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  ABSTRACT    

 
The aim of this research is to study the relationship between digital fingerprint analysis and 

consumer impact across the buying process. In order to achieve this, a main hypothesis has 

been formulated with three sub-hypotheses, according to the stages of the procurement 

process (pre-purchase, procurement, post-purchase). 

The researcher used the descriptive method, where the researcher used the questionnaire 

method to collect the data that were analyzed using statistical tests, the most important of 

which are: One- Sample T. test and Pearson Correlation. The researcher has reached 

several results, the most important of which are: There is a good orientation for the 

adoption of websites for digital fingerprint analysis as a rich source of data, in addition to a 

strong positive relationship between digital fingerprint analysis and influence on consumer 

behavior at every stage of the purchasing process. 

The study recommended that companies analyze the digital footprint in order to better 

understand customer behavior and provide information about them. 
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 دراسة العلاقة بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك
 خلال مراحل عممية الشراء

 دراسة عمى عينة من المواقع الإلكترونية السورية
 

    * سامر أحمد قاسم الدكتور
   ** جودت ديوب

   
 (2012 / 10 / 23 ل للنشر في ب  ق   . 2012/  8/  20تاريخ الإيداع )

    

  ممخّص 
 

بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك عبر مراحل عممية الشراء. ىدف ىذا البحث إلى دراسة العلبقة 
ولتحقيق ذلك تمّ صياغة فرضية رئيسة يتفرع عنيا ثلبث فرضيات فرعية، حسب مراحل عممية الشراء )مرحمة ما قبل 

الباحث عمى المنيج الوصفي، حيث استخدم الباحث أسموب الشراء، مرحمة الشراء، مرحمة ما بعد الشراء(، واعتمد 
 One- Sampleالاستبانة لجمع البيانات الّتي تمّ تحميميا باستخدام اختبارات إحصائيّة أىمّيا: اختبار الوسط الحسابي 

T. test واختبار الارتباط الثنّائي ،Pearson Correlation :وجود توجو  . وقد توصل الباحث إلى عدّة نتائج أىمّيا
وجود علبقة موجبة جيد لاعتماد المواقع الإلكترونية لتحميلبت البصمة الرقمية كمصدر غني لمبيانات، بالإضافة إلى 

بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى سموك المستيمك في كل مرحمة من مراحل العممية الشرائية، وأوصت قوية 
 رقمية من أجل فيم أكبر لسموك العملبء، وتوفير المعمومات عنيم.الدراسة بضرورة تحميل الشركات لمبصمة ال

 
قنوات التسويق الإلكتروني، البصمة الرقمية، مراحل عممية الشراء، سموك العميل، المواقع  الكممات المفتاحية:
 الإلكترونية السورية.
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 :مةمقدّ 
قت اىتماماً كبيراً في أدبيات الفكر التسويقي المعاصر في يعد مفيوم التسويق الالكتروني من أحدث المفاىيم التي لا   

 جديدة أسواق وخمق العالمية الأسواق النفاذ إلى خلبل من السوق نطاق السنوات القميمة الماضية، لدوره الكبير في توسع
 في يمكين، وأسيممن المست ممكن عدد لأكبر متاحة المنتجات وجعل التقميدية، التجارة ظل في إيجادىا المتعذر من كان

الأعمال،  إنجاز عمى قدرة أكثر وجعميم وتعزيزىا الأفراد قدرات وتطوير المنظمة والعملبء، بين الاتصال وسائل تطوير
 تغيير أو منتجات إضافة في والسرعة وخطواتيا ونتائجيا، بالمبيعات الخاصة المعاملبت متابعة عمى أيضاً  والقدرة

ة. ورافقت مفيوم التسويق الالكتروني العديد من المشكلبت التي يسببيا الرئيس ىو عدم ىائم بسرعة البيعية المقترحات
وجود علبقة مادية مباشرة بين البائع والمستيمك، حيث أن التعاملبت جميعيا تتم عبر الشبكة؛ وبالتالي من الصعب 

عبر  تحميل البصمة الرقمية لمعملبءعمى المنظمة التنبؤ بسموك العميل إلا من خلبل اتباع أساليب حديثة من أىميا 
كان لظيور شبكة الإنترنت وتطورىا، والزيادة المستمرة لعدد مستخدمييا الأثر الأكبر عمى النشاط . حيث شبكة الإنرنت

عمى فتح المجال أمام المستيمكين في كل أنحاء العالم لمتعرف عمى المنظمات  الإنترنتالتسويقي، فقد عممت شبكة 
تي تقدميا، بغض النظر عن الموقع الجغرافي لكمييما مما أدى إلى سيولة ممارسة شكل آخر من أشكال والمنتجات ال

  ؛ حيث يفيد تتبع مسار العملبء الإلكتروني في فيم سموكو، والتجاوب معو، وتوجييو وفقاً للؤىداف التسويقية لممنظمة.التسويق
 :مشكمة البحث

/ مفردة من مستخدمي المواقع الإلكترونية لعدد من المنظمات، لاحظ 30مى /من خلبل دراسة استطلبعية قام الباحث ع
ومن خلبل الاستفسار عن أسباب ىذا الانخفاض، أرجعت انخفاض مبيعات المواقع الإلكترونية ليذه المنظمات، الباحث 

لبل المراجعة الأدبية وجد ومن خطبيعة العلبقة الإلكترونية البحتة، مفردات العينة السبب الرئيس ليذا الانخفاض إلى 
لمشكلبت، وأحد أىم ا ليذه تحميل البصمة الرقمية أحد الحمول التي تساعد المنظمات في إيجاد حمولالباحث أن 

صياغة ؛ ويمكن الوسائل التي تساعد المنظمات في فيم الميول الحقيقية لمعملبء وتقديم منتجات تتناسب مع ىذه الميول
 اؤل الرئيس الآتي:مشكمة البحث من خلبل التس

 ؟بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مراحل عممية الشراءما ىي العلبقة  -
 

 :أىدافو ة البحث وأىميّ 
آفاقا جديدة تتجسد الأىمية النظرية لمبحث من خلبل إلقاء الضوء عمى أىمية تحميل البصمة الرقمية التي فتحت      

المجال أمام المنظمات لاستثمار فرص استيداف العملبء والمتسوقين بصورة فردية من  في عالم التسويق، وفسحت
، وتقديم منتجات تتناسب مع حاجاتيم ورغباتيم الفعمية، والقدرة في التأثير عمى المستيمك خلبل فيم أعمق لمعملبء

العممية لمبحث من خلبل إسقاط  يةوتتجسد الأىمالحفاظ عمى العملبء وكسب ولائيم،  خلبل مراحل عممية الشراء، بيدف
ات المفاىيم النظرية ضمن إطار عممي من خلبل تطبيقو عمى عدد من المواقع الالكترونية السورية التي تستخدم خدم

تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك  بيندراسة العلبقة  إلى بحثيدف اليو الطرف الثالث لتحميل البيانات، 
 ة الشراء والتي تشمل: مرحمة ما قبل الشراء، مرحمة الشراء، مرحمة ما بعد الشراء.خلبل مراحل عممي

 
 
 



 9042 Tishreen University Journal Eco. & Leg. Sciences Series (5) ( العدد74المجمد ) الاقتصادية والقانونيةالعموم  .مجمة جامعة تشرين

  
journal.tishreen.edu.sy                                                  Print ISSN: 2079-3073  , Online ISSN:2663-4295  

 740 

 :فرضيات البحث
 ة الرئيسة الآتية:يقوم البحث عمى الفرضيّ 

؛ بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مراحل عممية الشراءلا توجد علبقة ذات دلالة إحصائية 
 ات الآتية:ويتفرع عنيا الفرضي

 بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة ما قبل الشراء.توجد علبقة ذات دلالة إحصائية لا -أ
 .بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة الشراءلا توجد علبقة ذات دلالة إحصائية -ب
 تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة ما بعد الشراء.لا توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين -ج
 

  :البحثة منيجيّ 
، كما اعتمدت رات الدراسةلتوصيف متغيّ  حميميالتّ  استخدام المنيج الوصفي تمّ و  ،ةالمقاربة الاستنباطيّ راسة دّ ال اعتمدت

، حيث قسمت راسةرات الدّ ليّة المتعمّقة بمتغيّ لجمع البيانات الأو  إلكترونياً توزيعيا  تي تمّ الّ الاستبانة  الميدانيةراسة الدّ 
 متغيرات الدراسة إلى:

 )متغير تابع: مراحل عممية الشراء )مرحمة ما قبل الشراء، مرحمة الشراء، مرحمة ما بعد الشراء 
 .متغير مستقل: البصمة الرقمية 

  :تصميم البحث
، تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مراحل عممية الشراءن بي علبقةلمدراسة ميدانية تعدّ ىذه الدّراسة 

التي استخدمت أدوات محكمة تتميز ، و 1باستخدام أسموب الاستبانة الّتي تمّ تصميميا بالاعتماد عمى الدراسات السابقة
 بالصدق والثبات. ولتحقيق أىداف الدّراسة تمّ استخدام الأساليب الإحصائيّة الآتية:

 المتوسط الحسابي والانحراف المعياري. – 1
 . One-Sample Testاختبار  -2
 .Pearson Correlationاختبار الارتباط الثنائي باستخدام معامل الارتباط بيرسون  -3

 .2018 أيمول شيروتمّ تطبيق الدّراسة وجمع البيانات باستخدام الاستبانة خلبل 
 :راسةنة الدّ مجتمع وعيّ  
 ،دمات تحميلبت الطرف الثالثالتي تستخدم خ السورية المواقع الإلكترونيةعملبء جتمع الدّراسة من يتألف م   

، sana.syشممت أكثر عشرة مواقع استخداماً ليذه الخدمات وتضم المواقع الآتية: واقتصرت الدراسة عمى عينة 
rtv.gov.sy ،syriatel.sy ،ortas.gov.sy ،job.sy ،aya.sy ،alwatan.sy، aiu.edu.sy ،omniya.sy ،
esyria.sy  استبانة صالحة لمتحميل وبنسبة استجابة  75تم استرداد  ،استبانة 100الاستبانات الموزعة  عدد بمغو

وتمّ استخدام المصادر الثانويّة لمبيانات بالاعتماد عمى استبانة غير صالحة بسبب عدم استكماليا،  25و  %؛75
 رىا من المراجع المحكّمة. الكتب والمقالات العمميّة وغي

 
 

                                                           
1
 ,Karsken)(، 3102(، )الٌاسٌن، 3102اعتمد الباحث فً إعداد الباحثة على العدٌد من الدراسات السابقة من بٌنها )الحموي، حمدان،  

2014). 
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 :راسات السابقةالدّ 
 الدراسات العربية:

التسويق الالكتروني واستخدام الوسائل الالكترونية كأدوات لمتمايز بمنظمات : (2009)وآخرون  اسماعيلدراسة -1
 الأعمال
ت الكيربائية بمختمف لبء الشركات المصنعة للؤدواكإلى قياس فاعمية التسويق الإلكتروني لبعض و  الدراسة ىدفت

أنواعيا لمماركات المحمية والعالمية، حيث افترض الباحث وجود علبقة ذات دلالة بين استخدام منظمات الأعمال 
لمتسويق الإلكتروني وبين اكتسابيا ميزة تنافسية. وقام الباحث باستخدام أسموب المسح الشامل وتصميم استبانة تم 

( وكيلًب لمماركات العالمية والمحمية، وأفادت نتائج الدراسة 20الدراسة والبالغ عددىم )توجيييا إلى وكلبء الشركات محل 
يق بوجود علبقة معنوية إيجابية بين استخدام المنظمات لمتسويق الإلكتروني واكتسابيا ميزة تنافسية، حيث يسيم التسو 

العملبء في البحث عن المنتجات التي تشبع تقميل الوقت والجيد المبذول من قبل الإلكتروني في تخفيض التكاليف، و 
 احتياجاتيم.

استخدام أدوات البحث الذكية المتاحة عمى الويب في البحث العممي: دراسة : (2015) الجوىريدراسة  -2
 :استكشافية مقارنة لطلاب الدراسات العميا بجامعة المينا

من الباحثين المتمثمة في فئة طلبب الدراسات العميا الفئات اليامة التعرف عمى مدى استخدام أحد  إلى الدراسة دفتھ
لأدوات الوصول إلى المعمومات التي تشمل محركات البحث الذكية، ومحركات البحث المتعددة، والبرامج الوكيمة الذكية 
ة لأغراض البحث العممي، واقتصرت الدراسة عمى عينة قصدية من طلبب الدراسات العميا بالكميات النظرية والعممي

بنسبة  Yahooو  Google:ا. وتوصمت الدراسة إلى أن أكثر محركات البحث التقميدية استخداماً ىينيبجامعة الم
%، وعدم المعرفة 76.4%، وعدم وعي أغمب طلبب الدراسات العميا بتوافر محركات البحث المتعددة بنسبة 98.5

 رامج الوكيمة الذكية.% فقط يستخدمون الب5%، كما أن 82بمحركات البحث الذكية بنسبة 
 الدراسات الأجنبية:

 Karskens (2014  :)Predicting someone’s social demographic profile based on  دراسة -1

the digital footprint 

 التنبؤ بالممف الديموغرافي الاجتماعي لشخص ما استنادًا إلى البصمة الرقمية
عملبء وتحديد خصائصيم الديمغرافية والاجتماعية بيدف فيم أفضل ىدفت الدراسة إلى تحميل البصمة الرقمية لم

لسموكيم الشرائي عبر الإنترنت، من خلبل استخدام نموذج تجزئة بحوث العلبمة التجارية الذي يقوم عمى تقسيم العملبء 
سقاطيا عمى فئات تبني المنتج عبر دورة  حياتو. إلى أربع فئات وىي : منفتح، اجتماعي، انطوائي ومتفرد وا 

وتوصمت الدراسة إلى العديد من النتائج أىميا: من الممكن التنبؤ بالفئة الذي ينتمي إليو العميل وفقاً لمفئات الأربعة 
تجزئة السوق وتقسيمو بشكل يتناسب مع نتائج التي يتكون منيا النموذج بناءاً عمى بيانات المدخلبت، وبالتالي 

والديمغرافي الذي ينتمي إليو العميل، وتوجيو الاستراتيجيات التسويقية إلى  المخرجات التي تحدد الممف الاجتماعي
 المجموعات مختمفة، بما يمكّن المنظمة من التفاعل معيا بشكل أفضل واستيدافيا.
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 Obschonka, 2017):) Using digital footprints in entrepreneurship research: A دراسة -2

Twitterbased personality analysis of superstar entrepreneurs and managers 

استخدام البصمة الرقمية في أبحاث ريادة الأعمال: تحميل شخصية المدراء وكبار رواد الأعمال بالاعتماد عمى موقع 
 توتير

مسارات المدراء وكبار رواد الأعمال بالاعتماد عمى تحميل  كبار إلى الاختلبف بين شخصية التعرف إلى الدراسة دفتھ
وشممت عينة الدراسة أغنى رجال الأعمال زياراتيم الإلكترونية لموقع التوتير وكيفية استخدام التوتير لخدمة أعماليم، 

شخصاً من ىذه القائمة  40شخصاً من أصل  37( حيث أن (Forbes, 2016سنة وفق تصنيف  40تحت عمر 
لتحميل التغريدات التي تتألف من عدد كبير من  Receptivitiيممكون حساباً عمى موقع تويتر. واستخدمت الدراسة أداة 

 المقاييس النفسية.
المدراء وكبار رواد الأعمال، حيث أظيرت كبار بين قوية ممحوظة وتوصمت الدراسة إلى وجود اختلبفات منتظمة 

خاص السياسيين  الأعمال أكثر نشاطاً في شخصيتيم من المدراء، كما إن رواد الأعمال وبشكلالنتائج أن رواد 
يستخدمون التوييتر كأداة لإدارة الانطباع أو كأداة علبقات عامة والتأثير عمى الرأي العام، بينما يستخدمو المدراء بشكل 

، كما أكبر لخدمة مشاريعيم التجارية وكأداة لمترويج لمعلبمات التجارية أكثر من كونو وسيمة تواصل استراتيجي
  عة لممساىمين.يستخدمونو لتكوين صورة مقن

 مقارنة الدراسة الحالية مع الدراسات السابقة
لم ترد في الأدبيات العربية دراسات ظير الاختلبف الرئيس لمدراسة الحالية في بيئة التطبيق في البيئة السورية، كما 

 ،ت الإلكترونيةمفيوم البصمة الرقمية حيث عالجت أغمب الدراسات البصمة الرقمية الخاصة بإبرام الصفقاكافية عن 
ومن ىنا تبرز أىمية ىذه  ،ولم تتطرق إلى تحميل البصمة الرقمية لممسارات الخاصة بزيارات العملبء لممواقع الإلكترونية

ىذا المفيوم الحديث الذي يسيم بشكل كبير في فيم سموك المستيمكين وتوجياتيم الدراسة في تسميط الضوء عمى 
وتختمف عنيا من حيث بيئة لأجنبية التي تناولت ىذا المفيوم، عديد من الدراسات ابينما تتشابو مع ال ،واىتماماتيم

 ، والمتغير التابع الذي يعتمده البحث الحالي وىو مراحل عممية الشراء.التطبيق ونوع الأداة المستخدمة في التحميل
 الجانب النّظري لمبحث

 البصمة الرقمية مفيوم  أولًا:
حول إلى الأسواق الإلكترونية صعوبة في فيم سموك العملبء، باعتبار أن المنظمة لا تقابل تواجو المنظمات في ظل الت

العملبء بشكل حقيقي، وتشكل البصمة الرقمية مصدراً غنياً جداً لمبيانات المفيدة جداً لاتخاذ قرارات استراتيجية داخل 
ات المختمفة، مثلًب بعد التعرف عمى المواقع المنظمة، وبعد جمع البيانات يتم تحميميا ثم استخداميا في التطبيق

الإلكترونية التي تزورىا الأميات الشابات، تقوم المنظمة بتكثيف ظيور إعلبنات ملببس الأطفال عمى ىذه المواقع 
 .) (Karskens, 2014, p:47لجذب عملبء جدد

المنظمات لفيم سموك العملبء  وأكدت الأبحاث التجريبية عمى أن التركيز عمى خصائص الشخصية تساعد في توجيو
بشكل أفضل، حيث أن الاختلبفات الشخصية بين الأفراد تسبب الاختلبف في أنماط السموك الشرائية، وساعدت مواقع 

في تحميل البصمة الرقمية لمعملبء لدراسة سمات الشخصية التي يمكن  twitterو facebookالتواصل الاجتماعي مثل 
 (.(Obschonka et al, 2017,p: 14غالباً ما تكون مفاجئة( عن الشخصية الحقيقية لمعملبء أن توفر معمومات دقيقة )و 

ويُمكّن تحميل السموك عبر الانترنت من تحديد قطاع السوق الذي ينتمي إليو الشخص، ويمكن استخدام ىذه المعمومات 
لملبئمة ليذه الفئة من العملبء. وبالتالي في استيداف العملبء، وشراء المساحة الإعلبنية المتاحة عمى مواقع الويب ا
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يُمكّن التنبؤ بجزء من السوق من خلبل أحد المشاركين استناداً إلى بصمتو الرقمية، ويعد نموذج التجزئة مثالياً 
حيث تتيح تجزئة السوق تقسيمو  .) (Karskens, 2014,p:51لاستيداف الأشخاص الذين يطابقون الحممة التسويقية 

إلى مجموعات مختمفة، تُمكّن المنظمة من التفاعل بشكل أفضل مع المجموعات المختمفة واستيدافيا؛ بشكل مناسب 
لتقسيم  BSRوىي شركة تجارة تجزئة ىولندية، نموذج   Smartagent Companyوكمثال عمى ذلك طورت شركة

حمر(، ويصف كل جزء نمط السوق، يتكون من أربعة أجزاء، كل منيا يميز بمون معين )أحمر، وأزرق، وأصفر، وأ
 الحياة عمى أساس الدوافع والقيم والاحتياجات، ويتم إنشاء ىذه الأجزاء الأربعة عمى بعدين: بعد اجتماعي وبعد نفسي. 

يشير البعد الاجتماعي إلى كيفية ارتباط الشخص ببيئتو الاجتماعية، ويحدد البعد النفسي كيف يتصرف الشخص في 
ي كل قطاع عمى احتياجاتو أو دوافعو أو خدماتو الفردية، بالإضافة إلى متطمبات الاتصال يحتو و  بيئتو الاجتماعية،

 ) (Karskens, 2014,p:52الفريدة الخاصة بو وفقاً للآتي: 
الأحمر: تتمثل الدوافع الأساسية لسموك العملبء في النمو الشخصي من خلبل الاستكشاف وتجاوز الحدود واكتشاف -1

وتتمثل الخصاص النموذجية في: تفتح الذىن، الوعي الذاتي، المغامرة، الشغف، النشاط، الإبداع، الأشياء الجديدة، 
 البحث الدائم عن الاختلبف والتميز.

الأزرق: يتميز الأشخاص من ىذه المجموعة بحب السيطرة عمى مشاعرىم، ولدييم حاجة لمتميز والنجاح، فكرياً -2
 في: الفردية، العقلبنية، الطموح، التنافسية، الحكمة، القدرة، التوجو نحو العمل. ومادياً، وتتمثل الخصائص النموذجية 

الأصفر: حيث أن التواصل مع أشخاص آخرين )جدد( ىو المحرك الرئيسي في ىذه المجموعة. ويتميز الأشخاص  -3
طريقة متناغمة يمكن وصفيا الذين ينتمون إلى ىذه المجموعة بحبيم لمشاركة حياتيم وخبراتيم وعواطفيم مع الآخرين ب

 بأنيا تمقائية، ومتفائمة. 
الأخضر: ويتميز الأشخاص الذين ينتمون إلى ىذه المجموعة بالسعي إلى الشعور بالحماية، ولدييم حاجة للبنتماء -4

يمكن  إلى ثقافة معينة من مجموعة ما. فالترتيب والانضباط والروتين واتباع قواعد تمك المجموعة يمنحيم الاستقرار.
 وصف ىذه الفئة بأنيا ىادئة وحذرة ومحافظة وتقميدية. 

 مفيوم السموك الشرائي وأىميتوثانياً: 
أو  المنتجات واختيارىم المستيمكين طريقة تفكير لفيم كبيرة لدى المسوقين، أىمية المستيمك تكتسب دراسة سموك

 العوامل ىذه ومعظم والنفسية، والشخصية والاجتماعية فيةالثقا ذلك، وكيفية تأثرىم بالعوامل شابو وما التجارية العلبمات
 فيم السموك محاولتيم عند الاعتبار بعين أخذىا عمييم ولكن المسوقين سيطرة عن وخارجو عمييا يمكن السيطرة لا

بيا  يقوم التي والتصرفات الأنشطة من مجموعة أنو عمى الشرائي لممستيمك  لممستيمكين، ويعرف السموك المعقد
الأفعال  من مجموعة ويمثل ورغباتو، حاجاتو إشباع بيدف يحتاجيا التي والخدمات السمع عن أثناء بحثو لمستيمكا

 المعمومات دوراً  تمعب وعوامل داخمية خارجية بعوامل الذي يتأثر اتخاذ قرار الشراء أجل من بيا يقوم التي والتصرفات
 قبل من المنقول الكلبم الأخص وعمى ليا التي ينتمي البيئة من اعميي يحصل التي المعمومات ومنيا موتشكّ  في ميماً 

 إلى أنماط أيضاً  المرجعية. ولا يشير مصطمح السموك الشرائي فقط عمى عممية الشراء نفسيا، بل يشير الجماعات
 الشراء.  بعد وما الشراء قبل ما أنشطة تشمل التي الكمي الشراء
 والعلبمات بالمنتجات المتعمقة المعمومات عن والبحث المتزايد بالحاجة، عيالو  قبل الشراء من ما نشاط يتكون وقد

 يرافق قمق من أي والحد المستخدمة المشتراة السمعة الشراء تقييم بعد ما أنشطة وتشمل .وتقييميا تمبييا قد التجارية التي
ع الشراء عمى المترتبة الآثار ىذه من وغيرىا، وكل الثمن باىظة أصناف شراء  مختمفة بنسب قابمة ىي ادة الشراءوا 
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 تمبي ىذه منتجات تقديم خلبل من وذلك لممستيمك والرضا الإشباع تحقيق إلى المنظمات بالتسويق، وتسعى لمتأثير
 والتعرف المعمومات خلبل جمع من إلا والرغبات الحاجات ىذه إلى التعرف المنظمات تستطيع ولا والرغبات، الحاجات

 وتحميمو الشرائي لممستيمك بالسموك متعمقة معمومات شاممة لجمع يحتاج الأمر وىذا السموك عمى ؤثرت التي العوامل إلى
 إلى التعرف عممية إلى الحاجو أصبحت لذلك المناسب، بالشكل رغبات المستيمكين تشبع أن المنظمات تستطيع بحيث
يمكن  حيوياً  نشاطاً  تمثل أو القرارات الشرائية  المجال، بنفس الأخرى المنتجة الشركات منافسة الشرائي من أجل السموك

 (. 27، صـ 2017الياسين، )الأىداف  وتحقيق والاستمرار البقاء أن تضمن المنظمات خلبلو من
 الشرائي القرار اتخاذ عممية مراحلثالثاً: 
 مراحل يوضحيا الشكل الآتي:  بعدة المنتج بشراء قراره يتخذ حتى المستيمك يمر

 
 لممستيمك الشرائي القرار اتخاذ خطوات (2الشكل )

 (5، صـ 2017المصدر: )خميفة وآغا،
 

 ; Hisham 2007; Khouri, 2004) 2017ويمكن شرحيا وفقاً للآتي: )خميفة وآغا، 
 بالحاجة:  الشعور-1
 يسبب عدم لذيا الحرمان، نتيجة وتتولدتحديد السموك،  في كبيراً  دوراً  تؤدي التي النفسية العوامل إحدى الحاجة تعد

 المطموب. والتوازن الاستقرار وتحقيق إشباعو إلى يسعى الأفراد وبالتالي الأفراد، لدى الاستقرار
 المعمومات: جمع2-

شراؤىا،  المراد السمعة عن المعمومات وجمع البحث يقوم بعممية فإنو ما، سمعة إلى بحاجة أنو المستيمك يشعر عندما
 حملبت بتنظيم الإسراع المنظمات والتسويق، ويتوجب عمى المبيعات لرجال ىم المراحلأ من المرحمة ىذه اعتبار ويمكن

 عمى الحصول المستيمك ويستطيع .عنو العميل يبحث لما الأمثل الأفضل والبديل ىي منتجاتيا أن لإثبات ترويجية
 (79، صـ 2006)تايو،  :ىي درالمصا والمشتري؛ وىذه باختلبف المنتج تأثيرىا يختمف والتي مصادر عدة من المعمومات

 . والجيران والأصدقاء العائمة : شخصية مصادر -أ
 . الإنترنت عمى والمواقع الشخصي والبيع الإعلبنات : تجارية مصادر -ب
 . الانتشار واسعة الاتصال وسائل : عامة مصادر -ج
 . المنتج استخدام عن الناتجة الشخصية الخبرة -د
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 البدائل: تقييم -3
 واختيار المعمومات، تمك مقارنة ومحاولة شراؤه، المراد المنتج حول المجتمعة المعمومات تقييم يتم المرحمة هذھ في 

 .أولويات أو سمم لمقياس معيار وضع خلبل من الأنسب البديل
 : البدائل بين الاختيار4-

 ومن الخدمة أو السمعة عن يحتاجو عما كافية معمومات جمع قد يكون المستيمك فإن البدائل بين التقييم يتم بعد أن
 يقدميا، تساعده في اختيار البديل الذي يحقق لو إشباع حاجاتو ويدفعو إلى اتخاذ قرار الشراء.

 قرار الشراء الفعمي: – 5
ى بمعن دائماً؛ المستيمك لا يحتاجيا التي المواد شراء عمى المعقدة تعتمد الشراء قد تكون عممية الفعمية الشراء عممية إن 

 المنزل، عمييا: مثال ؛وأبسط استيلبكية غير لكونيا أو سعرىا، غلبء طويمة، وذلك بسبب لفترة واحدة يشترييا مرة أنو قد
 الاستيلبكية، الأمور شراء بسيطة تتعمق الشراء المعمرة؛ أو أن تكون عممية بالسمع تسمى التي السمع أي أو السيارة؛

 الغذائية، كالمواد متقاربة، فترات في شرائيا إلى المستيمك كبيرة، ويحتاج الغمب طويل أو تفكير الى لا تحتاج والتي
 . المعمرة غير بالسمع عمييا ويطمق الاستيلبكية السمع من والملببس وغيرىا

 تفصيمي عن المعمومات، بشكل يبحث إلى حد كبير جداً  المستيمك يجعل المعقد الشراء أن ىو النوعيين بين والفرق
 تفكير قرار أو الى قد لا تحتاج التي البسيطة الشراء عممية من أكبر دور لمترويج ويكون المنتجين لممنتج، بين ويفاضل
 .الشراء عممية لاتخاذ معمق

 الشراء:  بعد ما تقييم -6
ع، ومدى ومقارنتيا مع الواق السابقة توقعاتو حيث من قراره الشرائي اتخاذ عممية بتقييم المستيمك يقوم الشراء عممية بعد

 :المرحمة ىذه المنظمات في دور قدرة المنظمة عمى تدارك المشكلبت التي قد تنتج عن الاستخدام. ويكون
 العميل. لدى الرضا مرحمة الى ليصل المنتج تطوير ومحاولة المستيمكين آراء عمى التعرف -1
 أفضل. بشكل يمياتصم ليتم وذلك تأجيرىا، أو بيعيا كطريقة إتلبفيا أو السمعة نياية معرفة-2
 المنظمة عن سمبية نقل صورة مثل سيئة آثار ليا العميل لدى الرضا عدم المستيمكين، حيث أن حالة رضا قياس-3

 الى وتحولو العميل من قبل تعويض طمب يتم قد إلى المنافسين، أو وتحولو العميل وخسارة الأقارب، أو الأصدقاء الى
 .الأموال من يرالكث المنظمة تخسر تجعل قانونية طرق

 أدوار الشراءرابعاً: 
يحتاج المسوقون حتى يتمكنوا من اتخاذ القرارات التسويقية الملبئمة، والتي تساعدىم في تحقيق الأىداف المرجوة، إلى 
معرفة من ىم الأفراد الذين يشتركون في اتخاذ القرار الشرائي، وما ىو الدور الذي يمارسو كلٌ منيم في ىذا القرار؛ 

؛ عنابي، 192، صـ 2013يمكن أن يمعب الفرد أي دور من الأدوار الآتية في قرار الشراء: )الحموي وحمدان،  حيث
 (112، صـ 2003

 : وىو الفرد الذي يقترح أو يفكر أولًا في شراء منتج معين.Initiatorالمبادر -1
الشراء، ويتميز بالقدرة عمى التأثير،  : وىو الفرد الذي تكون لنصيحتو الأثر الأكبر في قرارInfluencerالمؤثر -2

بداء وجية نظر يفضميا الآخرون.   وذلك لامتلبكو المعمومات والقدرة عمى الإقناع، وا 
وىو الفرد الذي يتخذ قرار الشراء )ماذا يشتري؟ ومن أين وكم يشتري؟( ويختمف أصحاب قرار  :Deciderالمقرر -3

 يعة استخدامو.الشراء وفقاً لمدى أىمية المنتج وسعره وطب
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: وىو الفرد الذي يقوم بعممية الشراء الفعمي، ولا يتجاوز دور المشتري ىنا أكثر من مجرد تنفيذ Buyerالمشتري -4
القرار الذي تم اتخاذه سواء شارك في اتخاذه أم لا، كما تجدر الإشارة ىنا إلى أن المشتري قد يكون أحد المستيمكين 

 وقد لا يكون.
 وىو الفرد الذي يستيمك أو يستخدم المنتج. :Userالمستخدم -5

 الشراء مراحل عممية عمى الإنترنت تأثير خامساً:
 وذلك لممشتري، والمشورة يقدم النصح ثالث طرف خلبل من متحيزة غير معمومات الإنترنت مواقع من تتيح الكثير

 ويمكن المنتجات، من المختمفة مبدائلل والتكمفة والجودة الخصائص بمقارنة والتقييم البحث عممية في يبدأ عندما
 إلى والدخول الإلكتروني، الموقع يقدميا التي الخدمات أو السمع بشراء قاموا ممن عملبء آخرين مع التفاعل لممشتري

 تقنية تبني بأنو: ويعرف الشراء الالكتروني المنتج، مع سيئة سابقة خبرات ليم الذين العملبء قبل من قسم الشكاوى
في  فاعلبً  دوراً  الإنترنت شبكة . وتمعب (Samaniego, & Arranza, 2006, p: 169) الشراء عممية في الإنترنت

الاتصالية كما  لدعم الأىداف استخداميا عند فاعميتيا وتحدد الشراء، عممية مراحل من مرحمة كل في المستيمكين دعم
 :الآتي ىو موضح في الشكل

 
 حل اتخاذ قرار الشراء( تأثير الإنترنت عمى مرا3الشكل )

 (Cheffey et al, 2003, p: 181المصدر: )
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 البيئية، تؤثر والمؤثرات الشركات بيا تقوم التي التسويقية الأنشطة عن الناتجة المؤثرات أن ومن خلبل الشكل يتبين
 التي العوامل رفةمع عبر الإنترنت لممسوقين بالنسبة الضروري من لذلك الإعلبنية، لمرسالة المستيمك استجابة عمى
 والاجتماعية الثقافية ببيئاتيم المستيمكين يتلبءم مع بشكل الإلكترونية المواقع وتصميم المستيمك سموك عمى تؤثر

الإنترنت، ويتوضح تأثير الإنترنت  استخدام في الخبرة من مستويات مختمفة لدييم المستخدمين أن مراعاة مع المختمفة،
 قاً للآتي:عمى مراحل عممية الشراء وف

 :المنتج أو لمحاجة الوعي خمق -1
 فاعمة وسيمة تعد لا الإنترنت أن شبكة إلا الانتشار، واسعة الاتصال وسائل استخدام خلبل من لمحاجة الوعي خمق ويتم
 زالتمفا مثل الأخرى الاتصال بوسائل مقارنة المستيمكين لموصول إلى المعوقات من الكثير لدييا حيث المرحمة، ىذه في

 الاتصال وسائل خلبل من بمنتجاتيا الوعي زيادة إلى المنظمات بعض يدفع وىذا ما المطبوعة، والوسائل والمذياع
 .(Fuller, 2010)الأخرى 

 :المنتج نحو المستيمك توجيو -2
 فرصة تقدم كما وخدمات، من سمع يريده عما البحث في المستيمك لمساعدة وسيمة أفضل الإنترنت شبكة تعد حيث

 كافة اتباع المنظمات عمى يجب ذلك أجل ومن بيا، الإلكترونية الخاصة المواقع عبر منتجاتيا لممنظمات لوصف يدةج
 .(Bames,2008, p: 7)لعرض منتجاتيا  والجذابة الحديثة الوسائل

 :اتخاذ قرار الشراء في المساعدة-3
 عمى التعرف فرصة لممستيمك مما يتيح منخفضة، ةوبتكمف المعمومات من ىائل كم عمى باحتوائيا الإنترنت شبكة تتميز
   (Blankenell, 2011, p:13) .بينيا والمفاضمة المنتجات كافة

 :الخصائص والفوائد تحديد-4
 البحث يبدأ المنتج، استخدام عمييا من الحصول ينتظر التي المنافع ىي وما معين، لمنتج حاجتو المستيمك يدرك عندما

 .  (Sinkas, 2011, p: 11)المنافع ىذه تحقق التي ىي المنتجات وما المقدمة، العروض نوع لمعرفة ةالإلكتروني المواقع في
 :الشراء عممية تسييل -5

 الدفع بخاصية مزودة تكون الالكترونية أن البيع مواقع فعمى الشرائي، القرار اتخاذ مرحمة إلى المستيمك يصل عندما
 البريد أو الياتف عبر طمباتيم لتسجيل أمام المستيمكين الفرصة إتاحة مع الآلي(، الدفع (الائتمان بطاقات عبر

  (Cheffy, 2003, p:180).  الالكتروني
 :الأعمال عمى والحفاظ المنتجات استخدام دعم-6

 (Laudon & Traver, 2017, 338) :الآتي خلبل من ذلك ويتم الزبائن، عمى الحفاظ عمى أيضاً  الإنترنت شبكة تعمل
 .لمموقع الزيارة إعادة عمى المستخدم تشجع التي المضافة القيمة تخدما-1
 منتجاتيا. تحسين من المنظمات يمكن مما المنتج، عمى التعميق المستيمك يستطيع حيث لممنتجات العكسية التغذية-2
 يشجع مما د،جدي ومعرفة كل بالشركة، دائم اتصال عمى المستيمك تجعل والتي الإلكتروني البريد خدمة استخدام-3

 .الموقع زيارة إعادة عمى
 المبيعات. تنشيط وسائل خلبل من الشراء إعادة فرصة من يزيد الموقع زيارة إعادة-4
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 الخصائص السموكية لمستخدمي الإنترنتسادساً: 
 خصائصاً  ىناك أن الناس، أي من مختمفة مجموعات قبل من متعددة بطرق تستخدم الإنترنت شبكة أن الدراسات بينت

 الواحدة الجمسة في المستخدم سموك حسب وذلك أنواع سبعة يمكن تصنيفيا إلى الإنترنت، لمستخدمي خاصة سموكية
  (Laudon & Traver,2001, p: 839)ىي: الأنواع وىذه عمى الإنترنت

 الإلكترونية. الرسائل بقراءة يقومون : كالذينQuickiesالسريعون -1
 المعمومات. وتقييم إيجاد مثل Just The Facts: الحقائق  عن الباحثون -2
 عمى لمحصول ةيالمواقع الرياض بعض في المشيورة المواقع زيارة Single Mission :محددة  بميمة القيام -3

 . المطموبة المعمومات
 الدردشة. كمواقع Do It Again:المفضمة  المواقع زوار -4
 والألعاب. الأخبار كمواقع Loitering: التسمية  مواقع زوار -5
 ييميم الذي بالموضوع المتعمقة الجوانب كافة عن يبحثون الذين Information Please :معمومات عن الباحثون -6
 .المواقع من العديد في
 الأخبار والتسوق. مواقع مثل النظر تمفت التي بالمواقع ييتمون : الذين Surfingالمتصفحون  -7

 عمى بناء تقسيمو من فعالية أكثر المستخدم بيا يقوم التي الأنشطة ىذه عمى بناء السوق تقسيم أن الدراسات وبينت
 بغرض المواقع زيارة المعمومات وحالة عن البحث حالة في تزداد الجمسة مدة أن كما المستخدم، واتجاىات خصائص

 ويكون المستخدم صفحة، كل في أطول وقتًا الجمسات ىذه في المستخدم يقضي حيث التصفح حالة في التسمية وكذلك
 (Laudon & Traver,2001, p: 840) الجدول الآتي: يوضحو ما للئعلبن؛ وىذا تقبلبً  أكثر

 
 الإنترنت عمى جمستو في المستخدم بيا يقوم ( أنواع الأنشطة التي1الجدول )

 السموك عبر الانترنت
 طول الجمسة
 )دقيقة(

الوقت المستغرق في 
 كل صفحة

مدى كون الوقع 
 التركيز عمى النوع مستخدممألوفاً لم

 %90 %90 0.25 1 السريعون
 %47 %88 0.5 9 البحث عن الحقائق
 %85 %11 1.5 10 القيام بميمة محددة
 %87 %95 2 14 زوار المواقع المفضمة
 %87 %90 2 33 زوار مواقع التسمية

 %41 %14 1 37 الباحثون عن معمومات
 %26 %14 1 70 المتصفحون

 (Laudon and Traver ,2001, p:840)المصدر: 
 

 في الجمسة في المستخدم يقضيو الذي الوقت ونسبة لممستخدم، مألوفاً بالنسبة الموقع كون مدى الجدول حيث يوضح
 في الجمسة في المستخدم يقضيو الذي الوقت نسبة عمى عديدة، والتركيز مرات زيارتيا عمى اعتاد والتي المألوفة المواقع
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 مواقع في دقائق 3 و الرياضة مواقع في منيا دقائق 5 دقائق، 10 المستخدم جمسة تستغرق قد فة حيثالمختم المواقع
 التسمية. مواقع في دقيقتين و الأخبار

 
 :المناقشةالنتائج و 

 الدّراسة الإحصائيّة
  Reliability Coeffcientمقياس معامل الثبّات -1

 كالآتي:  Cronbach's Alphaألفا كرونباخ قيم معامل  بمغت
 Reliability Statistics  ( اختبار ثبات أداة البحث2الجدول )

Cronbach's Alpha N of Items اختبار ثبات الاستبانة 
 تحميل البصمة الرقمية محور معامل الثبات لعبارات 6 774.
 مرحمة ما قبل الشراء خلبلالتأثير عمى المستيمك معامل الثبات لعبارات محور  4 972.
 مرحمة الشراء خلبلالتأثير عمى المستيمك محور معامل الثبات لعبارات  5 936.
 مرحمة ما بعد الشراء خلبلالتأثير عمى المستيمك معامل الثبات لعبارات محور  5 779.
 معامل الثبات لحميع بنود الاستبانة 20 960.

 الإحصائي بالاعتماد عمى نتائج التحميلالمصدر: إعداد الباحث           
أنّ قيم معاملبت الثبّات لكلّ محور من محاور الاستبانة ولجميع عبارات الاستبانة تقع  (2)يتبيّن من خلبل الجدول 

، مما يدل عمى ثبات المقياس وعدم الحاجة إلى حذف أي من 0.6أكبر من وىي  [،972. - 774.]ضمن المجال 
  (2012)غدير،  العبارات

 تحميل البصمة الرقمية محورالعينة عمى تحميل إجابات أفراد -1
 تحميل البصمة الرقمية: بمحورفيمايمي الإحصائيّات الوصفيّة الخاصّة بكلّ بند من بنود الاستبانة المتعمقة 

 تحميل البصمة الرقميةمحور ب( الإحصائيّات الوصفيّة لبنود الاستبانة الخاصّة 3الجدول)

 N Mean بنود الاستبانة
Std. 

Deviation 
Sig 

 000. 854. 4.12 75 .لمبيانات المفيدة لاتخاذ قرارات استراتيجية شكل البصمة الرقمية مصدراً غنياً ت .1
في التطبيقات التكنولوجية المختمفة ام تحميل بيانات البصمة الرقمية يتم استخد. 2

 .الخاصة بالموقع
75 4.21 .890 .000 

 000. 871. 4.16 75 .ج تحميل البصمة الرقميةيتم توجيو الحملبت التسويقية حسب نتائ. 3
 000. 886. 4.16 75 .يتم استخدام نتائج تحميل البصمة الرقمية في استيداف العملبء. 4

يتم استخدام نتائج تحميل البصمة الرقمية في تحديد قطاع السوق الذي ينتمي إليو . 5
 000. 900. 4.15 75 .العميل

 000. 902. 4.25 75 .البصمة الرقمية في التنبؤ بالسوقيتم استخدام نتائج تحميل . 6
 بالاعتماد عمى نتائج التحميل الإحصائيالمصدر: إعداد الباحث 
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بمحور تحميل البصمة ( أن قيم المتوسّطات الحسابيّة لإجابات أفراد العيّنة عمى بنود الاستبانة المتعمقة 3يبيّن الجدول )
المواقع الإلكترونية لتحميلبت  لاعتمادتوجو جيد وتقابل  ( وبفرق معنوي4.16 – 4.12تقع ضمن المجال ) الرقمية

البصمة الرقمية كمصدر غني لمبيانات المفيدة لاتخاذ قرارات استراتيجية، وتوجيو الحملبت التسويقية حسب نتائج تحميل 
بينما ق الذي ينتمي إليو العميل. في تحديد قطاع السو و البصمة الرقمية، واستخدام ىذه النتائج في استيداف العملبء، 

لاستخدام تحميل بيانات البصمة الرقمية في التطبيقات التكنولوجية تشير نتائج التحميل الإحصائي إلى توجو جيد جداً 
، كذلك توجو جيد جداً لاستخدام نتائج تحميل ( وبفرق معنوي4.21بمتوسط حسابي قدره ) المختمفة الخاصة بالموقع

 ( وبفرق معنوي.4.25في التنبؤ بالسوق بمتوسط حسابي قدره ) البصمة الرقمية
 :راحل عممية الشراءخلال م التأثير عمى المستيمك محورتحميل إجابات أفراد العينة عمى -2
 التأثير عمى المستيمك خلال مرحمة ما قبل الشراء: تحميل إجابات أفراد العينة عمى محور-أ

التأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة بمحور صّة بكلّ بند من بنود الاستبانة المتعمقة فيمايمي الإحصائيّات الوصفيّة الخا
 :الشراءما قبل 

 
 التأثير عمى المستيمك خلال ما قبل مرحمة الشراءبمحور ( الإحصائيّات الوصفيّة لبنود الاستبانة الخاصّة 4الجدول)

 N Mean بنود الاستبانة
Std. 

Deviation 
 الدلالة

 000. .876 4.17 75 .لدى العملبءع الموقع الإلكتروني خمق الوعي لمحاجة أو لممنتجات يستطي  .7
 000. 900. 4.12 75 .يوجو الموقع الإلكتروني المستيمك نحو المنتج. 8

يوفر الموقع الإلكتروني المعمومات الكافية عن المنتجات التي يبحث عنيا  .9
 .المستيمك

75 4.14 .854 .000 

الموقع الإلكتروني المعمومات الكافية عن خصائص ومواصفات يوفر . 10
 .المنتج التي تساعد المستيمك في تقييم المنتج

75 4.13 .875 .000 

 بالاعتماد عمى نتائج التحميل الإحصائي  الباحثالمصدر: إعداد 
 

التأثير عمى بمحور ستبانة المتعمقة ( أن قيم المتوسّطات الحسابيّة لإجابات أفراد العيّنة عمى بنود الا4يبيّن الجدول )
لقدرة الموقع  تقييم جيدوتقابل  ( وبفرق معنوي4.17 –4.12) تقع ضمن المجال المستيمك خلبل ما قبل مرحمة الشراء

الإلكتروني عمى خمق الوعي لمحاجة أو لممنتجات لدى العملبء، وتوجيو المستيمك نحو المنتج، وتوفير المعمومات 
جات التي يبحث عنيا المستيمك، وتوفير المعمومات الكافية عن خصائص ومواصفات المنتج التي الكافية عن المنت

 تساعد المستيمك في تقييم المنتج. 
 التأثير عمى المستيمك خلال مرحمة الشراءتحميل إجابات أفراد العينة عمى محور  -ب
 :التأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة الشراءبمحور نة المتعمقة يمي الإحصائيّات الوصفيّة الخاصّة بكلّ بند من بنود الاستبا فيما
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 التأثير عمى المستيمك خلال مرحمة الشراءبمحور ( الإحصائيّات الوصفيّة لبنود الاستبانة الخاصّة 5الجدول)

 N Mean بنود الاستبانة
Std. 

Deviation 
 الدلالة

 000. 927. 4.37 75 .ناع المستيمك بشراء المنتجيستخدم الموقع الالكتروني الوسائل الجذابة لإق .11
 000. 834. 4.08 75 .يقدم الموقع الإلكتروني العروض الجديدة لإقناع المستيمك بشراء المنتج .12

 000. 838. 4.40 75 .يستخدم الموقع الإلكتروني محتوى جذاب .13
منتجات يتيح الموقع الإلكتروني لممستيمك فرصة التعرف عمى كافة ال. 14

 .والمفاضمة بينيا
75 4.32 .888 .000 

 000. 963. 4.13 75 يتيح الموقع الإلكتروني إمكانية التسديد الفوري عبر الإنترنت.. 15
 بالاعتماد عمى نتائج التحميل الإحصائي الباحثالمصدر: إعداد 

 
التأثير عمى محور المتعمقة ب بنود الاستبانة( أن قيم المتوسّطات الحسابيّة لإجابات أفراد العيّنة عمى 5يبيّن الجدول )

جيد لمعروض الجديدة وتقابل تقييم  ؛وبفرق معنوي، )4.08،4.40) تقع ضمن المجال المستيمك خلبل مرحمة الشراء
مكانية التسديد الفوري عبر الإنترنت، بينما تشير نتائج  التي تقدميا المواقع المدروسة لإقناع المستيمك بشراء المنتج، وا 
التحميل الإحصائي إلى توجو جيد جداً لاستخدام الموقع الإلكتروني الوسائل الجذابة لإقناع المستيمك بشراء المنتج 

( وبفرق 4.40( وبفرق معنوي، ولاستخدام الموقع محتوى جذاب بمتوسط حسابي قدره )4.37بمتوسط حسابي قدره )
لبء لمتعرف عمى كافة المنتجات والمفاضمة بينيا بمتوسط معنوي، وقدرة الموقع الإلكتروني عمى إتاحة الفرصة لمعم

  ( وبفرق معنوي.4.32حسابي قدره )
 التأثير عمى المستيمك خلال مرحمة ما بعد الشراءتحميل إجابات أفراد العينة عمى محور  -ج

مى المستيمك خلبل مرحمة فيمايمي الإحصائيّات الوصفيّة الخاصّة بكلّ بند من بنود الاستبانة المتعمقة بمحور التأثير ع
 ما بعد الشراء:

 التأثير عمى المستيمك خلال مرحمة ما بعد الشراء( الإحصائيّات الوصفيّة لبنود الاستبانة الخاصّة بمحور 6الجدول)

 N Mean بنود الاستبانة
Std. 

Deviation 
 الدلالة

المستيمك   . ييتم الموقع الالكتروني بالتعرف إلى المنافع الفعمية التي ينتظر11
 الحصول عمييا من استخدام المنتج.

75 4.19 .940 .000 

. ييتم الموقع الإلكتروني بالتعرف عمى المشكلبت التي واجيت العملبء عند 12
 استخداميم المنتج.

75 4.24 .928 .000 

 000. 1.025 4.05 75 . يستجيب الموقع الإلكتروني مع آراء العملبء بطريقة إيجابية.13
 000. 1.016 4.09 75 قوم الموقع الإلكتروني بتعديل المنتجات التي يقدميا وفقاً لآراء العملبء.. ي14

 000. 882. 4.08 75 . يحفز محتوى الموقع الإلكتروني العملبء عمى تكرار عممية الشراء.15
 المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج التحميل الإحصائي
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التأثير عمى المتوسّطات الحسابيّة لإجابات أفراد العيّنة عمى بنود الاستبانة المتعمقة بمحور  ( أن قيم6يبيّن الجدول )
لاىتمام  وتقابل تقييم جيد، وبفرق معنوي؛ )4.19، 4.05تقع ضمن المجال ) المستيمك خلبل مرحمة ما بعد الشراء

الحصول عمييا من استخدام المنتج، ولاستجابة  الموقع الالكتروني بالتعرف إلى المنافع الفعمية التي ينتظر المستيمك
الموقع الإلكتروني مع آراء العملبء بطريقة إيجابية، وتعديل المنتجات التي يقدميا وفقاً لآراء العملبء، وتحفيز محتوى 

باىتمام  الموقع الإلكتروني العملبء عمى تكرار عممية الشراء؛ بينما تشير نتائج التحميل الإحصائي إلى توجو جيد جداً 
( 4.24الموقع الإلكتروني بالتعرف عمى المشكلبت التي واجيت العملبء عند استخداميم المنتج بمتوسط حسابي قدره )

  وبفرق معنوي.
 :الدراسة محاورمن  محورالحسابية لإجمالي كل المتوسطات يوضح الجدول الآتي و 
 

 One-Sample Statistics (7الجدول )
 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

 06989. 60527. 4.17 75 تحميل البصمة الرقميةمحور 
 09718. 84159. 4.13 75 محور التأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة ما قبل الشراء

 09190. 79592. 4.26 75 محور التأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة الشراء
 08076. 69942. 4.13 75 ءمحور التأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة ما بعد الشرا

 بالاعتماد عمى نتائج التحميل الإحصائي الباحثالمصدر: إعداد 
 

( 4.17-4.13)تقع ضمن المجال محاور الدراسةمن محور لإجمالي كل المتوسطات الحسابية أنّ  (7)يبيّن الجدول 
تيمك خلبل مرحمتي ما قبل الشراء وما تحميل البصمة الرقمية، ومحور التأثير عمى المس محورمن جيد لكل وتقابل تقييم 

ولمتأكّد من أنّ النّتيجة مقبولة إحصائيّاً ، بعد الشراء، وتقييم جيد جداً لمحور التأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة الشراء
 وفقاً لمجدول الآتي: One-Sample Testتمّ اختبار 

 
 One-Sample Test (8الجدول )

 Test Value = 3 

t df 
Sig. (2-
tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 
Lower Upper 

 1.3104 1.0319 1.171 000. 74 16.75 تحميل البصمة الرقميةمحور 
 1.3303 9430. 1.366 000. 74 11.69 محور التأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة ما قبل الشراء

 1.4445 1.0782 1.261 000. 74 13.72 ك خلبل مرحمة الشراءمحور التأثير عمى المستيم
 1.2916 9697. 1.130 000. 74 14.00 محور التأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة ما بعد الشراء

 بالاعتماد عمى نتائج التحميل الإحصائي الباحثالمصدر: إعداد 
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بكل جوىريّة بين متوسّطات إجابات أفراد العيّنة المتعمّقة يوجد فروق وبالتّالي  Sig   <0.05أنّ قيمة  (8)يبيّن الجدول 
ت الخماسي، أي الخاص بأداة القياس في مقياس ليكر  (3)، وبين الوسط الحسابي الحيادي محور من محاور الدراسة

 ان الإجابات معنوية ومقبولة إحصائياً.
 اختبار الفرضيّات

 يقوم البحث عمى الفرضيّة الرئيسة الآتية:
د علبقة ذات دلالة إحصائية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مراحل عممية الشراء؛ لا توج

  ولاختبار ىذه الفرضية لابد من اختبار الفرضيات الفرعية الآتية:
  الأولىالفرعية  اختبار الفرضيّة
الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة ما  لا توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين تحميل البصمة الفرضيّة العدم:

  قبل الشراء.
توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة ما  الفرضيّة البديمة:

 قبل الشراء.
  

Correlations (9الجدول )   
 مرحلة ما قبل الشراء تحليل البصمة الرقمية 

بصمة الرقميةتحليل ال  Pearson 

Correlation 
1 .836

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 45 45 

 Pearson مرحلة ما قبل الشراء

Correlation 
.836

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 45 45 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 /20بالإصدار رقم / SPSSى نتائج التحميل الإحصائي لبرنامج المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عم

 
تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى أن معامل الارتباط البسيط المحسوب لمعلبقة بين  (9) يتضح من خلبل الجدول

بين  وىو يعبّر عن علبقة طرديّة جيدة وقوية (0.70( < )0.836)موجب ويبمغ  المستيمك في مرحمة ما قبل الشراء
  المتغيّرين وقيمتو معنويّة.

توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى وبالتّالي ونقبل الفرضيّة البديمة الّتي تقول: 
  المستيمك خلبل مرحمة ما قبل الشراء.

 الفرضيّة الفرعية الثانيّة اختبار 
 حصائية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة الشراء.لا توجد علبقة ذات دلالة إ الفرضيّة العدم:

 .توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة الشراء الفرضيّة البديمة:
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Correlations (10الجدول )   
 مرحلة الشراء تحليل البصمة الرقمية 

البصمة الرقميةتحليل   

Pearson 

Correlation 
1 .781

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 45 45 

 مرحلة الشراء

Pearson 

Correlation 
.781

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 45 45 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 /20بالإصدار رقم / SPSSئج التحميل الإحصائي لبرنامج المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتا

 
تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى بين أن معامل الارتباط البسيط المحسوب لمعلبقة ( 10)يتضح من خلبل الجدول 

وىو يعبّر عن علبقة طرديّة جيدة وقوية بين  (0.70( < )0.781)موجب ويبمغ المستيمك خلبل مرحمة الشراء 
  غيّرين وقيمتو معنويّة.المت

توجد علبقة ذات دلالة وبالتّالي نرفض الفرضية العدم لمفرضية الفرعية الثانية ونقبل الفرضيّة البديمة الّتي تقول: 
 .إحصائية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة الشراء

 اختبار الفرضيّة الفرعية الثالثة 
لا توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة ما  الفرضيّة العدم:

 بعد الشراء.
توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة ما  الفرضيّة البديمة:

 بعد الشراء.
Correlations (11الجدول )   

ل البصمة الرقميةتحلي   مرحلة ما بعد الشراء 

 تحليل البصمة الرقمية

Pearson 

Correlation 
1 .850

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 45 45 

 مرحلة ما بعد الشراء

Pearson 

Correlation 
.850

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 45 45 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 /20بالإصدار رقم / SPSSالمصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج التحميل الإحصائي لبرنامج 
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تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى بين أن معامل الارتباط البسيط المحسوب لمعلبقة ( 11)يتضح من خلبل الجدول 
وىو يعبّر عن علبقة طرديّة جيدة وقوية بين  (0.70( < )0.850)موجب ويبمغ المستيمك خلبل مرحمة ما بعد الشراء 

 المتغيّرين وقيمتو معنويّة.
توجد علبقة ذات دلالة وبالتّالي نرفض الفرضية العدم لمفرضية الفرعية الثانية ونقبل الفرضيّة البديمة الّتي تقول:  

 ما بعد الشراء. إحصائية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة
  اختبار الفرضيّة الرئيسة

لا توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مراحل  الفرضيّة العدم:
 .عممية الشراء

لبل مراحل توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خ الفرضيّة البديمة:
 .عممية الشراء

Correlations (12الجدول )   

 مراحل الشراء تحميل البصمة الرقمية 
 Pearson تحميل البصمة الرقمية

Correlation 1 .853** 

Sig. (2-tailed)  .000 
N 75 75 

 Pearson مراحل الشراء
Correlation 

.853** 1 

Sig. (2-tailed) .000  
N 75 75 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 /20بالإصدار رقم / SPSSالمصدر: إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج التحميل الإحصائي لبرنامج 

 
تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى أن معامل الارتباط البسيط المحسوب لمعلبقة بين  (12)يتضح من خلبل الجدول 

وىو يعبّر عن علبقة طرديّة جيدة وقوية بين  (0.70( < )0.853)موجب ويبمغ  خلبل مراحل عممية الشراء المستيمك
  المتغيّرين وقيمتو معنويّة.

توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بين وبالتّالي نرفض الفرضية العدم لمفرضية الرئيسة ونقبل الفرضيّة البديمة الّتي تقول: 
 .والتأثير عمى المستيمك خلبل مراحل عممية الشراءتحميل البصمة الرقمية 
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 :الاستنتاجات والتّوصيات
 الاستنتاجات

توجو جيد لاعتماد المواقع الإلكترونية لتحميلبت البصمة الرقمية كمصدر غني لمبيانات المفيدة لاتخاذ قرارات يوجد  -1
قمية، واستخدام ىذه النتائج في استيداف العملبء، استراتيجية، وتوجيو الحملبت التسويقية حسب نتائج تحميل البصمة الر 

 في تحديد قطاع السوق الذي ينتمي إليو العميل. 
 توجو جيد جداً لاستخدام تحميل بيانات البصمة الرقمية في التطبيقات التكنولوجية المختمفة الخاصة بالموقعيوجد  -2

 .ؤ بالسوقنتائج تحميل البصمة الرقمية في التنب الالكتروني، واستخدام
لقدرة الموقع الإلكتروني عمى خمق الوعي لمحاجة أو لممنتجات لدى العملبء، وتوجيو المستيمك نحو  تقييم جيديوجد  -3

المنتج، وتوفير المعمومات الكافية عن المنتجات التي يبحث عنيا المستيمك، وتوفير المعمومات الكافية عن خصائص 
 .ك في تقييم المنتجومواصفات المنتج التي تساعد المستيم

مكانية التسديد يوجد  -4 تقييم جيد لمعروض الجديدة التي تقدميا المواقع المدروسة لإقناع المستيمك بشراء المنتج، وا 
 .الفوري عبر الإنترنت

موقع ، ولاستخدام التوجو جيد جداً لاستخدام الموقع الإلكتروني الوسائل الجذابة لإقناع المستيمك بشراء المنتج يوجد -5
 .، وقدرة الموقع الإلكتروني عمى إتاحة الفرصة لمعملبء لمتعرف عمى كافة المنتجات والمفاضمة بينيامحتوى جذاب

تقييم جيد لاىتمام الموقع الالكتروني بالتعرف إلى المنافع الفعمية التي ينتظر المستيمك الحصول عمييا من يوجد  -6
وني مع آراء العملبء بطريقة إيجابية، وتعديل المنتجات التي يقدميا وفقاً لآراء استخدام المنتج، ولاستجابة الموقع الإلكتر 

 .العملبء، وتحفيز محتوى الموقع الإلكتروني العملبء عمى تكرار عممية الشراء
توجو جيد جداً باىتمام الموقع الإلكتروني بالتعرف عمى المشكلبت التي واجيت العملبء عند استخداميم يوجد  -7

 .المنتج
تقييم جيد لكل من محور تحميل البصمة الرقمية، ومحور التأثير عمى المستيمك خلبل مرحمتي ما قبل الشراء يوجد  -8

 .وما بعد الشراء، وتقييم جيد جداً لمحور التأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة الشراء
  مستيمك خلبل مرحمة ما قبل الشراء.توجد علبقة طردية جيدة وقوية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى ال -9

 .توجد علبقة طردية جيدة وقوية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة الشراء -10
 .توجد علبقة طردية جيدة وقوية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مرحمة ما بعد الشراء -11
 .ة جيدة وقوية بين تحميل البصمة الرقمية والتأثير عمى المستيمك خلبل مراحل عممية الشراءتوجد علبقة طردي -12

 :التّوصيات
ا من دور كبير في لما لي المنظمات التي تتبنى التسويق الإلكتروني الاىتمام بتحميل البصمة الرقميةيتوجب عمى  -1

 عممية القرار الشرائي. منظمة خلبل مراحللم التسويقيةتعديل القرارات ، وبالتالي فيم سموك العملبء
في يتوجب عمى المنظمات التي تتبنى التسويق الإلكتروني الاىتمام بتحميل البصمة الرقمية لما ليا من دور كبير  -2

 توفير معمومات ميمة جداً ودقيقة عن الشخصية الحقيقية لمعملبء.
الاىتمام بتحميل البصمة الرقمية لما ليا من دور كبير في  يتوجب عمى المنظمات التي تتبنى التسويق الإلكتروني -3

  عن المواقع التي لا تقدم ليم منتجات تتناسب مع حاجاتيم الفعمية. العملبء ارتدادتخفيض معدل 
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أىمية يتوجب عمى المنظمات التي تتبنى التسويق الإلكتروني الاىتمام بتحميل البصمة الرقمية لما ليا من دور  -4
  التسويقية الملبئمة مع خصوصية كل جزء. القنوات اختيار، و جزئة الأسواقويقية تسيم في تكأداة تس

في  دورن يتوجب عمى المنظمات التي تتبنى التسويق الإلكتروني الاىتمام بتحميل البصمة الرقمية لما ليا م -5
 .وك العملبء خلبل مراحل عممية القرار الشرائياكتشاف الخمل في عممية التسويق الإلكتروني ومواجية المشكلبت التي تتعمق بسم

يتوجب عمى المنظمات التي تتبنى التسويق الإلكتروني الاىتمام بتحميل البصمة الرقمية لما ليا من دور في تحسين  -6
 المناسبة لحاجات العملبء. ، أو تقديم العروض الجديدةبشكل أكثر جاذبية تعديل المحتوىقدرتيا في 

 لمنظمات التي تتبنى التسويق الإلكتروني الاىتمام بتحميل البصمة الرقمية لما ليا من دور فييتوجب عمى ا -7
وشراء المساحة ، عميل، واستيدافو بشكل أكثر دقةمن تحديد قطاع السوق الذي ينتمي إليو ال مساعدة المنظمات

 الإعلبنية المناسبة ليذه الفئة من العملبء.
تبنى التسويق الإلكتروني الاىتمام بتحميل البصمة الرقمية لما ليا من قدرة كبيرة في يتوجب عمى المنظمات التي ت -8

 التنبؤ باتجاىات السوق بناءً عمى الفيم العميق لشخصية وسموك العملبء.
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