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 30/06/2023 تاريخ النشر: 20/05/2023 :قبول النشرتاريخ  01/02/2023 ستلام:لاتاريخ ا
  :الممخص

 ، الإلكترونيالتي تتحكم في تبني المستيمك الجزائري لمتسوق د العوامل إلى تحديتيدف الدراسة 
فردا  144ي، وقد تم توزيع الاستبانة عمى عينة عشوائية مكونة من عمى قراره الشرائ العواملودراسة أثر تمك 

 من مستخدمي موقع جوميا وعمي اكسبرس بالجزائر.
عمى القرار الشرائي ( α≤0.05عند مستوى دلالة )يؤثر  الإلكتروني التسوّقتوصمت الدراسة إلى أن  

ليس  ، الفائدة المدركة والثقة، في حين أن الموقع والموقفلدى المستيمك الجزائري من خلال العروض المقدمة
  .التقميدي التسوّقفراد مازالوا يفلمون الأبسبب أن معظم  ،عمى القرار الشرائي ليم تأثير

 ، محددات التسوّق الإلكتروني، جوميا، عمي اكسبرس، قرار الشراء.تسوق إلكتروني مفتاحية:الكممات ال
 .JEL  :M31 ،L81تصنيف 

Abstract:  

The study aims to identify the factors that control the adoption of e-shopping 

by the Algerian consumer, and to study the impact of those factors on his 

purchasing decision. The questionnaire was distributed to a random sample of 144 

users of Jumia and Ali Express in Algeria. 

The study found that e-shopping affects at the level of significance (α≥0.05) 

of the Algerian consumer’s purchasing decision through promotions, perceived 

usefulness and trust, while the webesite and the attitude have no effect, because 

most of the individuals still prefer traditional shopping. 

Keywords: E-shopping; E-shopping determinants; Jumia; Ali Express; Purchase 

decision.  

Jel Classification Codes: M31, L81. 
 

 إيمان العاني: المؤلف المرسل*
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 :. مقدمة1
التي  ،الإلكترونية الأسواقفي الجزائر إلى  الأنترنت العديد من مستخدميتحول 

، وباختلاف واشباع رغباتيم المتطورةالمتنامية أصبحت ملاذا لمعديد منيم لإيفاء حاجاتيم 
عاداتيم الشرائية أصبح المستيمك الجزائري ييتم تدريجيا بيذا النمط الجديد والتوجو شيئا 

 .الإلكترونيةلطمب المنتجات والخدمات التي توفرىا المواقع  ،الإلكتروني التسوّقفشيئا إلى 
الذي مس  ،جزائرىذا تزامنا مع التطور المستمر لمتكنولوجيا الرقمية في الجاء  

انتشار لمواقع البيع عبر  2212الذي شيد منذ  ة، لاسيما قطاع التجار العديد من القطاعات
وقد ساىم انتشار التدفق العالي جدا للأنترنت الثابت والنقال عن طريق الجيمين  ،الأنترنت
 6160نياية سنة  الأنترنتب مميون مشترك 6573أكثر من - 6104 والرابع 6102 الثالث

(Internetworldstats, 2022) مختمف  لبيع مواقعالمن  العديدكبير في إطلاق  بشكل
 عمى غرار موقع جوميا، باطوليس، في الجزائر الأنترنتوتقديم الخدمات عبر  ،المنتجات
 .ديزاد بوم ، قيديني،اشريمي واد كنيس،

بالتوغل التدريجي لمن العادات الشرائية   الاكتروني التسوّقبدأ نمط في المقابل 
المواقع  تمك منلاسيما وأنيم أصبحوا عمى اتصال مباشر مع العديد  ،لمجزائريين

ي توفر ليم خدمة الاطلاع عمى تشكيمة المنتجات المعرولة الت، الإلكترونيةوالمنصات 
عمى غرار  حميةلاسواق الم، وتقدم خدماتيا لفييا بغرض التصفح، أو لمشراء منيا فعميا

 ذات المواقع، وىما من أو عبر مواقع عالمية مثل موقع عمي اكسبرس، موقع جوميا
  .الجزائر في الإلكترونية التجارة في قوي بشكل المنافسة إلى دخمت التي الكبيرة الشعبية

 لممستيمكين تسمح التي الإلكترونية الأسواق خصوصية رغم شكالية الدراسة:إ
 توفرىا لا التي دةالعدي المزايا عن وفللا ،يشاؤون ومتى أين بأريحية التسوّقب الجزائريين
 عمى ،ينالجزائري ينمكالمستي وقبول تبني درجة في تفاوت ىناك يبقى ،التقميدية لأسواق
 العوامل وتحميل فيم مايتطمب ىذا الاكتروني، التسوّق لنمط وخصائصيم شرائحيم اختلاف

 .الإلكتروني التسوّق مواقع من الشرائية قراراتيم عمى ثرتؤ  التي

 عمى لوء ماتقدم يمكن طرح التساؤل الرئيسي التالي:
عمى قرار الشراء لمستخدمي موقع  الإلكتروني التسوّقما مدى تأثير محددات 

 جوميا وعمي اكسبريس في الجزائر؟
 :لقد تم اعتماد الفرليات التالية الدراسة: فرضيات
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 التسوّقلمحددات  (α≤1713)عند مستوى دلالة  تأثير معنوي يوجدالرئيسية:  الفرضية
. الموقع والعروض المقدمة والموقف والثقة والفائدة المدركة( عمى قرار الشراء) الإلكتروني

 تنبثق عن ىذه الفرلية مجموعة من الفرليات الفرعية كمايمي:
( α≤2.25يوجد تأثير معنوي عند مستوى دلالة ) الأولى:الفرعية الفرضية  -

 لمموقع عمى قرار الشراء.
( α≤2.25يوجد تأثير معنوي عند مستوى دلالة ) الثانية:الفرعية الفرضية  -

 لمعروض المقدمة عمى قرار الشراء.
( α≤2.25يوجد تأثير معنوي عند مستوى دلالة ) الثالثة:الفرعية الفرضية  -

 لمموقف عمى قرار الشراء.
( لمثقة α≤2.25يوجد تأثير معنوي عند مستوى دلالة ) الرابعة: الفرعية الفرضية -

 عمى قرار الشراء.
( α≤2.25يوجد تأثير معنوي عند مستوى دلالة ) الخامسة: الفرعية الفرضية -

 لمفائدة المدركة عمى قرار الشراء.
   في: تتمثل ىدافالدراسة إلى تحقيق جممة من الأتيدف ىذه : دراسةأىداف ال

 ؛الإلكترونية الأسواق الكتروني وخصوصية التسوّقمى التعرف ع -
 في الجزائر؛ الإلكتروني التسوّقلتبني  حددةالعوامل المعن أىم  البحث -
قعي جوميا من مو  لممستيمك الجزائري الإلكتروني التسوّقأثر محددات  دراسة -

 الشرائي منيا. وعمي اكسبرس عمى قراره
والالمام بمولوع  الإجابة عمى الإشكالية المطروحةقصد : منيجية الدراسة

النظري والتطبيقي، بالإلافة إلى المنيج  والمنيج الوصفي في جانبي تم اعتماد الدراسة،
عمى الذي طبق ستبيان الالاستعانة بمن خلال ا ،معتمد عمى دراسة الحالةالاستقرائي ال

حيث تم  ،وعمي اكسبرس في الجزائر جوميا الإلكتروني التسوّقمستخدمي مواقع  عينة من
وذلك  ،لتحميل البيانات المحصمة من الاستبيان SPSSالبرمجية الإحصائية الاعتماد عمى 

محددات باستخدام مجموعة من الأساليب الإحصائية المناسبة لاختبار الفروض لقياس أثر 
مي اكسبرس قرار الشراء من موقعي جوميا وعكمتغير مستقل عمى  الإلكتروني التسوّق

 كمتغير تابع.
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  :وقرار الشراء الإلكتروني التسوّقالإطار النظري لمحددات  .2

  الإلكتروني التسوّقتعريف  1. 2

الذي  (،B2C)ـالتي تعرف ب الإلكترونيةالتجارة  حد مجالاتأ ىو الإلكتروني التسوّق
)الغباشي،  الإلكترونية الأسواق عبريسمح لممستيمكين بشراء المنتجات مباشرة من البائعين 

التواجد الرقمي للأسواق أو ما يعرف  الأنترنتحيث تعكس  ،(626، صفحة 6107
وأين  متى التسوّقو  ،بالفلاء السوقي، الذي يوفر لممستيمكين وصولًا سيلًا إلى المعمومات

 .(Rohani, Mazzini, & Salwana, 2016, p. 292) أريحيةيريدون ب
يبذليا المشتري  الجيود التي مجموعة: "بأنو الإلكتروني التسوّق كما تم تعريف

 المتاجر في مختمف لمبيع المعروض منياوالمفالمة بين  محددة، منتجات عن لمبحث
 كما، (46، صفحة 6161)بن يحي و أونيس،  "الأنترنتلمنتشرة في فلاء ا الإلكترونية

 عبر المعرولة السمع عن المعمومات جمع خلال منإما ن، أسموبا الإلكتروني لمتسوق

 الأنترنت طريق عن بالشراء والدفع المستيمك يقوم وأ ،بالأسموب التقميدي الشراء ثم ،الأنترنت

 الإلكتروني التسوّقإذا ف ،(066، صفحة 6107)الزيادات،  عن السمع المعمومات جمع بعد
والتقصي  لبحثا أيلا يشملل ،الأنترنتالشراء عمى  فعل تتعدى ىو جميع الانشطة التي

والتي تمكن  ،الإلكترونية الأسواقالمعرولة في  أسعارىاول المنتجات وخصائصيا و ـح
 .تيمك من اتخاذ قرار الشراءالمس

  :لممستيمك ةالموجي الإلكترونية الأسواق 2 .2

 :الإلكترونية المتاجر 1.2.2

منظمة أعمال واحدة  ةعاد تستخدميا ،الشبكة عمى المخازن واجيات يلاأ تسمى
 لى مكان"أنيا تعرف بو  تجزئة، تجارة و تمارسأ مصنّعو منظمة تكون قد منتجاتيا، لبيع

 بالشبكة، حاسب متصل جياز عمى مخزنة ومعمومات بيانات مجموعةيتكون من  الأنترنت

 ."(645، صفحة 6101)موسي،  صفحات عدة خلال من معموماتو يعرض

 (:E-malls ) لكترونيةإتجارية  مجمعات 2.2.2

 ،ةفتراليا مجمعاتباعتبارىا  الإلكترونية حلاتوالم المتاجر من الكثير تلم
 ببيع تقوم ةعام المجمعات ىذه تكون قد بيعيا، يتم التي بفئات المنتجات دلةأ وتتلمن
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  يا.من واحد نوع ببيع متخصصة و، أوالخدمات المنتجات جدا من واسعة تشكيمو 

 :الإلكتروني التسوّق اتدمحد 3.2

 :الموقع 1.3.2
، والذي الإلكتروني التسوّقالركيزة في التحول إلى ممارسة  الإلكتروني قعو بر المتيع

لتسويق  الأنترنتتسعى المؤسسات من خلالو إلى استقطاب عدد أكبر من مستخدمي 
بشكل يتناسب مع ىذا أىمية التركيز عمى تصميم الموقع منتجاتيا ليم، من ىنا تتجمى 

ومراعاة الجانب الفني في تصميم الموقع من حيث الشكل، الحركات، الألوان،  ،الغرض
 طبيعة نشاطيالاسناد، كما يجب الاىتمام بالمحتوى وعرلو بما يتناسب مع برامج الدعم وا

 .(060، صفحة 6106)سعيداني و عامر، 

  )الاتجاه(: الموقف 2.3.2
" مجموعة الأفعال والتصرفات التي :يعرف الاتجاه بأنووجية نظر تسويقية  من

جل الحصول عمى سمعة ، من أيتعرض لمنبو داخمي أو خارجييقوم بيا الشخص عندما 
)الباشا،  ، والتي تتوافق مع حاجة غير مشبعة متلمنة عممية اتخاذ قرار الشراء"أو خدمة

عبر  التسوّقمن مواقع  يو فإن الموقف يحدد قرار الشراء، وعم(65، صفحة 6111
سمة الأفعال والتصرفات الناتجة عما تقدمو المؤسسة المسوقة من خلال سم الأنترنت
 إلكترونيا

 :العروض المقدمة 3.3.2
 المزيج عناصر في الأنترنت عبر التسوّق مواقع عمى المقدمة العروضتتمثل 

 تجاه المستيمك عمى إيجابي تأثير تحقيق إلى خلاليا من المؤسسة تسعى التي التسويقي؛

 وفرت إذ، (78، صفحة 6102)مطالي،  الشراء بعممية لمقيام تحفيزه وبالتالي منتجاتيا،
 المعرولة العلامات عن تفصيمية معمومات لممستيمك الأنترنت المؤسسة من خلال

وكيفية  أسعارىاكذا و  ..(صيا )الاحجام والمقاسات والالوانوخصائ المنتجات لمختمف
 مما تي تناسبيا وكل ما يتعمق بتقديم خدمات أثناء البيعوخيارات الدفع ال ،شحنيا وتوصيميا

، واتمام عميات الشراء داخل الموقع أسعارىابين المنتجات و  مقارنات راءبإج لو يسمح
 .وغيرىا البيع بعد ما خدمات وتقديم ،ومتابعة الطرود ومعالجة الشكاوى
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 :الثقة 4.3.2
  في تقبميم الأنترنتالثقة من القلايا اليامة التي تؤثر عمى مستخدمي  تعتبر

ن أ، باعتبار ، وعمى نيتيم وقرارىم لمشراء منياالإلكترونيةمن المواقع  الأنترنتعبر متسوّق ل
محفوف بالغموض وعدم اليقين، مثمو في ذلك مثل  ستخدام المواقع الاكترونيةالتحول لا

في  الأنترنتما يجعل الافراد أقل حماسا لاستخدام  وىو نظام جديد، أي التحول لاستخدام
بالتأثير  التي تقر الدراسات العديد من حيث نجدن لم يثقوا في مثل ىذه الانظمة، إ التسوّق

 , Tarhini, Alalwan) الأنترنتعبر  التسوّقالكبير لمثقة عمى نية الافراد في استخدام 

& Al-Qirim, 2018, p. 80)، عمى نية العملاء في تكرار الشراء  أيلا تأثير كما ليا
 , Chao-Min, Meng- Hsiang) الأنترنتعبر  الإلكترونيةباستخدام المتاجر 

Hsiangchu , & Chun-Ming, 2012, p. 853). 

امكانية يا من وما ينجر عن الإلكترونية المواقع التعامل معتلمن مولوع الثقة ي
من المعمومات التي يدلي يتعمق بحماية الخصوصية والسرية وأما  سواء ،يالالتعرض للاحت

 أو والمشاكل ،الثقة بالمنتجات التي يتم عرليا أو ،ءعند القيام بالشرا العملاءبيا 
غياب التفاعل البشري في أن فللا  ا،التي تتعرض ليا عممية تسويقيا الكتروني المخاطر
متسوق ل يمفي نتائج استخدام الشكوكمزيد من لم ض العملاءيعرّ  الإلكتروني التسوّقعممية 
 .(Ingham, Cadieux, & Berrada, 2014, p. 8) الأنترنتعبر 

 :الفائدة المدركة 5.3.2
 عبر البيع موقع بأن المستيمكين شعور مدى أنيا عمى المدركة الفائدة تعرّف

 .الأنترنتعبر  التسوّققياميم ب وقتلدييم  من الفعالية والقيمة يعزز أن يمكن الأنترنت
 ،الإلكترونية المواقعفي  المستخدمةكنولوجية ركة عمى فعالية الميزات التترتكز الفائدة المد

 Ur) والعثور عمى المنتجات وكذا التكنولوجيا المتقدمة التي تساند عميات البحث

Rehman, Bhatti , Rapiah, & Hazeline, 2019)، المدركة  الفوائدتعتبر  إذ
أنيا ويمكن ترجمتيا ب ،الأنترنتعبر  التسوّقالعامل الأبرز الذي يحفز المستيمكين عمى 

كما تترجم الفائدة  ،(61، صفحة 6161)سلام،  التسوّقشعور المستيمكين بالراحة عند 
 ،التسوّقومكان مدة  من حيث بأنو الأفلل الأنترنتعبر  التسوّق الناتجة عنالمدركة 

 ساعة 62مدار عمى  الإلكتروني واجية المتجرفر تو  لافة إلى، إبحدذاتيا عممية الشراء
(Chua Phaik Harm, Khatibi, & Bin ismail, 2006, p. 231). 
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 :الشراء قرار اتخاذ عممية مراحل 4.2
 :ىي أساسية مراحل ثلاثةب الشراء قرار يمر 

 تتلمن: التي : مرحمة ما قبل الشراء*
 تكون عندما منتجاتال شراء قرار اتخاذ عممية تبدأ تحديد الأىداف والشعور بالحاجة: -
 .Lendrevie & Lindon, 2000, p) لإشباعيا يسعى رغبة أو حاجة المستيمك لدى

 يمسموكف ،مسبقا ورغباتيم لحاجاتيم نو مدركفيم  الرقميين المستيمكين إلى بالنظر ،(160

شباعو  شرائو، نيريدو  لما ، من خلال التخطيطةمباشر  التسوّق من اليدف نحو موجو  ا 

 .(56، صفحة 6166)عبد الله، عبد الله، و جلال،  الأساسية حاجاتيم
 المختمفة الرقمي التسويق قنوات حتأتا: لبحث عن المعمومة حول المشكمةا -

 أسعارىاو  ،ومنتجاتيا، المنظمات عن والموثوقة الشاممة المعمومات إلى الوصول ،لممستيمكين

 .التقميدية البيع بقنوات مقارنة ويريدون مكانو  وقت أي في بسيولة
 الرقمي التسويق قنوات تساعدإذ  :متعددة معايير ا عمىاعتماد اختيار البديل الأفلل -

 ،بيعال متاجر من المعرولة المنتجات بينة، الفوري المقارنة إجراء سيولة عمى كالمستيم
 7(Afrina, Sadia, & Kaniz, 2015, p. 74) مختمفة أوقات وفي

جودة ك ،وفق معايير التقييمواختيار بديل م المستيمك بتقييم المعمومات يقو  مرحمة الشراء:*
تتحول نية ل يا المتاجر، اللمانات الممنوحة،العلامات التي تعرل ،أسعارىاالعروض، 

 .(61، صفحة 6166)عبد الله، عبد الله، و جلال،  الفعميالى الشراء الشراء 
 خلال من لممنظمات بالنسبة عكسية تغذية الشراء بعد ما سموكيُعد  :ما بعد الشراء مرحمة*

 التعميقات مراقبة خلال من ،المستيمكين من عمييا تحصل لتيا والفورية المرتدة المعمومات

 تعديلال إجراء يمكن حتى رلاىم عدم أو ،رلاىم ومدى أفعاليم ردود عن تعبر التي
    .التسويقي المزيج عناصر في المناسب

عمى القرار الشرائي لموقعي جوميا وعمي  الإلكتروني التسوّقدراسة أثر محددات  .3
  :في الجزائر اكسبرس

 :إجراءات الدراسة الميدانية 1.3
يتمثل مجتمع الدراسة في عملاء جوميا وعمي اكسبرس  :الدراسةمجتمع وعينة  1.1.3

 ذ عينةـالمسح الشامل لكافة مفردات المجتمع، سوف نأخ، وبسبب صعوبة في الجزائر
 .2222عام جويمية  25 حتىماي  16ىم من استقصاؤ تم  فردا 144مكونة من 
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مستوى العمى  الإلكتروني التسوّقمن أىم مواقع  موقع جومياحيث يعتبر 
 ستونو مصر، الجزائر  منيا قيةدولة إفري 02حاليا في  يتواجد، 6106 عام تأسس ،الوطني

ما ىو بين  أصمية تتنوعموقع شامل يلم منتجات ، وىو (03، صفحة 6161)بونقطة، 
 الإلكترونية التجزئةب البيع أكبر متاجرمن  DZموقع جوميا ، ويعد الصنع واجنبي محمي
)بومخيمة ،  6106مميون عام  0.5 هزوار  عدد الذي بمغ في الجزائر، الأنترنتعبر 
مي تابع لمجموعة عالمتسوق لصيني ال ريسباكس موقع عمي. أما (664، صفحة 6160
عالية  انسخاصمية و را ويوفر منتجات يعد اكثر المتاجر انتشا ،6101الذي أنشئ في  بابا،

لمان الاسترجاع وتعدد خيارات مع ، بالبيع للافراد مباشرة يتميز لأكثر من تاجر، الجودة
 الدفع والشحن.  

  نموذج الدراسة: 2.1.3
 الإلكترونية التسوّقاستخدام مواقع سوف يتم استخدام النموذج الوصفي لقياس واقع 

 عمى قرارىم الشرائي.وأثرىا  في الجزائر
 : نموذج الدراسة 1الشكل 

 
 
 
 
 
 
 

 .(من إعداد الباحثة)المصدر: 

 طرق جمع البيانات:  3.1.3
لقد اخترنا استعمال استبيان كأداة لجمع البيانات وذلك نظرا لطبيعة المولوع الذي 

درجات ، فقمنا بتصميم استبانة وفقا لمقياس مختمف العملاءيدرس اتجاىات فئة كبيرة من 
 (، لا أوافق3) (، محايد4) (، موافق5) وىي موافق بشدة )ليكرت(ـالموافقة الخماسية ل

عمى  الجزء الأول يحتويحيث  ينأوقد اشتمل الاستبيان عمى جز  ،(1) (، لا أوافق بشدة2)
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 الجزء الثانيأما ، (الجنس، العمر، الوظيفة، المؤىل التعميمي)لمعملاء معمومات شخصية 
 التسوّق محدداتمنيا تعالج المتغيرات المستقمة الخاصة  خمسةفقرات،  ستةشتمل عمى ي

 ، الموقف(2222)بولقرون،  ة،العروض المقدم(2219)الزيادات،  الموقع) الإلكتروني
، (Dede , Hapzi, Dewi, & Mochammad, 2019) ، الثقة(2216)مطالي، 

( والفقرة (Forsythe, Chuanlan, Shannon, & Gardner, 2006) الفائدة المدركة
ولقد تم تقييم  ،((2221)أبو ىنية،  القرار الشرائيسة تعالج المتغير التابع ) سادال

 اتجاىات أفراد العينة من خلال المعادلة التالية: 

 0.8(/ =1-5عدد المستويات=)الحد الأدنى لمبديل(/–ى لمبديل الحد الأعم=)طول الفئة
 674-076[درجة منخفلة جدا، وفي المجال  [076-0[ ومن ثم تم ولع الخيارات الأتية:

 [276-672[ درجة متوسطة، وفي المجال [672-674[درجة منخفلة، وفي المجال  [
 عالية جدا. [3-276[عالية، وفي المجال 

 :انيثبات وصدق الإستب 4.2.3

 Cronbachلقياس مدى دقة نتائج الدراسة، فقد تم استخدام معادلة كرونباخ ألفا )

Alpha). 
 : نتائج اختبار ثبات الدراسة 1 الجدول

 كرووثاخ أنفامعاما  عدد انعثاراخ تعادالأ

 0,704 6 انمىقع

 0,650 6 انعروض

 0,758 6 انمىقف

 0,727 6 انخقح

 0,837 6 انفائدج انمدركح

 0,847 3 قرار انشراء

 .(spssبرنامج  نتائج اعتمادا عمى  باحثةعداد الإمن ): المصدر
 وجود مما يشير إلى (%6275( و)%43لأبعاد الدراسة ما بين ) معامل ألفا تراوح

النسبة المقبولة  الاستبانة، فيذه النسبة تزيد عن بين عبارات جيدعلاقة اتساق وترابط 
 .(%41إحصائياً والبالغة )



 مجلة البحوث الاقتصادية والمالية...                                أثر محددات التسوّق الإلكتروني على قرار الشراء

                        510                                                                                                           10/ العدد  01المجلد 

 اختبار التحميل العاممي لعبارات الاستبيان: 5.1.3

تم التأكد من خلوع البيانات لمتوزيع  جراء التحميل العاممي الاستكشافيإ قبل
حيث اعتمدنا عمى معاملات الالتواء والتفمطح لمتأكد من  ،الطبيعي لكل متغيرات الدراسة

، 0,3ذلك، كما تم التأكد من أن جل الارتباطات في مصفوفة الارتباطات كانت تفوق قيمة 
مما دل عمى عدم  0.00001 ن م الارتباطات أكبر مصفوفة لمحدد كما أن القيمة المطمقة
 Test deأو عدم وجود ارتباطات مرتفعة، وبما أن اختبار  وجود اعتماد خطي

sphéricité de Bartlett فيذا دل عمى أن مصفوفة الارتباطات ليست  ،دال احصائيا
 MSAأي أن معاملات الارتباط تختمف عن الصفر، كما أن مقياس  ،مصفوفة الوحدة

مستوى الارتباط مما دل عمى أن  0,5أكبر من كانت قيمتو لكل متغير في المصفوفة 
أكبر من  Kaiser-Meyer-Olkin (KMO)لممتغيرات كاف، وقد كانت قيم اختبار 

ويعني ذلك أن مستوى ملائمة المعاينة مناسب، وبالتالي فإن شروط اجراء التحميل  0,5
  .العاممي الاستكشافي متوفرة

 :التاليةتحصمنا عمى النتائج  التحميل العاممي لبعد الموقع بعد اجراء
  من %56,705 لى وجود عاممين يفسرانا إـتوصمنمي الأول ـفي التحميل العام

 2بالنسبة لمعبارة  0,5التباين الكمي بالنسبة لمموقع، كما أن معاملات الشيوع أقل من 
تتشبع  6والعبارة رقم  6والعبارة رقم  0حذفيما، كما أن العبارة رقم  ىستدعامما  5والعبارة 

عمى أكثر من عامل واحد مما استدعى حذف العبارات، واعادة اجراء التحميل العاممي 
من التباين الكمي بالنسبة  %63,119 لى وجود عامل يفسرإلممرة الثانية حيث توصمنا 

 ، كما أن قيمة معامل الفا كرونباخ تساوي0,5 لمموقع، كما أن معاملات الشيوع أكبر من
 .0,6وىي قيمة تفوق القيمة المعيارية  0,704

 :التاليةتحصمنا عمى النتائج  التحميل العاممي لبعد العروض المقدمة بعد اجراء
 اينـمن التب %47,242 يفسر لى وجود عاملإ الأول في التحميل العاممي توصمنا

 0بالنسبة لمعبارة  0,5من  ، كما أن معاملات الشيوع أقلالمقدمةلمعروض الكمي بالنسبة  
، واعادة اجراء التحميل العاممي لممرة الثانية حيث حذفيا ىستدعامما  6والعبارة  6والعبارة 
، لمعروض المقدمةمن التباين الكمي بالنسبة  %74,089لى وجود عامل يفسر إتوصمنا 

 0,650 ، كما أن قيمة معامل الفا كرونباخ تساوي0,5من  كما أن معاملات الشيوع أكبر
 .0,6وىي قيمة تفوق القيمة المعيارية 
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 :التاليةتحصمنا عمى النتائج  التحميل العاممي لبعد الموقف بعد اجراء
من التباين الكمي  % 67,592يفسر  لى وجود عاملتوصمنا إفي التحميل العاممي 

كما أن ات الثلاثة، بالنسبة لمعبار  0,5من  كبرأ، كما أن معاملات الشيوع لمموقفبالنسبة 
 .0,6وىي قيمة تفوق القيمة المعيارية  0,758قيمة معامل الفا كرونباخ تساوي

 :التاليةتحصمنا عمى النتائج  التحميل العاممي لبعد الثقة بعد اجراء
من التباين الكمي  %64,956 لى وجود عامل يفسرإ توصمنا في التحميل العاممي

كما أن ات الثلاثة، بالنسبة لمعبار  0,5من  كبر، كما أن معاملات الشيوع ألمثقةبالنسبة 
 .0,6وىي قيمة تفوق القيمة المعيارية  0,727 قيمة معامل الفا كرونباخ تساوي

 :التاليةتحصمنا عمى النتائج  التحميل العاممي لبعد الفائدة المدركة بعد اجراء
من التباين  %65,927 يفسر لى وجود عاملتوصمنا إ الأول التحميل العامميفي 

مما  0بالنسبة لمعبارة  0,5الشيوع أقل من  ل، كما أن معاملمفائدة المدركةالكمي بالنسبة 
لى وجود عامل إ، واعادة اجراء التحميل العاممي لممرة الثانية حيث توصمنا حذفيا ىستدعا

، كما أن معاملات الشيوع أكبر لمفائدة المدركةمن التباين الكمي بالنسبة  %75,990يفسر 
القيمة المعيارية  وىي قيمة تفوق 0,837 ، كما أن قيمة معامل الفا كرونباخ تساوي0,5من 
0,6. 

 :التاليةتحصمنا عمى النتائج  التحميل العاممي لبعد قرار الشراء بعد اجراء
من التباين الكمي  %62,579 لى وجود عامل يفسرتوصمنا إفي التحميل العاممي 

كما ات الخمسة، بالنسبة لمعبار  0,5من  كبر، كما أن معاملات الشيوع ألقرار الشراءبالنسبة 
 .0,6وىي قيمة تفوق القيمة المعيارية  0,847أن قيمة معامل الفا كرونباخ تساوي

 :اختبار الفرضيات، عرض النتائج وتحميميا 2.3

 دراسة خصائص العينة: 1.2.3
 ةـتلمنت الاستبان حيثمغرافية، ـعمى الخصائص الدي اشتممت عينة الدراسة

 مجموعة من المتغيرات ىي الجنس، العمر، الوظيفة، المؤىل التعميمي.
 
 
 



 مجلة البحوث الاقتصادية والمالية...                                أثر محددات التسوّق الإلكتروني على قرار الشراء

                        516                                                                                                           10/ العدد  01المجلد 

 الخصائص الديموغرافية لأفراد العينة :2الجدول 

 (انىضثح ) انتكرار انثُان

 انجىش
 22,2 32 ذكر

 77,8 112 أوخً

 انعمر

 43,1 62 صىح 63أقم مه 

 55,6 80 صىح 31إنً  63مه 

 1,4 2 صىح 31أكثر مه 

 انمضتىي

 انتعهُمٍ

 2,1 3 أقم مه حاوىٌ

 6,3 9 حاوىٌ

 91,7 132 جامعٍ

انحانح 

 الاجتماعُح

 76,4 110 أعزب

 21,5 31 متزود

 2,1 3 غُر ذنك

 انىظُفح

 25,0 36 مىظف

 54,9 79 طانة

 16,7 24 أعمال حرج

 3,5 5 أخري

 اندخم انشهرٌ

 66,0 95 أنف دد 63أقم مه 

 20,8 30 أنف دد 51أنف دد إنً  63مه 

 13,2 19 أنف دد 51أكخر مه 

 .(Spssبرنامج  نتائجعمى  ااعتماد باحثةعداد الإمن ): المصدر
والباقي ذكور  %77,8العينة إناث بنسبة  ادفر أأن أغمبية  من خلال الجدول نلاحظ

من  %55,6أن ، ىذا ما يعكس حب المرأة لمتسوق أكثر من الرجل، كما %22,2بنسبة 
من أفراد العينة من  %43,1سنة وأن  31سنة و 63تراوح أعمارىم ما بين أفراد العينة ت

سنة،  31ر من بأك عمرية ىم من فئة %1,4بينما  ،سنة 63الفئة العمرية أقل من 
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لعينة من فئة الشباب ما يفسر انجذاب وانسجام ىذه الفئة مع استخدام ونلاحظ أن أغمبية ا
 التكنولوجيا الحديثة.  
المستوى الجامعي بنسبة  من ذويأن أغمبية أفراد العينة  دولـالجكما يظير 

حين أن الأفراد من  في %6,3ثانوي بنسبة بين بالأفراد من ذوي مستوى متبوع 91,7%
، وىذا يعكس مدى تأثر %2,1في المرتبة الأخيرة بنسبة  أقل من الثانوي ذوي المستوى

 .الإلكتروني التسوّقالطمبة بالكممة المنطوقة وتجربة 

 أما فئة، %76,4بنسبة عزاب أغمبية أفراد العينة بالنسبة لمحالة الاجتماعية 
التزاميم ، وىذا راجع طبعا لعدم %21,5سبة في المرتبة الثانية بن تأتي المتزوجين

   بمسؤوليات البيت والأولاد.
 ينموظفالتمييا فئة  %54,9بنسبة  الطمبة فئةبالنسبة لموظيفة فإن النسبة الأكبر ل

 يمثمون نسبة حرة وأخرى  أعمالا أن الأفراد الذين يمارسونحين ي ف ،%25بنسبة 
، أما النسبة الأقل فتعود لأخرى وىي للأفراد من دون وظيفة البطالين بنسبة 16,7%
ىذا ما يفسر مدى ىوس الطمبة بالسمع والمنتجات عبر الخط، وىذا بالاعتماد . 3,5%

   عمى العائمة في التسديد.
 63دخميم أقل من  لذينفراد اللأ النسبة الأكبريتبين أن بالنسبة لمدخل الشيري 

ألف دج  51ألف إلى  63تراوح مني متبوعين بالأفراد الذين دخميم ،%66بة ألف دج بنس
 .%13,2 بنسبةألف دج  51من والأفراد الذين دخميم الشيري أكبر ،%20,8بنسبة 

 في عممية الشراء الأنترنتاستخدام  مدةأما 
 في عممية الشراء الأنترنتمدة استخدام : 3 الجدول

 (%انىضثح ) انتكرار انثُان

 61,8 89 صىتُه مه أقم

 18,1 26 صىىاخ 3 إنً صىىُه مه

 20,1 29 صىىاخ 3 مه أكخر

 100,0 144 انمجمىع

 .(من إعداد الباحثة بالاعتماد عمى نتائج البرنامج الإحصائي) :المصدر 
فراد أة الشراء من طرف ـفي عممي الأنترنتيبين الجدول اختلاف مدة استخدام 

، وىذا راجع %61,8 الأكبر تتعمق بمدة استخدام أقل من سنتينالعينة حيث أن النسبة 
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لأزمة كورونا فمعظم الجزائريين لجؤوا لمتسوق عبر الانترنيت في ظل الجائحة لممحافظة 
، في حين %20,1سنوات بنسبة  6عمى بروتوكول التباعد، ومن ثم مدة استخدام أكثر من 

يمثمون  سنوات  3 إلى نيتسنالشراء من  في عممية الأنترنتأن الأفراد الذين استخدموا 
 .%18,1نسبة 

 الأكثر تعاملا الإلكتروني التسوّقموقع : 4 الجدول
 (%انىضثح ) انتكرار انثُان

 79,9 115 جىمُا

 20,1 29 عهٍ اكضثرس

 100,0 144 انمجمىع

 .(من إعداد الباحثة بالاعتماد عمى نتائج البرنامج الإحصائي) :المصدر 
ومن  %79,9يبين الجدول أن النسبة الأكبر تتعمق بالتعامل مع موقع جوميا بنسبة 

موقع جوميا دخل لمعمل في  ، وىذا راجع لكون%20,1ثم موقع عمي اكسبرس بنسبة 
عمى عكس عمي اكسبرس التي بدأ في العمل مؤخرا، أي أصبح  6106الجزائر عام 

 أكثر من موقع عمي اكسبرس. معروفا
 الإلكتروني التسوّقعمى موقع مصادر التعرف : 5 الجدول

 (%انىضثح ) انتكرار انثُان

 29,2 42 الأصدقاء خلال مه

 11,8 17 تانصدفح انثحج خلال مه

 56,3 81 الإعلاواخ عثر

 2,8 4 أخري

 100,0 144 انمجمىع

 .(من إعداد الباحثة بالاعتماد عمى نتائج البرنامج الإحصائي) :المصدر
التي سمحت فقد تعددت المصادر  الإلكتروني التسوّقأما كيفية التعرف عمى موقع 

أن الأفراد الذين تعرفوا فيظير الجدول أدناه  ،الإلكتروني التسوّقموقع للأفراد بالتعرف عمى 
يمثمون أكبر نسبة من أفراد العينة والتي  عبر الإعلانات الإلكتروني التسوّقعمى موقع 

الاعلانات الخاصة بالتسويق الفيروسي والمتمثمة في وىذا راجع لانتشار  ،%56,3تقدر بـ
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يأتي ثم  وأثناء التصفح في الانترنيت، الإلكترونيالاعلانات الموجية لميوتيوب والبريد 
، %29,2 بنسبةمن خلال الاصدقاء  الإلكتروني التسوّقعمى موقع الذين تعرفوا  الأفراد

ومن ثم الأفراد الذين ، التسوّقوىذا ما يعكس دور الكممة المنطوقة ومدى تأثيرىا عمى 
، وفي %11,8 ةبنسب البحث بالصدفةمن خلال  الإلكتروني التسوّقعمى موقع تعرفوا 

 ومواقع التواصل الاجتماعي بنسبة مثل الكممة المنطوقة مصادر أخرىالأخير تأتي 
2,8%. 

 فراد العينة لأبعاد المتغير المستقل: تقييم اجابات أ 2.2.3
 لأبعاد الدراسة الوصفي ممخص التحميل  :6 الجدول

 انقرار الاوحراف انمعُارٌ انىصط انحضاتٍ الأتعاد

 انمىافقح عانُح 0,884 3,73 تعد انمىقع

 انمىافقح عانُح 0,988 3,44 تعد انعروض انمقدمح

 متىصطح )انحُاد( 1,024 3,39 تعد انمىقف

 انمىافقح عانُح 0,961 3,49 تعد انخقح

 انمىافقح عانُح 0,875 4,19 تعد انفائدج انمدركح

 .(Spssبرنامج  نتائج عمى الباحثة اعتمادا من إعداد): المصدر
بمتوسط حسابي  يبين الجدول أن بعد الفائدة المدركة يأتي في المرتبة الأولى

جوميا وعمي  الإلكتروني التسوّق اموقع يمكنحيث (، 0,875(، وانحراف معياري)4,19)
 التسوّق خصوصيةمن بالإلافة إلى الاستفادة ، وقت في أي التسوّق منزبائنيم  اكسبرس

)المراكز التجارية أو  التقميدية المتاجر إلى الذىاب جيد يمل يوفر وبالتالي المنزل من
 لمعروفة والمطموبة،توفر العلامات التجارية ا الإلكترونيةالمحلات(، خاصة وأن المتاجر 

(، 0,884) ، وانحراف معياريبدرجة موافقة عالية (3,73بمتوسط حسابي )يميو بعد الموقع 
لتمكين  لغات عدةلجوميا وعمي اكسبرس  الإلكتروني التسوّقعا موق يستخدمحيث 

عن  المفصمة المعموماتالمتصفحين من استخدام الموقع بكل سيولة، كما يوفران كل 
عمى وصف  يحتويانلى أن الموقعان بالالافة إ، المنتجات المباعة وطريقة الدفع والشحن

 اتف ـة عمى الموقع وتطبيق اليـبالفيديو لمعظم المنتجات المدرج
  .ستلامد الإواعيم ولة حودقيق والحةات عموممع تقديم م ،المحمول
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 ، وانحراف معياريبدرجة موافقة عالية (3,49) بمتوسط حسابيبعد الثقة  ثم
يئا يس لالجوميا وعمي اكسبرس  الإلكتروني التسوّق اموقع، مما يعكس أن (0,961)

 لحل يانويسع الشكاوي مع جيد بشكل ويتعاملان، الخاصة بالزبائن البيانات استخدام
بالإلافة إلى أن ، )المنتج، الدفع، التسميم....(ـميما كان نوعيا سواءا خاصة ب المشكلات

)نظم حماية عالية مجموعة من الحمول بسبب توفر  للاحتيالالزبائن لا يمكنيم التعرض 
الاستفادة من طرق عممية وآمنة لمدفع الموقعان م ييمكنو م، يقد ولعت من أجمالجودة( 

 .ميوالاتصال بخدمة العملاء لمساعدت
بمتوسط حسابي العروض المقدمة فقد تحصمت عمى درجة موافقة عالية أما 

 يقدميا التي المنتجات تعدد ، ىذا ما يعكس مدى(0,877) (، وانحراف معياري3,44)

، المقاساتو  الالوان حيث منجوميا وعمي اكسبرس في الجزائر  الإلكتروني التسوّق اموقع
أفلل العروض  كما يوفران ،يوميًاأحدث العروض  لاطلاع عمىاويمكن الزائرين من 
أو  نشرة جوميا التسجيل فيب عميياالتي يمكن الحصول  ،يمزبنائنلوالتنزيلات والمفاجآت 
من بالالافة إلى أن موقع جوميا الجزائر يمكن زبائنو من الاستفادة  نشرة عمي اكسبرس،

 عروض ،رمضان مبارك المبيعات السريعة وعروض المناسبات الخاصة مثل تخفيلات
، ىذا من جية ومن جية يابلاك فرايد ر، دون أن ننسى الحدث الكبيأسبوع اليواتف مع

في حالة عدم إعجابك بالمنتج فمثلا  البيع وبعداء أثن متميزة خدمات يوفر الموقعانأخرى 
 .سياسة الإرجاع فعالة وسريعة وخالية من المتاعب أو رغبتك في شراء شيء آخر، فإن

بدرجة موافقة  (3,39بمتوسط حسابي )بينما يأتي بعد الموقف في المرتبة الأخيرة 
 العينة إلى الحياد نحو ىذا البعد،حيث يميل أفراد (، 1,024) ، وانحراف معياريمتوسطة
كما أنيم ، نوعا ما العادي التسوّق من أسيل الإلكتروني التسوّق نأيجد المستجوبين حيث 

 ونفلميإلا أنيم ، الإلكتروني التسوّق اموقع مع في التعامل والخبرة المعرفة ملدي أنو ونعتقدي

 .لخصوصية الفرد الجزائري وعاداتو في الشراء نظرا العادي التسوّق
 
 

 :الدراسة اتفرضي اختبار نتائج 3.2.3
الجوانــب الوصــفية لمدراســة مــن خــلال التحميــل الوصــفي لمعينــة  بعــدما تــم إســتعراض

 ، حيث تم الإستعانة ةالمدروسة يتم فيما يمي تسميط اللوء عمى إختبار فرليات الدارس
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  الإنحدار المتعدد لإختبار مدى صحتيا.بتحميل الإنحدار البسيط وتحميل 
عمى  لمموقع (α≤1713)عند مستوى دلالة  تأثير معنوي يوجد ى:الأولالفرعية الفرضية  -

 .قرار الشراء

 قرار الشراءعمى  تأثير الموقع: 7 الجدول

Sig t B Sig F R² R انثُان 

 انمىقع 0,080 0,006 0,848 0,359 0,079 0,921 0,359

 .(spss نتائج عمى الباحثة اعتمادا من إعداد: )المصدر
 ما يدل عمى وجودم ،0,080قيمة معامل الارتباط  من خلال الجدول نلاحظ أن

  يساوي R² دكما نلاحظ أن معامل التحدي، وقرار الشراء الموقعبين  لعيف جداارتباط 
من التغيرات التي تحدث في قرار الشراء  %0,6 يفسر الموقعوىذا يعني أن ، 0,006

 ) الذي يساوي tر اختبا، وبالنظر إلى مستوى معنوية والباقي يرجع إلى عوامل أخرى

t=0,921,Sig=0,359) اختباروF ( F=0,848,Sig=0,359) فإننا 1713من  كبرالأ ،
عند مستوى دلالة  تأثير معنوي يوجدلا نقبل الفرلية الصفرية التي تنص عمى أنو 

(1713≥α) لمموقع عمى قرار الشراء. 
لمعروض  (α≤1713)عند مستوى دلالة  تأثير معنوي يوجد ثانية:الالفرعية الفرضية  -

 .المقدمة عمى قرار الشراء
 قرار الشراءعمى  تأثير العروض المقدمة: 8الجدول 

Sig t B Sig F R² R انثُان 

0,000 6,378 0,411 0,000 40,679 0,237 0,487 
انعروض 

 انمقدمح

 .(spss نتائج عمى الباحثة اعتمادا من إعداد): المصدر
مما يدل عمى وجود   0,487قيمة معامل الارتباط  من خلال الجدول نلاحظ أن

 R² دكما نلاحظ أن معامل التحدي، وقرار الشراء العروض المقدمةبين  لعيفارتباط 
من التغيرات التي تحدث  %23,7 يفسر العروض المقدمةوىذا يعني أن ، 0,237يساوي 

 ) tاختبار ، وبالنظر إلى مستوى معنوية في قرار الشراء والباقي يرجع إلى عوامل أخرى

t=6,378,Sig=0.000) اختباروF ( F=40,679,Sig=0.000)  1713من  قلالأ ،
عند مستوى دلالة  معنوي تأثير يوجدنقبل الفرلية البديمة التي تنص عمى أنو فإننا 

(1713≥α) لمعروض المقدمة عمى قرار الشراء . 
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عمى  لمموقف (α≤1713)عند مستوى دلالة  تأثير معنوي يوجد ثالثة:الالفرعية الفرضية  -
 .قرار الشراء

 قرار الشراءعمى  تأثير الموقف: 9 الجدول

Sig t B Sig F R² R ٌانبُا 

 انمىقف 0,119 0,014 1,897 0,171 0,105 1,377 0,171

 .(spss نتائج عمى الباحثة اعتمادا من إعداد): المصدر
مما يدل عمى وجود 0,119 قيمة معامل الارتباط  من خلال الجدول نلاحظ أن

يساوي  R² دكما نلاحظ أن معامل التحدي، وقرار الشراء الموقفبين  لعيف جداارتباط 
من التغيرات التي تحدث في قرار الشراء  %072 فسريالموقف وىذا يعني أن ، 0,014

 ) t راختباظر إلى مستوى معنوية ـ، وبالنع إلى عوامل أخرىـوالباقي يرج

t=1,377,Sig=0,171) اختباروF ( F=1,897,Sig=0,171) فإننا 1713من  كبرالأ ،
عند مستوى دلالة  تأثير معنوي يوجد لانقبل الفرلية الصفرية التي تنص عمى أنو 

(1713≥α) لمموقف عمى قرار الشراء. 
عمى  لمثقة (α≤1713)عند مستوى دلالة  تأثير معنوي يوجد رابعة:ال الفرعية الفرضية-

 .قرار الشراء
 قرار الشراءعمى  تأثير الثقة: 11الجدول 

Sig t B Sig F R² R ٌانبُا 

 انخقح 0,582 0,339 67,215 0,000 0,532 8,198 0,000

 .(spss نتائج عمى الباحثة اعتمادا من إعداد): المصدر
مما يدل عمى وجود 0,582 قيمة معامل الارتباط  من خلال الجدول نلاحظ أن

، 0,339يساوي  R² دكما نلاحظ أن معامل التحدي، وقرار الشراء الثقةبين  متوسطارتباط 
من التغيرات التي تحدث في قرار الشراء والباقي يرجع  %33,9 تفسر الثقة وىذا يعني أن

 t ( t=8,198,Sig=0.000)اختبار ، وبالنظر إلى مستوى معنوية إلى عوامل أخرى
الفرلية البديمة  قبلن، فإننا  1713من  قلالأ  F ( F=67,215,Sig=0.000)اختبارو

لمثقة عمى قرار  (α≤1713)عند مستوى دلالة  تأثير معنوي يوجدالتي تنص عمى أنو 
 .الشراء
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لمفائدة  (α≤1713)عند مستوى دلالة  تأثير معنوي يوجد خامسة:ال الفرعية الفرضية-
 .عمى قرار الشراء المدركة

 قرار الشراءعمى  تأثير الفائدة المدركة: 11الجدول 

Sig t B Sig F R² R ٌانبُا 

1,035 2,126 1,181 1,035 4,522 1,033 1,183 
انفائدج 

 انمدركح

 .(spss نتائج عمى الباحثة اعتمادا من إعداد): المصدر
مما يدل عمى وجود ارتباط 0.183 قيمة معامل الارتباط  من خلال الجدول نلاحظ أن

يساوي  R² دكما نلاحظ أن معامل التحدي، وقرار الشراء الفائدة المدركةبين  لعيف
من التغيرات التي تحدث في قرار  %3,3 تفسر الفائدة المدركةوىذا يعني أن ، 0.033

 ) tاختبار ، وبالنظر إلى مستوى معنوية الشراء والباقي يرجع إلى عوامل أخرى

t=2,126,Sig=0.035) اختباروF ( F=4,522,Sig=0.035) فإننا 1713من  قلالأ ،
 (α≤1713)عند مستوى دلالة  تأثير معنوي يوجدالفرلية البديمة التي تنص عمى أنو  قبلن

 .لمفائدة المدركة عمى قرار الشراء
 التسوّقلمحددات  (α≤1713)عند مستوى دلالة  تأثير معنوي يوجدالرئيسية:  الفرضية-

 .عمى قرار الشراء )الموقع والعروض المقدمة والموقف والثقة والفائدة المدركة( الإلكتروني
وىذا يعني   0,439يساوي R²  نلاحظ أن معامل التحديد أدناه من خلال الجدول

( يفسرون  الموقع، العروض المقدمة، الموقف، الثقة والفائدة المدركة) التسوّقأن محددات 
التي تحدث في قرار الشراء، ويتلح من الجدول معنوية النموذج من التغيرات  43,9%
إذ  tاختبارومعنوية النموذج الجزئية من  F ( F=19,877,Sig=0.000)اختبارالكمية 

(، ولمتغير العروض المقدمة =B=0,412,t=6,036,Sig 17111)  الثقةبالنسبة لمتغير 
 (17111 B=0,242,t=3,830,Sig=،) 17166دركة ) ـالم ائدةــير الفـولمتغ 

B=0,163,t=2,151,Sig=،) ع والموقف لعدم معنويتيم احصائيا.تم اىمال بعدي الموق 

 
 
 

 عمى قرار الشراء الإلكتروني التسوّقتأثير محددات : 12الجدول
Sig t B Sig F R² ٌانبُا 
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0,874 0,159 0,012 

0,000 19,877 0,439 

 انمىقع

 انمىقف 0,051 0,727 0,469

0,000 3,830 0,242 

انعرو

ض 

 انمقدمح

 انخقح 0,412 6,036 0,000

0,033 2,151 0,163 
انفائدج 

 انمدركح

Sig t B Sig F R² ٌانبُا 

0,000 3,830 0,242 

   

انعرو

ض 

 انمقدمح

 انخقح 0,412 6,036 0,000

0,033 2,151 0,163 
انفائدج 

 انمدركح

 .(spss نتائج عمى الباحثة اعتمادا من إعداد): المصدر
العروض المقدمة والثقة والفائدة وعميو نقبل الفرضية القائمة أن كل من 

 .المدركة يؤثرون عمى قرار الشراء

 خاتمة: .4
بين مختمف الاطراف، وتجمت بعض  الإلكترونيةتنوعت واتسعت مجالات التجارة 

 التسوّقالتي تعرف ب الإلكترونيةممارساتيا في البيئة الجزائرية في تجارة التجزئة 
يشاء من السمع والخدمات  كتروني، فأصبح المستيمك الجزائري بمقدوره اختيار ماالا

لتصمو المنتجات  يالذي يفلمو، واتخاذ قراره الشرائ التسوّقوالمفالمة بينيا من موقع 
وعمى الرغم من العدد الكبير من مواقع  الشحن وبوسيمة الدفع المناسبة، ةيقحسب طر 

الجزائريين يتفاوتون في درجات  الأنترنتالمتاحة ليم، إلا أن مستخدمي  الإلكتروني التسوّق
. ليذا كان لابد من دراسة سموك المستيمك الشرائي لمفرد الإلكترونيتبنييم لمتسوق 

ممثمة  المتاحة لو التسوّقائية من مواقع الشر  م العوامل التي تتحكم في قراراتوجزائري، لفيال
 في جوميا وعمي اكسبرس، ومن خلال ىذه الدراسة توصمنا إلى: 
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مفيوما خاصا ومميزا للأسواق، تجمت فييا الأسواق الاكترونية  الأنترنتأوجدت  -
وقي، الذي تعقد فيو التعاملات التجارية وخصوصية الفلاء السوقي بدلا من المكان الس

 بنقرة زر، متجاوزة الحدود المكانية والزمانية للأسواق التقميدية؛ 
دون  مع مقدمي المنتجاتة المباشر  العلاقةفي  الإلكتروني التسوّقتكمن خصوصية  -

 لإقناعيم بالشراء، وسيولة المستمرة ومحاولاتيم البيع رجال ن لمواجيةحاجة المستيمكي
 وايجاد المنتجات ومقارنتيا والوصول للاسواق العالمية لاقتناء المنتجات؛ البحث وسرعة

عمى القرار الشرائي لدى ( α≤1713دلالة )يؤثر عند مستوى  الإلكتروني التسوّقأن  -
العروض المقدمة، المستيمك الجزائري في العينة المدروسة من خلال ثلاثة محددات 

 التسوّقمواقع  أصبح أسيل مع الأنترنت، وذلك لأن الشراء عبر الفائدة المدركة، الثقة
أفلل وأحدث العروض  ا، حيث يقدمان لزبائنيموعمي اكسبرسجوميا الجزائر  الإلكتروني

من خلال مجموعة متنوعة من المنتجات من جميع الفئات وبأفلل الأسعار، وذلك بتوفير 
العلامات العالمية والمحمية بأثمنة تلائم الجميع وتمبي كل احتياجاتيم. كما أن الموقعان 
د يوفران نظم حماية عالية سواءا فيما يخص وسائل الدفع أو حماية خصوصية الزبائن عن

التصريح ببياناتيم، كذلك وفرا عمى المتصفحين الجيد والوقت لمذىاب إلى المتاجر 
بسبب أن  ،لم يؤثرا عمى القرار الشرائي الموقع والموقف والمراكز التجارية. أما محددي

  المواقع من التسوّقالتقميدي عمى  التسوّقمعظم اتجاىات أفراد العينة مازالوا يفلمون 

 . الإلكترونية
 ى لوء النتائج المتوصل إلييا يمكن أن نقدم الاقتراحات التالية:عم

تو كترونيا لمنتجاتيا خمق دافع قوي والعمل عمى تنميعمى المؤسسات المسوقة إل -
 التسوّقتجاىيم نحو لتحفيز الافراد وزيادة ا الإلكترونيدوات التسويق بالاعتماد عمى أ

 وترسيخ ىذا النمط لمن عاداتيم الشرائية؛  الإلكتروني
وتكييفو مع متطمبات بيئة  الإلكتروني التسوّقالتركيز عمى تقديم محتوى أوفى لموقع  -

 الاسواق المستيدفة، من حيث المغة، التفصيل والدقة أكثر في المعمومات المقدمة حول
 بة العملاء السابقين؛ المنتجات، طرق الدفع ومواعيد الاستلام، وتدعيميا بأراء وتجر 

خصوصية لحماية يوفر لمانات اكثر و  الجيود في تصميم موقعبذل لابد من عموما  -
تعزيز مستوى ثقة العملاء مثل استخدام  من شأنيا آلياتوتقديم  ،العملاء ومعموماتيم



 مجلة البحوث الاقتصادية والمالية...                                أثر محددات التسوّق الإلكتروني على قرار الشراء

                        506                                                                                                           10/ العدد  01المجلد 

باعتماد  والتركيز أكثر عمى خدمة العملاء العلامات التجارية الأم المعروفة لمشركات
 الأدوات التي تتيح التفاعل مع العملاء لمحصول عمى التغذية العكسية.
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 ملاحق:. 6
 في الجزائر  AliExpressو JUMIAاستبيان موجو لمستخدمي موقع : 1الممحق رقم 

 
 العامة الأسئمة أولا:

 JUMIA   - AliExpress -  منو أكثر؟ التسوّقالذي اعتدت  الإلكتروني التسوّقماىو موقع  .1

  سنوات 6 من أكثر - سنوات 6 إلى سنتين من -سنتين من أقل -؟للأنترنت في عممية الشراء استخدامك مدةما . 2
أخرى، حددىا  -الإعلانات عبر -بالصدفة البحث خلال من -الأصدقاء خلال من-؟ الموقع عمى تعرفت كيف .3

........ 
 ذلك من أكثر -مرتين         -مرة       -  الموقع...؟ من بالشراء قمت مرة كم .2

 الخاصة الأسئمة ثانيا:
 انعباساث انشلى

غُش يىافك 

 بشذة

غُش 

 يىافك
 يىافك يحاَذ

يىافك 

 بشذة

 انًىلع

1 
يٍ انحصىل عهً  الإنكخشوٍَ انخسىّقًَكٍُُّ يىلع 

 .أسعاسهاانًعهىياث انًفصهت حىل انًُخجاث و
     

      عذة نغاث. الإنكخشوٍَ انخسىّقَسخخذو يىلع  2

3 
يعهىياث واظحت  الإنكخشوٍَ انخسىّقَمذو يىلع 

 ذ الاسخلاو.ُودلُمت حىل يىاع
     

 انعشوض انًمذيت

4 
حخعذد انًُخجاث انخٍ َمذيها انًىلع يٍ حُث 

 وانًماساث الانىاٌ
     

5 
خذياث يخًُزة أثُاء  الإنكخشوٍَ انخسىّقَىفش يىلع 

 وبعذ انبُع.
     

 انًىلف

6 
أسهم  الإنكخشوٍَ انخسىّقيٍ يىلع  انخسىّقأجذ 

 انعادٌ. انخسىّقيٍ 
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7 
عهً  الإنكخشوٍَ انخسىّقيٍ يىلع  انخسىّقأفعم 

 انعادٌ. انخسىّق
     

8 
 انخسىّقأَه نذٌ انًعشفت وانخبشة يٍ أجم  أعخمذ

 .الإنكخشوٍَ انخسىّقيٍ يىلع 
     

 انثمت

9 
نهخسىّق لا  الإنكخشوٍَيٍ انًىلع  انخسىّقعُذ 

 ًَكٍ أٌ احعشض نلاحخُال
     

11 

نهخسىق بشكم جُذ يع  الإنكخشوٍََخعايم انًىلع 

 انشكاوي وَسعً نحم انًشكلاث.

 

     

11 
اسخخذاو  الإنكخشوٍَ انخسىّقلا َسئ يىلع 

 انبُاَاث
     

 انفائذة انًذسكت

12 

بأٌ أحط  الإنكخشوٍَ انخسىّقًَكٍُُ يىلع 

يٍ انًُزل دوٌ اٌ أكىٌ  انخسىّقبخصىصُت 

 يعطشا نًغادسحه.

     

13 
ولج يا  انخسىّقيٍ  الإنكخشوًٍََكٍُُ انًىلع 

 أسَذ.
     

14 
َىفش نٍ  الإنكخشوٍَ انخسىّقيٍ يىلع  انخسىّق

 جهذ انزهاب إنً انًخاجش انخمهُذَت.
     

 لشاس انششاء

15 
بأٌ  الإنكخشوٍَ انخسىّقألىو بانششإء يٍ يىلع 

 َىو وفٍ أٌ ساعت أسَذ
     

16 
 انخسىّقسهىنت انبحث عٍ انًُخجاث فٍ يىلع 

 حذفعٍُ إنً انششاء يُه الإنكخشوٍَ
     

17 

 انخسىّقاحخزث لشاس انششاء عبش يىلع 

عهً أساس انخمًُُاث انًمذيت يٍ لبم  الإنكخشوٍَ

 انًسخههكٍُ الأخشٍَ.

     

18 

ساهًج انًعهىياث انخٍ َىفشها انًىلع 

نهخسىّق عٍ انًُخجاث أو انخذياث فٍ  الإنكخشوٍَ

 احخارٌ نمشاس انششاء يُه

     

19 
 الإنكخشوٍَ انخسىّقَساعذ انششاء عبش يىلع 

 عهً حهبُت حاجاحٍ
     

 الشخصية والبيانات الخصائص  ثالثا:
  أنثى -  ذكر -:الجنس .0
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  جامعي -ثانوي  - ثانوي من أقل -:التعميمي المؤىل. 3
 ذلك غير -                           متزوج -أعزب -: الإجتماعية الحالة. 4 
 ................ حددىا أخرى، -  حرة أعمال - طالب - موظف - : الوظيفة. 5 
   دج ألف 51 من أكثر - دج ألف 51 إلى دج ألف 63 من - دج ألف 63 من أقل -:  الشيري الدخل .6
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