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دور استخدام مواقع التواصل الاجتماعي في بناء نية الشراء لدى المستهلكين في ميدان التجارة 
 بالجزائر Facebook الاجتماعية:دراسة حالة مستخدمي
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 ملخص:
 الـاستخدام  علاقةوكذا التحقيق في  التواصل الاجتماعي شبكةتهدِف هذه الدراسة إلى استكشاف نية الشراء لدى المستهلكين عبر 

Facebook في هذه العلاقة.  وقعفي الجزائر، كما نقترح دراسة التأثير الوسيطي لكثافة تصفح الم هعلى نية الشراء لدى مستخدمي
. ثم قمنا بتحليل البيانات عن طريقة النمذجة Facebook ـمُستخدم ل 214فنا عينة مكونة من استهدجل القيام بالدراسة ولأ

التواصل الاجتماعي على نية الشراء لدى مستخدميها  شبكة(. حيث كشفت النتائج تأثير استخدام SEMبالمعادلات الهيكلية)
على تأثير وساطة كثافة التصفح في العلاقة  النتائج على نية الشراء، كما أكدت شبكةووجود علاقة مباشرة لكثافة تصفح ال

  .Facebook لـ ستخداملاالموجودة بين نية الشراء وا
 .; تجارة اجتماعية ; نية الشراء ; نمذجة بالمعادلات الهيكلية ; كثافة التصفح Facebookاستخدام  :الكلمات المفتاحية

Abstract : 

This research aims to explore the purchasing intention of consumers through social 

networking sites (SSM) and try to investigate the relationship and the impact of using 

the Facebook platform on the users purchase intention of this platform in Algeria. We 

also suggest that the relationship and influence are mediated by the platform browsing 

intensity. For the sake of research and investigation, we relied on the quantitative 

approach, which is based on a survey of 214 users. Then we analyzed the data by the 

structural equation modeling method in which the results revealed an effect of social 

networking sites, especially the Facebook platform, on the users purchase intention, as 

well as the impact of the platform’s browsing intensity on the relation between the 

purchase intention and the platform  use. 

Words Key: purchase intention; Facebook users; browsing intensity; social commerce; 

SEM. 
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 قدمة: الم
تُشير الدراسات السابقة إلى أنّ الاستثمارات المالية المتزايدة للمؤسسات في التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي   

حيث بدأت شركات التجارة الإلكترونية ، (Coursaris, Osch, & Balogh, 2016) تعكِس الفوائد المتوقعة
مؤخراً في جمع بيانات عن التفاعل الاجتماعي بين المستهلكين في مواقعهم على الويب بهدف فهم ومعرفة التأثيرات 

فلأجل هذا وجَّهَت . (Young Ae Kim, 2007)والاستفادة منها في بناء نية الشراء لدى المستهلكين 
التواصل الاجتماعي و رصد تأثيرها على نية الشراء ,وما دعّم هذا التوجه  شبكةعلى المؤسسات والمسوقين تركيزهم 

تزايدُ استخدام المستهلكين للانترنت من أجل كسب ومعالجة المعلومات واتخاذ قرار الشراء لديهم .فلهذا أصبح هو 
صيغة أخرى إقناع المستهلك من بين الاهتمامات الرئيسة للمسوقين هو تدعيم قرار الشراء لدى المستهلكين أو ب

بالمنتوج لأجل شرائه. فلهذا نجد معظم المؤسسات أو المسوقين يركزون على توفير وتكيِيف المعلومات الخاصة 
اجع للأهمية التي وذلك ر  Facebook وقععلى غرار م (social media)التواصل الاجتماعي  شبكةبمنُتجاتهم في 

من جهة و تعزيز نية الشراء لديهم من جهة  من حيث التأثير على سلوكيات الأشخاص شبكةتكتسبها هذه ال
في إحتوائهِا على عدد كبير من الأشخاص الذين تراهم المؤسسة أو المسوّق   شبكةأخرى. كما تتجلى أهمية هذه ال

من  Facebook موقععتبر يُ كزبائن مُُتملين حيث يسعى المسوِّق إلى تعزيز نية الشراء لهذه الفئة، ومن جهة أخرى 
 .(Xi Leung ،2017) ز المواقف والنوايا الشرائية لدى مستخدميهعزِّ يُ و  وسائل الترويج والتواصل مع المستهلكين

وخاصة في  Facebookالتواصل الاجتماعي لاسيما عبر  شبكةنظرا لارتفاع طلب الشراء عبر  : دراسةإشكالية ال
الذي أثر وشجع بشكل كبير الاستهلاك عبر الانترنت وذلك  (Covid19)الآونة الأخيرة التي تميَّزت بوباء كورونا 

كما . (Antúnez L. A., 2021) راجع للبروتوكول الصحي الذي فرضه الوباء كالتباعد الجسدي بين أفراد المجتمع
اعي عقلانية إلى حد ما في استجابتها مع التباعد الجسدي لِكونها الاجتم التواصل شبكةتعُتبر عملية الشراء عبر 

التواصل الاجتماعي مشابهة لعمليات  شبكةالتسويق تعُتبر عملية الشراء عبر   عن بعُد. فأما من نظرةم  عملية تتِ 
الشراء الأخرى من حيث المراحل المتبعة للعملية الشرائية بداية بالشعور بالرغبة إلى منتوج ما أو الحاجة إليه ثم القيام 
بالبحث عن المعلومات اللازمة لأجل إشباع تلِك الحاجة ومن بعد ذلك تقييم ومقارنة المعلومات ثم اتخاذ القرار 

بناءا على  .(Sohier, 2021) ئي للشراء و أخيرا بناء السلوك الشرائي نحو ذلك المنتوج إمّا بتعديله أو تعزيزه النها
الجزائريين وكذلك تأثير   على نية الشراء لدى المستهلكين لشبكةما سبق ارتأينا أن نتحقق في الدور الذي تلعبه هذه ا

 كما يلي:على هذا الأساس تمحوَرَت إشكالية هذا البحث  على نية الشراء ف Facebook وقعكثافة استخدام م
 التواصل الاجتماعي على نية الشراء لدى المستهلك الجزائري؟  شبكةما مدى تأثير كثافة استخدام 

الاجتماعية في لكترونية واقع التجارة الا تفسر زئية التيالجتساؤلات البطرح  ولمحاولة الإجابة على هذه الإشكالية قمنا
طبيعة علاقة كثافة استخدام  هي ما، وكذلك على نية الشراء Facebook وقعما مدى تأثير استخدام م، و الجزائر

 على نيتهم في الشراء.  Facebook ـالمستهلكين ل
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 ت  وحاولَ على ضوء النتائج التي توصلت إليها بعض الدراسات التي عالجت إشكالية دراستنا  دراسة :فرضية ال
ل المستهلكين يؤثر على نية بَ من قِ  Facebook موقع التحقق منها قُمنا باقتراح الفرضية الرئيسة التالية : استخدام

  .شرائهم بوساطة كثافة الاستخدام
التواصل الاجتماعي  شبكةيكمُن الهدف لهذه الدراسة في تطوير نموذج لنية الشراء عبر   :الدراسة وأهمية هدف  

التواصل  شبكةودراسة العوامل المؤثرة فيها لأجل التعرف أكثر على سلوك المستهلك الجزائري الذي يستخدِم 
التواصل  شبكةراجعة وتقييم السلوك الشرائي عبر مُ  إلى الدراسة. كما نهدف من هاته Facebookالاجتماعي 

إبراز الدور الذي يلعبه  كذافي الجزائر و ه الشبكة هذ لمستخدمي Facebookالاجتماعي لاسيما نية الشراء عبر 
ضيح الأساسيات النظرية على نية الشراء. علاوة على ذلك المساهمة في تو  Facebookلـ الاستخدام المكثَّف 

مة لموضوع نية الشراء والعوامل المؤثرة فيها وكذا اختبار النموذج النظري الذي سنقترحه من خلال انتقاء العا يموالمفاه
. على الرغم من مُاولات العديد من الدراسات في تقييم بالجزائر Facebookودراسة عينة تمثيلية لمستخدمي 

ودراسة أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على نية شراء المستهلك عبر تلك المواقع غَيَر أنّها تغاضت عن 
ته ، حيث تكمُن أهميدراسة الدور الوسيطي الذي يُُكِن أن يلعبه الاستخدام المكثَّف لتلك المواقع على نية الشراء

التواصل الاجتماعي على نية الشراء، أي  شبكةهذه الدراسة في اختبار التأثير المباشر وغير المباشر لكثافة استخدام 
إبراز دور الوساطة الذي تلعبُه كثافة استخدام المواقع بين نية الشراء واستخدام تلك المواقع. و بالتالي تقُدم هذه 

في  Facebookالعلاقة بين استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على غرار الدراسة فحصاً أكثر تفصيلًا في طبيعة 
 نية الشراء لمستخدمي هذا الموقع.و  التجارة الاجتماعية

ها في هذه الدراسة تجمع بين المنهج الوصفي عُ المنهجية التي سنتبِ  : الدراسة المنهجية والأدوات المستعملة في 
يث المنهج الأول يُُكننا من تقديم الطرح الوصفي لمتغيرات الدراسة تحت إطار نظري يحتوي على بحوالمنهج التحليلي 

بعض الدراسات السابقة التي ناولت موضوع دراسنتا هذه وكذلك المسح الأدبي الذي يسلط الضوء على المفاهيم 
تغيرات الدراسة، أما المنهج الثاني فيمكننا من إجراء دراسة امبريقية التي سنقوم فيها بتحليل البيانات المتعلقة بم

كما سنستخدم برنامج الحزمة الاحصائية ، Facebookالمتحصل عليها من الاستبانة الموزعة على مستخدمي 
لأجل تحليل النتائج و نمدجتها بالمعادلات الهيكلية  Statistica 0.8و برنامج  SPSS 25للعلوم الاجتماعية 

SEM، أينبداية بعرض المقدمة، ثّم تقديم الإطار النظري لمتغيرات الدراسة  قسامخمسة أ وبنينا هيكل الدراسة على 
 ومدى كثافة استخدام شبكة التواصل الاجتماعي الجزائر ونية الشراء عبر في Facebookاستخدام  إلىيتمّ التطرق 

، ثّم قمنا في القسم الموالي ذات الشبكةودورها الوسيطي بين الاستخدام المعتدل ونية الشراء عبر  لشبكةتلك ا
بتوضيح منهجية البحث أما القسم الرابع فخصصناه للدراسة الامبريقية وتحليل النتائج. وأخيرا في الخاتمة قمنا بعرض 

  لية.نتائج هذه الدراسة ومُدوديتها و آفاقها المستقب
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I. الإطار النظري: 
لقد غيرت التجارة الالكترونية عملية الشراء الاستهلاكي بسبب عوامل تفاعلية مختلفة حيث تشير الأدلة المتزايدة إلى 

مثل ما أشارت إليه دراسة  (.Zafar ،2021)أن مستخدمي المواقع الالكترونية يُيلون إلى الشراء من هذه المواقع 
قة بين الوعي بالتسويق عبر الإنترنت والنية في الشراء مُمد عباس ديوب و لورين خضر حيث أثبتا وجود علا

(. فضلا عن ذلك فان المؤشرات الإحصائية الدالة على ارتفاع المبيعات عبر 2015الإلكتروني )مُمد عباس ديوب، 
الذي كان سببُ ثروته هو منصة البيع   Jeff Bezosالمواقع الالكترونية وكذلك تصد ر قائمة أغنياء العالم من طرف 

عبر الانترنت. فكل هذه العوامل والمؤشرات دفعت المسوقين و الباحثين الأكاديُيين على حد سواء إلى التوجه نحو 
 هذا النوع من التسويق و إعطائه أهمية أكثر.

ه الدراسة والمتعلقة بنية الشراء سنتناول في هذا البُند بعض المفاهيم  والتعاريف التي وردت حول متغيرات هذلذلك 
 لـالاستخدام المعتدِل كذا و  هكثافة استخدامو  Facebook التواصل الاجتماعي لا سيما على شبكةعبر 

Facebook ..كما نحاول مناقشة بعض الدراسات التي تحققت من العلاقات الموجودة بين المتغيرات السالفة الذكر 
 : في الجزائر Facebook شبكة التواصل الاجتماعي عبرواقع التجارة الالكترونية  .1

و يعتبر هذا الموقع  Mark Zuckerbergبواسطة مالكه المسمى  2004فبراير  4في   Facebookتأسس موقع 
الأكثر استخدامًا في العالم كما يعُدّ هذا الموقع (Coëffé, 2021) الأكثر شعبية بين مواقع التواصل الاجتماعي 

مليار مستخدم  1.929تقريبا حوالي  2022سنة مليار مستخدم نشط شهريًا وقُدّر في شهر جانفي  2.912بـ 
وقع للتواصل يعُد  فيسبوك أشهر م "كومسكور" وفقًا لما ذكرته شركةو . (ASSELIN, 2022)نشط يوميًا 

الاجتماعي وذلك استنادًا إلى عدد المستخدمين الجدد الذين يترددون عليه شهريًا، حيث تخطى منافسه الرئيسي 
فإن ترتيب الموقع بين جميع المواقع   Alixa. ووفقًا للإحصائيات قدمها موقع2008ماي سبيس في أبريل من عام 

 كز السابعة من حيث مدى إقبال المستخدمين عليه على مستوى العالمالمتاحة قد ارتفع من المركز الستين ليحتل المر 
(Yum, 2022). 

الانترنت فإن المختص في البحوث المتعلقة بمستخدمي  Datareportalأما في الجزائر وإستنادا إلى تقرير قدَّمه موقع 
 .من العدد الإجمالي للسكان % 59.6مليون شخص بنسبة  26.35  عدد مستخدمي الويب في الجزائر قد بلغ

من العدد الإجمالي  % 56.5مليون شخص بنسبة  25حيث بلغ مستخدمو مواقع التواصل الاجتماعي في الجزائر 
من مستخدمين  %97.9وحسب ذات التقرير فإن ,(Kimp, 2021) مليون نسمة 44.23للسكان البالغ 

واللوحات الرقمية  ( Smartphon)لهواتف الذكية عبر مختلف الوسائل كا Facebookالأنترنت يتصفحون موقع 
(Tablette)  كما يشير .فقط من الأشخاص ذات الموقع عبر أجهزة الكمبيوتر في المكتب % 2.1فيما يستخدم

 71.8مليون مستخدم يُثلون  23في الجزائر إلى أكثر من  Facebookنفس التقرير بلوغ عدد مستخدمي منصة 

https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%83%D9%88%D9%85%D8%B3%D9%83%D9%88%D8%B1&action=edit&redlink=1
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نساء. وهذه البيانات صالحة  %38رجال و  %62سنة( منهم  13تجاوز سنهم من عدد السكان )الذين ي %
 .2021إلى غاية جانفي 

في  التواصل الاجتماعي شبكةاستخدام هي  Nina Meilatinovaالتجارة الاجتماعية: حسب تعريف مفهوم 
أي الاعتماد على شبكات التواصل الاجتماعي في  (Meilatinova, 2021) أنشطة التجارة الإلكترونية

الترويج وبيع المنتجات واستهداف المستهلكين عبر هذه الشبكات. علاوة على ذلك فإن التجارة الاجتماعية تشمل 
الخاصة بـ  Marketplaceأشخاص لا يُتلكون صفة التاجر مثلا : شخص يبيع هاتفه القديم عبر 

Facebook  ا بل يريد بيع هاتفه القديم لأجل شراء هاتف جديد. فكل مثل هذه فهذا الشخص ليس تاجر
 التعاملات تدخل تحت ما يعرف بالتجارة الاجتماعية.

 : Facebook  شبكة التواصل الاجتماعينية الشراء عبر  .2
القرار الفعلي نية الشراء على أنّها درجة القناعة المدركة مِن طرف المستهلك بخصوص  Bergeron.Jعرف الباحث 

للشراء أو إعادة الشراء لسلعة معينة أو خدمة ما أو سيعقِد )أو يعُيد عقد( صفقة تجارية مع شركة معينة 
(Bergeron ،2004 أما مفهوم نية الشراء حسب ما جاء به الباحث .)Hai  ورفقاؤه  هو استعداد الفرد لأجل

المنتوج حسب خبراته الشخصية وإدراكه، مواقفه والمعايير  شراء منتوج يفضله لذاته أو يرغب فيه بعد تقييمه لذلك
رفقاؤه في كتابهم الذي صدر سنة  و  Patrick Rousselكما أشار الباحث . (Hai, 2017)السلوكيات الذاتية 

إلى أن جوهر نية الشراء يتضمن مفاهيم ذات أبعاد إحتمالية )على سبيل المثال: ما هو احتمال أن أذهب  2002
ومن  .(Patrick Roussel, 2002)  ( والتوقعات )مثل : كيف يُكنُني القيام بالشراء مرة أخرى ؟(للشراء؟

المؤشرات العلمية التي تلُِحّ إلى أهمية عنصر نية الشراء في التجارة الالكترونية هي تلك الدراسات التي اهتمت 
 ,.Yin, Sف دول العالم على غرار دراسة بموضوع مُددات نية الشراء وتأثيرها في سلوك المستهلك وذلك في مختل

Wu, L., Du, L., & Chen, M.  التي اجرية في الصين  2010سنة(Yin ،2010)  وكذلك دراسةRana, 
J., & Paul, J.  التي اقيمت في الهند  2017سنة(Rana ،2017)  و بعض الدراسات التي اجريت في البلاد

وتأثير انطباعات   Facebookوالتي ركزت على إعلانات موقع  2021العربية  مثل دراسة النفوري في سوريا سنة 
وأيضا الدراسات  (2021المستهلكين عنها في نية الشراء لديهم والدور الوسيط لاتجاهات المستهلكين )النفوري، 

التي قامت بدراسة  2018 كدراسة الباحثان مريم طالب و يوسف مُمد الحسن وذلك سنة التي أقيمت في بلادنا
التي تُشير إلى تواجد  الإحصائيةبناءًا على البيانات . ف(2018)يوسف،  مُددات نية الشراء في قطاع الاتصالات 

 إرتأينا أن نقترح الفرضية التالية : Facebookعدد جدّ مُهمّ من مستخدمي 
 .  شبكةو نية الشراء عبر ذات ال Facebook شبكة التواصل الاجتماعي علاقة ترابطية بين استخدام :وجود1ف
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 : Facebook شبكة التواصل الاجتماعيكثافة استخدام   .3
على أساس التكرار والحجم الزمني الذي ينفِذهُ المستخدم في هذه المنصة.  Facebookتعرف كثافة استخدام 

مقارنة  %42بلول و بريكة فقد قدرت كثافة استخدام مواقع التواصل الاجتماعي بنسبة فحسب دراسة 
  %75.5المركز الأول بين مواقع التواصل الاجتماعي بنسبة  Facebookبالاستخدام المعتدل و احتل موقع 

أنه قد ارتفع  2021في سنة  DATAREPORTAL. وفقا للتقرير المقدم من طرف (2016)حميدة، 
 26ليصبح في جانفي أكثر من   2021و عام  2020بين عام  %16مي الانترنت في الجزائر بنسبة مستخد

في  %14مليون مستخدم، كما أشار ذات التقرير إلى إرتفاع عدد مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي بنسبة 
كان يستغرقها   فإن متوسط المدة الزمنية التي websiteratingوحسب موقع  .(Kimp ،2021) ذات الفترة

ساعة ودقيقة واحدة كما بينَّ نفس الموقع أنه يوجد  01هي  2015مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي في سنة 
دقيقة بينما دولة اليابان  15ساعات و  04تباين في المدة بين كل دولة. على سبيل المثال دولة الفلبين سجلت 

وفي المتوسط إن المعدل العام   التواصل الاجتماعي، شبكةدقيقة كمدة تُستغرق في استخدام  51سجلت فيها 
 التواصل الاجتماعية شبكةعلى  ساعتين يوميًا إن المستخدم العادي ينفق أكثر منالمتعلق بمدة وكثافة الاستخدام ف

(WSR, 2022)  و استنادا إلى المقال الذي قدمه الدلقموني في جريدة الجزيرة فان الشخص العادي يقضي ما.
قائمة  Facebookفي استخدام وسائل التواصل الاجتماعي، كما يتصدر موقع   دقيقة يوميا 30يقارب ساعتين و

(. على ضوء هذه المعطيات 2021 )الدلقموني مليار مستخدم نشط شهريا 2.85المستخدمين الناشطين بحوالي 
 نقترح الفرضية الثانية و الثالثة كما يلي:

 .Facebookفة استخدام : نية الشراء تتأثر بكثا2ف
 لها تأثير إيجابي على نية الشراء. Facebook: إن كثافة استخدام 3ف
II. الإطار المنهجي للدراسة والأدوات المستعملة للقياس و التحليل : 

[ حيث SEMلأجل اختبار النموذج النظري المقترح للدراسة اعتمدنا على طريقة النمذجة بالمعادلات الهيكلية ]
تفترض هذه الطريقة جمع البيانات من عينة مجتمع الدراسة باستخدام إستبانة على أن يتم تفريغ ثم تنقيح و تحليل 

 تلك البيانات و الاستدلال بنتائجها للتّحق ق من صحَّة فرضيات الدراسة.
 : خصائص عينة الدراسةو جمع البيانات . 1
التواصل الاجتماعي  شبكةفرد من مختلف فئات الذين يستخدمون  230قمنا بتوزيع الاستبانة على  

Facebook استبانة تم عليها  214غير صالحة للدراسة فهذا ما أبقانا على  10منها  224. حيث استرجعنا
إذن فقد استندنا في الدراسة الامبريقية إلى عينة عشوائية مُكوّنة  .واستظهار النتائج المتعلقة بها التحليل الاحصائي

 .بالجزائر Facebook شبكة التواصل الاجتماعيمستخدم ل 214من 
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  "لعينة الدراسة ديموغرافية-سوسيوالخصائص ال":  01جدول

 .: من إعداد الباحثصدرالم
 :للعينة  ديموغرافية-التمثيل البياني للخصائص السوسيو: 1الشكل 

 
 .المصدر:من إعداد الباحث

نسبة الذكور أكبر من الإناث و التمثيل البياني لخصائص العينة فقد لاحظنا أن ( 01كما هو موضح في الجدول)
%( العينة  لهم دخل 50)% للإناث كما يبين الجدول السالف الذكر أنّ نصف 40% للذكور و 60بحوالي 

دج كما نلاحظ من خلال ذات الجدول أن المستوى الجامعي للمستجوبين قارب النصف 40000شهري يفوق 

 النسبة)%( التكرار 

 نوع الجنس
 60.74 130 ذكور
 39.25 84 إناث

 الأعمار
 )سنة(

≤35 55 25.7 
35-45 117 54.6 

45≤ 42 19.6 

 الدخل الشهري
 )دينار جزائري(

≤30000 30 14.01 
30000-40000 77 35.48 

40000< 107 50 

 المستوى التعليمي
 18.69 40 متوسطة
 33.64 72 ثانوي
 47.66 102 جامعي

 السن
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. فمن خلال هذه المعلومات يُكننا مُلاحظ تناسق  %18.69( ومستوى التعليم المتوسط بلغ نسبة 47.66%)
 .%47.66% و50سبة المستوى الجامعي دج تتناسق مع ن40000خصائص العينة ) نسبة الذين يفوق دخلهم 

 : في الدراسة الامبريقية أدوات القياس.2
بقاً مستنبطة من قمنا بجمع البيانات باستخدام استبيانة تتكون من معايير ومقاييس تم التحقق من صحتها سا

Kum  (2018 ) و Bansal( وكذا دراسة 2016واخرون ) Huangأبحاث ودراسات أخرى على غرار دراسة 
تم قياس المتغيرات باستخدام فقرات  (3فكما هو مبين في الجدول ) (.2020واخرون ) Chenو كذلك دراسة 
فقرات  Facebook .05فقرات لكثافة تصفح  Facebook  .06فقرات لاستخدام منصة  03موزعة كما يلي: 
.  وللإجابة على فقرات الاستبيانة قمنا بتوجيه المستجوبون إلى استخدام سلم Facebbookلنية الشراء عبر 

Likert موافق بشدة([.) 7إلى  غير موافق بشدة() 1]من  السباعي  
 التحليل الإحصائية للبيانات. 3
. بحيث البرنماج STATISTICA 8.0وبرنامج  SPSS 25ببرنامج تّمت الاستعانة لأجل التحليل الإحصائي  

والبرنامج استخدمناه في التحليل العاملي  الأول استخدمناه  في التحليل الاستكشافي )الموثوقية( لفقرات الإستبانة
 في معرفة طبيعة العلاقات بين المتغيرات. (SEM)طريقة المعادلات الهيكلية  التوكيدي )نموذج القياس( وتّم استخدام

نسعى في هذا البُند إلى معرفة جودة ومصداقية فقرات  :اختبار موثوقية الفقراتالتحليل الاستكشافي و  1.3
وكذا  Facebookالاستبانة المستخدمة في قياس متغيرات هذه الدراسة والتي تتمثل في نية الشراء و كثافة استخدام 

فلهذا تّم تلخيص مؤشرات الموثوقية والتحليل الاستكشافي المستخرجة من برنامج . Facebookاستخدام موقع 
SPSS.25 (2)في الجدول . 

  "ملخص نتائج التحليل الاستكشافي":  02جدول

 F متغيرات الدراسة
Ficher 

 التباين المفسر
V(x) KMO 

ألفا  
 كرونباخ
α 

انحراف 
 معياري
σ 

متوسط 
 حسابي
�̅� 

 Facebookاستخدام 
Navface 31.827 74.23 0.801 0.818 0.98 4.73 

 كثافة الاستخدام
Utilface 12.635 78.325 0.874 0.913 1.226 4.11 

 نية الشراء 
Inteface 11.211 66.582 0.826 0.808 1.122 3.85 

 SPSS.25 [N=214]من إعداد الباحث باستخدام برنامج : صدرالم
  facebookبالنسبة لاستخدام  4( أكبر من X̅متوسط الإجابات )( تم رصد 02كما هو مبين في الجدول )

(Navface )( وكذلك بالنسبة لكثافة استخدامهUtilface أما بالنسبة لنية الشراء عبر مواقع التواصل. )
منها.فبالتالي نستنتج أن معظم أفراد العينة عبّروا لكن يقترب  4( أقل من X̅)( تم رصد Intfaceالاجتماعي )
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[ مُصورة بين σبالموافقة عن فقرات الاستبيان. كم نلاحظ من خلال ذات الجدول أن قيمة الإنحراف المعياري ]
عن الفقرات لم تكن مختلفة نوعا ما عن بعضها البعض .كما  فبذلك يُكن القول أن الإجابات 1.226و 0.98

وبالتالي يؤكد هذا الاخير على  ( ≥0.8) 0.8كان هو الآخر جيد حيث فاق   (رونباخ )أن مؤشر ألفا ك
( 02الاتساق الداخلي ومصداقية الإجابات عن الفقرات من طرف المستجوبين. كما يتضح لنا أيضا من الجدول )

( وهذا ما KMO≥0.8) 0.5أي أكبر من الحد الادنى الذي هو  0.8كانت أكبر من  KMOمؤشر أن قيم 
ر  يدلّ على جودة الارتباطات بين فقرات كل متغير  فَسِّ

ُ
من متغيرات هذه الدراسة. علاوة على ذلك فإن التباين الم

V(x) وكآخر قياس 66الذي يشير إلى النسبة التي تم تفسيرها من طرف النموذج كان جيد لأن قيمته فاقت الـ .%
بيّن أن  الذي F Ficherإعتمدناه في هذه الدراسة لأجل التحليل الاستكشافي واختبار موثوقية الفقرات هو اختبار 

 كانت معنوية ومنه نستنبط أن هناك ارتباط بين المتغيرات. Fهناك دلالة إحصائية بحيث كل قيم 
نتائج التحليل الاستكشافي واختبار موثوقية الفقرات كانت مشجعة و تؤكد بذلك  اذن عموماً يُكن القول أن

 صلاحيتها من أجل اختبار فرضيات نموذج الدراسة.
 تحليل التشبعات العاملية فقرات الاستبانة  .2.3

تحت مستوى  Studentل  Tوكذلك اختبار ( ,λ)سنحاول في هذا البند تحليل اختبار معنوية التشبعات العاملية  
 (.0.05% )05دلالة 

 "للنموذجاس الخطأ يومق Tفقرات الاستبانة، تشبعاتها وتقدير " :03الجدول
P 

<0.05 
خطأ 
 القياس

iE 

T 
1.96< 

 التشبعات
iλ 

  فقرات الاستبانة

استخدام  عالية نوعا ما. Facebook منصة في البحث في أمضيته الذي الوقت نسبة كانت 0,76 22,41 0,26 0,000
Faceboo

 N
avfece

 

 Facebookمنصة  أتصفح ما غالبا أنيّ  القول أود 0,82 53,57 0,29 0,000
  Facebookمن منصة  لشرائها أخطط التي العناصر عموما يكون تركيزي على 0,91 62,03 0,47 0,000
 Facebookغالبا ما أقضي عدة ساعات أسبوعيا على  0,65 17,01 0,19 0,000

كثافة التصفح
 U

tilface
 أعتبرها جزء من نشاطي اليومي. Facebookمنصة  0,82 53,57 0,21 0,000 

 أصبح جزءا من روتيني اليومي. Facebookإن تصفح منصة  0,81 51,40 0,23 0,000
 و تم إقصاؤها من الانترنت ساصاب بخيبت أمل Facebookإذا أغلقت منصة  0,96 83,10 0,21 0,000
 .Facebookأشعر أنني جزء من مجتمع  0,89 70,89 0,17 0,000
نية الشراء على  .أتلقى حوافز مفاجئة للشراء لم أتوقعها من قبل Facebbokعند تصفحي  0,73 18,23 0,18 0,000

Facebbok
 

Inteface
 

 تتولد لديّ رغبة في شراء أشياء لم أخطط لها مسبقا. Facebookحين أستخدم  0,80 52,77 0,34 0,000
 .Facebookشعرت برغبة مفاجئة لشراء منتوج ما على منصة  0,77 23,63 0,35 0,000
 عندما أتصفحه .Facebookتتولد عندي نية شراء من  0,74 20,19 0,46 0,000

 STAISTICA0.8 (N=214): من إعداد الباحث باستخدام برنامج المصدر
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وبذلك  [0.96و  0.65]( فإن قيم التشبعات العاملية للفقرات تراوحت ما بين 03إذن كما هو مُبَيّن في الجدول)
في  )العتبة الدنيا الموصى بها% 30فإنها تشير إلى أن كل الفقرات تساهم في قياس المتغيرات بشكل جيد بأكثر من 

 لـ( أكبر من القيمة المطلقة T Student) Tالجدول أن كل قيمذات الدراسات الاحصائية(. كذلك يتجلى من 
في اختبار  يُكننا القول أن النتائج جيدة و يُكن الاعتماد على التشبعات العاماليةفعلى هذا الاساس  1.96

 الفرضيات التي اقترحنها في هذه الدراسة.
للتحقق من مطابقة النموذج المقترح قمنا باختبار مؤشرات   :اختبار مطابقة النموذج المقترح مع البيانات .3.3

يقترب من  AGFIو  GFIالمطابقة المطلقة حيث استنتجنا أن مطابقة النموذج مقبول على العموم كون أن مؤشر 
الذي  IGP(, لهذا يُكننا القول أن جودة الملاءمة مُرضية خاصة عندما نلاحظ مؤشر 04)أنظر الجدول ) 0.9

قيمة  Chi2( .علاوة على ذلك سجل مؤشر IGP:الحد المقبول في مؤشر 0.8) 0,802سجل قيمة 
نؤكد من خلال  الأساس فبذلك تكون ذات قيم معنوية . فعلى هذا df=304و مؤشر درجة الحرية   1984.72

 نتائج مؤشرات المطابقة المطلقة على أن لدينا قبول للنموذج . 
 "مؤشرات المطابقة المطلقة" :04 دولالج

 القيمة المطلقة -معايير حسن المطابقة
Chi 2 1984,72 

Degré.de.liberté ( df ) 304 
(GFI).Joreskog 0.832 

(AGFI).Joreskog 0,774 
(IGP) Indice.Gamma.Population 0,802 

(IGAP) Indice.Gamma.Ajusté Population 0,701 
 STAISTICA0.8 (N=214)المصدر: من إعداد الباحث باستخدام برنامج 

 :و النمذجة بالمعادلات الهيكلية  الانحدار 4.3
( تّم استعراض معاملات الانحدار للنموذج الهيكلي المقترح في 05من خلال الجدول ) :معاملات الإنحدار أ.

الدراسة الذي يتضمن فرضياتنا الثلاثة، ويُكننا اعتبار النموذج معقولًا للتحليل حيث لم يكُن هناك دليل على وجود 
الذي كان معنوي،  Tباختبار  كان مقبولا(. وقد تّم دعم كل الفرضيات  ξإخطارات خاطئة)مؤشر الخطأ المعياري 

 تتوسط العلاقة بين استخدام المنصة و نية الشراء عبر المنصة. Facebookمما يُشير إلى أن كثافة استخدام منصة 
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 الامبريقية" معاملات الإنحدار للدراسة": 05الجدول 

 STAISTICA-0.8- (N=214): من إعداد الباحث باستخدام برنامج المصدر
 لـ T%.( واختبار P   <5( أن كل معاملات الانحدار هي معنوية )مستوى معنوية05يتجلى لنا من الجدول )

Student  كما نلاحظ أن معامل الانحدار للعلاقة المباشرة بين استخدام 1.96أكبر من القيمة المطلقة لـ
Facebook (Naveface( و كثافة استخدامه )Utilface(  كان )0.610=1β وكذلك بالنسبة .)

ن ( كاIntface( ونيِّة الشراء عبر الفايسبوك )Naveface) Facebookللعلاقة المباشرة بين استخدام 
(2=0.623β حيث نلاحظ تقارب في قيمة الانحدار لهاتين العلاقتين مماّ يفسر لنا أن مِقدار التغيير في اسخدام )

منصة الفايسبوك بوحدة واحدة يؤثر بنفس النسبة تقريبا في نية الشراء و كذا كثافة الاستخدام أي يزيدان بنسبة 
الانحدار للعلاقة المباشرة بين كثافة استخدام على التوالي. وكما نلاحظ أن معامل  0.623و  0.610

Facebook (Utilface)( و نية الشراءIntface  كان مرتفع حيث) 0.8763=بلغβ   تُشير هذه حيث
( يؤثر بالزيادة على نية الشراء عبر Utilface)النتيجة أن الزيادة بدرجة واحدة في كثافة الاستخدام 

Facebook (Intface بقدر  )ومن خلال ذات الجدول نلاحظ أن مستوى المعنوية  . 0.876P  للعلاقات
 ( .0.05أكبر من  Pبين المتغيرات كلها سجلت قيم معنوية )

 النمدجة بالمعادلات الهيكلية : ب.
  "المعادلات الهيكلية للدراسة":  06الجدول 

 STAISTICA-0.8- (N=214)باستخدام برنامج  : من أعداد الباحث المصدر
و متغير  [Utilface]و وسيطي  [Intface] وجود علاقات انحدار متعدد بين متغير مستقل تفترض هذه النمدجة

( نستنتج وجود معادلتي إنحدار 06( و الجدول)01)أنظر الشكل: نموذج الدراسة. من خلال [Naveface]تابع 
الفايسبوك  وقعاستخدام مأمّا الثانية فهي بين   Facebookو كثافة تصفح Facebookالأولى بين استخدام 

 Facebookو كثافة تصفح الفايسبوك و نيّة الشراء عبر الفايسبوك . بالنسبة لشرح المعادلة الأولى فإن استخدام 

معامل  العلاقة بين متغيرات النموذج
 الانحدار
𝜷𝒊 

الخطأ 
 المعياري
ξ 

 الاحصائي
T 

P- Level 
P 

(Naveface)- 63->(Utilface) 0.610 0.052 17.36 0.000 
(Naveface)-71->( Intface) 0.623 0.026 40.16 0.000 

(Utilface)-59->( Intface) 0.876 0.078 36.82 0.003 
(Zeta1)-->(Utilface) 0.552 0.102 06.13 0.000 
(Zeta2)-->( Intface) 0.213 0.032 11.02 0.001 

 Utilface=0.610.Naveface+0.552 (01المعادلة الأولى )

 Intface= 0,623 Naveface + 0,876. Utilface +0,213 (02المعادلة الثانية )
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أما بالنسبة للمعادلة الثانية %. 61بـFacebook كثافة تصفح إذا زادت بوحدة واحدة فإنه ستؤدي إلى زيادة ف
إذا زادا بوحدة واحدة فإنهما ( Utilface) هو كثافة تصفح Facebook (Naveface)فإن استخدام 

 :% على التوالي87.6% و 62.3سبة ( بنIntface) Facebookسيؤثران بزيادة في نيّة الشراء عبر 
 : النموذج الهيكلي للدراسة02 شكلال

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

III. : اختبار الفرضيات ومناقشة النتائج 
، و مستوى المعنوية T(Student)تّم استخدام في هذه الدراسة قيم الانحدار )معاملات المسار المعيارية(، و اختبار  

P  (.حيث أشارت النتائج بالنسبة 1المفترض )الشكل.لفحص للتحق ق من الفرضيات المقترحة في نموذج الدراسة
كان له تأثير إيجابي بنسبة تفوق النصف على كثافة  Facebookأن استخدام ( 1فللفرضية الأولى )

 حيث تتوافق هذه النتيجة مع دراسة: Facebook  [T >1,96; P<0,05 ;=+0,61 1.β :1.H]تصفح
(TING ،2007) :ودراسة  (Chan, 2020) :وكذلك دراسة (Viermetz ،2006)  و بالتالي نقبل الفرضية

الفايسبوك على نية الشراء من خلال  وقعكما أشارت النتائج أيضاً إلى أنهّ يوجد تأثير إيجابي لاستخدام م  الأولى.
 دراسة  بحيث تتماشى هذه النتيجة مع ما توصلت إليه [T >1,96; P<0,05=+0,623;  2.β: 2.H] وقعذات الم

(Chen ،2020) ,  وكذلك دراسة (Pöyry ،2013) وأيضا دراسة ,:  (Al-Adwan ،2019)  هذا ما
و قولنا أنّ هناك علاقة طردية ذات دلالة إحصائية بين استخدام الفايسبوك  (2فيقودنا إلى قبول الفرضية الثانية )

 و نية الشراء لمستخدميه.
 Facebookفقد أشارت النتائج إلى وجود تأثير قوي لكثافة تصفح موقع  (3ففيما يتعلق بالفرضية الثالثة )و 

 .[T >1,96; P<0,05=+0,876;  3.β :3.H]%  87.6 على نية الشراء لمستخدمي ذلك الموقع وذلك بنسبة
، Wang) , و كذلك دراسة  (Logan ،2014) وبهذا قد تتوافق نتيجة هذه الفرضية مع دراسات سابقة أجراها

 فلذلك يُكننا قبول الفرضية الثالثة. ( Chang ،2015)وأيضا دراسة  ,(2013

استخدام 
Facebook 

0. 61 0.876 

0. 623 

كثافة تصفح 
Facebook 

0. 552 

عبر  نية الشراء
Facebook 

0.213 
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أخيرة في هذا البنُد نُلاحظ من خلال نتائج التحليل الإحصائي لاسيما في المعادلات الهيكلية لمتغيرات  وكإظافة
تتأثر بشكل أكبر عندما تكون بصورة غير  Facebook( أن نية الشراء عند مستخدمي 06الدراسة )الجدول 

  الذي تلعبه كثافة الاستخدام. مباشرة من خلال الدور الوسيطي
 

 :الخاتمة
( إلى يومنا هذا, Covid19التواصل الاجتماعي خاصة منذ وباء كورونا ) شبكاتتزايدت عمليات الشراء عبر 

لها آثار مُعتبرة على سلوكيات مستخدميه  Facebook التواصل الاجتماعي على غرار شبكةأن وهذا ما يفسر 
بصفة عامة و بالخصوص سلوك الشراء لديهم، فبِحُكم نية الشراء تعُتبر أهم عنصر في عملية الشراء أصبح 

التواصل الاجتماعي يكوّنون نية الشراء من خلال عدة عوامل لعلّ أبرزها كثافة استخدام  شبكةالمستهلكين عبر 
أدى إلى زيادة في نسبة الكثافة )كثافة تصفح  شبكة التواصل الاجتماعيزاد استخدام . حيث كُلما شبكةهذه ال

لاستخدام بين الاستخدام ( وبالتالي يؤدّي إلى تكوين نية شرائية إيجابة ،هذا في حالة توسط كثافة االشبكة أو الموقع
توسط كثافة الاستخدام فإن  أمّا في حالة عدم ,هاوبين نية الشراء عبر شبكة التواصل الاجتماعي العادي ل

بشكل  تؤثر فوجدناها Facebook ـشبكة التواصل الاجتماعي قيد دراستنا هذه و المتمثلة فيالاستخدام العادي ل
 لكن بنسبة أقل من الذين لهم كثافة استخدام مرتفعة.  Facebookإيجابي على نية الشراء لمستخدمي 

 :أبرز النتائج التي توصلت إليها الدراسة 
ا على نية الشراء عبر هذ Facebookميدانياً من خلال دراسة إمبريقية لأثر استخدام  تقدّم هذه الدراسة إثباتاً  -

فعلى هذا الأساس نريد تأكيد أن كثافة إستخدام على نية الشراء.  Facebookوكذلك كثافة الاستخدام  .الموقع
Facebook  و كثافة  وقع، وكذلك وجود تأثير مزدوج لاستخدام المذات الموقعلها تأثير أقوى مقارنة باستخدام

م هذا دعِّ على نية الشراء .هذا ما يزيد في أمل تطوير نموذج هذه الدراسة لأن النتائج الاحصائية تُ  استخدامه
  .النمودج جيدا

تكمن المساهمة العلمية الرئيسية لهذه الدراسة في أنّها توفرّ دليلًا تجريبياً )النتائج الإحصائية( على أنّ كثافة تصفح  -
Facebook  وقع و التصفح ( بين نية الشراء عبَر الم0.05) تحت مستوى دلالة 0.95تتوسط العلاقة بمجال ثقة

و نية  Facebook(.وأيضا تثبت احصائيا وجود تأثير كبير بين كثافة تصفح 05الجدول)أنظر العادي للموقع 
في تطوير نموذج نية الشراء عبر أيضا ( فهذا ما يساهم 05)أنظر الجدول  0.876بنسبة  Facebookالشراء عبر 

 بصفة خاصة. Facebookالتواصل الاجتماعي بصفة عامة و  شبكة
 التوصيات:

 الدراسة التي قمنا بها مكّنتنا مِن الحصول على نتائج مُهمّة للغاية وبالتالي نقترح التوصيات التالية:إن هذه 
لأجل تعزيز نية الشراء لدى  Facebookالتواصل الاجتماعي على غرار  شبكةيُكن للمُسوِّق الاعتماد على  -

 .شبكةالزبائن المحتملين والمستهلكين الذين يستخدمون هذه ال



 
 

 

515 

 
 (2022أوت ) 02 ، العددالثامنالمجلد 

 
 جنان.ب

فعلى المسوقين الأخذ بعين  ذات الموقعيزداد معه فرصة البيع للمنتوجات عبر  Facebookكُلما يزداد استخدام -
 .Facebook بـالاعتبار هذه الفرصة وذلك عن طريق الترويج لمنتوجاتهم 

ت مواقع التواصل الاجتماعي بنسب كبيرة بسبب وباء كورونا فلذلك أصبح شبكةسجل مؤخرا توافد الأفراد إلى -
ديري التسويق من مُ  دّ التواصل الاجتماعي من أهم الأماكن التي يتواجد فيها المستهلكين فعلى هذا الأساس لابُ 

التواصل الاجتماعي وبالخصوص مستخدمي  شبكةياغة إستراتيجية تسويقية تستهدف فئة مستخدمي صِ 
Facebook. 

 محدودية الدراسة والآفاق المستقبلية لها:
فقد يتسنى للدراسات المستقبلية جمع  Facebookيتشكّل أحد القيود الأولى في جمع البيانات فقط من مستخدمي 

التواصل  المواقع الالكترونية المنتمِية إلى شبكةأو احد Instagram أو  Twiterالبيانات من مستخدمي 
 .الاجتماعي 

م من أن النموذج المقترح لهذه الدراسة تحقق من أثر وعلاقة كما يتمثل أحد القيود الأخرى للدراسة في أنه على الرغ
نية الشراء من خلاله إلّا أنه يُكن تعزيز هذا النموذج عن طريق إظافة على كثافة استخدامه و  Facebookاستخدام 

حيث  .Ewomمثل ثقة الزبون أو الكلمة الشفهية الالكترونية  Facebookمُددات أخرى لنية الشراء عبر 
دعم جيد لنموذج هذه الدراسة في حالة إظافة أحد المتغيرات السالفة الذكر خاصة سيكون مثير للإهتمام و 

Ewom  لأن لغة التواصل بين أفراد مواقع التواصل الاجتماعي هي التعليقات أيEwom. 
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