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أتقدم بإهداء عملي المتواضع إلى:.وأكرمنا بالتقوى بالعافيةالحمد االله الذي بنعمته تتم الصالحات، 

إلى أبي وأمّي إلى من كان حبهما يجري في عروق ،من بالحب غمروني وبجميل السجايا أدبوني

دمي، إلى من كانت ابتسامتي تزيل شقاهما وسعادتي ترسم الابتسامة على شفاههما، إلى من أحببتهما 

حتى سار حبهما في الوجدان، إلى من أمرني ربي بطاعتهما والإحسان لهما أبي وأمّي، كلمات الحبّ 

، حروف العشق عجزت عن نظم أجمل القصائد والألحان عجزت عن وصف حبيّ الكبير لعظمتكما

فيكما أنتما قلبي، أنتما فرحي أنتما سرّ السّعادة في قلبي، أبي وأمّي حفظكما االله وأبقاكما لناظري، أمّي 

أبي أنتما قلبي النّابض، حبكما يسري في شراييني كيف لا وأنتما أول من نظرتُ إليهما وأول أصوات 

ا شفتاي حبّكما في قلبي كملء الأرض بل يطاول عنان السّماء، إلى شمعة سمعتها، أول اسمين نطقت 

دربي وبلسم جروحي إلى من سهرا اللّيالي من أجلي من أجل راحتي ورسم البسمة على شفتاي إلى من 

إذا عشتُ الدّهر كلّه لن أوفي حقّهما، إلى سبب نجاحي وسعادتي في الدّنيا والآخرة .

زوجتي الغالية، أعطر التحايا وأطيب المنى وكل الاحترام لـك أنـت، نصـفي الآخـر، ولكـن في جسـد آخـر. 

لســاني يقــف عــاجزاً عــن قــول أي شــيء علــى كــل مــا صــنعت لأجلــي كــي أصــل إلى الــذي وصــلت إليــه في 

يــومي هــذا فعبــارات الشــكر قليلــة، وكلمــات الثنــاء لا تســتطيع أن تفيــك حقــك، فأنــت كــل شــيء في كــل 

الأوقات، وأنـت مـا ألقـاه حينمـا أحتـاج أي شـيء في هـذه الحيـاة، جعلتـني أرى الـدنيا بـألوان الخـير والفـرح، 

ومنحتــني الثقــة والإرادة، تعلمــت منــك الكثــير فكــل الشــكر لــك علــى مــا قــدمت، ولــك مــني كــل التحيــة 

فأنت أجمل هدية من رب البرية. .والتقدير

ق عطري أرى النور عندما ينظرون في عيوني أستجمع اولادي الذين أستنشق منهم أجمل رحي

أستمد قوتي من خلالهم.و طاقتي من خلال وجودهم حولي
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محمد بشير ثامر

البحثهذاإتمامفيلناوتوفقيهوفضلهنعمهعلىاللهوالشكرالحمد

في عنيالإشرافبقبوللتكرمههواري معراجوالعرفان للأستاذ الدكتورالجزيلبالشكرأتقدم
ودعمجهدمنمعيبذلهماعلىلهوالامتنانالتقديركلو هو اليوم بالدكتوراه الليسانس والماستر وها

ما أقوله له الا كما قال الشاعري لمذكرتي الليسانس والماستر وأطروحة الدكتوراه و فترة انجاز خلالومرافقة
: الشريف الرضي

ورفعت لي علماً على علم نعمألَبستني نعماً على
بُسطٍ مِنَ الأعناقِ وَالقِمَمِ  وَعَلَوْتَ بي حتىّ مَشَيتُ على

خُضرُ الريّاضِ صَنَائِعَ الدِّيمَِ  فلأَشكرنّ نداك ما شكرت
وَيبُِينُ قَدْرَ مَوَاقِعِ الكَرَمِ  فالحمد يبقى ذكر كلّ فتى

طلُِبَتْ مُهُورُ عَقَائِلِ النـِّعَمِ  إنْ وَالشّكْرُ مَهْرٌ للصّنِيعَة ِ 
أستاذتي الكرام دون ذكر أسمائهم حتى لا يسقط اسم سهوا. كل كما لا يفوتني ان اشكر كل 

د، بفضلكم فهمت معنى المنهجية، استقيت منكم العلوم  التبجيل والتوقير لكم، يا من صنعتم لي ا
عن جوهر الموضوع، والمعارف والتجارب لأقف في هذه الدنيا كالأسد في عرينه عزيزاً كريماً، يبحث دوماً 

بفضلكم مزجت بين المعارف الاكاديمية و المعارف التطبيقية في عملي، فأنتم لم تعلموني حرفاً واحدا، بل 
.علمتموني كل شيء، فلن أكون لكم إلاّ عبداً وطوعاً 
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جودكمو من لحظةأسطر؟ في كل دخل؟ وبأيّ أبيات القصيدأسالشكر والعرفانومن أيّ أبواب 
لكم على مساعدتكم لي وأخص اشكر .كسحابة معطاءة سقت الأرض فاخضرّتمكنت؟عبرّ بقربي سأ

اللذين قدموا لي بالذكر الدكتور عبد الحميد مراكشي والدكتور بومدين بوداود والدكتورة هاجر بوعكاز
حقيقة يد العون لإنجاز عملي هذا.

ملخص الدراسة

بتحليـل الآثـار يهـتم الـذي TAMالى اختبار صلاحية نمـوذج  تقبـل التكنولوجيـا دراسةهدفت ال

قبــول، مــن خــلال اعتمــاد: تســويق عــبر الهواتــف الذكيــة في الجزائــرنحــو تبــني الاتجاهــات المســتهلكينعلــى

،بالمعلومـاتلإمـداداكمتغيرات مسـتقلة؛ عـبر الخصوصيةبشأنوالقلقالمدركالاستخدامسهولة، المخاطر

، علـى تبـني قبـول التسـويق عـبر الهواتـف وسـيطةات كمتغـير المحتـوىإلىالوصـولوإمكانيـةالمحتـوىمشـاركة

الذكيـة كمتغـير تـابع. حيـث تم توزيــع اسـتبيان الكـتروني علـى عينـة عشــوائية مـن مجتمـع مسـتخدمي الهواتــف 

من مختلف ولايات الوطن.ولاية 48عبرمفردة400بـالذكية بالجزائر قدرت 

أسلوب من خلال SEMولأجل ذلك تمت الاستعانة باستخدام نمذجة المعادلات الهيكلية

.Path analysisالمسارتحليل

و يؤكد الاثار 93نسبةيفسر الظاهرة المدروسة بـان النموذج المقترح إلىت الدراسةخلصو 

تخاذ جميع التدابير اللازمة وا,الشخصيةمع ضرورة احترام خصوصيته ومعلوماته الايجابية للمتغير المستقل, 

. لذلك

التوصيات.وتم في الختام مناقشة النتائج واقتراح عدد من 
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يق عـبر الهـاتف تسـو –نمـوذج قبـول التكنولوجيـا –اهـات المسـتهلك اتج–ذكـي هـاتف: الدالـةالكلمات

الذكي

Abstract

The study aimed to test the validity of the technology

acceptance model (TAM) which is concerned with analyzing the

effects on consumer attitudes towards adopting smart phone

marketing in Algeria, by adopting: risk acceptance, perceived

ease of use and concern about privacy as independent variables;

By providing information, content sharing and content

accessibility as intermediate variables, to embrace the

acceptance of smart phone marketing as a dependent variable.

An electronic questionnaire was distributed to a random sample

of the smartphone user community in Algeria, which was
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estimated at 400 individuals across 48 states from different

states of the country.

And for that, SEM was used through the path analysis

method.

The study concluded, that the proposed model explains the

phenomenon studied by a ratio of 93 , and confirms the

positive effects of the independent variable, with the need to

respect its privacy and personal information and take all

necessary measures for that.

In conclusion, the results were discussed and a number of

recommendations were proposed.

Keywords: smartphone - consumer attitudes - technology

acceptance model - Smart marketing
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توطئة

غير العديد من الممارسات الرقمي،العصرإن التحول الكبير الحاصل في ظل الثورة التي شهدها 

إلىالوصوليريدمنلكلأولويةذكيااجهاز امتلاكوالمفاهيم التسويقية الحديثة، حيث أضحى 

ذلك أن ،والحياة العصريةالتكنولوجيالمشهدبطريقة سريعة وآنية؛ مما يتماشى ومتطلباتالمعلومات

الحواسيب أجهزةسطح مكتب عبرالويبتصفحالوصول الى المعلومات لم يعد يقتصر فقط على 

التقليدية .

أكثر المحمولةالأجهزةمستخدميأن،Googleأشارت احصائيات محركات البحث وخاصة 

المحمولةالأجهزةكما بينت أن مستعملي. المكتبيةالكمبيوترأجهزةمستخدميمنالإنترنتإلىولوجا 

المبيعاتاتمام عملياتإلىونيتطلعالذيينالمسوقإلىبالنسبةلذلك.بسرعةالشراءقراراتونيتخذ

البحثنقراتجميعمن٪50ذلك أن .الأفضلالخيارهوالمحمولةالأجهزةاستهداففإنبسرعة

مما . ةالمحمولاتفو الهعلىأيضاتقرأالإلكترونيالبريدرسائلمن٪79وة، المحمولاتفو الهمنتأتي

.1الرقميالتسويقفيةالمحمولالهواتفيبين دور وأهمية

1 www.rdm.africa/fr/featured/le-role-du-mobile-dans-le-marketing-digital, 12/05/2016,
14 :25.
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92أنوجدوا. للمستهلكينعالميًارقميًااستطلاعًاDeloitteشركةأجرت2015عامفي

الخلاصاتبعرض٪81يقومبينما . التسوقعندوالتعليقاتالمنتجاتعنيبحثونالمستخدمينمن٪

الأقلعلى٪98يقومفي حين بالخارج،الطعامتناولعندالاجتماعيةبالوسائطالخاصةوالحسابات

أوقاتمنآخرنوعأيأوالتلفزيونمشاهدةأوالاسترخاءعندالمحمولةهواتفهمعلىنظرةبإلقاء

.الفراغ

أنإلىeMarketerموقععلىاستقصائيةدراسةتوصلت،2015نفس السنة في

وهذا،آخرجهازأيمنأكثر،الذكيةهواتفهممعيومهممن٪37معدلهمايقضونالمستخدمين

اتحسينفيترغبالتيالمنظمةعلىيجبوبالتالي،. بسرعةينموالعدد تحسينللجوالالإعلانيةحملا

االذكيةالأجهزةمنعملائهامعللتكيفعاجلبشكلمحتواها .عملائهامننسبةأعلىتمثلربمالأ

مليار 1.86وصل عدد مستعملي الهاتف الذكي اكثر من 2015سنة Statistaحسب موقع 

.  2مليار2.87من المتوقع أن يصل عدد مستخدمي الهواتف الذكية إلى 2020عام وبحلول

يعد لمالذكي،الهاتفأجهزةمستخدميفي أعدادالهائلة و الكبيرة للزيادةونظراومما سبق 

اتساعظلفيالذكي  وخاصةالهاتفعبرالتسويقتجاهلالمؤسسات الاقتصادية الجزائرية بإمكان

ضرورةعليهايفرضالذيالأمرالأخرىمقارنة بالوسائلتكاليفهوانخفاضمستخدمي الهواتف الذكية

من خلال وذلكنتجات عبر هاتفه الذكي ،المالجزائري تقبل تسويق المستهلكعلى تشجيع العمل

ادلائهم للبيانات لناشئة عناللمخاطرقبولهالتسويق من خلالاتجاهاته نحو هذا النمط منقياس 

م سرية وقلقه بشكل عام نحوهحرصمدىوأثر سهولة استخدامه لتلك الهواتف، ثم والمعلومات المتعلقة 

2 www.fr.statista.com/statistiques/574542/utilisateurs-de-smartphone-dans-le-monde, 12/05/2016,
14 :48
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بالتسويق المرتبطة المحمول اتفلهأنشطة اعبروذلك،ما يقدمه وما يدلي به من معلومات شخصية

.للمحـــتوىالوصــولإمكانيةو مشاركة المحتوى، بالمعلوماتلإمدادالمتضمنة ل

الاشكالية

ما مدى تأثير أبعاد قبول المخاطر وسهولة الاستخدام المدرك و القلق بشأن الخصوصية  على 

من خلال الامداد بالمعلومات ومشاركة لتسويق عبر الهواتف الذكية المستهلك الجزائري لقبول 

الى المحتوى ؟وامكانية الوصول 

:الآتيةالتساؤلات الفرعيةصياغة يمكنفإنهوللوصول الى إبراز العلاقة بين تلك المفاهيم،

هل هناك فروقات ذات دلالة احصائية بين متوسطات أبعاد قبول المخاطر و سهولة - 1

الاستخدام المدرك والقلق بشأن الخصوصية ؟

هنالك علاقة تأثير مباشرة بين أبعاد (قبول المخاطر وسهولة الاستخدام المدرك والقلق هل- 2

؟بشأن الخصوصية) و قبول التسويق عبر الهواتف الذكية

هل هنالك علاقة تأثير مباشرة بين أبعاد (قبول المخاطر وسهولة الاستخدام المدرك والقلق - 3

؟ة المحتوى و امكانية الوصول الى المحتوى)و(الامداد بالمعلومات ومشاركبشأن الخصوصية )

(الامداد بالمعلومات ومشاركة المحتوى و امكانية الوصول هل هنالك علاقة تأثير مباشرة بين - 4

؟الى المحتوى) وقبول التسويق عبر الهواتف الذكية 

هل هنالك علاقة تأثير غير  مباشرة بين أبعاد (قبول المخاطر وسهولة الاستخدام المدرك - 5

(الامداد بالمعلومات والقلق بشأن الخصوصية) و قبول التسويق عبر الهواتف الذكية من خلال 

؟ومشاركة المحتوى و امكانية الوصول الى المحتوى)كمتغيرات وسيطية

الدراسةأهمية
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:الآتيةالاعتباراتمنأهميتهاالدراسةهذهتستمد

ا تندرج في سياق بحثي عربي يهدف الى محاولة تطبيق نموذج تقبل التكنولوجيا - 1 TAMكو

الآونةفيالباحثينحظيت باهتماموالتيعلى تقبل المستهلك الجزائري للتسويق عبر الهواتف الذكية

.المنشودالتطور التسويقيالحاليةالدراسة،حيث تساير الأخيرة

، وتطبيق التقنيات التسويقية بناء استراتيجية تسويقية فعالةفي مديري التسويق الدراسةتساعد - 2

في مفي التعرف على المكانة التي تحتلها منتجامتساعدهو تجاهات المستهلكين لاتهممعرفخلال من 

.السوق

الهواتف التعرف على العوامل المؤثرة على اتجاهات المستهلك الجزائري نحو قبول التسويق عبر - 3

الذكية.

الدراسةأهداف

وتتمثل اهداف الدراسة فيما يلي:

اختبار نموذج بحثي لمعرفة اتجاهات المستهلك الجزائري نحو تقبل التسويق عبر الهواتف - 1

الذكية.

ابراز دور ومكانة التسويق عبر الهواتف الذكية  في تحسين أداء المؤسسات وتوفير فرص - 2

تسويقية فعالة.

على قبول التسويق عبر TAMقة الوسيطية لمتغيرات نموذج تقبل التكنولوجيا اختبار العلا- 3

الهواتف الذكية. 

الدراسة: ياتفرض:خامسا

:اهداف الدراسة المسطرة قام الباحث بصياغة الفرضيات التاليةولتحقيق
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الفرضية الرئيسية الاولى:

احصـــائيا بـــين متوســـطات علاقـــة المتغـــيرات المســـتقلة وقبـــول التســـويق عـــبر الهـــاتف ةدالـــفـــروقهنـــاك - 

.5المحمول عند مستوى 

الفرضية الفرعية الاولى :

احصائيا بـين متوسـطات علاقـة محـور قبـول المخـاطر وقبـول التسـويق عـبر الهـاتف ةدالفروقهناك - 

.5المحمول عند مستوى 

الفرضية الفرعية الثانية :

احصـائيا بـين متوسـطات علاقـة محـور سـهولة الاسـتخدام المـدرك وقبـول التسـويق ةدالفروقهناك - 

.5عبر الهاتف المحمول عند مستوى 

الفرضية الفرعية الثالثة :

احصـائيا بـين متوسـطات علاقــة محـور القـــلق بشــأن الخصوصـية وقبـول التســويق ةدالـفـروقهنـاك - 

.5عبر الهاتف المحمول عند مستوى 

الرابعة:الفرعيةالفرضية 

احصــائيا بــين متوســطات علاقــة المتغــيرات المســتقلة بواســطة المتغــيرات الوســيطة ةدالــفــروقهنــاك - 

.5وقبول التسويق عبر الهاتف المحمول عند مستوى 

:الثانيةالرئيسيةالفرضية 
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قبـول ذات دلالة احصائية بـين المتغـير المسـتقل قبـول المخـاطر والمتغـير التـابع تأثير مباشرةعلاقة هناك- 

.التسويق عبر الهاتف المحمول

:الاولىالفرعيةالفرضية

مباشـرة ذات دلالـة احصـائية بـين المتغـير المسـتقل قبـول المخـاطر و المتغـير التـابع تـأثيرهناك علاقـة - 

قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.

ة:الثانيالفرعيةالفرضية 

غــير مباشــرة ذات دلالــة احصــائية بــين المتغــير المســتقل قبــول المخــاطر و المتغــير تــأثيرهنــاك علاقــة - 

قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.التابع 

:الثالثةالفرضية الرئيسية 

ذات دلالة احصائية بـين المتغـير المسـتقل سـهولة الاسـتخدام المـدرك و المتغـير التـابع تأثيرهناك علاقة - 

قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.

:الفرعية الاولىالفرضية

ذات دلالــة احصــائية بــين المتغــير المســتقل ســهولة الاســتخدام المــدرك و مباشــرةتــأثيرهنـاك علاقــة - 

المتغير التابع قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.

ة:الفرضية الفرعية الثاني
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غير مباشرة ذات دلالة احصـائية بـين المتغـير المسـتقل سـهولة الاسـتخدام المـدرك تأثيرهناك علاقة - 

عبر الهاتف المحمول.قبول التسويق و المتغير التابع 

:الرابعةالفرضية الرئيسية 

والمتغــير التـــابع الخصوصــيةذات دلالـــة احصــائية بــين المتغـــير المســتقل القــــلق بشــــأن تــأثيرهنــاك علاقــة - 

قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.

:الفرضية الفرعية الاولى

ـــاك -  ـــأثيرعلاقـــةهن ــــلق بشــــأن مباشـــرةت ـــة احصـــائية بـــين المتغـــير المســـتقل القـ الخصوصـــيةذات دلال

التابع قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.والمتغير

:ةالثانيالفرعيةالفرضية 

والمتغـيرالخصوصـيةغير مباشرة ذات دلالة احصائية بين المتغير المسـتقل القـــلق بشــأن تأثيرعلاقةهناك -

عبر الهاتف المحمول.قبول التسويق التابع 

الدراسةنموذج و متغيرات

في:تتمثلمن المتغيرات،انواعثلاثةمنالحاليةالدراسةنموذجيتكون

نموذج الدراسة ):1الشكل رقم (

المتغيرات المستقلة

قبول المخاطر -
المدركمسهولة استخدا-
القلق بشأن الخصوصية- 

المتغير التابع

قبول التسويق عبر 
الهاتف المحمول

المتغير الوسيط
المرتبطة أنشطة الهاتف المحمول

بالتسويق
الامداد بالمعلومات - 
مشاركة المحتوى - 



اختبار الفرضیات و الفصل الخامس
مناقشة النتائج

21

مرفت محمد السعید، التسویق عبر الھاتف المحمول نموذج مقترح لتدعیم فرص قبول المستھلك المرجع: 
عبر الھاتف المحمول دراسة میدانیة، المنظمة العربیة للتنمیة الإداریة، جامعة الدول المصري للتسویق

2016العربیة مصر،

المستقلةالمتغيرات-1

.الخصوصيةوالقلق بشأنالمدركالاستخداموسهولةالمخاطرقبول:متغيراتثلاثةوتشمل

ةالوسيطات المتغير -2

وامكانيةالمحتوىومشاركةالامداد بالمعلومات:بالتسويقالمرتبطةالهاتف الذكيانشطةفيتمثلتو 

.المحتوىالوصول الى

التابعالمتغير-3

الذكي.الهاتفعبرللتسويقالمستهلك الجزائريقبولفيويتمثل

:الدراسةحدود

:الزمنيةالحدود-1

.2018الى غاية جانفي 2014جانفي الفترةخلالالدراسةهذهتمت

الحدود الموضوعية -2
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تف الذكية االجزائري نحو التسويق عبر الهو كاقتصرت الدراسة على موضوع قياس اتجاهات المستهل

ميدانيةكدراسة والجزائر،TAMباستعمال نموذج 

:المكانيةالحدود-3

ولاية.48شملت الدراسة كل القطر الجزائري 

:أسباب اختيار الموضوع

اني بالليسانس قد وبحكميقتضي دراسة مقاييس التسويق، والذينوع التخصص الذي ندرسه - 1

تسويق عبر التطرقت للحكومة الالكترونية و في الماستر الى التسويق الالكتروني لفت انتباهنا إلى أهمية 

الات الجديدة لعلم التسويق، و  الذي أصبح الهواتف الذكية كتخصص أدق وباعتباره أحد أهم ا

.و المؤسساتموضوع اهتمام الباحثين

هـــذا النـــوع مـــن مجـــال وجـــود إمكانيـــة كبـــيرة للبحـــث في هـــذا الموضـــوع و المســـاهمة في تطـــوير المعرفـــة في2-

.الميدانوخاصة و أن المكتبات تكاد تخلو من المؤلفات العربية و الدراسات في هذاالتسويق

:صعوبـات الدراسـة

أثنــــــاء قيامنــــــا بإعــــــداد هــــــذه الدراســــــة واجهنــــــا مجموعــــــة مــــــن الصــــــعوبات و العراقيــــــل الــــــتي أثــــــرت 

ــــــى الســــــير الحســــــن لهــــــذا البحــــــث يرجــــــع ذلــــــك إلى نقــــــص المراجــــــع و الدراســــــات و البحــــــوث في ، وعل

مراجـــــع اجنبيـــــة مـــــن جهـــــة ومـــــن جهـــــة أخـــــرى صـــــعوبة الحصـــــول المراجـــــع العربيـــــةهـــــذا الموضـــــوع وخاصـــــة 

لان اكثرها ليست مجانية.خاصة منها المقالات

الدراسة:منهجية
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التحليلـــيالوصـــفياســـتخدام المـــنهجعلـــىالحاليـــةالميدانيـــةالدراســـةبنيـــةاعتمـــدت

Path analysisمـــــن خــــلال تحليـــــل المســــار SEMباســــتخدام نمذجــــة المعـــــادلات الهيكليــــة 

ــــــا  ــــــث اعتمــــــدنا ،كأحــــــد أدوا ــــــات في جمــــــع حي ــــــة البيان ــــــات اســــــتبيان الكــــــتروني علــــــىالأولي امــــــا البيان

النظرية.والأدبيات المراجع فمستقاة منالثانوية 

التعريفات الاجرائية 

م :قبول المخاطر-1 في مدى تقبل المستهلكين الجزائريين المخاطر الناشئة عن الكشف لبيانا

م الشخصية وذلك للمشاركة  ترسل لهم عبر الهاتف المحمولالتيالعروض الترويجية فيومعلوما

اي مدى ادراك المستهلك لسهولة استخدام الهواتف الذكية واستقبال :المدركسهولة الاستخدام -2

عبر هواتفهم الذكية.العروض التسويقية من الشركات التسويقية

وهو مدى حرص المستهلك وقلقه بشكل عام نحو سرية ما يقدمه من :القلق بشأن الخصوصية-3

ومالية للشركات التسويقية وذلك من خلال المواقع والوسائل الإلكترونية عبر علومات شخصية ٍ م

.هواتفهم الذكية

وتشير الى تلك الانشطة المرتبطة بالهاتف المحمول :أنشطة الهاتف المحمول المرتبطة بالتسويق-4

الامداد (سة الحالية على والثى ترتبط ارتباطا كبيرا بالتسويق، وقد اقتصرت هذه الانشطة فى الدرا

بالمعلومات الشخصية والمالية ومشاركة المحتوى التسويقي مع الاخرين من الأصدقاء والمعارف، 

.)وامكانية وصول المستهلكين الى المحتوى التسويقي

ويشير هذا المفهوم الى توافر النية لدى :للتسويق عبر الهاتف المحمولالجزائريقبول المستهلك -5

.المستهلك الجزائري لاستخدام الهواتف الذكية كوسيلة للاتصالات التسويقية
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هيكل تقسيم الدراسة 

تم تقسيم الدراسة الى خمسة فصول 

و المفاهيمي للدراسة الإطار النظري الفصل الأول: -

اتجاهـــــات المســـــتهلكينأولهـــــا كـــــان مفـــــاهيم رئيســـــية،ثلاثـــــةالى تحديـــــدهـــــذا الفصـــــل تعرضـــــنا في

وظــــائفو الاتجاهــــاتدراســــةأهميــــة،الاتجــــاهمكونــــات،الاتجــــاهمفهــــوم وقــــد تطرقنــــا فيــــه إلى 

أدوات ،الذكيـــةالهواتـــفنشـــأة وتطـــورحيـــث تناولنـــا التســـويق عـــبر الهواتـــف الذكيـــة، ثم الاتجاهـــات

، وســـــيلة قريبـــــة وتفاعليـــــة للتســـــويقكالتســـــويق عـــــبر الهـــــاتف المحمـــــول  و التســـــويق بواســـــطة الهواتـــــف الذكيـــــة

مــــــنTAMTechnology acceptance modelنمــــــوذج قبــــــول التقنيــــــةعــــــرض واخــــــيرا

.حيث نشأته و أهميته ومجال تطبيقه

الفصل الثاني: الدراسات السابقة - 

فيــــــه مختلــــــف دراســــــات الــــــتي لهــــــا علاقــــــة بدراســــــتنا وصــــــنفناها الى لغــــــة عربيـــــــة و حيــــــث عرضــــــنا

المـــــــنهج ومـــــــن حيـــــــث الأهـــــــداف و ومقارنـــــــة الدراســـــــة الحاليـــــــة بمختلـــــــف الدراســـــــات الســـــــابقة اجنبيـــــــة، 

النتائج.

معالجة البياناتأساليب جمع و منهجية البحث و الفصل الثالث:- 
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تمهيدي مفاهيمي ، من خلال البدء بمدخلهاالمستخدمة فيإبراز الطريقة والأدواتتم في الدراسة الميدانية 

المعادلات البنائية لما تحظى به من اهتمام كبير من قبل الباحثين والمتخصصين باعتبارها من أحدث نمذجةل

ى أهم مناهج البحث الاحصائي المتقدم، وذلك ببيان مفهومها و أهميتها وأسباب انتشارها ، لنعرج عل

المنهج المتبع في الدراسة وطرق سيتم  التفصيل في ين بعد ذلك منهجيتها، ثم لنبالمفاهيم المستخدمة فيها و 

معالجة البيانات وتفسير نماذج القياس الخاصة بمتغيرات الدراسة

عرض وتحليل نتائج الدراسةالفصل الرابع: -

عرض النتائج المتوصل إليها و مناقشتها وذلك من خلاله تحليل نتائج  الدراسة وتحليل فقرات تناولنا فيه 

الفرضيات واستخلاص النتائج، للوصول الى الاستنتاجات والمقترحات المتوخاة  الاستبانة و أخيرا اختبار نماذج

كأهداف ومخرجات للدراسة

الفصل الخامس: اختبار الفرضيات و مناقشة النتائج-

التحقــــــــــق مــــــــــن صــــــــــحة التســــــــــاؤلات وفرضــــــــــيات الدراســــــــــة بعــــــــــد اجــــــــــراء التحلــــــــــيلات في هــــــــــذا الفصــــــــــل تم 

.ةالدراسالاحصائية المناسبة على مستوى عينة 

ــــــــا في النهايــــــــة :البحــــــــثخاتمــــــــة ــــــــاتبعــــــــرض أهــــــــم قمن ــــــــى الاجاب مســــــــتوى المتوصــــــــل إليهــــــــا عل

التي شكلت آفاق لدراسات لاحقة في السياق البحثي للدراسة .وتقديم توصياتالإشكالية 
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:تمهيد
أشـــكال التســـويق يعتـــبر التســـويق عـــبر الهواتـــف الذكيـــة بـــالرغم مـــن حداثـــة عهـــده، واحـــداً مـــن أهـــم 

الهـاتف المحمــول  وتزايـد أعـداد مســتخدميها في  الـواب في الحـديث الـتي ظهـرت بعــد تطـور وانتشـار الشــبكة

مليــون 349بـــ 2016مــن ســنة حيــث بلغــت مبيعــات الهواتــف الذكيــة في الفصــل الأول كــل ثانيــة تقريبــاً .

مـن إجمـالي مبيعـات الهواتـف ٪78، و هـي تمثـل 2015مقارنة بنفس الفترة مـن عـام ٪3.9وحدة زيادة بـ 

.3المحمولة

، وقــد شــهد هــذا النــوع مــن التســويق إقبــالاُ متزايــداً مــن الشــركات والأفــراد خاصــة في الآونــة الأخــيرة

التسـويق اذن.وسيلة مهمة في تسويق منتجـات الشـركات، سـواء أكانـت صـغيرة أم كبـيرةهذه التأصبحف

يفــتح أمــام منتجــات الشــركات ســوقا كبــيرة مــن العمــلاء المحتملــين؛ وهــو مــا أدى إلى واتــف الذكيــة عــبر اله

.انتشاره في معظم أنحاء العالم

3José Luis Bandeira Rodrigues Martins and all, How smartphone advertising influences consumers'
purchase intention, Journal of Business Research Elsevier, Portugal university,2018 p 86



اختبار الفرضیات و الفصل الخامس
مناقشة النتائج

27

.المستهلكيناتجاهات- 1-1
النفسية منهامتعددةعلميهفروعفيالعلماءنمالكثيرباهتمامالاتجاهاتدراسةحظيت

التعرفإلىالفروعهذهمنفرعكلسعىوالإدارية، حيثوالسياسيةوالتربوية والاقتصاديةوالاجتماعية
هذا وقواعدمجرياتعلىتأثيرهايدرسلكيتخصصهفرعإلىاالانتقال ثمالاتجاهاتمفهومعلى

تمعأيضا علىوتأثيرهاالبشريةالنفسعلىتأثيرهايستوضحلكييدرسهاالنفسفعالمالفرع، ا
يكتسب التعرفوالتيوالتربويةالعلميةالاتجاهاتيدرسونفهمالتربيةعلماءأما.عامةبصفةالإنساني

علماءأما.الدارسينمن قبلتجاههاالعلميبالسلوكوالتنبؤالعلوممختلفتدريسفيكبيرةأهميةعليها
يبنونحيثالأموالرؤوسوحركةالمستهلكين والمستثمرينجمهوراتجاهاتبدراسةيهتمونفهمالاقتصاد

.الاقتصاديةالتنميةلتحقيقوخططاقتصاديةسياساتيضعونه منماالاتجاهاتهذهكلعلى
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.الاتجاهمفهوم -1- 1-1
إلىإضافةً ،)Attitude(تجاهللاتعاريفالأهّماستعراضالآتيةالفقراتخلالمنسيتم

.ووظائفهالاتجاهمكونات

الاتجاهات:تعريف-2- 1-1
ـاالـبعضعرفهـافقـدالاتجاهـات،فيأوُردَتالـتيالتعـاريفتعـددت المفـاهيم مـنمجموعـةبأ

أوأفكـاراأومجموعـاتأومعينـينأشخاصـانفضـللاأونفضـلتجعلنـاالـتيوالعواطـفوالمعلومـات

.4أنشطة

الجاهزيـةحالـة"بأنـهالاتجـاهعـرففقـدالجانـب الوجـداني،تنـاول1935سـنةAlportأن نجـد

لكلالفرداستجابةفيمباشراأوديناميكياالتي تمارس تأثيراالتجاربخلالمنالمنظمةوالعصبيةالعقلية

"الحالةذهالمتعلقةوالحالاتالأشياء

الاتجـاهإلىالسـلوك،  فأشـاراتحديـدفيدورلـهلاتجـاهرأيـا أن اFishbein & Ajzenأمـا 

ما".شيءحيالتفضيليغيرأوتفضيليا يكونمتناغم،للاستجابة بأسلوبالمتُعلَمالميل"أنهعلى

أوبقيمتين: " تفضيلية "يحددهافلمللفردالمشاعر الوجدانيةقيمفيأكبرمساحةإعطاءإضافة إلى

حيادية أو مختلطةتكونأنللاتجاهاتيمكنإذ،"تفضيليةغير"

& Eaglyبـأن نجـدالمقابـلفي Chaiken أنـه: علـىالاتجـاهإلىأشـاراقـد1998سـنة "

نلاحظما "، شيءٍ تجاهتفضيليغيرأوتفضيليأسلوبٍ معمتجانسبشكلٍ النفسي للاستجابةالميل

الوجـدانيالجانـبعلـىفقـطالتركيـزخـلالمـنوذلـكالسـابق،التعريـفمـنأكثـر دقـةالتعريـفهـذاأن

.5ماأمرٍ حيالالتفضيلعدمأوالتفضيلمن خلاليظهرالذي

4 Morris, G. C. Psychology: An introduction. New York: Prentice Hall, Englewood Cliffs.1988, p 621.
5 Fishbein, M., & Ajzen, I. (1975). Belief, attitude, intention, and behavior: An introduction to theory
and research. Reading, MA: Addison-Wesley.1975, p 06.
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الاتجاهاتمفهومنشأة-3- 1-1
دراسـتهفـإنالماضـي،القـرنمـنالثلاثينيـاتفيبـدأتالاتجاهـاتقيـاسمحاولـةأنمـنالـرغمعلـى

التاسـعالقـرنأواخـربـدأت فيالاتجاهـاتدراسـةبـأنيتمثـلAlportافـتراض وكـانذلـك؛قبـلبـدأت

يكونـواالأفـراد الـذين واجهـوا لأنأنتضـمنالـذيLangeباكتشـاف1888عـامفيوتحديداعشر،

وجهـواالـذينأولئـكمـناسـتجابةأسـرعكـانواالمحفـزاتأوالمحرضـاتانتشارحالفيزرلضغطجاهزين

6.الواجباتجاهيسمىشكلت ماالنتيجةوهذهنفسها،المحرضاتعلىللتركيز

:الاتجاهمكونات-4- 1-1
وبـينبينـهالتفاعـلعـنالناجمةخبراتهنتيجةوتكون.ونضجهنموهمعالفردلدىالاتجاهاتتتكون

الشـخص حـين فيالآخـرينتـأثيرالخـبرات،هـذهتضـمهمـاجملـةوفيحولـه، والمـاديالاجتمـاعيالمحيطـين

خـلال تفاعلـهمنكذلكمعها،ويتفاعلله،توفرهاالتيالتربيةويتلقىالأسرة،داخليعيشناشئايكون

ومـن صـنعهامن مؤثرات الطبيعةفيهاوماالماديةالبيئةمعوأيضا تفاعلهالأسرة،محيطخارجمع الآخرين

:يليكمارئيسةمكوناتثلاثةمن)Webb)7لــــوفقاً الاتجاهويتألفالإنسان،

6 Kiesler, C. A., Collins, B., & Miller, N. Attitude Change: A Critical Analysis of Theoretical
Approaches. New York: Wiley. 1969, p 33.
7 Webb, J. Marketing Research. In M. Baker (Ed.), The Marketing Book (pp. 171-196). Oxford:
Butterworth-Heinemann: An imprint of Elsevier Science.2003, p 187.
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:)Cognitive(الإدراكيالجزء1-4-1-1-
العلامـةعـنسمعـتقـد"يقولـون: فمـثلاً .شـخص...إلخأوشـيءتجـاهومعرفتـهالفـردوعـييمثـل

بـبعضمـرتبطالجـزءهـذابـأنهنـانـرىولكـن،"الوظيفـةهـذهالتجاريـةالعلامـةتحمـل"أو(x)"التجاريـة

8.ماشيءٍ عنالشخصيحملهاالتيالمعتقدات

ـــراكم المعلومـــات و الخـــبرات الـــتي انتقلـــت اليـــه عـــبر التلقـــين او الممارســـة اذن هـــذا الجـــزء مـــاهو الا ت

المباشرة.

:)Affectiveأو المشاعر ()العاطفي(الوجدانيالجزء2-4-1-1-
عادةو يظهرالخ،...مامنتجأوشخصأوشيءتجاه)السلبيةأوالإيجابية(الفردبمشاعريتمثل

(C)التجاريةالعلامةأحبلا"يقولونتفضيل، فمثلاً بشكل على(  A)التجاريةلعلامةالّ أفض"أو"

خلال منيظهرالذيالاتجاهأساسهوالمكونهذابأنالباحثويرى، ")D(التجارية العلامة

.ماأمرحيالالحياديةأوالتفضيليةغيرأوالتفضيليةالمشاعر

9كانت او السلبية.ةالمكون العاطفي يتألف من تقويمات الفرد كاستجاباته العاطفية الإيجابياذن

):(Behavioralالسلوكيالجزء3-4-1-1-

.المحصـلة النهائيـة لرصـيد معرفتـه وخبراتـه الشخصـية وعاطفتـه المصـاحبة لمعرفتـهالسـلوكيالجـزءيمثـل

ولـذلك يعتــبر الجــزء الســلوكي هــو المحصــلة النهائيــة للترجمــة العمليــة لتفكــير الانســان وبالتــالي فــان الاتجاهــات 

الإسكندرية: مركز 5، ط مدخل بناء المهارات: السلوك التنظيمي:ماهر أحمد8
225ـ، ص:.1995الإدارية، التنمية 

العلوم المؤتمر الدولي الثالث، دور علم النفس في تعدیل الاتجاھات نحو البیئةمحمد بن علیثة الاحمدي : 9
2006/ 12/ 5_3، المنعقد یومي : الكویتالاجتماعیة والدراسات البینیة من منظور تكاملي
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هــــي التطبيــــق العملــــي والتعبــــير الفعلــــي لســــلوك الانســــان امــــا بالإيجــــاب ويكــــون التقــــرب او بالســــلب أي 

10النفور.

والتفاعل بينهما مما يؤدي الى الوصول اذن المكون السلوكي للاتجاه يتضمن المكون الادراكي والعاطفي 

11لدرجة من الميل او رغبة لموضوع معين.

ان التقسيم لمكونات الاتجاه وما يقصد منهـا، متفـق عليـه مـن طـرف العـاملين في علـم الـنفس وعلـم 

الاجتمــاع، لكــن الخــلاف ظهــر بــين العلمــاء في اخــتلاف نظــرهم الى طبيعــة العلاقــة بــين المكونــات الــثلاث 

.12بحت تعكس توجهات نظرية متباينة الى درجة واضحةحيث أص

.الاتجاهاتدراسةأهمية-5- 1-1
مجـالاتفيتؤديهالأساس الذيالدورمنتنبعالاتجاهاتدراسةاتحظىالتيالكبيرةالأهميةإن

ـالاتفيوعـام،بشـكلالمختلفـةالحيـاة الاتجـاهعلاقـة إلىبـالنظروذلـك،بشـكل خـاصالإداريـةا

عمليـة لنـاتيسـرالأنشـطةأو،الأفكـار،والجماعـاتالأفـرادنحـوبالاتجاهـاتمعرفتنـاإنإذ،بالسـلوك

المهـمللـدوروبـالنظرمكتسـبةالاتجاهـاتولأن،13الموضـوعاتتلـكحيـالالمتوقعـةبالسـلوكياتالتنبـؤ

تأخـذأنالطبيعـيلمـنفإنهبشر،مستهلكينموجه إلىالإعلانلأنالإعلانيةالعمليةفيالبشريللعنصر

نحـوالمسـتهلكيناتجاهـاتآخـر،أو بتعبـيرمشـاعر المسـتهلكينالحسـبانفيالأعمـالمنظمـاتفيالإدارة

.14الاتجاهاتهذهفيالمؤثرةوالعواملالإعلان

،مكتبة الفلاح للنشر و التوزیع الكویت 1، طالحیاة المعاصرةعلم النفس الاجتماعي و الكندري احمد محمد ، 10
297،ص 

، سلسلة المراجع في التربیة و 1طعلم النفس الاجتماعي رؤیة معاصرة ،فؤاد البھي و عبد الرحمان سعد، 11
251، ص 1999دار الفكر العربي القاھرة مصر علم النفس،

مكتبة علم النفس لبناء الاتجاھات النفسیة ،أساسیینالمعارف و الوجدان كمكونین معتز سید عبد الله ،12
100- 96،ص 1990القاھرة ،

13 Morris G. C. Psychology, op. cit, p .622
14 Lahey B. B. Psychology: An introduction. Iowa: Wm. c. Brown.1983, p 580.
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الاتجاهات:وظائف-6- 1-1
علامـةهنـاكأنافـترض:المثـالسـبيلفعلـىد،راللأفـالنفسـيةالوظـائفمـنعـدداً الاتجاهاتتؤدي

تجاريـةعلامـةمـعمقارنـةأوهجـومأونتقـادلإتعرضـتقـدكانـتتجاههـا،إيجابيـةمشـاعرلـديكتجاريـة،

وبشـكلخصائصـها،وعنعنهاللدفاعسيدفعكتجاههاالايجابياتجاهكإنالأفرادأحدقبلمنمنافسة

إنحـتىتحملهـا،الـتيالقـيمعـنتعبرلأنالحافزلديكيكونأيمعتقداتكلذلكتعرضتلوكمامماثل

دفاعـكعـنوالناتجسلبي،بشكلالمفضلةالتجاريةعلامتكهاجمواقدالذينأولئكنحواتجاهكإنحراف

تؤديهـاالـتيالوظـائفأهّـممـنو،15هاجموهـاالـذينهـؤلاءمـعتعاملـكطريقـةتغيـيرإلىيـؤديقـدعنهـا،

:16هيلناالاتجاهات

):Adjustment(التسويةأوالتأقلم-6-1- 1-1
لتجنـبأوـا،المرغـوبالأهـدافتحقيـقإلىللوصـولكوظيفـةالمكتسـبةالاتجاهـاتتخـدم

يقـدممطعـمنحـوإيجابيـااتجاهـاً إنمـثلاً :قيـادةكوسـيلةتسـتخدمفالاتجاهـات، ـاالمرغـوبغـيرالنتـائج

مـرةكـلفيوبـذلكالطعـام،لتنـاولنفسـهالمطعـمإلىيقودنـاالأغلـبعلـىمعقولـة،بأسـعارار فـاخا طعامـ

يـأتيالتـدعيموهـذالسـلوكنا،مسـتمرتـدعيمهـوالمطعـمنحـواتجاهنـافـإنوهكـذا،نفسـه،المكـاننختـار

ويبتعـدلـه،بالنسـبةومـريحمفيـدهـومـاتعظـيمإلىا دائمـيسـعىالإنسانالمعروف بأنالمبدأمعمنسجماً 

.يعيشهاالتيالخارجيةالبيئةفيلهخسارةويسببمزعجهوعما

):Value Expression(القيمعنالتعبير-6-2- 1-1
ـاالفـرد،لـدىمخبـأةأوظـاهرةتكـونقـدالاتجاهـاتأنمـع فإنـهإيجابيـةتكـونعنـدمافإ

لتأتييظهرها

15 Neal P.M, Henry L. T., & John R. R., Managing Organizational Behavior. Blackwell

Publishing.2003, p 39.
.103- 101صص،2003، ، سوریاجامعة دمشق، 1،طالإداريالتطبیقفيالسلوكیةالعلوم، اللطیفعبداللطیفعبد16
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فيهايرغبكصورةأوالآخرون،بهيقتديكنموذجصورتهفتظهرايتمتعأساسيةقيمعنتعبيراً

موعاتبعضاتجاهاتأننرىفإننا،لنفسه وهكذا ا.التيالمهنةعنمعبرةقيمتهاتأتيالمهنيةا يزاولو

هـذه،وغـيرهمالإداريـونالتجاريـة،المهـنأصـحاباب،تـالكّ العلمـاء،طبقـة:ذلـكعلـىوكمثـال

موعات الاتجاهـاتبـينوالتماسـكبطاالتر فإنلذا،.ايؤمنونأوليةلقيمطبقاً رادهاأفاتجاهاتتأتيا

ويظهرهـاشخصـيتهعـنالكامـلالانطبـاعيعطـيأنعلـىالفـردويسـاعدانالحقيقـيبمعناهـاالقـيميحـددان

.حقيقتهاعلى

):Ego Defense(الذاتعنالدفاع-6-3- 1-1
،اثانيـالآخـرينومـعأولاً ذاتـهمـعيتعـايشلكـيالـتعلمفيطويلـةةفـتر المـرءيقضـيالأغلـبعلـى

للاتجـاهمخـالفسـلوكأيإن،لأنفسـناأردناهـاالـتيالصـورةعـنكـدفاعاتاتجاهاتنـاتـأتيمـاافكثير ولهذا

وتبقـىقلقـة،نفسـيةحالـةً الفـردلـدىيخلـقمـاوالاتجـاه،الفعـلبـينتطـابقعـدمإلىيـؤدينحملـهالـذي

يبقـىحـقغـيرعلـىونحـنمـا،شخصـاً نـؤذيفعنـدما...إلخ سـلوكنامـعاتجاهاتنـاتتطـابقحـتىكـذلك

الاتجـاهبـينالتطـابقيظهـرذلـكعنـدنصـابهإلىالحـقيعيـدآخـربعمـلنقـومحـتىفـترةإلىيؤنبنـاضـميرنا

.الآخرينقبلمنمهددونبأننانشعرعندماالذاتعنللدفاعلة وسيالاتجاهويظهروالسلوك،

):Knowledge(للمعرفةوسيلةالاتجاهات-6-4- 1-1
لاالـتيالأشـياءبينمـاقـوي،شـعورحيالهـايتملكـهالـتيالأشـياءتتذكرالإنسانذاكرةأننعلمنحن

و المخـابراتالحقـائقتجميـعطريـقعـنالمعرفـةالاتجـاهويخـدم، ينسـاهامـاالأغلـبفعلـىلهـاقيمـة

ـالهـذافيالاتجـاهيفعلـهومـا،المعرفـةمجـالفيوالتخمينـاتالتـأويلاتوكـلوالتـداخلاتوالملاحظـات ا

مـنمنسـجما مـانظاالاتجـاهيشـكلولـذا،معـنى،ذاماومنسـجمتماسـكاً هـيكلاً المعرفـةإعطـاءهـو

.والمشاعرالمعتقداتبينالعلاقةخلال
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تفضـيليةاتجاهـاتلـديككانـتفـإذامعينـة،بطريقـةمعـينلسـلوكميـولهـيالاتجاهاتأنوجدنا

يقـومالسـببلهـذاالقادمـة،المـرةفيمنهـاءرابالشـسـتقومعلـى الأغلـبفإنـكمعينـة،تجاريـةعلامـةتجـاه

.المستقبليةالمبيعاتتوقعدفالاتجاهاتمقاييسباستخداموقينالمسمنالعديد

المثاليـة،عـنبعيـدةوالسـلوكالاتجـاهبـينالعلاقـةبـأنملاحظـةالمهـممـنأنـهنجـدالمقابـل،فيلكـن

يتجهـونلكنهمالتجارية،العلاماتمنعددتجاهإيجابيةاتجاهاتلديهمتكونأنللمستهلكينفيمكن

الخطـطفيتأثيرهـاتمـارسالأغلـبعلـىوالاجتماعيـةالاقتصـادية،فالعوامـل. فقـطواحـدةمـنللشـراء

فالاتجاهـات.مسـتمريرتغـفيالاتجاهـاتأنيعـنيمـا،بالحركيـةتتصـفالاتجاهـاتفـإنكذلك،.السلوكية

جديـدة،باتجاهـاتباسـتبدالهاقـامأنبعـدأيضـاالماضـيمـنتصبحقدالماضيفيبثقةالفردحملهاقدالتي

.  17العمريةالفئاتبينالاتجاهاتاختلافمننلاحظهماوهذا

التسويق عبر الهواتف الذكية:- 1-2

جمعيــة التســويق عــبر الهــاتف النقــال ان هـــذا MMAالتســويق عــبر الهــاتف المحمــول حســـب يعتــبر

مجموعة من الممارسات التي تمكـن المنظمـات للتواصـل والتفاعـل مـع الجمهـور بطريقـة تفاعليـة التسويق هو "

18. "وذات صلة من خلال أي جهاز محمول أو شبكة

الذكية :الهواتفنشأة و تطور-1- 1-2
:النقالفاتنشأة اله-1-1- 1-2

لكــن الكبــير تســتهلك الوقــتحيــث شــاقة ســابقا كانــتوالمعلومــاتوالرســائلنقــل الأخبــار مهمــة

تحـرك ينتقل مع الفرد أينمـا الذيو النقال انه الهاتف الخلوي ايتخيل. ما لم انتجالتفكير والبحث البشري 

شـــبكة اتصـــالات مصـــممة خصيصـــا لخدمـــة أجهـــزةبفي إطـــار مـــا يعـــرف حيـــث يمكـــن الاتصـــال بـــالأفراد 

17 Block, L. & Williams, P. Consumer Bahvior, Encyclopedia of Business and Finance  ،Vol. 1 New
York: Macmillan Reference.2001, p 171.
18 Mobile Marketing Association MMa , Implications For Marketing Strategies, International
Journal of Mobile Marketing, winter 2010, Vol 05,N° 02
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تنقســم كــل شــبكة خلويــة إلى مجموعــة مــن الخلايــا وتســمح الــتي تســتخدم موجــات الراديــو الهــاتف النقــال

شــبكة التليفونــات الىتســتقبل و تحــول،ثمبوصــول الإشــارة إلى المتلقــي في منطقــة جغرافيــة تســمى الخليــة

Lawrenceثم الهــاتف . وبحســبالمركزيــة  Harte1946م تجــاري في عــاالالهــاتف المتحــرك ظهــر

سـبب تـأخر تطـويره، ككـبره وتكلفتـه الباهظـةالنـواحيلم يكـن التطبيـق علـى الأرض جـديا مـن جميـع لكن

.19هذه الأنظمةالجهات المنظمة لقطاع الاتصالات للإنفاق على التي لم يمكن من المستثمرين و

تطور الهاتف النقال -1-2- 1-2
الى غايـــة 1946عـــام،: ويرمـــز لكـــل وســـائل الاتصـــالات المحمولـــة الـــتي ظهـــرت منـــد G0الجيـــل صـــفر-

منتصف الثمانينات منهـا هواتـف السـيارات، والهواتـف اللاسـلكية اليدويـة الـتي تعمـل وفـق أسـلوب اضـغط 

لتتحدث.

:الأولالجيل -  G1 النموذج الأول لتلفون محمول 1973أفريل03أعلنت في شركة موتورولا يوم

بدأت مختبرات في شيكاغو الإعلان عن أول شبكة للهاتف الجوال التي 1978شكل عام وفي سنة 

كان الهاتف وNMTالمدينة ظهر نظام الاتصال سبنفثمAnalogتستخدم النظام التماثلي

.1980طرف شركة موتورولا بحجم حقيبة وكان ذلك سنة المحمول من

و هو الذي أتاح للهاتف بفنلندا Radiolinjaمن طرف شركة :1991سنة G2الجيل الثاني - 

كيلو بايت في 9.6الى النقال تقديم الرسائل النصية القصيرة وخدمات نقل البيانات بسرعة تصل

الجيل ظهر لتصفح بعض المواقع ،ثم webالثانية، كانت تسمح بإرسال الفاكسات أو استخدام الواب

مكن كيلو بايت في الثانية56والذي مكن من زيادة سرعة نقل البيانات لتصل إلى G2.5الثاني المطور

من الاستفادة من خدمات كالبريد الالكتروني، خدمة رسائل الوسائط المتعددة وغيرها وكان هذا التطور 

19 www. 4. algeria. com 4/vb / algeria14170, 04/04/ 2017, 21:50
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السوقDJEZYالنقالولقد لقي دخول المتعامل الثاني للهاتف.GSMمع ظهور نظام الاتصال 

الجزائري منافسة حادة بين ثلاث المستهلكتحولا كبيرا في استعمال النقال لدى 2001الجزائرية بداية 

وكانت حكرا NMTتستعمل نظام في التسعينات اتصالات الجزائر التي كانت موبيليسشركات هي:

.20الوطنية للاتصالات الكويتيةو نجمة جازي اوراسكوم تيليكوم المصرية،على إطارات الدولة و 

تعتبر تقنية الجيل الثالث من التقنيات الحديثة في مجال الاتصالات،:2000سنة G3الجيل الثالث- 

، في الجيل الثالث المطور، أو ما في الثانية ميغابايت42الى 2حيث تصل سرعة نقل البيانات و 

غير متوفرة من قبل مثل الاتصال المرئي والتي مكنت من تقديم خدمات HSDPAيسمى تقنية

.غيرها من الخدماتالتطبيقات و التلفزيونية ،وومشاهدة القنوات

البيانات عالية باستخدام ترددات الراديو المحلية وهى أصبحت سرعة نقلG42015:الجيل الرابع- 

ميغابايت في الثانية ،وتعتبر 15حيث تصل الى TCP /TPتقوم على أساس بروتوكولات الأنترنات 

SAMSUNGشركة حيث قدمتتصالات عالية السرعة،الااليابان وكوريا الجنوبية رائدتان في مجال 

21.ميغابايت في الثانية100بيانات يصل إلي النقلوتمنح معدلG4خدمات النقال ضمن شبكات

من ناحية ، يزداد : الظاهرةهناك عدة أسباب لهذه. من جيل إلى آخر لم يكن سريعاالانتقالان

تعقيد الأنظمة أضعافا مضاعفة من جيل إلى آخر ومن ناحية أخرى ، يتطلب كل جيل تثبيت هوائيات 

أخيراً ، يجب . ، تستغرق وقتًا ، من سنة إلى عدة سنوات" النشر"هذه العملية ، المسماة . ترحيل محددة

جامعة ،ماجستیر تأثیرات الھاتف النقال على أنماط الاتصال الاجتماعي لدى الطالب الجامعي، مریم ماضوي،20
2013لخضر، باتنة،الحاج 

21 www.fr.wikipedia.org/wiki/4G ?,23/10/2016, 20:15
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كل جيل يمول الجيل . ، ليكون النشر مربحًااستخدام جيل لفترة معينة ، لبضع سنوات على الأقل 

.22التالي

بما يلي:تأفبدالهاتف النقال لتصاميمبالنسبةاما 

افيالمحمولةللهواتفالأوّلالتصميموهو) Bar Mobileالمسطح (الهاتف بحيث،بدايا

الكبسأوالضاغطعلىتعتمدوهي،EricsonوNokiaشركةثلمممستطيلشكلعلىيكون

.23الازرارعلى

جزئينمنيتكوّنالتصميمهذاإنّ التسمية،منيبدوكما) Flip Phoneالمتطابق (الهاتف

.إلكترونيمفصلبينهمايربط

يتألّففهوالشّكل،حيثمنسابقهالتصميمهذايشبه) Slide Phone(المنزلقالهاتف

.24للهاتفالمكوّنةزاءالأجانزلاقيتيحمَسَاربينهايربطجزئينمن

Smartالذكّيّ الهاتف-1-3- 1-2 Phone
هاتف محمول يقوم بالعديد من وظائف هو Oxford living dictionariesحسب - 

ونظام تشغيل قادر على الإنترنت،والوصول إلى باللمس،وعادة ما يكون له واجهة تعمل الكمبيوتر،

.25تشغيل التطبيقات التي تم تنزيلها

22 Dominique Nussbaum ,l’histoire du téléphone portable des années 80s à nos jour, futura tech,
11/12/2015

دراسة العربيالرقميالمحتوىإلىالوصولتعزیزفيالمحمولةالھواتفاستخدامإیناس، بوسحلة23
،ص 2014فبرایر 27والمعلومات، للمكتباتالعربيالاتحادمجلةّ، 1طومقوّماتھ، اللاسلكيالنشرلمتطلبّات

23-33.www.afli.org
.25ص ،نفسھمرجع الإیناس، بوسحلة24

25 www. en.oxforddictionaries.com/definition/smartphone 24/01/2016, 14 :27



اختبار الفرضیات و الفصل الخامس
مناقشة النتائج

38

يصنعيعُرّف الهاتف الذكي بأنهّ جهاز كمبيوتر محمول مدمج داخل الهاتف المحمول، حيث 

مل نظام تشغيلٍ يسمح بتشغيل يحبشاشة عرض وبرامج تقنية ذكية لإدارة المعلومات الشخصية، كما 

الويب، والبريد الإلكتروني، والموسيقا، والصور والعديد من برامج الحاسوب المختلفة مثل: تصفح 

.التطبيقات المختلفة

يمتاز بقدرته على القيام بعدّة مهام ومسؤوليات، ومن أهمها إدارة حيث مميزات الهاتف الذكي- 

جهزة الاتصال بالأ،المعلومات الشخصية للفرد مثل التقويم، وقائمة المهام اليومية، والملاحظات الشخصية

مزامنة المعلومات مع تطبيقات مايكروسوفت، وتطبيقات معالجة ،الأخرى مثل أجهزة الحاسوب المكتبية

إنشاء اتصال عن طريق ،النصوص، وألعاب الفيديو. تخزين معلومات بطاقات الائتمان وتسديد الفواتير

. الويفي..شبكات 

التصوير الذكية،الرئيسية لأجهزة الهواتف مهام الهاتف الذكي الاتصالات الهاتفية تعتبر الوظيفة- 

يتيح كما او التسجيل بالفيديو،رقمية عالية الدقة تساعد في الحصول على صورٍ رقميةالكاميرا بال

4Gاو 3Gعبر الشريحة الهاتف الذكي إرسال واستقبال الرسائل النصية القصيرة، الاتصال بالإنترنت 

.الويفيأو

قدمتحينLas Vegasبمعرض صناعة الحاسوب 1993عاممنذالذكّيةالهواتفظهرت

الذي صممته Simonهاتفها الذكي IBM، و شركة NewtonالذكيهاتفهاAppleشركة

ما   العالميةتقويما ودفترا العناوين والساعة شاشة لمس و تضمن هاتف محمول عام من قبل. إضافة ا

. وحاسبة ومذكرة منصة وعميل البريد
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نمط الحاسوب و هو عبارة Palmtopاول هاتف ذكيNokiaانتجت 1996وفي عام 

استخدم مصطلح الهاتف الذكي للمرة الأولى 1997وفي سنة ، PDAعن مساعد رقمي شخصي 

.26مفهوم الهاتف الذكيEricssonعندما كشفت شركة 

يشتمل Iphoneاول هاتف ذكي متطورAppleاصدرت شركة 2007جوان  29في 

على شاشة تعمل باللمس متعددة النقاط ، على كاميرا متطورة  ، ونظام تحديد الموقع الجغرافي المتكامل 

وكذلك برامج رسم GLONASSو A-GPSالذي يسمح بالتوطين في بضع ثوانٍ بفضل أنظمة 

.27الخرائط الرقمية

الاتفيكانالذيالهائلالتطوّرهذاسبقتمراحلبعدّةمرّ الذكّيّ الهاتف كالشكل و ا

.28التصميم الخصائص و لوحة المفاتيح و الشاشة 

الذكية:       الهواتفخصائص-1-4- 1-2
وأجهزةالعملمنصاتعنالنّظربغضالخصائصبعضفيالذكيّةالهواتفأنواعجميعتشترك

:فهيالمشتركةالخصائصهذهامأ،لهاالمصنّعةالشّركاتحسبتختلفالتيالتشغيل،

.النافرةرراالأز عنعوضاباللمس،الهواتفاستخداميتمحيث:اللمس-

التحكمأداةتكونبحيثا،خلالهمنالهواتفتلكتشغيليتمالتيمجاالبر وهي:التشغيلنظم-

من) Operating System(أوالتّشغيلنظامويعتبر.والأوامروالتخزينالذّاكرةحيثمنبالجهاز

اكما.الذكّيّةالهواتفسماتأهم والخدماتتزاالمميوكلوتطبيقاته،الهاتفمجرابفيالمؤثرالعاملأ

الخاصAndroidكالـ ونجد من بين أنظمة التشغيل الأكثر استعمالا :  .للمستخدميقدّمهاسوفالتي

26 www.wikipedia.org/wiki/Smartphone, 23/01/2016
27 www.fr.wikipedia.org/wiki/IPhone, 23/01/2016

.25ص ،السابقمرجع الإیناس، بوسحلة28
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Samsungمثلمختلفة،شركاتتنتجهاالتيالذكّيةالهواتفمنالعديديدعموهو،Googleبشركة

...LGوHTCو

و هو يدعم منتجات الأميركيّةAppleشركةعنالصادرةالذكّيةبالأجهزةالخاصIOSاما

.Iphone29الشركة فقط كهاتف 

كما فيه أنظمة تشغيل أخرى لكنها اقل استعمالا الشكل التالي يوضح ذلك :

العالمفيالتشغيلنظمستخدامإنسبة): 1الشكل رقم (

29 Henning, N, Selecting and evaluating the best Mobile Apps for Libraries Services. Electronique
revue ALA Tech source, 27/08/2014, p 06 . (www.alatechsource.org, 11/02/2016, 20 :30)
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www.statcounters.com, 24/06/2016, 22:المصدر :50

والسماتالتشغيل،برنامجلسماتوفقاً تصميمهايتمبسيطةبرمجيّاتعنعبارةهي:التطبيقات-

.غيرهعنمختلفةوظيفةليؤدّيمصممتطبيقكلأنّ كما.الذكّيبالهاتفالخاصة

للمستخدم،بالنّسبةالمهمّةتزاالمميمنبالإنترنتالاتصالسرعةعدت: الإنترنتبشبكةالاتّصال-

,فالرابّع،3Gالثالّثالجيلبظهورالخلويةّالشّبكاتتطورذلكز ويعز  4Gالإنترنتإلىإضافة

.30كافّةالذكّيّةالهواتففيالموجودة)Wi-Fi(اللاسلكي

إلىتشيرهيومحددةبطريقةمرتبةفيهاالأحرفتكونبحيث:Keyboardأوالمفاتيحلوحة-

.المفاتيحلوحةفيأحرفستةلأوّلاختصار

.27، ص مرجع سبق ذكرهإیناس، بوسحلة30

Android

I-OS
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الصوتية،والتسجيلاتوالصّور،النصّية،الرسائلواستقبالبإرسالتتمثلالتي:الفوريةّسلةراالم-

فضلاً ،WhatsappوViber: مثلتطبيقاتعدةخلالمنالآخر،الشخصمعمنزامتبشكل

.31الاجتماعيالتواصلوشبكاتالإلكترونيالبريدعن

البياناتبعضعلىالحصولتتطلبالهاتف الذكي تطبيقاتأنّ بما:Securityالحماية-

خوادمبواسطةهاتخزينيتمّ إذوحمايتها،البياناتتلكبتشفيرتتّسمفهيللمستخدم،الشخصيّة

)Servers(قهاااختر يمكنلا.

اأومحتواهابتخصيصالتطبيقاتتلكتتميّز: Customizationأوالتخصيص- حسبسما

) Geographic Position system(أوئطراالختطبيق:المثالسبيلعلى، المستخدمرغبات

GPS،32إيقافهويمكنتشغيلهالمستخدميمكن.

:بواسطة الهواتف الذكيةالتسويقأدوات -2- 1-2
ضرورة قصوى ليس فقط للتواصل و كنلاحظ كثيرا تأثير الهواتف الذكية على حياتنا كمستهلكين 

القراءة , الكتابة , التسوق , التواصل والتسلية،اللعب حياتنا،مع الأصدقاء ولكن لممارسة كل شيء في 

ومع تنامي احتياجنا الضروري للهواتف الذكية … الاجتماعي, العمل وغيرها من الأمور الضرورية 

أدركت كثير من الشركات والمتخصصين في التسويق مدى أهمية الهواتف الذكية للترويج للمنتجات بعدة 

ا .طرق ووسائل قادرة على جذب المستهلك إلى خدما

،08، ص 30/06/2015نسیج، مدونة، الذكيوالھاتفالنقاّلةالھواتفعبرالجدیدةالمعلوماتمنافذ، ھیامحایك،31
,24/06/2016,23:10www. goo.gl/SZZ6za

تحلیلیة دارسة:العربیةالمكتبات الرقمیّةمواقعفيتطبیقھإمكانیةّومدىالنقالةالھواتفعبرالمتاحالوباستخدامھدى، محمّد32
. 81ص،2014، مصر، الإسكندریةجامعة منشورة، غیر ،أطروحة دكتوراه
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:باستخدام الرسائل القصيرة وتطبيقات المحادثةالتسويق-2-1- 1-2
مكانة عالية لدى الشركات كأداة تسويقية فعالة قادرة على جذب SMSتحتل الرسائل القصيرة 

ا خلال دقائق %90الأرقام تقول ان حيثالعملاء المستهدفين  من قصيرة من الرسائل القصيرة تتم قراء

2013رسلة في عام كذلك عدد الرسائل القصيرة المالإلكتروني،لرسائل البريد %22ـــــبـوصولها مقارنة

ايته بعد نلكقصيرة.تريليون رسالة 10بلغ اكثر من  يبدو أن العصر الذهبي لهذه الرسائل يقترب من 

يمكن أيضًا إرسال رسائل نصية ، كماالذكيةابتكار تقنيات جديدة تتولى ذات الوظيفة مع ظهور الهواتف 

.33قصيرة فقط للمستخدمين الموجودين بالقرب من المتجر المادي لإبلاغهم بالعروض والعروض الترويجية

من مليار مستخدم للبرنامج أكثرWhatsappتطبيقات المحادثة والرسائل كـ يخصأما فيما 

انه  يمكن إرسال نامجالبر هذاعن بشكل خاص Oras MENSMANيتحدث حيث . 34الشهير

عدد غير محدود من الرسائل النصية وبطول غير محدود من الجُمَل، كما يمكن من خلاله إرسال الصور 

35.ومقاطع الصوت والفيديو

Emailالإلكترونيالبريد -1-2-2-2

ا لدراسةوفقًا  ٪ هناك 78، يبلغ معدل فتح البريد الإلكتروني في إسبانيا IAB Spainأجر

يمكنك استخدامه لتحسين استراتيجية التسويق الخاصة . العديد من منصات إرسال البريد الإلكتروني

.بك

:Mobile webمواقع متلائمة مع متصفحات الجوالتطوير-1-2-2-3
متصفحات الهواتف الذكية تزيد تلائمالتيالكثير من الدراسات تؤكد أن العلامات التجارية 

ا بنسبة أكثر من  بحسب مركز نيسلون للأبحاث. %73عملية شراء منتجا
33 www.fr.yeeply.com/blog/outils-marketing-mobile-attirer-fideliser-clients/ 05/08/2017, 22:42
34 www.fr.wikipedia.org/wiki/WhatsApp

الألمانیة DW، قناة القصیرةالجوّالرسائلابتكارعلىعاماً 20مرور، یورغ برونسمان، علي المخلافي35
،02/12/2012.
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:Mobile Appالجوالتطبيقات -2-4- 1-2
ا على جذب  واحدة من أهم قنوات التسويق على الهواتف الذكية نظرا لانتشارها الهائل وقدر

المعلنين على إنشاء تساعدGoogle AdMobكخدماتالمستخدم بعدة طرق مبتكرة وجذابة

.36التابعة لجهات خارجيةالهواتف الذكية تظهر داخل تطبيقات للهاتف الذكيإعلانات 

:QR codeالسريعةالاستجابةرمز -1-2-2-5
للتسويق عبر أحد الأدوات المهمة ا)QR)Quick Responseرمز الاستجابة السريعة 

حيث  هذه الأخيرة ذلك,و غير أوضعها على غلاف منتج معين أو بطاقة عملكالهواتف الذكية 

تخفيضات معينة او توجيه المستهلك إلى الموقع كقادرة على استيعاب آلاف البيانات داخلها ,  

ا على مواقع التواصل الاجتماعي, كما يمكن استخدامها  الالكتروني الخاص بالشركة أو احد حسابا

.37معينة او ربطها بخدمة خرائط قوقل او حتى لعملية الدفعلتخزين أرقام 

Mobile Advertising and paidالاعلانات ومحركات البحث-1-2-2-6
search:

أوم كور فإن تقديرات مؤسسة الهواتف الذكية حسب بيانات الاعلانات علىعلى الانفاقمعدل 

مليار دولار في 25.11يصل إلى سالذكية في الولايات المتحدة الهواتفالإنفاق على البحث من خلال 

فيسبوك تأتي من ل% من إيرادات الإعلانات 87انتقول Adweekمؤسسة وبيانات.2018عام 

, سوف تمثل 2019بحلول عام انه تقول Marketing Landمؤسسة وبيانات.الأجهزة الذكية

اما .الإنفاق على التسويق الرقمي في الولايات المتحدة% من إجمالي 72إعلانات الأجهزة الذكية 

قد المنظمات% من 26فإن Salesforceبيانات وحسبالذكيةالهواتف واللوحات التسويق عبر 

ذكرت أننفس التقرير وفي.التسويق الشاملةأدرجت التسويق عبر الأجهزة الذكية ضمن استراتيجية

36 www.fr.yeeply.com/blog/outils-marketing-mobile-attirer-fideliser-clients/05/08/2017,22:42
37 www.fr.wikipedia.org/wiki/Code_QR
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يعتقدون أن التسويق عبر الأجهزة الذكية هو أساس اصبحوا % من العاملين في صناعة التسويق 27

ذكروا أن B2Bالتسويق % من العاملين في صناعة 29انstrategy trends-eترىكما عملهم

م لتسويق المحتوى 38.تطبيقات الأجهزة الذكية كانت مهمة في خطوا

كل هذه الأرقام تؤكد لنا أهمية الاعلان عن طريق الهواتف الذكية سواء عن طريق الاعلانات التي 

. 39الأجهزة الذكيةتظهر على محركات البحث أو الاعلانات التي تظهر على تطبيقات 

من بين أنواع الإعلان عبر الهواتف الذكية نجد:

Banner Adsالإعلاناتلافتة-

علىالمستخدمنقرإذا. بشاشة الهاتفالتطبيقمنالسفليأوالعلويالجزءفيالمكان يشغلماعادة

او الذهاب بك لموقع التطبيقتنزيلخيارإلىالفيديومشاهدةمنتفتحاحتمالاتهناك فالإعلان

مؤسسةمنChartboostوAdMobهمBannerإعلاناتعلىالمسيطرونالتطبيق

Google40.

.2014افریل 6عالم التقنیة ، الرقمیة مجلة ال، أدوات التسویق بواسطة الھواتف الذكيحاتم كاملي، 38

www.tech-wd.com/wd/2014/04/06 الذكیة-الھواتف-بواسطة-التسویق-أدوات/ , 14/07/2016, 23 :12
مال، -الرياض، 2018أرقام يجب أن تعرفها عن التسويق بواسطة الهواتف الذكية لعام ، صحيفة مال الاقتصادية الالكترونية39

2017نوفمبر 19
www.maaal.com/archives, 22/11/2017 , 10:07
40 Rich formen, 7 app advertising models, electronique revue Apptology, 20/09/2018, 23 :24
www.apptology.com/blog/top-6-mobile-ad-models-2016,25/09/2018,23:24
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Interstitial Adsالبينية الإعلانات-

حالةفيأوالتطبيقبدءقبلالحالهوكماممكن ان تغطي كامل شاشة الهاتف  تطبيقالفيإدراجهايتم

فيديومقطعكيكون،التلفزيونعلىتجاريإعلانمشاهدةيشبه. المستوىاكتمالبعدلعبةوجود

و RevMobو TapJoyنجد . آخرتطبيقلتنزيلأوللمعلنموقععنوانإلىالمستخدمإسقاطيمكنه

Flurryالنموذجهذايستخدمونعلنينكم.

Rewards Adsالإعلاناتمكافآت-

علىالحصولمثلعلى الهاتف التطبيقفيماحدثبواسطةالمكافأةتشغيليتم. المشاركينلجميعفوز

...إلخقسيمةأوهدايابطاقةأوخصمعلىسيحصلونحيثمنبثقةنافذةالمستخدمسيشاهد. إنجاز

.Glipsa Connectهذه الأخيرة اصبح اسمها AvocarrotوKiipهمالفضاءهذافياللاعبون

Offer Wallsالجدرانعرض-

العرضجداريمنح. حقيقيةبعملةالافتراضيةالسلعفيهاتبُاعالتيالألعابفيعادةً تستخدم

،المثالسبيلعلى. الحائطعلىالإجراءاتببعضالقيامخلالمنافتراضيةسلعكسبخيارلاعبل

. تجريبيNetflixحسابعلىللحصولالتسجيلخلالمنالافتراضيالذهبكسبلاعبليمكن

.FiksuوStartAppوTapJoyهمالعرضجدرانيدعمونالذينالمتنقلونالمعلنون

Notification Adsالإخطارإعلانات-

لان اغلبية التطبيقات تعمل طروادةكحصانالإشعاراتإعلاناتتدعمالتيالتطبيقاتتعمل

و لا تعمل هذه الخاصية الا اذا  )الاشتراكالمستخدمينعلىيتعينمنصفين،نكونلكي(وراء الخلفية 
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وغير . Androidنظامعلىفقطمدعومةالإشعاراتإعلانات. كان المستخدم مشترك في التطبيق

AirPushتوفر. طروادةبحصانالشبيهةالطبيعةبسببترفضهاأبلأنهوiOSامنظعلىمدعومة 

.الآليةهذهLeadBoltو

Native Advertisingالأصليالإعلان-

عبر الهاتف الذكي حيث يمكن للمعلنين انشاء محتوى مخصص للمنصة هو أسلوب للاعلانات

facebookالتي سيتم نشر الإعلانات عليها. و من المنصات الشهيرة لهذا النوع من الإعلانات نجد 

منإيراداتلتوليدفعاليةالأكثرالطريقةهوهذاالإعلاننموذجيكونأنالمحتملمن. twitterو 

وSharethroughوAdRollعبر الهاتف الذكي نجد كذلك كل من إعلاناتخلال

PubNative41كمؤسسات تقدم هذا النوع.

Data Collectionالبياناتجمع-

حولالبياناتيجمعللإيراداتجديدًانموذجًاطورBeacons in Spaceفريق

تطبيقات يطلق عليها بإنشاءتسمحالتيالبرمجياتتطويرأدواتحزمةبدمجالمطوريقوم. المستخدمين

SDK(Software development kit)يطلب ،التطبيقبتنزيلالمستخدمقيامبعد. تطبيقهفي

للتطبيق و المعلومات الخاصة به و ذلك لتعقبه أينما الموقععلىالقائمةالخدماتمن المستخدم  تفعيل 

ذهب و هذا لضمان عرض إعلانات خاصة معينة بالموقع . هذا النوع من الإعلانات خصيصا 

لمستعملي الهواتف الذكية.

41 Rich formen, 7 app advertising models, op cit
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تحديد تطبيقات التواصل الاجتماعي وتقنيات -2-7- 1-2
:(Social,Local,Media)الأماكن

تحديد الأماكن ومشاركتها على مواقع التواصل الاجتماعي او  بربط الهواتف الذكية أداة تتميز

ومشاركتها تقنيةهذه المستخدمي بالقدرة على جذب عدد كبير من .)SoLoMo(كما يعرف بـ

بلغ والذيFour squareأشهر هذه الأدوات هو تطبيق من ولعل الاجتماعي،على مواقع التواصل 

. وتتعدد استخدام هذه الاداة مليون تحميل10ام خدمة تحديد الأماكن فيه أكثر من عدد مرات استخد

.42لجذب المستهلكين بعدة طرق

:التسويق عبر الهاتف المحمول وسيلة قريبة وتفاعلية للتسويق -1-2-3
كاسـتراتيجية تسـويقية اكثـر مـن الوســائل يعـد  الـذكيالتسـويق عـبر الهـاتف في أمريكـا و اروبـا اصـبح 

يتواصـلون بنـاء الثقـة والحفـاظ عليهـا. العمـلاء لا لةهمـمجدعد تاحترام خصوصية العميل لذى،الأخرى 

أبـدوا رغبـتهم في هـذا التواصـل. ويعـد طلـب إذن العميـل في إرسـال مـواد تسـويقية افريق التسويق إلا إذمع 

أن تكون المعلومات قيمـة للغايـة كـي تحظـىيجبلتسويق، كمااللتواصل معه بشكل شخصي أساس هذا 

في الاتحـاد الأوروبي أدت سياســات الخصوصــية علـى ســبيل المثــال بالتواصــل معــه. بــإذن العميـلبالاهتمـام و 

بعــض مــن الممكــن أن يعــزف كمــا انــه وحقــوق المســتهلك إلى وضــع بــرامج للاشــتراك في هــذه الحمــلات.

، وهــذا لــيس في الــذكيالمســتهلكين عــن الشــراء نتيجــة المعلومــات الكثــيرة غــير المرغوبــة الآتيــة عــبر الهــاتف 

المروجة. لـذلك فـإن الفهـم الجيـد لهـذه المبـادئ ثم تطبيقهـا بطريقـة مناسـبة مـن الممكـن أن ؤسسةمصلحة الم

.43يزيد من فرص النجاح

مرجع سبق ذكره،أدوات التسویق بواسطة الھواتف الذكيحاتم كاملي،42
إنجلترابریطانیا العظمى، ،التسویق عبر الھاتف المحمولالاكادیمیة العربیة البریطانیة للتعلیم العالي، 43

www.abahe.uk/marketing-and-strategic-planning-enc/95394,04/02/2017,21:04
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:عبر الهواتف الذكيةميزات التسويق -3-1- 1-2
ا، هذه الميزاتمهتمةالشركاتتجعلللـتسويق عبر الهواتف الذكية ميزات  نذكر للترويج لمنتجا

منها:

مقارنة بوسائل التسويق التقليدية وخاصة التسويق عن طريق مواقع التواصل الكلفة المنخفضة-

الاجتماعي التي تمكن الوصول الى اعداد كبيرة جدا من المستهلكين.

وحجم الاستجابة بيانات واحصائيات حول مدى فعالية الجمعيوفر إمكانية القياس:قابلية -

عملية التسويقية.لل

(الصور، الفيديوهات، الروابط): فهناك تشكيلة واسعة لطريقة العرض يصعب طريقة العرض-

تعليقات او مع العملاء كطرحتفاعلي هاستخدامها في طرق التسويق التقليدية. اضافة الى ان

اضافة تساؤلات.

عملية تقسيم السوق وتحديد الفئات المستهدفة تأخذ بعدا اخر عن طريق التسويق عبر موجهة:-

الجغرافي الموقع ع يالهواتف الذكية. فيمكن توجيه الاعلانات الالكترونية حسب التوز 

للمستهلكين.

.ذكيههاتفعميل عبر يستطيع ان يصل الى أي الانتشار:-

ولا يحتاج لان الهاتف الذكي مباشرة على انترنت حملة ترويجيةيمكن نشر التنفيذ:السرعة في -

.44للتعديل والاستبدال بسرعةمرنيربط بمواعيد مؤسسة النشر. كما انه 

دراسة استراتیجیة التسویق عبر مواقع التواصل الاجتماعي ومقاییس نجاحھا في شركة ،تولین إبراھیم44
الجامعة الافتراضیة السوریة،، سیریاتل
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التقنية:قبولنموذج - 1-3

من النماذج TAMTechnologyAcceptance Modelيعد نموذج قبول التكنولوجيا

قبول نظم المعلومات بحيث يعد من أكثر النماذج استعمالا في العديد من لتفسيرالصادقة والموثوقة 

تجاه نظم المعلومات. االمستخدم الدراسات والهدف من هذا النموذج هو تفسير سلوك

TRAالمسبببتطوير نموذج قبول التكنولوجيا استنادا الى  نظرية الفعل1989سنة Davisقام 

Theory of Reasoned Actionالمخطط و نظرية السلوكTheory of Planned

Behaviorلـ 1980سنةFeishbeinوAjzen نموذج حيث يرىTAM انه يمكن تفسير

استخدام الفرد لنظام المعلومات من خلال ثلاثة عوامل هي: المنفعة المدركة، وسهولة الاستخدام، والاتجاه 

نحو الاستخدام، حيث افترض هذا النموذج أن الاتجاه نحو الاستخدام يعد عاملا محددا للاستخدام 

املين رئيسين: هما المنفعة المدركة، وسهولة الفعلي أو عدم الاستخدام. ويتأثر اتجاه المستخدم بدوره بع

تأثير مباشر على المنفعة المدركة. وأخيرا يتأثر  لها الاستخدام المدركة. كما أن سهولة الاستخدام المدركة 

وفي عام External.Variablesكل من المنفعة المدركة وسهولة الاستخدام بعوامل  أخرى خارجية 

باعتبار ان المنفعة المدركة لها تأثير مباشر على TAMبول التكنلوجيا بتعديل نموذج قDavisقام 1993

.45تجاه الاستخدام الفعلي للنظاماالنية 

نموذج قبول التكنولوجيا:)2رقم (الشكل 

45 En Mao, and Palvia, P.. Information Technology Acceptance: How Much Do We Know?, The
proceedings of the Seventh Americas Conference on Information System, 2001, Boston, USA

الخارجيةالمتغيرات
Externel variables

إستخدام النظام الفعلي
Actual system use

نية الإستخدام
Behavioral intention to use

الاتجاهات
Attitudes

المنفعة المدركة
Perceived
usefulness
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..En Mao, and Palvia, Pالمصدر:  Information Technology Acceptance:

How Much Do We Know?،بتصرف

المنفعة ،السلوكية للفرد في تبني نظام يتم تحديدها من قبل معتقدينأن النية تجد TAMنظرية
ا الفرد أن نفعةيتم تعريف المسهولة الاستخدام المدركة . المدركة و ا الدرجة التي يعتقد  المدركة على أ

ا بينما يتم تعريف سهولة الاستخدام ،استخدام نظام معين من شأنه أن يعزز إنتاجيته تقد درجة يعبأ
.46الفرد أن استخدام نظام معين سيكون خال من الجهد 

أن هناك علاقة بين المستخدمين؟ المعتقدات حول فائدة التكنولوجيا أيضاDavisوقد وجد 
المدركة تبدي علاقة أقوى وأكثر تناسقاً نفعةوالنية لاستخدام التكنولوجيا. ومع ذلك ، فإن المالاتجاهو 

بالإضافة إلى ذلك، يمكن للفرد أن يتبنى تكنولوجيا إذا اعتبرها ملائمة ومفيدة ،مع الاستخدام 
ا لا تتمتع باستخدام التكنولوجيا، وبالتالي ، قد تكون هناك إمكانية لعلاقة  ومستحسنة اجتماعياً رغم أ

.والنوايامباشرة بين المعتقدات 

46 En Mao, and Palvia, P.. Information Technology Acceptance: How Much Do We Know, op cit
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إلى أنه يمكن استبعاد تأثير الوساطة مما يشير TAMإلى تنقيح1996سنة Venkateshوقد عمد 
على المنفعة المدركةلم يتوسط بشكل كامل تأثير لاتجاهحيث وجد الدليل التجريبي أن عنصر االاتجاهفي 

.3كما هو مبين في الشكل رقم .47نية الاستخدام

لدراسة العوامل المختلفة المؤثرة على .Jantan48المكرر من قبلTAMفي ماليزيا ، تم استخدام نموذج
بتكرار 2000سنة قبول الكمبيوتر الشخصي من قبل الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم. قام بايسير 

.49لدراسة العوامل المختلفة المرتبطة بقبول سلوك التسوق عبر الإنترنتTAMنموذج

المكرر)TAMنموذج قبول التكنولوجيا المكرر (:)3رقم (الشكل 

47 Saga, V.K., & Zmud, R.W, The Nature and Determinants of IT Acceptance, Routinization
and Infusion, In proceedings of the IFIP TC8 working conference on diffusion, transfer and
implementation of information technology, 1994,North Holland, Holland
48 Ramayah, T., Siron, R., Dahlan, N., and Mohamad, O, Technology Usage Among
Ownners/Managers Of Sme’s, The Role Of Demographic And Motivational Variables, The
proceedings of The 6th Annual Asian-Pacific Forum for Small Business on Small and Medium
Enterprises Linkages, Networking and Clustering, 2002, Kuala Lumpur, Malaysia
49 Saga, V.K., & Zmud, R.W, The Nature and Determinants of IT Acceptance, Routinization
and Infusion, op cit

الخارجيةالمتغيرات
Externel variables

إستخدام النظام الفعلي
Actual system use

نية الإستخدام
Behavioral intention to use

المنفعة المدركة
Perceived usefulness

سهولة الاستخدام المدركة
Perceived ease of use
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,Saga, V.K., & Zmud, R.Wالمصدر: The Nature and Determinants of IT

Acceptance, Routinization and Infusion بتصرف,

:الفصلخلاصة 

كبيربشكليعتمدالعالمفيعبر الهواتف الذكية التسويقنرى ان الفصلهذافيوردماخلالومن
للعملجهودهميكثفونالمواقعأصحابأوالمعلنينمنالكثيرأنحيثالإلكتروني،الفضاءعلى

م،الذكيةالهواتفبالأخصوالمحمولةالهواتفشبكةنطاقضمنوالوصول أنقناعةإلىوصلوالأ
أوالسلعةكانتمهماالمشاهدين،أوالقراءأوللمستهلكينجذباً الأكثرهوالنوع من التسويقاهذا

مدراسةومحاولة، يقدمهاالتيالخدمة مسلوكا .التسويقمنالجديدالنوعهذاقبولنحووتوجها
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:تمهيد
لقياس دراستنا وعبموضعلى قلتها) المرتبطة والعربية (تعددت الدراسات الأجنبية خصوصا 

عرض منهجي لأهم اتجاهات المستهلكين نحو التسويق عبر الهواتف الذكية، وسنحاول في هذا الفصل

سنحاول عرض أهم الدراسات المتخصصة في كما الدراسات العلمية التي تدرس هذا الموضوع الحديث.

ال العلمي التي تتشابه  ا أو كليهما   بحيث أا و تتقاطع مع دراستنا الحالية في دراسة متغير من متغير

ائجها على النحو الاتي: سنقوم بتحليل مواضيع الدراسات السابقة المعنية ودراسة نت

:باللغة العربيةالدراسات- 2-1

الجمهوراتجاهات)، 2009(حسنمحمودااللهعبدمحمددالياالدراسة الأولى:-1- 2-1
الجمهور،منعينةعلىمسحيةالعولمة دراسةعصرفيالهاتف المحمولعبرالإعلاناتنحو

، 2009جويلية 09الى 07بحث مقدم في المؤتمر العلمي الخامس عشر لكلية الإعلام من 
التحديات"، جامعة تحت عنوان "الإعلام و قضايا الإصلاح في المجتمعات العربية : الواقع و 

.القاهرة، مصر
مثـلالاسـتهلاكيةالقضـايامـنعـددنحـوالمسـتهلكيناتجاهـاتتعـرفالىسـةراالدهـذهـدف

لحمايـةالمتخـذةالحكوميـةءاتراوالاجـالاعلانـاتومضـامينالمنـتجسـلامةوشـروطالمنـتج،عنالمعلومات

.المحليةالمستهلكحمايةحركةاتقومالتيالأنشطةالىبالإضافةالمستهلك

كافـةمـنالمسـتهلكينمـنمفـردة1000مقـدارهاملائمـةعينـةاتجاهـاتسـةراالدفحصـت

%الاسـتجابةكانـتالاسـتهلاكيةالقضـاياحولعمان،مدينةفيالاطياف .أعـلاهاليهـاالمشـار75

:يليوكماالنتائجمنمجموعةالىسةراالدتوصلت

سـلامته،وشـروطالمنـتجعـنبالمعلومـاتالمرتبطـةالقضايانحوايجابيةأكثرالمستهلكيناتجاهاتكانت-

حمايـةحركـةـاتقـومالـتيالأنشـطةالىبالإضـافةالمسـتهلكلحمايـةالمتخـذةالحكومـاتوإجـراءات المنـتج

.المحليةالمستهلك
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.ومضامينهاللإعلاناتبالنسبةايجابيةأكثرالمستهلكيناتجاهاتكانت-

لحمايـةبقـانونمسـتقلةحكوميـةمرجعيـةإنشـاءأهمهـاالتوصـياتمـنبمجموعـةسـةراالدأوصـت

تأسيسضرورةالىبالإضافةالتبادليةالعمليةفراأطبينالسليمةالمنافسةثقافةنشرأهميةمعالمستهلك،

لتقويـةءاتراالإجـكافـةواتخـاذوالتجـارة،الصـناعةرةزاو تبعيـةعـنبعيـدةتكـونللمنافسـةمسـتقلههيئـة

بالنظـامعليهاالمنصوصوأهدافهابمهامهاالقياممنلتمكينهاومالياً تشريعياً المحليةالمستهلكحمايةحركة

.الداخلي

اتجاهات)، 2010الجريري(عمروصالحباشراحيل،محمدعوضالدراسة الثانية:-2- 2-1
منعينةلآراءيةاستطلاعدراسةية الأجنبوالوطنيةةٌ يالغذائالمنتجاتشراءنحوالمستهلك
،الأولىالسنةالثاني،العددةٌ يفصلمجلةةٌ يالإدار العلوممجلة، عدنمحافظةيفينالمستهلك

.، اليمنعدن
مـنلكـلعـدنمحافظـةقسـو فيليمـنياالمسـتهلكتااتجاهـعلـىالتعـرفإلىالدراسـةـدف

ية الشخصـيراتالمتغـبـينالعلاقـةيعـةطبعلـىالتعـرفعـنفضـلاً .يـةوالأجنبةيـالوطنيـةالغذائالمنتجـات

ولتحقيـقللمسـتهلك.شـرائية الالسـلوكاتجاهـاتو التعلمـي المسـتوىالشـهري، الـدخل،، الجـنسالعمـر

رئيسـيةديرياتمـخمـسفياليمنيـينينالمسـتهلكمـنةعينـعلـىاسـتبانة 400فقـد تم توزيـع الأهـداف

:أهمهامنالنتائجمنمجموعةإلىالدراسةتوصلت دوق.ندعبمحافظة

تفضيلهمنأكبربدرجةنيةالوطةالغذائيللمنتجاتفي سوق محافظة عدن، يمنيالالمستهلكتفضيل- 

.يةالأجنبللمنتجات

الوطنيـة دقيـقالمنتجـاتنحـوينـةالعأفـرادتفضـيل اتجاهـاتينبـيةإحصـائدلالـةذاتقفـرو وجـود-

دلالــةذاتقفــرو توجــدكمــا،يــةوالمعدنيةالصــحيــاهالم، الطعــامسمــنالمكرونــة، زبــالخ
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والشــكولاتة، اتيــالحلو ، تيالبســكو ة، الزبــد، الجــبنيــة الأجنبالمنتجــاتنحــويةإحصــائ

.المعلبةالعصائر

نحو الشرائيةالسلوكواتجاهات الجنسبين ئيةإحصادلالاتوذاتموجبةارتباطعلاقةكناهأن- 

.يةالوطنالمنتجات

ية الشرائالسلوكاتجاهاتوالشهريالدخلينبية إحصائدلالةوذاتسالبةارتباطعلاقةتوجدماينب-

.يةالوطنالمنتجاتنحو

المنتجاتنحويةالشرائالسلوكواتجاهاتيميالتعلوىتالمسبينموجبةيةارتباطعلاقةتوجدحينفي- 

.يةالأجنب

توجهات المستهلكين )، 2005(أحمد بن عبد الرحمن الشميمريالدراسة الثالثة:-2-1-3
جامعة القصيم، المملكة العربية السعوديةالعربية،نحو الإعلان التلفزيوني في القنوات الفضائية 

.أكتوبر
هــــــذه الدراســــــة إلى معرفــــــة الاتجاهــــــات العامــــــة للمســــــتهلكين نحــــــو الإعــــــلان التلفزيــــــوني في ــــــدف

م نحو الاعلان التلفزيـوني. وقـدالفضائيات العربية تبنـت ومحاولة تجزئة وتصنيف المستهلكين وفقاً لاتجاها

هذه الدراسة نموذجـاً علميـاً مطبقـاً في البيئـة الغربيـة للمسـاعدة في قيـاس هـذه الاتجاهـات لـدى المسـتهلكين 

مفـــردة مـــن الرجـــال والنســـاء في مدينـــة 375في البيئـــة الســـعودية. وقـــد أجريـــت الدراســـة علـــى عينـــة قـــدرها 

راســة عــدة جوانــب تســاهم في إدراك الريــاض بالمملكــة العربيــة الســعودية. وقــد أوضــحت النتــائج العامــة للد

وتكشف بعـض العلاقـات المتعلقـة بالصـفات الديمغرافيـة وفهم اتجاهات المستهلكين نحو الإعلان التلفزيوني

والاتجاهات الإيجابية أو السلبية للمسـتهلكين. منهـا كثافـة مشـاهدة الفضـائيات العربيـة حيـث بلغـت نسـبة 

ــاً  مــن مفــردات الدراســة، كمــا أن أكثــر مــن نصــف العينــة %85.7مــن يشــاهدها أكثــر مــن ســاعتين يومي

يشــاهدون الفضــائيات العربيــة لأكثــر مــن أربــع ســاعات يوميــاً. ومــا يجــري علــى كثافــة المشــاهدة 54.7%
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من مفردات الدراسة يتـابعون %73.9انعكس على متابعة الإعلانات نفسها حيث أوضحت النتائج أن 

ناً أو دائماً.الإعلانات في الفضائيات العربية أحيا

اتجاهاتدراسة)، 2015(براهيميشراف.،مجاهديحفاتالدراسة الرابعة:-4- 2-1
جامعة ،ENIEالإلكترونية للصناعاتالوطنيةالمؤسسةنحو علامةالجزائريالمستهلك

.01الأعمال، العددلاقتصادياتدةياالر الشلف، مجلة
للمنتجـات الجزائـريالمسـتهلكتقيـيممؤشـراتأحـدعلـىالضـوءتسليطإلىالحاليةالدراسةدف

العـام التقيـيمأنـهعلـىالـبعضيعرفـهالـذيالاتجاهـاتمتغـيرفيالمتمثـلوالجزائريـةالتجاريـةوالعلامـات

والجزائريـةالتجاريـةالعلامـاتإحـدىنحـوالجزائـريالمسـتهلكاتجاهـاتدراسـةتمولقـدالاتجـاه،لموضـوع

إحدىاختيارتمالهدفهذاتحقيقأجلمنوللمستهلك،الديمغرافيةلخصائصالأخيرةهذهمدى اثر

لأقـدمENIEالإلكترونيـة  للصـناعاتالوطنيـةالمؤسسـةعلامـةفيمتمثلـةالجزائريـةالتجاريـةالعلامـات

بدايـة مًـعخصوصـاالـوطنيالسـوقفيالمنافسـةشـدةتزايـدمـعتنـافستـزاللاالـتيالجزائريـةالمؤسسـات

تجاريـة علامـاتتتضـمنمعادلـةفيً طرفـاالعلامـةهـذهيجعـلممـاالعـالمي،السـوقعلـىالأخـيرهـذاانفتـاح

.قويةسمعةذاتومنتجات

الجزائـريينالمسـتهلكيناتجاهـاتإيجابيـةإلىفـرد، 817الحاليـةالـتي ضـمت الدراسـةتوصـلتلقـدو 

هـذهأنحـينفيالتعليمـي،المسـتوىو الجـنسبمتغـيريتأثرهـاعـدمو الدراسـة قيـدالتجاريـةالعلامـةنحـو

لهـا،المناسـبةالتفسـيراتإعطـاءو النتـائجهـذهمناقشـةتملقـدو والسـن، الـدخلبمتغـيريتتـأثرالاتجاهـات

.التوصياتمنجملةإلىلإضافةبا
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التسويق عبر دراسة بحثية )، 2016(مرفت محمد السعيدد. الدراسة الخامسة:-5- 2-1
نموذج مقترح لتدعيم فرص قبول المستهلك المصري للتسويق عبر الهاتف الهاتف المحمول 

الإدارية،العربية للتنمية دورية إقليمية نصف سنوية محكمة، المنظمةالمحمول دراسة ميدانية، 
الدول العربية، مصر..ةجامع

التسويقبأنشطة مرتبطة لقياس اثر مجموعة من الاسبقيات متمثلة فيالاتجاهإلىالدراسةهدفت

المدرك و القلق بشأن الخصوصية في ضل الاستخدام وسهولةالمخاطرقبولتتضمن المحمولالهاتفعبر

وإمكانيةالمحتوىومشاركةبالمعلوماتالإمدادتوسط أنشطة الهاتف الذكي المرتبطة كذلك بالتسويق وهي 

. تابعكمتغيرالمحمولالهاتفعبرللتسويققبولهمستوىعلىو مستقلةكمتغيراتالمحتوىإلىالوصول

الذكيـةةالمحمولـاتـفو الهأجهـزةمسـتخدميمـنمفردة391قوامهاعينةعلىتمتيدانيةالمدراسةال

الشـــــرقية،محافظـــــةفيالمقيمـــــينبـــــينمـــــنمـــــا،عا35الى 16مـــــنأعمـــــارهمتـــــتراوحالـــــذينلشـــــبابامـــــن

:منهانتائجعدةإلىة الباحثتانتهالمسار،تحليلبأسلوبوبالاستعانة

إلىالوصــــولوإمكانيــــةالمحتــــوىمشــــاركةبالتســــويق والمتضــــمنةالمرتبطــــةالمحمــــولالهــــاتفأنشــــطةأن

المصـريالمسـتهلكقبـولومسـتوىالمخـاطرقبـولبينالإيجابيةالعلاقةقوةمنتقللوسيطكمتغيرالمحتوى

العلاقـــةقـــوةمـــنيزيـــدفهـــوبالمعلومـــاتالإمـــدادلمتغـــيربالنســـبةأمـــا. الـــذكيالمحمـــولالهـــاتفعـــبرللتســـويق

الــذيالأمــر،الــذكيالهــاتفعــبرللتســويقالمصــريالمســتهلكقبــولومســتوىالمخــاطرقبــولبــينالإيجابيــة

للتسـويققبولـهفيمعنويـايـؤثرالمحمـولالهـاتفعـبرالتسويقعنالناشئةللمخاطرالمستهلكقبولأنيعنى

المسـتهلك.مـنتحتاجهـاالـتيالمعلومـاتكافـةعلـىالشـركةحصـولضـمانخلالمنالمحمولالهاتفعبر

قبــــولفــــرصلتــــدعيمنمــــوذجاقــــتراحالاهتمــــام الأساســــي للباحثــــة هــــو و التوصــــيات.مــــنعــــدداقــــتراحوتم

المحمول.الهاتفعبرللتسويقالمصريالمستهلك
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:الأجنبيةباللغة الدراسات - 2-2

الدراسة الأولى: -1- 2-2
The Consumer Story: Attitudes toward Marketing via Mobile Phones ،

Doiniţa Bănceanu ،Aalborg University Culture, Communication and

Globalization Market and Consumption, Danemark ، May 2012.

جامعـة ألبـورج للثقافـة ،بينشـينودونييـا ، قصة المستهلك: اتجاه المستهلكين للتسويق عـبر الهواتـف المحمولـة 

.2012، سوق الاتصالات والعولمة والاستهلاك ، مايو

دراســة اســتطلاعية حــول التســويق عــبر الهــاتف المحمــول. إجــراءهــوه الدراســة كــان الغــرض مــن هــذ

وقد تم التحقيـق في الموضـوع المختـار مـن وجهـة نظـر المسـتهلك مـن أجـل فهـم وجهـات نظـرهم حـول هـذه 

الدراسة.

مــــن عامــــا،54و18تــــتراوح أعمــــارهم بــــين مســــتهلكا،114جمــــع البيانــــات مــــن اســــتجابات تم

يكـنولمشـرطا،المحمـولالهـاتفعـبرالتسـويقفيالمباشـرةالخـبرةتكـنلمالإنـاث والـذكور علـى حـد سـواء. 

.جهازالمستفتيينلدىكانطالماالمحمول،الجهازنوع

اتجاهــات و المحمــول عــبر الهــاتفالتســويقهمــامفهــومين علــىالضــوءتســلطالحاليــةالدراســة 

، وفي نفــس الوقــت عـن التســويق عـبر الهــاتف المحمـول. كــان الهـدف مــن جهـة تقــديم رؤيـة شــاملة المسـتهلك

للتســويق عــبرالمســتهلكين اتجاهــاتتقــديم نمــوذج مــن شــأنه المســاعدة في توجيــه عمليــة التحليــل واســتنتاج 

الهاتف المحمول.

أكثــر مــن نصــف ،لاتجــاهباالمســتجيبين للتســويق عــبر الهــاتف المحمــول مـنخفض. فيمــا يتعلــق اعتمـاد

لم يــتم بــالعمر،ونســبة أقــل إلى حــد كبــير إيجابيــة. فيمــا يتعلــق الخدمــة،نحــوســلبي اتجــاهلــديهم المســتجيبين 

تجـاه التسـويق اابيـةايجأكثـر اتجـاهالتأكيد في هذه الدراسة البحثية على أن المستهلكين الأصغر سـنا لـديهم 
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نحـو التسـويق أكثـر إيجابيـة اتجـاهالـذكور لـديهم نتيجـة واضـحة انكمـا لم يكـن هنـاك المحمـول،عبر الهاتف 

ان عـدد وجهـات نظـر المسـتهلكين كـالبحثيـة،لهـذه الدراسـة بالنسـبةنإذ.الإناثمن عبر الهاتف المحمول

التي تم تقييمها مقبولاً.

الثانية: الدراسة-2- 2-2
Consumers Attitudes Towards  Mobile Marketing and Mobile Commerce

in Consumer Markets, Assist. Prof. Dr. Süleyman BARUTÇU,

Pamukkale University Faculty of Economics and Administrative

Sciences, Departments of Business Administration, Ege, Türkiye January

2008

الاسـتهلاكية،اتجاهات المسـتهلكين نحـو التسـويق عـبر الهـاتف المحمـول وتجـارة الهواتـف المحمولـة في الأسـواق 

قســم بمــوكلي،كليــة الاقتصــاد والعلــوم الإداريــة بجامعــة ،تشــوبــارو البروفيســور الــدكتور ســليمان . المســاعدة

.2008ينايرايجة، تركيا، إدارة الأعمال ، 

هذه الورقة الآثار الهامة المحتملة لتطورات تكنولوجيا الهاتف المحمـول في التسـويق، وتقـدم نظـرة تحلل

علــى .والــتي لم يــتم اجــراء دراســات في تركيــاالمحمولــة،ثاقبــة للتجــارة عــبر الهــاتف المحمــول وتســويق الهواتــف 

تســويق المــن التجــارة و الذكيــةيــتم البحــث عــن اتجاهــات مســتخدمي الهواتــف حســب الورقــة البحثيــة هــذه

.  اعبره

الإعــــلان نحــــوإيجابيــــة اتجاهــــاتالتجريبيــــة أن مســــتخدمي الهواتــــف المحمولــــة لــــديهم النتــــائجتظهــــر 

يـــتم تحديـــد الخصـــائص ذلـــك،عـــلاوة علـــى . الأجهـــزة المحمولـــةعـــبروالتســـويق الخصـــم،وكوبونـــات والترفيـــه،

لمســـتخدمي الهواتـــف المحمولـــة الـــذين لـــديهم ،المهنـــة ان وجـــدتووظيفـــةالعمر والـــدخل والكـــالديموغرافيـــة  
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كمـــا تم تقـــديم التوصـــيات أيضًـــا لزيـــادة المحمـــول،أدوات التســـويق عـــبر الهـــاتف نحـــوأكثـــر إيجابيـــة اتجاهـــات

.لهاتف المحمولاعبرالتبادل التجاريالتسويق و معدلات 

الدراسة الثالثة: -3- 2-2
Consumer Perspectives On Mobile Advertising And Marketing

Craig Standing, Steve Benson, Edith Cowan University Heikki

Karjaluoto, University of Oulu, Finland, january 2005.

ـــة والإعلانـــات كـــريج ســـتاندنج ، ســـتيف  وجهـــات نظـــر المســـتهلكين حـــول التســـويق عـــبر الأجهـــزة المحمول

.، جامعة أولو ، فنلندابنسون ، جامعة إديث كوان هيكيكي كارجالوتو 

المقرر أن يكون التسويق عبر الجوّال له تأثير كبـير في أسـتراليا. ومـع ذلـك ، فـإن الخـبرة المكتسـبة من

مــن اســتخدام البريــد الإلكــتروني لأغــراض التســويق توضــح أن هنــاك عــددًا مــن العثــرات الــتي يمكــن أن تقــع 

عليها الشركات ويتفاعل المستهلكون معها بشكل سيء. 

ن الأفكـــار النظريـــة الـــتي يمكـــن اســـتخدامها للتحـــري عـــن اســـتراتيجيات تبحـــث الورقـــة في العديـــد مـــ

قبـــول المســـتخدم لتقنيـــة المعلومـــات لتحديـــد لنظـــر حـــو وجهـــة البحـــث يســـتخدمالتســـويق عـــبر الإنترنـــت. 

حيـــث 80الأوليـــة كانـــت ةالعينـــ.المحمـــولالعوامـــل الـــتي تـــؤثر علـــى نيـــة المشـــاركة في التســـويق عـــبر الهـــاتف

فرد.47املة لكن القابلة للاستعمال كانت ك51استرجعت منها 

أظهـر اسـتبيان لمسـتخدمي الهواتـف المحمولـة أن المسـتهلكين ينظـرون إلى فوائـد التسـويق عـبر الموبايـل 

ــا تــوفير المــال وتــوفير الوقــت وتــوفير المعلومــات المفيــدة.   يعتقــد المســتهلكون أن مــنح الإذن هــو كمــا علــى أ

يمكن للحوافز المالية أن تحسـن بشـكل  ذلك،اركة في التسويق. بالإضافة إلى عامل مهم في اتخاذ قرار بالمش
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ليسـا مـن العوامـل الهامـة في رسـائلالوقـت المشـتركين في معالجـة يبـدو أن الجهـد وو كبير مسـتوى المشـاركة. 

.المحمولقرار المشاركة في خطط التسويق عبر الهاتف 

الرابعة: الدراسة-4- 2-2
Consumer Attitude Toward Advertising Via Mobile Devices , An

Empirical Investigation Among Austrian Users, Haghirian, Parissa,

Kyushu Sangyo University, 3-1-2 Matsukadai, Higashi-ku, Fukuoka 813-

8503, Japan.

Madlberger Maria, Vienna University of Economics and Business

Administration, Augasse 2- 6, 1090 Vienna, Austria, January 2005

،النمساويينبين المستخدمين التجريبيقالمحمولة التحقيالأجهزة المستهلك نحو الإعلان عن طريق اتجاه

- 813ماتسوكاداي ، هيجاشي كو ، فوكوكا 2-1-3هاغيريان ، باريسا ، جامعة كيوشو سانغيو ، 

اليابان.، 8503

فيينا ، النمسا ، يناير 1090، 6-2مادلبرغر ، ماريا ، جامعة فيينا للاقتصاد وإدارة الأعمال ، اوجاس

2005

تســـمح الأنشـــطة التســـويقية الـــتي تـــدعمها ، كمـــاالتســـويق عـــبر الجـــوال فرصًـــا رائعـــة للشـــركاتيـــوفر

لا ذلـك،شـركات بالتواصـل المباشـر مـع عملائهـا دون عوائـق زمنيـة أو مواقـع. ومـع لهـذه الالأجهزة المحمولة 

يعتــبر موضــوع الإعــلان و تــزال بعــض مجــالات التســويق عــبر الأجهــزة المحمولــة بحاجــة إلى مزيــد مــن التحــري. 

.هالمستهلكين برسائل إعلانية فردية عبر يزودعبر الأجهزة المحمولة ذو أهمية خاصة. فهو 

لورقــة الأساســية مــدى ملاءمتهــا وتحقــق مــن سمــات مواقــف المســتهلكين تجــاه الإعــلان عــبر تتنــاول ا

في المحمولــةمــن مســتخدمي الهواتــف 815لهــذا الغــرض تم إجــراء مقابلــة مــع عينــة مــن والأجهــزة المحمولــة. 

ى الموقــف تشــير النتــائج إلى أن قيمــة الإعــلان ومحتــوى الرســالة الإعلانيــة لهــا أكــبر تــأثير علــ، حيــث النمســا

.ةتجاه الإعلانات عبر الأجهزة المحمول
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الخامسة:الدراسة-5- 2-2
Consumer Attitude Toward Mobile Marketing in Bosnia and

Herzegovina, Irma Jasarspahic, Teoman Duman , International Burch

University, Bosnia and Herzegovina, European Researcher, Vol.(81), №

8-2, 2014

اتجاه المستهلك نحو التسويق عبر الأجهزة المحمولة في البوسنة والهرسك ، إيرما جاسارسبايك ، تيومان 

لد  2014، 2-8، ) 81(دومان، جامعة بورتش الدولية ، البوسنة والهرسك ، باحث أوروبي ، ا

عــبرالتســويقأصــبحالإنترنــت،المتزايــدةوالشــعبيةالمحمولــةالأجهــزةتقنيــاتفيالمســتمرالتطــويرمــع 

لســــلعهمللــــترويجبالتأكيــــد، ذلــــكإلىيهــــدفونالــــذينللمســــوقينشــــيوعًاوأكثــــرأكثــــرالمحمولــــةالأجهــــزة

م .  للمستهلكوخدما

الورقـــةهـــذهو المحمولـــة. الأجهـــزةعـــبرالتســـويقلإمكانـــاتمـــدركينغـــيريزالـــونلاالنـــاسمـــنكثـــير

،المعلومــات،الترفيــه(عــبر الهــاتف المحمــولالتســويقمحتــوىعلــىبنــاء، العوامــلدراســةإلىدفــيــةالبحث

التسـويق نحـولاتجـاهاتشـكيلعلـىؤثريـذيالـالـترددوعامـل) الشخصـيالطـابعإضفاءوفائدة،التفاعل

اتجــاهســتجابةالاســلوكعلــىالضــوءطيتســلأيضًــاو،ســتهلكينالميســتهدفالــذيعــبر الهــاتف المحمــول

عـبر الهـاتف التسـويقإلىالمسـتهلكونينظـروكيـفالمحمـولالهـاتفعـبرالتسـويقممارساتمنالمستهلكين

200قبــلمــنالبيانــاتجمــعتموقــدوصــفيالدراســةلهــذهالبحثــيالمــنهج.والهرســكالبوســنةفيالمحمــول 

المحتــوىلمتغـيراتيكــون،والنتـائجالتحليـلعلــىبنـاءً . و الانترنــتبرعـمستقصـي مـن البوســنة و الهرسـك 

.المستهلكاتجاهعلىمختلفتأثير

جيـــدةفكــرةالمحمــولالهــاتفعــبرالتســويقأنيعتقــدونالمشــاركينمــنالكثــيرأنالدراســةأظهــرت

.لمنتجاتعن المستهلك عناء التنقل لففيخبالتأكيدإنهوذلك
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:السابقةاتما يميز دراستنا عن الدراس- 2-3
المـدركالاسـتخدامالمخـاطر، سـهولةقبـولفيمتمثلـةالمتغـيراتمـنتتنـاول مجموعـةهـذهدراسـتنا

الإمـدادمتضـمنةبالتسـويقالمرتبطـةالهـاتف الـذكيأنشـطةتوسـطظـلفيالخصوصـيةبشـأنوالقلـق

الهـاتفعـبرللتسـويقالمسـتهلكينقبـولعلـىالمحتـوىإلىالوصـولوإمكانيـةالمحتـوىمشـاركةبالمعلومـات،

أجريـت علـى مـا عـدا الدراسـة الخامسـة بالعربيـة الـتي السابقة،الدراساتمنأياتتناولهلمماوهوالمحمول،

تمــع المصــري والــتي انتهــت الى  وجــود علاقــة ســببية بــين المتغــيرين حيــث تقــوم المتغــيرات الوســيطة بــدور  ا

راســتنا الحاليــة  ايــن ســجلنا قــوة اثــر المتغــيرات ضـعيف يــؤدي الى تقليــل تلــك العلاقــة، وهــذا مــا لم تسـجله د

الوسيطة التي أدت الى وجود العلاقة بين المتغيرين الرئيسين. 

الفصل:خلاصة

في هـذا الفصــل تطرقنـا الى بعــض الدراسـات الســابقة العربيــة و الأجنبيـة بنــوع مـن التحليــل لنتائجهــا 

اليهــا و التعـــرف علــى البحــث مـــن بــين الدراســات الســـابقة الــذي اســقطناه علـــى دراســتنا الحاليـــة المتوصــل

وبذلك استخراج المتغيرات التي سنتناولها في بحثنا هذا. 

:تمهيد
ان التسويق عبر الهواتف الذكية في الواقع المعاش تختلف من مجتمع الى اخر ومن بيئة الى أخرى، 

تمع المصري والذي كانت نتائجها كما أسلفنا  فالنموذج الذي ارتكزت عليه دراستنا تم استعماله على ا

الأدبية والنظريةراسات بعد الدالذكر في الدراسات السابقة الخامسة بالعربية، وسنحاول في هذا الفصل 

قياس اتجاهات المستهلكين نحو في الدراسة متغيراتالى العديد من المفاهيم التي تمس من خلالها وتطرقنا 

تمع الجزائري سبق على اسقاط ما، التسويق عبر الهواتف الذكية عينة من ا
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.وعينة الدراسةمجتمع- 3-1

.مجتمع الدراسة-1- 3-1
48الجزائر عبر الذين يملكون هواتف ذكية سكانيتمثل مجتمع الدراسة في كافة المستهلكين 

م،الوطن بمختلف مواقعهم، هذاولاية  م يدركون او يشعرون بما يقوم بهثقافا مدراء اجناسهم واتجاها

التسويق في المؤسسات الاقتصادية للتسويق عبر هواتفهم الذكية.
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ةالدراسعينة-2- 3-1
، حيث تم تحديد حجمها عند تصميم الاستبيان بـ ميسرةعشوائية تعتمد هذه الدراسة على عينة 

مفردة ذلك بالاعتماد على الحد الادنى للأحجام التي استخدمت في الدراسات السابقة في بحوث 400

التسويق واساليب التحليل العاملي.

)الاستبيانأدوات جمع البيانات (- 3-2

تم الاعتمــاد في دراســتنا علــى اســتمارة الاســتبيان الالكترونيــة الــذي يعتمــد علــى الشــبكة العنكبوتيــة 

و قيـــاس اتجاهـــات المســـتهلكين نحـــو لجمـــع البيانـــات الميدانيـــة نظـــرا لطبيعـــة البحـــث،  فـــنحن بصـــدد دراســـة 

اد على النسـخة الورقيـة التي تتطلب الشمولية بحيث لا يمكن الاعتمالحديثة التسويق عبر الهواتف الذكية و 

ـــه هـــذا النـــوع مـــن  ـــاز ب ـــوطن هـــذا مـــن جهـــة ومـــن جهـــة اخـــرى لمـــا يمت ـــات ال ـــاطق و ولاي لتشـــمل اغلـــب من

ســــهولة و ســــرعة في الحصــــول علــــى ؛ســــهولة و ســــرعة في تعبئــــة الاســــتبيانالاســــتبيانات والــــتي مــــن اهمهــــا

.تكلفة أقل من الطريقة التقليدية الورقية؛النتيجة

الاستبيان  وإعدادتصميم-1- 3-2
الاســتبيان علــى موقــع يتمتـع بخصــائص وميــزات عــدة ولــه تم احصـاء عــدة مواقــع، وفي الاخــير صُـمِمَ 

ويتميـــز) https://app.evalandgo.com(ارضــيات مختلفــة مــن بينهــا طلبـــة، بــاحثون وخــبراء وعنوانــه 

عـــن غــــيره بســـهولة اســــتخدامه وكثـــرة خياراتــــه وتعــــدد خدماتـــه حيــــث مكننـــا اثنــــاء التصـــميم تفــــادي عــــدة 

سلبيات من بينها:

؛خيار اجبارية الاجابة عن السؤال للمرور للسؤال الموالي بحيث لا يترك استمارة غير كاملة- 

يب بعنوان -  ؛جابة بنفس العنوانالانترنت بحيث لا يمكن اعادة الاضاء ففي IPحاسوبهيحدد ا
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يــب لا يحــس بالضــجر وبالتــالي الاجابــة -  تصــميم الاســتمارة بطــرق جذابــة وديناميكيــة دائمــة تجعــل ا

؛بعشوائية

امكانيــة شــرح الســؤال عــن طريــق نوافــذ صــغيرة تظهــر علــى الاســتمارة اثنــاء الاجابــة او الاتصــال عــبر - 

؛موقع الفيسبوك

الحاسوب والهاتف الذكي واللوحات الالكترونية.امكانية ظهور الاستمارة على شاشة - 

وتتكون استمارة الاجابة من قسمين اساسين هما:  

الاستبيانمقدمة -1-1- 3-2

حيث يوضح الباحث النقاط التالية وهي كالاتي:

؛اسم المؤسسة- 

؛الغرض العلمي لهذا الاستبيان- 

يب -  ؛, جنس, السن...)(الاسمبعض المعلومات عن ا

يب بسرية هذا الاستبيان-  ؛طمأنة ا

؛توضيح طريقة اجابة المبحوثين على فقرات الاستبيان- 

شكر الباحث للمبحوث على تعاونه.- 

الاستبيانمتن -1-2- 3-2
وينقســم هــذا الجــزء بــدوره علــى الاقــل الى قســمين حيــث يشــمل القســم الاول علــى الاســئلة المتعلقــة 

يــب امــا القســم الثــاني يشــمل أســئلة الاســتبيان ذات لغــة ســهلة  20واشــتملت علــى وســليمةبشخصــية ا

سؤال تنقسم على ثلاثة محاور هي كالآتي:
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عناصر محاور الاستبيان) : 1الجدول رقم (

عدد الاسئلةالمحورالمتغيرات

المتغيرات المستقلة

اسئلة3المخاطرقبول

الاستخدام السهولة

المدرك
اسئلة3

اسئلة3بشأن الخصوصيةالقلق

المتغيرات الوسيطة

اسئلة3بالمعلومات الامداد

اسئلة2للمحتوى الوصولإمكانية 

اسئلة3مشاركة المحتوى

التابعةالمتغيرات
قبول التسويق عبر الهاتف 

المحمول
اسئلة3



اختبار الفرضیات و الفصل الخامس
مناقشة النتائج

69

من تصور وانجاز الباحث: المصدر

راضكل اسـئلة الاسـتبيان مغلقـة متعـددة الخيـارات باسـتخدام مقيـاس ليكـرث الخماسـي يتـدرج مـن 

.راضوغير راضتماما مرورا بمحايد و راضتماما الى غير 

:التحليل الاحصائية المستخدمةساليبأ- 3-3

عـــن طريـــق متغـــيرات وســـيطة ولـــذلك تم اســـتخدام الدراســـات الســـببيةتنتمـــي هـــذه الدراســـة الى فئـــة 

ليـــــل التبـــــاين متعـــــدد المســـــتويات تحو تحليـــــل المســـــار أحـــــد النمـــــاذج البنائيـــــة في اختبـــــار الفرضـــــية الرئيســـــية، 

ANCOVA في اختبــــار الفرضـــــيات الفرعيــــة الاخـــــرى هـــــذا فضــــلا عـــــن اســــتخدام الاســـــاليب الاخـــــرى

واختبــار Alpha Cronbachالمختلفـة لوصـف العينــة كـأدوات النزعــة المركزيـة ومعامــل الصـدق والثبــات 

Guttmanاختبار ، طريقة التجزئة النصفيةلKolmogorov Smirnovوكـل ذلـك للتوزيع الطبيعي ،

SPSSبرنامج باستخدام برنامج 20  .

:الاستبيانوثبات فقرات صدقختبار إ- 4-1

مفردة، وهو عبارة عن حصيلة الاجابات لليوم الاول من توزيع 96بلغ حجم العينة التجريبية 

الاستبيان استخدمت لإجراء اختبارات الصدق والثبات بقصد تعديل وضبط فقرات الاستبيان، وقد رأينا 

انه من الافضل القيام بنوعين من اختبار الصدق والثبات وذلك باستخراج مؤشرين والمقارنة قصد 

Alphaالتأكيد، وهما اختبار  Cronbach واختبارGuttmanوباستخدام التجزئة النصفيةطريقة .

SPSSبرنامج  ، حيث قمنا اخضاع كل قسم للاختبارين على حدى، فكانت النتائج التالية:20

:ول: قبول المخاطرالأالمستقللمتغيرا-1- 4-1
Alpha Cronbachمعامل 
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Alpha Cronbachمعامل) :2الجدول رقم (

عدد العناصرالاختبارقيمة

0,9623

SPSSبرنامج المصدر: مخرجات النموذج من  20

Guttmanمعامل 

Guttmanمعامل):3(رقمالجدول
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معامل

Alpha Cronbach

الجزء الاول
9180,القيمة

*2عدد العناصر

الجزء الثاني
1,000القيمة

**1عدد العناصر

3العناصراجمالي عدد 

9540,معامل ارتباط الجزئين

معامل الارتباط 

Spearman

9760,عدد العناصر متساوي

9790,عدد العناصر غير متساوي

8820,للتجزئة النصفيةGuttmanمعامل 

SPSSبرنامج المصدر: مخرجات النموذج من  20

:حيث 

يتكون من سؤالينعناصر الجزء الاول*:

شخصية حول (بريدي الالكتروني، رقم هاتفي،بمعلوماتلا امانع في تزويد المواقع الإلكترونية - 

. على بعض الهداياحساب التواصل الاجتماعي، موقعي الجغرافي) للحصول 

شخصية حول (بريدي الالكتروني، رقم هاتفي،لا امانع في تزويد المواقع الإلكترونية بمعلومات- 

.للمشاركة في العروض الترويجيةحساب التواصل الاجتماعي، موقعي الجغرافي) 

يتكون من سؤال واحد:الجزء الثاني**
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شخصية حول (بريدي الالكتروني، رقم هاتفي،لا امانع في تزويد المواقع الإلكترونية بمعلومات- 

.يا مستقبليةللحصول على خصومات ومزاحساب التواصل الاجتماعي، موقعي الجغرافي) 

من المؤشرات التالية:Guttmanمعامل تتكون نتائج اختبار - 

ــــاني (.. ) واذا قمنــــا بحســــاب المتوســــط بينهمــــا 1.000و 0.918معامــــل للجــــزئين منفصــــلين الاول والث

Alpha Cronbachنحصل تقريبا على نفس نتيجة اختبار  معامل 

الجزئين.عني ترابط الفقرات في اشارة ت. وذلك 0,962السابق- 

)  يشير الى ارتباط ايجابي قوي.9540,بين الجزئين (Spearmanمعامل الارتباط - 

لارتباط الجزئين فيه حالتان:Spearmanمعامل - 

) 9760,حالة الجزئين متساوي عدد العناصر(

) 9790,حالة الجزئين غير متساوي عدد العناصر(

نتيجــة ايجابيــة وثبــات قــوي يوافــق 88) اي اكثــر مــن Guttman),8820معامــل الثبــات - 

وهي النتيجة التي نعتمدها لهذا الاختبار Alpha Cronbachنتيجة 

:المتغير المستقل الثاني: سهولة الاستخدام المدرك-2- 4-1
Alphaمعامل  Cronbach:

Alpha Cronbachمعامل ) :4الجدول رقم (

عدد العناصرقيمة الاختبار

0.8253

SPSSبرنامج المصدر: مخرجات النموذج من  20

:Guttmanمعامل 
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Guttmanمعامل) : 5(رقمالجدول

معامل

Alpha Cronbach

الجزء الاول
0.738القيمة

*2عدد العناصر

الجزء الثاني
1,000القيمة

**1عدد العناصر

3اجمالي عدد العناصر

0.824معامل ارتباط الجزئين

معامـــــــــــــــــــــــــــــل الارتبــــــــــــــــــــــــــــــاط 

Spearman

0.903عدد العناصر متساوي

0.912عدد العناصر غير متساوي

0.648النصفيةللتجزئةGuttmanمعامل 

SPSSبرنامج المصدر: مخرجات النموذج من  20

:حيث 

عناصر الجزء الاول*:

الالكترونيـــة  للحصـــول علـــى الخـــدمات والمنتجـــات لا اجـــد أي صـــعوبة في اســـتخدام هـــاتفي الـــذكي- 

الاخرى )كالألعاب ، برامج التسلية والتطبيقات

فيـــديوهات، موســـيقى لا اجـــد أي صـــعوبة في اســـتخدام هـــاتفي الـــذكي لإرســـال الملفـــات (صـــور،- 

.وتطبيقات) الى أصدقائي و افراد اسرتي واشخاص اخرين

:الجزء الثاني**

.التسويقية الحديثة و في حينهالا اجد أي صعوبة في استخدام هاتفي الذكي للتعرف على العروض- 
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من المؤشرات التالية:Guttmanمعامل تتكون نتائج اختبار 

) واذا قمنـا 1.000و 0.738للجـزئين منفصـلين الاول والثـاني (Alpha Cronbachمعامل - 

Alpha Cronbachبحســاب المتوســط بينهمــا نحصــل تقريبــا علــى نفــس نتيجــة اختبــار  معامــل 

. وذلك يعني ترابط الفقرات في الجزئين.0.825السابق

)  يشير الى ارتباط ايجابي قوي.0.824بين الجزئين (Spearmanمعامل الارتباط 

لارتباط الجزئين فيه حالتان:Spearmanمعامل - 

o) 0.903حالة الجزئين متساوي عدد العناصر(

o) 0.912حالة الجزئين غير متساوي عدد العناصر(

نتيجــة ايجابيــة وثبــات قــوي يوافــق 65) اي اكثــر مــن Guttman)0.648معامــل الثبــات - 

وهي النتيجة التي نعتمدها لهذا الاختبار.Alpha Cronbachنتيجة 

:المتغير المستقل الثالث: القــلق بشـأن الخصوصية-3- 4-1
:Alpha Cronbachمعامل

Alpha Cronbachمعامل ) :6الجدول رقم (

العناصرعدد قيمة الاختبار

0.7063

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

:Guttmanمعامل 

Guttmanمعامل) : 7(رقمالجدول
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معامل

Alpha Cronbach

الجزء الاول
0.621القيمة

*2عدد العناصر

الجزء الثاني
1,000القيمة

**1عدد العناصر

3اجمالي عدد العناصر

0.673معامل ارتباط الجزئين

معامـــــــــــــــــــــــــــــل الارتبــــــــــــــــــــــــــــــاط 

Spearman

0.804عدد العناصر متساوي

0.820عدد العناصر غير متساوي

0.794للتجزئة النصفيةGuttmanمعامل 

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

:حيث 

عناصر الجزء الاول*:

للحصـــول علـــى الخـــدمات والمنتجـــات الالكترونيـــة  لا اجـــد أي صـــعوبة في اســـتخدام هـــاتفي الـــذكي- 

الاخرى )كالألعاب ، برامج التسلية والتطبيقات

فيـــديوهات، موســـيقى لا اجـــد أي صـــعوبة في اســـتخدام هـــاتفي الـــذكي لإرســـال الملفـــات (صـــور،- 

.وتطبيقات) الى أصدقائي و افراد اسرتي واشخاص اخرين

:الجزء الثاني

.التسويقية الحديثة و في حينهاتفي الذكي للتعرف على العروضلا اجد أي صعوبة في استخدام ها- 

من المؤشرات التالية:Guttmanمعامل تتكون نتائج اختبار 
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) واذا قمنـا 1.000و 0.621للجـزئين منفصـلين الاول والثـاني (Alpha Cronbachمعامل - 

Alpha Cronbachبحســاب المتوســط بينهمــا نحصــل تقريبــا علــى نفــس نتيجــة اختبــار  معامــل 

. وذلك يعني ترابط الفقرات في الجزئين.0.706السابق

)  يشير الى ارتباط ايجابي قوي.0.673معامل الارتباط بين الجزئين (

لارتباط الجزئين فيه حالتان:Spearmanمعامل - 

) 0.804حالة الجزئين متساوي عدد العناصر(

) 0.820حالة الجزئين غير متساوي عدد العناصر(

نتيجــة ايجابيــة وثبــات قــوي يوافــق 80) اي اكثــر مــن Guttman)0.794معامــل الثبــات - 

وهي النتيجة التي نعتمدها لهذا الاختبار.Alpha Cronbachنتيجة 

المتغير الوسيط الاول: الإمداد بالمعلومات-4- 4-1
:Alpha Cronbachمعامل

Alpha Cronbachمعامل ) :8الجدول رقم (

عدد العناصرالاختبارقيمة

0.6573

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

Guttmanمعامل 

Guttmanمعامل) :9(رقمالجدول

0.506القيمةالجزء الاولمعامل
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Alpha Cronbach2عدد العناصر*

الجزء الثاني
1,000القيمة

**1عدد العناصر

3اجمالي عدد العناصر

0.630معامل ارتباط الجزئين

معامـــــــــــــــــــــــــــــل الارتبــــــــــــــــــــــــــــــاط 

Spearman

0.773عدد العناصر متساوي

0.789عدد العناصر غير متساوي

0.758للتجزئة النصفيةGuttmanمعامل 

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

نتيجــة ايجابيــة وثبــات قــوي يوافــق 76) اي اكثــر مــن Guttman)0.758معامــل الثبــات - 

وهي النتيجة التي نعتمدها لهذا الاختبار.Alpha Cronbachنتيجة 

المتغير الوسيط الثاني: مشاركة المحتوى-5- 4-1
Alpha Cronbachمعامل 

Alpha Cronbachمعامل ) :10الجدول رقم (

عدد العناصرقيمة الاختبار

0.5043

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 
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:Guttmanمعامل 

Guttmanمعامل) :11(رقمالجدول

معامل

Alpha Cronbach

الجزء الاول
0.642القيمة

*2عدد العناصر

الجزء الثاني
1,000القيمة

**1عدد العناصر

3اجمالي عدد العناصر

0.545معامل ارتباط الجزئين

معامـــــــــــــــــــــــــــــل الارتبــــــــــــــــــــــــــــــاط 

Spearman

0.494عدد العناصر متساوي

0.412عدد العناصر غير متساوي
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0.593للتجزئة النصفيةGuttmanمعامل 

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

نتيجــة ايجابيــة وثبــات قــوي يوافــق 60) اي اكثــر مــن Guttman)0.593معامــل الثبــات - 

وهي النتيجة التي نعتمدها لهذا الاختبار.Alpha Cronbachنتيجة 

الوصــول للمحـــتوىإمكانيةالمتغير الوسيط الثالث: -6- 4-1
:Alpha Cronbachمعامل 

Alpha Cronbachمعامل ) :12الجدول رقم (

عدد العناصرقيمة الاختبار
0.5252

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

:Guttmanمعامل 

Guttmanمعامل) : 13(رقمالجدول

معامل
Alpha Cronbach

الجزء الاول
1,000القيمة

*1عدد العناصر

الجزء الثاني
1,000القيمة

**1عدد العناصر
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2اجمالي عدد العناصر
0.563معامل ارتباط الجزئين

معامـــــــــــــــــــــــــــــل الارتبــــــــــــــــــــــــــــــاط 
Spearman

0.633متساويعدد العناصر 
0.633عدد العناصر غير متساوي

0.525للتجزئة النصفيةGuttmanمعامل 

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

نتيجــة ايجابيــة وثبــات قــوي يوافــق 52) اي اكثــر مــن Guttman)0.525معامــل الثبــات - 

وهي النتيجة التي نعتمدها لهذا الاختبار.Alpha Cronbachوتساوي نتيجة 

المتغير التابع : قبول التسويق عبر الهاتف المحمول-7- 4-1
:Alpha Cronbachمعامل 

Alpha Cronbachمعامل ) :14الجدول رقم (

عدد العناصرقيمة الاختبار
0.8663

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

:Guttmanمعامل 
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Guttmanمعامل) : 15(رقمالجدول

معامل
Alpha Cronbach

الجزء الاول
0.902القيمة

*2عدد العناصر

الجزء الثاني
1,000القيمة

**1عدد العناصر

3اجمالي عدد العناصر
0.760معامل ارتباط الجزئين

معامـــــــــــــــــــــــــــــل الارتبــــــــــــــــــــــــــــــاط 
Spearman

0.863عدد العناصر متساوي
0.875العناصر غير متساويعدد 

0.836للتجزئة النصفيةGuttmanمعامل 

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

نتيجــة ايجابيــة وثبــات قــوي يوافــق 83) اي اكثــر مــن Guttman)0.836معامــل الثبــات - 

وهي النتيجة التي نعتمدها لهذا الاختبار.Alpha Cronbachوتساوي نتيجة 

:للتوزيع الطبيعيKolmogorov Smirnovاختبار- 4-2

للتوزيع الطبيعيKolmogorov Smirnovاختبار) :16الجدول رقم (

المتغيرات

اختبار
Kolmogorov Smirnov

القيمة
ة جدر 

الحرية
الدلالة 
الاحصائية
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لا امــانع في تزويــد المواقــع الإلكترونيــة بمعلومــات  شخصــية حــول -1
الالكتروني، رقم هاتفي،  حساب التواصـل الاجتمـاعي، (بريدي

.موقعي الجغرافي) للحصول على بعض الهدايا
,274400,198*

لا امــانع في تزويــد المواقــع الإلكترونيــة بمعلومــات  شخصــية حــول -2
(بريدي الالكتروني، رقم هاتفي،  حساب التواصـل الاجتمـاعي، 

.الترويجيةموقعي الجغرافي) للمشاركة في العروض 
,239400,200

لا امــانع في تزويــد المواقــع الإلكترونيــة بمعلومــات  شخصــية حــول -3
(بريدي الالكتروني، رقم هاتفي،  حساب التواصـل الاجتمـاعي، 

.موقعي الجغرافي) للحصول على خصومات ومزايا مستقبلية
,272400,012

لا اجــد أي صـــعوبة في اســـتخدام هـــاتفي الـــذكي للحصـــول علـــى -4
كالألعــــاب ، بــــرامج التســــلية (الخــــدمات والمنتجــــات الالكترونيــــة 

)والتطبيقات الاخرى
,289400,096

الملفــات لا اجــد أي صــعوبة في اســتخدام هــاتفي الــذكي لارســال-5
(صــور، فيــديوهات، موســيقى وتطبيقــات) الى أصــدقائي و افــراد 

اسرتي واشخاص اخرين
,435400,200*

لا اجــــد أي صــــعوبة في اســــتخدام هــــاتفي الــــذكي للتعــــرف علــــى -6
العروض التسويقية الحديثة و في حينها

,251400,200*

اهــتم قبــل الكشــف عــن أي معلومــات شخصــية تخصــني ، فــإ ني-7
بكيف سيجري استخدامها من قبل المؤسسات التسويقية

,293400,200*

احـرص علــى قــراءة سياســات الخصوصــية علــى المواقــع الالكترونيــة -8
التسويقية

,275400,200*

احــرص علــى عــدم امــداد المواقــع الالكترونيــة التســويقية بمزيــد مــن -9
المعلومات الشخصية عما ينبغي لهم معرفته

,305400,200*

اســــــتخدم هــــــاتفي في امــــــداد المواقــــــع الالكترونيــــــة التســــــويقية  -10
بمعلومات شخصية حول بياناتي الالكترونية

,305400,200*

اتعامـــل مـــع المواقـــع الالكترونيـــة التســـويقية باســـتخدام هـــاتفي -11
الذكي

,338400,200*

193400,028,اشترك في المسابقات و العروض الترويجية عبر هاتفي  الذكي-12
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اســـــتخدم هـــــاتفي الـــــذكي  في تحميـــــل الملفـــــات ( موســـــيقى، -13
صور، نصوص

,376400,180

اعتمد على هاتفي الذكي  في الحصول علـى مـا احتاجـه مـن -14
البرامج  والتطبيقات

,394400,200*

اعتمد على هاتفي الـذكي في تسـديد مشـترياتي مـن السـلع و -15
الخدمات بكل سهولة وأمان

,178400,200*

اســــــتقبل علــــــى هــــــاتفي الــــــذكي كــــــل مــــــا يتعلــــــق بالخــــــدمات -16
والمنتجات المعروضة في الفضاء الالكتروني

,258400,015

ارســـل مـــن خـــلال هـــاتفي الـــذكي كـــل مـــا يتعلـــق بالملفـــات ( -17
موسيقى، الصور، نصوص وتطبيقات) للأشخاص اخرين

,296400,200*

ارغب في استقبال معلومات حول أماكن و أسعار المنتجات -18
و الخدمات معينة  على هاتفي الذكي

,277400,200*

ارغب في استقبال إعلانات العروض على هاتفي الذكي مـن -19
المؤسسات التي تروج للمنتجات الجديدة و المقارنة بين الأسعار

,282400,001

مـن المؤسسـات الـلاتي ارغب في اسـتقبال العـروض التسـويقية-20
حصلن على اذن مسبق مني

,280400,200

SPSS 20برنامج المصدر: مخرجات النموذج من 

اختبــار مــن شــروط نمــوذج تحليــل المســار التوزيــع الطبيعــي للعينــة المدروســة وعليــه لجأنــا الى اســتخدام  

Kolmogorov Smirnov الدراســة موزعــة ونلاحــظ مــن نتــائج هــذا الاختبــار ان معظــم متغــيرات

ـــ لــةوذلــك مــن خــلال الدلاتوزيعــا طبيعيــا عتبــةمــن عــدد الاســئلة تجــاوزت في معظمهــا3/4الاحصــائية ل

لعدة اختبارات معلمية.ها في اخضاعذلك يساعدنا يشير ان العينة موزعة توزيعا طبيعيا و مما 0.196

:عرض ووصف العينة- 4-3

خصائص العينة:-1- 4-3
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هم عناصر النزعة المركزيةأ: )17(جدول رقمال

الجنسالعمر
المستوى

العلمي

الحالة

الوظيفية
الولايةرقم

400400400400400حجم العينة

2,771,252,244,1727,61المتوسط 

3,001,002,004,0030,00الوسيط 

13347*2المنوال

1,109,431,7541,53416,792الانحراف المعياري

1,230,185,5692,354281,988التباين

كمنوالقيمة واحدةمن أكثر(*) هناك 

SPSS 20برنامج الالمصدر: مخرجات 

مــا يهمنــا اكثــر في هــذه العناصــر هــي قيمــة المنــوال اي الاكثــر تكــرار لكــل متغــير فبالنســبة للمتغــير 

ــــوالي ( ــــي الت ــــة والرابعــــة اي عل ــــة الثاني ــــاك الفئ )، امــــا بالنســــبة للجــــنس 55-46) و (35-26العمــــر فهن

فنسجل مشاركة الذكور اكثر من الاناث، وبالنسبة لمتغير المستوي العلمي فأغلب المشـاركين ذوي مسـتوى 

جــامعي، امــا للحالــة الوظيفيــة فالطلبــة اكثــر مشــاركة في الاجابــة علــى الاســتبيان نظــرا ربمــا لمعــرفتهم لأهميــة 

لأكثــر الولايــات مشــاركة فطبعــا كانــت ولايــة غاردايــة نظــرا لتمركــز اغلــب مثــل هــذه الوســائل، امــا بالنســبة 

معارف الباحث في تراب الولاية.
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امــا بالنســبة للانحــراف المعيــاري فنســجل اهــم القــيم علــى مســتوى المتغــيرين الحالــة الوظيفيــة و الولايــة 

ا مرتفعة نسبيا وذلك لانتشار الواسع لاستمارة الاستبيان عبر الوطن والتمركز علـى ولايـة حيث نلاحظ ا

ة الوظيفية.لغارداية على حساب الولايات الاخرى، وكذلك بالنسبة للحا

:توزيع العينة حسب السن-2- 4-3

توزيع العينة حسب السن:)18(جدول رقمال

التكراراتالفئات

16-255614,014,0

26-3512431,045,0

36-458621,566,5

46-5512431,097,5

55102,5100,0اكثر من 

400100,0المجموع

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

سـنة  حيـث 55و  35من خلال الجدول اعلاه نلاحـظ الفئـة الاكثـر تمثـيلا ينحصـر اعمـار افرادهـا بـين 

) حيـــث تتمثـــل ربمــــا في التلاميـــذ والطلبــــة 25-16اي باســـتثناء الفئتــــان الاولى (83تمثـــل اكثـــر مــــن 

) والــتي ربمــا يمتلــك افرادهــا 55الــذين قلمــا يمتلكــون هواتــف نقالــة علــى العمــوم والفئــة الاخــيرة (اكثــر مــن 

هواتف ولكن قلما تكون ذكية. 
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توزيع العينة حسب السن) :4الشكل رقم (

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

:توزيع العينة حسب الجنس-3- 4-3

الجنستوزيع العينة حسب :)19(جدول رقمال

التكراراتالفئات

30275,575,5ذكر

9824,5100,0انثى

400100,0المجموع

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

16-25
14%

26-35
31%

36-45
21%

46-55
31%

55اكثر من 
3%
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بحجـم يقـدر 24مقابـل 75حيث بلغت اكثـر ان نسبة الذكور اكثر من الاناثمما سبقنلاحظ

مفردة.400من اصل 98و302على التوالي 

:توزيع العينة حسب المستوى العلمي-4- 4-3

توزيع العينة حسب المستوى العلمي:)20(جدول رقمال

التكراراتالفئات

7719,319,3متوسط

15037,556,8ثانوي

17343,3100,0جامعي

400100,0المجموع

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

نسـجل المشـاركة القويـة للمســتوى الجـامعي في العينـة المدروســة، حيـث تمثـل مــن الحجـم الكلـي اكثــر 

مفـردة عـن المسـتوى المتوسـط، كمـا نســجل 96مفـردة عـن المسـتوى الثــانوي و 23وبفـارق 43مـن  

الأسئلة.استمارة غياب المستوى دراسات العليا الذي اخذ بعين الاعتبار 

:توزيع العينة حسب الحالة الوظيفية-5- 4-3

توزيع العينة حسب الحالة الوظيفية:)21(جدول رقمال

التكراراتالفئات

317,87,8اطار
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82,09,8موظف

12531,341,0طالب

399,850,8اعمال حرة

9122,873,5متقاعد

10626,5100,0بلا عمل

400100,0المجموع

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

تمــع الجزائــري علــى ثقافــة الاجابــة علــى الاســتبيانات والتحقيقــات العلميــة  وهنــا نشــير الى تــؤخر ا

اســتثناء الطلبــة او الاســرة العلميــة ذلــك لأدراكهــم لمــدى اهميــة هــذه الاســاليب والعمليــات، لــذا نجــد تمثيــل 

مفـردة 19الذي يليـه بــ الباقية، حيث بلغ الفرق عن 5نسبيا للفئات 31الطلبة للعينة بلغ اكتر من 

من حجم العينة.5اي ما يقارب 

الولايةتوزيع العينة حسب-6- 4-3
التكرار حسب الولاية:)22(جدول رقمال

التكراراترقم الولاية

13,8,8
21,31,0
3194,85,8
482,07,8
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51,38,0
651,39,3
75714,323,5

1241,024,5
1341,025,5
1441,026,5
15287,033,5
16194,838,3
1751,339,5
18102,542,0
193,842,8
203,843,5
2161,545,0
2261,546,5
231,346,8
241,347,0
252,547,5
2641,048,5
271,348,8
281,349,0
291,349,3
3051,350,5
31164,054,5
33112,857,3
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341,357,5
35102,560,0
361,360,3
381,360,5
3992,362,8
402,563,3
42123,066,3
4341,067,3
4451,368,5
4651,369,8
4712130,3100,0

400100,0المجموع
SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

ولايــة، وكــان نصــيب ولايــة غاردايــة 48ولايــة ســجلت مشــاركتها في عينــة الدراســة مــن اصــل 39

30.3 ـــــ ــــد في 3، امــــا اقــــل نســــبة  14، ثم تليهــــا مباشــــرة ولايــــة بســــكرة ب 10ســــجلت عن

اصر النزعة المركزية حسب الجدول التالي:بالنسبة لنتائج  متغيرات الدراسة فكانت اهم عنمااولايات. 

عناصر النزعة المركزية:)23(جدول رقمال

رقم السؤال
المتوسط 
الحسابي

المنوالالوسيط
الانحراف 
المعياري

التباين

13,264,0041,2111,466
22,953,0041,2731,621
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33,134,0041,3451,809
44,315,005,895,802
54,705,005,493,243
64,154,0051,0051,010
74,214,004,757,572
83,974,0041,1111,235
93,834,0051,4662,150

103,294,0041,3731,886
113,894,004,913,834
123,213,0051,4802,190
134,515,005,736,541
144,595,005,594,352
152,743,0031,3441,806
163,254,0041,5762,484
174,205,0051,1291,275
183,944,0051,1971,433
193,764,0051,5442,383
204,285,005,976,953

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

مــن 55كقــراءة اوليــة وعامــة للإحصــائيات ومــن خــلال قــيم المنــوال المســتخرجة ، نلاحــظ تركــز 

5منهــا علــى الاجابــة " راض نوعــا مــا " و40متغــيرات الدراســة علــى الاجابــة بـــ " راض تمامــا" و 

المتعلـــق 16علـــى مســـتوى الســـؤال رقـــم 2.484المتبقيـــة علـــى " محايـــد". كمـــا نســـجل اعلـــى تبـــاين بلـــغ 

اســـتقبل علـــى هــاتفي الـــذكي كـــل مـــا يتعلـــق بالخـــدمات والمنتجـــات "،المحتـــوىمشـــاركةبــالمتغير الوســـيط  
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ل تبـاين بلـغ وذلك لاختلاف الرؤى والمواقف بخصوص هذا العنصـر،  واقـ"المعروضة في الفضاء الالكتروني

لا اجــــد أي ؛  المــــدركالاســــتخدامســــهولةالمتعلــــق المتغــــير المســــتقل 5علــــى مســــتوى الســــؤال 0.243

صـــــعوبة في اســـــتخدام هـــــاتفي الـــــذكي لارســـــال الملفـــــات (صـــــور، فيـــــديوهات، موســـــيقى وتطبيقـــــات) الى 

أصدقائي و افراد اسرتي واشخاص اخرين " والذي يشير الى تشابه الاجابة عليه.

علاقة المتغيرات المستقلة بخاصية العمر (السن):)24(جدول رقمال

العمر
المجموع

16 - 2526 -3536 - 4546 55اكثر من  55-

قبول المخاطر

221121036غير راض تماما
758212290غير راض نوعا ما

24271826095محايد
63536638148راض نوعا ما
172012031راض تماما

561248612410400المجموع

سهولة الاستخدام 
المدرك

001001غير راض تماما
3111813045محايد

74623361113راض نوعا ما
466744759241راض تماما

561248612410400المجموع

القــلق بشـأن 
الخصوصية

001001راض تماماغير
050308غير راض نوعا ما

44429301108محايد
453533509172راض نوعا ما
74023410111راض تماما

561248612410400المجموع
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SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

في تقــاطع نلاحظ العينــة ومتغــيرات الدراســة، فــمختلــف خصــائص باســتخدام الجــداول المتقاطعــة بــين 

ان مســتوى الرضــا بالنســبة المتغــيرات المســتقلة بــين المتغــيرات المســتقلة الثلاثــة والفئــات العمريــة للفئــة للعينــة، 

لمســـتوى عـــدم الرضـــا، كمـــا 32، مقابـــل 68بمعـــدل لي 4589 ،71بلـــغ علـــى التـــوالي 

الفئـــة الثانيـــة والرابعـــة، حيـــث يبـــدو ان المتغـــير قبـــول المخـــاطر تتـــوزع بـــينالنتيجـــة اســـلفنا، نلاحـــظ ان هـــذا 

، ويليـــه القلـــق بشـــأن الخصوصـــية ) لا يجمـــع عليـــه الكثـــير مـــن النـــاس45والـــذي يمثـــل النســـبة الضـــعيفة (

)71.( الجـــنس، الحالـــة الوظيفيـــة، المســـتوى) وتبقـــى نفـــس النســـب بالنســـبة لبـــاقي الخصـــائص الاخـــرى

المتغيرات المستقلة بخاصية المستوى العلمي.نفس علاقة ض على سبيل المثال العلمي والولاية) حيث نعر 

علاقة المتغيرات المستقلة بخاصية المستوى العلمي:)25(جدول رقمال

المستوى العلمي
المجموع

جامعيثانويمتوسط

قبول 
المخاطر

2102436غير راض تماما
10186290غير راض نوعا ما

21403495محايد
266953148راض نوعا ما
1813031راض تماما

77150173400المجموع

سهولة 
الاستخدام 

المدرك

0011غير راض تماما
992745محايد

191480113راض نوعا ما
4912765241راض تماما

77150173400المجموع

بشـأن القــلق 
0011غير راض تماما

7018غير راض نوعا ما

.../...
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29772108محايدالخصوصية
319645172راض نوعا ما
104754111راض تماما

77150173400المجموع

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

فكانــت النتــائج حســب الجــدول التــالي وعلاقتهــا بخصــائص العينــة ة امــا بالنســبة للمتغــيرات الوســيط

. حيــث 64،  وبمعــدل اجمــالي 49 ،78 ،64حيــث بلغــت  فيهــا نســبة الرضــا علــى التــوالي 

لنأخـــذ مـــثلا علاقـــة المتغـــيرات المســـتقلة نلاحـــظ خيـــار راض نوعـــا مـــا يمثـــل اعلـــى تكـــرار في كـــل المتغـــيرات.

لهذا المتغـير ثم فئـة البطـالين واقـل نتيجـة سُـجلت فنلاحظ ان فئة الطلبة اكثر تقبلابخاصية الحالة الوظيفية.

لدى فئة الموظفين.

بخاصية الحالة الوظيفيةالوسيطة المستقلة علاقة المتغيرات :)26(جدول رقمال

الحالة الوظيفية
المجموع

طالبموظفاطار
اعمال 

حرة
بلا عملمتقاعد

الإمداد 
بالمعلومات

001302015غير راض تماما
803406149غير راض نوعا ما

21110243944139محايد
266804361180راض نوعا ما
010151017راض تماما

3181253991106400المجموع

مشاركة 
0000101غير راض نوعا ما

82320103486محايد
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23573396472276راض نوعا ماالمحتوى
0120016037راض تماما

3181253991106400المجموع

امكانية 
الوصــول 
للمحـــتوى

103105239غير راض نوعا ما
2251332241106محايد

6263125943185راض نوعا ما
21182452070راض تماما

3181253991106400المجموع

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

وتوزعـت اغلبهـا 77وبالنسبة للمتغير التابع وعلاقته مع خصائص العينة بلغت نسبة الرضا فيـه 

مــثلا علاقــة المتغــير التــابع بخاصــية المســتوى لنأخــذ بــين الفئتــين ذو المســتوى العلمــي الثــانوي و الجــامعي، و

العلمي.

علاقة المتغير التابع بخاصية المستوى العلمي:)27(رقمجدول ال

المستوى العلمي
المجموع

جامعيثانويمتوسط

سويق قبول الت
الهاتفعبر

المحمول

001212غير راض تماما
غير راض نوعا 

ما
16293176

0213محايد
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226274158راض نوعا ما
395755151راض تماما

موع 77150173400ا

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

من خلال النتائج السابقة لمعدلات الرضا لدى افراد العينـة بواسـطة الخصـائص، نسـجل الاتجـاه العـام 

ـــــل متوســـــط المتوســـــطا ـــــذي يمث ـــــذي يســـــاوي 68 +64 +77اي متوســـــط (تللدراســـــة وال ) ال

الذي يشير اتجاه العام للدراسة نحو الرضا والقبول.    70بالتقريب 

ـا لنـا عرض اهم مواصفات عينة الدراسـة يتبـادر ولكن وبعد سـؤال مهـم حـول الاجابـات في حـد ذا

هـل جـاءت عشـوائية بـدون اي نسـق ام هنـاك امــر او نسـق قامـت عليهـا جميـع اجوبـة الاسـتبيان المتحصــل 

مــن الدراســةبعــض فرضــياتنقــوم باختبــار ةالتابعــالمتغــيرات فيةالمســتقلالمتغــيرات عنهــا، وللتحقــق مــن اثــر 

من مستوى.كثرأخلال استخدام تحليل التباين المتعدد ذلك لأن كل متغير يحتوي على 

الرئيسية الاولى:الفرضية- 5-1

احصـــائيا بـــين متوســـطات علاقـــة المتغـــيرات المســـتقلة وقبـــول التســـويق عـــبر الهـــاتف ةدالـــفـــروقهنـــاك - 

.5المحمول عند مستوى 

الفرعية الاولى :الفرضية-1- 5-1
احصـــائيا بـــين متوســـطات علاقـــة محـــور قبـــول المخـــاطر وقبـــول التســـويق عـــبر الهـــاتف ةدالـــفـــروقهنـــاك - 

.5المحمول عند مستوى 
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H0 ليســت هنــاك فــروق دالــة احصــائيا بــين متوســطات علاقــة محــور قبــول المخــاطر وقبــول التســويق عــبر :

1 =2. ونعبر عنه: 5الهاتف المحمول عند مستوى 

H1 هناك فروق دالـة احصـائيا بـين متوسـطات علاقـة محـور قبـول المخـاطر وقبـول التسـويق عـبر الهـاتف :

5 .1≠2المحمول عند مستوى 

نحصل على النتائج التالية:ANCOVAوباستخدام التحليل التباين متعدد المستويات 

) :28الجدول رقم (

للعلاقة بين محور قبول المخاطر وقبول التسويق عبر الهاتفANCOVAتحليل

المصادر
مجموع  
المربعات

درجة 
الحرية

متوسط 
المربعات

القيمة الفائية
الدلالة 
الاحصائية

124,233431,05828,024,000المعدّلالنموذج
4489,96214489,9624051,321,000النموذج الاصلي

124,233431,05828,024,000محور قبول المخاطر
437,7673951,108الاخطاء

6646,000400المجموع
562,000399المجموع المعدّل

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

والـــتي هـــي اصـــغر مـــن قيمـــة مســـتوى 0.000مـــا يهمنـــا في هـــذا الجـــدول قيمـــة الدلالـــة الاحصـــائية 

) ومنه نستنتج التالي:0.05المعنوية (

رفــض الفــرض الصــفري وقبــول الفــرض البــديل اي هنــاك تبــاين بــين متوســطات المتغــير المســتقل قبــول .1

التــــابع قبـــول التســــويق عــــبر الهـــاتف الــــذكي وان ذلــــك التبـــاين دال احصــــائيا ولــــيس المخـــاطر والمتغــــير

بمحض الصدفة.
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الفرضية الفرعية الثانية :-5-1-2
احصـائيا بـين متوسـطات علاقـة محـور سـهولة الاسـتخدام المـدرك وقبـول التسـويق ةدالفروقهناك - 

.5عبر الهاتف المحمول عند مستوى 

H0 وقبــول ســهولة الاســتخدام المــدرك : ليســت هنــاك فــروق دالــة احصــائيا بــين متوســطات علاقــة محــور

1 =2. ونعبر عنه: 5التسويق عبر الهاتف المحمول عند مستوى 

H1 وقبـول التســويق سـهولة الاسـتخدام المــدرك : هنـاك فـروق دالــة احصـائيا بـين متوســطات علاقـة محــور

5 .1≠2مستوى عبر الهاتف المحمول عند 

نحصل على النتائج التالية:ANCOVAوباستخدام التحليل التباين متعدد المستويات 

) :29الجدول رقم (

وقبول التسويق عبر الهاتفسهولة الاستخدام المدرك للعلاقة بين محور ANCOVAتحليل 

المصادر
مجموع  

المربعات

درجة 

الحرية

متوسط 

المربعات

القيمة 

الفائية

الدلالة 

الاحصائية

88,018a188,01873,908,000النموذج المعدّل

8,66418,6647,275,007النموذج الاصلي

88,018188,01873,908,000سهولة الاستخدام المدرك

473,9823981,191الاخطاء

6646,000400المجموع

562,000399المجموع المعدّل

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

.../...
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وهـي اصـغر مـن 0.000) قيمة الدلالة الاحصائية للمحـور المسـتقل تسـاوي 29الجدول (حسب 

) ومنه نستنتج التالي:0.05قيمة مستوى المعنوية (

ســهولة رفــض الفــرض الصــفري وقبــول الفــرض البــديل اي هنــاك تبــاين بــين متوســطات المتغــير المســتقل .2

والمتغــير التــابع قبــول التســويق عــبر الهــاتف الــذكي وان ذلــك التبــاين دال احصــائيا الاســتخدام المــدرك

وليس بمحض الصدفة.

الفرضية الفرعية الثالثة :-3- 5-1
ــــلق بشــــأن الخصوصـــيةةدالـــفـــروقهنـــاك  وقبـــول التســـويق عـــبر احصـــائيا بـــين متوســـطات علاقـــة محـــور القـ

.5الهاتف المحمول عند مستوى 

H0 ــــلق بشــــأن الخصوصـــية : ليســـت هنـــاك فـــروق دالـــة احصـــائيا بـــين متوســـطات علاقـــة محـــور وقبـــول القـ

1 =2. ونعبر عنه: 5التسويق عبر الهاتف المحمول عند مستوى 

H1 ـــلق بشـــأن الخصوصــية : هنــاك فــروق دالــة احصــائيا بــين متوســطات علاقــة محــور وقبــول التســويق القـ

5 .1≠2عبر الهاتف المحمول عند مستوى 

نحصل على النتائج التالية:ANCOVAوباستخدام التحليل التباين متعدد المستويات 

) :30الجدول رقم (

وقبول التسويق عبر الهاتفالخصوصيةالقــلق بشـأن للعلاقة بين محور ANCOVAتحليل 

المصادر
مجموع  

المربعات

درجة 

الحرية

متوسط 

المربعات

القيمة 

الفائية

الدلالة 

الاحصائية

73,853a173,85360,215,000النموذج المعدّل
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50,710150,71041,346,000النموذج الاصلي

73,853173,85360,215,000القــلق بشـأن الخصوصية

488,1473981,226الاخطاء

6646,000400المجموع

562,000399المجموع المعدّل

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

وهـي اصـغر مـن قيمـة 0.000) قيمة الدلالة الاحصائية للمحور المستقل تساوي 30الجدول (حسب 

) ومنه نستنتج التالي:0.05مستوى المعنوية (

ـــلق رفــض الفــرض الصــفري وقبــول الفــرض البــديل اي هنــاك تبــاين بــين متوســطات المتغــير المســتقل .3 القـ

والمتغــير التــابع قبــول التســويق عــبر الهــاتف الــذكي وان ذلــك التبــاين دال احصــائيا بشـــأن الخصوصــية

وليس بمحض الصدفة.

الرابعة:الفرعيةالفرضية -4- 5-1
احصائيا بين متوسطات علاقة المتغيرات المستقلة بواسطة المتغـيرات الوسـيطة وقبـول ةدالفروقهناك 

.5التسويق عبر الهاتف المحمول عند مستوى 

H0 وقبـول التسـويق المتغـيرات المسـتقلة : ليست هنـاك فـروق دالـة احصـائيا بـين متوسـطات علاقـة محـاور

1 =2=3. ونعبر عنه: 5عند مستوى الوسيطةالمتغيرات سطة محاور اعبر الهاتف المحمول بو 

H1 وقبــول التســويق عــبر المتغــيرات المســتقلة : هنــاك فــروق دالــة احصــائيا بــين متوســطات علاقــة محــاور

.1≠2≠3. ونعبر عنها: 5عند مستوى الوسيطةالمتغيرات سطة محاور االهاتف المحمول بو 
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مــع تعــديل النمــوذج العلائقــي بــين المتغــيرات ANCOVAوباســتخدام تحليــل التبــاين متعــدد المســتويات 

نحصل على النتائج التالية:

) :31الجدول رقم (

المتغيرات المستقلة وقبول التسويق عبر الهاتف المحمول بواسطة المتغيرات للعلاقة بين ANCOVAتحليل 

الوسيطة

مجموع المربعاتالمصادر
درجـــــــــــــــــــة 

الحرية

متوســـــــــــــــــــــــــط 

المربعات
القيمة الفائية

الدلالـــــــــــــــــــــة 

الاحصائية

434,210a3711,73533,244,000النموذج المعدّل

0031,003,010,922,النموذج الاصلي

7,42623,71310,518,000الإمداد بالمعلومات♯قبول المخاطر

2,86921,4354,064,018مشاركة المحتوى♯قبول المخاطر

6,03632,0125,700,001إمكانية الوصــول للمحـــتوى♯قبول المخاطر

3402,170,481,018,مشاركة المحتوى♯المدركالاستخدامسهولة

1,9102,9552,706,048الإمداد بالمعلومات♯المدركالاستخدامسهولة

3,95021,9755,595,004إمكانية الوصــول للمحـــتوى♯المدركالاستخدامسهولة

29,29939,76627,666,000إمكانية الوصــول للمحـــتوى♯القــلق بشـأن الخصوصية 

5,43031,8105,128,002مشاركة المحتوى♯القــلق بشـأن الخصوصية 

23,67737,89222,358,000الإمداد بالمعلومات♯القــلق بشـأن الخصوصية 

3872,193,548,579,قبول المخاطر

6872,343,973,379,المدركالاستخدامسهولة

4,44831,4834,200,066القــلق بشـأن الخصوصية

.../...
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127,790362,353الاخطاء

6646,000400المجموع

562,000399المجموع المعدّل

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

كلهــا الوســيطة) قيمــة الدلالــة الاحصــائية للمحــور المســتقل بواســطة محــاور المتغــيرات 31الجــدول (حســب 

) ومنه نستنتج التالي:0.05اصغر من قيمة مستوى المعنوية (

بواســطة رفــض الفــرض الصــفري وقبــول الفــرض البــديل اي هنــاك تبــاين بــين متوســطات المتغــير المســتقل .1

والمتغـــير التـــابع قبـــول التســـويق عـــبر الهـــاتف الـــذكي وان ذلـــك التبـــاين دال احصـــائيا الوســـيطةالمتغـــيرات 

وليس بمحض الصدفة.

) لعلاقـة المتغـيرات 0.066، 0.379، 0.579كما نلاحظ قيم الدلالات الاحصائية على التوالي (.2

ويشـير ذلـك الى انـه هنـاك تشـابه بـين 0.05المستقلة والمتغير التـابع قبـول التسـويق عـبر الهـاتف الـذكي 

النموذج.الوسيطةالمتوسطات فهي ليست دالة احصائيا ويحدث ذلك عند دخول المتغيرات 

الخلاصة:-5-1-5
الاولى تشير الى التالي:ةالرئيسيةان نتائج اختبار الفرضي

انه هناك علاقة مباشرة بين المتغيرات المستقلة والمتغير التابع..1

.الوسطيةانه هناك علاقة غير مباشرة بين المتغيرات المستقلة والمتغير التابع بواسطة المتغيرات .2

للنموذج. الوسطيةال المتغيرات تنعدم العلاقة المباشرة عند ادخ.3

نتــائج الســابقة، يتوجــب علينــا تحديــد تلــك العلاقــة مــن خــلال تحليــل مســـار الوعليــه، ومــن خــلال 

ـدف تحديـد افضـل الطـرق والانشـطة لتـدعيم مسـار التـأثير لقبـول التسـويق عـبر  النموذج واسـتخراج القـيم 

.الهاتف الذكي باستخدام اسلوب النمذجة البنائية
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:نموذج المعادلات البنائية- 5-2

هو نمط مفترض للعلاقـات الخطيـة المباشـرة وغـير المباشـرة بـين مجموعـة مـن المتغـيرات الكامنـة و 

المشــاهدة، أو هــو نمــوذج مســار كامــل للعلاقــة بــين مجموعــة مــن المتغــيرات يمكــن وصــفه أو تمثيلــه في شــكل 

داد للنمـوذج الخطـي العـام الـذي يعـد الانحـدار المتعـدد جـزء رسم بياني ، ويعتبر نموذج المعادلات البنائية امت

حيث تعتبر المتغيرات الكامنة أحد أهم المفاهيم في نماذج المعادلات البنائية حيـث لا يمكـن ملاحظتهـا منه

المتغـيرات إلا من خلال متغيرات يتم قياسيا من خلال بعض السـلوكيات الـتي يمكـن ملاحظتهـا ومـن امثلـة

ــــة في الكامنــــة صــــفة  هول ــــة للتنبــــؤ بالمعلمــــات ا ــــذكاء وغيرهــــا ، كمــــا يســــتخدم نمــــوذج المعــــادلات البنائي ال

ــــدف المعــــادلات البنائيــــة لتمثيــــل العلاقــــات الســــببية بــــين المتغــــيرات في كمــــا.المعــــادلات الخطيــــة البنائيــــة

في العلــوم الاجتماعيـــة  1980النمــوذج، واســتخدمت نمــاذج المعــادلات البنائيـــة في المنتصــف الاخــير عــام 

.50كوسيلة من وسائل النمذجة للعلاقات المعقدة. ومن اهم انماط نمذجة المعادلات البنائية

Models Regressionنماذج الانحدار- 

Modelsنماذج المسار-  Path

Modelsالنماذج العاملية-  Facto

: مفهوم تحليل المسار-1- 5-2
السببية، ويعتبر أسلوب تحليـل المسـار أسـلوب إحصـائي ارتبـاطي يعتمـد يعرف أيضاً باسم النمذجة

ـــاط المتعـــدد ويســـتخدم لوضـــع احتمـــال العلاقـــة بـــين المتغـــيرات الكثـــيرة العـــدد  علـــى تحليـــل الانحـــدار والارتب

وفحصها في منظومة معادلات خطية سـواء كانـت المتغـيرات مسـتمرة أو متقطعـة ويمكـن القـول أن أسـلوب 

هـــو امتـــداد لتحليـــل الانحـــدار المتعـــدد، وعـــادة مـــا يســـتخدم في دراســـة النمـــاذج الســـببية علـــى تحليـــل المســـار

، جامعة المجلة الجزائریة للتنمیة الاقتصادیةالنمذجة البنائیة و تطبیقاتھا في بحوث التسویق،محمد بداوي، 50
22، ص 2016ورقلة، 
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أساس أن يضـع الباحـث تصـور لـنمط العلاقـات بـين المتغـيرات ذات الصـلة،  حيـث يحتـوي أسـلوب تحليـل 

المســار علــى شــبكة مــن العلاقــات الخطيــة ذات الاتجــاه الواحــد بحيــث تــدل متغــيرات مقاســة علــى متغــيرات 

مقاسة أخرى في اتجاه واحد ، حيث إن كل علاقة تـأثير يرمـز لهـا بسـهم وحيـد الاتجـاه يـدعى المسـار، كمـا 

ويعُــد أســلوب تحليــل المســار مــن الأســاليب الإحصــائية الهامــة  حيــث تعطــي الباحــث معلومــات أكثــر مــن 

بــين المتغــير التــابع الــتي يعطيهــا معامــل الارتبــاط ،حيــث إن تحليــل المســار يعمــل علــى إيجــاد علاقــات ســببية 

والمتغـــير المســـتقل مـــن خـــلال نظـــام مســـارات ويجـــزئ معامـــل الارتبـــاط الى تـــأثيرات مباشـــرة وغـــير مباشـــرة و 

ـــل البيانـــات المتعلقـــة بنمـــاذج ســـببية،  ـــان لتحلي ـــاحثون أســـلوب تحليـــل المســـار في معظـــم الأحي يســـتخدم الب

دارات لتحليـــل التـــأثيرات علـــى المتغـــيرات واســـتخدام تحليـــل المســـار يلـــزم البـــاحثين بـــإجراء سلســـلة مـــن الانحـــ

التابعــة في النمــوذج وفي كثــير مــن الأحيــان تكــون المتغــيرات التابعــة بمثابــة متغــيرات مســتقلة في نمــوذج آخــر 

اية المطاف يهتم الباحث بمتغير تابع واحد .51يتعلق بالدراسة وفي 

:يل المسارلحات المستخدمة في تحلالمصط-2- 5-2
الخارجيلمتغير ا- 

ا تلك المتغيرات التي لا نحاول تفسير تباينيا أو العلاقات الداخلية السـببية القائمـة بينهـا في  ويقصد 

.السببينطاق النموذجالنموذج المقترح أو هو المتغير الذي تتحدد اختلافاته بمتغيرات خارجة عن 

المتغير الداخلي- 

ـــة هـــي تلـــك المتغـــيرات الـــتي يمكـــن تفســـير  ـــة المتغـــيرات الخارجيـــة والمتغـــيرات الداخلي تبـــاين كـــل منهـــا بمعلومي

الأخرى  في النموذج.

، النمذجة بالمعادلة البنائیة لاختبار نماذج القیاس في البحوث النفسیة و التربویةمحمد قماري وعابد ھاشم، 51
199، ص 2017، 2/4مجلة العلوم النفسیة و التربویة، حجم 
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متغيرات البواقي- 

الذي يدل على أثر المتغيرات الـتي لا يمكـن قياسـها واحتوائهـا بشـكل صـريح في الخطأ العشوائيوهالباقي 

النموذج السببي ويتم قياسه بشكل غير مباشر.

المتغيرات الوسيطة- 

وهي المتغيرات التي يؤثر عن طريقها أو من خلالها المتغير المستقل على المتغير التابع.

العلاقة السببية المباشرة- 

Xاذا وفقـط اذا حـدث تغـير في Yوالمتغـير التـابع Xتوجد العلاقة السببية المباشـرة بـين المتغـير المسـتقل 

.ت المدخلة في النموذج السببيمع تثبيت أثر باقي المتغيراYيحدث تغير مباشر في 

العلاقة السببية غير المباشرة- 

 توجـد العلاقـة السـببية غـير المباشـرة بـين المتغـير المسـتقلX والمتغـير التـابعY عنـدما يكـونX مـؤثر

عبر متغيرات وسيطة أخرى.Yفي

معامل المسار- 

يدل معامل المسار على الأثر المباشر لمتغير علـى متغـير آخـر أن معامـل المسـار يعـبر عـن الأثـر المتوقـع  

في متغير الذي ينتج عن تغير الانحراف المعياري لمتغير آخر بعد تثبيت جميع المتغيرات الأخرى.

تغير في المتغير المستقل.ويمكن تعريف معامل المسار على أنه نسبة التغير في المتغير التابع بالنسبة لم

:أسلوب تحليل المسار شروط-3- 5-2
يمكن استخدام أسلوب تحليل المسار إذا تحققت الفرضيات التالية :

أن تكون العلاقة بين المتغيرات علاقة خطية.- 
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ألا يكون هناك ارتباط بين متغيرات البواقي بعضها .أن تكون العلاقة بين المتغيرات علاقة سببية- 

.البعض

.ألا يكون هناك ارتباط بين متغيرات البواقي والمتغيرات الأخرى المستقلة والتابعة- 

وعدم وجود علاقة سببية عكسية في واحد،أن تكون العلاقة السببية بين المتغيرات ذات اتجاه - 

.النموذج

يفترض أن تكون المتغيرات المستقلة المقاسة أو الملاحظة خالية من أي خطأ قياس 

ويقصد بذلك أن النموذج احتوى على المتغيرات التعيين،ويفترض أن النموذج يخلو من أخطاء 

.52الممكنة نظرياً لتفسير كل تباين المتغيرات التابعة

المسار :خطوات بناء نماذج -4- 5-2
:وهيتتكون عملية بناء نموذج تحليل المسار من عدة خطوات أوردها 

؛بناء النموذج السببي -

؛إنشاء نمط للعلاقات بين المتغيرات بالترتيب-

؛حساب معاملات المسار-

؛اختبار حسن التطابق مع النموذج الأساسي-

.تحليل و تفسير النتائج-

الدراسـة،حيث يبدأ الباحث عند استخدام أسلوب تحليل المسار ببناء نموذج سببي للظاهرة موضـع 

ات الســـابقة والنظريـــات الـــتي تناولـــت هـــذه الظـــاهرة للتعـــرف علـــى لهـــذا يتطلـــب مراجعـــة البحـــوث والدراســـ

المتغيرات الهامة والمؤثرة وترتيبهـا مـن الوجهـة السـببية بمـا يتفـق ونتـائج البحـوث، وربمـا يكـون للباحـث وجهـة 

مرجع سبق ذكره،النمذجة البنائیة و تطبیقاتھا في بحوث التسویقمحمد بداوي، 52
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ن التقـــديرات لمختلـــف انظـــر خاصـــة بـــه لبنـــاء النمـــوذج الســـببي فـــإذا تم تحديـــد النمـــوذج بشـــكل صـــحيح فـــ

ن أي خطــأ في تحديــد النمــوذج ســيؤدي إلى اوفي المقابــل فــمنحــازة،بية ســتكون دقيقــة وغــير التــأثيرات الســب

.53تقديرات متحيزة إلى حد ما

النموذج المقترح:- 5-3

حيث يفترض ان هناك الاجزاء التالية المركبة للنموذج المقترح وهي: 

تأثير (سببية) مباشرة بين المتغيرات المستقلة والمتغيرات التابعة حسب الشكل التالي:علاقة.1

):5الشكل رقم (

علاقة تأثير (سببية) مباشرة بين المتغيرات المستقلة والمتغيرات التابعة

من تصميم الباحث بالاعتماد على متغيرات الدراسةالمصدر:

حسب الشكل التالي:الوسيطةعلاقة بين المتغيرات المستقلة و المتغيرات و.2

، النمذجة بالمعادلة البنائیة لاختبار نماذج القیاس في البحوث النفسیة و التربویةمحمد قماري وعابد ھاشم، 53
مرجع سبق ذكره

قبول التسویق عبرالھاتف المحمول

القــلق بشـأن الخصوصیة

سھولة الاستخدام المدرك

قبول المخاطر
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):6(رقمالشكل

الوسيطةعلاقة بين المتغيرات المستقلة و المتغيرات ال

المصدر: من تصميم الباحث بالاعتماد على متغيرات الدراسة

والمتغير التابعالوسطيةثم هناك علاقة غير مباشرة بين المتغيرات .3

والمتغير التابعالوسيطةمباشرة بين المتغيرات علاقة غير ال):7(رقمالشكل

القــلق بشـأن الخصوصیة

الاستخدام المدركسھولة

قبول المخاطر

الوصــول للمحـــتوىإمكانیة

مشاركة المحتوى

الإمداد بالمعلومات

قبول التسویق عبرالھاتف المحمول

الوصــول للمحـــتوىإمكانیة

مشاركة المحتوى

الإمداد بالمعلومات
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من تصميم الباحث بالاعتماد على متغيرات الدراسةالمصدر:

ع. المستقلة والمتغير التابالمتغيراتبين ةوفي الاخير العلاقة غير المباشر .4

التابعوالمتغيرالمستقلةبين المتغيراتالعلاقة):8(رقمالشكل
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Amos 21المصدر: من تصميم الباحث بالاعتماد على متغيرات الدراسة مستخرجة من برنامج 

ل الى:كحيث يرمز كل ش

المستطيلات ترمز الى المتغيرات الداخلية والخارجية.- 

الاسهم ذات اتجاه ترمز الى العلاقة بين المتغيرين ذات اتجاه واحد.- 

الاسهم ذات اتجاهين الى العلاقة التناظرية او ارتباطية وليست سببية.- 



اختبار الفرضیات و الفصل الخامس
مناقشة النتائج

111

الحيث ترمز الدوائر الى البواقي او قيم العناصر المؤثرة الغير محسوبة.- 

Amos 21نتائج تحليل المسار بواسطة برنامج - 5-4

الارتباط البسيط بين متغيرات النموذج): 32(رقمجدولال

سهولة

الاستخدام

المدرك

قبول 

المخاطر

القــلق بشـأن 

الخصوصية

مشاركة 

المحتوى

الإمداد 

بالمعلومات

امكانية 

الوصــول 

للمحـــتوى

قبول التسويق 

عبر الهاتف

المحمول

الاستخدام سهولة

المدرك
1

0,3041قبول المخاطر

0,5240,1591القــلق بشـأن الخصوصية

0,560,2670,4261مشاركة المحتوى

0,5160,6410,5430,4751الإمداد بالمعلومات

امكانية الوصــول 

للمحـــتوى
0,5830,2680,520,8950,6051

لهاتفقبول التسويق عبرا

المحمول
0,4370,3330,3280,6060,5120,7111

SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

ونلاحظ من خلال مصفوفة الارتباط ما يلي:

معامل ارتباط21ان هناك -

)0ان كل متغيرات النموذج مترابطة ايجابيا اي اكبر من الصفر (-

جميع معاملات الارتباط طردية.-
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.60من مجموع معاملات تعتبر جيدة اذا تفوق قيمها 5/21ان معامل -

من مجموع معاملات الارتباط تعتبر متوسطة. 7/21-

من مجموع معاملات الارتباط تعتبر ضعيفة.9/21-

والمتغــير التــابع طةيالوســمصــفوفة الارتبــاط يقــع بــين المتغــيرات مســتوىعلــى معامــلونســجل اقــوى 

الامر الذي يبرر وجودها في النموذج.

الاول " الامـداد بالمعلومـات" بينـه وبـين الوسـطيونسجل كذلك الارتباط الايجابي المتوسط للمتغير 

جميــع المتغــيرات المســتقلة الخارجيــة ثم ارتباطــه المتوســط كــذلك مــع المتغــير التــابع ممــا يعــني انــه جميــع المســارات 

المركبة يمكنها قبوله كوسيط.  

بعضــها الــبعض علــىبــاط لا يكفــي لدراســة تــأثير المتغــيرات يــل الارتلبنــاء علــى مــا ســبق نجــد أن تح

ــوكــذلك تأثيرهــا علــى المعــدل التراكمــي حيــث إن العلاقــة بــين أي متغــيرين لا تعــني  تــأثير مباشــر يوجــدهأن

.أخرىإلى عوامللأحدهما على الآخر وأن وجود علاقة أو عدم وجود علاقة بين أي متغيرين قد يعود 

علــى المتغــير التــابع فإنــه كــان لزامــا علينــا اللجــوء وأثرهــابــين المتغــيرات المســتقلة ونظــراً  لأهميــة العلاقــة

المباشرة لتفسير العلاقة السببية للنموذج.وغيرالى جداول الآثار المباشرة 
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الآثار المباشرة وغير المباشرة لمتغيرات النموذج):33(رقمجدولال

)vint1الإمداد بالمعلومات ()vint2مشاركة المحتوى (>--الوسطيةالمتغيرات 
ــــــتوى  ــــــول للمحــ ـــــة الوصـ امكاني

)vint3(
قبـــــــول التســـــــويق عبـــــــر الهـــــــاتف 

)vdالمحمول (

المتغيــــــــــــــــــــــرات 
المستقلة

المتغيــــــــــــــــــــرات 
الوسطية

ــــــــــــــــر  الاث
المباشر

ــــــــــــــر  الاث
ــــــــــــــــــر  غي
المباشر

اجمــــــالي 
الاثر

ــــــــــــــــر  الاث
المباشر

ــــــــــــــر  الاث
ــــــــــــــــــر  غي
المباشر

اجمــــــالي 
الاثر

ــــــــــــــــر  الاث
المباشر

ــــــــــــــر  الاث
ــــــــــــــــــر  غي
المباشر

اجمــــــالي 
الاثر

الاثــــــــــــــــــر 
المباشر

ــــــــــــــــر  الاث
غيــــــــــــــــــــر 

المباشر

اجمـــــــــالي 
الاثر

ولةســــــــــــــــــــــــــــــــــــه
الاســـــــــــــــــــتخدام
المــــــــــــــــــــــــــــــــدرك

)var2(

0,42600,4260,21400,2140,5700,570,0620,4430,505

قبــول المخــاطر 
)var1(

0,0600,060,41200,4120,08100,0810,1360,0770,213

القـــــــــلق بشــــــــأن 
الخصوصـــــــــــــــــية 

)var3(
0,16500,170,46300,4630,38500,385-0,1380,3490,211
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SPSS 20المصدر: مخرجات النموذج من برنامج 

مشــــــــــــــــــــــــــــــاركة 
ـــــــــــــــــــــــوى  المحت

)vint2(
--------0,311-

-
0,311

الإمــــــــــــــــــــــــــــــداد 
بالمعلومــــــــــــــات 

)vint1(
-------0,035-0,035

امكانيـــــــــــــــــــــــــــــــة 
ــــــــــــــــــــــــــول  الوصـ
ــــــــــــــــــــتوى  للمحــ

)vint3(

-------0,996-0,996
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VDو المتغير التابع var1قبول المخاطربين المتغير المستقل تأثيرعلاقة ): 9(رقمشكلال

Amos 21برنامج النموذج بواسطة مستخرج من المصدر:

:الثانيةالفرضية الرئيسية - 5-5

قبول التسويق ذات دلالة احصائية بين المتغير المستقل قبول المخاطر والمتغير التابع تأثيرهناك علاقة 

عبر الهاتف المحمول.

:الاولىالفرعيةالفرضية -1- 5-5
قبول مباشرة ذات دلالة احصائية بين المتغير المستقل قبول المخاطر و المتغير التابع تأثيرهناك علاقة 

التسويق عبر الهاتف المحمول.

0H بين المتغير المستقل قبول المخاطر و المتغير مباشرة ذات دلالة احصائيةتأثير: ليست هناك علاقة

عبر الهاتف المحمول.قبول التسويق التابع 
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1H:بين المتغير المستقل قبول المخاطر و المتغير التابع هناك علاقة سببية مباشرة ذات دلالة احصائية

عبر الهاتف المحمول.قبول التسويق 

عبر قبول التسويقالتابع والمتغيرالاثر المباشر بين المتغير المستقل قبول المخاطر ): 10(رقمشكلال

الهاتف المحمول.

Amos 21برنامج النموذج بواسطة من مستخرجالمصدر:

مباشرة تأثير) ونقبل الفرض البديل الذي يفترض وجود علاقة 0Hومنه نرفض الفرض الصفري (

التابع قبول التسويق عبر الهاتف المحمول. والمتغيرذات دلالة احصائية بين المتغير المستقل قبول المخاطر 

موجب وضعيف.  ثرأويعتبر 0.14المسار المباشر ومعاملحيث بلغ قيمة الاثر 

ة:الفرضية الفرعية الثاني-2- 5-5
قبول غير مباشرة ذات دلالة احصائية بين المتغير المستقل قبول المخاطر و المتغير التابع تأثيرهناك علاقة 

التسويق عبر الهاتف المحمول.

0H بين المتغير المستقل قبول المخاطر و غير مباشرة ذات دلالة احصائيةتأثير: ليست هناك علاقة

عبر الهاتف المحمول.قبول التسويقالمتغير التابع 
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1H:بين المتغير المستقل قبول المخاطر و المتغير هناك علاقة سببية غير مباشرة ذات دلالة احصائية

عبر الهاتف المحمول.قبول التسويق التابع 

عبر قبول التسويقالاثر غير المباشر بين المتغير المستقل قبول المخاطر والمتغير التابع ): 11(رقمشكلال

الهاتف المحمول.

Amos 21برنامج النموذج بواسطة مستخرج من المصدر:

قبول المتغير التابع باشرة بين المتغير المستقل قبول المخاطر والمغير ثار الآقيم ): 34(رقم جدول ال

عبر الهاتف المحمولالتسويق 

القيمالمسار
0.412 *0.035 =0.014قبول المخاطر 
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عبر الهاتف المحمولقبول التسويق المتغير التابع 
الامداد بالمعلوماتعبر 

قبول المخاطر 

عبر الهاتف المحمولقبول التسويق المتغير التابع 
مشاركة المحتوىعبر 

0.060* -0.311 =-0.018

قبول المخاطر 

عبر الهاتف المحمولقبول التسويق المتغير التابع 
امكانية الوصول الى المحتوىعبر 

0.080*0.916 =0.079

0.077= 0.079)+ 0.018-+ (0.014معامل المسار غير المباشر
Amos 21برنامجمن من انجاز الباحث من خلال مخرجات التحليل : المصدر:

بين المتغير المستقل قبول غير مباشرة تأثيرمن خلال الجدول اعلاه نخلص الى انه توجد علاقة 

):الآثار المباشرة 34عبر الهاتف المحمول قيمتها حسب جدول (قبول التسويق المخاطر والمتغير التابع 

) ويقبل 0Hكمعامل المسار موجب وضعيف  عليه ترفض (0.077وغير المباشرة لمتغيرات النموذج

بين المتغيرين.تأثيرالفرض البديل الذي يعتبر ان هناك علاقة

:الثالثةالفرضية الرئيسية - 5-6

ذات دلالة احصائية بين المتغـير المسـتقل سـهولة الاسـتخدام المـدرك و المتغـير التـابع قبـول تأثيرهناك علاقة 

التسويق عبر الهاتف المحمول.

:الفرضية الفرعية الاولى-1- 5-6
ذات دلالــة احصــائية بــين المتغــير المســتقل ســهولة الاســتخدام المــدرك و المتغـــير مباشــرةتــأثيرهنــاك علاقــة 

التابع قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.

.../...
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0H مباشرة ذات دلالة احصائية بين المتغير المسـتقل سـهولة الاسـتخدام المـدرك تأثير: ليست هناك علاقة

و المتغير التابع قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.

1H مباشـــرة ذات دلالـــة احصـــائية بـــين المتغـــير المســـتقل ســـهولة الاســـتخدام المـــدرك و تـــأثير: هنـــاك علاقـــة

المتغير التابع قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.

قبول المتغير التابع الاثر المباشر بين المتغير المستقل سهولة الاستخدام المدرك و): 12(رقم شكل ال

المحمول.عبر الهاتف التسويق 

Amos 21برنامج النموذج بواسطة مستخرج من المصدر:

مباشـرة ذات تـأثير) ونقبـل الفـرض البـديل الـذي يفـترض وجـود علاقـة 0Hوعليه نرفض الفرض الصفري (

دلالــة احصــائية بــين المتغــير المســتقل ســهولة الاســتخدام المــدرك و المتغــير التــابع قبــول التســويق عــبر الهــاتف 

ويعتبر اثر موجب وضعيف.0.06المحمول. حيث بلغ قيمة الاثر و معامل المسار المباشر 

ة:الفرضية الفرعية الثاني-2- 5-6
لة احصـائية بـين المتغـير المسـتقل سـهولة الاسـتخدام المـدرك و المتغـير غير مباشرة ذات دلاتأثيرهناك علاقة 

قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.التابع 

0H بــين المتغــير المســتقل ســهولة الاســتخدام غــير مباشــرة ذات دلالــة احصــائيةتــأثير: ليســت هنــاك علاقــة

عبر الهاتف المحمول.قبول التسويق المدرك و المتغير التابع 
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1H: بـين المتغـير المسـتقل سـهولة الاسـتخدام المـدرك و غير مباشرة ذات دلالة احصـائيةتأثيرهناك علاقة

عبر الهاتف المحمول.قبول التسويق التابع المتغير 

قبولالتابع باشر بين المتغير المستقل سهولة الاستخدام المدرك والمتغير مغير الالاثر ):13(رقم شكل ال

المحمولعبر الهاتفالتسويق
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Amos 21برنامج النموذج بواسطة مستخرج من المصدر:
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التابع والمتغيرالغير مباشرة بين المتغير المستقل سهولة الاستخدام المدرك ثار الآقيم ): 35(رقمجدولال

عبر الهاتف المحمولقبول التسويق 

القيمالمسار

سهولة الاستخدام المدرك 

عـــبر عـــبر الهـــاتف المحمـــولقبـــول التســـويق المتغـــير التـــابع 

الامداد بالمعلومات

0.214 *0.035 =0.007

سهولة الاستخدام المدرك 

عـــبر عـــبر الهـــاتف المحمـــولقبـــول التســـويق المتغـــير التـــابع 

مشاركة المحتوى

0.426 *-0.311 =-0.132

سهولة الاستخدام المدرك 

عـــبر عـــبر الهـــاتف المحمـــولقبـــول التســـويق المتغـــير التـــابع 

امكانية الوصول الى المحتوى

0.570 *0.996 =0.567

0.443= 0.567)+ 0.132-+ (0.007معامل المسار غير المباشر

Amos 21برنامجمن من انجاز الباحث من خلال مخرجات التحليل : المصدر:

بــين المتغــير المســتقل ســهولة غــير مباشــرة تــأثيرومــن خــلال الجــدول اعــلاه نخلــص الى انــه توجــد علاقــة 

ر): الآثـا35عـبر الهـاتف المحمـول قيمتهـا حسـب جـدول (قبـول التسـويقالاستخدام المدرك والمتغـير التـابع 



124

) 0Hكمعامــل المســار موجــب ومتوســط وعليــه تــرفض (0.443المباشــرة وغــير المباشــرة لمتغــيرات النمــوذج

بين المتغيرين.تأثيرويقبل الفرض البديل الذي يعتبر ان هناك علاقة 

:الرابعةالفرضية الرئيسية - 5-7

والمتغــير التـــابع ذات دلالـــة احصــائية بــين المتغـــير المســتقل القــــلق بشــــأن الخصوصــيةتــأثيرهنــاك علاقــة - 

قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.

:الفرضية الفرعية الاولى-1- 5-7
ذات دلالة احصائية بين المتغير المستقل القــلق بشـأن الخصوصية و المتغير مباشرةتأثيرهناك علاقة - 

التابع قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.

0H مباشرة ذات دلالـة احصـائية بـين المتغـير المسـتقل القـــلق بشــأن الخصوصـية تأثير: ليست هناك علاقة

و المتغير التابع قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.

1H ــــلق بشــــأن الخصوصـــية و تـــأثير: هنـــاك علاقـــة مباشـــرة ذات دلالـــة احصـــائية بـــين المتغـــير المســـتقل القـ

.المتغير التابع قبول التسويق عبر الهاتف المحمول

قبول الاثر المباشر بين المتغير المستقل القــلق بشـأن الخصوصية والمتغير التابع ):14(رقم شكل ال
عبر الهاتف المحمولالتسويق 
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Amos 21برنامج النموذج بواسطة مستخرج من المصدر:

مباشـرة ذات تـأثير) ونقبـل الفـرض البـديل الـذي يفـترض وجـود علاقـة 0Hوعليه نرفض الفرض الصفري (

دلالــة احصــائية بــين المتغـــير المســتقل القــــلق بشــــأن الخصوصــية و المتغــير التــابع قبـــول التســويق عــبر الهـــاتف 

) ويعتـبر اثـر سـالبة (عكسـية) وضـعيف.-0.14المحمول. حيث بلغ قيمة الاثر و معامـل المسـار المباشـر (

ول التسويق عبر الهاتف المحمول. ويعني انه كل ما زاد مستوى بشأن الخصوصية يتراجع مستوى قب

:ةالفرضية الفرعية الثاني-2- 5-7
غير مباشرة ذات دلالة احصائية بين المتغير المستقل القـــلق بشــأن الخصوصـية و تأثيرهناك علاقة -

قبول التسويق عبر الهاتف المحمول.المتغير التابع 

0H بــــين المتغـــير المســــتقل القــــــلق بشـــــأن غــــير مباشــــرة ذات دلالـــة احصــــائيةتـــأثير: ليســـت هنــــاك علاقــــة

عبر الهاتف المحمول.قبول التسويقالخصوصية و المتغير التابع 

1H: بـين المتغـير المسـتقل القـــلق بشــأن الخصوصـية و غـير مباشـرة ذات دلالـة احصـائيةتأثيرهناك علاقة

الهاتف المحمول.عبر قبول التسويقالمتغير التابع 
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عبر المباشر بين المتغير المستقل القــلق بشـأن الخصوصية والمتغير التابع الغير الاثر ):15(رقم شكل ال

.الهاتف المحمول

Amos 21برنامج النموذج بواسطة مستخرج من المصدر:

):36(رقمجدولال
عبر قبول التسويق المتغير التابع والخصوصيةالغير مباشرة بين المتغير المستقل القــلق بشـأن ثار الآقيم 

الهاتف المحمول
القيمالمسار

القــلق بشـأن الخصوصية 

عـــبر عـــبر الهـــاتف المحمـــولقبـــول التســـويق المتغـــير التـــابع 
0.463 *0.035 =0.016
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الامداد بالمعلومات
الخصوصية القــلق بشـأن 

عـــبر عـــبر الهـــاتف المحمـــولقبـــول التســـويق المتغـــير التـــابع 
مشاركة المحتوى

0.165 *-0.311 =-0.051

القــلق بشـأن الخصوصية 

عـــبر عـــبر الهـــاتف المحمـــولقبـــول التســـويق المتغـــير التـــابع 
امكانية الوصول الى المحتوى

0.385 *0.996 =0.383

0.349= 0.383)+ 0.051-+ (0.016معامل المسار غير المباشر

Amos 21برنامجمن من انجاز الباحث من خلال مخرجات التحليل : المصدر:

بـين المتغـير المسـتقل القـــلق بشــأن غـير مباشـرة تـأثيرومن خلال الجدول اعلاه نخلـص الى انـه توجـد علاقـة 

المباشـرة ر): الآثـا36المحمـول قيمتهـا حسـب جـدول (عـبر الهـاتف قبول التسويقالخصوصية والمتغير التابع 

) ويقبــل 0Hكمعامــل المســار موجــب ومتوســط وعليــه تــرفض (0.349وغــير المباشــرة لمتغــيرات النمــوذج

الفرض البديل الذي يعتبر ان هناك علاقة سببية بين المتغيرين.
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:ل النتائج يتحل-5-8

93ان النمـوذج المقـترح يفسـر الظـاهرة المدروسـة بنسـبة السابقةنستخلص من اختبار الفرضيات

موزعة كالتالي:

تغيرات الدراسةالمباشرة لمالمباشرة وغيرالاثار):37(رقمجدولال

من انجاز الباحث: المصدر:

قبول التسويق عبر الهاتف المحمول 
)vd(

الترتيب
الاثر 
المباشر

الاثر غير 
المباشر

اجمالي 
الاثر

الاستخدامسهولة
)var2(المدرك

0,0620,4430,5051

قبول المخاطر 
)var1(

0,1360,0770,2132

القــلق بشـأن 
)var3الخصوصية (

-0,1380,3490,2113

0.060.8690.929المجاميع
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حيث نلاحظ ان المتغيرات المستقلة الثلاثة المقترحـة اثـرت في تشـكيل التسـويق عـبر الهـاتف المحمـول 

. امــا البــاقي والــذي يقــدر بالتقريــب 6مقابــل 87منــه بشــكل المباشــر اي أكثــربشــكل غــير مباشــر 

7 ها الدراسة.دالنموذج ولم تحدأهملهايمثل تلك المتغيرات التي

النتائج مناقشة-5-9

توصلنا من خلال اختبار مختلف الفرضيات الى عدد من النتائج نستعرضها كما يلي:

حيث:ان للمتغيرات الوسيطة دور فعال في العلاقة بين المتغيرات المستقلة والمتغير التابع- 

المـــــدركالاســـــتخدامســـــهولةالاثــــر المباشـــــر ضـــــعيف جــــدا يكـــــاد ينعـــــدم بــــين المتغـــــير المســـــتقل

لكــن الاثــر غــير المباشــر و قبــول التســويق عبــر الهــاتف المحمــول علــى المتغــير التــابع .0,062

الى كــان لــه الفضــل في ارتفــاع ذلــك الاثــر امكانيــة الوصــول الــى المحتــوىعــبر المتغــير الوســيط 

ذلـــك كــــون معرفــــة الاســــتخدام الهواتــــف المحمولــــة . وهـــي اعلــــى قيمــــة ســــجلها النمــــوذج0,505

والوصول الى المطلوب اول عامل لقبول المستهلك او رفضه للتسويق عبر هذه الاداة.

 ولا يسـتحق للوسـاطة 0,136ينفـرد بـأثره المباشـر علـى المتغـير التـابع قبـول المخـاطر امـا المتغـير

.0,213وهذا لا ينفي دورها اذ انتقل بالأثر المسجل الى غاية 

 الــتي تحولــت بعــد الــتي جــاءت معنويــة ســالبة القــــلق بشـــأن الخصوصــيةوطبيعــي جــدا هــي علاقــة

" والـذي بلـغ تقريبـا امكانيـة الوصـول الـى المحتـوىدخول المتغيرات الوسـيطة وبخاصـة المتغـير " 

.0,211مة الاثر ايجابية بـ الذي جعل قي1
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الـذي 93ومن خلال ما سبق نستطيع القول ان النموذج المستخدم يفسر الظـاهرة المدروسـة بــ 

يشــــجع ويفــــتح الآفــــاق للمســــوقين في تفعيــــل التســــويق الالكــــتروني بتقبــــل المســــتهلك الجزائــــري لــــذلك عــــبر 

الهواتف المحمولة، مع ضرورة احترام خصوصيته ومعلوماته الشخصية باتخاذ جميع التدابير اللازمة لذلك.
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الخاتمة العامة

البحثية الاجابة على الإشكالية الأساسية للدراسة و قد توصلت حاولت الدراسة من خلال فصولها 
إلى مجموعة من النتائج على الصعيدين النظري والتطبيقي يمكن إجمالها فيما يلي :

ائي - 1 وذج البن ة أن النم ت الدراس بین

ري  تھلك الجزائ ول المس اس قب رح لقی المقت

اھرة  ر الظ ة یفس ف الذكی ر الھوات ویق عب للتس

ي تشجیع %93ة المدروسة بنسب مما سیساھم ف

ر  وفتح الآفاق أمام المسوقین لتفعیل التسویق عب

الھواتف الذكیة  في الجزائر 

بینت الدراسة أھمیة احترام الخصوصیة - 2

ات  ي عملی ات ف یة للبیان ات الشخص والمعلوم

ل  مان تقب ة لض ف الذكی ر الھوات ویق عب التس

المستھلك الجزائري لھا .

ة المبحوثین-3 ة جاءت اجوب ام متباین بشكل ع

بشكل یوحي انھ ھناك أسباب ومعالم لھذا التباین 
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ة  تدعي متابع ذي یس ر ال وائیا الام أتي عش م ی ول

الدراسة والبحث عن تلك الأسباب. 
ان آثـــار المتغـــيرات المســـتقلة (قبـــول المخـــاطر، ســـهولة الاســـتخدام المـــدرك، القلـــق بشـــأن الخصـــوية) - 4

بر الهواتـف الذكيــة الـتي جـاءت في السـؤال الثـاني والثالـث والرابـع كانــت علـى المتغـير التـابع قبـول التسـويق عـ

موجبة ولكن ضعيفة نوعا ما.

امــا المتغـــيرات الوســـيطة الــتي تتمثـــل في أنشـــطة الهــاتف الـــذكي فجـــاءت آثارهــا علـــى المتغـــير التـــابع - 5

موجبة وقوية ساهمت بذلك في تكوين العلاقة العامة بين المتغيرين الرئيسيين.

ات الدراسة : مقترح

التاليةالمقترحاتوعلى ضوء النتائج المتوصل اليها، نستخلص 

تبــني التســويق عــبر الهواتــف المحمولــة مــن طــرف المســوقين لمــا يعرفــه مــن فعاليــة وانتشــار بــين ضــرورة- 1

تمع وتشجيعهم على ذلك.  اوساط والفئات المختلفة من ا

ا احـــترام وضــع قواعـــد قانونيـــة ملزمـــة لتنظــيم عمليـــة التســـويق- 2 عـــبر الهواتـــف المحمولــة الـــتي مـــن شـــأ

يتقدمون به من معلومات للشـركات التسـويقية سـوف يكـون المستهلك والتعامل مع خصوصياته، و أن ما

محط سرية، ولـن يسـتخدم لأي غـرض آخـر سـوى العـروض التسـويقية والترويجيـة وتتحمـل الشـركة المسـؤولية 

القانونية حيال ذلك

ضرورة تحديد طرق قياس التغذية الراجعة وحجم اثار الحملات المقدمة للفئات المستهدفة. - 3

لتحفيـــزهم علـــى المشـــاركة في الاهتمـــام بتقـــديم الحـــوافز الماديـــة والمعنويـــة لمســـتعملي الهـــاتف الـــذكي- 4

أنشطة التسويق عبر هواتفهم مقابل تسلم المستهلك عروضهم التسويقية.

آفاق الدراسات : 



133

ح الباحث مجموعة من المواضيع البحثية دراسات مستقبلية ضمن المحاور التالية : ويقتر 

مساهمة التسويق عبر الهواتف الذكية في رفع تنافسية المؤسسات الجزائرية. - 
مدى فعالية التطبيقات الهواتف الذكية في تحسين الاداء التسويقي للمؤسسات الخدمية.- 
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المراجع 

الكتب والمجلات

باللغة العربية

، أرقام يجب أن تعرفها عن التسويق بواسطة الهواتف صحيفة مال الاقتصادية الالكترونية.1

.2017نوفمبر 19، ، السعوديةمال- ، الرياض2018الذكية لعام 

النمذجة بالمعادلة البنائية لاختبار نماذج القياس في البحوث محمد قماري وعابد هاشم، .2

.2017،رالجزائ،2/4، حجم والتربوية، مجلة العلوم النفسية والتربويةالنفسية 
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