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ـــ�� داءـــ

I

الإهداء

من أفُضِّلها على نفسي، ولمَِ لا؛ فـلقد ضحَّت من أجليإلى  

ولم تدَّخر جُهدًا في سبيل إسعادي على الدَّوام

(أمُِّي الحببية).

نسير في دروب الحياة، ويبقى من يُسيطر على أذهاننا في كل مسلك نسلكه

صاحب الوجه الطيب، والأفعال الحسنة.

فـلم يبخل عليَّ طيلة حياته

العزيز).(والدي  

محمد حسان  ، عيسى،إسماعيلإلى إخوتي  

أخواتي جمعة وسلمة ومسعودة

إلى كل أفراد عائلتي كبيرا وصغيرا

(حاجز الصمت)....ى.... إلفي كيان الصمت  اسمهمن حجز  إلى

..................شكرا لك

وجميع من وقف بجانبي  إلى صديقـاتي  

شيءنفسي التي تحملت كل  إلى  

شكرا

"حمدات فطيمة  "



الشكر�والعرفان

II

الشكر�والعرفان�

���والذي�ال�من �ة��انحمد�الله�عز�وجل�الذي�وفقنا����اتمام��ذا�البحث�العل � ال

والعافية�والعز�مة،

��حمدا�كث��ا، �مد� فا�

� ن �فاضل��ساتذةتقدم�بجز�ل�الشكر�والتقدير�إ����

�عريشة فـاروقوالدكتور��ستي سيد أحمدالدكتور�و�الأمين محمد الشريف�الدكتور 

�مت����إطراء�موضوع��ةلنا�من�ج�د�وتوج��ات�ومعلومات�قيم�وهع����ل�ما�قدم سا

�ن�.دراس�نا����جوان��ا�المختلفة الموقرة��ةناقشالم�ةكما�نتقدم�بجز�ل�الشكر�ا���أعضاء��

���إيل��ي �ر ولا�ن�����تقديم�الشك �ام �ساتذة�المح��م�ن�بالمركز�ا� �ز�ل�ل�ل� �.ا�

كما�أتقدم�بجز�ل�الشكر�إ����ل�زملا�ي����العمل�بمدير�ة�التجارة�إيل��ي.

.مج�وداتكمنقول�لكم�شكرا�جز�لا�ع����ل�

حمدات�فطيمة����������������������������������������������������������������������
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مقدمة

أ

توطئة:��1

ـــــو�ق� ــــــــــوص�ال�ســــــــ �صـــ �ا��،�و�وجھ�ا� ــــــة����وقتنا�ا� �عمال�وخاصـــــــ ـــــــادية����عالم� �قتصــــــ ـــــــــطة� ��شــــ ـــــو�ق�من�أ�م� ال�ســــــــ

�لك��و�ي�ع���مواقع� �لك��و�ي،�حيث�أنھ�مع�تف����جائحة��ورونا���أ�المس��لك�إ���ال�سوق�عن��عد�عن�طر�ق�ال�سوق�

� ��.�ومع�إن�شـــــار�ال�ســــوق� �جتما �داع�المســ�ـــ�لك�من��ن��نت�ومنصـــــات�التواصـــــل� ـــوقون�الفرصـــــة�� لك��و�ي�إســـــتغل�المســ

لسلع�ا��ش���الطرق�المشروعة�والغ���مشروعة�رغبة����المنافسة�والبقاء.�أجل�جلب�أك���عدد�من�المس��لك�ن�

ــــــــلعة��������� �داع�الســــــ �ذا�ا� ــــليل�المســـــــــــ�ـــ�لك�حيث�يمس� �رة�غ���أخلاقية���دف�إ���خداع�وتضــــــــــ ــــو�قي�ظا �داع�ال�ســــــــــ إن�ا�

�ن�المس�ـ�لك�ودفعھ�لشـراء�السـلعة�حيث��ناك�مبالغة����ال��و�ج�للسـلع� والسـعر،�وال��و�ج،�التوز�ع���دف�إ���تأث���ع���ذ

�أ�إ���تخذير�ذ�ن�المســ�ـــ�لك�وجعلھ��شـ�ــــ�ي�الســـــلعة��حيث�يتم��غطية�مســـــاوئ�وإبراز�المحاســـــن��شـــــ�ل�مبالغ فيھ،�وكأ��ا�ت�

�ن�باه�إ���السلبيات.� دون�

�داع�ال�ســـو�قي�يؤثر�������� ســـلبا�ع���ســـلوك�المس�ـــ�لك��عد�شـــراء�الســـلع�والتعامل�مع�ا،�حيث��شـــعر�المس�ـــ�لك�بأنھ��ذا�ا�

قة����العلامة�أو�المسوق،�و�شو�ھ�العلاقة�بي��ما.�خدع�وتم�التلاعب�بھ�مما�يؤثر��ش�ل�سل���ع���نفس�تھ،�وفقدان�الث

�داع�ال�سو�قي������ ��ومية��يحظىإن�موضوع�ا� �تمام�ال�يئات�ا� �تمام�كب���من�قبل�الدارس�ن�والباحث�ن،�فضلا�عن�ا با

ــــــؤولـةوالغ���ح�وميـة� ــــــ�ـــ�لـك�من�الكـذب��المســـــــــ �مـايـة�المســــــ ــــات�اللاأخلاقيـة�وذلـك�� ــــــــــ �ـذه�الممـارســ ـــــ�ـــ�لـك�من� عن�حمـايـة�المســـــــ

والتضليل.�

إش�الية�الدراسة:��2

ــــــــــر ���� �عمال��ان�شـــــ ــــــوق� ــــــــــ�د�ســـــــــ �ائحة،�حيث�شـــــ ــــــــــــة����ظل�ا� �زائري�خاصـــ �لك��و�ي�بك��ة����المجتمع�ا� ــــــــوق� مؤخرا�ال�ســـــــ

ــــــــــــو�قي�من�أجل� �داع�ال�سـ ــــــــــــوقون�إ���ا� �أ�المسـ ـــــر�حة�من�الز�ائن�ي� ـــــــــــديدة،�و�غرض�جذب�أك���شــــــــ ــــــــة�شــ �لك��و�ي�منافســـــ

�سواق�استدراج�المس��لك�للشراء،� �داع�ال�سو�قي����ظل�ان�شاره���� تتمحور�مش�لة�الدراسة����نقص�و���المس��لك�با�

�ا��الآ�ي: �ش�الية�الرئ�سية�للدراسة�وال���مفاد مما�يؤثر�عليھ�سلبا�ماديا�ومعنو�ا،�ومن��ذا�المنطلق�يمكن�صياغة�

�داع�مدى�تأث�� ما�" �لك��ونيةلدى�ز�ائن�مواقع��ال�سو�قي�ع���سلوك�المس��لك�ا� "؟ال�سوق�

الدراسة:�فرضية��3

للإجابة�ع���إش�الية�الدراسة�يمكن�صياغة�الفرضيات�التالية:�����

�داع�ال�سو�قي �لك��ونية��"�يؤثر�ا� "ع���سلوك�المس��لكالذي�تمارسھ�مواقع�ال�سوق�

�مية�الدراسة:�4 أ

�مية�الموضــــوع����حد�ذاتھ،�إذ� �مية��ذه�الدراســــة����أ �ذه�الدراســــة�����ســــلتكمن�أ أضــــرار�ط�الضــــوء�ع���ي�ســــا�م�

�داع� ��تمام��ثار�السلبية�الناجمة�عنھ�ع���المس��لك�ال�سو�قي�وإبراز ا� �ذه�الدراسة�من�خلال�تزايد� �مية� ،�كما�ت��ز�أ



مقدمة

ب

�داع�ال�ســـو�قي، �مية�توعية�المس�ـــ�لك�با� �لك��و�ي�وأ إذا�ف�ذه�الدراســـة�تمكن�من�توضـــيح�العلاقة�الموجودة��بال�ســـو�ق�

ا��داع�ال�سو�قي�وسلوك�المس��لك.�ب�ن�

�داف�الدراسة:�5 أ

ـــو�قي�ع���ســـــلوك�المســ�ـــ�لك�لعينة�من�ز�ائن�مواقع���دف�الدراســـــة��شـــــ�ل�رئ��ـــــ���إ���التعرف�ع��� أثر�ا��داع�ال�ســ

�زائر� ـــــــــــوق�با� �ايلةال�ســــ ــــــــــوب�HAYLA(موقع� FORوموقع�فورشـــــ SHOP،(داف���� �ذا�ال�دف�جملة�من� و�ن�ثق�عن�

الفرعية�و��:

�.داع��سو�قي�ع���المس��لك� معرفة�ما�إذا��انت��ذه�المواقع�تمارس�ا�

.لك��و�ي� �داع�ال�سو�قي�وخاصة����ال�سو�ق� التعرف�ع���مظا�ر�ا�

ا��داع�ال�سو�قي�ع���سلوك�المس��لك�أثر التعرف�ع���.

داع�ال�سو�قي�وسلوك�المس��لكتحديد�طبيعة�العلاقة�ب�ن�� .ا�

اختيار�الموضوع:�.�م��رات6

�عتبارات�من� ــــــلوك�المســـــ�ـــ�لك�ع���جملة�من�الدوافع�و ـــــو�قي�ع���ســ �داع�ال�ســـ ـــــــوع�أثر�ا� يرتكز�ســــــ�ــب�اختيار�موضـ

بي��ا:

�ن�با- �داع�ال�سو�قي�وما�ينجم�عنھ�من�أضرار�للفرد�وللمجتمع�عامة.�هالرغبة����لفت� لموضوع�ا�

�مية�كب��ة����مجال�ال�سو�ق.�الرغبة- �خ���ذا�أ ���التعرف�ع���موضوع�سلوك�المس��لك�باعتبار��ذا�

�داع�ال�سو�قي�وسلوك�المس��لك.- قلة�الدراسات�ال���تر�ط�ب�ن�ا�

�لك��و�ي.�- �داع�ال�سو�قي�وخاصة����ال�سو�ق� قلة�الدراسات�ال�����تم�با�

�دوات�المستخدمة:.�7 ���و المن

�جابة ��ن:��قصد� �عتماد�ع���من� ��داف�المرجوة�من�الدراسة،�فقد�تم� �ش�الية�السالفة�الذكر�وتحقيق� ع���

�انب�النظري�و�و�المن���الوصــــــــفي�ول�يتعلق�با المعتمد�ع���عدة�مراجع�تمثلت����المجلات�العلمية�المحكمة،�المؤتمرات���

ــــــت��، ــــــــة��العلميـة،�الكتـب،�أطروحـات�الـدكتوراه،�ومـذكرات�المـاجســـــــــ أمـا�فيمـا�يخص�المن���الثـا�ي�فقـد�تمثـل����من���دراســـــــ

�مع�البيانات�و�رنامج�( �ست�يان�� �انب�التطبيقي�للدراسة�اس�نادا�ع��� �الة�والمطبق�ع���ا� SPSSا� v لتحليل�ا.�)26

حدود�الدراسة:��.8

�ش�الية�المطروحة�فقد�تم�تحديد��ذه�الدراسة�كما�ي��: �لمام�بمختلف�جوانب� ��دف�

�دود�- �انب�النظري��تجسدت�الموضوعية:ا� ���ل�ل�من��للدراسة�حيث���ا� �طار�المفا�ي �داع�اقتصرت�ع��� ا�

.ال�سو�قي�وسلوك�المس��لك



مقدمة

ج

�دود�الم�انية:- �انب�الميدا�ي�للدراسة�والذي�تم��ا� �زائر�و�ذه�تجسدت����ا� لعينة�من�ز�ائن�مواقع�ال�سوق�با�

�ايلة� ���(موقع� .���ولاية�إيل��ي �)FORSHOPفورشوبوموقع�HAYLAالمواقع�

�دود�الزمنية:- غاية�ش�ر�أفر�ل�من�سنة��جانفي�إ��تمت�الدراسة����حدود�الف��ة�الزمنية�الممتدة�من�ش�ر��ا�

2022.

صعو�ات�الدراسة:��.9

�ذه�الدراسة���:� تمثلت�الصعو�ات�ال���تمت�مواج���ا�أثناء�انجاز�

�داع�ال���تجمع�ب�ن�ا�الدراساتندرة�- .�وسلوك�المس��لك�ال�سو�قي�

�جابة�ع���- .�س�بانةعدم�الرغبة����

�ي�ل�الدراسة:�.10

�يص�ا����الواقع�تم�تناول��ذه�الدراسة�من� � ���المفا�يمية�لموضوع�الدراسة�ومحاولة�� �حاطة�بالنوا من�أجل�

�خر�تطبيقي�مسبوق�ن�بمقدمة�وتل��ما� �ما�نظري�و تمثلت��ي�لة�الدراسة��التا��:�اتمة.�و�ذلك�فقد�ا�جانب�ن�أحد

�انب�النظري:���1.10 �ا�

�ول�جزأين�رئ�سي�ناحتوى�ع��� �زء� �داع�ال�سو�قي�وسلوك�المس��لك،�تضمن�ا� ،�����دبيات�النظر�ة�ل�ل�من�ا�

�زء� الصلة�بموضوع�الدراسة�كما�شمل�النموذج�النظري�للدراسة.���ذات�الدراسات�السابقةالثا�ي�ح�ن�تضمن�ا�

�انب�التطبيقي:��2.10 ا�

�زء�الثا�ي�فقد�تم�فيھ� �دوات�المستعملة�ف��ا،�أما�ا� �ول�طر�قة�الدراسة�و متضمن����جزأين،�بحيث�شمل�ا��زء�

فرضيا��ا.عرض�نتائج�الدراسة�ومن�ثم�اختبار�
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تم�يد:��

���المســــوقون�إ���جذب�أك���عدد�من�المسـ�ـــ�لك�ن�والز�ائن�لشــــراء������ �عمال،�حيث��ســــ ���ظل�اشــــتداد�المنافســــة����عالم�

�دمات�المقدمة�للمس�ــ�لك،��أحدثتســلع�م.�حيث�التطورات�التكنولوجية� ال�ســوق�حيث��وتطور�عمليةتنوع����الســلع�وا�

�لك��و�ي�يأخذ�جزءا�معت��ا����الســـوق.�و�ذا�ما��سـ�ــب����ظ�ور�الممارســـات�اللاأخلاقية���� ال�ســـو�ق�ألا�أصـــبح�ال�ســـو�ق�

ــــا �داع�ال�ســـــو�قي�من�أجل�اســـــتدراج�المســ�ـــ�لك�قصـــــد�تحقيق�أر�اح�عالية.�إن��ذه�الممارسـ ــــعورا�ســـ�ــئا�و���ا� ت��ســـ�ــب�شـ

لدى�المس��لك�مما�يجعلھ�يفقد�الثقة����المسوق�و�ذا�ما�يؤثر�ع���سلوكھ.�

�داع�ال�ســـــو�قي������� �طار�النظري�ل�ل�من�ا� �ول� �زء� �ذا،�ســـ�ــتم�تقســـــيم��ذا�الفصـــــل�إ���جزئ�ن،�ي�ناول�ا� بناءا�ع���

�لك��و�ي،�وسلوك�المس��لك. وال�سو�ق�

�زء�الثا�ي،������ �الية،�أما�ا� ــــــة�ا� �جن�ية،�ومن�ثم�المقارنة�بي��ا�و��ن�الدراســـــــ ـــــــــابقة�العر�ية�م��ا�و ـــــــات�الســــ في�ناول�الدراســــــ

�الية.� �خ���نموذج�الدراسة�ا� �الية.�و��� �ختلاف�مع�الدراسة�ا� حيث��عرض�أوجھ�ال�شابھ�و

�
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�ول:� �داع�ال�سو�قي�وسلوك�المس��لك�المبحث� �ساسيات�النظر�ة�ل�

�داع�ال�سو�قي�وسلوك�المس��لك،�وذلك�ضمن� �ساسية�ل�ل�من�ا� �يم�النظر�ة� �طار�عرض�المفا �ذا� س�تم�ضمن�

�خر�يتعل ق��سلوك�المس��لك.جزأين:�أحد�ما�يتعلق�با��داع�ال�سو�قي�و

�داع�ال�سو�قيل�طار�النظري��.1 �لك��و�ي�� وال�سو�ق�

�طار� �من�أجل�التعرف�ع��� �داعل��المفا�ي �لك��و�ي�ال�سو�قي�� �م�تلك�وال�سو�ق� ،�س�تم����التا���التطرق�إ���أ

�وانب�ال���تتعلق� �داع�ال�سو�قيبا� �لك��و�ي�ا� .���وال�سو�ق�

�داع�ال�سو�قيتعريف .1.1 ابھبوأس�ا�

�داع���� �ساسيات�حول�ا� �م� .ال�سو�قيمن�أجل�التعرف�ع���ا��داع�ال�سو�قي،�س�تم����التا���التطرق�إ���أ

�داع�ال�سو�قي� أولا:�مف�وم�ا�

�داع�ال�ســــو�قي�)Salem ،2018، و Gaber ،Labib(حســــب�������� أي�ممارســــة��MarketingDeceptionيقصــــد�با�

����خاطئ�لدى�المس��لك�(العميل)�فيما�يتعلق�بال���ء� � � �سو�قية�ي��تب�عل��ا�ت�و�ن�انطباع�أو�اعتقاد�أو�تقدير�(حكم)�

ــــعر�وترو�ج�وتوز�ع.\موضـــــع�ال�ســـــو�ق�(المنتج)،و �خرى�للمز�ج�ال�ســـــو�قي�من�سـ و�الطبع�فقد��أو�ما�يرتبط�بھ�من�العناصـــــر�

�اق�ضرر��ش�ل�أو�بآخر�بھ.�ي�تج�عن�ذلك�اتخاذ�المس��لك�لقر  .p)�ار�غ���سليم�ي��تب�عليھ�إ� 13).

ــــ�ا�ت�ون�ذات��������� ـــــــــ ــــــــــائصــ �دمات�وخصـــــ ـــــــــــلع�أو�ا� ــــو�قي�بأنھ�تقديم�معلومات�عن�مزايا�الســــ ـــــــــ �داع�ال�ســ و����عر�ف�آخر�ل�

ــــــل�إ���الكذب ــــــــتوى�مبالغة�فيھ�يصـــــــ ــــفحة�2018(دولار�،��مســـــ ــــبshimpوعرفھ��،)206،�صــــــ (البلداوي�و�جمال�عمر،��حســـــــ

ـــلعـــة�ل�ي�تتم�عمليـــة�البيع،�ب�نمـــا�)2018 ــــــــــ �ـــدمـــة�أو�الســ �طيــب،��عرفـــھ�و�تزو�ـــد�العميـــل�بمعلومـــات�غ���واقعيـــة�عن�ا� (ا�

�داع�ال�سو�قي�احتيال�وغش���دف�كسب�غ���مشروع�ع���المدى�البعيد�أو�القر�ب�من�خلال�ممارسات�)2011 ع���أن�ا�

�صول�ع���منفعة�ما،��غض�النظر�عن�النتائج�الم��تبة�ع���الز�ون،� سلبية�مقصودة�يقوم���ا�البا�ع�أو�المسوق����س�يل�ا�

ـــــــــفحة�والعلاقة�مع�م.� ــــــــــــمونا.��)17(صـــ ـــــكلا�وخاطئة�مضـــ �يحة�شــــــــــ ــــــــــ �ـــــ ـــــــــــتخدام�الكلام�الناعم�حيث�ت�ون�المعلومات� باســــ

(Kotler & Armstrong , 2013, p. ,AL-Zyadat)كما�عرفھ�.(536 2017, p. بأنھ�ســـــــــلوك�غ���أخلا���ب�ن�(144

المنتج�والمس��لك،��ع��م�فيھ�المنتج�خداع�المس��لك�عند�ال��و�ج�للمنتج.�

�حتيال��������� �و�ممارسة��سو�قية�مخادعة�تؤدي�إ��� �داع�ال�سو�قي� ومن�خلال�التعار�ف�السابقة�يمكننا�القول�أن�ا�

ا�الغش�ع���مســــتوى�عناصــــر�المز�ج�ال�ســــو�قي�مما�يؤدي�إ���ع���المس�ــــ�لك���دف�الر�ح�والكســــب�الغ���مشــــروع،�و��ون��ذ

ضرر�ع���المس��لك.�
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أسباب الخداع التسويقي ثانيا:

�علان��ش�ل�خاص����أك���من�دولة�عر�ية،�و�ناك�تف�������������� �داع�ال�سو�قي��ش�ل�عام�و���مجال� شت�ظا�رة�ا�

�رة�م��ا :�العديد�من�الممارسات�ال���أفرزت��ذه�الظا

.ذه�المار�ات� استخدام�مار�ات�شب��ة،�أو�تقليد�

�.سعار� التخفيضات�الو�مية����

يحة�أو�تقدم�وعودا��� �ادعة�والمضللة،�وال���يوجد���ا�نقص����المعلومات�أو�معلومات�غ��� �علانات�ا�

�علانات. �صائص�ال���توجد�بمثل��ذه� للمس��لك�ن�يصعب�الوفاء���ا،�أو�ما�شابھ�ذلك�من�ا�

�سباب�م��ا:�� �رة�إ���عدد�من� و�مكن�إرجاع��ذه�الظا

داع�وممارساتھ�وما�يمكن�أن�ي��تب�عليھ�من�أضرار�بالغة�بالم�شآت�� عدم�إدراك�القائم�ن�بال�سو�ق�لمف�وم�ا�

�جل�وال�����دف�إ���تحقيق�الكسب�السر�ع،�دون�إ���ما� ال���يتولون�مسؤولية�ال�سو�ق���ا،�أو�النظرة�قص��ة�

�جل�الطو�ل.��ي��تب ع���ذلك�من�مشا�ل����

خاصة�إذا�ما�قور�ن��ذا�-ضعف�أو�عدم�فاعلية�الدور�الذي�تقوم�بھ�جمعيات�حماية�المس��لك�بالدول�العر�ية�

�مر�كية. �جن�ية�وخاصة�الولايات�المتحدة� �معيات�المماثلة����الدول� الدور�بالدور�الذي�تقوم�بھ�ا�

 � �جراءات�اللازمة��والمطالبة�باتخاذوقعوا�فيھ�أو�لاحظوه�من�خداع��عمابلاغ�سلبية�المس��لك�ن����مجال�

�داع�ال�سو�قي.� للتعو�ض�عما�أصا��م�أو�أصاب�غ���م�من�ضرر�ن�يجة�ا�

داع�ال�سو�قي�� �عمال�سواء�فيما�يتعلق�با� القصور����ال�شر�عات�والقوان�ن�المنظمة�لأ�شطة�منظمات�

�ذه�المنظمات،�فضلا�عن�بطء� �داع�من� �وئھ�ل� �زاءات�ال���توقع�ع���من�يث�ت�� وتحر�مھ�أو�تجر�مھ�أو����ا�

�ذا�المجال.� �جراءات�القانونية����

داع�ال�سو�قي�وعدم�قدر��م�ع���اك�شافھ،�وعدم�قدر��م�ع���التعلم�عدم�و���المس��لك�ن�بممارسات�ا��

�داع��ش�ل�أو�بآخر. �ستفادة�من�المواقف�ال����عرضوا�ف��ا�ل� )209،�صفحة�2018(دولار،��و

�داع�ال�سو�قي�وأ�عاده�2.1 آثار�ا�

�داع�أك���ع����من�أجل�التعرف �ال�سو�قي�س�تم�التطرق�لآثاره�وأ�عاده����التا��:ا�

: الآثار المترتبة عن الخداع التسويقي أولا

�يص�ا��الآ�ي:�������� �داع�ال�سو�قي�آثار�تنعكس�ع���المنظمة�ك�ل�و�مكن�ت� إن�ل�

فقدان�المنظمة�لسمع��ا�ب�ن�منافس��ا.�–1

من�السوق.ات�البديلة�ع���حصة�أك���جاستحواذ�منظمات�المنت–2
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�و�ة�المنظمة.�–3 فقدان�

�عرض�المنظمة�للمساءلة�القانونية�وال���يضع�ا�تحت�طائلة�القانون.–4

�الي�ن�والمستقبلي�ن.–5 خسارة�المس��لك�ن�ا�

�ناك�عدة�منتجات�للمنظمة�الواحدة–6 ،�صفحة�2020(البيا�ي،�.��بتعاد�عن��ل�منتجات�المنظمة����حال��ان�

89(

�داع�ال�سو�قي�ثانيا :�أ�عاد�ا�

�داع�ال�سو�قي����� :س�تم����النقاط�التالية�التعرف�ع���أ�عاد�ا�

�داع����السلعة�-أ� :�ا�

�دمات�من�خلال:�������� �داع����مجال�المنتجات�وا� )6صفحة�،�2002(أبو�جمعة�،��يمارس�المسوقون�ا�

�مر�ع���المس��لك�بحيث�يقوم��شرا��ا��- استخدام�علامات�قر�بة�الشبھ�من�علامات�أصلية�مش�ورة،�فيختلط�

�داع����علامة�المنتج�نجد�مثلا�علامة�" �صلية،�ومن�أمثلة�ا� "�Toshiba"�وعلامة�"�Oshibaمعتقدا�ا��ا�العلامة�

المش�ورة....

نقص����المعلومات�ال����ستخدم����الت�ي�ن،�سواء�داخل�عبوة�المنتج�أو�خارج�ا�والمتعلقة�بالاستخدام�والم�ونات��-

المعلومات�ال���يحتاج�المس��لك�معرف��ا.�وغ���ا�من

�م�عبوة�المنتج�المبالغ�فيھ�ع���حساب�المحتوى�أو�تخفيض����محتوى�المنتج�أو�����- � �داع�من�خلال�تكب��� ا�

�و،�وغ���ا�من�العمليات�ال���ف��ا�خداع�بما��عطي�انطباع�خاطئ�حول�المنتج.ا لوزن�مع�ترك�السعر�كما�

�ديد�أفضل�من��- محاول�خداع�المس��لك�بتغي������ش�ل�المنتج�أو�عبوتھ�وجعلھ��عتقد�أن�المنتج����ش�لھ�ا�

القديم�مع�ما�قد�يصاحب�ذلك�من�ز�ادة����السعر.

جديد�ع���المنتج�الذي�ان��ت�مدة�صلاحيتھ،�والضرر��نا�قد�ي�ون�كب��ا�ع���المس��لك�قد�وضع�تار�خ�صلاحية�-

انت�قيمة�المنتج�يودي�بحياتھ�خاصة����حالة�المنتجات�الغذائية�أو�قد�ي�س�ب�لھ����خسائر�مادية�معت��ة�إذا��

.المش��ى�مرتفعة

�داع����السعر�-ب� :�ا�

�داع����السعر�يتم�من�خلال�طرح�اسعا و�ذلك�فأن�المسوق���دف�ا����ل�ا،ر�منخفضة�مقارنة�مع�السلع�المشا��ة�ا�

جعل�السلعة�جذابة�نوعا�ما�من�خلال�سعر�ا�اذ�ان�الكث���من�المس��لك�ن���تمون�بتفاصيل�سعر�المنتج�الذي��ش��ونھ�مع�

�ستخدام�وتار�خ�ان��اء�الصلاحية�...� �خرى�للمنتج�مثل�مواصفات� �وانب� ��تمام����ا� ان�الكث���من�المنتج�ن��ا��،عدم�
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�ا �اب � �ا �التلاعب �سياسة ��ستخدمون �ديدة �ا� �التجار�ة �وجذب��بالأسعار لعلامات �سوقية �وحصة �سمعة لت�و�ن

)149،�صفحة�2017(أحمد�نزار�جميل�و�مصطفى�رعد�صا���،��المس��لك�ن.

قوم�المسوقون�أحيانا�بتحديد�أسعار�عالية�للدلالة�ع���أن�المنتج�ذو�جودة�عالية،����ح�ن�أن�الواقع�لا�ي�ن�ذلك،��و 

�سعار�مبالغة�ف��ا��ش�ل�ملفت�للنظر،�و�ستغل�المسوقون� لدى�كث���من�المس��لك�ن�أن��الفكرة�السائدةوأحيانا�ت�ون�

�ودة�مرتبطة�بالسعر�المرتفع�و�و�اعتقاد�منطق �يحا.�ا� � )7،�صفحة�2002(أبو�جمعة�،�ي�ولكن�ل�س�دائما�

�داع����ال��و�ج�-ت� ا�

���حيــث�نجــد:�������� ـــــــــر�المز�ج�ال��و� ــــــــــوص�عنــاصــــــ �ــداع�عــدة�مجــالات�من�ال��و�ج�و�خصـــــ ـــــمــل�ا� ،�2002(أبو�جمعـة�،���شــــــــــ

)9-8الصفحات�

�علان��عطي�المؤسسات�وعودا�من�الصعب�تحقيق�ا�أو�إعلانات�مبالغا�ف��ا�أو�ف��ا�ما�يجذب�المس��لك�ن���������� ���مجال�

�علان�غ����افية،�أو�صادقة���� �علان�عنھ،�كما�يمكن�أن�ت�ون�المعلومات�الواردة���� للشراء�و�دفع�م�تصديق�ما�يتم�

����لا�يقوم�البا�ع�بتقديم�المعلومات�ال�افية�للمس��لك،�أو�يقدم�لھ�جانب�و�اذبة����جانب�آخر،�و���مجال� � � البيع�ال

����من�خلال� � � �داع����البيع�ال معلومات�قد�توجھ�قراراه�الشرا�ي�إ���منتجات�ير�د�البا�ع�التخلص�م��ا،�كما�ي�ون�ا�

�داع����مجال�ت �دمة�و�م�غ���أكفاء�لذلك،�و��ون�ا� �شيط�المبيعات�من�خلال�توظيف�عمال�للبيع�أو�تقديم�ل�

�ص���قبل�التخفيض�ثم��شطب�و�كتب� �قيقية�حيث�يتم�كتابة�سعر�عال�يف��ض��و�السعر� التخفيضات�الو�مية�وغ���ا�

�ص��،�بل�قد� �و�السعر� �ذا�السعر�المنخفض� تحتھ�أو�بجانبھ�سعر�أقل�و�و�السعر��عد�التخفيض،�ب�نما�يمكن�أن�ي�ون�

�ص��، أما�السعر�الموضوع�وال�شطيب�الدال�ع���التخفيض�إنما�يوضع�ليب�ن�للمس��لك�وجود��ي�ون�أع���من�السعر�

.تخفيض�مما��غر�ھ�للشراء

�داع�ي��ز�أك���������������� �ذا�ا� �داع����مختلف�عناصر�المز�ج�ال��و�ج�إلا�أن�ما�يمكن�قولھ�إن� إن�المسوق�ن�يمارسون�ا�

��م� �علان�باعتباره�العنصـــر� اســـتخداما����ال��و�ج�لمنتجات�المؤســـســـة�أو�خدما��ا،�حيث�يمكن�القول�إضـــافة�إ���عنصـــر�

�علان�انھ�يمكن�أن�ي�ون�صـــر�حا�من�خلال�تقديم�المســـوق�ن�لرســـالة�إعلانية���ا� �داع���� �شـــارة�إليھ����جوانب�ا� ما�تم�

ــــــاف�ا��ــداع�عنــدمــا�يقــارن�ب�ن�المعلومــات ـــــــ�ـــ�لــك�اك�شــــــــــ المقــدمــة�حول�المنتج�ومــا�يجــده��معلومــات�خــاطئــة�و�نــا�يمكن�للمســـــ

�يحة�ولك��ا�تؤدي�إ��� ــــ �ــــــ ــــمنيا�والذي�ي�ون�من�خلال�تقديم�المســــــــــوق�معلومات� �داع�ضــــــ حقيقة�فيھ،�و�مكن�أن�ي�ون�ا�

)68،�صفحة�2019(تبوب،��ت�و�ن�تصور�خاطئ�عن�مم��ات�المنتج�المرغوب�فيھ.

�داع����التوز�ع�-ث� ا�

�دمات���������� ���السلع�وا� �داع�من�خلال�استغلال��عض�الوسطاء�لبعض�العروض�المخصصة�ل�م�من�طرف�منت ي�ون�ا�

ولكن�الوسطاء��ستفيدون�م��ا�دون�إيصال�ا�للمس��لك�ن،�ومن�أمثلة�ذلك�العينات�المجانية�أو�مختلف�العروض�ال��و�جية،�

�لإضافة�إ���ذ � �صوص�أ �ضاءة�للتأث���ع���ك��ستخدم��عض�الموزعون�و�ا� اب�محلات�السو�ر�ماركت�نوع�مع�ن�من�
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�اب� � �داع�من�خلال�وضع�أ �ضر�والفواكھ،�كما�يمكن�أن�ي�ون�ا� �صناف�المختلفة�للمنتجات�المعروضة�خاصة�ا� ألوان�

جات�المحلات�السو�ر�ماركت�خاصة�أسعار�لمنتجات�دون�تحديد�الكميات�م��ا،�أو�عدم�وضع�معلومات��افية�ع���المنت

�داع����التوز�ع�ي�ون�باستغلال�الموزع�ن�لبعض�العلامات� �صطناعية�من�الطبيعية،�وا� المعروضة�وعدم�تحديد�المنتجات�

)12،�صفحة�2002(أبو�جمعة�،��.المقلدة�لعلامات�مش�ورة�وتوز�ع�ا�ع���المس��لك�ن�ومحاولة�إقناع�م��شرا��ا

�داع����التوز�ع�م��ا:���������� )336،�صفحة�2021(محمود�و�حمادي،�و�ناك�مظا�ر�أخرى�ل�

استخدام�قنوات�توز�ع�غ���مصرح���ا.�-

عدم�تحديد�سياسات�توز�ع�مناسبة�للز�ائن.�-

.لسلععدم��عاون�الوسطاء�مع�الز�ائن����ايصال�ا-

بالوقت�والم�ان�المناسب�ن.��السلععدم�توفر�-

عدم��سليم�السلع�وفق�الطرق�المتفق�عل��ا.�-

ال�سليم�أو�تأخر��سليم�السلع.��معد-

�داع�ال�سو�قي1-1(الش�ل�رقم:� ���أ�عاد�ا� )�يو

)12-5،�الصفحات�2002(أبو�جمعة�،��من�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���المصدر:

�لك��و�ي��ال�سو�قأساسيات�حول�.3.1

�م�خصائصھ.س�تم����النقاط�التالية�التعرف�ع��� �لك��و�ي�وتوضيح�أ ال�سو�ق�

�لك��و�ي: أولا:�مف�وم�ال�سو�ق�

ـــــــال�المباشـــــــــر� �تصــ �لك��و�ي�بأنھ:�اســـــــــتخدام�قوة�شـــــــــب�ات� ــــو�ق� ــــــــب�والوســـــــــائلواتصـــــــــالات�عرف�كيلر�ال�ســـــ �اسـ �ا�

��داف�ال�ســــــو�قية��التفاعلية �ــــــ��منالرقمية�لتحقيق� �لك��و�ي�يقوم�ع���مبدأين��و�ت التعر�ف�الســــــابق�أن�ال�ســــــو�ق�

و�ما:أساسي�ن�

�داع����التوز�ع ا� �داع����السلعة ا�

�داع����ال��و�ج ا� �داع����السعر ا�

�داع�ال�سو�قي� ا�
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�لك��و�ي�يقوم�ع���- ــــــــو�ق� ــــــــغيل�ب�ن�الموردين�وتجار�التجزئة��Automationتوماتكية�أن�ال�ســـــــ لأوامر�ال�شـــــــ

����وذلك�ع���س�يل�المثال. �اسب� باستخدام�أج�زة�ا�

ـــــو�ق�التفاعل�- �لك��و�ي�يقوم�ع���مبدأ�التفاعلية،�حيث��شــــ�ــــ��مصــــــــط���ال�ســـ Intraإن�ال�ســــــــو�ق� active

marketingـــــــالـــة�لفرد�مـــا�وتلقي�إجـــابـــات�ذلـــك�الفرد�و�ـــذلـــك�تؤدي� ـــــــــــال�رســــــــــ إ���القـــدرة�ع���مخـــاطبـــة�أو�إرســــــ

ــــــيخ�مف�وم�التوجھ�بالعميل�من�خلال�إقامة� ــــــــــركة�والعميل�إ���ترســـــــــ ـــــــرة�معھ�التفاعلية�ب�ن�الشـــــ علاقات�مباشــــــــ

ـــــــا�العميـل ــــــــبـاع�ـا�بـالطر�قـة�ال���تحقق�رضـــــــــ ــــم���أحمد�،�.�والتعرف�ع���احتيـاجـاتـھ�ا��قيقيـة�وإشـــــــ (محمد�ســــــــ

)133-132،�الصفحات�2009

��ـــداف� �ن��نـــت�والتكنولوجيـــا�الرقميـــة�لتحقيق� ـــــــــــبكـــة� ـــــتخـــدام�شــــ �لك��و�ي�بـــأنـــھ�عمليـــة�اســــــــــ ـــــــــــو�ق� و�عرف�ال�ســــ

ــــــــــــو�قيـة ــــــــــــر��ال�ســـ �ن��نـت�أن�يقوموا�ب�شــ ــــــــــــوق�ن�ع��� �ـديـث.�و�ـالتـا���يمكن�للمســـ ــــــو�قي�ا� ــــر�ـات،�وتـدعيم�المف�وم�ال�ســـــــــ ـــــــــ للشــ

بال�سو�ق�التقليدي.�و�التا���أصبحت�المنافسة����عصر��المعلومات�عن�منتجا��م�وشر�ا��م��س�ولة�أك���وحر�ة�أك���مقارنة

�ن��نت�أقوى�وأشد��ش�ل�لا�يمكن�تصديقھ،�ولا�يمكن�الت�بؤ�بھ.

�تصال�لتفعيل������������ �مثل�للتقنيات�الرقمية،�بما����ذلك�تقنيات�المعلومات�و �ستخدام� كما�يمكن��عر�فھ�ع���أنھ:�

ـــــــــو�ق�وعملياتھ�المتم ــــــواق�إنتاجية�ال�ســــــ �ســـــــــ ـــاطات�الموج�ة�لتحديد�حاجات� ــــــــــ ثلة����الوظائف�التنظيمية�والعمليات�وال�شــ

��اب�المص��ة����المنظمة.� �دمات�إ���العملاء�وأ �يمر،�المس��دفة�وتقديم�السلع�وا� )265،�صفحة�2016(ب�

�ن��نت�أي�تطبيق�عمليات�ومن�خلال�التعار�ف�الســــابقة�يمكن��عر�ف��������� �لك��و�ي�ع���أنھ�ال�ســــو�ق�ع��� ال�ســــو�ق�

�داف�المنظمة. �ن��نت�من�أجل�تحقيق�أ ال�سو�ق�ع���

�لك��و�ي� ثانيا:�خصائص�ال�سو�ق�

�م�ا:������� �صائص�أ �لك��و�ي�بمجموعة�من�ا� يتم���ال�سو�ق�

يقدم�خدمة�واسعة�يمكن�للز�ائن�المتعامل�ن�مع�الموقع�ال�سو�قي�التعامل�معھ����أي�وقت�كما�لا�يمكن�مراقبة��-�

الزائر�ن�للموقع.�

�لك��ونية.�ولا��- �لك��ونية�نظرا�لتعدد�الشــر�ات�ال���تطرح�رســائل�ا� �ثارة�لمســتخدم�الرســائل� اســتخدام�عنصــر�

�ن��نت.المعلومات�ال���يمكن�عرض�ا�ع����توجد�قيود�غ���الت�لفة�ع���كمية

�مية�تجنب�ال�ســــــو�ق�غ���الصــــــادق�الذي�لا��- �ن��نت�للوصــــــول�إ���عدد�كب���من�الز�ائن�تزداد�أ �ســــ�ــب�إم�انيات�

�ن��نت�من�أحد�الز�ائن�الذي��من�يحمل�مضــــــــمونا�حقيقيا�وملائما�لأن ـــــر��ذه�المعلومة�عن�الشــــــــركة�ع��� الســـــــ�ـل��شـــ

�الة�من� �داع�من�أحد�يتعرض�� الشر�ات.حالات�ا�
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�تجاه�تزداد�احتمالات�بناء�علاقات��- ــــــــال�ثنا�ي� �تصـــ �ذا� �لك��ونية�تفاعلية�وتبادلية�و�ســـــــــ�ــب� ـــــــــالات� �تصــ

قو�ة�بالز�ائن����جميع�أنحاء�العالم،�حيث�يمكن�للشــــركة�المرســــلة����غضــــون�دقائق�من�البث�أن�ت�ســــلم�جوابا،�

�رسال�ثانية�أو�جوا با�شاكيا�أو�جوابا�يق��ح�تحس�نات�معينة�أو�جوابا��ع���عن�رغبة����الشراء.بطلب�عدم�

ـــــال�أرقام��- �من�إرســ �ن��نت�غ���آمنة�حيث�أنھ�من�غ��� �دمات�ع��� ــــألة��ســـــــديد�مبالغ�شـــــــراء�المنتجات�وا� مســـ

�اسو�ية�الرقمية��س�ب�مخاوف�سرق��ا. �ئتمان�المصرفية�ع���الشب�ات�ا� بطاقات�

�صائص:��������� �ذه�ا� �م� �لك��و�ي،�ومن�أ و�ناك�خصائص�أخرى�يتمتع���ا�ال�سو�ق�

-��،�� خاصــية�أتوماتيكية�الوظائف�ال�ســو�قية�وخاصــة����الوظائف�ال���تتصــف�بالتكرار�والقابلية�للقياس�الك

ـــــية�الت�امل�ب�ن�الوظائف�ال�ســــــــ و�قية�مثل�بحوث�ال�ســــــــو�ق�وتصــــــــميم�المنتجات�والمبيعات،�وإدارة�المخزون.�خاصـــ

��ــات�المعنيــة�بــالمحــافظــة�ع���العملاء�والــذي�يطلق�عليــھ�من���إدارة�العلاقــات�بــالعملاء� ــــــ�ـــا�البعض�ومع�ا� �عضــــــــ

)348-347،�الصفحات�2019(بوطورة�و�سماي��،���.والذي�طور�إ���ال�سو�ق�التفاع�

�لك��و�ي��مزاياثالثا:� ال�سو�ق�

�لك��و�ي�العديد�من�الفرص�ل�ل�من�رجال�ال�ســــــو�ق�والعملاء�والمســـ�ـــ�لك�ن�و�مكن�عرضـــــ�ـا�فيما����������� يوفر�ال�ســــــو�ق�

ي��:�

�لك��و�ي�للعملاء�والمس��لك�ن�وتتمثل����مزايا)أ :ال�سو�ق�

توف���م��ة�ال�سوق�الم�سر�فلا�يحتاج�المس��لك�لبذل�مج�ود�للتحرك����أماكن�مزدحمة.�–1-

�سعار�وعمل�–2- �ن��نت�يحصل�المس��لك�ع���م��ة�إجراء�مقارنة�ب�ن�المار�ات�والتعرف�ع��� من�خلال�مواقع�

ساعة.�24أمر�شراء����أي�وقت�خلال�

�حت�ــــاك�بــــھ�والــــذي�قــــد�يؤدي�إ���إثــــارتــــھ�عــــاطفيــــا�و�ــــالتــــا���يتـــاح�–3- ــــــ�ـــ�لــــك�مواج�ــــة�رجــــل�البيع�و تجنــــب�المســــــ

ت�شرائية�رشيدة.�للمس��لك�فرصة�أفضل�لاتخاذ�قرارا

�لك��و�ي�لرجال�ال�سو�ق�وتتمثل���:��مزايا)ب ال�سو�ق�

ــــــاء�علاقات�مع�العملاء�والمس�ــ�لك�ن��-�1- ـــــــــ ــــــــــــل�ال�ســو�ق�لبنــ ــــ �لك��و�ي�أداة�جديدة��ســتخدم�ا�رجـ �عت���ال�ســو�ق�

�لك��و�ي�ع��� ـــــاعد�ال�ســـــــــــو�ق� ـــــــو�ق.��ســــــ ــــــــــافة�بي��م�و��ن�رجال�ال�ســــ ــــــــاط�ع���تقر�ب�المسـ �ذا�ال�شـــ نظرا�لقدرة�

ك�ن.�تصميم�وسائل�اتصالات�ت�ناسب�مع�النوعيات�المختلفة�من�العملاء�والمس��ل

�للاستغناء�عـن�الوسطاء.��لك��و�يال�سو�ق��يؤدي�-2-
ً
�عمـال�نظـرا إ���تخفيض�ت�اليف�أداء�

�لك��و�ي�ع���تحس�ن�كفاءة��عـض�الوظائف�مثل�إصدار�أوامر�الشراء.�-�3- �ساعد�اس��اتيجية�التوز�ع�المادي�

ــــــ�ـولة�دخول�–4- ــــــ�ــب�ســـــ ـــــــــة��ســــ �ذه�المنافســـ ـــــــواق�وز�ادة� �ســـــ �ن��نت�ع���درجة�ال��ك���داخل� ــــــــــتخدام� يؤثر�اســ

�دد�للأسواق.� )134-133،�الصفحات�2009(محمد�سم���أحمد�،�المنافس�ن�ا�
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�لك��و�ي�ومز�جھ�ال�سو�قي��4.1 مراحل�ال�سو�ق�

�لك��و�ي�لإن� ����ي:مراحل�يمر���ا�ولھ�مز�ج��سو�قي�خاص�بھ�حيث�س�تم�التعرف�عل��م����ل�سو�ق�

�لك��و�ي:�أولا :�مراحل�ال�سو�ق�

ــــــو�ق��Arthurآرثر��عـد�نموذج�"������� ــــــف�مختلف�مراحـل�ال�ســــــــ �لك��و�ي،�بحيـث�يقوم�بوصـــــــــ ـــــــو�ق� "�من�أبرز�نمـاذج�ال�ســــــــ

�ذه�المراحل����النقاط�التالية:� �عداد�إ���مرحلة�ما��عد�البيع،�و�مكن�ابراز� �لك��و�ي،�من�مرحلة�

�عداد:–أ� مرحلة�

ـــــة،�لكن�� ــــــواق�المســـــ�ـــ�دفة�مع�تحديد�طبيعة�المنافســـ �ســ �ذه�المرحلة�يتم�تحديد�حاجات�ورغبات�المســـــ�ـــ�لك�و وفق�

��� ـــــــ ــــــــول�ع���المعلومات�اللازمة،�ول�ذا�الغرض��ســــ ـــــــرعة�ا��صـــ �مر�ســــ �ذه�المرحلة�يتطلب� من�أجل�تحقيق�نتائج�جيدة����

�ن��نت. المسوق�إ���جمع�البيانات�ع���

�تصال:–ب� �مرحلة�

ــــال�بالمســــــ�ـــ�لك�ن�لتعر�ف�م�بخصـــــــــائص�المنتجات�ا��ديدة�ال���يطرح�ا�المســـــــــوق،�وتت�ون� �تصـــــ �ذه�المرحلة� يتم����

�ذه�المرحلة�من�المراحل�الفرعية�التالية:�

�ن�باه.�- مرحلة�جذب�

��تمام.�- مرحلة�إثارة�

مرحلة�ت�و�ن�الرغبة.-

مرحلة�دفع�العميل�للشراء.-

مرحلة�التبادل:–ت�

�لك��و�ي،�فف��ا�يتحصـــــل�المســ�ـــ�لك�ع���المنتجات�بالكمية�المطلو�ة�و���� �عد��ذه�المرحلة�جو�ر�عملية�ال�ســـــو�ق�

الوقت�المناسب،�ب�نما�يتحصل�المسوق�ع���المقابل�المادي�"القيمة�النقدية�للمنتجات.

مرحلة�ما��عد�البيع:–ث�

�لك��و�ي�بمجرد�شــــراء�المس�ــــ� ����شــــاط�ال�ســــو�ق� �لك�للمنتجات،�بل�يقوم�المســــوق�بمتا�عة�موقف�ورأي�المس�ــــ�لك�لا�ي�ت

ــــــــــ�ـــ�لك.� �ذا�المســ �فاظ�ع��� ـــــــرور�ة،�وذلك�ل� ــــــ�ـــ�لك�ضــــــــ �ا�المســــــ ــــــ�ـــ�لاك،�من�أجل�ادخال��عض�التعديلات�ال���يرا �ســــــ �عد�

�يمر،� )269-268،�الصفحات�2016(ب�

�ص��ذه�المراحل����الش�ل�التا��:� ون�
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�لك��و�ي�)2-1(الش�ل�رقم ���مراحل�ال�سو�ق� :�يو

�يمر،��من�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���المصدر�: )269-268،�الصفحات�2016(ب�

�لك��و�ي��عناصر �:ثانيا المز�ج�ال�سو�قي�

المنتج�(السلعة):.أ

�لك��و�ي�ع���تـــدفق�المعلومـــات�حول�المنتجـــات�المختلفـــة�� ـــــــــو�ق� ـــــاعـــد�ال�ســــــ ـــــــــ ــــــ�ســـ �ـــائـــل�من��كولا�شـــــــــــ أن�توف���كم�

�ودة�والمواصفات� المعلومات�ل�ل�مس��لك�عن�المنتجات�ال���يتعامل�ف��ا�والمقارنة�ب�نما�يؤدي�إ���ز�ادة�حدة�التنافس����ا�

�سعار. �)136،�صفحة�2009سم���أحمد�،�(محمد��و

�ــذه�العمليــة� ــــــمن� ــــــر�اــت�إ���عمليــة�التطو�ر�المرن�للمنتجــات�حيــث�تتضـــــــــ ـــــــــــطرت�الشـــــــــ القــدرة�ع���ون�يجــة�لــذلــك�اضــــ

�مثل�ل�ل�المتغ��ات�المتعلقة�بالمنتج�وما�حولھ�من�عوامل�بي�ية�وتضــــمي��ا����المنتج�نفســــھ�ح����ســــتجيب�المنتج� �ســ�ــثمار�

�ارجية،�إن�ال�دف�الرئ��ــــــــ���لتطو�ر�ل�افة�التغ��ات� ــــــتمر����عوامل�الب�ئة�الداخلية�و�ا� ال���تحدث�حولھ�جراء�التغ���المســ

ـــ�ـــ�لك�ن�مع�ا�ووضــــــــع�المرونة� �لول�الفنية�لدمج�حاجات�المســ �ــــــــ���أو�تحســــــــس�حاجات�المســـــ�ـــ�لك�وإختيار�ا� �و�تق المنتجات�

�اجات�والرغبات�لدى�المســــ�ـــ�ل �ختيار�والعمل�ع���إشـــــــباع�ل� ،�صــــــفحة�2014(م���عمار�و�ســــــمية�عبد�القادر�،��.ك�نقيد�

89(

لسعر:ا.ب

�ن��نت�و�و�ما�يطلق�عليھ�ال�ســـــــع���المرن�حيث�يجد�تطبيقاتھ�من� بدأ�يأخذ�ال�ســـــــع���منح���أخر�جديد����عصـــــــر�

�عمال�وال�ســو�ق�حيث�تتوفر�تطبيقات�متطورة�و�ائلة�تمكن� ــــــــــاة��ســو�قية�جديدة�لعالم� �ن��نت�الذي�أضــاف�قنـــــــ خلال�

�ن��نت�إضـــــافة�إ���ذلك�فإن��المشـ�ــــ�ى�من�إســـــتخدام�تقنية�أو�برامج�ل�ســـــاعده����البحث�عن �ســـــعار�المتوفرة�ع��� أفضـــــل�

�ن��نت�أحدثت�ثورة����عالم�ال�سع��.� المناقصات�والمزادات�العلنية�ع���

��ي:� �ن��نت���� وتتمثل�إجراءات�ال�سع���ع���

.دراسة�وفحص�الب�ئة�ال�سو�قية-

�عداد� �تصال�مرحلة� مرحلة�

مرحلة�ما�عد�البيع�مرحلة�التبادل�
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�ر�ط�ال�سع���بالسوق�المس��دفة�والم�انة�التنافسية�والمنتج.-

دراسة�الت�اليف�وعلاق��ا�بالطلب�ع���المنتج.-

ــــــــــعر�- �للت�ــاليف�ومرونــة�الســـــ
ً
ــــــــــــعر�وفقــا ـــــــــعــار�إختيــار�الســـ �للأســــــ

ً
�إجراء�جــدول�لمعرفــة�ز�ــادة�أو�إنخفــاض�المبيعــات�وفقــا

�س��اتيجية )90،�صفحة�2014(م���عمار�و�سمية�عبد�القادر�،���فضل.�و

�ن��نت�العديد�من�المزايا�للمس��لك�ن����مجال�ال�سع���من�أ�م�ا:� ���ح�ن�يوفر�

�ن��نت�المدخل�السر�ع�إ���قوائم�ال�سع���ل�افة�المنتجات- .�عد�

�ن��نت�المعلومات�ب�ن��افة�المس��لك�ن����المجتمع�الفضا�ي.- ي�يح�

�امة�و���برنامج�البحث�(- �ن��نت�تقنية� shopيوفر� Bots(1.����

�الي�ن.- �ن��نت�فرص�إيجاد�بدائل�للموردين�ا� )143،�صفحة�2009(محمد�سم���أحمد�،����س�ل�

�ال��و�ج:.ت

ــــب�ات�العنكبوتية�العالمية��إن �ن��نت�و�و�جذب�المســــــــ�ـــ�لك�ن�لاســـــــــــتخدام�صـــــــــــفحات�الشـــــــ جو�ر�عمليات�ال��و�ج�ع���

ــــــتخدمي� ـــال�المفتوحة�ب�ن�المعلن�ن�ومســــ �تصـــــــ ـــــــــاعد�خطوط� (الوب)�ودعم�ا�بالمعلومات�المفيدة�طبقا�لا�تماما��م�حيث��سـ

ج�منتجا��م.وأك���كفاءة�ل��و��ن��نت����أن�يقدم�المعلنون�عملا�أفضل�

�ن��نت� ـــــب�ات� �علان�ع���شــ �ن��نت�حيث�يؤدي� �ع���مواقع�
ً
���اســـــــتخداما ــــر�المز�ج�ال��و� �علان�أحد�عناصـــ و�عت���

�ن��نت�المزايا�التالية �علان�ع��� :إ���ز�ادة�التفاعل�ب�ن�الم�شآت�والعملاء�والمس��لك�ن).�كما�يحقق�

�علان����أي�وقت�و�أقل�ت�لفة.�- إم�انية�تحديث�

�علان�إ���عدد�كب���من�العملاء�والمس��لك�ن�حول�العالم..�- �يصل�

�اصــة�بالمنتج�إ���إصــدار�- �علان�إ���ا��صــول�ع���التفاصــيل�ا� ــــــــن�رؤ�ة� ــــــــ السـ�ـولة�والســرعة����إجراءات�الشــراء�مـ

أمر�الشراء.

�لك��و�ي�أرخص�بالم- �علان� �علان�التقليدية�مثـل�(التليفز�ون�تفاعلية� �رائد).��-لراديو�ا�-قارنة�بوسائل� ا�

ـــــائط�المتعددة�- �لك��و�ي�أك���جاذبية�للمســـــ�ـــ�لك�وذلك�لأنھ�يتضــــــــمن�تطبيقات�الوســـ �علان� ��multimediaعت���

�ركة�والمحا�اة� )140-139،�الصفحات�2009أحمد�،�(محمد�سم����والصوت.�Animationمثل�ا�

التوز�ع:.ث

ـــــــــث� ــــ ـــــــــال�والز�ائن�حيـ ــــ �عمـ �ن��نت�إم�انية�إستحداث�أنماط�وأش�ال�جديدة�من�الوساطة�ب�ن�منظمات� توفر�شبكة�

�سعار�السائدة� �دمات�مثل�البحث�والتقييم�وأفضل� ــــــات�وا� ـــــــــــوات�جديدة�للمعلومــــــــــ ـــــــــــى�إستحداث�قنـــــ ـــــــــــــل�الشبكة�علـــــ �عمـــ

1�shop Bots�".ن��نت� �سعار�المتوفرة�ع��� و�و�عبارة�عن�برنامج��ساعد�المس��لك�ن����البحث�والعثور�ع���أفضل�
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�س��جاع�والضمان،�و�ذه�المعلومات��ل�ا��س�ل�عملية�إتخاذ�قرار�الشراء�من�وتقدير� ــــــدمات� ـــ ـــــــــابق�المنتج�وخـ ــــــة�وتطـ ـــ �اجـ ا�

ــــــواق� �ســـــــــ ــــــــطاء�وذلك�لأن� ــــــــرة�ما�ب�ن�طول�القناة�وعدد�الوســـــــ �لك��ونية�لا�ت�ون�العلاقة�مباشـــــــ ــــــــــواق� �ســـــ قبل�الز�ون،����

)90،�صفحة�2014(م���عمار�و�سمية�عبد�القادر�،���لك��ونية�تتألف�من�قنوات�مادية�ومعلوماتية.

�لك��و�ي3-1(�رقم:الش�ل� ���عناصر�المز�ج�ال�سو�قي� )�يو

)2014عمار�و�سمية�عبد�القادر�،�(م����و )2009(محمد�سم���أحمد�،��ع��:�بالاعتماد:�من�إعداد�الطالبة�المصدر

�طار�النظري�لسلوك�المس��لك��2

���لدراســة� �اجيات�ال���يرغب����تلبي��ا،�ل�ذا�المســوق��ســ إن�لســلوك�المس�ــ�لك�أ�مية����إختيار�المس�ــ�لك�للســلع�وا�

�اجيات�ال���يحتاج�ا�وذلك�لكســــــــب�أر�اح،�ســــــ�ــتم� ���التا���التعرف�ع����ذا�الســــــــلوك�من�أجل�ف�م�المســـــ�ـــ�لك�ومعرفة�ا�

�وانب�النظر  �ة�لسلوك�المس��لك.أ�م�ا�

سلوك�المس��لك�المس��لك�و مف�وم�1.2

�خ��: �س�تم�التطرق����التا���إ���مف�وم�المس��لك�وسلوكھ�والعوامل�المؤثرة�����ذا�

أولا:��عر�ف�المس��لك�

�ق��احات�حول�إعطاء��عر�ف�شامل�للمس��لك�الذي��عت���العصب�المحرك�للعملية� �راء�و لقد��عددت�

المز�ج�

ال�سو�قي�
�لك��و�ي�

)السلعة(المنتج

السعر

ال��و�ج

التوز�ع
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ــــــاطھ� ــــــــــاط�ال�ســـــــــــو�قي�الذي�يمارســـــــــــھ�وحســـــــــــب�الغرض�من�وراء��شـــــ ـــــــــب�طبيعة�ال�شـ ـــــــــو�قية،�حيث�يمكن��عر�فھ�حســ ال�ســ

ال�سو�قي�و�مكن�إبراز��ذه�التعار�ف�ع���النحو�التا��:�

ــــــد�حاجاتھ�المادية�والمعنو�ة�بقصــــــــد�إن�المســـــ�ـــ�لك�من�وج�ة�ا ���دائما�لســ ــــــ �و�ذلك�الفرد�الذي��ســ ــــــادية� �قتصــ لنظر�

�دمات�المعروضة.� تلبية�رغباتھ،�مرتكزا����ذلك�ع���ثنائية�الدخل�وأسعار�السلع�وا�

�جتماعية�فيتأثر���ا،�من�خلال�علاقات� �جتماعية�ف�و�ذلك�الفرد�الذي�يتعا�ش�مع�طبقتھ� ���أما�من�الناحية� �س

�ذين�التصور�ن�يمكن�أن�نقول: ����درجة�ممكنة،�ومن�خلال� من�ورا��ا�لإشباع�حاجاتھ�وسد�رغباتھ�إ���أق

ـــــراء�المواد�واللوازم�ال���توفر�لھ�إشــــــــباع� ���أو�المعنوي�الذي�يقوم�باقتناء�أو�شـــ �ص�الطبي ــــــ �ــ �و�ذلك�ال أن�المســـــ�ـــ�لك�

�دماتية. حاجاتھ�وسد�رغباتھ�السلعية�وا�

ـــــو�قية�منتظمة،�بداية�من�كما�يمكن�القول� �ص�الذي�يقوم�بت�و�ن�وخلق�حلقة��ســــــــــ ـــــ �ــــــــــ ــــــــ�ـــ�لك��و�ذلك�ال أن�المســــ

ـــــــــر�الم�ونة�ل�ا �لقة�ل�ا�تأث���ع���العناصــ ــــــ�ـــ�لك،�و�ذه�ا� ـــــــولا�إ���المســ �ي�ل،�.�المنتج،�مرورا�بالمشـــــــ�ــــ�ي�وصــــ (أبو�جليل،�كمال�

)22-21،�الصفحات�2013سعيد�عقل،�و�عطاالله�الطراونة،�

���أو�المعنوي�الذي�يمارس�عملية� �ص�الطبي �ــــــــــــ �و�ذلك�ال ـــــــابقة�يمكن��عر�ف�المســـــــــ�ـــ�لك� ومن�خلال�التعار�ف�الســـــ

�قتصادية�من�سلع�وخدمات. �جتماعية�و �قتناء�من�أجل�سد�حاجاتھ�وإشباع�رغباتھ� الشراء�و

ثانيا:��عر�ف�سلوك�المس��لك

�و�معروض�عليھ����������� �ص�ما�ن�يجة��عرضـــــھ�إ���منبھ�داخ���حيال�ما� �ـــــ �و�عبارة�عن�تلك�التصـــــرفات�ال���ت�تج�عن�

)3،�صفحة�2012(الغدير�و�الساعد،��وذلك�من�أجل�اشباع�رغباتھ�وسد�حاجاتھ.

�دمات�من�يمكن��عر�ف�ســــــلوك�المســـ�ـــ�لك�ع���أنھ�عبارة����������� �ختيار�والشــــــراء�للســــــلع�وا� �فراد�أثناء� ـــاطات� عن:"��شـــ

ــــباع�رغبات�المســـ�ـــ�لك�".�أو�ع���أنھ�"النمط�الذي��ســـ�ـــ�لكھ�المســـ�ـــ�لك����ســــــلوكھ����البحث�أو�الشــــــراء�أو�الميل�نحو� أجل�إشــ

ـــــــلعة�أو�فكرة�يتوقع�م��ا�إشــــــــباع�رغباتھ" �ي�ل،�ســـــــعيد�عقل،�و�عطاالله�الطراونة،��(أبو�جليل،�خدمة�أو�سـ ،�2013كمال�

)23صفحة�

ــــــراء�أو�اســــــــــتخدام�الســــــــــلع���������� و�عرف�ســــــــــلوك�المســـــــ�ـــ�لك�بأنھ�ذلك�التصــــــــــرف�الذي�ي��زه�المســـــــ�ـــ�لك����البحث�عن،�وشــــ

ــــــرائ �م�انات�الشـــ ���ات�ال���يتوقع�أ��ا�ســــــــ�ــشــــــــــبع�رغباتھ�أو�حاجاتھ،�وحســــــــــب� �ف�ار�أو�ا� �دمات،�أو� ية�المتاحة.�أو��و�وا�

ـــــلع�وا��دمات،�والمتضـــــــمنة�لعملية�اتخاذ� �صـــــــول�ع���الســ �فراد،�والموج�ة�نحو�تأم�ن�ا� ــــــرفات�ال���يبد��ا� مجموعة�التصـ

)209،�صفحة�2018(دولار،��القرار�المحددة�لتلك�التصرفات.

�عر�ف�سلوك�المس��لك�ع���أنھ�ردة�فعل�أو�تصرف�المس��لك�أثناء�و�عد�الشراء�ومن�خلال�التعار�ف�السابقة�يمكن��������

�دمات�ال���يتوقع�م��ا�إشباع�رغباتھ�و�شمل�أيضا�عملية�اتخاذ�القرارات�الشرائية. واستخدام�السلع�وا�

�خ����و�نوعان:��������� �ذه�التعار�ف�الواردة�حول�سلوك�المس��لك�أن��ذا� وتب�ن�لنا�من�خلال�
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�و�الذي�ي�ون�إيجابيا�سواء��ان�قام�المس��لك��عملية�الشراء�أم�امتنع�ع��ا،�و�ذا�باقتناء�وشراء��الرشيد:السلوك�-

ـــــھ،�وتجنبــھ�منتجــات ـــــــــ ـــــــــائصــ ع����أخرى�غ���ملائمــة.�و�تم��ــذا�بنــاء�منتجــات�تحقق�رغبــاتــھ�وتتطــابق�منــافع�ــا�مع�خصـــــــ

ــــــلوك�غالبا�عند� �ذا�الســــــــ �يحة�وتامة�ي�تق��ا�المســـــــــــ�ـــ�لك�بدقة�من�ب�ن�المث��ات�الموجودة�أمامھ،�ونجد� ــــــــــ �ــــ معلومات�

�قيقة�وتوافر�معلومات��افية�حول�منتجات� ـــــب�حاجاتھ�ا� ــــوعية�حســــ ـــنا���الذي�يتخذ�قرارات�موضـــــ ـــ�ـــ�لك�الصــــــ المســـ

مختلفة.�

فيخلف�ا�ع�اســات���افية:ء�منتجات�دون�توافر�معلومات�ينجم�عن�شــراء�او�اقتنا�الســلوك�العشــوا�ي�(غ���رشــيد):-

�ذا�النوع�بك��ة�لدى�المس��لك�الذي�يندفع�لتلبية�حاجاتھ����أقرب�وقت،�أو� وانطباعات�سلبية�لدى�المس��لك،�نجد�

�ذا�الســـــــــلوك� ــــد�تجر�ب�منتج�محدد،�وغالبا�ما�ي�ون�ســـــــ�ــب� ن�يجة�إغرائھ�أو�تأثره�بإعلان�ما�عن�منتج�مع�ن�أو�قصـــــ

ــــــة�دقيقة�وفحص�تام�لموقف�أو�معلومات�مطروحة.�و�ع ــــعيد�عقل،�و��دم�إعداد�دراســ �ي�ل،�ســـ (أبو�جليل،�كمال�

)25،�صفحة�2013عطاالله�الطراونة،�

العوامل�المؤثرة����سلوك�المس��لك�2.2

يتأثر�المس�ــــ�لك�جميع�العوامل�ال���تتعلق�بالمتغ��ات�أو�التفاعلات�ال���يخضــــع�ل�ا�ن�يجة�بحثھ�عن�منتج�مناســــب�لھ���������

�ســـــــاس�نبحث�عن�العوامل�المؤثرة����ســـــــلوك�المســــ�ـــ�لك�وال��� �ذا� ���من�خلالھ�لســـــــد�حاجاتھ�ورغباتھ،�وع��� والذي��ســـــــ

�ارجية�والعوامل� �للعوامل�ا�
ً
�ا�وفقا ��ي�س�تم�التعرف�ع����ذه�العوامل��حيث�.اخليةالديمكن�تحديد ���

�ارجيةأولا:�العوامل� ا�

وتتمثل���:�����العوامل�ال���تؤثر����المس��لك�ول�ست�لھ�القدرة����السيطرة�عل��ا�أو�ح���اختيار�ا������

�جتماعية:�.أ العوامل�

�ارجي ���واحدة�من�العوامل�ا� �جتماعية� ـــــيطرة�عل��ا�العوامل� ة�ال���تؤثر����المســـــ�ـــ�لك�ول�ســــــــت�لھ�القدرة�ع���الســـ

ي��:��فيماسوف�يتم�التعرف�عل��ا�

�ماعات�المرجعية:)1 �ا�

�معيات� ــــدقاء،�النوادي،�ا� �صـــــــ �حزاب،وتتمثل���� وال���ل�ا�تأث���ع���ســـــــــــلوك�المســــــــ�ـــ�لك�وقراره،�ل�ونھ�يتأثر���ذه��و

�فراد�بخصـــــــائص� �جتماعية�والم�نية� �ماعات� �ماعات�المرجعية�وال���تت�ون�من�ا� �ماعات�ن�يجة�انتمائھ�ل�ا.�وتمد�ا� ا�

�م�ــا�و  � �مــاعــات،�من�حيــث� �ــذه�ا� ـــــــــيــة�وتؤثر�عل��م����أرا��م�ومعتقــدا��م�وطموحــا��م�وتختلف� �صــــــ ـــــــ �ــــــــ درجــة�تــأث���ـا.�ال

�ماعات�ا��: و�مكن�تقسيم��ذه�ا�

ـــــــــھ�- �ماعات�ال���يقارن�نفســــــ �اص�بالفرد�يختلف�تبعا�ار�ي�ل� �ماعات�ال���تخدم�كنقاط�للمقارنة،�فالمف�وم�ا� ا�

�فراد�ذوو�الدخل�العا���والعكس.� ��ا،�فقد��شعر�الفرد�بالفقر�بالمقارنة�لبعض�
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�ماعات�ال���يتطلع�إل��ا�الفرد،�فالأف- راد�يحاولون�محا�اة�السلوك�الشرا�ي�للأفراد�الذين�ي�تمون�إل��م.ا�

�ماعات�ال���يف��ض�أن�ي�بع�الفرد�ســــلوك�ا،�فإتباع�الفرد�جماعة�معينة�يحتم�عليھ�أديبا�نفس�نمط�ســــلوك�ا.�- ا�

ـــــــتخدم�ا�المعلن�ن����إعلانا��م�ح��� ـــــية�ال����ســـــــ ـــــاســـــــــ �ســـــــــ ـــــــــــاليب� �ســـ ـــــــــبحت�من� �ماعات�المرجعية�أصـــــ ل�ذا�نجد�ا�

ــــــية،حققوا�مزايا�ي �����تنافســ ــــا ــــتعمال�صــــــــور��عض�المشــــ �ذب��والنجوم���فمثلا�اســــ ــــــلعة�أو����تمام�علان�� بالســ

�دمة �ي�ل،�سعيد�عقل،�و�عطاالله�الطراونة،��.ا� )35،�صفحة�2013(أبو�جليل،�كمال�

:��سرة)2

ــــــــــب �فراد�تجمع�بي��م��)2017(مجــدوب،��حســــــ �جتمــاعيــة�المت�ونــة�من�عــدد�من� ــــــــــرة�ع���أ��ــا�"الوحــدة� �ســـــ �عرف�

�صـــــية�و��و�تفاعلون�مع�ع�شـــــون����م�ان�محدد��الدم،رابط���الزواج،�أو� �ـــــ �عضــــ�ـم�البعض�من�أجل�إشـــــباع�حاجا��م�ال

�ســـــــرة��شـــ�ــــ��ون���� �قتناء�باختلاف�الســـــــلعة��و�ختلف�دور ��قتناء،قرار��اتخاذالمشـــ�ــــ�كة".�فأفراد� �ســـــــرة����إتخاذ�قرار�

�قتناء، �دول�المب�ن��و�مكن�إجمال�)329(صفحة��محل� �قتناء����ا� �سرة����إتخاذ�قرار� أدناه:�دوار�الرئ�سية�لأفراد�

�دول�رقم� �دوار�الرئ�سية�لأفراد�1-1(ا� ��� �قتناء):�يو .��سرة����إتخاذ�قرار�

�االفئة دور

�سرة�الذي�يطرح�فكرة�إقتناء�المنتوج.المؤثر و�و�العضو�الفعال�داخل�

المعلومات�حافظ
�قتناء�ع���خلفيات� ــــــــو�المخزن�لما�يكفي�من�معلومات�حول�جودة�أو�عدم�جودة�المنتوج�محل� و�و�العضــــــ

سابقة.�

�ك��.�متخذ�القرار �خ� �ب�أو� �قتناء،� �و�العضو�المؤ�ل�والقادر�ع���إتخاذ�قرار�

المش��ي 
�قتناء،�وقد�لا�ي�ون��و�صـــاحب�الرغبة� �و�العضـــو�الذي�يقوم�بالاقتناء�الفع���للمنتوج��عد�إتخاذ�قرار�

�و���الدافعة�للاقتناء.�

�سرة�الذي�يقوم�بالاس��لاالمستعمل ك�الفع���للمنتوج.�و�العضو�أو�أعضاء�

)329،�صفحة�2017(مجدوب،��المصدر:

الرأي:�قادة)3

ــــال�من�الفم�إ���� ���بالاتصــــــــ ــــــ ـــــــــة�ما��ســــــ �ديثة،�وخاصـــ ــــــــاليب�ال��و�جية�ا� �ســــ �عتمد�نجاح�العديد�من�المنتجات�ع���

ــــــــــة�بالمنتجـات� ـــــــــد���ـذا�المف�وم�انتقـال�المعلومات�ا��ـاصـــــ ـــيلة��ذن،�يقصــــــ ـــــــــ �ذه�الوســ �ميـة� ــــــــ�ـــ�لك�إ���آخر،�وترجع�أ من�مســــ

�طباء� �ذه�المعلومات�بدرجة�كب��ة�من�الصــدق�إذا��انت�من�مصــدر�موثوق،�فمثلا�نجد� �تصــالية�إ���أن�المس�ــ�لك�يتلقى�

�دو�ة. �لات�الطبية�ومختلف� )40،�صفحة�2011(بن�قشوة�،��قادة�الرأي�����سو�ق�

العوامل�الثقافية.ب

�ارجية�المؤثرة�ع���سلوك�المس��لك�س�تم�التطرق�إل��ا� ���من�العوامل�ا� ي��:��فيماالعوامل�الثقافية�
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�الثقافة�والثقافة�الفرعية:)1

ــــ�ـــ�لك�مع�المجتمع�الذي��ع�ش�فيھ�حيث�يؤمن���ا�وتأثر� ـــ�ــــ�ك���ا�المســـ �عود��ذا�العامل�إ���القيم�والمعتقدات�ال����شـــ

ـــــــلوكھ� ــــــــــائص�المتم��ة�إ���حد�ما�عن�ومعتقداتھع���ســـــ �صــ .�كما�أن�الثقافة�الفرعية�لشــــــــــــر�حة�من�المجتمع�ال�امل،�ذات�ا�

ــــلوك ـــــــــ �م�ال���ل�ــا�تــأث���ــا�ع���معتقــدات�وســ ــــــــــ�ـــ�لــك،�كمــا�تمثــل�الثقــافــة��ــل�من�العــادات�والفنون�والم�ــارات��الثقــافــة� المســ

�فراد����مجتمع�مع�ن�وال���يتم�انتقال�ا�من�جيل�لآخر،�و�التا���يمكن�اعتبار�ا�نمطا�للسلوك�ي�بعھ�أعضاء� المش��كة�ب�ن�

�س�ـــ�لاك،�وتمد�رجال�ا �ختلاف����أنماط� �ختلاف����الثقافة��عكس� ل�ســـو�ق�بأســـاس�قوي�لتقســـيم�المجتمع�الواحد،�و

ــــــــــــو�قي،�كما�يتأثر�بقيم�المجتمع�و���نفس� �انب�ال�ســ ــــــــــــوق�ا���قطاعات،�و�ؤدي�التغ������عوامل�الثقافة�ا���التأث������ا� الســ

�علان ـــ�ـــــا�من�خلال� ـــــعيـــد�عقـــل،�و�عطـــاالله�الطراونـــة،�.الوقــــت�يجــــب�أن��عكســـــــــــ �ي�ـــل،�ســـــــ ،��2013(أبو�جليـــل،�كمـــال�

)34-33الصفحات�

�جتماعية:�)2 الطبقة�

�جتماعية� �صـــــائص� �جتماعية�للدلالة�ع���مجموعة�من�الناس،�ت�شـــــابھ����جملة�من�ا� �ســـــتخدم�مف�وم�الطبقة�

ـــتخــدام�المف�وم��عود�إ���ف��ات� ـــــــــ �مــاعــات�الم�ونــة�للمجتمع،�وع���الرغم�من�أن�اســـ والثقــافيــة�ال���تم���ــا�من�غ���ــا�من�ا�

ـــائدة� ــــفية�للمجتمع�وللعلاقات�الســـ زمنية��عيدة،�غ���أن�الدلالات�العلمية�ال���ينطوي�عل��ا�تختلف�باختلاف�الرؤى�الفلســ

�جتماعية����ثلاثة�معاي���أســــــاســــــية:�تصــــ�ــيف� �فراد�الم�ون�ن�لھ.�وتتمثل�المعاي���ال���تقوم�عل��ا�تصــــ�ــيفات�الطبقات� ب�ن�

�ســــــــــــ�ـــ�لاك� ـــــــــــطة�يأخذ�بمعيار�الدخل�ونمط� ــــــم�الطبقات����المجتمع�إ���ثلاث�عليا�ومتوســــ ،�و�قســـــــــ
ً
�ياة�عموما ـــــلوب�ا� وأســــــــــ

�ادحة،�وتص�يف�يقوم�ع���معاي���سياسية�ومؤسسية،�و�قسم�الطبقات����المجتمع�إ���ثلاث�حاكمة�ومتوسطة�و�ادحة،�

�نتاج،�و�قسم�الطبقات����المجتمع�إ���ثلاث:�برج واز�ة،�العوامل�الداخلية:�وتص�يف�مارك����يقوم�ع���العلاقة�بوسائل�

�ذه�العوامل�بالمس��لك�وت�ون�لھ�القدرة����السيطرة�عل��ا )36-35،�الصفحات�2011(بن�قشوة�،�.ترتبط�

الداخليةثانيا:�العوامل�

ــــــ�ـــ�لك� ـــــــھ،�حيث�يمكن�للمســــ ــــــلوك�المســــــــــ�ـــ�لك��عدة�عوامل�داخلية،�محددات�ذاتية�ترجع�إ���المســــــــــ�ـــ�لك�نفســــــ يتأثر�ســـــــ

ي��:��فيماالسيطرة�عل��ا�و�ذا�ما�س�تم�التعرف�عليھ�

:العوامل�النفسية.أ

���من�العوامل�الداخلية�الذاتية�ال���يمكن�السيطرة�عل��ا�س�تم�التعرف�عل��ا���� (أبو���التا��:إن�العوامل�النفسية�

�ي�ل،�سعيد�عقل،�و�عطاالله�الطراونة،� )36،�صفحة�2013جليل،�كمال�

ــــة�ســـــــلوك�المســــ�ـــ�لك���دف�التعرف�ع���الدوافع:�)1 ــــاســـــــية����دراســـ �ســـ ــــة�الدوافع�من�المجالات� �عت���دراســـ

ــــــــــلوك�م،� �فراد�وفيما�بي��م����ســـــ ـــــــــباب�إختلاف� ـــــــــرفا��م�أســــــ ��وتصــــــ عوامل�داخلية�لدى�الفرد�تدفع�ا��والدوافع�
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ــــــلوك�مع�ن،�ومن�تم�فع���رجال�ال�ســـــــــو�ق�دراســـــــــة� ــــــلوك�الفرد�إ���إن��اج�ســـ �اجات�فتوجھ�وت�ســـــــــق�ســـ وتحرك�ا�ا�

�وتف�م�الدوافع�ال���توصل�المس��لك�إ���إتخاذ�قرار�مع�ن�بالشراء.

�نطباعات�ال�دراك:�)2 ــــــ�ل�ف��ا� �دراك�العملية�ال���ت�شــ ذ�نية�للفرد�عندما�يتلقى�و�نظم�و�فســــــــر�يمثل�

�علان���تم� ــــرف�فـــإن�رجـــل� �دراك�يؤدي�ا���التفك���الفكر�يؤدي�ع���إحـــداث�التصـــــــــــ مؤثرات�معينـــة،�وطـــالمـــا�أن�

ــــــم� �ســــــــ ـــــــــــلع�ومؤثرا��ـا�عن�طر�ق�انطبـاعـاتـھ�عن� ـــــــــ�ـــ�لـك�يـدرك�الســــ �دراك.�ومن�الملاحظ�أن�المســـ ــــــــــة�عمليـة� بـدراســــــ

)36(صفحة��.�ن�مستعدون�لدفع�أسعار�أع���للسلعة�نظرا�لش�ر��افالعديد�من�المس��لك�التجاري،

�دراك����الش�ل�التا��و�مكن� :�تمثيل�عملية�

�دراك4-1الش�ل�رقم�( )�:�عملية�

)113،�صفحة�2019(موزاوي�و�موزاوي�،�المصدر:�

ــــــــول ��عمليـــــة�التعليم�يتعلقالتعليم:�)3 �صـــــــ ���ات�المختلفـــــة�المعلومـــــات�ع���ا� �لمواقف�للتعرض�ن�يجـــــة�وا�

ـــــا��ــة، ـــــــــ ـــــــم�والولاء�التعليم�يرتبط�لا �م�شــ ــــ�ـــا�كب��ا�ارتبــاطــا�التجــاري �للاســــــــ ـــــــــ�ــــ�ين�معظم�أن�إذ�البعض،�يبعضــــــــــ �المشــ

���ات�ع���الشراء�عملية�����عتمدون  �المس��لك�وتدعيم�ولاء�ترسيخ����كب�� �دور ��علان�يلعب�ومن�ثم�السابقة�ا�

.للسلعة

�صية�.ب � العوامل�ال

���من�العوامل� �صــــــية�المؤثرة����ســــــلوك�المســـ�ـــ�لك� �ــــــ الداخلية�ال���يمكن�للمســـ�ـــ�لك�الســــــيطرة�عل��ا�إن�العوامل�ال

ي��:�فيماحيث�س�تم�التطرق�إل��ا�

�قتصـــــــادية:)1 �الة� ��م�المال�الذي��ا� ـــــادية�عن� �قتصــــ �الة� �و�المقدار���ع���ا� ــــــل�عليھ�الفرد�وما� يحصـــ

ـــــــ�ـــ�لاك� �ســـــ �ذا�المال،�كما�أن�الوظيفة�تؤثر����نمط� ���المنتجات�ال���قد�يقتن��ا�مقابل� ــــــــــ�ـــ�لاكھ�وما� المحدد�لاســ

)38،�صفحة�2011(بن�قشوة�،��.ونوع�المنتجات

�صـــــية:�)2 �ـــــ �صــــــية��عكس�اختلافات����تمامإن�ال ــــ �ــ �صــــــية�المســـ�ـــ�لك�إنما�ترجع�إ���أن�ال �ــــــ بدراســــــة�

�صية�ال��� � �فراد�يختلفوا����درجة�استجاب��م�لمؤثرات�م�شا��ة�تبعا�للمم��ات�ال �فراد����السلوك�بمع���أن�

�ي�ل،�سعيد�عقل،�و�عطاالله�الطرا�.يتمتعوا���ا )37،�صفحة�2013ونة،�(أبو�جليل،�كمال�

�ص�الش�ل�الموا���العوامل�المؤثرة����سلوك�المس��لك�السابق�ذكر�ا:� حيث�ي�

المث��ات�

للمث���

اختيار�

�واس� ا�

إدراك�تنظيم�

تفس���

المث��ات

السلوك�

�ستجا�ي�
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���العوامل�المؤثرة����سلوك�المس��لك5-1الش�ل�رقم�( )�:�يو

)38-33،�الصفحات�2011(بن�قشوة�،��:من�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع��:المصدر�

�مية��3.2 �داف�دراسةأ سلوك�المس��لك��وأ

ـــ�ــتم�التطرق�إن�لدراســــــة�ســــــلوك�المســـ�ـــ�لك� ���إل��ا،�حيث�سـ ــــة�أ�داف��ســــــ �عمال�ول�ذه�الدراســ أ�مية�كب��ة����عالم�

إل��ا����التا��:�

�مية�دراسة�سلوك�المس��لك:� أولا:�أ

��مية�إن�دراسة�سلوك�المس��لك� �ذه� �)�التا��:��1-���1ا��دول�رقم(م�مة�لثلاثة�أطراف�س�تم�إيضاح�

�دول�رقم �مية�دراسة�سلوك�المس��لك��):�1-1(�ا� ���أ �.والمستفيدين�م��ايو

��ميةالمستفيدين�من�الدراسة

المس��لك
�س��لاك:�لماذا��ش��ي.؟�ماذا��ش��ي؟�كيف��ش��ي؟�- ف�م�المس��لك�عملية�الشراء�و

�س��لا�ي.- مساعدة�المس��لك�ع���إدراك�العوامل�المؤثرة�ع���سلوكھ�الشرا�ي�و

الباحث�ن

�قتصادية�ال���تؤثر�ع���سلوك�وتصرف�المس��لك.�- �ساعد�الباحث�ن�ع���ف�م�العوامل�البي�ية،�و

��سان�كعلم�باعتبار�سلوك�المس��لك�جزء�لا�يتجزأ�منھ.�- �ساعد�الباحث�ن�ع���ف�م�سلوك�

رجال�ال�سو�ق

�س��اتيجيات�ال�سو�قية.- مساعدة�رجال�ال�سو�ق����تصميم�

ــ�ــ�لك�ومعرفة�أنواع�الســــــلوك�- مســـــــاعدة�رجال�ال�ســـــــو�ق����ف�م�لماذا�وم���يتم�القرار�من�قبل�المســـ

�س��لا�ي�والشرا�ي�للمس��لك.

ف�م�ودراسة�المؤثرات�ع���سلوك�المس��لك.�-

ف�و�بذلك�يدعم�الموقع�التناف����للمؤسسة����السوق.��عند�ف�م�رجل�ال�سو�ق�لسلوك�المس��لك-

)111-110،�الصفحات�2019(موزاوي�و�موزاوي�،�من�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع����المصدر:

العوامل�المؤثرة����

سلوك�المس��لك�

�ارجية� العوامل�ا�

�جتماعية العوامل�

العوامل�الثقافية

العوامل�الداخلية

العوامل�النفسية

�صية � العوامل�ال
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�داف�دراسة�سلوك�المس��لك� ثانيا:�أ

�داف��ستفيد�م��ا��ل�من�المس��لك�والباحث�ورجل�ال�سو�ق،�والمتمثلة� �ناك�أ ي��:��فيمالدراسة�سلوك�المس��لك�

�جابة�ع���ال�ساؤلات�المعتادة�- تمك�ن�المس��لك�من�ف�م�ما�يتخذه�يوميا�من�قرارات�شرائية،�ومساعدتھ�ع���معرفة�

�دمات�موضوع�الشراء�ال����شبع�حاجاتھ�ورغباتھ.� �نواع�المختلفة�من�السلع�وا� التالية:�ماذا��ش��ي؟�أي�التعرف�ع���

��داف�ال���من��ش��ي؟لماذا� اجل�ا�يقدم�ع���الشراء،�أو�المؤثرات�ال���تحثھ�ع���شراء�السلع�وا��دمات.��أي�التعرف�ع���

��شطة�ال���تنطوي�عل��ا�عملية�الشراء.���ش��ي؟كيف� أي�التعرف�ع���العمليات�و

�ارجية�أو�البي�ية،�ال���تؤثر�ع���- �صية�والعوامل�أو�المؤثرات�ا� � تمك�ن�الباحث�من�ف�م�العوامل�أو�المؤثرات�ال

��سا�ي�بصفة�عامة،�ن�يجة�تفاعل��تصرفات �و�جزء�من�السلوك� المس��لك�ن�حيث�يتحدد�سلوك�المس��لك�الذي�

�اذين�العامل�ن.�

�الي�ن�والمحتمل�ن�والبحث�عن�الكيفية�- وتمكن�دراسة�سلوك�المس��لك�رجل�ال�سو�ق�من�معرفة�سلوك�المش��ين�ا�

�داف�المؤسسة،�و�ستع�ن�المؤسسة��ال����سمح�لھ�بالتأقلم�مع�م�أو�التأث���عل��م�وحمل�م ع���التصرف�بطر�قة�تتما����وأ

ال�سو�قية�اللازمة،�و�التا���وضع�اس��اتيجيات��سو�قية�منافسة�للتأث������المس��لك�وتبقى�عملية�ف�م��بالبحوثذلك���

سلوك�المس��لك�معقدة�لعدة�أسباب�م��ا:

عوامل�أو�المؤثرات�المتداخلة�مما�قد�يؤدي�إ����عقد�الظا�رة:�إن�السلوك�الشرا�ي�يتأثر�بالعديد�من�ال

س��ات�مختلفة�لنفس�الظا�رة.�تف

�.رتجال�والتخم�ن� ����عيدا�عن� اختلاف�النظر�ات�ال���حاولت�تفس���سلوك�المس��لك�ع���أساس�عل

تمام��سلوك�المس��لك��� �ديثة��س�يا.�فمثلا�ترجع�بداية� ال��ا�ي��عت���علم�سلوك�المس��لك�من�العلوم�ا�

���إلا����منتصف�الست�نات.�و�ذا�ما� إ���أواخر�ا��مس�نات،�ب�نما�لم�يبدأ�التفك������سلوك�المس��لك�الصنا

�ن�قد�ت�ون�غ����افية�لعمل�التعميمات�أو�وضع�قواعد� �د� يجعل�البعض�يقول�أن�المعرفة�المتحصل�عل��ا��

�الات�ع���الرغم�من �عتماد�عل��ا�����ل�ا� �ساس����ائية�يمكن� أن�مؤ�دي��ل�علم��عتقدون�أن�نظر�ا��م�تقدم�

�يح�لتفس����ذا�السلوك. � )110،�صفحة�2019(موزاوي�و�موزاوي�،��ال
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الدراسات�السابقة�المبحث�الثا�ي:�

�ســتعانة��عدة�دراســات�ســابقة�عر�ية�������� �ضــافة�ال���ســتقدم�ا�تم� �ذه�الدراســة�و�يان�أ�مي��ا�و �غرض�تدعيم�وإثراء�

�الية�أو�أحد�متغ��ا��ا،�وفيما�ي���عرض�لأ�م�ما�جاء����تلك�الدراسات،� وأجن�ية�وال���تمحورت�حول�موضوع�الدراسة�ا�

�الية.��ومن�ثم�التعقيب�عل��ا�من�خلال�مقارن��ا�بما�ورد ���الدراسة�ا�

الدراسات�العر�ية�.1

�الية�ومن�ب�ن�تلك�الدراسات�ما�ي��:������ تناولت�العديد�من�الدراسات�العر�ية�السابقة�موضوع�الدراسة�ا�

عنوان�:�)2017(أحمد�نزار�جميل�و�مصطفى�رعد�صا���،�أولا�:�دراسة�

�داع�ال�سو�قي�و�" دراسة�استطلاعية�لعينة�من�المس��لك�ن����أسواق�–تأث���ا����السلوك�الشرا�ي�للمس��لك�ممارسات�ا�

�غداد�التجار�ة�"

ـــــلوك�الشـــــــرا�ي�للمســــ�ـــ�لك����عينة�من�أســــــواق�������� �داع�ال�ســـــــو�قي����السـ �ذه�الدراســـــــة�إ���الوقوف�ع���تأث���ا� �دفت�

�داع� �غداد�التجار�ة،�وتمثلت�مشــ�لة�البحث�بمجموعة�من�ال�ســاؤلات�عن�طبيعة�العلاقة�والتأث���ب�ن�المتغ���المســتقل�(ا�

ــــلوك�الشــــــــرا�ي�للمســـــ�ـــ� ـــــو�قي)�والمتغ���التا�ع�(الســــ ــــــوائية�ضــــــــمت�ال�ســـ مســـــ�ـــ�لك��289لك)،�وقد�أجري�البحث�ع���عينة�عشــ

ــــــــية����جمع�البيانات�والمعلومات،�ولأجل�التحليل� �داة�الرئ�ســــ ـــــــ�ــبانة� �ســـ ـــــــو�قية،�و�انت� ــــــبعة�مجمعات��ســـــ موزعة�ع���ســــــ

�حصا�ي�لتحليل�البيانات� Spss)البيانات�باستعمال�ال��نامج� v 26).

توصــل�ال��ا�البحث�عدم�وجود�علاقة�ارتباط�وتأث���ب�ن�متغ��ات�البحث،�وتوصــل�البحث�وقد��انت�أبرز�النتائج�ال����������

���ذات�أصــــــــــول�قديمة�وتمارس�منذ�ف��ة�ل�ســــــــــت� �داع�ال�ســــــــــو�قي� ــــــــات�ا� ــــــت�تاجات�أ�م�ا�أن�ممارســ �ســــ إ���مجموعة�من�

ـــــــات�وال�� �ذه�الممارســــــ ــــر�عات�والقوان�ن�ال���تحد�من� ــــــعت�ال�شــــــــ ـــــــ�ـــ�لك��بالقليلة،�وأن�أغلب�الدول�وضـــــــ ���ســـــــــــــلامة�المســـ تح

ــــــــــــلوك� ـــــول�ع���منتجــات�آمنــة،�وأن��نــاك�علاقــة�تــأث���ذات�دلالــة�معنو�ــة�ل��ــداع����التوز�ع�ع���الســـ �صــــــــــ وحقوقــھ����ا�

الشرا�ي�للمس��لك.�

:��عنوان)2018(دولار�،�دراسة�ثانيا�:�

�داع�ال�سو�قي����سلوك�المس��لك�دراسة�استطلاعية�لعينة�من�الز�ائن�مراكز�ال�سوق����مدينة�أر�يل�" "دور�ا�

�ــداع�������� �ــدمــة)،�ا� ــــــلعــة�{ا� �ــداع����الســـــــــ ـــــــ(ا� ـــــــــ ــــــــــ ـــ ــــــــو�قي�المتمثلــة�بـ �ــداع�ال�ســـــــ ��ــدف�البحــث�إ���التعرف�ع���دور�ا�عــاد�ا�

�داع����ال��و�ج)����ســــــلوك�المســـ�ـــ�لك�وأجري�البحث�لمراكز�ال�ســــــوق����مدينة�أر�يل� ـــــعري،�ا��داع�بالمحيط�المادي�وا� السـ

�ختبــار�الميــدا�ي�لمتغ��ات�البحــث�وا ـــــ�ــت�ن�لاختبــار�علاقــة�وذلــك�من�خلال� ��،�اذ�تم�بنــاء�فرضــــــــ لمعتمــد�ع���إطــار�نظري�وم��

ــــر�الباحث�بإعداد�إطار�نظري�بالإفادة��وتحقيقا�ل�دف�رتباط�والتأث���ب�ن�متغ��ات�البحث.� البحث�واكمال�متطلباتھ�باشـــــــــــ

ــــــــ�ــبانة،�وت�ونت�عينة�البحث ــــــــتمارة�اســ �انب�الميدا�ي�فتم�بناء�اســــ ــــوع،�وأما�با� ــــــتمارة�تم�95بواقع�(�من�ادبيات�الموضــــــــ )�اســــــ

ــــتخدمت�مجموعة�من� �مع�البيانات،�واســــ ــــية�� �داة�الرئ�ســــ توز�ع�ا�ع���الز�ائن����المراكز�ال�ســــــــو�قية�المبحوثة،�بوصــــــــف�ا�
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�حصـــائية�المناســـبة�لتحقق�من�اف��اضـــات� �حصـــا�ي�لتحليل�البيانات��البحث�باســـتخدام�ســـاليب� .�(Spssv26)ال��نامج�

�ست�تا �م� �داع�ال�سو�قي�وتمثلت�ا .وسلوك�المس��لكجات�إ���وجود�علاقة�ارتباط�وأثر�معنو�ة�موجبة�ب�ن�أ�عاد�ا�

�عنوان:��)2015(القر����و�السليحات�،�ثالثا�:�دراسة�

�داع�ال�سو�قي�" �اصة�-قرار�الز�ون����مراحل�الشراء��وتأث��ه�ع��ا� "دراسة�تحليلية�ع���عينة�من�المس�شفيات�ا�

�اصـــــــــة����مدينة��������� ـــــــفيات�ا� ــــــرا�ي�لز�ائن�المســـــــ�ــشـ �داع�ال�ســـــــــو�قي�ع���القرار�الشـــ �دفت��ذه�الدراســـــــــة�إ���بيان�أثر�ا�

ــــــــت�يانعمان،�ولتحقيق�ذلك�فقد�قاما�الباحثان� ــــميم�اســـــــ ـــــــــ ـــــــــة�حيث�قاما��من�أجل�تحليل�بتصــ ــــة�بالدراســــــ ـــــــــ �اصــ البيانات�ا�

ــــــــة�ومقدار�ا�( ــــــــــة����مدينة�عمان�وقد�500بتوز�ع�ا�ع���عينة�الدراســــــ �اصــــ ــــــــفيات�ا� ــــ�ــشــــــ )�مبحوث�جميع�م�من�ز�ائن�المســــــــ

�خرى.�أظ�رت:� �داع�ال�سـو�قي����جميع�أشـملت�العينة�ج�سـيات�مختلفة�من�الز�ائن�ولم�تقتصـر�ع���ج�سـية�دون� ن�ا�

ــــــــ�ل� ـــــبة�بلغت�المجالات�يؤثر��شـــ ـــــراء)�ب�ســــــ ــــــــراء،�ما��عد�الشــــــ ـــــــــراء،�الشـــ كب���ع���القرار�الشـــــــــــرا�ي�بجميع�مراحلھ�(ما�قبل�الشــ

ــــــــــــتوى�الدلالة�(71.62( ـــــــائية�عند�مســـ �داع��ر )�لأثa=0.05%).�كما�تب�ن�من�التحليل�أنھ�لا�توجد�فروق�ذات�دلالة�إحصــــــــ ا�

��سية).ال�سو�قي�ع���القرار�الشرا�ي��عزى�ا���المتغ��ات�الديموغرافية�(النو  ��،�الدخل�الش�ري،�ا� ع،�العمر،�المؤ�ل�العل

�بوري�و�محمد�،�:�دراسة��را�عا :وان�عن)2020(ا�

�لك��و�ي�" �داع�ال�سو�قي����قرار�الشراء� �عمال�-أثر�ا� �دارة�-دراسة�استطلاعية�لطلاب�قسم�إدارة� �لية�

�قتصاد��� �امعات�العراقية�و "ا�

�جتما���للتوضيح�تصور�المس��لك�ن�من�الطلبة��ال�دف�من��ذه�الدراسة�������� �ادعة�ع���مواقع�التواصل� ممارسات�ا�

�ــاجــة��حيــث�اعتمــد�البــاحثــان�ع��� ــــــب�ا� ���بحســــــــــ ــــــةمن���البحــث�الك �617،�وتم�تحقيق�عينــة�إجمــاليــة�من�ل�ــذه�الــدراســــــــــ

�اضــــــــعة�للإدارة�الذاتية،�و  �ســــــ�ــبانة�ا� ــــتخدام��املة�اســــــ�ــبانة�512تمكنا�من�جمع�مســــــــتجئيا�بمســــــــاعدة� ال��نامج�،�وتم�اســــ

�داع�ال�ســو�قي�ر ،�ورفضــت�النتائج�الف(Spssv26)�حصــا�ي�لتحليل�البيانات� �يرتبطضــية�المق��حة�ال���تنص�ع���أن�ا�

ـــــو�قي�وولاء�الز�ون،�ول م��ســـــــتطع��شـــــــ�ل�ســـــــل���بثقة�الز�ائن�وولا��م،�إذ�وجدنا�ثقة�الز�ون��عد�وســـــــيطا�ب�ن�ا��داع�ال�ســ

ـــ�ــب�ظروف�العزل�الملدا ــــــــــر�ة�من�إجما���الطلبة��ســــــــــ ــــــــــــة�تحقيق�عينة�تمثيلية�للغاية�أو�مقابلة�حصـــــ ��،�إذ�تم�اختيار��� راســـ

�ـــــ���ســـ�ــب�ضـــــيق�الوقت�،�وأكدت�النتائج� ���لإجراء�الم �جتما �ميع�عناصـــــر��وجودوســـــائل�التواصـــــل� �داع�ال�ســـــو�قي�� ا�

�ن��نت��مز�ج �جتما���والمســـــــوق�ن�ع��� �جتما��،�و�ذه�النتائج�تؤكد�أن�مواقع�التواصـــــــل� ـــــل� ـــــو�ق����مواقع�التواصــ ال�ســ

�داع�ال�ســــــو�قية� �داع�ال�ســــــو�قي�ع���المســـ�ـــ�لك�ن�بدرجة�عالية�عند��ســــــو�ق�خدما��م،�وتؤثر�أ�عاد�ا� اغل��م�يمارســــــون�ا�

.�ر�عة�سلبا�ع���سلوك�المس��لك�ن

�يم�عبد�الغ���عبد�الرحيم�و�عبد�الله�ال�نداوي،�خامسا�:�دراسة� �يم�ابرا :عنوان��)2021(�ابرا

�داع�ال�سو�قي�" طلاب�جامعة�دمياط"�ع��تطبيقية��دراسة"�المس��لكقرار�الشراء�لدي��ع��أثر�ا�

�داع�ال�سو�قي�������� �ذا�البحث�قياس�أثر�ا� طلاب�جامعة��ع��دراسة�تطبيقية��للمس��لكقرار�الشراء��ع��اس��دف�
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�صــــول��الســــر�عة،�وقددمياط�المتعامل�ن�مع�مطاعم�الوجبات� أســــلوب��باســــتخدامالبيانات�والمعلومات�الميدانية��ع��تم�ا�

ــــــــاء ـــــــتقصـــــــ ــــــتخدامتم��دمياط،�وقدمن�طلاب�جامعة��)�مفرده409من�خلال�عينة�بلغت�(��ســــــــ ــــــاليب��اســـــــــ �ســـــــــ العديد�من�

ـــــــــــائيــــة�  �نحــــدار���رتبــــاطمن�أبرز�ــــا�معــــامــــل��حصـــــــ ـــــــتعمــــالوتحليــــل� ــــــا�ي�لتحليــــل�البيــــانـــات��المتعــــدد�بــــاســــــــ ـــــــــ �حصـــ ال��نــــامج�

)Spssv26داع�ال�سو�قي��إ��نتائج�البحث��).�وأظ�رت� .الشراءقرار��ع��وجود�تأث���ذو�دلالھ�إحصائية�(معنو�ھ)�ل�

,Gaber)سادسا:�دراسة� Labib, & Salem, �عنوان:(2018

“the effect of marketing deception on consumer buying decision on facebook.an empirical

study on university students in LIBYA”

�ادعة���������� ـــــلوك�المســــ�ـــ�لك�ودراســـــــة�الممارســـــــات�ا� �داع�ال�ســـــــو�قي����ســ ـــــة�تأث���ا� المرتبطة��دفت��ذه�الدراســـــــة�لدراســ

ــــــل� ــــو�قي�ع���مواقع�التواصـــــ �داع�ال�ســـــــ ـــ�ـــ�لك�ل� ــــــة�إدراك�المســـــ ــــــراء�ودراســـــ ــــــــعر�والمنتج�وال��و�ج�والتوز�ع����عملية�الشـــــ بالســـ

ــــــبوك.�قد�تم�جمع�البيانات�من�خلال�اســـــــت�يان�إلك��و�ي�تم��شـــــــره�ع���عدة�مجموعات�ع���منصـــــــة� ���مثل�الف�سـ �جتما

�داع�ال�ســو�قي�لھ�تأثاســت�يان�418ف�ســبوك����لي�يا.�حيث�تمكن�جمع� ���ســل���ع���ا.�وقد�تم�التوصــل����النتائج�إ���أن�ا�

عملية�شراء�المس��لك.�

�جن�ية:.2 الدراسات�

�جن�ية�ال���تطرقت�للموض �ا���م��ا:و من�ب�ن�الدراسات� ع�ا�

,Roman)أولا�:�دراسة� �عنوان�:�(2010

“Relational Consequences of Perceived Deception in Online Shopping : The
Moderating Roles of Type of Product ; Consumer's Attitude Toward the Internet and

Consumer's Demographics .”
�ادعة�لمتاجر�التجزئة����������� �ذه�الدراســـــة�لدراســـــة�التأث���الســـــل���لتصـــــورات�المســ�ـــ�لك�الناتجة�عن�الممارســـــات�ا� ��دف�

ـــا،�والولاء)�وأيضــــــا�تم�النظر�إ���دور� �داع�التصــــــوري)�ع���المتغ��ات�ال���ل�ا�علاقة�بالمســـ�ـــ�لك�(نوايا،�الرضـــ �ن��نت�(ا� ع���

�دمات).�وموقف�المس �ن��نت.�المنتج�(السلع�مقابل�ا� ��لك�تجاه�

ـــــا�ي��398تمت�الدراســـــــــــة�ع������������ �حصــــــ �ن��نت��عد�تحليل�البيانات�باســـــــــــتخدام�ال��نامج� �(Spssv24)مســــــــ�ـــ�لك�ع���

ـــ�ـــ�لك�والنوايا� ــــلبية�ع���رضــــــــــــا�المســــــ �ثار�الســــــــ �ن��نت�ل�ا�أك��� �ادعة�لتجار�التجزئة�ع��� ــــــات�ا� ــــــــفت�النتائج�أن�الممارســــــ كشــــ

والولاء.

Haji)ثانيا�:�دراسة�� AL HABASH & TURKAN, �عنوان�:�(2019

“the impact of marketing deception in building a mental image of the consumer in the

service market”

�داع�ال�سو�قي����أ�عاده�المتعددة�و��� �داع�ال�سو�قي�من�دراسة�ا� �و�إلقاء�الضوء�ع���ا� �ذه�الدراسة� �دف�
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�دمة� �داع����(المنتج�أو�ا� �دمات.�تم�جمع�المعلومات�من�–المحيط�المادي�–ا� ـــــعار�والتوز�ع)����قطاع�ا� �ســــــــــ ال��و�ج�و

�ا وحدة�تم�توز�ع�ا��150اس�ــبانة�من��110ص����د�وك.�تم�اس�ــ�جاع�خلال�توز�ع�اســت�يان�ع���عملاء�شــر�ات�القطاع�ا�

�نحرافات�المعيار�ة�ومعاملات� �سابية�و �ساب�المتوسطات�ا� �حصا�ي�� حيث�استخدمت�����ذه�الدراسة�طرق�التحليل�

�نحدار�والتكرارات�وال�سبة�المئو�ة�للبيانات.

�داع�ال� �نية�للعملاء،�حيث�يوجد�تم�التوصـل�للنتائج�التالية�حيث�أن�ا� ذو��أثر سـو�قي�لھ�تأث���سـل���ع���الصـورة�الذ

�نية�للمس��لك.��0.05دلالة�إحصائية�ع���مستوى�مؤشر� �داع�ال�سو�قي�والصورة�الذ ب�ن�عمليات�ا�

,Ukaegbu)ثالثا�:�دراسة� :�عنوان�(2020

“Deceptive Advertising and Consumer Reaction : A Study of Delta Soap Advertisement”

ــــــــ�ـــ�لك� �علان�وال��و�ج�وردة�فعل�المسـ �داع���� ـــــــــة�ا� �داع،�ومدى�تأث��ه�ع����اتجاه�دف��ذا�البحث��و�دراســـ �ذا�ا�

�صية����ش�ل�إست�يان�تم�توز�عھ�ع��� � ���ال �155طلب�المس��لك�وسمعة�المنظمة.�أجري�البحث�بإستخدام�طر�قة�الم

ــــــــــارك����يابا ـــــودي�مشــــ �علان��وأوشـــــــــ ـــــــــت�النتائج�أن� ــــــــــوق�الدولية����ولاية�لاغوس�ب�يج��يا.�حيث�خلصـــــ وآلابا����مناطق�الســــ

�ادع�والمضلل�يؤثر�ع���الطلب�والولاء�المس��لك��ش�ل�سل���ع���المدى�الطو�ل. ا�

Nachid)را�عا�:�دراسة� Bintey Hayder, �عنوان�:�(2017
« Deceptive Advertising and Purchase Behavior of Unversity Students : A Study on Skin-

Care Products in Bangladesh”

ـــــرة����بنغلاد�ش،�حيث� �علانات�ال���تقدم�ا�مختلف�منتجات�العناية�بال�شـــــــــ �داع���� ــــــــــــة�إ���تحديد�ا� ��دف�الدراســـ

�ختلاف�ب�ن�الطلاب�والطالبات.� �عتبار�أن�السلوك�الشرا�ي��و� يأخذ��ع�ن�

ـــــــــافار�80تم�أخذ�عينة�مت�ونة�من� ــــــــــت��1342-طالبا�جامعيا�بجامعة�ج��انج���نجار،�ســــــ ,�دا�ا،�بنغلاد�ش�حيث�خلصـــــ

ـــــــ�ـــ�لك.�وأنھ�توجد��عض�القوان�ن�ولكن�من� ـــــــــــــرا�ي�للمســـــ ـــــــلوك�الشــ �علانات�المخادعة�ل�ا�تأث���أك���ع���الســــــــ النتائج�إ���أن:�

مايتھ�من�أي�خداع����بنغلاد�ش.�الناحية�العملية�غ���قادرة�ع���ضمان�حق�المس��لك�وح

Iqbal)خامسا�:�دراسة� & Ahmed Siddiqui, :�عنوان�(2019

“The Impact of Deceptive Advertising on Customer Loyalty: A case of Telecommunication
Industry in Karachi, Pakistan”

ـــــلكية���� ـــــلكية�واللاســــــ �تصـــــــــــالات�الســــــ ـــــــناعة� �علانات�المخادعة�ع���ولاء�العملاء����صــــ ـــــــة�تأث��� ـــــــــت��ذه�الدراســــ درســ

ــــــــ��، �م�العينــة��كرا��ـــــــ � ���بطبيعتــھ.��ــان� ـــــــــتــان.��ـاـن��ــذا�البحــث�ك ـــــــت�يــانــات�الك��ونيــا�و�ــدو�ــا.��؛250بــاكســــــ �ســــــــ تم�توز�ع�

���لھ�تأث���كب���قوي�ع���(SPSSv26)البيانات�بمســــاعدة�برنامج��تحليلتم �الية�أن�الكلام�الشــــف .�تؤكد�نتائج�الدراســــة�ا�

�ناك� �ـــــ��أن� �ديث��شـــــ�ل�إيجا�ي�و�ام.�لذلك�ف�و�يو ولاء�العملاء.�ومن�ثم�فإن�رضـــــا�وثقة�العملاء�ي�ســـ�ــبان����تناقل�ا�

ــــــــاطة� ـــــــا�العملاء�وثق��م�ع���ولاء�العملاء�من�خلال�وســــــ ��.�من�ناحية�تأث�ً�ا�إيجابيًا�و�امًا�للغاية�لرضـــــــ ـــــف �أخرى،الكلام�الشـــــــــ
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�ادعة�ل�ا�تأث���ســــــل���ع���ولاء� �علانات�ا� ـــــت�تج�أن� �ادعة�إ���تناقل�الكلام�بطر�قة�ســــــلبية.�ومن�ثم�اسـ �علانات�ا� تؤدي�

.�� العملاء�من�خلال�التوسط����الكلام�الشف

أوجھ�ال�شابھ:��3.

�الية�مع��ل�من�دراسة�������� �يم��و )2017(أحمد�نزار�جميل�و�مصطفى�رعد�صا���،��شا��ت�الدراسة�ا� �يم�ابرا (�ابرا

ــــد�الغ���عبـــــد�الرحيم�و�عبـــــد�الله�ال�نـــــداوي،� ـــد�،��)2018(دولار�،��و )2021عبـ �بوري�و�محمــ ، Gaber(و��)2020(ا�

Labib و ،Salem ،2018(داع�ال�سو�قي�ع���سلوك�المس��لك�� من�حيث�ال�دف�الرئ�����للدراسة�ألا�و�و�دراسة�أثر�ا�

ـــــــــــات� ــــــــ�ـــ�لك�،فقد�اتفقت�الدراســــ ـــــرا�ي�للمســـ Haji)أو�القرار�الشــــــــــ AL HABASH & TURKAN, 2019))Iqbal و

Ahmed Siddiqui ،2019()Nachid Bintey Hayder ،2017()Roman ،2010(الية����دراسة��� مع�الدراسة�ا�

ـــــــــة� ــــــابقة�مع�الدراســـ ــــات�الســــــ ���.�واتفقت�معظم�الدراســــــــ �داع�ال��و� ـــــــو�قي�بأنواعھ��ا� �داع�ال�ســـــ �و�ا� ـــــتقل�و� المتغ���المســـــــ

�ـداع� ـــــــــــعر،�ا� ــــــــــلعـة،�ا��ـداع����الســــ �ـداع����الســـــ ــــــــــتـھ�ع���أر�ع�أ�عـاد�و���(ا� ــــتقـل�حيـث�درســـــ �ـاليـة����أ�عـاد�المتغ���المســـــــــــ ا�

�داع��� �داع�أثر��ال��و�ج،�ا� ـــــات��ل�ا�ع���أن�ل� �داع����المحيط�المادي)،�وأكدت�النتائج�الدراســـــــ التوز�ع�و����عض�م��ا�ا�

�الية�والدراسات�السابقة�من�حيث�أداة�الدراسة� سل���ع���سلوك�المس��لك�والمس��لك.�كما�يكمن�الشبھ�ب�ن�الدراسة�ا�

�ست�يان. و���

�ختلاف:��.�أوجھ4

ــــابقة�من�حيث�تطبيق�الدراســــــــــــة����ب�ئات�مختلفة�و���مجالات������� �الية�مع�جميع�الدراســــــــــــات�الســــــــ ــــة�ا� اختلفت�الدراســــــــ

�داع�ال�ســـــو�قي� �الية�تناولت�ا� �داع�ال�ســـــو�قي�حيث�الدراســـــة�ا� ـــافة�إ���وجود�اختلاف����أ�عاد�ا� زمنية�مختلفة،�بالإضــ

��� ـــــعر،�(���أر�ع�أ�عاد� �داع����الســ ـــــلعة،�ا� �داع����الســ �داع����التوز�ع)���ح�ن�أن�دراســـــــة�ا� �داع�ال��و�ج،�ا� (دولار�،�ا�

�الية��)2018 ـــــة�ا� �ت�دراســــــ �داع����التوز�ع�.�عا� �داع����المحيط�المادي�بدل�ا� �الية����البعد�ا� اختلف�مع�الدراســـــــــــة�ا�

�داع�ال�سو�قي�ع���سلوك�المس��لك�بصفة�عامة�أما�الدراسات�السابقة� (أحمد�نزار�جميل�و�مصطفى�رعد��التاليةأثر�ا�

ـــا���،� ــــــــ �يم�عبد�الغ���عبد�الرحيم�و�عبد�الله�ال�نداوي،��،)2017صـ �يم�ابرا ــــــــليحات�،��)2021(�ابرا ـــ���و�الســــ (القر�ـــــــــ

�بوري�و�محمـــد�،��)2015 Haji))2020(ا� AL HABASH & TURKAN, 2019))Roman ،2010(تنــــاولـــت��

�� �داع�ال��و� �داع�و�أثره�ع���الســــــلوك�الشــــــرا�ي�أو�قرار�الشــــــراء�و�ولاء�المســـ�ـــ�لك�و��عضـــــ�ـا�تناول�ا� ـــ�ـا�ا� و�أثره�ع�����عضــ

.سلوك�وتصور�المس��لك

�الية:��نموذج�.5 الدراسة�ا�

اسـتكمالا�لما�جاءت�بھ�الدراسات�السـابقة�و���محاولة�لتناول�موضـوع�الدراسـة��شـ�ل�أك���تفصـيلا�والتحقق�من�مدى������

�ة� ـــــ �ــــــــــ ـــــــ�الية�المطروحة�واختبار� �شــــــــ �جابة�ع��� �زائر،�و�غرض� �الية�وواقع�ا����ا� ــــــــة�ا� �ة�وتطابق�نتائج�الدراســـــــ ـــــ �ــــــــــ



�طار�النظري�والدراسات�السابقة� �ول:� الفصل�

26

�الية�(أنظر�الش انطلاقا�من�الر�ط�ب�ن�نماذج�الدراسات��))�وذلك6-1(رقم��ل�فرضي��ا�فقد�تم�تصميم�نموذج�الدراسة�ا�

�الية�عن�تلك�الدراسات.� السابقة�و�و�ما�يم���الدراسة�ا�

للدراسة�النظري النموذج�):�6-1رقم�(�الش�ل

:�من�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���الدراسات�السابقةالمصدر

�ا:� �ذا�النموذج�نطرح�الفرضية�الرئ�سية�للدراسة�وال���مفاد من�خلال�

�داع�ال�سو�قي�ع���سلوك�المس��لك" "�يؤثر�ا�

�دبيات�النظر�ة�والدراسات�السابقة�نطرح�الفرضيات�التالية:� ومن�خلال�

-H1:�.داع����السلعة�ع���سلوك�المس��لك� يوجد�اثر�ذو�دلالة�إحصائية�ل�

-H2:�.داع����السعر�ع���سلوك�المس��لك� يوجد�اثر�ذو�دلالة�إحصائية�ل�

-H3:�.داع����ال��و�ج�ع���سلوك�المس��لك� يوجد�اثر�ذو�دلالة�إحصائية�ل�

-H4:�.داع����التوز�ع�ع���سلوك�المس��لك� يوجد�اثر�ذو�دلالة�إحصائية�ل�

الخداع في السلعة

سلوك المستهلك  الخداع في السعر 

الخداع في الترويج 

أبعاد الخداع التسويقي

الخداع في التوزيع 
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خلاصة�الفصل

�داع�ال�سو�قي�وال� �ذا�الفصل�التطرق�إ���أ�م�المفا�يم�العامة�النظر�ة�حول�ا� �لك��و�ي،�وسلوك�تم���� سو�ق�

�ية �لك��و�ي�ومز�جھ�ال�سو�قي�المس��لك.�حيث�شمل�ما �داع�ال�سو�قي�وآثاره�وأ�عاده.�وال�سو�ق� �ية�سلوك�ا� ،�وما

المس��لك�والعوامل�المؤثرة�فيھ.

�جن�ية�والمتعلقة�بموضوع�الدراسة�حيث�حددت�ف��ا�أوجھ� كما�تم�التطرق�إ����عض�الدراسات�السابقة�العر�ية�و

�م�ما�يم���الدراسة�ا��الية�عن�تلك�الدراسات.� �ختلاف�بي��ا�وأ ال�شابھ�و



ثا�يالفصل�ال

الدراسة�التطبيقية
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تم�يد:

�انب�الميدا�ي������� �دوات�المعتمدة����ا� ���للدراسة�قصد�التعرف�ع���الطر�قة�و �طار�الم�� �زء�تحديد� �س�تم�����ذا�ا�

�حصــــائية�المناســــبة� �ات� ل�ذه�الدراســــة�و�افة�خطوا��ا،�وصــــولا�إ���عرض�النتائج�المتوصــــل�إل��ا�وتحليل�ا�باســــتعمال�المعا�

�ة�فرضــــيات�الدراســــة�المب�ية�ســــابقا�والمســــتمدة�أســــاســــا�من�النموذج� �ــــ ومن�ثم�تفس�ــــ��تلك�النتائج،�وذلك��غرض�اختبار�

ـــــــة�والذي�نحاول�من�خلالھ�معرفة ـــــــــــتقلة�للدر �النظري�للدراســــــــ ــــــــة�المتمثلة����وتحديد�طبيعة�العلاقة�ب�ن�المتغ��ات�المســــ اســـــــ

�داع�ال�ســــــــــو�قي �داع����التوز�ع��ممثلا�بالأ�عاد�التالية:ا� �داع����ال��و�ج،�ا� ـــــعر�وا� �داع����الســـــ �داع����الســــــــــلعة،�ا� ا�

والمتغ���التا�ع�سلوك�المس��لك�لز�ائن�المواقع�محل�الدراسة.
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�ول: �دوات�المستخدمة����الدراسة�المبحث� الطر�قة�و

�طار�التطرق�إ���جانب�ن�أساسي�ن�وذلك�وفقا�لل��ت�ب�التا��: �ذا� س�تم�ضمن�

�ول:�خصص�للتعر�ف�بالطر�قة�المتبعة����بناء�الدراسة.- �انب� ا�

�حصائية�المت- �ساليب� �دوات�وال��امج�وكذا� �انب�الثا�ي:�يتضمن�تحديد� �حصائية�ا� �ة� بعة����المعا�

للدراسة.

الطر�قة�المستخدمة����الدراسة�.1

�انب�الطر�قة�المتبعة����الدراسة�وال���تتضمن�التعر�ف�بمجتمع�الدراسة�والعينة�المختارة�منھ،�كما������� ي�ناول��ذا�ا�

يتضمن�التعر�ف�بمتغ��ات�الدراسة�ومصادر�البيانات.

.�مجتمع�وعينة�الدراسة1.1

�ذه�الدراسة�كغ���ا�من�الدراسات�وجود�مجتمع�وعينة�محددين�لتطبيق�الدراسة�عل��ا،�وقد�تمثل�مجتمع������ �ستلزم�

�الية���: وعينة�الدراسة�ا�

أولا:�مجتمع�الدراسة

�داع�ال�سو�قي�ع���سلوك�المس��لك�و�غرض�تحقيق��ذا�ال�دف�تم�اختيار������� ��دف��ذه�الدراسة�إ���تحديد�أثر�ا�

�رة�المدروسة،�حيثللدراسة�والذي�يمكن��عر�فھ�بجميع�العناصر�امجتمع� المجتمع�المختار�لتطبيق��ذه��لمتعلقة�بالظا

�لك��ونية��ايلةز�ائن�الم�م�الدراسة� FORوفورشوب�HAYLAواقع� SHOPم�المجتمع�����ذه�� � ،�و�التا���فإن�

الدراسة�غ���معلوم.

ثانيا:�عينة�الدراسة

�زئية�من�أفراد�المجتمع�الك���للدراسة�وال���يتم�إجراء�الدراسة�عل��ا�فعليا������� �عرف�عينة�الدراسة�بأ��ا�المجموعة�ا�

�الية�فقد�اقتصر�إجرا��ا� للتمكن�من��عميم�نتائج�ا�ع���با���أفراد�المجتمع�الك���الذي�أخذت�منھ.�فال�سبة�للدراسة�ا�

يار�م�بصفة�عشوائية.�ز�ون،�حيث�تم�اخت�121ع���عينة�م�ونة�من�

.�متغ��ات�الدراسة�ومصادر�البيانات2.1

�عتماد������� �ذا�العنصر�التطرق�إ���التعر�ف�بمتغ��ات�الدراسة،�إضافة�إ���عرض�مصادر�البيانات�ال���تم� س�تم�ضمن�

عل��ا����بناء�الدراسة.

الدراسة�بمتغ��اتأولا:�التعر�ف�

�ذه��متغ��ات�وال���تم�اختيار�ا�بناءشملت�الدراسة�ا��الية�عدة��������� ع���ما�تناولتھ��عض�الدراسات�السابقة،�وتتمثل�

المتغ��ات���:�

و�تمثل����سلوك�المس��لك.المتغ���التا�ع:�)أ
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�داع�ال�سو�قي�ممثلا�بأ�عاده�المتغ���المستقل:��)ب مستقلة�و��:�ت�ر�عة�كمتغ��او�و�ا�

�داع����السلعة.- ا�

�داع����السعر.- ا�

�داع����ال��و�ج.- ا�

�داع����التوز�ع.- ا�

ثانيا:�مصادر�البيانات

�غرض�جمع�البيانات�اللازمة�للدراســة�تم�ال��وء�إ���اســتعمال�عدة�مصــادر�مختلفة�أولية�وأخرى�ثانو�ة،�و���تتمثل��������

فيما�ي��:��

�ولية:�)أ المصادر�

�انب������� �ولية�المعتمدة����الدراسة�با� العم��،�و���تتمثل���:تتعلق�المصادر�

�ولية�تم�توز�ع�استمارات�است�يان�ع����فقصد��ست�يان: �صول�ع���البيانات�اللازمة�للدراسة�وجمع�ا�من�مصادر�ا� ا�

��ا�باســتخدام�برنامج� SPSS(أفراد�عينة�الدراســة،�ومن�ثم�تفر�غ�ا�ومعا� V26( حصــائية�للتوصــل�إ���و� �دوات� �عض�

نتائج�الدراسة.

المصادر�الثانو�ة:�)ب

�انب�النظري،�و���متمثلة���:������ تتعلق�المصادر�الثانو�ة�المعتمدة����الدراسة�با�

�و�متوفر�من�مراجع�متنوعة�حول�موضــوع�الدراســة�ســواء��انت�ذات�صــلة�مباشــرة�أو�غ���مباشــرة،�حيث�أ��ا�������� �ل�ما�

�جن�يــة،� ـــــا� ـــــــــ ــــــــملــت:�المقــالات�العلميــة�العر�يــة�وأيضــ ـــــــافــة�إ���شـــــــ �لك��ونيــة،�بــالإضـــــــــ المؤتمرات�العلميــة،�الكتــب�المطبوعــة�و

،�وكذا�الدراســـــات�الســـــابقة�ال���عا��ت�نفس�موضـــــوع�الدراســـــة�أو�وغ���الم�شـــــورة��طروحات�والرســـــائل�العلمية�الم�شـــــورة

إحدى�جوانبھ.�

�حصائية�المستخدمة����الدراسة2 �ساليب� �دوات�وال��امج�و �.

�حصــائية�المســتعملة����الدراســة�و�و��شــمل�قســم�ن،�تم����ي�ناول��������� �ســاليب� �دوات�وال��امج�و �انب�عرض� ذا�ا�

ــــم�الثا�ي�فقد�تم� �داة�الرئ�ســـــــية�ال���تم�اعتماد�ا����جمع�البيانات�اللازمة�للدراســـــــة،�أما�القســـ �ول�التطرق�إ��� القســـــــم�

�ساليب�ال���استخدمت����مع �ة�الدراسة�إحصائيا.���فيھ�التعر�ف�بال��امج�و ا�

�دوات�المستعملة����الدراسة1.2 �.

�مع�بيانات�الدراســة،�بالإضــافة�إ���التعرف�ع���كيفية������� �ا�� س�ــتم�ضــمن��ذا�العنصــر�التعر�ف�بالأداة�ال���تم�اعتماد

��ساق�الداخ���لأداة�الدراسة. إعداد�ا�وما�تحتو�ھ�من�محاور�كما�س�تم�التأكد�من�



الفصل�الثا�ي:�الدراسة�التطبيقية

32

:�ست�يانأولا:�

�مع�البيانات������� �ست�يان�كأداة�رئ�سية�� �عتماد�ع��� �داف�ا�وكذا�المن���المتبع،�فقد�تم� تماشيا�مع�طبيعة�الدراسة�وأ

�ســت�يانات�المســتخدمة�����عض�من�الدراســات�الســابقة�وذلك� اللازمة�للدراســة،�حيث�تم�تصــميمھ�انطلاقا�من�المزج�ب�ن�

�سئلة �داف�ا.�من�خلال�استخلاص� �م�مع�فرضيا��ا�وأ � �ك���ملائمة�للدراسة�ا��الية�لت�

ـــــت�يان�بناء����� �ســــــ ـــتمارة� ـــــــــئلة�اســــــــ ـــــــ���كمعيار�محدد�لدرجة�موافقة�أو��)Likert(ع���مقياس�لي�ارت��تم�إعداد�أســ �ما�ــــ ا�

ــــــت�يــان،�وقــد�تم�إعطــاء�رمز  �ســـــــــ ـــــئلــة� �يــارات�المحــددة�حول�أســــــــــ ل�ــل�درجــة�من��عــدم�موافقــة�أفراد�العينــة�المبحوثــة�ع���ا�

�و�مب�ن����ا��دول�الموا��: درجات�سلم�المقياس�كما�

�دول�رقم�( �ما���)1-2ا� :�ترم���مقياس�لي�ارت�ا�

موافق��شدةموافقمحايدغ���موافقغ���موافق��شدةالدرجة

12345الرمز

من�إعداد�الطالبة�المصدر:

�لك��و�ي�تم�ارســــــــال�الرابط�إ���������� �ســــــــت�يان� �ســــــــت�يان�حيث�اعتمدنا����دراســــــ�ــنا�ع��� ــــياغة�أســــــــئلة� �عد�تحديد�وصــــ

�ة�للتحليل��130عليھ�من�طرف��جابةأفراد�عينة�الدراسة�عشوائيا،�حيث�تم� فرد،�فيما�اس�بعدت�م��ا�اجابات�غ���صا�

 � ــــا��عدد� �جابات�ف��ا�وأيضــــــــــ ـــــــــــؤال�الواحد،�و�ذلك�فقد�تم�قبول�وذلك�نظرا�لعدم�اكتمال� ع����إجابة�121جابات����الســـ

�دول�أدناه. �ة�للدراسة�والتحليل،�و�و�ما�ي�ب�ن����ا� �ست�يان�صا�

�دول�رقم� �ست�يانات)2-2(ا� :�تص�يف�

�ست�يانات�المقبولة�ست�يانات�المس�بعدةإلك��ونيا��ست�يانات�الموزعة

%ال�سبة�العدد%ال�سبة�العدد%ال�سبة�العدد

13010096.92%12193.07%

من�إعداد�الطالبة�المصدر:

�ست�يان ثانيا:�محاور�

ــــة�ع���ثلاثة�(������ ـــت�يان�المعتمد�����ذه�الدراســـ �ســــ ــــــم�ن�03يحتوي� ــــ�ــيف�ا�ضـــــــمن�قسـ ــــــاســـــــية،�وال���يمكن�تصـ )�محاور�أسـ

�التا��:

�ول: �ول�والثا�ي)�بحيث�يتضــــــمن��ل�محور�مجموعة��القســـــم� �شــــــمل�محور�ن�يتعلقان�بمتغ��ات�الدراســــــة�(المحور�

�سئلة. من�

�اصة)��القسم�الثا�ي: �صية�(المعلومات�ا� � و�و��شمل�محور�واحد�(المحور�الثالث)�والذي�تم�تخصيصھ�للبيانات�ال

لأفراد�العينة�المبحوثة.

و�التا��:و�مكن�توضيح�ذلك�التقسيم�ع���النح
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�ول:)أ �المحور�

�داع�ال�ســــــــــو�قي�والمع���عنھ�بأر�عة�أ�عاد،�و�ت�ون��ذا�المحور�من ــــــــتة�عشــــــــــر�(خصــــــــــص�للمتغ���المســــــــــتقل�ا� )�16ســ

سؤال�مقسمة�وفقا�للأ�عاد�بالش�ل�التا��:�

�ول - �داع����السلعة�و�تضمن�ثلاثة�(البعد� )�أسئلة.03:�ا�

�داع����السعر�و�تضمن�البعد�الثا�ي- )�أسئلة.03ثلاثة�(:�ا�

�داع����ال��و�ج�و�تضمن�خمسة�(�البعد�الثالث:- )�أسئلة.05ا�

�داع����التوز�ع�و�تضمن�خمسة�(�البعد�الرا�ع:- )�أسئلة.05ا�

�المحور�الثا�ي:�)ب

)�أسئلة.09خصص�للمتغ���التا�ع�سلوك�المس��لك،�و�ت�ون�من��سعة�(

المحور�الثالث:)ت

ـــــــــة�للمبحوث�ن،�و�ت�ون�من�أر�عة�(� �اصــــــ ــــــص�للمعلومات�ا� ـــــــــر�تتمثل���:�04خصـــــــــ ـــــــــئلة�مع���ع��ا�بأر�عة�عناصــــــ )�أســــــ

��،�وأخ��ا�الدخل. ��س،�العمر،�المستوى�التعلي ا�

�دول�رقم� �شارة�إ����)3-2(وا� �ست�يان�مصنفة�وفقا�لتبعية��ل�سؤال�للمتغ��،�مع� ���أسئلة�(فقرات)�محاور� أدناه�يو

�سؤال.مصدر��ل�

�دول�رقم �ست�يان�)3-2(�ا� ومصادر�ا:�فقرات�

من�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���الدراسات�السابقةالمصدر:�

�ست�يان ثالثا:�ثبات�وصدق�

�ست�يان�المعتمد����جمع�بيانات�الدراسة�كمقياس�لمتغ��ا��ا،�تم�القيام�بإجراء�اختبار���������� قصد�التأكد�من�مصداقية�

�ختبار�أن�ت�ون�قيمة�CronbachAlpha)�(∝(لقياس�مدى�ثبات�فقراتھ�و�و�اختبار�ألفا�كرونباخ� �ذا� )،�و�ش��ط����

���القيمة�1و()�0المعامل�ألفا�كرونباخ�محصـــــــورة�ما�ب�ن�( �ســـــــت�يان� )�ع���أن�ت�ون�أد�ى�قيمة�دالة�ع���وجود�الثبات����

�سئلةالمتغ��ات المصدرعدد�

�داع����السلعة )2018(دولار�،�03ا�

�داع����السعر �طيب،�03ا� )2011(ا�

�داع����ال��و�ج )2020(البيا�ي،�05ا�

�داع����التوز�ع )2020(البيا�ي،�05ا�

�داع�ال�سو�قي 16ا�

)2018(دولار،�09سلوك�المس��لك
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ــــــــب��0.60 Roninson(حســـــ et al, )��لما�زاد�1،�ذلك�ع���اعتبار�أنھ��لما�اق��بت�قيمة�المعامل�من�الواحد�()1991

�ست�يان. ثبات�فقرات�

�دول�رقم�(��������� �ة����ا� �ــــــ �الية�فقد�أظ�رت�النتائج�المتحصــــــل�عل��ا�والمو )�أن�قيمة�المعامل�4-2فال�ســــــبة�للدراســــــة�ا�

�ست�يان��0.895)�للاست�يان�ك�ل��ساوي�∝ألفا�كرونباخ�( ،�و���قيمة�مقبولة��و��ا�تفوق�العتبة�و�ذا�ما��ش���إ���ثبات�

�ذه�الدراسة.� المعتمد����

 � ـــــدق� ـــــــــت�يان�الذي�تم�اعتماده�أما�عن�معامل�صــــــ �ســ ــــت�يان�ف�و�المقياس�الذي�يمكن�من�خلالھ�التأكد�من�أن� ســـــــ

��� �ذا�المعامل�عن�طر�ق�إدخال�ا��ذر�ال��بي يتضــمن�أســئلة�ملائمة�وذات�صــلة�بموضــوع�الدراســة،�و�مكن�ا��صــول�ع���

ع���قيمة�المعامل�ألفا�كرونباخ.

�دول�رقم�(� �الية�ف�ش���ا� �ست�يان�حيث�يظ�ر�أن�قيمتھ�4-2فال�سبة�للدراسة�ا� )�إ���نتائج�معامل�صدق�

��ساق�الداخ���ل�افة�أسئلة�محاور�است�يان�الدراسة.��0.946ساوي� ،�و�ذا�ما�يدل�ع���

�دول�رقم�( �ست�يان4-2ا� ):�نتائج�اختبار�صدق�وثبات�

معامل�الصدققيمة�ألفا�كرونباخعدد�الفقرات

�250.8950.946ست�يان

SPSSمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برنامج��المصدر: V26

�حصائية�المستخدمة����الدراسة�.2.2 �ساليب� ال��امج�و

�حصـــــائية�المســـــتعملة����الدراســـــة�من�برامج�وأســـــاليب�إحصـــــائية�مختلفة،�������� �ات� �ذا�العنصـــــر�التعر�ف�بالمعا� شـــــمل�

والمتمثلة���:

المستخدمة����الدراسةأولا:�ال��امج�

ــــا�ي�"������� �حصـــــ �عتماد�ع���ال��نامج� ��SPSS.Vدف�دراســـــــــة�وتحليل�بيانات�الدراســـــــــة�فقد�تم� �ة��"26 ���تفر�غ�ومعا�

تلك�البيانات�إحصائيا.

�حصائية�المستخدمة����الدراسة �ساليب� ثانيا:�

�ة�الدراســـة��������� �ختبارات�ال���يتم�اســــتخدام�ا����معا� �جراءات�والعمليات�و �حصــــائية�عن�مجموعة� �ســــاليب� �ع���

إحصائيا.�

�حصا�ي�للبيانات�ال���تم�جمع�ا�باستخدام�������� �الية�واختبار�فرضيا��ا�تم�إجراء�التحليل� ولتحقيق�أ�داف�الدراسة�ا�

�حصائية�التالية: �ساليب�

ــــــــــتخــدامــھ��غرض�تقــدير��):CronbachAlpha(كرونبـاخ�معـامـل�ألفـا�- و�و�مــا��عرف�بمعــامــل�الثبــات�وقــد�تم�اســـــ

مدى�ثبات�وصدق�است�يان�الدراسة.

�صية�لأفراد�التكرارات�وال�سب�المئو�ة:�- � �صائص�ال �ا�لوصف�ا� �داول�التكرار�ة�وتم�اعتماد و�عرف�أيضا�با�

عينة�الدراسة.
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�نح- ـــــــابية�و �ســــ ـــــطات�ا� �يص�إجابات�أفراد�عينة�رافات�المعيار�ةالمتوســــــ ــــــــ �ــــــ ــــــــــف�و� ـــــــــتخدمت�من�أجل�وصــــ :�اســـــ

�ست�يان. الدراسة�حول�محاور�

ـــــــــون�- �رتباط�ب��ســ Le(معامل� Coefficient de Corrélation Pearson:(وذلك���دف�التحقق�من�وجود�

�رتباط�ب�ن�متغ��ات�الدراسة .علاقات�

�طي�المتعــدد�- �نحــدار�ا� Multipe(نموذج� linear regression model:(بحيــث�تقوم�فكرة��ــذا�النموذج�

�داع� �داع�الســعر�وا� �داع����الســلعة�وا� ع���دراســة�أثر�عدة�متغ��ات�مســتقلة�والمتمثلة�����ذه�الدراســة�ع���ا�

�داع����التوز�ع�ع���متغ���تا�ع�واحد�والمتمثل����سلوك�المس��لك. ال��و�ج،�ا�

عرض�نتائج�الدراسة�واختبار�نموذج�الدراسة�المبحث�الثا�ي:

�ام�ن:������� �طار�إ���قسم�ن� تم�تقسيم��ذا�

�ول:�تم�فيھ�التطرق�إ���عرض�نتائج�الدراسة�وتحليل�ا.- القسم�

ـــــــائية�لاختبار�- �حصــ �ة� القســـــــــم�الثا�ي:�تم�فيھ�اختبار�النموذج�النظري�للدراســـــــــة�وفرضـــــــــياتھ�بناءا�ع���نتائج�المعا�

�طي�المتعدد.�نحدار� ا�

.�عرض�نتائج�الدراسة1

ــــــــة،�ب�نما������� �ول����تحديد�اتجاه�إجابات�أفراد�عينة�الدراســــ ـــــر� ـــــر�ن،�حيث�تمثل�العنصـــــــ �انب�ع���عنصـــــــ �ذا�ا� يحتوي�

تمثل�العنصر�الثا�ي����التحليل�الوصفي�لمحاور�الدراسة�مع�تفس���نتائج�ا.

.�اتجاه�إجابات�عينة�الدراسة1.1

�سابية���دف�������� �ست�يان�فقد�تم�تحديد�المتوسطات�ا� معرفة�اتجاه�إجابات�أفراد�عينة�الدراسة�حول�أسئلة�محاور�

ـــة�وحصـــــر�ا�ضـــــمن�مجالات�محددة�ومن�ثم�تحديد�التقييم� �ما�ـــــ���المطبق����اســـــت�يان�الدراســ لدرجات�مقياس�لي�ارت�ا�

���ذلك: �دول�التا���يو الموافق�ل�ل�مجال�ع���حدا.�وا�

�دول�رقم �سا�ي�لمقياس�لي�ارت�مع�تقييم�ا5-2(�ا� ):�مجالات�المتوسط�ا�

�سا�يالرمزالمستوى  �سا�يمجال�المتوسط�ا� تقييم�المتوسط�ا�

منخفض�جدا1.79إ����1من�1غ���موافق��شدة

منخفض2.59إ����1.80من�2غ���موافق

متوسط3.39إ����2.60من�3محايد

مرتفع4.19إ����3.40من�4موافق

مرتفع�جدا5إ����4.20من�5موافق��شدة

)540،�صفحة�2008(عز�حس�ن،�المصدر:�
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�صية�لأفراد�العينة2.1 � .�التحليل�الوصفي�للبيانات�ال

تم�تحليل�عينة�الدراسة��غية�التعرف�ع���المتغ��ات�الديمغرافية�وكيفية�توزع�افراد�العينة�وفقا�ل�ل�متغ��.���������

��س أولا:�ا�

�ناث،�و�و�ما������� ��س�إ���مجموعت�ن�تمثلت����الذ�ور�و لقد�اعتمدنا����دراس�نا�ع���تقسيم�مفردات�العينة�حسب�ا�

�دول�التا��: �ھ�ا� � يو

�دول�رقم�( ��س6-2ا� ):�توز�ع�افراد�العينة�حسب�ا�

ال�سبة�ال��اكمية%ال�سبة�المؤكدة%%ال�سبةالتكراراتالبيانالرقم

6251.251.251.2أن��1

5948.848.8100ذكر2

121100100المجموع

SPSSمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برنامج��المصدر: V26

���أمن�خلال�������� �دول�أعلاه�يت �ذا�يدل�ع���ا�تمام�%48.8إناثا�و�%51.2ز�ون�يوجد�ما��س�تھ��121نھ�من�ا� ذ�ور�

�ھ�الش�ل�التا��: � �ن��نت�و�ذا�ما�يو ��س�ن�بال�سوق�ع��� ا�

��س1-2(رقم�الش�ل� ):�توز�ع�فراد�العينة�حسب�ا�

SPSSمخرجات�برنامج��المصدر: V26

51,24%
48,76%

الجنس

أنثى

ذكر
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ثانيا:�السن

ــــــيم�������� ــــرائح�العمر�ة�للعينة�إ���فئات�ت��اوح�ب�ن�(تم�تقســـــ �و�35)�وكذا�(أك���من���35إ�23)�و(من�23قل�من�أالشـــــــ )�كما�

�دول�الموا��: مب�ن����ا�

�دول�رقم( فراد�العينة�حسب�الفئة�العمر�ةأ):�توز�ع�7-2ا�

SPSSامجمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برن�المصدر: V26

�ــــدول�أعلاه�نلاحظ��������� ���(منأمن�خلال�ا� �مــــة� ــــــا ــــــــــ �ك���مســ ـــــــبــــة�35إ����23ن�الفئــــة� ثم�تل��ــــا�الفئت�ن��%75.2)�ب�ســــــــ

ـــبة�35)�و�(أك���من�23الباقيت�ن��انتا�م�ســـــــــاو�تان�و�ما�(أقل�من� �ك����ا،�و�ذ%12.4)�ب�ســــــ ��� ــــــــباب� يدل�ع���أن�فئة�الشـ

�ك���اســــتخداما� �م� �ن��نت�لأ��م� �ــــ���للإن��نت�ســــوقا�ع��� �و�مو ـــار�فكرة�ال�ســــوق�عن��عد�����ذه�الفئة�و�ذا�ما� وان�شـ

���الش�ل�الموا��:

لعمر):�توز�ع�افراد�العينة�حسب�ا2-2الش�ل�رقم�(

SPSSبرنامجمخرجات��المصدر: V26

12,40%

75,21%

12,40%

العمر

سنة�23أقل�من�

سنة�35إ����23من�

سنة��35أك���من�

ال�سبة�ال��اكمية%%ال�سبة�المؤكدة�%ال�سبةالتكراراتالبيانالرقم

1512.412.412.4)23(اقل�من�1

9175.275.287.6)35إ����23(من�2

1512.412.4100)35(أك���من�3

121100100المجموع
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التعليمي:�المستوى �ثالثا:

�دول���� ������ا� ���وكما��و�مو ��،�وت�و�ن�م تم�تقسيم�عينة�الدراسة�حسب�المستو�ات�التعليمية�التالية:�ثانوي،�جام

الموا��:

�دول�رقم�( حسب�المستوى�التعليمي�فراد�العينةأ):�توز�ع�8-2ا�

%ال�سبة�ال��اكمية ال�سبة�المؤكدة% ال�سبة% التكرارات البيان الرقم

5.8 5.8 5.8 7 ثانوي  1

100 94.2 94.2 114 �� جام 2

100 100 121 المجموع

SPSSمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برنامج��المصدر: V26

ــــــــ��������� �ــــــ �دول�أعلاه�يت ـــــبة�أمن�خلال�ا� ���ب�ســـــــــ �ام ـــــــــائد�����ذه�العينة��و�ا� ���الســـــ ــــــــــتوى�التعلي ،�و�ل��ا�%94.2ن�المســــ

���لا �ا،�أم%5.8الثانوي�ب�ســــبة� �ك���فئة�ت�ســــوق�ع����مســــتوى�ت�و�ن�م �م� �امعي�ن� يوجد����العينة�و�ذا�يدل�ع���أن�ا�

ـــــــتجوا��م�يمثلون�معدلا�عاليا��ن��نت �فراد�الذي�تم�اســــــ ــــــــــر�جيد�ع���أن� ــــ�ـادات�مما��ع���دقة�و�ذا�مؤشـــ من�حملة�الشــــــــ

�ستعانة�بالش�ل�الموا��: �ست�يان�ولتوضيح�ذلك�تمت� �جابة�ع���

):�توز�ع�افراد�العينة�حسب�المستوى�التعليمي3-2الش�ل�رقم�(

SPSSبرنامجمخرجات��المصدر: V26

5,79%

94,21%

المستوى التعلیمي 

ثانوي 

��� جام
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را�عا:�الدخل

ـــــــــب�الدخل�إ���أقل�من��������� ــــيم�مفردات�العينة�حســـ دج�41000دج،�من�40000دج�إ���21000دج،�من��20000تم�تقســــــــ

�دول�الموا��:61000دج،�من�60000إ��� ������ا� دج�فأك���كما��و�مو

�دول�رقم� الدخلفراد�العينة�حسب�):�توز�ع�أ9-2(ا�

ال�سبة�ال��اكمية% ال�سبة�%

المؤكدة

ال�سبة% التكرارات البيان الرقم

28.9 28.9 28.9 35 دج�20000 1

43.8 14.9 14.9 18 دج40000دج�إ���21000من� 2

68.6 24.8 24.8 30 دج60000دج�إ���41000من� 3

100 31.4 31.4 38 دج�فأك��61000من� 4

100 100 121 المجموع

SPSSمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برنامج��المصدر: V26

ــــ��������� �ـــــــــــ �ــدول�أعلاه�يت ـــــــــون�من��%31.4ن�أمن�خلال�ا� ـــــ�ـــ�ــدفــة�يتقــاضــــــ �%28.9دج�فــأك���ب�نمــا�61000من�الفئــة�المســـــــ

دج�إ���21000يتقاضـــــون�من��%14.9دج،�و�60000دج�إ���41000يتقاضـــــون�من��%24.8دج�و�20000يتقاضـــــون�أقل�من�

ـــــــوق�40000 �فراد�المبحوث�ن�لد��م�القدرة�ع���ال�ســــ ــــــــ��النتائج�أن� �ـــ ـــــــــلعدج،�حيث�تو �لك��ون�واقتناء�الســ ية�من�المواقع�

�ستعانة�بالش�ل�التا��: وللتوضيح�أك���تمت�

فراد�العينة�حسب�الدخل):�توز�ع�أ4-2الش�ل�رقم�(

SPSSمخرجات�برنامج�المصدر: V26

28,93%

14,88%

24,79%

31,40%

الدخل

دج�20000أقل�من�

دج�40000دج�إ���21000من�

دج���60000دج�إ���41000من�

دج�فأك���61000من�
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�لك��و�ي�الموقعخامسا:�

ـــايلـــــــة���������� ـــــة:�موقع��ــــ ـــاليــ ــــات�التــــ �لك��و�ي�إ���الفئـــ ــــب�الموقع� ـــــــــ ـــــــــيم�مفردات�العينـــــــة�حســـــــــ ،�موقع�HAYLAتم�تقســــــ

������ا��دول�التا��:FORSHOPفورشوب ،�مواقع�أخرى،�كما��و�مو

�لك��و�ي):�توز�ع�أ10-2رقم�(��دول ا� فراد�العينة�حسب�الموقع�

%ال�سبة�ال��اكمية %ال�سبة�المؤكدة %ال�سبة التكرارات البيان الرقم

52 52 52 63 FORSHOPموقع�فورشوب 1

100 48 48 58 �ايل HAYLAة�موقع� 2

100 100 121 المجموع

SPSSمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برنامج��المصدر: V26

�ـــــــــ��������� �دول�أعلاه�يت ــــبة�تقدر�ب��FORSHOPموقع�فورشـــــــــوبن�أك���فئة�من�العينة�ت�ســـــــــوق�من�أمن�خلال�ا� ب�ســـــ

�ايلة�،�ب�نما�تصل��سبة�من�ي�سوقون�من�52% ������الش�ل�%48إ���HAYLAموقع� الموا��:،�كما��و�مو

�لك��و�ي):�توز�ع�أ5-2الش�ل�رقم�( فراد�العينة�حسب�الموقع�

SPSSبرنامجمخرجات��المصدر: V26

48,00%

63,00%

الموقع الالكتروني 

HAYLAموقع��ايلة�

FORموقع�فورشوب� SHOP
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�ست�يان3.1 .�التحليل�الوصفي�لمحاور�

ـــئلة������������� ـــــــــفي�لإجابات�أفراد�العينة�المبحوثة�حول�أســـــــــ �ذا�العنصــــــــــــر�التطرق�إ���عرض�نتائج�التحليل�الوصـــ ســــــــــ�ــتم����

�نحراف�المعياري�ل�ل�عبارة�وأيضــا�للبعد� �ســا�ي�و محاور�اســت�يان�الدراســة،�حيث��شــمل�ذلك�التحليل�قيم�المتوســط�ا�

ـــــــا�التقييم�الموافق�ل�ل�م��ا�ع��� �جابات�بناءأن�ي�ون�ك�ل�كما��شـــــــــــمل�أيضــــ ـــــــــط��تقييم�تلك� ع���تقييمات�مجالات�المتوســ

�ســــــا�ي�لمقياس�لي�ارت�المتطرق�إل��ا�مســــــبقا�(من�المنخفض�جدا�إ���غاية�المرتفع�جدا)،�ومن�ثم�ســــــوف�يتم�تفســ�ــــ��تلك� ا�

النتائج.�

�داع�ال�سو�قي: أولا:�تحليل�أسئلة�(فقرات)�محور�أ�عاد�ا�

�شـــــــــــارة�فإ������ ــــــــبق� �دكما�ســـ ـــــفي�ن�محور�ا� اع�ال�ســـــــــــو�قي�ممثلا�بأر�عة�أ�عاد،�لذلك�ســـــــــ�ــتم����ي���تقديم�التحليل�الوصــــــ

لإجابات��ل��عد�ع���حدا.

�داع����السلعة:)أ تحليل�فقرات��عد�ا�

�نحراف�المعياري�ل�ل�ســـؤال�وللبعد�03يحتوي��ذا�البعد�ع���ثلاثة�(������ �ســـا�ي�و )�أســـئلة،�وقد��انت�نتائج�المتوســـط�ا�

إجابات�أفراد�العينة��التا��:ك�ل��عد�تحليل�

�دول�رقم�( �داع����السلعة11-2ا� �نحراف�المعياري�حول�متغ���ا� �سا�ي�و ):�المتوسط�ا�

العبارة
المتوسط�

�سا�ي ا�

�نحراف�

المعياري 

اتجاه�

�جابات

متوسط��2.961.27ا.تقدم��ذه�المواقع�سلع�لز�ائ��ا�غ���تلك�ال���وعدت�.1

�صول�.2 ���تلك�ال���تقدم�فعلا�عند�ا� تقدم��ذه�المواقع�معلومات�ترو�جية�

السلعة.ع���
متوسط3.071.26

�ذه�المواقع�أن�السلع�المتاحة�محدودة�لتحفز�الز�ائن�ع���.3 مرتفع3.951.04الشراء.تو���

�داع����السلعة متوسط�3.330.86عد�ا�

SPSSمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برنامج��المصدر: V26

�دول�أعلاه�أ�������� ـــــــــــلعة�تتجھ�أغل��ا�نحو�ي�ب�ن�لنا�من�ا� �داع����الســ �فراد�لبعد�ا� ـــــــــــط�إجابات� ــــــــــطن�متوســ وفقا��متوســـ

�داع����الســــــــلعة�أما�بال�ســــــــبة�للســــــــؤال�( �م�اتجاه�ا� ـــــــر�ذلك�عن�حياد �ذه�المواقع�أن�الســـــــلع�لســــــــلم�لي�ارت،�و�فسـ ��� تو

�جابات�تتجھ�نحو�الشــــــراء.)�المتاحة�محدودة�لتحفز�الز�ائن�ع��� مما�يفســـــــر�أن�مواقع�تحفز�المســــ�ـــ�لك��المرتفعمتوســـــــط�

ــــراء�عن�طر�ق�ا��ام�م�بأن�الســـــــــلع�محدودة. ــــــلعة�يتجھ�نحو��ع���شـــــ �داع����الســـ ــــــــطحيث�أن�مجمل�إجابات��عد�ا� �المتوسـ

������السلعة����حد�ذا��ا.ن�ل�س�و�ذا�ما�يدل�ع���أ �ناك�خداع�وا
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�داع����السعر:)ب تحليل�فقرات��عد�ا�

�نحراف�المعياري�ل�ل�ســــؤال�وللبعد�03يحتوي��ذا�البعد�ع���ثلاثة�(����� �ســــا�ي�و )�أســــئلة،�وقد��انت�نتائج�المتوســــط�ا�

ك�ل��عد�تحليل�إجابات�أفراد�العينة��التا��:

�دول�رقم�( �داع����السعر):�المتوسط�12-2ا� �نحراف�المعياري�حول�متغ���ا� �سا�ي�و ا�

اتجاه�

�جابات

�نحراف�

المعياري 

المتوسط�

�سا�ي ا�
العبارة

مرتفع 1.18 3.58 �قيقية.لا�تمثل�جودة�السلعة��المعلنة�سعار�.4 ا�

متوسط 1.22 3.38 الشراء�.�ستخدم�المواقع�إعلانات�سعر�ة�ذات�خصومات�لا�يتطابق�مع�الواقع�عند�.5

متوسط 1.21 2.80 �دمات�ثم��عد�.6 �ش��اك�المجا�ي����ا� تخدع�المواقع�الز�ائن�من�خلال�التحف���ع���

الز�ون.ذلك�تبدأ�بإقتطاع�جزء�من�الرصيد�دون�علم�

متوسط 0.90 3.26 �داع����السعر �عد�ا�

SPSSمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برنامج��المصدر: V26

ــــــ��خلال�من���������� �ـ �دول�أعلاه�يت ـــــط�إجابات�أا� ��ا�تتجھ�أحيث��المتوســـــــطو �المرتفعفراد�العينة�ت��اوح�ما�ب�ن�أن�متوســ

�الشــراء.)�ســتخدم�المواقع�إعلانات�ســعر�ة�ذات�خصــومات�لا�يتطابق�مع�الواقع�عند�فيما�يخص�العبارات�(�للمتوســـط

�ــدمــات�ثم��عــد�ذلــك�تبــدأ�بــإقتطــاع�جزء�من�(و� ــ�ـــ�اك�المجــا�ي����ا� �شـــــــ تخــدع�المواقع�الز�ــائن�من�خلال�التحف���ع���

ــيد�دون�علم� ـــــــراء����ح�ن�يتجھ�إ����الز�ون.)الرصـــــ ــــعار�متفق�عل��ا�ب�ن�الموقع�والمســــــ�ـــ�لك�قبل�الشــ �ســـــ ����المرتفعو�ذا�لأن�

�قيقية.)�ســـعار�المعلنة�لا�تمثل�جودة�الســـلعة�(�العبارة �قيقية�للســـلعة�ا� �ودة�ا� �ســـعار�لا�تمثل�ا� ،�و�فســـر�ذلك�بأن�

�داع����الســـــــعر�تتجھ�نحو�حيث� ــــعار�المعروضـــــــة.����ح�ن�أن�مجمل�إجابات��عد�ا� �ســـ و�ذا�ما��المتوســـــــط�ناك�مبالغة����

������السعر.� �ناك�خداع�وا يدل�ع���أن�ل�س�

�داع����ال��و�ج: ج)�تحليل�فقرات��عد�ا�

ـــــــؤال�05يحتوي��ذا�البعد�ع���خمســـــــــــة�(������ �نحراف�المعياري�ل�ل�ســــ ـــــا�ي�و �ســــــ ـــــــــئلة،�وقد��انت�نتائج�المتوســـــــــــط�ا� )�أســ

وللبعد�ك�ل��عد�تحليل�إجابات�أفراد�العينة��التا��:

�دول�رقم�( �داع����ال��و�ج13-2ا� �نحراف�المعياري�حول�متغ���ا� �سا�ي�و ):�المتوسط�ا�

اتجاه�

�جابات

�نحراف�

المعياري 

المتوسط�

�سا�ي ا�
العبارات

مرتفع 1.27 3.51
�ستخدم��ذه�المواقع�أساليب�ترو�جية�مضللة�للمعلومات�بقصد�إخفاء�العيوب�و�.7

.�السلع�فاعلية�

مرتفع 1.21 3.54
تتصف�بصورة�إيجابية�و�عند�التعامل�الفع���ي�ون��السلع�تقدم�المواقع�معلومات�عن�.8

�مر�مختلفا�.
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مرتفع 0.93 4.09
من�قبل�ا�ولا�تركز�ع����السلع�المقدمةو�فاعلية��وفوائد�تبالغ�المواقع��عرض�مزايا�.9

�ان�ية.المؤثرات� ا�

مرتفع 1.26 3.41
�سعار�.10 �دمات�تقدم�المواقع�المعلومات�غ���الصادقة�عند�ال��و�ج�للز�ائن�مثل��غي��� �وا�

الشروط.و�

مرتفع 1.13 3.85 أخرى�سلع��عتمد�المواقع�ع���التخفيضات�الو�مية���دف�استدراج�الز�ائن�لشراء�.11

مرتفع 0.86 3.68 �داع����ال��و�ج �عد�ا�
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�دول�أعلاه�اتجاه��ل�إجابات��������� ـــــــــ��من�ا� �ــــ ــــــــ��المرتفعفراد�العينة�نحو�أيت �ـــــ موافق��م�فيما�يخص��ل�العبارات�،�فتت

ــــــــــة����العبارة�( �داع����ال��و�ج،�وخاصـــــ ــــــــلع�المقدمةتبالغ�المواقع��عرض�مزايا�ا� من�قبل�ا�ولا�تركز��وفوائد�وفاعلية�الســــ

�ان�ية.)ع���المؤثرات� ــــلبية��ا� �ان�ية�والنقاط�الســ �ثار�ا� ـــــلع��غض�النظر�عن� �ناك�مبالغة����ال��و�ج�للسـ وذلك�يب�ن�أن�

و�ذا�ما�يفســـــــر�أن��و�فســـــــر�ذلك�أن�المواقع�تروج�لســـــــلع�ا�بأي�طر�قة��انت�من�أجل�اســـــــتدراج�المســــ�ـــ�لك�للشـــــــراء.�للســـــــلعة

ـــــــــلع�ع���المواقع�لأن�عملية� �علانات�وال��و�ج�للســــــ ــــــــداقية���� �ناك�مصـــــــ �ناك�خداع����ال��و�ج�و�أمل�المســــــــــــ�ـــ�لك�أن�ت�ون�

الشراء�تتم�عن��عد.�

�داع����التد)� وز�ع:تحليل�فقرات��عد�ا�

ـــــــة�(������� �ذا�البعد�ع���خمســـ ـــــــؤال�05يحتوي� �نحراف�المعياري�ل�ل�ســـ ــــــا�ي�و �ســــ ـــــط�ا� ــــئلة،�وقد��انت�نتائج�المتوســـــ )�أســــــ

وللبعد�ك�ل��عد�تحليل�إجابات�أفراد�العينة��التا��:

�دول�رقم�( �داع����التوز�ع14-2ا� �نحراف�المعياري�حول�متغ���ا� �سا�ي�و ):�المتوسط�ا�

اتجاه�

�جابات

�نحراف�

المعياري 

المتوسط�

�سا�ي ا�
العبارات

مرتفع 1.16 4.04 �غطي�جميع�المناطق����السوق�المس��دفة�.�نقاط�التوز�ع�(التوصيل)�المواقع�لا .12

مرتفع 0.83 4.04 �يصال�للسلع��فقط�..13 تتخذ�المواقع����التوز�ع�إس��اتيجية�

مرتفع 1.10 3.89 تأخ����سليم�ا�إ���الز�ائن�.�عا�ي�عملية�توز�ع�سلع�المواقع�من�.14

متوسط 1.28 3.25 إن�أسلوب�إيصال�السلع�لا�ي�سم�بالدقة�فيما�يتعلق�بالكميات�المطلو�ة�من�قبل�.15

الز�ائن�و�وقت�ال�سليم�.

متوسط 1.21 3.23 إن�عملية�التخز�ن�غ���منضبطة�مما�يؤدي�إ���تلف��عض�السلع�و�لا�يتم�إبلاغ�.16

الز�ائن�عند�ال�سليم�.

مرتفع 0.72 3.69 �داع���� التوز�ع�عد�ا�

SPSSمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برنامج��المصدر: V26

�دول�أعلاه�تباين�إجابات�������� �ــــ��من�ا� �ــــ��موافق��م�فيما�يخص�العبارات�المتوســــطو �المرتفعفراد�العينة�ب�ن�أيت ،�فتت

ــــــــــيل ��:�ال�����تم�بجانب�التوصــ ــــــــيل)�المواقع�لا نقاط�(�و�ذه�العبارات� �غطي�جميع�المناطق����الســـــــــوق��التوز�ع�(التوصــ
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ـــــلع�فقط.)�يصـــــــال��اســــ�ـــ�اتيجيةتتخذ�المواقع����التوز�ع�(و�.)المســـــ�ــ�دفة ــلع�المواقع�من��(�عا�يو�للســ عملية�توز�ع�ســـــ

ــــليم�ا�إ��� �ا��حيث�الز�ائن)تأخ����ســـ ����المســـــ�ـــ�لك،أن�عملية�التوصــــــــيل�لا�تتم�بالطر�قة�المتفق�عل��ا�أو�الطر�قة�ال���ير�د

�ـــــــ�� ــــــطح�ن�يت ــــــة���العبارات��المتوسـ �اصـ ـــلعة��ا� ــــــل���ا�الســــ ���:�بأســـــــلوب�التوصـــــــيل�وا��الة�ال���تصـ إن�(و�ذه�العبارات�

إن�عملية�(و)الز�ائن�و�وقت�ال�ســليم�.أســلوب�إيصــال�الســلع�لا�ي�ســم�بالدقة�فيما�يتعلق�بالكميات�المطلو�ة�من�قبل�

ع���أن�الســلع��وذلك�يدل)التخز�ن�غ���منضــبطة�مما�يؤدي�إ���تلف��عض�الســلع�و�لا�يتم�إبلاغ�الز�ائن�عند�ال�ســليم�.

والم�ان�تصــــل�بالكمية�المناســــبة�وســــليمة،�و�فســــر�ذلك�بأن�المسـ�ـــ�لك�يأمل����تحس�ــــن�عملية�التوصــــيل�من�حيث�التوقيت�

�داع����التوز�ع�تتجھ�نحو����ح�.المناسب �ناك�خداع����التوز�ع.��المرتفع�ن�أن�مجمل�إجابات��عد�ا� و�ذا�يدل�ع���أن�

ثانيا:�تحليل�أسئلة�(فقرات)�محور�سلوك�المس��لك:

�ذا�المحور�ع����ســــــــــعة�(������� ـــــــؤال�09يحتوي� �نحراف�المعياري�ل�ل�ســـ ــــــا�ي�و �ســــ ــــط�ا� )�أســــــــــئلة،�وقد��انت�نتائج�المتوســــــ

ك�ل��عد�تحليل�إجابات�أفراد�العينة��التا��:وللمحور�

�دول�رقم�( �نحراف�المعياري�حول�سلوك�المس��لك15-2ا� �سا�ي�و ):�المتوسط�ا�

SPSSمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برنامج��المصدر: V26

�ـدول������� �فراد�تختلف�وت��اوح�ب�ن�أعلاه�أنلاحظ�من�ا� ــــــطن�إجـابـات� إجـابات�ن�أحيـث��جـدا�المرتفع�و �والمرتفع�المتوســـــــــ

���العبارات�المتعلقة��عدم�نزا�ة�المواقع�واحساس�المس��لك�بأنھ��عرض�للغش�من�طرف�المواقع��فراد�اتج�ت�للمتوسط� 

اتجاه�

�جابات

�نحراف�

المعياري 

المتوسط�

�سا�ي ا�
العبارات

مرتفع 1.21 3.44 لم�تحقق�توقعا�ي�حول�جودة�السلع�المقدمة�من�قبل�المواقع.17

مرتفع 1.07 3.86 �علن��عض�المواقع�عن�ت��يلات�و�مية�لبعض�السلع��غرض�التأث���و�استدراج�.18

المس��لك�لسلع�أخرى�.

متوسط 1.28 3.36 �ذه�المواقع�..19 �داع�و�الغش�و�التضليل�عند�التعامل�مع� أحس�بأن����عرضت�ل�

مرتفع 1.01 3.85 لتوجيھ�المس��لك�إ���تتعمد�المواقع�عدم�توف���معلومات��افية�عن�السلع�البديلة�.20

خيار�محدد�.

مرتفع�

جدا

0.82 4.24 تحاول�المواقع�ترو�ج�السلعة��ش���الطرق�لدفع�المس��لك�لشرا��ا��غض�النظر�عن�.21

حاجتھ�.

مرتفع 1.19 3.77 �م�كب���.�الصور�الموضوعة�تو���.22 � بأن�السلعة�ذات�

متوسط 1.26 3.23 �ذه�المواقع��عد�.23 �ة�و�جدية� التعامل�مع�ا�.اك�شفت�عدم�نزا

مرتفع 1.03 4.07 السلع��ش�ل�جذاب�و�أنيق�بقصد�إخفاء�عيوب�السلعة�و�التأث���ع����تصو�ر�يتم�.24

سلوك�المس��لك�اتجاه�السلع�لدفعھ�ع���الشراء�.

مرتفع 0.92 4.04 �ا�ب�ن�أسعار�المواقع�الم.25 � جودة�.و لاحظت�اختلافا�وا

مرتفع 0.74 3.76 محور�سلوك�المس��لك
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�ة الســـلع�عندما��أن�����أغلب�با���العبارات�و�ذا�يدل�ع���للمرتفع���ح�ن�اتج�ت��،و�ذا�يدل�ع���أن�المواقع�ت�ســـم�بال��ا

�ودة ��م�وا� �ا�من�حيث�ا� ــــت�كما��ان�يتصـــــــــور ـــــل�عند�المســــــ�ـــ�لك�ل�ســـــ �فراد����إح�ن�اتج�ت����،ووالســـــــــعر��تصــــ جابات�

و�ذا�يفســـر�أن�المواقع�تروج�للســـلع��شـــ���طرق�من�أجل�إقناع�المس�ـــ�لك�ع�����شـــدة�المرتفعإ���العبارة�ال���تخص�ال��و�ج�

ــــراء� ــــلبية�و��ذا�يدل�ع���أن��المرتفع،�أما�فيما�يخص�مجمل�إجابات�محور�ســــــلوك�المســـ�ـــ�لك�تتجھ�نحو�الشــ �ناك�نظرة�ســ

.ھيؤثر�ع���سلوكلدى�المس��لك��و�ذا�ما�

اختبار�نموذج�الدراسة:.�2

�انب�دراســــــة�طبيعة�العلاقة�ب�ن�المتغ��ات�المســــــتقلة�للدراســــــة�والمتغ���التا�ع،�كما�ســــ�ــتم�التطرق�إ��������� �ذا�ا� ســــ�ــتم����

���ا�وذلك�بناء�ع���نتائج�اختبار  � �طي�المتعدد.�اختبار�فرضيات�الدراسة�للتأكد�من� �نحدار�ا�

�رتباط�ب�ن�متغ��ات�الدراسة.�1.2 دراسة�

ـــــــــــتقلة���������� �رتباط�ب�ن�المتغ��ات�المســ ـــــــــــة�علاقة� ــــــــة�فقد�تمت�دراســ ـــــــــد�التأكد�من�وجود�علاقة�ب�ن�متغ��ات�الدراســـــ قصــــ

�داع��� �داع����ال��و�ج،�ا� �داع����الســــــعر،�ا� �داع����الســــــلعة�وا� التوز�ع)�وســــــلوك�المســـ�ـــ�لك��للدراســــــة�والمتمثلة����(ا�

�رتباط�ب��سون. حيث�تم�حساب�معامل�

�ما:���������� �ختبار�ع���أساس�اختبار�فرض�ت�ن�إحصائ�ت�ن� �ذا� يقوم�

0H:داع������ �داع����الســـعر،�ا� �داع����الســـلعة�وا� لا�توجد�علاقة�ارتباط�معنو�ة�وذات�دلالة�إحصـــائية�ب�ن��ل�من�(ا�

�داع����التوز�ع)�وسلوك�المس��لك. ال��و�ج،�ا�

1H:داع������ ــــــــعر،�ا� ــــلعة�وا��داع����الســ �داع����الســــــ ـــائية�ب�ن��ل�من�(ا� توجد�علاقة�ارتباط�معنو�ة�وذات�دلالة�إحصـــــــ

�داع����التوز�ع)�وسلوك�المس��لكال�� و�ج،�ا�

�دول�رقم�( �رتباط�ب�ن�متغ��ات�الدراسة16-2ا� ):�علاقة�

سلوك�المس��لكالمتغ��ات

�داع����السلعة ا�
�رتباط�ب��سون  �حصائية�معامل� Sigمستوى�الدلالة�

**0.2780.002

�داع����السعر ا�
�رتباط�ب��سون  �Sigحصائيةمستوى�الدلالة�معامل�

**0.4810.006

�داع����ال��و�ج ا�
�رتباط�ب��سون  �حصائيةمعامل� Sigمستوى�الدلالة�

**0.7400.000

�داع����التوز�ع ا�
�رتباط�ب��سون  �حصائيةمعامل� Sigمستوى�الدلالة�

**0.4680.000

%5ارتباط�عند�مستوى�معنو�ة�قدره�**

SPSSمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برنامج��المصدر: V26
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�دول�أعلاه�ب������� ـــــــ��من�ا� �ـ ـــــــلوك�المســـــ�ـــ�لك��انت�جميع�ا�أيت ـــــــو�قي�وسـ �داع�ال�سـ �رتباط�ب�ن�أ�عاد�ا� ن�قيم�معاملات�

ما�تؤكده��)�مما�يدل�ع���وجود�ارتباط�موجب�قوي�ب�ن�متغ��ات�الدراسة،�وذلك0.740و0.278موجبة�وال���تراوحت�ب�ن�(

ـــا�ا�( ـــتوى�الدلالة�ال���بلغ�أقصــ )�مما��ع���وجود�ارتباط�موجب�قوي�α=0.05قل�من�(أ)�أي�مســـــتوى�دلالة�0,006قيم�مســ

ـــــــــية�ال ـــــائية�ب�ن�المتغ��ات،�و�التا���قبول�الفرضـ ــــــائية�أالقائلة��بديلةوذو�دلالة�إحصـــــ �ناك�ارتباط�موجب�وذو�دلالة�إحصــــ ن�

متغ��ات�الدراسة:�أ�عاد�ا��داع�ال�سو�قي�وسلوك�المس��لك.)�ب�ن�α=0.05عند�مستوى�الدلالة�(

والذي�ينص�ع���أنھ:�)1H(ونقبل�الفرض�البديل�)0H(ومنھ�نرفض�الفرض�الصفري�

�داع�ال�سو�قي�توجد�علاقة�ارتباط�معنو�ة�وذات�دلالة�إحصائية�ب�ن��ل�من" �داع�(�أ�عاد�ا� �داع����السلعة�وا� ا�

�داع���� �داع����ال��و�ج،�ا� المس��لك�"�كالتوز�ع)�وسلو ���السعر،�ا�

.�اختبار�الفرضيات2.2

�نحدار�ا��طي�المتعدد�للتأكد��������� من�أجل�دراســــــــة�فرضــــــــيات�نموذج�الدراســــــــة�واختبار�ا�فقد�تم�إجراء�اختبار�نموذج�

ـــــتقلة� �داع����التوز�ع(من�وجود�أثر�للمتغ��ات�المســــــ �داع����الســـــــــــعر،�ا��داع����ال��و�ج،�ا� ــــــلعة�وا� �داع����الســـــ ع���)�ا�

�طوات�التالية: �ختبار�نمر�با� المتغ���التا�ع�سلوك�المس��لك،�وللقيام���ذا�

�و��:- �طوة� ـــــــد��،�معامل�التحديد،�معامل�التحديد�المعدل)د�رتباط�المتعدتحديد��ل�من�(معامل��ا� وذلك�قصــــــــ

قياس�درجة�العلاقة�ب�ن��ل�المتغ��ات�المستقلة�والمتغ���التا�ع����النموذج�المخت��.

�طوة�الثانية:- من�أجل�اختبار�معنو�ة�النموذج�المعتمد�وذلك�بناء�)ANOVA(�تحديد�جدول�تحليل�التباين�ا�

ع���نتائج�اختبار�ف�شر.

�طوة�الثـــالثـــة:- �نحــــدار�واختبــــار�ــــا�وذلــــك���ــــدف��ا� تحــــديــــد�مــــدى�تــــأث����ــــل�متغ���من�المتغ��ات�تقــــدير�معــــاملات�

�حصائية�للنموذج�المعتمد.المستقلة�ع���المتغ���الثا�ي،�وكذا� اختبار�الدلالة�

�الية�المعتمد: �شارة�إ���نموذج�الدراسة�ا� وقبل�التطرق�إ���اختبار�الفرضية�الرئ�سية�لابد�من�

نموذج�الدراسة�وفرضيا��ا:�.أ

ـــــــو�قي�والمتمثلة�����ل�من� �داع�ال�ســــــ ــــــــــــة�المتعلقة�بتأث���أ�عاد�ا� ــــــــية�للدراسـ ـــــــــ�الية�الرئ�ســـــ �شــــ �داع����انطلاقا�من� ا�

�داع����التوز�ع �داع����الســــعر،�ا��داع����ال��و�ج،�ا� ع���ســــلوك�المس�ــــ�لك�تم�صــــياغة�الفرضــــية�الرئ�ســــية��الســــلعة�وا�

التالية:

�داع�ال�سو�قي�ع���سلوك�المس��لكيؤثر� ا�

�يدة�بالفرضية�الرئ�سية�تمت�تجزئ��ا�إ���الفرضيات�الفرعية�التالية: �حاطة�ا� ومن�أجل�

-H1:عند�مستوى���ذو�دلالة�إحصائيةثر��أيوجد��α = �داع����السلعة�ع���سلوك�المس��لك.�5% ل�

-H2:عند�مستوى���ثر�ذو�دلالة�إحصائيةأيوجد��α = �داع����السعر�ع���سلوك�المس��لك.��5% ل�

-H3:عند�مستوى���ثر�ذو�دلالة�إحصائيةأيوجد��α = �داع����ال��و�ج�ع���سلوك�المس��لك.��5% ل�
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-H4:عند�مستوى���ذو�دلالة�إحصائية�ثر�أيوجد��α = �داع����التوز�ع�ع���سلوك�المس��لك.��5% ل�

�رتباط�المتعدد:�.ب معامل�التحديد�المعدل،�معامل�التحديد،�معامل�

�طي�المتعدد�والذي�تم�عرض�نتائجھ���������� �نحدار�ا� �ســـــتعانة�بنموذج� �ذه�الفرضـــــيات�الفرعية�تمت� من�أجل�اختبار�

�دول�الموا��: ���ا�

�دول�رقم�( �رتباط�المتعدد،�معامل�التحديد،�معامل�التحديد�المعدل�17-2ا� ):�معامل�

�رتباط�المتعدد معامل� معامل�التحديد معامل�التحديد�المعدل

0.768 0.589 0.575

SPSSمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برنامج��المصدر: V26

�ــدول�أعلاه������� ــــــ��من�خلال�ا� �ـــــــــ �ــداع����أيت ـــــــــتقلــة�المتمثلــة�ا� ن��نــاك�علاقــة�ارتبــاط�موجبــة�قو�ــة�ب�ن�المتغ��ات�المســــــ

�داع���� �داع����السعر،�ا��داع����ال��و�ج،�ا� التا�ع�المتمثل����سلوك�المس��لك،�حيث�قدرت��� التوز�ع�والمتغ�السلعة�وا�

�طي�المتعدد�ب�ن�المتغ��ات�ب� �رتباط�ا� 0.768قيمة�معامل�

ـــــــتط������ والبا����عود�لمتغ��ات�أخرى�تؤثر�ع����من�المتغ���التا�ع�%58.9اعت�المتغ��ات�المســــــــــــتقلة�تفســــــــ�ــــ��ما�قيمتھ�كما�اســـــ

ن�قيمتھ�قر�بة�أو�ما��%57.5ما�قيمة�معامل�التحديد�المعدل�بلغت�قيمتھ�أ،�ســــــلوك�المســـ�ـــ�لك�لم�يتم�ادراج�ا����النموذج

اسة�المق��ح.من�قيمة�معامل�التحديد�ف�ذا�يدل�ع���جودة�نموذج�الدر 

�:)ANOVA(جدول�تحليل�التباين.ت

�دول�رقم�( )ANOVA):�جدول�تحليل�التباين�(18-2ا�

SPSSمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات�برنامج��المصدر: V26

�دول�أعلاه�و�ناء�ع���نتائج�اختبار���������� ���من�خلال�ا� �حتمالية�للنموذج��ساوي�أFisherيت و����0.000ن�القيمة�

�نحدار�ذو�أ)�و�التا���نرفض�الفرضـــية�الصـــفر�ة�ونقبل�الفرضـــية�البديلة�القائلة�ب%5الدلالة�(قل�من�مســـتوى�أ ن�نموذج�

ـــــــائية�و إدلالة� ــــــفر،�ومنھ�فأحصـــ �نحدار�يختلف�عن�الصــــ �قل�من�معاملات� ــــة�أثر��ل�إن��ناك�واحد�ع��� ن�نموذج�دراســــــ

�داع����ال��و�ج،�ا� �داع����السعر،�ا� �داع����السلعة�وا� سلوك�المس��لك�ذو�دلالة�احصائية���التوز�ع�ع��داع����من�ا�

�حصائية�ال�لية. من�الناحية�

النموذج
مجموع�

المر�عات
�ر�ة درجة�ا�

متوسط�مجموع�

المر�عات

إحصائية�ف�شر�

cFالمحسو�ة�

القيمة�

�Sigحتمالية�

مستوى�

الدلالة
الدلالة

�نحدار 39.338 4 9.835

41.588 0.000 0.05
دال�

احصائيا
البوا�� 27.431 116 0.236

الك�� 66.770 120
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تقدير�معاملات�النموذج�واختبار�ا:.ث

�دول�الموا���يمثل�تقدير�معاملات�النموذج�واختبار�ا: ا�

�دول�رقم�( ):�تقدير�معاملات�النموذج�واختبار�ا19-2ا�

النموذج المعاملات�غ���المعيار�ة المعاملات�المعيار�ة قيمة�ستودنت�

calTالمحسو�ة�

القيمة�

�Sigحتمالية�

مستوى�

الدلالة
الدلالة

المعامل �طاء�المعياري  ا� Bêta

�د�الثابت ا� 0.902 0.272 - 3.320 0.001 0.05 ياحصائإدال�

�داع���� ا�

السلعة
-0.045 0.57 -0.053 -0.791 0.430 0.05

غ���دال�

حصائياإ

�داع���� ا�

السعر
0.060 0.063 0.072 0.950 0.344 0.05

غ���دال�

حصائياإ

�داع���� ا�

ال��و�ج
0.546 0.068 0.634 8.046 0.000 0.05 حصائياإدال�

�داع���� ا�

التوز�ع
0.220 0.067 0.214 3.279 0.001 0.05 حصائياإ�دال

المتغ���التا�ع:�سلوك�المس��لك

SPSSبرنامجمن�إعداد�الطالبة�بالاعتماد�ع���مخرجات��المصدر: V26

�دول�أعلاه�ما�ي��:� ���من�ا� يت

�ذا�المعامل�- �داع����الســـعلة�ع���ســـلوك�المس�ـــ�لك�حيث�بلغت�قيمة� أنھ�غ����� غ��،-0.045وجود�أثر�ســـالب�ل�

ـــــــــائية�اعتمادا�ع���قيمة� �حصــــــ ـــــــائية�Sig�0.430دال�من�الناحية� �حصــــــــ ــــــتوى�الدلالة� ،�و�ذا�ما�%5و���أك���من�مســـــــــ

ـــيـة� ـــــــــ ــــــــلوك��نـھأال���تقول�1Hيؤدي�بنـا�إ���رفض�الفرضـــ ــــــلعة�ع���ســــ �داع����الســــــ ــــائية�ل� ـــــــ يوجد�أثر�ذو�دلالة�إحصــ

المس��لك.

�داع����الســــــــعر�ع���ســــــــلوك�المســـــ�ـــ�لك�حيث�بلغت�قيمة�المعامل�- نھ�غ���دال�أو�غ���0.060وجود�أثر�موجب�ل�

�حصائية�اعتماد�ع���قيمة� �حصائية��Sig�0.344من�الناحية� و�ذا�ما�يؤدي�إ����،%5و���أك���من�مستوى�الدلالة�

�ا��2Hرفض�الفرضية� �داع����السعر�ع���سلوك�المس��لك.�ذو أثر�نھ�يوجد�أال���مفاد دلالة�إحصائية�ل�

ــــــــــ�ـــ�لــك�حيــث�بلغــت�قيمــة�المعــامــل�- ــــــــــــلوك�المســ �ــداع����ال��و�ج�ع���ســـ و�و�دال�من��0.546وجود�أثر�موجــب�ل�

�حصائية �حصائية�أ�Sig�0.000وكذا�قيمة�الناحية� ،�و�ذا�ما�يؤدي�إ���قبول�الفرضية�%5قل�من�مستوى�الدلالة�

3Hا�أ� ــــائية�دلالة��أثر�ذو يوجد�نھ�وال���مفاد �داع����ال��و�ج�إحصــــ ــــلوك�المســــــ�ــ�لكل� �مكن�تفســـــ�ــــ��ذلك�و ،�ع���ســــ

�من�أجل�إخفاء�العيوب�وتضـليل�المس�ـ�لكوتقوم��عدم�تقديم�معلومات�بدقة�المواقع�تبالغ����ال��و�ج�لسـلع�ا�ع���أن�

�ذه�المواقعوحيث�ذلك�يؤثر�سلبا�ع���سلوك�المس��لك�مما� .�يجعلھ�يفقد�الثقة����
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ـــــــــ�ـــ�لــك�حيــث�بلغــت�قيمــة�المعــامــل�- ــــــــــــلوك�المســـ �ــداع����التوز�ع�ع���ســـ و�و�دال�من��0.220وجود�أثر�موجــب�ل�

�حصائية �حصائية�أ�Sig�0.001وكذا�قيمة�الناحية� ،�و�ذا�ما�يؤدي�إ���قبول�الفرضية�%5قل�من�مستوى�الدلالة�

4Hا�ا��ا�� �داع����التوز�ع�ع���سـلوك�المس�ـ�لك�إحصـائية�دلالة�أثر�ذو يوجد�وال���مفاد و�ذا�مما�يدل�ع���أن�،�ل�

ــــبقا ـــب�ن�والمتفق�عل��م�مســــــ ـــــياســــــــــات�توز�ع�دقيقة��،المواقع�لا�توصــــــــــل�الســــــــــلع����الوقت�والم�ان�المناســـــــ وعدم�تحديد�ســـــ

.وتجعلھ�لا�يحبذ�الشراء�ع���المواقعو�ذا�مما�يؤثر��ش�ل�سل���ع���سلوك�المس��لك��،مناسبة�للمس��لك

�د�الثابت����أكما�- ـــــــــارة�إ���انھ�بلغت�قيمة�ا� �شــــ ـــــــائية�لأ إذو�دلالة��و�و ��0.902النموذجنھ�تجدر� ن�قيمة�حصــــــ

Sigحصائية�أو�����0.001ساوي��� .%5قل�من�مستوى�الدلالة�

):�النموذج�ال��ا�ي�للدراسة6-2الش�ل�(

0.045-

0.060

0.546

0.220

�زء�التطبيقي�من�إعداد�الطالبة�المصدر: بالاعتماد�ع���نتائج�ا�

ـــــ�ـل�رقم ــــــل�عل��ـا�6-2(يمثـل�الشــــــــــ �ص�النتـائج�المتحصــــــــــ ـــــــة�والـذي�ي� �ـة�)�أعلاه�النموذج�ال��ـا�ي�للـدراســـــــــ من�خلال�المعـا�

�حصائية�لبيانات�الدراسة�حيث�تم�التوصل�إ���النتائج�التالية:�

�داع����الســــعر�لا�يوجد�ل�ا�أثر�ذو�دلالة�إحصــــائية�عند�مســــتوى� �داع����الســــلعة�وا� المتغ��ات�المســــتقلة�المتمثلة����ا�

α = �داع����الســــعر�ولا��شــــعر�المواقع�لا�تمارس��ذه�،�وذلك�مما�يدل�ع���أن�5% �داع����الســــلعة�وا� بھ�المسـ�ـــ�لك��ا�

لشراء�للسلعة�وسعر�ا�معلوم�مسبقا.�ح���إن�وجد،�لأن�المس��لك��و�من�اتخذ�قرار�ا

الخداع في السلعة

سلوك المستهلك  الخداع في السعر 

الخداع في الترويج 

أبعاد الخداع التسويقي

الخداع في التوزيع 
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�داع����التوز�ع�ل�ا�أثر�ذو�دلالة�إحصـــــائية���� �داع����ال��و�ج�وا� ــــتوى�ب�نما�المتغ��ات�المســـــتقلة�المتمثلة����ا� عند�مسـ

α = �داع����أن�المواقع�تروج�لســلع�ا�عن�طر�ق�يفســر�وجود�خداع�،�و�ذا�5% ���ال��و�ج�والتوز�ع�حيث�يظ�ر��ذا�ا�

ب�نما�عند�إستعمال�ا�من�طرف�المس��لك�إ��ام�المس��لك�بأن�السلعة�ذو�جودة�وأصلية�وإبراز�المحاسن�قصد�إخفاء�العيوب�

�داع����لا�ت�ون�كما�توقع�ا�من�ال��و�ج،� ــــــلع�����التوز�عوا� ــــلع�للمســـــ�ـــ�لك�حيث�لا�تصــــــــل�الســ ي��ز�من�ناحية�توصــــــــيل�الســــ

�ذه�المواقع .الوقت�والم�ان�المتفق�عليھ�مسبقا�والمناسب،�و�ذا�ما�يؤثر�سلبا�ع���سلوك�المس��لك�حيث�تفقده�الثقة����

αالمتغ���ا��داع�ال�ســـو�قي�بأ�عاده�إجمالا�لھ�أثر�ذو�دلالة�إحصـــائية�عند�مســـتوى� = التا�ع�ســـلوك�ع���المتغ����5%

المس��لك.�
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�زء�الثا�ي: خلاصة�ا�

�داع�ال�ســـو�قي�أثر�ع���ســـلوك�المس�ـــ�لك�و�خاصـــة����ال��و�ج�أ�تخلص�من�خلال�الدراســـة�الميدانية��ســـ��������� ن�لأ�عاد�ا�

لو�ان�ع���حساب�المس��لك�حيث�أ��ا�تجعل�المس��لك���و�التوز�ع�حيث�أن��ذه�المواقع�تروج�لسلع�ا�بأي�طر�قة��انت�ح�

���ع���الواقع�و� �م�و�جودة�الســــــــــلعة،�يتوقع�أن�الســــــــــلعة�أفضــــــــــل�ما � ـــــــة�من�ناحية� أما�من�ناحية�التوز�ع�حيث�أن�خاصـــ

�ذا��المواقع�تتأخر�ع���المس��لك����وصول�مش��ياتھ����الوقت�المتفق�عليھ�مسبقا�ولا�تصل����الم�ان�المتفق�عليھ�مسبقا�و 

�داع�ال�ســـــــو�قي�لمنتجا��ا�ما�لھ�أثر�ع���ســـــــلوك�المســــ�ـــ�لك ـــلبية�لتلك�المواقع�ن�يجة�اســـــــتعمال�ا�ل� من��من�خلال�نظرتھ�الســــ

ــــ�ـــ�لك��و�من�يختار�خلال�عملي���ال��و�ج�والتوز�ع ــــــــــعر�حيث�أن�المســــــــ �داع����الســـــ ـــــلعة�و�ا� �داع����الســــــــــ ــــــــبة�ل� ،�أما�بال�ســــــ

أثر�ع���سلوك�المس��لك.�مانرى�ل��و�السعر�متفق�عليھ�مسبقا�ل�ذا�لا �السلعة
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 � �عمال�إ���تطور� ســــاليب�ال�ســــو�قية.�حيث�أصــــبح�ال�ســــو�ق�من�أصــــعب�أدى�التطور�التكنولو���الســــر�ع����عالم�

�دار�ة����عالم� �و�ال�دف�الرئ�����من���عمال،�عمال� مما�يجعل�المسوقون��سعون�إ���جذب�أك���عدد�من�المس��لك�ن�

ـــــتمرار� �ســــــ �ر�اح�العالية��غرض� �داع�والمنافســـــــــــةأجل�تحصـــــــــــيل� ـــــة�ا� �عمال�إ���ممارســــــ ،�و�ذا�ما�يؤدي�ببعض�منظمات�

ــــــو�قي ـــــــليل�المســــــ�ـــ�لك�من�أجل�جعلھ��شـــــ�ــــ�ي�منتوجا��م��ال�ســـ ــــــو�ق�لتضــ دون�أن�ين�بھ�إ���عيوب�المنتوج،�وخاصـــــــــة����ال�ســـ

�خ���لھ�أثر�سل���كب���ع���سلوك�المس��لك،�حيث��لك��و�ي�حيث�الشراء�يتم�عن��عد�مما��س�ل�عملية�ا��داع ،�و�ذا�

�داع�اللدى�المســ�ـــ�لك.�لقد��عددت�الممارســـــيخلف�مشـــــاعر�ســـ�ــئة� ــــو�قي����عناصـــــر�المز�ج�ال�ســـــو�قيات�اللاأخلاقية�ل� �سـ

خلال�عملية�الشراء.

�داع�ال�ســـــــــو  ـــــات�الغ���مشـــــــــروعة�ل� �داع����ال��و�ج�حيث�إن�المســــــ�ـــ�لك�يتأثر�جراء�الممارســــ �علانات��قي�وخاصـــــــــة�ا�

ــــــــ�ـــ�لكفاء�العيوب�ال���يتضـــــــــــــم��ا�المنتوج،�ال�اذبة�من�أجل�إخ ــــــــطدم�المســ �علان،�فذلك��ب�نما�يصـــــ بواقع�مخالف�لما�رآه����

�شعور����ء�و�فقده�الثقة����المنتوج.��المس��لك�شعر�

�داع�ال�سو�قي�وأثره�ع���سلوك��قما�سببناء�ع��� �حاطة�بموضوع�ا� �الية�إ���محاولة� �ذه�الدراسة�ا� فقد�سعت�

�ــايلــة� ��� ــــــــة�وتحليــل�واقع�مــا����عينــة�من�ز�ــائن�موق �ــانب�ن�النظري�والتطبيقي،�وذلــك�من�خلال�دراســـــــــ ــــ�ـــ�لــك�من�ا� المســــــــ

HAYLAوفورشوب��FOR SHOP�:بولاية�إيل��ي،�وقد�أسفرت�النتائج�إ���ما�ي���

�طي��نحدار �اختبار �نتائج�أثب�ت- �ة�المتعدد�ا� �ا�وال���الرئ�ســـــــــية�الفرضـــــــــية��ـــــــــ ــــو�قي��"�مفاد �داع�ال�ســــ يؤثر�ا�

�لك��ونية�ع���سلوك�المس��لك �،"الذي�تمارسھ�مواقع�ال�سوق�

�داع������ل��عد- �داع�����ال��و�جمن�ا� �داع�ال�ســـــو�قي�ســـــاســـــية������عاد�من�التوز�ع�وا� ذو�دلالة��أثر �و�ل�ا�ا�

ـــــــلوك�المســـــ�ـــ�لك����إحصــــــــائية ــــــلت�ال���الن�يجة�مع�تتفق�الن�يجة�و�ذه�،سـ �وال��)2018(دولار�،��دراســــــــة�إل��ا�توصــ

�داع�ال�سو�قي�لھ�أثر�ع���سلوك�المس��لك� .اشارت�أن�ا�

�داع�ال�سو�قي�و�سلوك�المس��لك��ب�ن�موجبة�قو�ة�وتأث�� �ارتباط�علاقة�وجود- �النتائج�مع�تتفق�الن�يجة�و�ذه�،ا�

ــــــــل ــــــــة����إل��ا�المتوصـــــ ــــا���،��من��ل�دراســـــ ــــــــطفى�رعد�صـــــــ �بوري�و�محمد�،��و �)2017(أحمد�نزار�جميل�و�مصـــ (ا�

2020(،�)Gaber ،Labib و ،Salem ،2018(ــــو�قي�يؤثر�أثر��أن�ع���الدراســـــــــات��ذه�أكدت�حيث �داع�ال�ســـــ ا�

بالغ����سلوك�المس��لك�

-��� �داع�ال��و� �ناك�مبالغة����ال��و�ج�للسلع،�و�ذا�ما�تؤكده�سلبيا�ع���سلوك�المس��لك��تأث��ا�يؤثر�ا� حيث�أن�

ـــــــــــة��ــــل�من� ـــــــــــا�دراســـــــ Ahmedو Iqbal(أيضـــــــ Siddiqui ،2019( و)Nachid Bintey Hayder ،2017( ،

)Ukaegbu ،2020(.

�داع����التوز�ع�يؤثر����سلوك�المس��لك�- �يم�عبد�الغ�����ش�ل�سل���و�ذا�ما�أكدتھ�دراسةا� �يم�ابرا عبد�(�ابرا

�بوري�و�محمد�،��و �)2021الرحيم�و�عبد�الله�ال�نداوي،� ــــــــــة�)2020(ا� ـــــطفى�و�دراســـــ (أحمد�نزار�جميل�و�مصـــــــ

.�)2017رعد�صا���،�



�اتمة ا�

54

�الية�- ـــــة�ا� ــــــعر�ل�س�ل�ما�أثر�ع���ســــــــلوك�المســـــ�ـــ�لك����الدراســـ �داع����الســ ـــــلعة�وا� �داع����الســـ لما���عارضو�ذا�ا�

�بوري�و�محمد�،�و��)2018(دولار�،�توصلت�إليھ�دراسة� �ذه�الدراساتتوصل�حيث)2020(ا� �ذه�الدراسة��ت� ���

�داع� �ناك�أثر�ل� �داع����السلعةأن� �ر�عة�ومن�بي��ا�ا� �داع����السعر.��ال�سو�قي�����ل�أ�عاده� وا�

:الدراسة�فاقآ���

�داع����ال�ب�ن�تر�ط�أخرى �دراسات�إجراء- �داع�ال�سو�قي�خاصة�ا� .��و�ج�وسلوك�المس��لكأحد�أ�عاد�ا�

�صول�ع���عينة�أك�������رقعة�جغرافية�أك�� �الدراسة�إجراء- .ون�يجة�أك���دقةمن�أجل�ا�

�لك��ونية��من�أك�� �عدد�ع���الدراسة�تطبيق- �صول المواقع� .للتعميم�وقابلية�دقة�أك�� �نتائج�ع���ل�
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ـــــــــوق� ���ال�ســ ـــ�ــ�لك�لدى�عينة�من�ز�ائن�موق ـــلوك�المســــــ �داع����التوز�ع)�ع���ســــــــ �داع����ال��و�ج�وا� ـــــــــعر،�ا� ���الســ

ـــوب���HAYLAايلة� ــــــــ FORوفورشــ SHOPـــت�يان�إلك��و�ي�حيث�تم�� ـــــــ ـــــــــر�إســـ بولاية�إيل��ي،�ولتحقيق�ذلك�تم��شــــ

ــــــــطــة�برنــامج�ز�ون���121جــابــة�عليــھ�من�طرف� �تــھ�بواســـــ ـــــــة�تم�و �(SPSSV26)وقــد�تم�معــا� اختبــار�نموذج�الــدراســـــــ
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Abstract

This study aimed to define the impact of marketing deception in its four dimensions
(deception in the commodity and deception in price, deception in promotion and deception
in distribution) on consumer behavior among a sample of customers of the shopping sites
Hayla and FORSHOP in Illizi state, and to achieve this, an electronic questionnaire was
published It was answered by 121 customers ; and was processed by the (SPSSV26)
program, and the study model and its hypotheses were tested by a multiple linear
regression model.

The study resulted in several results, the most important of which is the existence of
a statistically significant effect of marketing deception in its two dimensions : deception
in promotion and deception in distribution on consumer behavior in the two sites under

study.

Keywords: marketing deception, e-marketing, consumer behavior, distribution,
promotion, consumer.


