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SUMMARY:_ 

The study aimed to shed light on the contribution of psychological factors 
to reducing the degree of trust in e-commerce. To achieve its objectives, 
we conducted a field study on a sample of e-commerce users and relied 
on the descriptive approach, where we collected data through a digital 
questionnaire applied to a sample of 200 individuals, after... Analyzing 
the data using spss, we reached the following results: 
Contribution of psychological factors to a high degree of trust reduction in 
e-commerce. 
Contribution of psychological factors to a high degree of trust reduction in 
e-commerce related to the buyer. 
Contribution of psychological factors to a high degree of trust reduction in 
e-commerce related to the seller. 
Contribution of psychological factors to a low degree of trust reduction in 
e-commerce related to the product. 
Contribution of psychological factors to a high degree of trust reduction in 
e-commerce related to others. 
Statistically significant differences in trust levels in e-commerce attributed 
to gender. 
Statistically non-significant differences in trust levels in e-commerce 
attributed to age groups. 
Statistically non-significant differences in trust levels in e-commerce 
attributed to educational levels. 



 
  

  

على توفيقه لنا في    أولا نشكر ونحمد الله عز وجل
ذه المذكرة ,ثم لعل ادنى ما نتقدم  هإتمام إنجاز  

به اعتراف ا بالجميل والتقدير الذي نكنه لأستاذنا  
الف اضل الدكتور مكفس عبد المالك, كلمة شكر  

العمل وعلى صبره    على تكرمه للإشراف على هذا
معنا في تقديم النصح والإرشاد والآراء النيرة التي  

إعداد هذه المذكرة    ةفتر أنارت عقولنا خلال  
 وإنجازها .

كما أتوجه بالشكر للأساتذة الأف اضل أعضاء لجنة  
 المناقشة مسبق ا

من قريب أو من بعيد في    اإلى كل من ساندن
 إعداد هذه المذكرة.

 

 



 
 

 إهداء
 محفوفا كان الطريق ولا قريبا الحلم يكن ,لم تكون أن لها ينبغي ولا قصيرة لةحالر نكت لم "نالها" لها أنا قال من 

 .....ونلتها. فعلتها لكني بالتسهيلات

 به..... افتخر واقعا اصبح وقد انتظاره طال حلما إلى انظر اليوم أنا ها بفضله الذي وامتنانا, وشكرا باح لله مد.....الح

 دربي أنار الذي النور إلى... والإصرار بالصبر الا يأتي لا النجاح أن علمني ...ومن جبينه العرق مليء الذي إلى.....
 والدي بذاتي واعتزازي قوتي منه واسمديت والنفيس الغالي بذل .....منابدأ بقلبي نوره ينطفئ لا الذي والسراج

 العزيز......

 العزيزة أمي .....كهذا يوم في لرؤيتي عينها تقر أن تمنت طالما لا تيال العظيمة الإنسانة إلى

 الله.... حفظهما " "رسيم " الرحمان ولاء " العائلة أحفاد إلى اللحظات افضل معهم تذوقت من إلى

 خوانيإ إلى....بها ارتوي ينابيع فكإنو بهم عضدي شددت من إلى أيامي أمان إلى عيني وقرة وصفوتها أيامي خيرة إلى
 ...........أمين , أيوب ,وسيلة , منى , سناء  الغاليين وأخواتي

 ورفيقة قلبي صديقة الحزينة و الحلوة الحياة دروب في برفقتها سعدت معها من إلىبالعطاء...... وتميزت بالإخاء تحلت إلى
 ..... هدى روحي

 .هاجر...هدى..سامية. صديقاتي طريقي تنير التي شموع إلى السنين أصدقاء إلى

 بفضله ثمراته أول أتممت اليوم أنا ها نجاحي وثمرة الإنجاز هذا أهديكم الطريق هذا في وسندا لي عونا كان من كل لي
 mellak                                                                                            ......لله الحمد وتعالى سبحانه



 
 

 إهداء

 عند الختام ....عند البدء و لله والحمد الإنجازعلى لذة  للهالحمد 

 : إلىاهدي ثمرة هذا العمل 

 تعالى: فيهما اللهل من قا

  ﴾صَغيِرًا رَبَّيَانِي كَمَا ارْحَمهُْمَا رَّبِّ وَقُل الرَّحْمةَِ مِنَ الذُّلِّ جَنَاحَ لهَُمَا وَاخْفضِْ ﴿

 24"الإسراء" الآية 

 العزيز أبيمن أفتخر اني احمل اسمه ...  إلى... الأعلىإلى رمز العطاء والتضحية مثلي 

 أمي الغاليةمفتاح جنة الخلد ... إلىودعني بدعاء... إلى من تستقبلني بابتسامة وت

 فيهم الله ....بارك ،محمد شهرة ... زينب ،واخي الذين كانوا سندا لي أخواتيإلى 

 هدى ""سكرةقاسمت معها عملي المتواضع... رفيقة دربي وصديقتي ومستودعي والتي ت إلىإهداء خاص جدا 

 .دلالهاجر،  هدى ،سامية،عمري...  أصدقاء إلىنصيحة...  أواهدى لي حكمة إلى الذين صدقوني معاملتهم .... وكل من 

 "سويسر "و مصالحه الشخصية...  للأكلإلى قطي الذي سهر معي الليالي ليس حبا ولكن 

 .....المشرف  أستاذناإلى جميع الدكاترة الذين علموني وارشدوني ووجهوني خاصة 

 مكفس عبد المالككتور د
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 مقدمة

 ‌ب
 

 مقدمة
 الماضية القليلة الأعوام شهدت فقد للبيانات الإلكتروني للتبادل والمتنامي السريع للتطور نتيجة 

 الإلكتروني البريد التطور هذا شمل وقد الإلكترونية والاتصالات المعلومات تكنولوجيا في ثورة
 على وجذريا كبيرا تأثيرا جميعها أثرت والتي "تنترنالأ " الدولية والاتصالات المعلومات وشبكة

 وتحولت متزايد نحو على الورقية المستندات محل للبيانات الإلكتروني التبادل يتم التي الطريقة
 قنوات استخدام إلى التقليدية القنوات استخدام من الماضية القليلة السنوات خلال الأعمال معظم
 التي الحديثة التجارة وسائل كإحدى الإلكترونية التجارة ظهرت وبذلك وانتشارا وسهولة ةمرون أكثر

 البيع عملية تسهيل خلال من وساهمت التجاري  العمل مستقبل تغيير في كبير وبشكل ساهمت
 دورها خلال من وساهمت لها يالتنافس الموقف وتدعيم الشركات كفاءة زيادة في نياإلكترو  الشراءو 

 قبل من والخدمات المنتجات على الحصول عملية تسهيل من إلكترونيا الشركة منتجات تسويق في
 ( 72: ,ص 2020, )الزيلعي                                    . .المحددة والسرعة الوقت في الزبائن

 نمطا وأصبحت اليومية التعامل وطرق  أساليب تغير على عملت قد الأنترنت أن فيه شك لا ماوم
 التجارة مجال يكن لم الأنترنت استخدام في التغيرات هذه ومع الفرد، على والتأثير المعرفي للتبادل

 في كون لت الأنترنت شبكة التجارية المؤسسات أغلبية تبنت إذ التطورات، هذه عن بمعزل والتسويق
 لنشاطها مكملة لتكون  تجارية إلكترونية مواقع تمتلك المؤسسات هذه جل نجد إذ المنافسة واجهة

 الواقع. أرض على التسويقي
 متعددة أنماط تأخذ إذ العنكبوتية الشبكة على واسعة مساحات الإلكترونية التجارة مواقع احتلتو 

 شكل على الإلكتروني البريد عبر المتصفحين من عدد أكبر إلى تصل حيث مختلفة وتصاميم
 إذ التقليدية، التجارة تزاحم الإلكترونية المواقع عبر التجارة صارت وبهذا سلع، عن إعلانات
 والخدمات السلع جودة بعرض الرئيسية صفحتها عبر الإعلان على التجارية المواقع جميع اعتمدت
 (أ:,ص2020 آخرون, و يلل)ال                                  عالية. جودة ذات تنافسية بأسعار

 امةوإق رضاه كسب إلى تسعى هيو  ظمة،من أي في التسويقية العملية محور المستهلك أصبح 



 مقدمة

 ‌ت
 

 المستهلكين ورغبات حاجات معرفة الأخيرة هذه على يجب هذا ولتحقيق معه، المدى طويلة علاقة
 الشرائي، قراره على تؤثر التي العوامل ومعرفة سلوكه دراسة خلال من وذلك ،والمتزايدة المتنامية

 خلال من ،المستهلكين توقعات مع تتوافق بنتائج للخروج الدراسة، محل الجوانب هذه كل ووضع
 كان الذي الخطر من وتقلل عليه، يحصل أن يتوقع كان ما وتحقق المستهلك تخدم منتجات تقديم

 بين التوافق داثوإح المنتجات، هذه اقتناء هاتجا ذهنه تبادر كانت التي والشكوك والأفكار يراودهم
 بالأمان يشعر المستهلك سيجعل ذلك تحقيق في المنظمة نجحت فإذا والمتوقعة، المدركة الجودة
 (2018واخرون, )لحمر                                                   منتجاتها. في الثقة له وتتولد

 أو للشركات أكانت سواء بالنجاح تتميز التي ستخداماتالا من الإلكتروني التسوق  فأصبح 
 أي شراء مكانبالإ فأصبح والجهد، الوقت توفير في كبيرة خاصية من له لما وذلك للمستهلكين،

 من يريدونه ما بشراء الأنترنت مستخدمي يقوم حيث إليها، للسفر الحاجة دون  بلد أي من سلعة
 عليهم توفر سهلة وبطريقة قليل وقت في لتصلهم ودةمعد دقائق ضمن طلبها خلال من مستلزمات

 (أ:,ص2019 )عاكف,                                                 للمتجر. الذهاب أو السفر عناء
 خلال من الإلكترونية التجارة تطبيقات تطور إلى الشركات بين الشديدة المنافسة أدت وقد

 نترنتالأ على موقعا لها أنشأت الحجم ةمتوسط أو كبيرة ةشرك كل أن حيث والمزادات الإعلانات
 التجارة على المستهلكين أو العملاء إقبال ويتأثر هذا ومنتجاتها، خدماتها على العملاء يقبل لكي

 الحفاظ ومدى الشبكة مع التعامل في والثقة الأمان مدى أهمها العوامل من بالعديد الإلكترونية
 يسعى ما وهذا العوامل من ذلك وغير خلالها من الدفع به يتم يالذ والنظام الخصوصية على

( 72: ,ص 2020, )الزيلعي                                                 عليه. التعرف إلى البحث
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 : الإشكالية

 خفضو  والجهد الوقت بتوفير وتتميز عموما التجارة أنواع من حديثا نوعا الإلكترونية التجارة تعتبر
 واكثر فعالية اكثر والتسويق للزبون  الاختيار حرية وكذلك الكترونية وثائق أي وجود عدم التكاليف،

 البيع على القدرة ،دينعاقالمت هوية تحديد إمكانية وعدم التجارية الصفات إنجاز في السرعة ،أرباح
 الراحة إلى بالإضافة بمكات أو فروع فتح دون  جديدة أسواق إلى والوصول الساعة مدار على والشراء

 (12_11:,ص2020مريمدة, و )تباني                                                          . والمرونة
 ،الأمريكي النظام في وتطورت الماضي القرن  في السبعينات في الإلكترونية التجارة فكرة ظهرت حيث

 للقانون  المتحدة الأمم لجنة في ممثلة United Nations (UN) المتحدة الأمم منظمة اهتمت
 في ذلك لها تم وقد الإلكترونية للتجارة قانون  مشروع بوضع Uncitral الاونسترال الدولي التجاري 
 النموذجي القانون  إصدار على الاونسترال لجنة وافقت حيث 1996 ديسمبر من عشر السادس
  .الإلكترونية للتجارة

 الأنشطة من العديد عن ليعبر العادي الاستخدام في متداولا يةالإلكترون التجارة مصطلح اصبح 
 تنتشر الإلكترونية التجارة صبحتفأ تكنولوجيتهاو  الاتصالاتو  المعلومات بثورة ةالمرتبط الإنسانية

 كلها أداوته معلوماتي نظام على التجارة هذه تعتمد، بواسطتها التجارية العمليات اليفتك لتدني
 غيرها إلى ،والفلكس ،الفاكس ،الهاتف الأنترنت كشبكة ملحقاتهو  الآلي الحاسب يف تتمثل ترونيةإلك
 فانه التجارة هذه في الوفاء مقابل السداد ،حتى التجارة نشاط في مؤثرا دورا   تلعب التي التقنيات من
 الدفع ،بطاقات ق التسو  أو للنقود الإلكترونية التحويلات طريق عن وذلك الكترونية بطريقة يتم

 وقد ،والخدمات للسلع وشراء بيع من ريةالتجا المعاملات كل الإلكترونية التجارة وتشمل ،والائتمان
 وسريعة فعالة وسيلة كونها وذلك الاقتصادية للتنمية جديد محرك بانها الاقتصاديين المحليين اعتبرها

 (164:,ص2010العوضي,)                           وترويجها. والخدمات المنتجات الصفقات لإبرام
 النفسية العوامل تتمثل حيث ونفسية، واجتماعية اقتصادية عوامل عدة الإلكترونية التجارة في ويتحكم

 قرار عن بالمسؤولية ،الشعور منتجال جودة بشأن اليقين وعدم السرقة أو الاحتيال من الخوف في
 إلى بالإضافة الكترونية التجارة نع السلبية والدعاية عام بشكل الأنترنت في الثقة ونقص الشراء
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 السلع ،شكل السعر في فتتمثل الاقتصادية للعوامل بالنسبة أما الموقف، ،الإدراك الدوافع، التعليم،
 التجارة في المؤثرة الاجتماعية العوامل وتتمثل الخدمة أو السلعة أو، البيع ،مكان البيع ،زمن

  (75_68:,ص2020واخرون, د)مساع    والمكان. والأدوار والأسرة المرجعية الجماعات في الإلكترونية

 الخدماتو  للمنتجات المستهلكين تجذب عالةف إستراتجيات من تملكه ماو  الإلكترونية التجارة فإن
 (103:,ص2021, هنية أبو)                                                   . خلالها من المقدمة
 المستوى  على والتجارة الاقتصاد عالم في ساطعة حقيقة أصبحت كترونيةالإل التجارة أن من بالرغم

 بنظم والمؤسسات الشركات اهتمام من وبالرغم المعلومات إتاحة في النظم هذه أهمية منها العالمي،
 مواقع أنشأت المجتمع بخدمة المرتبطة أهدافها تحقيق على يساعدها بما للمستفيدين إدراكا المعلومات

 السلع على للحصول عديدة فرص العملاء يجد حيث الإلكترونية، للتجارة العليا اليد لتكون  إلكترونية
 والتكلفة والجهد الوقت وتقليل السرعة في أهمها تتمثل عالية بمميزات العالم اندبل شتى من والخدمات

 التي والعقبات حدياتالت من بالعديد تواجه الإلكترونية التجارة أو التقنية هذه أن يلاحظ أنه إلا وغيرها
 الإلكترونية التجارة على يقبلون  العربية البلدان في خاصة العملاء أو المستهلكين من الكثير تجعل
 أهمها الإلكترونية للتجارة استخدامهم على تؤثر عديدة صعوبات العملاء يواجه حيث الأنترنت عبر
 بهذه للتعامل الشركات معظم جاهزية وعدم الخصوصية اختراق وإمكانية والتقاليد والعادات اللغة

 للتعرف البحث اهذ يأتي المنطلق هذا من الأمن السوق  توافر عدم إلى بالإضافة الثقة وعدم التقنية
وتم استخدام طريقة  الإلكترونية التجارة في الثقة درجة خفض في المساهمة النفسية العوامل اهم على

[Imrdفي بناء هذه الدراسة ] .                                                     ),72,ص2020 الزيغي( 
                                                                            

  : التالي التساؤل طرح يمكن ومنه
  ؟ الإلكترونية التجارة في الثقة خفض في النفسية العوامل مساهمة ةدرج ما _
  : فرعية تساؤلات عدة سؤالال هذا من يتفرعو 
  ؟ الإلكترونية التجارة في الثقة خفض في بالمشتري  المتعلقة النفسية العوامل مساهمة درجة ما _
  ؟ الإلكترونية التجارة في الثقة خفض في بائعبال المتعلقة النفسية العوامل مساهمة درجة ما _
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  ؟ الإلكترونية التجارة في الثقة خفض يف سلعةبال المتعلقة النفسية العوامل مساهمة درجة ما _
  ؟ الإلكترونية التجارة في الثقة خفض في خرون بالا المتعلقة النفسية العوامل مساهمة درجة ما _

  ؟الجنس لمتغير تعزى  الإلكترونية التجارة في الثقة درجة في إحصائية دلالة ذات فروق  هناك _هل
 ؟سنال لمتغير تعزى  الإلكترونية التجارة في الثقة ةدرج في إحصائية دلالة ذات فروق  هناك هل _
 ؟مستوى ال لمتغير تعزى  الإلكترونية التجارة في الثقة درجة في إحصائية دلالة ذات فروق  هناك هل _
 : الفرضيات _
 :العامة الفرضية _
 . منخفضة الإلكترونية التجارة في الثقة درجة خفض في النفسية العوامل مساهمة درجة _
 :الجزئية رضياتالف _
 الإلكترونية التجارة في الثقة درجة ضخف في بالمشتري  المتعلقة النفسية العوامل مساهمة درجة‌_1

 .مرتفعة
 الإلكترونية التجارة في الثقة درجة ضخف في بالبائع المتعلقة النفسية العوامل مساهمة درجة _2

 .منخفضة
 الإلكترونية التجارة في الثقة درجة خفض في ةبالسلع المتعلقة النفسية العوامل مساهمة درجة _3

 .متوسطة
 الإلكترونية التجارة في الثقة درجة خفض في الآخرون  المتعلقة النفسية العوامل مساهمة درجة _4

 .مرتفعة
 . الجنس لمتغير تعزى  الإلكترونية التجارة في الثقة درجة في إحصائية دلالة ذات فروق  توجد _5
 .السن لمتغير تعزى  الإلكترونية التجارة في الثقة درجة في إحصائية لةدلا ذات فروق  توجد _6
 .المستوى  لمتغير تعزى  الإلكترونية التجارة في الثقة درجة في إحصائية دلالة ذات فروق  توجد _7
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 : الأهمية -
 قةالعلا فهم على تساعد فهي المجال هذا في الباحثينو  الطلبة من كل الدراسة هذه تائجن تفيد _1 

 .الإلكترونية التجارة في المؤثرة النفسية العوامل بين
  .لديهم الثقة درجة زيادةو  العملاء تجربة لتحسين المعلومات هذه استخدام للشركات يمكن_ 2 
 الدراساتو  النقاشات مازالت حديثا موضوعا تتناول أنها في الدراسة هذه في الأهمية تكمن_ 3

  .بشأنه متواصلة
 . المستهلكين حقوق  حمايةو  الإلكترونية التجارة نمو زيزتع في تساهم_ 4

  : الأهداف_ 
 .بالمشتري  المتعلقة النفسية العوامل اهم على _التعرف

 .بالبائع المتعلقة النفسية العوامل اهم على التعرف _
 .بالسلعة المتعلقة النفسية العوامل اهم على التعرف _
 .خرون بالا علقةالمت النفسية العوامل اهم على التعرف _
 . الإلكترونية التجارة في الثقة درجة في الجنسين بين الموجودة الفروق  _معرفة 
 الإلكترونية التجارة في الثقة درجة في سنال في الموجودة الفروق  معرفة _
 الإلكترونية التجارة في الثقة درجة في المستويات بين الموجودة الفروق  معرفة _

 : المفاهيم تحديد _
 : النفسية العوامل/1 
 في تؤدي حيث معين نسق في تنظم التيو  ببعض بعضها يرتبط التي لمجموعةا هو :أ/العامل 

 نتيجة. أحداث إلى مجموعها
  المعاني( )معجم عامل جمع :_عوامل 
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 رأيت ويقال الجسد أنها على اللغة في أيضا اليها ويشار الروح تعني العربية اللغة في نفس كلمة _
 أو للإنسان ويقال، المختلفة بجوانبها الكلية خصيةالش أنها على الإنجليزية اللغة وفي ه،نفس فلان

                                                                           شيء. ذات تعني للشيء تقال عندما أما وسماتها الشخصية تعني كان للإنسان قيلت فاذا الشيء
 (:209.ص2019الدين, )بهاء                                                                                

  التربوية. العملية السيرورة في تؤثر والتي بالفرد المعلقة الشخصية العوامل بها نقصد _
 قيقتح في بسعيه تتعلفو  المستهلك شخصية في النفسية ناتالمكو  في تؤثر التي المؤثرات كل _هي

 (2014 ,ص2022, زخروفة بن , سكران بن )                          . الملائمةو  والراحة النفسي الرضا
 عبارة تكون  وقد الفرد لدى والشخصية والتفكير والعقل بالسلوك المتعلقة العوامل هي أيضا وتعرف _

 واجباته. بأداء ميقو  لا تجعله مما الفرد ذهن في تتكرر سلبية رسائل أو سلوك أو ضغوط عن
 (:93,ص2018واخرون, )شريط                                                                            

 تأثيرهم ومدى المزاجية الحالةو  الشخصية هموجانب الشعورية المدركات هي :الإجرائي التعريف_ 
 .بهم المحيطة بالبيئة

 : الإلكترونية التجارة /2 
 الأنترنت الشبكة عبر والمعلومات والخدمات البضائع وبيع الشراء بعمليات ليتص ما كل نفيذت هي 

 : ذلك ويشمل الأخرى  التجارية والشبكات
 والخدمات والبضائع والسلع الإعلانات_

 والخدمات والبضائع السلع عن _المعلومات
 والمشتري. البائع بين والتفاوض التفاعل _

 (12:,ص2014)نوري,                                                                                       

 والخدمات للسلع والبيع والتوزيع والإنتاج التسويق عمليات من متكاملة مجموعة أنها أيضا تعرف _
 (101:,ص2008)بختي,                                                 . الأنترنت شبكة باستخدام
 والمعلومات والخدمات المنتجات تبادل أو والشراء بيع عملية يشرح جديد مفهوم بانها أيضا _تعرف

 (06:,ص2003)نور,                               . الأنترنت ضمنها ومن كمبيوترية شبكات خلال من
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 من متكاملة مجموعة اأنه على الإلكترونية التجارة عرفت :((WTO العالمية المنظمة تعريف /جـــ
  .اتصالات شبكات خلال من للمنتجات والتوزيع والبيع والترويج الإنتاج عمليات

 االكتروني الأعمال أداء" أنها على الإلكترونية التجارة تعرف :  (EC)الأوروبية اللجنة تعريف /خـ
 أنها كما سموعة،م أو مرئية أو كانت مكتوبة للبيانات الإلكتروني التبادل أساس على تقوم حيث

 والشراء البيع عمليات وإتمام والخدمات السلع بتبادل الخاصة التجارية الأنشطة من العديد تتضمن
 ومزادات الإلكترونية والقوانين للأموال الإلكترونية والتحويلات الرقمية للمحتويات بالنسبة والتسليم
 وكذلك والخدمات السلع من كلا تشمل وهي البيع بعد ما وخدمات التسويق وعمليات التجارية
 (03:,ص2015)قحماز,                                             . " التقليدية وغير التقليدية الأنشطة

 :( ( OCDEوالتنمية الاقتصادي التعاون  منظمة حسب /د
 الصلة ذات التعاملات أشكال جميع على عامة بصفة يدل الإلكترونية التجارة مصطلح فان 

 للمعطيات الإلكتروني والنقل المعالجة على معتمدة، والمنشات الأفراد تجمع التي التجارية بالنشاطات
 التبادل يحدثها أن يمكن التي الآثار على كذلك ويدل الصور، الأصوات، النصوص خاصة

 ةالتجاري نشاطاتبال وتحيط تسهل التي والإجراءات المنشآت في التجارية للمعلومات الإلكتروني
 يخص فيما التسويات والتنظيمية القانونية والأطر والعقود التجارية المفاوضات، المنشآت كتسير

 (39:,ص2008وارث, بن)                                         . بسيط كأمثلة والجباية التسديدات
 إجراء اجل من صورها بمختلف الحديثة التقنية فيها تستخدم عملية هي :الإجرائي تعريفلا /ه

 البائع قبل من السلع وتسليم وبيع إنتاج تشمل التي الأطراف جميع بين التجارية العمليات مختلف
 والمستهلك.
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 : السابقة الدراسات
 01 الدراسة _

 العالمية، الأسواق في للتنافس كأداة  الإلكترونية التجارة بعنوان بدراسة ،2015 صفاء، قحماز قامت
 : التالية الفرضيات نم التحقق اجل من
 .الإلكترونية التجارة بقيام لها تسمح بمقومات العربية الدول تتمتع _
  .الدول تنافسية على للحكم مؤشرا التجارة في التكنولوجيا استخدام يعد _
 للتجارة ممارستها خلال من تنافسية أفضليات تحقيق الإمارات مصر، السعودية، استطاعت _

 .الإلكترونية
 مختلف من الصادرة والإحصائيات التقارير مختلف مستخدمة الوصفي المنهج على عتمادالا وتم

 : التالية النتائج إلى التوصل تم المجال هذا في المتخصصة الدولية الهيئات
 خاصة والاتصال الإعلام تكنولوجيا على يعتمد للأعمال حديث منهج عن عبارة الإلكترونية التجارة _ 

 مؤسسات كانت سواء متعددة أطراف بين الصفقات بعقد المتصلة العمليات كافة زللإنجا ،الأنترنت
 الأطراف. هؤلاء بين العلاقة على بناءا التجارة هذه تصنيفات تتحدد حيث أفراد، أو حكومية هيئات أو
 ويسر سهولة بكل فيها ممارستها يمكن بيئة لخلق توفرها يجب شروط عدة الإلكترونية للتجارة _

 توفير وخاصة تكنولوجية تحتية بنية توفير وكذلك تنظمها التي والتشريعات القوانين في وتتمثل
 . المجال هذا في الخبرة لها التي بشرية كوادر وأيضا الأنترنت

 القيمة تنشأ فهي والأعباء، المزايا من المتبادلة الثنائي تقبل يفرض الإلكترونية بالتجارة التعامل إن _
 كما وتكلفة وقت بأقل العالمية الأسواق لولوج لحجمها اعتبار دون  للمؤسسات مساعدتها خلال من

 تفرض التجارة من النوع هذا أن غير الأثمان، وبأرخص المنتجات أجود خيار على الأفراد تساعد
 عليه للقضاء العمل من لابد وسلبيات ومخاطر أعباء تحمل
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 القطاع تنافسية عن تختلف المؤسسة تنافسية أن نجد مستويات ثلاث على التنافسية مفهوم تختلف _
  . الدولة تنافسية عن تختلفان وكلاهما

 وكذا بالتكنولوجيا، التنافس التكلفة، الجودة، بالوقت، التنافس يمكن حيث التنافس مجالات تتعدد _
  س.التناف مستوى  باختلاف الأخرى  هي تختلف التنافسية لقياس مؤشرات عدة وهناكبالأسعار، التنافس

 تفرزها وإيجابيات فرص هي القطاعات مختلف في التكنولوجي والتطور السوقية الحصة زيادة تمثل _
  .الدولي المستوى  على والتواجد للتنافس الإلكترونية التجارة

 التجارة مجال في رائدة تكون  لأن يؤهلها ما والتقنية المادية المقومات من العربية الدول تمتلك _
  الإلكترونية.

 المعلومات تكنولوجيا لتطوير العربية الحكومات بعض قبل من المبذولة الجهود من الرغم على  _
 العربية الشركات يهدد الذي الأمر والعرب، الغرب بين حاصلة الرقمية الفجوة مازالت والاتصالات،

  .جيد تنافسي ووضع مرموقة مكانة تتبوأ لأن
 توفير في متقدم وترتيب قياسية معدلات ومصر سعوديةوال الإمارات غرار على الدول بعض حققت _

 والاتصالات. المعلومات لتكنولوجيا تحتية بنية
 العالمي المعدل عن بعيدا لازال والاتصالات أدد تكنولوجيا لمؤشرات العام العربي المعدل _

 المطلوب.
 بعض عرفت فقد رونية،الإلكت التجارة مجال في العربي العالم في متوسطة بوتيرة تنتشر ثورة ثمة _

 تطبيقاتها. تبني عملية وتسريع الإلكترونية التجارة لتقنيات الأمثل الاستثمار إلى الرامية المبادرات
 حجم زيادة في يساهم لم الإمارات، مصر، السعودية، الدول: في الإلكترونية التجارة حجم مازال _

 .الميةالع الأسواق في لتنافسيتها مؤشر تعتبر والتي صادراتها
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 الثانية _الدراسة
 الجزائر، في الإلكترونية التجارة ومستقبل واقع بعنوان بدراسة 2020, سعدة ومريمد امل تباني قامت

 : التالية الفرضيات من التحقق اجل من
 تبادل عملية ،وهي والسياسي الجغرافي مجالها تحديد يصعب ةحديث ظاهرة هي الإلكترونية التجارة _

  . الأنترنت شبكة عبر ماتوالخد السلع
 الاستعمال ومحدودة ،قليلة الإلكتروني دفع وسائل على تعتمد الجزائر في الإلكترونية التجارة _

  . تقليدية دفع بوسائل تتم التعاملات فمعظم
 في ضعيفا قعامو  تحتل اأنه ،الا التكنولوجية التطورات مختلف بةمواك إلى دائما الجزائر تسعى _

 مقوماتها توفر لعدم غائبة شبه الآن حد إلى تزال ،ولا الاتصالاتو  معلوماتال تقنيات تطبيق جمال
  .بأهميتها الوعي ولغياب الأساسية

 ،وذلك قوية حكومية إرادة الأولى بالدرجة يتطلب الجزائر في الإلكترونية التجارة مشروع يتبن إن -
 تها.متطلبا جميع ،وتوفر نيةالإلكترو  التجارة لتطبيق وطنية استراتيجية وضع خلال من
 : التالية النتائج إلى التوصل تمو  التحليلي الوصفي المنهج على الاعتماد وتم

 امر اممارسته أصبحت هذا من بالرغم ، العالم في الحديثة المواضيع من الإلكترونية التجارة أن -
 فهي الجزائر في أما ،استعماها مدى في الآخر تلو تقدما تعرف وهي، المتقدمة الدول في طبيعي
 إلى راجع وهذا العامل، بدول مقارنة ضعيفة وجد ،والمغرب كتونس الجوار بدول قارنةم ضعيفة

 لذلك ذكرها سبق والتي ،ثقافية تكنولوجية، ،التشريعي المجال في والصعوبات العوائق من مجموعة
  . التجريبية المرحلة في لازالت الجزائر في الإلكترونية التجارة

 مقارنة والاتصالات، العالم تكنولوجيا بتطور هتمامالا مجال في ملحوظ تقدم الجزائر تشهد -
 ،لم مستخدميها عدد وازدياد الأنترنت جمال في الجزائر شهدته الذي التطور فرغم ،السابقة بالسنوات

 التجارة اتاستخدام حول أجريت التي الدراسات فأغلب ،الإلكترونية التجارة تطبيقات في تطور يزامنه
 يشمل الذي البدائي، المستوى  بعد يتجاوز لم الاستخدامات هذه أن أظهرت الجزائر، في الإلكترونية

 المستوى  إلى بعد تصل ولم التسليم عند والدفع، المعلومات على والحصول والترويج الإعلان نقطة
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 على النقدية والتحويلات لماليةا المعاملات بتنفيذ يسمح والذي الإلكتروني الدفع في والمتمثل ، الثاني
 والشركات. الأفراد ،وبين بينها فيما الشركات بين الأنترنت شبكة

 المختصة الرسمية الجهات انعدام عن ناتج، الإلكترونية التجارة موضوع حول الإحصائيات انعدام -
 . الإلكترونية التجارة وتعميم وتنسيق بتنظيم

 هناك أن ،الا الإلكترونية التجارة وتبني المعلومات تكنولوجيا اختراق مجال في الجزائر تأخر رغم -
 تم حال وفي ،الإلكترونية التجارة انطلاق في كبير ملاو  القطاع، تحسن إمكانية على مؤشرات

 خصوصا ،التجارة هذه لتنمية المناسبة ريةوالتجا والتشريعية والتوعية التقنية البيئة توفير على العمل
 . الأنترنت عبر أعمالها بعض تمارس بالفعل بدأت التي المؤسسات نم الكثير هناك أن
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 



 ولل   ااطار  الار  لدد اةةالفصل الأ

12 
 

  3 الدراسة
 من الشرائي السلوك على الإلكترونية التجارة اثر بعنوان بدراسة ،2021 هنية، أبو محمود ايمن قام

  التالية: الفرضيات من التحقق اجل
  الأولى الرئيسة الفرضية _
 )دعم بأبعادها الإلكترونية للتجارة ( ( α≤1.15 معنوية مستوى  عند إحصائية لةدلا ذو أثر ديوج لا_

 مجتمعة بأبعاده الشرائي لمستهلكا سلوك في ( المنتج تقييم -المعلومات تبادل – المستهلك
 كبيرة والغذائية الاستهلاكية المواد متاجر في الشراء( -الوجدانية الاستجابة – الإدراكية )الاستجابة

 الأردن. في مالحج
 :الآتية الفرعية الفرضيات الرئيسة، الفرضية هذه من وينبثق _
 سلوك في المستهلك لدعم (( α≤1.15 معنوية مستوى  عند إحصائية دلالة ذو أثر ديوج لا_

  الأردن. في الحجم كبيرة والغذائية الاستهلاكية المواد متاجر في الشرائي المستهلك
 سلوك في المعلومات تبادلل ( ( α≤1.15 معنوية مستوى  عند ئيةإحصا دلالة ذو أثر يوجد لا _

  .الأردن في الحجم كبيرة والغذائية الاستهلاكية المواد متاجر في الشرائي المستهلك
 سلوك في المنتج لتقييم ( ( α≤1.15 معنوية مستوى  عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لا _

 الأردن. في الحجم كبيرة والغذائية لاكيةالاسته المواد متاجر في الشرائي المستهلك
  الثانية الرئيسة الفرضية _
 )دعم بأبعادها الإلكترونية للتجارة ( α≤1.15) معنوية مستوى  عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لا_ 

 الاستهلاكية المواد متاجر في المالية ولوجياالتكن في ( المنتج تقييم -المعلومات تبادل – المستهلك
 الأردن. في الحجم كبيرة ذائيةوالغ

  الثالثة الرئيسة الفرضية _
 سلوك في المالية للتكنولوجيا (( α≤1.15 معنوية مستوى  عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لا_

 الأردن. في الحجم كبيرة والغذائية الاستهلاكية المواد متاجر في الشرائي المستهلك
  الرابعة الرئيسة الفرضية _
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 سلوك في الإلكترونية للتجارة ( ( α≤1.15 معنوية مستوى  عند إحصائية دلالة ذو ثرأ ديوج لا_
 والغذائية الاستهلاكية المواد متاجر في وسيط كمتغير المالية التكنولوجيا بوجود الشرائي المستهلك

 .الأردن في الحجم كبيرة
 (467) بلغت عينة على الاستبانة أداة  مستخدمة التحليلي الوصفي المنهج على الاعتماد تمو  _

 : التالية النتائج إلى التوصل وتم شركات (9في) وموظفة موظفا  
 :الأولى الرئيسة الفرضية نتائج /1

 أبعاد لجميع إحصائية دلالة ذو أثر هناك أن الأولى الرئيسية بالفرضية المتعلقة النتائج _أظهرت
 الاستهلاكية المواد متاجر مديري  من دراسةال عينة أن يعني المستهلك، سلوك في الإلكترونية التجارة

 الإلكترونية التجارة أن يرون  ، المعلومات تكنولوجيا أقسام ضمن فيها والعاملين الحجم كبيرة والغذائية
 الشرائي. المستهلك سلوك في تؤثر

 تجذب عالةف استراتيجيات من تملكه وما الإلكترونية التجارة أن إلى النتيجة هذه الباحث _ويعزو
 توضيح يمكن الإلكترونية التجارة خلال من وأنه خلالها، من المقدمة الخدماتو  للمنتجات المستهلكين

 إيجابا   يؤثر مما للمستهلك، بالنسبة البديلة للخيارات الخدمات و المنتجات وأسعار ومواصفات ميزات
 أساسيات استخدام أن كما ،الإلكترونية التجارة عبر الخدماتو  المنتجات تلك شراء نحو سلوكهم في

 عند بالثقة المستهلكين يشعر الإلكترونية التجارة في الشخصية والبيانات المعلومات أمان وأساليب
 .الإلكترونية التجارة عبر الشراء

 حول المرجعية الجماعات ونصائح توصيات على المستهلك اعتناد بأن النتيجة هذه الباحث ويفسر _
 الإلكترونية التجارة عبر للشراء تدفعة الأنترنت شبكة على متعددة نواتق خلال من ما الكترونية خدمة

 لمنتوجاتا في للتطور نتيجة مستمر بشكل حاجاته تكورو  المستهلك ذوق  تقدم إلى الإضافةب
 شبكة على المتنافسين البائعين قبل من بها المتعلقة الكافية المعلوماتو  عرضها طرق  و المطروحة

 .الأنترنت
 التسويق أن نتائجها في بينت التي ، (2015بوهدبي) دراسة نتيجة مع النتيجة هذه فقتات وقد  _

 وغير إيجابيا   تأثيرا يؤثر فهو وبالتالي سمعتها وتحسين المنظمة صورة تدعيم إلى يسعى الإلكتروني
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 رونيالإلكت للتسويق فإن وبذلك لديه، الشرائي القرار اتخاذ مراحل وعلى المستهلك سلوك على مباشر
 أن نتائجها بينت التي (،2015العضايلة) دراسة نتيجة مع واتفقت، المستهلك سلوك على ممارسا أثرا

 الشرائي القرار على تأثيرا كان(تمتل المنتج تقييم المعلومات، )تبادل الاجتماعي التواصل شبكات أبعاد
 العوامل أن نتائجها رتأظه التي ((Zheng & Liu، 2018 رزيهنغ ليو دراسة نتيجة مع اتفقت كما،

 بطريقة الويب مواقع وتصميم المنخفضة الأسعار الأنترنت عبر الشرائي المستهلك سلوك على المؤثرة
 التجارية. الشركة عن معلومات وتوفير جذابة،

 & Karthikeyan، 2016) وكارثكين سلفارجو دراسة نتيجة مع كذلك النتيجة هذه _واتفقت
Selvaraju)) و للتسوق  الويب موقع خلال من المنتجات إلى الوصول سهولة أن ائجهانت بينت التي 

 السلع نحو إيجابا   سلوكه على يؤثر مما أكبر براحة يشعر المستهلك تجعل أيام وسبعة ساعة24 لمدة
 أيضا تؤثر المنتج خصائص و المخاطر أن الدراسة أظهرت كما شرائها، في القرار واتخاذ والمنتجات

 الرد خلال من أفضل عملاء خدمة تقديم وأن الشرائي، القرار اتخاذ في العميل نية على كبير بشكل
 تحسين شأنه من وشكاويهم العملاء استفسارات مع السريع والتعامل العملاء، أسئلة على السريع
 الشرائي. وقرارهم سلوكهم على التأثير وبالتالي ،الأنترنت عبر التجزئة لمتاجر التجارية العلامة صورة

 التي ( Jain & Gupta, 2017) وجين جوبتا" دراسة نتيجة مع الحالية الدراسة نتيجة واختلفت _
 المعاملات في الأمنية المخاوف من الكثير يواجهون  الحالي الوقت في المستهلكين أن نتائجها بينت
 الشرائي مسلوكه على يؤثر ما وهذا ،الأنترنت عبر التسوق  عند بالراحة يشعرون  ولا الأنترنت عبر
 الثقافات اختلاف بسبب السابقة الدراسة نتيجة مع الحالية دراسته نتيجة اختلاف الباحث ويعزو سلبا

 التي البيئة اختلاف إلى بالإضافة استخدامها، وأمان الإلكترونية التجارة باستخدام يتعلق فيما السائدة
 والسابقة. الحالية الدراستين فيه طبقت

 :الثانية يسةالرئ الفرضية /نتائج2
 -المعلومات تبادل – المستهلك )دعم بأبعادها الإلكترونية للتجارة أثر وجود الدراسة نتائج أظهرت_

 الأردن في الحجم كبيرة والغذائية الاستهلاكية المواد متاجر في المالية التكنولوجيا على المنتج( تقييم
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 التعامل فأساس المالية، والتكنولوجيا كترونيةالإل التجارة بين ما الوثيق الارتباط أن الباحث ويفسر _
 هو وممارستها المالية التكنولوجيا أساس وكذلك ،الأنترنت هو الإلكترونية التجارة في التجاري 
 والمنتجات السلع على الحصول من الإلكترونية التجارة عبر الشرائية العملية تكون  ولكي ،الأنترنت

 حلولا تقديم إلى اللجوءو  المدفوعات قطاع لخدمة كنولوجياالت تسخير من بد لا تكاملية، مقابلها والدفع
 التعاملات فإن وبالتالي المالية. التكنولوجيا تقدمه ما خلال من يتم ما وهذا إلكترونية، مالية

 المالية التكنولوجيا تقدمه ما عبر المالية التعاملات زيادة في تسهم الإلكترونية التجارة عبر الإلكترونية
 .إلكترونية مالية خدمات من
 الثالثة: الرئيسة الفرضية /نتائج3
 مقابل بالدفع يتعلق فيما وخاصة المالية التكنولوجيا تقدمها التي الحلولو  الخدمات أن الباحث يفسر _

 إيجابا   سلوكهم في أثر مما الدفع، عمليات المستهلكين على سهلت الإلكترونية التجارة عبر الشراء
 .الشراء نحو

 :الرابعة الرئيسة الفرضية /نتائج4
 غير مؤثر بوجود الشرائي المستهلك وسلوك الإلكترونية التجارة بين التأثير قيمة _ارتفعت

 أثر وسيط كمتغير المالية للتكنولوجيا أن إلى يشير ما وهذا وسيط، كعامل المالية( مباشر)التكنولوجيا
 المستهلك. وسلوك نيةالإلكترو  التجارة بين المباشر التأثير في إيجابي

 الإلكتروني الدفع وأنظمة الإلكترونية المالية الحلول تقديم في مهم دور تلعب المالية التكنولوجيا _
 التجارة عبر المستهلكين وشراء عام، بشكل والسلع المنتجات وبيع شراء علميات تسهل والتي

 سلوك في الإلكترونية للتجارة جابيالإي التأثير من يزيد الذي الأمر الخصوص وجه على الإلكترونية
 مبتكرة دفع ومنصات أدوات تقدم المالية التكنولوجيا شركات أن إلى بالإضافة الشرائي، المستهلك

 وجمع ،المالي الشمول في زيادة إلى أدى ما الأنترنت عبر معاملات إجراء على المستهلكين ساعدت
 المستهلكين. و البائعين
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  4 دراسة
 اقتصاد في الإلكترونية التجارة وأهمية دور بعنوان بدراسة بعنوان ،2008 ،حكيمة وارث بن قامت

  :التالية الفرضيات من التحقق اجل من المعرفة

 كتخفيض فوائد عدة تحقق فهي يسرا،و  سهولة أكثر التجارية المبادلات الإلكترونية التجارة تجعل _1
 الفوائد هذهو  وغيرها، الأسواق من ممكن عدد ربأك إلى الوصول المسافة،و  الزمن اختصار التكلفة،
  الكلي أو يالجزئ الاقتصاد مستوى  على سواء الاقتصادية الفعاليات كل على الإيجابية آثارها تنعكس

 على يرتكز لأنه المعرفة، اقتصاد بيئة هي الإلكترونية التجارة ازدهارو  لنمو الملائمة البيئة إن _2
 . التجارة هذه عليه تعتمد الذي الإلكتروني الوسيط تمثل التي الاتالاتصو  المعلومات تكنولوجيا

 على توفره لعدم نيةالإلكترو  التجارة فوائد من الاستفادة الآن لحد العربي العالم يستطع لم _3
 محورها الأنترنت شبكة تشكل كبيرة رقمية فجوة من يعاني فهو بأهميتها، الوعي لغيابو  متطلباتها،
 الاندماج تحقيقو  والتكنولوجي العلمي الميدان في الحاصلة التطورات مواكبة دون  الح مما الرئيسي،

 المعرفة. اقتصاد في
 .الاستبيان أداة  مستخدمة الإحصائي والمنهج التحليلي الوصفي المنهج على الاعتماد وتم _
 :التالية النتائج إلى التوصل تم
 الذي الفكري  المال ورأس الاتصالات و لمعلوماتا تكنولوجيا على بالأساس المعرفة اقتصاد يرتكز _

 على تقوم متينة أسس إرساء فإن لذلك الإنتاج، عوامل أهم أضحت التي المعرفة خلق مصدر يعتبر
 . التقليدي الاقتـصاد رهينـة بقيـت التي الدول يواجه تحدي وأهم أصعب هو المرتكزات هذه

 عدة لتراكم نتيجة وهي والاتصالات، المعلومات ثورة خلفتها التي الفجوة هي الرقمية الفجوة _
 النامية. والـدول المتقدمة الدول بين تفصل ...( تكنولوجية سياسية، ثقافية، علمية، فجوات)اقتصادية،

 ادالأفـر  طرف من متزايدا إقبالا يشهد التجارية المعاملات من جديد نمط الإلكترونية التجارة _
 و والمسافة الزمن كـاختصار التقليدية التجارة في متوفرة تكن لم ميزاتو  فوائد من لها لما والمنشآت،
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 نتائج حققت فقد وتطلعاتهم، احتياجاتهم علـى والتعرف للزبـائن محددة طلبات وتلبية الأسعار تخفيض
 الأولى. الفرضية صحة يؤكد ما وهذا تبنتها التي المنشـآت أو للدول بالنسبة سواء التوقعات كل فاقت

 القضاء على العمل تستوجب التي السلبياتو  النقائص من العديد وجود تنفي لا السابقة نتيجةال _
 من كغيرها تبقى الإلكترونية فالتجارة ،الفكرية الملكيةو  الخصوصية الأمن، الثقة، كمشاكل عليها

 من لصالتخو  إيجابياتها وإبراز دورها لتأكيد الوقـت من المزيد إلى بحاجة الممارساتو  التجارب
 .سلبياتها

 و منتشرة نجدها إذ المعرفة، اقتصاد في الدول اندماج مدى على هام مؤشر الإلكترونية التجارة _
 لأن وأوروبا، الشمالية أمريكا كـدول المعرفة على مبنية اقتصادياتها أصبحت التي البلدان في مزدهرة

 الموصولة رونيةالإلكت الوسـائط علـى كبيـرة بـصفة يعتمد التجارية المعاملات من الأسلوب هذا
 الفرضية صحة يؤكد ما هوو  التقليـدي، الاقتصاد بيئة في اتوفره يمكن لا التيو  الشبكات بمختلف
 الثانية.

 الدولة في المجتمع فئات داخل فجوة ،مستويات ثلاث على رقمية فجوة من العربي العالم يعاني _
 المتقدم. العـالم عـن تفصله التي الفجوة إلى إضافة اتها،ذ حد في العربية الدول بين فجوة و الواحدة،

 ثـلاث إلى الاتصالاتو  المعلومات تكنولوجيا استخدام ثحي من العربية الدول تصنيف يمكن _
 العربية كالإمـارات المتقدمة الدول بعض حتى تفوق  قد مرتفعة استخدام معدلات لها دول مجموعات،

 ضعيفة ودول والجزائـر، الأردن كتونـس، الاستخدام توسطةم ودول والبحرين، وقطر المتحدة
 العربية الدول بين إقليمية فجوة وجود يؤكد ما وهو واليمن، والسودان كإيريتيريا الاستخدام

 المعلومـات تكنولوجيا قطاع أن إلا العربية، الدول بعض في الاستخدام معدلات ارتفاع رغم _
 مستوردة عمومـا العربيـة بلـدان فال محليـا، الإنتاج عن بعيدا مازال العربي الوطن في والاتصالات

 لها. منتجة ليست و التكنولوجيا لهذه
 بالدرجة تعتمـد اقتـصادياتها لأن ، العربيـة البلدان في الأولى بداياتها في الإلكترونية التجارة مازالت _

 المعرفة اقتصاد إلى التحول تطلباتم توفير عـن بعيدة وهي التقليدي، الاقتصاد قطاعات على الأولى
 إلى ترق  لم الآن لحد لكنها وهناك هنا المبادرات بعض باستثناء ، تعرفها التي الرقمية للفجوة نظرا
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 ومما التجارة، هذه تتيحها التي الكثيرة الفرص عليها يفوت ما وهذا الشاملة الاستراتيجيات مستوى 
 الثالثة الفرضية صحة نستنتج سبق

 و العلم مجالات في الأمـام نحو هائلة خطوات تقفز أن استطاعت التي النامية الدول عضب هناك _
 اللاتينية. أمريكا دول وبعـض آسـيا شـرق  جنوب دول مثل لها، المرافقة التطورات تسايرو  التكنولوجيا
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 05 الدراسة
 في الإلكترونية ةالتجار  تواجه التي باتالصعو  بعنوان بالدراسة ،2011 ،وآخرون  القاقا دانا تقام

 :التالية الفرضيات من التحقق اجل من وتطبيقاتها الاستخدام طريقة على واثرها فلسطين
ــطين يفـ الإلكترونية ارةالتج تبنـي تواجـه التي الصعوبات بــين علاقــة توجـــد لا _01 ــــ  وعـدم فلســ

  .الإلكترونية ارةالتجـ بتطبيقـات الشــركات مع والمتعـاملين ملينـاالع لــدى الوعي
ــــين (0.05) ةالدلال مســتوى  عند إحصائية دلالـة ذات فــروق  توجـد لا _02 ــــ  العينة أفراد ـتجابةاسـ بـــ

 وتطبيقاتهـا الاسـتخدام طريقــة على وأثرها فلسـطين في الإلكترونية ارةالتج تواجه التي الصعوبات على
  العلمي. ـلالمؤهـ يــرلمتغ تعــزى 

 العينة أفراد ـــتجابةاس بــين (0.05) الدلالة مسـتوى  عنــد ائيةإحص دلالة ذات فــروق  توجـد لا _02
 ـاوتطبيقاته الاستخدام طريقة على وأثرهـا فلســطين فـي الإلكترونية ارةالتج تواجـه التي الصـعوبات على

  الخبرة. ســـنوات لمتغيــر تعــزى 
 العينـة أفراد ــتجابةاس بـــين (0.05) ةالدلال ـتوى مسـ دعن إحصـائية ـةدلال ذات فـروق  توجـــد لا _03

 الاســــتخدام طريقــة على وأثرهــا فلســطين ـيفـ الإلكترونية ارةالتجـ تواجــه التي الصـعوبات علـى
  الشركة. فيه تعمل ذيالــ القطـاع لمتغيــر زى تعــ وتطبيقاتهـا

ــــــين (0.05) الدلالة مسـتوى  عنـــد إحصائية دلالـة ذات فــروق  توجـد لا 4-  العينة أفراد اسـتجابة بـــــ
 وتطبيقاتها الاستخدام طريقة على وأثرها فلسطين في الإلكترونية التجـارة تواجـه التي الصعوبات على

 العمر. لمتغير تعزى 
 (100) بلغت عينة على الاستبيان أداة  مستخدمة يالتحليلـ الوصـفي المنهج على الاعتماد وتم 

 : إلى التوصل وتم عشـوائية بطريقة اختيـروا وموظفـة، موظـف
 وأثرهـا فلسـطين فـي الإلكترونية التجـارة تواجـه التـي الصـعوبات دراسـة إلـى التعـرف الدراسـة هـذه هـدفت

 وهـي)سـنوات الدراسـة متغيـرات دور إلـى عـرفالت هـدفت كمـا وتطبيقاتهـا، الاسـتخدام طريقـة علـى
 ولتحقيق الدراسة موضـوع نحـو العمـر( العلمـي، المؤهـل الشـركة، فيـه تعمـل الـذي القطـاع الخبـرة،

 الاستبانات جمع عمليـة وبعـد ثباتهـا، ومعامل صدقها من التأكد وتم استبانة تطوير تم الدراسة هدف
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 باسـتخدام إحصـائيا ومعالجتهـا للحاسوب وإدخالها الاجتماعية للعلـوم حصـائيةالإ والرزمـة ترميزها تم
SPSS. 

 :وفرضياتها سؤالها لتسلسل تبعا الدراسة نتائج يلي وفيما
 السياسية العوامل : الأول بالبعد المتعلقة النتائج/1
 ل: تبعا جدا  مرتفعـة كانـت السياسـية للعوامـل الاسـتجابة مسـتوى  أن يتضـح 

 الإلكترونية التجارة في الاستثمار على يشجع لا القائم السياسي _الوضع
 الإلكترونية التجارة عمليات تعيق المستقرة غير السياسية _الأوضاع

 الإلكترونية التجارة تطبيقات في تساعد تقنية بنية وجود يعيق القائم السياسي _الوضع
 لقانونيةا العوامل الثاني: بالبعد المتعلقة النتائج/2

 ل: تبعا جدا مرتفعة القانونية للعوامل الكلية الدرجة أن يتضح
 الإلكترونية التجارة عمل طبيعة حول الفلسطينيين المشرعين لدى وعي يوجد لا _

 الإلكترونية التجارة طريق عن تتم أن يمكن التي الاحتيال لعمليات رادع قانون  يوجد _لا
 الإلكترونية التجارة عمل قونطا طبيعة توضح تشريعات توجد لا _
 التكنولوجية العوامل الثالث: بالبعد المتعلقة النتائج /3

 ل: تبعا جدا مرتفعة التكنولوجية للعوامل الكلية الدرجة أن يتضح
 الكتروني وخدماتها الشركة لمنتجات العملاء لطلب نظام _توفير
 تمانالائ بطاقة خلال من الثمن بتسديد العميل لقيام نظام _توفير

 الموظفين لدى التقنية المهارات قلة الإلكترونية التجارة معوقات _من
 للعميل فائدة ذات أخرى  بمواقع الإلكتروني الربط إمكانية _توفير
 الموزعين مع الموقع خلال من الكتروني ربط نظام _توفير

 الإلكترونية للإعلانات الشركة استخدام عدم الإلكترونية التجارة معوقات _من
 المالية العوامل الرابع: بالبعد المتعلقة النتائج/4

 ل: تبعا جدا مرتفعة المالية للعوامل الكلية الدرجة أن يتضح
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 تطبيقاتها لاستخدام للشركة التحتية البنية جاهزية عدم الإلكترونية التجارة معوقات _من
 كةللشر  مكلفة تقنية معدات لإدخال الحاجة الإلكترونية التجارة معوقات _من
 للشركة التنظيمي الهيكل لتغيير الحاجة الإلكترونية التجارة معوقات _من
 الجودة من عالية بمعايير الالتزام الشركات على تفرض أنها الإلكترونية التجارة معوقات _من
 جدد موظفين لاستقطاب الحاجة الإلكترونية التجارة معوقات _من
 الموزعين مع الموقع خلال من والخدمات المنتجات _بيع
 تطبيقاتها على الموظفين تدريب كلفة الإلكترونية التجارة معوقات _من

 البشرية المعوقات الرابع: بالبعد المتعلقة النتائج /5
 ل: تبعا مرتفعة البشرية للمعوقات الكلية الدرجة أن يتضح

 هابتطبيقات تتعامل كثيرة فلسطينية شركات وجود عدم الإلكترونية التجارة معوقات _من
 الإلكترونية التجارة بأهمية المدراء لدى الوعي قلة الإلكترونية التجارة معوقات _من

 الإلكترونية التجارة بتطبيقات الموظفين لدى الوعي قلة الإلكترونية التجارة معوقات من _
 تطبيقاتها في المستهلكين لدى ثقة وجود عدم الإلكترونية التجارة معوقات _من 

 العالمية الأسواق دخول على الشركات قدرة عدم الإلكترونية رةالتجا معوقات _من
 بتطبيقاتها الموظفين لدى الخبرة قلة الإلكترونية التجارة معوقات _من

 : للاستجابات الكلية والدرجة الأبعاد وترتيب النتائج خلاصة /6
  جدا مرتفعة السياسية: العوامل :أولا

 جدا مرتفعة القانونية: :العوامل ثانيا
 جدا مرتفعة التكنولوجية: العوامل :ثالثا

 جدا :مرتفعة المالية العوامل رابعا:
 جدا. :مرتفعة البشرية المعوقات خامسا:
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 06 الدراسة
 تنافسية تعزيز في الإلكترونية التجارة تطبيقات دور بعنوان بالدراسة ،2022 زكرياء، جوامبي قام 

  :التالية الفرضيات على الاعتماد وتم لي،الدو  السوق  في الجزائرية الناشئة المؤسسات
 الشغالة القطاع كان مهما ،الإلكترونية التجارة عمليات عن الاستغناء مؤسسة إلى اليوم يمكن لا _

  الخدمية. القطاعات في ذلك ويتضاعف فيه،
 طريق عن وترويجها انتشارها سرعة إلى أساسا راجع الناشئة، المؤسسات وتعاظم نمو سرعة إن_

  .الإلكترونية التجارة بيقاتتط
 تنافسية قدرة تعطي الإلكترونية التجارة أن على عالميا وحتى وإقليميا محليا الميدانية التجارب أثبتت_

 محليا. جوميا وشركة الدولي، المستوى  على ببعيد عنا ليس تسلى وشركة الناشئة، للمؤسسات جبارة
 30 ضمنت الجزائر "جوميا" شركة في التسويق مديرة يتوم مريم السيدة مع المقابلة على الاعتماد تم

  :التالية النتائج إلى التوصل تم و وجواب سؤال
  تطبيقاتها وتوفير الكترونية التجارة أهمية مدى على مرهون  المؤسسات تطور _
 على واستحداثات التغيرات بعض بإدخال وهذا المتطورة التكنولوجية الوسائل أحدث على توفرها _

  المؤسسة تطوير على يساعدها ما الإلكترونية جهابرام
 جودة ذات منتجات توفير خلال من وهدا الزبائن حاجيات مختلف تلبية على المؤسسة تسهر _

  تنافسية وأسعار
  الخلق على وقدرتهم الكفاءة أصحاب أشخاص على والحرص اإطاراته تكوين على المؤسسة تقوم _

 نحو وإصرارهم تماسكهم من يزيد مما عمل في الأفراد تفاعل مدى على قائم وهذا والابتكار والإبداع
  الأفضل

  عامة بصفة التقني المجال وازدهار بتطور مرهون  المؤسسات تطور _
  للشخص البيانات قاعدة بتقديم مرتبط الإلكترونية مواقع إلى ودخول المستهلك حقوق  القانون  يحمي _

  صحيحة بطريقة المطلوب
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 تلبية على يسهر ومن المستهلك بين العالقة يضبط بها خاص الإلكتروني موقع مؤسسة لكل _
  الشركة متطلبات

  باستقطاب وهذا وأرباح مداخل تحقيق بالمقابل الأفراد متطلبات تكيف محاولة على المؤسسة تسهر _
 الخاصة مواقع عبر انشغالاته اهم عرض للزبون  تقديم فرصة وتوفير المتطورة التكنولوجية الموارد اهم

 .للمؤسسة
  قانون  خلال من هذا ويتجلى الإلكترونية الفضاءات مختلف عبر المؤسسات تسويق مجال توسيع _

 والطلب. العرض
  قانون  خلال من هذا ويتجلى الإلكترونية الفضاءات مختلف عبر المؤسسات تسويق مجال توسيع _

 والطلب. العرض
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 07 دراسة
 لدى الاندفاعي الشراء سلوك في المؤثرة العوامل بعنوان دراسة،ب2015 ةمسعود بن ةقسمي قامت

 ;التالية الفرضيات من التحقق اجل من ، الجزائري  المستهلك
 له مخطط ريغ شرائي توجه الاندفاعي الشرائي السلوك يعتبر _
  الاندفاعي الشرائي السلوك على النفسية العوامل تؤثر _
  الاندفاعي الشراء سلوك حدوث في يقيةالتسو  العوامل تسبب _
  الاندفاعي الشراء سلوك في الوحيد المحدد الموقفية العوامل تعتبر _
 وى مست على ةطلبال من عينة على الاستبيان أداة  مستخدمة الوصفي المنهج على الاعتماد وتم 

 البحث عينة تياراخ تم ،و مفردة 70 النهائي شكلها في البحث عينة حجم بلغ حيث مسيلةال جامعة
 . عشوائية بطريقة

  التالية النتائج إلى التوصل وتم
 يرتث عرضها وطريقة المتجر داخل منتجاتال ترتيب أن على عالية ةبدرج يوافقون  العينة أفراد _ان1

  الشراء بعملية للقيام رغبتهم
  يشترون  تجعلهم المحل بصاح وبين مبينه المتبادلة الثقة أن على عالية بدرجة يوافقون  ةالعين أفراد/2

 تفكير بدون 
 للشر يجذبهم المتجر ديكور تصميم أن على عالية بدرجة يوافقون  العينة أفراد-3
 لم أشياء لشراء تقودهم المتجر خلدا السلع تشكيلة أن على متوسطة بدرجة يوافقون  العينة أفراد -4

 قبل من لها يخططوا
 فقط يشترون  يجعلهم ئقةلا بطريقه معهم المحل صاحب عاملت أن كما -5
 إلى تقودهم المحلات في الأمامية الواجهات عروض أن على متوسطة بدرجة يوافقون  العينة افراد-6

  الشراء
 يشترون  علهمتج محله بتصميم المحل صاحب اهتمام أن إلى بالإضافة-7
 قبل من لها يخططوا لم أشياء لشراء تقودهم المحل داخل الموسيقى وكذلك _8



 ولل   ااطار  الار  لدد اةةالفصل الأ

25 
 

 يستدعي مما فعله ورد بسلوكه التنبؤ علينا يصعب مستهلكال به يتميز الذي الإنساني بعلطا_ا9
 فيه المؤثرة العوامل اهم وتحديد السلوك هذا فهم ومحاولة دراسة

 استطعنا اذا الموقفيةو  والتسويقية النفسية العوامل من مجموعة وتمازج تراكم نتيجة هو السلوك_10
 السلوك بهذا التنبؤ ستطيعن عواملال هذه دراسة رفةمع

 في قراراته باتخاذ الفرد بها قومي التي الكيفية دراسة من أهميتها المستهلك سلوك دراسة تكتسب-11
 المختلفة المنتوجات على لديه المتاحة الموارد وانفاق توزيع

 عند الشخص بها يقوم التي لوالأفعا التصرفات من مجموعة على المستهلك سلوك يعرف-12
 المختلفة الشراء القرارات اتخاذ ويتضمن معين لمنتج خارجي أو داخلي للمنبه هتعرض

 المستهلك سلوك على للتأثير داخلية لعوامل والشخصية النفسية العوامل تتدخل /13
 الاندفاعية الشراء لسلوك السلوكية الاستجابة على التأثير في ةالموقفي و التسويقية العوامل /تساهم14

 المستهلك
 الاندفاعي الشرائي السلوك في الجنس لنوع تأثير يوجد/15
  الاندفاعي الشراء سلوك على الدخل يؤثر-16
  الاندفاعي الشراء سلوك على وق التس نشاط يؤثر-17
  الاندفاعي الشراء عملية على لدوافعوا بالحاجات المتعلقة للعوامل تأثير /يوجد18
  دفاعيالان شراء على الأسعار للعام تأثير يوجد-19
 الاندفاعي الشراء سلوك على السلبية للمشاعر تأثير يوجد-20
 .الاندفاعي الشراء السلوك على تؤثر لا الموقفية العوامل في الموسيقى دور أن لاحظنا-21
 
 
 
 
 



 ولل   ااطار  الار  لدد اةةالفصل الأ

26 
 

 08 الدراسة
 لدى الشراء قرار في المؤثرة الموقفية العوامل دراسة بعنوان دراسةب، 2016، طحطاح احمد قام

 :التالية الفرضيات من التحقق اجل ،من المستهلك
 التيار لدى حتى الاختلاف يبرز قد به المهتمين ورؤى  منظور باختلاف المستهلك مفهوم يختلف _

 ترقية و حمايته باليات لصلته نظرا اعتبارا الأكثر هو القانوني المنظور من المستهلك أن ،ويبدو نفسه
 حقوقه.
 الآليات نجاعةو  وعيه مدى ،على حقوقه صيانةو  كالمستهل عمناف تعظيم مستوى  يتسق ما _كثيرا

 . حقوقه ترقية و بحمايته المنوطة المختلفة و المتعددة
 باختلاف المراحل هذه تتفاوتو  الشراء يتبنى أن قبل المحطات من مجموعة المستهلك تستوقف _

 . المتخذ القرار
 لبيئة الخارجيةو  الداخلية المقومات على بيانس فتتوق المتسوق  الشراء قرار فعالية أصبحت ما _كثيرا
 شانها من تميزو  جذب كآلية ويتخذونها عليها يراهنون  المتسوقون  اصبح ،حيث المتعددة الشراء مراكز
 التي الإيجابية المشاعر من غيرهاو  النفسية لراحةاو  بالطمأنينة يشعر جنسه كان مهما المتسوق  تجعل

 . التسوق  عملية تفعيل إلى تفضي
 شرائها حين غيره المتسوق  يستشير أن يتطلب مما ، معقدا التسوق  السلع شراء قرار ن يكو  ما غالبا _

 سلع توليفة ضمن تقع الملابس كون ،و  الاجتماعية لاسيما ، المحتملة المخاطر درجة من يذلل حتى
 . لةالمحتم المخاطر يذللو  المنافع يعظم حتى غيره غالبا ريستشي مشتريها يجعل ممن التسوق 

 ،ولا الأخيرة هذه طبيعة كانت مهما للمتسوق  المزاجية بالحالة التسوق  سلع شراء قرار يتأثر ما كثيرا _
 . المتخذ قرار بطبيعة الشخصية للمحددات علاقة

 تسوقه عملية في نسبيا معتبرا وقتا المتسوق  يقضي أن تقتضي الملابس شراء قرار طبيعة أن يبدو _
 مما ،المخاطر ويذلل المنافع يعظم ثم ،ومن المتاحة البدائل مختلف ينب ضليفا أن له يتسنى كي

 ممضى التسوق  عملية في الممضى الوقت تجعل شانها من اليات تسخير إلى بالمسوقين افضى
 . معتبرا
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 المميزات على الجزائري  المتسوق  لدى الملابس شراء قرار في البائع تأثير درجة فتتوق ما كثيرا _
 ،المشتري(. )البائع الشراء معادلة لطرفي الشخصية

 الشرائي برنامجه يحويه ما على الترويجية للعروض الجزائري  المتسوق  استجابة درجة تتوقف قد _
 مباشرة بصورة سيما لا تعظيمها المتسوق  يسعى التي المنافع الترويجية العروض اليات جانبت ،وكلما

 . فعالية اكثر الآليات هذه كانت كلما ،
 التطبيقي الجانب في الاستقرائي المنهج و النظري  الجانب في الاستنباطي المنهج على عتمادالا وتم

 : التالية النتائج إلى التوصل تم و 544 بلغت عينة على الاستبيان أداة  مستخدمة
 البعد أيضا يتضمن اضحى بل فقط الشرائي البعد على التسوق  من الهدف يختصر يعد لم /1

 الترفيهي
 البدائل بين للمفاضلة اليه التسوق  عمليه جعل السلع من البدائل اكبر توفير في المنافسة همساهم /2
 الموضة سلع واكتشاف التسوق  على الحث في ساهم والاتصال الإعلام للتكنولوجيا الهائل التنامي /3
 ستشفياتالم ،التربوية كالمؤسسات المؤسسات مختلف من وقربها بكثره التجارية المراكز انتشار /4
 .الإناث لفئة سيما لا التسوق  تفعيل في اهمس وغيرها، المصانع،
 وبالتالي المالية القدرة توفر إلى أدى مما الدخل في الاستقلالية اكسبها الشغل عالم المرأة  اقتحام /5

 .فيه ترغب ما لشراء بالتسوق  القيام
 توفرت ما اذا بالتسوق  يقوم حتى الفرصة يتحين المتسوق  يجعل مما بالغة أهمية الوقت لقيد أن /6

 .التسوق  عمليه مقومات
 منتظمة غير التسوق  عملية تكون  أن إلى يفضي الشخصية المحددات اختلاف /7
 نسبة نجد حين في نادرا ولو جماعة أو فرض برفقة تتم تسوقهن عمليه بان أفصحنا الإناث كل /8

 بمفردهم دائما يتسوقون  من الذكور فئة من ضئيلة
 الحياة مظاهر من مظهر والتسوق  اعيالاجتم الطابع يومياته يطبع أن تقتضي الأنسان يعةطب /9

 للإنسان اليومية
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 في المكسب هذا استغلال إلى الفردب اقضى المنافع وتعظيم مخاطر تدليل في الرفقة مساهمة /10
 الإناث فئه عند نسيم التسوق  يةعمل
 الآخرين بمعيه جولته المتسوق  ييقض أن يتطلب الترفيهي التسوق  /11
 بيئة للمحفزات الخارجية للمقومات بالغه أهميه يولون  نالمستبيني المتسوقين من المطلقة الأغلبية /12

 افصحوا المستبنين من نسبته احيثم السلع مختلف لشراء التسوق  بعمليه يقومون  حين الشراء مراكز
 بالغة أهمية رالذك السالفة للمقومات بان
 كبير تأثير الشراء لمراكز الداخلية البيئة لمقومات بان افصحوا المستبينين من لمطلقةا لأغلبية /13

 التسوق  عمليه في المنظر الوقت على
 شرائهم قرار على قويا سلبيا تأثيرا المزاجية الحالة أن يعتبرون  المستبينين من المطلقة الأغلبية /14
 على قويا تأثيرا الإيجابية المزاجية الحالة أن يعتبرون  الجزائريين بينينتسمال من المطلقة الأغلبية /15
 شرائهم قرار
 فيه تستعمل الذي الاجتماعي لمحيط بان افصحوا الجزائريين ينالمستبين من المطلقة الأغلبية /16

 حتى تبارالاع بعين يأخذونه حيث الملابس من شرائه قرار على كبير اتأثير  الشراء محل الملابس
 .استحسانهم مشتراتال الملابس تروق 

 من لديه بما كبيره بدرجه يتأثر شراء قرار بان افصحوا الجزائريين يننبالمست من المطلقة الأغلبية /17
 .والزملاء الأصدقاء

 مراكز في بهم المحيطين الآخرين دالأفرا بان افصح الجزائريين المستبينين من النسبية الأغلبية /18
 .ملابسهم لشراء شراء على قرارهم على كثيرا يؤثرون  الشراء

 بدرجه يتأثر للملابس شرائهم قرار بان افصحوا الجزائريين المستبينين من المطلقة الأغلبية /19
 .العائلة أفراد من لديه بما ضعيفة

 قرار على قوي  تأثير الوقت لضغط بان افصحوا الجزائريين المستبينين من المطلقة الأغلبية /20
 لملابسا شراء
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 البهجة الراحة محفزات توافرت ما كل بان افصحوا الجزائريين المستبينين من المطلقة بيةالأغل /21
 معبرا وقتا يقضون  كلما نفوسهم في والبهجة السكينة تثبت التي المقومات من وغيرها الأمن الطمأنينة

 .التسوق  عمليه في
 يكون  عندما التيما سلبيا يراتأث للبيع بان افصحوا الجزائريين المسلمين من المطلقة الأغلبية /22

 .له البائع تربص ويكتشف فاطمة متسوق 
 الشراء قرار على إيجابيا تأثيرا للبائع بان افصحوا الجزائريين المستبينين من المطلقة الأغلبية /23

 معاينه في الحرية المشتري  منح على فضلا المعاملة ويحسن ثقه بعد يكون  عندما لاسيما الملابس
 .الشراء محل بسالملا وتجريب

 بالملابس متعلقة الترويجية العروض بان افصحوا الجزائريين المستبينين من المطلقة الأغلبية /24
 .الملابس هذه شراء القرار على قوي  تأثيرا شراء ينوون  الذين

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 ولل   ااطار  الار  لدد اةةالفصل الأ

30 
 

 09الدراسة
 على ونتائجها لثقةا لمحددات تحليلية دراسة بعنوان دراسة،ب 2018 قيراط فتيحة،لحمر ماوس قامت
 : التالية الفرضيات من التحقق اجل ، المستهلك سلوك

  المطعم خدمات المستهلك ثقة على المدرك للخطر إحصائية دلالة ذو اثر يوجد _
 المطعم خدمات مستهلك ثقة على المدركة للقيمة إحصائية دلالة ذو اثر يوجد _
 المطعم خدمات مستهلك ثقة على المدركة جودةلل إحصائية دلالة ذو اثر يوجد _
 المطعم خدمات مستهلك ثقة على للرضا إحصائية دلالة ذو اثر يوجد _
 المطاعم خدمات مستهلك ولاء على للثقة اثر يوجد _
 المطاعم تامخد مستهلك التزام على للثقة اثر يوجد _
 المطاعم تامخد مستهلكل المنقولة الكلمة على للثقة اثر يوجد _
 المطاعم تامخد مستهلك تحول تكلفة على قةللث اثر يوجد _
  فرد، 200 حجمها عينة على الاستبيان أداة  ةمستخدم التحليليو  الوصفي المنهج على الاعتماد تمو 
 : التالية النتائج إلى التوصل تمو 
 نتائج خلال فمن المطاعم: خدمات مستهلك ثقة على المدرك للخطر إحصائية دلالة دو أثر وجود_

SPSSالمطعم. مع تعاملهم عند مخاطر يواجهون  أنهم على موافقين غير العينة أفراد معظم أن نجد 
  جنتائ خلال ومن المطاعم، خدمات مستهلك ثقة على المدركة للقيمة إحصائية دلالة دو أثر وجود -
 SPSSمن عليه يحصلون  ما مع يتوافق يدفعونه ما أن   على موافقون  العينة أفراد معظم أن نجد 

 .خدمات
 خلال ومن المطاعم، خدمات مستهلك ثقة على المدركة للجودة إحصائية دلالة دو أثر وجود -

 التي للجودة وفق خدمات تقدم طاعمالم أن   على موافقون  العينة أفراد معظم أن نجد SPSSنتائج
 .يتوقعونها
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 خلال ومن المطاعم، خدمات مستهلك ثقة على للرضى إحصائية دلالة ذو أثر وجود -
 هذه طرف من المقدمة الخدمات عن راضين أنهم على موافقون  العينة أفراد معظم أن نجدspssائجنت

  متفاوتة. بدرجات ولكن المطاعم
 SPSS نتائج خلال، من المطاعم خدمات مستهلك ولاء على للثقة إحصائية دلالة ذو أثر وجود -

 المطعم. اتجاه بالولاء يشعرون  العينة أفراد معظم أن نجد
 النتائج خلال ومن المطاعم خدمات مستهلك التزام على للثقة إحصائية دلالة دو أثر جودو  -

SPSS، الآخر. البعض عكس المطعم بخدمات التزامهم على موافقون  العينة أفراد بعض أن   نجد 
 من المطاعم خدمات لمستهلك الإيجابية المنقولة الكلمة على للثقة إحصائية دلالة ذو أثر وجود -

 المطعم عن ايجابيا كلاما سينقلون  أنهم على موافقون  العينة أفراد معظم أن   نجد SPSS نتائج خلال
  .للآخرين

 نتائج خلال ومن المطاعم، خدمات مستهلك تحول تكلفة على للثقة إحصائية دلالة ذو أثر وجود -
SPSS يرى  لآخرا والبعض آخر مطعم إلى التحول في صعوبة يجدون  العينة أفراد بعض أن   نجد 

 شيء. يكلفه لن ذلك أن  
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 10 الدراسة
 على تأثيره و الإلكتروني الموقع جودة بعنوان دراسة،ب 2021،بكر أبو انيفرق، عدنان ديو سع قامت
 : التالية الفرضيات من التحقق اجل ،من اءالشر  قرار

 الشراء. قرار على الإلكتروني الموقع محتوى  جودة تؤثر _
 الشراء. قرار على الإلكتروني الموقع صميمت جودة تؤثر _
 الشراء. قرار على الإلكتروني الموقع تنظيم جودة تؤثر _
 الشراء. قرار على الإلكتروني الموقع مع التعامل سهولة جودة تؤثر لا _
 من طالبا 51 بلغت عينة لىع الاستبيان أداة  مستخدما التحليلي الوصفي المنهج على عتمادالا تم و

 - ميلة –بوالصوف الحفيظ عبد الجامعي بالمركز التسيير وعلوم والتجارية الاقتصادية لعلوما معهد
 المستويات. بمختلف

 :التالية النتائج إلى التوصل تم و
 سهولة التنظيم، لتصميم،ا )المحتوى، يالإلكترون الموقع أبعاد أن تبين تقديمه تم ما خلال من

 الشراء. قرار على تؤثر التعامل(
 عن الكافية والتفاصيل المعلومات توفير حالة في الشراء قرار باتخاذ يقومون  العينة أفراد أغلبية - 

  المنتجات.
 .يالإلكترون التسوق  مواقع من للشراء الكافية الثقة يملكون  العينة أفراد أغلبية -
 الشراء. عملية في الائتمان بطاقات يستخدمون  العينة أفراد أغلبية -
 جودة ودور أهمية حول ةالإلكتروني المواقع على والقائمين المستخدمين متطلبات بين توافق وجود -

 .يالإلكترون الموقع استخدام تسهل التي التصميم
 لأسعار مقارنة فرص ومنح تمرارباس وتحديثها المعلومات كل تقديم يتم أنه حيث المحتوى  جودة -

 المنافسين. أسعار مع
 و الاستخدام سهل الموقع تجعل والتي الشراء، قرار اتخاذ في ةالإلكتروني المواقع تنظيم جودة أهمية -
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 من وغيرها لغة، من أكثر توفير إلى بالإضافة وسريعة سهلة روابط توفير طريق عن التصفح
 العوامل.
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 11 الدراسة
 على الاجتماعي واصلالت مواقع تأثير بعنوان دراسةب 2020، خلوف صابرينةو  يسعد رشيدة قامت

 :التالية الفرضيات من التحقق اجل من الجامعيين للطلبة الشرائي السلوك
 :العامة الفرضية _
 بجامعة الاتصالو  الأعلام علوم قسم لطلبة الشرائي السلوك على الاجتماعي التواصل مواقع تؤثر _

 قوي. بشكل جيجل
 : الفرعية _الفرضيات

 مساءا الاجتماعي التواصل اقعمو  الجامعيين الطلبة يستخدم _
 السوق  جديد على الاطلاع اجل من الاجتماعي التواصل مواقع الجامعيين الطلبة يستخدم _
 جيجل بجامعة الاتصالو  الأعلام قسم للطلبة الشرائي السلوك على الاجتماعي التواصل مواقع تأثر _

 قوي. بشل
 كبير. بشكل الجامعيين لطلبةل الشرائية القرارات اتخاذ في التواصل مواقع _تساهم

 الشراء. عملية بعد إيجابي تفاعلي بسلوك الاتصالو  الأعلام قسم الطالب يتحلى _
 ريقةبط ااختيرو ، 75 بلغت عينة على الاستبيان أداة  مستخدمة الوصفي المنهج على الاعتماد وتم _

 :التالية النتائج إلى التوصل وتم، عشوائية
 5 من وأكثر يومي بشكل استخدامهم حدد الاجتماعي التواصل واقعلم المستخدمين الطلبة أن -

 الجزائريين الجامعيين الطلبة متابعة عملية في ساهم امم وهذا لديهم المفضل الوقت حسب اتساع
 المواقع. هذه في عنها المعلن التسويقية المنتجات لمختلف

 في الطلبة جعل الاجتماعي التواصل مواقع عبر عنها المعلنة المنتجات في والتنوع الاختلاف أن -
 عليهم. والتأثير للطلبة الشرائي السلوك توجيه في ساهم كما جديد وه ما كل عن البحث و التفاعل

 أن حيث المنتجات اقتناء في الجامعيين الطلبة رغبة تثير الاجتماعي التواصل مواقع المنتجات أن -
 لشراء.ا بعملية اقامو  المبحوثين من كمعتبرة فئة هناك
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 الاجتماعي التواصل مواقع عرب عنها الإعلان يتم إلى بالمنتجات يتأثرون  الجامعيين الطلبة أن _
 الإعلام قسم لطلبة الشرائية القرارات اتخاذ في يساهم مما الطلبة لدى الشراء في الرغبة ويخلق يؤثر

 جيجل. بجامعة والاتصال
 قسم لطلبة الشرائي السلوك على تأثر الاجتماعي التواصل مواقع عبر عنها المعلن المنتجات أن _

  .الاستهلاك عملية مراحل مختلف في الاتصال و الإعلام
 الشراء. عملية بعد إيجابي تفاعلي بسلوك يتحلون  جيجل بجامعة والاتصال الإعلام قسم طلبة أن _
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 12 الدراسة
 توجيه في الإلكترونية التجارة مواقع دور بعنوان بدراسة ،2020 ،الليل سمر كنزة، مشاور سلمة قامت
 :التالية الفرضيات من التحقق اجل من الجزائري  المستهلك سلوك

 الفرد. طبيعة حسب عشوائي بشل كنيس واد التجاري  الموقع يستخدم _
 . إيجابية بطريقة المستهلك سلوك توجيه في كنيس واد الإلكترونية المواقع تؤثر _
 كنيس. واد موقع لاستخدام المستهلك تدفع المنتوج اقتناء و التسوق  سهولة _
  . الجزائري  للمستهلك الشرائي القرار توجيه في كنيس واد موقع دور _
 ااختيرو  فرد 76 بلغت عينة على الاستبيان أداة  مستخدمة الوصفي المنهج على الاعتماد تم و_

 : التالية النتائج إلى التوصل وتم فردية بطريقة
 الجنس: حسب العينة أفراد توزيع - 1

 . الذكور فئة من أكثر الإناث فئة من المبحوثين عدد أن الدراسة تبين
 سنة 40 إلى 20 من الفئة وكانت فئات، 3 إلى العينة تقسيم تم السن: حسب العينة أفراد توزيع - 2

 . استجوابا الأكثر الفئة هي
 الفئة هي الجامعي المستوى  ذات الفئة كانت ميالتعلي للمستوى  بالنسبة التعليمي: المستوى  - 3

 استجوابا. الأكثر
 النسب، في تفاوتا عرفت حيث فئات 3 إلى المدة تقسيم تم اليوم: في الأنترنت استخدام مدة - 4

 . ساعات ست إلى ساعات 3 من نسبة قدرت حيث
 . التواصل قصد رنتالأنت استخدام من الغرض أن الدراسة تبين الأنترنت: استخدام من الغرض - 5
 . الإلكتروني التجارية المواقع متصفحي من المبحوثين أغلب أن الدراسة بينت - 6
 . الأسبوع في مرة المواقع بزيارة يقومون  العينة أفراد أن الدراسة نتائج بينت - 7
 .% 7.48 بنسبة "أدري  لا" الإلكترونية التجارية المواقع تصفح بداية الدراسة نتائج أوضحت - 8
 الهاتف فكان الإلكترونية المواقع تصفح في استخدامها المفضلة الوسيلة نوع عن الدراسة كشفت - 9

  الذكي



 ولل   ااطار  الار  لدد اةةالفصل الأ

37 
 

 التي الإلكترونية التجارية المواقع على للتعرف مصدر أهم البحث محرك أن الدراسة أظهرت - 10
 . تصفحها يتم

 تجاريةال المواقع تصفح انجذاب سبب الموقع يقدمها التي الخدمات نوع أن الدراسة كشفت - 11
  الإلكترونية

 . منها جزء متابعة يكون  الإلكترونية للمضامين التعرض أن الدراسة أكدت- 12
 عبر متابعتها يفضل التي المضامين أكثر من بالسلع المتعلقة المضامين أن الدراسة أوضحت- 13

 . الإلكترونية التجارية المواقع
 . لها للتعرض تجدد الإلكترونية التجارية المواقع ينمضام أن الدراسة أظهرت - 14
 التجارية المواقع تقدمه مما المستهلك ثقة " المصدر حسب" بـ الإجابة نسبة أن الدراسة أكدت - 15

  . الإلكترونية
 هي الإلكترونية التجارية المواقع لتصفح تدفعك التي الأسباب بين من أن الدراسة نتائج بينت - 16

 . ما منتوج حول أكثر معلومات معرفة والخدمات السلع ايامز  اكتشاف
 التجارية المواقع تقدمها التي الخدمات أهم من والشراء البيع عملية أن الدراسة أكدت - 17

 . فسجلت الإلكترونية
 رونيةالإلكت التجارية المواقع تعرضه لما المستهلك ثقة نسبة أن المنجزة الدراسة أوضحت - 18

  متوسطة
 التجارية المواقع عبر ما منتوج باقتناء قاموا المبحوثين أغلب أن الدراسة نتائج بينت - 19

 . الإلكترونية
 السلوك على أثر الإلكترونية التجارية للمواقع أن إليها التوصل تم التي الدراسة نتائج أكدت - 20

 الاستهلاكي.
 بنفس المنتج يجد المستهلك أن ستنادرا خلال من إليها المتوصل النتائج أن الدراسة أوضحت - 21

 الموقع. على بها المعروض الجودة
 . المستهلك احتياجات تلبي الإلكترونية التجارية المواقع هذه أن الدراسة نتائج كشفت - 22
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  شرائها قبل السلع على التعرف في كنيس واد الموقع على الاعتماد يتم أحيانا أنه الدراسة بينت - 23
 للقيام المستهلك إعجاب تثير الموقع يقدمها التي والسلع الخدمات نوعية أن اسةالدر  كشفت- 24

  بالشراء
 وهذا المستهلكين لجذب الإغراء أسلوب على يعتمد "نعم" كنيس واد موقع أن الدراسة أكدت- 25

 التنافسي. السعر حسب
  أحيانا المستهلك يجذب أو يلفت كنيس واد موقع عبر السلع عرض تكرار أن الدراسة أوضحت- 26
 مقارنة للمستهلك الشرائي القرار على أحيانا يؤثر كنيس واد موقع أن الدراسة نتائج توصلت- 27

 الأخرى. بالمواقع
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 13 الدراسة
 الاستراتيجية صياغة في المستهلك سلوك دراسة أهمية بعنوان دراسةب ،2012عمار، والي قام

 : التالية الفرضيات من التحقق اجل من ,ديةالاقتصا للمؤسسة الترويجية
 الدوافع، )الحاجات، الداخلية العوامل من بمجموعة المستهلكين تصرفاتو  تسلوكيا تتأث ر _

  دراك،الا
 المرجعية، الجماعات الأسرة، )الثقافة، الخارجية العوامل من ومجموعة التعلم...الخ(، الاتجاهات،

 السياسية، التكنولوجية، )الاقتصادية، البيئية العوامل مختلف لىإ ضافةإ جتماعية(،الا الطبقة
  التنافسية...الخ(. القانونية،

  المزيج عناصر استراتيجيات مختلف في الاقتصادية للمؤسسة الترويجية الاستراتيجية تتمث ل- 2
 والتي ةالمؤسس طرف من المت بعة الجذب( أو )الدفع الترويجية الاستراتيجية نوع كذاو  الترويجي،

  المستهدفين. المستهلكين خصائصو  نشاطها طبيعة مع تتوافق
  في التأثير يمكنها المستهلكين هؤلاء خصائص فان للمستهلكين توجه الترويجية الأنشطة أن بما- 3

 الرموز و الكلمات و الألوان اختيار أن بحيث الاقتصادية، للمؤسسة الترويجية الاستراتيجية صياغة
 مكانو  وقت اختيار وكذا المؤهلة، البيعية القوة اختيار و ،الإعلان تصميم عند الالات ص ووسيلة

 المستهلكين خصائص مقوماتو  ومعتقدات تقاليدو  عادات مع تتوافق والتي مبيعاتال بترقية القيام
 لأهدافها تحقيقهاو  للمؤسسة أكبر نجاحات في تساهم قد المستهدفين

 ااختيرو ، مسافر 50 بلغت عينة على الاستبيان أداة  ستخدمةم الوصفي المنهج على الاعتماد وتم
  :التالية النتائج إلى التوصل تمو  قصدية، بطريقة

 فان وعليه التسويقية، العملية جوهر للتسويق الحديث المفهوم ظل في والرغبات الحاجات تمث ل -
  المستهدفين. تهلكينالمس رغباتو  حاجات على بالتعرف تبدأ أن بد لا التسويقية النشاطات نجاح

 و الداخلية)الحاجات العوامل من بمجموعة للمستهلكين الاستهلاكي و الشرائي السلوك يتأثر –
 العوام من ومجموعة التعل م...الخ(، المعتقدات، المواقف، الشخصية، ،الإدراك الدوافع، الرغبات،

 والعوامل التسويقية المثيرات ة،الاجتماعي الطبقة المرجعية، الجماعات الثقافة، الخارجية)الأسرة،
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  ...الخ(. البيئية
 النوعية)المقابلة الدراسات الدراسات، من نوعين المستهلكين سلوك لقياس المؤسسة تستخدم –

زة، الجماعية المقابلة المعمقة، الشخصية   كالاستقصاء. الكمية والدراسات الاسقاطية(، الأساليب المرك 
 استراتيجياتها وصياغة سياساتها تخطيط أجل من المستهلكين سلوك بدراسة المؤسسات تقوم –

  التسويقية.
 تتمث ل العناصر من مجموعة بمنتجاتها والتعريف بالمستهلكين الات صال أجل من المؤسسة تستخدم –

 العامة، العلاقات الدعاية، المبيعات، ترقية الشخصي، البيع ،الإعلانالترويجي) المزيج عناصر في
  مباشر(.ال التسويق

  أهمها: العوامل من بمجموعة أهمية الأكثر الترويجي المزيج لعناصر المؤسسة اختيار يتأثر –
 من المتبعة والفلسفة المؤسسة إمكانات المنافسة، درجة المستهلكين، طبيعة المؤسسة، نشاط طبيعة

  الاقتصادي...الخ. الوضع حياته، دورة في المنتج بها يمر التي المرحلة طرفها،
 (الإيحاء الضغط، الجذب، المتاحة)الدفع، الترويجية الاستراتيجيات بين من المؤسسة تختار –

 المستهلكين خصائص وكذا السوق  في ووضعيتها نشاطها طبيعة مع تتوافق التي الاستراتيجية
  المستهدفين.

  للمستهلكين. والاستهلاكية الشرائية القرارات على الترويج يؤث ر –
  أهمها: الأهداف من مجموعة تحقيق إلى لمنتجاتها بالترويج القيام خلال من سسةالمؤ  تسعى –

 عن الكافية المعلومات تقديم الجديدة، المنتجات خاصة المؤسسة بمنتجات المستهلكين تعريف
 من و المبيعات زيادة الشرائية، قراراتهم لات خاذ المستهلكين تدفع و تساعد والتي المنتجات خصائص

  السوق...الخ. في والتوسع النمو باح،الأر  ثم
 بين قوية منافسة يشهد القطاع كان كلما أهميته وتزداد لآخر، قطاع من الترويج أهمية تتفاوت –

  المؤسسات.
 حيث من نسبيا أفراده يتشابه جزء كل أجزاء، إلى السوق  تجزئة في المستهلك سلوك دراسة تساهم –

 لكل خاصة ترويجية حملات أو حملة تقديم ثم ومن الأخرى، ءالأجزا أفراد مع يختلفون  و الخصائص
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  سوقي. جزء
  يلي: فيما المؤسسات طرف من المستهلك سلوك بدراسة القيام أهمية تتمث ل –
 تتوافق والتي الإعلان تصميم عند الات صال ووسيلة ،الإشارات الرموز، الألوان، الكلمات، اختيار -

 نالمستهدفي المستهلكين خصائص مع
  للمستهلكين. المختلفة الأنماط مع التعامل كيفية على وتدريبها المؤهلة البيعية القوة اختيار -
 في المقدمة العروض من المستهدفة لشريحةاو  المستخدمة والأدوات والتكلفة والمكان الوقت اختيار -

  المبيعات. ترقية
  معهم. العلاقة تقوية لىع العمل و للمؤسسة بالنسبة وفاء الأكثر المستهلكين تحديد-
 القرارات على الدعاية تأثير مدى على المؤسسة تعرف في كذلك المستهلكين سلوك دراسة وتساهم -

 الجرائد، الراديو، الأنترنت، التلفزيونية، الات صال)القنوات ووسائل للمستهلكين، والاستهلاكية الشرائية
 وسائل مع العلاقة توطيد على والعمل تهلكين،المس أي عليهم تأثيرا و مصداقية الأكثر المجلات(

  .الإيجابيةو  المجانية الدعاية من الاستفادة أجل من الإعلام
 على سواء بالجزائر الجوي  النقل مجال في الرائدة الشركة الجزائرية الجوية الخطوط شركة تعتبر –

  الخارجية. الشبكة مستوى  على أو الداخلية الشبكة مستوى 
 ،البيع الإعلانالترويجي) المزيج عناصر مختلف الجزائرية الجوية الخطوط شركة تستخدم –

  متفاوتة. بدرجات ولكن العامة( العلاقات الدعاية، المبيعات، ترقية الشخصي،
 عند التذاكر في بالتخفيضات تقوم بحيث الشركة، طرف من استخداما الأكثر المبيعات ترقية تعتبر –

  الطلب. انخفاض
 ومكانتها بحجمها مقارنة ما نوعا ضعيفة الجزائرية الجوية الخطوط لشركة الترويج ميزانية تعتبر –

  الترويجية. نشاطاتها على انعكس ما وهو السوق  في
 الجذب. واستراتيجية الدفع استراتيجية بين مزيج الشركة تستخدم –
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 14 دراسة

من الأردن، في الإلكتروني تسوق ال على المؤثرة العوامل حول بدراسة،2019، يوسف عاكف قام  
  : التالية الفرضيات من التحقق اجل

في الإلكتروني التسوق  على المؤثرة العوامل حول اختلاف يوجد هل الرئيسية: الدراسة فرضية _   
؟الشخصية تأثيرات لمتغيرات (يعود  α≤ 0.05) الدلالة مستوى  عند الأردني المجتمع  

 الإلكتروني التسوق  على المؤثرة العوامل حول اختلاف يوجد هل :الأولى الفرعية الدراسة فرضية _
؟الجنس متغير لتأثير يعود(  α≤0. 05 ) دلالة مستوى  عند الأردني المجتمع   

 الإلكتروني التسوق  على المؤثرة العوامل حول اختلاف يوجد هل الثانية: الفرعية الدراسة فرضية _
؟العمر لمتغير (يعود α≤ 0.05) الدلالة مستوى  عند الأردني المجتمع في  

 الإلكتروني التسوق  على المؤثرة العوامل حول اختلاف يوجد هل الثالثة: الفرعية الدراسة فرضية _
؟العلمي المؤهل لمتغير يعود  (α≤0.05) الدلالة مستوى  عند الأردني المجتمع في  

 الإلكتروني التسوق  لىع رةالمؤث العوامل حول اختلاف يوجد هل الرابعة: الفرعية الدراسة فرضية _
؟الشهري  الدخل لمتغير يعود  (α≤0.05) الدلالة مستوى  عند الأردني المجتمع في  

الإلكتروني التسوق  على المؤثرة العوامل حول اختلاف يوجد هل الخامسة: الفرعية الدراسة فرضية_  
؟الوظيفية الحالة متغير لتأثير يعود  (α≤0.05) ةلالالد مستوى  عند الأردني المجتمع في  

 الإلكتروني التسوق  على المؤثرة العوامل حول اختلاف يوجد هل السادسة: الفرعية الدراسة فرضية_
؟الاجتماعية الحالة لمتغير يعود  (α≤0.05) الدلالة مستوى  عند ةالإلكتروني التسوق  في  

 وتم المستهلكين من233 بلغت عينة على الاستبيان أداة  مستخدم الوصفي المنهج على الاعتماد وتم
التالية النتائج إلى التوصل   

.الإلكتروني بالتسوق  يقومون  ممن الأكبر النسبة يشكلن الإناث إن _  
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 وربما البكالوريوس درجة على الحاصلين من هم الإلكتروني للتسوق  الممارسين من الأكبر النسبة _
 تالأنترن داماستخ على قدرة إلى يحتاج الإلكتروني التسوق  أن ناحية من ذلك في بالسب يعود

 .ةالإنجليزي باللغة المعرفة أيضا طلبويت
 أن حيث قيةطمن نتيجة وهذه دينار 1000 من أكثر ي الشهر  أسرهم دخل لدراسةا عينة أفراد غالبية_

 .المرتفعة الدخول ذوم من هم لكترونيينالإ المتسوقين غالبية
 المتزوجين. غير من هم الدراسة عينة أفراد من الأكبر النسبة •
 مرات. 5-2 بين ما الإلكتروني التسوق  بعملية قاموا الدراسة عينة أفراد من رالأكب النسبة •
 بنسبة. ئبوالحقا الأحذية ثم بنسبة الملابس هي الأنترنت خلال من ءاشرا السلع أكثر أن •
 .متلاالاس عند الدفع الأنترنت خلال من ءالشرا عند يفضلون  الدراسة عينة أفراد من الأكبر النسبة •
 استخدام هولةس لبعد ةطمتوس درجات على حصلت قد الإلكتروني التسوق  على المؤثرة العوامل أن •

 للدفع لئبدا "استخدام الفقرات حصلت وقد المنتجات "جودة لبعد مرتفعة درجة وعلى المعلومات جودة
 عن البحث ولةسه ،مكان يأ ومن وقت يأ في التسوق  ،الاستلام عند كالدفع تمانلائا اقاتطب غير

 الدرجات أعلى على استخدام سهولة لبعد "تالأنترن استخدام في خبرة يلد الأنترنت على المعلومات
 يتوفر ،ودقيقة صحيحة الموقع خلال من المقدمة المعلومات، التسليم بمواعيد الشركات "دقة والفقرات

 على المعلومات جودة لبعد والمنتجات" العروض في وتنوع كثرة هناك ،المؤسسة عنوان الموقع على
 على الحصول يتمل الموضة سوق  في جديد هو ما كل على فالتعر  "يتم والفقرات الدرجات أعلى

 المفاضلة عملية تتم أقل بأسعار عالمية ماركات على الحصول، المنتجات عن تفصيلية معلومات
 )ةدراس مع النتيجة هذه قتوتواف ت.الدرجا أعلى على المنتجات جودة بعد من بسهولة" المنتجات بين

2014Khalil. )وجودة استخدام سهولة الإلكتروني التسوق  على المؤثرة العوامل من أن حيث من 
 التي يسيةئالر  العوامل أن حيث من ( Mehta & Juneja ،2017)دراسة مع وتوافقت المنتجات

 مع توافقت وأيضا اتالمنتج وجودة وسعر العمال وخدمة المعلومات وجودة العمال رضا على توثر
 رضا على تؤثر التي العوامل أكثر وأن ناحية من (Poturak & Uzun2014 .،) دراسة

 وجودتها. المنتجات وأسعار والثقة الراحة الإلكتروني بالتسوق  قرارال ذاخات المستهلكين
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 يعود نيالأرد المجتمع في الإلكتروني التسوق  على المؤثرة العوامل حول يالرأ في لافاخت وجود •
 .الإناث لدى أعلى كانت أنها حيث الجنس متغير لتأثير

 الأردني المجتمع في الإلكتروني التسوق  على المؤثرة العوامل حول يالرأ في لافاخت وجود عدم •
 .ي الشهر  والدخل ةالاجتماعي والحالة العلمي والمؤهل العمر متغير لتأثير يعود

 سهولة وحول ككل الإلكتروني التسوق  على مؤثرةال العوامل حول يالرأ في لافاخت وجود •
 . للتسوق  مالاستخدا

 لدى اعلى كانت أنها حيث الوظيفية الحالة متغير لتأثير يعود الأردني المجتمع في الإلكتروني
العاملين.
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 للدراسة المنهجية الإجراءات :الثالث الفصل
 

 تمهيد
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 الدراسة ة دا أ .1.1
 الأداة  صدق _
 الأداة  ثبات _
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 الدراسة جمنه .1.2
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 تمهيد:

 إثبات خلاله من الباحث يتمكن الذي المرجع أو المحك دراسة أو بحث لأي الميداني الجانب يعتبر
 البحث عينة على الدراسة فرضيات وصحة مدى من يتأكد كما للدراسة النظري  الجانب في جاء ما

 الفصل هذا وسنقسم المناسبة. الإحصائية المعالجة أساليب وكذا للدراسة، الملائم المنهج باستخدام
 حيث ساسيةالأ الدراسة الثاني الجزء وفي الاستطلاعية، الدراسة الأول الجزء في تتناول جزئين إلى

 .الإحصائية المعالجة وأساليب الدراسة وأداة  الدراسة عينة فيها نتناول
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 الاستطلاعية: .الدراسة1

 على تساعدنا فهي البحث، مراحل من مهمة ومرحلة ضروريا شيئا الاستطلاعية الدراسة تعتبر
 وهي الأساسية، الدراسة في هااستخدام قبل البيانات جمع في المستخدمة الأداة  صلاحية من التأكد

 التطبيق. ذلك بعد له يتسنى ولا للتعديل الوحيدة الفرصة
 . فرد 200من مكونة عينة على الكتروني استبيان توزيع تم حيث
 الدراسة: أداة 1.1

 الجوانب مناقشةو  النظري  الأدب قراءة خلال من بناؤها تم التي الاستبيان أداة  باستعمال قمنا لقد
  دقيقة. نتائج إلى التوصل أجل منو  الإلكترونية التجارة في لمتحكمةا النفسية

 متعلق ،محور بالسلعة قمتعل ومحور بالبائع متعلق ومحور بالمشتري  متعلق محور من كون ت
  بالاخرون.

 الأداة: صدق _
 لأجله. وضعت ما قياس على الأداة  قدرة بأنه الصدق يعرف

 على الأولية صورتها في الأداة  توزيع تم حيث محكمين،ال صدق بطريقة الاستمارة صدق حساب تم
 )انظر أساتذة (05) عددهم بلغ النفس، علم بقسم المسيلة جامعة من المحكمين من مجموعة
 (.2رقم الملحق

 الملحق انظر) النهائية صورتها في وأصبحت هي، كما عليها الخبراء وافق الأداة  استرجاع وبعد
 لحالية.ا الدراسة في للتطبيق (1رقم

 الأداة: ثبات _
 الأفراد. نفس على تطبيقها أعيد ما اذا القياس، أداة  نتائج استقرار درجة يشير الثبات
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 نباخ: كرو الفا قيمة يمثل (1) رقم جدول

 نباخ كرو الفا الفقرات عدد

28  0.84 

 الأداة. هذه ثبات على الحكم يمكن (0.84) البالغة نباخ" كرو "ألفا قيمة خلال من

 الأساسية: .الدراسة2

 الدراسة: جمنه .1.2

 في تعريفه يمكن الذي الوصفي المنهج تبني تم حيث الوصفية، الدراسات من الحالية الدراسة تعد
 وتفسيرها دقيقا وصفا وصفها بقصد معاصرة بظاهرة ترتبط التي الطريقة أنه على العلمي البحث
 علميا. تفسيرا

 الدراسة: عمجتم .2.2

 لدراستنا الأصلي والمجتمع ملاحظتها، يمكن ومشتركة واحدة خصائص لديهم الذين فرادالأ به يقصد
 . فرد(200) عددهم بلغ قد والذي الإلكترونية التجارة مواقع يمستخدم هو الحالية

 الدراسة: ةعين .3.2

 عبر النشطين الإلكترونية التجارة مستخدمي جميع بين من ،قصدية بطريقة الدراسة عينة اختيار تم
 منهم، (200) العينة أفراد عدد بلغ وقد 2024 ةالجامعي السنة خلال Instagramو كبو  الفيس
  .51وذكور 149 إناث

 المستعملة: الإحصائية .الأساليب3

 الثبات. حساب في نباخ( كرو )الفا استخدام تم-
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 المتوسطات. بين الفردية الفروق  لدراسة "T" اختبار-

 الحسابي المتوسط المركزية: النزعة أساليب-

المعياري. الانحراف التشتت: أساليب-



 ع ض نترئج الد اةة ولمنرقشتهر

51 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ع ض نترئج الد اةة ولمنرقشتهر

52 
 

 الرابع الفصل

 الدراسة نتائج ومناقشة عرض_
 الدراسة: نتائج وتفسير وتحليل عرض -1
 العامة الفرضية نتائج وتفسير وتحليل عرض-1-1
 الأولى الفرعية الفرضية نتائج وتفسير وتحليل عرض-1-2
 الثانية الفرعية الفرضية نتائج وتفسير وتحليل عرض-1-3
 الثالثة الفرعية الفرضية نتائج وتفسير وتحليل عرض-1-4
 الرابعة الفرعية الفرضية نتائج وتفسير وتحليل عرض-1-5
 لخامسةا الفرعية الفرضية نتائج وتفسير وتحليل عرض-1-6
 سادسةال الفرعية الفرضية نتائج وتفسير وتحليل عرض7_1
 سابعةال الفرعية الفرضية نتائج وتفسير ليلوتح عرض-1-8

 الدراسة نتائج
 الدراسة. وتوصيات اقتراحات
 الخاتمة
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 تمهيد:

 نتائج عرض الفصل هذا في سيتم المنهجية الإجراءات إلى السابق الفصل في تطرقنا بعدما
 اليه. توصلنا ما خلال من ومناقشتها وتفسيرها وتحليلها الدراسة
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 الدراسة: نتائج وتفسير وتحليل رضع-1

 العوامل مساهمة درجة ومنطوقها العامة: الفرضية نتائج وتحليل عرض-1-1
 . منخفضة الإلكترونية التجارة في الثقة درجة خفض في النفسية

 المبحوثين ومتوسط (56) البالغ الفرضي المتوسط بين الفرق  بحساب قمنا الفرضية هذه من للتأكد
 التالية: النتائج على الحصول موت الأداة  على

 (56) البالغ النظري  والمتوسط الأداة  على المبحوثين متوسط بين الفرق  يبين (02) رقم الجدول
 :الأداة  لمجموع

 القرار 56 النظري  المتوسط 

 العوامل مساهمة درجة
 درجة خفض في النفسية

 التجارة في الثقة
 منخفضة الإلكترونية

 الانحراف المتوسط العدد
 المعياري 

 T  Df Sig  

 دال 

200 59.37 7.93 6.66 199 0.00  

 
 (199) الحرية درجة عند (6.66) البالغة "t" قيمة خلال ومن (02 ) رقم الجدول خلال من 

 دالة فروق  توجد أنه نستنتج (0.05) الدلالة مستوى  من اقل هيو  (،0.00) بلغت وبدلالة
 إلى وبالعودة (56) البالغ النظري  والمتوسط 59.37عمجمو  في المبحوثين متوسط بين إحصائيا

 درجة أن أي اكبر كان المبحوثين متوسط أن نستنتج النظري  بالمتوسط المبحوثين متوسط مقارنة
 الحكم يمكن ومنه ،مرتفعة الإلكترونية التجارة في الثقة درجة خفض في النفسية العوامل مساهمة

  التحقق. عدمب الفرض على
 العوامل مساهمة درجة ومنطوقها الأولى: الفرعية الفرضية نتائج ليلوتح عرض-1-2

 مرتفعة. ةالإلكتروني التجارة في الثقة درجة خفض في بالمشتري  المتعلقة النفسية
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 المبحوثين ومتوسط (14) البالغ الفرضي المتوسط بين الفرق  بحساب قمنا الفرضية هذه من للتأكد
 :التالية ئجالنتا على الحصول وتم الأداة  على

 (14) البالغ النظري  والمتوسط الأداة  على المبحوثين متوسط بين الفرق  يبين (3) رقم الجدول
 .بالمشتري  المتعلقة النفسية العوامل لمحور

 

 القرار 14 النظري  المتوسط 

 المتعلقة ةالنفسي العوامل مساهمة درجة
 في الثقة درجة خفض في بالمشتري 

 فعةمرت ةالإلكتروني التجارة
 

 الانحراف المتوسط العدد
 المعياري 

T  Df Sig غير 
 دال

 

200 14.24 2.22 1.52 199 0.12  

 

 وبدلالة (199) الحرية درجة عند (1.52) البالغة "t" قيمة خلال ومن (3) رقم الجدول خلال من 
 ئياإحصا دالة فروق  توجد لا أنه نستنتج (0.05) الدلالة مستوى  من اكبر وهي (،0.12) بلغت

 مقارنة إلى وبالعودة (14) البالغ النظري  والمتوسط 14.24مجموع في المبحوثين متوسط بين
 مساهمة درجة أن أي اكبر كان المبحوثين متوسط أن نستنتج النظري  بالمتوسط المبحوثين متوسط
 ة،مرتفع كانت الإلكترونية التجارة في الثقة درجة خفض في بالمشتري  المتعلقة النفسية العوامل

  بالتحقق. الأولى الفرضية على الحكم يمكن ومنه
 السلوك على تؤثر الإلكترونية التجارة أن نصت حيث 2012 محمود دراسة مع اختلف ما وهذا

 وكذلك المستهلكين تجذب استراتيجيات من تملكه وما الإلكترونية التجارة أن إلى بالإضافة الشرائي
 الإلكترونية التجارة عبر الشراء مقابل للدفع المالية لوجياالتكنو  تقدمها التي الحلول أن على نصت
 الشراء. نحو إيجابا وأثرت سهلت



 تهرع ض نترئج الد اةة ولمنرقش

56 
 

 وجود عدم الإلكترونية التجارة معوقات من أن على نصت التيو  2011 القافا دراسة مع اتفقتو  
 البشرية. للمعوقات مرتفعة بدرجة المستهلكين لدى ثقة

 المستهلك. حقوق  يحمي القانون  أن على نصت تيال 2022 جوامبي الدراسة مع واختلفت 
 سلوك على تؤثر والشخصية النفسية العوامل أن على نصت حيث قسمية دراسة مع واختلفت
 . الاندفاعي المشتري  سلوك على تؤثر والموقفية التسويقية العوامل وكذلك المشتري 
 قرار على عالية بدرجة رتؤث السلبية المزاجية الحالة أن على 2016 طحطاح دراسة مع واتفقت
 تعرضه لما المستهلك الثقة أن على نصت والتي 2020 الليل سمر دراسة مع واختلفت الشراء
 متوسطة. الإلكترونية المواقع

 الشرائية القرارات على يؤثر الترويج أن نصت حيث 2012 والي دراسة مع واختلفت 
 :ب النتيجة هذه تفسير .ويمكن للمستهلكين والاستهلاكية

 مع والقرصنة الإلكتروني التحايل انتشار خلال من المعلوماتي الأمن انعدام إلى الثقة عدم ويرجع 
 مستويات يزيد الذي الأمر وهو للظاهرة، المتصدية الجزائية والإجراءات القانونية النصوص ضعف
 إلى ضافةإ الإلكترونية، التجارة في الحاصل التحايل جراء المالية الخسارة عواقب من الخوف
 البيع منصات في والمنتشرة المتفتحة العالمية البيئة مع الجزائري  المجتمع تكيف صعوبة

 . المجتمع وتقاليد عادات مع واختلافها الإلكتروني
 العوامل مساهمة درجة ومنطوقها :الثانية الفرعية الفرضية نتائج وتحليل عرض-1-3

 مخفضة. ةالإلكتروني التجارة في الثقة درجة خفض في بالبائع المتعلقة النفسية
 المبحوثين ومتوسط (14) البالغ الفرضي المتوسط بين الفرق  بحساب قمنا الفرضية هذه من للتأكد
 :التالية النتائج على الحصول وتم الأداة  على

 (14) البالغ النظري  والمتوسط الأداة  على المبحوثين متوسط بين الفرق  يبين (04) رقم الجدول
 :بالبائع المتعلقة النفسية املالعو  لمحور

 



 تهرع ض نترئج الد اةة ولمنرقش

57 
 

 القرار 14النظري  المتوسط 

 العوامل مساهمة درجة
 في ئعبالبا المتعلقة النفسية
  في الثقة درجة خفض
 ةالإلكتروني التجارة

 منخفضة.

 الانحراف المتوسط العدد
 المعياري 

T     Df Sig  دال 

200 17.01 2.49 17.09   199 0.00  
 

 

 (199) الحرية درجة عند (17.09) البالغة "t قيمة خلال ومن (04) رقم الجدول خلال من 
 دالة فروق  توجد أنه نستنتج (0.05) الدلالة مستوى  من اقل هيو  (،0.00) بلغت وبدلالة

 إلى وبالعودة (14) البالغ النظري  والمتوسط 17.01 مجموع في المبحوثين متوسط بين إحصائيا
 درجة أن أي اكبر كان المبحوثين متوسط أن نستنتج النظري  بالمتوسط نالمبحوثي متوسط مقارنة

 مرتفعة، ةالإلكتروني التجارة في الثقة درجة خفض في بالبائع المتعلقة النفسية العوامل مساهمة
 التحقق. عدمب الفرض على الحكم يمكن ومنه
 والمشتري  البائع بين المتبادلة الثقة أن على نصت 2015 ةقسميبن  دراسة مع اختلف ما وهذا
 ةبدرج الشراء ةلعملي يجذب المتجر ديكور تصميم وكذلك ةعالي ةبدرج الشراء ةعملي على تؤثر
 :ب النتيجة هذه تفسير ويمكن ةعالي

 التزامه مدعو  البائع عقلية أن أي السلعة ليسو  ذاته حد في البائع هو المشتري  تخوف مصدر أن 
 في كبيرة بدرجة يساهم المشتري  بذلكو  البيع، عملية إفشال إلى تؤدي الأحكامو  القوانينو  اللوائح
 أن إلى إضافة مرتفعة بالبائع المتعلقة النفسية العواملأن  نتائجال توصلتو  ،البيع عملية إفشال

 في المبلغ إرجاع إمكانية أو السلعة إرجاع إمكانية أو البائع يقدمها التي الضمان فترة وضوح عدم
 ، البائع في الثقة يفقد المشتري  يجعل ما هوو  معلنة غير شاهدناها التي لكترونيةالإ المواقع غالبية

 خاصة برمجيات واستخدام الأمان من عال مستوى  تطبيق في البائع قدرة عدم إلى بالإضافة
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 استخدام في عالية بجاهزية يتمتع لا البائع أن إلى وبالإضافة الإلكتروني السداد وسائل لتأمين
  . لكترونيةالإ التجارة

 العوامل مساهمة درجة ومنطوقها :الثالثة الفرعية الفرضية نتائج وتحليل عرض-1-4 

 متوسطة. ةالإلكتروني التجارة في الثقة درجة خفض في بالسلعة المتعلقة النفسية
 المبحوثين ومتوسط (14) البالغ الفرضي المتوسط بين الفرق  بحساب قمنا الفرضية هذه من للتأكد
 :التالية النتائج على الحصول وتم داة الأ على

 (14) البالغ النظري  والمتوسط الأداة  على المبحوثين متوسط بين الفرق  يبين (05) رقم الجدول
 .بالسلعة المتعلقة النفسية لعواملا لمحور

 
 (199) الحرية درجة عند (-1.97) البالغة "t" قيمة خلال ومن (05 ) رقم الجدول خلال من

 توجد أنه نستنتج دالة اعتبارها ويمكن (0.05) الدلالة مستوى  تساوي  هيو  (،0.05) بلغت وبدلالة
 (14) البالغ النظري  والمتوسط 13.59مجموع في المبحوثين متوسط بين إحصائيا دالة فروق 

 اقل كان المبحوثين متوسط أن نستنتج النظري  بالمتوسط المبحوثين متوسط مقارنة إلى وبالعودة
 التجارة في الثقة درجة خفض في بالسلعة المتعلقة النفسية العوامل مساهمة درجة أن أي

  التحقق. عدمب الثالثة يةالفرض على الحكم يمكن ومنه ،منخفضة ةالإلكتروني

 القرار 14النظري  المتوسط 

 النفسية العوامل مساهمة درجة
 خفض في بالسلعة المتعلقة

 لتجارةا في الثقة درجة
 ةمتوسط الإلكترونية

 الانحراف المتوسط العدد
 المعياري 

T Df Sig  

 دال 

200 13.59 2.49 1.97- 199 0.05  
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 الزبائن حاجات ةتلبي على تسهر المؤسسة أن نصت حيث 2022جوانبي دراسة مع توافق ما وهذا
 . تنافسية وأسعار عالية ةجود ذات المنتجات توفير خلال من

 الشراء ةرغب تثير العرض ةوطريق المنتجات رتيبت أن على 2015ةقسميبن  دراسة مع تتفقوا 
 متوسطة. ةبدرج للشراء تقود المتجر داخل السلع ةتشكيل وكذلك عالية ةبدرج

 تأثيرا تؤثر بالملابس المتعلقة الترويجية العروض أن على 2016 طحطاح دراسة مع تتفقوا 
 . الشراء قرار على قوي 

 عنها المعلنة المنتجات في التنوعو  الاختلاف نأ على نصت حيث 2020 يسعد دراسة مع اتفقتو 
 . الشرائي السلوك على قوي  اتأثير  يؤثر المواقع عبر

 المستهلك يجذب الموقع عبر السلع عرض تكرار أن على 2020 الليل سمر دراسة مع اتفقتو 
 أحيانا.

 لبعد عةمرتف الإلكتروني التسوق  على المؤثرة العوامل أن على 2019 عاكف دراسة مع تتفقوا 
 المنتجات. ةجود

 :ب النتيجة هذه تفسير ويمكن
 لتجارةا عكس السلعة أو المنتج عن متعددة خيارات إيجاد في الإلكترونية التجارة مساهمة أن 

 التجارة تلعب أيضاو  ،للسلع أنواع عدة مشاهدةو  السلع مقارنة للمشتري  يمكن حيث التقليدية
 لرغبات وفقا منتجات تقديمو  محفزةو  الجذابة شهاراتالا للسلعة الترويج في دور الإلكترونية

 يجعل ما فيديوهاتو  الصور باستخدام السلعة عرض في والتميز التنوعو  ،الزبائن احتياجاتو 
  منخفضة. بالسلعة المتعلقة النفسية العوامل

 العوامل مساهمة درجة ومنطوقها :الرابعة الفرعية الفرضية نتائج وتحليل عرض-1-5
 مرتفعة. ةالإلكتروني التجارة في الثقة درجة خفض في بالاخرون  المتعلقة النفسية

 المبحوثين ومتوسط (14) البالغ الفرضي المتوسط بين الفرق  بحساب قمنا الفرضية هذه من للتأكد 
 :التالية النتائج على الحصول وتم الأداة  على
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 (14) البالغ النظري  والمتوسط الأداة  على المبحوثين متوسط بين الفرق  يبين (06) رقم الجدول
 .بالاخرون  المتعلقة النفسية لعواملا لمحور

 القرار 14 النظري  المتوسط 

 النفسية العوامل مساهمة درجة
 خفض في بالاخرون  المتعلقة

 التجارة في الثقة درجة
  مرتفعة. ةالإلكتروني

 الانحراف المتوسط العدد
 المعياري 

T Df Sig  

 دال 

200 14.89 2.75 4.59 199 0.00  

 

 (199) الحرية درجة عند (4.59) البالغة "t" قيمة خلال ومن (06) رقم الجدول خلال من 
 دالة فروق  توجد أنه نستنتج (0.05) الدلالة مستوى  من اقل هيو  (،0.00) بلغت وبدلالة

 إلى وبالعودة (14) البالغ النظري  والمتوسط 14.89 مجموع في المبحوثين متوسط بين إحصائيا
 درجة أن أي اكبر كان المبحوثين متوسط أن نستنتج النظري  بالمتوسط المبحوثين متوسط مقارنة

 .مرتفعة ةالإلكتروني التجارة في الثقة درجة خفض في بالاخرون  المتعلقة النفسية العوامل مساهمة
 . بالتحقق الرابعة الفرضية على الحكم يمكن ومنه
 التجارة حول الإحصائيات انعدام على نصت حيث2020 تباني دراسة مع توافق ما وهذا

 . الإلكترونية بالتجارة المختصة الرسمية الجهات انعدام عن ناتج الإلكترونية
 ونصائح توصيات على المستهلك اعتياد أن على نصت حيث 2021 محمود دراسة مع تختلفوا

 الإلكترونية. ارةالتج عبر للشراء تدفعه الإلكترونية الخدمة حول المرجعية الجماعات
 وجود لعدم تبعا جدا مرتفعة القانونية للعوامل الكلية الدرجة أن على 2011 القافا دراسة مع واتفقت

 الاحتيال عمليات لردع قوانين وجود وعدم ةتجار ال عمل طبيعة حول المشرعين لدى وعي
 يؤثر الاجتماعي والمحيط الداخلية البيئة مقومات تأثير على 2016 طحطاح دراسة مع تواختلف
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 الأصدقاء من لديه بما ةعالي ةبدرج يتأثر الشراء قرار وكذلك الشراء قرار على عالية ةبدرج
 .والزملاء
 القرار على أحيانا يؤثر كنيس واد موقع أن 2020 عام الليل سمر كنزه دراسة مع واختلفت
 .الشرائي
 :ب النتيجة هذه تفسير ويمكن
 التجارة عمليات عيقت المالية معاملات أن سيما لا الجزائر في نيالإنسا النشاط أوجه رقمنة تخلف

 التجارة طريق عن تحدث أن يمكن التي الاحتيال لعمليات تشريعاتو  قوانين ديوج ولا الإلكترونية
  (49, 2011, آخرون  و القاقا)                                                           .الإلكترونية

 بهم. الثقة فقدان إلى أدى ما هوو  اجتماعيين مؤثرون  أبطالها كان التي الاحتيال لياتعم شيوعو 
 ونيةتر الك خدمة حول المرجعية الجماعات نصائحو  ياتتوص على المستهلك اعتماد إلى بالإضافة

  . الأنترنت عبر الشراء نحو سلوكهم في سلبا تؤثر مرضية الغير وتجاربهم ما

  (104 ,2021 , هنية أبو الله عبد محمود ايمن )                                                          
 دلالة ذات فروق  توجد ومنطوقها :الخامسة الفرعية الفرضية نتائج وتحليل عرض-1-2

 الجنس. لمتغير تعزى  ةالإلكتروني التجارة في الثقة درجة في إحصائية
 وتم متجانستين مجموعتين بين الفروق  لدلالة T ختبارا بحساب قمنا الفرضية هذه من للتأكد 

 :التالية النتائج على الحصول
 . ةالإلكتروني التجارة في الثقة درجة في الجنس بين الفروق  دلالة يبين (07) رقم الجدول
 ذات فروق  توجد
 في إحصائية دلالة
 في الثقة درجة

 ةالإلكتروني التجارة
 الجنس لمتغير تعزى 
 لجنسا لمتغير تعزى 

  T  Df  Sig الانحراف المتوسط العدد  المجموعات
 2.41 7.80 57.45 51 ذكور

 

198 0.01 

 
 القرار 7.84 60.51 149 إناث

 دال
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 (198) الحرية درجة عند (2.41) البالغة "t" قيمة خلال ومن (07) رقم الجدول خلال من
 إحصائيا دالة فروق  توجد أنه ستنتجن (0.05)الدلالة مستوى  من اقل هيو  (،0.01) بلغت وبدلالة

 البالغ الإناث متوسط أن نجد المتوسطين قيمة إلى بالرجوعو  الإناثو  الذكور متوسط بين
 الخامسة يةالفرض على الحكم يمكن ومنه . (57.45) البالغ الذكور متوسط من (اكبر60.51)

  بالتحقق.
 الشرائي السلوك في يؤثر الجنس نوع أن نصت حيث 2015 ةقسميبن  دراسة مع توافق ما وهذا

 من اكبر الإناث ةفئ من المبحوثين عدد أن على 2020 الليل سمر دراسة مع واتفقت ،الاندفاعي
 . الذكور ةفئ

 ويمكن بالتسوق  يقومون  مما الأكبر النسبة يشكل الإناث أن حيث 2019 عاكف دراسة مع واتفقت
 :ب النتيجة هذه تفسير

 والتجارة التقليدية التجارة بين المفاضلة في النساء من اكبر ةالفرص لديهم الرجال كون  _
 لا فيها يثقون  يجعلهم مما الإلكترونية التجارة في اعلى حرية لديهم النساء أن أي الإلكترونية

 لها عالية مزاجية حالتهم وتكون  بالسرور يشعرهم والشراء التسوق  نشاط أن إلى بالإضافة ،اشعوري
 .الشراء عملية في الذكور من هوس اكثر الإناث أن إلى راجع وهذا ءالشرا سلوك على اثر

 
 دلالة ذات فروق  توجد ومنطوقها :السادسة الفرعية الفرضية نتائج وتحليل عرض-3-

 السن. لمتغير تعزى  ةالإلكتروني التجارة في الثقة درجة في إحصائية
 One Way ANOVA هالاتجا حاديأ التباين تحليل اختبار بحساب قمنا الفرضية هذه من للتأكد 
 :التالية النتائج على الحصول تمو 

 الثقة درجة في المختلفة الأعمار يبين الفروق  لدلالة التباين تحليل نتائج يبين (08) رقم الجدول
 . ةالإلكتروني التجارة في
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 متوسط  DF المربعات مجموع 
 المربعات

 F Sig 

 2 225.22 المجموعات بين

  

112.61 

 

 

 

1.80 

 

0.16 

 

  12293.73 المجموعات داخل

197 

 

62.40 

 غير القرار
 ةدال

 199  12518.95 المجموع

 

 (225.22) البالغة المجموعات بين المربعات مجموع خلال من و (08 ) رقم الجدول خلال من 
 البالغة المجموعات بين المربعات متوسط خلال من و (12293.73) المجموعات داخل و
 هي و (0.16) بدلالة f" (1.80)" قيمة خلال من و (62.40) تالمجموعا داخل و (112.61)

 المختلفة الأعمار بين إحصائيا دالة فروق  توجد لا انه نستنتج (0.05) للدلالة مستوى  من اكبر
  التحقق. عدمب السادسة يةالفرض على الحكم يمكن ومنه . الإلكترونية التجارة في الثقة درجة في

 اكثر ةسن 40 إلى 20 من ةالفئ أن نصت حيث 2020 الليل سمر دراسة مع توافق ما وهذا
 .استجوابا

 عبر الشراءو  التصفح في العمرية الفئات بين فروق  ديوج لا :ب النتيجة هذه تفسير ويمكن
 حيث العمرية الفئات ميعج بين الإلكترونية والتجارة الإنترنت استخدام نتشارلا ذلكو  الأنترنت
 استخدام سهولة وازدادت السن كبار ذلك في بما الناس، حياة في أساسية   أداة   نترنتالأ أصبحت

 .الأعمار جميع من للأشخاص سهولة   أكثر جعلها مما الإلكترونية، التجارة مواقع
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 دلالة ذات فروق  توجد ومنطوقها :السابعة الفرعية الفرضية نتائج وتحليل عرض-4-
 المستوى. لمتغير تعزى  ةالإلكتروني جارةالت في الثقة درجة في إحصائية

 One Way ANOVA هالاتجا أحادي التباين تحليل اختبار بحساب قمنا الفرضية هذه من للتأكد 
 :التالية النتائج على الحصول تمو 

 الثقة درجة في المختلفة المستويات يبين الفروق  لدلالة التباين تحليل نتائج يبين (9) رقم الجدول
 . ةالإلكتروني التجارة في

 
 

 (13.14) غةالبال المجموعات بين المربعات مجموع خلال منو  (09 ) رقم الجدول خلال من
 (6.57) البالغة المجموعات بين المربعات متوسط خلال منو  (12505.80) المجموعات داخلو 
 مستوى  من اكبر هيو  (0.90) بدلالة f" (0.10)" قيمة خلال منو  (63.48) تالمجموعا داخلو 

 لثقةا ةدرج في المختلفة المستويات بين إحصائيا دالة فروق  توجد لا انه نستنتج (0.05) للدلالة
  التحقق. عدمب السادسة يةالفرض على الحكم يمكن ومنه ،الإلكترونية التجارة في

     F Sig  المربعات متوسط  DF المربعات مجموع 

   13.14 المجموعات بين

2 

 

6.57 

 

0.10  

 

 

 

0.90 

  12505.80 المجموعات داخل

197 

 

63.48 

 القرار

 دالة غير

 199 12518.95 المجموع
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 النسبة يأخذون  البكالوريا على الحاصلين أن تنص حيث 2019 عاكف دراسة مع اختلف ما وهذا
 :ب النتيجة هذه تفسير ويمكن ،الإلكتروني للتسوق  الأكبر

 فوق  مستوى  من الإلكترونية التجارة الزبائن يعجم أن أي المستويات بين جوهرية فروق  توجد لا
 افضل، سلع على لتحصل عالي تعليمي لمستوى  تحتاج لا التجارة أن كما ،متوسط الرابعة

 النفسية واحتياجاته الفرد رغبة على يعتمد الإلكترونية التجارة استخدام أن إلى بالإضافة
 . يميالتعل المستوى  على ليسو  السلع اقتناء في الاجتماعيةو 
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 :الدراسة نتائج _

 التجارة فيها الثقة ةدرج خفض في النفسية العوامل ةمساهم أن العامة الفرضية نتائج أظهرت / 1
 . مرتفعة ةدرج على حصلت الإلكترونية

 بالمشتري  المتعلقة الإلكترونية التجارة في الثقة ةدرج ضخف في النفسية العوامل ةمساهم ةدرج /2
 . مرتفعة كانت

 الثقة ةدرج خفض في بالبائع المتعلقة النفسية العوامل ةمساهم ةدرج أن الدراسة نتائج أظهرت /3
 . مرتفعة الإلكترونية التجارة في
 في الثقة درجه خفض في بالسلعة المتعلقة النفسية العوامل ةمساهم أن الدراسة نتائج أظهرت /4

 .ةمنخفض الإلكترونية التجارة
 في ةثق درجه خفض في بالاخرون  متعلقة النفسية العوامل ةمساهم ةدرج أن لنتائجا أظهرت /5

 .مرتفعة الإلكترونية التجارة
 لمتغير تعزى  الإلكترونية التجارة في الثقة درجه في المساهمة النفسية العوامل في فروق  دوجت/6

 .الجنس
 تعزى  ةالإلكتروني التجارة في الثقة درجة في المساهمة النفسية العوامل في فروق  وجود عدم /7

 .السن لمتغير
 تعزى  الإلكترونية التجارة في الثقة درجه في المساهمة النفسية العوامل في فروق  وجود عدم/8

 .المستوى  لمتغير
 :_ التوصيات_
 على للإعلانات جذبا اكثر طرق  واستحداث والأنترنت الاتصال الوسائل تطوير على العمل -1

 .الإلكترونية التجارة لنشر العملاء من المزيد جذب على تعمل لكي نتالأنتر  في المنتجات
 التجارة استخدام عند بالأمان المتعاملين شعور لتعزيز والخصوصية الأمان وسائل ةزياد _2 

 .الإلكترونية
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 وتقديم المعروضة المنتجات عن معلومات توفير على الإلكترونية التجارة المواقع التزام _3
 .المنتجات لهذه اكثر ضمانات

 . الإلكترونية الخدمات تقديم أثناء تحصل التي الأخطاء تكرار تجنب /4
 . الإلكترونية الشراء ةعملي في هاما دورا يلعب الذي الثقة بعامل الاهتمام /5
. المستهلك ةوحماي احتيال ةلعملي وتشريعات ينالقوان بيان /6
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 : الخاتمة
 

 في النفسية العوامل ةمساهم أن إلى توصلنا الإلكترونية بالتجارة قالمتعل الموضوع لهذا تناولنا بعد
 ةدرج ضخف في النفسية العوامل ةمساهم ةدرجو ، مرتفعة الإلكترونية التجارة يف الثقة ةدرج خفض

 العوامل ةمساهم ةدرج أن إلى توصلتو  مرتفعة بالمشتري  المتعلقة الإلكترونية التجارة في الثقة
 العوامل ةمساهم أنو  مرتفعة الإلكترونية التجارة في الثقة ةدرج خفض في البائعب المتعلقة النفسية
 ةدرج أن كما ةمنخفض الإلكترونية التجارة في الثقة ةدرج خفض في بالسلعة المتعلقة النفسية
 مرتفعة الإلكترونية التجارة في ةثق ةدرج خفض في بالاخرون  متعلقة النفسية العوامل ةمساهم

 تعزى  الإلكترونية التجارة في الثقة ةدرج في المساهمة النفسية العوامل في فروق  وجود بالإضافة إلى
 التجارة في الثقة درجة في المساهمة النفسية العوامل في فروق  وجود عدمو ، الجنس لمتغير

 ةدرج في المساهمة النفسية العوامل في فروق  وجود عدم إلى كذلكو ، السن لمتغير تعزى  ةالإلكتروني
 .المستوى  لمتغير تعزى  الإلكترونية التجارة في قةالث
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 :والمراجع المصادر قائمة

 رللمستهلك: الدو على سلوك الشراء  الإلكترونيةهنية ايمن محمود عبد الله، اثر التجارة  أبو_ 01
الوسيط للتكنولوجيا المالية، رسالة استكمالا لمتطلبات الحصول على درجة الماجستير ،جامعة 

 .2021، الأردن، الأوسطلشرق ا
من وجهه نظر المستهلك  الإلكترونية، العوامل المؤثرة في استخدام التجارة الزيلعي فراج حسين_ 02

السعودي، بمحافظة القنفذة ،جامعة الباحة المملكة العربية السعودية، المجلة العربية للعلوم ونشر 
 .2020، 9، العدد 4انونية، المجلد والق الإدارية، مجله العلوم الاقتصادية و الأبحاث

،الكويت، مجلة  الإلكترونيةالتجارة العوضي احمد عبد الله، العوامل المؤثرة في التسويق و _ 3
 .2010، 6الاقتصاد والمجتمع، العدد 

على طريقة  في فلسطين واثرها الإلكترونية، الصعوبات التي تواجه التجارة وآخرون القاقا دانا _ 4
، جامعة النجاح الوطنية، المتطلبات مساق مشروع تخرج ،استكمال طبيقاتهاالاستخدام وت

 .2011،فلسطين
بختي إبراهيم، التجارة الإلكترونية مفاهيم إستراتيجيات التطبيق في المؤسسة، الجزائر، دار _ 5

 .2008، 2المطبوعات الجامعية، ط
لعربية للكمبيوتر قسم الدورات ، الموسوعة اوأينكيف متى  الإلكترونيةالتجارة ، بسام نور_ 6

 .2003،  الإلكترونيةالتعليمية سلسلة كتب الدورات التعليمية 
لجزائري بن سكران مصطفى، بن زخروفة بوعلام، العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك الرقمي ا_ 7

، 1، العدد 9،المجلد  والأسواقجامعة احمد زبانة غليزان ، الجزائر، مجلة المالية في عملية الشراء ،
2022. 

بن قسيمة مسعودة، العوامل المؤثرة في سلوك الشراء الاندفاعي لدى المستهلك الجزائري، دراسة _ 8
 ةضمن متطلبات نيل شهاد على عينة من الطلبة بجامعة محمد بوضياف المسيلة ،مذكرة مقدمة

 .2015ة محمد بوضياف المسيلة ،الجزائر،ماستر اكاديمي، جامع
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للعالم  الإشهارمع  -في اقتصاد المعرفة الإلكترونيةالتجارة  وأهميةكيمة، دور بن وارث ح_ 9
 أم، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات شهادة الماجستير، المركز الجامعي العربي بن المهيدي  -العربي

 .  2008،البواقي، الجزائر 
ر، مذكرة تخرج مقدمة في الجزائ الإلكترونيةتباني امل ،مريمد سعدة، واقع ومستقبل التجارة _ 10

 .2020 2019قالمة، الجزائر،  1945ماي  8لاستكمال متطلبات نيل شهادة الماستر، جامعة 
ناشئة في تعزيز تنافسية المؤسسات ال الإلكترونيةجوامبي زكرياء، دور تطبيقات التجارة _ 11

تخرج مقدمة ، دراسة تطبيقية على شركة جوميا الجزائر ،مذكرة الجزائرية في السوق الدولي
 .2022قالمة، الجزائر،  1945ماي  8لاستكمال متطلبات نيل شهادة الماستر، جامعة 

 المرتبطة والفيزيقيةالعوامل النفسية والاجتماعية  ،وآخرون حسين مليجي شيماء بهاء الدين _ 12
، صرم، دراسة ميدانية لبعض نماذج الفني في المناطق الحضرية، ربفعالية التعليم الفني في مص

مجلة العوامل البيئية، معهد الدراسات والبحوث البيئية ،جامعة عين الشمس ،المجلد الثامن 
 .2019، الجزء الثاني ،والأربعون 

وتأثيره على القرار الشراء ،دراسة  الإلكترونيسعودي عدنان ،فرقاني بوبكر ،جودة الموقع _ 13
التسيير ،مذكرة مكملة لنيل شهادة الماستر، حالة طلبة معهد العلوم الاقتصادية و التجارية وعلوم 
 .2022 2021المركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف ميلة، الجزائر، 

ية ، دور العوامل النفسية والاجتماعية في ظاهرة غياب طلبة التربوآخرون شريط عبد الحكيم _ 14
م وتقنيات النشاطات البدنية علو ميدانية بمعهد  دراسة، دراسة تحليلية، البدنية والرياضية في الجزائر

 .2008، 35والاجتماعية، العدد  الإنسانيةالرياضية ،الجزائر، مجلة الباحث في العلوم و 
،دراسة تطبيقية  الأردنفي  الإلكترونيعاكف يوسف الزيادات ،العوامل المؤثرة على التسويق _ 15

لعربية للنشر العلمي، العدد الحادي ، المجلهطة االأهلية،جامعة اربد  الإلكترونيعلى مواقع التسويق 
 .2019عشر، 
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طحطاح احمد، دراسة العوامل الموقفية المؤثرة في قرار الشراء لدى المستهلك، حالة شراء _ 16
 2015، 3لنيل شهادة الدكتوراه ،جامعة الجزائر  ةحو اطر الملابس لدى المستهلك الجزائري ،

2016. 
، دراسة حالة الدول العالمية الأسواقأداة للتنافس في ك الإلكترونية، التجارة قحماز صفاء_ 17

، مذكرة مقدمة كجزء من متطلبات نيل شهادة الماستر ،جامعة  الإماراتالعربية: السعودية مصر 
 .2015 2014محمد خيضر بسكرة، الجزائر ،

ك، لحمر وسام ،قيراط فتيحة، دراسة تحليلية لمحددات الثقة و نتائجها على سلوك المستهل_ 18
دراسة ميدانية لعينة من رواد مطاعم ولاية الجيجل، مذكرة مقدمة استكمال شهادة الماستر ،جامعة 

 .2018محمد الصديق بن يحيى جيجل، الجزائر ،
المحلي في التأثير على السلوك المستهلك  الإذاعي الإشهار، دور وآخرون  إكراممساعد _ 19

 1945ماي  8مذكرة لنيل شهادة الماستر، جامعة  ،دراسة تحليلية على عينة من مجتمع القالمي،
 .2020قالمة، الجزائر ، 

في توجيه سلوك المستهلك  الإلكترونيةمشاور سلمى ،الليل كنزة سمر ،دور مواقع التجارة _ 20
الجزائري، دراسة مسحية على عينة من مستخدمي موقع واد كنيس، مذكرة مكملة للمتطلبات لنيل 

 .2020 د الصديق بن يحيى جيجل ،الجزائر،محم شهادة الماستر ،جامعة
فئه علوم الحاسوب و تقنية المعلومات  الإلكترونيوالتسوق  الإلكترونية، التجارة نوري منير_ 21

 .2014الفكر والثقافة العامة ،ديوان المطبوعات الجامعية،  والأعمال الإدارة
الترويجية للمؤسسة  ةستراتيجيالاوالي عمار، أهمية دراسة سلوك المستهلك في صياغة _ 22

ضمن متطلبات نيل شهادة ، دراسة حالة شركة الخطوط الجوية الجزائرية ، رسالة مقدمة الاقتصادية
 .2012 2011، 3، جامعة الجزائر الماجستير

ائي للطلبة يسعد رشيدة، خلوف صبرينة ، تأثير مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشر _ 23
و الاتصال بجامعة جيجل، مذكرة  علامالإ، دراسة ميدانية على عينة من طلبة ئريينالجامعيين الجزا

 .2020مقدمة لنيل شهادة الماستر ،جامعة محمد الصديق بن يحي جيجل ،الجزائر ،
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 01الملحق

 المسيلة بوضياف محمد جامعة

 والاجتماعية الإنسانية العلوم كلية

 النفس علم قسم

 

 استبيان استمارة

 

 

 

 :الدكتور إشراف تحت :الطالبة إعداد من

 المالك عبد مكفس الهدى نور ملاك_

  الهدى نور عزوز_

 الاستمارة موضوع

 مذكرة إعداد اطار في التالي الاستبيان على بالإجابة التكرم نرجو ... الله رحمة و عليكم السلام
 كل لكم . الإلكترونية التجارة في الثقة درجة خفض في المساهمة النفسية العوامل بعنوان ماستر
 هذه أن علما ، الصحيح الاختيارو  الإجابة في الشفافية منكم التمس لذلك الإجابة في الحرية

 شكرا. و العلمي البحث لأغراض الا تستخدم لن البيانات
 
 

 

 العوامل  النفسية المساهمة في خفض درجة الثقة في التجارة الإلكترونية
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 :الأول القسم

  :الشخصية البيانات

 ذكر                   أنثى   : _الجنس1

 سنة25 من اكثر               25 إلى  20 من             سنة 20 من اقل  :لسنا _2

 جامعي       ثانوي            متوسط             ابتدائي :            التعليمي المستوى  _3

 :الثاني لقسما

 أحيانا أبدا دائما العبارات الرقم البعد

ي  ر
شت

الم
 

    لسعادةا لي يحقق الإلكتروني الشراء 1

    الإنترنت عبر سلعال لشراء ملحة برغبه احس 2

 يزيد ( /الذهبية البنكية بطاقتي) في الأموال توفر أن اعتقد 3
 الشرائي سلوكي من

   

    بها اشعر التي التوتر حالة من لتخفيف بالشراء أقوم 4

    الشراء عملية بعد مباشرة بندم احس 5

    ييالإلكترون الشراء ةيعمل عن بالرضا اشعر 6

    الشرائي سلوكي على العاطفية دوافعي تؤثر 07

لعة
لس

ا
 

    داخل لحظيا تتولد ورغبات حاجات تخلق التسوق  ةعملي 08
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 الإلكتروني متجر

    ةكبير  شكلب الشراء على اقبل الإعلانية العروض تجعلني 09

 لترددا ةحال لدي رسيك ةمر  من لأكثر الإعلان تكرار 10
 تفكير بدون  اشتري  ويجعلني

   

 دون  اشتري  تجعلني المواقع عبر مبيعاتال عرض ةطريق 11
 إحساس

   

    الإلكترونية التجارة مواقع تعرضها التي المضامين تجذبني 12

 التجارة في المتعاملين كل ةلحماي كافية ةقانوني اطر تتوفر 13
 الإلكترونية

   

    الإلكتروني الموقع عبر معلنةال بالمواصفات اتق 14

ائع
الب

 

 جميع ىإل الوصول إمكانية البائع يوفر الذي للبائع ارتاح 15
 الشراء بعملية المتعلقة الأمان إجراءات و السياسات

   

    الإلكتروني متجره برع البائع يقدمها التي بالخدمات اتق 16

    المعتاد يالإلكترون المتجر من اشتري  عندما بالثقة احس 17

 الزبائن تقييمات أثناء راحتي على الشرائي سلوكي يعتمد 18
 للبائع

   

    الغموض حولها يحيط متاجر من الشراء أتجنب 19

 الفيديو على تأثيرات تدخل التي متاجر من الشراء أتجنب 20
 الإعلاني

   

    الشرائي السلوك على يؤثر الإلكتروني المتجر متابعين عدد 21
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ن  و
خر

الآ
 

    أصدقائي احد اشتراها سلع بشراء أقوم 22

    مني المقربين خلال من معين منتج عن ةلازم معلومات على احصل 23

    والأصدقاء الزملاء بتقييمات الشرائي السلوك يتأثر 24

    الشرائي سلوكي في تؤثر للسلعة الزبائن تقييماتل ارتاح 25

 المؤثرين احد عنها يعلن التي عالسل شراء في ارغب 26
 الاجتماعيين

   

 المعروضة السلعة مع معارفي طرف من الناجحة التجارب 27
 الشرائي ي قرار  تشجع

   

     المشاهير يستخدمها التي السلع شراء في ارغب 28
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 02رقم الملحق

 الاستبيان محكمي قائمة

 المحكم اسم الرقم
 الدين زين ضياف 01
 لجلط أسماء 02
 طاهر مجاهدي 03
 عمر نش 04
 عفاف بليل 05
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spss مخ جرت   03المدحق   
Reliability 
 
 
Scale: ALL VARIABLES 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 200 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 200 100.0 

 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.841 28 

 
Reliability 
 
Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 200 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 200 100.0 

 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha Part 1 Value .752 

N of Items 14
a
 

Part 2 Value .776 

N of Items 14
b
 

Total N of Items 28 

Correlation Between Forms .535 

Spearman-Brown Coefficient Equal Length .697 

Unequal Length .697 

Guttmann Split-Half Coefficient .697 

 

 

 
Reliability 
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Notes 

Output Created 26-APR-2024 22:44:20 

Comments  

Input Data C:\Users\mekef\OneDrive\Bur

eau\ ‌نتائج\‌2024تدريس

‌نور\الإشراف\الطلبة

02الهدى \Untitled2.sav 

Active Dataset DataSet1 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in Working Data 

File 

200 

Matrix Input  

Missing Value Handling Definition of Missing User-defined missing values 

are treated as missing. 

Cases Used Statistics are based on all 

cases with valid data for all 

variables in the procedure. 

Syntax RELIABILITY 

 /VARIABLES= 

) ALL 

 /MODEL=ALPHA 

 /STATISTICS=DESCRIPTIVE 

CORR 

 /SUMMARY=TOTAL. 

Resources Processor Time 00:00:00.06 

Elapsed Time 00:00:00.07 

 
Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 200 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 200 100.0 

 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 
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Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha 

Cronbach's Alpha 

Based on 

Standardized 

Items N of Items 

.841 .840 28 

 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

السعادة‌لي‌يحقق‌الإلكتروني‌الشراء  2.05 .489 200 

الأنترنت‌عبر‌السلع‌لشراء‌ملحة‌رغبة‌لدي  2.13 .543 200 

الشرائي‌سلوكي‌من‌يزيد‌_الذهبية(‌البنكية‌)‌بطاقتي‌في‌الأموال‌توفر‌أن‌اعتقد  2.30 .730 200 

بها‌اشعر‌التي‌التوتر‌حالة‌من‌لتخفيف‌بالشراء‌أقوم  1.86 .716 200 

الشراء‌عملية‌بعد‌مباشرة‌بالندم‌احس  1.72 .594 200 

الإلكتروني‌الشراء‌عملية‌عن‌بالرضا‌اشعر  2.11 .583 200 

الشرائي‌سلوكي‌على‌العاطفية‌دوافعي‌تؤثر  2.07 .726 200 

الإلكتروني‌متجر‌داخل‌لحظيا‌تتولد‌ورغبات‌حاجات‌تخلق‌التسوق‌عملية  2.21 .654 200 

كبير‌بشكل‌الشراء‌على‌اقبل‌الإعلانية‌لعروضا‌تجعلني  2.07 .744 200 

‌بدون‌اشتري‌ويجعلني‌التردد‌حالة‌لدي‌يكسر‌مرة‌من‌لأكثر‌الإعلان‌تكرار

 تفكير

1.74 .752 200 

إحساس‌دون‌اشتري‌تجعلني‌المواقع‌عبر‌المبيعات‌عرض‌طريقة  1.77 .728 200 

الإلكترونية‌التجارة‌مواقع‌تعرضها‌التي‌المضامين‌تجذبني  2.11 .656 200 

الإلكترونية‌التجارة‌في‌المتعاملين‌كل‌لحماية‌كافية‌قانونية‌اطر‌تتوفر  1.90 .657 200 

الإلكتروني‌الموقع‌عبر‌المعلنة‌بالمواصفات‌اتق  1.80 .612 200 

‌الأمان‌إجراءات‌و‌السياسات‌جميع‌إلى‌الوصول‌إمكانية‌يوفر‌الذي‌للبائع‌ارتاح

الشراء‌يةبعمل‌المتعلقة  

2.55 .608 200 

الإلكتروني‌متجره‌عبر‌البائع‌يقدمها‌التي‌بالخدمات‌اتق  1.99 .571 200 

المعتاد‌الإلكتروني‌المتجر‌من‌اشتري‌عندما‌بالثقة‌احس  2.58 .630 200 

للبائع‌الزبائن‌تقييمات‌أثناء‌راحتي‌على‌الشرائي‌سلوكي‌يعتمد  2.42 .644 200 

الغموض‌حولها‌يحيط‌متاجر‌من‌الشراء‌أتجنب  2.75 .530 200 

الإعلاني‌الفيديو‌على‌تأثيرات‌تدخل‌التي‌متاجر‌من‌الشراء‌أتجنب  2.43 .676 200 

الشرائي‌السلوك‌على‌يؤثر‌الإلكتروني‌المتجر‌متابعين‌عدد  2.32 .720 200 

أصدقائي‌احد‌اشتراها‌سلع‌بشراء‌أقوم  1.96 .583 200 

مني‌المقربين‌خلال‌من‌معين‌تجمن‌عن‌لازمة‌معلومات‌على‌احصل  2.43 .661 200 

والأصدقاء‌الزملاء‌بتقييمات‌الشرائي‌السلوك‌يتأثر  2.32 .699 200 

الشرائي‌سلوكي‌في‌تؤثر‌للسلعة‌الزبائن‌لتقييمات‌ارتاح  2.30 .663 200 

الاجتماعيين‌المؤثرين‌احد‌عنها‌يعلن‌التي‌السلع‌شراء‌في‌ارغب  1.70 .665 200 

‌قراري‌تشجع‌المعروضة‌السلعة‌مع‌معارفي‌طرف‌من‌الناجحة‌التجارب

 الشرائي

2.44 .631 200 

المشاهير‌يستخدمها‌التي‌السلع‌شراء‌في‌ارغب  1.76 .696 200 
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Inter-Item Correlation Matrix 

 

‌الشراء

‌الإلكتروني

‌لي‌يحقق

 السعادة

‌ملحة‌رغبة‌لدي

‌السلع‌لشراء

الأنترنت‌عبر  

‌توفر‌أن‌اعتقد

‌في‌موالالأ

‌)‌بطاقتي

‌البنكية

‌يزيد‌_الذهبية(

‌سلوكي‌من

 الشرائي

‌بالشراء‌أقوم

‌من‌لتخفيف

‌التوتر‌حالة

بها‌اشعر‌التي  

‌بالندم‌احس

‌بعد‌مباشرة

الشراء‌عملية  

‌عن‌بالرضا‌اشعر

‌الشراء‌عملية

 الإلكتروني

‌تؤثر

‌دوافعي

‌العاطفية

‌على

‌سلوكي

 الشرائي

‌التسوق‌عملية

‌حاجات‌تخلق

‌تتولد‌ورغبات

‌داخل‌لحظيا

‌متجر

 الإلكتروني

السعادة‌لي‌يحقق‌الإلكتروني‌الشراء  1.000 .487 .240 .149 -.211 .475 .033 .

1

2

4 

‌عبر‌السلع‌لشراء‌ملحة‌رغبة‌لدي

 الأنترنت

.487 1.000 .231 .150 -.120 .304 .092 .135 

‌)‌بطاقتي‌في‌الأموال‌توفر‌أن‌اعتقد

‌سلوكي‌من‌يزيد‌_الذهبية(‌البنكية

رائيالش  

.240 .231 1.000 .263 -.060 .206 .235 .225 

‌التوتر‌حالة‌من‌لتخفيف‌بالشراء‌أقوم

بها‌اشعر‌التي  

.149 .150 .263 1.000 .002 .073 .309 .052 

الشراء‌عملية‌بعد‌مباشرة‌بالندم‌احس  -.211 -.120 -.060 .002 1.000 -.418 .267 .036 

‌الشراء‌عملية‌عن‌بالرضا‌اشعر

نيالإلكترو  

.475 .304 .206 .073 -.418 1.000 -.006 .163 

‌سلوكي‌على‌العاطفية‌دوافعي‌تؤثر

 الشرائي

.033 .092 .235 .309 .267 -.006 1.000 .328 

‌ورغبات‌حاجات‌تخلق‌التسوق‌عملية

الإلكتروني‌متجر‌داخل‌لحظيا‌تتولد  

.124 .135 .225 .052 .036 .163 .328 1.000 

‌على‌اقبل‌يةالإعلان‌العروض‌تجعلني

كبير‌بشكل‌الشراء  

.212 .265 .205 .234 -.072 .227 .224 .251 

‌يكسر‌مرة‌من‌لأكثر‌الإعلان‌تكرار

‌بدون‌اشتري‌ويجعلني‌التردد‌حالة‌لدي

 تفكير

.118 .120 .216 .193 .117 .146 .319 .234 

‌المواقع‌عبر‌المبيعات‌عرض‌طريقة

إحساس‌دون‌اشتري‌تجعلني  

.174 .241 .244 .160 .001 .214 .344 .239 

‌مواقع‌تعرضها‌التي‌المضامين‌تجذبني

الإلكترونية‌التجارة  

.171 .157 .204 .151 .002 .113 .153 .262 

‌كل‌لحماية‌كافية‌قانونية‌اطر‌تتوفر

الإلكترونية‌التجارة‌في‌المتعاملين  

.156 .107 .272 .120 -.175 .212 -.090 .107 

‌الموقع‌عبر‌المعلنة‌بالمواصفات‌اتق

 الإلكتروني

.303 .171 .150 .186 -.186 .289 .100 -.005 
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‌الوصول‌إمكانية‌يوفر‌الذي‌للبائع‌ارتاح

‌الأمان‌إجراءات‌و‌السياسات‌جميع‌إلى

الشراء‌بعملية‌المتعلقة  

.245 .239 .351 .062 -.072 .268 .186 .264 

‌عبر‌البائع‌يقدمها‌التي‌بالخدمات‌اتق

الإلكتروني‌متجره  

.399 .266 .264 .105 -.220 .277 .027 -.005 

‌المتجر‌من‌اشتري‌عندما‌بالثقة‌احس

المعتاد‌الإلكتروني  

.347 .207 .366 .246 -.185 .443 .175 .315 

‌راحتي‌على‌الشرائي‌سلوكي‌يعتمد

للبائع‌الزبائن‌تقييمات‌أثناء  

.269 .305 .236 .148 .043 .199 .228 .329 

‌حولها‌يحيط‌متاجر‌من‌الشراء‌أتجنب

 الغموض

.030 -.059 -.035 -.055 -.004 -.023 .047 .141 

‌تدخل‌التي‌متاجر‌من‌الشراء‌أتجنب

الإعلاني‌الفيديو‌على‌تأثيرات  

.027 -.069 -.188 -.084 .098 -.043 -.030 .002 

‌يؤثر‌الإلكتروني‌المتجر‌متابعين‌عدد

الشرائي‌السلوك‌على  

.084 .100 .106 .115 .101 .001 .342 .211 

أصدقائي‌احد‌اشتراها‌سلع‌بشراء‌أقوم  .148 .175 .005 .119 -.018 .220 .090 .154 

‌منتج‌عن‌لازمة‌معلومات‌على‌احصل

مني‌المقربين‌خلال‌من‌معين  

.151 .109 .169 -.010 .065 .098 -.021 .162 

‌الزملاء‌بتقييمات‌الشرائي‌السلوك‌يتأثر

 والأصدقاء

.057 .103 .109 .018 .129 .038 .135 .206 

‌في‌تؤثر‌للسلعة‌الزبائن‌لتقييمات‌ارتاح

الشرائي‌سلوكي  

.249 .214 .283 .161 .045 .098 .134 .296 

‌عنها‌يعلن‌التي‌السلع‌شراء‌في‌ارغب

الاجتماعيين‌المؤثرين‌احد  

.309 .234 .145 .175 -.023 .086 .137 .042 

‌معارفي‌طرف‌من‌الناجحة‌التجارب

‌قراري‌تشجع‌معروضةال‌السلعة‌مع

 الشرائي

.157 .054 .075 .158 -.143 .061 -.034 .155 

‌يستخدمها‌التي‌السلع‌شراء‌في‌ارغب

 المشاهير

.198 .269 .133 .184 -.030 .041 .083 .056 

 

Inter-Item Correlation Matrix 

 

‌تجعلني

‌العروض

‌اقبل‌الإعلانية

‌الشراء‌على

كبير‌بشكل  

‌الإعلان‌تكرار

‌مرة‌من‌لأكثر

‌حالة‌لدي‌يكسر

‌ويجعلني‌التردد

‌بدون‌اشتري

 تفكير

‌عرض‌طريقة

‌عبر‌المبيعات

‌تجعلني‌المواقع

‌دون‌اشتري

 إحساس

‌تجذبني

‌التي‌المضامين

‌مواقع‌تعرضها

‌التجارة

 الإلكترونية

‌اطر‌تتوفر

‌كافية‌قانونية

‌كل‌لحماية

‌في‌المتعاملين

‌التجارة

 الإلكترونية

‌اتق

بالمواص

‌فات

‌المعلنة

‌عبر

‌الموقع

الإلكترون

 ي

‌للبائع‌ارتاح

‌يوفر‌الذي

‌إمكانية

‌إلى‌الوصول

‌السياسات‌جميع

‌إجراءات‌و

‌المتعلقة‌الأمان

الشراء‌بعملية  

‌اتق

بالخدم

‌ات

‌التي

‌يقدمها

‌البائع

‌عبر

‌متجره

الإلكتر

 وني

السعادة‌لي‌يحقق‌الإلكتروني‌الشراء  .212 .118 .174 .171 .156 .303 .245 .399 
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‌عبر‌السلع‌لشراء‌ملحة‌رغبة‌لدي

 الأنترنت

.265 .120 .241 .157 .107 .171 .239 .266 

‌)‌بطاقتي‌في‌الأموال‌توفر‌أن‌اعتقد

‌سلوكي‌من‌يزيد‌_الذهبية(‌البنكية

 الشرائي

.205 .216 .244 .204 .272 .150 .351 .264 

‌التوتر‌حالة‌من‌لتخفيف‌بالشراء‌أقوم

بها‌اشعر‌التي  

.234 .193 .160 .151 .120 .186 .062 .105 

الشراء‌عملية‌بعد‌مباشرة‌بالندم‌احس  -.072 .117 .001 .002 -.175 -.186 -.072 -

.220 

‌الشراء‌عملية‌عن‌بالرضا‌اشعر

 الإلكتروني

.227 .146 .214 .113 .212 .289 .268 .277 

‌سلوكي‌على‌العاطفية‌دوافعي‌تؤثر

 الشرائي

.224 .319 .344 .153 -.090 .100 .186 .027 

‌ورغبات‌حاجات‌تخلق‌التسوق‌عملية

الإلكتروني‌متجر‌داخل‌لحظيا‌تتولد  

.251 .234 .239 .262 .107 -.005 .264 -

.005 

‌على‌اقبل‌الإعلانية‌العروض‌تجعلني

كبير‌بشكل‌الشراء  

1.000 .533 .380 .274 .096 .239 .198 .109 

‌يكسر‌مرة‌من‌لأكثر‌الإعلان‌تكرار

‌بدون‌اشتري‌ويجعلني‌التردد‌حالة‌لدي

 تفكير

.533 1.000 .496 .283 .069 .320 .183 .049 

‌المواقع‌عبر‌المبيعات‌عرض‌طريقة

إحساس‌دون‌اشتري‌تجعلني  

.380 .496 1.000 .359 .141 .401 .128 .173 

‌مواقع‌تعرضها‌التي‌المضامين‌تجذبني

الإلكترونية‌التجارة  

.274 .283 .359 1.000 .224 .332 .213 .125 

‌كل‌لحماية‌كافية‌قانونية‌اطر‌رتتوف

الإلكترونية‌التجارة‌في‌المتعاملين  

.096 .069 .141 .224 1.000 .323 .201 .344 

‌الموقع‌عبر‌المعلنة‌بالمواصفات‌اتق

 الإلكتروني

.239 .320 .401 .332 .323 1.000 .129 .365 

‌الوصول‌إمكانية‌يوفر‌الذي‌للبائع‌ارتاح

‌الأمان‌اتإجراء‌و‌السياسات‌جميع‌إلى

الشراء‌بعملية‌المتعلقة  

.198 .183 .128 .213 .201 .129 1.000 .328 

‌عبر‌البائع‌يقدمها‌التي‌بالخدمات‌اتق

الإلكتروني‌متجره  

.109 .049 .173 .125 .344 .365 .328 1.00

0 

‌المتجر‌من‌اشتري‌عندما‌بالثقة‌احس

المعتاد‌الإلكتروني  

.242 .233 .224 .333 .249 .268 .496 .304 

‌راحتي‌على‌الشرائي‌سلوكي‌يعتمد

للبائع‌الزبائن‌تقييمات‌أثناء  

.227 .328 .301 .236 .182 .166 .338 .167 

‌حولها‌يحيط‌متاجر‌من‌الشراء‌أتجنب

 الغموض

-.009 .060 .030 .067 .071 -.146 .125 -

.046 

‌تدخل‌التي‌متاجر‌من‌الشراء‌أتجنب

الإعلاني‌الفيديو‌على‌تأثيرات  

-.125 -.098 -.045 .019 -.085 -.068 .015 .069 
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‌يؤثر‌الإلكتروني‌المتجر‌متابعين‌عدد

الشرائي‌السلوك‌على  

.121 .217 .196 .203 -.018 .079 .165 .048 

أصدقائي‌احد‌اشتراها‌سلع‌بشراء‌أقوم  .214 .240 .251 .104 -.010 .146 .034 .074 

‌منتج‌عن‌لازمة‌معلومات‌على‌احصل

مني‌المقربين‌لخلا‌من‌معين  

.147 .115 .165 .134 .123 .033 .146 .070 

‌الزملاء‌بتقييمات‌الشرائي‌السلوك‌يتأثر

 والأصدقاء

.105 .128 .084 .187 .025 .022 .087 .050 

‌في‌تؤثر‌للسلعة‌الزبائن‌لتقييمات‌ارتاح

الشرائي‌سلوكي  

.185 .195 .172 .329 .114 .075 .256 .131 

‌عنها‌يعلن‌التي‌عالسل‌شراء‌في‌ارغب

الاجتماعيين‌المؤثرين‌احد  

.222 .316 .251 .226 .138 .293 .162 .332 

‌معارفي‌طرف‌من‌الناجحة‌التجارب

‌قراري‌تشجع‌المعروضة‌السلعة‌مع

 الشرائي

.175 .123 .055 .285 .105 .037 .172 .088 

‌يستخدمها‌التي‌السلع‌شراء‌في‌ارغب

 المشاهير

.263 .331 .198 .113 .112 .155 .124 .193 

 

Inter-Item Correlation Matrix 

 

‌بالثقة‌احس

‌اشتري‌عندما

‌المتجر‌من

‌الإلكتروني

 المعتاد

‌سلوكي‌يعتمد

‌على‌الشرائي

‌أثناء‌راحتي

‌الزبائن‌تقييمات

 للبائع

‌الشراء‌أتجنب

‌متاجر‌من

‌حولها‌يحيط

 الغموض

‌الشراء‌أتجنب

‌التي‌متاجر‌من

‌تأثيرات‌تدخل

‌الفيديو‌على

لإعلانيا  

‌متابعين‌عدد

‌المتجر

‌الإلكتروني

‌على‌يؤثر

‌السلوك

 الشرائي

‌سلع‌بشراء‌أقوم

‌احد‌اشتراها

 أصدقائي

‌على‌احصل

‌لازمة‌معلومات

‌معين‌منتج‌عن

‌خلال‌من

مني‌المقربين  

‌يتأثر

‌السلوك

‌الشرائي

‌بتقييمات

‌الزملاء

 والأصدقاء

السعادة‌لي‌يحقق‌الإلكتروني‌الشراء  .347 .269 .030 .027 .084 .148 .151 .057 

الأنترنت‌عبر‌السلع‌لشراء‌ملحة‌رغبة‌لدي  .207 .305 -.059 -.069 .100 .175 .109 .103 

‌البنكية‌)‌بطاقتي‌في‌الأموال‌توفر‌أن‌اعتقد

الشرائي‌سلوكي‌من‌يزيد‌_الذهبية(  

.366 .236 -.035 -.188 .106 .005 .169 .109 

‌التي‌التوتر‌حالة‌من‌لتخفيف‌بالشراء‌أقوم

بها‌اشعر  

.246 .148 -.055 -.084 .115 .119 -.010 .018 

الشراء‌عملية‌بعد‌مباشرة‌بالندم‌احس  -.185 .043 -.004 .098 .101 -.018 .065 .129 

الإلكتروني‌الشراء‌عملية‌عن‌بالرضا‌اشعر  .443 .199 -.023 -.043 .001 .220 .098 .038 

يالشرائ‌سلوكي‌على‌العاطفية‌دوافعي‌تؤثر  .175 .228 .047 -.030 .342 .090 -.021 .135 

‌تتولد‌ورغبات‌حاجات‌تخلق‌التسوق‌عملية

الإلكتروني‌متجر‌داخل‌لحظيا  

.315 .329 .141 .002 .211 .154 .162 .206 

‌الشراء‌على‌اقبل‌الإعلانية‌العروض‌تجعلني

كبير‌بشكل  

.242 .227 -.009 -.125 .121 .214 .147 .105 

‌لدي‌يكسر‌مرة‌من‌لأكثر‌الإعلان‌تكرار

تفكير‌بدون‌اشتري‌ويجعلني‌التردد‌حالة  

.233 .328 .060 -.098 .217 .240 .115 .128 

‌تجعلني‌المواقع‌عبر‌المبيعات‌عرض‌طريقة

إحساس‌دون‌اشتري  

.224 .301 .030 -.045 .196 .251 .165 .084 

‌مواقع‌تعرضها‌التي‌المضامين‌تجذبني

الإلكترونية‌التجارة  

.333 .236 .067 .019 .203 .104 .134 .187 
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‌كل‌لحماية‌كافية‌قانونية‌اطر‌تتوفر

الإلكترونية‌التجارة‌في‌المتعاملين  

.249 .182 .071 -.085 -.018 -.010 .123 .025 

‌الموقع‌عبر‌المعلنة‌بالمواصفات‌اتق

 الإلكتروني

.268 .166 -.146 -.068 .079 .146 .033 .022 

‌إلى‌الوصول‌إمكانية‌وفري‌الذي‌للبائع‌ارتاح

‌المتعلقة‌الأمان‌إجراءات‌و‌السياسات‌جميع

الشراء‌بعملية  

.496 .338 .125 .015 .165 .034 .146 .087 

‌متجره‌عبر‌البائع‌يقدمها‌التي‌بالخدمات‌اتق

 الإلكتروني

.304 .167 -.046 .069 .048 .074 .070 .050 

‌المتجر‌من‌اشتري‌عندما‌بالثقة‌احس

المعتاد‌الإلكتروني  

1.000 .400 .291 .072 .286 .118 .284 .283 

‌أثناء‌راحتي‌على‌الشرائي‌سلوكي‌يعتمد

للبائع‌الزبائن‌تقييمات  

.400 1.000 .164 .031 .280 .272 .287 .311 

‌حولها‌يحيط‌متاجر‌من‌الشراء‌أتجنب

 الغموض

.291 .164 1.000 .486 .225 .032 .257 .272 

‌تأثيرات‌تدخل‌التي‌متاجر‌من‌الشراء‌أتجنب

الإعلاني‌الفيديو‌على  

.072 .031 .486 1.000 .168 -.020 .084 .109 

‌على‌يؤثر‌الإلكتروني‌المتجر‌متابعين‌عدد

الشرائي‌السلوك  

.286 .280 .225 .168 1.000 .138 .126 .381 

أصدقائي‌احد‌اشتراها‌سلع‌بشراء‌أقوم  .118 .272 .032 -.020 .138 1.000 .331 .278 

‌معين‌منتج‌عن‌لازمة‌معلومات‌على‌احصل

مني‌المقربين‌خلال‌من  

.284 .287 .257 .084 .126 .331 1.000 .412 

‌الزملاء‌بتقييمات‌الشرائي‌السلوك‌يتأثر

 والأصدقاء

.283 .311 .272 .109 .381 .278 .412 1.000 

‌في‌تؤثر‌للسلعة‌الزبائن‌لتقييمات‌ارتاح

الشرائي‌سلوكي  

.362 .441 .258 .178 .362 .109 .328 .503 

‌احد‌عنها‌يعلن‌التي‌السلع‌شراء‌في‌ارغب

الاجتماعيين‌المؤثرين  

.150 .198 -.004 .017 .188 .111 .112 .053 

‌مع‌معارفي‌طرف‌من‌الناجحة‌التجارب

الشرائي‌قراري‌تشجع‌المعروضة‌السلعة  

.291 .234 .258 .130 .228 .239 .332 .383 

‌يستخدمها‌لتيا‌السلع‌شراء‌في‌ارغب

 المشاهير

.053 .246 -.017 -.113 .051 .162 .116 .053 

 

Inter-Item Correlation Matrix 

 

‌الزبائن‌لتقييمات‌ارتاح

‌سلوكي‌في‌تؤثر‌للسلعة

 الشرائي

‌التي‌السلع‌شراء‌في‌ارغب

‌المؤثرين‌احد‌عنها‌يعلن

 الاجتماعيين

‌طرف‌من‌الناجحة‌التجارب

‌السلعة‌مع‌معارفي

‌قراري‌تشجع‌ةالمعروض

 الشرائي

‌في‌ارغب

‌السلع‌شراء

‌التي

‌يستخدمها

 المشاهير

السعادة‌لي‌يحقق‌الإلكتروني‌الشراء  .249 .309 .157 .198 

الأنترنت‌عبر‌السلع‌لشراء‌ملحة‌رغبة‌لدي  .214 .234 .054 .269 

‌من‌يزيد‌_الذهبية(‌البنكية‌)‌بطاقتي‌في‌الأموال‌توفر‌أن‌اعتقد

الشرائي‌سلوكي  

.283 .145 .075 .133 
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بها‌اشعر‌التي‌التوتر‌حالة‌من‌لتخفيف‌بالشراء‌أقوم  .161 .175 .158 .184 

الشراء‌عملية‌بعد‌مباشرة‌بالندم‌احس  .045 -.023 -.143 -.030 

الإلكتروني‌الشراء‌عملية‌عن‌بالرضا‌اشعر  .098 .086 .061 .041 

الشرائي‌سلوكي‌على‌العاطفية‌دوافعي‌تؤثر  .134 .137 -.034 .083 

‌متجر‌داخل‌لحظيا‌تتولد‌ورغبات‌حاجات‌تخلق‌التسوق‌عملية

 الإلكتروني

.296 .042 .155 .056 

كبير‌بشكل‌الشراء‌على‌اقبل‌الإعلانية‌العروض‌تجعلني  .185 .222 .175 .263 

‌ويجعلني‌التردد‌حالة‌لدي‌يكسر‌مرة‌من‌لأكثر‌الإعلان‌تكرار

تفكير‌بدون‌اشتري  

.195 .316 .123 .331 

إحساس‌دون‌اشتري‌تجعلني‌المواقع‌عبر‌المبيعات‌عرض‌طريقة  .172 .251 .055 .198 

الإلكترونية‌التجارة‌مواقع‌تعرضها‌التي‌المضامين‌تجذبني  .329 .226 .285 .113 

‌التجارة‌في‌المتعاملين‌كل‌لحماية‌كافية‌قانونية‌اطر‌تتوفر

 الإلكترونية

.114 .138 .105 .112 

الإلكتروني‌الموقع‌عبر‌المعلنة‌فاتبالمواص‌اتق  .075 .293 .037 .155 

‌و‌السياسات‌جميع‌إلى‌الوصول‌إمكانية‌يوفر‌الذي‌للبائع‌ارتاح

الشراء‌بعملية‌المتعلقة‌الأمان‌إجراءات  

.256 .162 .172 .124 

الإلكتروني‌متجره‌عبر‌البائع‌يقدمها‌التي‌بالخدمات‌اتق  .131 .332 .088 .193 

المعتاد‌الإلكتروني‌المتجر‌من‌اشتري‌عندما‌بالثقة‌احس  .362 .150 .291 .053 

للبائع‌الزبائن‌تقييمات‌أثناء‌راحتي‌على‌الشرائي‌سلوكي‌يعتمد  .441 .198 .234 .246 

الغموض‌حولها‌يحيط‌متاجر‌من‌الشراء‌أتجنب  .258 -.004 .258 -.017 

الإعلاني‌والفيدي‌على‌تأثيرات‌تدخل‌التي‌متاجر‌من‌الشراء‌أتجنب  .178 .017 .130 -.113 

الشرائي‌السلوك‌على‌يؤثر‌الإلكتروني‌المتجر‌متابعين‌عدد  .362 .188 .228 .051 

أصدقائي‌احد‌اشتراها‌سلع‌بشراء‌أقوم  .109 .111 .239 .162 

مني‌المقربين‌خلال‌من‌معين‌منتج‌عن‌لازمة‌معلومات‌على‌احصل  .328 .112 .332 .116 

والأصدقاء‌الزملاء‌بتقييمات‌لشرائيا‌السلوك‌يتأثر  .503 .053 .383 .053 

الشرائي‌سلوكي‌في‌تؤثر‌للسلعة‌الزبائن‌لتقييمات‌ارتاح  1.000 .304 .400 .143 

الاجتماعيين‌المؤثرين‌احد‌عنها‌يعلن‌التي‌السلع‌شراء‌في‌ارغب  .304 1.000 .229 .495 

‌تشجع‌ضةالمعرو‌السلعة‌مع‌معارفي‌طرف‌من‌الناجحة‌التجارب

الشرائي‌قراري  

.400 .229 1.000 .170 

المشاهير‌يستخدمها‌التي‌السلع‌شراء‌في‌ارغب  .143 .495 .170 1.000 

 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total 

Correlation 

Squared 

Multiple 

Correlation 

Cronbac

h's 

Alpha if 

Item 

Deleted 

السعادة‌لي‌يحقق‌الإلكتروني‌الشراء  57.69 59.473 .424 . .835 

الأنترنت‌عبر‌السلع‌لشراء‌ملحة‌رغبة‌لدي  57.61 59.466 .376 . .836 
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‌يزيد‌_الذهبية(‌البنكية‌)‌بطاقتي‌في‌الأموال‌توفر‌أن‌اعتقد

الشرائي‌سلوكي‌من  

57.44 57.966 .397 . .835 

بها‌اشعر‌التي‌التوتر‌حالة‌من‌لتخفيف‌بالشراء‌أقوم  57.88 59.175 .292 . .839 

الشراء‌عملية‌بعد‌مباشرة‌بالندم‌احس  58.02 63.181 -.066 . .849 

الإلكتروني‌الشراء‌عملية‌عن‌بالرضا‌اشعر  57.63 59.803 .307 . .838 

الشرائي‌سلوكي‌على‌العاطفية‌دوافعي‌تؤثر  57.67 58.646 .336 . .837 

‌داخل‌لحظيا‌تتولد‌ورغبات‌حاجات‌تخلق‌التسوق‌عملية

الإلكتروني‌متجر  

57.53 58.602 .387 . .835 

كبير‌بشكل‌الشراء‌على‌اقبل‌الإعلانية‌العروض‌تجعلني  57.67 57.318 .447 . .833 

‌التردد‌حالة‌لدي‌يكسر‌مرة‌من‌لأكثر‌الإعلان‌تكرار

تفكير‌بدون‌اشتري‌ويجعلني  

58.00 56.759 .493 . .831 

‌دون‌اشتري‌تجعلني‌المواقع‌عبر‌المبيعات‌عرض‌طريقة

 إحساس

57.97 57.029 .487 . .831 

الإلكترونية‌التجارة‌مواقع‌تعرضها‌التي‌المضامين‌تجذبني  57.63 57.934 .455 . .833 

‌التجارة‌في‌المتعاملين‌كل‌لحماية‌كافية‌قانونية‌اطر‌تتوفر

 الإلكترونية

57.84 59.877 .256 . .839 

الإلكتروني‌الموقع‌عبر‌المعلنة‌بالمواصفات‌اتق  57.94 59.172 .357 . .836 

‌جميع‌إلى‌الوصول‌إمكانية‌يوفر‌الذي‌للبائع‌ارتاح

الشراء‌بعملية‌المتعلقة‌الأمان‌إجراءات‌و‌السياسات  

57.19 58.574 .426 . .834 

لكترونيالإ‌متجره‌عبر‌البائع‌يقدمها‌التي‌بالخدمات‌اتق  57.75 59.606 .338 . .837 

المعتاد‌الإلكتروني‌المتجر‌من‌اشتري‌عندما‌بالثقة‌احس  57.16 56.939 .587 . .829 

‌الزبائن‌تقييمات‌أثناء‌راحتي‌على‌الشرائي‌سلوكي‌يعتمد

 للبائع

57.32 56.983 .567 . .829 

الغموض‌حولها‌يحيط‌متاجر‌من‌الشراء‌أتجنب  56.99 60.914 .207 . .840 

‌الفيديو‌على‌تأثيرات‌تدخل‌التي‌متاجر‌من‌الشراء‌أتجنب

 الإعلاني

57.31 62.114 .032 . .847 

الشرائي‌السلوك‌على‌يؤثر‌الإلكتروني‌المتجر‌متابعين‌عدد  57.42 58.124 .389 . .835 

أصدقائي‌احد‌اشتراها‌سلع‌بشراء‌أقوم  57.78 59.713 .317 . .837 

‌خلال‌من‌معين‌منتج‌عن‌مةلاز‌معلومات‌على‌احصل

مني‌المقربين  

57.31 58.796 .362 . .836 

والأصدقاء‌الزملاء‌بتقييمات‌الشرائي‌السلوك‌يتأثر  57.42 58.325 .384 . .835 

الشرائي‌سلوكي‌في‌تؤثر‌للسلعة‌الزبائن‌لتقييمات‌ارتاح  57.44 56.991 .547 . .830 

‌ؤثرينالم‌احد‌عنها‌يعلن‌التي‌السلع‌شراء‌في‌ارغب

 الاجتماعيين

58.04 58.215 .419 . .834 

‌المعروضة‌السلعة‌مع‌معارفي‌طرف‌من‌الناجحة‌التجارب

الشرائي‌قراري‌تشجع  

57.30 58.874 .376 . .835 

المشاهير‌يستخدمها‌التي‌السلع‌شراء‌في‌ارغب  57.98 58.979 .322 . .837 

 
CORRELATIONS 

 /VARIABLES=‏ ‏‏‬المشتري‫ ‏‏‬السلعة‫ لبائعا‫ ‏‏‬  ‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‬الكلي‫
 /PRINT=TWOTAIL NOSIG 

 /MISSING=PAIRWISE. 

Correlations 
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Notes 

Output Created 26-APR-2024 22:45:27 

Comments  

Input Data C:\Users\mekef\OneDrive\Bureau\ ‌نور\الإشراف\الطلبة‌نتائج\‌2024تدريس

02الهدى \Untitled2.sav 

Active Dataset DataSet1 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in Working Data 

File 

200 

Missing Value Handling Definition of Missing User-defined missing values are treated as missing. 

Cases Used Statistics for each pair of variables are based on all the cases 

with valid data for that pair. 

Syntax CORRELATIONS 

 /VARIABLES= الكلي‌البائع‌السلعة‌المشتري  

 /PRINT=TWOTAIL NOSIG 

 /MISSING=PAIRWISE. 

Resources Processor Time 00:00:00.05 

Elapsed Time 00:00:00.05 

Correlations 

تريالمش   الكلي البائع السلعة 

Pearson Correlation 1 .508 المشتري
**
 .413

**
 .721

**
 

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

N 200 200 200 200 

Pearson Correlation .508 السلعة
**
 1 .406

**
 .793

**
 

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

N 200 200 200 200 

Pearson Correlation .413 البائع
**
 .406

**
 1 .756

**
 

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

N 200 200 200 200 

Pearson Correlation .721 الكلي
**
 .793

**
 .756

**
 1 

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

N 200 200 200 200 

 

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

 
T-TEST 

 /TESTVAL=‎‫56‬‫‫‫‫‫‫‫‫ 
 /MISSING=ANALYSIS 

 /VARIABLES=‏  ‫‫‫‫‫‫‫‫‬الكلي‫
 /CRITERIA=CI(.‎.(‬‫95‫‫‫‫‫‫‫‫ 
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T-Test 
 

Notes 

Output Created 26-APR-2024 22:46:11 

Comments  

Input Data C:\Users\mekef\OneDrive\Bureau\ ‌نور\الإشراف\الطلبة‌نتائج\‌2024تدريس

02دىاله \Untitled2.sav 

Active Dataset DataSet1 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in Working 

Data File 

200 

Missing Value Handling Definition of Missing User defined missing values are treated as missing. 

Cases Used Statistics for each analysis are based on the cases with no missing or 

out-of-range data for any variable in the analysis. 

Syntax T-TEST 

 /TESTVAL=56 

 /MISSING=ANALYSIS 

 /VARIABLES=الكلي 

 /CRITERIA=CI(.95). 

Resources Processor Time 00:00:00.02 

Elapsed Time 00:00:00.02 

 

 

One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

 56084. 7.93154 59.7350 200 الكلي

 

 

One-Sample Test 

 

Test Value = 56 

t Df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 4.8410 2.6290 3.73500 000. 199 6.660 الكلي

 
T-TEST 

 /TESTVAL=‎‫14‬‫‫‫‫‫‫‫‫ 
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 /MISSING=ANALYSIS 

 /VARIABLES=‏ ‏‏‬الآخرون‫ ‏‏‬البائع‫ ‏‏‬السلعة‫  ‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‬المشتري‫
 /CRITERIA=CI(.‎.(‬‫95‫‫‫‫‫‫‫‫ 
 

 
T-Test 

 

Notes 

Output Created 26-APR-2024 22:46:55 

Comments  

Input Data C:\Users\mekef\OneDrive\Bureau\ ‌نتائج\‌2024تدريس

02الهدى‌نور\الإشراف\الطلبة \Untitled2.sav 

Active Dataset DataSet1 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in Working Data 

File 

200 

Missing Value Handling Definition of Missing User defined missing values are treated as missing. 

Cases Used Statistics for each analysis are based on the cases with no 

missing or out-of-range data for any variable in the analysis. 

Syntax T-TEST 

 /TESTVAL=14 

 /MISSING=ANALYSIS 

 /VARIABLES= المشتري‌السلعة‌البائع‌الآخرون  

 /CRITERIA=CI(.95). 

Resources Processor Time 00:00:00.03 

Elapsed Time 00:00:00.08 

 

 

One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

 19470. 2.75352 14.8950 200 الآخرون

 17608. 2.49016 17.0100 200 البائع

لسلعةا  200 13.5900 2.94197 .20803 

 15744. 2.22647 14.2400 200 المشتري

 

One-Sample Test 

 

Test Value = 14 

t Df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 1.2789 5111. 89500. 000. 199 4.597 الآخرون
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 3.3572 2.6628 3.01000 000. 199 17.094 البائع

 0002. 8202.- 41000.- 050. 199 1.971- السلعة

 5505. 0705.- 24000. 129. 199 1.524 المشتري

 
T-TEST GROUPS=‏  ‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫(‬‎‫1 ‬‎‫0)‬الجنس‫
 /MISSING=ANALYSIS 

 /VARIABLES=‏  ‫‫‫‫‫‫‫‫‬الكلي‫
 /CRITERIA=CI(.‎.(‬‫95‫‫‫‫‫‫‫‫ 
 

T-Test 
 

Notes 

Output Created 26-APR-2024 22:47:45 

Comments  

Input Data C:\Users\mekef\OneDrive\Bureau\ ‌نور\الإشراف\الطلبة‌نتائج\‌2024تدريس

02الهدى \Untitled2.sav 

Active Dataset DataSet1 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in 

Working Data 

File 

200 

Missing Value Handling Definition of 

Missing 

User defined missing values are treated as missing. 

Cases Used Statistics for each analysis are based on the cases with no missing or out-

of-range data for any variable in the analysis. 

Syntax T-TEST GROUPS=(1 0)الجنس 

 /MISSING=ANALYSIS 

 /VARIABLES=الكلي 

 /CRITERIA=CI(.95). 

Resources Processor 

Time 

00:00:00.03 

Elapsed Time 00:00:00.06 

 

Group Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean الجنس 

 64285. 7.84702 60.5168 149 أنثى الكلي

 1.09341 7.80849 57.4510 51 ذكر

 

 

Independent Samples Test 
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Levene's Test for Equality of 

Variances 

t-test for Equality of 

Means 

F Sig. t Df 

 Equal variances assumed .274 .601 2.411 198 الكلي

Equal variances not assumed   2.417 87.028 

 

Independent Samples Test 

 

t-test for Equality of Means 

Sig. (2-tailed) Mean Difference 

Std. Error 

Difference 

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

Lower 

 Equal variances assumed .017 3.06580 1.27146 .55845 الكلي

Equal variances not assumed .018 3.06580 1.26838 .54476 

 

Independent Samples Test 

 

t-test for Equality of Means 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Upper 

 Equal variances assumed 5.57315 الكلي

Equal variances not assumed 5.58684 

 
ONEWAY ‏ ‏ BY ‬الكلي‫  ‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‬السن‫
 /STATISTICS HOMOGENEITY 

 /MISSING ANALYSIS 

 /POSTHOC=LSD C ALPHA(0.05). 

 
Oneway 

 

Notes 

Output Created 26-APR-2024 22:48:35 

Comments  

Input Data C:\Users\mekef\OneDrive\Bureau\ ‌نور\الإشراف\الطلبة‌نتائج\‌2024تدريس

02الهدى \Untitled2.sav 

Active Dataset DataSet1 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in Working 

Data File 

200 

Missing Value Handling Definition of Missing User-defined missing values are treated as missing. 

Cases Used Statistics for each analysis are based on cases with no missing data 

for any variable in the analysis. 
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Syntax ONEWAY الكلي BY السن 

 /STATISTICS HOMOGENEITY 

 /MISSING ANALYSIS 

 /POSTHOC=LSD C ALPHA(0.05). 

Resources Processor Time 00:00:00.11 

Elapsed Time 00:00:00.12 

 

Test of Homogeneity of Variances 

  الكلي

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

.937 2 197 .394 

ANOVA 

  الكلي

 Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

Between Groups 225.222 2 112.611 1.805 .167 

Within Groups 12293.733 197 62.405   

Total 12518.955 199    

 

Post Hoc Tests 

 

Multiple Comparisons 

Dependent Variable: الكلي  

 

(I) السن (J) السن 

Mean Difference 

(I-J) Std. Error Sig. 

95% Confidence 

Interval 

Lower Bound 

LSD سنة‌‌20من‌اقل ‌25إلى‌‌20من   1.25189 2.01812 .536 -2.7280 

سنة‌‌25من‌اكثر  3.11744 2.06322 .132 -.9514 

‌25ىإل‌‌20من سنة‌‌20من‌اقل   -1.25189 2.01812 .536 -5.2318 

سنة‌‌25من‌اكثر  1.86555 1.18144 .116 -.4643 

سنة‌‌25من‌اكثر سنة‌‌20من‌اقل   -3.11744 2.06322 .132 -7.1863 

‌25إلى‌‌20من  -1.86555 1.18144 .116 -4.1954 

Dunnett C سنة‌‌20من‌اقل ‌25إلى‌‌20من   1.25189 1.63780  -2.8853 

سنة‌‌25من‌اكثر  3.11744 1.74560  -1.2670 

‌25إلى‌‌20من سنة‌‌20من‌اقل   -1.25189 1.63780  -5.3891 

سنة‌‌25من‌اكثر  1.86555 1.22164  -1.0482 

سنة‌‌25من‌اكثر سنة‌‌20من‌اقل   -3.11744 1.74560  -7.5018 

‌25إلى‌‌20من  -1.86555 1.22164  -4.7794 

 

Multiple Comparisons 

Dependent Variable: الكلي  

 
(I) السن (J) السن 

95% Confidence Interval 

Upper Bound 
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LSD سنة‌‌20من‌اقل ‌25إلى‌‌20من   5.2318 

سنة‌‌25من‌اكثر  7.1863 

‌25إلى‌‌20من سنة‌‌20من‌اقل   2.7280 

سنة‌‌25من‌اكثر  4.1954 

سنة‌‌25من‌اكثر سنة‌‌20من‌اقل   .9514 

‌25إلى‌‌20من  .4643 

Dunnett C سنة‌‌20من‌اقل ‌25إلى‌‌20من   5.3891 

سنة‌‌25من‌اكثر  7.5018 

‌25إلى‌‌20من سنة‌‌20من‌اقل   2.8853 

سنة‌‌25من‌اكثر  4.7794 

سنة‌‌25من‌اكثر سنة‌‌20من‌اقل   1.2670 

‌25إلى‌‌20من  1.0482 

 

ONEWAY ‏ ‏ BY ‬الكلي‫ يلتعليما‏المستوى‫ ‬‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫‫ 
 /STATISTICS HOMOGENEITY 

 /MISSING ANALYSIS 

 /POSTHOC=LSD C ALPHA(0.05). 

 

 

 

 
Oneway 
 

 

 
Notes 
Output Created 26-APR-2024 22:49:03 

Comments  
Input Data C:\Users\mekef\OneDrive\Bureau\ ‌نور\الإشراف\الطلبة‌نتائج\‌2024تدريس

02الهدى \Untitled2.sav 

Active Dataset DataSet1 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in Working Data 
File 

200 

Missing Value Handling Definition of Missing User-defined missing values are treated as missing. 

Cases Used Statistics for each analysis are based on cases with no missing 
data for any variable in the analysis. 

Syntax ONEWAY الكلي BY يالتعليم‌المستوى  
 /STATISTICS HOMOGENEITY 
 /MISSING ANALYSIS 
 /POSTHOC=LSD C ALPHA(0.05). 

Resources Processor Time 00:00:00.11 

Elapsed Time 00:00:00.20 

 

Test of Homogeneity of Variances 

  الكلي
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Levene Statistic df1 df2 Sig. 

.416 2 197 .660 

ANOVA 

  الكلي

 Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

Between Groups 13.146 2 6.573 .104 .902 

Within Groups 12505.809 197 63.481   

Total 12518.955 199    

 
Post Hoc Tests 

Multiple Comparisons 

Dependent Variable: الكلي  

 

(I) التعليمي‌المستوى  (J) التعليمي‌المستوى  

Mean Difference 

(I-J) Std. Error Sig. 

95% Confidence 

Interval 

Lower Bound 

LSD 5.7424- 986. 2.88651 05000.- ثانوي متوسط 

 5.7907- 798. 2.59806 66709.- جامعي

 5.6424- 986. 2.88651 05000. متوسط ثانوي

 3.6630- 690. 1.54453 61709.- جامعي

 4.4565- 798. 2.59806 66709. متوسط جامعي

 2.4288- 690. 1.54453 61709. ثانوي

Dunnett C 7.0904-  2.63894 05000.- ثانوي متوسط 

 6.6674-  2.17600 66709.- جامعي

 6.9904-  2.63894 05000. متوسط ثانوي

 4.8566-  1.73112 61709.- جامعي

 5.3332-  2.17600 66709. متوسط جامعي

 3.6224-  1.73112 61709. ثانوي

 

Multiple Comparisons 

Dependent Variable: الكلي  

 
(I) التعليمي‌المستوى  (J) التعليمي‌المستوى  

95% Confidence Interval 

Upper Bound 

LSD 5.6424 ثانوي متوسط 

 4.4565 جامعي

 5.7424 متوسط ثانوي

 2.4288 جامعي

 5.7907 متوسط جامعي

 3.6630 ثانوي

Dunnett C 6.9904 ثانوي متوسط 

 5.3332 جامعي

 7.0904 متوسط ثانوي

 3.6224 جامعي
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 6.6674 متوسط جامعي

 4.8566 ثانوي
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