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 : ممخص
لمعملاء الرقميين في الجزائر، تم  شرائيالقرار ال اتخاذسويق الرقمي عمى تىدفت الدراسة إلى تبيان أثر ال

تم تحميل آراء ، حيث 2024/ 25/01و  14/12/2023في الفترة الممتدة بين  وزع إلكترونيا استبيانعمى  الاعتماد
مع توظيف المنيج الوصفي  spss v26الإحصائي  باستخدام البرنامجعميل  85من بين  إستجاب عميل 80

 .ث وتحميميافي وصف متغيرات البحالتحميمي 
مجموعة من النتائج أىميا: أن التسويق الرقمي لو تأثير في اتخاذ القرار الشرائي توصمت الدراسة إلى 
، بالموازاة مع الدور الفعال لموسائط الرقمية أىميا الياتف المحمول  %7097بنسبة  لمعملاء الرقميين في الجزائر

 ى اتخاذ القرار الشرائي خلال التسوق الرقمي.في تشجيع العملاء عم الاجتماعيو مواقع التواصل 
 .القرار الشرائي لمعملاء، الوسائط الرقمية ، التسويق الرقميكممات مفتاحية: 

  .JEL  :M31 ،M37، M30تصنيفات 
Abstract:  

         The study aimed to demonstrate the impact of digital marketing on the purchasing 

decision-making of digital customers in Algeria. The questionnaire was distributed 

electronically in the period between 12/14/2023 and 01/25/2024, where the opinions of 80 

customers who responded were analyzed using The statistical program SPSS v26, employing 

the descriptive and analytical approach in describing and analyzing the research variables. 

The study reached a set of results, the most important of which are: that digital 

marketing has an impact on the purchasing decision-making of digital customers in Algeria 

by 79.7%, in parallel with the effective role of digital media, the most important of which is 

the mobile phone and social networking sites, in encouraging customers to make a 

purchasing decision during digital shopping. 

Keywords: Digital Marketing, Digital Media, Customers Purchasing Decision. 

Jel Classification Codes: M31, M37,M30. 
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 مقدمة:. 1
، يعتبر دخول التسويق  3.4التطورات التكنولوجية اليوم جزء من الثورة الصناعية والتكنولوجيا 

تحولت أساليب التسويق من الطرق التقميدية إلى الطرق الإلكترونية أو الرقمية عبر الإنترنت  3.4عصر 
الرقمي من المنافسة المتزايد  الأجيزة و القنوات الرقمية، حيث التسويق استخداموىي أساليب تعتمد عمى 

لكسب الأرباح لقيادة السوق العالمية لموصول إلى كل ركن من أركان العالم، لم يكن ىذا ممكنا بدون 
 .ةالرقمن اكتشاف

بالنظر إلى المجالات التي مستيا الرقمنة أحدثت بالدرجة الأولى تغييرا في سموكيات العملاء حيث 
المتعددة  والخدمات من خلال قنوات التسويق الرقمي اجاتو من المنتجاتح ةمبيفي ت يستعين العميل أصبح

أدى التسويق الرقمي إلى التطور الجذري في بيئة الأعمال، حيث أدى إلى تطوير إستراتيجيات الشركات .
و التي ليا أثر غير مباشر في تحقيق الأرباح و زيادة المبيعات، يعد التسويق ىو الأداة الوحيدة التي 

 عد في وصول المنتجات والخدمات إلى العملاء.تسا
  الإشكالية:.1.1

 مما سبق نطرح التساؤل الآتي:
 ؟شرائي لدى العملاء الرقميين في الجزائرمدى تأثير التسويق الرقمي عمى عممية اتخاذ القرار ال ما

 فرضية الدراسة:.2.1
ذ القرار الشرائي لدى العملاء ية اتخالا يوجد تأثير معنوي ذو دلالة إحصائية لمتسويق الرقمي عمى عمم

 الرقميين في الجزائر.
 أهداف الدراسة:.3.1

 نسعى من خلال ىذه الدراسة الى تحقيق مجموعة من الأىداف وىي كالآتي:
 و القرار الشرائي م الخاصة بالتسويق الرقميالتعرف عمى المفاىي. 
 ي لدى العملاء الرقميين في الجزائر. ائالتسويق الرقمي عمى عممية اتخاذ القرار الشر  تحميل أثر 

  أهمية الدراسة:.4.1
أداة  وصل  عدالرقمي في نشاط المؤسسة حيث ي التسويق إبراز دور  تكمن أىمية ىذه الدراسة في

الرئيسية لمدراسة   الأىميةبين المؤسسة و عملائيا المؤثر الرئيسي عمى سموكياتيم الشرائية إضافة إلى 
 .معملاء الرقميين اتخاذ القرار الشرائي لرقمي عمى ديدة حول تأثير التسويق الفتح مجالات بحثية ج

 :.منهجية الدراسة5.1
اعتمدنا في ىذا البحث عمى المنيج الوصفي التحميمي في محاولة وصف العلاقة بين متغيرات 

: البيانات  بياناتنوعين من القمنا بجمع البحث التسويق الرقمي واتخاذ القرار الشرائي وتحميميا،  لذلك 
 الأولية و البيانات الثانوية. تمثمت البيانات الثانوية في المسح المكتبي الذي أجريناه عمى متغيرات الدراسة
و يظير في الجانب النظري لأجل فيم أفضل لعممية اتخاذ القرار الشرائي و أثر التسويق الرقمي. كما تم 
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ره قمنا بصياغة محاو  ان ياستبالتي تم تجميعيا عبر  بشكل أساسي عمى البيانات الأولية الاعتماد
 .الكترونيا وعيوز عمى دراسات سابقة وتم ت بالاعتماد

 الدراسات السابقة:.6.1
  دراسة (jain & sankaran, 2022) : تحت عنوانA Study on Digital Marketing and its 

impact on purchase decision  قرارات  لتسويق الرقمي فيدور ا ىدفت الدراسة إلى دراسة
كيف تؤثر القنوات  وتحديد ما إذا كان المستيمكون عمى دراية بالتسويق الرقمي ولممستيمك الشراء 

عينة عبر إستمارة إلكترونية،  130ة عمى حيث قام الباحثان بيذه الدراسالرقمية عمى قراراتيم الشرائية.
 يزال الناس في المناطق لان ىناك فجوة معرفية أى . خمصت نتائج الدراسة إلإحصائيابياناتيا  وتقييم

 .الريفية غير مدركين لفوائد الرقمنة
  دراسة (Al Mizeed & Al Azzam, 2021) تحت عنوان :The Effect of Digital 

Marketing on Purchasing Decisions:A Case Study in Jordan  ىدفت الدراسة إلى
ت التسويق الرقمي في قرارات الشراء، و تقييم العديد من منصاتحميل تأثير التسويق الرقمي عمى 

يمكن أن تؤثر عمى قرارات الشراء و معرفة المنتجات التي تم شراؤىا من قبل العملاء  الأردن التي
وتم إستبانة  333توزيع  الإعتماد عمى أسموب العينات البسيطة تم عمى منصات الوسائط الرقمية.

خمصت نتائج %، 73لحة لمدراسة حيث قدرت نسبة الإستجابة لممشاركة ب إستبانة صا 223إسترداد 
أن ىناك العديد من منصات الوسائط الرقمية الرائدة في الأردن والتي تؤثر عمى سموك الدراسة إلى: 

عمى منصات الوسائط الرقمية، ويؤثر  الطلاب، يقوم الطلاب الأردنيون بشراء منتجات المختمفة
 ى عممية صنع القرار لدى الطلاب.التسويق الرقمي عم

  دراسة (Khalaf, 2022) تحت عنوان :Digital Marketing's Influence on Consumer 

Purchasing Decision: A Case Study in Iraq  ىدفت الدراسة إلى دراسة تأثيرات التسويق
ت في العراق لدييا القدرة الرقمي عمى قرارات الشراء لمعملاء بما في ذلك تقييم التسويق الرقمي منصا

عمى التأثير عمى قرارات الشراء وتحديد فئات المنتجات التي اشتراىا العملاء عمى منصات الوسائط 
الرقمية.مع الأخذ بعين الاعتبار الجوانب النفسية والتأثير الاجتماعي والكلام الشفيي والقيم الثقافية 

خمصت  نتائج ىذه الدراسة الى : التأثير الكبير  عينة 223والمستوى المالي حيث جرت الدراسة عمى 
لمتسويق الرقمي عمى قرارات الشراء لدى العملاء، بما في ذلك التسويق عبر وسائل التواصل 

مع صحة  الفرضيات التى أظيرت ذلك ، كان  ةالموازاالاجتماعي والتسويق عبر الياتف المحمول. ب
 العراق تأثير عمى سموك الطلاب.لمختمف منصات التسويق الرقمي المعروفة في 

  دراسة: (Al Kurdia, Alshuridehb, Akour, AlZubi, Obiedat, & Alhamad, 2022) تحت
 The role of digital marketing channels on consumer buying decisions عنوان

through eWOM in the Jordanian markets  دور ىدفت الدراسة إلى تسميط الضوء عمى
القنوات باستخدام بعض التطبيقات )مثل الإعلان عبر الإنترنت، ووسائل التواصل  التسويق الرقمي
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ات شراء المستيمك قرار  وأثره عمى  ركات البحث(ومح الاجتماعي، والتسويق عبر البريد الإلكتروني،
 ت عينة وتم تحميل نتائج البايانا 255، جرت الدراسة عمى eWOM طالمتغير الوسي من خلال

لجميع قنوات  التأثير والدور اليام عن، حيث خمصت نتائج الدراسة SmartPLSبرنامج  باستخدام
حول تأثير  eWOM التسويق الرقمي عمى قرارات الشراء لدى المستيمكين، مع الدور المعتدل لـ

 . قنوات التسويق الرقمي عمى قرارات الشراء لدى المستيمك

 :يالجانب النظري لمتسويق الرقم .2

 ، خصائص و سمات التسويقريف التسويق الرقميتع :نتطرق في ىذا الجانب من البحث إلى
 الرقمي، أدوات التسويق الرقمي.

 :. تعريف التسويق الرقمي1.2
يعد التسويق من الأنشطة التي تواكب التطورات و منيا التكنولوجية حيث مست ىذه التطورات بنية 

انتقل العميل من نشاطو المعتاد في التسوق التقميدي عمى مستوى  التسويق ومن أىم لبناتيا العميل،
 المتاجر إلى العالم الرقمي حيث أصبح التسوق متاح في أي وقت ومختصرا لمجيد.

نشاط مجموعة من المؤسسات  :" التسويق بأنو  AMAلمتسويق عرفت الجمعية الأمريكية
ل العروض التي ليا قيمة لمعملاء والشركات و و التسميم وتباد و التواصل بإنشاءوالعمميات الخاصة 

 .المجتمع ككل
 ؤولةالمسالتسويق بأنو العممية الإدارية  CIMويعرف معيد التسويق المعتمد في المممكة المتحدة 

 (Tuten, 2020) .  رضاء متطمبات العملاء بشكل مربح"عن تحديد وتوقع وا  
بر الإنترنت في جميع أنحاء العالم ،فميس من المفرط لمتقنيات الرقمية ع الاستخدام إلىبالنظر 

 المستغرب أن يصبح التسويق الرقمي الطريقة المفضمة لمعديد من الشركات عندما يتعمق الأمر بالتسويق.
حيث يشار الى التسويق الرقمي أنو:"عممية تسويق منتج باستخدام الوسائط الرقمية أو الإنترنت" اليدف 

 (Mehdi & khazaee, August 2022) ."لعملاء المحتممين بسرعةمن التسويق الرقمي ىو جذب ا
لموسائط الرقمية في تسويق  الأمثلنستخمص أن:" التسويق الرقمي ىو التوظيف ما سبق  بناء عمى
 منتج أو خدمة " 

 التسويق الرقمي: .خصائص2.2
كد أن ىناك مزيجا تم التحقيق في التسويق الرقمي عمى نطاق واسع في العديد من الدراسات التي تؤ 

جراءات جديدة في  قويا بين معمومات التسويق والتكنولوجيا. تؤدي ىذه الدراسات إلى مصطمحات وا 
تكتسب استراتيجيات التسويق الإلكتروني قيمة عملاء أكثر من تمك الخاصة بالتسويق  بحيث التسويق

بارة لتركيبة السكانية لمعملاء أو بعالتقميدي. يمكن أن يجذب التسويق الإلكتروني أيضا شرائح كبيرة من ا
سوق أوسع. أكدت العديد من الدراسات أيضا أن التسويق الرقمي الجيد  إلىأخرى ، الوصول بشكل فعال 

في الشركة يمكن أن يقمل من تكاليف التسويق. وبالتالي ، يجب تخطيط التسويق الرقمي بعناية من قبل 
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 ,Alam, Muladi, & Abdul lfatah) التالية : ىيالعديد من خصائص التسويق الرقمي  الشركة

2022, p:154) 

  ؛ز التفاعلات التجارية مع العملاءلأنو يعز : التفاعمية 
 المجتمع ىو حوار إلكتروني )تقنية تفاعمية( يسمح لمعميل بالوصول إلى المعمومات  : برنامج الحوافز(

 ؛، الفرد( ، والعكس صحيح
 ام بكل نشاط تجاري عبر الإنترنت لأغراض البحث والتحميل ىو محاولة لمقي:  تصميم الموقع

 ؛والتخطيط لجذب العملاء والاحتفاظ بيم
  وييدف إلى تسريع شراء وبيع المنتجات وخدمات معينة وتبادل المعمومات والفكرة عمى شبكة  :التكمفة

 .الإنترنت
يمكن حصرىا في ما يتميز التسويق الرقمي بسمات تجعمو ميما إضافة إلى الخصائص السابقة 

 (335، ص:2322)عميط و معزوزي،  يمي:
  تساعد المعمومات التي تم الحصول عمييا من المستيمكين عمى تخصيص العرض  وتقديم منتج أو

 خدمة مخصصة تمبي احتياجاتيم؛
  جودة؛ذات يعزز التسويق الرقمي ولاء العملاء ورضاىم من خلال علاقة دائمة و 
 عمى مدار الساعة طوال أيام الأسبوع؛  معملفرا ليخمق التسويق الرقمي توا 
  الانفتاح الدولي أصبح أسيل؛ 
 موصول إلى جميور أوسع؛ل مؤسسةمالتجارية ويسمح ل العلامةساب الرؤية إلى تحسين صورة يؤدي اكت 
  يوفر التسويق الرقمي العديد من التسييلات والإمكانيات لممؤسسة، ولكن أيضًا لمموظفين بفضل العمل

 بُعد؛ عن
  أكثر دقة من ذي قبل بفضل تحميل مؤشرات الأداء الرئيسية؛ العملالنتائج عمى أداء 
  ،وبالتالي التميز يتيح التسويق الرقمي أيضًا إمكانية استيداف عملاء جدد، واكتشاف العملاء المتوقعين

 بفضل إستراتيجية مصممة خصيصًا. ينعن المنافس
 التسويق الرقمي: أدوات .3.2

لتسويق الرقمي إلى عممية تسويق منتج باستخدام الوسائط الرقمية أو الإنترنت. اليدف من يشير ا
. بالنظر إلى الاستخدام المفرط لمتقنيات عبر تممين بسرعةالتسويق الرقمي ىو جذب العملاء المح

قة الإنترنت والرقمية في جميع أنحاء العالم ، فميس من المستغرب أن يصبح التسويق الرقمي الطري
المفضمة لمعديد من الشركات عندما يتعمق الأمر بالتسويق. تستخدم الشركات عادة ستة أنواع من التسويق 

 (Mehdi & khazaee, August 2022) الرقمي:
 المواقع يمكن استخداميا لتسميط الضوء عمى الكفاءة المينية للأعمال التجارية ،  :عبر الموقع التسويق

عمى تكاليف الإعلان ، وتقديم وسيمة  تخفيض عرفة الأعمال التجارية ، وومساعدة المستيمكين عمى م
 لمتفاعلات التجارية سيمة.
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 وىذا يشير إلى التدابير التي تتخذ الأعمال التجارية لجعل نفسيا  :عبر محركات البحث   التسويق
آخر يسمى أسيل لمعثور في محركات البحث. محرك البحث والتسويق يرتبط ارتباطا وثيقا بمفيوم 

 .(SEO)محرك البحث الأمثل 
  منصات وسائل الإعلام الاجتماعية مثل :الاجتماعي التواصل مواقعالتسويق عبر:Instagram 

Facebook   التسويق وتحسين صورة الشركة.تستخدم في أو مجانية مدفوعة يمكن أن تستخدم 
  :لإنترنت لاكتساب المستيمك بشكل يشير ىذا إلى الإعلانات المدفوعة عمى ا الإعلان عبر الإنترنت

 .سابقة أسرع وأفضل ، ولكن قد يكون أغمى إلى حد ما من الأنواع ال
 في ىذه الطريقة ، تقوم الشركة بإعلام العملاء المحتممين بأحدث التسويق عبر البريد الإلكتروني :

 منتجاتيا أو خدماتيا أو مخططات مبيعاتيا عبر البريد الإلكتروني.
 أو لشرح وترويج أعماليا ومنتجاتيا يمكن لمشركة استخدام مقاطع الفيديو  الفيديو: عبرتسويق ال

ظيار مراجعات  أوحول كيفية استخدام ىذه المنتجات خدماتيا ، وتقديم إرشادات  الخدمات ، وا 
 .لمترويج  العملاء كوسيمة

 :القرار الشرائي الرقمي .3

قمي نحو التسويق الرقمي، التسوق الرقمي، ىذا الشطر من البحث الى: سموك العميل الر ينقسم 
 عممية إتخاذ القرار الشرائي.

 :سموك العميل الرقمي نحو التسويق الرقمي .1.3
  فإن موقف الفرد و تقييماتو و مشاعره العاطفية و الإرتباط و الميل الى التصرف اتجاه لكوتمروفقا 

جديدة حول تمك الأفكار أو الأشياء. خاصة شيء ما.سوف يتغير بمرور الوقت يقترب الأفراد من مفاىيم 
المواقف اتجاه التسويق الرقمي مثل سموك العملاء تجاه التسويق الرقمي، يمكن ان يكون كذلك يتم الإشارة 

 الييا من خلال إستجابة المستيمك الإيجابية او السمبية لتسويق رقمي معين.
يعد أحد المؤشرات التي تؤثر  ناتالإعلاموقف المستيمكين تجاه  أنميهتا إضافة لما سبق ، يرى 

وقف تجاه الإعلان أكثر وتزداد عندما يكون الم لأن نية الشراء ستفعل ذلك اتعمى فعالية الإعلان
 .إيجابية

نجاح نماذج التسويق  الدراسة، يعتبر الاتجاه نحو التسويق الرقمي متغيرا ىاما في تقييم ذهفي ى
وسيمة إعلانية تعكس بقوة مواقف المستيمكين تجاه الأشكال  ورالرقمي. الجانب الرئيسي ىنا ىو تص

 (Hien & Nguyen, 2022, p:04) .تسويق الرقمية
 :تسوق الرقميال 2.3

ويعتبر أيضا وسيمة . العملاءلتكون في متناول  العالمية  معالتسوق الرقمي يعطي كل أنواع من الس
أنواع السمع ولكن مع بعض استثنائية الاختلافات. المجاورة ، وبيع جميع  اطقجر في المنامتال لتقريب

في التسويق الرقمي يتم  ،ازليممنالتسوق الرقمي يعطي الفرد مرونة لمتسوق في أي وقت دون الخروج من 
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عرض جميع المنتجات جنبا إلى جنب مع السعر ودقيق الكشف عن سمات المنتج. يمكن لمعملاء 
ييا عمى سمات مثل الميزات والسعر والتوافر ويمكن إجراء تحميل المحتممين مراجعتيا وفحصيا والتحقيق ف

 (Nagra & Gopal, 2014, p:54). ىيكل الفائدة لتطابق متطمباتيم مع المنتج المتنوع المتاح

 .عممية اتخاذ القرار الشرائي الرقمي:3.3
وقت الذي يعرف تواجو كل شركة تحديات في فيم عممية القرار الشرائي لممستيمك. بالمقابل في ال 

فيو مديرو الشركة أنيم يستطيعون تقدير كل عميل، حيث سيكون ىناك تعديل في طريقة تحميميا من 
ستجابة ايجابية افعل غير متوقعة من العملاء، وكل خلال العملاء.ىناك ظروف تتأثر فييا الشركة بردود 

ا اول الكثير من الباحثين أن يكونو ح وسمبية لمسمعة يتم إطلاقيا، أو تنفيذ النشاط التسويقي. مع ذلك ،
 عمى دراية بسموك القرار الشرائي لممستيمك.

النموذج الكلاسيكي لصنع القرار لممستيمك "الخمس مراحل لنموذج عممية شراء العميل"، يحتوي 
عمى خمس خطوات يمر بيا المشترون عند شراء المنتجات أو الخدمات :يجب عمى البائع أن يدرك ىذه 

ليقوم بتبديل المشتري بالشكل الصحيح لشراء البضائع، والتواصل بنجاح مع العملاء و إغلاق  المراحل
 (Omar & Atteya, 2020, p:123) .عممية البيع

، 2023)شلابي، عبد التواب، و محمد،  :في الآتي مراحل عممية اتخاذ القرار الشرائيومنو تتمثل  
 (2810ص:
 اجة( عندما يدرك المستيمك أن لديو مشكمة أو حاجة يسعى الشعور بالح:)قبل الشراء مرحمة ما

 لإشباعيا.
 البحث عن المعمومات الخاصة بالمنتج أو الخدمة التي تشبع الحاجة.مرحمة المقارنة بين البدائل : 
 :القرار الشرائي اتخاذيقوم المستيل بتقييم و فحص البدائل التي تم حصرىا قبل  مرحمة تقييم البدائل. 
 ن إما اتخاذ القرار بعد قيام المستيمك بالمراحل الثلاثة السابقة يكون أمام أمري رار الشرائي:مرحمة الق

 عدمو.الشراء أو 
  القرار الشرائي. اتخاذفي عممية يمثل التقييم بعد الشراء الخطوة الأخيرة  سموك ما بعد الشراء:مرحمة 

 :الجانب التطبيقي لمدراسة .4

دراسة إلى منيجية و إجراءات الدراسة ،عرض خصائص العينة، قمنا بتقسيم ىذا الجانب من ال
 عرض نتائج و تحميل صحة فرضية الدراسة.

 و إجراءات الدراسة:هجية ن. م1.4
 مجتمع وعينة الدراسة:أ.

 ميلع 80 فاستجاب، في الجزائر من العملاء الرقميينعشوائية عينة الدراسة في  يتمثل مجتمع
 .عميل 85 من بينالدراسة والذين يمثمون عينة 
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  :أداة الدراسةب.
الى عينة من العملاء الرقميين الجزائريين في الفترة ،موجو  (01)الممحق قم تم تصميم استبيان

انات خصص لمبي قسم الأول:القسمين تم تقسيم الاستبيان إلى؛حيث  25/01/2024إلى  14/12/2023
أما (؛، المينةالعائمية ،الشيادة المتحصل عمييا السن،الحالةالجنس،شمل: ) جوبينالعامة المرتبطة بالمست

 فخصص نيأما  المحور الثا؛ لمتسويق الرقميخصص  ولمحور الأالقسم الثاني يحتوي عمى محورين: ال
 .لتأثير التسويق الرقمي عمى عممية إتخاذ القرار الشرائي لمعملاء الرقميين 

 .الأساليب الإحصائية المستعممة:1.1.4
ديد من الأساليب الإحصائية الضرورية لمعالجة البيانات المتحصل عمييا من خلال تم استخدام الع

 (SPSS)عينة البحث، وقد تم معالجتيا بالاعتماد عمى برنامج الحزمة الإحصائية لمعموم الاجتماعية 
 ،معامل بيرسون النسب المئوية، وتتمثل الأساليب الإحصائية فيما يمي: التوزيعات التكرارية، ،62اصدار

 .tاختبار  ،معامل التحديد)التفسير(
 بيان:ت. قياس ثبات وصدق الإس2.1.4

 تتم الدراسة من خلال التعرض إلى:
: لأجل التحقق من صدق الاستبيان كأداة لجمع البيانات، تمت الاستعانة بعدد من أ.قياس الصدق

 صد تحكيم عبارتو.والإحصاء ق التسويق الرقميين في الأساتذة الباحثين المتخصص
الاستبيان لقياس مستوى ثبات العناصر المكونة لعبارات  "ألفا كرونباخ"باستخدام مقياس ب.قياس الثبات: 

أي  148.0للاستبيان ككل بـ  ألفا كرونباخ" ". حيث قدر معاملخلال العملاء الرقميين في الجزائرمن 
، إذ يعتبر مقبولا لأنو ين عبارات الاستبيانالداخمي بالذي يعبر عمى مستوى الاتساق  و %8.40بنسبة 

 .وىي النسبة المسموح بيا في مثل ىذه الدراسات %21 أعمى من
 عرض خصائص العينة:.2.4

ول متغيرات البيانات الشخصية والجد نقوم بتحميل بيانات أفراد عينة الدراسة حيث يتوزعون حسب
 و كل فئة: ريوضح التكرارات والنسبة المئوية حسب كل متغي 01رقم 

 توزيع أفراد العينة حسب البيانات العامة :(10)الجدول رقم
 النسبة التكرار  الفئة  المتغيرات
 21 8. ذكر الجنس

 1. 26 أنثى

 21 .6 سنة 20اقل من  السن

 1. 26 سنة 21إلى 20من 

 21 .6 سنة 21أكبر من 

الحالة 
 الإجتماعية

 28 20 أعزب

 23 68 متزوج

 01 8 أرمل
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 02 02 مطمق

الشهادة 
 المتحصل عميها

 61 02 ثانوي

 21 .6 ليسانس

 21 .6 ماستر

 61 02 دكتوراه

 3242 3. طالب المهنة

 21 .6 عامل

 13 . رجل أعمال

 543 2 بطال

 011 81 المجموع 

 spss v26 .من إعداد الباحثين بالإعتماد عمى مخرجات برنامج المصدر: 
و  %60الذكور بنسبة نلاحظ أن العينة المستجوبة تتكون أساسا من  (01)رقم ول من خلال الجد

وتمييا  % 40بنسبة  (سنة 30إلى  20من )الفئة التي تتراوح أعمارىم بالمقابل  %،40الإناث بنسبة 
 ية تتمثل فيو ابنسب متس (سنة 30من أكبر )و فئة  (سنة 20من قل أ)أعمارىم  تراوحالتي ت تينالفئ
30%. 

% 35و ، أعزب و عزباء % 38 فراد عينة الدراسة تتكون منأما الحالة العائمية فيتضح لنا أن أ

 .و متزوجة ، أما باقي النسبة فيتوزع بين الأرامل والمطمقين  متزوج
% لفئة  23يتوزعون حسب متغير الشيادة المتحصل عمييا بنسبة  العينةأفراد بالإضافة أن 

 لفئة الدكتوراه. % 20ونسبة  لفئة الماستر ، %30 9ونسبة يسانسلفئة ل %30ثانوي، ونسبة ال
حيث تمييا فئة  %،5663أما بالنسبة لمتغير المينة تتجمى أعمى نسبة لفئة الطلاب وذلك بنسبة 

 %.5 أما فئة رجال الأعمال بنسبة%،765وفئة البطالين بنسبة  %30العمال بنسبة 
 :ستبيانللاالقسم الثاني  وتحميل إجاباتعرض ..24

نقوم بتحميل بيانات أفراد الدراسة لممحورين : المحور الأول يمثل المتغير" التسويق الرقمي " 
حيث  عممية إتخاذ القرار الشرائي لمعملاء الرقميين" ؛المحور الثاني يمثل " تأثير التسويق الرقمي عمى

 .أعرف" و" غير موافق" " و"لاوفق سمم ليكارت الثلاثي " موافق حاورمعمى عبارات ال تتوزع الإجابات
 ممحور الأول التسويق الرقميلتحميل إجابات العينة  أولا:

المعيارية لإجابات أفراد العينة لأسئمة المحور الأول الانحرافاتالمتوسطات الحسابية و  (:02الجدول رقم)  
المتوسط  اراتــــــــــــالعب

 الحسابي
الانحراف 
 المعياري

يمة مهمة لموصول إلى المعمومات الخاصة بالمنتجات الهاتف المحمول وس
 والخدمات

 

04.1 

 

14561 

 14582 1,70 يسهل التسويق عبر الهاتف الاستفادة من أفضل العروض

 14582 1,70 تتوفر معمومات تفصيمية في الوسائط الرقمية أثناء التسوق
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سوق عبر يساعدني التسويق الرقمي في البحث عن المنتج المناسب أثناء الت
 الإنترنت

 

1,53 

 

 

14561 

 14321 1,30 يوفر لي التسويق الرقمي معمومات عالية الجودة عن المنتجات والخدمات

يمكن تبادل الآراء مع الآخرين من خلال مواقع التواصل الاجتماعي الخاص 
 بالعلامات التجارية

 

0462 

 

143.3 

 14286 1,38 ل أيام الأسبوعساعة طوا 24التسويق الرقمي يسهل التسوق عمى مدار 

التواصل الاجتماعي  في التعرف أكثر عمى طبيعة مواقع تحفزني الإعلانات عبر 
 المنتجات والخدمات

 

0463 

 

143.1 

 spss v26 .من إعداد الباحثين بالإعتماد عمى مخرجات برنامج المصدر: 
والتي ات المحور الأول نلاحظ أن قيمة المتوسطات الحسابية لعبار ( 32من خلال الجدول رقم)
المجال الأول لمقياس ليكارت و الذي يشير الى درجة  الرقمي تندرج ضمنتمثل المتغير المستقل التسويق 
 أما، 1,25-1,38 -1,26 -1,30 -1,53 -1,70 -1,70 -1,49: موافق والتي قيميا تترتب كالآتي

نلاحظ من خلال قيم .نس عبارات المحورالمعياري لمعبارات فلاحظ أنيا قيم تعبر عن تجا الانحرافقيم 
ومما يدل  1973 المتوسطات الحسابية لمعبارات أن العبارتين الثانية والثالثة يتصدران قائمة العبارات بقيمة

أن التسويق عبر الياتف المحمول يمنحيم الإستفادة عمى ان العملاء الرقميين في الجزائر يتفقون عمى 
الخدمات وبالإضافة إلى ذلك أن مختمف الوسائط الرقمية توفر بأفضل العروض عمى المنتجات و 

 .معمومات تفصيمية لممنتجات أو الخدمات تسيل وتساعدىم أثناء التسوق عبر الإنترنت
 لمعملاء الرقميين المحور الثاني تأثير التسويق الرقمي عمى القرار الشرائي العينة تحميل إجابات ثانيا:

المعيارية لإجابات أفراد العينة لأسئمة المحور الثاني. الانحرافاتالحسابية و  توسطاتالم(:03الجدول رقم)  
المتوسط  اراتـــــــالعب

 الحسابي
الانحراف 
 المعياري

تخمق الإعلانات عبر الوسائط الرقمية لدي الرغبة في شراء منتج أو خدمة 
 جديد

 

04.1 

 

1451. 

 14528 1,61 ها عبر الوسائط الرقمية حاجتيتمبي المنتجات والخدمات التي يتم الإعلان عن

تقدم الوسائط الرقمية كافة المعمومات المتعمقة بالمنتجات والخدمات التي 
 أبحث عنها

 

04.2 

 

14233 

 14253 1,51 تساعدني الوسائط الرقمية في تكوين فكرة عن المنتجات والخدمات الجديدة

بين  للاختياروالخدمات المتاحة  تقدم الوسائط الرقمية أسعار تنافسية لممنتجات
 البدائل

 

0462 

 

14312 

 145.3 1,45 تمكنني الوسائط الرقمية من الشراء في أي وقت من اليوم

 14226 1,43 يوفر  لي  الحصول عمى المنتج أو الخدمة من أماكن مختمفة

 14312 1,23 العملاء استحسانتمنحني تجربة ناجحة لمنتجات وخدمات لاقت 

 14211 1,11 تجربة التسوق الرقمي عمى اتخاذ القرار الشرائي شجعتني

 spss v26 .المصدر: من إعداد الباحثين بالإعتماد عمى مخرجات برنامج 
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نلاحظ أن قيمة المتوسطات الحسابية لعبارات المحور الأول والتي  ( 33رقم ) من خلال الجدول
مجال الأول لمقياس ليكارت و الذي يشير الى درجة الي تندرج ضمن تمثل المتغير المستقل التسويق الرقم
 ،1611-1623-1643 -1645 -1623 -1651 -1646 – 1661 -1640: موافق والتي قيميا تترتب كالآتي

ومنو تدل عمى أن العملاء الرقميين  ( 1661ب ) 10بالمقابل تتقدم قيمة المتوسط الحسابي لمعبارة رقم 
التي يتم الإعلان عنيا عبر الوسائط الرقمية تمبي حاجاتو إضافة إلى  لمنتجات والخدماتيتفقون عمى أن ا

قيم  أما (1651القيمة ) 12ذلك تساعدىم في تكوين فكرة عن المنتجات والخدمات الجديدة في العبارة 
 .الثاني تجانس عبارات المحوراري لمعبارات فلاحظ أنيا قيم تدل عمى الإنحراف المعي

 صحة فرضية الدراسة: إختبار .عرض و تحميل نتائج3.4
 ية اتخاذ القرار الشرائي لمعملاء الرقميينالرقمي و عممأولا: العلاقة الإرتباطية بين التسويق 

ية اتخاذ رات الدراسة وىي التسويق الرقمي و عمميمن أجل معرفة قوة و طبيعة العلاقة بين متغ
 امل بيرسون" وكانت النتائج المتحصلتباط "مع، تم استخدام معامل الإر القرار الشرائي لمعملاء الرقميين

 عمييا كالآتي:
 (: العلاقة الإرتباطية بين التسويق الرقمي و عممية اتخاذ القرار الشرائي لمعملاء04الجدول رقم)

معامل  R2 اتخاذ القرار الشرائي متغيرات الدراسة
التحديد 

 )التفسير(

 التفسير

هناك علاقة  14351 **14533 معامل الارتباط  r التسويق الرقمي
 1.000 مستوى الدلالة ارتباطية

 81 حجم العينة

 spss v26 .من إعداد الباحثين بالإعتماد عمى مخرجات برنامج المصدر: 

وجود علاقة  مما يدل عمى 0.755بمغ   معامل الإرتباط إن( 04نلاحظ من خلال الجدول رقم )
"، وىي قيمة قوية ايجابية بالمقابل مع  القرار الشرائي اتخاذو عممية ارتباط موجبة  بين "التسويق الرقمي 

 سويق الرقمي تساىم في عممية إتخاذفيي قيمة تدل عمى أن الت 0.57قيمة معامل التحديد والتي بمغت 
، أما بقية النسبة فيي تعود الى عوامل عديدة لم نتطرق إلييا في  %57القرار الشرائي لمعملاء بنسبة 

 %.5مع إحتمال الخطأ  %95ونسبة التأكد من ىذه النتيجة ىي  نا.دراست
 الرقميين  تأثير التسويق الرقمي عمى عممية إتخاذ القرار الشرائي لمعملاء ثانيا:

(: نموذج الإنحدار الخطي البسيط لقياس تأثير التسويق الرقمي عمى اتخاذ القرار الشرائي لمعملاء 05الجدول رقم)
 الرقميين

مستوى  t R2قيمة  Bاتخاذ القرار الشرائي     راتالمتغي
 الدلالة

  تسويق الرقميال

14515 

 

014022 

 

14351 

 

1114 

 spss v26 .من إعداد الباحثين بالإعتماد عمى مخرجات برنامج المصدر: 
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الخطي البسيط لقياس تأثير التسويق  نحدارالإالذي يمثل نموذج ( 35من خلال الجدول رقم )
متغير المستقل م( ل tأن قيمة )لنا يتضح  حيث عممية اتخاذ القرار الشرائي لمعملاء الرقميين، الرقمي عمى

مما يدل عمى ثبوت معامل الانحدار لو ،  ، (0.000) ( وبمستوى دلالة106166بمغت ) التسويق الرقمي
بمقدار  شرائيالقرار ال اتخاذيؤثر في عممية  التسويق الرقميأي أن تغييرا مقداره وحدة واحدة من 

اتخاذ القرار الشرائي في  إحصائيةتأثير ذو دلالة لمتسويق الرقمي ( ، وبناءا عمى ذلك يكون 7967%)
 .لمعملاء الرقميين في الجزائر

سويق لمت إحصائيةالتي تنص : " لا يوجد تأثير ذو دلالة  رفض فرضية الدراسةيتم  ،ومنو مما سبق
 "ائي لمعملاء الرقميين في الجزائر عممية إتخاذ القرار الشر  الرقمي عمى

  خاتمة:. 4

عمى عممية اتخاذ القرار الشرائي لدى العملاء الرقميين في  من خلال دراستنا لأثر التسويق الرقمي
 :توصمنا إلى النتائج  الجزائر

 :النتائج .1.4
 أىم النتائج التي توصمنا إلييا نوردىا في الآتي: إن        
 في عممية اتخاذ القرار الشرائي  %70.7 بنسبة تأثيرلو  سة أن التسويق الرقميخمصت نتائج الدرا

 في الجزائر؛لمعملاء الرقميين 
  من أفضل العروض  الاستفادةلاق التسويق الرقمي عبر الياتف موافقة مرتفعة في كونو يسيل

ة الدراسة أثناء التسوق الرقمي لدى عين لممنتجات والخدمات والحصول عمى معمومات تفصيمية
 ؛ 1.73من العملاء الرقميين في الجزائر بمتوسط حسابي بمغ 

 من في تمبية حاجة العملاء  ميما دورا الوسائط الرقميةفي  سجل التسويق الرقمي عبر الإعلانات
دوره  بالإضافة إلى 1.61بمغ متوسطو الحسابي  من القبول عمرتف مستوىبالمنتجات والخدمات 

 ؛ 1.51تجات الجديدة بقيمة متوسط حسابيعن المنتكوين فكرة  في
  في كل مرحمة  أن لمتسويق الرقمي دورا جوىريا المتحصل عمييا من خلال ىذه الدراسةنتائج التمثل

 ؛من مراحل عممية إتخاذ القرار الشرائي لدى العملاء الرقميين في الجزائر
 عمى اتخاذ القرار في الجزائر الرقميين في تشجيع العملاء دور فعال  لموسائط الرقمية ج أنتنستن

 ؛الشرائي خلال التسوق الرقمي أىميا الياتف المحمول و مواقع التواصل الاجتماعي 
 :الاقتراحات .2.4
 عمى ضوء النتائج نقترح جممة من الاقتراحات أىميا:    
 المنتجات مبيعات المؤسسات الخدمية يساعد في تنشيط  التسويق الرقمي لممتاجر و اعتماد

 ؛ الخدماتو 
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  المتاجر و المسوقين في المؤسسات الخدمية إلى الزيادة من عممية التسويق الرقمي  أصحابحث
 ؛ و الياتف المحمول الاجتماعيالرقمية وخاصة مواقع التواصل  وسائطعبر ال

  تشجيع تواجد منتجات أو خدمات المؤسسات ضمن البيئة الرقمية يمنحيا فرص أفضل لموصول إلى
 ؛و جذب عملاء جدد محتممينالعملاء ال

  الأخذ بآراء وتفاعلات العملاء في الوسائط الرقمية حول تجربة المنتجات و الخدمات وتوظيفيا في
  تحسين جودة المنتجات والخدمات؛

  اعتماد التسويق الرقمي من طرف المؤسسات يخمق تنافسية بينيا حيث يشجع عمى إبتكار منتجات
 متعددة لمعملاء . وخدمات جديدة بالمقابل بدائل

 

 المراجع:الات و قائمة الإح .5
 

 ( .الإتجاىات الحديثة لمتسويق في الم2322عبد الحميد مجدوب، فاطمة مخموف، و بوعلام بن زخروفة .)مؤسسة آبل. -ؤسسات الإقتصادية
 (.3) 11،  مجمة التنظيم والعمل

 ( .دور التسويق الرقمي في اتخاذ قرار الشراء في القطاع العقاري 2323مصطفى محمد شلابي، سمر عبد التواب، و آية أحمد البشلاوي محمد .)
 .(1) 37،  بحوث والدراسات التجاريةالمجمة العممية لمدراسة تطبيقية عمى الشركات العقارية في القاىرة الكبرى. -

 ( .التسويق الرقمي:أىم الأدوات والتقنيات الإلكترونية المستخدمة. 2322نصيرة عميط، و ادريس معزوزي .)عدد خاص( 0،  مجمة المدبر(. 
 Al Kurdia, B., Alshuridehb, M., Akour, I., AlZubi, H., Obiedat, B., & Alhamad, A. (2022). The role of digital 

marketing channels on consumer buying decisions through eWOM in the Jordanian. International journal 

of data and network science (6). 

 Al Mizeed, k., & Al Azzam, A. F. (2021). The Effect of Digital Marketing on Purchasing Decisions:A case 

study in jorden. journal of asian finance,Economcs and Business , 8 (5). 

 Alam, N. H., Muladi, R., & Abdul lfatah, G. M. (2022). Digital Marketing Impact on Consumer Decision-

Making Process. 6th Global Conference on Business, Management, and Entrepreneurship(GCBME 2021), 

Advances in Economics, Business and Management Research, V657. 

 Hien, N. N., & Nguyen, T. H. (2022). The effect of digital marketing transformation trends on consumers’ 

purchase intention in B2B businesses: The moderating role of brand awareness. Cogent Business & 

Management , 04. 

 jain, A., & sankaran, R. (2022). A Study on Digital Marketing and its impact on purchase decision. 

international journal management , 9 (1). 

 Khalaf, A. M. (2022). Digital Marketing's Influence on Consumer Purchasing Decision: A Case Study in Iraq. 

Journal of Asian Multicultural research for social sciences study , 3 (3). 

 Mehdi, M. M., & khazaee, P. (August 2022). , Effect of digital marketing on the business performance of 

MSMEs during the COVID-19 pandemic: the mediating role of customer relationship management. 37th 

Digital marketing and costomer behavior science conference,tehran. 

 Nagra, G. k., & Gopal, R. (2014). THE EFFECT OF DIGITAL MARKETING COMMUNICATION ON 

CONSUMER BUYING. international journal of management , 5 (3). 

 Omar, A. M., & Atteya, N. (2020). The Impact of Digital Marketing on Consumer Buying Decision process in 

Egyptian Market. international journal of business and management , 15 (7). 

 Tuten, T. L. (2020). principles of marketing for a digital age (1st ed.). London, UK: SAGE Publications Ltd. 

 

 

 

 

 

 

 
 

 



 براهيم بمحيمر ،فاطمة الزهراء رمضان شيكوش

293 

 :ملاحق4 2

 (01الممحق رقم)
 

 ـــــــــــــــــــــانتبـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــاس

 

 

 بحث تحت عنوان:
 -دراسة حالة الجزائر -معملاء الرقمييناتخاذ القرار الشرائي للتسويق الرقمي عمى أثر ا

 

 

 تحية طيبة       أما  بعد... سيدي سيدتي
يق أثر التسو  موسوم بـ  :" الرجاء منكم التعاون معنا لممئ ىذا الاستبيان وذلك في إطار القيام ببحث

 " -دراسة حالة الجزائر –معملاء الرقميين شرائي لاتخاذ القرار الى الرقمي عم
(في خانة العبارة المناسبة بكل Xلذا يرجى منكم الاطلاع عمى عبارات ىذا الاستبيان، ثم وضع علامة )  

 دقة. عمما أن معمومات ىذا الاستبيان سرية ولا تستخدم إلا لأغراض عممية .
 لكم حسن تعاونكم ...ين شاكر                                                                          

 أولا :  البيانات العامة

 المناسبة: العبارة أمام (x)علامة   يرجى منكن وضع
1- 

  33أكثر من   33-23  سنة23أقل من  السن
2- 

  أنثى  ذكر الجنس
3- 

الحالة 
 العائمية

  مطمق  أرمل  متزوج  أعزب

4- 

5- 

 
 

الشهادة المتحصل 
 عميها

  دكتوراه  ماستر  ليسانس  ثانوي

  بطال  رجل أعمال  عامل  طالب المهنة
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 ثانيا : عبارات الاستبيان
 التي تمثل وجية نظركم: العبارة أمام(x)يرجى منكن وضع علامة 

 

 المحور الأول : التسويق الرقمي
الر
 قم

لا  موافق ــــارةالعبـــــــــــــــــــــــــ
 اعرف

غير 
 موافق

    الهاتف المحمول وسيمة مهمة لموصول إلى المعمومات الخاصة بالمنتجات والخدمات 1
    الاستفادة من أفضل العروض الهاتف يسهل التسويق عبر 2
    تتوفر معمومات تفصيمية في الوسائط الرقمية أثناء التسوق  3
    البحث عن المنتج المناسب أثناء التسوق عبر الإنترنتيساعدني التسويق الرقمي في  4
    يوفر لي التسويق الرقمي معمومات عالية الجودة عن المنتجات والخدمات 5
يمكن تبادل الآراء مع الآخرين من خلال مواقع التواصل الاجتماعي الخاص بالعلامات  6

 التجارية
   

    ساعة طوال أيام الأسبوع  24التسويق الرقمي يسهل التسوق عمى مدار  7

في التعرف أكثر عمى طبيعة المنتجات  تحفزني الإعلانات عبر وسائل التواصل الاجتماعي 8
 والخدمات

   

 المحور الثاني : تأثير التسويق الرقمي  في  عممية اتخاذ القرار الشرائي
الر
 قم

لا  موافق العــبــــــــــــــــــــــــــــارة
 اعرف

غير 
 موافق

    الوسائط الرقمية لدي الرغبة في شراء منتج أو خدمة جديد تخمق الإعلانات عبر 9

    تمبي المنتجات والخدمات التي يتم الإعلان عنها عبر الوسائط الرقمية حاجتي 10
    تقدم الوسائط الرقمية كافة المعمومات المتعمقة بالمنتجات والخدمات التي أبحث عنها 11
    الجديدة الخدمات دني الوسائط الرقمية في تكوين فكرة عن المنتجات وتساع 12
    تقدم الوسائط الرقمية أسعار تنافسية لممنتجات والخدمات المتاحة للاختيار بين البدائل 13

    تمكنني الوسائط الرقمية من الشراء في أي وقت من اليوم  14
    من أماكن مختمفةيوفر لي الحصول عمى المنتج أو الخدمة  15
    تمنحني تجربة ناجحة لمنتجات وخدمات لاقت استحسان العملاء 16
    شجعتني تجربة التسوق الرقمي عمى اتخاذ القرار الشرائي  17


