  Regression analysisتحليل الانحدار )- .5
 الارتباطية بين متغير تابع واحد أو أكثر من المتغيرات المستقلة ويستعمل:

تغيرات معنوية في المتغير التابع: أي هل توجد لتحديد ما إذا كان المتغير المساااااااااتقل قادر على شااااااااارح   -
 علاقة؟

هي قوة   لتحديد كمية الاختلاف في المتغير التابع التي يمكن شااارحها بواساااطة المتغير المساااتقل: أي ما -
 علاقة؟

هي المعادلة الرياضاااااااااااية التي تربط المتغير المساااااااااااتقل أو عدة  لتحديد البناء أو شاااااااااااكل العلاقة: أي ما -
 مستقلة مع المتغير التابع؟متغيرات 

 للتنبؤ بقيمة المتغير التابع -
 التحكم في المتغيرات المستقلة الأخرى عند حساب مساهمة متغير أو متغيرات محددة. -

المتغير المساااااااااااتقل. وفي حالة وجود   والهدف من تحليل الانحدار هو التنبؤ بالمتغير التابع بمعلومية 
متغير مسااااااتقل واحد يطلق عليه تحليل الانحدار البساااااايط، بينما يطلق عليه تحليل الانحدار المتعدد عندما  

 أو أكثر من المتغيرات المستقلة. اثنينيوجد 
- المتعدد( هناك معايير)إحصــــائية -ومن معايير قياس  فاءة ومعنوية نموذج الانحدار الخطي )البســــيط

 منطقية(:
لاختبار   r( وconstant( لاختبار معنوية معاملات المتغيرات المساااااااتقلة والمعامل الثابت )test-Tوتشااااااامل ):معايير إحصــــائية

( لاختبار معنوية المعادلة النهائية ومدى 2R)( وtest-F)درجة العلاقة بين كل متغير مساااااااااااااتقل والمتغير التابع ومنها أيضاااااااااااااا  
 معنوية درجة تفسير التباين ويمكن اجمال أهم هذه المعايير الإحصائية بما يلي:
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 Fاختبار 
(F-test) 

ويسااااااااااااتخدم لاختبار معنوية المعادلة، بكلمة أخرى معنوية العلاقة بين مجموعة المتغيرات  
يتم الحكم على معنوية العلاقة المدروساااة بينهما من خلال قيمة المساااتقلة والمتغير التابع،  

(Sigالمصاااااااااااااحبة للاختبار )(F-test)   فإذا كانت قيمةSig  فإن العلاقة    0.05أقل من
 .المدروسة بين المتغيرين ذات دلالة إحصائية

 Tاختبار 
(T-test): 

ويساتخدم هذا المعيار لاختبار معنوية كل من معاملات الانحدار التي يتضامنها النموذج، 
( فإذا  0.05مع مستوى المعنوية ) (T-test)المرافقة للاختبار  sigمن خلال مقارنة قيمة 
فإن التأثير معنوي. أي أن قيمة معامل الانحدار تشاااااااااير إلى   0.05كانت قيمتها أقل من 
دال إحصااااااااااائيا( للمتغير المسااااااااااتقل على المتغير التابع. ويضاااااااااام في وجود تأثير معنوي )

 نموذج الانحدار الممثل للعلاقة المدروسة

معامل الارتباط بيرسون  
(Correlation de 

Pearson:) 

ويسااااااااااااااتخدم لاختبار درجة العلاقة بين كل متغير مسااااااااااااااتقل والمتغير التابع، وتكون قيمته 
قوة أو ضاااااااااعف العلاقة بين المتغيرين فإذا كنت ، وتدل على  1إلى +  1-محصاااااااااورة بين 

القيمة كبيرة وكافية بغض النظر عن الإشااااااارة فإن العلاقة بين المتغيرين قوية، أما إشااااااارة 
معامل الارتباط فإنها تدل على اتجاه العلاقة بين المتغيرين فإذا كانت الإشاااارة موجبة فان  

ير الأخر أي أن العلاقااة بينهمااا طرديااة زيااادة قيم أحااد المتغيرات ترافقهااا زيااادة في المتغ
 والعكس صحيح.

 قيمة معامل التحديد
2R 

ويمثل النسااااابة المئوية للتباين التي يتم تفسااااايرها بواساااااطة المتغير أو    2Rويرمز له بالرمز
. فكلما 2R≥ 0≤ 1أي بين:  1و  0المتغيرات المسااااااتقلة التي يتضاااااامنها النموذج وتقع بين 

 يعني ارتفاع معنوية النموذج التفسيرية. 1اقتربت من 
غير، ولكون القرار الذي يعتمد بشاأن صاحة الإشاارة او  وهي تخص الإشاارة التي يجب ان تظهر معها معامل المت:معايير منطقية

 حيث علاقته بالمتغير التابع لذا سميت بالمعايير المنطقية المتغير،خطئها أساسه معرفة منطقية اتجاه سلوك 

لاختبار فرضايات الدراساة وهو مساتوى الدلالة الشاائع اساتخدامه في   0.05ولقد تم اختيار مساتوى المعنوية  
أي أنه  (  αمختلف الدراساااات والأبحاث الخاصاااة بالعلوم الاجتماعية والإنساااانية، وهو ما يعرف بقيمة ألفا )

ويعني ذلك أن احتمال الخطأ في (،  0.05 ج αيتم اختبار الفرضااااااااية الصاااااااافرية عند مسااااااااتوى المعنوية )
( أو بمعنى أخر يقباال مقاادار خطااأ في صااااااااااااااحااة النتااائج لا يزيااد عن  0.05ألا يزيااد عن )  المعاااينااة يجااب 

(، أو )احتمال الخطأ( Sigمساااااتوى المعنوية المحساااااوبة ) ومن أجل اتخاذ القرار فإننا نقارنه مع:  (.0.05)
(P-value)  يظهر في مخرجات   الذيspss  للمؤشاااااارات ، وعلى أساااااااسااااااه يتم اختبار الدلالة الإحصااااااائية

( المصااااااااااحبة لقيم المؤشااااااااارات Sigالإحصاااااااااائية المحساااااااااوبة، وهذا من خلال مقارنة قيمة احتمال الخطأ )
 .(0.05 ج αمع مستوى المعنية ) الإحصائية
 واختبار توزيع الطبيعي للبيانات  أداة الدراسةصدق وثبات :  الثالثالمطلب 
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تأثيرها  حيث من أهم الموضااااااوعات التي تهم الباحثين من   أداة الدراسااااااة المصااااااداقية والثبات يعتبر  
البالغ في أهمية نتائج البحث وقدرته على تعميم النتائج، وترتبط المصااااااداقية والثبات بالأدوات المسااااااتخدمة 

 .في البحث ومدى قدرتها على قياس المراد قياسه ومدى دقة القراءات المأخوذة من تلك الأدوات 

 الاستبيان   صدقحساب  الفرع الأول:
الاساااااتبيان ما وضاااااعت لقياساااااه، وقمنا بالتأكد من    يقصاااااد بصااااادق أداة الدراساااااة؛ أن تقيس عبارات 

 الاستبيان.كل محور في  أبعاد لعبارات  البنائيصدق الاستبيان من خلال صدق الاتساق 

 إذ الدراسة،    أداة أحد مقاييس صدق  حيث يعتبر  :  محاور الاستبيان  صدق الاتساق البنائي لأبعاد
إلى قياس العلاقة  يقيس مدى تحقق الأهداف التي تسعى الأداة الاستبيان الوصول إليها، ونهدف من خلاله  

الذي ينتمي    للمحو الدرجة الكلية  و الدرجة الكلية لكل بعد    رتباطية ومدى دلالتها الإحصائية بين كل منالا
 إليه. 

وهذا الأخير يقيس    الارتباط بيرسون حساب معامل  من خلال  :  البنائي  نعبر عن الصدق   وإحصائيا
(، لكن هذا المعامل لا  1( و)+1- في كل الحالات بين )  وتتراوح قيمتهبين متغيرين    العلاقة الارتباطية
معامل  ل  الإحصائية  دلالةالتفحص    علينامن قيمته المطلقة، وعليه يتعين على  الإحصائية    يكتسب دلالته  

)عند  الارتباط   الدلالة  الارتباط  0.01و  أ  0.05مستوى  معاملات  وتكون  لنتائجه  الباحث  يختاره  الذي   )
من خلال مقارنة قيمة    ومحورها(بين البعد    إحصائيادالة    رتباطيه اإحصائية )أي توجد علاقة  المحسوبة دالة  

الاحتماليةمستوى   مستوى  sig)   القيمة  مع  ارتباط  معامل  لكل  قيمة0.05الدلالة  (  كانت  فإذا   ،  (sig  )
.  دلالة إحصائية  وفان معامل الارتباط ذ ،    0.05مستوى الدلالة:    منالمصاحبة لكل معامل ارتباط، أقل  

، أي بعبارة أخرى أن البعد  للمحور الذي ينتمي إليهتوجد علاقة بين درجة الكلية للبعد والدرجة الكلية    ومنه:
بين  يوالجدول التالي  قياسه.  مفهوم المراد صادق ومتسق لما وضع لقياسه أي أن مضمون البعد يتلاءم مع  

 والاستبيان كما يلي:   وأبعاد نتائج حساب الصدق الاتساق البنائي لمحاور 
 يوضح صدق الاتساق البنائي لأداة الدراسة : (4-2)جدول رقم 

 ومحاور الاستبيان أبعاد 
 لمحاور الارتباط مع الدرجة الكلية   
معامل ارتباط  

 بيرسون 
 القيمة الاحتمالية

Sig 
 النتيجة

  :الصدق البنائي للأبعاد( أي مدى جودة العلاقة الارتباطية بين البعد مع محوره)
 التسويق عبر الهاتف المحمول
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 دال 0.000 0.562** البعد الأول: المنتج   1
 دال 0.000 0.735** البعد الثاني: السعر  2
 دال 0.000 0.625** البعد الثالث: التوزيع  3
 دال 0.000 0.705** البعد الرابع: الترويج   4

 الصدق البنائي للأبعاد( أي مدى جودة العلاقة الارتباطية بين البعد مع محوره:)
 القرار الشرائي 

 دال 0.000 **0.751 ما قبل الشراءالبعد الأول:  01
 دال 0.000 **0.644 المقارنة بين البدائل المتاحةالبعد الثاني:  02
 دال 0.000 0**699. تقييم البدائل المتاحةالبعد الثالث:  03
 دال 0.000 0**702. قرار الشراءالبعد الرابع:  04
 دال 0.000 0**752. ما بعد الشراءالبعد الخامس:  05

 ارتباط معنوي بين العبارة والدرجة الكلية لمحورهاأي يوجد  :دال
فانه يوجد   0.05أقل من أو تساوي مستوى الدلالة،  value)-(Sig. or Pإذا كانت قيمة الاحتمال الخطأ  قاااااااااااااعدة:

 بين العبارة والدرجة الكلية لمحورها ارتباط معنوي.
 البعد والمحور ككل الاستبيان  أي هناك اتساق بنائي بين  محاور عبارات واجمالي البعد: أي يوجد ارتباط بين  دال

  SPSS.V 26 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبالمصدر: من إعداد 

أعلاه: الجاااااادول  على  الجاااااادول  التعليق  الارتباااااااط  أعلاه    من خلال  معاااااااملات   Pearsonنجااااااد 
Corrélation    التسااااااااااااااويق عبر الهااااتف  كااال محور )  والااادرجاااة الكلياااة للإجماااالي عباااارات   البعاااد بين كااال

قيم دالة  وهي(  0.562وأدنى قيمة بلغت   0.752بين أعلى قيمة بلغت  تراوحت (  ،القرار الشااااارائيالمحمول
هي أقل من بمساااااااااااتوى دلالة لدى كل بعد لكل معامل ارتباط    (القيمة الاحتمالية) SIGقيمة  إحصاااااااااااائيا لان

 وبلغاات قيمااة الاحتماااليااة المصاااااااااااااااااحبااة لااه  .Rج0.735بلغ    البعااد الثاااني: السااااااااااااااعردى  ، فمثلا لاا0.05
(=SIG0.000  ) من    لاذا لن نسااااااااااااااتبعاد أياة عباارة من عباارات البعاد الثااني: السااااااااااااااعر  0.05قال من أهي  و

الاساااتبيان صاااادقة ومتساااقة، لما وضاااعت  أبعاد ومحاورومنه تعتبر  . الأبعاد ونفس المقارنة لباقي   التحليل.
 .لقياسه

 الفرع الثاني: حساب ثبات الاستبيان  
 

  طريقاة اسااااااااااااااتخادام  خلال من  الادراسااااااااااااااة،  الاسااااااااااااااتبياان  عباارات   ثباات  من التحقق تم  دراسااااااااااااااتناا  في 
Cronbach's Alpha  ،)أكثر  حيث يعتبر مؤشاااااااار لقياس الثبات الاسااااااااتبيان وهو  )معامل الفا كرونباخ 
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  الاساتبيان،  مجموعة من عبارات   ثبات   درجة  يقيس  في الدراساات البحثية،حيث  الباحث  طرف  من اساتخداما
 روفوفق ظ الأداة   نفس  تطبيق أعيد   لو  فيما  الاساااااااااتنتاجات  أو  النتائج  نفس  على الحصاااااااااول  نسااااااااابة  بمعنى
 مماثلة.

 للاستبيان  Cronbach's Alphaيبين قيمة معامل : (5-2)جدول رقم 

 
 ألفا  

 كرو نباخ 
 النتيجة  عدد الفقرات 

 ثابت  21 0.894 التسويق عبر الهاتف المحمولثبات جميع عبارات محور 

 ثابت  05 0.644 البعد الأول: المنتج  1

 ثابت  05 0.774 البعد الثاني: السعر  2

 ثابت  05 0.739 البعد الثالث: التوزيع  3

 ثابت  06 0.866 البعد الرابع: الترويج  4

 ثابت  23 0.876 القرار الشرائيثبات جميع عبارات محور 

 ثابت  05 0.783 ما قبل الشراءالبعد الأول:  01

 ثابت  05 0.835 المقارنة بين البدائل المتاحةالبعد الثاني:  02

 ثابت  04 0.751 تقييم البدائل المتاحةالبعد الثالث:  03

 ثابت  04 0.733 قرار الشراءالبعد الرابع:  04

 ثابت  05 0.701 ما بعد الشراءالبعد الخامس:  05

 ثابت  44 0.916 عبارات الاستبيان ثبات جميع 

أن اداة الدراسة   0.6كان قيمة معامل الثبات أكبر من  إذاالقاعدة العامة: المعمول بها في الدراسات السابقة هي أنه 
 بالثبات في النتائج فيما لو اعيد توزيعها لأكثر من مرة في نفس الظروف.  تتمير

 SPSS.V 26بالاعتماد على مخرجات برنامج   الطالبالمصدر: من إعداد 
( لكل مجموعة من العبارات، كل بعد من  Cronbach's Alphaيعرض الجدول أعلاه نتائج حسااااااااب قيم)

أبعاد الاساااااااااااااتبيان، وكذا محاوره وهذا من أجل معرفة مدى تمتع عبارات كل بعد وكل محور بدرجة الثبات  
قيمة معامل   فإننا نتفحص في النتائج فيما لو أعيد توزيع الاساااااااااااااتبيان مرة ثانية خلال فترات زمنية مختلفة؛  

قيم  اذا دلات النتاائج المعروضاااااااااااااااة في الجادول أعلاه  على أن    (  Cronbach's Alpha)  ألفاا كرو نبااخ
ة  ب بلغت قيمة معامل الثبات بالنس   (06أكبر من العتبة)  إذ أنها  إحصائياجيدة ومقبولة  معامل ألفا كرو نباخ  

  ، أما بالنسااابةعبارة  21( والذي يضااام 0.894) التساااويق عبر الهاتف المحمولللمحور المتعلق بقياس مساااتوى  
القيمة إجمالية    وأن،عبارة  23( والذي يضااااااااام  0.876)  بلغ القرار الشااااااااارائيللمحور المتعلق بقياس مساااااااااتوى  
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.ومناه ومن  0.6عباارة وهي أكبر من الحاد الأدنى    44بإجماالي    0.916جميع عباارات الاسااااااااااااااتبياان بلغات ل
أداة الدراساااااة وإمكانية الاعتماد على بيانات  تدل على ثبات  ،فأنها  معامل ألفا كرونباخ المتحصااااال عليها  قيم

قادرا على أن دائما   يكون ها  وأن الاساااتبيان الذي قمنا بأعداده لدراساااتنا الحالية  تغيراتمالاساااتبيان في قياس  
 يحقق دائما ثبات في النتائج فيما لو أعيد تطبيقه في نفس الظروف عبر أزمنة مختلفة.

الصادق والثبات للاساتبيان نكون قد تأكدنا من صادق أداة الدراساة وثباتها،  من نتائج قيم مؤشارات : خلاصـة
مما يجعلنا على ثقة بصاااااحة الاساااااتبيان وصااااالاحيتها لتحليل النتائج والإجابة على أسااااائلة الدراساااااة واختبار  

 فرضياتها.

 اختبار التوزيع الطبيعي الثالث: الفرع 
يجب تحديد ما إذا كان بيانات أفراد العينة لإجابتهم على المتغيرات الدراساااة التي يتم دراساااتها تتبع    

 خرى. وهناك عدة طرق إحصاااااااائية للكشاااااااف عن نوع التوزيع  أالاحتمالية  التوزيع الطبيعي أم من التوزيعات  
معاملي الالتواء   ، طريقة حساااااااااااب Kolmogorov-Smirnovالبيانات الاسااااااااااتبيان وهي )طريقة اختبار    

 دراستنا نستعمل هذه الأخيرة. ( وفيShapiro-Wilkوالتفلطح وطريقة اختبار 
،  50يساااااااااتخدم إذا كان عدد العينة أكبر أو يسااااااااااوي من    Kolmogorov-Smirnovكما أن اختبار   -

 .50إذا كان عدد العينة اقل من      Shapiro-WilKويستخدم اختبار 
ن من الأسااااااااااااااالياب الإحصااااااااااااااائياة التي تسااااااااااااااتخادم في تحليال البيااناات واختباار  وللتاذكير نعلم أن هنااك نوعاا

 الفرضيات وهي:
 : وتستخدم في حالة البيانات التي توزيعها يتبع التوزيع الطبيعي.أساليب إحصائية معلمية-01 -
 : وتستخدم في حالة البيانات التي توزيعها لا يتبع التوزيع الطبيعي أساليب إحصائية غير معلمية-02 -

 :(Tests of Normalityوالجدول التالي يبن تنيجة اختبار التوزيع الطبيعي )
 

 نتائج اختبار التوزيع الطبيعي لبيانات إجابات أفراد العينة يبين: (6-2)جدول رقم 

 محاور الاستبيان
Kolmogorov-Smirnov 

نتيجة نوع 
القيمة الإحصائية   التوزيع البيانات 

 للاختبار 
Df 

 درجة الحرية 
Sig. 

 القيمة الاحتمالية 
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المحور الأول المتعلق ببيانات  
  المتغير المستقل: التسويق عبر

 الهاتف المحمول
0.082 116 0.052 

تتبع التوزيع 
 الطبيعي 

المحور الثاني المتعلق ببيانات  
 المتغير التابع: القرار الشرائي 

0.076 116 0.099 
تتبع التوزيع  
 الطبيعي 

 فان البيانات تتبع توزيع طبيعي.  0.05( أكبر من sigقاعدة: هي إذا كانت قيمة الاحتمال الخطأ أو )مستوى المعنوية 
 SPSS .V 26 المصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج

أن مستوى المعنوية    تظهر  Kolmogorov-Smirnovاختبار  ومن خلال الجدول أعلاه نجد نتائج
sig    بلغت  التساااااااااااااويق عبر الهاتف المحمولللمحور الأول المتعلق بقياسSig ( هي أقل من  0.052ج )
( وهي  0.099ج )  Sigالقرار الشااااارائي( ، وأيضاااااا بالنسااااابة  لبيانات المحور الثاني المتعلق بقياس  0.05)

 .  0.05أقل من 
بيانات إجابات العينة على جميع العبارات  (  أن  Tests of Normalityتدل نتائج اختبار )ومنه  

 تتبع التوزيع الطبيعي.  محاور الاستبيان
أذن في دراساااتنا سااانساااتخدم الأدوات الإحصاااائية المعلمية الوصاااوية والاساااتدلالية في تحليل إجابات  

 لمستخدمة في الدراسة:وفيما يلي شرح ل دوات الإحصائية اوأراء افرد العينة واختبار الفرضيات الدراسة 
 

 المبحث الثاني: تحليل البيانات واختبار الفرضيات ومناقشتها 

بعد عرض مختلف الإجراءات المنهجية المتبعة في الدراسة الميدانية، ففي هذا المبحث سيتم عرض  
 المتوساااط  على  بالاعتماد   العينة إجابات أفراد   اتجاهات  مختلف نتائج الإحصااااء الوصااافي عن طريق تحديد 

  أعلى على  ت از حيبارات الاساتبيان وتحديد تلك التالمعياري. نحو المتغيرات الدراساة وع  الحساابي والانحراف
مفردات العينة وكذلك عرض تحليل وصفي للمتغيرات الديمغرافية لأفراد   لإجابات   وفقلاا الموافقة وأقل درجات 

 العينة من خلال التكرارات والنسبة.

 المتغيرات الشخصية للعينة    نحو  المستجوبين تحليل بياناتالمطلب الأول: عرض و 
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 تقوم هذه الدراساااااااااااااة على مجموعة من البيانات العامة المتعلقة بخصاااااااااااااائص أفراد الدراساااااااااااااة متمثلة  
في )الجنس، العمر، ....( وفي ضاااوء هذه المتغيرات نقدم وصاااف تحليلي لفئات كل متغير ديمغرافي وهذا 

 كما هو مدون في الجداول التالية: %من خلال حساب التكرارات والنسبة

 وصف خصائص عينة الدراسة متغير الجنس .  -01

 العينة حسب الجنس توزيع افراد يبين: (7-2)جدول رقم 

 النسبة% التكرار 

 الجنس 

 33.6 39 أنثى

 66.4 77 ذ ر

Total 116 100.0 

 SPSS.V 26 المصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج

فردا، نلاحظ أن افراد  116من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلى تكرارات العينة البالغ عددها   
لصالح الذكور وهي تمثل غالب افراد  %  66.40بنسبة  77العينة يتوزعون حسب متغير الجنس بعدد 

 ونتائج أعلاه نمثلها رفي رسم بياني التالي:  %33.60فئة الاناث بنسبة  العينة بينما

 يبين تمثيل بياني لتوزيع افراد عينة الدراسة حسب متغير الجنس: (1-2)رقمالشكل 
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 SPSSالمصدر: من برنامج 

 وصف خصائص عينة الدراسة متغير السن.  -02
 يبين توزيع افراد العينة حسب السن : (8-2)جدول رقم 

 النسبة% التكرار 

 السن

 82.8 96 سنة  30الى    20من 
 12.1 14 سنة  40الى    30من 
 5.2 6 سنة  50الى    40من 

Total 116 100.0 
 SPSS.V 26 المصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج

فردا، نلاحظ اختلاف عدد   116من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلى تكرارات العينة البالغ عددها   
لصااالح    %82.80فرد بنساابة    96باختلاف فئات متغير الساان حيث كانت أكبر فئة بعدد  افراد العينة افراد 
- 30لصااااااالح الفئة العمرية )من   %12.10فرد بنساااااابة    14( وبعدد ساااااانة  30إلى   20من الفئة العمرية )

( كما هو مبين في ساااانة  50الى   40من  لصااااالح الفئة العمرية )  %5.20فرد بنساااابة    06ساااانة( وبعدد  40
 لي:الشكل التا

 يبين تمثيل بياني لتوزيع افراد عينة الدراسة حسب متغير السن: (2-2)الشكل رقم
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 SPSSالمصدر: من برنامج 

 الوظيفة وصف خصائص عينة الدراسة متغير .  -03

 الوظيفةيبين توزيع افراد العينة حسب : (9-2)جدول رقم 

 النسبة% التكرار 

 الوظيفة 

 16.4 19 أخرى 
 55.2 64 طالب 
 28.4 33 موظف
Total 116 100.0 

 SPSS المصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج

فراد العيناااة  أفردا، نلاحظ أن    116من خلال الجااادول أعلاه وباااالنظر إلى تكرارات العيناااة الباااالغ عاااددهاااا  
فرد بنسااابة    33وبعدد  طالب لصااااالح الفئة    %55.20فرد بنساااابة    64بعدد   الوظيفةيتوزعون حسااااب متغير  

 ( كما هو مبين في الشكل التالي:موظفولصالح )28.40%
 الوظيفةفراد عينة الدراسة حسب متغير أيبين تمثيل بياني لتوزيع : (3-2)الشكل رقم
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 SPSSالمصدر: من برنامج 
 

 

 :نحو المتغيرات الدراسة  المستجوبين المطلب الثاني: عرض وتحليل بيانات
 في هذا المطلب سيتم عرض وتحليل بيانات المستجوبين نحو متغيرات الدراسة

  التسويق عبر الهاتف المحمول بالنسبة للمتغير المستقل: المتعلق بقياس مستويات الفرع الأول:
 بالمؤسسة محل الدراسة 

يحتوي هذا الجزء على وصاااااااااااف وتقييم درجات الموافقة من خلال معرفة آراء واتجاهات أفراد العينة نحو    
  01وفقا للعبارات من  التساااااااويق عبر الهاتف المحمولمن الاساااااااتبيان:   الأولعلى عبارات المحور    إجاباتهم
  /البعد الثالث: التوزيع   /الساااااااعرالبعد الثاني:    /البعد الأول: المنتجويتكون من أربعة أبعاد )  . عبارة23إلى 

 وفيما يلي عرض للنتائج المتحصل عليها وفق الجدول التالي: (البعد الرابع: الترويج
 الأول المحور  عبارات:نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على : (10-2)جدول رقم 
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  العبارات الرقم 

المتوسط  
 الحسابي 
Mean 

انحراف  
 المعياري 
Std. 

Deviation 

الأهمية 
يب  %النسبية 

لترت
ا

 
الاتجاه العام  
للعينة نحو  
موافقة على  
مضمون  
 العبارات 

1 
عن استخدام   ينيسهولة استخدام الهاتف تغن-1

 الكمبيوتر في عملية الشراء.
 موافقة عالية  04 89.08 0.670 2.67 

2 
سهولة استخدام الهاتف تساعدني في التواصل  -2

 المؤسسةالدائم مع 
 موافقة عالية  01 95.69 0.428 2.87 

3 
بالبحث عن  يساعد التسويق عبر الهاتف المحمول -3

 منتجات عالية الجودة
 موافقة عالية  05 81.32 0.738 2.44 

4 
سهولة استخدام الهاتف تجعلني أفضله على غيره -4

 من الوسائل. 
 موافقة عالية  03 91.95 0.584 2.76 

5 
الهاتف المحمول الوقت الكافي للبحث عن  يوفر لي -5

 المنتجات التي تلبي حاجاتي
 موافقة عالية  02 91.95 0.554 2.76 

  البعد الأول: المنتج  001
2.700

0 
 درجة عالية 90.00 0.33101

6 
ة في المتناول عبر  ي تقدم المؤسسة عروض تسعير -6

 02 77.59 0.789 2.33  .رسائل نصية
 متوسطة 

7 
  تعتمد المؤسسة على أراء زبائنها في تسعير-7

 04 67.82 0.844 2.03  منتجاتها وخدماتها.
 متوسطة 

 متوسطة  03 68.68 0.887 2.06  تحدد المؤسسة أسعار منتجاتها بناء على الطلب. -8 8

9 
ق عبر الهاتف في المفاضلة بين  يسمح التسوي -9

 سعار.الأ
 عالية موافقة  01 79.02 0.786 2.37 

10 
السعر في التسويق عبر الهاتف المحمول غير  - 10

 قابل للتفاوض. 
 متوسطة  05 66.95 0.899 2.01 

  البعد الثاني: السعر  002
2.160

3 
 درجة عالية 72.01 0.43437

11 
تستخدم المؤسسة التوزيع الإلكتروني في تقديم -11

 منتجاتها 
 موافقة عالية  02 86.78 0.644 2.60 
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12 
عند الشراء عبر الهاتف المحمول تكون عملية - 12

 التوصيل سريعة عكس الشراء التقليدي
 متوسطة  05 67.24 0.904 2.02 

13 
يوفر التوزيع عبر الهاتف المحمول الوقت   -13

 والجهد عكس التوزيع التقليدي
 موافقة عالية  04 85.92 0.700 2.58 

14 
المحمول يساعد  تنوع قنوات التوزيع عبر الهاتف -14

 في اتخاذ قرار الشراء 
 موافقة عالية  01 89.37 0.613 2.68 

15 
أعتقد بشكل عام أن التوزيع عبر الهاتف المحمول  -15

 أقل مصداقية أ من التوزيع التقليدي
 موافقة عالية  03 79.02 0.764 2.37 

00
3 

  البعد الثالث: التوزيع 
2.450

0 
 درجة عالية 81.67 0.36725

16 
عبر الهاتف المحمول في   الإعلان يساعدني  -16

 الاطلاع على جميع العروض المطروحة في السوق. 
 موافقة عالية  01 89.66 0.678 2.69 

17 
عبر الهاتف المحمول معلومات    الإعلانيوفر  -17

 كافية للمستخدمين. 
 موافقة عالية  04 70.11 0.879 2.10 

18 
عبر الهاتف المحمول بالجودة   الإعلاناتتتميز -18

 والفعالية 
 موافقة عالية  05 63.79 0.840 1.91 

19 
القصير والبسيط تلفت  الإعلانطريقة عرض -19

 نظري. 
 موافقة عالية  02 86.21 0.711 2.59 

20 
من حيث الشكل والتصميم   الإعلانجاذبية -20

 تدفعني لاتخاذ قرار الشراء.
 موافقة عالية  03 78.45 0.857 2.35 

 متوسطة  06 61.21 0.854 1.84  وجودته. الإعلان لا أتأثر بشكل -21 21
00
4 

  البعد الرابع: الترويج 
2.247

1 
 درجة عالية 74.90 0.37202

  المحور  كل
2.382

6 
 عاليةدرجة  79.42 0.24985

 5( /100الوزن النسبي للمتوسط الحسابي )%( ج )المتوسط الحسابي *
مجال المتوسط 

 الحسابي 
 3إلى  2.34من  2.33إلى  1.67من  1.66إلى    01من 

 درجة عالية  درجة متوسطة  درجة منخفضة مستوى الموافقة
 SPSS .V 26 ومخرجات برنامجالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على بيانات الاستبيان 
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التعليق على الجدول أعلاه: نتائج حساااااااااااب قيم المتوسااااااااااط الحسااااااااااابي والانحراف المعياري، لأراء  
واتجاااهااات أفراد العينااة فيمااا يتعلق بماادى موافقتهم أو عاادم موافقتهم أو محاااياادين اتجاااه عبااارات المحور 

مؤساساة عينة من الزبائن    من وجهة نظر –التساويق عبر الهاتف المحمول  مساتويات بقياس  المتعلق  :الأول
 النقال "موبيليس"" الهاتف

وبشاااااكل عام بلغ المتوساااااط حساااااابي الإجمالي لإجابات المساااااتجوبين على جميع العبارات المحور 
، وهو يشااير  0.249وبانحراف معياري قدره:  2.34-03عاليةوهو ضاامن المجال موافقة   2.3826قيمة  

، حيث تشاااااتت بين آرائهما  الإجماليإلى تقارب أراء الأفراد العينة وتمركزها حول قيمة المتوساااااط الحساااااابي  
أنه لا يوجد تشتت كبير في آراء المستجوبين وهذا يدعم    إحصائيةضعيف وبالتالي تعطينا هذه القيم نتيجة  

لاتجاهات أفراد العينة  فالمتوسااط الحسااابي الإجمالي يمثل مركز البيانات    أنالنتائج المتحصاال عليها  فيما  
هو بدرجة عبر الهاتف المحمول التسااويق  عناصاار % على أن مسااتويات   79.42أي كلهم موافقون وبنساابة  

على مضااااااااااامون عبارات المحور حيث  كانت    إجاباتهمهم وهذا ما نلاحظه إزاء حساااااااااااب وجهة نظر   عالية
أعلى قيمة لدى   2.87حيث متوساااااطاتها الحساااااابية محصاااااورة بين )  عالية إلىمعظمها بدرجات متوساااااطة  

التساااااااويق  وفيما يلي ترتيب  شااااااارح أبعاد (  21لدى العبارة رقم   1.84إلى أدنى قيمة بلغت   02العبارة رقم 
البعااد الرابع:    /البعااد الثااالااث: التوزيع  /البعااد الثاااني: السااااااااااااااعر  /البعااد الأول: المنتج)  عبر الهاااتف المحمول

 :عينة الدراسة كما يلي أفراد  (الترويج
 عينة الزبائنحسب وجهة نظر  التسويق عبر الهاتف المحمول أبعادمستويات  يبين ترتيب: (4-2)الشكل رقم

 المستجوبين 

 
 EXCELالطالب باعتماد على برنامج  إعدادالمصدر من 

 القرار الشرائي المتعلق بقياس مستويات  التابعبالنسبة للمتغير  الفرع الثاني:

2,160 2,247
2,450

2,700

0,000

0,500

1,000

1,500

2,000

2,500

3,000

السةر: البةد الثاني الترويو: البةد الرابع التوييع: البةد الثالب المنتو: البةد الأول
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يحتوي هاذا الجزء على وصااااااااااااااف وتقييم درجاات الموافقاة من خلال معرفاة آراء واتجااهاات أفراد العيناة نحو  
  22وفقا للعبارات من  التساااااااويق عبر الهاتف المحمولمن الاساااااااتبيان:   الأولعلى عبارات المحور    إجاباتهم
المقاارناة بين البادائال البعاد الثااني: /    ماا قبال الشااااااااااااااراءالبعاد الأول:  أبعااد ) 05ويتكون من  . عباارة44إلى  

 الشااااااااراء(ما بعد البعد الخامس:  /قرار الشااااااااراءالبعد الرابع:  /   تقييم البدائل المتاحةالبعد الثالث: /   المتاحة
 وفيما يلي عرض للنتائج المتحصل عليها وفق الجدول التالي:

 02المحور  عبارات:تحليل إجابات أفراد العينة على  نتائج: (11-2)جدول رقم 

  العبارات الرقم 

المتوسط 
 بيساالح

Mean 

انحراف 
 المعياري 
Std. 

Deviation 

الأهمية 
يب  %النسبية

لترت
ا

 

الاتجاه العام 
للعينة نحو 
موافقة على  
مضمون 
 العبارات 

22 
علانات عبر الهاتف المحمول في  تساعدني الإ-22

 الجديد في السوق معرفة 
 موافقة عالية  01 93.68 0.492 2.81 

23 
علانات في التعرف على حاجاتي  تساعدني الإ-23

 غير المشبعة    
 موافقة عالية  02 85.06 0.726 2.55 

24 
علانات المنتجات التي يتم عرضها عبر الإ تعمل-24

 على تلبية حاجاتي 
 2.22 0.842 73.85 04 

موافقة  
 متوسطة 

25 
علانات المقدمة عن المنتجات الجديدة تثير  الإ  -25

 رغبتي في الشراء   
 موافقة عالية  03 82.76 0.786 2.48 

26 
التسويق عبر الهاتف المحمول يمكنني من   -26

 معاينة المنتج قبل الشراء 
 2.02 0.923 67.24 05 

موافقة  
 متوسطة 

2.415  ما قبل الشراءالبعد الأول:  001

 درجة عالية 80.52 0.41128 5

27 
تقاااادم كااااافااااة الإ  -27 علانااااات التي تقوم بهااااا موبيليس 

 المعلومات عن المنتجات التي أبحث عنها
 ضعيفة 05 54.60 0.806 1.64 

28 
علانات والرسااااائل النصااااية معلومات عن  توفر الإ  -28

 المنتجات البديلة
 متوسطة  04 67.82 0.823 2.03 

29 
الرسااائل النصااية أحيانا معلومات عن بدائل تحمل  -29

 أقل سعرا
 متوسطة  03 71.01 0.833 2.13 



 ة لأثر التسويق عبر الهاتف المحمول على القرار الشرائي تطبيقي دراسة : الفصل الثاني

 52 

30 
يتوقف القرار الشاااااااااااااارائي على مااادى الإمكااااانيااااات -30

 المتاحة لدي
 موافقة عالية  01 89.08 0.629 2.67 

31 
علاناات عبر الهااتف المحمول تساااااااااااااااعادني في الإ-31

 اختيار السلعة المناسبة
 متوسطة  02 84.77 0.727 2.54 

 متوسطة درجة  73.43 0.44489 2.2030  المقارنة بين البدائل المتاحة البعد الثاني:  02

32 
أرى أن الأسااااعار في الرسااااائل النصااااية تتوافق مع -32

 قدرتي الشرائية
 موافقة عالية  03 67.24 0.854 2.02 

عر تطلب ذلك وقتا بالنساااااااااااابة لي كلما زاد الساااااااااااا  -33 33
 ر الشراءالاتخاذ قر أطول 

 متوسطة  01 88.51 0.620 2.66 

34 
تراعي مؤسااااااااااااااسااااااااااااااة موبيليس القادرة الشاااااااااااااارائياة  -34

 04 63.79 0.850 1.91  للمستهلكين عند تقديم عروضها
موافقة 
 عالية 

 موافقة عالية  02 78.45 0.772 2.35  خرينقييمي عن المنتجات للمستهلكين الآأنقل ت -35 35

2.234  تقييم البدائل المتاحة البعد الثالث:  03

 متوسطة درجة  74.50 0.49155 9

36 
علانات  أن شاااااراء المنتجات بعد مشااااااهدة الإ  أعتقد-36

 يشبع حاجاتي
 موافقة عالية  03 73.56 0.870 2.21 

 موافقة عالية  02 76.72 0.815 2.30  شراءلأفضل استخدام الهاتف المحمول في عملية ا-37 37

38 
المحمول -38 الهااااااتف  عبر  الشااااااااااااااراء  عملياااااة  تمتااااااز 

 بالسهولة والبساطة
 موافقة عالية  01 83.91 0.752 2.52 

39 
تاأخاذ عملياة الشااااااااااااااراء عبر الهااتف المحمول وقتاا    -39

 أطول  
 موافقة عالية  04 62.93 0.892 1.89 

00
4 

2.228  قرار الشراء البعد الرابع: 

 متوسطة درجة  74.28 0.44180 4

40 
تتوافق خصائص المنتجات المعلن عنها مع الواقع  -40

 الفعلي للمنتج بعد تجربته
 متوسطة  05 66.95 0.763 2.01 

41 
تتيح لي الرسااااائل النصااااية الفرصااااة الكافية للتعبير  -41

 عن رأيي حيال المنتجات المجربة وخصائصها
 موافقة عالية  01 78.74 0.796 2.36 

42 
شاااااااباع الحاجات من خلال التساااااااويق إيتحقق لدي  -41

 عبر الهاتف المحمول
 متوسطة  04 67.24 0.854 2.02 
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43 
أشااااعر بالرضااااا حيال المنتجات التي أقوم بشاااارائها -42

 عن طريق الهاتف المحمول 
 متوسطة  02 72.41 0.772 2.17 

44 
تتميز المنتجاااات التي أقوم بشاااااااااااااارائهاااا عن طريق  -43

 المحمول بالجودة العاليةالهاتف 
 متوسطة  03 71.26 0.756 2.14 

 متوسطة درجة  71.32 0.48721 2.1397  ما بعد الشراءالبعد الخامس:  005

 متوسطة درجة  74.85 0.32277 2.2455  المحور  كل

 5( /100لوزن النسبي للمتوسط الحسابي )%( ج )المتوسط الحسابي *ا
مجال المتوسط 

 الحسابي 
 3إلى  2.34من  2.33إلى  1.67من  1.66إلى    01من 

 درجة عالية  درجة متوسطة  درجة منخفضة مستوى الموافقة
 SPSS .V 26 المصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على بيانات الاستبيان ومخرجات برنامج

التعليق على الجدول أعلاه: نتائج حساااااااااااب قيم المتوسااااااااااط الحسااااااااااابي والانحراف المعياري، لأراء  
  :02واتجااهاات أفراد العيناة فيماا يتعلق بمادى موافقتهم أو عادم موافقتهم أو محاايادين اتجااه عباارات المحور  

  من وجهة نظر  –سموبيلي  شاااااركة  مع المتعامل للمساااااتهلك الشااااارائي  القرار اتخاذ   مساااااتويات   بقياسالمتعلق 
 عينة من الزبائن 

وبشاااااكل عام بلغ المتوساااااط حساااااابي الإجمالي لإجابات المساااااتجوبين على جميع العبارات المحور 
،  0.3227وبانحراف معياري قدره:  1.67 -2.33متوسااااااطةوهو ضاااااامن المجال موافقة   2.24556قيمة  

، حيث تشتت بين  الإجماليوهو يشير إلى تقارب أراء الأفراد العينة وتمركزها حول قيمة المتوسط الحسابي  
أنه لا يوجد تشااااتت كبير في آراء المسااااتجوبين    إحصااااائيةآرائهما ضااااعيف وبالتالي تعطينا هذه القيم نتيجة  

لاتجاهات  يمثل مركز البيانات    فالمتوساااط الحساااابي الإجمالي  أنوهذا يدعم النتائج المتحصااال عليها  فيما  
 للمساااااااااتهلك  الشااااااااارائي  القرار اتخاذ   % على أن مساااااااااتويات   74.85أفراد العينة أي كلهم موافقون وبنسااااااااابة  

على    إجاباتهمحساااااااااب وجهة نظرهم وهذا ما نلاحظه إزاء   عاليةهو بدرجة   موبيليس شاااااااااركة  مع المتعامل
حيث متوسااااااطاتها الحسااااااابية  عالية إلىمضاااااامون عبارات المحور حيث  كانت معظمها بدرجات متوسااااااطة  

(  21لدى العبارة رقم   1.64إلى أدنى قيمة بلغت   22أعلى قيمة لدى العبارة رقم   2.81محصاااااااااااااورة بين )
ما البعد الأول: )  موبيليس شاركة مع  المتعامل  للمساتهلك  الشارائي القرار  اتخاذ وفيما يلي ترتيب  شارح أبعاد 

البعد الرابع:  /    تقييم البدائل المتاحةالبعد الثالث: /    المقارنة بين البدائل المتاحةالبعد الثاني:  /   قبل الشااراء
 :عينة الدراسة كما يلي  أفراد  ( ما بعد الشراءالبعد الخامس:  /قرار الشراء
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 المستجوبين  عينة الزبائنحسب وجهة نظر ي الشرائ القرار اتخاذأبعاد مستويات  يبين ترتيب: (5-2)الشكل رقم

 
 EXCELعداد الطالب باعتماد على برنامج إالمصدر من 

 المطلب الثاني: نتائج اختبار الفرضيات ومناقشتها 
ايجابي بين المتغير    تأثيرذات    ارتباطيهفي كشف عن مدى وجود علاقة    الفرضية الرئيسيةتتمحور  

المستقل والمتغير التابع  أي بين متغير مستقل المتمثل في التسويق عبر الهاتف المحمول والمتغير التابع  
وعليه وللإجابة عن الفرضيات فانه    موبيليس  شركة  مع  المتعاملللمستهلك  اتخاذ القرار الشرائي  في  المتمثل  

سيتم دراسة علاقة التأثير بينهما باستخدام تحليل الانحدار الخطي لكشف على وجود ارتباط بين المتغيرات  
وكذلك عن مدى تأثير ومساهمة ودور متغير مستقل في التغيرات التي تحدث في المتغير التابع  حيث   

نتحصل على مؤشرات إحصائية    نابين المتغيرين فإن   التأثيرقة  علاالخطي ل  وخلال حساب  معادلة الانحدار
 نقدم شرح موجز لها حتى نتمكن من تفسير النتائج المتحصل عليها: 

، ويستخدم لقياس اتجاه وقوة العلاقة الخطية   (Correlation de Pearson.معامل الارتباط بيرسون )-
وهذه القيمة تدل على قوة أو ضعف العلاقة بين    1+   إلى  1- بين المتغيرين وتقع قيمة معامل الارتباط بين  

كنت القيمة كبيرة كافية بغض النظر عن الإشارة فإن العلاقة بين المتغيرين قوية، أما إشارة    فإذاالمتغيرين،  
كانت الإشارة موجبة فان زيادة قيم أحد   فإذافإنها تدل على اتجاه العلاقة بين المتغيرين  معامل الارتباط  

المتغيرات ترافقها زيادة في المتغير الأخر أي العلاقة بينهما طردية والعكس صحيح، ويمكن تقسيم  مجالات  
 قيمة معامل الارتباط  

 ضعيفة 0.30يساوي  أوأقل 
 متوسطة  0.7  إلى  0.3من 

2,140
2,203 2,228 2,235

2,415
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ما بةد : البةد الخامس
الشراو

المقارنة: البةد الثاني
بين البدائل المتاحة

قرار : البةد الرابع
الشراو

تقييم : البةد الثالب
البدائل المتاحة

ما قبل : البةد الأول
الشراو
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 عالية  0.7أكبر من 

من اجل معنوية العلاقة بين متغير المستقل والمتغير التابع للعلاقة المدروسة   F  (F-test:)ر. اختبا-
-F)المرافقة للاختبار  sigيمكن معرفة المعنوية أو الدلالة الإحصائية للعلاقة المدروسة من خلال قيمة  

test)  فإذا كانت قيمةSIG  فان العلاقة المدروسة بين متغيرين ذات دلالة إحصائية 0.05أقل من : 
فهو قيمة  1Bومعامل    b 0يمثل مقدر الثابت  ذلك ان الثابت    0b: حيث  ،  0bو  1Bالانحدار    ل. معام -

 المستقل . عند زيادة وحدة واحدة في المتغير   التابعالتي يزيد بها المتغير 
ويستخدم لاختبار معنوية تأثير المستقل ( من اجل معنوية التأثير بين المتغيرين،  T-test)  Tر. اختبا-

للنموذج الانحدار وهذا من مقارنة    (0b،1b)في التابع، بكلمة أخرى يستخدم لتحقق من معنوية معاملات  
  0.05أقل من   SIGحيث إذا كانت قيمة  0.05مع مستوى الدلالة  (T-test)المرافقة للاختبار sigقيمة 

يختلف عن الصفر ومنه له تأثير معنوي ويضم في نموذج الانحدار الممثل    (0b،1b)فان معامل الانحدار
 للعلاقة المدروسة. 

ويمثل النسبة المئوية للتباين التي يتم تفسيرها بواسطة المتغير     2Rويرمز له بالرمز  قيمة معامل التفسير: 
  1. فكلما اقتربت من  2R≥  0≤  1  بين:أي    1و   0أو المتغيرات المستقلة التي يتضمنها النموذج وتقع بين  

 . يعني ارتفاع درجة التفسير متغير التابع من قبل متغير المستقل
 
 
 

 اختبار الفرضية الرئيسية  الفرع الأول:
تسويق عبر الهاتف المحمول  لل(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )ي  :فرضية البحثنص  
 موبيليس   شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  على

 وعليه نقوم بإعادة صااياغتها الى  0.05تتم اختبار فرضااية عند مسااتوى الدلالة  :الإحصـائيةنص الفرضـية  
 كما يلي: 1Hوالفرضية البديلة  0Hالفرضية الصفرية 

تساااويق عبر الهاتف لل(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصاااائية عند مساااتوى )يلا :(𝑯𝟎)الفرضــية الصــفرية 
 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  علىالمحمول 

الصفرية   ) ي: (𝑯𝟏)الفرضية  مستوى  عند  إحصائية  دلالة  ذو  تأثير  الهاتف  لل(  0.05وجد  عبر  تسويق 
 موبيليس  شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  علىالمحمول 
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البعد ) التسااااويق عبر الهاتف المحمولأبعاد  المتغيرات المسااااتقلةتم اسااااتخدام الانحدار المتعدد لمعرفة تأثير  
اتخاذ  :على المتغير التابع(  البعد الرابع: الترويج  /البعد الثالث: التوزيع /البعد الثاني: الساعر  /الأول: المنتج

قي  وأيهماا لاه تاأثير في المتغير التاابع وأيهماا ليس لاه أي تاأثير في وجود بااالقرار الشاااااااااااااارائي للمسااااااااااااااتهلاك  
 المتغيرات المستقلة الأخرى.

ــية: ــياغة النموذج الانحدار الخطي المتعدد للفرضــــ من أجل دراساااااااااة العلاقة بين المتغير )المساااااااااتقل   صــــ
 )المؤثرة( والتابع )المتأثر( نعتمد على المعادلة التالية:

𝒚 = 𝑩𝟎 + 𝑩𝟏(𝒙𝟏) + 𝑩𝟐(𝒙𝟐) + 𝑩𝟑(𝒙𝟑) + 𝑩𝟒(𝒙𝟒) + 𝛆𝐢 
𝛆𝐢:  يمثل الأخطاء العشوائية 
𝐁𝟎: المعامل الثابت 

𝐁𝟏:  (𝒙𝟏)( المنتجالمعامل الانحدار للمتغير المستقل  ) 
𝐁𝟐:  (𝒙𝟐)( السعرالمعامل الانحدار للمتغير المستقل) 
𝐁𝟑:  (𝒙𝟑)( التوزيعالمعامل الانحدار للمتغير المستقل ) 
𝐁𝟒:  (𝒙𝟒)( الترويجالمعامل الانحدار للمتغير المستقل) 

𝒚( اتخاذ القرار الشرائي للمستهلكمتغير التابع) 
 وهيSPSSباالاسااااااااااااااتعااناة ببرناامج    المتعادد  مخرجاات تحليال الانحادار  والجادول التاالي هو ملخص للجاداول

، النتاائج  الادلالاة الإحصااااااااااااااائياة لمعااملات  ANOVA(، تحليال التبااين   2R  ،r)ملخص نموذج الانحادار ) 
 .spss( (.... انظر ملحق مخرجات برنامج bالانحدار )

 لاختبار الفرضية الرئيسية يبين نتائج نموذج الانحدار المتعدد : (12-2)جدول رقم 
 القدرة التفسيرية للنموذج

R 
 معامل الارتباط المتعدد

R Square 
 معامل التفسير

Adjusted R Square 
 معامل التفسير المصحح

Std. Error of the 
Estimate 

خطأ المعياري للتقدير  
 في النموذج

a0.652 0.426 0.405 0.24900 
  aANOVAمعنوية الكلية لنموذج حسب نتائج تحليل 

 النموذج
Sum of 
Squares 

Df 
Mean 

Square 
F Sig. 
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 1.275 4 5.099 الانحدار 
20.560 b0.000  0.062 111 6.882 البواقي 

  115 11.981 المجموع
 المعنوية الجزئية، لمعاملات 

 المتغيرات المستقلة
B 

قيم معاملات  
 الانحدار 

 
قيم 
 اختبار 
T  

Sig 
القيمة  
الاحتمالية

. 

تشخيص مشكلة 
التداخل الخطي بين  
 المتغيرات المستقلة

VIF 
 0B= 0.326 1.332 0.185 (Constant)الثابت 

 1B= 0.146 1.958 0.053 1.126 البعد الأول: المنتج 

 2B= -0.011 -0.187 0.852 1.265 البعد الثاني: السعر

 3B= 0.263 3.802 0.000 1.197 البعد الثالث: التوزيع

 4B= 0.403 5.958 0.000 1.175 البعد الرابع: الترويج

    26SPSS .Vبالاعتماد مخرجات برنامج الطالبالمصدر: من إعداد 

 التعليق على الجدول: يتبن من جدول تحليل الانحدار المتعدد ما يلي: 

 الازدواج الخطي( بين المتغيرات المستقلة)التفسيرية( في النموذج:  ) الخطي  . تشخيص مشكلة الارتباط  -

قبل تحليل نتائج الانحدار الخطي المتعدد ولا بناء النموذج الفرضية للعلاقة بين المتغيرات محل 
وعدم التداخل   من استقلالية المتغيرات المستقلة  :الدراسة في ضوء أسس إحصائية دقيقة يجب التأكد أولالا 

ويتم هذا من خلال استخدام   .الخطي فيما بينها أو ما يعرف بتشخيص مشكلة الارتباط الخطي المتعدد 
 .5( تكون أقل VIFن وتكون قيمة: )أ( ويجب VIFمعامل تضخم التباين )

 /المنتج)  ( لجميع المتغيرات المستقلةVIFأن قيمة معامل تضخم التباين )  :ويتبين من الجدول أعلاه
  1.197للمتغيرات المستقلة محصورة بين )   (VIF)حيث نجد أن قيم    .5أقل من  هي  (الترويج  /التوزيع  /السعر

(، مما يبين أنه لا توجد مشكلة التعدد الخطي في بيانات المتغيرات المستقلة  1.126أعلى قيمة وأدنى قيمة  
ومنه نتائج نموذج الانحدار المتعدد المتعلق باختبار الفرضية الرئيسية. ستكون دقيقة ونعتمد على نتائجها  

 ها.  من أجل تحليلها وتفسير 
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نمر الآن إلى تحلياال نموذج الانحاادار المتعاادد من خلال معرفااة معنويااة نموذج الانحاادار الممثاال 
لدراسااااااة الأثر بين المتغيرات المسااااااتقلة والمتغير التابع ونساااااابة مساااااااهمة وتفسااااااير المتغيرات المسااااااتقلة في 

ت الانحادار المتغيرات  التغيرات التي تؤدي إلى تفعيال المتغير التاابع   وأيضاااااااااااااااا من خلال تحليال معااملا
 على المتغير التابعالمستقلة كل على حدا ومدى التأثير المعنوي لكل منهما 

 إلىوهي القيماة التي تشااااااااااااااير F  (F-test :)اختبـار   من خلال قيممعنويـة نموذج الانحـدار  .  -
في المتغير التابع ويتم الحكم على معنوية    ةالمساااتقل  ات معنوية نموذج الانحدار لدراساااة التأثير بين المتغير 

  0.05أقال من   Sigكاانات قيماة   فاإذا  F( المصاااااااااااااااحباة لقيماة Sigالعلاقاة من خلال قيماة احتماال الخطاأ )
من  :من الجدول أعلاه  يتبين حيث .  معنوية. ومن خلاله يتم الحكم على قبول الفرضاااااااااية  علاقة التأثيرفان  
أقل من    هي(  Fلقيمة ) المصااااحبةSIG =0.000وأن قيمة  (calFج 20.560)المحساااوبة بلغت Fقيمة نجد 

  /المنتج ) جميع المتغيرات المسااااااتقلةل  إحصااااااائياوجود تأثير دال  ( وهذا يشااااااير إلى 0.05مسااااااتوى الدلالة )
 .اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك()على (الترويج /التوزيع /السعر

 وعليه نستنتج قرار اختبار الفرضية: 

وجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى  ي:(𝑯𝟏)ونقبل الفرضية البديلة(𝑯𝟎)نرفض الفرضية الصفرية  :
  ةمؤساااااااسااااااا  مع المتعاملاتخاذ القرار الشااااااارائي للمساااااااتهلك   علىتساااااااويق عبر الهاتف المحمول لل(  0.05)

 موبيليس

ج    Rخلال معامل الارتباط بيرسااااون الذي بلغت قيمته:   من (R)بيرسااااون  معامل ارتباط    تفسااااير قيمة .-
( أقل من مساااتوى  0.000ج   sig، لأن قيمة المساااتوى المعنوية )إحصاااائيالا   ةودال  ةقيمته موجبو (  0.652)

اتخاذ القرار )(والمتغيرالترويج  /التوزيع /السعر  /المنتج)المتغيرات ذلك أن العلاقة بين   . ويدل0.05الدلالة 
 /الساااااعر /المنتجالتساااااويق )  تطبيق في عناصااااار ن زيادة فيإ (، أيوطردية )موجبة الشااااارائي للمساااااتهلك(

 المتعاملاتخاذ القرار الشاارائي للمسااتهلك   زيادة في إلىذلك  يؤدي  عبر الهاتف المحمول(  الترويج  /التوزيع
بناءلا على ما تطرقنا له في الجانب النظري  وهذه النتيجة منطقية من حيث اتجاه وهذا  موبيليس  شااااااركة مع

 للدراسة.

علاه نجد قيمة معامل التحديد أ من خلال الجدول   ( )نسبة التفسير(:2Rمعامل التحديد )  قيمة  ر. تفسي-
أي أن %    42.60بلغت   وهي تُوضااااااااح أن القوة التفساااااااايرية لنموذج الانحدار  0.426ج 2Rالمقدرة باااااااااااااااااااااا

 شاااااااااااااركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشااااااااااااارائي للمساااااااااااااتهلك متغير  من التغيرات الحاصااااااااااااالة في 42.60%
(  الترويج   /التوزيع /الساااااااعر /المنتجالتساااااااويق )  عناصااااااارترجع إلى تأثير التغير في قيم متغيرات  ،موبيليس
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والبااقي يرجع إلى  موبيليس  شااااااااااااااركاةالزباائن المتعااملين مع  من وجهاة نظر عيناة من  عبر الهااتف المحمول
 عوامل أخرى.

له تأثير   وأيهما المتغير التابعفي    ( للمتغيرات المســــــــتقلةB تفســــــــير قيمة التأثير )معامل الانحدار. -
معادلة )الانحدار  )تأثير معنوي( وأيهما ليس له أي أثر )تأثير غير معنوي( ومن ثم اساتبعاده من النموذج

اقل  والمبينة في الجدول أعلاه  (sig)هي إذا كانت قيمة مسااااااتوى المعنوية    وقاعدة تقييم:الانحدار المتعدد(
قيمة  فااااااااااإن B’ المحسوبة   للمعامل tة ' مالمقابلة لاااااااااااااااااااا قي  0.05من مستوى الدلالة المعتمد في الدراسة   

أعلاه الجدول  المذكورة فيمعنوية أي )تضاااام إلى النموذج(. وتشااااير قيم معامل الانحدار  الانحدار   معامل
لها تأثير  التي  الهاتف المحمولعبر  ( الترويج  /التوزيع /الساااااااعر  /المنتجالتساااااااويق )  عناصااااااار  من بين أن

فقط   ( هيموبيليس شااااااااااااركة  مع المتعاملاتخاذ القرار الشاااااااااااارائي للمسااااااااااااتهلك معنوي على المتغير التابع )
 حيث: معنوي  تأثيرباقي المتغيرات لم يكن لها  ( بينماالترويج /التوزيع)

01-( قيمة  )التوزيع(  المستقل  للمتغير  الانحدار  معامل  بلغ   .B =0.263  )قيمة تأثير  )موجبة    وهي 
 ج0.005( وأن قيمة ) cal=T3.802(بلغت    ( المحسوبةTنجد أن قيمة )حيث  دالة إحصائيا  إيجابي( و 

(Sig  متغير    ن نفسر ذلك أن تأثيرأويمكن    0.05اقل من مستوى الدلالة  )(.  إحصائيادالة  )معنوي  )التوزيع
تطبيق عنصر التوزيع للتسويق عبر الهاتف النقال، سيؤدي   واحدة فيوهذا يعني بأن كل تغير مقداره درجة  

 .موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  تغير إيجابي في زيادة إلي

أن     يتأثرالسلوك  أي  للمستهلك  ل  الشرائي  التوزيع  والخدمات  لمنت بعنصر  مقدمة من طرف  الجات 
، بحيث يمكن ذلك من جذب اهتمام المستهلك وزيادة رغبته في شراء عبر الهاتف النقال  موبيليس  شركة

  المنتج المُعلون عنه وبالتالي نستنتج أنه كلما تم توزيع المنتج أو خدمة بشكل أفضل من طرف  أوالخدمة  
وهي قيمة مقبولة    0.263، فإن رغبة المستهلك بشراء ستزيد بمقدار  محمولعبر الهاتف ال  موبيليس  شركة

أهمية عنصر   تدل على  المحمو إحصائيا  الهاتف  للتسويق عبر  تأثيره على  التوزيع  الشرائي  ال في  لقرار 
 .للمستهلك

02-( المستقل  للمتغير  الانحدار  معامل  بلغ  )الترويج.  قيمة   )B=0.403)   قيمة تأثير  )موجبة    وهي 
 ج0.005( وأن قيمة ) cal=T5.958(بلغت    ( المحسوبةTنجد أن قيمة )حيث  دالة إحصائيا  إيجابي( و 

(Sig  (.  إحصائيادالة  )معنوي  (  الترويج)متغير    ن نفسر ذلك أن تأثيرأ ويمكن    0.05اقل من مستوى الدلالة
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تطبيق عنصر التوزيع للتسويق عبر الهاتف النقال، سيؤدي   واحدة فيوهذا يعني بأن كل تغير مقداره درجة  
 .موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  تغير إيجابي في زيادة إلي

 شركة المرسل عبر الهاتف النقال من طرف    الإعلانبقدرة   أي أن السلوك الشرائي للمستهلك يتأثر  
زبائنها  موبيليس العروض    إلى  واهم  عنه  مفصلة  معلومات  وتقديم  المنتج  خصائص  وصف  خلال  من 
ومن ثم    بالإعلانات ، بحيث يمكن ذلك من جذب اهتمام المستهلك  موبيليس  شركة   التي تقدمها  ةالترويجي

للمنتج أو    الترويجالمنتج المُعلون عنه وبالتالي نستنتج أنه كلما تم زيادة في    أوزيادة رغبته في شراء الخدمة  
عبر الهاتف النقال، فإن رغبة المستهلك بشراء المنتج أو    موبيليس  شركة  خدمة بشكل أفضل من طرف

للتسويق عبر    الترويجوهي قيمة مقبولة إحصائيا تدل على أهمية عنصر    0.403الخدمة ستزيد بمقدار  
 . القرار الشرائي للمستهلكاتف النقال في تأثيره على اله

( السعر  /المنتجالتسويق )  عناصرلباقي    إحصائيا نه لا يوجد تأثير معنوي دال  أفي حين وجدنا    
المحمول الهاتف  )حيث  عبر  الاحتمالية  القيم  أن  المتغير  SIGنجد  لهاته  الانحدار  لمعاملات  من  (  أكبر 

غير  عبر الهاتف المحمول(  السعر  /المنتجالتسويق )  عناصروبالتالي إن تأثير كل من    0.05مستوى الدلالة  
 .دال إحصائيالا وبالتالي تحذف من نموذج الانحدار المتعدد 

ــة:   تااأثير  ومنــه النموذج الانحــدار الخطي المتعــدد والمطــابق لبيــانـات العينــة والمتعلق ب دراســــــــ
اتخاذ القرار الشاااااااااارائي للمسااااااااااتهلك علىالمحمولعبر الهاتف (  الترويج  /التوزيع /السااااااااااعر  /المنتجالتسااااااااااويق )
 :هو الزبائن( من وجهة نظر 0.05عند مستوى دلالة ) موبيليس شركة مع المتعامل

اتخاذ القرار  على المحمولعبر الهاتف ( الترويج/التوزيع /السعر/المنتجالتسويق ) عناصر لتأثيرمعادلة الانحدار المتعدد 
 الزبائن الشركة  عينة من  نظر ( والمطابق لوجهة0.05دلالة ) عند مستوى  موبيليس شركة مع المتعاملالشرائي للمستهلك 

𝒚 = 𝑩𝟎 + 𝑩𝟏(𝒙𝟏) + 𝑩𝟐(𝒙𝟐) + 𝑩𝟑(𝒙𝟑) + 𝑩𝟒(𝒙𝟒) + 𝛆𝐢 
F=20.560     SIG=0.000 

𝒚 = 𝟎. 𝟐𝟔𝟑(𝒙𝟑) + 𝟎. 𝟒𝟎𝟑(𝒙𝟒) + 𝛆𝐢 
𝛆𝐢:  الأخطاء العشوائية يمثل 
𝐁𝟎:  المعامل الثابت 

𝐁𝟏:  (𝒙𝟏)( المنتج المعامل الانحدار للمتغير المستقل  ) 
𝐁𝟐:  (𝒙𝟐)( السعرالمعامل الانحدار للمتغير المستقل ) 

  أعلاهمن الجدول  (و )الباقي الثابت  0Βتفساااير
وأن هاذه المعلماة في   0.326ج0Βنجاد قيماة 

  دالة إحصائيا غير   نموذج الانحدار المتعدد  
   كبر ، أ0.185جSigلأن القيمااة الاحتماااليااة  
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𝐁𝟑:  (𝒙𝟑)( التوزيعالمعامل الانحدار للمتغير المستقل ) 
𝐁𝟒:  (𝒙𝟒)( الترويج المعامل الانحدار للمتغير المستقل ) 

𝒚( القرار الشرائيمتغير التابع) 

وبالتالي تحذف من معادلة ،  0.05مساااااااتوى  
 الانحدار المتعدد.  

 يبين نموذج الميداني  : (6-2)الشكل رقم

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 على نتائج اختبار الفرضية الرئيسية  بالاعتماد الطالب: من إعداد المصدر

  %  42.60: نجد ان عناصر التسويق عبر الهاتف النقال  تساهم ب    تعليق على نموذج الدراسةال
في التغيرات التي تحدث في  القرار الشرائي للمستهلكين المتعاملين مع شركة موبيليس  وهي نسبة مقبولة  

من بين عناصر   السوق ) اوريدو وجيزي( ووجدا أن  في ظل المنافسة مع باقي المتعاملين في  إحصائيا
ين في شراء المنتج هي  ( على رغبات المستهلكمعامعنوي  )في وجود كل المتغيرات    تأثيرالتسويق لها  

على رغبة المستهلك في    تأثيراعنصر التوزيع والترويج عبر الهاتف النقال ومن بين هذه الأخير الأكثر  
 . %26.30يليه التوزيع بنسبة  %40.30أي بنسبة    0.403شراء المنتج هو عنصر الترويج ب 

 اختبار الفرضيات الفرعية للدراسة الفرع الثاني:
عبر  ( الترويج  /التوزيع /الساعر  /المنتجالتساويق )  وجود علاقة تأثير المتغيرات المساتقلة لأبعاد لمعرفة مدى 

  شااااااركة مع  المتعاملعلى المتغير التابع) اتخاذ القرار الشاااااارائي للمسااااااتهلك كلالا على حدا  الهاتف المحمول
ساااايتم دراسااااة علاقة التأثير بينهما باسااااتخدام تحليل الانحدار الخطي البساااايط لكشااااف على وجود   (موبيليس

ارتباط بين المتغيرات وكذلك عن مدى تأثير ومسااااااااهمة ودور متغير مساااااااتقل في التغيرات التي تحدث في  
  ر الخطيكال المتغير التاابع على حادا  والجادول التاالي يعرض النتاائج المؤشاااااااااااااارات الإحصااااااااااااااائياة للانحادا

R2=0.426 

 تأثير غير معنوي 

 

 عناصر التسويق عبر الهاتف النقال

اتخاذ القرار 
 الشرائي للمستهلك

 مع المتعامل
موبيليس شر ة  

 المنتج

 السعر

 التوزيع

 الترويج

 تأثير غير معنوي 

B=0.403 

B=0.263 
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، النتائج الدلالة ANOVA(، تحليل التباين  2R ،rالبسايط وهو ملخص للجداول )ملخص نموذج الانحدار )
 ( bالإحصائية لمعاملات الانحدار )

 يبين نتائج اختبار الفرضيات الفرعية : (13-2)جدول رقم 

اختبار  
الفرضية 
 الفرعية 

المتغير 
 المستقل

متغير 
 التابع 

معنوية الكلية  
لنموذج الانحدار  

 البسيط 
 القدرة التفسيرية

نتيجة 
 الفرضية

 معنوية معامل الانحدار 

 F (SIG) r 2R   B t Sigقيمة 

اتخاذ   المنتج  1الفرضية 
القرار 
الشرائي  
للمستهلك  
 المتعامل

  شر ة مع
 موبيليس 

3.573 0.061 0.174 0.030 
 قبول 

(𝑯𝟎) 
0.146 1.890 0.061 

 0.032 0.179 0.054 3.780 السعر 02الفرعية 
 قبول 

(𝑯𝟎) 
0.112 1.944 0.054 

 التوزيع 03الفرعية 
21.72
4 

0.000 0.400 0.160 
 قبول 

(𝑯𝟏) 
0.352 4.661 0.000 

 الترويج 04الفرعية 
53.93
2 

0.000 0.567 0.321 
 قبول 

(𝑯𝟏) 
0.492 7.344 0.000 

 SPSS.V 26 مخرجات برنامجالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على 

 :01.اختبار الفرضية الفرعية رقم-01
البحث  نص )ي:  فرضية  مستوى  إحصائية عند  دلالة  ذو  تأثير  الهاتف    المنتج   لتسويق (  0.05وجد  عبر 

 موبيليس  شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  علىالمحمول 

 وعليه نقوم بإعادة صااياغتها الى  0.05تتم اختبار فرضااية عند مسااتوى الدلالة  :الإحصـائيةنص الفرضـية  
 كما يلي: 1Hوالفرضية البديلة  0Hالفرضية الصفرية 

ــفرية  ــية الصـ عبر    المنتج  لتساااااويق(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصاااااائية عند مساااااتوى )يلا :(𝑯𝟎)الفرضـ
 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  علىالهاتف المحمول 

عبر الهاتف    المنتج لتسويق( 0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )ي:(𝑯𝟏)الفرضية الصفرية  
 موبيليس  شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  علىالمحمول 

 من خلال الجدول أعلاه نجد:
اتخاذ القرار الشاااااارائي  و  عبر الهاتف المحمول    المنتج  تسااااااويقالبعد . بلغ معامل الارتباط بيرسااااااون بين )-

(  Fج 3.573المحساوبة بلغت )Fحيث نجد قيمة  إحصاائيادالة وهي قيمة غير    0.174ج  Rقيمة  (للمساتهلك
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عدم  ( وهذا يشاير إلى 0.05من مساتوى الدلالة ) كبر(  هي أFالمصااحبة لقيمة )   sigج0.061وأن قيمة  
 .بينهما وعليه: محل الدراسة إحصائياوجود علاقة دالة 

  إحصاائيادالة  وهي قيمة غير    0.146ج Bقيمة  المنتج(بعد بين ) للمتغير المساتقل  الانحدار. بلغ معامل -
 كبر(  هي أTالمصااااحبة لقيمة )  sigج0.061( وأن قيمة  Tج1.890المحساااوبة بلغت )Fحيث نجد قيمة

اتخاذ القرار للمتغير المنتج على  إحصاائيادالة   تأثيرأنه لا يوجد  ( وهذا يشاير إلى 0.05من مساتوى الدلالة )
 قرار اختبار الفرضية: نستنتج وعليه الشرائي للمستهلك

وجد تأثير ذو دلالة إحصااااااااائية عند  يلا   (𝐻0)الصاااااااافرية ونقبل الفرضااااااااية(𝐻1)نرفض الفرضااااااااية البديلة
  مع المتعاملاتخاذ القرار الشااارائي للمساااتهلك   علىعبر الهاتف المحمول    المنتج  لتساااويق(  0.05مساااتوى )

 .موبيليس شركة
 :02رقم .اختبار الفرضية الفرعية -02

  على عبر الهاتف المحمول    للسعر(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى ) ي:  فرضية البحثنص  
 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك 

 وعليه نقوم بإعادة صااياغتها الى  0.05تتم اختبار فرضااية عند مسااتوى الدلالة  :الإحصـائيةنص الفرضـية  
 كما يلي: 1Hوالفرضية البديلة  0Hالفرضية الصفرية 

ــفرية  ــية الصـ عبر الهاتف  للساااااعر  (0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصاااااائية عند مساااااتوى )يلا :(𝑯𝟎)الفرضـ
 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  علىالمحمول 

عبر الهاتف المحمول   للسعر(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )ي:(𝑯𝟏)الفرضية الصفرية  
 موبيليس   شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  على

 من خلال الجدول أعلاه نجد:
قيمة  (اتخاذ القرار الشاارائي للمسااتهلكو عبر الهاتف المحمول  السااعر. بلغ معامل الارتباط بيرسااون بين )-
R  حيث نجد قيمة  إحصاااااااااااااائيادالة قيمة غير    وهي  0.179جF( ج3.780المحساااااااااااااوبة بلغتF  وأن قيمة )

وجود عدم ( وهذا يشااااااير إلى 0.05من مسااااااتوى الدلالة ) كبر(  هي أFالمصاااااااحبة لقيمة )  sigج0.054
 .بينهما وعليه: محل الدراسة إحصائياعلاقة دالة 

قيمة   وهي  0.112ج Bقيمة  ( عبر الهاتف المحمول السعربين )  للمتغير المستقل الانحدار. بلغ معامل  -
المصاااااااحبة    sigج0.061( وأن قيمة  Tج1.944المحسااااااوبة بلغت )Fحيث نجد قيمة  إحصااااااائيادالة غير  
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للمتغير    إحصائيادالة   تأثيرأنه لا يوجد  ( وهذا يشير إلى 0.05الدلالة )من مستوى    كبر(  هي أTلقيمة )
 قرار اختبار الفرضية: نتجنست وعليه اتخاذ القرار الشرائي للمستهلكالسعر على

وجد تأثير ذو دلالة إحصااااااااائية عند  يلا   (𝐻0)الصاااااااافرية ونقبل الفرضااااااااية(𝐻1)نرفض الفرضااااااااية البديلة
 شااااركة مع  المتعاملاتخاذ القرار الشاااارائي للمسااااتهلك   علىعبر الهاتف المحمول   للسااااعر  (0.05مسااااتوى )
 موبيليس

 :03رقم .اختبار الفرضية الفرعية -03
عبر الهاتف المحمول    للتوزيع (  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )ي  :فرضية البحثنص  
 موبيليس   شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  على

 وعليه نقوم بإعادة صااياغتها الى  0.05تتم اختبار فرضااية عند مسااتوى الدلالة  :الإحصـائيةنص الفرضـية  
 كما يلي: 1Hوالفرضية البديلة  0Hالفرضية الصفرية 

عبر الهاتف   للتوزيع  (0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصاااااائية عند مساااااتوى )يلا :(𝑯𝟎)الفرضــــية الصــــفرية 
 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  علىالمحمول 

عبر الهاتف المحمول للتوزيع(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )ي:(𝑯𝟏)الفرضية الصفرية  
 موبيليس   شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  على

 من خلال الجدول أعلاه نجد:
قيمة (اتخاذ القرار الشارائي للمساتهلكو عبر الهاتف المحمول   للتوزيع. بلغ معامل الارتباط بيرساون بين )-
R  حيث نجد قيمة  إحصاااااااااائيادالة قيمة غير    وهي  0.400جF( ج21.724المحساااااااااوبة بلغتF  وأن قيمة )

وجود عدم ( وهذا يشااااااير إلى 0.05من مسااااااتوى الدلالة ) كبر(  هي أFالمصاااااااحبة لقيمة )  sigج0.000
 .بينهما وعليه: محل الدراسة إحصائياعلاقة دالة 

  وهي 0.352ج  Bقيماة  (  عبر الهااتف المحمول  التوزيعبين )  للمتغير المسااااااااااااااتقال  الانحادار. بلغ معاامال  -
المصاااااااحبة    sigج0.000( وأن قيمة  Tج4.661المحسااااااوبة بلغت )Fحيث نجد قيمة  إحصااااااائيادالة  قيمة  
للمتغير    إحصااااااااائيادالة    أنه يوجد تاثير( وهذا يشااااااااير إلى 0.05من مسااااااااتوى الدلالة ) أقل(  هي  Tلقيمة )

 قرار اختبار الفرضية: تستنتج وعليه اتخاذ القرار الشرائي للمستهلكى التوزيع عل
(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصاائية عند مساتوى )ي(𝐻1)البديلة ونقبل الفرضاية  الصافريةنرفض الفرضاية 

 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  علىعبر الهاتف المحمول للتوزيع
 :04رقم .اختبار الفرضية الفرعية -04



 ة لأثر التسويق عبر الهاتف المحمول على القرار الشرائي تطبيقي دراسة : الفصل الثاني

 65 

عبر الهاتف المحمول    للترويج(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )ي  :فرضية البحثنص  
 موبيليس   شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  على

 وعليه نقوم بإعادة صااياغتها الى  0.05تتم اختبار فرضااية عند مسااتوى الدلالة  :الإحصـائيةنص الفرضـية  
 كما يلي: 1Hوالفرضية البديلة  0Hالفرضية الصفرية 

ــفرية  ــية الصـ عبر الهاتف   للترويج  (0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصاااااائية عند مساااااتوى )يلا :(𝑯𝟎)الفرضـ
 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  علىالمحمول 

عبر الهاتف المحمول   للترويج(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى ) ي:(𝑯𝟏)الفرضية الصفرية  
 موبيليس   شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  على

 من خلال الجدول أعلاه نجد:
قيمة (اتخاذ القرار الشرائي للمستهلكو  عبر الهاتف المحمول    للترويج. بلغ معامل الارتباط بيرسون بين )-
R  حيث نجد قيمة  إحصاااااااااائيادالة قيمة غير    وهي  0.567جF( ج53.932المحساااااااااوبة بلغتF  وأن قيمة )

وجود عدم ( وهذا يشااااااير إلى 0.05من مسااااااتوى الدلالة ) كبر(  هي أFالمصاااااااحبة لقيمة )  sigج0.000
 .بينهما وعليه: محل الدراسة إحصائياعلاقة دالة 

  وهي  0.492ج  Bقيماة (  عبر الهااتف المحمول  الترويجبين ) للمتغير المسااااااااااااااتقال الانحادار. بلغ معاامال  -
المصاااااااحبة    sigج0.000( وأن قيمة  Tج7.344المحسااااااوبة بلغت )Fحيث نجد قيمة  إحصااااااائيادالة  قيمة  
للمتغير    إحصااااااااائيادالة    تأثيرأنه يوجد ( وهذا يشااااااااير إلى 0.05من مسااااااااتوى الدلالة ) أقل(  هي  Tلقيمة )

 قرار اختبار الفرضية: ستنتجن وعليه اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك التوزيع على
(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصاائية عند مساتوى )ي(𝐻1)البديلة ونقبل الفرضاية  الصافريةنرفض الفرضاية 

 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  علىعبر الهاتف المحمول للترويج
 ملخص نتائج اختبار فرضيات الدراسة.-الفرع الثالث

 يبين ملخص لنتائج اختبار الفرضيات : (14-2)جدول رقم 

 القرار نص الفرضية  الفرضية 

 الرئيسية
  على عبر الهاتف المحمول   للتسويق(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )ي

 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك 
قبول الفرضية  

 ( 1Hالبديلة )
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 01ف
)ي دلالة إحصائية عند مستوى  ذو  تأثير  المحمول  للمنتج(  0.05وجد  الهاتف    على عبر 

 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك 
  فرض

الفرضية  
 ( 1Hالبديلة )

 02ف
) ي مستوى  عند  إحصائية  دلالة  ذو  تأثير  المحمول  للسعر (  0.05وجد  الهاتف    على عبر 

 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك 
  رفض

الفرضية  
 ( 1Hالبديلة )

 03ف 
تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )ي   على عبر الهاتف المحمول  للتوزيع(  0.05وجد 

 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك 
قبول الفرضية  

 ( 1Hالبديلة )

 04ف
  على عبر الهاتف المحمول  للترويج(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )ي

 موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك 
قبول الفرضية  

 ( 1Hالبديلة )

 الطالب باعتماد على نتائج الدراسات السابقة إعدادالمصدر من 

 :الثاني  خلاصة الفصل

  المساتهلكينفي هدا الفصال اعتمدنا في هذه الدراساة على الاساتبيان الذي تم توزيعه على عينة من   
وتضااااامن الاساااااتبيان محورين أسااااااساااااين يقيساااااان متغيرات الدراساااااة، وعند   موبيليس، شاااااركة  مع  ينالمتعامل

. ثم  -SPSS-26 الإحصااااااائياسااااااترجاع الاسااااااتبيانات ثم تفريغه وتحليل بياناته بالاسااااااتعانة على برنامج  
بالاعتماد على الاختبارات الإحصاااااااائية اللازمة للإجابة على إشاااااااكالية الدراساااااااة،ومن خلال تحليل إجابات  

عبر    للتساويق(  0.05وجد تأثير ذو دلالة إحصاائية عند مساتوى )يالأفراد العينة وتفسايرها توصالنا إلى أنه: 
 .موبيليس شركة مع المتعاملاتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  علىالهاتف المحمول 
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 الخاتمة:

هذه الدراسااااااة إلى أبرز المفاهيم المتعلقة بالتسااااااويق عبر الهاتف المحمول الذي يندرج   تم التطرق في      
ضاااااامن الدراسااااااات الحديثة في مجال التسااااااويق, حيث لم يعد الهاتف المحمول وساااااايلة للاتصااااااال أو إجراء 

تشاااهدها العالم في مجال التكنولوجيا, حيث المكالمات الهاتوية فقط بل تعدى الأمر ذلك مع التطورات التي 
  في الأسااواق العالمية  ظل المنافسااة الشاارسااة أصاابح أداة تسااويقية فريدة  تتبناها المؤسااسااات الاقتصااادية في

نظرا لما تتميز به من خصاائص ومزايا عن غيرها من الوساائل باعتبارها الأوساع انتشاارا والأكثر اساتخداما 
ة إلى ذلك تم التطرق إلى مفهوم القرار الشارائي للمساتهلك, أنواعه ومراحله ثم  من قبل المساتهلكين. بالإضااف

 العوامل المؤثرة فيه.

مدى تأثير التسويق عبر الهاتف المحمول على اتخاذ القرار الشرائي   مالذا تم طرح الإشكالية التالية:"     
 للمستهلك".

الدراسااااة التطبيقية في عينة من الزبائن المتعاملين مع مؤسااااسااااة بتيميمون, حيث تم التطرق إلى   وقد تمثلت 
اسااااااااااااتعراض مجموعة من الأدوات والأساااااااااااااليب الإحصااااااااااااائية المناساااااااااااابة لغرض معالجة وتحليل معطيات  

بغرض معرفة ردود أفعال  spssالاساااااااااااااتبيان, بالإضاااااااااااااافة إلى تحديد آراء أفراد العينة من خلال معطيات  
 المستجوبين وهل هناك تأثير للتسويق عبر الهاتف المحمول على اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك.

 ة:نظريالنتائج ال

  واساااع بين  وانتشــار  اساااتحساااان   الهاتف المحمول وسااايلة حديثة وعصااارية في مجال التساااويق لاقت
 المستهلكين لسهولة استخدامها وقلة تكاليفها.

   الاساااتخدام يمكن المساااوقين والمعلنين   جهاز شاااخصاااييعتبر التساااويق عبر الهاتف المحمول كونه
 من التفاعل بشكل مستمر مع المستهلكين وإرسال الرسائل التسويقية.

 الحااجاة, المقاارناة بين البادائال   الشااااااااااااااراء لادى المسااااااااااااااتهلاك بعادة مراحال تتمثال في: ادراكر  يمر قرا
 المتاحة, تقييم البدائل المتاحة, القرار الشرائي والشراء الفعلي, ما بعد الشراء)مستوى الرضا(.

 تؤثر على قرار الشااااااااااراء لدى المسااااااااااتهلك تتمثل في: طبيعة المسااااااااااتهلك, طبيعة   هناك عدة عوامل
 بيعة الموقف الشرائي وخصائصه. السلعة وخصائصها, طبيعة البائعين والمنتجين وخصائصهما, ط

 النتائج الميدانية
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  ( للتسويق عبر الهاتف المحمول على اتخاذ 0.05يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )
 القرار الشرائي للمستهلك المتعامل مع شركة موبيليس 

  المحمول على اتخاذ  ( للمنتج عبر الهاتف 0.05يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )لا
 القرار الشرائي للمستهلك المتعامل مع شركة موبيليس 

  ( للسعر عبر الهاتف المحمول على اتخاذ  0.05يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )لا
 القرار الشرائي للمستهلك المتعامل مع شركة موبيليس 

  ( للتوزيع عبر 0.05يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )  الهاتف المحمول على اتخاذ
 القرار الشرائي للمستهلك المتعامل مع شركة موبيليس 

  ( للترويج عبر الهاتف المحمول على اتخاذ  0.05يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى )
 القرار الشرائي للمستهلك المتعامل مع شركة موبيليس 

 
 الاقتراحات 

 
 إليها نتقدم ببعض الاقتراحات:وفقا للنتائج التي تم التوصل 

واعتماد مزيج ترويجي   ضرورة اهتمام المؤسسات الاقتصادية بالتسويق عبر الهاتف المحمول ✓
خاو به وهذا بعد تحديد الجمهور المستهدف للاستفادة من الفرو التسويقية التي تقدمها هذه  

 . على اتخاذ القرار الشرائيالوسيلة وتحقيق الاتصال الفعال والمباشر مع المستهلكين وتحفيزهم 
الصدق في عرض مزايا المنتجات, حيث أثبتت الدراسة أن المستهلك يتأثر بقدرة الإعلان المرسل  ✓

عبر الهاتف المحمول من طرف مؤسسة موبيليس من خلال وصف خصائص المنتج وتقديم  
 معلومات مفصلة عنه. 

وذلك بإرسال الرسائل  سالة الإعلانيةالعمل على تيسير إمكانية وصول المستهلكين إلى محتوى الر  ✓
 القصيرة وهو ما يؤثر على القرار الشرائي للمستهلك.

 
 
 

 :أفاق الدراسة
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إن تطرقنا لموضاااوع دراساااتنا جعلنا نكتشاااف إمكانية مواصااالة البحث في هذا المجال من جوانب أخرى       

 بينها:متعددة وإمكانية طرح مواضيع جديدة تصلح كبحوث مستقبلية من 

 أثر خدمة الرسائل القصيرة في السلوك الشرائي للمستهلك. -

 مكانة الإعلان عبر الهاتف المحمول ضمن عناصر المزيج التسويقي. -

 .أثر محتوى الرسائل في توجيه سلوك المستهلكين -
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 01الملحق رقم 
 الإستبيان المستخدم في الدراسة 

 
 الجزائر  –جامعة قاصدي مرباح، ورقلة 

 كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير 
 قسم العلوم التجارية

نتشرف بوضع هذا الاستبيان بين أيديكم والذي يدخل في إطار التحضير لمذكرة تخرج ضمن متطلبات الحصول على شهادة  
  – حول أثر التسويق عبر الهاتف المحمول على اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك  قاصدي مرباح، ورقلة،  الماستر الأكاديمي  

بأن كل المعلومات التي يتم جمعها سيتم التعامل معها في إطار أكاديمي    علما  دراسة حالة موبيليس . كما نود أن نحيطكم
بكل موضوعية وسرية تامة، وعليه نرجو من سيادتكم الإجابة على أسئلة هذا الاستبيان من خلال التعبير عن رأيكم بدقة  

 .في الخانة التي ترونها مناسبة، وشكرا على تعاونكم (  x ) ومصداقية وذلك بوضع علامة

 ويمكنكم الإطلاع على خلاصة الدراسة بعد الإنتهاء منها بالاتصال بنا عبر البريد الالكتروني 

ABDENABIAICGHAOUI@GMAIL.COM 

 الطالب: عبدالنبي عيشاوي 

غ  
 موافب 

 موافب محايد 

 المحور الأول: التسويق عبر الهاتف المحمول 

 :  بعد المنتج 

    استخدام الكمبيوتر في عملية الشراء. سهولة استخدام الهاتف تغنيني عن  -1

    سهولة استخدام الهاتف تساعدني في التواصل الدائم مع المؤسسة-2

    بالبحث عن منتجات عالية الجودة يساعد التسويق عبر الهاتف المحمول -3

    سهولة استخدام الهاتف تجعلني أفضله على غيره من الوسائل. -4

    يوفر لي الهاتف المحمول الوقت الكافي للبحث عن المنتجات التي تلبي حاجاتي-5

 بعد السعر 

    تقدم المؤسسة عروض تسعيرية في المتناول عبر رسائل نصية.-6

    منتجاتها وخدماتها. تعتمد المؤسسة على أراء زبائنها في تسعير -7

    تحدد المؤسسة أسعار منتجاتها بناء على الطلب.  -8

    يسمح التسويق عبر الهاتف في المفاضلة بين الاسعار.  -9

    السعر في التسويق عبر الهاتف المحمول غير قابل للتفاوض.- 10
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 بعد التوزيع 

    في تقديم منتجاتها   تستخدم المؤسسة التوزيع الالكترني-11

    عند الشراء عبر الهاتف المحمول تكون عملية التوصيل سريعة عكس الشراء التقليدي- 12

    يوفر التوزيع عبر الهاتف المحمول الوقت والجهد عكس التوزيع التقليدي  -13

    تنوع قنوات التوزيع عبر الهاتف المحمول يساعد في اتخاذ قرار الشراء-14

    أعتقد بشكل عام أن التوزيع عبر الهاتف المحمول أقل مصداقية أ من التوزيع التقليدي-15

 لترويج  ا بعد

يساعدني الاعلان عبر الهاتف المحمول في الاطلاع على جميع العروض المطروحة    -16
 في السوق .  

   

    عبر الهاتف المحمول معلومات كافية للمستخدمين.   يوفر الاعلان-17

    تتميز العلانات عبر الهاتف المحمول بالجودة والفعالية-18

    طريقة عرض الاعلان القصير والبسيط تلفت نظري. -19

    من حيث الشكل والتصميم تدفعني لاتخاذ قرار الشراء.   جاذبية الاعلان-20

    لا أتأثر بشكل الاعلان وجودته .  -21

 

 المحور الثاني: القرار الشرائي 
 

 موافب محايد  غ موافب

 ماقبل الشراء

    عبر الهاتف المحمول في معرفة الجديد في السوق  تساعدني الاعلانات-22

    تساعدني الاعلانات في التعرف على حاجاتي غير المشبعة    -23

    تعمل المنتجات التي يتم عرضها عبر الاعلانات على تلبية حاجاتي-24

    المقدمة عن المنتجات الجديدة تثير رغبتي في الشراء   الاعلانات  -25

    التسويق عبر الهاتف المحمول يمكنني من معاينة المنتج قبل الشراء   -26

 المقارنة بين البدائل المتاحة 

    التي تقوم بها موبيليس تقدم كافة المعلومات عن المنتجات التي أبحث عنها الاعلانات  -27

    توفر الاعلانات والرسائل النصية معلومات عن المنتجات البديلة  -28

    تحمل الرسائل النصية أحيانا معلومات عن بدائل أقل سعرا -29

    المتاحة لدييتوقف القرار الشرائي على مدى الإمكانيات -30

    الاعلانات عبر الهاتف المحمول تساعدني في اختيار السلعة المناسبة - 31

 تقييم البدائل المتاحة 
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    أرى أن الأسعار في الرسائل النصية تتوافق مع قدرتي الشرائية- 32

    بالنسبة لي كلما زاد السعر تطلب ذلك وقتا أطول لاتخاذ قرلر الشراء -33

    تراعي مؤسسة موبيليس القدرة الشرائية للمستهلكين عند تقديم عروضها -34

    أنقل تقييمي عن المنتجات للمستهلكين الاخرين   -35

 قرار الشراء 

    أعتقد أن شراء المنتجات بعد مشاهدة الاعلانات يشبع حاجاتي-36

    أفضل استخدام الهاتف المحمول في عملية اشراء- 37

    تمتاز عملية الشراء عبر الهاتف المحمول بالسهولة والبساطة -38

    تأخذ عملية الشراء عبر الهاتف المحمول وقتا أطول    -39

 مابعد الشراء 

    تتوافق خصائص المنتجات المعلن عنها مع الواقع الفعلي للمنتج بعد تجربته-40

المجربة -41 المنتجات  حيال  رأيي  عن  للتعبير  الكافية  الفرصة  النصية  الرسائل  لي  تتيح 
 وخصائصها

   

    يتحقق لدي اشباع الحاجات من خلال التسويق عبر الهاتف المحمول-41

    أشعر بالرضا حيال المنتجات التي أقوم بشرائها عن طريق الهاتف المحمول - 42

    تتميز المنتجات التي أقوم بشرائها عن طريق الهاتف المحمول بالجودة العالية -43

 

 البيانات الخارة: 

 الجنس:       أنثى               ذكر  •

           50الى 40من          40الى 30من            30الى20السن: من   •

   60الى50من

 الوةيمة:       موةف             الب                          أخرى •
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 :02الملحق رقم : 

 قائمة المحكمين للاستبيان 

 

 صص القسم / التخ السم واللقب

 تسويق الخدمات  بن تفات عبد الحق 

 تسويق الخدمات   كاهي فاطمة 

 تسويق الخدمات  خويلد عفاف 

 

 

03ملحق رقم   

 يتضمن مخرجات برنامج الحزمة الحصائية للعلوم الجتماعية 

spss    (26)اصدار  

SPSS: Statistical Package for the Social Sciences 

 تتعلق بحساب: صدق أداة الدراسة   SPSSمخرجات برنامج  
 

 

CORRELATIONS 

  /VARIABLES=MA01 MB02 MC03 MD04 XXXX 

Correlations 

 

البعد الأول:  

 المنتج

البعد الااني: 

 البعد الاالث: التوزيع السعر 

البعد الرابع:  

 الترويج

المتغير المستقل: التسويق 

 عبر الااتا المحمول

المتغير المستقل:  

التسويق عبر الااتا 

 المحمول 

Pearson Correlation .562** .735** .625** .705** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  

N 116 116 116 116 116 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

 

 

 

Correlations 

 

البعد الأول: ما  

 قبل الررا  

البعد الااني: 

المقارنة بين 

 البدائل المتاحة 

البعد الاالث:  

تقييم البدائل 

 المتاحة 

البعد الرابع:  

 قرار الررا  

البعد  

الخامس: ما  

 بعد الررا  

المتغير التابع: 

 القرار الررائي 
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المتغير التابع: 

الررائي القرار   

Pearson Correlation .751** .644** .699** .702** .752** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  

N 116 116 116 116 116 116 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 تتعلق بحساب :ثبات أداة الدراسة )معامل الثبات الفا كرونباخ(  SPSSمخرجات برنامج  
 

 

RELIABILITY 

  /VARIABLES=xa1 xa2 xa3 xa4 xa5 xb6 xb7 xb8 xb9 xb10 xc11 xc12 xc13 xc14 

xc15 xd16 xd17 xd18 xd19 

    xd20 xd21 

  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 

  /MODEL=ALPHA. 

Reliability 
 
Scale: ALL VARIABLES 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 116 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 116 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.894 21 

 

RELIABILITY 

  /VARIABLES=YA22 YA23 YA24 YA25 YA26 YB27 YB28 YB29 YB30 YB31 YC32 YC33 

YC34 YC35 YD36 YD37 YD38 

    YD39 YE40 YE41 YE42 YE43 YE44 

  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 

  /MODEL=ALPHA. 

Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 115 99.1 

Excludeda 1 .9 

Total 116 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

Reliability Statistics 
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Cronbach's Alpha N of Items 

.876 23 

 
RELIABILITY 

  /VARIABLES=xa1 xa2 xa3 xa4 xa5 xb6 xb7 xb8 xb9 xb10 xc11 xc12 xc13 xc14 

xc15 xd16 xd17 xd18 xd19 

    xd20 xd21 YA22 YA23 YA24 YA25 YA26 YB27 YB28 YB29 YB30 YB31 YC32 YC33 

YC34 YC35 YD36 YD37 YD38 YD39 

    YE40 YE41 YE42 YE43 YE44 

  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 

  /MODEL=ALPHA. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.916 44 

 تتعلق بحساب : اختبار التوزيع الطبيعي   SPSSمخرجات برنامج  

Tests of Normality 

 

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Statistic df Sig. Statistic df Sig. 

المتغير المستقل: التسويق عبر الااتا  

 المحمول 

.082 116 .052 .988 116 .375 

 344. 116 987. 099. 116 076. المتغير التابع: القرار الررائي

a. Lilliefors Significance Correction 

 

 : لفئات المتغيرات الشخصية للعينة  تتعلق بحسابالتكرارات والنسبة   SPSSمخرجات برنامج  
FREQUENCIES VARIABLES=الجنس السن الوظيفة 

  /BARCHART PERCENT 

  /ORDER=ANALYSIS. 

Frequencies 

Statistics 

 الوظيفة  السن  الجنس  

N Valid 116 116 116 

Missing 0 0 0 

Frequency Table 

 الجنس 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid  33.6 33.6 33.6 39 انا 

 100.0 66.4 66.4 77 ذكر

Total 116 100.0 100.0  

 

 السن 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
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Valid  30ال   20من  96 82.8 82.8 82.8 

40ال   30من   14 12.1 12.1 94.8 

50ال   40من   6 5.2 5.2 100.0 

Total 116 100.0 100.0  

 

 الوةيمة 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid  16.4 16.4 16.4 19 أخرى 

 71.6 55.2 55.2 64 طالب 

 100.0 28.4 28.4 33 موظا

Total 116 100.0 100.0  

لمو  المســــــت وبن الحســــــار واالمراا المعيارا ت بياناتالمتوســــــ   تتعلق بحســــــاب SPSSمخرجات برنامج  
 المتغيرات الدراسة 

 بالنسبة للمتغير المستقل  -01-01
 

DESCRIPTIVES VARIABLES=xa1 xa2 xa3 xa4 xa5 MA01 xb6 xb7 xb8 xb9 xb10 MB02 

xc11 xc12 xc13 xc14 xc15 

    MC03 xd16 xd17 xd18 xd19 xd20 xd21 MD04 XXXX 

  /STATISTICS=MEAN STDDEV MIN MAX. 

 

Descriptives 
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

xa1 116 1 3 2.67 .670 

xa2 116 1 3 2.87 .428 

xa3 116 1 3 2.44 .738 

xa4 116 1 3 2.76 .584 

xa5 116 1 3 2.76 .554 

 33101. 2.7000 3.00 1.60 116 البعد الأول: المنتج

xb6 116 1 3 2.33 .789 

xb7 116 1 3 2.03 .844 

xb8 116 1 3 2.06 .887 

xb9 116 1 3 2.37 .786 

xb10 116 1 3 2.01 .899 

 43437. 2.1603 3.00 1.00 116 البعد الااني: السعر 

xc11 116 1 3 2.60 .644 

xc12 116 1 3 2.02 .904 

xc13 116 1 3 2.58 .700 

xc14 116 1 3 2.68 .613 

xc15 116 1 3 2.37 .764 
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 36725. 2.4500 3.00 1.40 116 البعد الاالث: التوزيع

xd16 116 1 3 2.69 .678 

xd17 116 1 3 2.10 .879 

xd18 116 1 3 1.91 .840 

xd19 116 1 3 2.59 .711 

xd20 116 1 3 2.35 .857 

xd21 116 1 3 1.84 .854 

 37202. 2.2471 3.00 1.33 116 البعد الرابع: الترويج

 24985. 2.3826 3.00 1.76 116 المتغير المستقل: التسويق عبر الااتا المحمول

Valid N (listwise) 116     
 

 بالنسبة للمتغير التابع :  -01-02
 

 

DESCRIPTIVES VARIABLES=YA22 YA23 YA24 YA25 YA26 ZA01 YB27 YB28 YB29 YB30 

YB31 ZB02 YC32 YC33 YC34 

    YC35 ZC03 YD36 YD37 YD38 YD39 ZD04 YE40 YE41 YE42 YE43 YE44 ZE05 YYYY 

  /STATISTICS=MEAN STDDEV MIN MAX. 

Descriptives 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

YA22 116 1 3 2.81 .492 

YA23 116 1 3 2.55 .726 

YA24 116 1 3 2.22 .842 

YA25 116 1 3 2.48 .786 

YA26 116 1 3 2.02 .923 

 41128. 2.4155 3.00 1.40 116 البعد الأول: ما قبل الررا  

YB27 116 1 3 1.64 .806 

YB28 116 1 3 2.03 .823 

YB29 115 1 3 2.13 .833 

YB30 116 1 3 2.67 .629 

YB31 116 1 3 2.54 .727 

المقارنة بين البدائل المتاحة البعد الااني:   116 1.00 3.00 2.2030 .44489 

YC32 116 1 3 2.02 .854 

YC33 116 1 3 2.66 .620 

YC34 116 1 3 1.91 .850 

YC35 116 1 3 2.35 .772 

 49155. 2.2349 3.00 1.00 116 البعد الاالث: تقييم البدائل المتاحة

YD36 116 1 3 2.21 .870 

YD37 116 1 3 2.30 .815 

YD38 116 1 3 2.52 .752 

YD39 116 1 3 1.89 .892 
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 44180. 2.2284 3.00 1.25 116 البعد الرابع: قرار الررا  

YE40 116 1 3 2.01 .763 

YE41 116 1 3 2.36 .796 

YE42 116 1 3 2.02 .854 

YE43 116 1 3 2.17 .772 

YE44 116 1 3 2.14 .756 

بعد الررا  البعد الخامس: ما   116 1.00 3.00 2.1397 .48721 

 32277. 2.2455 3.00 1.52 116 المتغير التابع: القرار الررائي

Valid N (listwise) 115     
 

 

 االمدار الخطي البسي  اختبار فرضيات الدراسة تتعلق بحساب SPSSمخرجات برنامج  

 اختبار الفرضية الرئيسية :  -01-01
 

 

REGRESSION 

  /MISSING LISTWISE 

  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL 

  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 

  /NOORIGIN 

  /DEPENDENT YYYY 

  /METHOD=ENTER MA01 MB02 MC03 MD04. 

 

Regression 

Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

البعد الرابع: الترويج , البعد   1

الاالث: التوزيع, البعد الأول:  

 bالمنتج , البعد الااني: السعر

. Enter 

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

b. All requested variables entered. 

 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .652a .426 .405 .24900 

a. Predictors: (Constant),   :البعد الرابع: الترويج , البعد الاالث: التوزيع, البعد الأول: المنتج , البعد الااني

 السعر 

 

 

 

ANOVAa 
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Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 5.099 4 1.275 20.560 .000b 

Residual 6.882 111 .062   

Total 11.981 115    

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

b. Predictors: (Constant),  البعد الرابع: الترويج , البعد الاالث: التوزيع, البعد الأول: المنتج , البعد الااني: السعر 

 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardiz

ed 

Coefficient

s 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .326 .245  1.332 .185   

 1.126 888. 053. 1.958 149. 074. 146. البعد الأول: المنتج

الااني: السعر البعد   -.011- .060 -.015- -.187- .852 .790 1.265 

 1.197 835. 000. 3.802 299. 069. 263. البعد الاالث: التوزيع

 1.175 851. 000. 5.958 465. 068. 403. البعد الرابع: الترويج

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

 الفرضيات الفرعية للدراسةاختبار   -01-02
 

 
Regression 

Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

 b . Enterالبعد الأول: المنتج 1

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

b. All requested variables entered. 

 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .174a .030 .022 .31922 

a. Predictors: (Constant),  البعد الأول: المنتج 

 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
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1 Regression .364 1 .364 3.573 .061b 

Residual 11.617 114 .102   

Total 11.981 115    

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

b. Predictors: (Constant),  البعد الأول: المنتج 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.846 .213  8.656 .000 

 061. 1.890 174. 077. 146. البعد الأول: المنتج

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

Regression 
 

Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

 b . Enterالبعد الااني: السعر 1

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

b. All requested variables entered. 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .179a .032 .024 .31894 

a. Predictors: (Constant),  البعد الااني: السعر 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression .385 1 .385 3.780 .054b 

Residual 11.596 114 .102   

Total 11.981 115    

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

b. Predictors: (Constant),  البعد الااني: السعر 

 

 

 

 

 

Coefficientsa 
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Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.993 .133  14.959 .000 

 054. 1.944 179. 058. 112. البعد الااني: السعر 

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

 

Regression 

Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

 b . Enterالبعد الاالث: التوزيع 1

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

b. All requested variables entered. 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .400a .160 .153 .29711 

a. Predictors: (Constant), البعد الاالث: التوزيع 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1.918 1 1.918 21.724 .000b 

Residual 10.063 114 .088   

Total 11.981 115    

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

b. Predictors: (Constant), البعد الاالث: التوزيع 

. 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.384 .187  7.406 .000 

 000. 4.661 400. 075. 352. البعد الاالث: التوزيع

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

 
 
 
 
 
Regression 
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Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

 b . Enterالبعد الرابع: الترويج 1

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

b. All requested variables entered. 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .567a .321 .315 .26710 

a. Predictors: (Constant), البعد الرابع: الترويج 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 3.848 1 3.848 53.932 .000b 

Residual 8.133 114 .071   

Total 11.981 115    

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 

b. Predictors: (Constant), البعد الرابع: الترويج 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.141 .152  7.480 .000 

 000. 7.344 567. 067. 492. البعد الرابع: الترويج

a. Dependent Variable: المتغير التابع: القرار الررائي 



 

 

  لدى الشرائي القرار اتخاذ  على المحمول الهاتف عبر   التسويق أثر توضيح إلى الدراسة تهدف :الملخص
  انتشارا الأكثر أصبحت  المحمولة الهواتف أن باعتبار, موبيليس مؤسسة مع  المتعاملين الزبائن من عينة

  وحث  استمالة في  فعال دور من لها لما للمؤسسات  كبيرة أهمية  تشكل والتي الأفراد  قبل من واستخداما
  الأساسي المحور  يعتبر المستهلك أن لاسيما, المؤسسة لمنتجات  الشراء بعملية القيام على  المستهلكين

  116ب  تقدر  عينة على  الكتروني استبيان توزيع تم الدراسة أهداف تحقيق أجل ومن. تسويقية  عملية لكل
 وقد   spss26 الإحصائية الأساليب  برنامج استخدام  تم كما, للدراسة صالحة كلها بتيميمون  شخص 
 المحمول الهاتف عبر  للتسويق( 0.05) مستوى   عند   إحصائية دلالة ذو تأثير وجود  إلى الدراسة خلصت 
 .موبيليس مؤسسة مع المتعامل للمستهلك الشرائي القرار اتخاذ  على

 

 .الشرائي القرار, المحمول الهاتف عبر التسويق, المحمول الهاتف: المفتاحية الكلمات 

Abstract: The study aims to clarify the impact of mobile marketing on the 
purchasing decision of a sample of customers dealing with mobilis, considering 
that mobile phones have become the most widespread and used by individuals, 
which is of great importance to organizations because of their effective role in 
grooming and urging consumers to make the purchase of the products of the 
enterprise, especially that the consumer is the main focus of each marketing 
process. In order to achieve the objectives of the study, an electronic 
questionnere was distributed to a sample of 116 people with a full-time test, and 
the spss26 statistical methods program was used and the study concluded that 
there is a statistically significant effect at the level of (0.05) mobile marketing on 
the purchasing decision of the consumer dealing with mobilis. 

 

Keywords: Mobile phone, mobile marketing, consumer behavior, consumer 
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