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 شكر و تقدير

و أخيرا الذي أطال في عمرنا و هدانا إلى ما فيه من الخير  أولا الشكر لله العلي العظيم 

وبفضله و بنعمته توفقنا في إنجاز هذا العمل المتواضع ونسأله عز وجل أن يجعله نافعا 

 لنا و لغيرنا، و أن يوفقنا إلى ما يحبه و ما يرضاه.

ذ المشرف وعرفانا بالمساعدات التي تلقيناها لا يسعنى إلا التقدم بالشكر إلى الأستا

 "بورحلة سليمان" الذي رافقنا طيلة هذا المشوار.

 إلى كل من مد لنا يد العون والمساعدة في إنجاز هذا العمل سواء من قريب أو من بعيد.

كما نتقدم بالشكر إلى كل شخص شجعنا ولو بكلمة طبية ومدنا بالأمل ورفع معنوياتنا 

 ومن كان يسدي لنا النصح والتوجيه.

نخص بالشكر أمهاتنا في مكتبة الكلية من بينهم "خالتي عائشة و زميلاتها و  و في الأخير 

العاملات في المكتبة المركزية اللواتي ساعدننا وقدمن لنا الدعم الكبير سواء ماديا أو 

 معنويا.

 الحمد الله الذي هدانا لهذا وما كنا لنهتدي لولا أن هدانا الله.

 



 
 
 

  

 

 

 إهداء

 على الحبيب المصطفى و آله و من والاهالحمد الله والصلاة 

 أما بعد الحمد الله الذي صب علي شلالات من التوفيق و الصبر لكي أختم هذا العمل. 

 أهدي ثمرة جهدي لقرة عيني والدي حدار محمد وعدار نادية 

 لطالما كانا سندا لي في كل مراحل حياتي، 

   تاو فوأ رأ  ي.لمن ربياني أحسن تربية حفظهما الله لي و أدامهما الله

 إلى أخواي اللذان هما قطعة مني حكيم و وليد.

 و إلى أختي حبيبتي نعيمة و زوجها عبد الله الرحمان و ولديها عبد الرؤوف و محمد.

 و إلى شريكتي العمل و أنيستي قلبي كاهي و وسام.

 و إلى صديقات دربي صورية و لهنة وفاطمة

العون في وقت الضيقو إلى كل من سخره لي الله ومدّ يد   

 

 *حدار تسعديت*                                                                                               

 

 



 
 
 

  

 

 إهداء

 وصلت رحلتي الجامعية إلي نهايتها بعد تعب و مشقة

 وج وتل تناقفا  ي اللهوها أنا أختم بحث تخرجي بكل همة ونشاط وبفضل 

هدي نجاحي هذا إلي إتمام هذا البحث العلمي المتناضع االحمد لله حمدا كثيرا أ

من أاضلها ولي نفس ي ولما لا  ضحت من أتلي ولم تدخر تهدا  ي سبيل إسعادي ولي 

الدوام  أمي الحبيبة وإلى صاحب القلب الطيب والأاعال الحسفة والدي العجيج الذي لم 

 العجيجة وزوجي الكريميبخل ولي طيلة  حياته وإلى أختي 

 وإلى زميلتي كاهي و ثاسا التي وقفن مع بعض يدا بيد لإكمال هذا العمل

 وكل الشكر لجميع أساتذة تامعتفا وكل من ساهم من قريب أو من بعيد

 و لن بكلمة طيبة نقنل لكم تجآكم لله خيرا وبارك لله ايكم

تامعة أكلي محفد  2222وتميع داعة  الاتصالوالشكر الخاص لقسم ولنم الإولام و 

 اولحاج

 إلى كل من لهم أثرا  ي حياتي والى كل من يحبهم قلبي ونسيم قلبي

                                                           

 *وسام معلاوي *                                                        
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 21سورة النمل، الآية ﴾ ٩١الصَّ

 نطفأت من أجل أن أنير ،أهدي ثمرة جهدي هذا بعد عناء و شق الأنفس إلى التي ا

 إلى التي سهرت الليالي من أجلي و من أجل نجاحي، 

 إلى التي دفعت عمرها وصحتها لترسيني على بر الأمان، 

 إلى أمي حبيبتي ونور حياتي وتاو رأ  ي.

 وإلى من تحمل أعباء الحياة ليريحني

 إلى من أشعل سنين عمره  شموعا كلما انطفئ عاما أشعل عاما آخر لينير دربي 

 أبي سندي وتاو رأ  ي أبي العزيز 

 إلى الورود التي زرعت بجانبي نبضات قلبي إخوتي ريان رضا 

 و خاصة كتكوتتي فوفا العزيزة شفاها الله وحماها  لي

 نيا ولم يغادر روحي وقلبيأهدي ثمرة نجاحي  هذه إلى الروح الذي غادرني في الد

 خالي الغالي الذي لطالما كان سندي في فرحي وحزني رحمك الله 

 وإلي صديقاتي اللاتي رافقنني طيلة هذه السنوات

 فاطمة صورية وسام ثاسا صانعة الأمل والسعادة 

 وإلي الشخص المميز في حياتي ميسوالتي طالما ساندتني في مشواري 

 منذ اللحظة الأولى والتي مازالت تدعمني 

 والي كل من سعتهم ذاكرتي 

 ولم تسعهم مذكرتي أهدي لهم إهدائي

 *يحياوي كاهنة*
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 الملخص باللغة العربية:
لدى سعت هذه الدراسة إلى التعرف على تأثير موقع فيسبوك على السلوك الشرائي  

(، ومن أجل معالجة Market Placeالمرأة الجزائرية، وذلك من خلال ميزة ماركت بلايس)
 88هذا الموضوع اتبعنا المنهج المسحي، معتمدين في ذلك على العينة القصدية قوامها 

مفردة من النساء العاملات من ولاية البويرة، حيث قمنا بتوزيع استمارة الاستبيان ثم 
، وفي الأخير توصلنا spssها عن طريق استخدام البرنامج الإحصائي استرجاعها وتفريغ

إلى أنّ الفيسبوك يلعب دورا إيجابيا في تحفيز المرأة على اتخاذ القرارات الشرائية بدرجة كبيرة 
 Marketويظهر ذلك في اقتنائها للسلع والخدمات والمعروضة على ماركت بلايس)

Place .بكلّ ثقة  ) 
 ، ماركت بلايس، السلوك الشرائيالجزائرية  لفيسبوك، المرأةالمفتاحية: االكلمات 

  



 الملخص:

 
 

 

 الملخص باللغة الإنجليزية:
Abstract : 

 This study aimed to identify the effect of Facebook on the purchasing 

behavior of Algerian woman, through the feature of Market Place, and in order 

to address this topic, we followed the Islamic method, based on the sample of 88 

female workers from the province Bouira, where we distributed the 

questionnaire then retrieved it and downloaded it by using the SPSS, and finally 

we came to the conclusion that Facebook plays a positive role in motivating 

women to make purchasing decisions to a large extent and it shows in their 

purchase of goods and services offered on the Market Place trust. 

 

Keywords : Facebook,  algerian woman, the purchasing behavior, Market 

Place 
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 المقدمة
 



 :المقدمة

 

 أ
 

 :المقدمة
متلاحقة أحدثت الكثير و  سريعة تكنولوجيةلقد شهد العالم في العقود الأخيرة تطورات  

قد أصبحت و  ،الدولو  التي أثرت بشكل أو بآخر على حياة الشعبو ، من التغيرات الكبيرة
تحقيق التنمية و  بالمجتمعاتمواكبة هذه التطورات ضرورة ملحة للإستفادة منها في النهوض 
ومن هنا ظهرت  ،العصرنةو  في جميع مجالات الحياة المختلفة تماشيا مع متطلبات العصر

على رأسها الفيسبوك الذي يحوي العديد من الميزات و  ي المختلفةجتماعمواقع التواصل الا
هذا الأخير إحتلال حيز كبير في  استطاعبحيث  ،(Market Place)من بين أهمها ميزة 

التسويق و  تحقيق طفرة نوعية خاصة في مجال التجارة استطاعحياة الأفراد اليومية حيث 
 واتساع هاانتشار هذا ما أدى إلى و  الإلكتروني الذي نرى أنه أصبح فكرة رائجة وسط المجتمع

السلع و  تسويق للمنتجاتالو  بحيث تعد هذه الميزة أحد أهم أدوات الترويج ،دائرة مستخدميها
 ،التي بدورها أثبتت نفسها في الكثير من المهام التسويقية كمستهلكو  التي تخص المرأة 

من  استهدافالذا نجدها قد أصبحت الفئة الأكثر  ،كمساهم في العملية الشرائيةو  كمتخذ قرار
العوامل و  اتهارغبو  دوافعها واكتشاف بدراسة سلوك المرأة الشرائي هتمامالاو  قبل المعلنين

ومن هذا المنطلق قام موقع  ،إستراتيجيات تسويقية ناجحةو  المؤثرة فيه من أجل بناء خطط
ات المرأة اهتمامالمتخصص في نشر إعلانات خاصة بو (Market Place)الفيسبوك بإنشاء 
 قرار الشراء الذي يلبي رغباتها. اتخاذتحفيزها من أجل و  لفت انتباههاو  بغية التأثير عليها

ومن خلال ما تم ذكره سنحاول عن طريق هذه الدراسة التعرف على تأثير موقع  
من ، (Market Place)فيسبوك على السلوك الشرائي لدى المرأة الجزائرية من خلال ميزة 

وتم تقسيم  ،خلال دراسة وصفية تحليلية على عينة من النساء العاملات لولاية البويرة
 :فصول  5محتويات الدراسة إلى 

 الذي يضم إشكالية الدراسةو  تطرقنا في الفصل الأول إلى التأسيس المنهجي للدراسة -
أهدافها بالإضافة إلى و  ،أهمية الدراسة ،الموضوع اختيارأسباب  ،التساؤلات التي تطرحهاو 

جوانب الإستفادة و  كذلك تم تحديد الدراسات السابقة ،أدواتهو  منهج الدراسة ،تحديد المفاهيم



 :المقدمة

 

 ب
 

المتمثل في نظرية و  أخيرا التطرق للمقترب النظري للدراسةو  ،التعقيب عليهاو  منها
 .الإشباعاتو  اتستخدامالا
: الذي يحتوي علىو  مدخل لدراسة موقع فيسبوك: جاء تحت عنوان: الفصل الثانيأما  -

 خدماتهو  سماتهو  التطرق إلى مميزاتهو  تطور موقع فيسبوكو  نشأة ،تعريف موقع فيسبوك
عبر موقع  التسويقو  أيضا عنصر آليات التواصل بين أعضاء موقع فيسبوكو  تطبيقاتهو 

 إيجابيات موقع فيسبوك كعنصر أخير في الفصل.و  وسلبيات ،فيسبوك
 ،تعريف سلوك المستهلك: والذي يتضمن: تحت عنوان سلوك المستهلك: أما الفصل الثالث-

المفاتيح السبعة في  ،بدراسة سلوك المستهلك هتمامثم أسباب الا ،تطور علم سلوكو  نشأة
 القرار الشرائي. اتخاذأخيرا عملية و  ،سلوك المستهلك

: الذي تضمن العناوين التاليةو  توصيف دراسة حالة المرأة الجزائرية: الفصل الرابعأما  -
 المرأة الجزائرية ،يجتماعالتغير الاو  المرأة  ،يةجتماعنشأتها الاو  نظرة تاريخية لمكانة المرأة 

العوامل المؤثرة على سلوكها و  ثم التواجد الرقمي للمرأة الجزائرية ،يجتماعمواقع التواصل الاو 
قرار  اتخاذأخيرا العوامل المؤثرة في و  قرار الشراء لدى المرأة  اتخاذأيضا مسارات  ،الشرائي

 الشراء لدى المرأة.
أولا : الذي تضمن العناصر الآتيةو  الميدانيفتطرقنا فيه إلى الإطار : الفصل الخامسأما  -

ثم حدود الدراسة  ،عينة الدراسةو  مرورا بمجتمع البحث (Market Place)بطاقة فنية لميزة 
مع المقترب  ،مع التساؤلات  أخيرا مناقشة نتائج الدراسةو  بعد ذلك يأتي تحليل مادة البحث

 . أخيرا التوصياتو  مع الدراسات السابقة ،النظري 
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 : الإشكالية
يشهد عصرنا الحالي عدة تطورات في التكنولوجيا وتجلت أبرز مظاهرها في ظهور  

ها مجرد شبكة حاسبات، اعتبار والتي تقتصر على  الإنترنتالحديثة وشبكة  تصاللاتقنيات ا
هم، كما تسمح لملايين البشر في اهتمامي يرتبط بالناس وحياتهم و اجتماعبحيث أن هناك جانب 

اء المحادثات المقروءة إجر و  عن طريق تبادل الرسائل تصاللامختلف أرجاء العالم با
كذلك المساهمة في مختلف المجموعات، أو يمكننا القول عنها بأنها شبكة عالمية و  ،والمسموعة

وأداة لربط العالم ببعضه البعض مما يجعله قرية صغيرة تستطيع من خلالها التعرف على 
الحضارات وعادات وعلوم العالم وهذا ما يجعلها بلا شك توصف بتاج الإبتكارات والإبداعات 

إلى  الإنترنتلحضارة البشرية وتطوير مسيرتها نحو الأفضل، وأدت التي ساهمت في تغيير ا
ية جديدة لم تكن من قبل مثل مواقع التواصل التي تعد الأكثر افتراضية اتصالخلق فضاءات 

والرواج الكبير لها لجأت العديد من المؤسسات  نتشارا على الشبكة العنكبوتية ونظرًا للاانتشار 
العاملة في مختلف الميادين إلى البروز عبر هذه المواقع لما تضم من مجتمع كبير ومتنوع، 

هذه المواقع كوسيلة بديلة لعرض مختلف المنتجات والخدمات  استعمالفكان التوجه إليها و 
ية وليس مجرد وسيلة للتواصل وهو جتماعاوالعلامات التجارية كموقع فيسبوك، الذي يعد حركة 

ية، الثقافية والتجارية، كما يعتبر طريقة فعالة للنشر جتماعمنصة قوية لمختلف التنظيمات الا
عبر صفحات وحسابات  هتمامالفوري للمعلومات لعدد كبير من الأفراد الذين يتشاركون نفس الا

المشغل للموقع بحيث يتميز هذا الأخير  المستخدم وفق طريقة أو تشكيلة يطرحها النظام ينشئها
إنشاء مجموعات، والسوق بعدة مميزات منها القدرة على فتح ملف شخصي، إضافة أصدقاء، 

ية التي تتيح للمستخدمين فتراضوهو المكان أو الفسحة الا(Market Place)سم االمعروف ب
فـيسبوك، كما يَّمكن مستخدميه نشر إعلانات مجانية، وهو واحد من الميزات المفيدة التي يتيحها 

 Market)كما يمثل ، حساباتهم الشخصية استخداممن بيع المنتجات التي يرغبون بها وذلك بـ
Place) أيضا حلًا مميزا وسريع لكل مستعمل لديه سلعة أو منتج يريد بيعه ومن ناحية يعتبر
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 ج إلى عالم التجارةبابا واسعا لتحقيق آلاف الأرباح، وفرصة ممتازة لكل من يرغب الولو 
والتي جلبها الفيسبوك (Market Place)التسويق الإلكتروني، وكما ساعدت مجانية ميزة و 

للنساء العاملات لولاية البويرة على الخوض في تجارب عدة كالبيع والشراء الذي منح لهن نوع 
 خاص من الحرية للتعبير عن أنفسهن.

يجعلهن  ا لموقع الفيسبوك وهذا مااستخدامأن فئة النساء من بين أكثر الشرائح  اعتباربـ 
الفئة المستهدفة من طرف الشركات التجارية والأسواق الإلكترونية، وكما ذكرنا أعلاه فـإن النساء 

التغييرات المنتشرة عبر و  العاملات لولاية البويرة من بين المستخدمات اللواتي يتعرضن للتحولات
وقع الفيسبوك، مما يجعل هذه الأخيرة تتأثر بالمضامين التي تحملها سواء كانت إيجابية أو م

أنهن يتميزن بحب الإطلاع  اعتبار، بيؤثر بشكل كبير على سلوكهن الشرائسلبية والتي ت
تغيير في والظهور والتفتح والميول لما هو أفضل وجديد، لذا فهن الأكثر عرضة للتجديد وال

من خلال الأفكار الجديدة المنتشرة، ومن هذا المنظور يمكننا طرح التساؤل  يالشرائالسلوك 
للنساء العاملات لولاية  يعلى السلوك الشرائ(Market Place)كيف تؤثر : الرئيسي التالي

 البويرة؟
 :التساؤلات -2

لموقع (Market Place)النساء العاملات لولاية البويرة لميزة  استخدامهي عادات وأنماط  ما -
 فيسبوك؟

 لموقع فيسبوك؟ (Market Place)لميزة  النساء العاملات لولاية البويرة استخدامهي دوافع  ما -
لموقع فيسبوك (Market Place)هي التأثيرات الناتجة عن المنتجات المعروضة على ميزة  ما -

 على السلوك الشرائي للنساء العاملات لولاية البويرة؟
 Market)هن لميزة استخدامهي الإشباعات المحققة للنساء العاملات لولاية البويرة من خلال  ما -

Place)لموقع فيسبوك؟ 
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 الموضوع : اختيارأسباب  -3
الموضوع من أهم مراحل البحث العلمي حيث تمثل خطوة حاسمة  اختيارتعتبر مرحلة  

أسباب تتراوح بين  ختيارتؤثر على سير عملية البحث بكامله، وعادة ما يكون وراء هذا الا
أسباب موضوعية يفرضها الواقع و  الذاتية التي تفرضها طبيعة تخصص الباحث وقدراته ورغباته

واضيع تطرح نفسها بقوة، ومن بين الأسباب التي دفعت ي والعلمي والضرورة الملحة لمجتماعالا
 هذا الموضوع هي : اختياربنا إلى 

 أسباب موضوعية : -أ
 لموقع فيسبوك من طرف المرأة الجزائرية الممثلة بالبويرية العاملة. ستخدامظاهرة كثرة الا -
على (Market Place)قلة الدراسات التي تناولت موضوع تأثير الفيسبوك من خلال ميزة  -

 السلوك الشرائي للمرأة الجزائرية الممثلة بالمرأة البويرية العاملة.
 قابلية الموضوع للدراسة من الناحية المنهجية والتطبيق الميداني. -

 أسباب ذاتية :  -ب
رغبتنا في دراسة جمهور نساء ولاية البويرة وكيفية تلقيهن للمضامين الإعلانية عن طريق  -
(Market Place) تأثرهن بها.و 
 التي تعتبر ميزة جديدة جلبها الفيسبوك.(Market Place)سعينا لفك الغموض حول  -
 رغبتنا في تناول موضوع حديث لم يتطرق إليه من قبل. -
 أهمية الدراسة : -4

تكمن أهمية الدراسة في أنها تتناول كل من موقع فيسبوك والسلوك الشرائي والعمل على  
في توجيه  (Market Place)الربط بينهما وذلك من خلال تبيان الدور الذي تلعبه ميزة 

السلوك الشرائي لدى المرأة الجزائرية الممثلة بالمرأة البويرية العاملة نظرا لما تحتله هذه المواقع 
مكانة هامة في وقتنا الحالي، إذ يعد الفيسبوك من أهم وسائل التواصل الحديثة التي أحدثت من 



 التأسيس المنهجي للدراسة                                              :                                        الأول الفصل 

 

6 
 

حيث تسعى هذه الدراسة إلى تعريف المرأة الجزائرية الممثلة بالمرأة ، ثورة في مجال التسويق
 .من خلال تطبيق الفيسبوك(Market Place)البويرية العاملة بمختلف المميزات التي يتيحها 

في التأثير على السلوك الشرائي للنساء  لميزةى أيضا إلى تبيان قوة هذه اا تسعكم 
البويريات العاملات، ومن ناحية أخرى محاولة منا إنجاز دراسة علمية تبقى مرجع علمي 
للطلبة مستقبلا نظرا لقلة الدراسات حول هذا الموضوع بالإضافة إلى تسليط الضوء على متغير 

 الذي لم تقم عليه دراسات من قبل.(Market Place)جديد ألا وهو 
 أهداف الدراسة : -5
 نساء ولاية البويرة لميزة  استخدامأنماط و  محاولة منا معرفة عادات(Market Place) من خلال

 موقع فيسبوك.
  نساء البويرة لميزة  استخداممحاولة معرفة دوافع(Market Place).من خلال موقع فيسبوك 
  محاولة معرفة التأثيرات الناتجة عن المنتجات المعروضة على ميزة(Market Place) لموقع

 الفيسبوك على السلوك الشرائي للنساء العاملات لولاية البويرة.
  هن لميزة استخداممحاولة معرفة الإشباعات المحققة لنساء ولاية البويرة من خلال(Market 

Place).لموقع الفيسبوك 
  :المفاهيمتحديد  -6
 التأثير: -6-1
لقد وردت لفظة التأثير في لغة الفقهاء على أنه التأثير من أثر ترك علامة في الشيء  :لغة -أ 

  1 .ومنه تأثير العلة في الفراغ أي تخليفها الحكم فيه
التأثير هو القدرة على إحداث تغيير في الآخرين لا يرى إلا من خلال الأثر : اصطلاحا -ب

 .2 للقوة والسلطة الرسمية استخدامالذي يتسبب في إحداثه دون 

                                                             
 .521ص، 5885، لبنان، التوزيعو  دار النفائس للنشر، معجم لغة الفقهاء، خرون الآو  رواس محمد  1
 .55ص، 5888، لبنان، 12ط، دار بيروت المحروسة، سلاميلإاو  المعاصر الإعلامقراءة في ، منيرسعد الدين محمد   2
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ة المستهدفة من هذه العملية، والتي تتفق مع ستجابحدوث الا تصالتأثير عملية الاويقصد ب
ما يكون لهذا الهدف في وعي المرسل  ، وعادةتصالأو وظيفة الا تصالمفهوم الهدف من الا

ولا يكفي حدوث التغذية العكسية ، ، ويتوقع تحقيقه من المستقبل أو المتلقيتصالأو القائم بالا
، قد حققت الهدف، وذلك أن رجع الصدى تصالأو المرتدة أو رجع الصدى أثناء عملية الا

أو  تصالن المرسل أو القائم بالاالتفاعل بين كل م استمرارلا يعني سوى  تصالأثناء عملية الا
  1 المستقبل

يعرف الدكتور"محمد منير حجاب" بأنه بعض التغيير الذي يطرأ على مستقبل الرسالة : *الأثر
اته اتجاهات جديدة أو يعدل اتجاهوقد تجعله يكون  ،ويدركها انتباههكفرد فقد تلفت الرسالة 

القديمة وقد تجعله يغير سلوكياته أو يعدل سلوكه السابق فهناك مستويات عديدة للتأثير إبتداءً 
ات ثم في تجاهات إلى حدوث تغيير على تلك الاتجاهإلى حدوث تدعيم داخلي للا هتمامالامن 

  2 .النهاية إقدام الفرد على سلوك علني

 : الإجرائيالتعريف 
على السلوك الشرائي لدى النساء العاملات لولاية البويرة، إثر هو التغيير الذي يحدث  

 .(Market Place)هن لميزة استخدامتعرضهن و 
الأثر، حيث يقصد بالأول أنه إقناع و  فتجدر بنا الإشارة إلى أن هناك فرق بين مفهومي التأثير

 قرار أو سلوك معين. تخاذشخص برأي أو فكرة مما يدفع به لا
 به نتيجة الفعل أو الأثر الناتج عن تفاعل متغيرات معينة.أما الأثر نقصد 

في السلوك (Market Place)ونسلط الضوء في دراستنا على الأثر الناتج من إدخال متغير 
 . بعدو قبل، أثناء،  أنه لايمكن أن ندرس متغير التأثير في علاقته الطولية اعتبارالشرائي ب

 
 

                                                             
 .00ص، 2112، القاهرة، 10ط، التوزيعو  عالم الكتب للنشر ،التأثير واتجاهاتنظريات الإعلام ، محمد عبد الحميد 1
 .28ص، 2112، مصر، القاهرة، دار الفجر للنشر والتوزيع، المعجم الإعلامي، محمد منير حجاب  2
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 فيسبوك : -6-2
 أي يتيح عبره للأشخاص العاديين، يةجتماعمواقع الشبكات الاهو موقع من : اصطلاحا

أن يعزز مكانته عبر أدوات الموقع للتواصل مع و  نفسه أن يبرز كالشركات يينعتبار الاو 
أشخاص آخرين ضمن نطاق ذلك الموقع أو عبر التواصل مع مواقع أخرى وإنشاء روابط مع 

  1 الآخرين،

ية تضم ملايين من المستخدمين يتواصلون بالصور والماركات عن اجتماعهو شبكة 
 .Mark Zuckerberg2وصاحبه هو  2110لى أكتوبر إوتعود نشأته  الإنترنتطريق 

ية إستأثرت بقبول وتجاوب كبير من الناس خصوصا من الشباب في اجتماعهو شبكة 
في جامعة  2112جميع أنحاء العالم وهي في حدود مدونة شخصية في بداية نشأتها في شباط 

يكية من قبل طالب يدعى مارك زوكربيرج، وظلت مقتصرة الأمر هارفرد في الولايات المتحدة 
، حيث حقق القائمون على الموقع إمكانيات جديدة 2112غاية على أعداد من الزوار حتى 

لهذه الشبكة ومنها إتاحته فرصة للمطورين مما زادت هذه الخاصية من شهرة موقع فيسبوك 
 3نصف مليار شخص. 2151بحيث تجاوز عدد المسجلين في هذه الشبكة في 

 : الإجرائيالتعريف 
ية يضم مجموعة من مستخدمين من كل أنحاء العالم من اجتماعلكترونية إهو منصة 

بينهم النساء العاملات لولاية البويرة وذلك بهدف التواصل وتبادل المعلومات ويمكنهن من 
 .(Market Place)تصفحه والشراء من خلاله عن طريق ميزة 

 
                                                             

، لاجتماعيةا، أبعادها التقنيةجتماعي، و ماهية مواقع التواصل الالاجتماعية، ثورة الشبكات ا، غسان يوسف المقدادي خالد  1
 .02ص، 2150، الأردن، 15ط، دار النفائس للنشر والتوزيع، السياسية على الوطن العربي والعالم، و الدينية، الاقتصادية

  ، 2152، التوزيع و  دار فكر وفن للنشر، يةالإعلام: أدوات ومصادر التغطية جتماعيمواقع التواصل الا، حسنين شفيق  2
 .82ص 
، عمان، 15ط، التوزيعو  دار الصفاء للنشر، لإنسانيالسلوك اجتماعي و مواقع التواصل الا، الشاعرإبراهيم عبد الرحمان بن  3

 .03ص،  2155



 التأسيس المنهجي للدراسة                                              :                                        الأول الفصل 

 

9 
 

 السلوك الشرائي:-6-3
 : السلوك -6-3-1
ة الكلية التي يسلكها الكائن الحي إزاء أي ستجابوهو الا ،هاتجاهو  سيرة الإنسان، مذهبه: لغة -أ

 1موقف يواجهه.
إن كلمة السلوك متعددة الجوانب، فتشمل جميع أوجه النشاط العقلي، والحركي، : اصطلاحا -ب
بيئته ويشبع حاجاته، ويحل ي الذي يقوم به الفرد لكي يتوافق ويتكيف مع جتماعالاو  ينفعالالا

 اتاستجابوكما يعرف السلوك على أنه سلسلة من الخيارات يقوم بها الفرد من بين مشاكله
ممكنة عند تنقل الفرد من موقف إلى آخر، فالسلوك هو كل ما يصدر عن الفرد وهو يتشابه 

 2القرارات. اتخاذإلى حد كبير مع 
 : الإجرائيالتعريف 

العاملات لولاية البويرة بهدف تلبية هو ذلك التصرف أو الفعل الذي تقوم به النساء  
 حاجاتهن ورغباتهن إثر تعرضهن لمؤثرات داخلية أو خارجية.

 السلوك الشرائي : -6-3-2
 السلع استخدامهو ذلك التصرف الذي يبرزه المستهلك في البحث عن شراء أو  

الإمكانات  الخدمات أو الأفكار أو الخيارات التي يتوقع أنها ستشبع رغباته أو حاجاته حسبو 
 3الشرائية المتاحة.

                                                             
 سلوك المستهلك الجزائري )رسالة دكتوراه دولة: علم اتجاهالثقافية وعلاقتها بتغيير لاجتماعية و العوامل ا، لونيس علي 1

جامعة منتوري لاجتماعية، ة والعلوم الإنسانيالأرطفونيا كلية العلوم او  العلوم التربويةو  قسم علم النفس، التنظيم(و  النفس العمل
 .8ص،  2112، 2113، الجزائر، قسنطينة

 التوزيعو  دار المسيرة للنشر، السلوك التنظيمي في إدارة المؤسسات التعليمية، السيد محمد عبد المجيد، فاروق عبده فليه  2
 .28ص، 2115، الأردن، عمان، 15ط، الطباعةو 
نية على عينة دراسة تحليلية ميدا، ات الالكترونية في تحفيز السلوك الشرائي للمرأة الجزائريةالإعلاندور ، كريمة عساسي  3

 الإعلاممستخدميها )أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه الطور الثالث )ل.م.د(: وسائل و  متاجر الفيسبوك إعلاناتمن 
، 2158،   5جامعة باتنة لاجتماعية، او  ةلإنسانيكلية العلوم ا، علم المكتباتالإعلام والاتصال و قسم علوم ، المجتمع(و 



 التأسيس المنهجي للدراسة                                              :                                        الأول الفصل 

 

10 
 

العمليات المرتبطة بمرحلة الشعور بحاجة غير و  يعرف السلوك الشرائي بأنه كل الأفعال 
سلوك  اتجاهيتأثر بو  الحصول الفعلي على أداة الإشباع،و  مشبعة وصولا إلى قرار الشراء

ق عليها دوافع الشراء المستهلك نحو البحث عن سلعة معينة أو شرائها بقوة كاملة في داخله يطل
ويسعى المسوقون إلى معرفة دوافع الشراء لدى المستهلكين لوضع برامج تسويقية مؤثرة على 

 المنتجات استخدامو  تخطيط لشراءالسلوكهم الشرائي وهو أيضا السلوك الذي يتبعه الفرد في 
 1الخدمات.و 

 :الإجرائيالتعريف 
تقوم بها النساء العاملات لولاية البويرة  السلوك الشرائي هو عبارة عن التصرفات التي 

الجودة وتفاصيل من و  ذهنية عن السلع أو الخدمات من حيث السعر من أجل تكوين صورة
على وسائل متعددة كنوع  ادعتموذلك بالا ،الرغبات الخاصة بهنو  شأنها أن تلبي الحاجات

 المنتج وسمعته وخبراتهن السابقة عنه من أجل الوصول إلى القرار الشرائي النهائي.
 : المرأة-6-4

 :الإجرائيالتعريف 
نقصد بالنساء العاملات لولاية البويرة بأنهن المنتميات إلى القطر الجزائري في أبعاده  

ي والتاريخي جتماعالا الانتماءلا عن ضة فقتصاديوالاالسياسية و  غرافيةالثقافية والتاريخية والج
خاصة في الجزائر المستقلة، وعن كيان قائم بحد ذاته ومساويات لحقوقهن أمام الرجل، يقتضي 

 أدوار مهمة داخل المجتمع.و  التعامل معهن بالرفق والحنان، لهن أولويات
 
 

                                                                                                                                                                                                    

، عمان، 12ط، دار وائل للنشر، مدخل استراتيجي، سلوك المستهلك، براهيمإعبيدات محمد ، نقلا عن ، 52ص، 2121
 .50ص

، القاهرة، التوزيعو  دار العربي للنشر، المرأة: واقع الصحافة النسائية في العالم العربي، الإعلان و منتهى عبد الحسن عبد الله1
 .38ص، 2153
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 أدواته :و  منهج الدراسة-7
 منهج الدراسة :-7-1

موضوع الدراسة، فإن قيمة النتائج تتوقف على نوعية المنهج المستخدم، لذا على مهما كان 
وتقنيات  ية أن يتصور بحثه بالتفكير في الوسائلجتماعالاو  الباحث في ميدان العلوم الإنسانية

المنهجية التي يستعملها في كل مرحلة من مراحل الدراسة، وذلك من خلال ضبط وتحديد 
مشكلة البحث والذي على أساسه يتحدد المنهج المناسب لمواصلة الدراسة، حيث أن الباحث 

والتساؤلات، وتحديد المعلومات الواجب  الإشكاليةبعد ضبطه للموضوع من خلال صياغة 
يه هنا تحديد المنهج المؤدي إلى هذه المعلومات، بحيث يعرف المنهج بأنه جمعها، يبقى عل

وبكلمات أخرى فهو مسعى صارم، ولكي يكون  طريقة صحيحة ودقيقة ومنظمة وفقا لمنطق
ذا مثلما هو إالعلم  ا المسعى يتطلب الصرامة، يوجد فيمقبولا وتترتب عليه نتائج ملائمة فإن هذ

مراحل المتتالية التي ينبغي اتباعها الجا وهو عبارة عن سلسلة من الحال في ميادين أخرى منه
 1بكيفية منسقة ومنظمة.

في تحديد المنهج أو المناهج الملائمة للدراسة يتمثل  عتبارإن أول شرط يجب أخذه بعين الا-
 2في تحديد السياق الزماني الذي تنتمي إليه المشكلة البحثية.

التعرف على الظاهرة المدروسة في الوضع الطبيعي الذي والمسح في البحث العلمي يفيد -
 تنتهي إليه من خلال جرد المعلومات ذات العلاقة بمكوناتها الأساسية وما يسودها.

، يمكن القول بأن الطريقة العلمية التي تمكن الباحث يوفق التعريفات السابقة للمنهج المسح-
العلاقات السائدة داخلها كما و  ل المكونة لهامن التعرف على الظاهرة المدروسة من حيث العوام

                                                             
، 2112، الجزائر، 12ط، دار القصبة للنشر، ة تدريبات علميةلإنسانيالعلوم امنهجية البحث العلمي في ، موريس أنجرس 1

 .03ص، 2113
الساحة المركزية ، 12ط، ديوان المطبوعات الجامعية، الإعلام والاتصالمناهج البحث العلمي في علوم ، أحمد بن مرسلي 2

 .85ص، 2115، بن عكنون الجزائر
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 هي في الحيز الواقعي وضمن ظروفها الطبيعية غير المصطنعة، من خلال جمع المعلومات
 1البيانات المحققة لذلك.و 

وهنا يجدر الإشارة إلى أن الغاية من الإستعانة بالمنهج المسحي بالعينة هي طبيعة دراستنا التي 
على هذا النوع من المناهج، كون المجتمع الأصلي لهذه الدراسة ذو حجم  ادعتمتقتضي الا

 كبير لا يمكن دراسته ككل.
 أدوات منهج الدراسة :-7-2

إنّ أدوات البحث العلمي هي تلك الوسائل المختلفة التي يستخدمها الباحث في جمع  
دنا اعتمه لمنهج معين أو أكثر، وقد استخدامالمعلومات والبيانات المستهدفة في البحث، ضمن 

 في دراستنا هذه على أداة واحدة وهي :
ا في الدراسات استخدام:الذي يعد من أدوات جمع البيانات الأكثر الاستبيان-7-2-1

عرفه و  بمعنى وضحه الأمرهو كلمة مشتقة من الفعل استبان الاستبيان و  يةتصالالاو  الإعلامية
 التي ]مغلقة، مفتوحة [، وهو عبارة عن قائمة من الأسئلةالأمرالتعريف لهذا و  إذن هو التوضيح

عن الموضوع المبحوث في إطار الخطة الموضوعة لتقدم  ايحضرها الباحث بعناية في تعبيره
 2إلى المبحوث من أجل الحصول على إجابات تتضمن المعلومات والبيانات.

البيانات عن طريق تعبئة استمارات من قبل و  ويعرف أيضا: أنه وسيلة لجمع المعلومات
 3المبحوثين.

في دراستنا هذه إلى خمسة محاور رئيسية الاستبيان  استمارةوفي ضوء هذا سيتم تقسيم  
 وهي على النحو التالي :

 بيانات الشخصية.ال: المحور الأول -

                                                             
 .282، 283ص ، مرجع سابق، أحمد بن مرسلي 1
 .221ص، نفس المرجع2
 .252ص، 2118، ردن، الأعمان، التوزيعو  دار المناهج للنشر، منهجية إعداد البحث العلمي، غازي عناية3
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 Market)النساء العاملات لولاية البويرة لميزة  استخدامأنماط و  عادات: المحور الثاني -
Place).لموقع فيسبوك 

لموقع (Market Place)النساء العاملات لولاية البويرة لميزة  استخدامدوافع : المحور الثالث -
 فيسبوك.

لموقع (Market Place)جات المعروضة على ميزة التأثيرات الناتجة عن المنت: بعالمحور الرا -
 فيسبوك.

هن لميزة استخدامالإشباعات المحققة للنساء العاملات لولاية البويرة من خلال : المحور الخامس -
(Market Place).لموقع فيسبوك 

أساتذة تخصص و  تصالالاو  على مجموعة من أساتذة علوم الإعلامالاستبيان ولقد تم عرض 
ثبات تطبيقها، وقد و  بجامعة أكلي محند أولحاج بهدف تحكيمها من أجل صدقها يقيةإدارة تسو 

 استمارةتم تعديل بعض الأسئلة بالتنسيق مع الأستاذ المشرف لتصبح أكثر دقة، وتم توزيع 
 88 استرجاعمفردة وقد تم  81التي قوامها و  في شكل ورقي على عينة الدراسةالاستبيان 

 .استمارة
 السابقة :الدراسات  -8

 المعاهد،، ميينيلا شك أن للدراسات السابقة أهمية كبيرة لدى كافة الباحثين الأكاد 
رصين وقد يستفيد من هذه و  مراكز الأبحاث عند القيام بأي بحث علمي معتمدو  الجامعات

 الدراسات الباحثين أو الجهات البحثية الأخرى. 
التي تعتبر منبعا أساسيا لجمع المعلومات بحيث تعد هذه الدراسات من بين أدوات البحث 

منا بتفحص قفي إطار دراستنا و  ى هذا الأساسعلو  المتعلقة بالموضوع، فهي تعد ركيزة البحوث
 منها وهي كالتالي:  2التي تطرقنا إلى و  بعض المذكرات

الدراسة الأولى: تحت عنوان: "دور الإعلانات الإلكترونية في تحفيز السلوك الشرائي -8-1
 دراسة تحليلية ميدانية على عينة من إعلانات متاجر الفيسبوك-للمرأة الجزائرية"
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أطروحة مقدمة ، 2319/2323، 1للباحثة كريمة عساسي في جامعة باتنة  -مستخدميهاو 
 1. ل.م.د لنيل شهادة دكتوراه الطور الثالث

الخاصة بالدراسة كالتالي:كيف تؤثر الإعلانات الإلكترونية عبر متاجر  الإشكاليةوكانت  
 هايلة في الفيسبوك على السلوك الشرائي للمرأة الجزائرية؟

صل للإجابة على السؤال المحوري لات فرعية قصد تذليل الطريق للتو لتتبع هذه الدراسة تساؤ 
 فكانت:

عليها إعلانات متجر هايلة في الفيسبوك لتحفيز سلوك المرأة  تالمواضيع التي ركز ما هي  .5
 ؟الجزائرية الشرائي

سلوك المرأة  الإستمالات المستخدمة في إعلانات متجر هايلة في الفيسبوك لتحفيزما هي  .2
 الجزائرية الشرائي؟

 الفيسبوك؟ايلة في هالتقنية التي ركزت عليها إعلانات متجر و  العناصر الفنيةما هي  .0
 و أسئلة تتعلق بالجمهور: 

 الإلكتروني عبر متجر هايلة في المرأة الجزائرية للإعلان استخدامأنماط و  كيف تؤثر عادات-
 الفيسبوك

 على سلوكها الشرائي؟ 
المرأة الجزائرية للإعلان الإلكتروني عبر متجر هايلة في الفيسبوك  استخدامدوافع ما هي  -

 وما الإشباعات المحققة من ذلك.
 كما رسمت الباحثة بعض من الأهداف من خلال دراستها هذه وهي كالتالي: 

الأطر العلمية و  من الناحية النظرية: عملت على الوقوف على مختلف المداخل النظرية -
في تحفيز  متجر هايلة الدور الذي تقوم به الإعلانات عبر أحد متاجر الفيسبوكالبحثية لفهم 

                                                             

 ، مرجع سابق.عساسي كريمة 1 
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تطوير المفاهيم و  سلوك المرأة الجزائرية الشرائي محاولين بذلك الوصول إلى معارف جديدة
 النظرية حول الموضوع.

المرأة الجزائرية  استخدام أنماطو  من الناحية الميدانية: فمحاولة معرفة تأثير عاداتأما  -
أيضا معرفة دوافع و  للإعلان الإلكتروني عبر متجر هايلة في الفيسبوك على سلوكها الشرائي

الإشباعات المحققة و  المرأة الجزائرية للإعلان الإلكتروني عبر متجر هايلة للفيسبوك استخدام
 .منه

شكل و  معياريادت كريمة عساسي على المنهج المسحي الذي يعتبر نموذجا اعتمكما  
البيانات من المفردات البشرية بالتحديد دون سواها، كما إستوجب على و  رئيسي لجمع المعلومات

 52عينة بلغت في حجمها النهائي  اختيارالباحثة 
مشاركة أو  211كبيرة من التفاعل أي أكثر من %إعلان من الإعلانات التي تحظى ب 

 2158ماي  05إلى  2158مارس  5من  اة بدءأشهر كامل 0ذلك خلال و  قاتإعجاب أو تعلي
هذه الفترة بوصفها الأكثر كثافة من حيث كم الإعلانات التي تنشر عبر صفحات  اختياروتم 

 المتاجر ومن بين النتائج التي توصلت إليها الباحثة نجد:
تناولت إعلانات متجر هايلة المواضيع المتعلقة بالسلع فقط بشكل كبير دون الخدمات وقد -

أواني وكلها سلع تهتم بها و  بين أدوات مطبخو  تباينت تلك السلع بين مستحضرات التجميل
 .المرأة 

الألوان و  الصورو  على الرموز البصرية غير المتعلقة بالشكل ادعتممن الناحية الشكلية تم الا -
 الشرائي.التأثير في سلوكها و  المرأة  انتباهذلك لجذب و  كبيرة%في إعلانات متجر هايلة ب

على متابعة إعلانات المتجر من أجل التعرف على السلع  بانتظامتحرص المرأة الجزائرية  -
 لإشباع حاجاتها.و  الجديدة
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 هما السلوك الشرائيو  تكمن الإستفادة من هذه الدراسة كونها تبحث في متغيرين أساسيين-
 ها على المنهج المسحياداعتمكذلك و الاستبيان كذلك الإطلاع على أسئلة و  المرأة الجزائريةو 
 الإشباعات .و  اتستخدامنظرية الاو 
 الدراسة الثانية:-8-2

ي على السلوك الشرائي من جتماعمواقع التواصل الا استخدام"أثر  وهي تحت عنوان 
لكترونية" من إعداد مضاء فيصل محمد الياسين حيث قدمت هذه خلال الكلمة المنطوقة الإ 

لكترونية، جامعة لإ لمتطلبات الحصول على درجة الماجستير في الأعمال االرسالة إستكمالا 
 أسئلة رئيسية وهي: 2تضمنت مشكلة الدراسة على  12317الشرق الأوسط في أيار 

 ي من قبل العملاء على السلوك الشرائي لقطاع جتماعمواقع التواصل الا ستخدامهل يوجد أثر لا
 الملابس في الأردن؟

 ي من قبل العملاء على الكلمة المنطوقة جتماعمواقع التواصل الا ستخدامهل يوجد أثر لا
 ؟الالكترونية لقطاع الملابس في الأردن

  هل يوجد أثر للكلمة المنطوقة الإلكترونية من قبل العملاء على السلوك الشرائي لقطاعي
 الملابس في الأردن؟

 العملاء على السلوك الشرائي من ي من قبل جتماعمواقع التواصل الا ستخدامهل يوجد أثر لا
 خلال الكلمة المنطوقة الإلكترونية ؟

ي من وجهة نظر جتماعمواقع التواصل الا استخدامتهدف هذه الدراسة إلى تحديد مستوى  
التعرف على مدى أهمية الكلمة المنطوقة الالكترونية على و  زبائن قطاع الملابس في الأردن
 في الأردن.السلوك الشرائي لقطاع الملابس 

                                                             
أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي من خلال الكلمة المنطوقة مضاء فيصل محمد الياسين،  1

، أيار الإلكترونية، )رسالة استكمالا لمتطلبات الحصول على درجة الماجستير، الأعمال الإلكترونية( جامعة الشرق الأوسط
2152. 
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أخذ الباحث أداة الاستبانة كأداة رئيسية و  د الباحث على المنهج الوصفي التحليلياعتملقد   
إلكترونية على مستخدمي مواقع التواصل  استمارة 511بخصوص العينة تم توزيع أما  للدراسة،

مختصة ببيع الملابس ومن بين النتائج التي الالمتواجدين كأعضاء على الصفحات و  يجتماعالا
مواقع التواصل  استخدامتوصلت إليها هذه الدراسة أبرزها وجود أثر ذي دلالة إحصائية لأبعاد 

مواقع التواصل  التفاعل علىو  يجتماعالوعي بخصائص مواقع التواصل الا يجتماعالا
من قبل  الالكترونية ببعديهاعلى السلوك الشرائي من خلال الكلمة المنطوقة  يجتماعالا

 لقطاع الملابس في الأردن. من قبل الأصدقاءو  المشاهير،
 الدراسة الثالثة :-8-3

، دراسة تحت عنوان: "تأثير إعلانات اليوتيوب على السلوك الشرائي للشباب الجامعي 
م، 2319-2318دراسة ميدانية، للباحث رواء عصام بن سلامة في جامعة اليرموك، لسنة 

 1. علاملإمتطلبات الحصول على درجة الماجستير في الإعلام كلية ا لاستكمالرسالة مقدمة 
المتبعة في هذه الدراسة كالتالي: ما تأثير اليوتيوب على السلوك الشرائي  الإشكاليةوكانت 

 تليها فرضيات فرعية وهي كالتالي:و  للشباب الجامعي؟
  توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى a=0.05  بين حرص الشباب الجامعي

 سلوكهم الشرائي.رها على يمستوى تأثو  في موقع اليوتيوب الإعلاناتلمتابعة 
 ية عند مستوى ئتوجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصا a=0.05  بين العوامل المؤثرة على

مستوى تأثيرها على سلوكهم و  في موقع اليوتيوب للإعلاناتالشباب الجامعي  انتباهدرجة 
 الشرائي.

                                                             
تأثير إعلانات اليوتيوب على السلوك الشرائي للشباب الجامعي، دراسة ميدانية،) رسالة مقدمة رواء عصام بني سلامة،  1

 م.2158/2158، درجة الماجيستير في الإعلام كلية الإعلام(، جامعة اليرموكاستكمالا لمتطلبات الحصول على 
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  لا توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى a=0.05  بين العوامل المؤثرة على
مستوى تأثيرها على سلوكهم و  في موقع اليوتيوب للإعلاناتالشباب الجامعي  اهتمامدرجة 

 الشرائي.
  توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى a=0.05  بين العناصر المستخدمة في

بين و  الشباب الجامعيالعوامل المؤثرة على خلق الرغبة لدى و  علانات بموقع اليوتيوبلإا
 نات في موقع اليوتيوب على السلوك الشرائي للشباب الجامعي.علالإمستوى تأثير ا

  دت هذه الدراسة على التساؤلات الفرعية الاتية:اعتمكما 
 في موقع اليوتيوب؟ للإعلاناتما معدل متابعة الشباب الجامعي  -
 في موقع يوتيوب؟ للإعلاناتفع متابعة الشباب الجامعي اما دو  -
 علانات في موقع يوتيوب؟لإما مستوى حرص الشباب الجامعي على متابعة ا -
تأثير  علىهدف الرئيسي لها تناول التعرف الو  كانت هذه الدراسة تحت أهداف متعددة،و   

إعلانات اليوتيوب على السلوك الشرائي لدى الشباب بالتطبيق على عينة الطلبة في جامعة 
 فرع عن الهدف الرئيسي مجموعة من الأهداف التالية:تيو  موك،الير 
 معدل متابعة الشباب الجامعي للإعلانات في موقع يوتيوب. -
 ع يوتيوب.قالشباب الجامعي للإعلانات في مو  دوافع متابعة -
 مستوى حرص الشباب الجامعي لمتابعة الإعلانات في موقع يوتيوب. -
 بيانات واقعيةو  الذي يساعد في الحصول على معلوماتإتبعت هذه الدراسة المنهج المسحي و   
عدة الاستبيان يتضمن و  شاملة لمشكلة الدراسة من خلال توزيع الإستبانة على أفراد العينةو 

 محاور المعدة لقياس المتغيرات المتعددة في هذه الدراسة.
 دت هذه الدراسة على عينة من طلبة الجامعات الأردنية بمختلف التخصصاتاعتم 

لا يتعرضون للإعلانات في الذين إستندت الباحثة كل فرد من أفراد الشباب الجامعي و  الجامعية
 موقع يوتيوب.
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علانات في موقع يوتيوب كانت لإأظهرت النتائج أن مستوى حرص أفراد عينة الدراسة لو   
الرسوم المتحركة إعلان اليوتيوب يثير انتباه الشباب  استخدامأن و  %52.8%بدرجة قليلة ب

الشباب الجامعي  اهتمامأن الإبداع في فكرة الإعلان يثير و  02،8% بلغت%الجامعي ب
 . 08،0% بلغت%ب

التأثير، موقع  وتكمن حدود الإستفادة من هذه الدراسة كونها تتضمن متغيرات مماثلة لدراستنا
 إستفدنا من المنهج المسحي. كذلكو  يوتيوب، السلوك الشرائي

 الدراسة الرابعة:-8-4
 يجتماعطلبة الجامعات الأردنية لمواقع التواصل الا استخدامتحت عنوان دوافع  

جامعة البترا نموذجا و  دراسة على الطلبة الجامعة الأردنية، تويترو  فيس بوك إشباعاتهاو 
 باكلية الآد، الإعلامو  للباحث وسام طايل البشابشة، جامعة البترا، تخصص الصحافة

 1، رسالة ماجيستير.2313/2312العلوم، و 
 وكانت إشكالية الدراسة على النحو التالي:  
 يجتماعجامعة البترا لمواقع التواصل الاو  ات طلبة الجامعة الأردنيةاستخدامدوافع ما هي  -

 وهي كالتالي:إشباعاتها لرغباتهم، لتتبع هذه الدراسة تساؤلات فرعية و  تويترو  فيس بوك
قع التواصل اهم لمو استخدامفع التي يسعى طلبة الجامعات الأردنية لتلبيتها من خلال اما الدو  -
 ي؟جتماعالا
هم لمواقع استخدامالإشباعات المتحققة لدى طلبة الجامعات الأردنية من خلال ما هي  -

 ي؟جتماعالتواصل الا
 اتستخدامبالا الدراسية، العمر، التخصصالنوع، المرحلة  ما علاقة المتغيرات الوسيطة -
 الإشباعات المتحققة؟و 

                                                             
دوافع استخدام طلبة الجامعات الأردنية لمواقع التواصل الاجتماعي وإشباعاتها )فيسبوك وتويتر(، وسام طايل بشاشة،  1

والإعلام، كلية الأدب والعلوم(، دراسة على طلبة الجامعة الأردنية وجامعة البترا، ) رسالة ماجستير، تخصص الصحافة 
 .2152/2150، جامعة البترا
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ردنية لمواقع التواصل طلبة الجامعات الأ استخدامتهدف هذه الدراسة إلى فهم كيفية و   
تحديد و  يجتماعطلبة الأردنية لمواقع التواصل الاال استخدامومعرفة دوافع  يجتماعالا

هم لمواقع التواصل استخدامالإشباعات المتحققة لدى طلبة الجامعات الأردنية من خلال 
 ي.جتماعالا

طلبة الجامعات  استخدامالذي يحاول وصف دوافع و  الباحث المنهج الوصفي التحليلي استخدم
إلى يسعى الباحث من خلال هذا المنهج و  إشباعاتهاو  يجتماعالأردنية لمواقع التواصل الا

البيانات، وقام و  كأداة رئيسية لجمع المعلوماتالاستبيان  استعمالو  تحليل نتائج الدراسةو  توضيح
إستبيان على مفردات العينة وتم  225قد تم توزيع و  العينة العشوائية استخدامالباحثين ب
للطلبة العينة الممثلة على أن تكون  ختيارقد وقع الاو  إستبيان من عينة الدراسة 252إسترجاع 
 البترا.و  الأردنية تيمن جامع

 من بين النتائج التي توصلت إليها الدراسة: و   
خرين لآي بغرض التواصل مع اجتماعالطلبة لمواقع التواصل الا استخدامكان دافع  -
الإشباعات التي يسعى  أهمأما  ،%82.10%التسلية بو  تلاه دافع الترفيهو % 88.52%ب
 ى فير ي جتماعهم لمواقع التواصل الااستخدامة الجامعات الأردنية إلى تلبيتها من خلال بلط

منهم % 85.13 و يااجتماعي تحقق إشباعا جتماعمن الطلبة أن مواقع التواصل الا% 83.25
يرى بأنها تحقق إشباعا معرفيا من خلال طرح أفكار جديدة بين الطلبة وكما أن مواقع التواصل 

 تحقق إشباعا نفسيا من خلال تجاوز الخجل عند المنطويين.ي جتماعالا
موقع و  الإشباعاتو  اتستخدامدت على نظرية الااعتمتمكن الإستفادة من هذه الدراسة كونها 

 فيسبوك كنموذج للدراسة.
 التعليق على الدراسات السابقة:و  التعقيب -8-5
 دراستنا مع الدراسات السابقة كونهما يبحثان في نفس المتغيرات  اتجهت: من حيث الموضوع

دوافع و  التأثيرو  الأثر -ي، المرأة الجزائريةجتماعصل الاامواقع التو  -السلوك الشرائي-وهي: 
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ي، بحيث دراسة "عساسي كريمة" تناولت متغيرين وهما جتماعمواقع التواصل الا استخدام
" مضاء فيصل" تناول متغير و الجزائرية عبر الإعلانات الإلكترونيةالمرأة و  السلوك الشرائي

" رواء عصام" تناول السلوك الشرائي أما  ي،جتماعالسلوك الشرائي من خلال مواقع التواصل الا
الدراسة الأخيرة " لوسام طايل" تناولت دوافع أما  للشباب الجامعي مع إعلانات اليوتيوب،

دراستنا تناولت تأثير موقع فيسبوك على السلوك أما  ي،جتماعمواقع التواصل الا استخدام
بحيث تخصصت في ميزة من ، (Market Place)ئرية من خلال ميزة االشرائي لدى المرأة الجز 

 التي لم تتطرق إليها الدراسات السابقة.و  مزايا الفيسبوك
  :رواء عصام" في و اتفقت دراستنا مع دراسة " كريمة عساسي"من حيث الإجراءات المنهجية "

" مضاء فيصل" في و دراستي " وسام طايل"و الاستبيان أداة و  على المنهج المسحي ادعتمالا
على  ادعتماتفقت كل الدراسات مع دراستنا في الاو  على المنهج الوصفي التحليلي، ادعتمالا

 البيانات.و  كأداة رئيسية لجمع المعلوماتالاستبيان 
 المقترب النظري للدراسة: -9

 الإشباعات:و  اتستخدامتقديم نظرية الا -9-1
الرضا" أو و  تستعمالاتكون تحت عنوان " الا تصال"وسائل الا استعمالإن البحث حول  

 1الإشباعات"و  اتستخدام"الا
بين  الاختلافالإعلامي يمثل  الاصطلاحالإشباعات في و  اتستخدامإن مدخل الا 

تعرض الجمهور لمواد إعلامية لإشباع رغبات : باختصاريعني المدخل أو النظرية و  الباحثين،
 تصالات بدراسة الاستخدامة لدوافع الحاجات الفردية، وتهتم نظرية الااستجابكامنة معينة 

 الجماهيري دراسة وظيفية منظمة.
  

                                                             
 .01ص ، 2110، القاهرة، 15ط، التوزيعو  دار الفجر للنشر، وسائله، نظرياته، : مفاهيمهالاتصال دليو،فضيل 1
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، حيث يزعم تصالتأثير وسائل الاوتعد هذه النظرية بمثابة نقلة فكرية في مجال دراسات 
 .1المضامين يختارو  النظرية أن للجمهور إرادة من خلالها يحدد أي الوسائلالمنظرون لهذه 

وتهتم هذه النظرية بالتعرف على "ماذا يفعل الجمهور بالوسائل؟" بدلا من "ماذا تفعل  
الوسائل بالجمهور؟"، وقد إرتبطت البدايات الأولى لهذه البحوث بالدراسات الأمبريقية لتأثير 

الذي حاول الكشف عن الوظائف النفسية  Arnheim 1944 "أرنهايم"الوسائل، ومن روادها 
الذي إستغل إضراب  Berelson 1949 نجد "بيرلسون"و  التي تؤديها المسلسلات لربات البيوت

 2الصحافة للتأكد من الدوافع التي تجعل القراء يفتقدون يومياتهم المعتادة.
 الإشباعات:و  اتستخدامالبدايات الأولى لنظرية الا -9-2

حيث كثف الباحثون من ، Me.Quail،1972 هذا التوجه الوظيفي في السبعينات انتشر
 مجهوداتهم حول دراسة رضا الجمهور، محاولين وضع معاملات الإرتباط الحبري بين طلبات

ي، جتماعوتجاربه ومحيطه الا، الإستعلام، تأكيد الهوية، الإندماج، التسلية ...  دوافع الجمهورو 
في أيامنا هذه فالباحثون يهتمون بالمشاركة الإيجابية أما  ،تصالته لوسائل الااستعمالاين بو 

 يةاجتماعنفسية،  ذلك في إطار مقاربةو  للجمهور في بناء معاني خاصة بالوسائل التي يستقبلها
 3مع الديناميكية الثقافية للمحيط الذي ينتمي إليه هذا الجمهور. تفاعلية أو

 استخدام"تاتكرند" إلى أن البحث في أنواع الإحتياجات التي يحققها و "ويرنر"ويشير  
مبكر في الثلاثينيات، حيث أجريت دراسات عديدة من هذا منذ وقت وسائل الإعلام قد بدأ 

قراءة الكتب، ومسلسلات الراديو، والصحف اليومية، والموسيقى الشعبية، وأفلام : المنظور على
النتائج التي تترتب على و  الناس لوسائل الإعلام، استخدامالسينما، وذلك التعرف على أسباب 

الثانية أصبح هناك كم وفير من المعلومات  ةلعام، وخلال سنوات الحرب العالميذلك للرأي ا
 شباعات التي تحققها.الإو  سائل الإعلامات و استخدامحول 

                                                             
 .288، 282ص ، 2151، القاهرة، 15ط، دار الفجر للنشر والتوزيع، الاتصالنظريات ، محمد منير حجاب1
 .01ص، مرجع سابق، فضيل دليو2
 المرجع نفسه.3
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 "تساتون"و بهذه الدراسات في الأربعينيات في أعمال " لازرسفيلد" هتمامالا و إستمر 
"ماك كوبي" وفي الستينيات في و "فريدسون"و "بيرلسون" وفي الخمسينيات في أعمال "ريليز"و

 "باركز".و "ليل"و أعمال " شرام"
الإشباعات جاء كرد و  اتستخدام"زملاؤه" إلى تأسيس نموذج الاو ويذهب "إد لستاين" 

جمهور هذا النموذج صفة الإيجابية على فعل لمفهوم: "قوة وسائل الإعلام الطاغية" ويضفي 
ات لم تعد الجماهير مجرد مستقبلين سلبيين لرسائل ستخداموسائل الإعلام، فمن خلال تطور الا

 1 في التعرض إليها. تصالالا
 الإشباعات:و  اتستخدامفروض نظرية الا -9-3

فروض وهي كما  5الإشباعات يعتمد على و  اتستخدامزملائه أن منظور الاو  يرى كاتز 
 يلي:

 تخدمون وسائل يسو  الجماهيري  تصالإن أعضاء الجمهور مشاركون فعالون في عملية الا
 توقعاتهم.مقصودة تلبي  اتصال

 يتحكم في ذلك و  عن الحاجات التي يدركها أعضاء الجمهور تصالوسائل الا استخدامبر يع
 تنوع الحاجات بإختلاف الأفراد.و  يجتماععوامل التفاعل الاو  ةعوامل الفروق الفردي

 المضمون الذي يشبع حاجاته، فالأفراد هم و  التأكيد على أن الجمهور هو الذي يختار الرسائل
 هي التي تستخدم الأفراد. تصالالا، وليست وسائل تصالالذين يستخدمون وسائل الا

 بالتالي يختارون الوسائل التي تشبع تلك و  دوافعهمو  الجمهور دائما تحديد حاجاتهم ديستطيع أفرا
 الحاجات.

  

                                                             
 .288ص ، مرجع سابق نظريات الاتصال،، محمد منير حجاب1
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  تصالات الجمهور لوسائل الااستخداميمكن الإستدلال على المعايير الثقافية السائدة من خلال 
 1وليس من خلال محتوى الرسائل فقط.

 الرقمي: تصالالإشباعات في الا و  اتستخدامتطبيق نظرية الا -9-4
نظريات التأثير مواكبة من لم تستطع العديد  الإنترنتمع التطورات التي تشهدها شبكة  

الإشباعات تتصدر العديد من البحوث التي و  اتستخدامهذه التغيرات وهذا ما جعل نظرية الا
أن الدخول  اعتبارالرقمي ب تصالالا استخدامالتي يأتي في مقدمتها و  الإنترنت استخدامتدرس 

ذلك لسهولة تطبيق و  التي يختار الفرد من بينها لتلبية حاجاته ستخدامللشبكة هو أحد بدائل الا
 الدراسات.و  الإشباعات في هذه البحوثو  اتستخدامالفروض الخاصة بنظرية الا

الرقمي يتطلب مراعاة عدد من النقاط الأساسية  صالتغير أن تطبيق هذه النظرية في بحوث الا
 يلي : التي نذكر منها ما

الموجه لتحقيق  ستخدامالاو  سائل الإعلامض النظرية تشير إلى نشاط جمهور و إذا كانت فرو -
ية تصالمشاركة في العملية الاو  أهداف معينة فإن فئات جمهور مستخدمي الشبكة أكثر نشاطا

ين تجاهفي الا الإنترنتشبكة  استخداميتمثل و  الرقمي تصاليتميز بها الا بتأثير التفاعلية التي
بالغير من خلال الوسائل المتاحة عبر الشبكة سواء كان المستخدم  تصالليين الأول هو الااالت

التي و  تلبية الحاجات المستهدفةالثاني هو التجوال بين المواقع المتعددة لو  مرسلا أو مستقبلا
 الترفيه.و  ت المعرفية بالإضافة إلى التسليةتصدرها الحاجات
بصفة عامة دليلا على إشباع الحاجات، حيث أن التجوال بين  ستخداملا تعتبر شدة الا-

وذلك بفضل البحث في عادات  الإنترنتشبكة  استخدامالمواقع المختلفة سمة من سمات 
 الأنماط السلوكية له.و  ستخدامالا

                                                             
 221ص، 5888، القاهرة، 15ط ، الدار المصرية اللبنانية، ونظرياته المعاصرة الاتصال، ليلى حسين السيد، عماد مكاوي 1

 نقلا عن:
Katz. E.Blumler. J.G U .Gurevitch.M. (1974)” uses of mass communication by the indivicanal” 
in W.P Bavison. G F.T.C.Yu.(eds) Mass communication Research: Major Issues and future 
Directions. N.Y preager. 
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قدرة و  ستخدامالتجول بين مواقعها دراسة مشكلات الاو  الإنترنتشبكة  استخدامكما يفرض -
 الإرتباط بهذه المواقع.و  ستخدامالمستخدم على تجاوزها دلالة على قوة الا

لحاجات وكذا يجب علينا أن إشباع او  ستخدامآخر يفترض مراعاة العلاقة بين الا بومن جان-
في التجوال ويجب أن  قالإستغراو  في المحتوى  قالإستغرا بين استخدامقياس شدة  فينفرق 

الأخرى الدافعة إلى دخول و  الحاجات المتجددة التي تظهر أثناء التجوال عتبارنضع في عين الا
 1ها.استخدامو  مواقع الشبكة

 تقارب النظرية مع الدراسة: -9-5
مرورا الإشباعات بداية من تعريفها و  اتستخداممن خلال تقديمنا السابق لنظرية الا 
ت أن تواكب التغيرات التكنولوجيا استطاعأهدافها نجد أن هذه النظرية و  فرضياتهاو  ببداياتها

 Market)تأثير ميزة تنا تهدف إلى التعرف على كيفية بما أن دراس الإنترنتكظهور 
Place)نلقى أن هذه النظرية ملائمة لبحثنا نظرا ، على السلوك الشرائي للمرأة العاملة البويرية

أن الفيسبوك يعد وسيلة  اعتباربو  بعض الشروط ةالرقمي مع مراعا تصاليقها في الاتم تطب هأن
، أن المرأة العاملة البويرية فاعلة في عملية التواصل افتراضية رقمية وفي دراستنا يمكن اتصال

يلبي و  لموقع الفيسبوك قصد الحصول على ما يخدمها(Market Place)تستخدم ميزة و 
العمر، المؤهل العلمي، الحالة  كما تحدد الفروق الفردية للمرأة العاملة البويريةتوقعاتها 

الرغبة في إشباع حاجات محددة و  الميزة استخدامالعلاقة بين  ية، الدخل الشهري جتماعالا
 مسبقا.

 استخدامبلموقع الفيسبوك (Market Place)المرأة العاملة البويرية هي التي تختار ميزة 
الرغبات التي و  مضمون من خلال الحاجاتالبالتالي هي التي تتحكم في و  الإعلانات المناسبة

 تود إشباعها.

                                                             
 .288-288ص  د، مرجع سابق،محمد عبد الحمي1
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ها لميزة استخدامإن المرأة العاملة البويرية على علم بالفائدة التي ستعود عليها من جراء 
(Market Place). 

في المجتمع الذي تعيش فيه المرأة  الدينية السائدةو  الحضاريةو  يةجتماعالاو  إن الجوانب الثقافية
، إضافة إلى أن هذه النظرية تمكننا من ستخدامالعاملة البويرية هي التي تتحكم في أنماط الا

، (Market Place)النساء العاملات لولاية البويرة لميزة  استخدامالتعرف على أنماط وعادات 
 Market)ميزة  ستخداملات لولاية البويرة نساء العاملاكذلك تتيح لنا إدراك الدوافع التي تدفع ال

Place)تقسم دوافع التعرض إلى فئتين هما تصال، وبوجه عام فإن معظم دراسات الا : 
جميع و  الخبراتو  المعلوماتو  إكتساب المعرفةو  وهي تستهدف التعرف على الذات: دوافع منفعية

 أشكال التعلم بوجه عام.
الهروب من و  الألفة مع الوسيلةو  والصداقة الإسترخاءو  تستهدف تمضية الوقت،: دوافع طقوسية

ات سنتعرف على الإشباعات التي تحققها ستخدامأيضا من خلال نظرية الاو  ،1المشكلات
 .(Market Place)هن لميزة استخدامالنساء العاملات لولاية البويرة من خلال 

 نوعين وهما : إلى"  " لورانس وينر هاإذ يفرق
تنقسم إلى نوعين و  محتوى وسائل الإعلام علىعرف تتنتج من ال: المحتوى إشباعات ولا:أ

ية يقصد اجتماعإشباعات و  الحصول على المعلوماتو  ةئيإشباعات توجيهية تتمثل في مراقبة الب
 ية.جتماعبها ربط المعلومات التي يحصل عليها الفرد بشبكة علاقاته الا

لإرتباط بوسيلة محددة وتنقسم إلى نوعين، ل تصالوتنتج عن عملية الا: إشباعات عملية: ثانيا
النوع الأول إشباعات شبه توجيهية وتتحقق من خلال تخفيف الإحساس بالتوتر والدفاع عن 

ية اجتماعالنوع الثاني هي إشباعات شبه أما  الإثارةو  الترفيهو  الذات وتنعكس في برامج التسلية

                                                             
  .222ص ، مرجع سابق، ليلى حسين السيد، عماد مكاوي 1
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الإعلام، وتزيد هذه الإشباعات مع ضعف وتتحقق من خلال التوحد مع شخصيات وسائل 
 1ية.جتماعالعلاقات الفرد الا

 الإشباعات:و  اتستخدامأهداف نظرية الا -9-6
 الإشباعات ثلاثة أهداف رئيسية وهي:و  اتستخداميحقق منظور الا

  وذلك بالنظر إلى الجمهور النشط  تصالكيف يستخدم الأفراد وسائل الا اكتشافالسعي إلى
 يستخدم الوسائل التي تشبع حاجاته وتوقعاته.و  الذي يستطيع أن يختار

 التفاعل الذي يحدث نتيجة هذا التعرض.و  تصالشرح دوافع التعرف لوسيلة معينة من وسائل الا 
  2الجماهيري. تصالبهدف عملية الا تصالوسائل الا استخدامالتأكيد على نتائج 

                                                             
 .228ص ، مرجع سابق، حسين السيد ليلى، عماد مكاوي 1
 .015ص ، مرجع سابق نظريات الاتصال،، محمد منير حجاب2
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  :تمهيد
ا من استخداما و انتشار أكثرها و  ية في العالمجتماعأصبح الفيسبوك من أقوى الشبكات الا 

 21فيسبوك بعدد يقارب  استخدامالنساء من مختلف الفئات العمرية، حيث بدأ و  قبل الرجال
مليون مستخدم في بداية تأسيسه، وتزايد عدد المستخدمين بصورة سريعة جدا حتى وصل العدد 

مليار مستخدم حول العالم في الدول المتقدمة والنامية، ويتيح هذا الموقع  2.22لنحو 
نشر لمستخدميه إمكانية مشاركة الصور العامة والخاصة والحالات الشخصية والمشاعر و 

 .وتبادل الرسائل الخاصة والعامة ومقاطع الفيديو
ومن هذا المنطلق سوف يتم التوسع بالحديث عن الفيسبوك في هذا الفصل وعرض 

نشير إلى نشأته وتطوراته، ونذكر مميزاته وسماته و  العناصر التالية: أولا نقدم تعريف الفيسبوك
أخيرا نذكر و  صل بين أعضاء الموقع،آليات التواو  وخدماته بعد ذلك نتطرق إلى تطبيقاته،

 إيجابياته.و  سلبياتهو  التسويق عبر موقع فيسبوك
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 تعريف موقع فيسبوك:-5
على يد الطالب مارك زوكربيرغ بالتعاون مع  2112تم إنشاء هذا الموقع في فبراير  

رفيقه "داستين موسكو فيتز" و"كريس هيز" المتخصصين في علوم الحاسب أثناء دراستهما 
يكية، حيث كان الموقع في البداية مقتصرا على طلبة الجامعة، الآن يضم الأمر بجامعة هارفرد 

مستخدم على مستوى العالم،الإشتراك بالفيسبوك عن طريق إنشاء حساب مليون  225أكثر من 
 حاليا من حيث الشهرة عام، وتحتل شبكة الفيسبوك 50خاص بك بشرط ألا يقل عمرك عن 

 811بلغ عدد المشتركين فيها أكثر من و  مايكروسوفتو  غوغل الإقبال المركز بعد موقعيو 
 1مليون شخص.

ي الفيسبوك بأنه جتماعالباحث في مجال مواقع التواصل الاوعرف شري كنكوف كيونت  
، وهو مكان يجتمع فيه الإنترنتية، يمثل مجتمع دولي على جتماعواحد من مواقع الشبكات الا

غيرها من و  أشرطة الفيديو،و  أفراد المجتمع للتفاعل مع بعضهم من خلال تبادل الصور
الدراسة ويربط الأفراد و  العائلة وزملاء العملو  بشكل عام مع الأصدقاء تصالالاو  المعلومات

داخل المدن أو المناطق أو أي مكان آخر، تبنى هذه العلاقات على سطح صفحات الملف 
 2الشخصي التي تسمح للمستخدمين بتبادل المعلومات والتواصل مع الآخرين.

 ، تسمح للمستخدمينالإنترنتية مجانية منتشرة على اجتماعوهو شبكة تواصل  
إرسال و  تحميل الصور والفيديوهاتو  المسجلين بإنشاء متصفحات أو صفحات شخصية،

طبقا لبعض الإحصائيات، فإن مستخدمي و  الزملاء بهدف التواصل،و  الرسائل إلى العائلة

                                                             
، المكتب العربي للمعارف، جتماعيالاو  التأثير على الأمن القوميو  الأنترنتو  شبكات التواصل، إسماعيل عبد الفتاح الكافي 1
 .22ص، 2153، القاهرة، 15ط
، 255، عمان، 15ط، التوزيعو  دار أسامة للنشر، جتماعيشبكات التواصل الاو  العامةالعلاقات ، هتيمي، حسين محمود 2

 .88ص
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يكية مثلا ينفقون وقتا على الفيسبوك أكثر من أي موقع الأمر في الولايات المتحدة  الإنترنت
 1آخر.

 
 موقع فيسبوك:تطور و  نشأة-2

 :نشأة موقع فيسبوك1-2-
للربط بين زملاء  5881ية في الظهور في أواخر التسعينات عام جتماعبدأت الشبكات الا

إستمرت موجة هذه الشبكات في الظهور و  الدراسة، لتوفر هذه الشبكات مجموعة من الخدمات
، في هذا العام حيث تم إفتتاح الموقع وعلى يد 2115، 2112، 5888على مدى السنوات، 

Mark Zuckerberg  وهو طالب في جامعة هارفرد، وقد كان هدفه إقامة شبكة تضم طلبة
وب من فكرة الجامعة في موقع واحد ونفذ الفكرة مع مجموعة من زملائه في قسم علوم الحاس

إستخدم هذا الموقع صور بعض الطلبة و  2110موقع فيس ماش التابع لجامعة هارفرد سنة 
 2وإتهم بهذا كمخترق للخصوصية، ولكن بعد أسبوعان فقط قام مارك بإفتتاح الموقع.

المشاركات عن طريق و  ية تضم ملايين من المستخدمين يتواصلون بالصوراجتماعوهو شبكة 
 20وعمره  Mark Zuckerbergوصاحبه هو  2110أكتوبر  28وتعود نشأته إلى  الإنترنت

 يكية مع زميليه في غرفة المسكن "موسكو فيتز"الأمر وفي السنة الثانية بجامعة هارفرد ، سنة
صور لطلبة المدينة الجامعية، عن طريق وضع صورتين بجانب  استخدام"هيوز" حيث كان و

الشخص الأكثر جاذبية، فسرعان  اختياربعضهما البعض ودعوة الطلاب المستخدمين إلى 
الذي شجعه  الأمرإكتسب شعبية واسعة بينهم، و  مالقي الموقع رواجا بين طلبة جامعة هارفرد،

                                                             
 .22ص، 2152، مصر، 15ط، التوزيعو  النخبة للنشر، الفيسبوك تحت المجهر، حسان أحمد قمحية 1
 النشرو  للطباعةدار فكر وفن ، الجديد الإعلامدراسات حديثة في علم نفس ، الجديد الإعلامسيكولوجية ، حسنين شفيق 2
 582ص ، 2150، 15ط، التوزيعو 
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قع لتشمل طلبة جامعات أخرى أو طلبة على توسيع قاعدة من يحق لهم الدخول إلى المو 
 1مدارس ثانوية يسعون إلى التعرف على الحياة الجامعية....

المعلومات التي يقدمها مستخدمو  استخدامموقع فيسبوك بتطوير نظام يسمح للمعلنين ب استطاع
الشبكة عن أنفسهم، وهو ما ينفيه زوكربيرج إذ أن مثل هذا النظام يثير تساؤلات عن مدى 

 الشبكة. ها مستخدموبالخصوصية التي يتمتع 
حققه لحد الآن من نجاحات لم يمضي دون مشاكل فقد وجه المدعي  ماو  إن عمل هذا الموقع

أيلول مذكرة إستدعاء لمسؤولين في فيسبوك، وذكر في خطابه  22العام في نيويورك يوم 
الموجه للشبكة أن فحصا أوليا أوضح وجود قصور في الحماية التي يتمتع بها مستخدموا 

قام أحد المحققين بالتظاهر بأنه شاب صغير السن ودخل على  الشبكة، خاصة صغار السن،
 2. المستخدمينموقع الشبكة فتعرض لملاحقة جنسية من قبل بعض 

 أهم التطورات التي طرأت على موقع فيسبوك خلال السنوات:2-2-
إنطلاقة موقع فيسبوك على يد زوكربيرج وزميليه في غرفة السكن لجامعة  :2334خلال سنة 

 هارفرد.
 .الفيسبوك يتوسع من جامعة هارفرد ليشمل جامعات ستانفورد وكولومبيا 
  يقارب المليون.بلغ عدد المشتركين النشطين ما 

مليون دولار، تم دفعها أكسبيل  52.2: رفع الفيسبوك رأس ماله بقدر، 2335خلال سنة 
 س.ر بارتن
  جامعة. 811وسع الفيسبوك نطاق الإشتراك فيه ليشمل 
  3يكية.الأمر تم توسيع نطاق الإشتراك ليضم المدارس الثانوية في الولايات المتحدة 

 رس وميريتش.تندولار من قبل بار  5.22، ال إلىتم رفع رأس الم :2336خلال سنة 
                                                             

 .83ص، 2152، التوزيعو  النشرو  دار فكر وفن للطباعة، التحولات المستقبليةو  الجديد الإعلاممستجدات ، حسنين شفيق 1
 .582-583ص، 2155، عمان، 15ط، دار وائل للنشر، الصحافة الالكترونيةو  الجديد الإعلام، عبد الرزاق محمد الدليمي2
 .55ص، 2152، الكويت، 15ط، التوزيعو  مكتبة الفلاح للنشر، الشباب العربيو  الفيس بوك، ليلى أحمد جرار3
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 .تم إطلاق برنامج لتصفح الموقع خلال الموبايل 
  طرح الفيسبوك ميزة المساهمة عبر الأسهم بالتزامن مع وصول عدد الشركاء إلى أكثر من

 عشرين شريكا.
 .تم إطلاق خطة تطوير الموقع 
 مشترك نشط.مليون  52: عدد مشتركي الموقع زاد عن 2337خلال سنة  
  تطبيقا. 85أكثر من و  شريكا مطورا 35الفيسبوك إستهل العمل مع 
 .أطلق الفيسبوك نظام برنامج للموبايل 
 ،مليون في المملكة المتحدة.و  زاد عدد مشتركي الموقع في كندا ليصل إلى مليوني مشترك 

 : شاطر فيسبوك رعاية المناظرات الرئاسية مع أي بي سي نيوز.2338خلال سنة 
 الفرنسية.و  فيسبوك أصبح متوفرا باللغتين الإسبانية 
 .أطلق الفيسبوك خاصية الدردشة 
  1لغة إضافية. 25تم توفير تطبيق الترجمة إلى 

 مليون مشترك فعال. 551: عدد المشتركين في فيسبوك وصل لأكثر من 2339خلال سنة 
 .تم دمج بث السي آن آن الحي مع فيسبوك 
  مليون مشترك فعال. 21أكثر من عدد المشتركين وصل إلى 
  إسم المستخدم " استعمالتم إطلاق خاصيةuser names." 
 " فيسبوك يدخل خاصية فريند فييدfriend feed." 
مشترك فعال وصل عدد المشتركين  211: وصل عدد المشتركين لعدد 2313خلال سنة  -

 2مليون مشترك فعال. 511إلى 
 :سمات موقع فيسبوكو  مميزات-3
 :مميزات موقع فيسبوك-0-5

                                                             
 .55ص ، المرجع نفسه1
 .53ص، المرجع نفسه2
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ية عدد من السمات التي تتيح للمستخدمين التواصل اجتماعيتضمن الفيسبوك كشبكة  
 أهمها:و  مع بعضهم البعض

: عندما تشترك بالموقع عليك أن تنشأ ملفا شخصيا يحتوي على Profileالملف الشخصي:  -
من أجل سهولة  معلوماتك الشخصية، صورك، الأمور المفضلة لك وكلها معلومات مفيدة

 التواصل مع الآخرين، كذلك يوفر معلومات للشركات التي تريد أن تعلن لك سلعها بالتحديد.
: وبها يستطيع المستخدم إضافة أي صديق أو أن يبحث عن add friendإضافة صديق : -

 أي فرد موجود على شبكة الفيسبوك بواسطة بريده الإلكتروني.
ن خلال خاصية إنشاء مجموعة إلكترونية على : تستطيع مGroupsإنشاء مجموعة:  -

ية أم اجتماعأن تنشئ مجتمعا إلكترونيا يجتمع حول قضية معينة سياسية كانت أم  الإنترنت
الأصدقاء أو عامة و  رياضية... إلخ، وتستطيع جعل الإشتراك بهذه المجموعة حصريا للعائلة

 يشترك بها من هو مهتم بموضوعها.
: التي تظهر على الصفحة الرئيسية لجميع المستخدمين news feedالتغذية الإخبارية:  -

حيث تقوم بتمييز بعض البيانات مثل التغييرات التي تحدث في الملف الشخصي وكذلك 
 الأحداث المرتقبة أو أعياد الميلاد الخاصة بأصدقاء المستخدم.

 للمستخدمين نشرية الذي يتيح فتراض: أو المكان أو الفسحة الا(Market place)السوق:  -
 1إعلانات مبوبة مجانية.

: وهي عبارة عن مساحة متخصصة في صفحة الملف الشخصي لأي Wallلوحة الحائط:  -
 والقيام بالترحيب بهم همأصدقاءئل إلى مستخدم بحيث تتيح للأصدقاء إرسال الرسا

في  : تتيح إمكانية إبلاغ أصدقائهم بأماكنهم وما يقومون به من أعمالStatusالحالة: -
 الوقت الحالي.

 : التي تمكن المستخدمين من تحميل الألبومات والصور.Photosالصور:  -

                                                             
 .05ص، مرجع سابق، خالد غسان يوسف المقدادي1
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وهي سمة متعلقة بالتدوين تسمح بإضافة العلامات والصور التي يمكن  :Notesالتعليقات: -
 1أن تضمنيها، وقد تمكن المستخدمين من جلب أو ربط المدونات.

 سمات موقع فيسبوك: -3-2
 المكانية، حيث يستطيع الفرد التواصل مع أي و  الحواجز الجغرافية شاملة: بحيث تلغي

 شخص يريده.
  للفرد حق التفاعلية: فالفرد كما أنه مستقبل وقارئ، فهو مرسل وكاتب ومشارك فهي تعطي
 رائه.آالتعبير عن و  الرد
 ها من قبل استخداممرنة يمكن و  ي سهلةجتماعت: إن مواقع التواصل الاستعمالاتعدد الا
 الفئات وكذلك حسب إحتياجاتهم. كل
 يعد الفيسبوك أحد أشهر المواقع العالمية للتعارف وبناء الصداقات إذ يسهل التسجيل فيه 
 السهولة.و  الذي يتميز بالمجانيةو 
 .2يعد أكبر تجمع إلكتروني بشري على وجه الأرض وذلك من خلال ما يوفره للمستخدم 
" أو إرسال الهدايا التي تتيح Giftsوهناك سمات أخرى يوفرها الفيسبوك مثل :الهدايا "  

ية إلى أصدقائهم تظهر على الملف الشخصي للمستخدم الذي فتراضللمشتركين إرسال الهدايا الا
 يقوم بإستلام الهدية.

 ما ذكرته الشراء خاصة بالأعضاء، وفقا لو  كما أن الفيسبوك توفر مساحة إعلانية للبيع
فإن الفيسبوك يقوم بتجميع  الإنترنتشركة "كومسكور" وهي شركة متخصصة بالتسويق على 

 3ما يتوفر من بيانات لدى جوجل ومايكروسوفت.و  قدر من البيانات من خلال روابط
 : خدمات وتطبيقات فيسبوك-4

                                                             
 .81ص، مرجع سابق، التحولات المستقبليةو  الجديد الإعلاممستجدات ، حسنين شفيق1
 .2155، 15ط، السودان، مدونة شمس النهضة، أثر الفيسبوك على المجتمع، مبارك خضر فضل اللهوائل 2
 دار فكر وفن للطباعة، جتماعيمواقع التواصل الاو  الجديد الإعلامتطبيقاتها في دراسات الإعلام و نظريات ، حسنين شفيق3
 .502ص، 2152، النشرو 
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 :خدمات فيسبوك-4-1
 يتميز الفيسبوك بتقديم العديد من الخدمات أبرزها:

 . مجانية الإشتراك في فيسبوك 
 مراسلتهم.و  التعرف عليهمو  البحث على الأصدقاء القدامى 
 تمتع الفرد بوجود صفحة شخصية له على الفيسبوك يمكنه وضع فيها ما يشاء وكذلك كتابة 
 تحديد بعض الأشخاص الذين يسمح لهم بمشاهدتها أو السماح للجميع بمشاهدتها.و 
  تكوين ألبوم صور خاص به وتحديد و  على صفحته الشخصيةوضع الصور الخاصة للفرد

 من يمكنه رؤيته.
 تحديد من يمكنه رؤيتهاو  وضع الفيديوهات المفضلة على الصفحة الشخصية 
  في مجموعات تتحدث عن أمر معين وبدون أدنى شروط. الاشتراكتكوين مجموعات أو 
 1اء.المحادثة المباشرة مع الأصدقاء وإرسال الرسائل مع الأصدق 
 :تطبيقات فيسبوك-4-2

 عدة تطبيقات وهي: يمتلك الفيسبوك كغيره من المواقع
: يمكن لكل مشترك في الموقع أن ينشئ مجموعة عبر تسميتها (Groups)المجموعات -

ات مشتركة أو لأعضاء هتماموكتابة تعريف عن فكرة المجموعة ويتم إنشاء هذه المجموعات لا
ي، صحي، ديني، وعند إنشاء المجموعة يكون المدير مسؤولا اجتماعنادي معين أو لحملة فكر 

صفحة  Wall أدوات الصفحة الشخصية ذاتهاو  عليها وكذلك المجموعات لديها نفس عناصر
 ألبوم صور ومساحة للحوار.و  Group يسمح بالكتابة فيها لجميع أعضاء الجروب

المجموعة فيها عدا أنها أكثر  اتاستخدامو  : الصفحات لها نفس ميزات(pages)الصفحات  -
 Fan تفاعلا عبر ظهورها في الصفحة الرئيسية لكل المستخدمين وغالبا ما يكون هذا التطبيق

                                                             
، 2152، 15ط، عمان، موزعون و  دار البداية ناشرون ، الجديد الدولة الافتراضية الجديدة الإعلام، خضير البياتي رياس1

 .080ص
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clubs  معجبون للمشاهير ونجوم المجتمع حيث تكون الصفحة وسيلة للتواصل مع الشخصية
 المعينة.

روابط، و  صور : يظهر بهذه الصفحة كل جديد تعليقات،(Home)الصفحة الرئيسية -
أصدقائك الذين أضفتهم إليك، وربما قد يظهر لك تعليقات وصور أصدقاء أصدقاءك وذلك 

 يحدث فقط إذا أتاح المستخدم عبر إعدادات الصلاحية، مشاهدة محتويات صفحته.
، اتعاب المختلفة مغامرات، إستراتيجي: بالفيسبوك هناك العديد من الأل(Games)الألعاب -

يستطيع المستخدم أن يستخدمها ويجتاز مراحلها مرحلة تلو الأخرى ويمكن للمستخدم كرة قدم، 
 . جماعية أن يدعو عدد من الأصدقاء لممارسة لعبة معينة

: إقامة دعوة لأصدقائك أو أعضاء مجموعة معينة لحدث مهم أو عمل (Events)المناسبات -
على أرض الواقع، توضح فيه عنوان الحدث وتاريخ بدايته ونهايته وتحديد  اجتماعجماعي أو 

 1الأعضاء المدعوين له وبعض المناسبات تكون مفتوحة لأي عضو في الفيسبوك.
 :ليات التواصل بين أعضاء موقع فيسبوكآ-5

ية افتراضأو النكزة التي تتيح للمستخدمين إرسال "نكزة"  Pokesيتضمن الفيسبوك سمة  
وهي عبارة عن إشعار يخطر المستخدم بأن أحد الأصدقاء يقوم   بعضهم البعض لإثارة إنتباه

من شهر  22أو تعليقات الفيسبوك في  Facebook Notesتم تقديم سمة ، بالترحيب به
الصور التي يمكن و  وهي سمة متعلقة بالتدوين تسمح بإضافة العلامات، 2113أغسطس لعام 

"لايف و المستخدمون في وقت لاحق من جلب المدونات من موقع "زانجا"تضمينها، وقد تمكن 
 2112فبراير  8"بلوجر" وغيرها من المواقع الأخرى التي تقدم خدمات التدوين، في و جورنال"

ية إلى افتراضأو الهدايا، التي تتيح للمستخدمين إرسال هدايا  Giftsأطلق الفيسبوك سمة 
 2صي للمستخدم الذي يقوم بإستقبال الهدية.أصدقائهم تظهر على الملف الشخ

                                                             
 50 -52ص، مرجع سابق، وائل مبارك فضل الله1
 .581 -528ص، 2155، 15ط، التوزيعو  النشرو  دار فكر وفن للطباعة، ي عبر الانترنتالإعلامالتدريب ، حسنين شفيق2
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النوت بحيث يمكنك أن تلفت و  الفيديوهاتو  شارة متاحة في الصورلإ: خاصية اTags: الإشارة
 إنتباه أصدقائك عبر الإشارة لهم في صورتك أو في مقطع الفيديو المحمل عبر الفيسبوك

 .1بالتالي سترسل لهم تنبيهات لدى تحديث جديد في الصورةو 
 :التسويق عبر موقع فيسبوك-6

يعتبر التسويق عبر فيسبوك من أفضل الوسائل الخاصة بالتسويق الحديث، بحيث يمكنك من 
خلال التسويق عبر موقع فيسبوك القيام بالوصول لفئة كبيرة ومستهدفة من كافة أنحاء العالم 

 المال.و  هلك الوقتبتكلفة أقل وبوقت قصير جدا بالمقارنة مع التسويق التقليدي الذي يست
و في الحقيقة هناك نوعان أساسيان من التسويق الإلكتروني عن طريق الفيسبوك، منها نوع 

 مدفوع، ونوع مجاني تماما:
التسويق بهذه الطريقة يكون من خلال : : التسويق بالطريقة المدفوعة على موقع الفيسبوكأولا-

بوك، بحيث يمكن لأي شخص لديه صفحة الإعلانات الممولة التي يقوم بتوفيرها موقع فيس
الحملات و  على الفيسبوك العمل على بدء حملات إعلانية ممولة للصفحة الخاصة به،

الإعلانية للعديد من الأهداف، منها زيادة أعداد المتابعين للحساب، أو الترويج لمنشور ما أو 
علانات بكتابة تعليق صورة، وذلك بهدف جعل جميع المشاهدين يتفاعلون مع الإو  حتى فيديو

أغراض عديدة للحملات الإعلانية و  للصفحة، وهناك أنواعو  ما أو حتى عمل إعجاب للمنشور
 منها القيام بدعوة إلى زيارات للموقع الإلكتروني وغيرها للكثير.

تعد هذه الطريقة من أفضل : : طريقة القيام بالتسويق المجاني على موقع الفيسبوكثانيا -
ها الكثير من أصحاب استخدامبالتسويق عبر الفيسبوك، وهي طرق فنية يقوم ب الطرق الخاصة

المرجو من الصفحات الخاصة بهم و  رأس المال المتوسط بهدف القيام بتحقيق الغرض اللازم

                                                             
 .53ص، مرجع سابق، خضر فضل الله، وائل مبارك1
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على موقع الفيسبوك، ومن الأهداف التي يرغب في تحقيقها الكثير من مستخدمي الطرق 
 1المجانية أمرا سهلا.

إستمرار المؤسسة خصوصا في ظل بيئة تنافسية، كما و  يسهم ولاء العملاء في بقاءالولاء:  -
يفيد في جذب عملاء جدد.وهو درجة التحيز والإعتقاد الإيجابي للعميل نحو علامة تجارية 

الإلتزام تجاهها، والنية في مواصلة التعامل معها، بغض النظر عن تأثيرات الشركات و  معينة،
نظر الباحث فإن الولاء هو تمسك العميل ورغبته في إجراء عمليات إقتناء الأخرى، ومن وجهة 

 2 الحرص على طلبه دون غيره من المنتجات.و  الإحتفاظ بهو  منتج لإحدى الشركات،
 : إيجابيات موقع فيسبوكو  سلبيات-7
موقع فيسبوك  ستخدامالكبير لا نتشار: ظهرت عدة سلبيات بعد الاسلبيات موقع فيسبوك7-1

 :3ونذكر منها ما يلي
 موقع فيسبوك  استخدامية من خلال إدمان الأفراد على جتماعالمهارات الاو  إضعاف العلاقات

مما سبب في تدمير العلاقات الأسرية وتشتتها وقد بينت الدراسات أن الفيسبوك كان سببا من 
 الإنفصال في المجتمعات.و  أسباب رفع معدلات الطلاق

  إنتهاك خصوصية المشتركين حيث أن المعلومات التي ينشرها المشتركون تفقد صفة
رك كل الإجراءات اللازمة للأمان فإدارات الخصوصية بمجرد نشرها، حتى لو إتخذ المشت

الخصوصية في فيسبوك تستطيع أن تخفض إنكشاف المعلومات أمام من لا تريدهم معرفتها 
 بشكل نسبي.

                                                             
، دور إدارة علاقات الزبائن بالبنوك التجارية في تحقيق الولاء: دراسة حالة البنوك التجارية العاملة، فاطمة الزهراء شايب1

 .505ص، 2158، الجزائر، جامعة العربي بن مهيدي، ()رسالة ماجسترخشورة
ة التسويقية عبر الفيس بوك في تعزيز الولاء للعلامة نشط)مجلة جامعة الازهر: دور الأ  ،عبد المعز علي الشيخ خليل2

 .505، ص غزة، جامعة الازهار، ةلإنسانيالعلوم ا، 25يونيو ، 5العدد ، (التجارية جدال لدى عملاء الشركة في قطاع غزة
-38ص، 2152، 15ط، الأردن، دار أسامة للنشر والتوزيع، جتماعيالجديد:شبكات التواصل الا الإعلام، علي خليل شقرة 3

22. 
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 هذا الموقع من قبل جهات قد تكون معادية، يمكن لجهات كثيرة أن تستغل الفيسبوك  استغلال
تحادي السويسري لحماية البيانات الخاصة لخدمة أغراضها وتنفيذ أهدافها حيث أكد المفوض الإ

"هانز بيتر نيور" أن موقع مثل فيسبوك بات مصدرا للمعلومات تلجأ إليه أجهزة المخابرات كما 
 تستخدمها الشركات للتجسس.

ه منصة اعتبار بوك بي والتي تنطبق على موقع فيسجتماعسنذكر أهم سلبيات مواقع التواصل الا 
 كالآتي:ي وهي جتماعللتواصل الا

 .نشر الإشاعات والمبالغة في نقل الأحداث 
 .النقاشات التي تبتعد عن الإحترام المتبادل وعدم تقبل الرأي الآخر 
 .إضاعة الوقت في التنقل بين الصفحات دون فائدة 
 .ظهور لغة جديدة بين الشباب من شأنها إضعاف لغة الشعوب وإضاعة الهوية 
  1.5مشاركتهم في الفعاليات التي يقيمها المجتمععزل الأفراد عن واقعهم الأسري وعن 

 :إيجابيات موقع فيسبوك-7-2
يقدم هذا الموقع خدمات إلى مستخدميه تسهل عليهم الكثير من أعمالهم وتواصلهم ونذكر منها 

 ما يلي:
  التواصل بين الأعضاء المشتركين في هذا الموقع عن طريق منح و  الفرصة للصداقةإتاحة

 إضافة من يشاء من الأصدقاء بعد موافقتهم.و  الحرية للمشترك
  ية متخصصة في مواضيع شتى تفيد العضو في التدريبافتراضالتواصل مع مجتمعات 

 التعليم.و 
 .متابعة أخبار الشخصيات المشهورة في كافة المجالات 

 

                                                             
 .38 ص ،مرجع سابق، الشاعرإبراهيم عبد الرحمن بن   1
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 الخدمات سواء من قبل أشخاص أو و  الترويج للسلعو  الفيسبوك لأغراض التسويق استخدام
 1أو شركات.جهات 

ي أيضا والتي تنطبق على موقع فيسبوك لنجد ما جتماعومن بين إيجابيات مواقع التواصل الا
 يلي:

 الفيسبوك خصوصا دورا في تعزيز العملية التعليمية من و  ية عموماجتماعتلعب الشبكات الا
المعلم، المدير،  مشاركة كل أطراف المنظومة التعليميةو  خلال تطوير التعليم الإلكتروني

التعليمي حتى  تصالالاو  هذه الشبكات يزيد فرص التواصل استخداموكذلك  الاولياء، الطلاب
 خارج وقت الدراسة مع ميزة التواصل الفردي أو الجماعي،

  تتيح شبكات التواصل نقل الأخبار حال حدوثها ومن مصادرها الرئيسية وبصياغة المرسل نفسه
 2بعيدا عن الرقابة.

  الإبتكارات.و  فاقا للإطلاق والإبداعاتآتفتح هذه المواقع 
ي أرضية خصبة لتبادل الآراء والنقاشات حول مختلف جتماعتعتبر مواقع التواصل الا

  المواضيع.

                                                             
 .38-33ص ، مرجع سابق، علي خليل شقرة 1
 .30ص، مرجع سابق، الشاعرإبراهيم عبد الرحمن بن 2
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 خلاصة:
من خلال ما تعرضنا له سابقا في هذا الفصل، وجدنا أن الفيسبوك سلاح ذو حدين،  

ا خاصة بعد التطورات التكنولوجية الحاصلة في الآونة استخدامأنه من أكثر التطبيقات  اعتبارب
الأخيرة، وهذا ما جعله من بين أكثر المواقع المشهورة عالميا بوقت قياسي كونه يستعمل في 

 عدة مجالات، تثقيفية، ترفيهية وتجارية.
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 : تمهيد
 يعتبر دراسة سلوك المستهلك مجال واسع ومعقد إلى حد كبير حيث تتعدد الآراء 

على رجال التسويق أن يبحثوا بين هذه الآراء و  ،وجهات النظر التي تعالج هذا الموضوعو 
 المستهلك الجزائري خصوصا.و  للوصول إلى ما يتناسب لتغيير وتوقع سلوك المستهلك عموما

تطور و  نشأةو  سلوك المستهلك وذلك من خلال التعرض إلى مفهومهإذ يتطرق هذا الفصل إلى 
المفاتيح السبعة و  بدراسة سلوك المستهلك هتمامكما نستعرض أسباب الا ،علم سلوك المستهلك
أخيرا التعرف على و  ،أهداف دراسة سلوك المستهلكو  بالإضافة إلى أهمية ،في سلوك المستهلك

 القرار الشرائي. اتخاذعملية 
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 تعريف سلوك المستهلك:-1
 المرتبطة بشراءو  يعرف سلوك المستهلك بأنه: "مجموعة التصرفات التي تصدر عن الأفراد–
تحدد و  القرارات التي تسبق اتخاذبما في ذلك عملية و  الخدماتو  ةقتصاديالسلع الا استعمالو 

 1هذه التصرفات
المباشرة للأفراد من أجل التصرفات و  سلوك المستهلك على أنه "الأفعال Engelلقد عرف 

 2قرار الشراء اتخاذيتضمن إجراءات و  الحصول على المنتج أو الخدمة
الدوافع فهي عوامل أما  حوافزو  يعرف كذلك سلوك المستهلك بأنه ذلك السلوك الناتج عن دوافع

ير أما الحوافز فهي عوامل خارجية وهي تشو  داخلية أي أنها محركات داخلية لسلوك المستهلك
 3ت التي يتوقعها المستهلك نتيجة القيام بعملية الشراءآى المكافإل

 ويمكن أيضا تعريف سلوك المستهلك بأنه "السلوك الذي يقوم به المستهلك عندما يبحث
الخدمات التي يتوقع أن تشبع حاجاته بعد و  يتخلص من السلعو  يقيمو  يستعملو  يشتري و 

 ها.استهلاك
ي الذي يرتبط جتماعالمستهلك أنه "السلوك الفردي الايعرف كاسر نصر منصور سلوك 

أي هو التصرف الذي يبرره شخص  ،هااستهلاكو  الخدماتو  قرارات شراء السلع اتخاذو  بتخطيط
 4مواقف تشبع حاجاتهو  ما نتيجة دافع داخلي تحركه منبهات داخلية أو خارجية حول أشياء

 
                                                             

، الجزائر، 12ط، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزء الثاني، سلوك المستهلك عوامل التأثير النفسي، عنابي بن عيسى1
 :نقلا عن 51ص

Engel (Jame.F).Kollot (David T.) and BLACK Well (R.D) . « consumerBehaviour. » Ed de 
1968.1973.1982.The BV yden press. Holt Rinelart&Winston 

، الله نقلا عن عيادة نخلة رزق  35ص، 2150، الجزائر، ديوان المطبوعات الجامعية، سلوك المستهلك المعاصر، وري نمينر 2
 .05ص، 5888، مكتب عين الشمس، القاهرة، اجتماعيالاستراتيجيات التسويقية منهج بيئي و  المستهلكسلوك 

، الرياض، 0ط، سلوك المستهلك )دراسة تحليلية للقرارات الشرائية للأسرة السعودية، خالد بن عبد الرحمان الجريسي3
 .553ص، هـ5222

 .12ص، 2121، سوريا، من منشورات الجامعة الافتراضية السورية، المستهلكسلوك ، نريمان عمار، رانية المجنى4
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عندما يقومون بتبادل شئ ذي قيمة ويشير سلوك المستهلك إلى دراسة المستهلكين 
 1بالسلعة أو الخدمة التي تشبع حاجاتهم

 : تطور علم سلوك المستهلكو  نشأة-2
ولم يكن له جذور أو أصول  ،تعتبر دراسة سلوك المستهلك علما جديدا نسبيا للبحث 
لذا  ،بما أنه نشأ في الولايات المتحدة خلال السنوات التي تبعت الحرب العالمية الثانية ،تاريخية

 على إطار نظري كمرجع يساعدهم في فهم التصرفات ادعتمفقد أصبح على الباحثين الا
القرار الشرائي أو  اتخاذالأفعال التي تصدر عن المستهلك في كل مرحلة من مراحل و 

البيئية المؤثرة في و  وكذلك في التعرف على كل العوامل الشخصية أو النفسية ،يستهلاكالا
تصرف معين حيث في بعض العلوم كعلم الأنتربولوجيا  اتخاذتدفعه إلى و  سلوك المستهلك

بالرغم أنها المرجع الأساسي إلا أنها لا تكفي لوحدها على  جتماععلم الا ،علم النفس ،الثقافية
 حصر كل المفاهيمو  إذ أصبحت مهمة رجال التسويق تتمثل في فهم ،تفسير سلوك المستهلك

ربطها ببعضها البعض بهدف الوصول إلى و  النظريات التي لها علاقة بسلوك المستهلكو 
وقد شهد البحث العلمي في  ،ى حدةتصميم نموذج علمي خاص لمعالجة كل مشكل تسويقي عل

بعنوان  5833هذا المجال في ذلك الوقت ظهور الكتاب الأول في سلوك المستهلك في 
 5838وبعده كتاب "سلوك المستهلك" في سنة  ،Nicosiaي" للمؤلف ستهلاك"عمليات القرار الا

بعنوان " وتلى كذلك ظهور كتاب Engel Kollat and Black Wellمن تأليف كل من "
 .Howard and Shelh"2من تأليف " 5838"نظرية سلوك المشتري" في سنة 

ومن بين المراجع العربية  ،بهذا الحقل هتماموقد بدأ بعض الباحثين العرب مؤخرا في الا 
 من تأليف د.حمد الغدير 5888المهمة نجد كتاب سلوك المستهلك: مدخل متكامل سنة 

الإستراتيجيات التسويقية و  كتاب "سلوك المستهلك 5882وتلى ذلك عام  ،د.رشاد الساعدو 
ظهر كتاب  2111أخيرا سنة و  من تأليف عايدة نخلة 5888ي" وفي سنة اجتماع"منهج بيئي 

                                                             
 .58ص، 2113، عمان، 15ط، التوزيعو  مكتبة الحامد لنشرو  دار، الإعلانمدخل ، سلوك المستهلك، كاسر نصر المنصور1
 .52-50ص، مرجع سابق، الجزء الثاني، سلوك المستهلك :عوامل التأثير النفسية، عنابي بن عيسى2



 سلوك المستهلك             :الثالثالفصل 

 

49 
 

التطبيق مع التركيز على السوق السعودية" من تأليف علي و  "سلوك المستهلك: بين النظرية
 1سليمان.

 :بدراسة سلوك المستهلك هتمامأسباب الا-3
 بدراسة سلوك المستهلك في المجالات التالية: هتمامأسباب الا lenkinsيوضح 

 ة من منتج "بائع" يبدأ بإستثمار قتصادية: حيث تتكون العملية الاقتصاديالطبيعة العملية الا
يتحقق الخدمات التي ينتجها ولن و  مستهلك يهدف للحصول على السلعو  ،أمواله بهدف الربح

بالتالي لابد من التعرف على ما يحتاجه هذا و  هدف هذا المنتج إلا ببيع سلعة لهذا المستهلك
 تحقيق الأرباح نتيجة لذلك.و  البيع لهو  بإستمرار لتلبية رغباتهو  المستهلك

 إشباعهاو  تقبل المفهوم التسويقي: حيث يعتمد أساسا على تحديد رغبات المستهلكينو  انتشار 
 المرتقبة للمستهلكين وتحديد البرامج التسويقيةو  يبدأ بتحديد الإحتياجات الحالية بالتالي فهوو 
 المنتجات اللازمة لإشباع هذه الحاجات.و 
 إشتداد المنافسة على جذب و  إرتفاع معدل فشل المنتجات: فنتيجة للتطور الفني السريع

على أنها ما تؤديه من  النظر إليهاو  الخدماتو  مستهلكين جدد وتغير نظرة المستهلكين للسلع
فإن بهذا كله أدى لإرتفاع فشل هذه المنتجات خاصة  ،ليست مجرد مواصفات فنيةو  إشباعات

 2الجديد منها
 بسلوك المستهلك وهي كالآتي: هتمامويرى عنابي بن عيسى أن هناك عوامل أدت إلى الا -
 حيث يعتبر المستهلك عملا حيويا فيها. ،ةقتصاديطبيعة العملية الا 
 وتقبل المفهوم التسويقي. انتشار 

                                                             
، العامة الإدارةمعهد ، "التطبيق مع التركيز على السوق السعوديو  سلوك المستهلك: بين النظرية، أحمد علي سليمان1

 .2111الرياض. 
 .21ص، 2113، الإسكندرية، الدار الجامعية، سلوك المستهلك، أيمن علي عمر2
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  عوامل المحيط التي تؤثر على المؤسسات وتحدد بقاءها في السوق في أغلب الأحيان ومنها
ظهور أفكار جديدة تنادي بحماية  ،زيادة أوقات الفراغ ،إرتفاع مستوى التعلم ،النمو الديموغرافي

 البيئة سواء على المستوى الحكومي أو الفردي.و  المستهلك
  تفاع معدل فشل الكثير من السلع الجديدة نتيجة عدم فهم سلوك المستهلكين التابعين إر

 1للمؤسسات بدقة.
 :المفاتيح السبعة في سلوك المستهلك -2

بمرور الزمن أصبح من المعروف أن هناك الكثير من المؤثرات التي تساهم في بلورة   
دراسة سلوك المستهلك التي تمر عبر يمكن توضيح هذه المؤثرات عن طريق و  قرار الشراء

التي يعبر عنها بما يسمى بمفاتيح سلوك المستهلك و  دراسة جميع المفاهيم المتعلقة بهذا السلوك
 2وهي كالآتي:

حوافز: إن سلوك المستهلك هو سلوك ناتج و  : سلوك المستهلك هو سلوك دوافعالمفتاح الأول -5
 نها محركات داخلية لسلوك المستهلكأخلية أي أما الدوافع فهي عوامل داو  حوافزو  عن دوافع

تشير إلى المكافآت التي يتوقعها المستهلك نتيجة القيام بعمل و  أما الحوافز فهي عوامل خارجيةو 
 وهناك عدة أنواع من الدوافع هي:

 .الدافع الوظيفي وهو دافع الشراء من أجل القيام بعمل وظيفي 
 المحبة بواسطة شراء هدية و  أجل التعبير عن المودة الدافع التعبيري وهو الدافع الشرائي من

 مثلا.
  الدافع المركب وهو الدافع الشرائي المركب من أكثر من هدف واحد يراد تحقيقه من وراء هذا

 العمل الشرائي.

                                                             
 .21ص ،الجزء الأول، عوامل التأثير البيئية :سلوك المستهلك، عنابي بن عيسى1
 نقلا عن  21-38ص، مرجع سابق، منير نوري 2

William. L jwilKie .consumerbchavior/ second edition. John Willey and Sans 1990. 
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 الآخرين وهو أسهل دافع و  الواضح للمستهلكو  الدافع المدرك وهو الدافع الشرائي المعروف
 شرائي.

: سلوك المستهلك يحتوي على مجموعة أنشطة: حيث أن سلوك المستهلك نيالمفتاح الثا -2
يتكون من مجموعة نشاطات تكون في محصلتها الأساس للقرار الشرائي الذي يتخذه المستهلك 

 وتتمثل هذه الأنشطة في ما يلي:
 .التفكير بالسلعة أو الخدمة 
 علان.دراسة الإعلانات التي يتم مشاهدتها عبر وسائل الإ 
  أخذ المشورة منهم أو من العائلة.و  مع الأصدقاء الأمرمناقشة هذا 
 القرار بالشراء. اتخاذ 
 .زيارة المخازن أو الأماكن التي تعرض السلعة أو الخدمة 
 المقارنة بين مواصفات السلع.و  التقييم 
 .إتمام الشراء 
إن سلوك المستهلك هو عبارة  1: سلوك المستهلك عبارة عن خطوات متتالية:المفتاح الثالث -0

قرار ما بعد  ،عن قرار يتكون من ثلاثة أجزاء رئيسية هي "قرار ما قبل الشراء. قرار الشراء
 مقارنةو  بالنظر إلى هذه المراحل الثلاثة نجد أن المرحلة الأولى هي عبارة عن تفكيرو  ،الشراء"

ثانية هي مرحلة القيام الفعلي تقييم لما هو معروض وعمليات مشاورة في حين أن المرحلة الو 
المرحلة الثالثة وهي مرحلة ما بعد أما  ،بالشراء حيث يتم زيارة أماكن الشراء للقيام بعملية الشراء

ويتم  ،إستكملت فعليا أو تمت الإستفادة منها الإقتناء حيث تكون السلعة فيها أو الخدمة قد
 صائبا أم لا.ا إذا كان قرار الشراء مالتقييم عندئذ لمعرفة في

التركيبة: والمقصود بالوقت "متى يتم و  : سلوك المستهلك يختلف حسب الوقتالمفتاح الرابع -2
هي مدة الشراء؟" فالوقت الذي يتم فيه الشراء يختلف عادة بفعل تأثير عدد من  الشراء؟ وما

                                                             
سلوك المستهلك مدخل ، رشاد الساعد، نقلا عن محمد الغدير 28-22ص، مرجع سابق، خالد عبد الرحمان الجريسي1

 .0ص، ، 5882عمان. ، دار زهرات، متكامل
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دورها تتأثر بهذه كما أن مدة الشراء ب ،العوامل التي تختلف بدورها من فترة زمنية إلى فترة أخرى 
وأما من حيث التركيبة فالمقصود بها ما يتعلق بعدد خطوات الشراء أي المراحل  ،العوامل أيضا

 ،التي تتم فيها عملية الشراء وكذلك مجموع الأنشطة التي تتم في كل مرحلة من هذه المراحل
 التركيبة في الشراء أمران متلازمان.و  لذلك فإن الوقت

سلوك المستهلك يحتوي على أدوار مختلفة: يعتمد بالدرجة الأولى على  :المفتاح الخامس -5
هناك عدة أدوار و  التي بالنهاية ترتبط إرتباطا وثيقا بالسلوكو  الأدوار التي يؤديها هذا المستهلك

الدور المؤثر وهذا الدور ناتج عن : يمكن أن تتمثل في سلوك هذا المستهلك وهذه الأدوار هي
عندما يكون من المجموعات المرجعية التي تؤثر على الآخرين أو أن يكون سلوك المستهلك 

 هو صاحب القرار أو عندما يتم إستشارته من قبل الآخرين.
 .دور المقرر وهو الدور الذي يلعبه الشخص من خلال أن يكون هو صاحب القرار بالشراء 
  يقوم هذا المستهلك بشراءو  بسلعة أو خدمة الاقتناع دور المشتري وهذا الدور الذي يتم بعد 

 هذه الخدمة. استخدامإقتناء هذه السلعة أو و 
 وهذا الدور يتم بعد الشراء مباشرة فيما إذا كانت هذه السلعة تخص  المستعمل دور المستخدم

ها أو حتى إذا كانت هذه السلعة المشتراة تخص استعمالالمشتري فإنه بالطبع سوف يقوم ب
 1ها ومن ضمنهم المشتري.استعماليشترك مجموعة في و  الجميع

 : سلوك المستهلك يتأثر بعوامل خارجية: يتأثر سلوك المستهلك الشرائيالمفتاح السادس -3
 ،الثقافات الجزئية ،الثقافة ومن هذه العوامل نجد ،ي بعدة عوامل بيئية خارجيةستهلاكالاو 

الظروف أو العوامل الموقفية المحيطة  ،العائلة ،الجماعات المرجعية ،يةجتماعالطبقات الا
 ويمكن إضافة للعوامل الخارجية السابقة مايلي: ستهلاكالاو  بعملية الشراء

                                                             
 .22ص، مرجع سابق، منير نوري 1
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  المؤثرات التسويقية: وهي تشمل كل المؤثرات التي تصدر من المؤسسة وتتمثل في كل من
كل  تصالت مباشرة أو غير مباشرة بين المستهلك وعالم الأعمال وتتمثل وسائل الاتصالاالا
  تنشيط المبيعات ،الإعلانات من

  الظروف الخارجية: وتشمل كل العوامل التي تؤثر بشكل غير مباشر في سلوك المستهلك ومنها
 1...إلخ. قتصاديالإزدهار الاو  الركودو  التضخم

 : سلوك المستهلك يتأثر بعوامل شخصية أو نفسية: يتأثر السلوك الشرائيالمفتاح السابع -2
 التعلمو  الإدراكو  ي للفرد بمحددات ذاتية ترجع إلى المستهلك نفسه كالدوافعستهلاكالاو 
ات كما يمكن أن تشمل العوامل النفسية للموارد المتاحة للمستهلك مثل تجاهالاو  الشخصيةو 

 الوقت المتاح له.و  القدرة على التسوق و  الموارد المالية
 :أهمية دراسة سلوك المستهلكو  أهداف -5

 :أهداف دراسة سلوك المستهلك1-5-
 الباحث ورجل التسويق بما يلي:و  تفيد دراسة سلوك المستهلك كل من المستهلك 

 تساعده على معرفة الإجابة على و  تمكن المستهلك من فهم ما يتخذه يوميا من قرارات شرائية
  ؟كيف يشتري  ،لماذا يشتري؟، ماذا يشتري؟ الأسئلة المعتادة التالية

 العوامل أو المؤثرات الخارجية التي تؤثر و  من فهم العوامل أو المؤثرات الشخصية تمكن الباحث
حيث يتحدد سلوك المستهلك الذي هو جزء من السلوك الإنساني  ،على تصرفات المستهلكين

 بصفة عامة نتيجة تفاعل هاتين العوامل.
 المحتملينو  يينتمكن دراسة سلوك المستهلك رجل التسويق من معرفة سلوك المشترين الحال 

البحث عن الكيفية التي تسمح له بالتأقلم معهم أو التأثير عليهم وحملهم على التصرف و 

                                                             
 .58ص ،مرجع سابق، الجزء الثاني، (سلوك المستهلك )عوامل التأثير النفسية، عنابي بن عيسى1
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بالتالي و  لتتماشى مع أهداف المؤسسة وتستعين المؤسسة في ذلك بالبحوث التسويقية اللازمة
 1وضع الإستراتيجيات التسويقية المناسبة للتأثير على المستهلك.

 :سلوك المستهلكأهمية دراسة 2-5-
 العديد من الأفراد وخاصة المستهلكين اهتمامعلى  استحوذتإن دراسة سلوك المستهلك  

 2ويمكن بيان أهميتها فيما يلي: ،رجال التسويقو  الباحثينو  الطلبةو 
 بالتالي المساهمة في تصميم و  تساعد دراسة سلوك المستهلك على معرفة حاجاته ورغباته

 قبولها لدى المستهلكين.منتجاتها بشكل يضمن 
 النهاية في العملية و  يقوم المفهوم التسويقي الحديث على فكرة أن المستهلك هو نقطة البداية

إهمالها لدراسة  قصورها بسببو  التسويقية إذ أن الفلسفات التسويقية الإنتاجية قد أثبتت فشلها
 سلوك المستهلك.

  المنظمة للفرص التسويقية الجديدة عن طريق البحث في  اكتشافتوفر دراسة سلوك المستهلك
 الرغبات غير المشبعة لدى المستهلكين.و  الحاجات

 منظمة فمن خلال معرفة أذواقتساعد دراسة سلوك المستهلك في رسم السياسات الترويجية لل 
يهدف  الذيو  تقوم الإدارة التسويقية بتحديد المزيج الترويجي المناسب ،يلات المستهلكينضتفو 

 .ستهلاكإقناعهم بالاو  للتأثير عليهم
 :القرار الشرائي اتخاذعملية  -2

 إنفاق مواردهم المحددة على شراء السلعو  يسعى المستهلكون دائما لإشباع حاجاتهم  
الخدمات تتم و  الإنفاق على السلعو  عملية الإشباعو  الخدمات التي تشبع حاجاتهم المتناميةو 

القرار الشرائي" والتي يقوم بها  اتخاذالتي تسمى بـ" عملية و  منطقيةبصورة عقلانية وفق عملية 

                                                             
 .20-25ص، مرجع سابق، ولزء الأ. الجةسلوك المستهلك :عوامل التأثير البيئي، عنابي بن عيسى1
دار ، التربويةو  النفسيةو  الثقافيةلاجتماعية و سلوك المستهلك: المؤثرات ا، مبارك بن فهيد القحطاني، إياد عبد الفتاح النسور2
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مرحلة  ،مرحلة أثناء الشراء ،مرحلة ما قبل الشراء  المستهلك مرورا بثلاث مراحل رئيسية وهي
 . بعد الشراء

بالمرحلة التي و  إن كل مرحلة من المراحل الثلاثة مرتبطة ومتعلقة بالمرحلة التي تسبقها  
 1وسوف نفسر كل مرحلة على حدى كالآتي: ،تليها

 :القرار في مرحلة ما قبل الشراء اتخاذعملية  .أ
القرار الشرائي للمستهلك تكون عن ما يدرك ويشعر بوجود مشكلة  اتخاذإن بداية عملية  
ية أي حاجة ما غير مشبعة لديه مما يولد لديه دافع للبحث عن حل مناسب أو طريقة استهلاك

بها تلك الحاجة أي أن مصدر الشعور بالحاجة هو التغيرات التي تحصل في مناسبة يشبع 
أيضا تناقض و  ،الحالة الحالية للمستهلك من خلال نفاذ المخزون من السلعة لدى المستهلك

الدخل أو فقدان بعض مصادر الدخل لدى المستهلك يشعره بالقلق من المستقبل مما يجعله يلجأ 
ثانيا هي التغيرات التي تحدث في الحالة المرغوبة للمستهلك كالتغيرات أما  إلى السلع الرخيصة

ونتيجة شعور ، التي تؤدي إلى نشوء حاجات جديدة لدى الفرد لم تكن موجودة من قبل
التي يريد حلها فيبحث عن المعلومات و  يتعرف على مشكلةو  يةستهلاكالمستهلك بحاجته الا

تكون  يسيين هما: المصادر الداخلية للمعلوماتاللازمة للحل وذلك من خلال مصدرين رئ
التي تشمل المعلومات التي و  وهناك المصادر الخارجية بخلاصة خبرات تجاربه السابقة...

المعلومات التي تنشر  ،جمعيات علمية ،الإعلانات التجارية يحصل عليها المستهلك من بيئة
 2الأصدقاء.... ،الأقارب ،في دورية

مرحلة تقييم البدائل المتاحة وهي تابعة لمرحلة ما قبل الشراء إذ يقوم وبعد ذلك تأتي  -
حل المشكلة التي بدأ بها  ىالمستهلك بمقارنة بين الماركات المختلفة التي يعتقد أنها قادرة عل

 المفاضلة بين منافعو  المستهلك للبديل الأفضل اختيارأخيرا تأتي مرحلة و  ،القرار اتخاذعملية 

                                                             
 .22 ص، كاسر نصر المنصور، مرجع سابق 1
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لذلك فهو قرار معقد مختلف الجوانب لأنه نتاج مجموعة من القرارات  ،المنتوجاتتكلفة تلك و 
 1 الجزئية المتشابكة لشراء سلعة معينة.

 :القرار أثناء مرحلة الشراء اتخاذعملية  .ب
 ،المستهلكون يعتمدون على إستراتيجيات محددة للقرارو  تتوج هذه المرحلة بإتمام الشراء 

 اختيارمثل إستراتيجية  ،ثم احتفظوا بها في الذاكرة ،كانوا قد استخدموها لعدة مرات من قبل
القرار  اتخاذتؤثر العوامل الموقفية على طبيعة و  العلامة التي تتمتع بخصم خاص وقت الشراء

قلة المعلومات المتاحة  ،بصورة متفاوتة مثل ضيق الوقت لدى المستهلكو  في مرحلة الشراء
 2.ختيارالخدمات موضوع الاو  حول السلع

 :القرار في مرحلة ما بعد الشراء اتخاذعملية   .ج
وتعكس مدى  ،الفعلي للسلعة وتقييم مدى صواب قرار الفرد ستعمالهي مرحلة الا 

هذه الخدمات وتتضمن هذه المرحلة حالة إدراك  استهلاكمدى المنفعة من وراء و  إنطباع الفرد
المعروف أن التنافر هو مشاعر متضاربة وغير مريحة و  التنافرات وعدم الإنسجام لدى المستهلك

ويكون دور رجال التسويق في تقليل التوتر الذي يؤدي إلى التنافر لدى المستهلك من السلعة أو 
طبع مجلات إضافية يتم فيها  ،ضمانة هذه السلعالخدمة من خلال إستراتيجيات كالتأكيد على 

 الخدمات بطريقة مغرية.و  معرفة السلع
المهم الذي علينا معرفته هو إذا أدت هذه السلعة أو الخدمة الغاية التي يريدها  الأمرو  -

 المستهلك.
عندما بالسلعة أو الخدمة يتم من قبل المستهلك  الاقتناع و  هي مرحلة ما بعد التقييم الاقتناع ف

يعني أن  الاقتناع عدم أما  يكون الأداء الفعلي أكبر أو يساوي المتوقع من السلعة أو الخدمة
الأداء الفعلي أقل من المتوقع أو المنتظر حيث تظهر بعض الإختلافات وهنا لابد من إعادة 

 تقييم هذه المراحل.
                                                             

  .50صه، 5223، الرياض، التطبيقاتو  سلوك المستهلك:المفاهيم العصرية، خرون آو  سعد عبد الحميدأطلعت  5
 .82كاسر نصر المنصور، مرجع سابق، ص 2
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ة يتبين درجة رضاه ومدى إرتياح المستهلك ومن ثمو  كما أن تنفيذ الشراء يعني إشباع الحالة
فقد يشعر المستهلك بعدم الرضا عن المنتج بسبب عدم  ،ملائمة السلعة أو الخدمة لتوقعاته
وأن مرحلة ما بعد الشراء قد تعكس ولاء المستهلك لبعض  ،تطابق مواصفاته مع المتوقع منه

 1العلامات التجارية.و  المحلاتو  المنتجات
  

                                                             

 1أسامة خيري ، الرقابة وحماية المستهلك ، دار الراية للنشر والتوزيع، ط15، عمان، 2155، ص22.
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 خلاصة:
الفعالة التي تمكن من تلبية إحتياجات العملاء وذلك عبر الأنشطة  إن البرامج التسويقية 

بالتالي يتحقق و  التسويقية المتكاملة والذي يتطلب فهما عميقا لكافة جوانب سلوك المستهلك
إذ نتوصل إلى أن نجاح  ،هدف المنشأة أو الجهة المعنية مع رضا المستهلك لتلبية حاجاته

به من أجل حل  هتمامالاو  الدراسة لعلم المستهلكو  يتطلب البحثالترويج و  إستراتيجيات التسويق
 مشكلاته.
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 :تمهيد
 في بناء المجتمعمع مرور الزمن أثبتت النساء عن جدارة استحقاقهن مشاركة الرجال 

يعود سبب ذلك إلى النجاحات العديدة التي حققتها النساء في مختلف مجالات و  ،تطويرهو 
كونها  اهتمامو  حمايةو  الذي يحتاج إلى رعايةو  دائما ما كانت المرأة تعد الكائن الأضعف ،العمل

 ولكن مع مرور الوقت ومع تمكن المرأة من الإستقلالية ،عاطفياو  يااجتماعو  ااقتصاديعاجزة 
ولكن  ،لم تعد المرأة ذلك الكائن الأضعف في أغلب المجتمعات ،الريادة في أغلب المجالاتو 

خاصة العاملة التوفيق بين سائر واجباتها في آن واحد وذلك و  يجب على أي إمرأة عصرية
ذا ما يجعل المرأة تلعب دورا جد هام في وه ،العملو  البيت الزوجيو  يتضمن نطاق العائلة

أتيح لها العمل في العديد من المجالات و  المجتمع خاصة بعد أن فتحت لها العديد من الفرص
ومن خلال هذا الفصل تطرقنا أولا إلى مكانة المرأة عبر  ،وهذا ما فتح لها العديد من الآفاق

كما تناولنا أيضا في العنصر الثاني تطور المرأة  ،يةجتماعنشأتها الاو  مختلف المجتمعات
 كعنصر آخر ذكرنا خصائص المرأة الجزائريةو  ،الدور الذي تلعبه في تنمية المجتمعو  الجزائرية

عنوان آخر جاء  ،العوامل التي تؤثر على سلوكها الشرائي كونها أصبحت من أهم المستهلكينو 
لنختم الفصل بعنصر العوامل  ،ء لدى المرأة قرار الشرا اتخاذفي هذا الفصل وهو مسارات 

 قرار الشراء لدى المرأة. اتخاذالمؤثرة في 
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 :يةجتماعنشأتها الاو  نظرة تاريخية لمكانة المرأة1-
الثقافات لأدركنا أن ما فرض هنا وهناك من و  لو ألقينا نظرة سريعة على تاريخ الشعوب 

المشاركة في الحياة العملية و  منعها من التعلمو  عزلةو  حرمان من حقوقهاو  ظلمو  قيود على المرأة 
ففي عهد الفراعنة فرض على المرأة الإقامة  ،لها جذور تاريخية تمتد إلى العصر الجاهلي

الجبرية بين جدران البيوت وفي الحضارة البابلية كانت المرأة تباع وتشتري في كثير من 
وعاشت المرأة في ظل  ،أطفالهو  مرأتهفي الحضارة الآشورية كان للرجل بيع إأما  ،أحوالها

أشقى مما كانت عليه المرأة في الحضارات و  الحضارة الفارسية ظروفا صعبة بل كانت أتعس
الهنود فكانوا يعدون أما  ،تشترى كالسلع التجاريةو  كما كانت المرأة عند اليونان تباع ،الأخرى 

كما يعتبر موضوع المرأة من أصعب المواضيع التي تناولها  1المرأة شرا محظا وسما قاتلا
أنتربولوجيين و  اجتماعتربية وعلم و  مختلف العلماء في مختلف المجالات العلمية من علم نفس

بحيث بدأ صراع المرأة من أجل تحررها منذ عصور عديدة حيث  ،حديثهمو  ورجال الدين قديمهم
كما كانت تدفن في  ،من الدرجة الثانية بعد الرجلمخلوق و  كان يسود الإعتقاد بأنها كائن
كما كانت نفوس الرجال وحتى النساء تشمئز إذا ما بشروا  ،العصر الجاهلي وهي رضيعة

أعطت لها جميع حقوقها موضحة و  حررت المرأة و  بالأنثى إلى أن جاءت الرسالة الإسلامية
أنه لا يزال عندنا النقاش يحتد حول  طبيعتها كإمرأة بيدو  كما كلفتها بواجبات تتلائم ،مكانتها

ليس لها وجود و  قيمة من الرجل أنها أقلو  ،بروزها كعنصر فعال في المجتمعو  مبدأ تطور المرأة 
تعزيز هذه و  التربية بالإضافة إلى أنه كثيرا ما يعمل المحيط على تدعيمو  إلا من خلال الإنجاب

مكانة المرأة و  وهذا ما دفع العلماء للبحث عن صورة ،الفكرة وهذا الإعتقاد حتى عند المرأة نفسها
في مختلف المجتمعات القديمة وعند المجتمعات العربية مع إطلالة معمقة لوضعها في مختلف 

 2على أي شاكلة كانت تنشأ.و  الديانات
                                                             

، دار جرير للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، النفسي لدى المرأة الاحتراقجاجان جمعة الخالدي، رشيد حسين أحمد البراوي،   1
 .50ص  ،2150

 .03-05، ص 5885، عز الدين للطباعة والنشر، بيروت، لبنان، تطور المرأة عبر التاريخباسمة كيال،   2
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 :يجتماعالتغير الاو  المرأة2-
فالبتغيير يمكن لها التكيف  ،فهو سبيل بقائها ونموها ،التغيير ضرورة حياتية للمجتمعات البشرية

أنشطتها وعن طريق التغيير تواجه و  الإستقرار في أبنيتهاو  بالتغيير يتحقق التوازن و  ،مع واقعها
وعن طريق التغيير يحاول الإنسان أن يسد  ،الجماعات متطلبات أفرادها وحاجاتهم المتجددة

بالرغم من أن اللامساواة هي حقيقة كونية في حياة الإنسان و  نصفه بتحقيق الوصول إلى الكمال
درجاتها و  كما قال لمفر وروز ألدوف عن أشكال تبعية المرأة  ،ية في الوقت الحاضرجتماعالا

ولعل نموذج غيل ثلاثي المراحل لوضع  ،تختلف بشكل كبير من مكان لآخر ومن زمان لآخر
 على النحو الآتي: و  يةجتماعي عملية التغيير الاي يوضح لنا مكانة المرأة فجتماعالمرأة الا

تقسيم و  المرحلة الأولى: في البدء إحتلت المرتبة العالية حيث كان المجتمع يعتمد على الصيد-
  عادة منذ زمن بعيد جدا العمل بين الجنسين

الزراعة معظم التاريخ البشري المدون إذ أدى ظهور و  المرحلة الثانية: مرحلة طويلة من التقييد-
 سلطة الذكر الهرمية.و  إلى ظهور العائلة الممتدة

بظهور العائلة النواة  ،المرحلة الثالثة: التوقعات بحصول بعض التحسينات في العصر الحديث-
 1ظهور الحركات النسوية القائلة بالمساواة بين الجنسين.و  المرتبطة بالتصنيع الحديث

 ،يةجتماعللتكنولوجيا دفع إلى حدوث تغيرات في المجالات الاوجدير بالذكر أن التطور السريع 
كذلك ،المكتبو  لا سيما المصنعو  أدخلها إلى عالم الحياة العامةو  حيث أخرج المرأة من المنزل

ات التقليدية بين عتبار مجمل الاو  مضمون أدوارهاو  يةجتماععمل على تغيير وظيفتها الا
 الجنسين.

 :يجتماعالتواصل الامواقع و  المرأة الجزائرية3-
ي في ظل هذه الثورة الرقمية عن مد حبال الصلة جتماعلم يعد الحديث عن مواقع التواصل الا

المجتمعات في و  ثقافية جديدة لدى الأفرادو  يةاجتماعبل أدى إلى بروز ظواهر  ،بين الناس فقط

                                                             
 .20جاجان جمعة الخالدي، مرجع سابق، ص   1
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إحتكار الفضاء ية المهشمة من كسر نطاق جتماعوتمكنت الفئات الا ،مختلف مناطق العالم
 رغباتهاو  ية عبرت عن طموحاتهاافتراضأسست لها بالمقابل فضاءات و  ،العمومي الواقعي

ت النساء في العديد من استطاعو  الجماعيةو  مطالبها المختلفة وهوياتها الفرديةو  إحتياجاتهاو 
بعد  ،الإنترنتبناء فضاءات عمومية خاصة على شبكة و  المناطق من إستغلال الثورة الرقمية

أن حرمت من المشاركة في الفضاء العمومي الواقعي لعقود من الزمن تلك الفضاءات جاءت 
 1لتعبر عن تفاعلاتها ومختلف حركاتها.

ي متنفسا بديلا فتراضتعتبر المرأة الجزائرية واحدة من تلك الفئات التي وجدت لها في الفضاء الا
 موقعا لإثبات ذاتها ووجودهاو  جمل قضاياهامو  تتمتع من خلاله بالحرية في التعبير عن رأيها

رغم من حضور بعض التحولات الثقافية داخل بالتحقيق تقدمها فو  التعبير عن مكنوناتهاو 
 القدراتو  المجتمع التي جعلت المرأة الجزائرية تقطع شوطا خاصا على مستوى إكتساب المهارات

ية لا زالت تمارس ضدها جتماعإلا أن بعض الإكراهات الا ،السياسيةو  ةقتصاديالمشاركة الاو 
ي جتماعخاصة مواقع التواصل الاو  الإنترنتالذي يعيق مسيرتها مما جعلها تتخذ من  الأمر

بمختلف  تصالفضاءا حرا للمشاركة على مختلف الأصعدة سعيا منها لمقاومة أشكال الا
عاملا لتعزيز مبدأ المساواة بين و  ،لهاالثقافي و  يجتماعأشكالها فاعلا نحو التمكين الا

 2الجنسين.
 ي:جتماعلتواجد الرقمي للمرأة الجزائرية على مواقع التواصل الاا4-

للمرأة الجزائرية وسيلة للتعارف أو تبادل ونشر %ي بجتماعلم تعد مواقع التواصل الا 
الذي تعيشه مع الضغط و  المعلومات فقط فقد وجدت فيها متنفسا بعيدا عن أجواء التوتر

وقد أكدت دراسة التواجد  ،فقد أصبحت هذه المواقع مجلسا للمرأة  ،الواجبات المطلوبة منها

                                                             
، 15، ألفا للوثائق، طجتماعيالجديدة نحو استحضار مقاربة النوع الا الاتصالالمرأة وتكنولوجيات العربي بوعمامة،   1

 .525، ص 2121الأردن، عمان، 
 .522نفس المرجع، ص   2
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ات النساء الجزائريات ما اهتمامية أن من بين فتراضلاالرقمي للمرأة الجزائرية عبر الفضاءات ا
 1يلي:

لمنتجات تهم المرأة التسوق: وهي تلك الصفحات التجارية التي تستهدف الترويج و  التجارة -
تفاصيل الحصول عليها عن و  تعرض معها أسعارهاو  الجزائرية سواءا المتعلقة بجمالها أو ببيتها

غير أن رواد الصفحات  ،طريق التجارة الإلكترونية التي تواجه الكثير من العراقيل في الجزائر
سوقا مهما لهم وموردا وقد كانت المرأة  ،أوجدوا السبل المناسبة لعرض وبيع مختلف المنتجات

 2إستمرار هذا النوع من التجارة.و  بارزا لنجاح
الملاحظ أن المرأة الجزائرية لم تكتفي بدور الزبون في هذه العملية فنجدها أحيانا هي القائم و  -

إن إلتصق بها مفهوم حب التسوق فإنه يمكن من خلال مفاهيم و  فهي ،بهذا النوع من التجارة
ي جتماعبحيث باتت مواقع التواصل الا ،الربحية أيضاو  لها مفهوم التسويقالتشاركية أن يضاف 

مكان ومنبر لمن لا تعرف وسيلة فضلى لتسويق المنتج أو السلعة أو ربما مقتنيات ترغب 
 السيدة ببيعها وحتى شرائها.

للمرأة من خلال مواقع التواصل  قتصاديوقد يحيلنا هذا الوضع إلى النظر في قضية التمكين الا
وبذلك تكون المرأة  ،الرجلو  حيث يجعل هذا التمكين التنمية أكثر مشاركة بين المرأة  ،يجتماعالا

ية التي تهدف إلى جتماعالإنسانية إلى جانب التنمية الاو  شريكا حقيقيا في التنمية البشرية
على  ادعتمية وتمكن النساء من الاعجتماالاو  ةقتصاديتمكين المرأة لإمتلاك عناصر القوة الا
القرارات التي  اتخاذالمشاركة في و  النفسيةو  الماديةو  الذات في تحسين أوضاعهن المعيشية

 3تحسن جميع جوانب حياتهن وحياة أسرهن.
 

                                                             
الحضور الرقمي للمرأة الجزائرية عبر الفضاءات الافتراضية )دراسة تحليلية لقضايا المرأة تومي فضيلة، يسعد زهية،   1

 .528، ص 02مجلة الباحث الإعلامي، العدد ، (عبرصفحات الفايسبوك
 .580نفس المرجع، ص   2
 .55، دار قباء للطباعة والنشر، القاهرة، ص المرأة العربية وفرص الإبداع، نادية علي القانوني  3
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 العوامل المؤثرة على سلوكها الشرائي:و  خصائص المرأة الجزائرية5-
 زبون:خصائص المرأة الجزائرية كمستهلك أو  -5-1

 الرجل في العديد من أوجه الشبه بالخصائص العامة لمستهلكي السلعو  تتفق سلوكيات المرأة 
فالفروق بين  ،غير أنهما يختلفان في الجوانب الأخرى إختلافا جوهريا ،مستخدمي الخدماتو 

جميع  ،المرأة و  الأعمال المختلفة لكل من الرجلو  تتصالاالاو  المواقفو  الجنسين في التصورات
حيث  ،نتائج الشراءو  القرار اتخاذات متباينة بين الجنسين في أولويات عمليات استجابذلك يولد 

أن معالجة هذه الإختلافات في التسويق له ميزة كبيرة يمكن لأصحاب الأعمال ومن خلال 
فعملية  ،ية في العالماستهلاكالإستحواذ على حصة من أكبر سوق  ،الإستراتيجيات المناسبة

 قرار الشراء عند المرأة مختلفة جذريا فهي تستجيب بشكل مختلف لرسائل الإعلان اتخاذ
بعض و  نلخص فيما يلي بعض الفروق النوعية بين الجنسينو  غيرهاو  الصورو  اللغةو  التسويقو 

 1أبرز مجالات الإختلاف بينهما.
إختلاف و  البيولوجيةالإختلافات و  الرجلو  الخصائص الطبيعية التي تختلف بين المرأة -5-2

 الهرمونات:
وكقاعدة عامة يبدو أن  الهرمونات تلهم إعادة تنظيم دماغ الرجل بطريقة مختلفة عن دماغ المرأة 

أن  اعتبارالأيمن فأدمغة الرجال هي أكثر كفاءة في التركيز على  لون النصفالرجال يفض
لشرائه في حين أن المرأة هي أكثر يتوجه و  الرجل عند رغبته في الشراء يركز على منتج معين

الخيارات المتاحة لها في المنتجات و  أكثر قدرة على الدمج بين الأشياءو  اتصالو  توزيع
 المعروضة فتستطيع أن تقارن بين العديد من البدائل

ويعتقد العلماء أن هذا ما  ،ت أكثر من مخ الرجلتصالاربط المخ: مخ المرأة لديه مزيد من الا
التفاعل مع الأجزاء التي و  فالمرأة تفضل عرض كل عنصر ،المرأة بصورة شمولية يفسر تفكير

                                                             
دي التسويق الور ، 51/12/2152نقلا عن بابكر فاطمة عبد الحليم أحمد  552كريمة عساسي، مرجع سابق، ص  1

من  22/15/2158تم استرجاعه بتاريخ  العوامل المؤثرة على النية والقرار الشرائي لدى النساءدراسة
https://repository.sustech.edu/handle/123456789/16041 
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تكون الصورة الكبيرة في الذهن كما يعتقد العلماء أن ربط الدماغ قد يكون مسؤولا عن حدس 
 الكلامو  ويتيح للنساء مزيد من التفصيل وذلك عن طريق المصادر المختلفة كالبصر ،المرأة 

 .الإيحاءات العاطفيةو 
التريث و  يتميز السلوك الشرائي للمرأة في أنه يختلف على الرجل حيث أن المرأة تميل للتردد -

 قرار الشراء اتخاذالسرعة في و  في حين يتسم سلوك الرجل بالحسم
تتميز المرأة بالتنوع في الأذواق في بعض الجوانب الشرائية في المرأة تميل إلى وضع  -

 التصميمات المختلفة للمنتجات المعروضة.و  مقارنات بين الألوان
 العوامل التي تجعل المرأة سوقا مهمة: -5-0

فإذا كانت  ،من أكثر المسائل المثيرة للجدل في المجتمعات المعاصرة للحديث عن عمل المرأة 
ات المسيطرة في الساحة الثقافية تعتبر أن عمل المرأة أصبح حقا بديهيا لمساواتها في تجاهالا

 يةجتماعق الإنسانية مع الرجل وحاجة موضوعية تفرضها طبيعة التحولات الاالحقو 
ات الأخرى تعتبر أن عمل المرأة مع إرتفاع معدلات البطالة وعدم توفر تجاهة فإن الاقتصاديالاو 

 الأولاد يعد خطوة محفوفة بالمخاطر.و  العناية بالأسرة
دادت حظوظها في إقتحام عالم الشغل أيضا بمجرد إزدياد حظوظ المرأة الجزائرية في التعليم إز 

عوامل و  وقد كان للثورة الصناعية دورا هاما في الجزائر كبقية بلدان العالم في إيجاد ظروف
ت أن تصل استطاعسمحت للمرأة الجزائرية أن لا ينحصر دورها في الأعمال المنزلية فقط بل 

الخدمات و  الزراعةو  كالصناعة إلى أبعد من ذلك فإقتحمت مجال العمل في قطاعات مختلفة
 1المختلفة وغيرها.

                                                             
ة لإنسانيكلية العلوم ا، عمل المرأة وأثره على الاستقرار الأسري بالمجتمع الأسري )رسالة دكتوراهمكاك ليلى،   1
 .22، ص 2152(، جامعة الحاج لخضر، باتنة، لاجتماعيةوا
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 التي تعود عليها بالكسب الماديو  القوةو  قد إستفادت المرأة من جراء الخروج للعمل من السلطة
يمكن أن نقول أن هناك عوامل أو مكونات للسوق النسائية منها الكسب الزائد للمرأة مقارنة و 

 1لكيفية التي تتفق بها النساء.العوامل الأخرى المتمثلة في او  ،بالرجل
في أغلب الأحيان المرأة تكسب الكثير من المال وذلك بسبب إرتفاع  القدرة على الكسب: -أ

ففي بعض مجالات العمل تحصل المرأة على وضع الأغلبية  ،دخلها وكذلك إرتفاع أجر الوظيفة
أخرى محتملة و  سوق قائمةين وهو ما يعني أن هناك قتصاديالاو  المحاسبينو  للمديرين الماليين

 أكبر خلال العقود القادمة.
حيث أصبحت المرأة الجزائرية لها السيطرة بالفعل في غالبية  إرتفاع القيمة الصافية للمرأة: -ب

باتت تمتلك شركات و  المبادلات التجاريةو  الأصول المالية خاصة بعد دخولها ميدان التسويق
علامية كما أن سيدات الأعمال لهن تأثير كبير في المؤسسات الإو  وتتحكم في أكبر المصانع

مساهمات للجمعيات الخيرية بشكل و  تطوعيةو  فلديهن في الغالب أنشطة خيرية ،مجتمعاتهن
 أكبر من الرجال وهو ما أكسبهن ثروات وزاد من القيمة الصافية لديهن.

الجزائرية الرئيس التنفيذي حيث تعتبر المرأة  ي:ستهلاكتعتبر المرأة طاقة الإنفاق الا -ت
تجار التجزئة أن المرأة هي و  فقد أكدت بعض شركات السلع المحلية ،للمشتريات المنزلية

المشتري الرئيسي فالقدرة الشرائية للمرأة تمتد الآن إلى ماهو أبعد من الأشياء الصغيرة الخاصة 
ت النساء تتواجد في سوق بها ففي الوقت الحاضر تتشابه مشتريات المرأة مع الرجل فقد أصبح

الخدمات وعلى هذا و  الكهرومنزليةو  المنازل كما أصبحت تشتري الأجهزة الإلكترونيةو  السيارات
 الأساس يمكن القول أن المرأة الجزائرية هي الوحيدة التي تصنع القرارات الشرائية الرئيسية

 2الخاصة بها. القرارات المشتركةو 
 
 

                                                             
 .558سي، مرجع سابق، ص كريمة عسا 1
 .558نفس المرجع، ص   2
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 :قرار الشراء لدى المرأة اتخاذمسارات 6-
فيما يلي و  قرار الشراء عند المرأة مختلفة جذريا فهي تستجيب بشكل مختلف اتخاذإن عملية 

 قرار شراء المرأة. اتخاذسيتم عرض نموذج 
 مكونات وهي : 0: يتكون من ات بين الجنسينتجاهنموذج تسويق الا  -1
يعزز مجموعة الإختلافات في و  ينظم : وتتمثل قيمة هذا المسار في كونهمسار النجوم -أ

الوقت وعوامل و  ،يةجتماعإطار التحكم فيها فهناك أربعة عناصر مكونة لمسار النجم: القيم الا
الفرضية الأساسية لهذا النموذج هو أن كل من  ،تصالمفاتيح الا ،تيجيات التركيزاإستر  ،الحياة

 المرأة لقرار الشراء. اتخاذهذه العناصر المكونة لمسار النجم تمارس تأثيرا كبيرا على كيفية 
: إذا كان عنصر النجم يركز على سلوك المرأة كمستهلك فإن مسار الدائرة مسار الدائرة -ب

الأعمدة الأساسية المحيطة بالدائرة تمثل عناصر يعتبر أن و  ،الشركاتو  يركز على المسوقين
 الإعلان ،التغليفو  التعبئةو  المنتج ،كلمة التسويق بالفم ،خدمة العملاء: المزيج التسويقي وهي

 الرد المباشر ،التسويق الإلكترونيو  الإنترنتمواقع  ،الحدث ،الإنجذاب للتسويق ،التعزيزو 
 توفير البيانات.و 
الدائرة أن المرأة تستجيب بشكل مختلف من الرجال إلى كل واحد من حيث يوضح مسار -

التفكير و  هؤلاء العناصر جنبا إلى جنب مع النجمة وتوفر الدائرة هيكلا للتنظيم الخاص بالشركة
 1وكذلك أداة للمساعدة على خطة التسويق الخاصة بالشركة. ،في هذه التفاعلات المختلفة

العنصر الثالث من مسار نموذج التسويق النموذجي حيث يمثل يعتبر و  :المسار الحلزوني -ت
ها للقرار الشرائي إلى خمس اتخاذيبسط عملية و  قرار الشراء لدى المرأة  اتخاذهذا المسار طريقة 

التحقيق في خيارات و  حيث أن سعي المرأة الدائم للحصول على مزيد من المعلومات ،مراحل
البحث عن الحل المثالي هو الرئيسي في مسار المرأة الشرائي في شكل حلزوني أي أن المرأة 
من خلال ذلك البحث تصبح في شكل دوامة عكس الرجل الذي يتقدم في الوصول إلى قرار 

                                                             
 501المرجع نفسه، ص   1
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الغرض من ذلك فهي تريد أن تتأكد من أنها جمعت ما يكفي من و  شرائه في مسار خطي
 ومات لمعرفة كل ما يتعلق بالمنتجات المعروضة في الإعلان.المعل
 الشراء لدى المرأة: قرار اتخاذالعوامل المؤثرة في 7-

قرار الشراء من الدراسات الصعبة في مجال التسويق فالدارس لسلوك  اتخاذتعتبر دراسة  
هو ذاتي أو  منها ماالقوى المؤثرة فيه و  المرأة الشرائي سوف يجده محاطا بعديد من العوامل

عوامل و  شخصي تخص المرأة دون غيرها من الأفراد وهو ما يطلق عليه بالمؤثرات الداخلية
ويطلق على ذلك  ،يا له علاقة ببيئته المحيطةاجتماعأخرى تخصها هي بصفتها كائنا حيا 

 ،ردود أفعال الخارجية فيما بينها لتنتج عنهاو  العوامل الخارجية حيث تتفاعل هذه القوى الداخلية
العديد من الباحثين في هذا المجال من تقسيم المتغيرات المؤثرة على  استطاعوعلى غرار ذلك 

 السلوك الشرائي إلى نوعين:
 :المؤثرات الداخلية -أ

تحليل تأثيرها على سلوكها هو محور و  إن دراسة العوامل النفسية الخاصة بالمرأة كمستهلك-
أن ذلك السلوك هو نتاج لتركيبتها النفسية  اعتبارعلى  ،الدراسات في مجال علم النفس اهتمام

لذلك يطلق على هذه المتغيرات الداخلية لأن تأثيرها على السلوك هو سلوك المرأة الداخلي لا 
 يمكن ملاحظته بشكل كبير.

 :حاجات الشراء لدى المرأةو  دوافع -1-أ
عند التساؤل عن سلوك ما هو التعرف على الدوافع الكامنة وراء إن أول ما يتبادر إلى الذهن -

 ،حيث تعتبر دراسة الدوافع نقطة البداية في تحليل السلوك الإنساني بشكل عام ،هذا السلوك
 1تصرفاتهم.و  فهي تساعد على التعرف على أسباب الإختلاف بين الأفراد في سلوكهم

 للدوافع نذكر منها :أنواع الدوافع: هناك عدة تقسيمات  *

                                                             
 .010، ص 2113، دار النهضة العربية للنشر والتوزيع، القاهرة، وسلوك المستهلك الإعلانالعوادلي سلوى،   1
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  الدوافع الأولية: وهي التي تدعو المرأة كمستهلك لشراء سلعة معينة بغض النظر عن الماركات
 أفراد أسرتها.و  فمثلا تقوم بشراء بوليصة تأمين لتأمين مستقبلها ،المختلفة منها

 راء إسم تجاري الدوافع الإنتقائية أو الثانوية: وهي الأسباب الحقيقية التي تدفع المرأة نحو ش
ما يتطلب إجراء مقارنة بين الأسماء التجارية  ،معين دون الأسماء التجارية الأخرى من السلع

 ،التي قد تكون موضوعية مثل نقاء الصوتو  المعروضة من حيث العديد من النواحيو  المختلفة
 الشراء.محاكاة صديق قام ب ،الشهرةو  الإسمو  عاطفية مثل الشكلو  أخرى نفسيةو  قوة الجهاز

  دوافع التعامل: وهي الأسباب التي تؤدي إلى تفضيل المرأة التعامل مع متجر معين دون
أسعار السلع و  تشمل هذه الأسباب أيضا أسباب موضوعية مثل الموقعو  المتاجر الأخرى 

الراحة النفسية للتعامل مع و  الإعلان عن المتجرو  المعروضة مع متاجر يتعامل معها الغير
 1عمال البيع.

 الخدمة دون تفكير منطقي أو تحليل العوامل و  دوافع عاطفية: وهي قيام المرأة بشراء السلعة
إمكانياتها ومن أمثلة هذه الدوافع: الرغبة بالتمتع بأوقات الفراغ و  الموضوعية المتعلقة بإحتياجاتها

 وحب التملك.
الحصول على سلعة تعكس مدى شراء المرأة بغرض التفاخر لأجل تحقيق الذات من خلال  -

 2الحضور.و  الإحساس بالتميزو  مما يشعرها بالفخر ،فت داخل المجتمعلاالظهوربشكل 
: تعتبر العوامل الخارجية من المتغيرات البيئية التي تؤثر على سلوك المؤثرات الخارجية -ب

يمكن تقسيم العوامل الخارجية من حيث درجة تأثيرها على و  توجه تصرفاتهاو  المرأة الشرائي
 المستهلك إلى نوعين:

                                                             
الانحراف والجريمة في ، مخبر التربية، سلوك المستهلك والمؤسسة الخدماتية اقتراح نموذج للتطويرشوية سيف الإسلام،  1

 .555عنابة، ص ، المجتمع
دار المسيرة للطباعة والنشر والتوزيع، عمان، ص ، مبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتطبيقعزام زكرياء وآخرون،   2

522. 
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تقدم المجتمعات وزيادة و  يةجتماعالطبقات الاو  عوامل لها تأثير عام على المرأة مثل الثقافة-
 أوقات الفراغ.

ة لتلك العوامل مثل: نتيجة لتفاعل المرأة الدائم مع الجماعات المكون عوامل لها تأثير مباشر-
تعدل و  مباشرو  يلاحظ أن هذه العوامل لها تأثير قوي و  قادة الرأيو  الجماعات المرجعيةو  الأسرة

 1من سلوك المستهلك في مختلف تصرفاته.
والتي  ،الثقافة: تعتبر الثقافة نسيج متكامل من الخصائص المميزة للسلوك المكتسب -5-ب

 المعنوي و  أو هي مجموعة من القيم ذات الطابع المادي ،يشترك فيها أفراد مجتمع معين
التي يتم و  الرموز التي يراها الفرد ثقافة ما نحو مختلف نواحي حياتهمو  المواقفو  الأفكارو 

التي و  يةستهلاكالاو  التي تشكل أنماطهم السلوكيةو  إتباعها بواسطة أفراد هذا المجتمعو  تطويرها
وقد تكون هذه الرموز غير ملموسة  ،خرى أصلية أو فرعيةتميزهم عن أفراد تابعين لثقافات أ

 الأدوات المستخدمةو  لغة التخاطب أو قد تكون في شكل ظاهر مثل الشكل العمرانيو  كالقيم
 2المنتجات.و 

ية بأنها مجموعة من الأفراد جتماعية: تعرف الطبقة الاجتماعالطبقات أو الفئات الا -2-ب
ية ولذلك فهم يشتركون في جتماعفي بعض الخصائص الا التشابهو  الذين يتصفون بالتماثل

ية على مفهوم أساسي وهو أن الفرد جتماعتقوم فكرة الطبقات الا ،القيمو  المعتقداتو  اتتجاهالا
عاداته و  قيمه ومبادئهو  اتهاتجاهحينما ينتمي إلى جماعة معينة فإن هذه الجماعة تؤثر على 

 3ية معينة.اجتماعومن هنا يتولد التماثل بين الأفراد الذين ينتمون إلى طبقة  ،الشرائية
 ية:جتماعالعناصر المكونة للطبقة الا 
 ،عامل حر بحالتها المهنيةو  المرأة يتأثر بشهادتها استهلاكو  الوظيفة أو المهنة: سلوك الشراء-

 ية.جتماعلتمييز الطبقة الافالمهنة تعتبر من أحسن المؤشرات المعتمدة ، أجير... ،موظف
                                                             

 .522شوبة سيف الإسلام، مرجع سابق، ص   1
 .82عبد الله منتهى عبد الحسن، مرجع سابق، ص   2
 .82نفس المرجع، ص   3
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فذوي الدخول المرتفعة يشكلون  ،يةجتماعالدخل: يعتبر الدخل أيضا عامل لتمييز الطبقة الا-
 تصرفات شرائية خاصة بهم.و  ولهم أساليب ،ية معينةاستهلاكلهم أنماط  ،ية راقيةاجتماعطبقة 

ية واحدة لها اجتماعمستوى التعليم: الأفراد الذين يتقاربون في مستوى تعليمهم يشكلون طبقة -
فالمرأة التي لها مستوى  ،السلوكات ما يميزها عن باقي الطبقاتو  الحاجاتو  من التوجهات

المرأة التي لها مستوى أما  ،تعليمي عالي تكون حاجاتها راقية ومدروسة من الناحية الفكرية
ولهذا  ،متدني من التعليم فعادة ما تكون عشوائية تركز على المظاهر غير مبالية بصحتها

لذا على رجال التسويق دراسة كل طبقة  ،تأسرها الألوانو  التغليفو  تجذبها المنتجات التعبئة
 1خدمات.و  على حدى لمعرفة ما يلائمها من سلع

أنها تلك الجماعة التي ترجع إليها  الجماعات المرجعية: تعرف الجماعات المرجعية على -ت
ي فالمرأة قد تقضي الجانب الأكبر جتماعتقييم سلوكها الاو  اتهااتجاهو  المرأة في تحديد معتقداتها

ي الذي جتماعمن حياتها منتمية إلى جماعة أو تنظيم معين وهذه الجماعات تمثل المناخ الا
 2يعمل فيه الأفراد من إشباع حاجاتهم وتحقيق أهدافهم.

  

                                                             
، كلية العلوم الاقتصادية، رسالة ماجستير، الدولي على سلوك المستهلك الجزائري  الاتصالتأثير سياسة طيبي أسماء،   1

 .02، ص 2151التسيير والتجارة، جامعة أبو بكر بلقايد، تلمسان، 
 .83عبد الله منتهى عبد الحسن، مرجع سابق، ص   2
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 الخلاصة:
فإننا توصلنا  ،من خلال تطرقنا في هذا الفصل إلى عدة عناوين حول المرأة الجزائرية 

 عليه الآن إلا بعد المرور بالعديد من المراحلما هي  إلى أن هذه الأخيرة لم تصل إلى
تقديم العديد من التضحيات وهذا ما جعلها اليوم من أبرز و  الخوض في العديد من التجاربو 

خاصة بعد أن تمكنت بفضل قدراتها من الدخول إلى العديد و  الأفراد داخل المجتمع الجزائري 
أصبحت بنفس المرتبة مع الرجل وذلك و  من المجالات بحيث حازت لنفسها مكانة خاصة

وهذا ما يجعلها  ،خاصة بعد أن أصبحت معتمدة على نفسها كونها فرد عامل ذو دخل مالي
 .5الزبائن التي تستهدفها الشركات كعميل رقمو  من بين أهم المستهلكين
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 الإطار التطبيقي

 



 

 
 

 الخامس: الإطار التطبيقيلفصل ا

  محل الدراسة (Market Place)تقديم 1-

 عينة الدراسةو  مجتمع البحث2-

 حدود الدراسة3-

 الأساليب الإحصائية المعتمدة-4

 تحليل وتفسير البيانات الميدانية-5

 مناقشة النتائج-6

 النتائج العامة-7

 الاقتراحات والتوصيات-8
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 :الدراسةمحل (Market Place)تقديم 1-

تداول العناصر مع أشخاص أخرين في و  هو سوق رقمي يمكن للمستخدمين الترتيب لشراء وبيع
البحث و  لذك من خلال تصفح قوائم المعروضاتو  حيث يتيح لهم إستكشاف السلع ،منطقتهم

عن العناصر المعروضة للبيع في منطقتهم أو العثور على المنتجات أي أنها تعرض وفقا 
غرافي بمعنى أن البائع الذي يعيش في منطقة معينة تظهر أمام مستخدمين للتصنيف الج

 يعيشون في تلك المنطقة أيضا.

 Gaigslistكمحاكاة لموقع  2153لأول مرة في أكتوبر (Market Place)لقد ظهرت ميزة 
 وكانت الخدمة متاحة في مجموعة صغيرة من الدول ،للإعلانات المبوبة للمنتجات المستخدمة

لكن مع مرور الوقت أصبحت متاحة في دول العالم تقريبا هذا علاوة على عمل ، دول فقط 2
 تضم الكثير من المميزات الأخرى.و  فيسبوك على توسيع نطاق هذه الخدمة الكثير من النواحي

 :(Market Place)كيفية عرض منتج للبيع على -

الخطوات المتبعة على هي نفس (Market Place)لعرض منتجاتك للبيع على فيسبوك 
 الكمبيوتر نفسها الخطوات المتبعة على الهاتف وذلك بـ:

إضافة معروضات للبيع من خلال الملف  اختيارو (Market Place)اولا: الدخول إلى 
 .(Market Place)الشخصي التجاري أو الضغط على كلمة بيع من على 

 . وظائف ،الإيجارو  منازل للبيع ،مركبات ،عناصر اتاختيار ثانيا: تظهر عدة 

سوقي يتم ملئه في الخطوات و  بالضغط عليها يظهر نموذجو  ثالثا: عادة نختار كلمة عناصر
 التالية:
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  يتيح و  الصور اختيارلا يتم في ملء نموذج المعروضات هي أو(Market Place) 51إضافة 
 المشتري.تجذب و  صور عالية الجودة اختيارلابد من و  صور لكل عملية إضافة منتج

  جذاب للسلعة المعروضة للبيع.و  عنوان مناسب اختيارثانيا يتم 
  ثالثا وهي السعر وينصح عدم كتابة السعر على المنتج ليقوم الزائر بالضغط على المراسلات

 ويجري معك دردشة ويكتب في خانة السعر صفر.
 .رابعا الفئة وهما نختار الفئة عنصر البيع إن كان جديد أو مستعمل 
 مسا الموقع وهنا تختار موقعك الجغرافي.خا 
  كلمات جذابة للزائر.و  عبارات استخدامسادسا وهنا صندوق وصف للمنتج الخاص بك وينصح 
  ي وهنا يتم الإشارة للمنتجات المماثلة الخاصة بك.اختيار سابعا وهذا 
 .ثامنا توفير الشحن إذا كان لك طريقة لتوصيل منتجات يتم تفعيل الزر 
  تاسعا بعد مرجعة إعلانك أو إضافة منتجك على(Market Place) يتم الضغط على التالي

 أعلى المتصفح.

 :(Market Place)الضعف في و  أهم نقاط القوة -

 ضعف وهي كالآتي:و  نقاط قوةو  عيوبو  بالتأكيد لكل شيء له مميزات

  فيسبوك(Market Place)السلع للبيع سواء جديدة أو مستعملة ومن و  يمكنك عرض المنتجات
 هائل. اقتصاديخلاله يسهل عمل نمو 

 مستعملة من و  يمكن شراء منتجات جديدة(Market Place)يسر.و  بكل سهولة 
 الشراء من خلاله.و  فيسبوك لا يتقاضى أي عمولة على عمليات البيع 
  فيسبوك لا يضمن أي معاملات تتم على(Market Place). 
  من خلال(Market Place)الهواتف بجميع أنواعها وأيضا و  الأحذيةو  يمكن بيع الملابس

 الخدمات.و  عرض الوظائفو  تالسياراو  العقارات
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 .يمكنك شراء معروضاتك على جميع الجروبات دون أدنى مشكلة 

 :عينة الدراسةو  مجتمع البحث2-

 مجتمع البحث: .1.2

المجتمع الذي  الأشياء الأخرى المحدودةو  مجتمع البحث هو المجموع الكلي من المفردات
 . بإمكان الباحث تحديد حجمه الحقيقي

التي يسعى الباحث إلى أن يعمم عليها  ،وكما يعرف على أنه المجموعة الكلية من العناصر
 .1العلاقة بالمشكلة المدروسة ،النتائج ذات

وما يحتويه  ،الأصليوأساس نجاح التعيين يقوم الباحث أولا على تجديد حجم مجتمع البحث 
 2من مفردات إلى جانب التعرف على تكوينه الداخلي تعرف دقيقا.

 .(Market Place)ولقد تمثل المجتمع الأصلي لهذه الدراسة بالمرأة الجزائرية التي تستخدم 

أن مجتمع البحث كبير لم نتمكن من الحصول على إحصائيات تساعدنا في ضبط  عتبارو بالا
 حجم عينتنا.

 عينة الدراسة:.2.2

طريقة العينة المأخوذة من مجتمع البحث  ىيعتمد الباحثون في إجراء بحوثهم الميدانية عل
الأصلي للوصل إلى المعلومات والحقائق التي تفي بالغرض النهائي للدراسة وتسري هذه النتائج 

 3المتواصل إليها من حيث التمثيل على كل مجتمع البحث.
                                                             

، 2118، الأردن، عمان، التوزيعو  الوراق للنشر ،البحث العلمي مفاهيم أساليب تطبيقات، خرون آو  ةلحسن عبد الله باشيبو 1
 .250ص

 .522ص، مرجع سابق، أحمد بن مرسلي2
 .520.522ص، مرجع نفسه3
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تمثل مجتمع الدراسة تمثيلا صادقا ولهذا و  ،"جزء من مجتمع الدراسةوتعرف العينة أيضا أنها 
 1يمكن تعميم نتائج الدراسة المبينة على العينة على المجتمع بأكمله".

وتعرف العينة  ،حيث إقتضى موضوعنا أن نختار العينة القصدية لأنها تلائم موضوع دراستنا
 اختيارحيث يقوم الباحث ب ،القصدية أو العمدية أو النمطية أو الفرضية والتي تعددت مسمياتها

بل يقوم شخصيا بإقتناء المفردات الممثلة أكثر  ،مفرداتها بطريقة تحكمية لا مجال فيها للصدفة
ه الجيدة لمجتمع معرفتو  المسبقمعلومات وبيانات وهذا لإدراكه من غيرها لما يبحث عنه من 

 2التي تمثله تمثيلا صحيحا. ،العناصر الهامةو  البحث

 بالأخص المتواجدات في جامعة أكلي محند ألحاجو  النساء العاملات لولاية البويرة اختياروتم 
أن موضوع بحثنا يتمحور حول المرأة  اعتبارالمركز التجاري أنو كعينة قصدية لدراستنا بو 

سلوكها الشرائي مرتبط بمتغير  اعتبارعينتا بطريقة تحكمية لا عشوائية ب اختيارقمنا ب ،الجزائرية
 القرارات الشرائية. اتخاذالأخير أو الدخل الثابت الذي يسمح لها ب

 حدود الدراسة:.3

حددنا مجالات أو حدود الدراسة  ،ومن أجل تحقيق البحث أو الدراسة وضمان التحكم فيها
 يين وهي:جتماعالثلاثة التي ذكرها الكثير من الباحثين الا

 3المجال البشري. ،المجال الزمني ،المجال مكاني

                                                             
، القاهرة، دار المصرية اللبنانية، يةالإعلامالإحصائية في الدراسات  الاستخداماتو  مناهج البحث، شيماء ذو الفقار زغيب1

 .208ص، 2155
 .582ص، مرجع سابق، أحمد بن مرسلي2
 .22-25ص ، مصر، القاهرة، دار الفجرلاجتماعية، او  يةالإعلامأساسيات البحوث ، محمد منير حجاب3
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قد أخذنا عينة الدراسة من جامعة أكلي محند و  : منطقة ولاية البويرةالمكانيالمجال  /ولاأ
 أن النساء هن الفئة الأكثر تواجدا سواء في الجامعة اعتبارالمركز التجاري أنو بو  أولحاج

 المركز التجاري مما سهل علينا التواصل مع عينة دراستنا.و 

 55إلى غاية  2122يتجلى المجال الزمني لهذه الدراسة في شهر فيفري  المجال الزمني: /ثانيا
 .2122جوان 

ملات المتواجدات في جامعة أكلي تنحصر عينة دراستنا في النساء العا المجال البشري: /ثالثا
 مفردة. 88التي قوامها و  مركز التجاري أنوالمحند أولحاج و 

 الأساليب الإحصائية المعتمدة:-4
وتفريغها في برنامج  لتسهيل عملية التحليل قمنا بتجميع البيانات المتحصل عليها  الأسلوب الكمي: -

SPSS  بسيطة ومركبة.وتمثيله في جداول 
وذلك من خلال ترجمة الأرقام والنسب المئوية إلى تعليقات نوعية تفسر  الكيفي:الأسلوب  -

 وتشرح ارتفاع النسب أو ضعفها.
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 :تحليل وتفسير البيانات الميدانية-5
 المحور الأول: البيانات الشخصية

 توزيع المبحوثات حسب الفئة العمرية يبيّن :(31)جدول رقم
 التوزيع

 الفئة العمرية
 % ك

 84,1 74 سنة  01سنة إلى  25من 
 9,1 8 سنة  05سنة إلى  05من 
 6,8 6 سنة فما فوق  03من 

 100% 88 المــجمـــــوع
سنة تليها الفئة  01سنة إلى  25من المبحوثات أعمارهم تتراوح من % 84,1يبين الجدول أن 

، ومن %6,8سنة فما فوق  05الفئة العمرية  %فيما بلغت  %9,1بنسبة  سنة 05سنة إلى  05العمرية من
 سنة. 01سنة إلى  25خلال النتائج أعلاه نستنتج أن أغلب المبحوثات تتراوح أعمارهنّ بين 

 العلمي المؤهلتوزيع المبحوثات حسب  يبيّن :(32)جدول رقم
 التوزيع

 العلمي المؤهل
 % ك

  %4,5 4 ثانوي 
 % 90,9 80 جامعي 

 % 4,5 4 تكوين مهني
 %100 88 المــجمـــــوع

متساوية بنسبة  جامعي يلها مستوى ثانوي وتكوين مهني نمن المبحوثات مستواه %90,9يبين الجدول أن 
 ويمكن تفسير هذه النّتائج بأنّ المرأة الجزائرية في الغالب امرأة مثقفة ذات مستوى جامعي. %4,5تقدر بـ
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 توزيع المبحوثات حسب الحالة الاجتماعية يبين:(33)جدول رقم
 التوزيع

 الحالة الاجتماعية
 % ك

 79,5 70 عزباء
 19,3 17 متزوجة

 1,1 1 أرملة
 100% 88 المــجمـــــوع

 %فيما بلغت  %9,1بنسبة  من المبحوثات عازبات تليها فئة المتزوجات % 79,5يبين الجدول أن 
، وعليه نستنتج أن أغلب المبحوثات عازبات، وقد يرجع ذلك إلى % 1,1الأرامل   %في حين بلغت  19,3

ارتبطاتهن الدراسية والمهنية والتي تعتبرها البعض عائقا يحول دون التوفيق بين الحياة الزوجية والحياة 
 الدراسية أو المهنية.

 توزيع المبحوثات حسب الدخل  يبين:(34) رقمجدول 
 التوزيع

 الدخل 
 % ك

 38,6 34 دج 55111أقل من 
 39,8 35 دج 01111دج إلى  55111من 
 11,4 10 دج 51111دج إلى  21111من 

 10,2 9 دج 31111فما فوق 
 %100 88 المــجمـــــوع

دج( 01111دجالى 55111من المبحوثات دخلهم الشهري يتراوح )من  %39,8يبين الجدول أن 
المبحوثات الذين يتراوح  %فيما بلغت  %38,6 %دج(ب 55111تليها الفئة ذو دخل شهري)أقل من 

تعود للفئة ذو دخل  %خر آو ، %11,4دج( 51111دج إلى  21111دخلهم الشهري )من
طبيعة المنصب المهني الذّي تتولاه المرأة العاملة ويرجع ذلك إلى ، %10,2دج فما فوق بـ31111شهري 

  دج.  55111لا يزيد أجره عن وفي الغالب ما يكون منصب ذا صيغة عقود ما قبل التشغيل الذّي 
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( لموقع market place)المحور الثاني: عادات وأنماط استخدام النساء العاملات لولاية البويرة لميزة 
 فيسبوك

 لفيسبوكلالمبحوثات  مدة استخدام: يبين (05)جدول رقم
 التوزيع

 مدة استخدام الفيسبوك
 % ك

 76,1 67 سنوات 51إلى  5من 
 15,9 14 سنة  53سنة إلى  55من 

 8,0 7 سنة  52أكثر من  
 %100 88 المــجمـــــوع

سنوات تليها  51إلى  5من المبحوثات يعود استخدام الفيسبوك لديهم من  %76,1يبين الجدول أن 
من المبحوثات %8,0 %ثم ما  %38,6بنسبة  سنة 53سنة إلى  55الفيسبوك من  مناستخد 38,6% %

، وعليه نستنتج أن أغلب المبحوثات يستخدمن الفيسبوك منذ أمد بعيد سنة 52الفيسبوك أكثر من استخدمن 
 قد يزيد عن عقد من الزمن.

 لفيسبوكلالمبحوثات  ومدّة استخدامبين السن  : يبيّن العلاقة(36)جدول رقم
 السن
 
 
 

 
مدة استخدام 

 الفيسبوك

سنة إلى  25من 
 سنة  01

سنة إلى  05من 
 سنة  05

سنة فما  03من 
 فوق 

 
 التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

إلى  5من 
 سنوات 51
 

55 74,3% 2 87,5% 5 83,3% 32 76,1% 

سنة  55من 
 %15,9 52 %16,7 5 %12,5 5 %16,2 52 سنة  53إلى 

أكثر من  
 سنة  52

2 9,5% 1 1 1 1 2 8,0% 

 100,0% 88 100,0% 3 100,0% 8 100,0% 22 المجموع
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سنة يستخدمن  05سنة إلى  05من  المبحوثات ذات الفئة العمرية من% 87,5يبيّن الجدول أن
سنة  25من  الفئة العمرية ثم83,3%بنسبة  سنة 05 العمرية منسنوات تليها الفئة  51إلى  5الفيسبوك من 

سنة فما فوق  03من  العمرية المبحوثات ذات الفئة من16,7%, كما نجد أن %74,3بنسبة  سنة 01إلى 
بنسبة  سنة 01سنة إلى  25 العمرية منسنة تليها الفئة  53سنة إلى  55يستخدمن الفيسبوك من 

المبحوثات  من9,5%في حين نجد أن  ،12,5%%سنة ب 05سنة إلى  05 العمرية منثم الفئة %16,2
، ويمكن إيعاز هذه سنة 52من  أكثر  سنة يستخدمن الفيسبوك منذ 01سنة إلى  25 العمرية منذات الفئة 

النتائج إلى أنّ الفيسبوك كان له الأثر البالغ في نفسية المستخدمات، إذ أنّ الإحصائيات تشير إلى أنّ عدد 
، خاصة وأنّه أول شبكة تواصل اجتماعي 2125مستخدمي الفيسبوك تجاوز المليار مستخدم أواخر عام 

من الزمن، كما أنّ شروط استخدام الفيسبوك تناسب جميع الفئات العمرية  عرفها العالم قبل ما يقارب العقدين
وجميع شرائح المجتمع، أضف إلى أنّ موقع فيسبوك سمح للمرأة بالظهور في مجموعات موازية للعالم 

 الواقعي، فكان فضاء للتنّفيس وإبداء الرأي والتعبير عن الأفكار وحتّى التسوق والتسويق.
 يّن العلاقة بين المؤهل التعليمي  ومدّة استخدام المبحوثات للفيسبوك(: يب37جدول رقم)

المؤهل 
 التعليمي

 
 

 
مدة استخدام 

 الفيسبوك

 تكوين مهني جامعي  ثانوي 

 
 التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك

 
% 

إلى  5من 
 سنوات 51
 

0 75,0% 31 75,0% 2 100,0% 32 76,1% 

سنة  55من 
 %15,9 52 1 1 %16,3 50 %25,0 5 سنة  53إلى 

أكثر من  
 %8,0 2 1 1 %8,8 2 1 1 سنة  52

 100,0% 88 100,0% 2 100,0% 81 100,0% 2 المجموع
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إلى  5مستوى تكوين مهني يستخدمن الفيسبوك من  اتمن المبحوثات ذ 100,0%يبين الجدول أن
من المبحوثات %25,0, كما نجد أن %75,0بنسبة  الجامعي والثانوي يليها كل من المستوى  سنوات 51

 %16,3بنسبة  سنة يليها ذات مستوى جامعي 53سنة إلى  55ذات مستوى ثانوي يستخدمن الفيسبوك من 
، سنة 52من المبحوثات ذات مستوى جامعي  يستخدمن الفيسبوك منذ أكثر من %8,8في حين نجد أن 

ليها تؤكد أنّ موقع فيسبوك يلقى إقبالا واسعا من مختلف المؤهلين علميا من وعليه فالنتائج المتحصل ع
 جامعيين ومتخرجين من مؤسسات التكوين المهني.

 لفيسبوكلالمبحوثات  ومدّة استخدام الدخلبين  : يبيّن العلاقة(38)جدول رقم
 الدخل 

 
 

 
 

 مدة
 الفيسبوك

أقل من 
55111 

 55111من 
 01111إلى 

 21111من 
 51111إلى 

فما 31111
 فوق 

 
  تالتكرار 
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك % ك % ك

 5من 
 51إلى 

 سنوات
 

20 
67,6
% 

28 
80,
0% 

8 
90,0
% 

2 
77,8
% 

32 76,1% 

 55من 
سنة إلى 

 سنة  53
3 17,

6% 2 
20,
0
% 

5 10,
0% 1 1 52 15,9% 

أكثر  
 52من 
 سنة 

5 14,
7% 

1 1 1 1 2 22,
2% 

2 8,0% 

 المجموع
34 

%1
00,
0 05 

%
10
0,0 10 

%1
00,
0 8 

%10
0,0 88 

%10
0,0 

دج يستخدمن 51111دج إلى 21111الدخل من ذات من المبحوثات  %90,0يوضح الجدول أن 
ثمذو %80,0بنسبة  دج01111دج إلى 55111سنوات يليها ذوات الدخل من  51إلى  5الفيسبوك من 

جد أن , كما ن%67,6نسبته 55111وأما ذوات الدخل أقل من  %77,8بنسبة  دج فما فوق 31111الدخل 
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سنة إلى  55دج يستخدمن الفيسبوك من 01111دج إلى 55111من المبحوثات ذوات الدخل من  20,0%
 دج51111دج إلى 21111ثم ذوات الدخل من %17,6 %ب55111سنة يليها ذوات الدخل أقل من  53

دج فما فوق  يستخدمن 31111من المبحوثات ذوات الدخل  %22,2في حين نجد أن  ،%10,0بنسبة 
، ومما سبق ذكره نستنتج %14,7ب% 55111سنة يليها ذوات الدخل أقل من  52الفيسبوك منذ  أكثر من 

أنّ صاحبات الدخل المتوسط والمرتفع يستخدمن الفيسبوك منذ زمن بعيد، وذلك لوفرة المال من أجل دفع 
( الذي freefacebookلشبكة الإنترنت قبل ظهور ما يسمى بالوضع المجاني)مستحقات الاشتراك الشهري 

 سمح للجميع بالانضمام إلى فيسبوك.
 مرات تصفح الفيسبوك من طرف المبحوثات عدد يبين: (39)جدول رقم

 التوزيع

  تمراالعدد 
 % ك

 9,1 8 مرة واحدة

 34,1 30 مرات 5من مرتين إلى 

 56,8 50 مرات 5أكثر من 

 %100 88 المــجمـــــوع

 5مـــــــــــن  أكثـــــــــــر يســـــــــــتخدمن الفيســـــــــــبوك مـــــــــــن المبحوثـــــــــــات %56,8الجـــــــــــدول أن  يبـــــــــــين 
ثــــــــــم مــــــــــا  مــــــــــرات 5مــــــــــن مــــــــــرتين إلــــــــــى  يســــــــــتخدمن الفيســــــــــبوك %34,1%مــــــــــرة واحــــــــــدة تليهــــــــــا  مــــــــــرات

، ويمكــــــــن إيعــــــــاز هــــــــذه الأرقــــــــام إلــــــــى مــــــــرة واحــــــــدةيســــــــتخدمن الفيســــــــبوك  المبحوثــــــــاتمــــــــن  %9,1%
فيســــــــــــــــبوك وذلــــــــــــــــك لخصائصـــــــــــــــــه المتنوعــــــــــــــــة ومزايــــــــــــــــاه المختلفـــــــــــــــــة إدمــــــــــــــــان المســــــــــــــــتخدمات لموقـــــــــــــــــع 

ــــــــــدّمها ــــــــــى أضــــــــــف والخــــــــــدمات التــــــــــي يق ــــــــــه ذلــــــــــك إل ــــــــــا موقعــــــــــا كون  الأمــــــــــر والأحــــــــــداث بالمســــــــــتجدات مليئ

   له. المستخدمين وانتباه اهتمام يثير الذي
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 ساعات استخدام الفيسبوك (: يبين عدد13جدول رقم)
 التوزيع

 عدد ساعات
 استخدام الفيسبوك 

 % ك

 22,7 20 أقل من ساعة
 47,7 42 ساعات 2من ساعتين إلى 

 29,5 26 ساعات 2أكثر من  
 %100 88 المــجمـــــوع

 %تليها  ساعات 2ساعتين إلى  من من المبحوثات يستخدمن الفيسبوك %47,7يبين الجدول أن 
المبحوثات من  %22,7 %ثم ما  ساعات 2أكثر من   من المبحوثات يستخدمن الفيسبوك 29,5%

، ويمكن تفسير هذه النتائج بإدمان المبحوثات على موقع فيسبوك خاصة أقل من ساعة يستخدمن الفيسبوك
وأنّه يتيح خدمة الولوج المجاني إلى الموقع أضف إلى ذلك تناسب أسعار الاشتراك في هذا الموقع مع 

 ميزانية المستخدمات له.
 مع الفيسبوك المبحوثات ساعات التي تقضيهاالعدد و السن بين : يبيّن العلاقة (11)جدول رقم

 السن
 
 
 
 

 ساعات العدد 

سنة إلى  25من 
 سنة  01

سنة إلى  05من 
 سنة  05

 
سنة فما  03من 

 فوق 

 
 التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

أقل من 
 ساعة

53 21,6% 2 25,0% 2 33,3% 20 22,7% 

من ساعتين 
  2إلى 

05 47,3% 2 50,0% 0 50,0% 22 47,7% 

 2أكثر من  
 %29,5 23 %16,7 5 %25,0 2 %31,1 20 ساعات

 100,0% 88 100,0% 3 100,0% 8 100,0% 22 المجموع
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 يستخدمن الفيسبوكسنة فما فوق  03 العمرية منمن المبحوثات ذات الفئة %33,3يبيّن الجدول أن
سنة إلى  25الفئة العمرية من  ثم 25,0%بنسبة  سنة 05إلى سنة  05من  تليها الفئة العمرية أقل من ساعة

ومن سنة فما فوق  03من من المبحوثات ذات الفئة العمرية % 50,0كما نجد أن  ،%21,6%سنة ب 01
سنة إلى  25ساعات تليها الفئة العمرية من  2سنة يستخدمن الفيسبوك من ساعتين إلى  05سنة إلى  05
 01سنة إلى  25من  من المبحوثات ذات الفئة العمرية31,1%في حين نجد أن  ،%47,3بنسبة  سنة 01

 25,0بنسبة  سنة 05سنة إلى  05 العمرية منساعات تليها الفئة  2أكثر من   سنة يستخدمن الفيسبوك
، وترجع كثرة استخدام الفيسبوك من قبل النساء 16,7%%بسنة فما فوق  03من  الفئة العمرية ثم%

ى الفراغ المنبثق بعد انقضاء العمل، إذ تلجأ النساء إلى هذا الموقع من أجل استكشاف العاملات إل
المستجدات الحاصلة في مختلف المجالات تارة، والتخفيف من ضغوطات العمل تارة أخرى، خاصة بعد 

 Market)( أو التجول في reelsالتحديثات الأخيرة التي أتاحها الفيسبوك كمشاركة مقاطع الفيديو القصيرة)
Place) زد على ذلك سهولة الولوج إلى الموقع في أي وقت وفي أي مكان، بحيث أنّه لا مانع يحول دون ،

استخدام الفيسبوك أثناء العمل، فالأمر لا يتطلب سوى هاتف ذكي أو جهاز إلكتروني وتشغيل البيانات أو 
 شبكة الويفي التي أضحت لا غني عنها في مختلف مكاتب العمل.
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 (: يبيّن العلاقة بين المؤهل التعليمي  وعدد الساعات التي تقضيها المبحوثات مع الفيسبوك12جدول رقم)
المؤهل 
 التعليمي

 
 
 
 

 
 البدائل

 تكوين مهني جامعي  ثانوي 

 
 التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

أقل من 
 ساعة

5 25,0% 58 23,8% 1 1 20 22,7% 

من 
ساعتين 

 2إلى 
 ساعات

0 75,0% 02 46,3% 2 50,0% 22 47,7% 

أكثر من  
 %29,5 23 %50,0 2 %30,0 2 1 1 ساعات 2

 100,0% 88 100,0% 2 100,0% 81 100,0% 2 المجموع
يليها  أقل من ساعة من المبحوثات ذات مستوى ثانوي يستخدمن الفيسبوك%25,0يبين الجدول أن

يستخدمن  من المبحوثات ذات مستوى ثانوي %75,0كما نجد أن  ،%23,8بنسبة  ذات مستوي جامعي
 ثم ذات  مستوى جامعي%50,0بنسبة  يليها ذات مستوى تكوين مهني ساعات 2الفيسبوك من ساعتين إلى 

 2أكثر من   ذات  مستوى تكوين مهني يستخدمن الفيسبوك %50,0, في حين نجد أن %46,3بنسبة 
، وعليه نستنتج أنّ النساء العاملات وعلى مختلف %30,0سبة بن ساعات يليها ذات مستوى جامعي

مستوياتهن التعليمية أصبحن مدمنات على موقع فيسبوك بحجة أنّه يلبّي الكثير من رغباتهنّ النفسية 
 والاجتماعية.
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 على المبحوثات ساعات التي تقضيهاالعدد و الحالة الاجتماعية بين : يبيّن العلاقة (13)جدول رقم
 الفيسبوك

الحالة 
 الاجتماعية

 
 
 
 
 البدائل

 أرملة متزوجة عزباء
 

 التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

أقل من 
 ساعة

55 21,4% 5 29,4% 1 1 20 22,7% 
من ساعتين 

 2إلى 
 ساعات

05 44,3% 51 58,8% 5 %100,0 
22 47,7% 

 2أكثر من  
 ساعات

22 34,3% 2 11,8% 1 1 
23 29,5% 

 100,0% 88 100,0% 5 100,0% 52 100,0% 21 المجموع
 العازباتيليها  أقل من ساعة يستخدمن الفيسبوكالمتزوجات  من المبحوثات %29,4يبيّن الجدول أن

 2يستخدمن الفيسبوك من ساعتين إلى  الأرامل من المبحوثات 100,0%كما نجد أن  ،%21,4بنسبة 
من %34,3في حين نجد أن  ،%44,3بنسبة  ازباتثم الع %58,8بنسبة  يليها المتزوجات  ساعات

، ويمكن تفسير %11,8بنسبة  يليها متزوجات  ساعات 2أكثر من   يستخدمن الفيسبوك عازباتالمبحوثات 
لك بارتباط المرأة العاملة المتزوجة بعدّة ارتباطات مهنية وأسرية وكثرة المسؤوليات على عاتقها الأمر الذّي 

علها لا تقضي مدّة طويلة في تصفح موقع فيسبوك على عكس العازبات اللواتي لا يجدن مانعا في قضاء يج
وقت طويل على موقع فيسبوك، خاصة وأنّ أغلب العازبات يلتحقن بالمجموعات الفيسبوكية بغرض بناء 

 روابط اجتماعية جديدة.
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 تقضينها مع الفيسبوكعدد ساعات التي ب: يوضح العلاقة الدخل (14)جدول رقم
 الدخل 

 
 
 
 
 
 

 البدائل

أقل من 
55111 

 55111من 
 01111إلى 

 21111من 
 51111إلى 

فما فوق 
31111 

 
  تراكراالت

 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك % ك % ك

أقل من 
 ساعة

5
5 

32,4
% 

2 20,0% 2 20,0% 1 1 20 22,7
% 

من 
اعتين س

 2إلى 
 ساعات

5
2 

41,2
% 

5
8 

54,3
% 2 40,0% 5 55,6

% 22 47,7
% 

أكثر  
 2من 

 ساعات
8 26,5

% 
8 25,7

% 
2 40,0% 4 44,4

% 
23 29,5

% 

 المجموع
3
4 

%10
0,0 

0
5 

%100
,0 

1
0 

%100
,0 8 

%100,
0 88 

%1
00,
0 

أقل  يستخدمن الفيسبوك 55111من المبحوثات ذوات الدخل أقل من  %32,4يوضح الجدول أن 
 دج51111دج إلى 21111دج وذو الدخل من 01111دج إلى 55111من ساعة يليها ذوات الدخل من 

يستخدمن الفيسبوك   دج فما فوق 31111من المبحوثات ذوات الدخل %55,6, كما نجد ان%20,0بنسبة 
ثم ذوات %54,3بنسبة  دج01111دج إلى 55111ساعات يليها ذوات الدخل من  2من ساعتين إلى 

 ،%41,2دج نسبته55111وأما ذوات الدخل أقل من %40,0بنسبة  دج51111دج إلى 21111الدخل من 
أكثر من   سبوكدج فما فوق  يستخدمن الفي31111من المبحوثات ذوات الدخل  %44,4في حين نجد أن 

ثم ذوات الدخل أقل من  %40,0بنسبة  دج51111دج إلى 21111يليها ذوات الدخل من  ساعات 2
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، ومنه نستنتج أنّ %25,7دج نسبته 01111دج إلى 55111وأما ذوات الدخل من  %26,5ب% 55111
موقع فيسبوك،  صاحبات الدخل المرتفع يقضين وقتا طويلا أمام شاشة الحاسوب أو الهاتف الذكي في تصفح

وذلك لتمكنهنّ من دفع مستحقات الاشتراك على طول السنة على عكس ذوات الدخل المتوسط والضعيف 
 اللواتي يوفرنّ رواتبهنّ في اقتناء أشياء أخرى.

 (Market Place): يبين استخدام (15)جدول رقم
 التوزيع

 (Market Place)استخدام 
 % ك

 28,4 25 نادرا

 56,8 50 أحيانا
 14,8 13 دائما

 %100 88 المــجمـــــوع
من  %28,4 %أحيانا تليها (Market Place)من المبحوثات يستخدمن  %56,8يبين الجدول أن 

 Market)من المبحوثات يستخدمن  %14,8 %ثم ما (Market Place)المبحوثات نادرا ما يستخدمن 
Place)ويمكن تفسير ذلك بفضول المبحوثات في استكشاف ميزات فيسبوك والتي من بينها  دائما ،

(Market Place)  ،التي تسمح بالتسوق المجاني والاطلاع على السلع والخدمات التي تبحث عنها المرأة
كما يمكن تفسير ذلك إلى الرغبة في الحصول على منتج معين بمواصفات معينة ولعل الناشرين على 

(Market Place) .يوفرونها 
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 من طرف المبحوثات(Market Place) واستخدام: يبيّن العلاقة بين السن (16)جدول رقم
 السن

 
 
 

 استخدام
 ماركت

 بلايس  

سنة إلى  25من 
 سنة  01

سنة إلى  05من 
 سنة  05

سنة فما  03من 
 فوق 

 
 التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %28,4 25 %50,0 0 %25,0 2 %27,0 21 نادرا
 %56,8 51 %33,3 2 %50,0 2 %59,5 22 أحيانا
 %14,8 50 %16,7 5 %25,0 2 %13,5 51 دائما

 100,0% 88 100,0% 3 100,0% 8 100,0% 22 المجموع
نادرا ما يستخدمن سنة فما فوق  03 العمرية منمن المبحوثات ذات الفئة %50,0يبيّن الجدول أن

الفئة العمرية من  ثم27,0%بنسبة  سنة 01سنة إلى  25 العمرية منتليها الفئة  (Market Place)متجر  
سنة  25من المبحوثات ذات الفئة العمرية من % 59,5كما نجد أن  ،% 25,0بنسبة  سنة 05سنة إلى  05
 سنة 05سنة إلى  05وتليها الفئة العمرية من  ،أحيانا(Market Place)سنة  يستخدمن متجر   01إلى 

من  %25,0في حين نجد أن  ،25,0%بنسبة  سنة فما فوق  03من ثم الفئة العمرية 50,0%بنسبة 
تليها الفئة  دائما(Market Place)سنة يستخدمن متجر   05سنة إلى  05 العمرية منالمبحوثات ذات الفئة 

، % 13,5بنسبة  سنة 01سنة إلى  25 العمرية منالفئة  ثم،16,7%بنسبة  سنة فما فوق  03من  العمرية
إلا عند البحث عن منتج  (Market Place)وعليه يمكننا القول بأنّ المرأة العاملة مهما كان سنّها لا تتصفح 

 ما أو رغبة في الاكتشاف. 
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 طرف المبحوثاتمن (Market Place)(: يبيّن العلاقة بين المؤهل التعليمي  واستخدام 17جدول رقم)
المؤهل 
 التعليمي

 
 

  البدائل

 تكوين مهني جامعي  ثانوي 

 
اتالتكرار   

 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %28,4 25 1 1 %28,7 20 %51,0 2 نادرا
 %56,8 51 100,0% 2 %55,0 22 %51,0 2 أحيانا
 %14,8 50 1 1 %16,3 50 1 1 دائما

 100,0% 88 100,0% 2 %88,0 81 100,0% 2 المجموع
 Market)نادرا ما يستخدمن متجر   من المبحوثات ذات مستوى ثانوي %50,0يبين الجدول أن

Place) من المبحوثات ذات مستوى  100,0%كما نجد أن  ،%28,7بنسبة  تليها ذات مستوى جامعي
ثم ذات مستوى %55,0أحيانا يليها ذات مستوى جامعي (Market Place)تكوين مهني يستخدمن متجر  

من المبحوثات ذات مستوى جامعي يستخدمن متجر  %16,3, في حين نجد أن %50,0بنسبة  ثانوي 
(Market Place)وعليه نستنتج أنّ المبحوثات يستخدمن دائما ،(Market Place)  نظرا لما يتيحه من

 لهنّ كخلق فرص بيعية جديدة.%خدمات مهمة ب
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 (Market Place) واستخدام الحالة الاجتماعية : يبيّن العلاقة بين(18)جدول رقم
الحالة 
 الاجتماعية

 
 
 

  البدائل

 أرملة متزوجة عزباء
 

تالتكرارا  
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك % ك

 %28,4 25 1 1 %17,6 0 %31,4 22 نادرا
 %56,8 51 1 1 %58,8 51 %57,1 21 أحيانا
 %14,8 50 100,0% 5 %23,5 2 %11,4 8 دائما

 100,0% 88 100,0% 5 100,0% 52 100,0% 21 المجموع
تليها (Market Place)من المبحوثات العازبات نادرا ما يستخدمن %31,4يبيّن الجدول أن

 Market)من المبحوثات متزوجات  يستخدمن  %58,8, كما نجد أن %17,6بنسبة  المتزوجات 
Place)من المبحوثات أرامل  يستخدمن  100,0%حين نجد ان في، %57,1بنسبة  أحيانا يليها العازبات

(Market Place) وتؤكدّ هذه النتائج %11,4بنسبة  , ثم العازبات%23,5بنسبة  دائما يليها المتزوجات ،
كلما سمحت لها الفرصة، في حين أنّ العازبات  (Market Place)على أنّ المرأة العاملة المتزوجة تتصفح 

كان هذا المتجر الافتراضي بغية اكتشاف السلع والخدمات المتاحة والتي قد تكون دائما يتسوقون داخل أر 
 ضمن احتياجاتهنّ.
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 (Market Place)استخدام المبحوثات ل: يوضح العلاقة بين الدخل و (19)جدول رقم
 الدخل 

 
 
 
 
 البدائل

أقل من 
55111 

 55111من 
01111إلى   

 21111من 
51111إلى   

فما فوق 
31111 

 
  التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك % ك % ك

35,3 52 نادرا
% 

55 31,4
% 

2 20,0% 1 1 25 28,4% 
58,8 21 أحيانا

% 
58 54,3

% 
3 60,0% 5 55,6% 51 

56,8% 
 دائما

2 5,9% 5 
14,3
% 2 20,0% 2 44,4% 50 14,8% 

10% 34 المجموع
0,0 

05 %10
0,0 

1
0 

%100,
0 

8 %100,0 88 %100,
0 

دج نـــادرا مـــا يســـتخدمن  55111مـــن المبحوثـــات ذوات الـــدخل أقـــل مـــن  %35,3يوضـــح الجـــدول أن 
ثمـذو الـدخل مـن %31,4بنسـبة  دج 01111إلـى  55111تليها ذوات الدخل من  (Market Place)متجر  

 21111مـن المبحوثـات ذوات الـدخل مـن  %60,0كمـا نجـد أن  ،%20,0بنسـبة  دج 51111إلى  21111
 %دجـب55111أحيانـا و تليهـا ذوات الـدخل أقـل مـن (Market Place)دج يسـتخدمن متجـر   51111إلـى 

 دج01111إلـــى  55111وثـــم,ذو الــدخل مـــن %55,6بنســبة  دج فمــا فـــوق 31111ثــم ذوات الـــدخل 58,8%
دج فما فوق  يستخدمن متجـر  31111من المبحوثات ذوات الدخل  %44,4,في حين نجد أن %54,3بنسبة 

(Market Place) ذو الـــدخل مـــن  ثـــم ،%20,0 %ب51111إلـــى  21111دائمـــا تليهـــا ذوات الـــدخل مـــن
، ممـــا تقـــدّم ذكـــره %5,9بنســـبة  دج55111الـــدخل أقـــل مـــنذوات  وثـــم %14,3 %ب01111إلـــى  55111

فيــة لموقــع فيســبوك وهــي بــذلك تحــاول يمكننــا اعتبــار أنّ المــرأة العاملــة التــي تتقاضــى راتبــا مرتفعــا مســتخدمة و 
 الذي يربط بين التاجر والمشتري. (Market Place)الاستفادة من كلّ خصائصه والتي من بينها 
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 (Market Place)(Market Place)(: يبين طريقة التعرف على  23جدول رقم)
 التوزيع

 (Market Placeالتعرف على )
 % ك

 44,3 39 بالصدفة

 29,5 26 الأصدقاءدعوة من 

 26,1 23 بحثت عنه

 %100 88 المــجمـــــوع

 %29,5%بالصدفة تليها  (Market Place) تعرفوا على من المبحوثات %44,3الجدول أن  يبين 
من المبحوثات بحثوا  %26,1%ثم ما  الأصدقاءعوة من دب (Market Place) تعرفوا على من المبحوثات

على الصفحة الرئيسية  (Market Place)، ويمكن تأويل هذه النتائج ببروز أيقونة (Market Place) على
لموقع فيسبوك بشكل واضح مما يبعث بالفضول لدى المستخدمات لهذا الموقع، وبالتالي الرغبة في تصفحه 

 واستكشاف خباياه.
 (Market Place)المبحوثات  تصفحت: يبين متى (21)جدول رقم

 التوزيع
 متى يتصفح 
 (Market Place)المبحوثات 

 % ك

 8,0 7 المتابعة بانتظام

 2,3 2 عند حصول على الراتب

 63,6 56 رغبة في الشراء
 26,1 23 حسب الوقت المتاح

 %100 88 المــجمـــــوع
 ماركت عند الرغبة في الشراء (Market Place)من المبحوثات يتصفحن %63,6يبين الجدول أن 

 %ثم ما  ماركت حسب الوقت المتاح (Market Place)من المبحوثات يتصفحن %26,1 %تليها 
من المبحوثات يتصفحن %2,3 %ماركت بانتظام واخر  (Market Place)من المبحوثات يتصفحن 8,0%



 التطبيقيالإطار   :الفصل الخامس

 

99 
 

(Market Place) وهذا ما يعني أن أغلب المبحوثات تردن الحصول ماركت عند حصولهم على الراتب ،
عة أو خدمة( يتوافق مع رغباتهنّ وتصوراتهنّ الشخصية له، كما أن البعض من المبحوثات على منتج ما)سل

 من أجل إشباع الفضول أو قضاء وقت الفراغ. (Market Place)يتصفحن 
 من طرف المبحوثات (Market Place) وتصفحالحالة الاجتماعية  بين : يبيّن العلاقة(22)جدول رقم

 الحالة الاجتماعية
 

 
 

 
 ماركت تصفح

 بلايس  

 أرملة متزوجة عزباء
 

اتالتكرار   
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 تظامنالمتابعة با
3 8,6% 5 5,9% 1 1 2 8,0% 

حصول العند 
 %2,3 2 100,0% 5 1 1 %1,4 5 على الراتب

 %63,6 53 1 1 %76,5 50 %61,4 20 رغبة في الشراء
حسب الوقت 

 %26,1 20 1 1 %17,6 0 %28,6 21 المتاح

 100,0% 88 100,0% 5 100,0% 52 100,0% 21 المجموع
 من المبحوثات العازبات يتصفحن  بلايس ماركت بانتظام يليها المتزوجات %8,6يبيّن الجدول أن 

من المبحوثات أرامل يتصفحون  بلايس ماركت عند حصولهم على 100,0%كما نجد أن  ،%5,9بنسبة 
من المبحوثات متزوجات يتصفحون  بلايس  %76,5, في حين نجد ان%1,4بنسبة  العازباتالراتب يليها 

من المبحوثات العازبات  %28,6ثم نجد  ،%61,4بنسبة  ماركت عند الرغبة في الشراء يليها العازبات
، ومنه نستنتج أنّ أغلب العاملات العازبات %17,6بنسبة  يتصفحن الحسب وقت المتاح يليها متزوجات

، على عكس المتزوجات اللواتي يوفرنّ (Market Place)يتهافتن على السلع والخدمات المعروضة على 
 أموالهنّ في اقتناء الضروريات في حدود الدّخل المتحصل عليه وذلك لتراكم المسؤوليات الأسرية والشخصية.
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  (Market Place)ل المبحوثات الدخل وتصفحبين : يوضح العلاقة (23)جدول رقم
 الدخل 

 
 
 
 
 تصفح

   ماركت 
 بلايس  

55111أقل من   
 55111من 
01111إلى   

 21111من 
51111إلى   

فما 31111
 فوق 

 

 
التكرا
  رات
الكلي
 ة

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك % ك % ك

المتابعة 
 %8,0 2 1 1 1 1 %5,7 2 %14,7 5 بانتظام

عند 
حصول ال

على 
 الراتب

5 2,9% 1 1 1 1 5 11,1% 2 2,3% 

رغبة في 
 %41,2 52 الشراء

2
3 

74,3% 
 8 80,0% 8 88,9% 53 63,6% 

حسب 
الوقت 
 المتاح

52 41,2% 2 20,0% 2 20,0% 1 1 20 26,1% 

 34 المجموع
%100,

0 
0
5 

%100,
0 

1
0 

%100,
0 8 %100,0 88 

%100,
0 

دج يتصفحن متجر    55111من المبحوثات ذوات الدخل أقل من %14,7يوضح الجدول أن 
ذو %11,1, كما نجد أن %5,7 %دجب01111إلى  55111بلايس ماركت بانتظام يليها ذوات الدخل من

دج فما فوق يتصفحن متجر   بلايس ماركت عند حصولهم على الراتب يليها ذوات الدخل 31111الدخل 
دج فما فوق 31111من المبحوثات ذوات الدخل  %88,9في حين نجد أن ، %2,9 %ب55111أقل من 

 دج51111إلى  21111يتصفحن متجر   بلايس ماركت عند الرغبة في الشراء يليها ذوات الدخل من 
ذوات الدخل أقل من  %74,3بنسبة  دج01111إلى  55111ثم ذوات الدخل من  %80,0بنسبة 
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دج يتصفحن  55111من المبحوثات ذوات الدخل أقل من  %41,2, ثم نجد %41,2بنسبة  دج55111
إلى  21111دجومن 01111إلى  55111المتجر  حسب وقت المتاح يليها ذوات الدخل من 

من  (Market Place)المبحوثات ذات الدخل المرتفع يلجن  ، وعليه نستنتج أنّ %20,0 %دجب51111
أجل الشراء ولا يهمهنّ في ذلك لا غلاء السعر أو زهده، على عكس المرأة العاملة ذات الدخل الضعيف 

 والمتوسط التي تلج هذا المتجر الافتراضي رغبة في تمضية الوقت أو الاطلاع على ما هو جديد.
 على شراء في تحفيز المبحوثاتبلايس  دور التعرض للإعلانات المتاحة عبر : يبين (24)جدول رقم
 المنتجات

 التوزيع
   دور الإعلانات في التحفيز

 % ك

 13,6 12 نادرا
 64,8 57 أحيانا
 21,6 19 دائما

 %100 88 المــجمـــــوع
 Market)لإعلانات  ن أحيانا تحفزهأنه  من المبحوثات أكدن %64,8يبين الجدول أن 

Place) لإعلانات   من المبحوثات أكدن أنه أحيانا تحفزهم %21,6 %يحفز على الشراء تليها(Market 
Place) سنة 52من المبحوثات استخدمن الفيسبوك أكثر من  %13,6 %ثم ما %يحفز على الشراء تليها. 

تلعب دورا محوريا في تنشيط المبيعات  (Market Place)وعليه نستنج أن الإعلانات المتاحة عبر  
مما قد يخلق لدى المرأة  (Market Place)وذلك بالتعريف بالسلع والخدمات لدى مختلف المتصفحين ل

الرغبة في اقتناء المنتج خاصة وأنّ الاطلاع على الصّور التي تقوم بتوصيف المنتج تخاطب العاطفة من 
ختلف الزوايا، أضف إلى ذلك تناسب الأسعار مع ميزانية المرأة خلال تناسق الألوان وإظهار المنتج من م

 العاملة في ظلّ تزايد متطلبات العصر من ألبسة ومستحضرات تجميل وغيرها من احتياجات المرأة.
  



 التطبيقيالإطار   :الفصل الخامس

 

102 
 

في   (Market Place)تعرض المستمر لإعلانات  و مساهمة ال: يبيّن العلاقة السن (25)جدول رقم
 على الشراءالتحفيز 
 السن  

 
 

 
 

التعرض 
  للإعلانات

سنة إلى  25من 
 سنة  01

سنة إلى  05من 
 سنة  05

سنة فما  03من 
 فوق 

 
تالتكرارا  
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %13,6 52 %16,7 5 %25,0 2 %12,2 8 نادرا
 %64,8 52 %83,3 5 %51,1 2 %64,9 28 أحيانا
 %21,6 58 1 1 %25,0 2 %23,0 52 دائما

 100,0% 88 100,0% 3 100,0% 8 100,0% 22 المجموع
سنة نادرا ما  05سنة إلى  05من المبحوثات ذات الفئة العمرية من %25,0يبيّن الجدول أن 

 سنة فما فوق  03من تعرضهم المستمر لإعلانات  متجر  بلايس على الشراء تليها الفئة العمرية ن يحفزه
من 83,3%, كما نجد أن %12,2بنسبة  سنة 01سنة إلى  25العمرية من ثم الفئة  %16,7بنسبة 

يحفزهم تعرضهم المستمر لإعلانات  متجر  بلايس على سنة فما فوق  03من المبحوثات ذات الفئة العمرية 
سنة  05ثم الفئة العمرية من 64,9%بنسبة  سنة 01سنة إلى  25الشراء أحيانا تليها الفئة العمرية من من 

سنة إلى  05من المبحوثات ذات الفئة العمرية من % 25,0, في حين نجد أن %51,1بنسبة  سنة 05إلى 
 25سنة يحفزهم تعرضهم المستمر لإعلانات  متجر  بلايس على الشراء دائما تليها الفئة العمرية من  05

ا في التسويق ، وهذا ما يمكن تفسيره بأنّ الإعلانات تلعب دورا محوري23,0%بنسبة  سنة 01سنة إلى 
للمنتجات وبيعها، خاصة في ظل المنافسة الشرسة بين الباعة الهواة أو الشركات الرسمية، فأصبح الكلّ 
يبحث عن مكانة محترمة في السوق، فلا يزال الإعلان إذن الطريق المختصر الذي يصل بين البائع 

 والزبون.
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في بلايس  ودور التعرض للإعلانات المتاحة عبر  المؤهل التعليمي بين : يبين العلاقة(26)جدول رقم
 المنتجات على شراء تحفيز المبحوثات

المؤهل  
 التعليمي

 
 التعرض
المستمر 

لإعلانات  
 متجر 

 تكوين مهني جامعي  ثانوي 
 

اتالتكرار   
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %13,6 52 %25,0 5 %12,5 51 %25,0 5 نادرا
 %64,8 52 %50,0 2 %65,0 52 %75,0 0 أحيانا
 %21,6 58 %25,0 5 %22,5 58 1 1 دائما

 100,0% 88 100,0% 2 100,0% 81 100,0% 2 المجموع
من المبحوثات ذات مستوى ثانوي ومستوى تكوين مهني نادرا ما يحفزهم  %25,0يبين الجدول أن 

كما نجد  %12,5%ذات مستوى جامعي ببلايس على الشراء يليها  متجر  تعرضهم المستمر لإعلانات
من المبحوثات ذات مستوى ثانوي يحفزهم تعرضهم المستمر لإعلانات  متجر  بلايس على الشراء 75,0%

, في حين نجد %50,0بنسبة  ثم ذات مستوى تكوين مهني%65,0بنسبة  أحيانا يليها ذات مستوى جامعي
هم تعرضهم المستمر لإعلانات  متجر  بلايس يحفز  من المبحوثات ذات مستوى تكوين مهني %25,0أن 

، ومن خلال هذه النتائج يمكننا القول بأنّ الإعلان %22,5%على الشراء دائما يليها ذات مستوى جامعي ب
قد نجح إلى حدّ ما في تحويل المرأة العاملة المستخدمة لموقع فيسبوك من مجرّد  (Market Place)على 

 Market)عل الشرائي، فأضحت زبونة لأحد الباعة أو الشركات عبر متصفحة للموقع إلى قائمة بالف
Place). 
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 Market)تعرض المستمر لإعلانات  ومساهمة ال : يبيّن العلاقة الحالة الاجتماعية(27)جدول رقم
Place)   على الشراءفي التحفيز 

الحالة  
 الاجتماعية

 
 
 
 التعرض
المستمر 

لإعلانات  
(Market 

Place)  

 أرملة متزوجة عزباء
 

تالتكرارا  
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %13,6 52 100,0% 1 0 0 %15,7 11 نادرا
 %64,8 52 0 0 %70,6 12 %64,3 45 أحيانا
 %21,6 58 0 0 %29,4 5 %20,0 14 دائما

 100,0% 88 100,0% 5 100,0% 52 100,0% 21 المجموع
نادرا ما يحفزهم تعرضهم المستمر لإعلانات   الأراملمن المبحوثات 100,0%يبيّن الجدول أن 

من المبحوثات متزوجات  يحفزهم  %70,6, كما نجد %15,7بنسبة  بلايس على الشراء يليها العازبات
في حين نجد  ،%64,3بنسبة  لإعلانات  بلايس على الشراء أحيانا يليها العازبات المستمرن تعرضه

متزوجات يحفزهم تعرضهم المستمر لإعلانات  بلايس على الشراء دائما يليها  من المبحوثات 29,4%
، ومنه نستنتج أنّ الإعلان يؤثر على المرأة مهما كانت حالتها الاجتماعية، عزباء، %20,0بنسبة  العازبات

عتبر نقطة متزوجة أو أرملة نظرا للأساليب المعتمدة من طرف المعلنين التي تلعب على خيوط العاطفة التي ت
 ضعف المرأة.
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في   (Market Place)تعرض المستمر لإعلانات  ومساهمة ال: يوضح العلاقة الدخل (28)جدول رقم
 على الشراءالتحفيز 
  الدخل
 
 
 
 

التعرض 
المستمر 

  للإعلانات

أقل من 
55111 

 55111من 
01111إلى   

 21111من 
51111إلى   

فما  31111
 فوق 

 
  التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك % ك % ك

8,8 0 نادرا
% 

2 11,4% 0 30,0% 2 22,2% 52 13,6% 
 ياناأح

22 
70,6
% 

25 71,4% 5 50,0% 0 
33,3
% 

52 64,8% 

 دائما
2 

20,6
% 3 17,1% 2 20,0% 2 

44,4
% 58 21,6% 

1% 34 المجموع
00,0 

05 %100,
0 

1
0 

%100,
0 

8 %100,
0 

88 %100,
0 

دج نادرا ما 51111إلى  21111من المبحوثات ذوات الدخل من %30,0يوضح الجدول أن 
بنسبة  فما فوق  31111يحفزهم تعرضهم المستمر لإعلانات  متجر  بلايس على الشراء تليها ذوات الدخل 

يضا ذوات الدخل أقل من و نجد أ%11,4بنسبة  دج 01111إلى  55111الدخل من ذوات  ثم22,2%
دج  01111إلى  55111من المبحوثات ذوات الدخل من %71,4, كما نجد أن %8,8دج نسبته 55111

لإعلانات  متجر  بلايس على الشراء أحيانا تليها ذوات الدخل أقل من  المستمرن تعرضهن يحفزه
ونجد أيضا ذوات  ,%51,1بنسبة  دج51111إلى  21111ثم ذوات الدخل من %70,6بنسبة  دج55111
فما  31111من المبحوثات ذوات الدخل %44,4في حين نجد ، %33,3فما فوق نسبته 31111الدخل 

 21111لإعلانات  متجر  بلايس على الشراء دائما تليها ذوات الدخل من  المستمرن فوق يحفزهم تعرضه
بنسبة  دج 01111إلى  55111ثم ذوات الدخل من%20,6بنسبة  دج55111دج وأقل من 51111إلى 

، ومنه نستنتج أنّ المرأة العاملة ذات الدخل المرتفع تسعى دائما لاقتناء المستلزمات التي تبحث عنها 17,1%
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ويلعب الإعلان في ذلك دورا كبيرا من أجل خلق الرغبة الشرائية لديها، خاصة وأنّ ميزانيتها تغطي مختلف 
 التكاليف الملقاة على عاتقها.

 Market)وافع استخدام النساء العاملات لولاية البويرة لميزة المحور الثالث: د
Place)(Market Place) 
 المبحوثات في الفيسبوك : يبين المميزات التي تعجب(29رقم)جدول 

 التوزيع
 الفيسبوك مميزات

 % ك

 14,8 13 إنشاء مجموعة
 22,7 20 التغذية الإخبارية 

(Market Place) 44 50,0 
 6 6,8 (Market Place)الإخبارية والتغذية 

 5,7 5 الإخبارية  إنشاء مجموعة والتغذية
 %100 88 المــجمـــــوع

 %تليها  (Market Place)من أجل  من المبحوثات يستخدمن الفيسبوك %50,0يبين الجدول أن 
المبحوثات من  %14,8 %من المبحوثات يستخدمن الفيسبوك من أجل التغذية الإخبارية ثم ما 22,7%

من المبحوثات كانت  %5,7و %6,8ما نسبته أما  يستخدمن الفيسبوك من أجل إنشاء مجموعة
 (Market Place)، ويمكن إيعاز هذه النتائج إلى أن المرأة العاملة تتصفح للفيسبوك متعددةن استخداماته

من أجل إشباع رغباتها كالرغبة في الحصول على منتج ما أو الحصول على مستجدات في عالم التجارة 
 خاصة وأنّها تملك رصيدا ماليا معتبرا يلبي هذه المتطلبات المتزايدة يوما بعد يوم.
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 المبحوثات في الفيسبوك المميزات التي تعجبو : يبيّن العلاقة بين السن (33)جدول رقم
 السن  

 
 

 
 

 مميزات 
 الفيسبوك

سنة إلى  25من 
 سنة  01

سنة إلى  05من 
 سنة  05

سنة فما  03من 
 فوق 

 
 التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %14,8 50 %33,3 2 %12,5 5 %13,5 51 إنشاء مجموعة

التغذية 
 21 %16,7 5 %25,0 2 %23,0 52 الإخبارية 

22,7% 

 Market)متجر  
Place) 03 48,6% 5 62,5% 0 50,0% 22 50,0% 

 %6,8 3 1 1 1 1 %8,1 3 التغذية ومتجر 
 %5,7 5 1 1 1 1 %6,8 5 إنشاء والتغذية
 100,0% 88 100,0% 3 100,0% 8 100,0% 22 المجموع

 
يستخدمن الفيسبوك من  سنة فما فوق  03 العمرية منمن المبحوثات ذات الفئة % 33,3يبيّن الجدول أن

 05ثم الفئة العمرية من 13,5%بنسبة  سنة 01سنة إلى  25 العمرية منتليها الفئة  إنشاء مجموعةأجل 
سنة إلى  05من المبحوثات ذات الفئة العمرية من % 25,0كما نجد أن ، 12,5%بنسبة  سنة 05سنة إلى 

بنسبة  سنة 01سنة إلى  25ا الفئة العمرية من التغذية الإخبارية تليهأجل سنة يستخدمن الفيسبوك من  05
من المبحوثات % 62,5في حين نجد أن ، 16,7%%بسنة فما فوق  03من ثم الفئة العمرية % 23,0

تليها الفئة  (Market Place)سنة يستخدمن الفيسبوك من أجل متجر   05سنة إلى  05ذات الفئة العمرية
، 48,6%بنسبة  سنة 01سنة إلى  25 العمرية منثم الفئة 50,0%بنسبة  سنة فما فوق  03من  العمرية

سنة يستخدمن  01سنة إلى  25 العمرية منمن المبحوثات ذات الفئة % 6,8و 8,1%وكما نجد كل من 
، (Market Place)، ومنه نستنتج أنّ المرأة العاملة تفضّل التسوق في الفيسبوك من أجل عدة استخدامات

د والوقت على النساء العاملات المعروفات بضيق وقتهنّ نظرا للارتباطات المهنية هذه الميزة التي وفرت الجه
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بديلا عن التسوق التقليدي نظرا لما  (Market Place)ساعات يوميا، فهنّ يعتبرن  2التي تتجاوز غالبا 
 يقدّمه من منتجات متنوعة مع عرض خصائصها ومميزاتها المختلفة.

 بين المؤهل التعليمي  والمميزات التي تعجب المبحوثات في الفيسبوك(: يبيّن العلاقة 31جدول رقم)
 المؤهل التعليمي

 
 
 
 

 مميزات
 الفيسبوك

 تكوين مهني جامعي  ثانوي 

 
تالتكرارا  
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %14,8 50 %25,0 5 %12,5 51 %51,1 2 إنشاء مجموعة
 %22,7 21 1 1 %25,0 21 1 1 التغذية الإخبارية 

 Market)متجر  
Place) 2 51,1% 21 51,1% 2 51,1% 22 50,0% 

 %6,8 3 %25,0 5 %6,3 5 1 1 التغذية ومتجر 
 %5,7 5 1 1 %6,3 5 1 1 إنشاء والتغذية

 100,0% 88 100,0% 2 100,0% 81 100,0% 2 المجموع
الفيسبوك من أجل إنشاء مجموعة يليها من المبحوثات ذات مستوى ثانوي يستخدمن %51,1يبين الجدول أن

من %25,0كما نجد أن ، %12,5%ثم ذات مستوى جامعي ب %25,0بنسبة  ذات مستوى تكوين مهني
في حين نجد أن  ،المبحوثات ذات مستوى جامعي  يستخدمن الفيسبوك من أجل التغذية الإخبارية

وثم نجد (Market Place)جل متجر  من المبحوثات للمستويات الثلاثة يستخدمن الفيسبوك من أ51,1%
يستخدمن الفيسبوك من أجل التغذية الإخبارية ومتجر    من المبحوثات ذات مستوى تكوين مهني25,0%

من المبحوثات ذات مستوى جامعي  %6,3ونجد أيضا  %6,3%بلايس  يليها ذات مستوى جامعي ب
ومنه يمكننا القول بأنّ النّساء العاملات  ،يستخدمن الفيسبوك من أجل التغذية الإخبارية وإنشاء مجموعة

يفضلن موقع فيسبوك لتنوع مميزاته مقارنة مع باقي مواقع التواصل الاجتماعي كإمكانية إنشاء مجموعة 
 تتفاعلن فيه مع الأعضاء والأحداث.

 الفيسبوكالمبحوثات في  المميزات التي تعجبو  : يبيّن العلاقة بين الحالة الاجتماعية(32)جدول رقم
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الحالة 
 الاجتماعية

 
 
 

 المميزات

 أرملة متزوجة عزباء
 

 التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 إنشاء مجموعة
8 12,9% 2 23,5% 1 1 50 14,8% 

التغذية 
 %22,7 21 1 1 %17,6 0 %24,3 52 الإخبارية 

(Market 
Place) 

02 48,6% 8 52,9% 5 %100,0 22 50,0% 

 %6,8 3 1 1 %5,9 5 %7,1 5 التغذية ومتجر 
 %5,7 5 1 1 1 1 %7,1 5 إنشاء والتغذية
 100,0% 88 100,0% 5 100,0% 52 100,0% 21 المجموع

من المبحوثات متزوجات  يستخدمن الفيسبوك من أجل إنشاء مجموعة يليها %23,5يبيّن الجدول أن
من المبحوثات عازبات يستخدمن الفيسبوك من أجل التغذية %24,3كما نجد أن  ،%12,9بنسبة  العازبات

من المبحوثات أرامل  يستخدمن 100,0%, في حين نجد أن %17,6بنسبة  الإخبارية يليها المتزوجات 
وثم نجد  %48,6بنسبة  ثم العازبات%52,9بنسبة  يليها متزوجات (Market Place)الفيسبوك من أجل 

دمن الفيسبوك من أجل التغذية الإخبارية و بلايس  يليها المتزوجات  من المبحوثات عازبات يستخ7,1%
من المبحوثات عازبات يستخدمن الفيسبوك من أجل التغذية الإخبارية وإنشاء %7,1ونجد أيضا  %5,9%ب

، ومنه نستنتج أنّ أغلب النساء العاملات المتزوجات يفضلن إنشاء المجموعات داخل هذا الفضاء مجموعة
فضفضة والتنفيس عن الذات بهوية حقيقية أو مستعارة، على عكس العازبات اللواتي غالبا ما من أجل ال

 من أجل الاطلاع على كلّ ما هو جديد في عالم الموضة. (Market Place)يفضلن التسوق على 
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  : يوضح العلاقة بين الدخل ومميزات الفيسبوك(33)جدول رقم
 الدخل 

 
 
 
 
 

 مميزات
 لفيسبوكا

من أقل 
55111 

 55111من 
01111إلى   

 21111من 
51111إلى   

فما فوق 
31111 

 
التكرارا

  ت
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك % ك % ك

إنشاء 
 مجموعة

5 14,7% 2 11,4% 2 20,0% 2 22,2% 50 14,8% 
التغذية 

ار الإخب
 ية 

3 17,6% 5
5 

31,4% 5 10,0% 2 22,2% 21 22,7% 

متجر  
(

Market 
Place) 

5
2 

50,0% 
5
3 

45,7% 3 60,0% 5 
55,6
% 

22 50,0% 

التغذية 
 %6,8 3 1 1 %10,0 5 %5,7 2 %8,8 0 ومتجر 

إنشاء 
 %5,7 5 1 1 1 1 %5,7 2 %8,8 0 والتغذية

 المجموع
3
4 

%100,
0 

0
5 

%100,
0 

1
0 

%100,
0 

8 
%100,

0 
88 

%100,
0 

دج فما فوق  يستخدمن الفيسبوك من أجل  31111من المبحوثات ذوات الدخل %51,1يوضح الجدول أن
 55111ثم ذوات الدخل أقل من %20,0بنسبة  دج 51111الى 21111إنشاء مجموعة يليها ذوالدخل من 

من %31,4, كما نجد أن %11,4بنسبة  01111إلى  55111و ذوات الدخل من %12,5بنسبة 
يستخدمن الفيسبوك من أجل التغذية الإخبارية يليها  01111إلى  55111المبحوثات و ذوات الدخل من 

وذو الدخل من  %17,6بنسبة  55111ثم ذوات الدخل أقل من %22,2دج فما فوق  31111ذوات الدخل 
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 21111 من المبحوثات ذوات الدخل من%60,0,في حين نجد أن %10,0بنسبة  دج 51111الى 21111
دج فما  31111يليها ذوات الدخل (Market Place)دج يستخدمن الفيسبوك من أجل متجر   51111الى

 دج01111إلى  55111وذو الدخل من  %50,0بنسبة  55111ثم ذوات الدخل أقل من %55,6فوق 
دج يستخدمن  51111الى 21111من المبحوثات ذوات الدخل من %10,0ثم نجد  ،%45,7بنسبة 

ثم %8,8بنسبة  دج 55111الفيسبوك من أجل التغذية الإخبارية ومتجر   بلايس يليها ذوات الدخل أقل من 
من المبحوثات ذوات الدخل أقل %8,8ونجد أيضا  %5,7بنسبة  دج 01111إلى  55111ذوات الدخل من 

ات الدخل من دج يستخدمن الفيسبوك من أجل التغذية الإخبارية وإنشاء مجموعة يليها ذو  55111من 
، وعليه يمكننا القول أنّ المرأة العاملة ذات الدخل الضعيف %5,7بنسبة  دج 01111إلى  55111

والمتوسط تفضلن إنشاء مجموعات من أجل الدردشة وتبادل الآراء والخبرات، على عكس المرأة العاملة ذات 
ما يتوافق مع ميزانيتها المخصصة باحثة عن منتج  (Market Place)الدخل المرتفع التي تتسوق في أرجاء 

 له.
 (Market Place)(: يبين سبب تفضيل المبحوثات ل34جدول رقم)

 التوزيع
  السبب

 % ك

 13,6 12 عرفت المنتجات بحقيقتها

 45,5 40 العديد من الخياراتإتاحة 

 30,7 27 الإعلاناتحب التسوق و مشاهدة 

 4,5 4 و حب التسوق إتاحة 

 5,7 5  التعريف بالمنتج

 %100 88 المــجمـــــوع

العديد من تاحة لإ (Market Place) يفضلون تفحص من المبحوثات % 45,5الجدول أن  يبين 
لتسوق و مشاهدة ل احب (Market Place) يفضلون تفحص من المبحوثات % 30,7%تليها  الخيارات

المنتجات  ةعرفلم (Market Place) يفضلون تفحص من المبحوثات %13,6%ما   ثم الإعلانات
المنتجات  ةعرفلم (Market Place) من المبحوثات يفضلون تفحص % 5,7ما نسبته أما  بحقيقتها
 Market) يفضلون تفحص المبحوثاتمن  % 4,5ثم ما نسبته معا  العديد من الخياراتإتاحة  و بحقيقتها
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Place) وعليه نستنتج أن أغلب المبحوثات العديد من الخياراتإتاحة الإعلانات و لتسوق و مشاهدة ل احب ،
 يبحثن عن الكثير من الخيارات قبل اتخاذ القرار الشرائي.

 في لفت انتباه المبحوثات (Market Place)(: يبين دور الإعلانات المعروضة على 35جدول رقم)

 التوزيع

 هل تلفت انتباهك
 المعروضة في ماركت الإعلانات 

 % ك

 10,2 9 نادرا

 67,0 59 أحيانا

 22,7 20 دائما

 %100 88 المــجمـــــوع

المعروضة  الإعلانات همتلفت انتباهأحيانا ما أكدن أنه  اتمن المبحوث %67,0الجدول أن  يبين 
  المعروضة في ماركت هم الإعلاناتتلفت انتباهدائما من المبحوثات أكدن أنه  %22,7%تليها   في ماركت

، ويمكن المعروضة في ماركت هم الإعلاناتتلفت انتباهمن المبحوثات أكدن أنه نادرا ما  %10,2%ثم ما 
تفسير هذه النتائج بالخصائص الفنية للموقع والتي من بينها طريقة التصميم وعرض أيقونات مختلف 

 Market)باه إلى الخيارات المتاحة على القائمة المنسدلة لموقع فيسبوك والقائمة الرئيسية له مما يجذب الانت

Place) .ومن ثمّ الغوص داخل هذا المتجر والتسوق فيه بكلّ شغف 
 (Market Place)(: يبين الأسباب التي تثير انتباه المبحوثات لإعلانات 36جدول رقم)

 التوزيع

 الأسباب
 % ك

 11,4 10 طريقة العرض

 10,2 9 التسلية و المتعة

 69,3 61 هو جديد التطلع على كل ما

 2,3 2 أخرى 

 6,8 6 العرض و التطلع

 %100 88 المــجمـــــوع
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سبب يثير انتباههم   هو جديد التطلع على كل مامن المبحوثات أكدن أن  %69,3يبين  الجدول أن 
طريقة العرض سبب يثير انتباههم من المبحوثات أكدن أن  %11,4%متجر بلابس ماركت تليها لإعلانات 
سبب يثير  التسلية و المتعةمن المبحوثات أكدن أن  %10,2ما نسبته أما  (Market Place)لإعلانات 

سبب يثير العرض و التطلع من المبحوثات أكدن أن  %6,8ما نسبته أما  بلابسماركت انتباههم لإعلانات 
أسباب أخرى تثير المبحوثات أكدن أن من  % 2,3ثم ما نسبته معا  (Market Place)انتباههم لإعلانات 
 (Market Place)، وعليه نستنتج أنّ غالبية المبحوثات تتصفح (Market Place)انتباههم لإعلانات 

من أجل إشباع الفضول المعرفي عن طريق البحث عن كل ما هو جديد في هذا المتجر الأمر الذي قد  
 يجعل من المتصفحات لهذا المتجر من مجرّد متسوقة إلى زبونة لدى أحد البائعين.

 (Market Place)(: يبين ثقة المبحوثات في السلع والخدمات المعروضة على 37جدول رقم)
 التوزيع

 في المنتجاتالثقة 
 % ك

 20,5 18 نادرا

 68,2 60 أحيانا

 11,4 10 دائما

 %100 88 المــجمـــــوع

بلايس تليها  متجر أحيانا ما يثقون في سلعمن المبحوثات أكدن أنه  %68,2الجدول أن  يبين 
من المبحوثات  %11,4%بلايس ثم ما  متجر نادرا ما يثقون في سلعمن المبحوثات أكدن أنه  %20,5%

بلايس، وقد يمكن تفسير سوء الثقة باختلاف خصائص المنتج المباع  متجر يثقن في سلع دائماأكدن أنه 
عن المنتج المعروض كالحجم واللون والجودة، خاصة وأنّ أغلب المنتجات المعروضة قد سبق استعمالها من 

 طرف الباعة أي أنّها ليست جديدة في غالب الأحيان.
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 على شرائها المبحوثات  : يبين نوعية المنتجات التي تحرص(38)قمجدول ر 
 التوزيع

 نوعية المنتجات 
 % ك

 9,1 8 أجهزة كهرومنزلية
 33,0 29 ألبسة وعطور

 13,6 12 هواتف والواح ذكية
 11,4 10 مستلزمات تجميلية 

 1,1 1 أجهزة الكمبيوتر
 5,7 5 أجهزة وهواتف

 18,2 16 ألبسة ومستلزمات تجميلية 
 8,0 7 ألبسة وهواتف

 %100 88 المــجمـــــوع
من  %18,2 %من المبحوثات يقتنين من الماركت  ألبسة وعطور تليها  %33,0يبين الجدول أن 

أما  لواح ذكيةأمن المبحوثات يقتنين هواتف و  %13,6 %ما  المبحوثات يقتنين ألبسة ومستلزمات تجميلية ثم
يقتنين من الماركت  أجهزة  %9,1نسبته المبحوثات يقتنين مستلزمات تجميلية وأيضا مامن  %11,4نسبته ما

، ويرجع ذلك إلى ن عدة مستلزماتييقتن مبحوثاتهم  %5,7%8,0و %5,7النسب كهر ومنزلية وكل من
 هوس المرأة العاملة بعالم الموضة وحرصها على مظهرها والرغبة في الظهور في أبهى حلة.
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 على شرائها المبحوثات : يبيّن العلاقة بين السن ونوعية المنتجات التي تحرص(39)جدول رقم
 السن  

 
 
 
 

 نوعية 
 المنتجات 

سنة إلى  25من 
 سنة  01

سنة إلى  05من 
 سنة  05

سنة فما  03من 
 فوق 

 
راالتكرا
 ت

 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %9,1 8 %33,3 2 %25,0 2 %5,4 2 أجهزة كهرومنزلية
 %33,0 28 %50,0 0 %25,0 2 %32,4 22 ألبسة وعطور

 %13,6 52 1 1 %12,5 5 %14,9 55 ذكية وألواحهواتف 
 %11,4 51 1 1 %12,5 5 %12,2 8 مستلزمات تجميلية 

 %1,1 5 1 1 1 1 %1,4 5 أجهزة الكمبيوتر
 %5,7 5 1 1 1 1 %6,8 5 أجهزة وهواتف

 %18,2 53 1 1 %12,5 5 %20,3 55 ألبسة ومستلزمات
 %8,0 7 %16,7 5 %12,5 5 %6,8 5 ألبسة وهواتف

 100,0% 88 100,0% 3 100,0% 8 100,0% 22 المجموع
 يقتنين أجهزةسنة فما فوق  03 العمرية منمن المبحوثات ذات الفئة %33,3يبيّن الجدول أن

 01سنة إلى  25من  الفئة العمرية ثم25,0%بنسبة  سنة 05سنة إلى  05كهرومنزلية تليها الفئة العمرية من
يقتنين سنة فما فوق  03من من المبحوثات ذات الفئة العمرية  50,0%كما نجد أن  ،5,4%بنسبة  سنة

 سنة 05سنة إلى  05الفئة العمرية من  ثم32,4%بنسبة  سنة 01سنة إلى  25ألبسة وعطورو تليها من 
سنة يقتنين  01سنة إلى  25من المبحوثات ذات الفئة العمرية من %14,9, نجد أيضا ان%25,0بنسبة 

في حين نجد أن ، 12,5%بنسبة  سنة 05سنة إلى  05 العمرية منهواتف والواح ذكية تليها الفئة 
سنة يقتنين مستلزمات تجميلية تليها الفئة  05سنة إلى  05من المبحوثات ذات الفئة العمرية من 12,5%

من المبحوثات ذات الفئة 6,8%و 1,4%فيما يخص أما  ،%12,2بنسبة  سنة 01إلى سنة  25 العمرية من
من  %20,3أما  ،كهرومنزلية وهواتف سنة يقتنين أجهزة الكمبيوتر أو أجهزة 01سنة إلى  25العمرية من 

العمرية سنة يقتنين ألبسة ومستلزمات تجميلية  تليها الفئة  01سنة إلى  25 العمرية منالمبحوثات ذات الفئة 
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، وتشير هذه من المبحوثات ذات الفئة16,7%خيرا نجد أن أو  12,5%%سنة ب 05سنة إلى  05من 
النتائج إلى أنّ المرأة العاملة ومهما كان سنّها تحرص دوما على مظهرها الخارجي، فهي بذلك تسعى غالبا 

اء المنزل، وذلك بالتفكير باقتناء إلى  اللحاق بموكب الموضة الرائجة في الوقت الحالي، كما أنّها تتحمل أعب
أجهزة كهرومنزلية تساعدها في الأشغال المنزلية وتخفف عنها ثقل المسؤولية، أضف إلى ذلك الرغبة في 

 الحصول على أجهزة إلكترونية حديثة كالهواتف الذكية وهذا ما يوحي إلى توجه المرأة العاملة نحو العصرنة.
على  المبحوثات ونوعية المنتجات التي تحرص الحالة الاجتماعية : يبيّن العلاقة بين(43)جدول رقم

 شرائها
 
 

 ثم%7,1%من المبحوثات متزوجات  يقتنين أجهزة كهر ومنزلية تليها العازبات ب%17,6يبيّن الجدول أن
 ،%32,9بنسبة  من المبحوثات متزوجات يقتنين ألبسة وعطور و تليها العازبات %35,3كما نجد أن  ،الفئة

الحالة  
 الاجتماعية

 
 
 

 نوعية
 المنتجات 

 أرملة متزوجة عزباء
 

 التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %9,1 8 1 1 %17,6 0 %7,1 5 أجهزة كهرومنزلية
 %33,0 28 1 1 %35,3 3 %32,9 20 ألبسة وعطور

 %13,6 52 1 1 %5,9 5 %15,7 55 لواح أهواتف و 
 مستلزمات تجميلية 

 
 

8 11,4% 5 5,9% 1 %100,
0 

51 11,4% 
 %1,1 5 1 1 1 1 %1,4 5 أجهزة الكمبيوتر
 %5,7 5 1 1 1 1 %7,1 5 أجهزة وهواتف

 %18,2 53 1 1 %23,5 2 %17,1 52 ألبسة ومستلزمات
 %8,0 7 1 1 %11,8 2 %7,1 5 ألبسة وهواتف
 100% 88 100% 5 100,0% 52 100,0% 21 المجموع
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, في %5,9بنسبة  من المبحوثات العازبات يقتنين هواتف والواح ذكية تليها متزوجات %15,7نجد أيضا أن 
ثم  %11,4بنسبة  من المبحوثات أرامل يقتنين مستلزمات تجميلية تليها العازبات100,0%حين نجد أن 
الكمبيوتر من المبحوثات العازبات يقتنين أجهزة %7,1و %1,4فيما يخص أما  ،%5,9بنسبة  المتزوجات  

من المبحوثات المتزوجات   يقتنين ألبسة ومستلزمات تجميلية  %23,5أما  ،أو أجهزة كهرومنزلية وهواتف
من المبحوثات المتزوجات  يقتنين ألبسة وهواتف تليها %11,8واخيرا نجد أن  %17,1%تليها العازبات ب

ة المتزوجة ونظرا لأدوارها الاجتماعية ، ويمكن إيعاز هذه النتائج إلى أنّ المرأة العامل%7,1العازبات 
المتعدّدة تسعى دائما إلى اقتناء المشتريات الضرورية للمنزل كالأجهزة الكهرومنزلية ومستلزمات المطبخ، 
وهي بذلك تتقاسم المسؤولية مع زوجها وتخفف عنه الأعباء، على عكس المرأة العاملة العزباء التي غالبا ما 

ستخدام الفردي كالألبسة والعطور ومستحضرات التجميل والهواتف، فهي بذلك تقتني المنتجات ذات الا
 تحرص كثيرا على الكماليات.
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 نوعية المنتجات التي تحرص على شرائهاو الدخل  العلاقة بين : يوضح(41)جدول رقم
 الدخل 

 
 
 تنوعية المنتجا

أقل من 
55111 

 55111من 
01111إلى   

 21111من 
51111إلى   

فما فوق 
31111 

 
  التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

  % ك % ك
  ك

%  
  ك

% 

11,1 5 %10,0 5 %17,1 3 1 1 أجهزة كهرومنزلية
% 

1 9,1% 
38,2 50 ألبسة وعطور

% 
52 40,0% 1 1 2 22,2% 28 33,0% 

11,4 2 %11,8 2 لواح ذكيةأهواتف و 
% 

0 30,0
% 

5 11,1
% 

52 13,6% 
20,0 2 %2,9 5 %11,8 2 مستلزمات تجميلية 

% 
0 22,2

% 
51 11,4% 

 %1,1 5 1 1 1 1 1 1 %2,9 5 أجهزة الكمبيوتر
 %5,7 5 1 1 1 1 %5,7 2 %8,8 0 أجهزة وهواتف

 2 ألبسة ومستلزمات
20,6
% 5 

14,3
% 2 

20,0% 
2 22,2% 53 18,2% 

 %8,0 7 1 1 %20,0 2 %8,6 0 %5,9 2 ألبسة وهواتف

10% 34 المجموع
0,0 05 %10

0,0 
1
0 

%10
0,0 8 %100,

0 88 %100,
0 

 
دج فما فوق يقتنين أجهزة كهر 31111من المبحوثات ذوات الدخل %11,1يوضح الجدول أن 

 51111إلى  21111ثمذو الدخل من %17,1بنسبة  01111إلى  55111ومنزلية تليها ذوات الدخل من 
يقتنين ألبسة  01111إلى  55111من المبحوثات ذوات الدخل من %40,0, كما نجد أن %10,0بنسبة 

بنسبة  دج فمافوق 31111ثمذو الدخل %38,2بنسبة  دج51111وعطور تليها ذوات الدخل أقل من 
يقتنين هواتف 51111إلى  21111من المبحوثات ذوات الدخل من  %30,0نجد أيضا أن  ،22,2%

 01111إلى  55111ثم ذوات الدخل من  %11,8 %دجب55111والواح ذكية تليها ذوات الدخل أقل من 
من  %22,2في حين نجد أن  ،%11,1بنسبة  دج فما فوق 31111وثم ذوات الدخل  %11,4بنسبة 

إلى  21111دج فما فوق يقتنين مستلزمات تجميلية  تليها ذوات الدخل من 31111المبحوثات ذوات الدخل 
وثم ذوات الدخل من  %11,8بنسبة  دج55111ثم ذوات الدخل من أقل من  %20,0 %ب51111
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من المبحوثات ذوات الدخل أقل من  %2,9,اما فيما يخص %2,9بنسبة  01111إلى  55111
دج يقتنين ألبسة 31111من المبحوثات ذوات الدخل %22,2أما  دج يقتنين أجهزة الكمبيوتر,55111

 21111ثم ذوات الدخل من  %20,6بنسبة  دج55111ومستلزمات تجميلية  تليها ذوات الدحل أقل من 
واخيرا نجد أن %14,3بنسبة  01111إلى  55111وثم ذوات الدخل من  %20,0بة بنس 51111إلى 

دج يقتنين ألبسة وهواتف تليها ذوات الدخل  51111الى 21111من المبحوثات ذوات الدخل من  20,0%
، وعليه نستنتج أنّ %5,9بنسبة  دج55111ثمذو الدخل أقل من %8,6بنسبة  دج01111إلى  55111من 

مهما كان راتبها مرتفعا أو زهيدا إلا أنّها تحرص على اقتناء مختلف المستلزمات سواء ذات  المرأة العاملة
الاستخدام الجماعي كالأجهزة الكهرومنزلية التي يستفيد منها مختلف أفراد الأسرة أو ذات الاستخدام 

 الشخصي كالألبسة والهواتف.
 Market)(: يبين توافق المنتجات التي تشتريها المبحوثات مع الإعلانات المعروضة في  42جدول رقم)

Place) 
 التوزيع

 توافق المنتجات المشتراة 
 % ك

 12,5 11 نادرا

 67,0 59 أحيانا

 20,5 18 دائما

 %100 88 المــجمـــــوع

مع  هانالتي اشتري تالمنتجا افقتتو أحيانا من المبحوثات أكدن أنه  %67,0الجدول أن  يبين 
التي  تالمنتجا افقتتو دائما من المبحوثات أكدن أنه  %20,5%تليها  (Market Place)المعروضة في 

 افقتتو نادرا من المبحوثات أكدن أنه  %12,5%ثم ما  (Market Place)مع المعروضة في  هاناشتري
ويرجع ذلك إلى أسلوب التسويق المعتمد ، (Market Place)مع المعروضة في  التي اشتريتها تالمنتجا

من طرف الباعة والذين يهدفون إلى تحقيق الربح المادي بكلّ الطرق، كما أنّ البعض منهم لا  يقومون 
بتصوير المنتج الحقيقي الذين يريدون بيعه، وإنّما ينشرون صورا قاموا بتحميلها من مواقع إلكترونية تكون 

 مشابهة للمنتج المراد بيعه.
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 جفي الإحاطة بجودة المنتو  (Market Place)(: يبين مساهمة الإعلان في  43جدول رقم)
 التوزيع

 % ك مساهمة الإعلان

 12,5 11 نادرا

 75,0 66 أحيانا

 12,5 11 دائما

 %100 88 المــجمـــــوع

في الإحاطة بجودة المنتوج تليها  الإعلانيساهم أحيانا من المبحوثات أكدن أنه  %75,0الجدول أن  يبين 
في الإحاطة بجودة المنتوج من جهة ودائما من  الإعلانيساهم نادرا ما من المبحوثات أكدن أنه  %12,5%

هم عبارة عن أشخاص  (Market Place)جهة أخرى و بنفس %، ومنه نستنج أنّ أغلب الناشرين في 
ركون معنى المزيج التسويقي المتوقف على عدّة عناصر عاديين لا يفقهون فنّ التسويق الاستراتيجي ولا يد

 ضرورية كالسّعر والترويج.
 في اتخاذ قرارات الشراء(Market Place) مساهمة: يبين (44)جدول رقم

 التوزيع
 (Market Place)مساهمة 

 في اتخاذ قرارات الشراء 
 % ك

 80,7 71 نعم
 19,3 17 لا

 %100 88 المــجمـــــوع
يساهم في اتخاذ قرارات  (Market Place)أن  من المبحوثات أجبن %80,7يبين الجدول أن 

لا يساهم في اتخاذ قرارات  (Market Place)من المبحوثات أجبن أن  %19,3 %تليها  ن،لديه الشراء
ئي لدى المرأة ، ويرجع هذا إلى أسلوب عرض البائع لمبيعاته على هذا ال وقوّة تأثيره على القرار الشراالشراء

من خلال تزويدها بمختلف المعلومات عن المنتج كالسعر والجودة ومكان تواجده وكيفية الحصول عليه 
والتفاوض من أجل اقتنائه إضافة إلى تصوير المنتج وذكر مختلف خصائصه مثل حالته هل هو جديد أم 

 مستعمل من قبل ومدى صلاحيته.
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 في اتخاذ قرارات الشراء  (Market Place) ومساهمة : يبيّن العلاقة السن (45)جدول رقم
 السن  

 
مساهمة 

(Market 
Place) 

في اتخاذ  
 قرارات الشراء

سنة إلى  25من 
 سنة  01

سنة إلى  05من 
 سنة  05

سنة فما  03من 
 فوق 

 
تالتكرارا  
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %80,7 25 %66,7 2 %87,5 2 %81,1 31 نعم 
 %19,3 52 %33,3 2 %12,5 5 %18,9 52 لا

 100,0% 88 100,0% 3 100,0% 8 100,0% 22 المجموع
سنة أجبن أن  05سنة إلى  05من المبحوثات ذات الفئة العمرية من  %87,5يبيّن الجدول أن 

 81,1بنسبة  سنة 01سنة إلى  25متجر   بلايس يساهم في اتخاذ قرارات الشراء لديهم تليها الفئة العمرية
من المبحوثات ذات الفئة  83,3%كما نجد أن ، 66,7%بنسبة  سنة فما فوق  03من ثم الفئة العمرية %

أجبن أن متجر   بلايس لا يساهم في اتخاذ قرارات الشراء تليها الفئة العمرية سنة فما فوق  03من العمرية 
وعليه ، %12,5بنسبة  سنة 05نة إلى س 05ثم الفئة العمرية من 18,9%بنسبة  سنة 01سنة إلى  25من 

فهذه النتائج تؤكدّ على القيمة المضافة التي أتت بها التحديثات الأخيرة لموقع فيسبوك، وبذلك يخرج هذا 
إلى غايات أشمل من ذلك، والتي من بينها  2110الموقع عن غايته الاجتماعية التي جاء من أجلها عام 

بذلك يساهم في تطوير التجارة الإلكترونية من جهة وفي تسهيل حياة التسوق والتسويق الإلكتروني، فهو 
 الأفراد من جهة أخرى.
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 في اتخاذ قرارات الشراء  (Market Place): يبيّن العلاقة المؤهل التعليمي  ومساهمة  (46)جدول رقم
المؤهل  

 التعليمي
 

 متجر  مساهمة
 في اتخاذ  

 قرارات الشراء

 مهنيتكوين  جامعي  ثانوي 
 

اتالتكرار   
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %80,7 25 %75,0 0 %80,0 32 100,0% 2 نعم 
 %19,3 52 %25,0 5 %20,0 53 1 1 لا

 100,0% 88 100,0% 2 100,0% 81 100,0% 2 المجموع
في  أجبن أن متجر   بلايس يساهم من المبحوثات ذات مستوى ثانوي  100,0%يبين الجدول أن 

بنسبة  مستوى تكوين مهنيذات  ثم80,0%بنسبة  اتخاذ قرارات الشراء لديهم تليها ذات مستوى جامعي
أجبن أن متجر   بلايس لا يساهم  من المبحوثات ذات مستوى تكوين مهني% 25,0كما نجد أن ، %75,0

لمرأة العاملة مهما كان ، ومنه نستنتج أنّ ا20,0%بنسبة  في اتخاذ قرارات الشراء تليها ذات مستوى جامعي
في اتخاذ القرار الشرائي، وبعبارة أخرى  (Market Place)مستواها التعليمي فهي تعتمد بدرجة كبيرة على 

يلعب دورا هاما في ترسيخ السلوك الشرائي لدى المرأة العاملة خاصة  (Market Place)يمكننا القول بأنّ 
 الأخيرة التي تعتبر مظهرا من مظاهر العصر التقني.وأنّه أحد أبواب التجارة الإلكترونية، هذه 
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 في اتخاذ قرارات الشراء  (Market Place) ومساهمة : يبيّن العلاقة الحالة الاجتماعية (47)جدول رقم
الحالة   

 الاجتماعية
 
 

مساهمة 
 الإعلان

 اتخاذ  في
 قرارات الشراء

 أرملة متزوجة عزباء
 

تالتكرارا  
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %80,7 25 0 0 %88,2 15 %80,0 56 نعم 
 %19,3 52 100,0% 1 %11,8 2 %20,0 14 لا

 100,0% 88 100,0% 5 100,0% 52 100,0% 21 المجموع
من المبحوثات متزوجات أجبن أن  بلايس يساهم في اتخاذ قرارات الشراء  %88,2يبيّن الجدول أن 

من المبحوثات أرامل أجبن أن  بلايس لا يساهم 100,0%كما نجد أن  ،%80,0بنسبة  لديهم تليها العازبات
، ومن خلال هذه الأرقام %11,8بنسبة  ثم المتزوجات  %20,0%في اتخاذ قرارات الشراء تليها العازبات ب

مقارنة مع العازبات  (Market Place)نستنتج أنّ المرأة العاملة المتزوجة أكثر اقتناعا بما يعرض على 
والأرامل، خاصة وأنّها لا تمتلك الوقت الكافي للبحث عن المنتج في مواقع التواصل الاجتماعي الأخرى أو 

 الاستفسار عنه لدى من سبق لهم استخدام المنتجات المعروضة سلفا.
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 في اتخاذ قرارات الشراء  (Market Place) ةساهموم: يوضح العلاقة الدخل (48)جدول رقم
 الدخل

 
 
 
 

مساهمة 
(Market 

Place) 
 اتخاذ ي ف 

 قرارات الشراء

أقل من 
55111 

 55111من 
01111إلى   

 21111من 
51111إلى   

فما فوق 
31111 

 
التكرارا
  ت

 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 ك
 % 

 
 ك
 

 

% 
 ك
 % 

 
 ك
 

% 

88,2 01 نعم 
% 

22 77,1% 3 60,0% 8 88,9
% 

25 80,7% 
11,8 2 لا

% 8 22,9
% 2 40,0

% 5 11,1
% 52 19,3% 

 34 المجموع
%1
00,0 

0
5 

%100
,0 10 

%100
,0 8 

%100
,0 88 

%100
,0 

دج فما فوق أجبن أن متجر    31111من المبحوثات ذوات الدخل %88,9يوضح الجدول أن 
ثمذو %88,2بنسبة  دج55111الدخل أقل من بلايس يساهم في اتخاذ قرارات الشراء لديهم تليها ذوات 

 51111إلى  21111ونجد أيضا ذوات الدخل من  %77,1 %ب01111إلى  55111الدخل من 
دج أجبن أن 51111إلى  21111من المبحوثات ذوات الدخل من  %40,0, كما نجد أن %60,0نسيته

 %ب01111إلى  55111 متجر   بلايس لا يساهم في اتخاذ قرارات الشراء تليها ذوات الدخل من
 دج فما فوق  31111و أيضا ذوات الدخل %11,8بنسبة  دج55111ثم ذوات الدخل أقل من 22,9%
، ومنه نستنتج أنّ المرأة العاملة ذات الدخل المرتفع تريد الحصول على المنتجات التي تثير %11,1بنسبة 

 وهي على استعداد تام لدفع الثمن مهما بلغت قيمته. (Market Place)اهتمامها عبر 
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 كمصدر كافي للمعلومات حول السلع المعروضة (Market Place)(: يبين مدى اعتبار  49جدول رقم)
 التوزيع

كمصدر كافي  (Market Place)اعتبار 
 للمعلومات

 % ك

 20,5 18 نادرا

 71,6 63 أحيانا

 8,0 7 دائما

 %100 88 المــجمـــــوع

مصدر كافيا للمعلومات  أحيانا يعتبر المتجرمن المبحوثات أكدن أن  %71,6الجدول أن  يبين 
مصدر كافيا للمعلومات حول  يعتبرنادرا ما  المتجرمن المبحوثات أكدن أن  %20,5%تليها  حول السلع

، المتجر مصدر كافيا للمعلومات حول السلع يعتبر دائمامن المبحوثات أكدن أنه  %8,0%ثم ما  السلع
عن المنتجات ولا  (Market Place)وعليه نستنج أنّ أغلب المبحوثات يكتفين بالمعلومات التي يعرضها 

 يبحثن عن مصادر أخرى لاقتناء تلك المنتجات. 
 في تطوير التجارة الإلكترونية(Market Place) إعلانات  مساهمة: يبين (53)جدول رقم

 التوزيع
 إعلانات  مساهمة

 (Market Place) 
 في تطوير التجارة الإلكترونية

 % ك

 89,8 79 نعم
 10,2 9 لا

 %100 88 المــجمـــــوع
في تطوير  ساهمت(Market Place) من المبحوثات أجبن أن إعلانات%89,8يبين الجدول أن 
لم تساهم في (Market Place)من المبحوثات أجبن أن إعلانات   %10,2 %التجارة الإلكترونية تليها 
، ويمكن تفسير هذه النتائج بأنّ موقع فيسبوك أصبح يوازي العالم الواقعي من تطوير التجارة الإلكترونية

خلاله تحديثاته المستمرة التي تستجيب لمعطيات العصر التقني، وذلك بإضافة المزيد من الخصائص 
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ي تشجع الفرد في الاحتفاظ بحقه في استخدام هذا الموقع والاستفادة منه في الحصول على ما والمميزات الت
 يريد بأقلّ تكلفة وجهد ممكنين.

في تطوير التجارة (Market Place)إعلانات  متجر   ومساهمة: يبيّن العلاقة السن (51)جدول رقم
 الإلكترونية

 السن  
 

 مساهمة
إعلانات   

 متجر 
 ماركت في  

 تطوير التجارة
 كترونيةلالإ

سنة إلى  25من 
 سنة  01

سنة إلى  05من 
 سنة  05

 
سنة فما  03من 

 فوق 

 
تالتكرارا  
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %89,8 28 100,0% 3 %62,5 5 %91,9 38 نعم 
 %10,2 8 1 1 %37,5 0 %8,1 3 لا

 100,0% 88 100,0% 3 100,0% 8 100,0% 22 المجموع
أجبن أن إعلانات سنة فما فوق  03من من المبحوثات ذات الفئة العمرية  %511يبيّن الجدول أن 

(Market Place)   01سنة إلى  25 العمرية منبلايس ساهمت في تطوير التجارة الإلكترونية تليها الفئة 
من %37,5كما نجد أن  ،62,5%بنسبة  سنة 05سنة إلى  05ثم الفئة العمرية من 91,9%بنسبة  سنة

بلايس لم   (Market Place)سنة أجبن أن إعلانات  05سنة إلى  05المبحوثات ذات الفئة العمرية من 
، ومنه نستنتج أنّ 8,1%بنسبة  سنة 01سنة إلى  25تساهم في تطوير التجارة الإلكترونية تليها الفئة من 

ت من العصر الورقي إلى العصر الرقمي، فأضحى موقع فيسبوك قد أفلح في الانتقال بالأفراد والمجتمعا
موقع فيسبوك سوقا خصبة تتكاثر فيها السلع والخدمات من جهة، والأموال من جهة أخرى، وبعبارة أخرى 

 متجرا يلتقي فيه العرض بالطلب. (Market Place)يمكننا اعتبار 
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في تطوير (Market Place)(: يبيّن العلاقة المؤهل التعليمي  ومساهمة إعلانات  متجر  52جدول رقم)
 التجارة الإلكترونية

المؤهل   
 التعليمي

 
 
 

 مساهمة
إعلانات   

 متجر 
ماركت في  

تطوير التجارة 
 الإلكترونية

 تكوين مهني جامعي  ثانوي 
 

تالتكرارا  
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %89,8 28 %75,0 0 %90,0 22 100,0% 2 نعم 
 %10,2 8 %25,0 5 %10,0 8 1 1 لا

 100,0% 88 100,0% 2 100,0% 81 100,0% 2 المجموع
  (Market Place)من المبحوثات ذات مستوى ثانوي أجبن أن إعلانات  100,0%يبين الجدول أن 

ثم ذات  مستوى %90,0بنسبة  بلايس ساهمت في تطوير التجارة الإلكترونية تليها ذات مستوى جامعي
من المبحوثات ذات مستوى تكوين مهني أجبن أن  %25,0كما نجد أن  ،%75,0بنسبة  تكوين مهني

 جامعيبلايس لم تساهم في تطوير التجارة الإلكترونية تليها ذات مستوى   (Market Place)إعلانات 
التي يتوفر عليها موقع فيسبوك قد جعلت منه  (Market Place)، وعليه نستنتج أنّ ميزة 10,0%بنسبة 

أحد روافد التجارة الإلكترونية، حيث يسعى موقع فيسبوك دائما إلى تطوير خصائصه المختلفة التي تسهل 
حياة المستخدمين والتي من بينها خلق سوق افتراضية يتفاعل فيها البائع مع المشتري دون وسيط أو عائق 

 بوك ساهم في تدفق السلع والخدمات عبر مختلف ربوع العالم.زماني أو مكاني، فموقع فيس
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في تطوير  (Market Place)إعلانات  مساهمة و  : يبيّن العلاقة الحالة الاجتماعية(53)جدول رقم
 التجارة الإلكترونية

الحالة   
 الاجتماعية

 
 

 
 

 مساهمة
 إعلانات   
(Market 

Place)  في
 التجارة تطوير

 كترونيةلالإ

 أرملة متزوجة عزباء
 

اتالتكرار   
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %89,8 28 0 0 %94,1 16 %90,0 63 نعم 
 %10,2 8 100,0% 1 %5,9 1 %10,0 7 لا

 100,0% 88 100,0% 5 100,0% 52 100,0% 21 المجموع
  (Market Place)من المبحوثات المتزوجات   أجبن أن إعلانات  %94,1يبيّن الجدول أن 

من 100,0%كما نجد أن ، %90,0بنسبة  بلايس ساهمت في تطوير التجارة الإلكترونية تليها العازبات
بلايس لم تساهم في تطوير التجارة الإلكترونية   (Market Place)المبحوثات الأرامل أجبن أن إعلانات 

، ومما تقدّم ذكره يمكننا القول أنّ القائمين على %5,9بنسبة  ثم المتزوجات   %10,0بنسبة  تليها العازبات
 Market)موقع فيسبوك قطعوا شوطا كبيرا من أجل تطوير التجارة الإلكترونية عن طريق تحديث خصائص 

Place)  وفق متطلبات المستخدمين للموقع، فبات يضاهي المتاجر الواقعية، وبعبارة أخرى تؤكدّ هذه النتائج
خطو خطوة إيجابية من أجل ترسيخ مبادئ التجارة الإلكترونية التي تعتبر مظهر من ي (Market Place)أنّ 

 مظاهر العصر الرقمي.
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في تطوير التجارة  (Market Place)إعلانات  ومساهمةالدخل بين  : يوضح العلاقة (54)جدول رقم
 الإلكترونية

 الدخل
 
 
 
 
 

 مساهمة
 إعلانات 

(Market 
Place) 

 في تطوير 
 التجارة

 الإلكترونية

55111أقل من  إلى  55111من  
01111 

إلى  21111من 
51111 

فما فوق 
31111 

 
  التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 
 ك
 

% 
 
 ك
 

% 
 
 ك
 

% 
 
 ك
 

% 

 %89,8 28 %77,8 2 %80,0 8 %94,3 00 %91,2 05 نعم 
 %10,2 8 %22,2 2 %20,0 2 %5,7 2 %8,8 0 لا

 100,0% 88 100,0% 8 100,0% 10 100,0% 05 100,0% 34 المجموع
ن أ دج أجبن01111إلى  55111من المبحوثات ذوات الدخل من  %94,3يوضح الجدول أن 

ساهمت في تطوير التجارة الإلكترونية تليها ذوات الدخل أقل من (Market Place) متجر  إعلانات 
 وأيضا ذوات الدخل %80,0بنسبة  دج51111إلى  21111ثمذو الدخل من %91,2دجب% 55111
دج فما 31111من المبحوثات ذوات الدخل  %22,2كما نجد أن  ،%77,8بنسبة  دج فما فوق 31111

تليها من  بلايس لم تساهم في تطوير التجارة الإلكترونية  (Market Place) ن إعلانات أ فوق أجبن
أيضا ذوات %8,8بنسبة  دج 55111ثم ذوات الدخل أقل من  %20,0بنسبة  دج51111إلى  21111

، ومن خلال الأرقام يمكننا القول أنّ المرأة العاملة ذات %5,7بنسبة  دج 01111إلى  55111الدخل من 
صيغة من صيغ التجارة الإلكترونية التي تتعدّد أقطابها، على  (Market Place)الدخل المتوسط تعتبر أنّ 
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لا يرقى لأن يكون سمة من  (Market Place)عكس المرأة العاملة ذات الدخل المرتفع التي تؤكد على أنّ 
 سمات التجارة الإلكترونية.

 تخلي عن التسوق التقليدي الب المبحوثات قناعإفي  (Market Place) يبين مساهمة: (55)جدول رقم
 التوزيع

 مساهمة  
(Market Place)  

 عن التسوق التقليدي في التخلي

 ك
 % 

 20,5 18 نعم
 31,8 28 لا
 47,7 42 ما نوعا

 %100 88 المــجمـــــوع
من المبحوثات أكدن أن ماركت  بلابس ماركت ساهم في اقناعهم بتخلي  %47,7يبين الجدول أن 
من المبحوثات أكدن انماركت  ماركت لم يساهم في اقناعهم  %31,8 %ما تليها  عن التسوق التقليدي نوعا

المبحوثات أكدن أن ماركت  بلابس ماركت من  %20,5بتخلي عن التسوق التقليدي في حين ما نسبته 
، ويرجع ذلك إلى ذهنية المتسوقات التي لا يقتنعن برؤية تخلي عن التسوق التقليديالساهم في اقناعهم ب

المنتج فقط وإنّما يردن دائما تجربته خاصة فيما يخصّ الألبسة ومستحضرات التجميل فلا يكتفين بمشاهدة 
تجارية على أرض الواقع من أجل الحصول على المنتج والتدقيق فيه ثم الصور فقط بل يزرن المحلات ال

اتخاذ القرار الشرائي، كما تعتبر البعض من النساء أن التسوق والتجوال بين مختلف المعارض التجارية أمورا 
 تريح النفس خاصة وأنّ التسوق ينتشل المرأة من ضغوطات العمل ويخفف من حدّة المسؤوليات الملقاة على

 عاتقها.
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تخلي عن التسوق الب المبحوثات متجر  ماركت في إقناع ومساهمة: يبيّن العلاقة السن (56)جدول رقم
 التقليدي 
 السن  

 
 

 مساهمة
 (Market 

Place) 
 في  

التخلي عن 
 التسويق التقليدي

سنة  25من 
 سنة  01إلى 

سنة إلى  05من 
 سنة  05

 
سنة فما  03من 

 فوق 

 
تالتكرارا  
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %20,5 58 %33,3 2 %37,5 0 %17,6 50 نعم 

 %31,8 28 %16,7 2 %25,0 2 %33,8 25 لا
 %47,7 22 %50,0 0 %37,5 0 %48,6 03 نوعا ما
 100,0% 88 100,0% 3 100,0% 8 100,0% 22 المجموع

سنة أجبن أن  05سنة إلى  05من المبحوثات ذات الفئة العمرية من  %37,5يبيّن الجدول أن 
سنة فما  03من ساهم في إقناعك بتخلي عن التسوق التقليدي تليها الفئة العمرية (Market Place)متجر  

من 50,0%كما نجد أن  ،17,6%بنسبة  سنة 01سنة إلى  25ثم الفئة العمرية من %33,3%بفوق 
ما ساهم في  نوعا(Market Place)أجبن أن متجر  سنة فما فوق  03من المبحوثات ذات الفئة العمرية 

ثم الفئة %48,6بنسبة  سنة 01سنة إلى  25إقناعك بتخلي عن التسوق التقليدي تليها الفئة العمرية من 
وثات ذات الفئة من المبح %33,8في حين نجد أن  ،%37,5بنسبة  سنة 05سنة إلى  05العمرية من 
لما يساهم في إقناعك بتخلي عن (Market Place)سنة أجبن أن متجر   01سنة إلى  25العمرية من 

سنة  05ثم الفئة العمرية من 25,0%بنسبة  سنة 05سنة إلى  05التسوق التقليدي تليها الفئة العمرية من 
لتقليدي والتسويق الإلكتروني، فهذا ، وهذه النتائج تؤكد مدى التكامل بين التسويق ا16,7%بنسبة  فوق 

الأخير ما هو إلا امتداد للتسويق التقليدي، ولم تعد له القدرة على إلغاء هذا المفهوم التقليدي، خاصة وأنّ 
شوراعنا لا زالت تعجّ بالإعلانات الورقية واللافتات الإشهارية، كما أنّ شاشات التلفزيون لا زالت تعرض 

ة البصرية، وأنّ الراديو لا زال هو الآخر يبثّ الإعلانات السمعية عبر أثير مختلف الإشهارات السمعي
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الإذاعة، وبين التقليد والتجديد يسعى الأفراد والشركات إلى الاستقرار في السوق بمختلف الأساليب طامحين 
 بذلك إلى تحقيق أعلى قدر ممكن من العوائد المالية.

تخلي عن الب إقناع المبحوثاتمتجر  ماركت في  ومساهمة(: يبيّن العلاقة المؤهل التعليمي  57جدول رقم)
 التسوق التقليدي 

المؤهل  
 التعليمي

 
 مساهمة
 متجر 
 يلاس

إقناع في  
  المبحوثات

 تخلي عن الب
التسوق 
 التقليدي 

 تكوين مهني جامعي  ثانوي 

 
اتالتكرار   

 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %20,5 58 %25,0 5 %21,3 52 1 1 نعم
 %31,8 28 %50,0 2 %30,0 22 %50,0 2 لا

 %47,7 22 %25,0 5 %48,8 08 %50,0 2 نوعا ما
 100,0% 88 100,0% 2 100,0% 81 100,0% 2 المجموع

 Market)من المبحوثات ذات مستوى تكوين مهني أجبن أن متجر  %25,0يبين الجدول أن 
Place)كما نجد  %21,3بنسبة  تخلي عن التسوق التقليدي تليها ذات مستوى جامعيالب هنّ في إقناع ساهم

 هنّ نوعاما ساهم في إقناع(Market Place)أجبن أن متجر   من المبحوثات ذات مستوى ثانوي  %50,0أن 
نسبة ب ثم ذات مستوى تكوين مهني%48,6بنسبة  تليها ذات مستوى جامعي ،بتخلي عن التسوق التقليدي

من المبحوثات ذات مستوى ثانوي وتكوين مهني أجبن أن متجر   %50,0, في حين نجد أن 25,0%
(Market Place)بنسبة  تخلي عن التسوق التقليدي تليها ذات مستوى جامعيالب هنيساهم في إقناع لم

، وعليه يمكننا القول أنّه رغم التطور الحاصل في المجال التقني إلا أنّ المرأة العاملة لازالت تحبذّ 30,0%
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التسويق التقليدي في كثير من الأحيان نظرا لإمكانية الحصول على المنتج بصفة آنية دون التفاوض عبر 
 وسائط التواصل الاجتماعي.

تخلي عن الب المبحوثات متجر  ماركت في إقناع ساهمةوم : يبيّن الحالة الاجتماعية(58)جدول رقم
 التسوق التقليدي 
الحالة  

 الاجتماعية
 

 
 مساهمة

(Market Place)  
 في اقناعك 
 بتخلي عن

 التسوق التقليدي  

 أرملة متزوجة عزباء
 

اتالتكرار   
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 % ك % ك
 
 ك
 

% 

 %20,5 58 0 0 %29,4 5 %18,6 13 نعم 
 %31,8 28 0 0 %29,4 5 %32,9 23 لا

 %47,7 22 100,0% 1 %41,2 7 %48,6 34 نوعا ما
 100,0% 88 100,0% 5 100,0% 52 100,0% 21 المجموع

ساهم في إقناعك (Market Place)من المبحوثات متزوجات  أجبن أن  %37,5يبيّن الجدول أن 
من المبحوثات أرامل   100,0%, كما نجد أن %18,6بنسبة  بتخلي عن التسوق التقليدي تليها العازبات

بنسبة  العازباتنوعاما ساهم في إقناعك بتخلي عن التسوق التقليدي تليها (Market Place)أجبن أن 
من المبحوثات العازبات أجبن أن  %32,9في حين نجد أن  ،%41,2بنسبة  ثم المتزوجات  48,6%

(Market Place) 29,4بنسبة  لم يساهم في إقناعك بتخلي عن التسوق التقليدي تليها المتزوجات% ،
وعليه نستنتج أنّ المرأة العاملة المتزوجة أضحت تستغني عن التسويق التقليدي نظرا لتقاطع المسؤوليات ولم 

الأسبوع باستثناء  يعد لها الوقت الكافي من أجل مغادرة المنزل من أجل التسوق خاصة وأنّها تعمل طيلة أيام
عطلة نهاية الأسبوع التي غالبا ما تقضيها في الاهتمام بأمور المنزل كالتنظيف ورعاية الأطفال والذهاب 
لزيارة الأقارب، على عكس المرأة العاملة العزباء التي لا تستطيع الاستغناء عن التسوق التقليدي، وذلك نظرا 

 مل.لقلّة مهامها مقارنة مع المتزوجات والأرا
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تخلي عن التسوق الب المبحوثات قناعإفي  (Market Place) ومساهمة: يوضح الدخل (59)جدول رقم
 التقليدي 

 الدخل
 

 مساهمة
(Market 

Place)  
التخلي في 
 عن

التسوق  
 التقليدي 

55111أقل من   
إلى  55111من 

01111 
إلى  21111من 

51111 
فما فوق 
31111 

 
  التكرارات
 الكلية

 
 النسب
 المئوية

 
 ك
 

 %  ك % ك %
 
 ك
 

% 

 %20,5 58 %22,2 2 %20,0 2 %20,0 2 %20,6 2 نعم 
 %31,8 28 %22,2 2 %30,0 0 %31,4 55 %35,3 52 لا

 %47,7 22 %55,6 5 %50,0 5 %48,6 52 %44,1 55 نوعا ما
 100,0% 88 100,0% 8 100,0% 10 100,0% 05 100,0% 34 المجموع

دج فما فوق أجبن أن متجر   31111من المبحوثات ذوات الدخل %22,2يوضح الجدول أن 
(Market Place) دج55111ساهم في إقناعك بتخلي عن التسوق التقليدي تليها ذوات الدخل أقل من 

, %20,0بنسبة  دج51111إلى  21111ومن  01111إلى  55111ثم ذوات الدخل من %20,6بنسبة 
 Market)دج فما فوق أجبن أن متجر   31111من المبحوثات ذوات الدخل  %55,6كما نجد أن 

Place) إلى  21111نوعاما ساهم في إقناعك بتخلي عن التسوق التقليدي تليها ذوات الدخل من
ونجد أيضا ذوات  %48,6بنسبة  دج 01111الى 5511ثم ذوات الدخل من %50,0بنسبة  دج51111
من المبحوثات ذوات الدخل أقل من %35,3, في حين نجد أن %44,1دج نسبته55111أقل من الدخل 

لما يساهم في إقناعك بتخلي عن التسوق التقليدي تليها (Market Place)دج أجبن أن متجر  55111
 دج51111إلى  21111ثم ذوات الدخل من 31,4%بنسبة  دج 01111الى 55111ذوات الدخل من 

، ومنه نستنتج أنّ المرأة العاملة 22,2%دج فما فوق نسبته 31111جد أيضا ذوات الدخل و ن%30,0بنسبة 
 ذات الدخل المرتفع بدأت بالتخلي تدريجيا عن التسوق التقليدي نظرا لسهولة التسوق الإلكتروني.
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 :مناقشة النتائج-6

إحصائيا والتعليق عليها كميا وكيفيا، سنأتي الآن إلى مناقشة النتائج  بعد تفريغ البيانات  

 في ضوء التساؤلات الفرعية والدراسات السابقة:

 :في ضوء التساؤلات الفرعية 
هي عادات وأنماط استخدام النساء العاملات لولاية البويرة لميزة  ماالتساؤل الفرعي الأول:  -
(Market Place)لموقع فيسبوك؟ 

المرأة العاملة وعلى اختلاف مستوياتها تبيّن لنا أنّ  انطلاقا من تفريغ أسئلة هذا المحور  
وذلك للخصائص التي يتمتع بها تستخدم شبكة الفيسبوك منذ زمن بعيد ولفترات طويلة، العلمية 

 الفيسبوك كتحقيق الذات والتسوق.
هي دوافع استخدام النساء العاملات لولاية البويرة لميزة  ماالتساؤل الفرعي الثاني:  -
(Market Place) لموقع فيسبوك؟ 

 Market)بناء على النتائج المتحصل عليها توصلنا إلى أنّ المرأة العاملة تستخدم   
Place) تجات المعروضة وسبل للحصول على المستجدات والتعرف على مختلف المن

ورغم افتقادهم لخبرة التسويق  (Market Place)الحصول عليها، خاصة وأنّ المعلنين على 
، وبالتالي يثيرون اهتمام على إبراز خصائص المنتج كالسعر والجودةيحرصون دوما  الإلكتروني

 المستخدمات لهذا المتجر الافتراضي.النساء العاملات 
هي التأثيرات الناتجة عن المنتجات المعروضة على ميزة  ماالتساؤل الفرعي الثالث:  -
(Market Place)لموقع فيسبوك على السلوك الشرائي للنساء العاملات لولاية البويرة؟ 

 Market)من خلال المعطيات توصلنا إلى أنّ اهتمام المرأة بالمنتجات المعروضة على   
Place) شرائي، خاصة وأنّ أغلبهنّ تنجذبن نحو المنتجات المتعلقة بالألبسة تحول إلى فعل ي

بعد توافق المنتجات  (Market Place)، وتزداد ثقتهنّ بوالعطور والأجهزة الكهرومنزلية
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المشتراة مع تلك المعروضة على هذا المتجر أضف إلى ذلك جودة المنتج المتحصل عليه، 
، وهذا ما يسمح لنا (Market Place)ستمرة على موقع هذا إلى دور الإعلانات الم ويرجع كلّ 

 عنصر رئيسي في التعريف بالمنتجات وإبراز مميزاتها. كبالقول أنّ عنصر 
هي الإشباعات المحققة للنساء العاملات لولاية البويرة من خلال  ماالتساؤل الفرعي الرابع:  -

 لموقع فيسبوك؟(Market Place)استخدامهن لميزة 
من خلال الاستجابات المتحصل عليها من طرف المبحوثات حول الأسئلة المطروحة   

يساهم بدرجة كبيرة في اتخاذ  (Market Place)في هذا المحور توصلنا إلى أنّ متجر 
القرارات الشرائية لدى النساء العاملات نظرا لسهولة التسوق وتوفير الجهد والوقت وحتى بعض 

حول السلع مصدرا كافيا للحصول على المعلومات كما أنّهن يعتبرن أنّ هذا المتجر المال، 
المعروضة، وذلك لتوفر هذا المتجر على خيار إضافة معلومات حول السعر وطريقة التسليم 
والدفع، وهذه الخصائص المذكورة ساهمت بدرجة كبيرة في تطوير التجارة الإلكترونية حسب 

 .تي بدأن بالتخلي نوعا ما عن التسوق التقليديآراء المبحوثات اللوا
 :في ضوء الدراسات السابقة 

 الدراسة الأولى: 
دراسة -تحت عنوان: "دور الإعلانات الإلكترونية في تحفيز السلوك الشرائي للمرأة الجزائرية"

للباحثة كريمة  -تحليلية ميدانية على عينة من إعلانات متاجر الفيسبوك ومستخدميها
، أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه الطور 2319/2323، 1عساسي في جامعة باتنة 

 .الثالث ل.م.د 
المتوصل إليها في هذه الدراسة نجد أنّ أغلب النساء المستخدمات نتائج ال خلالومن  
عليه عن طريق الصدفة، وهذا ما يتفق مع دراستنا الحالية في الجدول رقم  تعرفن هايلةلمتجر 

يتصفحن هذا المتجر بانتظام ، كما أنّ المبحوثات %22.0فيه %( الذي جاءت أعلى 21)
فيه %الذي كانت أعلى  (25) ما يتفق مع دراستنا في الجدولورغبة في الشراء، وهذا 
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، وهذا ما أكدته تلجأ المبحوثات للمتاجر الإلكترونية للتطلع على كلّ ما هو جديد ، كما30.3%
( %25.5العديد من الخيارات )إتاحة ، وذلك لتلبيته عدّة متطلبات ك(03الجدول رقم) نتائج 

( لصالح %52.23)%وهو ما توصلت إليه الباحثة في الدراسة السابقة، حيث كانت أعلى 
الأمر الذي يتحول في الأخير إلى سلوك شرائي، خاصة وأنّ إبراز مميزات المنتج وذكر سعره، 

يتسوقن داخل المتاجر الافتراضية عبر موقع فيسبوك من أجل شراء الملابس أغلب المبحوثات 
( حسب نتائج الجدول %00.0)%وذلك ب تجميل وكذا الأجهزة الكهرومنزليةومستحضرات ال

08. 
 الدراسة الثانية:

"أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي من  وهي تحت عنوان 
خلال الكلمة المنطوقة الإلكترونية" من إعداد مضاء فيصل محمد الياسين حيث قدمت هذه 
الرسالة إستكمالا لمتطلبات الحصول على درجة الماجستير في الأعمال الإلكترونية، جامعة 

 .2317الشرق الأوسط في أيار 
أنّ يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لأبعاد نتائج هذه الدراسة التي توصلت إلى  من خلال 

استخدام مواقع التواصل الاجتماعي والمتمثلة في الوعي بخصائص مواقع التواصل الاجتماعي، 
والتفاعل مع مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي لقطاع الملابس في الأردن، وذلك 

( والتي تؤكّد 08مع نتائج الجدول رقم) يلتقي إلى حدّ ما(، وهذا ما 1.15دلالة)عند مستوى 
من أجل شراء الملابس والعطور،  (Market Place)يستخدمن نتائجه أنّ أغلب المبحوثات 

 مقارنة مع باقي البدائل.%كأعلى  %00%وذلك ب
 الدراسة الثالثة : 

على السلوك الشرائي للشباب الجامعي، دراسة تحت عنوان: "تأثير إعلانات اليوتيوب  
م، 2319-2318دراسة ميدانية، للباحث رواء عصام بن سلامة في جامعة اليرموك، لسنة 

  .رسالة مقدمة لاستكمال متطلبات الحصول على درجة الماجستير في الإعلام كلية الإعلام



 التطبيقيالإطار   :الفصل الخامس

 

138 
 

ل المميزات التي توافقت نتائج هذه الدراسة مع دراستنا الحالية في آراء المبحوثات حو 
(، وهذا ما أظهرته %38.0)%تثير انتباهن نحو منتج ما وهي التعرف على كل ما جديد ب

توافق الأسعار، كما توصل الباحث إلى الإعلانات المعروضة (، إضافة إلى 03نتائج الجدول )
(، 22تؤثر في القرارات الشرائية لدى المبحوثين، وهذا ما أكدته دراستنا الحالية في الجدول رقم)

تلعب  دورا كبيرا في  (Market Place)حيث صرّحت المبحوثات أنّ الإعلانات المتاحة عبر 
 تحفيزهنّ على شراء المنتجات.

 راسة الرابعة:الد
تحت عنوان دوافع استخدام طلبة الجامعات الأردنية لمواقع التواصل الاجتماعي وإشباعاتها 
فيس بوك وتويتر، دراسة على الطلبة الجامعة الأردنية وجامعة البترا نموذجا للباحث وسام 
طايل البشابشة، جامعة البترا، تخصص الصحافة والإعلام، كلية الآداب والعلوم، 

 ، رسالة ماجيستير.2313/2312
ومن بين النتائج التي توصلت إليها هذه الدراسة أنّ الطلبة يستخدمون مواقع التواصل   

دراستنا الحالية، فحسب نتائج الجدول الاجتماعي لغايات تسويقية وترويجية، وهذا ما يتفق مع 
من أجل التسوق  (Market Place)التي تؤكد أنّ النساء العاملات يتصفحن متجر ( 02رقم)

خلق  (Market Place)يمكننا التّأكيد بأنّ ، ومن خلال نتائج الدراستين %01.2%وذلك ب
 سوقا افتراضية يلتقي فيها العرض بالطلب.

  المقترب النظري في ضوء: 
كذلك من خلال نظرية الاستخدام تفسير دوافع تعرض المرأة العاملة البويرة   ويمكن  

لحاجاتها  ومدى إشباعه( MarketPlace)(Market Place)لشبكة فيسبوك، وبالتحديد 
المتنوعة، فمن الثابت أنّ هذا المتجر الافتراضي ساعد على إيجاد ميول واهتمام إيجابي لدى 

فحة لهذا المتجر، مما أثّر عليها إيجابا وجعل منها مستخدمة فاعلة المرأة العاملة البويرة المتص
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وتتحول في بعض الأحيان من مجرد متلقية لما يعرض على هذه  ونشطة على موقع فيسبوك
 الشبكة إلى مساهمة في النشر والتعليق، وفي كثير من الأحيان القيام بسلوك شرائي إيجابي.

والحقيقة التي يمكن استخلاصها من بحوث استخدامات وإشباعات الإعلام الجديد هو   
الخصائص النفسية والاجتماعية والحضارية للنساء العاملات من ولاية البويرة تلعب دورا أنّ 

مهما في دوافع الاستخدام والإشباعات المحققة التي تتغير بتغير الأهداف، فمرة تفضل المرأة 
وتارة تكتفي  (Market Place)قتناء بعض السلع والخدمات المعروضة على ويرة االعاملة الب

سية واجتماعية تنتشلها من العزلة وتحقق لها الوجود بالتجوال داخل أرجاء هذا المتجر لدوافع نف
 السبيراني.الافتراضي داخل هذا الفضاء 

ومن خلال العرض السابق لنتائج الدراسة يعدّ مقترب الاستخدامات والإشباعات من   
أنسب المقتربات للدراسة الحالية، حيث تقوم النساء العاملات لولاية البويرة بدور إيجابي في 

التي تشبع احتياجاتهم المختلفة  (Market Place)السلع والخدمات المعروضة على اختيار 
وسيلة فعالة في  (Market Place)و الوجدانية أو الاجتماعية، فهنّ يعتقدن أنّ سواء المعرفية أ

فتراضيا يوازي المتاجر لإشباع الرغبات المتزايدة يوما بعد يوما، خاصة وأنّه بات متجرا ا
أسلوب تسويقي يركز على المنتج والسعر إلى وفرة ويقاسمه نفس الخصائص من  الواقعية

 تسليمه.المنتوج وندرته وطريقة 
 :النتائج العامة-7

على ضوء ما قمنا به من تحليل وتفسير البيانات المتحصل عليها من خلال الدراسة   
 تمكنا من التوصل إلى مجموعة من النتائج وهي كالآتي:الميدانية 

نظرا لتصفحها الدائم  موقع فيسبوك ونشطة على نّ المرأة العاملة البويرية مستخدمة فعالةإ -
 Market)والمستمر لهذا لموقع، خاصة وأنها تقضي فترة طويلة في التجول داخل أرجاء 

Place). 
  .سوقا افتراضيا تتفاعل فيه المرأة العاملة البويرية (Market Place)يعتبر  -
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إنّ تعدّد مزايا موقع فيسبوك يساهم في كسب رضا مختلف المستخدمين له، خاصة وأنّه  -
 التحديثات الأخيرة للموقع تتناسب مع متطلبات العصر الرقمي.

يسمح للمستخدمين لموقع فيسبوك بالاستفادة من  (Market Place)إنّ جودة تصميم  -
 وطريق عرضها.خصائصه المتنوعة كالتعريف بالمنتجات من سلع وخدمات 

ان بدافع التطلع على ك (Market Place)إنّ الاطلاع المستمر للمرأة العاملة البويرية على  -
 د.كل ما هو جدي

ستمدها من ت (Market Place)المنتجات المعروضة على تميز بها تإنّ الثّقة التي  -
 مصداقية المتفاعلين على موقع فيسبوك من تجار وباعة وزبائن. 

تحرص المرأة العاملة البويرة على اقتناء مختلف المنتجات اللازمة التي تلبي احتياجاتها سواء  -
 أجهزة كهرومنزلية أو ألبسة أو مستلزمات تجميل وغيرها.

يولد الرغبة في الشراء وهنا يكمن دور  (Market Place)التعرض المستمر لإعلانات  -
 في نجاح التسويق الإلكتروني. كعنصر 

يساهم في تحديد السلوك الشرائي  (Market Place)الشفافية في عرض المنتجات على  -
 لدى المرأة العاملة البويرية.

 .مصدرا كافيا للمعلومات حول السلع المعروضة (Market Place)لا يعتبر  -
دورا فعالا في تطوير التجارة الإلكترونية لكونه سوقا  (Market Place)تلعب إعلانات  -

 افتراضية يتلقي فيها العرض بالطلب.
 مكملا للتسويق التقليدي ولا يعتبر منافسا له.التسويق الإلكتروني يعتبر  -
 :الاقتراحات والتوصيات-8

وفي الأخير يمكننا إدراج جملة من الاقتراحات التي من الممكن أن يستفيد منها  
 مستخدمو موقع فيسبوك:
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السلبية ينبغي استخدام موقع فيسبوك بصفة عقلانية ولفترات متقطعة نظرا لانعكاساته  -
 النفسية والجسدية.

التدرب على تصميم الإعلانات بطريقة احترافية من أجل كسب رضا الزبون وخلق زبائن  -
 وعملاء جدد على المدى البعيد.

التأكد من مدى صلاحية السلع المعروضة للبيع خاصة المستعملة منها كالملابس والتي قد  -
 .تسبب الأمراض للغير

 Market)المبالغ فيه المصاحب للمنتجات المعروضة على  اللفظي تفادي التنميق -
Place). 

 نشر الأسعار الحقيقية للمنتجات المعروضة على المتجر. -
 ضرورة انتقاء السلع الصالحة وليس كلّ ما ينشر يُباع. -
 اعتماد أسلوب تسويق إلكتروني احترافي شامل لمختلف مكونات المزيج التسويقي. -
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 الخاتمة العامة:
تأثير موقع فيسبوك على السلوك  "معرفة هذه التي سعت إلىدراستنا  انطلاقا من عنوان 

، ومن خلال النتائج "(Market Placeالشرائي لدى المرأة الجزائرية من خلال ميزة )
، فقد تبيّن لنا أنّ المرأة البويرية العاملة لها وجود رقمي في موقع التواصل المتوصل إليها

التي تستجيب لحاجياتها الاجتماعي الشهير فيسبوك، وهي بذلك تستفيد من خصائصه المختلفة 
 وتلبي رغباتها.

ميزة هامة وضرورية في موقع فيسبوك كونه متجرا  (Market Place)وباعتبار 
المرأة العاملة  وبالتالي فإنّ افتراضيا يلتقي فيه العرض بالطلب دون وسيط بشري أو مادي، 

هذا المتجر لاستكشاف خباياه  أبت إلا أن تتجول داخل أرجاء المستخدمة لموقع فيسبوك البويرة
، وإنما تحولت إلى المرأة لم تعد ذاك المتلقي السلبيالتي أوضحت أنّ  ةالمتنوعة، هذه الأخير 

فاعل إيجابي يتخذ عدّة سلوكيات، ومن بين هذه السلوكيات القيام بالتسوق أولا ثم اتخاذ 
أمرا روتينيا  (Market Place)ونظرا لتلبيته لعدّة متطلبات، أضحى  القرارات الشرائية ثانيا،

لبعض النساء العاملات، بحيث يتلهفن لمشاهدة مختلف السلع والخدمات المعروضة في 
موقع فيسبوك يتزايد يوما بعد يوما، خاصة وأنّه يغطي وبالتالي أصبح التصفح على المتجر، 

 .أغلب الأحداث التجارية المشهورة كالمعارض التجارية المحلية والدولية

تلعب دورا  (Market Place)علانات على كما تبين لنا من خلال النتائج أنّ الإ 
وعلى الرغم من جهلهم  محوريا في اتخاذ القرارات الشرائية، حيث أنّ المعلنين على هذا المتجر

لم يغفلوا الجوانب الأساسية التي يرتكز عليها المنتج كذكر  بأساليب التسويق الفعالة إلا أنّهم
، حيث أنّ تغطية هذه العناصر الأساسية في الترويج وطريقة الدفع والتسليم...إلخالسعر، 

تناسب السعر مع القدرة الشرائية للمرأة بولّد الرغبة في الشراء، وتنمو هذه الرغبة تللمنتجات 
توافق المنتجات المعروضة على المتجر مع المنتجات تالعاملة، كما تزداد ثقتها بالمنتجات حين 

 راة.المشت
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أصبح الكثير من الأفراد والمؤسسات ولأنّه بات أحد مظاهر التجارة الإلكترونية،  
في هذا الفضاء الرقمي ساعين في ذلك إلى المهتمين بالشأن التجاري يحاولون فرض وجودهم 

 Market)تحقيق المزيد من الأرباح والعوائد المالية، وذلك من خلال النشر والإعلان على 
Place). 

 مطوري الوابو  مبرمجين ن على فيسبوك منو يعمل القائمولاعتباره فرصة تسويقية، 
مع   تناسبتفي كلّ مرة لكي   (Market Place)على ميزة  تحديثات جدّ مطورة بتصميم

وهذا ما يدفعنا بالقول أنّ الفيسبوك أضحى يحاصر المستخدمين من مختلف ، المستخدمين له
 الخصائص التي تعود بالربح على الفرد والمجتمع. الفئات وذلك لتغطيته لمختلف

، وأن تكون مرجعا للباحثين في علما ينتفع بهالدراسة هذه نأمل أن تكون وفي الأخير  
 مجالات علوم الإعلام والاتصال والتسويق.
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 ، الجزائر.12المطبوعات الجامعية، ط
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، ديوان سلوك المستهلك: عوامل التأثير البيئية، الجزء الأولعنابي بن عيسى،  .32
 المطبوعات الجامعية، الجزائر.

، دار المناهج للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، منهجية إعداد البحث العلميغازي عناية،  .33
2115. 

السلوك التنظيمي في إدارة المؤسسات فاروق عبده فليه، السيد محمد عبد المجيد،  .34
 .2110، عمان، الأردن، 5، دار المسيرة للنشر والتوزيع والطباعة، طالتعليمية

، 5، دار الفجر للنشر والتوزيع، طالاتصال : مفاهيمه، نظرياته، وسائلهفضيل دليو،  .35
 .2110القاهرة، 

، دار ومكتبة الحامد لنشر سلوك المستهلك: مدخل الإعلانكاسر نصر المنصور،  .36
 .2113، عمان،5والتوزيع، ط

، الوراق للنشر البحث العلمي مفاهيم أساليب تطبيقاتلحسن عبد الله باشيوة وآخرون،  .37
 .2118والتوزيع، عمان، الأردن، 

، الكويت، 5للنشر والتوزيع، ط ، مكتبة الفلاحالفيسبوك والشباب العربيليلى أحمد جرار،  .38
2152. 

، 0، عالم الكتب للنشر والتوزيع، طنظريات الإعلام واتجاهات التأثيرمحمد عبد الحميد،  .39
 .2112القاهرة، 

، دار الفجر، القاهرة، أساسيات البحوث الإعلامية والاجتماعيةمحمد منير حجاب،  .43
 مصر.

 .2151، القاهرة،5ر والتوزيع، ط، دار الفجر للنشنظريات الاتصالمحمد منير حجاب،  .41
، الإعلان والمرأة: واقع الصحافة النسائية في العالم العربيةمنتهى عبد الحسن عبد الله،  .42

 .2153دار العربي للنشر والتوزيع، القاهرة، 
 ، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر.، سلوك المستهلك المعاصرمنير نوري  .43
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، دار القصبة العلمي في العلوم الإنسانية تدريبات علميةمنهجية البحث موريس أنجرس،  .44
 .2112،2113للنشر، الجزائر، 

، دار البداية ناشرون الإعلام الجديد الدولة الإفتراضية الجديدةياس خضير البياتي،  .45
 .2152، عمان،5وموزعون، ط

 المذكرات والرسائل: -ج
السلوك الشرائي للشباب الجامعي، تأثير إعلانات اليوتيوب على واء عصام بني سلامة، ر  .1

دراسة ميدانية،) رسالة مقدمة استكمالا لمتطلبات الحصول على درجة الماجيستير في 
 .م2158/2158، الإعلام كلية الإعلام(، جامعة اليرموك

تأثير سياسة الاتصال الدولي على سلوك المستهلك الجزائري ) رسالة طيبي أسماء،  .2
 .2151، تلمسان، تصادية، التسير والتجارة(، جامعة أبو بكر بلقايدماجستير، كلية العلوم الإق

دور الإعلانات الإلكترونية في تحفيز السلوك الشرائي للمرأة الجزائرية، عساسي كريمة،  .3
دراسة تحليلية ميدانية على عينة من إعلانات متاجر الفيسبوك ومستخدميها )أطروحة 

)ل،م،د(، وسائل الإعلام والمجتمع(، قسم علوم  مقدمة لنيل شهادة دكتوراه الطور الثالث
، 5، جامعة باتنة الإعلام والاتصال وعلم المكتبات، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية

2158/2121. 
دور إدارة علاقات الزبائن بالنوك التجارية في تحقيق الولاء: دراسة فاطمة الزهراء شايب،  .4

، لة ماجستير منشورة(، جامعة العربي بن المهيديحالة البنوك التجارية العاملة، ) رسا
 .2158الجزائر، 

العوامل الاجتماعية والثقافية وعلاقتها بالتغيير إتجاة سلوك المستهلك لونيس علي،  .5
الجزائري )رسالة دكتوراه دولة: علم النفس العمل والتنظيم(، قسم علم النفس والعلوم، 

، جامعة منتوري قسنطينة، نسانية والعلوم الاجتماعيةالتربوية والأرطوفونيا، كلية العلوم الإ 
 .2113/2112الجزائر، 
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أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك مضاء فيصل محمد الياسين،  .6
الشرائي من خلال الكلمة المنطوقة الإلكترونية، )رسالة استكمالا لمتطلبات الحصول على 

 .2152، أيار ( جامعة الشرق الأوسطدرجة الماجستير، الأعمال الإلكترونية
عمل المرأة وأثره على الإستقرار الأسري بالمجتمع الأسري )رسالة دكتوراه، مكاك ليليا،  .7

 .2152، باتنة ،كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية(، جامعة الحاج لخضر
الاجتماعي دوافع استخدام طلبة الجامعات الأردنية لمواقع التواصل وسام طايل بشاشة،  .8

وإشباعاتها )فيسبوك وتويتر(، دراسة على طلبة الجامعة الأردنية وجامعة البترا، ) رسالة 
 .2152/2150، ماجستير، تخصص الصحافة والإعلام، كلية الأدب والعلوم(، جامعة البترا

 المجلات : -د
راضية الحضور الرقمي للمرأة الجزائرية عبر الفضاءات الإفتيلة، يسعد زهية، ضتومي ف .1

 .02، مجلة الباحث الإعلامي، العدد )دراسة تحليلية لقضايا المرأة عبر صفحات الفيسبوك(
) مجلة جامعة الأزهر: دور الأنشطة التسويقية عبر عبد المعز علي الشيخ خليل:  .2

، العدد الفيسبوك في تعزيز الولاء للعامة التجارية جوال لدى عملاء الشركة في قطاع غزة(
 العلوم الإنسانية، جامعة الأزهر، غزة. ،25، يونيو 5
 ، دار قباء للطباعة والنشر، القاهرة.المرأة العربية، وفرص الإبداعنشادية علي القانوني،  .3
، السودان، 5، مدونة شمس النهضة، طأثر الفيسبوك على المجتمعل الله، وائل مبارك فض .4

2155. 
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 (:31رقم) ملحق
 الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية

 وزارة التعليم العالي والبحثالعلمي
 –البويرة  –جامعة أكلي محند أولحاج 

 كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية
 قسم علوم الاعلام والاتصال

 تخصص: اتصال وعلاقات عامة
 

استمـــــــــــــــــــــــــــــــــــارة استبـــــــــــــــــــــــــــــــــــــيان حول موضوع تأثير موقع فيسبوك على 
 Market)السلوك الشرائي لدى المرأة الجزائرية من خلال ميزة 

Place)للنساء العاملات لولاية البويرة 
 بعد التحية والتقدير....

بدراسة علمية ميدانية لتحضير شهادة الماستر في علوم الاعلام والاتصال تخصص  هذه الاستمارة خاصة
اتصال وعلاقات عامة، فالرجاء منكن القراءة المتأنية والإجابة على الأسئلة حسب رأيكنّ الخاص والمعلومات المقدمة 

 من طرفكن لا تستعمل إلا لأغراض علمية.
 شكرا على تعاونكنّ.

 ( داخل المربع الذي يعبّّ عن اجابتك.Xضعي العلامة ) ملاحظة:
 تحت إشراف الأستاذ:       إعداد الطالبات:

 بورحلة سليمان      حدار تسعديت 
 معلاوي وسام 
 يحياوي كاهنة 

 0200-0202السنة الجامعية: 
 

البويرة جامعة  جامعة البويرة 
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 المحور الأول: البيانات الشخصية
 سنة فأكثر 03  سنة 02إلى  01  سنة 03إلى  52العمر:  .1
 تكوين مهني  جامعي  ثانوي المؤهل العلمي:  .5
 مطلقة   أرملة  متزوجة  الحالة الاجتماعية: عازبة .0
 الدخل الشهري:  .4

 دج  15000,00أقل من 
 دج 30000,00إلى  15000,00من 
 دج 50000,00إلى  40000,00من 
 دج فأكثر 60000,00من 

لموقع (Market Place)المحور الثاني: عادات وأنماط استخدام النساء العاملات لولاية البويرة لميزة 
 فيسبوك

 منذ متى تستخدمين موقع فيسبوك؟ .2
 سنة 11أكثر من   سنة13إلى  11  سنوات 13إلى  5
 كم عدد المرات التي تتصفحين الفيسبوك في اليوم؟ .3

 مرات 2أكثر من   مرات 2من مرتين إلى   مرة واحدة
 كم عدد الساعات التي تقضينها في استخدام الفيسبوك؟ .1

 ساعات 4أكثر من    ساعات 4من ساعتين إلى   أقل من ساعة
 ؟(Market Place)هل تستخدمين  .8

 دائما   أحيانا  نادرا
 ؟(Market Place)كيف تعرفتي على  .9

 بحثت عنها   دعوة من الأصدقاء  بالصدفة
 أخرى أذكريها؟.................................................................

 ، هل؟(Market Place)من خلال تصفحك ل .13
 تحرصين على متابعتها بانتظام 
  عند تقاضيك فقط للراتب 
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 عند الرغبة في شراء منتج ما   
  حسب الوقت المتاح    
 يحفزك على شراء المنتجات عنها؟(Market Place)هل تعرفك للإعلانات المتاحة عبّ   .11

 دائما  أحيانا  نادرا
 ( (Market Placeء العاملات لولاية البوبرة لميزةالمحور الثالث: دوافع استخدام النسا

 ماهي المميزات التي تعجبك في الفيسبوك؟ .15
  إنشاء مجموعةGroup 
  التغذية الإخباريةNews feed 
 (Market Place) 

 ؟(Market Place)لماذا تفضلين تصفح  .10
 عرفت المنتجات بصورتها ا لحقيقية 
  العديد من الخيارات )السعر، المكان، الزمان(إتاحة 
 حب التسوق ومشاهدة الإعلانات 
  أذكريها...............................................................................أخرى 

 ؟(Market Place)هل تلفت انتباهك الإعلانات المعروضة على  .14
 دائما  أحيانا  نادرا

 ؟(Market Place)إذا كان جوابك بنعم فما هي الأسباب التي تثير انتباهك لاعلانات  .12

 طريقة عرض المنتج 
 التسلية والمتعة في مشاهدة إعلانات المتجر 
 التطلع على  كل ما هو جديد 
 ..............................................................................أخرى أذكريها 

لموقع فايسبوك  (Market Place)المحور الرابع: التأثيرات الناتجة عن المنتجات المعروضة على ميزة 
 الشرائي للنساء العاملات لولاية البويرة

 ؟(Market Place)هل تثقين في السلع والخدمات المعروضة .13
 دائما    أحيانا   نادرا
 ؟(Market Place)ما هي نوعية المنتجات التي تحرصين على شرائها من  .11
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 أجهزة كهرومنزلية 
  ألبسة وعطور 
 هواتف وألواح ذكية 
 مستلزمات تجميلية 

 أخرى أذكريها..............................................................................
 ؟(Market Place)هل تتوافق المنتجات التي اشتريتها مع الإعلانات المعروضة في متجر   .18

 دائما أحيانا       نادرا
 في إحاطتك بجودة المنتج؟ (Market Place)هل يساهم الإعلان في  .19

 دائما  نادرا           أحيانا
المحور الخامس: الاشباعات المحققة للنساء العاملات لولاية البويرة من خلال استخدامهن لميزة 

(Market Place)لموقع فيسبوك 
 الشراء لديك؟ في اتخاذك لقرارات(Market Place)هل يساهم  .53
 لا   نعم

 لماذا لا........................................................................................
 لماذا نعم ........................................................................................

 مصدرا كافيا للمعلومات حول السلع  المعروضة؟(Market Place)هل تعتبّين بأن  .51
 دائما  أحيانا       نادرا

 في تطوير التجارة الالكترونية حسب رأيك؟(Market Place)هل ساهمت إعلانات  .55
 لا  نعم

  لماذا نعم................................................................................
  لماذا لا................................................................................

 في اقناعك عن التخلي عن التسوق التقليدي؟(Market Place)هل ساهم  .50
 نوعا ما  لا  نعم

 ؟(Market Place)ما هي ردة فعلك أثناء تعرضك لاعلانات  .54
 الراحة                القلق        
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 (:02ملحق رقم)
 مكان العمل اسم الأستاذ)ة( المحكم الرقم
 -البويرة-جامعة آكلي محند أولحاج د/سميرة بلعربي 31
 -البويرة-جامعة آكلي محند أولحاج د/زينب سعيدي 32
 -البويرة-جامعة آكلي محند أولحاج نواري عائشة د/ 33
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 فهرس الجداول
 الرقم عنوان الجدول الصفحة

 (31) يبيّن توزيع المبحوثات حسب الفئة العمرية 82
 (32) توزيع المبحوثات حسب المؤهل العلمييبيّن  82
 (33) يبين توزيع المبحوثات حسب الحالة الاجتماعية 83
 (34) يبين توزيع المبحوثات حسب الدخل  83
 (05) يبين مدة استخدام المبحوثات للفيسبوك 84
 (36) يبيّن العلاقة بين السن ومدّة استخدام المبحوثات للفيسبوك 84
 (37) العلاقة بين المؤهل التعليمي  ومدّة استخدام المبحوثات للفيسبوكيبيّن  85
 (38) يبيّن العلاقة بين الدخل ومدّة استخدام المبحوثات للفيسبوك 86
 (39) يبين عدد مرات تصفح الفيسبوك من طرف المبحوثات 87
 (13) يبين عدد ساعات استخدام الفيسبوك 88
وعدد الساعات التي تقضيها المبحوثات مع يبيّن العلاقة بين السن  88

 الفيسبوك
(11) 

يبيّن العلاقة بين المؤهل التعليمي  وعدد الساعات التي تقضيها  93
 المبحوثات مع الفيسبوك

(12) 

يبيّن العلاقة بين الحالة الاجتماعية وعدد الساعات التي تقضيها  91
 المبحوثات على الفيسبوك

(13) 

 (14) خل بعدد ساعات التي تقضينها مع الفيسبوكيوضح العلاقة الد 92
 (15) (Market Place)يبين استخدام  93
من طرف (Market Place)يبيّن العلاقة بين السن واستخدام  94

 المبحوثات
(16) 

من (Market Place)يبيّن العلاقة بين المؤهل التعليمي  واستخدام  95
 طرف المبحوثات

(17) 

 (18) (Market Place)يبيّن العلاقة بين الحالة الاجتماعية واستخدام  96
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 (19) (Market Place)يوضح العلاقة بين الدخل واستخدام المبحوثات ل 97
 (23) (Market Place)(Market Place)يبين طريقة التعرف على   98
 (21) (Market Place)يبين متى تتصفح المبحوثات  98
من  (Market Place)يبيّن العلاقة بين الحالة الاجتماعية وتصفح  99

 طرف المبحوثات
(22) 

 (23)  (Market Place)يوضح العلاقة بين الدخل وتصفح المبحوثات ل 131
يبين دور التعرض للإعلانات المتاحة عبر  بلايس في تحفيز  132

 المبحوثات على شراء المنتجات
(24) 

 Market)يبيّن العلاقة السن و مساهمة التعرض المستمر لإعلانات   133
Place)  في التحفيز على الشراء 

(25) 

يبين العلاقة بين المؤهل التعليمي ودور التعرض للإعلانات المتاحة  134
 عبر  بلايس في تحفيز المبحوثات على شراء المنتجات

(26) 

يبيّن العلاقة الحالة الاجتماعية ومساهمة التعرض المستمر لإعلانات   135
(Market Place)  في التحفيز على الشراء 

(27) 

يوضح العلاقة الدخل ومساهمة التعرض المستمر لإعلانات   136
(Market Place)  في التحفيز على الشراء 

(28) 

 (29) الفيسبوكالمبحوثات في  يبين المميزات التي تعجب 137
 (33) يبيّن العلاقة بين السن والمميزات التي تعجب المبحوثات في الفيسبوك 138
يبيّن العلاقة بين المؤهل التعليمي  والمميزات التي تعجب المبحوثات  139

 في الفيسبوك
(31) 

يبيّن العلاقة بين الحالة الاجتماعية والمميزات التي تعجب المبحوثات  113
 وكفي الفيسب

(32) 

 (33) يوضح العلاقة بين الدخل ومميزات الفيسبوك  111
 (34) (Market Place)يبين سبب تفضيل المبحوثات ل 112
في لفت  (Market Place)يبين دور الإعلانات المعروضة على  113 (35) 
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 انتباه المبحوثات
 Market)يبين الأسباب التي تثير انتباه المبحوثات لإعلانات  113

Place) 
(36) 

 Market)يبين ثقة المبحوثات في السلع والخدمات المعروضة على  114
Place) 

(37) 

 (38) المبحوثات على شرائها  يبين نوعية المنتجات التي تحرص 115
يبيّن العلاقة بين السن ونوعية المنتجات التي تحرص المبحوثات على  116
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