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FACTORS AFFECTING WOMEN’S USE OF ELECTRONIC MARKETING 
ON SOCIAL MEDIA 

 )Field Study( 
 

 

The research aims to determine the factors affecting the woman’s use of 
electronic marketing in social networking sites, and to know the extent of the sample’s 
use of social networking sites for electronic shopping purposes. The research tool used 
the questionnaire form that was designed in its final form after presenting it to the 
arbitrators and it included a set of questions and a five-Likert scale, and used the spss 
statistical program to perform the statistical operations that were laid out in tables 
showing the frequencies, percentages and percentages Salary, mean, standard deviation, 
and correlation using the Spearman correlation coefficient, the Ka2 square test, the F test, 
the Alpha Cronbach test, and arrived at Searching to a set of results, the most important 
of which is the existence of a large extent of electronic marketing from the internet sites, 
and that Facebook is one of the most used social networking sites in marketing, and the 
hypothesis test showed a significant correlation between marketing sites and the extent 
to which the sites meet the needs of women, and the results also showed that there are 
differences between the sample in Demographic data towards the use of women for e-
marketing via social media, and there is also an indication of the degree of consistency in 
the sample averages towards the factors affecting the woman's use of e-marketing. 
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 صخلالم

 جتماعي  في مواقع التواصل الا الإلكترونيالعوامل المؤثرة في استخدام المرأة للتسويق 

 ( دراسة ميدانية) 

واقع ملكتروني في لإثرة في استخدام المرأة للتسويق اتحديد العوامل المؤ إلىالبحث  يرمي    
، كترونيالإلغراض التسوق لأالتواصل الاجتماعي، ومعرفة مدى استخدام العينة لمواقع التواصل الاجتماعي 

ي جامعة جراء دراسة ميدانية على عينة من النساء العاملات فإاستخدم في البحث المنهج الوصفي المسحي ب
محكمين بعد عرضها على التصميمها  ثماستمارة انة استب( امرأة، واستخدم اداة البحث 269بغداد بواقع )

مليات لإجراء الع spssخماسي، واستخدم البرنامج الاحصائي الوتضمنت مجموعة من الاسئلة ومقياس ليكرت 
نحراف الاحصائية التي وضعت في جداول تبين التكرارات والنسب المئوية والمراتب والوسط الحسابي والا

، واختبار F، واختبار 2تباطية باستخدام معامل ارتباط سبيرمان، واختبار مربع كاالمعياري والعلاقات الار
مواقع  من الإلكترونيهمها وجود مدى كبير للتسويق أمن النتائج  طائفةالفا كرونباخ، وتوصل البحث الى 

ر الفروض اختبا وأظهرمواقع التواصل الاجتماعي استخداما في التسويق،  أكثر بوك من وأن الفيس، الإنترنت
تائج وجود ت النوأظهروجود علاقة ارتباط دالة بين مواقع التسويق ومدى تلبية المواقع لاحتياجات النساء، 

قع التواصل عبر موا الإلكترونيللتسويق  المرأةفروقات بين العينة في البيانات الديموغرافية نحو استخدام 
 لمرأةاسطات العينة نحو العوامل المؤثرة في استخدام ك مؤشر لشدة اتقاق في متوالاجتماعي، وكذلك هنا

 .الإلكترونيللتسويق 

 

 :الكلمات المفتاحية 
 

 الإنترنت  

 الإلكتروني التسويق  

 الفيسبوك  

 المرأة 

  الاجتماعيالتواصل 
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 Introduction  المقدمة

همية كبيرة في وقتنا الراهن فمع التطور التكنولوجي أ التواصل الاجتماعي شغلت مواقع 
واستخدام وسائل متعددة ومتنوعة للاتصالات وظهور برامج مختلفة صنفت ضمن شبكات التواصل 

الرسائل والصور  وإرساللم يعد يقتصر استخدامها على الدردشات والمحادثات  إذالاجتماعي 
تستخدم ايضا لاغراض تسويق المنتجات والسلع والخدمات  أصبحت وإنماوالمقاطع الفيديوية 

من الرسائل  هائلا   ا  والافكار الى جمهور عريض من المستهلكين الذين يتلقون عبر المواقع كم
هو تسويق  الإلكتروني إن التسويق معينة. لأهدافالاتصالية التي تحتوي مضامين مختلفة 

ج عن خدماتها عبرها يلترو لويتيح لها الفرصة  الإنترنتعلى شبكة  أو منظمةشركة لالمنتجات 
وتوفر التقنية الجديدة عملية تفاعل بين الجهة المنتجة والمستهلكين الامر الذي لا يقتصر على 

متطلبات العصر الراهن  حدأ الإنترنتعبر  الإلكترونيسوق صبح التا جودة المنتج والترويج عنه.
يروجون لمنتجاتهم وخدماتهم عبر الشبكات الاجتماعية  ن والمعلنو وبدات الشركات المنتجة 

من سهولة الاستخدام وانخفاض تكلفة  الإنترنتمستثمرين المزايا التي يوفرها لهم التسويق عبر 
الترويج والاعلان وسرعة الانتشار الى قطاعات وشرائج المجتمع باختلاف خصائصهم العمرية 

اتاحت للشركات  إذعهدا جديدا للتسوق  الإنترنتقدمت شبكة و  والثقافية والاقتصادية والاجتماعية.
ن تعلن عن منتجاتها على صعيد واسع وان تدخل الى الاسواق العالمية مستفيدة من أالتجارية 

 جميعالتكنولوجيا الرقمية في ادارة معلوماتها، ومنحت فرصة للمعلن والمستهلك في الحصول على 
في مجال التسويق  اتجاه جديد الإلكترونيوجود التسويق  واصبح مع احتياجاته من البضائع.

من الجمهور لاسباب متباينة  ا  كبير  لترويج المعرفة واصبح هناك اقبالا  التقليدي الذي يتسم بعمليات ا
ة بشكل كبير بمضامين أ ثر المر أذ تتإيحة النساء التي تمتاز بخصائصها وبشرائحه المختلفة منها شر 

الحياة  فيايضا  وأثرع المزايا التي يوفرها بعيدا عن التسوق التقليدي، الترويج عن البضائع م
 عنفر العروض والمغريات االاسرية وازدياد النزعة الاستهلاكية وتحفيز الدوافع الشرائية مع تو 

تؤثر في السلوك الشرائي منها القدرة الشرائية والحاجة الى عدة ك محفزات ن هناإذ إالمنتجات، 
المعطيات الكثيرة التي يقدمها موضوع التسويق فالسلع وعوامل نفسية واجتماعية اخرى. لذا 

ق يالبحث يتناول بالدراسة العوامل التي تؤثر في المرأة لاتجاهاتها نحو استخدام التسو   الإلكتروني
 .قع التواصل الاجتماعيموا طريق عن الإنترنتعبر 
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 roblemP Theمشكلة البحث    .1

في  الإلكترونيللتسويق  المرأة مشكلة البحث في دراسة العوامل المؤثرة في استخدام  تكمن
مواقع التواصلللللللل الاجتماعي، وتتلخل المشلللللللكلة في تحديد السلللللللؤال الرئي  للبحث وهو   ماهي 

في مواقع التواصللللللللللللل الاجتماعي   ،  الإلكترونيللتسللللللللللللويق  المرأة العوامل المؤثرة في اسللللللللللللتخدام 
 والاسئلة الفرعية الاتية: 

  الإلكترونيق يما مدى استخدام العينة لمواقع التواصل الاجتماعي لاغراض التسو  
 من مواقع التواصل الاجتماعي  الإلكتروني الشراءعدد مرات  ما 
 مواقع التواصل الاجتماعي التي تتسوق عبرها العينة  أكثر  ما 
  ق لاحتياجات العينة من الشراء يما مدى تلبية مواقع التسو 
 نة عبر مواقع التواصل الاجتماعي ما نوع السلع التي تشتريها العي 

 The Impotance أهمية البحث .2

لمواقع التواصل  المرأة استخدام  تخليدانية التي تعد هذه الدراسة من الدراسات الم
كثر تطبيقات أتعد مواقع التواصل الاجتماعي من  إذالاجتماعي في التسوق للمنتجات والسلع، 

ثيرها في افراد المجتمع ن الى دراسات تتناول تاو ثة تطورا في العالم ويتجه الباحثالتقنيات الحدي
لتسويق سعلهم  كثر انتشارا اليوم وهو استخدامها من الشركات والمنتجينومنها الموضوع الأ
همية البحث من دراسة استخدام مواقع التوصل الاجتماعي في التسوق أ تي أوالاعلان عنها، وت

ل التي تؤثر في استخدامها والعوام المرأة في دراسة  المتخصصةوهو من الدراسات الحديثة والميدانية 
 للمواقع بهدف التسوق.

 The aims أهداف البحث .3

 تي:البحث الى تحقيق الآ يرمي
 الإلكترونيق يغراض التسو عينة لمواقع التواصل الاجتماعي لأتحديد مدى استخدام ال. 
  من مواقع التواصل الاجتماعي. الإلكترونيق يتحديد عدد مرات التسو 
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  مواقع التواصل الاجتماعي التي تتسوق عبرها العينة. أكثر توضيح 
  ق لاحتياجات العينة من الشراء.يمدى تلبية مواقع التسو تحديد 
 .تحديد نوع السلع التي تشتريها العينة عبر مواقع التواصل الاجتماعي 

 The Proceduresالبحث   وضفر  .4

 تتسوق منها العينة ومدى تلبية وجد علاقة ارتباط دالة بين المواقع التي ت: الفرض الاول
 المواقع لاحتياجات العينة.

 فروقات دالة احصائيا بين المتغيرات الديموغرافية للعينة ومدى وجد ت: الفرض الثاني
 . ق عبر مواقع التواصل الاجتماعييالتسو 

 المرأة فروق بين متوسطات العينة في العوامل المؤثرة لاستخدام وجد ت: الفرض الثالث 
 عبر مواقع التواصل الاجتماعي. الإلكتروني للتسويق

   Research Type and its Methodology نوع البحث ومنهجه .5

الاوصاف الدقيقية للظاهرة، ويعتمد  معرفةيعد البحث من البحوث الوصفية التي تستهدف 
باسلوب العينة بهدف جمع البيانات  الوصفيالمسحي المنهج البحث على المنهج الوصفي و 

اسئلة البحث واختبار الفروض بما يحقق الاهداف  عنوللاجابة وتحليلها وتفسيرها وتعميمها 
 الموضوعة للبحث، واختبار العلاقة بين المتغيرات المختلفة.

 The Limitations المجالات .6

 البحث هي: مجالات
   Time Field الحدود الزمني

 .م30/12/2018 -م1/1/2018الزمنية للبحث في المدة تمتد الحدود 

 Place Field  الحدود المكانية

 تتمثل الحدود المكانية للبحث في مدينة بغداد من اطراف ومركز المدينة.
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 العوامل المؤثرة في استخدام المرأة للتسويق الالكتروني
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 Research And Sample Community  العينةو البحث  مجتمع  .7

اختيار عينة  جامعة بغداد وتمتمثل مجتمع البحث في مدينة بغداد من النساء العاملات في 
 مركز بحوث السوق وحماية المستهلك، كلية  من من مجتمع البحث امرأة   269بواقع   قصدية

متباينة في المستوى العمري والاجتماعي والثقافي  الهندسة، كلية التربية للبنات ، وكانت العينة
  .الإلكترونيالتواصل الاجتماعي للتسويق وتم اختيار العينة من النساء التي تستخدم مواقع  والتعليمي،

 ( يبين خصائص العينة1جدول )
 النسبة المئوية العدد الفئات المتغيرات

 الفئات العمرية

20-30 73 27.1% 
31-40 99 36.8% 
41-50 84 31.2% 
 %4.8 13 أكثر ف 51

 الحالة الاجتماعية

 %47.6 128 متزوجة
 %41.6 112 عزباء
 %6.3 17 ارملة
 %4.5 12 مطلقة

 المستوى التعليمي

 %54.6 147 بكالوريوس
 %41.3 111 دراسات عليا

 %4.1 11 دبلوم
 - 0 اعداية

 %52 140 الكرخ الناحية السكنية
 %48 129 الرصافة

   حصلت على اعلى نسبة40-31ان فئة العمر  وصف العينة   1تضح من الجدول  ي
عدد  اعلى ان فئة الحالة الاجتماعية  متزوجة  حصلللللللللللت علىو  ، %36.8  بنسللللللللللبة  99بعدد  

لنسلللللللبة كبيرة من العينة حاصللللللللين على فئة  المسلللللللتوى التعليميوان   ،%47.6  بنسلللللللبة  128 
دد بع الكرخ   الناحية السللللللللللللكنيةوتتوزع العينة في   %54.6  بنسللللللللللللبة  147عدد  ب بكالوريوس  

  .%48  بنسبة  129عدد  ب ، وان ناحية الرصافة %52  بنسبة  140 

  SEARCH TOOالبحث   واتاد .8

 :استخدمت اداة الملاحظة للحصول على المعلومات عن سلوك العينة  الملاحظة العلمية
وصفاتها والعوامل المؤثرة فيها ضمن موضوع البحث، فهي تعتمد على المشاهدة الدقيقة 

 اهر بالاستعانة بالادوات التي تتناسب معها. لاحدى الظو 

 العوامل المؤثرة في استخدام المرأة للتسويق الالكتروني
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 :لمتكونة داة للبحث لتحقيق اهداف البحث واأتم استخدام استمارة استبيان  استمارة الاستبانة
 من الإلكترونيمن البيانات الديموغرافية للمبحوثين والمحور الاول منها هو مدى التسوق 

  اسئلة وبمتغيرات مختلفة، والمحور الثاني مقياس 5مواقع التواصل الاجتماعي بواقع  
  14للتسوق عبر مواقع التواصل الاجتماعي بواقع   المرأة العوامل المؤثرة في استخدام 

ان فقرة وبمقياس ليكرت الخماسي  اتفق بشدة، اتفق، محايد، لا اتفق، لا اتفق بشدة  وبأوز 
استطلاع  إجراء ، وقبل وضع الاستبانة في شكلها النهائي تم   على التوالي1,2,3,4,5 

اولي على جزء صغير من العينة الاصلية وكان للنتائج الاولية دور في وضع الاستبيان 
 .بشكله النهائي وتوزيعه على العينة

 Believe The Toolصدق الأداة   .9

الذين ابدوا ملاحظاتهم وتم   * الخبراءتم استخدام الصدق الظاهري للاداة بعرضها على 
التعديلات والمقترحات المطلوبة بما يحقق اغراض البحث ويقيم الاستمارة بتعديل الاسئلة  إجراء 

 اهداف البحث.و تلائم بما تبشكل افضل 

  Stability Test اختبار الثبات .10

 وكانت نسبته تتراوحاجري اختبار ثبات التحليل باستخدام معامل الثبات  الفاكرونباخ  
 اس المستخدمة في البحث.  مما يشير الى وجود اتساق وثبات الاختبار لوحدات القي0,71بين  

  Important Termsمصطلحات مهمة  .11

 ع المتعلقة بالسل هاجميع: التسويق كما عرفته الجمعية الامريكية بانه الانشطة التسويق
والانتاج والترويج لتصل السلعة الى المستهلك بما يحقق اهداف الافراد والمنظمة 

 (.42، ص2003)سويدان،
  والتكنولوجيا الحديثة والرقمية  الإنترنتشبكة هو عملية استخدام : الإلكترونيالتسويق

هم وشركاتهم بنشر المعلومات عن منتجاتهم وخدمات لتحقيق اهداف التسويق للشركات و

                                  
 اسماء المحكمين لاداة البحث:  )*(

 .أ.م.د. حسين دبي/ قسم الصحافة الإذاعية والتلفزيونية، كلية الإعلام، جامعة بغداد
 .أ.م.د. طارق علي حمود/ قسم الصحافة الإذاعية والتلفزيونية، كلية الإعلام، جامعة بغداد

 .البحوث التربوية والنفسية، جامعة بغدادد. محمد عباس محمد/ علم النفس، مركز 
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الساحة  أصبحتبشكل سهل وسريع وذلك بمقارنة بالتسويق التقليدي. مما طور التسويق و 
، 2006أبوقحف، وأخرون،  (التسويقية تتسم بالمنافسة واثبات الذات والتوزيع لاكبر عدد ممكن

 .(427ص

 :هي مواقع الشبكة الاجتماعية والخدمات التي تقدمها شبكة  مواقع التواصل الاجتماعي
الحساب الشخصي لهم واضافة الاشخاص الاخرين ء وتتيح للافراد القيام بانشا الإنترنت

  .58، ص2014)شقرة،والتواصل والتحدث معهم عبر هذه المواقع

 STATISTICAL METHOD الاساليب الاحصائية  .12

لإجراء العمليات الاحصائية التي وضعت في جداول  spssاستخدم البرنامج الاحصائي 
تبين التكرارات والنسب المئوية والمراتب والوسط الحسابي والانحراف المعياري والعلاقات الارتباطية 

 ، واختبار الفاكرونباخ.F، واختبار 2باستخدام معامل ارتباط سبيرمان، واختبار مربع كا

  Previous Studiesلدراسات السابقة ا .13      

  التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي وعلاقته في تعزيز  (2017)الحايك،دراسة "
العلاقة مع الزبون في شركات تكنولوجيا المعلومات في غزة" هدفت الدراسة الى تحديد 
العلاقة بين استخدام مواقع التواصل الاجتماعي في التسويق وعلاقته بالزبون، واستخدم 

داة للبحث على عينة مكونة التحليلي وتم اعتمادة الاستبانة أدراسة المنهج الوصفي في ال
 طائفة  فردا من موظفي شركات تكنولوجيا المعلومات، وتوصلت الباحثة الى 191من  

من النتائج اهمها وجود علاقة ذات دلالة احصائية بين التسويق عبر مواقع التواصل 
لا  الزبون في شركات تكنولوجيا المعلومات في قطاع غزة،الاجتماعي وادراة العلاقة مع 
الجن ، العمر، سنوات الخبرة، للمتغيرات الديموغرافية   يوجد فروق ذات دلالة إحصائية

المؤهل العلمي، التخصل  حول التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي وإدارة العلاقة 
القطاع الذي و  المسمى الوظيفي وجد فروق ذات دلالة إحصائية لمتغيروت، مع الزبون 

تعمل فيه الشركة حول التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي، و إدارة العلاقة مع 
 .الزبون 
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  للمنتجات العالمية في الأسواق العراقية دراسة تحليلية  الإلكتروني " (2017)عادل، دراسة
 تويوتا، هواوي، ال جي  ،لصفحات الفي  بوك الخاصة بالشركات العالمية  سامسونج

للمنتجات العالمية في الاسواق المحلية"،  الإلكترونيتحديد الية التسويق الدراسة الى  وترمي
واستخدم الباحث المنهج المسحي باستخدام طريقة تحليل المضمون لمجتمع البحث في 

عراقية صفحات الفيسبوك الخاصة بالشركات العالمية التي تسوق منتجاتها في الاسواق ال
بواقع زمني امتد لثلاثة اشهر، وتوصلت الدراسة الى نتائج منها ان الشركات العالمية 

عبر مواقع التواصل الاجتماعي وهي الفيسبوك لايصال  الإلكترونيتستخدم اليات التسويق 
 منتجاتها الى الجمهور.

  فت الدراسة " هدتوظيف مواقع التواصل الاجتماعي في تسويق القيم"  (2019)مشط، دراسة
، واستخدم الباحث المنهج الوصفي استهداف عناصر التسويق الاجتماعي وأخلاقياتهالى 

ة العمل والشؤون ر اة الثقافة والسياحة والاثار ووز وزار تي لصفحوطريقة تحليل المضمون 
الشبكات  ابرزها إنعلى موقع الفيسبوك، وتوصل الباحث الى نتائج عدة  الاجتماعية
 تسويق القيم عن طريق نشر الوعي المعاصرتقوم بوظيفة الفي  بوك  منها الاجتماعية

لتواصل الإنساني المباشر، ولعل السبب الأساس في ذلك يعود إلى التفاعل مع ل بديلا  
 .الآخرين، والاطلاع السريع على الأحداث المهمة

  Theortical Frame The second topic: الاطار النظري المبحث الثاني

وفرت  إذاسللللللللللللللهمت التكنولوجيا الحديثة بتطوير العملية الاتصللللللللللللللالية وتقنيات اسللللللللللللللتخدامها      
 عبرالمحادثات بين الاشللللللللللللللخاص  إجراء التكنولوجيا الرقمية بعدا جديدا للتفاعل والتواصلللللللللللللللل و 

الردود  طريق عنالشللبكات الاجتماعية التي امتازت بخصللائل عدة ابرزها المشللاركة بين الافراد 
المحادثة بين اتجاهين او  عبر، وهي تمتاز بتقديم الخدمات المفتوحة وتبادل المعلومات التعليقات

انشلللللللاء الجماعات والتجمعات بين  عن طريقوهي ما تمتاز به التقنيات الحديثة للتواصلللللللل  أكثر 
الافراد لامتلاكها خاصلية السلرعة وسلهولة الاسلتخدام في المنزل او مكان العمل، وامكانية التعبير 

ن الذات والتفاعل المستمر مع الاشخاص الاخرين، وحرية استخدام مواقع التواصل الاجتماعي ع
وبالرغم من المزايا المتعددة للمواقع وما تسلللهله من  (.227، ص2016)شععابان،التي يختارها الشلللخل

زايا، تلك الم فيالاتصال بالاخرين الا انها تفرض العزلة على حياتنا بالواقع الافتراضي مما يؤثر 
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وفي الوقت الذي نلاحظ الاقبال المتزايد على اسللللللتخدام المواقع لشللللللعور المسللللللتخدمين بالحضللللللور 
 (.236ص 2018)الحلو، الاجتماعي وتحقيق الاشباعات التي يريدونها

 وتتضمن مواقع التواصل الاجتماعي الاتي:
الامريكي مارك  2004عام  أسسهالمواقع الاجتماعية شهرة  أكثر: يعد من الفيسبوك  1

كان مقتصرا على طلبة الجامعات ثم تطور ليصبح اهم مواقع التواصل و زيكبيرج 
في العالم، ويتيح للشخل ان يقوم بعمل بريد  ا  جميعالاجتماعي ليشمل الاشخاص 

شخصي يتضمن معلوماته الشخصية ويكون بمثابة بطاقة تعريفية عنه ويستطيع التواصل 
 (.361-360، ص2012)سلطان، اضافتهم الى ملفه الشخصي عبرقائه بالاخبار مع اصد

المحادثات مع الاخرين واضافة  إجراء يوفر الفيسبوك للافراد حرية التعبير عن الراي و 
الصور والفيديو وامكانية انشاء الصفحات الخاصة بالاعمال لغرض تسويق المنتجات 

  .26، ص2013)حمودة، والخدمات او الترويج لمؤسسة او شركة
تطبيقات الشبكات الاجتماعية لتبادل الصور والمعلومات ويوفر  حدأهو : الانستغرام   2

تحرير الصور عن طريق البرامج الموجودة وهو يشبه الفيسبوك والتويتر كموقع للتواصل 
ملف خاص والتقاط الصور وتبادلها مع الاخرين، ويشار الى  ءالاجتماعي من حيث انشا

ة كبيرة منذ انطلاقه عام ان الانستغرام وسيلة جديدة من وسائل التواصل وانتشر بسرع
د عدد مستخدميه بشكل كبير وقد احدث نقلة كبيرة في عالم التسوق عبر اوز  2010

 (.76، ص 2007)الصميدعي،  الإنترنت
يح خدمة التدوين يت الإنترنتشبكات التواصل الاجتماعي على : يعد من اشهر تويتر  3

تها ءقرا ءت وتلقي التغريدات ويمكن للاصدقالمستخدميه ارسال تغريدا حالمصغرة مما يسم
 على شكل رسائل نصية قصيرة وتلقي الرسائل بشكل مباشر وتلقي الاعجابات.

 E-Marketing الإلكترونيالتسويق 

جميع الانشطة الخاصة بتسويق المنتجات والخدمات التي تعتمد  الإلكترونييعد التسويق 
ة لانجاز الإلكترونيومواقع التواصللللل الاجتماعي وتبادل المعلومات  الإنترنتعلى اسللللتخدام مواقع 

  .187، ص2008)ابو النجا،المعاملات بين الاطراف في التعامل
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مواقع التواصل الاجتماعي و  الإنترنتهمية أ شركات المنتجة للبضائع والخدمات ادركت ال
وعملت على انشللاء صللفحة لها على الويب تنشللر فيه اعلانات وصللور منتجاتها للمسللتهلكين، ولم 

الافراد  أبد وإنمامنتجات على الشللللللركات فقط لل الإلكترونيوالتسللللللويق  الإنترنتيقتصللللللر اسللللللتخدام 
لسهولة في الاستخدام وقلة با الإنترنتيمتاز التسويق عبر  إذباستخدامها ايضا لتسويق منتجاتهم 

للمنتج ووصلللللللللولها الى عدد كبير من  ةمختلفالالتكلفة واسلللللللللرع انتشلللللللللارا وامكانية عرض الصلللللللللور 
التعليق على الصلللللللللور والتفاعل مع  عن طريقامكانية تفاعل المتلقين  فضللللللللللا  عنالمسلللللللللتهلكين 

تصللللللوير الصللللللاحب الصللللللفحة ومع بعضللللللهم البعض، وكذلك وفر اسللللللتخدام التقنيات الحديثة في 
عرض البضللللائع في فيديو يتم بثه عن طريق مواقع التواصللللل الاجتماعي وتوافر خاصللللية الجذب 

للتسللللويق  وإنماوالتشللللويق لذا فقد تم الاسللللتفادة من مواقع التواصللللل الاجتماعي لي  فقط للتعارف 
   (.423، ص2015)القحطاني، ايضا الإلكتروني

لتواصللللللل الاجتماعي بامكانية مواقع ا ما سللللللبق يمتاز التسللللللويق الالكنروني عبرع فضلللللللا  
مة واسللللللللللتمرار عروض المنتجات طيلة اليوم مما يتيح للمسللللللللللتهلك ان يطلب ما يريده على ءالملا

لومات التي يحتاجه ساعة عن طريق الطلب المباشر لطلبه، ويقدم ايضا للمشتري المع 24مدار 
لى اسلللللللتفسلللللللاراته اذا طلب دق التفاصللللللليل عن طريق التواصلللللللل والرد المباشلللللللر عأمن الاعلان وب

 عن طريقمعلومات اخرى، لا يجري المسلللللللللتهلك مفاوضلللللللللات مع البائع ويكون الشلللللللللراء مباشلللللللللر 
  (.87ص ،2018خاطر، )المعلومات 

 (:28، ص2010)الشرمان،قوم التسويق بالوظائف الاتية يو 

 . تعريف المستهلك بالمنتج او الخدمة المقدمة للمستهلك من الجهة 
 عملية الشراء. عن طريقترويج للمنتجات وبيعها استخدام وسائل ال 
  المتابعة. عبرتقديم التسهيلات لبيع المنتجات الى المستهلكين ومراقبة جودة المنتج 
  نقلها من الانتاج الى مناطق البيع . عبرتوزيع المنتجات 

وتتمثل في  الإلكترونيوهنالك عوامل مؤثرة في اتجاه المسللللللللللتهلك لاسللللللللللتخدام التسللللللللللويق 
العوامل الاجتماعية التي تشللللللللمل الثقافة وهي تنبع من العتقدات التي اقتبسللللللللها الفرد من محيطه، 

ي الفرد وتكوينه كالاسرة والاصدقاء أر  والجماعات المرجعية التي تشكل المجموعات التي تؤثر في
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مواقع التواصل الاجتماعي و  الإنترنتهمية أ شركات المنتجة للبضائع والخدمات ادركت ال
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   (.423، ص2015)القحطاني، ايضا الإلكتروني
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ي الفرد وتكوينه كالاسرة والاصدقاء أر  والجماعات المرجعية التي تشكل المجموعات التي تؤثر في
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التي ينتمي اليها الفرد  للطبقة الاجتماعية ا  ثير أن هنالك توإوزملاء العمل والجماعات الاجتماعية، 
وهي تسلللللهم في تحديد سللللللوك الفرد في الحياة، ويؤثر مسلللللتوى التعليم في اتجاهات الفرد وسللللللوكه 

اطلاعاته المختلفة، ويؤثر  عن طريقالاسللللللتهلاكي ودوافعه ويسللللللتطيع ان يحدد خياراته السللللللليمة 
رارات الشللللللللللللللراء علللاطفيلللة في اتخلللاذ ق لأنهلللاة أ سلللللللللللللللوك المسللللللللللللللتهللللك بين الرجلللل والمر  فيالنوع 

  (.222، ص2006)المنصور،
والعوامل الاخرى المؤثرة في السلللللوك الاسللللتهلاكي هي العوامل السلللليكولوجية التي تشللللمل 
الدوافع التي تتمثلل في الرببلات والحلاجات التي يريد الفرد اشللللللللللللللبلاعهلا وهي دوافع اوليلة وثانوية 

و اسلللتيعاب الفرد للمعلومات وارتباطها ودوافع عقلية وعاطفية، ويعد الادراك من الامور المؤثرة فه
   (.56، ص2006)عمر، ارات الشراءبخبراته السابقة لاتخاذ قر 

 topic Field study  الدراسة الميدانية

 الإلكترونيلمواقع التواصل الاجتماعي في التسويق  المرأةاستخدام 

Women using social media in e-marketing 

الدراسة الميدانية على عينة من النساء في مدينة بغداد واعداد استمارة استبيان  إجراء تم 
لهذا الغرض وتضلللللمنت محاور باسلللللئلة متنوعة وتم تحليل البيانات احصلللللائيا باسلللللتخدام التكرارات 

 في جداول وتفسيرها. والنسب المئوية والمعاملات الاحصائية ووضع نتائجها

 مواقع التواصل الاجتماعيمن  الإلكترونيق ياولا: التسو 

 الإنترنتمن  الإلكترونيق يمدى التسو  .1

 الإنترنتمن  الإلكترونيق يتسو ال( يبين مدى 2جدول )
 النسبة المئوية التكرارات الإنترنتمن  الإلكترونيمدى التسويق 

 %86.2 232 دائما
 %7 19 احيانا
 %6.7 18 نادرا

 100 269 المجموع

 الإنترنتمن  ما يقومون بالتسلللويق  ان افراد العينة الذين اجابوا دائما 2يوضلللح الجدول  
  اجابوا احيانا يتسلوقون من %7  بنسلبة  19 ، وان مجموع  %86.2  بنسلبة  232مجموعهم  
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، وتشلللللللير النتائج الى الإنترنت  نادرا يتسلللللللوقون من %6.7  بنسلللللللبة  18، وان مجموع  الإنترنت
 بين افراد العينة . الإنترنتائمي عبر ارتفاع نسبة التسوق بشكل د

 الإلكتروني الشراءعدد مرات  .2

 للعينة الإلكتروني الشراءيبين عدد مرات  (3جدول )
 النسبة المئوية التكرارات الإلكترونيعدد مرات الشراء 
 %71.7 193 مرتين
 %21.6 58 مرة

 %6.7 18 من مرتين أكثر 
 100 269 المجموع

مرتين من  قلاموا بلالشللللللللللللللراء  ان مجموع الافراد اللذين اجلابوا انهم 3الجلدول  تبين نتلائج 
مرة بمجموع  قاموا بالشلللللللللللراءالذين اجابوا انهم  في حين أن ، %71.7  بنسلللللللللللبة  193  الإنترنت

وفق على  ، ان معدل الشللللراء عبر مواقع التواصللللل الاجتماعي  متوسللللط %21.6  بنسللللبة  58 
 نتائج الجدول اعلاه.

 الإلكترونيق يقع التسو موا .3

 منها العينة الإلكترونيق ي( يبين المواقع التسو 4جدول )
 النسبة المئوية التكرارات الإلكترونيالمواقع التسويق 

 %82.2 221 الفيسبوك
 %10.8 29 على الجوجل الإنترنتصفحات 

 %7.1 19 الانستغرام
 100 269 المجموع

بمجموع  الإلكترونيق يالمواقع للتسللللو  أكثر   ان الفيسللللبوك هو 4ضللللح نتائج الجدول  تو 
  29بمجموع تكرارات   على الجوجل الإنترنت صلللللللللللللفحات ، وجاءت %82.2  بنسلللللللللللللبة  221 

المواقع شللهرة واسللتخداما من الاشللخاص لذا  أكثر  . ان موقع الفيسللبوك يعد من %10.8بنسللبة  
يوفر  وهوالمسللللللتهلكين  إلىه لترويج بضللللللائعهم اسللللللتخدام إلىتعتمد الشللللللركات المنتجة والمعلنين 

 ل مباشر مع الافراد في كل مكان.امزايا متعددة واتص

 ق لاحتياجات العينةيمدى تلبية مواقع التسو  .4

 ق لاحتياجات العينةييبين مدى تلبية مواقع التسو  (5جدول )
 النسبة المئوية التكرارات مدى تلبية مواقع التسويق لاحتياجات العينة

 %50.9 137 نعم
 %43.5 117 احيانا

 %5.6 15 لا
 100 269 المجموع

  بنسللللللللللللللبة 137  ان اغلبية افراد العينة اجابوا  نعم  بمجموع  5يتضللللللللللللللح من الجدول  
  على مدى تلبية مواقع التواصلللل الاجتماعي لاحتياجاتهم من الشلللراء للسللللع والبضلللائع 50.9% 
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  احيانا ما تلبي مواقع التواصلللللللل %43.5  بنسلللللللبة  117والمنتجات والخدمات، واجاب مجموع  
 . نيالإلكترو الاجتماعي حاجتهم من التسوق 

 الإنترنتالسلع التي يتم شراؤها من  .5

 الإنترنت( يبين السلع التي تشتريها العينة من 6جدول )
 النسبة المئوية التكرارات الإنترنتالسلع التي تشتريها العينة من 

 %46.5 125 الاجهزة المنزلية
 %24.2 65 الاكسسوارات

 %24.2 65 والحقائب الملابس والاحذية
 %5.2 14 الكمبيونر والمكتبيةاجهزة 

 100 269 المجموع

وان الاجهزة  الإنترنت  تنوع البضلللللائع التي تشلللللتريها العينة من 6وضلللللح نتائج الجدول  ت
السلللللع التي يتم شللللراوها من مواقع  أكثر   هي %46.5  بنسللللبة  125المنزلية بمجموع تكرارات  

التواصلللللللللللل الاجتماعي، وجاءت بعد ذلك الاكسلللللللللللسلللللللللللوارات والملاب  والاحذية والحقائب بمجموع 
  . %24.2  بنسبة  65تكرارات  

 ق عبر مواقع التواصل الاجتماعييللتسو  المرأة ثانيا/ مقياس العوامل المؤثرة في استخدام 
 للتسوق عبر مواقع التواصل الاجتماعي المرأةة في استخدام ( يبين قياس العوامل المؤثر 7جدول )

 لا اتفق بشدة لا اتفق محايد اتفق اتفق بشدة الفقرات ت
 % ك % ك % ك % ك % ك

1 
يوفر التسويق عبر مواقع 

التواصل الاجتماعي السهولة في 
 الشراء

36 13.4
% 162 60.2

% 42 16% 25 9.3% 3 1.1% 

2 
مواقع يرتبط التسويق عبر 

التواصل الاجتماعي  بالقدرة 
 الشرائية

38 14.1
% 79 29.4

% 76 28.4
% 45 16.8

% 31 11.6
% 

3 
يقدم الشراء من خلال مواقع 
التواصل الاجتماعي خيارات 

 مختلفة من البضائع للشراء
25 9.3% 139 51.7

% 61 22.7
% 25 9.3% 19 7.1% 

 الإنترنتيقدم التسويق عبر  4
21.6 58 ضمان عند شراء السلعة

% 112 41.6
% 57 21.2

% 32 11.9
% 10 3.7% 

يوفر الشراء عبر مواقع التواصل  5
13.4 36 %52 140 %29 78 الاجتماعي خدمة التوصيل

% 13 4.8% 2 0.7% 

6 
ترويج  الإلكترونييسبب التسويق 

للنزعة الاستهلاكية وزيادة في 
 نسبة الاستهلاك

29 10.8
% 148 55% 71 26.4

% 12 4.5% 9 3.3% 

7 
 الإلكترونييقدم التسويق 

معلومات مفصلة عن المنتج قبل 
 الشراء

37 13.8
% 164 61% 56 20.8

% 10 3.7% 2 0.7% 

8 
اشعر بالامان والراحة من خلال 

للسلع   الإلكترونيالتسوق 
 والمنتجات

59 21.9
% 126 46.8

% 61 22.7
% 11 4.1% 12 4.5% 

جاذبية الاعلان عن السلع  9
22.7 61 للشراءوتقديمة بطريقة مغرية 

% 127 47.2
% 66 24.5

% 11 4.1% 4 1.5% 

الاسعار المعروضة اغلى من  10
28.3 76 اسعار الاسواق المحلية

% 113 42% 56 20.8
% 19 7.1% 5 1.9% 

 العوامل المؤثرة في استخدام المرأة للتسويق الالكتروني

        | media@comc.uobaghdad.edu.iq 

  %60.2  بنسللللللبة  162  ان اغلبية افراد العينة بمجموع  7يتضللللللح من نتائج الجدول  
ن مجموع وأ ، ق عبر مواقع التواصللللللل الاجتماعي السللللللهولة في الشللللللراءييوفر التسللللللو يتفقون مع  

ق عبر مواقع التواصللللللللللللللل ييرتبط التسللللللللللللللو   اجابوا بالاتفاق مع العبارة  %29.4  بنسللللللللللللللبة  76 
نهم يتفقون مع أ إلى  اشلللاروا %51.7  بنسلللبة  139 ، اما مجموع  الاجتماعي  بالقدرة الشلللرائية

 ، يقدم الشلللراء من خلال مواقع التواصلللل الاجتماعي خيارات مختلفة من البضلللائع للشلللراءالعبارة  
  112  فيتفق معها مجموع  ضللللمان عند شللللراء السلللللعة الإنترنتق عبر ييقدم التسللللو اما العبارة  
يوفر تفقون مع العبارة  ي  اجابوا انهم %52  بنسللللللللللللللبة  140  ن مجموعوأ ، %41.6بنسللللللللللللللبة  

  %55  بنسللبة  148 ، واشللار مجموع  الشللراء عبر مواقع التواصللل الاجتماعي خدمة التوصلليل
ترويج للنزعة الاسلللللتهلاكية وزيادة في نسلللللبة  الإلكترونيق يبب التسلللللو يسلللللانهم يتفقون مع العبارة  

ق ييقدم التسلللللللللللو   انهم يتفقون مع العبارة  %61  بنسلللللللللللبة  164 ، واجاب مجموع  الاسلللللللللللتهلاك
  %46.8  بنسلللللبة  126 ، ويتفق مجموع  معلومات مفصللللللة عن المنتج قبل الشلللللراء الإلكتروني

 ، وان مجموع للسلع والمنتجات  الإلكترونيق يخلال التسو  اشعر بالامان والراحة منمع العبارة  
جاذبية الاعلان عن السللللللع وتقديمة بطريقة مغرية   يتفقون مع العبارة  %47.2  بنسلللللبة  127 

  مجموع الاسلللللللعار المعروضلللللللة اغلى من اسلللللللعار الاسلللللللواق المحليةللشلللللللراء ، ويتفق مع العبارة  
لديك الثقة   محايدون مع العبارة  %49.4سللللبة    بن133ن مجموع  وأ ، %42  بنسللللبة  113 

  بمحايد مع %48  بنسللللللللللبة  129 ، واجاب مجموع  في البائع او الشللللللللللركة التي تشللللللللللتري منها
 ، واجاب مجموع بعض السلللللللللع التي تشللللللللترى من المواقع غير مطابقة للطلب الذي اردتهالعبارة  

ي المعلومات المذكورة في الاعلان يوجد مبالغة ف  بمحايد مع العبارة  %54.6  بنسلللللللللللبة  147 
  اجابوا انهم يتفقون %56.9  بنسلللللللبة  153ن مجموع  وأ ، وهي غير موجودة فعليا في السللللللللعة

  . يوجد سهولة في الدفع عند شراء المنتجمع العبارة  
 
 

لديك الثقة في البائع او الشركة  11
20.4 55 التي تشتري منها

% 133 49.4
% 42 15.6

% 22 8.2% 17 6.3% 

12 
بعض السلع التي تشترى من 

المواقع غير مطابقة للطلب الذي 
 اردته

82 30.5
% 129 48% 39 14.5

% 15 5.6% 4 1.5% 

13 
يوجد مبالغة في المعلومات 

المذكورة في الاعلان وهي غير 
 موجودة فعليا في السلعة

28 10.4
% 147 54.6

% 71 26.4
% 14 5.2% 9 3.3% 

يوجد سهولة في الدفع عند شراء  14
14.1 38 المنتج

% 153 56.9
% 57 21.2

% 12 4.5% 9 3.3% 
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         |  مجلة الباحث الاعلامي 

  احيانا ما تلبي مواقع التواصلللللللل %43.5  بنسلللللللبة  117والمنتجات والخدمات، واجاب مجموع  
 . نيالإلكترو الاجتماعي حاجتهم من التسوق 

 الإنترنتالسلع التي يتم شراؤها من  .5

 الإنترنت( يبين السلع التي تشتريها العينة من 6جدول )
 النسبة المئوية التكرارات الإنترنتالسلع التي تشتريها العينة من 

 %46.5 125 الاجهزة المنزلية
 %24.2 65 الاكسسوارات

 %24.2 65 والحقائب الملابس والاحذية
 %5.2 14 الكمبيونر والمكتبيةاجهزة 

 100 269 المجموع

وان الاجهزة  الإنترنت  تنوع البضلللللائع التي تشلللللتريها العينة من 6وضلللللح نتائج الجدول  ت
السلللللع التي يتم شللللراوها من مواقع  أكثر   هي %46.5  بنسللللبة  125المنزلية بمجموع تكرارات  

التواصلللللللللللل الاجتماعي، وجاءت بعد ذلك الاكسلللللللللللسلللللللللللوارات والملاب  والاحذية والحقائب بمجموع 
  . %24.2  بنسبة  65تكرارات  

 ق عبر مواقع التواصل الاجتماعييللتسو  المرأة ثانيا/ مقياس العوامل المؤثرة في استخدام 
 للتسوق عبر مواقع التواصل الاجتماعي المرأةة في استخدام ( يبين قياس العوامل المؤثر 7جدول )

 لا اتفق بشدة لا اتفق محايد اتفق اتفق بشدة الفقرات ت
 % ك % ك % ك % ك % ك

1 
يوفر التسويق عبر مواقع 

التواصل الاجتماعي السهولة في 
 الشراء

36 13.4
% 162 60.2

% 42 16% 25 9.3% 3 1.1% 

2 
مواقع يرتبط التسويق عبر 

التواصل الاجتماعي  بالقدرة 
 الشرائية

38 14.1
% 79 29.4

% 76 28.4
% 45 16.8

% 31 11.6
% 

3 
يقدم الشراء من خلال مواقع 
التواصل الاجتماعي خيارات 

 مختلفة من البضائع للشراء
25 9.3% 139 51.7

% 61 22.7
% 25 9.3% 19 7.1% 

 الإنترنتيقدم التسويق عبر  4
21.6 58 ضمان عند شراء السلعة

% 112 41.6
% 57 21.2

% 32 11.9
% 10 3.7% 

يوفر الشراء عبر مواقع التواصل  5
13.4 36 %52 140 %29 78 الاجتماعي خدمة التوصيل

% 13 4.8% 2 0.7% 

6 
ترويج  الإلكترونييسبب التسويق 

للنزعة الاستهلاكية وزيادة في 
 نسبة الاستهلاك

29 10.8
% 148 55% 71 26.4

% 12 4.5% 9 3.3% 

7 
 الإلكترونييقدم التسويق 

معلومات مفصلة عن المنتج قبل 
 الشراء

37 13.8
% 164 61% 56 20.8

% 10 3.7% 2 0.7% 

8 
اشعر بالامان والراحة من خلال 

للسلع   الإلكترونيالتسوق 
 والمنتجات

59 21.9
% 126 46.8

% 61 22.7
% 11 4.1% 12 4.5% 

جاذبية الاعلان عن السلع  9
22.7 61 للشراءوتقديمة بطريقة مغرية 

% 127 47.2
% 66 24.5

% 11 4.1% 4 1.5% 

الاسعار المعروضة اغلى من  10
28.3 76 اسعار الاسواق المحلية

% 113 42% 56 20.8
% 19 7.1% 5 1.9% 

 العوامل المؤثرة في استخدام المرأة للتسويق الالكتروني

        | media@comc.uobaghdad.edu.iq 

  %60.2  بنسللللللبة  162  ان اغلبية افراد العينة بمجموع  7يتضللللللح من نتائج الجدول  
ن مجموع وأ ، ق عبر مواقع التواصللللللل الاجتماعي السللللللهولة في الشللللللراءييوفر التسللللللو يتفقون مع  

ق عبر مواقع التواصللللللللللللللل ييرتبط التسللللللللللللللو   اجابوا بالاتفاق مع العبارة  %29.4  بنسللللللللللللللبة  76 
نهم يتفقون مع أ إلى  اشلللاروا %51.7  بنسلللبة  139 ، اما مجموع  الاجتماعي  بالقدرة الشلللرائية

 ، يقدم الشلللراء من خلال مواقع التواصلللل الاجتماعي خيارات مختلفة من البضلللائع للشلللراءالعبارة  
  112  فيتفق معها مجموع  ضللللمان عند شللللراء السلللللعة الإنترنتق عبر ييقدم التسللللو اما العبارة  
يوفر تفقون مع العبارة  ي  اجابوا انهم %52  بنسللللللللللللللبة  140  ن مجموعوأ ، %41.6بنسللللللللللللللبة  

  %55  بنسللبة  148 ، واشللار مجموع  الشللراء عبر مواقع التواصللل الاجتماعي خدمة التوصلليل
ترويج للنزعة الاسلللللتهلاكية وزيادة في نسلللللبة  الإلكترونيق يبب التسلللللو يسلللللانهم يتفقون مع العبارة  

ق ييقدم التسلللللللللللو   انهم يتفقون مع العبارة  %61  بنسلللللللللللبة  164 ، واجاب مجموع  الاسلللللللللللتهلاك
  %46.8  بنسلللللبة  126 ، ويتفق مجموع  معلومات مفصللللللة عن المنتج قبل الشلللللراء الإلكتروني

 ، وان مجموع للسلع والمنتجات  الإلكترونيق يخلال التسو  اشعر بالامان والراحة منمع العبارة  
جاذبية الاعلان عن السللللللع وتقديمة بطريقة مغرية   يتفقون مع العبارة  %47.2  بنسلللللبة  127 

  مجموع الاسلللللللعار المعروضلللللللة اغلى من اسلللللللعار الاسلللللللواق المحليةللشلللللللراء ، ويتفق مع العبارة  
لديك الثقة   محايدون مع العبارة  %49.4سللللبة    بن133ن مجموع  وأ ، %42  بنسللللبة  113 

  بمحايد مع %48  بنسللللللللللبة  129 ، واجاب مجموع  في البائع او الشللللللللللركة التي تشللللللللللتري منها
 ، واجاب مجموع بعض السلللللللللع التي تشللللللللترى من المواقع غير مطابقة للطلب الذي اردتهالعبارة  

ي المعلومات المذكورة في الاعلان يوجد مبالغة ف  بمحايد مع العبارة  %54.6  بنسلللللللللللبة  147 
  اجابوا انهم يتفقون %56.9  بنسلللللللبة  153ن مجموع  وأ ، وهي غير موجودة فعليا في السللللللللعة

  . يوجد سهولة في الدفع عند شراء المنتجمع العبارة  
 
 

لديك الثقة في البائع او الشركة  11
20.4 55 التي تشتري منها

% 133 49.4
% 42 15.6

% 22 8.2% 17 6.3% 

12 
بعض السلع التي تشترى من 

المواقع غير مطابقة للطلب الذي 
 اردته

82 30.5
% 129 48% 39 14.5

% 15 5.6% 4 1.5% 

13 
يوجد مبالغة في المعلومات 

المذكورة في الاعلان وهي غير 
 موجودة فعليا في السلعة

28 10.4
% 147 54.6

% 71 26.4
% 14 5.2% 9 3.3% 

يوجد سهولة في الدفع عند شراء  14
14.1 38 المنتج

% 153 56.9
% 57 21.2

% 12 4.5% 9 3.3% 
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 ( يبين الوسط الحسابي والانحراف الماياري لفقرات المقياس8جدول )

 المعياري الانحراف  الوسط الحسابي الفقرات
 0.842 3.75 يوفر التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي السهولة في الشراء
 1.209 3.18 يرتبط التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي  بالقدرة الشرائية

 1.024 3.47 يقدم الشراء من خلال مواقع التواصل الاجتماعي خيارات مختلفة من البضائع للشراء
 1.060 3.65 ضمان عند شراء السلعة الإنترنتيقدم التسويق عبر 

 1.096 3.35 يوفر التسويق من خلال مواقع التواصل الاجتماعي السهولة في الشراء
 0.828 4.04 يوفر الشراء عبر مواقع التواصل الاجتماعي خدمة التوصيل

 0.867 3.65 ترويج للنزعة الاستهلاكية وزيادة في نسبة الاستهلاك الإلكترونييسبب التسويق 
 0.732 3.86 معلومات مفصلة عن المنتج قبل الشراء الإلكترونييقدم التسويق 

 0.982 3.78 للسلع والمنتجات  الإلكترونياشعر بالامان والراحة من خلال التسويق 
 0.867 3.86 للشراءجاذبية الاعلان عن السلع وتقديمة بطريقة مغرية 

 0.964 3.88 الاسعار المعروضة اغلى من اسعار الاسواق المحلية
3.70 لديك الثقة في البائع او الشركة التي تشتري منها  1.081 

 0.900 4.00 بعض السلع التي تشترى من المواقع غير مطابقة للطلب الذي اردته
 0.865 3.64 وهي غير موجودة فعليا في السلعةيوجد مبالغة في المعلومات المذكورة في الاعلان 

 0.876 3.74 يوجد سهولة في الدفع عند شراء المنتج
 الانحراف المعياري الوسط الحسابي الفقرات

ق عبر مواقع ييوفر التسلللو   ان قيمة الوسلللط الحسلللابي للعبارة  8توضلللح نتائج الجدول  
  3وهي اكبر من قيمة الوسط الفرضي    3.75التواصل الاجتماعي السهولة في الشراء  هي  

ق عبر مواقع التواصلللللللللل ي ، وحصللللللللللت العبارة  يرتبط التسلللللللللو 0.842وقيمة الانحراف المعياري 
وهي اكبر من قيمة الوسللللط   3.18الاجتماعي  بالقدرة الشللللرائية  على قيمة الوسللللط الحسللللابي  

يقدم الشللراء الحسللابي للعبارة   ، وقيمة الوسللط 1.209  وقيمة الانحراف المعياري  3الفرضللي  
  وهي اكبر 3.47   من خلال مواقع التواصلللل الاجتماعي خيارات مختلفة من البضلللائع للشلللراء

يقدم  ، وجاءت العبارة  1.024  وقيمة الانحراف المعياري  3من قيمة الوسللللللللللللللط الفرضللللللللللللللي  
وهي اكبر من   3.35  قيمة الوسط الحسابي  ضمان عند شراء السلعة الإنترنتق عبر يالتسو 

يوفر الشللراء  ، وحصلللت العبارة  1.096  وقيمة الانحراف المعياري  3قيمة الوسللط الفرضللي  
  وهي 4.04  على الوسلللللط الحسلللللابي بقيمة  عبر مواقع التواصلللللل الاجتماعي خدمة التوصللللليل

وحصللللللللللت العبارة  ، 0.828  بقيمة الانحراف المعياري  3اكبر من قيمة الوسلللللللللط الفرضلللللللللي  
  على قيمة ترويج للنزعة الاسلللتهلاكية وزيادة في نسلللبة الاسلللتهلاك الإلكترونيق يلتسلللو يسلللبب ا 

  وقيمة الانحراف المعياري 3  وهي اكبر من قيمة الوسللللط الفرضللللي  3.65الوسللللط الحسللللابي  
  معلومات مفصللللللللللة عن المنتج قبل الشلللللللللراء الإلكترونيق ييقدم التسلللللللللو  ، اما العبارة  0.867 

  بقيمة 3  وهي اكبر من قيمة الوسلللط الفرضلللي  3.86وسلللط الحسلللابي  فحصللللت على قيمة ال
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اشللعر بالامان والراحة من خلال  ، وقيمة الوسللط الحسللابي للعبارة  0.732الانحراف المعياري  
  وقيمة 3  وهي اكبر من قيمة الوسط الفرضي  3.78   للسلع والمنتجات  الإلكترونيق يالتسو 

جاذبية الاعلان عن السللللللللللع وتقديمة بطريقة حصللللللللللت العبارة   ، و 0.982الانحراف المعياري  
  3  وهي اكبر من قيمة الوسللللط الفرضللللي  3.86  على قيمة الوسللللط الحسللللابي  للشللللراءمغرية 

الاسلللللللعار المعروضلللللللة اغلى من اسلللللللعار  ، وجاءت العبارة  0.867وقيمة الانحراف المعياري  
  3ي اكبر من قيمة الوسلللللط الفرضلللللي    وه3.88  بقيمة الوسلللللط الحسلللللابي  الاسلللللواق المحلية

لديك الثقة في البائع او  ، وقيمة الوسلللللللط الحسلللللللابي للعبارة  0.964وقيمة الانحراف المعياري  
  وقيمة الانحراف 3  وهي اكبر من قيمة الوسللللط الفرضللللي  3.70   الشللللركة التي تشللللتري منها

لمواقع غير مطابقة بعض السللللللللللللع التي تشلللللللللللترى من ا ، وحصللللللللللللت العبارة  1.081المعياري  
  وهي اكبر من قيمة الوسلللللط الفرضلللللي 4.00  على قيمة الوسلللللط الحسلللللابي  للطلب الذي اردته

يوجد مبالغة  ، وجاءت قيمة الوسللللللط الحسللللللابي للعبارة  0.900  وقيمة الانحراف المعياري  3 
حراف   والان3.64   في المعلومات المذكورة في الاعلان وهي غير موجودة فعليا في السلللللللللللللللعة

  يوجد سلللهولة في الدفع عند شلللراء المنتج ، وقيمة الوسلللط الحسلللابي العبارة  0.865المعياري  
  .0.876  وقيمة الانحراف المعياري  3  وهي اكبر من قيمة الوسط الفرضي  3.74 

 اختبار الفروض

 الفرض الاول

تلبيلللة المواقع وجلللد علاقلللة ارتبلللاط داللللة بين المواقع التي تتسللللللللللللللوق منهلللا العينلللة وملللدى ت
 لاحتياجات العينة.

 يبين نوع العلاقة بين المواقع التي تتسوق منها العينة ومدى تلبية المواقع لاحتياجات العينة (9جدول )
 نوع العلاقة مستوى المعنوية p-value مستوى الدلالة قيمة معامل الارتباط بيرسون

 دالة 0,05 0,000 -.348-

  عند -.348-  ان قيمة معامل الارتباط بيرسلللللللون تسلللللللاوي  9 يتضلللللللح من نتائج الجدول      
ى المعنوية  ، وهي اصلللللللغر من مسلللللللتو 0.000  وقيمة مسلللللللتوى الدلالة  0.05مسلللللللتوى معنوية  

وجود علاقة ارتباط دالة، وهو ما يدل على وجود علاقة ارتباط دالة بين  ، مما يدل على 0.05 
 المواقع لاحتياجاتها.  المواقع التي تتسوق منها العينة ومدى تلبية

 الفرض الثاني
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 ( يبين الوسط الحسابي والانحراف الماياري لفقرات المقياس8جدول )

 المعياري الانحراف  الوسط الحسابي الفقرات
 0.842 3.75 يوفر التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي السهولة في الشراء
 1.209 3.18 يرتبط التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي  بالقدرة الشرائية

 1.024 3.47 يقدم الشراء من خلال مواقع التواصل الاجتماعي خيارات مختلفة من البضائع للشراء
 1.060 3.65 ضمان عند شراء السلعة الإنترنتيقدم التسويق عبر 

 1.096 3.35 يوفر التسويق من خلال مواقع التواصل الاجتماعي السهولة في الشراء
 0.828 4.04 يوفر الشراء عبر مواقع التواصل الاجتماعي خدمة التوصيل

 0.867 3.65 ترويج للنزعة الاستهلاكية وزيادة في نسبة الاستهلاك الإلكترونييسبب التسويق 
 0.732 3.86 معلومات مفصلة عن المنتج قبل الشراء الإلكترونييقدم التسويق 

 0.982 3.78 للسلع والمنتجات  الإلكترونياشعر بالامان والراحة من خلال التسويق 
 0.867 3.86 للشراءجاذبية الاعلان عن السلع وتقديمة بطريقة مغرية 

 0.964 3.88 الاسعار المعروضة اغلى من اسعار الاسواق المحلية
3.70 لديك الثقة في البائع او الشركة التي تشتري منها  1.081 

 0.900 4.00 بعض السلع التي تشترى من المواقع غير مطابقة للطلب الذي اردته
 0.865 3.64 وهي غير موجودة فعليا في السلعةيوجد مبالغة في المعلومات المذكورة في الاعلان 

 0.876 3.74 يوجد سهولة في الدفع عند شراء المنتج
 الانحراف المعياري الوسط الحسابي الفقرات

ق عبر مواقع ييوفر التسلللو   ان قيمة الوسلللط الحسلللابي للعبارة  8توضلللح نتائج الجدول  
  3وهي اكبر من قيمة الوسط الفرضي    3.75التواصل الاجتماعي السهولة في الشراء  هي  

ق عبر مواقع التواصلللللللللل ي ، وحصللللللللللت العبارة  يرتبط التسلللللللللو 0.842وقيمة الانحراف المعياري 
وهي اكبر من قيمة الوسللللط   3.18الاجتماعي  بالقدرة الشللللرائية  على قيمة الوسللللط الحسللللابي  

يقدم الشللراء الحسللابي للعبارة   ، وقيمة الوسللط 1.209  وقيمة الانحراف المعياري  3الفرضللي  
  وهي اكبر 3.47   من خلال مواقع التواصلللل الاجتماعي خيارات مختلفة من البضلللائع للشلللراء

يقدم  ، وجاءت العبارة  1.024  وقيمة الانحراف المعياري  3من قيمة الوسللللللللللللللط الفرضللللللللللللللي  
وهي اكبر من   3.35  قيمة الوسط الحسابي  ضمان عند شراء السلعة الإنترنتق عبر يالتسو 

يوفر الشللراء  ، وحصلللت العبارة  1.096  وقيمة الانحراف المعياري  3قيمة الوسللط الفرضللي  
  وهي 4.04  على الوسلللللط الحسلللللابي بقيمة  عبر مواقع التواصلللللل الاجتماعي خدمة التوصللللليل

وحصللللللللللت العبارة  ، 0.828  بقيمة الانحراف المعياري  3اكبر من قيمة الوسلللللللللط الفرضلللللللللي  
  على قيمة ترويج للنزعة الاسلللتهلاكية وزيادة في نسلللبة الاسلللتهلاك الإلكترونيق يلتسلللو يسلللبب ا 

  وقيمة الانحراف المعياري 3  وهي اكبر من قيمة الوسللللط الفرضللللي  3.65الوسللللط الحسللللابي  
  معلومات مفصللللللللللة عن المنتج قبل الشلللللللللراء الإلكترونيق ييقدم التسلللللللللو  ، اما العبارة  0.867 

  بقيمة 3  وهي اكبر من قيمة الوسلللط الفرضلللي  3.86وسلللط الحسلللابي  فحصللللت على قيمة ال
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اشللعر بالامان والراحة من خلال  ، وقيمة الوسللط الحسللابي للعبارة  0.732الانحراف المعياري  
  وقيمة 3  وهي اكبر من قيمة الوسط الفرضي  3.78   للسلع والمنتجات  الإلكترونيق يالتسو 

جاذبية الاعلان عن السللللللللللع وتقديمة بطريقة حصللللللللللت العبارة   ، و 0.982الانحراف المعياري  
  3  وهي اكبر من قيمة الوسللللط الفرضللللي  3.86  على قيمة الوسللللط الحسللللابي  للشللللراءمغرية 

الاسلللللللعار المعروضلللللللة اغلى من اسلللللللعار  ، وجاءت العبارة  0.867وقيمة الانحراف المعياري  
  3ي اكبر من قيمة الوسلللللط الفرضلللللي    وه3.88  بقيمة الوسلللللط الحسلللللابي  الاسلللللواق المحلية

لديك الثقة في البائع او  ، وقيمة الوسلللللللط الحسلللللللابي للعبارة  0.964وقيمة الانحراف المعياري  
  وقيمة الانحراف 3  وهي اكبر من قيمة الوسللللط الفرضللللي  3.70   الشللللركة التي تشللللتري منها

لمواقع غير مطابقة بعض السللللللللللللع التي تشلللللللللللترى من ا ، وحصللللللللللللت العبارة  1.081المعياري  
  وهي اكبر من قيمة الوسلللللط الفرضلللللي 4.00  على قيمة الوسلللللط الحسلللللابي  للطلب الذي اردته

يوجد مبالغة  ، وجاءت قيمة الوسللللللط الحسللللللابي للعبارة  0.900  وقيمة الانحراف المعياري  3 
حراف   والان3.64   في المعلومات المذكورة في الاعلان وهي غير موجودة فعليا في السلللللللللللللللعة

  يوجد سلللهولة في الدفع عند شلللراء المنتج ، وقيمة الوسلللط الحسلللابي العبارة  0.865المعياري  
  .0.876  وقيمة الانحراف المعياري  3  وهي اكبر من قيمة الوسط الفرضي  3.74 

 اختبار الفروض

 الفرض الاول

تلبيلللة المواقع وجلللد علاقلللة ارتبلللاط داللللة بين المواقع التي تتسللللللللللللللوق منهلللا العينلللة وملللدى ت
 لاحتياجات العينة.

 يبين نوع العلاقة بين المواقع التي تتسوق منها العينة ومدى تلبية المواقع لاحتياجات العينة (9جدول )
 نوع العلاقة مستوى المعنوية p-value مستوى الدلالة قيمة معامل الارتباط بيرسون

 دالة 0,05 0,000 -.348-

  عند -.348-  ان قيمة معامل الارتباط بيرسلللللللون تسلللللللاوي  9 يتضلللللللح من نتائج الجدول      
ى المعنوية  ، وهي اصلللللللغر من مسلللللللتو 0.000  وقيمة مسلللللللتوى الدلالة  0.05مسلللللللتوى معنوية  

وجود علاقة ارتباط دالة، وهو ما يدل على وجود علاقة ارتباط دالة بين  ، مما يدل على 0.05 
 المواقع لاحتياجاتها.  المواقع التي تتسوق منها العينة ومدى تلبية

 الفرض الثاني
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حصائيا بين المتغيرات الديموغرافية للعينة ومدى التسوق عبر مواقع إوجد فروقات دالة ت 
 . التواصل الاجتماعي

 ق عبر مواقع التواصل الاجتماعي ي( يبين وجود فروقات بين المتغيرات الديموغرافية للعينة ومدى التسو 10جدول )
 نوع العلاقة مستوى المعنوية مستوى الدلالة درجة الحرية 2اختبار كاقيمة  التفاصيل
 دالة 0.05 0.000 6 118.811 العمر

 دالة 0.05 0.021 4 11.507 المستوى التعليمي
 دالة 0.05 0.000 6 29.755 الحالة الاجتماعية

 دالة 0.05 0.000 8 3.992 السكن

ومدى بين المتغيرات الديموغرافية للعينة   وجود فروقات دالة 10يتضح من جدول  
  عند 118.811لمتغير العمر   2ان قيمة اختبار كا إذ، ق عبر مواقع التواصل الاجتماعييالتسو 

 ، اما متغير 6  عند درجة حرية  0.05  وهو اصغر من قيمة المعنوية  0.000مستوى الدلالة  
  وهي اصغر 0.021  عند مستوى الدلالة  11.507تساوي   2المستوى التعليمي فقيمة اختبار كا

لمتغير المرحلة الحالة  2 ، وبلغت قيمة كا4  عند درجة حرية  0.05من قيمة المعنوية  
  عند 0.05  وهو اصغر من قيمة المعنوية  0.000  عند مستوى الدلالة  29.755الاجتماعية  
  0.000عند مستوى الدلالة    3.992لمتغير محل السكن   2 ، وقيمة اختبار كا6درجة حرية  

  .8  عند درجة حرية  0.05وهو اصغر من قيمة المعنوية  
 المرأة وجد فروق بين متوسطات العينة في العوامل المؤثرة لاستخدام تالفرض الثالث: 

 عبر مواقع التواصل الاجتماعي. الإلكترونيللتسويق 
عبر  الإلكترونيللتسويق  المرأةل المؤثرة لاستخدام ( يبين الفروق بين متوسطات العينة نحو العوام11جدول )

 مواقع التواصل الاجتماعي.
 مستوى المعنوية مستوى الدلالة درجة الحرية (F)قيمة اختبار 

32.565 2 0,008 0,05 

  عند مستوى 2  ودرجة الحرية  32.565تساوي   (F)  ان قيمة اختبار 11  يتضح من الجدول
وجود فروق بين متوسطات  إلى  مما يشير 0,05  وهي اصغر من مستوى المعنوية  0,008الدلالة  
 عبر مواقع التواصل الاجتماعي. الإلكترونية للتسويق أ و العوامل المؤثرة لاستخدام المر العينة نح

 The Results   النتائج

  انهم ، %86.2 جابة العينة بنسبة على وفق إ الإنترنتوجود مدى كبير للتسويق من 
 .الإنترنتمن  يتسوقون دائما 
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  نسبة جيدة  إلىمما يشير   %71.7نسبة   الإنترنتمرتين من شكلت عدد مرات الشراء
 .الإلكترونيلتكرار الشراء 

 مواقع التواصل الاجتماعي ان  إلىاشارت   %50.9  يوجد نسبة جيدة من العينة هي
 .حتياجاتهم من الشراء للسلع والبضائع والمنتجات والخدماتاتلبي 

  المواقع شهرة بين الوسائل الاجتماعية الاخرى وهو الاكثر استخداما  أكثر يعد الفيسبوك
 إلىسهولة نشر الاعلان ووصوله  إلىوذلك يرجع  الإلكترونيق يمن النساء في التسو 

ملف شخصي يتضمن  ءنشاإ إلىفقط يحتاج دامه ايضا فهو ولة استخالمستهلكين وسه
 بيانات المستخدم ويتيح التواصل بشكل مباشر مع الاخرين.

 السلع التي يتم شراوها من مواقع التواصل الاجتماعي  أكثر الاجهزة المنزلية هي  تعد
 . %46.5بنسبة  

  ومدى تلبية المواقع لاحتياجاتها مواقع التسويقوجود علاقة ارتباط دالة بين. 

  Conclusions الاستنتاجات

  ابتكار وسائل  فياسهم التطور التكنولوجي في التقنيات الحديثة وتطور عمليات الاتصال
من مجرد وسائل للتعارف  أكثر  إلىامتد استخدام مواقع التواصل  إذق يحديثة للتسو 
المواقع التي يوفرها  عن طريق الإلكترونيق ياستخدامها في التسو  وإنماوالاتصال 

 .الإنترنت
  تختلف العوامل التي تؤثر في اتجاهات النساء نحو استخدام مواقع التواصل الاجتماعي

بين المؤثرات الاجتماعية والقدرة الشرائية والوضع الاقتصادي والثقافي من العوامل المؤثرة 
 .الإنترنتق عبر يفي التسو 

  في  ةمزايا متعددة تتمثل في السهول الإلكترونياو التسوق  لإنترنتاق عبر ييوفر التسو
الشراء وتوفير خدمة التوصيل وسهولة الدفع وسهولة وصول الاعلان عن المنتج وغيرها 

 من المزايا.
 بين المتغيرات الديموغرافية  العمر، الحالة الاجتماعية، المستوى وجود فروقات  نستنتج

 ق عبر مواقع التواصل الاجتماعي.يللعينة ومدى التسو التعليمي، وناحية السكن  
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  يوجد شدة اتفاق ومتوسطات عالية لاتجاهات العينة نحو العوامل المؤثرة في التسوق عبر
  التواصل الاجتماعي. عمواق

 لمواقع التواصل  المرأة في استخدام  بين متوسطات العينة نحو العوامل المؤثرة اتوجود فروق
  .Fباستخدام اختبار   الاجتماعي في التسويق

  تستخدم مواقع التواصل الاجتماعي اساليب مؤثرة في الترويج كاستعراض فوائد المنتج او
حد اساليب الترويج مع التكرار وبعض ومزاياه الجمالية وتوظف الاعلان بعده أومواصفاته 

 شاركة بصورة المنشور.الم عن طريقالمروجين يستخدمون الجوائز 
  في سلوك المستهلك واتخاذ قرارات الشراء. الإلكترونيتؤثر اساليب التسويق 
  تسهم مواقع التواصل الاجتماعي في نشر النزعة الاستهلاكية لدى الافراد في ظل تنوع

 الخيارات وتزايد الاحتياجات في الحياة المعاصرة. 

  The Recommendations التوصيات

 عن طريق الإنترنتبين الافراد عبر استخدام مواقع  الإلكترونيالتعامل والتبادل  نشر ثقافة 
 نشر برامج التوعية والتثقيف باهمية هذه المواقع في النمو الاقتصادي في المجتمع .

  اءضرورة الاهتمام بتوفير الضمانات للسلع والمنتجات كي يقدم الافراد على الشر 
 مطابقة المنتج للمواصفات المطلوبة . دون خوف من عدممن  الإلكتروني

  والتسوق عبر مواقع التواصل  الإلكترونيدراسات ميدانية في مجال التسويق  إجراء
 الاجتماعي ومدى تاثيرها على المستهلكين. 

 المصادر باللغة العربية
، الاسكندرية، 1اليات التواصل الجديدة مع العملاء، ط الإلكتروني(، التسويق 2008ابو النجا، محمد عبد العظيم، )

 الدار الجامعية للطباعة والنشر والتوزيع.
(، دوافع الشراء عبر الانستغرام دراسة على قطاع الاكسسوارات النسائية في 2015القحطاني، صالح بن سعد، )

 نيو.يو1، العدد25المملكة العربية السعودية، المجلة العربية للادارة، مجلد 
 ، التسويق ، الاسكندرية، المكتب الجامعي الحديث.(2006ابو قحف، عبد السالم واخرون)

(، التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي وعلاقته في تعزيز العلاقة مع الزبون 2017الحايك، مروة نبيل، )
والعلوم الادارية،  في شركات تكنولوجيا المعلومات في غزة، رسالة ماجستير، كلية الادارة والاقتصاد

 قسم ادارة الاعلام.

(، مواقع التواصل الاجتماعي واثرها على الحالة النفسية للطالب الجامعي 2018الحلو، كلير، جريج، طوني )
 .2، العدد3)دراسة مقارنة متعددة الدول(، المجلة الدولية للدراسات التربوية والنفسية، المجلد 

 العوامل المؤثرة في استخدام المرأة للتسويق الالكتروني
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شبكات التواصل الاجتماعي في تنمية مشاركة الشباب الفلسطيني في القضايا (، دور 2013حمودة، احمد يونس، )
المجتمعية، رسالة ماجستير، جامعة الدول العربية، منظمة البحوث والدراسات العربية، قسم الدراسات 

 الاعلامية.
العدوان الاسرائيلي  (، اعتماد طلبة الجامعة الفلسطينية على مواقع التواصل الاجتماعي اثناء2018خاطر، ترنيم، )

 على قطاع غزة، رسالة ماجستير، غزة، كلية الدراسات العليا الجامعة الاسلامية.
 (، التسويق مفاهيم معاصرة، عمان،دار الحامد للنشر والتوزيع. 2003سويدان، نظام موسى، حداد شفيق ابراهيم، )

، الاردن، دار اسامة للنشر 1اعي، ط(، الاعلام الجديد وشبكات التواصل الاجتم2014شقرة، علي خليل، )
 والتوزيع.

 (، مبادىء التسويق، عمان، دار صفاء.2010الشرمان، زياد محمد،عبد السلام، عبد الغفور، )
 ، عمان، دار الميسرة للنشر والتوزيع.1(، وسائل الاعلام والاتصال، ط2012سلطان، محمد صاحب، )

وتاثيرها في العلاقات  (facebook)(، استخدام مواقع التواصل الاجتماعي ال 2016شعبان، افنان محمد، )
 .49، العدد13الاجتماعية، مجلة البحوث التربوية والنفسية، جامعة بغداد، المجلد 

 (، سلوك المستهلك، الاردن، دار المناهج للنشر والتوزيع.2007الصميدعي، محمود جاسم، )
للمنتجات العالمية في الأسواق العراقية دراسة تحليلية لصفحات الفيس بوك  الإلكتروني ( "2017انس، ) عادل،

، رسالة ماجستير، جامعة بغداد، كلية الخاصة بالشركات العالمية )سامسونج، تويوتا، هواوي، ال جي(
 الاعلام ، قسم العلاقات العامة.

 لاسكندرية ، الدار الجامعية للنشر.(، سلوك المستهلك، ا2006عمر، ايمن علي، )
رسالة ماجستير، جامعة  ،"توظيف مواقع التواصل الاجتماعي في تسويق القيم( " 2019مشط، عقيل كريم، )

 بغداد، كلية الاعلام ، قسم العلاقات العامة.
 والتوزيع.، عمان، دار ومكتبة الحامد للنشر 1(، سلوك المستهلك مدخل الاعلان، ط2006المنصور، كاسر، )
(، استخدام مواقع الشبكات الاجتماعية وتأثيره في العلاقات الاجتماعية، مذكرة مقدمة 2012نورمار، مريم ، )

الماجستير في علوم الاعلام والاتصال، تخصص إعلام  لاستكمال متطلبات الحصول على شهادة
   وتكنولوجيا الاتصال الحديثة، جامعة الحاج لخضر باتنة.
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 .49، العدد13الاجتماعية، مجلة البحوث التربوية والنفسية، جامعة بغداد، المجلد 

 (، سلوك المستهلك، الاردن، دار المناهج للنشر والتوزيع.2007الصميدعي، محمود جاسم، )
للمنتجات العالمية في الأسواق العراقية دراسة تحليلية لصفحات الفيس بوك  الإلكتروني ( "2017انس، ) عادل،

، رسالة ماجستير، جامعة بغداد، كلية الخاصة بالشركات العالمية )سامسونج، تويوتا، هواوي، ال جي(
 الاعلام ، قسم العلاقات العامة.

 لاسكندرية ، الدار الجامعية للنشر.(، سلوك المستهلك، ا2006عمر، ايمن علي، )
رسالة ماجستير، جامعة  ،"توظيف مواقع التواصل الاجتماعي في تسويق القيم( " 2019مشط، عقيل كريم، )

 بغداد، كلية الاعلام ، قسم العلاقات العامة.
 والتوزيع.، عمان، دار ومكتبة الحامد للنشر 1(، سلوك المستهلك مدخل الاعلان، ط2006المنصور، كاسر، )
(، استخدام مواقع الشبكات الاجتماعية وتأثيره في العلاقات الاجتماعية، مذكرة مقدمة 2012نورمار، مريم ، )

الماجستير في علوم الاعلام والاتصال، تخصص إعلام  لاستكمال متطلبات الحصول على شهادة
   وتكنولوجيا الاتصال الحديثة، جامعة الحاج لخضر باتنة.
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THE ROLE OF PRESS ADVERTISING IN ENCOURAGING THE PUBLIC 
TO PURCHASE 

This research sheds light on how press advertising affects consumer behavior and draws 
attention to it by identifying the factors that influence the intellectual perception process 
or attention to it. The aim of the research was to identify the factors that help achieve the 
objectives of the press announcement. The aim of the research was to identify the factors 
that help to achieve the objectives of the press announcement. The research problem was 
identified in four questions that were answered through a questionnaire distributed to a 
sample of students of College of Mass Communication, University of Baghdad. Do 
newspaper advertisements meet the readers’ need to search for the required product or 
service, as well as indicate the most important elements in the recipient’s press ads, and 
what is their role in stabilizing the reader’s mental image? This research is descriptive 
research. The researcher reached a set of conclusions, the most prominent of which were 
the following: Most of the interests of the respondents in the local newspapers were, 
respectively, the social, technical, political, sports, military, and finally economic topics. 
The ads published in the newspapers did not attain a high importance for the researchers, 
and this is a great indication of the declining position of the ads published in the 
newspapers While most respondents believe that newspaper ads are no longer able to meet 
their needs in identifying the nature, location and prices of the required goods and 
services. Moreover, they are unable to gain their confidence in determining the purchase 
of the type of goods and services, while most of them felt that they can guide those readers 
to their place only. The majority of respondents believe that press advertisements can raise 
happiness for those who purchase an advertised commodity in local newspapers. This is 
an important factor that can be invested in enhancing the position of newspapers among 
the means of communication. Most of the respondents are alienated from newspapers 
where advertisements abound, because they generate boredom and they see that ads are 
not their goal of reading newspapers. But they read them because they are close to a 
journalistic material that interests them, and press advertisements are important for 
industrial activity and they do not encourage wrong behaviors such as drinking wine or 
cigarettes. Most of the respondents do not trust the ads published in the newspapers. As 
those ads do not provide a safety factor for them through the information that they provide, 
according to the opinion of most of them. The respondents' interests in what was published 
in the press ads were, firstly, clothing, then perfumes, education affairs, entertainment 
parties, and other items. 
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