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) الخدمة التعليمية، السعر، التوزيع، التًويج، الدليل الدادي، الافراد( في بناء  بأنواعوأثر الخداع التسويقي تهدؼ ىذه الدراسة الى معرفة  ملخص:
ؼ تم الاعتماد على الدنهج الوصفي وتصميم استبانة لجمع ولبلوغ ىذا الذد ،الذي لديو بذربة مع مواقع التجارة الالكتًونية صورة الذىنية للمستهلك

 ( (Spss,v22)باستخداـ برنامج الحزمة الاحصائية للعلوـ الاجتماعية معالجتها شخص،ليتم 83عينة تقدربػ على توزيعهاتم  البيانات،حيث
بناء صورة ذىنية  التسويقي بأنواعو في داعانو يوجد أثر معنوي للخ ،وتوصلت الدراسة الى لرموعة من النتائج منها ،والأساليب الاحصائية اللازمة

  .ىي التي تؤثر في بناء صورة ذىنية للمستهلك كل من التًويج والدليل الدادي  لصد أف من بتُ عناصر الخداع التسويقيوانو  للمستهلك،
  

 .تجارة الالكتًونيةمواقع ال تسويقي،عناصر الدزيج التسويقي،صورة الذىنية،خداع خداع،الكلمات المفتاح:
  H41؛ D1  ؛L8؛ JEL :M3تصنيف 

 
Abstract: The study aimed to discusse the impact of the deception marketing on commercial 
websites in building consumer’s mental image. We used descriptive method and suitable 
questionnaire as a data collection tool, were distributed to a sample of 83consumer, To analyze this 
data we used a statistical program Spss (v22) and the necessary statistical methods, Based on the 
data processing, the results found that a statistically significant impact of the deception marketing 
in building consumer’s mental image. Furthermore, it was found that "promotion" and " Physical 
evidence " were the most influential elements affecting in building. 
 
Keywords: Deception, Marketing deception, marketing mixt, Image, Online shopping platforms. 
Jel Classification Codes : M3 ؛  L8 ؛ D1 ؛H41  
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I-  تمهيد : 
ومع تغتَات البيئة الخارجية والتطورات التكنولوجية  ،يعتبر التسويق من اىم انشطة الدؤسسة التي تعتمد عليها في لصاحها وبلوغ اىدافها

مواقع التجارة الالكتًونية احد نواتج و جدا للتكيف مع تغتَات المحيط، من جهة اخرى تعتبر مواقع التسوؽ السريعة شهد ىذا النشاط تطورا ملحوظ 
عامة ومواقع التجارة الالكتًونية خاصة احد صور التحضر   تىذا التطور الذي غتَ معو توجو الدستهلكتُ والدؤسسات حيث بات التسوؽ من الانتًن

 .د في تلبية حاجات ورغبات الزبوف من اجل برستُ جودة حياتوكذلك من الطرؽ السهلة التي تساع
عرفت ىذه الدواقع انتشار كبتَ وتصفح كبتَ من الدستهلكتُ خاصة  بعد انتشار ظاىرة كورونة وفرض الحجر الصحي ،اين اصبح اغلب 

لتًكيز على تنشيط وبيع الدنتجات في مواقعها دفع بالكثتَ من الدؤسسات الى تغيتَ التوجو وا ىذه الدواقع لشا مضطرين للتسوؽ من الاشخاص
جهة الالكتًونية حتى انو ىناؾ لشن كانت لا بسلك مواقع وحسابات في التواصل الاجتماعي ولكن نتيجة لذذا التحوؿ اضطرت الى ركب الدوجو، من 

الدستهلكتُ بتزويدىم بدعلومات خاطئة عن داع وذلك بخ اخرى شجع ىذا الى انتشار لشارسات غتَ اخلاقية وغتَ مشروعة رغبة  في الربح السريع 
، فنجد اف قرارات شراء الدستهلك بذاه الدنتج أو الخدمات وانعكس ىذا على الدنتجات أو الخدمات أو العروض التًويجية أو الأسعار أو التوزيع ؛ 

فراد  ودفعهم الى تشكيل فكرة سيئة عنهم وتكوين صورة لشارست الخداع التسويقي  من طرؼ  مواقع التجارة الالكتًونية اثر سلبا على نفسية الا
 ذىنية سلبية عنهم.

 
سويقي بأنواعو) الدنتج، التًويج، السعر، التوزيع،الافراد، التالخداع الى أي مدى يؤثر لشا سبق نطرح الاشكالية الرئيسة:  الاشكالية الرئيسة: .1

منها  ورة ذىنية الدستهلك؟ وتنبثقصبناء في الأكثر تأثتَا  انواع الخداع التسويقي ن؟ وأي مالعمليات، الافراد(  في بناء صورة ذىنية للمستهلك
 الاشكاليات الفرعية التالية: 

 الاشكاليات الفرعية:  .2
 ؟الالكتًوني  جارةمستخدمي مواقع الت لشارسة الخداع التسويقي بأنواع من وجهة نظرماىي درجة  -
 ستخدمي الدواقع الالكتًونية للتسوؽ؟ىو مستوى الصورة الذىنية الدتكونة لدى مما -
  ؟داع التسويقي بأنواعو في بناء صورة ذىنية للمستهلكلخىل توجد علاقة ارتباط موجبة بتُ ا -
 ؟ خداع التسويقي بأنواعو في بناء صورة ذىنية للمستهلك؟ وما ىي الانواع الاكثر تأثتَاللىل يوجد أثر ذو دلالة احصائية  -
ة إحصائية بتُ متوسطات اجابات الدستجوبتُ حوؿ اثر الخداع التسويقي الدمارس في الاسواؽ الالكتًونية  بأنواعو ذات دلال ىل توجد فروقات -

نس، ) تقدنً الخدمة، التًويج، التسعتَ، التوزيع، المحيط/الدليل الدادي( في بنا صورة ذىنية سلبية لدى الدستهلك تعزى للسمات الشخصية )الج
 مواقع التجارة، مقر السكن، عدد مرات التعامل مع الدوقع(.السن،الدستوى التعليمي،

 بناء على إشكالية الدراسة وبهدؼ الإجابة على الأسئلة الدذكورة سيتم اختبار الفرضيات التالية:
ين بتُ عناصر الخداع خداع التسويقي بأنواعو في بناء صورة ذىنية للمستهلك، كما يوجد تبايوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية لل الفرضية الرئيسية: .3

 تفرع من الفرضية الرئيسية الفرضيات الفرعية التالية:بناء الصورة الذىنية، في درجة التأثتَ على  التسويقي 
 يتفرع من الفرضية الرئيسية الفرضيات الفرعية التالية:الفرضيات الفرعية: .4
 مرتفع؛ الالكتًوني جارةمستخدمي مواقع الت لشارسة الخداع التسويقي بأنواع من وجهة نظرمستوى  -
 مرتفع؛ مستوى الصورة الذىنية الدتكونة لدى مستخدمي الدواقع الالكتًونية للتسوؽ -
 ؛داع التسويقي بأنواعو في بناء صورة ذىنية للمستهلكلخايوجد علاقة ارتباط موجبة بتُ  -
 ؛كخداع التسويقي بأنواعو في بناء صورة ذىنية للمستهللليوجد أثر ذو دلالة إحصائية  -
ذات دلالة إحصائية بتُ متوسطات اجابات الدستجوبتُ حوؿ اثر الخداع التسويقي الدمارس في الاسواؽ الالكتًونية  بأنواعو  فروقاتلا توجد  -

نس، ) تقدنً الخدمة، التًويج، التسعتَ، التوزيع، المحيط/الدليل الدادي( في بنا صورة ذىنية سلبية لدى الدستهلك تعزى للسمات الشخصية )الج
 .السن،الدستوى التعليمي،مواقع التجارة، مقر السكن، عدد مرات التعامل مع الدوقع(

 
I.1-  والصورة الذىنية بأنواعوالادبيات النظرية للخداع التسويقي 
 .الخداع على تعريفلفهم الخداع التسويقي وأنواعو ارتأينا التعرؼ اولاً الخداع التسويقي وانواع:  تعريف .1
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 تعددت تعاريف الخداع بتُ لستلف  الدصادر والدراجع نذكر منها: الخداع:تعريف  .أ 
جاء في معجم لساف العرب اف الخداع ىو من الفعل الثلاثي ; (al khatib, 2011,p30) إظهار الشيء خلاؼ الدخفي"  يقصد بو " * لغة:

 .(1138، ص)بن منظور، غ.ـ  "خدع" ويعُتٌ بها إظهار خلاؼ ما بزفيو
 (merriam-webster) ،ىوكاذب او مزيف على انو صحيح ىو ذلك الفعل الذي يجعل شخصا ما يقبل ماوابستً  حسب قاموس مرنً -
 Oxford) فعل الدتعمد لجعل شخص ما يُصدؽ شيئاً غتَ صحيح.نفس الدعتٌ ذكر في قاموس اكسفور حيث عرؼ الخداع على انو الو 

learners dictionaries). 
مساوئ الكذب تبتُ  التي  النبوية والأحاديثالدمارسات المحرمة في الدين الاسلامي وىناؾ العديد من الايات يقي من : يعُتبر الخداع التسو شرعاً -

اِبسن  والغش وأهمية الصدؽ فعن ابو ىريرة رضي الله عنو عن النبي صلى الله عليو وسلم قاؿ )آية الدنافق ثلاث إذا حدث كذب وإذا وعد اخلف وذا
وىي ليس من  في امور كبرى وستعتُ بو في الغش على الناستبيحو سياستطاع الانساف اف يكذب ولو لأمر بسيط  فإذا، خاف( رواه البخاري

 (48، ص)الحاج، غ.ـ "من، المكر والخداع في النار من غشنا فليس" ىم حيث قاؿ عليو الصلاة والسلاـصفات أمتو التي بسيزىم عن غتَ 
 تعريف الخداع التسويقي:   .ب 

تسويق على انو أي لشارسات تسويقية تقوـ بها الشركات أو البائعوف حيث تشويو أو تضليل حقائق بذعل الدشتًي بحالة غتَ مستقرة ينتج يعُرؼ ال -
 (al khatib, 2011,p16) عنها ابزاذ قرارات شرائية خاطئة.

القصتَ، لأف ه الأرباح ليست إلا على الددى خداع التسويق على أنو أسلوب مضلل يستخدـ لزيادة الدبيعات وكسب الدزيد، ولكن ىذ عُرؼ -
 (.Gaber, l Labib, & Salem, 2018, p14).ىذه الطريقة الدضللة ولن يكوف من السهل الوقوع فيها مرة أخرى الدستهلك سيكتشف

، تي تنطوي على أساليب مضللةأيضًا باسم لشارسات التسويق الخادعة ال، ويعُرؼ سلوؾ غتَ أخلاقي بتُ الدشتًي والدستهلكوتم تعريفو على انو  -
 (Gshayyish, 2023, p29) .يؤثر سلبًا على قرارات الشراءو لق انطباع سلبي للمستهلك يخ

وفي  م،وعليو ابزاذ قرارات خاطئ تضربه الدستخدـ ىي استًاتيجية بسارس على العملاء تدفعهم للحكم او تقدنً اراء غتَ صحيحة حوؿ الدنتج -
 (Al-Batal, 2021,p2) . تلك الشركات رباحوأادات ير زيادة ا الدقابل

والتي بذعلو في استياء كبتَ وتفقده الثقة  ءيواجو الدستهلك العديد من الدمارسات التسويقية الخادعة اثناء قيامو بالشرا انواع الخداع التسويقي: .ج 
ؼ على لستلف انواع الخداع التسويقي التي يدكن اف في التعامل مع جميع الدؤسسات مهما كانت نتيجة لذذا الغش، سنحاوؿ في ىذا العنصر التعر 

 يتعرض لذا:

تزويد الزبائن بدعلومات خاطئة مبالغ فيها أو مضللة عن تلك التي يراد بيعها او تقدنً منتجات لا  يتضمن الخداع في الدنتج الخداع في المنتج: -
  (8،ص2018وي، )البلداأو بزفي كل السلبيات وجوانب القصور تتطابق مع ماىو متفق عليها

عن الخدمات الدراد تقديدها للزبوف  ةفكرة الدبتغايعُد التًويج من بتُ العناصر الدهمة في الدزيج التسويقي وذلك لتوصيلو ال الخداع في الترويج: -
اذبة حيث تنتج صور لسالفة وعليو مساهمتها في في بناء صورة ذىنية معينة عنها، ويتجسد الخداع التسويقي في ىذا العنصر من خلاؿ الاعلانات الك

علاف عن للحقيقة وعليو الحاؽ الضرر بالزبوف، او تتعلق بالبيع الشخصي اين يقوـ البائع بإخفاء معلومات مهمة تتعلق بالخدمة عن الزبوف، او الا
 (al khatib, 2011,p43) .مسابقات او حسومات ولكنها مزيفة

اف بريدىم عن ابزاذ القرار الشرائي الصحيح ولكن ىذه الاسعار في الواقع  لزبائن من شأنهالىو تقدنً أسعار غتَ حقيقة  :الخداع في التسعير -
، ويتجسد الخداع في السعر في عدة لشاراسات، مثل الخداع في (86،ص2015)القرشي و السليحات، مزيفة مثل الخصومات والحسومات الوهمية

غطية عن نسبة الضريبة وبعد الشراء يتفاجئ الزبوف.، تقدنً منتجات باسعار عالية بذداً الحسومات، الخصومات الدعلن عنها وفي بعض الاحياف الت
  (al khatib, 2011, P27) وفي الواقع ىذا الارتفاع شكلي لا يعكس جودة وجوىر الدنتج...الخ

الدستهلك بذؿ جهداً جسدياً ونفسياً لتلبية  ويقصد بو اف مكاف توزيع الدنتج بعيد الدناؿ عن الدستهلك، وىذا يعتٍ اف على التوزيع:الخداع في  -
 (AL HABASH & TURKAN, 2019,p53) الحاجات والطلبات

تتمثل العمليات في جميع العمليات والإجراءات التي من شأنها تساعد في وصوؿ الخدمة للمستهلك، ويحدث الخداع في  :الخداع في العمليات -
)البلداوي،  ات تقنية غتَ واضحة لإبساـ العملية او سرعة الاداء الذي ينطوي معو التستً عن عيوب.ىذا العنصر عند استخداـ الدنتجتُ اما لدصطلح

 (171، ص2018



 ____________ (720-701ص.ص، )اثر الخداع التسويقي في بناء الصورة الذهنية للمستهلك  ،رانية غناي، ليلخميس خ،  خليدة دلهوم
 

 

 
ة الاقتصاديةة الاقتصاديةالمجلة الجزائرية للتنميالمجلة الجزائرية للتنمي - 110 -  

صل االدمارسات الخادعة التي تشمل، التلاعب بالدهارات، الدظهر الخارجي للموظف، الاستجابة لطلب العملي، التو ىيو الخداع في الافراد: -
ج الخدمة بالإضافة الى ذلك يضم الخداع في الافراد عدـ التوافق بتُ متطلبات تقدنً الخدمة وخبرات والدؤىلات العملية  مع الافراد اثناء عمليات انتا 

 (Ghazi, 2018,p14) لدقدمي الخدمة.

مر الذي يزيد ملموسية للخدمة بذعل الزبوف غتَ قادر على الحكم على الخدمات قبل استهلاكها الالااف طبيعة ال الخداع في الدليل المادي: -
 قاعات الانتظار.... ة،أللإضاء ألجدراف،لذلك يعُد الدليل الدادي عنصرا ىاـ لخفض مستوى الدخاطرة ويتمثل في من لساطر ابزاذ قرار الشراء، 

ف في الخدمة ولكن بالجودة والاتقا، ويحدث الخداع عندما ينبهر الزبوف بالدظهر الخارجي للشركة أو للموظفتُ التي توحي (93، ص2009)بالدر، 
  (10، ص2018)البلداوي،  على ارض الواقع عكس ذلك.

الاراء واتخاذ القرارات وكذا تشكيل  معرفو وإنتاجمن خلالها يتم  الأسودتعتبر الصورة الذىنية للفرد كالصندوق  مفهوم الصورة الذىنية: .2
 :بعض التعاريف الانطباعات والسلوك اتجاه منتج أي مؤسسة وفيما يلي نقدم

 تعريف الصورة الذىنية: . أ
 رسم او شكل اوصورة، وىي تعادؿ في العربية كلمة انطباع او فكرة ذىنية.وتعتٍ ، image ةاللفظة اللاتينياشتقت االصورة الذىنية من  -

 ( 167، ص2007)حجاج،
يق او شخص ما، والذي يتمثل دوره في انشاء "النشاط الذي يتكوف من الحركة العقلانية التي يدثلها الفرد حوؿ مكاف او طر  أنهاعرفت كذلك على -

 ( Marie, 2014,p15) بسثيل ادراكي للمهاـ الدختلفة التي يدكن لشخص القياـ بها".
عرفت الصورة الذىنية على انها ليست ماتعتقده الشركة عن نفسها، ومكانتها، وإنما ىي مشاعر ومعتقدات تتواجد بأذىاف الدستهلكتُ  -

 ( 21، ص2019)التميمي،  عات العامة التي ينتجها اويشكلها الدستهلك عن الدؤسسة.عنها،وايضاً الانطبا
 :(2018،173)البلداوي و جماؿ عمر،  ىناؾ إجماع واضح بتُ الدنظرين حوؿ ابعاد الصورة الذىنية والدتمثلة فيابعاد الصورة الذىنية:  . ب

عن لستلف  ي شخص عن منتج معتُ، تبتٌ عليو الصورة الذىنية الدشكلة لدى الفردىي معلومات اساسية يبصرىا ويدركها الزبوف او ا :البعد المعرفي -
ووفقا لذذا البعد فإف  القضايا والدواضيع وحتى الاشخاص، وبناءاً على دقة الدعارؼ والدعلومات التي يتم الحصوؿ عليها تكوف دقة الصورة الدكونة لديهم، وعليو

 الافراد فإف ىذا الخطأ تكوف ناتج او تبلورة من الدعلومات الخاطئة تم الحصوؿ عليها.اي خطا في الصورة الذىنية الدشكلة لدى 
اف الدشاعر الايجابية أو السلبية الدكونة لدى الفرد ابذاه شخص ما او شركة ما ىي نتاجاً عن صورة ذىنية تم تكوينها في ذىنو عن ىذه  :لبعد الوجدانيا -

 الامور.
صورة الذىنية الدشكلة من طرؼ الشخص عن اي شركة سينعكس على سلوكو الدستقبلي ، حيث يدؿ على قبولو بناءاً على الالبعد السلوكي:  -

  باطنة. او رفضو وفقاً لتفكتَه، او تكوف سلوكيات اما مباشرة او
 
I.2-  للخداع التسويقي بأنواعو والصورة الذىنيةالادبيات التطبيقية: 
 )والتوزيع والسعر، التًويج، الخدمة،( التسويقي بعناصره  في الدزيج الخداع على التعرؼ سة الىىدفت ىذه الدرا (:9119)التميمي، دراسة  .1

 في طلبة الجامعات والبعد السلوكي لدى الوجداني، ذىنية سلبية وفقا لأبعادىا: الدعرفي، في بناءصورة وأثره الإنتًنت تزويد شركات قبل من الدطبق
 جامعات التحليلي، ولجمع بيانات الدراسة تم توزيع استبياف على عينة من طلبة الوصفي الدنهج استخداـ الخليل،ولبلوغ ىذا الذدؼ تم لزافظة
الحصصية، وبعد برليل البيانات بالاعتماد على  طالب وطالبة، وتم اختيار ىذه العينة عن طريق العينة 181الخليل من الجنستُ بلغت  لزافظة

 توصلت الدراسة الى لرموعة من النتائج من بينها اف درجة لشارس الخداع التسويقي من قبل(، SPSS) جتماعيةبرنامج الحزمة الاحصائية للعلوـ الا
مرتفعة، حيث كاف اكبر درجة لشارسة للخداع في التًويج وآخرىا في  الخليل لزافظة في الجامعات طلبة نظر وجهة من الإنتًنت تزويد شركات

 مرتفعة،حيث التسويقي الخداع عن الخليل لزافظة جامعات لدى طلبة تكونت التي للصورة الذىنية الكلية جةالخدمة الدقدمة، من جهة اخرى الدر 
درجة الصورة الذىنية للبعد الوجداني، ويليها كل من الصورة الذىنية في البعد السلوكي والدعرفي، كما توصلت الدراسة الى  ىي الدرجات أكبر كانت

 طلبة الجامعات لدى ذىنية سلبية في بناء صورة الإنتًنت تزويد شركات قبل من يدارس الذي للخداع التسويقي يةإحصائ دلالة ذو أثر اف ىناؾ
 دلالة ذات فروؽ توجد نووأ مرتفع، الطلبة بشكل الذىنية السلبية عند الصورة بناء زيادة إلى يؤدي التسويقي الخداع الخليل،وأف زيادة لزافظة في

 سلبية لدى ذىنية في بناء صورة للإنتًنت الدزودة الشركات بسارسو الذي التسويقي الخداع حوؿ أثر الدبحوثتُ جاباتإ متوسطات بتُ إحصائية
 للمتغتَات الشخصية.  تبعا الخليل لزافظة في طلبة الجامعات

9. (AL HABASH & TURKAN, 2019):عناصره الخدمي بدختلف  قاء الضوء على الخداع التسويقيىدفت ىذه الدراسة الى إل
تم جمع البيانات  بدىوؾ، طاع الخدمات)الخدمة، الدعلومات التًويجية، الأسعار، التوزيع، البيئة الدادية، لشارسات الدوظفتُ والإجراءات والعمليات( في ق
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نوؾ،الفنادؽ،الانتًنت، ) الجامعات، الصحة، البفي شركات القطاع الخاص عميل 051عينة تقدر بػ توزيعو على و استبياف اعداد الأولية من خلاؿ 
في قطاع وتأثتَات سلبية على العملاء  بدختلف القيم والدستويات، في عناصر الدزيج التسويقي وجود خداع تسويقي، وتبتُ في دىوؾ الدقاولتية(

، من جهة 6.53توسط وأقلها في التًويج بد 6.9.3الخدمات حيث كاف اعلى مستوى لشارسة للخداع التسويقي في عنصر البيئة الدادية بدتوسط 
، ىذا الخداع كاف لو اثر سلبي على الصورة بالقطاع الصحي وأدناىا  في قطاع البنوؾ لشارسة للخداع التسويقي كاف أعلى مستوى اخرى تبتُ اف 

السلبية للعملاء بقيمة الذىنية للعملاء، حيث توصلت الدراسة انو يوجد اثر ذو دلالة احصائية للخداع التسويقي بعناصره على الصورة الذىنية 
1.06.. 

تبحث ىذه الدراسة في مدى ادراؾ  زبائن الفنادؽ للخداع التسويقي الدمارس في جميع عناصر الدزيج التسويقي  :  (Ghazi, 2018)دراسة .3
(7P واختبار ،)َفي التوصية والنية في العودة( الصورة العاطفية، والنية، الدمارسات على الصورة الشاملة للمستهلكتُ )الصورة الإدراكية ىذه تأثت ،

، حيث تم تصميم استبياف وتوزيعو على عينة من الزبائن الذين جربوا من قبل الدراسة أسلوب العينة التصادفية والعينة التقديريةىذه استخدمت 
عناصر الدزيج  سويقي في جميع استبياناً. أكدت النتائج وجود الخداع الت 6.1 ، حيث بلغ عددىاالإسكندرية ومطروح في مصر خدمات فندقي
، وأف مستوى لشارسة الفنادؽ لشا يؤثر سلباً على صورة الدستهلكتُ )الصورة الإدراكية والصورة العاطفية، ونية التوصية ونية العودة( التسويقي السبع

 والدسوقتُ للخداع التسويقي في جميع عناصره مرتفع جدا،  وعليو تشكيل صورة سلبية لضيوؼ الفنادؽ.

ىدفت ىذه الدراسة الى التعرؼ على الخداع التسويقي لدى الدؤسسات والشركات   :(9117)ابراىيم، مكي، مهران، و درويش، دراسة  .4
من الدهتمتُ الرياضية وأثره على الصورة الذىنية لدى الزبائن بجمهورية مصر العربية، قاـ الباحث بتصميم وتوزيع استبانة بطريقة عشوائية على عينة 

زبوف، وتوصلت الدراسة الى اف ىناؾ تطبيق للخداع التسويقي في المجاؿ الرياضي، وعدـ  861شراء من الرجاؿ والسيدات  بدصر وبلغ عددىا بال
 اىتماـ الدسؤولتُ لأخلاقيات ألدهنة، من جهة اخرى الدستهلك الرياضي على درجة كبتَة من الوعي والثقافة التسويقية.

ىدفت ىذه الدراسة الى معرفة وتوضيح أثر الخداع التسويقي بأبعاده ) الخداع في الدنتجات الخدمية، الخداع  :(al khatib, 2011)دراسة  .5
مات  بددينة في الدعلومات التًويجية، الخداع في التسعتَ، الخداع في المحيط الدادي( في بناء الصورة الذىنية لزبائن الشركات العاملة في سوؽ الخد

زبوف من القطاع   0011لسلوكي، الوجداني(، ولقياس متغتَات الدراسة تم تصميم استبانة بحث وتوزيعها على عينة قدرىا عماف... )الدعرفي، ا
ـ الخاص الاردني الدكوف من قطاعات ) التعليم الددرسي والجامعي، الدستشفيات، الاتصالات، الانتًنت، النقل، الفنادؽ السياحية(.وباستخدا

لازمة والدنهج الدلائم، توصلت الدراسة الى عدة نتائج من بينها  لشارست الخداع التسويقي بابعاده الدختلفة من طرؼ شركات الاساليب الاحصائية ال
 للزبائن. الخدمات الاردنية الخاصة، مستوى لشارست الخداع التسويقي لذذه الدؤسسات على زبائنها مرتفع جداً، ويوجد اثر سلبي على الصورة الذىنية

 
II -  : الطريقة والأدوات 

 الدراسة، منهج ضوعر  العينة تقدنً من فيها بدا الديدانية، الدراسة في الدعتمدة الطريقة ىذا الجزء، خطوة بخطوة كل من نتطرؽ سوؼ
يج، التوزيع، الدليل )الدنتج، السعر، التًو  بانواعو التسويقيالخداع  معرفة أثربهدؼ  البيانات جمع في والبرامج الدستخدمة الأدوات إلى بالإضافة
 صورة الذىنية:بناء الوالوقوؼ على أىم العناصر الدؤثرة في  للمستهلك على الصورة الذىنية الدادي(

 متغيرات الدراسة:  .1
 ويتمثل في الصورة الذىنية للمستهلكتُ.  المتغير التابع: -
مواقع التسوؽ بعض الدمارس في  ، التوزيع، الدليل الدادي(لخداع التسويقي بأنواعو )الدنتج، التًويج، التسعتَويتمثل ا المتغيرالمستقل: -

 (. Fb Marketplace & Ali Express & Oued Kniss) الالكتًونية
يتسوؽ  شخص كل في الدراسة ىذه لرتمعبسثل  للمستهلك، الذىنية الصورة على ويقيالتس الخداع تأثتَ مدى عرفةلد: مجتمع وعينة الدراسة .2

على مستوى القطر الجزائري، حيث تم  ( Fb Marketplace & Ali Express & OuedKniss)الالكتًونيةمن لستلف مواقع التسوؽ 
 استمارة للتحليل والدعالجة. 40شخص، وبعد الغاء لاستمارات غتَ قابلة للمعالجة تم اعتماد  46توزيع استمارة بحثية على عينة تبلغ 

الاستبياف لاعتباره الاداة الدناسبة للبحث، ولالصازه بشكل مناسب تم اتباع سلسلة من  برققت الدراسة الديدانية باستخداـ أداة الدراسة: .3
على الخطوات، بدءاً بالإطلاع على الدراسات والأبحاث ذات الصلة بالدوضوع واستخراج الابعاد والعناصر اللازمة للاستبياف ثم عرضو للتحكيم 

تُ في لراؿ التجارة الالكتًونية وىذا لضماف مصداقية الأداة، ومن خلاؿ الدلاحظات الدقدمة لرموعة من الاساتذة الاكاديديتُ والأشخاص الناشط
 من طرفهم تم تصميم  الشكل النهائي لو،حيث لصده يتكوف من جزأين وهما:



 ____________ (720-701ص.ص، )اثر الخداع التسويقي في بناء الصورة الذهنية للمستهلك  ،رانية غناي، ليلخميس خ،  خليدة دلهوم
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ع التجارة الدستخدمة، مكاف يتعلق بالأسئلة الشخصية لعينة الدراسة وتضم كل من )الجنس، الفئة العمرية، الدستوى التعليمي، مواقالجزء الأول: -
 السكن، تكرار التعامل مع الدوقع(.

ويشمل متغتَات الدراسة التي يرتكز عليها البحث، وىي اسئلة حوؿ  الدتغتَ الدستقل والدتغتَ ألتابع، فبالنسبة للمتغتَ الدستقل  الجزء الثاني: -
الخداع في: الدنتج، السعر، التًويج، التوزيع، الدليل الدادي، أما  اربعة ابعاد وىي فيتمثل في الخداع التسويقي الدمارس في انواع الدزيج التسويقي ويضُم

 عبارة. 29الدتغتَ التابع فهو الصورة الذىنية للمستهلك عينة الدراسة وعليو لصد اف الاستبياف يضم  
عطاء درجة موافقتو او قبولو على كل عبارة الدستهلك مطالب بإ للإجابة على عبارات الاستبياف تم الاعتماد على الدقياس الخماسي،حيث

 لزايد، غتَ موافق، غتَ موافق بشدة( على التوالي. ستبياف وىي )موافق بشدة، موافق،في الا
: لبلوغ الذدؼ الدرجو من الدراسة تم الاعتماد على لرموعة من البرامج والأدوات، الادوات والبرامج الاحصائية المعتمدة في الدراسة .4

وكذلك برنامج (،SPSS: V23)لتحليل الاحصائي للبيانات فقد اعُتُمد على برنامج التحليل الإحصائي للعلوـ الاجتماعية فبالنسبة ل
 عالجة البيانات المجمعة فقد اعُتمد على عدة ادوات احصائية تتمثل بعضها في: الاكسل،أما لد

 من أجل الوصف الاحصائي لنتائج الدراسة؛ النسب المئوية: -
 ويستخدـ في برديد ابذاه العينة الددروسة وترتيب عبارات لزاور ألاستبياف؛ لحسابي:المتوسط ا -
  فهو لقياس وتبياف الضراؼ وتشتت إجابات افراد العينة حوؿ وسطها الحسابي. إلانحراف المعياري: -
تساؽ والتناسق في إجابات افراد العينة، : ويستخدـ ىذا الدعامل للتأكد من صلاحية ألدقياس، إذ يقيس مدى الامعامل الثبات ألفا كرو نباخ -

، وكل ما كانت قيمة الدعامل مرتفعة دلة على الارتفاع في درجة الثبات  ، 2009)النجار، النجار، و الزعبي، وكذامدى قياس كل عبارة للمفهوـ
 (124صفحة 

تغتَين،فكلما اقتًبت قيمتو من الواحد الصحيح سواء في : يستخدـ ىذا الدعامل لقياس ابذاه وقوة العلاقة الخطية بتُ الدمعامل الارتباط بيرسون -
ة الدوجبة على الابذاه الدوجب او السالب نقوؿ اف ىناؾ ارتباط قوي بتُ الدتغتَين، وتنعدـ العلاقة الخطية كلما اقتًب قيمتو الى الصفر، وتدؿ الاشار 

،من جهة اخرى اذا كاف قيمة  (215، صفحة 2015)القحطاني، بينهما  اف الدتغتَين مرتبطاف طردياً والإشارة السالبة تعتٍ الارتباط العكسي
فإف الارتباط متوسط وإذا بذاوزت قيمة الارتباط  60-30نقوؿ ىناؾ ارتباط ضعيف، وإذا كانت قيمتو بتُ  0.30معامل الارتباط اقل من 

 .(095، صفحة 119.)النجار، النجار، و الزعبي،  نقوؿ ارتباط عاؿ 0.60
 أداة إحصائية مهمة تستعمل لتحليل العلاقة الإرتباطية بتُ الدتغتَ التابع والدتغتَات الدستقلة.نحدار: تحليل الا -
واختبار دراسة الفروؽ بتُ ( F-test) ويتم ذلك من خلاؿ فحص (One-way ANOVA)اختبار تحليل التباين الأحادي -

روؽ ذات دلالة إحصائية في إجابات الدستجوبتُ لضو مدى لكشف ودراسة مدى ف( T-test) عينتتُ مستقلتتُ من خلاؿ فحص قيمة
                       (Bourbonnais, 2009, pp. 34-35) ادراكهم لدستوى الرضا قد يعزى للبيانات الشخصية

 للتأكد من صدؽ أداة الدراسة تم القياـ بعدة اجراءات:صدق وثبات الأداة: -
تبياف وتناسبها مع موضوع الدراسة تم عرضها على لرموعة من الاساتذة الدتخصصتُ وكذلك بعض للتأكد من صدؽ أداة الاسصدق ألاستبيان:  -

 .الدهنيتُ في التعليم الخاص للاستفادة من ملاحظاتهم ومقتًحاتهم، وبعدىا التأكد من وضوح العبارات وأنها تقيس ما صممت لو
م التأكد من ثبات ألاستبياف والتي يقُصد بها مدى التوافق والاتساؽ في نتائج بعد التأكد من الصحة العلمية للاستبياف، يتألاستبيان:  ثبات -

فما فوؽ، وفي ىذه الدراسة بلغت قيمة معامل الثبات  1.3الاستبياف إذا طبقت أكثر من مرة وفي ظروؼ لشاثلة، ومعامل الثبات الدقبوؿ يكوف من 
 يتمتع وانولشا يشتَ الى أف ىناؾ علاقة وترابط قوي بتُ عبارات ألاستبياف  0.6ن وأكبر م 1وىو يقتًب من  0.928)ألفا كورنباخ( الاجمالية 

، وتتماثل النتيجة بالنسبة لبعدي الخداع متوافقة نتائج طاءإع على لقدرتو الددروسة الدتغتَات قياسفي  عليو الاعتماد الثبات ويدكن جيدة من بدرجة
 التسويقي والصورة الذىنية للمستهلك.

لمحور  الفاكورنباخ( اختبار ثبات لزاور الدراسة كل على حدا وكذلك الاختبار الاجمالي للأداة، ومن خلالو لصد اف قيمة 1رقم )لجدول يبين ا 
لشا يعتٍ عبارات المحور الاوؿ بستاز بدرجة كبتَة من الثبات، من جهة اخرى لصد اف قيمة  0.6وىي اكبر من  0.929الخداع التسويقي تساوي 

 وىذا يعتٍ اف بستاز بدرجة عالية من الثبات. 0.6وىي كذلك اكبر من  0.833لمحور الصورة الذىنية يساوي  نباخالفاكور 
 :حدود الدراسة .5
بأنواعو )الدنتج، التًويج، السعر، التوزيع، الدليل/المحيط الدادي( في بناء  لزور ىذه الدراسة ىو معرفة اثر الخداع التسويقيلحدود الموضوعية: ا -

 & Fb Marketplace & Ali Express) او الاشخاص الذين لديهم بذربة مع مواقع التسوؽ الالكتًونية الذىنية للمستهلكصورة 

OuedKniss 
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 ؛لاجتماعا التواصل وسائل لستلف عبر للاستبياف الالكتًوني التوزيع خلاؿ من ورقلة ولايةالصزت ىذه الدراسة في المكانية:  الحدود -

 ...1.ت خلاؿ الثلاثي الاوؿ لسنة بس  الزمانية: الحدود -

 

III-  ومناقشتها : النتائج 

الخماسي، ولدعرفة مستوى  "سلم ليكارتلدعرفة مستوى توافر العبارات الخاصة بالجزء الثاني أي بالدتغتَ الدستقل والتابع تم الاعتماد على"
كما ىو موضح في الجدوؿ   5الى  1والتي  تتدرج من  ،الدعيارية افاتوالالضر  الحسابية الدتوسطات الدوافقة والاىتماـ بعناصر الدراسة تم حساب

(02.) 
صفري والبديل، وللتأكد من فرضيات وجود علاقة ارتباط او تأثتَ بتُ الخداع التسويقي والصورة الذىنية للمستهلك نستخدـ الفرض 

 وعليو  إما قبوؿ أو رفض الفرضية وعلى ىذا الاساس يتم اعتماد ىذه القاعدة:
H0: ؛ 0.05الدلالة  مستوى من اكبر المحسوب الدلالة مستوى كاف إذا 
H1  :0.05الدلالة  الدستوى من اقل المحسوبة  الدلالة مستوى كاف إذا.  

 03وبالدئة من افراد العينة ىم اناث  96( يظهر لنا اف ما نسبتو 30من خلاؿ النتائج الدبينة في الجدوؿ رقم ) الخصائص الديمغرافية للعينة: .1
بالدئة رجاؿ، ويدكن اف يرجع ذلك الى كوف النساء لديهم حب الاطلاع والفضوؿ واكتشاؼ ما ىو جديد، كذلك يوجد عد كبتَ من النساء ليس 

اسة بالدئة من عينة الدر  69، من جهة أخرى لصد اف ما نسبتو لديهم فرصة الخروج من الدنزؿ للتسوؽ لذلك برويل ىذا النقص الى التسوؽ الالكتًوني
 5سنة والتي تؤكد اف جل افراد العينة ىم من فئة الشباب اللذين يتميزوف بحب التطلع وبذريب ما ىو جديد، وكانت 03-03تتًاوح اعمارىم بتُ 

، فالجزء سنة، بالنسبة للمؤىلات العلمية فقد انقسمت الى فئتتُ 03وتفوؽ  03-03بالدئة على التوالي للفئات العمرية التي تتًاوح بتُ  3بالدئة و
 8بالدئة، اما الفئة الاخرة والتي بزص الدستوى الثانوي واقل فقد بلغت نسبتهم  60الكبتَ من العينة ذو مؤىلات جامعية ودراسات عليا بنسبة 

لأهمية ىذه الدراسة،  بالدئة، وىذا يؤكد على اف افراد العينة من الفئات الدتعلمة والدثقفة ونضوجها للإجابة على عبارات الاستبياف بكل وعي وتفهم
 الافراد بتحستُ جودة حياتهم. ىتماـومن جهة اخرى ا

بنسبة    Fb Marketplaceع ماركت بليس بالإضافة الى ماسبق لصد اف موقع التجارة الاكثر استخداما لدى عينة الدراسة ىو موق
بالدئة، ويرجع  10بنسبة (   Ali Express) كسبراس ع علي ا بالدئة، وموق 15بنسبة ( OuedKniss)بالدئة ثم تليو كل من واد كنيس  75
 Fb Marketماركت بليس )اين يوجد فيو موقع على الاقل حساب واحد في  الفيسبوؾ  لديهماللذين يتصفحوف الانتًنت  الأفراد أغلب أف ذلك

place الفيسبوؾ لأف وبسهولة كذلك مستمر بشكل بتصفحو يقوموف الأفراد(، و facebook تقنية إلى يحتاج لا استخداموو ل بو مالتعا سهل 

في شكل تطبيقات تأخذ مساحة من  الذاتف،بالنسبة لعدد مرات استخداـ مواقع التجارة  الذاتف في برمل أف تتطلب فهي مقارنة بالباقي معينة
بالدئة، فيحتُ اللذين استخدموا من مرة الى عشرة  08الالكتًونية فنجدىا متصاعدة، فالأفراد اللذين استخدموا الدوقع مرة واحدة بلغت نسبتهم 

بالدئة وىي اكبر فئة من عينة ألدراسة وىذه النسبة  73وقع اكثر من عشرة مرات كانت نسبتهم بالدئة، فيحتُ اللذين استعملوا الد 01بلغت نسبتهم 
اكبر نسبة مرتكزة  تؤكد على ثقة افراد العينة في الدواقع الالكتًونية وتكرارىم لتجربة الشراء لأكثر من مرة،اما بالنسبة لدقر سكن عينة الدراسة لصد اف

الى اف بالدئة ويدكن اف يرجع ذلك  04بالدئة وفي الاختَ الولايات الجنوبية بنسبة  65بالدئة ثم الولاية الساحلية بنسبة  87في لولايات الداخلية بنسبة 
تًونية، الدستهلكتُ اللذين يسكنوف في الشماؿ نتيجة لقربهم من المحلات او فروعها الرئيسية ليس مهتمتُ بشكل كبتَ من التسوؽ عبر الدواقع الاك

الدناطق الداخلية اللذين اىتماـ كبتَ،اما الدناطق الجنوبية فتَجع ضعف عدد الدستخدمتُ للاسواؽ الالكتًونية ىو الخوؼ او عدـ الثقة على عكس 
 في الحصوؿ على الدنتج الفعلي الدعلن عنو، بالاضافة الى ارتفاع حقوؽ التوصيل لاف اغلب المحلات موجودة في الشماؿ.

 .مرتفع الالكترونية جارةالت مواقع في بأنواعو التسويقي الخداع ممارسة ستوىم: إختبار الفرضية الأولى .2
(، 3,58بدستوى مرتفع وبلغت قيمتة ) أف الدتوسط العاـ للخداع التسويقي في الدزيج التسويقي جاء (04يبتُ الجدوؿ رقم )

 الدادي المحيط في لبعد الخداع حسابي متوسط أعلى وكافة، (، ونفس النتيجة لباقي الابعاد حيث جاءت بدستويات مرتفع0,83معياري ) وبالضراؼ

 ، الدنتج(6.55)، السعر(6.53) التًويجعنصر الدعلومات في  بالتدرج،لعناصر الاخرى ثم تلتها ا،1.71معياري والضراؼ 3.81 يساوي
لى اف اكبر خداع تسويقي يطبق على الدستهلك كاف ،ويؤكد الدتوسط الحسابي الدرتفع لبعد الدليل الدادي ععلى التوالي ،(6.51) ،التوزيع(6.50)

 في الدليل الدادي او تصميم موقع السوؽ من كتابة وتصميم وألواف...الخ، 
بسارس الخداع التسويقي بدستوى  لالكتًونية بدختلف انواعهامواقع التسوؽ ا الدتوسط الحسابي الدرتفع لدتغتَ الخداع التسويقي يؤكد على اف

ويبتُ القناعة التامة للمستهلكتُ باف ىذه الدواقع وغتَىا تستخدـ  وتلجأ للغش والخداع في لستلف انشطتها للكسب  خدماتهافي تسويق  مرتفع
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الدتوسط الحسابي الدرتفع لبعد الدليل الدادي يبتُ اف اكبر خداع تسويقي يطبق على الدستهلك كاف في الدليل الدادي او تصميم موقع السريع،كذلك 
 ,al khatib) وبالعودة لنتائج الدراسات السابقة لصد اف ىذه الدراسة اتفقت في نتائجها مع دراسةتابة وتصميم وألواف...الخ، السوؽ من ك

( ، وكذلك توصل إلا اف 4.2مرتفع جدا حيث بلغ الدتوسط الحسابي ) حيث توصل الى اف مستوى لشارست الخداع التسويقي بانواعو (2011
  (.3.99( وادنى مستوى للخداع التسويقي كاف في الدنتج بدتوسط )4.2)مرتفع وجاء بدتوسط  مارس في المحيط الدادي الد التسويقيداع الخمستوى 

 تنص التي الأولى الفرضية برقق لشا سبق  (2015)القرشي و السليحات،  (AL HABASH & TURKAN, 2019) كذلك دراسة 

 .مرتفع جارة الالكترونيةالت مواقع في التسويقي الخداع ممارسة مستوى باف
 اختبار الفرضية الثانية: مستوى الصورة الذىنية المشكلة لدى المستهلك مرتفع. .3

( ويعتٍ ىذا أف مستوى الصورة 3.74" وقدر بػ )مرتفع ً ( اف الدتوسط الحسابي للصورة الذىنية لأفراد العينة جاء "04يبتُ الجدوؿ رقم )
اع الدطبق في الاسواؽ الالكتًونية جاء مرتفع، أي اف مساهمة الخداع التسويقي في بناء صورة ذىنية سيئة الدشكلة في اذىاف الدستهلكتُ عن الخد

 .( ىذا يدؿ على اف اجابات وآراء افراد العينة متقاربة الى حد بعيد أي لا يوجد تباين بينهم0,68ع،كما قدر الالضراؼ الدعياري لذذا البعد بػ) مرتف

تشتًؾ مع الدراسة في نفس الدتغتَات الددروسة وتلك التي تدرس متغتَ الصورة الذىنية  الدراسات السابقة التيوىذا ما خلصت إليو جل 
  4.29اين قدر الدتوسط الحسابي للصورة الذىنية بػ  (al khatib, 2011)مثل دراسة 
 صحة الفرضية  الثانية.  تأكيدوبناءا النتائج السابقة يتم   

 وموجبة بين الخداع التسويقي والصورة الذىنية للعينة محل الدراسة.ة:توجد علاقة ارتباط فرضية الثالثاختبار ال .4
 نقوـ بتحويلها الى فرضية صفرية:

-H0: ُ0.05عند مستوى الدلالة الخداع التسويقي والصورة الذىنية للعينة لزل الدراسة لايوجد علاقة ارتباط موجبة وقوية بت 
-H1: 0.05عند مستوى الدلالة الخداع التسويقي والصورة الذىنية للعينة لزل الدراسة وقوية بتُ يوجد علاقة ارتباط موجبة 
 

مصفوفة الارتباط لبتَسوف بتُ الدتغتَات الدستقلة وىي الخداع في عناصر الدزيج التسويقي والدتغتَ التابع الدتمثل  (05يوضح الجدوؿ رقم )
 1للارتباط وكذا قوة وابذاه العلاقة، بحيث كلما كاف ىذا الدعامل موجب ويقتًب من   Sigحصائيةفي الصورة الذىنية للمستهلك وقيمة الدلالة الا

، صفحة 2009)النجار، النجار، و الزعبي،  يدؿ على وجود علاقة طردية وقوية بتُ الخداع التسويقي في عناصر الدزيج والصورة الذىنية للمستهلك
باط موجبة وطردية بتُ الخداع التسويقي في الدزيج التسويقي والصورة الذىنية للمستهلك حيث بلغ الجدوؿ وجود علاقة ارت، ويتبتُ من (194

بالدئة، من جهة اخرى يتضح من الجدوؿ وجود علاقة ارتباط معنوية بتُ الخداع  5دالا احصائيا عند مستوى الدعنوية  وىو 0.441معامل الارتباط 
الدعنوية  لتسويقي والصورة الذىنية الدشكلة من طرؼ الدستهلك،فبناءاً على مستوى الدلالة وإشارة قيمالتسويقي في كل عنصر من عناصر الدزيج ا

وموجبة وىذا يعتٍ وجود علاقة ارتباط طردية وذات دلالة إحصائية، وعليو ولشا سبق نرفض  ((p<0.05بالدئة  5من  اقللكل عنصر لصدىا جميعها 
 .يلةالفرضية البد ونقبلالفرضية الصفرية 

 (0.60-0.30متوسطة لاف قيمة معامل الارتباط بتُ الخداع التسويقي والصورة الذىنية جاءت بتُ ) اما من حيث قوة الارتباط لصدىا 
، ونفس الشيء  لقوة الارتباط بتُ كل نوع من الخداع التسويقي والصورة الذىنية فكلها جاءت  (195، صفحة 2009)النجار، النجار، و الزعبي، 

بناء الصورة الذىنية للمستهلك حيث بلغ معامل الارتباط قيمة و  التًويجفأعلى درجة ارتباط كانت بتُ  ،0.442و 0.319طة تتًاوح بتُ متوس
 ,Ghazi) (al khatib, 2011) (AL HABASH & TURKAN, 2019) دراسة وىي متطابقة مع نتيجة 0.442
(، 0.364التوزيع الدادي، وبناء صورة ذىنية للمستهلك فجاءت على التوالي: الدنتج )، السعر، أما بالنسبة لقوة الارتباط بتُ الخدمة،(2018
 .بالنسبة لذذه النتيجة اختلفت مع ما توصلت لو باقي الدرسات(. 0.319(، السعر)0.347(، الدليل الدادي)0.360التوزيع)

متباين بناء الصورة الذىنية للمستهلكين،كما يوجد اثر  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للخداع التسويقي بأنواعو فيالفرضية الرابعة: .5
 . لعناصر للخداع التسويقي على الصورة الذىنية للمستهلك وعليو نقسمها الى فرضيتين جزئيتين

 .للخداع التسويقي بأنواعو في بناء الصورة الذىنية للمستهلكيوجد أثر ذو دلالة إحصائية  : الفرضية الجزئية الأولى .أ 
-H01 :0.05عند مستوى معنوية  الصورة الذىنية للمستهلكفي بناء ذو دلالة إحصائية للخداع التسويقي بأنواعو وجد أثر لا ي. 
- H11 :0.05 عند مستوى معنوية  الصورة الذىنية للمستهلكفي بناء ذو دلالة إحصائية للخداع التسويقي بأنواعو أثر يوجد. 
 (Fقيمة ) لصد أفالخداع التسويقي بأنواعو في بناء الصورة الذىنية للمستهلك وبناءاً عليو  ف والالضدار لأثربرليل التبيانتائج ( 06يدثل الجدوؿ رقم ) 

وتؤكد ىذه النتيجة على انو يوجد   "0.05اقل من مستوى الدلالة الدعتمدة "و   Sig=0.00وىي ذات دلالة احصائية 19.258 المحسوبة تقدر بػ
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الدقدر يتناسب مع بيانات الدراسة،  أف نموذج الالضدار الخطيالتسويقي بأنواعو في بناء الصورة الذىنية للمستهلك، و اثر ذو دلالة احصائية  للخداع 
 .الطبيعي لتوزيعل اوفق عتتوز  فالنتائج ة مشكل توجد لا الرسم وحسب ،كذل يوضح (10رقم ) والشكل الدعطيات يلائم الالضدار خط وبالتالي

،  ىذا، ويؤكد ذج الالضدار الخطي الددروس معنويمن جهة اخرى لصد أف نمو    (a≠0معنوي )و اف الدتغتَ الدستقل غتَ معدوـ

(Bourbonnais, 2009, p. 34) معامل التحديد  حيث بلغ(R
يساىم في تفستَ معناه اف النموذج و ،0.441ومعامل الارتباط   0.194 (2

بالدئة من التباين الحاصل في بناء صورة  09.8اف الخداع التسويقي بعناصره يفسر مانسبتو  بالدئة ، اي19.4التباين الحاصل في الدتغتَ التابع بنسبة 
  .بالدئة تفسره متغتَات اخرى لم تذكر في الدراسة41.3در بػ ذىنية سلبية والباقي الدق

لصد اف مستوى وعلى اساسو  ،بل لذاالدقا الدعنوي الاختباركذا الجدوؿ قيمة معاملات الالضدار الدقدرة للنموذج و  من جهة اخرى وضحي 
وىذا يعتٍ  اف معامل الالضدار بالدئة،  5 وىي اقل من الدعنوية الدعتمدة في الدراسة 0,000ساوي ي B(Beta)الدقابلة لػ (t)الدلالة للإحصائية 

ونفسر ىذه النتيجة انو اذا زادت   ،لدئةبا5 دالة احصائياً عند مستوىوىي كذلك   0.423بلغت قيمتو للمتغتَ الدستقل "بناء الصورة الذىنية" 
بدرجة واحدة تؤدي الى بناء " الخداع التسويقي بأنواعو: الخدمة، الدعلومات التًويجية، السعر، التوزيع، البيئة الدادية"  قيمة الدتغتَ الدستقل أي زيادة

 & AL HABASH) (Ghazi, 2018) (al khatib, 2011) وىذا ماتوصلت اليو، 1.8.6صورة ذىنية اكثر سلبية بقيمة 
TURKAN, 2019) ،  وعليو يدكن صياغة نموذج الالضدار  0.385يؤثر الدزيج التسويقي على رضا الطلاب بجامعة جامبي  بقيمة حيث

      البسيط كما يلي:
 بناؤ صورة ذىنية للمستهلك. =  2.228+0.423( داع التسويقي بانواعوأي )الخ

في بداء  وللخداع التسويقي بأنواعونقبل الفرضية البديل التي تنص على انو يوجد أثر ذو دلالة احصائية  لشاسبق نرفض الفرضية الصفرية
 .0.05ستوى معنوية الصورة الذىنية للمستهلك عند م

 بناء الصورة الذىنية للمستهلك.على للخداع التسويقي بعناصره يوجد أثر متباين  :نيةالفرضية الجزئية الثا .ب 

-2H0: 1.15عند مستوى بناء الصورة الذىنية للمستهلك على للخداع التسويقي بعناصره أثر متباين  يوجد لا.  

-H12:  1.15عند مستوى بناء الصورة الذىنية للمستهلك على للخداع التسويقي بعناصره يوجد أثر متباين.  

حيث يتم تقدير نماذج باعتماد عدد من  Stepwise ستاب وايز ( نتائج الالضدار الدتعدد التدريجي وفقا لطريقة07يبتُ الجدوؿ رقم )
ل التغتَات اي الاحتفاظ ببعض عناصر الخداع التسويقي وخروج البعض منها فمثلا  في النموذج الاوؿ لصده يضم فقط متغتَ التًويج وبلغ معام

 60-30اط خطي متوسط لاف قيمتو لزصورة بتُ وىو ارتب 0.442اي قيمة الارتباط بتُ التًويج وبناء صورة ذىنية سلبية ىو  0.442الارتباط 
من بناء صورة ذىنية ناتج من  0.196( اي ما قيمتو 0.196، كما بلغ  معامل التحديد )(195، صفحة 2009)النجار، النجار، و الزعبي، 

الى  0.500مة معامل الارتباط التي بلغت التغتَ في التًويج،اما النموذج الثاني لصده لستلف من حيث قوة الارتباط وقوه التأثتَ فبرغم من ضعف قي
بالدئة  23.1ىو اكبر مقارنة من النموذج الاوؿ ويبتُ اف مانسبتو  0.231انها اكبر من النموذج الأوؿ نفس الشيء معامل الالضدار التي  قدرت بػ 

 من التغتَ في الصورة الذىنية للمستهلك تعود لدتغتَي التًويج والدليل الدادي.
لصد بناءاً عليو ، وStepwiseللنموذجتُ وفقا لطريقة ستاب وايز ( نتائج برليل التباين والالضدار الدتعدد 09( )08وؿ رقم )يبتُ الجد  

الا انها متباينة حيث النموذج الاوؿ  "0.05اقل من مستوى الدلالة الدعتمدة "و   Sig=0.00لكل نموذج ذا دلالة احصائية المحسوبة (Fقيمة ) أف
وتؤكد ىذه النتيجة على انو يوجد اثر ذو دلالة احصائية لعناصر  19.198،12.993ن النموذج الثاني حيث قدرتا على التوالي بػ اكثر معنوي م

الدقدرلكل نموذج  يتناسب مع  أف نموذج الالضدار الخطيالخداع التسويقي "التًويج"، " التًويج والمحيط الدادي" في بناء الصورة الذىنية للمستهلك و 
 (معنوي و  ات الدراسة، بالاضافة الى ذلك لصد اف النماذج الدقدرة معنوية وىذا لاف معامل الدتغتَ الدستقل لكل نموذج غتَ معدوـ بيان
0≠C)0و)≠b) (Bourbonnais, 2009, p. 65)  

هما "   Stepwise( لصد أف الدتغتَات الدستقلة للنماذج الدقدرة التي تم اختيارىا بطريقة09( و)08من خلاؿ الجدولتُ رقم )
الدقابلة لذما في كلا النموذجتُ   (t)التًويج" و" الخدمات التعليمية"،كما يتبتُ اف لديهما دلالو إحصائية، فمستوى الدعنوي للإحصائية

ت ، ويعتٍ ىذا أف لديهما تأثتَ  معنوي على الدتغتَ التابع على عكس الدتغتَا0.05اقل من مستوى الدلالة الدعتمد في الدراسة 
قدمة الأخرى،وبالدفاضلة بتُ النموذجتُ تم اعتماد النموذج الثاني الذي يتضمن الدتغتَات الدستقلة ألتالية: الافراد والخدمات التعليمية الد

= 0.098 0.729++ )الأفراد(  0.349)الخدمة التعليمية(               وعليو نصيغ معادلة خط الانحدار المتعدد كما يلي: 
Y 

وهما على التوالي   Stepwise( الدتغتَات الدستقلة للنماذج الدقدرة التي تم اختيارىا بطريقة09رى يوضح الجدوؿ رقم )من جهة اخ
ت الالضدار الدقدرة لكل نموذج وكذا الاختبار الدعنوي الدقابل لذما، وعلى اساسو لصد اف لذما دلالة "التًويج" و"التًويج، المحيط الدادي"، ومعاملا

Y=2.228+0.423x 
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ويعتٍ  0.05 وىي اقل من الدعنوية الدعتمدة في الدراسة 0,000ساوي لكل نموذج ت  B(Beta)الدقابلة لػ(t) مستوى الدعنوية للإحصائيةإحصائية،ف
يتضمن  ىذا أف لديهما تأثتَ  معنوي على الدتغتَ التابع على عكس الدتغتَات الأخرى،وبالدفاضلة بتُ النموذجتُ تم اعتماد النموذج الثاني الذي

 Y= 1.841+0.279 (الترويج+ ) 0.237( الدليل المادي)              :المحيط الداديالدليل او تغتَات الدستقلة ألتالية: التًويج و الد
بناء صورة ذىنية للمستهلك يتأثر بنوعتُ من انواع الخداع التسويقي وهما الخداع في الدعلومات التًويجية الدعلنة  وفقاً لذذا النموذج،

فبمقارنة بزتلف فيما بينهما، في لستلف الاسواؽ الالكتًونية والخداع في المحيط الدادي لذذه الاسواؽ الالكتًونية ودرجة تأثتَكل منهما  للمستهلكتُ
 الداديالخداع في المحيط من  ( اكثر تأثتَا 0.279الخداع في الدعلومات التًويجية ) ( لصد اف09في جدوؿ رقم )لكل منهما  قيمة الدعاملات الدقدرة

نواع الخداع التسويقي في بناء الصورة اف ىناؾ أثر متباين لا ىعل ا سبق نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة التي تنصوعليو ولش (0.237)
 الذىنية للمستهلك.

سويقي الممارس في لاتوجد فروق ذات دلالة إحصائية بين متوسطات اجابات المستجوبين حول اثر الخداع التالفرضية الخامسة:  .6
الاسواق الالكترونية  بأنواعو ) تقديم الخدمة، الترويج، التسعير، التوزيع، المحيط/الدليل المادي( في بنا صورة ذىنية سلبية لدى 

 المستهلك تعزى للسمات الشخصية )الجنس، السن،المستوى التعليمي،مواقع التجارة، مقر السكن، عدد مرات التعامل مع الموقع(
-H0: ( لاتوجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ متوسطات اجابات الدستجوبتُ حوؿ اثر الخداع التسويقي الدمارس في الاسواؽ الالكتًونية  بأنواعو 

 ستوىتقدنً الخدمة، التًويج، التسعتَ، التوزيع، المحيط/الدليل الدادي( في بنا صورة ذىنية سلبية لدى الدستهلك تعزى للسمات الشخصية عند م
0.05 

-H1:  توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ متوسطات اجابات الدستجوبتُ حوؿ اثر الخداع التسويقي الدمارس في الاسواؽ الالكتًونية  بأنواعو
ند مستوى ) تقدنً الخدمة، التًويج، التسعتَ، التوزيع، المحيط/الدليل الدادي( في بنا صورة ذىنية سلبية لدى الدستهلك تعزى للسمات الشخصية ع

0.05 
 ( نتيجة10يوضح الجدوؿ رقم )  الجنس، السن،الدستوى التعليمي،مواقع  برليل التباين للمتغتَات الشخصيةاختبار ستيودنت و(

 :انووبناءاً عليو يتبتُ ،التجارة، مقر السكن، عدد مرات التعامل مع الدوقع(
( بتُ متوسطات اجابات الدستجوبتُ تعزى الى متغتَ 0.005لدلالة )لا توجد فروقات ذات دلالة احصائية عند مستوى ا بالنسبة للجنس: -

ومنو لا توجد فروؽ دالة إحصائيا في آراء  0.0.وىي أكبر من مستوى الدلالة  Sig)= 1.910)بـ تقدر الاحتمالية  Tالجنس فقيمة 
اه الخداع التسويقي الدمارس في مواقع التسوؽ بناء صورة ذىنية سئية ابذبتُ فئات متغتَ الجنس)ذكور، اناث( لضو الدستجوبتُ وابذاىات 

 .فرضية العدميتم قبوؿ الالكتًونية وعليو 
جميع قيم ( نجد ان 10بالنسبة للسن،المستوى التعليمي،مواقع التجارة، عدد مرات التعامل مع الموقع: بناءا على نتائج الجدول رقم ) -

( لشا يدؿ احصائيا انو لا توجد فروقات ذات دلالة احصائية عند Sig=)0.05د  اكبر من مستوى الدلالة الدعتم  Fالدلالة الاحصائية لػ
بناء صورة ذىنية سئية ابذاه الخداع التسويقي الدمارس في مواقع التسوؽ لضو  الدستجوبتُ( بتُ متوسطات اجابات 0.05مستوى الدلالة )

 الالكتًونية 
من مستوى الدلالة  اقلوىي  Sig)= .1.1)والقيمة الاحتمالية  (F=8.080) ( المحسوبة بلغتFلصد أف: قيمة )بالنسبة لمقر السكن:  -

بناء صورة ذىنية سئية ابذاه لخداع التسويقي الدمارس لضو اجابات الدستجوبتُ أي توجد اختلافات في  ،ومنو توجد فروؽ دالة إحصائيا 0.0.
 في مواقع التسوؽ الالكتًونية 

بتُ متوسطات اجابات الدستجوبتُ حوؿ ية البديل القائلة بانو توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية لشاسبق نرفض فرضية العدـ ونقبل فرض 
في بنا صورة ذىنية اثر الخداع التسويقي الدمارس في الاسواؽ الالكتًونية  بأنواعو ) تقدنً الخدمة، التًويج، التسعتَ، التوزيع، المحيط/الدليل الدادي( 

 .صية ات الشخسلبية لدى الدستهلك تعزى للسم
IV- خلاصة ال: 

في بناء صورة ذىنية  الخدمة، السعر، التوزيع، التًويج، الادلة الدادية(الخداع التسويقي بأنواعو )ىدفت ىذه الدراسة الى معرفة اثر 
وتوصلت التسوؽ فيس بوؾ، للمستهلكتُ اللذين لديهم بذربة مسبقة في الشراء من مواقع التجارة الالكتًونية مثل علي اكسبرس وواد كنيس وموؽ 

، من جهة لشارست الخداع التسويقي من طرؼ ىذه الدواقع مرتفعة، واف مستوى الصورة الذىنية الدشكلة من طرؼ الزبائن مرتفع الدراسة الى أف 
 بناء صورة الادلة الدادية( فيفراد، الخدمة، السعر، التوزيع، التًويج، الاالخداع التسويقي بأنواعو )وقوية بتُ ومتوسطة بتُ اخرى يوجد علاقة طردية 
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الخدمة، السعر، التوزيع، للخداع التسويقي بأنواعو ) بالدئة، وىناؾ اثر متوسط وذو دلالة احصائية 0.441ػ حيث قدرت ب ذىنية للمستهلكتُ
" و"  التًويجلى رضا الدتعلمتُ هما على التوالي " أما الدتغتَات الاكثر تأثتَا عفي بناء صورة ذىنية للمستهلكتُ،  الادلة الدادية، العمليات( التًويج،

بالخداع التسويقي الدمارس، لشا دفعهم الى تكوين صورة ذىنية سيئو يتضح اف الدستهلكتُ على وعي كبتَ  بناءً على النتائج التجريبية،"، الدليل الدادي
 عليهم. 

 
 :حقملا  -

 

   
 
 
 
 
 

 
 
 

 

 
 
 

 (: نتائج اختبار الفاكورنباخ       11)جدول رقم 
 الفا كورنبخ عدد العبارات المحاور رقمال

 1.9.9 0. الخداع التسويقي 0

الصورة الذىنية  .
 للمستهلك

4 1.466 

 1.9.4 9.   المجموع

 Spssمخرجات   المصدر: من اعداد الباحثين بناءاً على
ليكارت  لمقياس ( : مجال المتوسط الحسابي02الجدول رقم )

  الخماسي
توسط الحسابي الدرجحلراؿ الد درجة القبوؿ  الدستوى الدوافق لو 

]0.41 – 0.11] غير موافق تماما  منخفض جدا 
]31.. – 0.41] غير موافق  منخفض 

]6.81 – 31..] محايد  متوسط 
]1..8 – 6.81] موافق  مرتفع 

[  5.11-1..8] موافق تماما  مرتفع جدا 

 ( الخصائص الديمغرافية للعينة13جدول رقم )
 النسب الدئوية التكرار   الدتغتَات

  
 الجنس

  

 60 5. ذكر

 39 53 انثى

 111 81 المجموع

  
 السن

  

  

.1-61  73 98 

60-81  8 5 

81اكثر من   0 0 

 111 81 المجموع

  
  

 الدستوى التعليمي
  

  

قل من ثانوي   0 0 

ثانوي   3 7 

 41 35 جامعي

 .0 01 دراسات عليا

 111 81 المجموع

مواقع التجارة    
 الدستخدـ

OuedKniss  0. 05 

Ali Express 4 01 
Fb Market place 30 75 

 111 81 المجموع

عدد مرات 
 التعامل

 08 00 مرة واحدة

 01 4  01من مرة الى 

مرات 01اكثر من   3. 73 

 111 81 المجموع

الولاية )مكاف 
 السكن(

 65 4. ولاية ساحلية

 87 64 ولاية داخلية

 04 05 ولاية جنوبية

 111 81 المجموع

 Spssمخرجات   المصدر: من اعداد الباحثين بناءاً على

 المستقل والمتغير لكل نموذج ( الارتباط الخطي بين المتغير17جدول )

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .442
a
 .196 .185 .61403 

2 .500
b
 .250 .231 .59670 

a. Predictors: (Constant), في التًويج 

b. Predictors: (Constant), في المحيط الدادي ,في التًويج 

 spssالدصدر: من اعداد الباحثتُ بناءاً على لسرجات برنامج  
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 الصورة الذىنية للمستهلك برليل التباين لأثر الخداع التسويقي بأنواعو في بناء  (:16الجدول رقم )  

ANOVA
a,
 Coefficients

a
 

Modèle Somme des carrés Ddl 

Carré 

moyen F Sig. 

1 

Régression 7.093 1 7.093 09..54 ,000
b

 

Résidus .9.4.4 79 1.674     

Total 67.1.8 41       

Modèle 

Coefficients non standardizes Coefficients standardisés 

T Sig. B 

Ecart 

standard Bêta 

1 

(Constante) ....4 1.656     3.613 1.111 

 0 8.633 0.441    1.197 1.8.6 الخداع التسويقي

a. Variable dépendante :  الصورة الذهنية b. Prédicateurs : (Constante), الخذاع التسويقي   R=0.441. R
2
= 0.1944 

   Spssبناءاً  على مخرجات:إعداد الباحثين المصدر

 نموذج ( قيم معاملات الانحدار لكل19جدول رقم )

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 
B Std. Err Beta 

1 
(Constant) 2.567 .277   9.282 .000 

 000. 4.382 442. 075. 330. في التزويج

2 

(Constant) 1.841 .407   4.528 .000 

 000. 3.673 375. 076. 279. في التزويج

 020. 2.378 243. 100. 237. المحيط المادي

a. Dependent Variable: (: المتوسط الحسابي والانحراف المعياري للخداع 14جدول رقم ) الصورة الذىنية
 التسويقي بأنواعو والصورة الذىنية 

ف الانحرا الترتيب المستوى
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

  

 الخداع في المنتج  6.50 1.43 8 مرتفع
 الخداع في  السعر 6.55 0.16 6 مرتفع
الخداع في التوزيع   6.51 1.34 5 مرتفع  

 الخداع في  الترويج 6.53 1.90 . مرتفع
الخداع في الدليل  6.40 1.71 0 مرتفع

 المادي
لخداع الدرجة الكلية ل 3858 1883 - مرتفع

 التسويقي
 الصورة الذىنية 3874 1868 - مرتفع  

   Spssالمصدر:إعداد الباحثين بناءاً  على مخرجات

 سويقي بأنواعو والصورة الذىنية للمستهلك. ت(: قيم معاملات الارتباط بين الخداع ال15جدول رقم )

الخداع في   
 المنتج

الخداع في  الخداع في السعر
 الترويج 

 الخداع في
 التوزيع

الدليل 
 المادي

 الخداع في المزيج التسويقي 

 18441 1.687 1.631 .1.88 1.609 1.638 الصورة الذىنية

 18111 .1.11 1.110 1.111 1.118 1.110 مستوى الدلالة

  Spssالمصدر: من اعداد الباحثين بناءاً على  مخرجات           

لكل نموذج تحليل تبيان خط الانحدار( 14جدوؿ رقم )  

ANOVA
a
 

Model 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

1 

Regression 7.238 1 7.238 19.198 .000b 

Residual 29.786 79 .377     
Total 37.024 80       

2 

Regression 9.252 2 4.626 12.993 .000c 

Residual 27.772 78 .356     
Total 37.024 80       

 b. Predictors: (Constant) التًويجفيa. Dependent Variable 

 الصورة الذىنية :

c. Predictors: (Constant), في المحيط الدادي ,في التًويج 

 spss  الدصدر: من اعداد الباحثتُ بناءاً علىمخرجات برنامج
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