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 المستخلص

الشراء عبر الانترنت من وجهة نظر المستهلك ة ني  تهدف هذه الدراسة إلى معرفة العوامل المؤثرة على 

 :الشراء عبر الانترنت في هذه الدراسة بأربعة أبعاد رئيسية هي ةني   تتمثل حيث السوري.

 عبر الانترنتالموقف من الشراء  -أ 

 العوامل الذاتية -ب

 السيطرة السلوكية المدركة -ج

 الخطر المدرك -د

مدركة  أما محددات هذه الأبعاد فتمثلت بخمس محددات وهي الثقة وسهولة الاستخدام المدركة والمنافع ال

العوامل الديموغرافية ونوع المنتج وعدد  فقد كانت يرات المؤثرة على هذه المحدداتومهارة الشراء. أما المتغ

 ساعات استخدام الانترنت.

الجامعات يدانياً في بعض الشركات الخاصة و ان إما مياستب 573من خلال توزيع  قام الباحث بهذه الدراسة

 شبكات التواصل الاجتماعي.الالكتروني و عن طريق البريد  أو الكترونياً 

( على الموقف من الشراء عبر الانترنت و  الثقة –دركة وقد توصلت الدراسة لوجود أثر لكل من )المنافع الم

مهارة الشراء( على السيطرة  السلوكية المدركة. وأخيراً فقد  –المنافع المدركة  - الثقةبالمقابل أثر كل من ) 

لى الخطر المدرك( ع –السيطرة السلوكية المدركة  –أن هنا أثر جوهري لكل من )الموقف  نت نتائج البحثبي  

 الشراء عبر الانترنت.نية 
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ABSTRACT 

This study objectives to explain and predict the factors that affect the intention of 
e-purchasing by Syrian consumers and discover the factors that affect intention 
of e-purchasing from Syrian consumer's point of view.   

Our proposed model suggests that e-purchasing intention has four major 
dimensions which are: attitude, subjective norms, perceived behavioral control 
and perceived risk.  While the external variables that have been suggested are: 
trust, perceived benefits, perceived ease of use, and purchasing skills.  

This study has been applied in Damascus. 375 questionnaires have been 
distributed either by hand at numbers of private companies and universities or 
electronically by email and social networks. 

The results have showed that all of (perceived benefits and trust) have an 
influence on attitude towards e-purchasing. While, we found that all of (trust, 
perceived benefits and purchasing skills) have an influence on perceived 
behavioral control. Finally and mostly importantly, a significant influence for all of 
(attitude towards e-purchasing, perceived behavioral control and perceived risk) 
has been proved on intention of e-purchasing. 
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 الإهداء

 حضنتني و علمتنيمن إلى 
  سوريا...... بلدي العزيز بإذن الله ستعود لتكون معلمة العالم الأبجدية و الحضارةكانت و 

 إلى من نذرت عمرها في أداء الرسالة
 الغالية أميإليك نقطة في بحر عطائك العظيم..........

 حت الثرى تفارقني روحه و هو تإلى من لا 
 الإصراريا من علمني العزيمة والصبر و 

 ..أبي العزيزحب و وفاء............إليك تحية تقدير و 
 

 إلى رفيقة دربي 
 معي نحو الحلممن سارت 

 الحبيبةزوجتي نحصده معاً و نبقى معأ بإذن الله ........

 وتقويني.....أختي العزيزة الدكتورة ميسونإلى من كانت دائماً جنبي... تدعمني 
 

  إلى من لا يكتمل إنجازي و سروري إلا بوجودهم حولي ......إخوتي الأعزاء
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 كلمة شكر

 

 أحمد الله سبحانه و تعالى على فضله و توفيقه

 الامتنان للسادة:ثم أتقدم بالشكر و 

الدكتور لإدارة الأعمال و الدكتور حيان ديب رئيس قسم إدارة التسويق في المعهد العالي 
والدكتور كنان بهنسي  صطوف الشيخ حسين الأستاذ المساعد في المعهد العالي لإدارة الأعمال

 على الدعم الذي قدموه لي خلال فترة أعداد الرسالة. المدرس في المعهد العالي لإدارة الأعمال

لشركات التي ساهمت في تسهيل وكل ا الأعمال كما و أتقدم بالشكر لإدارة المعهد العالي لإدارة
 عملية توزيع الاستبيان.

وزملائي الذين مدوا يد العون لي لإتمام هذا العمل  رفاقي, أشكر كل آخراً وأخيراً و ليس  
 .المتواضع

 

 

 

 

 

 



 
 

9 
 

 فهرس المحتويات

 9 فهرس المحتويات
 31 فهرس الأشكال

 31 فهرس الجداول 
 31 الفصل التمهيديالفصل الأول: 

 31 مقدمة 
 31 مصطلحات البحث -3
 31 أشكالية البحث-1
 39 أهمية البحث -1
 10 دراسات السابقة و تطوير الفرضياتال -4
 10 الدراسات السابقة  -3- 4
 19 تطوير الفرضيات -4-1
 11 نموذج البحث -1
 11 إجراءات البحث -1
 11 الأداة -1
 19 حدود البحث   -1
 19 تقسيمات البحث -9
 40 خاتمة 
  

 43 الشراء عبر الانترنتنيّة لتجارة الالكترونية ومحددات الفصل الثاني: ا
 41 مقدمة

 41 انتشار الإنترنت والتجارة الإلكترونية: المبحث الأول:-3
 41 المقدمة

 41  تعريف التجارة الإلكترونية -3-3
 41 أهمية التجارة الإلكترونية -3-1
 41 التجارة الإلكترونية عن التجارة التقليديةكيف تختلف  -3-1
 41 نسب استخدام الإنترنت في العالم 3-4
 41 انتشار التجارة الإلكترونية -3-1
 10 أهم النظريات المستحدثة في أبحاث قبول التجارة الإلكترونية: المبحث الثاني: -1

 10 المقدمة
 10     العقلانينظرية الفعل  -1-3
 13 السلوك المخطط نظرية -1-1
 11 نموذج قبول التكنولوجيا -1-1
 11 لتكنولوجيا ونظرية السلوك المخططمقارنة بين نموذج قبول ا -1-4
 كلفة الصفقةنظرية  -1-1
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 11 رنظرية انتشار الابتكا -1-1
 19 المؤثرة على هذه المتغيراتالشراء عبر الانترنت والمتغيرات الخارجية نيّة المبحث الثالث: محددات  -1

 19 مقدمة
 10 الشراء عبر الإنترنت نيّة متغير-1-3
 10 الشراء عبر الانترنتنيّة تعريف متغير -1-3-3
 13 الشراء عبر الانترنت نيّةأبعاد  -1-3-1
 14 الشراء عبر الانترنتنيّة محددات  -1-1
 14 الموقف -1-1-3
 14 تعريف الموقف -1-1-3-3
  تحديد أبعاد الموقف-1-1-3-1
 
 
 

14 
 11  المعايير الذاتية  -1-1-1
 11 السيطرة السلوكية المدركة-1-1-1
 11 تعريف السيطرة السلوكية المدركة -1-1-1-3
 11 أبعاد السيطرة السلوكية المدركة تحديد -1-1-1-1
 19 الخطر المدرك -1-1-4
 19 الشراء عبر الانترنتتعريف الخطر المدرك من عملية  -1-1-4-3
 رك من عملية الشراء عبر الانترنتتحديد أبعاد الخطر المد -1-1-4-1
 

19 
 الشراء عبر الانترنتنيّة المتغيرات الخارجية المؤثرة على محددات  -1-1
 

11 
 14 سهولة الاستخدام المدركة والمنافع المدركة من عملية الشراء عبر الانترنت -1-1-3
 11 الثقة -1-1-1
 مهارة الشراء -1-1-1
 

11 
 متغيرات خارجية أخرى -1-4
 نموذج البحث -4

11 
 11 نوع المنتج -1-4-3
 13 المتغيرات الديموغرافية وعدد ساعات استخدام الانترنت -1-4-1

 11 خاتمة
 11 الفصل الثالث: الدراسة الميدانية

 14 مقدمة
 بيانات البحث -3
 

11 
 11 الاستبيانتصميم  -3-3
 طريقة جمع البيانات -1 -3
 

11 
 19 اختبار المقياس -1
 19 اختبار ثبات المقياس -1-3
 90 اختبار صدق المقياس – 1 – 1
 90 شراء عبر الانترنتنيّة الاختبار صدق المقياس لمحددات  - 3 – 1 – 1
 الشراء عبر الانترنتنيّة  اختبار صدق المقياس للعوامل الخارجية المؤثرة على محددات – 1 – 1 – 1
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 التحليل الوصفي  -1
 

91 
 توزيع العينة حسب المتغيرات الديموغرافية: -1-3
 

91 
 توزع العينة حسب الجنس: -1-3-3
 

91 
 91 توزع العينة حسب التحصيل العلمي -1-3-1
 91 توزع العينة حسب العمر -3-1 – 1
 91 توزع العينة حسب الدخل -1-3-4
 حساب المتوسطات والانحرافات المعيارية لمتغيرات البحث:  -1-1
 

99 
 300 الشراء عبر الانترنتلنيّة المتوسطات والانحرافات المعيارية  -1-1-3
 عبر الانترنتة للموقف من الشراء المتوسطات والانحرافات المعياري -1-1-1
 

300 
 ة للعوامل الذاتيةالمتوسطات والانحرافات المعياري -1-1-1
 

303 
 301 المتوسطات والانحرافات المعيارية للسيطرة السلوكية المدركة -1-1-4
 301 المتوسطات والانحرافات المعيارية لمتغير المنافع المدركة -1-1-1
 301 لمتغير سهولة الاستخدامالمتوسطات والانحرافات المعيارية  -1-1-1
 المتوسطات والانحرافات المعيارية لمتغير الثقة -1-1-1
 

304 
 301 المتوسطات والانحرافات المعيارية لمتغير الخطر المدرك -1-1-1
 301 المتوسطات والانحرافات المعيارية لمتغير مهارة الشراء -1-1-9
 301 البحث اختبار فرضيات -4
 ة )فرضيات العوامل الديموغرافية(العوامل الديموغرافيأثر  -4-3
 
 

301 
 نوع المنتج )فرضيات نوع المنتج( أثر -4-1
 

334 
 يات عدد ساعات استخدام الانترنت(أثر عدد ساعات استخدام الانترنت )فرض -4-1
 

331 
 310 دراسة أثر المتغيرات المؤثرة على الموقف )فرضيات الموقف( -4-4
 311 دراسة أثر المتغيرات المؤثرة على السيطرة السلوكية المدركة -4-1
 الثقة الخطر المدرك على  دراسة أثر -4-1
 

314 
 عبر الانترنت نيّة الشراءعلى دراسة أثر المتغيرات المؤثرة  -4-1
 

311 
 311 ملخص نتائج البحث -1
 319 التوصيات -1
 313 الدراسات المستقبلية -1

 311 المراجع
 340 الملاحق 
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 فهرس الأشكال

 

 13 تفسير العوامل المؤثرة على تبني التجارة الالكترونية (,3\3الشكل )

 11 نموذج قبول التسوق الالكتروني(, 1\3الشكل رقم )
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 11 ( Davis, 1989التكنولوجيا )نموذج قبول , (1\1الشكل )

 11 (, نظرية كلفة الصفقة4\1الشكل )

 11 (Pavlou and Fygenson, 2006محددات الموقف حسب دراسة ), (4\1الشكل رقم )

 11 (Lee et at, 2000), أثر الخطر المدرك حسب (1\1الشكل )
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 فهرس الجداول

 

رقم 
 الجدول 

رقم  المحتوى
 الصفحة 

 11 الشراء عبر الانترنتنيّة أبعاد  (3\1)
 10 (Lee et at, 2000)أبعاد الخطر المدرك للمنتج حسب  (1\1)
 19 (Perterson et al, 1997)تصنيفات المنتج حسب  (1\1)
 10 (Vijayasarathy, 2002)تصنيفات المنتج حسب  (1\1)
 19 جدول مفردات متغيرات البحث (3\1)
 90 كبطريقة ألفا كرونبامعاملات الثبات  ( 1\1)
 93 أ شراء عبر الانترنتنيّة اللمحددات  جدول التحليل العامل (1\1)
 91 ب شراء عبر الانترنتنيّة اللمحددات  جدول التحليل العامل (4\1)
 94 جدول التحليل العاملي للعوامل الخارجية أ  (1\1)
 91 تحليل العاملي للعوامل الخارجية بجدول ال (1\1)
 91 جدول توزيع العينة حسب الجنس (1\1)
 91 التحصيل العلميجدول توزيع العينة حسب  (1\1)
 91 العمرجدول توزيع العينة حسب  (9\1)
 91 الدخلجدول توزيع العينة حسب  (30\1)
 300 الشراءلنيّة المتوسطات و الانحرافات المعيارية جدول  (33\1)
 300 الانحرافات المعيارية للموقف من الشراء عبر الانترنتالمتوسطات و جدول  (31\1)
 303 المتوسطات و الانحرافات المعيارية للعوامل الذاتيةجدول  (31\1)
 301 المتوسطات و الانحرافات المعيارية للسيطرة السلوكية المدركةجدول  (34\1)
 301 المدركةالمتوسطات و الانحرافات المعيارية للفوائد جدول  (31\1)
 301 المتوسطات و الانحرافات المعيارية للسيطرة السلوكية المدركةجدول  (31\1)
 304 المتوسطات و الانحرافات المعيارية للثقةجدول  (31\1)
 301 المتوسطات و الانحرافات المعيارية للخطر المادي المدركجدول  (31\1)
 301 المدرك المنتج المعيارية للخطرالمتوسطات و الانحرافات جدول  (39\1)
 301 المتوسطات والانحرافات المعيارية لخطر الوقت المدركجدول  (10\1)
 301 مالمتوسطات و الانحرافات المعيارية لمهارة الاستخداجدول  (13\1)
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 301 على المنافع المدركةأثر المتغيرات الديمغرافية  (11\1)
 330 الخطر الماديعلى أثر المتغيرات الديمغرافية  (11\1)
 333 الخطر المنتجأثر المتغيرات الديمغرافية على  (14\1)
 331 خطر الوقتر نوع المنتج على الأث (11\1)
 334 المنافع المدركةأثر نوع المنتج على  (11\1)
 331 الخطر الماديأثر نوع المنتج على  (11\1)
 331 خطر المنتجأثر نوع المنتج على  (11\1)
 331 نوع المنتج على خطر الوقتأثر  (19\1)
 331 المنافع المدركةعدد ساعات استخدام الانترنت على أثر  (10\1)
 331 الخطر الماديعدد ساعات استخدام الانترنت على أثر  (13\1)
 331 الخطر المنتجعدد ساعات استخدام الانترنت على أثر  (11\1)
 339 عدد ساعات استخدام الانترنت على الخطر الوقتأثر  (11\1)
 310 جدول المتغيرات المؤثرة على الموقف (14\1)
 311 جدول المتغيرات المؤثرة على السيطرة السلوكية المدركة (11\1)
 314 غيرات المؤثرة على أهمية الأمانجدول المت (11\1)
 311 عبر الانترنت لشراءة انيّ المتغيرات المؤثرة على  (11\1)
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   الفصل التمهيدي 

 مقدمة:

منخفضة  ,التجارة الالكترونية لاسيما تطبيقاتها في مجال, و تزال نسبة استخدام الانترنت في سوريا لا

نسبة مستخدمي  بلغت, حيث بشكل خاص مع بعض دول الجوارو  مع دول العالم بشكل عاممقارنةً 

على الرغم من ذلك فهناك . و (0288أيار ) % من إجمالي عدد السكان8.91الانترنت في سوريا ب 

عام بين  %88معدل هذه الزيادة أكثر من  حيث بلغزيادة ملحوظة بنسبة استخدام الإنترنت في سوريا 

سلوك مستخدم حول  دراسةتتم لم  ومما لا شك فيه أن هذه الأرقام تبقى قاصرة ما .022.8 عامو  0222

 الانترنت. 

منها في مختلف النشاطات  لقد فتح باب استخدام الانترنت على الصعيد التجاري باباً واسعاً للاستفادة

ءً كان ذلك على العديد من الفوائد سوا في دول العالم المتقدم قد حققت التجارة الالكترونيةف ,التجارية

والتي سنتعرض لها بشيء من التفصيل  ,التجزئة الشركات أو حتى على صعيد متاجر صعيد الزبائن أو

من التجارة الالكترونية الاستفادة تأخر البلدان النامية عن مواكبة الركب و وبالمقابل لم ت .في الفصل الثاني

 تطبيقاتها.و 

أن الاستفادة منها المتقدمة إلا  التي تحظى بها التجارة الالكترونية في الدولوعلى الرغم من هذه الأهمية 

عدم وجود فهم لسلوك المستهلك السوري  هامن ذلك لأسباب كثيرة لعلو مازالت محدودة جداُ,  في سوريا

                                                           
1

 

 www.internetworldstats.com  المذكورة الإحصائياتمصدر  
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 ك السوريالمستهلتؤثر على قرار  من شأنها أن أو المعوقات التي المحفزاتو عند الشراء عبر الانترنت 

 لتوجهالشركات الراغبة با ساعدسوف ت الدراية بهذه المحفزات والمعوقات  . إنشراء عبر الانترنتبال للقيام

المستهلك السوري المناسبة لسلوك الصحيحة و  الاستراتيجياتالأساليب و  اتباعنحو التجارة الالكترونية ب

المستهلك للشراء عبر الانترنت. لقد تناولت الدراسات السابقة التي بحثت في  ني ةالتي سوف تزيد من و 

القليل جداً  نا وجدنا أنلكنو  من النقاط مثل البنى التحتية. بعضوريا مواضيع التجارة الالكترونية في س

ة على ني  رة مع بيان العوامل المؤث من منظور تسويقي بحت سلوك المستهلك بشكل تفصيلي منها تناول

العوامل  . وعليه فإننا نسعى من خلال هذا البحث لدراسة سلوك المستهلك مبينينالشراء عبر الانترنت

سنتعرض في هذا الفصل خطة البحث من و  .الانترنت تؤثر على نية الشراء عبر التي من شأنها أن

 الباحث للوصل إلى النتائج. اسيتبعه لمنهجية التيبيان اد إشكالية البحث وفرضيات البحث و حيث تحدي

 مصطلحات البحث: -8

التسوق الكترونياً وتتضمن الحصول على : وهو عبارة عن (E-Shopping)التسوق الالكتروني  -

 . أو أي وسيط الكتروني آخر المعلومات والشراء عبر الانترنت

 .لتسوق الالكترونيبا : و هي العزم على القيام(E-Shopping Intention)التسوق الالكتروني ني ة  -

: والمقصود فيه في بحثنا هذا هو موقف المستهلك من الشراء عن طريق (Attitude)الموقف   -

 الانترنت.

من قبل المدرك ن أثر المحيط الاجتماعي : وتعبر ع(Subjective Norms)العوامل الذاتية  -

 سلوك ما. لممارسةالشخص 
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: وهي إدراك الشخص لسهولة أو (Perceived Behavioral Control)السيطرة السلوكية المدركة  -

قدرة الشخص على السيطرة على هذه و  اللازمةن من حيث توفر الموارد سلوك معي ممارسةصعوبة 

 الموارد. 

إدراك المستهلك لسهولة  عن : وتعبر(Perceived Ease of Use)سهولة الاستخدام المدركة  -

 هذا. القيام بالشراء عبر الانترنت في بحثنا

(: و هي الفوائد التي يدركها المستهلك عند الشراء عبر Perceived Usefulnessالمنافع المدركة ) -

 الانترنت.

 : وتعبر عن ثقة المستهلك بالبائع الالكتروني.(Trust)الثقة  -

 شراء المنتجات عبر الانترنت. حول المستهلكوهي معرفة : (Purchasing Skill)مهارة الشراء  -

وهو الخطر الذي يدركه الشخص عند القيام بالشراء عبر : (Perceived Risk)الخطر المدرك  -

 الانترنت.

 :البحث إشكالية -1

واجهت العديد  نحو التجارة الالكترونية. إلا أن هذه المحاولات بالاتجاهلقد بدأت عدة شركات في سوريا 

ات المؤسسات انتشار الانترنت ومنها ما يتعلق بقدر محدودية تحتية و قات منها ما يتعلق بالبنية المن المعو  

 منها ما يتعلق بسلوك و تفضيلات المستهلك. المالية و البشرية والتكنولوجية و 

كاستخدام موجودة, وتجاوز المعوقات ال بعض أفكار التجارة الالكترونية حاولت عدة شركات تطبيق لقد

إلا أن ندرة  ,رة استخدام البطاقات الائتمانية في مجتمعناطريقة الدفع عند التوصيل للتغلب على ند
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الأبحاث المطبقة في مجال سلوك المستهلك والتي من شأنها دراسة العوامل المؤثرة على قبول هذا النوع 

ولذلك فقد وجد الباحث  .أو الإحجام عنه قد أدت إلى فشل العديد من هذه التجارب التسوقالجديد من 

ان دراسة هذه العوامل التي من شأنها أن تدفع المستهلك لقبول أو رفض التسوق عبر أنه من المهم بمك

. ونظراً لقلة المواقع التي تبيع منتجاتها عن طريق الانترنت في سوريا وقلة الصفقات الالكترونية الانترنت

 حيث كانت مشكلة البحث:فقد خلصنا إلى دراسة نية الشراء عبر الانترنت, 

 ؟الانترنت ن طريقعنيّة الشراء  ما هي العوامل المؤثرة على  -

 أهمية البحث: -1

جابة ا  تجاه نحو التجارة الالكترونية و لمن يرغب بالا لبحث سوف تكون بمثابة مؤشراتإن نتائج ا

راء عبر المتعلقة بالتجارة الالكترونية. فمن من المتوقع أن يقوم بالش للعديد من الأسئلة المهمة

شتري هذا المستهلك عبر الانترنت؟ و ما هي المخاطر التي سيدركها يالانترنت؟ و ما يمكن أن 

 تؤثر على ني ةوما هي العوامل التي سوف المستهلك السوري عند الشراء عن طريق الانترنت؟ 

التجارة غيرها من الأسئلة المهمة لكل من يريد الاتجاه نحو و  المستهلك للشراء عبر الانترنت؟

 الالكترونية سواءً على صعيد الشركات الكبيرة أم متاجر التجزئة أو حتى على الصعيد الشخصي.

وبالتالي ستكون الدراسة قد تناولت محوراً من محاور التجارة الالكترونية الواجب دراستها لمواكبة 

 الشركات العالمية في الاقتصاد العالمي الجديد. 
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 :طوير الفرضياتتالدراسات السابقة و  -4

 الدراسات السابقة : -4-3

العوامل المؤثرة على نجاحها من وجهات موضوع التجارة الالكترونية و  العديد من الدراساتلقد تناولت 

منها من ركز على المنافع والمخاطر أثرها و العوامل الديموغرافية و  تناولنظر مختلفة فمنها من 

غير ذلك من العوامل المؤثرة على عملية الشراء عبر الانترنت. إلا أن نتائج  درس منها منالمدركة و 

وامل أهمها هذه الدراسات كانت في بعض الأحيان مختلفة ولعلها متناقضة و ذلك لاختلاف عد ة ع

. ومن أهم الدراسات التي  اختلاف مرحلة انتشار الانترنت في مختلف المناطقالمتغيرات الثقافية و 

 بحثنا هي: تطوير نموذج بها فيسنستعين 

 تفسير العوامل المؤثرة على تبني التجارة الالكترونية الدراسة الأولى:

On The Explanation of Factors Affecting e-Commerce Adoption      

(Dongwon lee et al, 2001):  

ذلك من خلال على تبني التجارة الالكترونية و  ةالعوامل المؤثر دراسة  في هذا البحث إلى هدف الباحث

وجود  , الذي يفترض (Technology Acceptance Model)التكنولوجيانموذج قبول الاستفادة من 

هذا  تطويرى تبني نظام تكنولوجي جديد. حيث تم أثر لكل من المنافع المدركة وسهولة الاستخدام عل

الالكترونية ينقسم إلى  التجارةن الباحث أن الخطر المدرك في متغير الخطر المدرك. وبي   إدخالب النموذج

 قسمين: 
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 .(perceived in the context of the transaction)الخطر المدرك للصفقة  -

 . (perceived risk product\service)   و الخطر المدرك للمنتج  -

للصفقة أم للمنتج, على المنافع المدركة لخطر المدرك, سواءً أن هناك أثر لولقد بينت نتائج هذا البحث 

  .(8\8)رقم   وكان النموذج  المطو ر الشكل و على سلوك الشراء عبر الانترنت.

 

 

 

 (3\3الشكل رقم )

 تفسير العوامل المؤثرة على تبني التجارة الالكترونية 

(Dongwon lee et al, 2001) 

سهولة الاستخدام 
 المدركة

المدركة المنافع  
الخطر المدرك 
 للمنتج أو الخدمة 

الخطر المدرك 
المتكون من جراء 

 الصفقة

 سلوك الشراء 
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 .لمنافع المدركة والخطر المدرك للتسوق الالكترونيدراسة الثانية: تطوير مقياس لال

Development of a Scale to Measure the Perceived Benefit and Risk 

of Online Shopping. (Forsythe et al, 2006)  

خلال عملية  المدركة والخطر المدركهذه الدراسة على تطوير مقياس لكل من المنافع  في الباحثان عمل 

المنافع على عدد من من خلال هذه الدراسة أثر كل من الخطر المدرك و  االشراء عبر الانترنت. و قد أثبت

هذه الدراسة هي  تم الاستفادة منها فيتي الفوائد المن و  الشراء والبحث عبر الانترنت.ني ة على المتغيرات و 

ثلاثة  ن وجودبي  صدق المقياس. حيث و  صلاحيةطر المدرك التي استخدمها الباحث بعد أن اختبر أنواع الخ

استخدام هذه التقسيمات في  قررنابناءً عليه أنواع للخطر وهي الخطر المادي وخطر المنتج وخطر الوقت. و 

لية هذه الأنواع من جهة وبسبب الاختبارات التي أجراها الباحث لتطوير هذا المقياس من وذلك لشمو  دراستنا

 جهة أخرى.

 .الدراسة الثالثة: نموذج قبول التسوق الالكتروني

Online Shopping Acceptance Model (Zhou, et al , 2007): 

التجارة  على قبول ةالعوامل المؤثر  درستالسابقة التي  الأبحاثيتضمن هذا البحث مراجعة لعدد كبير من 

, وغيرها من العوامل المؤثرة على وامل الثقافية, المخرجات المدركةفية, العامثل: العوامل الديموغر  الالكترونية

لقد تم الاعتماد في هذا البحث على نموذج أساسي هو نموذج قبول و لشراء عبر الانترنت. لالمستهلك  ني ة

جعة امن خلال مر  تطوير هذا النموذج بإدخال متغيرات متعلقة بالتجارة الالكترونيةالتكنولوجيا حيث تم 
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 Online Shopping" "نموذج قبول التسوق عبر الانترنت". وقد تم تسمية النموذج الجديد الدراسات السابقة

Acceptance Model ".  طورين له الجدير بالذكر أن هذا النموذج لم يتم اختباره من قبل الباحثين المو

 )0\8(كل الش .شموليتهو  تهمن أهمي على الرغم

 

 

 )1\3 (الشكل

 (Zhou et al , 2007)نموذج قبول التسوق الالكتروني 

 

خبرة استخدام 
 الانترنت

العوامل 
فية االديموغر  

 المعتقدات

محفزات 
 التسوق 

الميل نحو 
 الإبداع

 اتجاه التسوق 

المخرجات 
نيّة الشراء  الموقف  المدركة

 عبر الانترنت

خبرة الشراء 
 عبر الانترنت

التسوق عبر 
 الانترنت

 الرضا
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 شرح بسيط للمصطلحات المذكورة في هذا النموذج: سنعرضو 

 متغيرات الجنس, العمر, الدخل, وهي عبارة عن(:  (Demographicsالديموغرافيةالمتغيرات  -

 التعليم, الثقافة .

و للإنترنت عن خبرة استخدام الشخص  عبارةوهي  :(Internet Experience) بالإنترنتالخبرة  -

 : تتضمن

 ) (Apprehensivenessسرعة الفهم  

  (Frequency of internet usage) تكرار استخدام الانترنت

 . (Comfort with the internet)الراحة باستخدام الانترنت

         دوهي عبارة عن التوقعات السلوكية المدركة للفر  :(Normative Beliefs) المعايير الشخصية -

(Lina Zhou et al, 2007)   .ومثال على ذلك مدى إصغاء الفرد للعائلة أو للصديق 

و هو عبارة عن الميل باتجاه  (:(Shopping Orientationطريقة التسوق أو الاتجاه في التسوق  -

ت من يمضي الساعا فمنهم ,لدى المستهلكين اتجاهات متعددةحيث يوجد  التسوق.سلوك معين عند 

, و منهم من يبحث عن ن لديه ولاء لعلامة تجارية معينة, ومنهم مفي السوق بحثاً عن السعر الأقل

 الماركات الفاخرة .

تبين لنا اختلاف تقدير المحفزات التي هي و  :(Sopping Motivation)محفزات التسوق  -

منهم من يراها عملية نفعية و   (Hedonic)سوق فمنهم من يراها عملية تلذذيةالتالمستهلكين لعملية 

(Utilitarian)  أي أن المستهلك يقوم بعملية التسوق من أجل تحقيق المنفعة عند الشراء لا من أجل

  راء بحد ذاتها. شالتلذذ بعملية ال
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 ستخدام أو اقتناء الابتكاراتلارغبته وهو ميل المستهلك و  : (Innovativeness)الميل للإبداع -

 .الجديدة

لمتصفح عند أدائه للنشاطات عبر اعبر عن الشعور وت :(Online experience) خبرة الانترنت -

 .  (Lina Zhou et al, 2007)الانترنت 

عبر  التسوقكة من عملية : وتتضمن الفوائد المدر  (Perceived Outcome)المخرجات المدركة -

        المخاطر المدركة من عملية الشراء عبر الانترنتو  (Benefit perception) الانترنت

(Risk Perception). 

وهي الخبرات السابقة لدى  :(Online Shopping Experience) خبرة الشراء عبر الانترنت -

 المستهلك من عمليات الشراء عبر الانترنت.

دخل متغير نوع المنتج إلا أنه تم يلم   (OSAM)نموذج قبول التسوق عبر الانترنت على الرغم من أن

 .الإشارة إليه  كمتغير من الممكن إدخاله في الدراسات المستقبلية
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نموذج المطابقة الوظيفية لموسع لنموذج قبول التكنولوجيا و النموذج االدراسة الرابعة: 

 .للتكنولوجيا

Extending The Technology Acceptance Model and The Task 

Technology Fit Model To Consumer E-Commerce (M.Klopping & 

McKinney, 2004): 

التي هي الانترنت لتكنولوجيا الجديدة, و درجة مناسبة ا يمكن تعريف المطابقة الوظيفية للتكنولوجيا على أنها

قام الباحث من خلال هذه  التسوق في حالتنا هذه. عملية التي هيوظيفة محددة, و نا هذه, لمتطلبات في حالت

تكنولوجيا للوظيفة المستخدمة الذلك بإدخال متغير مطابقة و   (TAM)التكنولوجياقبول  بتطوير نموذجالدراسة 

أثر على كل من المنافع خدمة متغير مطابقة التكنولوجيا للوظيفة المستلمن أجلها. وكان نتيجة البحث أن 

 الاستخدام السلوكية. ني ةالمدركة, سهولة الاستخدام المدركة, 

 

المنافع 
 المدركة

 استخدام فعلي
سلوكية  نية

 للاستخدام
سهولة الاستخدام 

 المدركة 

المطابقة 
الوظيفية 
 للتكنولوجيا

 )1\3 (الشكل

النموذج الموسع لنموذج قبول التكنولوجيا 

 .ونموذج المطابقة الوظيفية للتكنولوجيا

M.Klopping & McKinney, 2004)) 
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 .قة في عملية الشراء عبر الانترنتأثر نوع المنتج على الثالدراسة الخامسة: 

The Influence of The Product Type on Trust (Hassanein & 

Head,2004): 

, وذلك قام الباحث من خلال هذا البحث بدراسة أثر نوع المنتج على الثقة في عملية الشراء عبر الانترنت 

ث متغير ومتعة التسوق. كما أدخل الباح والثقة المنتج على كل من المنافع المدركة عدراسة أثر نو  من خلال

متعة التسوق والثقة. حيث و  المدركة ى كل من سهولة الاستخدامكمتغير مؤثر عل سهولة الاستخدام المدركة

 )3\8 (الشكلن النموذج المطو ر على النحو التالي: اك

    
  )4\3 (الشكل

 أثر نوع المنتج على الثقة في عملية الشراء عبر الانترنت

(Hassanein & Head, 2004) 

 نوع المنتج

غير  /ملموس)

 (ملموس

الفوائد 

 المدركة

 الثقة

 المتعة

سهولة 
الاستخدام 

 المدركة
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دام على سهولة الاستخنت أثر متغير نوع المنتج و و أثبتت الدراسة صحة فرضيات الباحث المذكورة حيث بي  

نت نتائج البحث أن المنتجات غير الملموسة تدرك بشكل أفضل قد بي  و  التسوق. كل من الفوائد المدركة ومتعة

الباحث هذه النتائج إلى  مخاطر أقل. وقد عزىو   فوائد مدركة أكثرمن المنتجات الملموسة حيث أنها تحقق 

أن المنتجات غير الملموسة هي في طبيعتها غير ملموسة من قبل المستهلك وهذا ما أدى لظهور النتائج 

 عن طريقفحص عند تسوقها التقد هذه الميزة و التي هي اللمس و المذكورة أما المنتجات الملموسة فسوف تف

 .الانترنت

 وتنبؤ تبني التجارة الالكترونية.فهم الدراسة السادسة: 

Understanding and Predicting Electronic Commerce Adoption: An 

Extension of The Theory of Planned Behavior. 

(Pavlou & Fygenson, 2006) 

  Ajzenالتي قام بها السلوك المخططقام الباحثون في هذه الدراسة بتطوير نموذج مزدوج يعتمد على نظرية 

جية المؤثرة على كل الخار المعتقدات و من خلال دراسة المتغيرات  نموذجهذا حيث تم تطوير  ,8..8عام 

أداء سلوك ما حسب نظرية السلوك المخطط.  اللذان يؤثران على ني ة السيطرة السلوكية المدركة ومن الموقف 

 متغيرالشراء عبر الانترنت و من متغير على كل ر للقيام بسلوك ما المطو  م تطبيق هذا النموذج و من ثم ت

 جمع المعلومات عبر الانترنت بشكل منفصل.
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  :الفرضيات تطوير -4-1

 ومن خلال الدراسة فقد خلص الباحث إلى إدخال المتغيرات التالية في البحث 

 : (Demographic) المتغيرات الديموغرافية -4-1-3

, أثرها على قبول التجارة الالكترونيةالمتغيرات الديموغرافية و لدراسة   من الأبحاث  العديدلقد تعرضت 

 . ومن خلالالشراء عبر الانترنتني ة ومنها من لم يجد أثر لهذه المتغيرات على   اً فمنها من وجد أثر 

 تقد أدخل (Zhou et al, 2007) نجد أن نجد أن دراسة اً الدراسات التي استعرضناها سابق مراجعة

افترضت الدراسة وجود أثر لهذا المتغير على كل من المخرجات المدركة و كمتغير رئيسي متغير الجنس 

Perceived Outcomes  اتجاه التسوق وShopping Orientation  ومعتقدات

الدراسات  ل مراجعة العديد منحيث تم افتراض هذا الأثر من خلا   Normative Beliefsالمستهلك

التي درست أثر المتغيرات (Thompson, 2001) دراسة  بي نت كما. رلم يتم اختبار هذا الأثة و السابق

على طبيعة أن هناك أثر لمتغير الجنس الديموغرافية على طبيعة النشاط الممارس عند استخدام الانترنت 

الشراء عند استخدام بتحميل البرامج و أكثر اهتماما هم فالذكور النشاط الممارس عند استخدام الانترنت, 

. أما بالنسبة لمتغير العمر فقد (Messaging)اهتماماً ببرامج المراسلة رنت أما الإناث هم أكثراً الانت

  (Messaging)ببرامج المراسلةسناً هم أكثر اهتماماً  بي نت هذه الدراسة أن الأشخاص الأصغر

 فقد بينت دراسةبر عمراً. و على خلاف ذلك من الأشخاص الأك (Downloading)والتحميل 

(Steven Bellman et al, 1999)  أن نمط الحياة الذي يعتمد على استخدام الإنترنت بشكل كبير, 
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هو المحدد أو الدافع للشراء عبر الانترنت  وليس المتغيرات  ,(Wired Lifestyle)والذي سماه الباحث 

  و الثانية  الأولى وعليه يمكن وضع الفرضية .الديموغرافية

 .من عملية الشراء عبر الانترنتالمنافع إدراك عوامل الديموغرافية على تؤثر ال -3

 عند الشراء من موقع تسوق الكتروني.  ي في إدراك المنافع بين الذكور والإناثيوجد فرق جوهر  -أ

من موقع تسوق عند الشراء  يوجد فرق جوهري في إدراك المنافع بين الفئات العمرية المختلفة -ب

 الكتروني.

 عند الشراء من موقع تسوق الكتروني. يوجد فرق جوهري في إدراك المنافع بين فئات الدخل المختلفة -ج

عند الشراء من موقع تسوق  يوجد فرق جوهري في إدراك المنافع بين حسب التحصيل العلمي -د

 الكتروني.

 من عملية الشراء عبر الانترنت. إدراك المخاطرعوامل الديموغرافية على تؤثر ال - 1

 الإناث عند الشراء من موقع تسوق الكتروني.إدراك الخطر بين الذكور و يوجد فرق جوهري في  -أ

طر بين الفئات العمرية المختلفة عند الشراء من موقع تسوق يوجد فرق جوهري في إدراك الخ -ب

  الكتروني. 

 عند الشراء من موقع تسوق الكتروني. ئات الدخل المختلفةالخطر بين فيوجد فرق جوهري في إدراك  -ج

  عند الشراء من موقع تسوق الكتروني.  اك الخطر حسب التحصيل العلمييوجد فرق جوهري في إدر  -د
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 :(Product Type)متغير نوع المنتج  -4-1-1

يعد متغير نوع المنتج من المتغيرات المهمة عند دراسة موضوع التجارة الالكترونية وذلك لأن الشخص قد  

    ذلك و  ىخر آخر أو خدمة أ منتجيقبل شراء  ولكنه لا الانترنتيقبل شراء منتج أو خدمة معينة عن طريق 

 يقوممن الممكن أن  الذيفالشخص   .علق بالمخاطرة المدركة من الصفقة أو المنتجيت ما منها يدةلأسباب عد

المنتج أو الخدمة في هذه  عملية مصرفية عن طريق الانترنت لأنه يشعر أن لا مجال للتلاعب بجودةب

قد يحجم عن شراء منتج ملموس لأنه سيتحمل مخاطرة أكبر من جراء شراء هذا المنتج من دون  ,الحالة

قد يقوم بشراء منتج رخيص حيث تكون المخاطرة محدودة لمسه وتفحصه عند الشراء. في حين أن المستهلك 

 ويمتنع عن شراء منتج غالي الثمن لارتفاع المخاطرة.

المنتجات بشكل عام عن طريق الإنترنت  أن هناك فرق عند شراء (Liu & Wei, 2002) فقد بين الباحثان

شراء  االاستخدام المدركة, أم بسهولة. فتبني قرار شراء الخدمات عبر الانترنت يتأثر بقوة شراء الخدمات و

نت  أثر فقد بي    (Hassanein & Milena Head, 2004) أما دراسة المنتجات فيتأثر بالخطر المدرك.

الجدير بالذكر أن  هناك و  متعة  التسوق.دام على كل من الفوائد المدركة و سهولة الاستخو  متغير نوع المنتج

منهم و  (Brucks, 1985)ومنتجات معقدة  بسيطة منتجاتتقسيمات عديدة لنوع المنتج فمنهم من قسمها إلى 

غيرها من أنفة الذكر و   (Hassanein & Head, 2004) مثل دراسة ةغير ملموسو  ةمن قسمها إلى ملموس

ملحقاته( ومنتجات )الحاسوب و  الثمن غاليةالأنواع. أما التقسيم الذي اختاره الباحث لهذا البحث هو منتجات 

ذلك للخصوصية البحث, حيث أن الباحث سيختار طريقة الدفع عند الثمن )منتجات البقالة( و  رخيصة

قد تم اختيار  سيناريو هذا البحث. التوصيل و عليه فإن إدخال المنتجات غير الملموسة سيكون صعب حسب

 كأمثلة على المنتجات الغالية والرخيصة.  (Vijayasarathy, 2002)هذين المنتجين بالاعتماد على دراسة 



 
 

32 
 

 الرابعة:ات الثالثة و يمكن وضع الفرضيوعليه  

نافع يؤثر نوع المنتج بشكل جوهري على إدراك المنافع من عملية الشراء عبر الانترنت, فالم -1

المستهلك عند شراء سلعة رخيصة هي أكبر من المنافع التي يدركها عند شراء سلعة التي يدركها 

 مرتفعة الثمن.

يؤثر نوع المنتج بشكل جوهري على إدراك الخطر من عملية الشراء عبر الانترنت, فالمخاطر  -4

يدركها عند شراء سلعة التي يدركها المستهلك عند شراء سلعة رخيصة هي أقل من الخاطر التي 

 مرتفعة الثمن.

 عدد ساعات استخدام الانترنت: بالإنترنتالخبرة  متغير -4-1-1

وعدد ساعات  خبرة استخدام الإنترنت ات متعلقة باستخدام الانترنت مثلتناولت العديد من دراسات متغير 

مطور في هذه في النموذج الن الباحثون بي   (Lina Zhou, et al , 2007). ففي دراسة استخدام الانترنت

ومحفزات أو  Perceived Outcomes رة الانترنت على كل من  المخرجات المدركة بالدراسة أثر متغير خ

أن نمط الحياة   (Bellman et al, 1999)نت دراسة كما بي   . Shopping Motivation دوافع التسوق

أو  هو المحدد (wired Lifestyle)الذي يعتمد على استخدام الإنترنت بشكل كبير و الذي سماه الباحث 

  عليه يمكن وضع الفرضيات التالية :غيرات الديموغرافية. و وليس المتالدافع للشراء عبر الانترنت 

عملية الشراء عبر الانترنت, تؤثر عدد ساعات استخدام الانترنت على إدراك المنافع من  – 1

فالمستهلك الذي يمضي ساعات أطول في استخدام الانترنت يدرك منافع أكبر عند الشراء من 

 مواقع التسوق الالكتروني.
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تؤثر عدد ساعات استخدام الانترنت على إدراك المخاطر من عملية الشراء عبر الانترنت,  - 6

 ام الانترنت يدرك مخاطر أقل عند الشراء منفالمستهلك الذي يمضي ساعات أطول في استخد

 .مواقع التسوق الالكتروني

 :(Perceived Ease of Use)متغير سهولة الاستخدام المدركة  -4-1-4

سهولة الاستخدام المدركة كمتغير  لقد أدخلت الكثير من الأبحاث التي درست قبول التسوق الالكتروني متغير

نت أثر سهولة التي بي    (Davis, 1989)الدراسات اعتمد على دراسة من هذهأساسي, لاسيما أن الكثير 

 التالية: ةالانترنت. وعليه يمكن وضع الفرضيالشراء عبر ني ة الاستخدام على 

  تؤثر سهولة الاستخدام المدركة بشكل إيجابي على الموقف من عملية الشراء عبر الانترنت. - 1

 (Perceived Usefulness)ومتغير المنافع المدركة (Trust)   متغير الثقة -4-1-1

لما له من أهمية  نظراً  متغير الثقة هو من المتغيرات البارزة في أبحاث التجارة الالكترونيةمما لا شك فيه أن 

 نت دراسةفي إتمام الصفقات التجارية خاصة عبر الانترنت التي تعطي أهمية خاصة لموضوع الثقة. فقد بي  

Tibert & Vrije, 2001)دراسةكذلك و  الشراء عبر الانترنت ( أثر متغير الثقة على الموقف من  

(Pavlou & Fygenson, 2006)   راء عبر الانترنت و شنت أثر الثقة على كل من الموقف من البي

 التكنولوجياأما بالنسبة لمتغير المنافع المدركة فهو متغير أساسي في نموذج قبول السيطرة السلوكية المدركة. 

(Davis, 1989)  سهولة الاستخدام المدركة هما المحددان الرئيسيان المنافع المدركة و الذي بين أن

 تطوير نموذجه. أما عندما (Hassanein & Head,2004)وهذا ما بينه  .لاستخدام تكنولوجيا جديدة

تطوير نظرية السلوك المخطط فقد أدخل  الذي اعتمد علىو  (Pavlou & Fygenson, 2006)بالنسبة 
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يمكن  وعليهمتغير المنافع المدركة كأحد المتغيرات الخارجية المؤثرة على الموقف من الشراء عبر الانترنت. 

    وضع الفرضيات التالية:

 بشكل إيجابي على الموقف من الشراء عبر الانترنت. بموقع التسوق الالكتروني تؤثر الثقة -1

المنافع المدركة من عملية الشراء عبر الانترنت بشكل إيجابي على الموقف من الشراء تؤثر  -9

 عبر الانترنت.

تؤثر الثقة بالمتجر الالكتروني بشكل إيجابي على السيطرة السلوكية المدركة لعملية الشراء  -30

 عبر الانترنت.

ى السيطرة السلوكية علبشكل إيجابي  تؤثر المنافع المدركة من عملية الشراء عبر الانترنت -33

 ة لعملية الشراء عبر الانترنت. المدرك

 مهارة الشراء: -4-1-1

استخلصتها دراسة الباحثين    ن المتغيرات الخارجية التيمواحداً  متغير مهارة الشراءيعتبر 

(Pavlou & Fygenson, 2006)  الشراء ني ة عند دراسة العوامل الخارجية المؤثرة على محددات

على السيطرة السلوكية المدركة.  عبر الانترنت, حيث بي نت هذه الدراسة أثر متغير مهارة الشراء

 التالية: ةوضع الفرضيوعليه يمكن 

لعملية الشراء عبر  تؤثر مهارة الشراء بشكل إيجابي على السيطرة السلوكية المدركة - 31

  .الانترنت
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 :(Perceived Risk) الخطر المدركمتغير  -4-1-1

بالشراء عبر الانترنت مخاطر متعددة  امه بالشراء عبر الانترنت أو عند ني تهيدرك المستهلك عند قي

بالاعتماد على قد تفوق تلك التي يدركها في الصفقات الاعتيادية وذلك لوجود الوسيط الالكتروني. و 

المخاطر و  الفوائد المدركةمن كل ت المدركة تتضمن فإن المخرجا (Zhou et al, 2007)دراسة 

( فقد Lee et al, 2000أما ) .الموقف من الشراء عبر الانترنتوهي تؤثر على كل من  المدركة

قبول التكنولوجيا, وذلك بإدخال متغير الخطر المدرك ودراسة أثره على المنافع المدركة  ر نموذجطو  

بين نوعين من  (Lee et al, 2000)الفعلي من جهة أخرى. وقد ميز  من جهة وعلى الشراء

و الخطر المدرك للصفقة . في حين تم تصنيف الخطر المدرك الخطر وهما الخطر المدرك للمنتج 

وهي الخطر المادي وخطر المنتج  (Forsythe et al, 2006)إلى ثلاثة أقسام رئيسية في دراسة 

 وخطر الوقت.

الشراء عبر الانترنت وني ة وعليه فقد خلص الباحث إلى دراسة أثر الخطر المدرك على كل من الثقة  

الشراء عبر الانترنت ولم يتعرض لسلوك قد اكتفى بالوصول لمتغير ني ة على اعتبار أن الباحث 

 صياغة الفرضيات التالية: تمتو الشراء الفعلي. 

   .الثقةراء عبر الانترنت على يؤثر الخطر المدرك من عملية الش -31 

 .الثقةعلى  المدرك من عملية الشراء عبر الانترنت يؤثر الخطر المادي -أ        

 .الثقةعلى المدرك من عملية الشراء عبر الانترنت يؤثر خطر المنتج  -ب        

 .الثقةعلى المدرك من عملية الشراء عبر الانترنت يؤثر خطر الوقت  -ج 
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  نت.الشراء عبر الانتر نيّةيؤثر الخطر المدرك من عملية الشراء عبر الانترنت على  -81

 الشراء عبر الانترنت.يؤثر الخطر المادي على ني ة  -أ 

 عبر الانترنت.  ني ة الشراءيؤثر خطر المنتج على  -ب        

 عبر الانترنت ني ة الشراءيؤثر خطر الوقت على  -ج 

 :الشراء عبر الانترنتنيّة متغير  -4-1-1

الشراء عبر الانترنت ومحددات هذا المتغير هو الهدف الرئيسي من بحثنا. وبما أن ني ة متغير دراسة إن 

الباحث قد اعتمد في تطوير نموذجه على نظرية السلوك المخطط بشكل رئيسي فكان لابد من دراسة أثر كل 

عبر الانترنت, على اعتبار أن هذه  ني ة الشراءمدركة على من الموقف والعوامل الذاتية والسيطرة السلوكية ال

 . وعليه يمكن صياغة الفرضيات التالية.(Ajzen, 1991)حسب  الني ةت الرئيسية محدداالالمتغيرات هي 

عبر الانترنت.نيّة الشراء ابي على بشكل إيجيؤثر الموقف من الشراء عبر الانترنت  -31  

عبر الانترنت. نيّة الشراءعلى تؤثر العوامل الذاتية بشكل إيجابي  -31  

 الشراء عبر الانترنت.نيّة تؤثر السيطرة السلوكية المدركة بشكل إيجابي على  -31

 .(6\8)بذلك يكون النموذج المطور الشكل و
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  نموذج البحث: -1

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (1\3الشكل )

 الشراء عبر الانترنت لنيّةر النموذج المطوّ 

 المصدر: إعداد الباحث

 

الخطر 

 المدرك

المدركةسهولة الاستخدام   

 المنافع المدركة

 مهارة الشراء

لثقةا  

نيّة الشراء عبر 

 الانترنت

السيطرة السلوكية 

 المدركة

 العوامل الذاتية

 الموقف

خبرة استخدام 

 الانترنت

 نوع المنتج

العوامل 

 الديموغرافية
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 :إجراءات البحث -6

أسئلة  3الشراء عبر الانترنت, منها ني ة سؤال لدراسة العوامل المؤثرة على  30تم توزيع استبيان يتألف من 

تم استخدام مقياس ليكرت الخماسي لقياس جميع العبارات الخاصة بمحددات و متعلقة بالبيانات الشخصية, 

 بالشراء عبر الانترنت. ني ةوأبعاد 

الالكتروني  والثاني الكترونياً عن طريق استخدام البريد عن طريقين: الأول ميدانياً الاستبيان  تم توزيعوقد 

 .(Facebook and Twitter) شبكات التواصل الاجتماعيو 

لموجودين في الأماكن أنفة على الأشخاص ا الاستباناتاستخدام أسلوب العينة الميسرة حيث تم توزيع م تكما 

 .عن طريق استخدام بعض قوائم البريد الالكتروني و بعض صفحات مواقع التواصل الاجتماعي الذكر

 

 الأداة: -7

 الباحث التحليلات الإحصائية التالية: استخدم

  التحليل الوصفي -8

 اختبار تحليل التباين -0

 المتعددتحليل الانحدار البسيط و  -5

 التحليل العاملي الاستكشافي -1

 اختبار الموثوقية ألفا كرونباك. -3

 (One Sample T-test)   اختبار فرق المتوسطات -6
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 (Independent-Sample T Test)اختبار فروق المتوسطات للعينات المستقلة  -7

 

 حدود البحث :  -1

 الحدود المكانية : وتتمثل في الجمهورية العربية السورية   -

 . 0280الحدود الزمنية : ستتم الدراسة في عام -

 

 تقسيمات البحث: -9

 ثلاثة فصول تم تقسيم البحث إلى 

تحديد لمشكلة البحث و تناول مراجعة للدراسات السابقة و الفصل الأول )الفصل التمهيدي(: ي -8

 فرضياته.

)الدراسة النظرية(: تتناول هذه الدراسة تعريف بالتجارة الالكترونية ومراجعة لأهم الفصل الثاني  -0

 و أخيرا وليس آخراً دراسة في متغيرات البحث.النظريات المستخدمة في أبحاث التجارة الالكترونية 

احث من التي قام بها الب )الدراسة الميدانية(: يتناول هذا الفصل الدراسة الميدانيةالفصل الثالث  -5

النتائج أخيراً أهم لى عدد من التحليلات الإحصائية و تحليل النتائج بناءً عحيث طريقة جمع البيانات و 

 ما هي أهم التوصيات المبنية على نتائج البحث.و  التي توصل إليها الباحث 
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  خاتمة:

عن  الشراءعلى تبني العوامل المؤثرة وهي تحديد  ,في هذا الفصل مشكلة البحثتم تحديد بعد أن 

التابعة, بتحديد المتغيرات المستقلة و  قام الباحثمن وجهة نظر المستهلك السوري,  الانترنت طريق

 و الآن سنبدأ. ومن ثم تم تحديد نموذج البحث ووضع الفرضيات لاختبار صحة ما ناقشه الباحث

ها, النظريات المستخدمة في أبحاثأهم كترونية و يتضمن لمحة عن التجارة الالسالذي بالإطار النظري 

  بشكل تفصيلي. البحثمتغيرات إضافة لدراسة 
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 الفصل الثاني

 الشراء عبر الانترنتومحددات نيّة  ةالتجارة الإلكتروني
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 :مقدمة

ننتقل للبدء بالفصل الذي تناول تحديد متغيرات ونموذج البحث, و لفصل الأول التمهيدي بعد الانتهاء من ا

 الثاني الذي يتضمن المباحث الثلاث الرئيسية التالية:

 التجارة الالكترونية وأهميتها.تعريف المبحث الأول:  -

ويهدف الباحث من خلال هذا المبحث إلى تعرف التجارة الالكترونية والحديث عن أهميتها على 

كيف يختلف هذا النوع من التجارة عن الباحث في هذا المبحث اعتبارها محل بحثنا. كما يبي ن 

 التجارة التقليدية لما من ذلك من أهمية في تحديد الجوانب الواجب دراستها في هذا البحث. 

 . المبحث الثاني: أهم النظريات المستخدمة في أبحاث التجارة الالكترونية -

ناولت موضوع قبول أو التي ت تلدراسات السابقة أن معظم الدارسامراجعته ل لاحظ الباحث من خلال

رت من أجل دراسة سلوك و  تبني التجارة الالكترونية اعتمدت على عدد من النظريات التي كانت قد طُ 

تبني أو قبول أي تكنولوجيا جديدة. لذلك كان من المفيد بمكان التعرض بشكل موجز لهذه النظريات 

  في دراستها.هذه النظريات  التي اعتمدت على تطوير الأبحاثلما ستقدمه من فهم للعديد من 

عبر الانترنت و التي تعتبر أساس  نيّة الشراءعلى هم المتغيرات المؤثرة لأدراسة المبحث الثالث:  -

 بحثنا هذا.

 وبالانتهاء من هذا الفصل فإن الباحث يكون قد مهد للبدء بالدراسة الميدانية التي ستوصلنا إلى نتائج البحث.
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 :الإنترنت والتجارة الإلكترونية انتشارالمبحث الأول:  -3

 مقدمة:

كقناة للاتصال على تطوير وانتشار التجارة الإلكترونية في مناطق  انتشار الانترنت و استخدامهاساعد 

بعد الثورة الصناعية في أوروبا جاءت ف ومؤخراً البلدان النامية. ن العالم وخاصة البلدان المتطورةعديدة م

لتكون حدث عالمي وتحقق تغيرات جم ة ذات أبعاد كثيرة منها المنافسة العالمية, الثورة الإلكترونية 

الاعتبارات الاجتماعية, أسعار الفائدة التشريعات والقوانين بالإضافة إلى الأعراف الصناعية وتفضيلات 

 (. Shareef et al, 2009) المستهلك وغيرها

ن المواضيع المهمة ليس فقط لما تقدمه من أهمية لذا فقد كانت دراسة موضوع التجارة الإلكترونية م

وفوائد بالنسبة للمستهلك أو الشركات فحسب, ولكن لما تقدمه أيضاً من أهمية من الناحية الاقتصادية 

 .في الاقتصاد العالمي الجديد المعاصرةواللحاق بالاتجاهات 

 تعريف التجارة الإلكترونية: -3 -3

التجارة الالكترونية على أنها النشاط الذي من خلاله يقوم المستهلك بالحصول  Olson, 2000)) يعرف

 ات وشراء المنتجات عبر الإنترنت.على المعلوم

( على أنها عملية تبادل بواسطة وسيط تكنولوجي أو E-commerceيمكن تعريف التجارة الإلكترونية )

منظمات أو كلاهما( بالإضافة إلى الأنشطة المشتركة بين المنظمات  –إلكتروني بين أطراف )أشخاص 

 . (Padnyay, 2002) على أساس إلكتروني والتي تسهل عملية التبادل هذه
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الوسيط وسيط الكتروني. وأن هذه الكلمة "من هذا التعرف نرى أن التجارة الالكترونية تتم من خلال 

المتعددة في مجال التكنولوجيا حيث لا يقتصر الوسيط لسريعة و للتطورات االالكتروني" تتسع لتشمل وتستجيب 

الانترنت فحسب, بل يتعداها ليشمل الوسائط الأخرى المستحدثة مثل  عبرالالكتروني في مفهوم التجارة 

 غيرها. وفرة على أجهزة الهاتف المحمول و التطبيقات التي أصبحت مت

ترونية من أجل زيادة فعاليتها. اعات التي استخدمت التجارة الالكوفيما يلي نلقي نظرة سريعة على القط

رت طريقة عملها ان كيف أن هناك العديد من القطاعات التي كي فت وطو  يالهدف من هذه النظرة هو بو 

أن استخدام التجارة الالكترونية الدائم التطور أصبح لا الالكترونية لتحقيق أهداف عدة و  باستخدام التجارة

ق ف بعدة طرق من أجل تحقيالشراء البسيطة عبر الانترنت بل تعدى ذلك وتكي  ات البيع و على عملي يقتصر

 من الفوائد للشركات.المزيد من الفاعلية للمستهلك و 

لت التجارة الالكترونية ظهور بعض النشاطات التجارية الشراء التقليدية, سه  فبالإضافة إلى عمليات البيع و 

المثال أصبح هناك بعض النشاطات التجارية التي تعمل فقط على توصيل المنتجات  المستحدثة. فعلى سبيل

) مثل توصيل طعام من بعض المطاعم أو الأزهار من محلات الأزهار( مع العلم أن هذه المواقع الالكترونية 

لة أيضا التوصيل. ومن هذه الأمثقائم فقط على استقبال الطلبات و  قد لا يكون لها وجود مادي أي عملها

ات التسويقية تقديم الخدمات المصرفية عبر الانترنت أو النشطات التجارية التي يكون مجال عملها في الخدم

تقتصر على تقديم بعض من خلال ذلك يتبين لنا كيف أن فوائد التجارة الالكترونية لم عبر الانترنت. و 

استحداث بعض مت في تطوير الأفكار و ساه لكنها أيضاً زات سواءً للمستهلك أو للشركات و الميالتسهيلات و 

 الجديدة.  التجاريةالنشاطات 
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 أهمية التجارة الإلكترونية: -3-1

 هذه الفوائد: لعل من أهممختلف الأصعدة و  علىلقد حققت التجارة الالكترونية العديد من الفوائد 

 بالنسبة للشركات: ( أ

  .مكان في العالمأي من المكن الوصول إلى المتجر الالكتروني من  العالمية:  -8

زيادة فاعلية التسويق وبالتالي زيادة الأرباح, حيث أن الاعتماد على التجارة الإلكترونية يتيح  -0

 للشركات عرض منتجاتها وخدماتها في مختلف أنحاء العالم.

وصيانة المواقع أقل كلفة من بناء الأسواق, تخفيض مصاريف الشركات حيث تعد عملية إعداد  -5

بناء وبرمجة المواقع ليس بالشيء الرخيص عملية لكن الجدير بالذكر أنه في الوقت الحالي أصبحت و )

انيات وخاصة فيما يتعلق خاصة عندما يتعلق الأمر بالتجارة الإلكترونية لما تحتاجه هذه المواقع من إمك

 بالحماية(

الشركاء والعملاء, حيث تطوي المسافات وتعبر الحدود كما يوفر طرق فعالة لتبادل تواصل فعال مع  -1

 المعلومات بالإضافة لتحسين وتسهيل خدمة الزبائن.

 ب( أما بالنسبة للزبائن:

ة ووقت زيار توفير الوقت والجهد حيث توفر المتاجر الإلكترونية خدماتها بشكل دائم وتوفر جهد  -8

 المتاجر الاعتيادية.

تاحة خيارات واسعة للمستهلك.حرية الاختي -0  ار وا 
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 خفض الأسعار وذلك من جراء المنافسة وقدرتها على تقديم أسعار منافسة في بعض الأحيان. -5

 زيادة رضا المستهلك حيث توفر طريقة فعالة للتواصل مع الزبون. -1

ممكن دراسة سلوك المستهلك من ال يل المثال لا الحصر, فاليوم أصبحولعل هذه الفوائد هي على سب

بشكل تفصيلي عند زيارته للموقع أو المتجر الإلكتروني بواسطة بعض البرامج أو حتى التطبيقات 

 (.Google analyticsالموجودة مجاناً على الإنترنت مثال )

 كيف تختلف التجارة الإلكترونية عن التجارة التقليدية؟ -3-1

 التجارة التقليدية في أمور عديدة منها:تختلف التجارة الإلكترونية عن 

رات المتعلقة بالمتجر الإلكتروني القرا أن القرارات الاستراتيجية قائمة على أساس تكنولوجي حيث -8

محتوى هذا الموقع والتجربة التي سيقوم بها الزبون عند قيامه بعملية الشراء هذه تكون و  وخدمات الزبائن

 ممزوجة بقرارات تكنولوجية.

ماً الحصول على المعلومات فالزبون يستطيع دائ المتجر الإلكتروني يفتح على مدار الساعة. -0

جراء بحثه عنومشاهدة   المنتج المطلوب في مواقع مختلفة, كما يستطيع إجراء مقارنات مختلفة. السلع وا 

لك بإتمام يقوم المسته حيث المستهلك هو من يسيطر على التفاعل في حال المتاجر الإلكترونية -5

 ( من خلال التفاعل مع صفحة المتجر الإلكتروني من خلف الشاشة.ذاتيةعملية الشراء بنفسه )خدمة 

خلال العملية التفاعلية التي يقوم بها المستهلك عند قيامه  ممكناً منأصبح  معرفة سلوك المستهلك: -1

  .صفحات المتجر الإلكترونيتصفحه شراء عبر الإنترنت أو حتى مجرد الب
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 :نسب استخدام الإنترنت في العالم -3-4

في  تبلغ هذه النسبةتعتبر نسبة استخدام الانترنت في الشرق الأوسط بشكل عام غير مرتفعة حيث 

% من إجمالي السكان. إن النظر لهذه النسبة بشكل مجرد قد لا يكون موضوعياً 5593الأوسط  الشرق

على اعتبار أن هناك تباينات واضحة في نسب استخدام الانترنت في بلدان هذه المنطقة. ففي حين 

دنى من إجمالي السكان, فإن هذه النسبة تت %.6تصل هذه النسبة إلى ذروتها في الإمارات المتحدة, 

في جمهورية العراق. أما عن سوريا فإن نسبة استخدام الانترنت  %091% و 97.لتصل في اليمن إلى 

. من الواضح أن هذه النسبة منخفضة مقارناً بالبلدان المتقدمة أو 0% 8.91من إجمالي السكان هي 

%( قادرة على 8.91حتى النامية, ولكن من الجدير بالذكر أن الكثافة السكانية تجعل من هذه النسبة )

نسمة. و    222,.1,16تشكيل شريحة لا يُستهان بها. حيث يبلغ عدد مستخدمي الانترنت في سوريا 

لعله يشكل بريق أمل جيد لأي مشروع تجارة الكترونية. ولكن هذا بالطبع هذا العدد لا يستهان به و 

لما تستخدم الانترنت في رنت و تالحديث يبقى قاصراً لأنه يتوجب علينا معرفة كيف يتم استخدام الان

و  قبل المستهلك السوري,سوريا وهل ستلقى عملية شراء منتجات أو خدمات عبر الانترنت قبول من 

كل  نغيرها من الأسئلة الضرورية لمشاريع التجارة الالكترونية. و الهدف من هذا البحث ليس الإجابة ع

ى رغبته بالشراء عبر رنت و بيان العوامل المؤثرة علهذه الأسئلة ولكن دراسة سلوك المستهلك عبر الانت

 الانترنت.

 

                                                           
2

 2111وتاريخ الإحصائيات آذار  internetworldstats.com مصدر الإحصائيات 
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 ((Diffusion of Ecommerceانتشار التجارة الإلكترونية:  -3-1

على أنه العملية التي يتم من خلالها إيصال الابتكار  (innovationيمكن أن يعرف انتشار الابتكار )

يشير  .( Shareef et al, 2009) ماعبر قناة محددة وخلال وقت معين لمجموعة أفراد نظام اجتماعي 

(Royer, 2003 إلى أن عملية تبني ).ابتكار جديد هي عملية ديناميكية متفاعلة مع عدة متغيرات 

قية فإن عملية الانتشار أو تبني الابتكار تبدأ بمعرفة المستهلك للمنتج وبالاعتماد على النظرية التسوي

 نتظم.مالجديد, تجربة هذا المنتج, ومن ثم استخدام هنا المنتج بشكل كامل و 

إن موضوع انتشار التجارة الإلكترونية يعتمد على بعض العوامل الرئيسة التي يجب أن تدرس بشكل 

التآلف مع تكنولوجيا المعلومات والاتصالات, توفر الموارد, قدرة  مفصل وبإسهاب. ومن هذه العوامل:

المستهلك على عملية التبني لقرار الشراء عبر الإنترنت, الرغبة أو البيئة السلوكية, عوامل اقتصادية, 

         .من العوامل الخارجية عوامل اجتماعية, دينية, التشريعات والقوانين وغيرها

نظرة شمولية لموضوع انتشار التجارة الإلكترونية حيث أنه يبين كل من دور  (6\8)يعطي النموذج 

المستهلك, دور المنظمات العالمية الإلكترونية  تالحكومة, قدرات المنظمات الخاصة, أولويات وتفضيلا

 ية.وأخيراً وليس آخراً البنية التحتية مبيناً أثر كل من هذه المتغيرات على انتشار التجارة الإلكترون

إن دراسة كل هذه العوامل مجتمعة ليس بالشيء السهل وعليه فإننا من خلال هذا البحث سوف نقوم 

ية العوامل لأبحاث المستهلك بالشراء عبر الإنترنت تاركين دراسة بق ني ةبدراسة العوامل المؤثرة على 

 .مستقبلية أخرى
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 دور الحكومة السياسة العامة للمستهلكين

العامة المالية / سياسة السوقالسياسة   

 دور السياسة الترويجية

قدرة المنظمات الخاصة: مهمة المنظمة القدرة المالية, 
 القدرة التكنولوجية

 أولويات أو تفضيلات المستهلك:

ة التكيفات الثقافية والاجتماعية, التكيفات )أو قابلي
 التكيف( الاقتصادية والتكنولوجية

مهمة المنظمات الإلكترونية العالمية الجدوى الاقتصادية 
المدركة للسوق النهائية مع السوق المحلية المهمة 

 والسياسة العامة

 البنية التحتية

الاقتصاد والمعلومات -  

التطورات أو القدرات البشرية التعلم برامج التدريب  -
 الأشخاص المهرة.

 نشر التجارة الإلكترونية

 في السياق القطري

 )3\1)الشكل رقم 
 نموذج شامل لدراسة التجارة الالكترونية

  (  Shareef et al, 2009) المصدر:
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 أهم النظريات المستحدثة في أبحاث قبول التجارة الإلكترونية: المبحث الثاني:-1

 مقدمة: 

في  ور اهتمام العديد من الباحثينلقد كانت دراسة العوامل المتعلقة بقبول المستهلك للتكنولوجيا الجديدة مح 

العقد الأخير وخاصة في البلدان المتقدمة أو النامية, حيث كان دائماً السؤال المهم: هل ستلقى هذه 

 القيمةسبب أو آخر على الرغم من لنها التكنولوجيا الجديدة بقبول المستهلك أو أنه من الممكن أن يحجم ع

 .له هذه التكنولوجيا الجديدة تقدمهاسالمضافة التي 

و البدء بذكر النظريات التي كانت هي الأساس لجزء كبير من الأبحاث التي درست موضوع قبول لقد ارتأينا 

السابقة والطريقة التي تم فيها التجارة الإلكترونية من وجهة نظر المستهلك. وذلك لسهولة فهم الدراسات تبني 

 ولقد تم عرض هذه النظريات حسب أهميتها و السياق الذي طوِّرت فيه.  تطوير النموذج لهذا البحث.

 

              (The Theory of Resonal Action): العقلانيل فعنظرية ال -1-3

 سلوك معينلممارسة  الدافع الرئيسيهي السلوكية للفرد  الني ةأن  (Ajzen and Fishbein, 1980)يبين 

في تكوين  عاملين أساسينتجاه هذا السلوك يشكلان  الذاتيةالمعايير و الموقف  كلًا من ن, وأمن قبل هذا الفرد

المشاعر الإيجابية فالموقف, والذي يمكن أن يفهم ضمن هذا السياق على أنه  السلوكية للفرد. الني ةأو تحديد 

, يتشارك مع إدراك هذا الشخص للضغط الاجتماعي من حوله سلوك معين ممارسةوالسلبية لشخص ما حول 

 هذا السلوك.  لممارسة الني ةمن أجل أداء هذا سلوك, ما يُسمى العوامل الذاتية, من أجل تكوين 
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 (The Theory of Planned Behavior) :نظرية السلوك المخطط -1-1

( المستخدمة للتنبؤ بأداء السلوك. TRA) العقلانينظرية الفعل تطوير على  (Ajzen, 1991)الباحث  عمل

بالإضافة إلى الموقف والعوامل الذاتية, كمتغير  ,حيث قام الباحث بإدخال متغير السيطرة السلوكية المدركة

 السلوكية هي:الني ة . وعليه فقد أصبحت المتغيرات المؤثرة عل السلوكية الني ةمؤثر على ثالث 

 .Attitudeجاه هذا السلوك الموقف ت -8

 .Subjective Normsالمعايير الذاتية  -0

 .perceived behavioral controlالسيطرة السلوكية المدركة  -5

لممارسة الاجتماعي المدرك من قبل شخص ما حيث تمثل المعايير الذاتية في هذا السياق الضغط 

السلوكية المدركة على أنها إدراك الفرد السيطرة  (Mathies, 1991)يعر ف . في حين سلوك معين

إدراك الفرد فيعرفانها على  (Paulov, Fygenson, 2006). أما لسيطرته على أداء سلوك معين

وعليه فإن للسيطرة السلوكية المدركة دور مزدوج في نظرية  هذا السلوك.إدراك صعوبة أو سهولة ل

, ومن جهة الني ةالذاتية في تحديد ف والمعايير السلوك المخطط, فهي من ناحية تشارك كلًا من الموق

 لتحديد السلوك. الني ةع أخرى فإنها تتشارك م
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 (1/1الشكل رقم )

 (Ajzen, 1991نظرية السلوك المخطط )

 

 (Technology Acceptance Model TAM)نموذج قبول التكنولوجيا:  -1-1

المستخدمة واحداً من أهم النماذج  (Davis, 1989)المطو ر من قبل  (TAMيعتبر نموذج قبول التكنولوجيا )

ه وذلك ة, حيث استفاد باحثون كثر من هذا النموذج و طو ر التجارة الإلكترونيقبول بكثرة في مجال أبحاث 

 عبر الإنترنت.السلوك الفعلي للشراء الشراء عبر الإنترنت أو بإدخال متغيرات أخرى تؤثر على ني ة 

الجديدة ( أن قبول التكنولوجيا Davis, 1989( والمطور من قبل )TAMيفترض نموذج قبول التكنولوجيا )

المدركة  والمنافع( Perceived Ease of Useيتوقف على كل من سهولة الاستخدام المدركة )

(Perceived Usefulness) . (5\0المطور الشكل رقم ) النموذجوعليه يكون  

 تتعلق بالموقف متغيرات

متغيرات تتعلق 
 بالمعايير الذاتية

متغيرات تتعلق بالسيطرة 
 السلوكية

السيطرة السلوكية 
 المدركة

 المعايير الذاتية

 الموقف

 السلوك الني ة السلوكية
 الفعلي
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 (1\1الشكل رقم )

  (Davis, 1989نموذج قبول التكنولوجيا ) 

يجابي على  السلوكية  الني ةنلاحظ أن نموذج قبول التكنولوجيا قد بي ن أن الموقف الذي يؤثر بشكل مباشر وا 

يتأثر بكلٍ من إدراك الشخص للمنافع الناتجة عن استخدام هذه التكنولوجيا الجديدة من جهة وسهولة استخدام 

نموذج قبول التكنولوجيا قد تجاهل أثر كل من العوامل وبهذا يكون  هذه التكنولوجيا الجديدة من جهة أخرى.

السلوكية في نظرية السلوك  الني ةذين تم إدخالهما كمتغيرات مؤثرة على الالذاتية والسيطرة السلوكية المدركة 

 المخطط.

  مقارنة بين نموذج قبول التكنولوجيا ونظرية السلوك المخطط: -1-4

يعتبر كل من نموذج قبول التكنولوجيا ونظرية السلوك المخطط من أهم النماذج التي استخدمت في دراسة 

اصة في مجال التكنولوجيا والتجارة الإلكترونية, حيث يقدم نموذج قبول التكنولوجيا السلوكية وخ والني ةالسلوك 

أن كلًا من يتقاطعان في بعض النقاط ويختلفان في أخرى, ففي حين  منظورانونظرية السلوك المخطط 

السلوكية  النيّة الاستخدام الفعلي
 للاستخدام

الموقف تجاه 
 الاستخدام

المدركة المنافع  

سهولة الاستخدام 
 المدركة
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فروق ( أن هناك ثلاثة Kieran, 1991السلوكية فقد بين ) بالني ةالتنبؤ النموذجين يستخدمان في مجال 

 رئيسة بين النموذجين وهي:

جتماعية, والثالث هو أن النموذجان عالجا السيطرة الامتغيرات اللاختلاف في درجة العمومية والثاني ا

 السلوكية بشكل مختلف.

 Degree of Generalizability))درجة العمومية:  -أ -4 -1

المتعلقة بسهولة الاستخدام المدركة  افترض أن المعتقدات (TAM) ي حين أن نموذج قبول التكنولوجيافف

فإن نظرية السلوك  أي تكنولوجيا جديدة ستخداملني ة االمدركة هي دائماً المحددات الرئيسة منافع وال

المطبقة في مجال معين ليس من الضرورة أن تطبق في مجال  المتغيرات( تفترض أن TPBالمخطط )

عليه فإن الاختلاف بين النموذجين من منظور العمومية و , أن تعمم على جميع الحالات الأخرىآخر أو 

 يكون في النقاط الثلاث التالية:

بالإضافة لسهولة  الني ةفي بعض الحالات يمكن أن يكون هناك متغيرات لها أثر على  -8

 الاستخدام المدركة والفوائد المدركة ومثل إمكانية الوصول واستخدام هذه التكنولوجيا.

د أكثر صعوبة من نموذج قبول التكنولوجيا حيث أن نموذج قبول دنظرية السلوك المح -0

يمكن أن يستخدم في جميع الحالات أما بالنسبة لنظرية السلوك المخطط فإنه وفي  االتكنولوجي

 .كل حالة نحن بحاجة إلى تحديد مرجع المجموعات, المخرجات ذات الصلة

ي بعض الأسئلة في نظرية السلوك التي يجب أن تكون محددة فبعض البدائل السلوكية يوجد  -5

 المخطط.
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 (Social Variables)المتغيرات الاجتماعية:  -ب -4 -1

لم يتضمن أي متغيرات اجتماعية في حين ( TAMأن نموذج قبول التكنولوجيا ) نلاحظ من خلال دراستنا

التعرض لهذه المتغيرات بشكل واضح عند دراسة العوامل ( تم TPBأنه في نظرية السلوك المخطط )

الذاتية. ومما لاشك فيه أن العوامل و الضغوط الاجتماعية تعتبر من العوامل المهمة عند تبني أي 

فقط فعلى سبيل المثال من الممكن لبعض الأشخاص أن يقوموا باستخدام نظام تكنولوجي معين سلوك. 

 أمام زملائهم في العمل. من أجل الظهور بشكل لائق

 (Behavioral Control)السيطرة السلوكية:  -ج -4 -1

فعلى الرغم من أن  تاحة لاستخدام النظام التكنولوجي.الموارد المو  وهي تشير إلى المهارات والفرص

إلا أن العائق في استخدام  ( يتضمن سهولة الاستخدام المدركةTAM) االتكنولوجي نموذج قبول

نتائج التي الأما عن  وليس صعوبة الاستخدام. المطلوبة عدم توفر الموارد التكنولوجيا الجديدة قد يكون

 ( بعد دراسته التجريبية للنموذجين فقد كانت كتالي:Mathieson, 1991خلص إليها )

(, يقدمان شرحاً TPBك المخطط )( ونظرية السلو TAMكلا النموذجين, نموذج قبول التكنولوجيا ) -8

ليس كبير  التابعين( فإن الفرق بين TAMنموذج قبول التكنولوجيا ) تفوق, وعلى الرغم من للني ة اً جديد

 لدرجة تستطيع أن تقول فيها أن الفرق جلي  على أرض الواقع.

والفوائد المدركة  ( معلومات عامة عن سهولة الاستخدام المدركةTAMيقدم نموذج قبول التكنولوجيا ) -0

 في حين أن نظرية السلوك المخطط تقدم معلومات تفصيلية أكثر.
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المخطط. استخدام نظرية السلوك تكلفة هي أقل من  (TAMتكلفة استخدام نموذج قبول التكنولوجيا ) -5

(TPB.) 

 (Transaction Cost Theory): نظرية كلفة الصفقة -1-1

أساسية مفادها أن المستهلك يسعى دائماً لعقد صفقة بالطريقة الأكثر  فكرةنظرية الكلفة البديلة على تقوم 

حيث أن كلفة الصفقة تتضمن عدة ويسعى لعقد الصفقة بأقل تكلفة ممكنة.  (Williamson, 1985)كفاءة 

نظرية تكلفة  بتطبيق (Liang and Huang, 1998)قام عوامل أهمها عدم التأكد وخصوصية الأصل. وقد 

من النتائج  عبر الإنترنت تتعلق بعدم التأكد ني ة الشراءلى الشراء عبر الإنترنت حيث افترضا أن الصفقة ع

  وخصوصية الأصول. التي سيحصل عليها 

 

 

 

 (4\1الشكل رقم )

 نظرية كلفة الصفقة      

 

 

 

 الصفقة بإجراء النية
 الصفقة

 تكلفة الصفقة

 خصوصية

 الأصل

 عدم التأكد
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  (Innovation Diffusion Theory) نظرية انتشار الابتكار: -1-1

مقارنةً بالتجارة الاعتيادية يمكن اعتبار التجارة الإلكترونية على أنها إبداع وعليه يمكن تطبيق نظرية 

, والذي هو التجارة الالكترونية في حالتنا ن تبني الابتكارأ (Rogers, 1983)ويبي ن  .(IDTالابتكار )

 للابتكار.الخمس التالية خصائص يرتبط إيجابياً ب هذه,

 لابتكار على أنه أفضل من الطريقة الأولى المستخدمة.االميزة النسبية: إلى أي درجة يُدرك  -8

 متطلبات.مع ال: إلى أي درجة يدرك هذا الابتكار على أنه متسق  Compatibilityالتوافق -0

 يُدرك هذا الابتكار صعب الاستخدام.: أي لأي درجة Complexityالتعقيدات  -5

 أي لأي درجة يمكن تجريب هذا الابتكار.: Trialabilityقابلية التجريب  -1

 : أي لأي الدرجة هذا الابتكار مرئي للعامة. Absorbabilityإمكانية المشاهدة  -3

 

التي تناولت قبول ة في الأبحاث مراجعة أهم النظريات المستخدمالدراسات السابقة و  خلال مراجعتنا من

 إلى ما يلي: ر التجارة الالكترونية خلصناانتشاو 

يعتبر كل من نموذج قبول التكنولوجيا ونظرية السلوك المخطط من أهم النظريات المناسبة لدراسة  -

بحثنا على اعتبار أن هاتين النظريتين لا تقتصران على دراسة انتشار التكنولوجيا فحسب ولكن 

ك بعين الاعتبار . ولذلك كانتا هاتين النظرتين أساساً لعديد من الأبحاث التي تأخذان سلوك المستهل

 درست تبني التجارة الالكترونية. وعليه فإن الباحث اعتمد بشكل رئيسي على هاتين النظريتين.
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نظرية السلوك بين نموذج التكنولوجيا و ( Mathieson, 1991من خلال المقارنة التي أجراها ) -

السلوكية  للنيةوشرح أكثر  أعمقن نظرية السلوك المخطط تقدم معلومات تفصيلية نجد أالمخطط, 

من نموذج قبول التكنولوجيا. بالإضافة لذلك فإن نظرية السلوك المخطط تتناول كل من المتغيرات 

الاجتماعية, ممثلة بالعوامل الذاتية, والسيطرة السلوكية المدركة مما جعل نظرية السلوك المخطط 

الاعتبار أهمية نموذج  أكثر شمولية. لذلك اعتمد الباحث بشكل رئيسي على هذه النظرية أخذاً بعين

قبول التكنولوجيا وذلك من خلال إدخال كل من المنافع المدركة وسهولة الاستخدام المدركة كعوامل 

     ودراسة (Pavlou & Fygenson, 2006)مؤثرة على الموقف مستعيناً بدراسة كل من 

(Zhou, et al , 2007). 

السلوكية  النيةات الخارجية المؤثرة على محددات كما تم استخدام الدراسات السابقة لتحديد المتغير  -

التي تتطلب بدورها دراسة هذه و للشراء على اعتبار أننا اعتمدنا على نظرية السلوك المخطط 

 .المتغيرات
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والمتغيرات الخارجية المؤثرة على هذه  الشراء عبر الانترنتنيّة المبحث الثالث: محددات  -1

 المحددات.

 مقدمة:

بعد أن تناولنا في المبحث السابق أهم النظريات المستخدمة في أبحاث التجارة الالكترونية نستعرض في هذا 

 :دراسة لمتغيرات البحث والتي تتمثل بالمبحث 

 الشراء عبر الانترنت: وهو المتغير الرئيسي في البحث.متغير ني ة  -أ

السلوكية حسب نظرية السلوك  لني ة: وتتكون من المتغيرات المكونة الشراء عبر الانترنتني ة محددات  -ب

  المخطط, وهي الموقف والعوامل الذاتية والسيطرة السلوكية المدركة, بالإضافة للخطر المدرك.

. بما أن الباحث قد اعتمد على نظرية السلوك المخطط الني ةالمؤثرة على محددات المتغيرات الخارجية  -ج

 السلوكية. الني ةوذج البحث فقد توجب بالتالي تحديد العوامل الخارجية المؤثرة على محددات في تطوير نم

متغيرات أخرى تم دراسة وجود فروقات جوهرية عند تغيرها وهي المتغيرات الديموغرافية ومتغير نوع  -د

 المنتج ومتغير عدد ساعات استخدام الانترنت.   

زيد من التمعن في دراسة متغيرا ت البحث  من حيث بيان أهمية هذه المإلى من خلال هذا المبحث  ونهدف

 المتغيرات في موضوع تبني التجارة الالكترونية وتوضيح الطريقة اختيار هذه المتغيرات وبناء نموذج البحث.
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 E-Purchasing Intention)) الشراء عبر الانترنت:متغير نيّة  -1-3

ن من الضروري الانترنت هو الهدف الرئيسي لأي تجارة الكترونية, لذلك كاإن قيام المستهلك بالشراء عبر 

ح بسيط لهذه التي ستتدفع المستهلك إلى القيام بعملية الشراء هذه. والفقرات التالية ستتناول شر  فهم العوامل

ى الوقوف عند عمد إل و الجدير بالذكر في هذا السياق أن الباحث قد. والطريقة التي تمت دراستها بها الني ة

المواقع الالكترونية الفعلية وعدم دراسة سلوك الشراء الفعلي وذلك لندرة وجود  عبر الانترنت الشراءمتغير ني ة 

 الموجودة في مجتمع الدراسة.

 الشراء عبر الانترنت: تعريف نيّة  -1-3-3

الشراء عبر الانترنت عزم الشخص على تبني الشراء عبر الانترنت أو استخدام الانترنت من أجل تقيس ني ة 

 الني ةالحقيقية. ف هنا من التفريق بين الني ة السلوكية والني ة. ولابد (Belanger et al., 2002)شراء منتج ما 

هذا المقصود لأداء  الجهدى قوة أو مد ما للقيام بسلوك في المحاولة مدى إصرار الأشخاصالسلوكية تقيس 

لأن تكون مرتبطة بالاختيار الفعلي  تميلالسلوكية  الني ةعلى الرغم من أن  و (.Ajzen, 1991سلوك )ال

وجود فإن الشخص قد يقوم بسلوك أخر وذلك بسبب  ,(Cao and Mokhtarian, 2005لذلك السلوك )

وهذا ما تعرضت له نظرية  ,المطلوبة للقيام بهذا السلوكقيود على القيام بهذا السلوك أو عدم توفر الموارد 

سبة للفرق . أما بالني ةالسلوك المخطط عندما أدخلت متغير السيطرة السلوكية المدركة كعامل مؤثر على ال

للقيام  قد يملك ني ةفهو يكمن في المحيط الاجتماعي المحيط. فالشخص الحقيقية,  الني ة الني ة السلوكية وبين 

قد لا تترجم إلى سلوك وذلك لعدم مناسبة هذا السلوك للمحيط الاجتماعي لهذا الني ة ك معين إلا أن هذه بسلو 

الشراء ناك فرق بين التسوق الالكتروني و ولعله من المهم في هذا السياق أن نبين فيما إذا كان ه الشخص.
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الدراسات السابقة أن التسوق من خلال مراجعة  (Cao and L. Mokhtarian, 2007)الالكتروني. يبين 

ن: الأولى على أنه سلوك الشراء بطريقتيالتعامل معه في أبحاث التجارة الالكترونية و  الالكتروني قد تم تعرفيه

 . ((Chen et al., 2002 ومثال على ذلك والثانية على أنه سلوك الشراء والحصول على المعلومات

 :الشراء عبر الانترنتنيّة أبعاد  -5-3-1

الشراء عبر الانترنت بطرق مختلفة. ففي حين اكتفت بعض سات السابقة دراسة متغير ني ة تناولت الدرالقد 

استخدمت  (Chen and Poon, 2000)المجيب مثل دراسة  ني ةواحد لدراسة الدراسات باستخدام سؤال 

              دراسة  نت مثلالشراء عبر الانتر ني ة دراسات أخرى مقياس متعدد الأبعاد لدراسة متغير 

(Paulo and Fygenson, 2006)  المجيب  ني ةحيث كان غالباً ما يتضمن المقياس سؤال مباشر عن

والجدول التالي يبين عرض موجز بالشراء من موقع تسوق الكتروني سواءً في المستقبل القريب أو البعيد. 

 . الشراء عبر الانترنتالمستخدمة في هذه الدراسات ني ة لأهم الدراسات والأبعاد 

 الدراسات الأبعاد المستخدمة في الدراسة

Purchasing from e-shopping 

sites 

 الشراء من مواقع التسوق الالكتروني 

Ahn et al. (2004); Belanger et al. (2002); 

Foucault and Scheufele (2002); Gefen (2000); 

Gefen and Straub (2000, 2004); Grazioli and Jarvenpaa (2000); 

Hansen et al. (2004); Huang (2000); Jarvenpaa et al. (2000); 

Liang and Huang (1998); Liang and Lai (2002); 

Liao and Cheung (2001); Limayem et al. (2000);  

Liu and Wei (2003); Phau and Poon (2000); 
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Ganganathan and Ganapathy (2002); Shih (2004); 

Shim et al. (2001); Teo and Yeong (2003); Teo and Yu (2005); 

Van den Poel and Buckinx (2005); van den Poel and Leunis 

(1999); Van der Heijden et al. (2003); van der Heijden and  

Using e-shopping sites 

 استخدام مواقع التسوق الإلكتروني

Ahn et al. (2004); Chen et al. (2002); Chen and Tan (2004); 

Mathwick et al. (2001). 

Recommending others to use 

e-shopping sites 

ق توصية الآخرين باستخدام مواقع التسو 

 الإلكتروني

Ahn et al. (2004); Chen et al. (2002); Chen and Tan (2004); 

Mathwick et al. (2001). 

Using credit card on e-shopping 

sites or paying online 

استخدام البطاقات الائتمانية على مواقع 

 التسوق الإلكتروني أو الدفع عبر الإنترنت

Belanger et al. (2002); Gefen (2000); Liu et al. (2004). 

Returning to e-shopping sites 

 العودة إلى مواقع التسوق الإلكتروني

Grazioli and Jarvenpaa (2000); Jarvenpaa et al. (2000); 

Koufaris (2002); Liang and Lai (2002); Liuet al. (2004); 

Mathwick et al. (2001); van der Heijden et al. (2003); van der 

Heijden and Verhagen (2004). 

Creating an account on e-

shopping sites  

 ب على موقع تسوق إلكترونيإنشاء حسا

Belanger et al. (2002). 

 



 
 

63 
 

Providing information to e-

shopping sites 

 تزويد موقع تسوق إلكتروني بالمعلومات

 

Gefen and Straub (2000). 

Positive remarks on e-shopping 

sites 

تعليق أو تحفظ جيد كلي على موقع تسويق 

 إلكتروني

Liu et al. (2004). 

Collecting information using the 

internet 

 جمع المعلومات باستخدام الإنترنت

Vijayasarathy (2002). 

 (3\1الجدول )

 بالشراء عبر الانترنت النيّةأبعاد 

 (Cao and Mokhtarian, 2005المصدر )

الشراء عبر الانترنت معتمداً على قياس متعدد الأبعاد لدراسة ني ة والجدير بالذكر هنا أن الباحث قد استخدم م

كون هذا المقياس مناسب لظروف البحث من حيث ندرة وذلك  (van der Heijden et al, 2003)دراسة 

من جهة ومناسب للسناريو المفترض عند  وجود مواقع التسوق الالكتروني وقلة استخدام البطاقات الائتمانية 

 ستبيان من جهة أخرى كما سنبين ذلك في الفصل الثالث.تصميم الا
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 الشراء عبر الانترنت:نيّة محددات  -1-1

بالشراء عبر  الني ةحديث عن المتغير التابع والذي هو المتغير الرئيسي محل الدراسة في بحثنا )بعد ال

 دراسة موجزة للمتغيرات المؤثرة على هذا المتغير وذلك حسب النموذج المطور. الانترنت( نتناول الآن

 (Attitude)الموقف:  -1-1-3

صاحب موقع مما لاشك فيه أن معرفة موقف المستهلك من الشراء عبر الانترنت هو أمر مهم بالنسبة لأي 

الإيجابية تجاه هذا و تسوق الكتروني حيث أن موقف الشخص من سلوك معين يعكس مشاعره السلبية 

الموقف. وفهم موقف المستهلك من سلوك الشراء عبر الانترنت سيساعد صاحب الموقع الالكتروني على 

  دراسة احتمال قيام هذا المستهلك بالشراء الفعلي عبر الانترنت واحتمال نمو المبيعات.

 تعريف الموقف: -1-1-3-3

التسوق الإلكتروني, فإننا . وفي مجال والإيجابية تجاه سلوك مامشاعر الشخص السلبية يعبر الموقف عن 

دام صفحات الإنترنت للحصول على معلومات استخ لى أنه تقيم المستهلكين لني ةيمكن أن نعرف الموقف ع

 (.Paulo and Fygenson, 2006)البائع الالكترونية على التوالي  منتجات من صفحةوشراء 

 قف:تحديد أبعاد المو  -1-1-3-1

خلال مراجعتنا للنظريات المستخدمة في أبحاث تبني الشراء عبر الانترنت أهمية متغير الموقف من تبين لنا 

خدم هذا المتغير في الشراء عبر الانترنت. حيث استت كمتغير رئيسي مؤثر على ني ة من الشراء عبر الانترن

أهم نظريتين من النظريات المستخدمة في أبحاث التسوق الالكتروني وهما نظرية السلوك المخطط ونموذج 
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معظم الدراسات التي درست ني ة         هي أن يكون متغير الموقف حاضراً فييكان من البدقبول التكنولوجيا. لذلك 

          ر الإنترنت, ففي نموذج قبول التسوق الإلكترونيالشراء عبر الإنترنت أو الشراء الفعلي عب

(Zhoul, et al, 2007  بي )أن المخرجات المدركة والمتمثلة بالحظر المدرك والفوائد المدركة تؤثر الباحثين  ن

              دراسةأما  عبر الإنترنت بشكل مباشر.ني ة الشراء ؤثر على الذي بدوره يعلى الموقف 

(Pavlou and Fygenson, 2006فقد اعتمدت ) وبما أن تحديد  ,على تطوير نظرية السلوك المخطط

العوامل الخارجية يختلف من حالة إلى أخرى في نظرية السلوك المخطط فقد قام الباحث بتحديد هذه العوامل 

هذه وكانت  على الموقف من الشراء عبر الإنترنت من خلال الاختبارات التي قام بها ةالخارجية المؤثر 

 المنافع المدركة  –سهولة الاستخدام المدركة  –الثقة  كالتالي:العوامل 

 

 

 

 

 

 

 (4\1الشكل رقم )

 (Pavlou and Fygenson, 2006)محددات الموقف حسب دراسة 

 الموقف

 الثقة

المدركة سهولة الاستخدام  

 الفوائد المدركة
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كة وسهولة متغيري المنافع المدر  ( قد أدخلتPavlou and Fygenson, 2006)دراسة  ونوبهذا تك

ر مبني على ليصبح النموذج المطو   ,(TAMذان هما أساس نموذج قبول التكنولوجيا )لوال ,الاستخدام المدركة

في  دقيقة وشاملةنتائج نموذج قبول التكنولوجيا ليعطي متغيرات لأساس نظرية السلوك المخطط ومتضمن 

 لنا من المقارنة يبين النظريتين مسبقاً. تبيننفس الوقت كما 

  (Subjective Norms): المعايير الذاتية -1-1-1

الأشخاص المهمين بالنسبة كان فيما إذا  لنفسه شخصعوامل الذاتية على أنها محاكمة اليمكن أن تعرف ال

وببساطة يمكن  .(Frazoi, 2003)سلوك معين وفق اعتبارات محددة  لهذا الشخص يوافقون أو يستحسنون

تعتبر فهذه المعايير فهم المعايير الذاتية على أنها الضغط الاجتماعي المدرك من أجل ممارسة سلوك ما. 

يجب عليه  هصرف كما يتصرف الأشخاص الآخرون المرجعيون أو يعتقد أنالشخص ليت لني ةكمحرض 

باعتباره ضروري في مستواه  لقد يحمل شخص هاتف محمو  فعلى سبيل المثال النحو.تصرف على هذا ال

 شكل كامل أو كان غير ضروري بالنسبة له.ي بالاجتماعي حتى إذا كان موقفه تجاه هذا الهاتف غير إيجابي

السلوك المخطط  نظرية في الني ةالمؤثرة على وكما تبين لنا فإن المعايير الذاتية تعتبر من المتغيرات الرئيسة 

(Ajzen, 1991) وهي من المتغيرات التي تميزت بها نظرية السلوك المخطط عن نموذج قبول التكنولوجيا ,

  من حيث أخذ العامل الاجتماعي بعين الاعتبار.

( على تطوير نظرية السلوك المخطط من أجل Pavlou and Fygenson, 2006)لقد اعتمدت دراسة 

 ني ة الانترنت وسلوك الشراء الفعلي. حيث تم إثبات أثر متغير المعايير الذاتية علىالشراء عبر ني ة دراسة 
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هذه  بار أثر هذا المتغير في بحثنا هذا معتمدين على المفرداتتوعليه فسيتم اخالشراء عبر الانترنت. 

 الدراسة.

 (Perceived Behavioral Control) السيطرة السلوكية المدركة: -1-1-1

حسب نظرية السلوك  الني ةبما أن متغير السيطرة السلوكية المدركة يعتبر أحد أهم العوامل المؤثرة على 

على نظرية  اعتمدوا هذا المتغير من قبل الباحثين الذينالمخطط, لذلك كان من الطبيعي أن يتم إخاله 

 الشراء عبر الانترنت.   نموذج  يبين تبنيلتطوير  السلوك المخطط

 السيطرة السلوكية المدركة: تعريف -1-1-1-3

   تنفيذ سلوك ما لدرجة سهولة أو صعوبةتعرف السيطرة السلوكية المدركة على أنها إدراك الشخص 

(Ajzen, 1991).  وعليه فإن السيطرة السلوكية المدركة يجب أن تفهم على أنها السيطرة المدركة على أداء

( فهي TPBسلوك معين, وبشكل عام فإن السيطرة السلوكية تلعب دور مزدوجاً في نظرية السلوك المخطط )

 الني ةنها تساهم مع مع كل من الموقف والمعايير الذاتية ومن ناحية أخرى فإ الني ةمن ناحية تساهم في تحديد 

 في تحديد السلوك الفعلي.

 تحديد أبعاد السيطرة السلوكية المدركة: -1-1-1-1

 أبعاد السيطرة السلوكية بـ:يمكن تحديد ( Pavlou and Fygenson, 2006) بالاعتماد على دراسة
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 Self-Efficacy))الفعالية الشخصية:  -أ 

 (Bandura, 1986)رات الفرد لأداء السلوك خصية لقدالمحاكمة الش أنها تعرف الفعالية الشخصية على

الشخصية هي فإن الفعالية  (Pavlou and Fygenson, 2006)وحسب  وتطبيقاً على التجارة الإلكترونية

 . منتجات عن طريق الإنترنتوشراء  للحصول على معلومات حكم الشخص على قدراته

 (Controllability) :السيطرة أو التحكم -ب 

          اللازمة لأداء سلوك ماتعرف السيطرة على أنها حكم الشخص على إتاحة الموارد والفرص 

(Ajzen, 2006.)  وفي مجال التجارة الالكترونية فإن السيطرة أو التحكم تُعرف على أنها إدراك المستهلكين

هؤلاء الأشخاص بسبب توفر الموارد المطلوبة  ني ةلكون عملية الشراء عبر الانترنت تتوقف بالكامل على 

(Pavlou and Fygenson, 2006). 

الشراء عبر ني ة أثر السيطرة السلوكية المدركة على  (Suntornpithug and Khamalah, 2010)يبين 

الشراء بشكل مباشر, من جهة أخرى. ني ة الانترنت بشكل مباشر من جهة وعلى الثقة, التي تؤثر بدورها على 

شراء ني ة الفقد درس أيضاً أثر السيطرة السلوكية المدركة على  (Pavlou and Fygenson, 2006)أما 

 على الموقف.  اً مؤثر اً ارجياً خعبر الانترنت معتبراً متغير الثقة متغير 

نموذج البحث فقد عمد إلى  لتطوير (Ajzen, 1990)وبما أن الباحث قد اعتمد نظرية السلوك المخطط 

عبر الانترنت معتمداً على المفردات التي الشراء ني ة دراسة أثر السيطرة السلوكية المدركة كأحد محددات 

في دراسته على اعتباره قد استخدم نفس النظرية لتطوير  (Pavlou and Fygenson, 2006)استخدمها 

 نموذجه. 
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 (Perceived Risk)الخطر المدرك:  -1-1-4

أن المستهلك قد يدرك بعض المنافع من عملية الشراء عبر الانترنت إلا أن عملية الشراء هذه على الرغم من 

ففي الصفقات  غالباً ما تكون محفوفة بمخاطر تفوق المخاطر الموجودة في حالة الصفقات الاعتيادية.

أما في حالة الشراء عبر الإنترنت فإن طرفاً ثالث يدخل  ,البائع والمشتري ,يكون هناك طرفان فقط عتياديةالا

ولكن أيضاً تجاه هذا  بائعوهو الوسيط الإلكتروني مما يجعل إدراك المشتري للخطر يختلف ليس فقط تجاه ال

 الوسيط الإلكتروني.

 تعريف الخطر المدرك من عملية الشراء عبر الانترنت: -1-1-4-3

مرغوب بها الغير هلك لدرجة عدم التأكد والنتائج أنه إدراك المست يمكن أن يعرف الخطر المدرك على

ولقد تم دراسة متغير  .(Littler and Melanthiou, 2006) ما والمتوقعة من عملية شراء منتج أو خدمة

البحث الذي قام به   مختلفة, فمنهم من تناول دراسة هذا المتغير بشكل عام مثل  بأشكال المدركالخطر 

(Lui and Wei, 2003),  ومنهم من أخذ يدرس هذا المتغير بتفصل حيث قام بعض الباحثين بتقسيم

    دراسةأيضاً و  (Forsythe et al, 2006)الخطر المدرك إلى أقسام مختلفة ومثال على ذلك دراسة 

(Lee et al, 2000) بعض من هذه الدراسات بشيء من التفصيل. . وفيما يلي نظرة على 

 أبعاد الخطر المدرك من عملية الشراء عبر الانترنت: تحديد -1-1-4-1

 ففي نموذج حاث التجارة الالكترونية. تكمن أهمية الخطر المدرك لما له أثر على متغيرات عدة في أب

(zhou et al, 2007أدخل الباحث ) المدركة وبين أثره على  الخطر المدرك ضمن متغير المخرجات
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( فقد استبعدت Pavlou and Fygenson, 2006أما عن دراسة ). الإنترنتالموقف تجاه الشراء عبر 

من العينة المطلوبة متغير الخطر المدرك من الاختبارات الأولية وذلك لعدم حصوله على عدد التكرارات 

قبول التكنولوجيا, وذلك بإدخال متغير  ر نموذج( فقد طو  Lee et al, 2000أما ) الأولية كعامل مؤثر.

   بينوقد  الفعلي من جهة أخرى. الخطر المدرك ودراسة أثره على المنافع المدركة من جهة وعلى الشراء

(Lee et al, 2000 ) للمنتج أو الخدمة والخطر المدرك أن هناك نوعين من الخطر المدرك, الخطر المدرك

 للصفقة. 

 (Perceived Risk With Product or Service) أو الخدمة:أ( الخطر المدرك للمنتج 

أبعاد لهذا  ةحدد الباحث خمسيويعرف على أنه كمية عدم التأكد المدركة من قبل المستهلك في حالة الشراء. 

 الخطر وهي:

 Financial loss الخسارة المالية

 Functional loss الخسارة الوظيفية

 Time loss خسارة الموقف

 Opportunity loss الفرصة خسارة

 Overeall percievecl risk with product / service الخطر المدرك للمنتج والخدمة بشكل عام

 (1\1)رقم الجدول  

 (Lee et at, 2000)أبعاد الخطر المدرك للمنتج  حسب 
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 النوع الثاني وهو الخطر من جراء الصفقة عبر الإنترنت: أما

وهذا الخطر المحتمل والذي من الممكن أن يواجه المستهلك بسبب تعرضه لوسيط إلكتروني عند القيام بعملية 

 الصفقة: تجاهأبعاد للخطر المدرك  ةيحدد أربعو الشراء عبر الإنترنت, 

 

 Privacy السرية

 Security  الأمن

  Nonrepudiation الإنكار

 Overall perceived risk on online transaction الإنترنت بشكل عامالخطر المدرك من جراء الصفقة عبر 

 (1\1الجدول )

 (Lee et at, 2000)حسب  للصفقةأبعاد الخطر المدرك 

 

قد قسم الخطر إلى قسمين رئيسين الأول يتعلق بالمنتج والثاني يتعلق  (Lee et at, 2000)وبذلك يكون 

. ولقد بين أثر هذين النوعين من الخطر على كل من سلوك التي تتم الكترونياً في هذا السياق بإجراء الصفقة

 تالي:الالاستخدام الفعلي و المنافع المدركة حيث كان نموذج البحث ك
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 (1\1الشكل رقم )

 (Lee et at, 2000)أثر الخطر المدرك حسب 

الخطر المدرك ينقسم إلى ر مقياساً للخطر المدرك مبيناً فيه أن فقد طو   (Forsythe et al, 2006)أما 

هذا المقياس. وصدق المادي وخطر المنتج وخطر الوقت ومن ثم تم اختبار صلاحية  أقسام هي الخطر ةثلاث

كل من متغير الثقة وسلوك الشراء عبر فقد بين أثر الخطر المدرك على  (Tiangsoongnern, 2007)أما 

 الانترنت.

, وهي الخطر (Forsythe et al, 2006)قد اختار الباحث الاعتماد على أبعاد الخطر التي بينتها دراسة لو 

وذلك لمناسبة هذا المقياس لبحثنا, فهو يدرس الخطر المدرك بشيء من  المادي وخطر المنتج وخطر الوقت,

مما يعطي نتائج تفصيلية ودقيقة, وبنفس الوقت يتجنب الإسهاب في تفاصيل التفصيل متمثلًا بأبعاده الثلاثة 

 PB سلوك الاستخدام

 سهولة الاستخدام المدركة

PEO 

 المنافع المدركة

PU 

 الخطر المدرك للمنتج

الخطر المدرك من جراء الصفقة 

PRT 
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لدرستنا على اعتبار أن الهدف الرئيسي  اً مناسبيكون  بهذا قدو  (Lee et at, 2000)دراسة ك الخطر المدرك

الشراء عبر الانترنت وليس مقتصراً على دراسة أبعاد الخطر ني ة من البحث هو دراسة العوامل المؤثرة على 

لم  الخطر المدرك (Forsythe et al, 2006)فيها . و بالوقت نفسه فإن الطريقة التي درس وأثره المدرك

, يُضاف إلى ذلك مناسبة المقياس الذي تم (Lui and Wei, 2003)تكن عامة كما هو الحال في دراسة 

للسيناريو الذي سيقوم الباحث بافتراضه في الاستبيان, من  (Forsythe et al, 2006)تطويره في دراسة 

 حيث طريقة الدفع, وذلك باستثناء بعض مفردات الاستبيان التي تم حذفها. 

 (Tiangsoongnern, 2007)ومن خلال مراجعتنا للدراسات السابقة نجد أن هناك بعض الأبحاث مثل 

التي درست أثر الخطر المدرك من عملية الشراء عبر الانترنت على كل من الثقة وسلوك الشراء الفعلي, في 

لموقف من الشراء بدراسة أثر الخطر المدرك على ا (Zhoul, et al, 2007)حين قامت أبحاث أخرى مثل 

 .عبر الانترنت

الشراء عبر الانترنت دون التعرض لسلوك الشراء الفعلي, فقد عمد ني ة ستنا تقتصر على دراسة اوبما أن در 

 عبر الانترنت بشكل مباشر. ر المدرك على كل من الثقة من جهة وني ة الشراءالباحث إلى دراسة أثر الخط

 الشراء عبر الانترنت:نيّة محددات المتغيرات الخارجية المؤثرة على  -1-1

على نظرية السوك المخطط من  اعتمدالشراء عبر الانترنت وبما أن الباحث قد ني ة بعد درستنا لمحددات 

على هذه المحددات أجل تطوير نموذج البحث, كان لابد لنا من القيام بتحديد العوامل الخارجية المؤثرة 

التي تم ذكرها سابقاً. وسيقوم الباحث هنا بدراسة للمتغيرات التي تناولتها  (Kieran, 1991)دراسة  حسب

الدراسات السابقة التي تمت مراجعتها والتي اعتمدت على نظرية السلوك المخطط في تطوير نماذجها كما 
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والأبحاث التي استخدمت  (TAM)سيقوم بدراسة المتغيرات التي تم استخدامها في نموذج قبول التكنولوجيا 

 هذا النموذج في دراستها.

 المنافع المدركة من عملية الشراء عبر الانترنت:و  سهولة الاستخدام المدركة -1-1-3

(Perceived Ease of Use and Perceived Usefulness)  

أداء سلوك ما ني ة للموقف و ة من المحددات الرئيسية كل من سهولة الاستخدام المدركة والمنافع المدركتعتبر 

سهولة الاستخدام المدركة على أنها درجة  (Davis, 1989) . حيث يعرفحسب نموذج قبول التكنولوجيا

أما المنافع المدركة فتُعرف على أنها بعيداً عن بذل مجهود. اعتقاد الشخص بأن استخدام نظام معين سيكون 

دراسات يعزز أداء عمل هذا الشخص. ولقد قامت عدة  درجة اعتقاد الشخص بأن استخدام نظام معين سوف

على نموذج قبول التكنولوجيا كأساس لتطوير نموذج لقبول أو تبني  التسوق الالكتروني. فقد قام  لاعتمادبا

(Hassanein and Head, 2004)  بتطوير نموذج قبول التكنولوجيا وذلك بإدخال متغيري متعة التسوق و

فقد قام بتطوير نموذج قبول التكنولوجيا وذلك  (M.Klopping & McKinney, 2004)نوع المنتج. أما 

معظم الأبحاث بين في دراسته أن  (Gefen and Straub, 2000)بإدخال متغير المطابقة الوظيفية. ولكن 

افع أثر المن تالتي اعتمدت على نموذج قبول التكنولوجيا في تطوير نموذج  تبني التسوق الالكتروني أثبت

سهولة  متغيرللم يجد أثر بتبني التسوق الالكتروني ولكن جزء كبير من هذه  الأبحاث  ني ةالمدركة على 

بتبني التسوق الالكتروني. ويبين في دراسته أن أهمية متغير سهولة الاستخدام  الني ةعلى الاستخدام المدركة 

سهولة الاستخدام المدركة تؤثر ف. المستخدم من أجلها النظام محل الدراسة ظيفةالمدركة تعود لطبيعة الو 

 تم استخدام هذا النظامبشكل مباشر على تبني نظام تكنولوجي معين فقط عندما تكون الوظيفة الرئيسية التي ي
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تؤثر على فإن سهولة الاستخدام المدركة لن  فعلى سبيل المثال النظام. شكل أساسي بهذامن أجلها مرتبطة ب

ليس له علاقة أساسية بنوعية  ت لأن هذا النظام التكنولوجيتبني المستهلك لشراء منتج عن طريق الانترن

فإن سهولة الاستخدام المدركة من المفترض أن تؤثر ما منتج السؤال عن المنتج. أما بالنسبة للاستفسار و 

بة متضمنة في هذا النظام التكنولوجي وبالتالي على تبني النظام التكنولوجي المستخدم لأن المعلومات المطلو 

إدخال  على عملفقد  (Pavlou and Fygenson, 2006)أما  .نوعيتها ستكون متعلقة بسهولة استخدامه

كل من سهولة الاستخدام المدركة والمنافع المدركة في نموذجه المطو ر على أساس نظرية السلوك المخطط 

الحصول على الموقف من من الموقف من الشراء عبر الانترنت و كل  على هذين المتغيرينأثبت أثر و 

 ريق الانترنت, وأثر سهولة الاستخدام المدركة على السيطرة السلوكية المدركة.  المعلومات عن ط

 (Trust) الثقة: -1-1-1 

عام ولاسيما في مجال التجارة بشكل تجارية رات المهمة لإتمام أي صفقة يعتبر متغير الثقة من المتغي

في مجال التجارة الالكترونية المدرك تبين معظم الدراسات التي تناولت متغيري الثقة والخطر الالكترونية. 

ومثال على أهمية هذين المتغيرين في التنبؤ باتخاذ قرار الشراء عبر الانترنت أو تبني التجارة الالكترونية 

التي بي نت أثر كل من الثقة والخطر المدرك على الموقف  (Van der Heijden et al, 2003) ذلك دراسة

على أنها الاعتقاد بشكل عام الثقة  (Pavlou and Fygenson, 2006يعرف )و من الشراء عبر الانترنت. 

 بدونبنزاهة و  بأن الشخص الموثوق به سوف يتصرف بشكل متعاون من أجل تحقيق توقعات الشخص الواثق

 Competenceفيرى أن الثقة تتكون من ثلاثة أبعاد هي الكفاءة  (Gefen et al, 2003) أما .تدليس

, فتبي ن دراسة             . أما عن أثر متغير الثقةIntegrityوالأمانة  Benevolence لإحسانوا

(Pavlou and Fygenson, 2006 أن الثقة )  ل لدى المستهلك حول نتائج أفعال البائع ن إدراك مفض  تكو
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وبالتالي تساعد في تكوين موقف إيجابي. ولذلك فهي تؤثر بشكل إيجابي على الموقف من الشراء عبر 

وجود نفس الأثر المعنوي للثقة على  (Van der Heijden et al, 2003) نت نتائج دراسةوقد بي  الانترنت. 

ن أن يبي   (Pavlou and Fygenson, 2006)ومن جهة أخرى فإن الموقف من الشراء عبر الانترنت. 

والتي  (Luhmann's, 1979)هناك علاقة بين الثقة والسيطرة السلوكية المدركة معتمداً على نتائج دراسة 

وبالتالي فإن الثقة بالبائع الالكتروني سوف تسهل  فض من درجة عدم التأكد الاجتماعي,أن الثقة تخ أثبتت

على تصرفات البائع, بل لأن هذه الثقة سوف تساعد أو تأثير لا لأن لهذه الثقة سيطرة  ,وك الشراءالقيام بسل

الذي هو الشراء عبر الانترنت قيام بسلوك معين و قات النفسية للواجز أو المعو  المستهلك على التغلب على الح

ولذلك فقد تم إدخال متغير الثقة في نموذج البحث كمتغير مؤثر على كل من الموقف من  في حالتنا هذه.

 الشراء عبر الانترنت والسيطرة السلوكية المدركة.

 مهارة الشراء: -1-1-1

إن وجود المعرفة والمهارة الشخصية عند الشخص هي متطلب أولي لقيام هذا الشخص بفعل محدد 

(Koufaris, 2002) . بالاعتماد على و(Bandura, 2006)  يبي ن(Pavlou and Fygenson, 2006) 

, والتي هي أحد أبعاد السيطرة السلوكية المدركة كما ذكرنا سابقاً, Self-Efficacy)أن الفعالية الشخصية )

ارة فإن مه, المحاكمات الذاتية مع ففي حين أن الفعالية الشخصية تتعامل ليست مكافئة للمهارات الشخصية.

المستهلك وبشكل محدد تصف الخبرة والمعرفة لدى المستهلك من أجل القيام بسلوك ما, وبالتالي تكون 

ت تؤثر وبالتالي فإن مهارة الشراء عبر الإنترن لمعرفة مدى إمكانية شخص على القيام بسلوك معين.كمؤشر 

 الفعالية الشخصية. أبعادها وهيرها على أحد يبشكل إيجابي على السيطرة السلوكية المدركة من خلال تأث
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 متغيرات خارجية أخرى: -1-4

تم تحديدها عند تطوير  التيالشراء عبر الانترنت و ني ة بالإضافة للمتغيرات الخارجية المؤثرة على محددات 

ث بإدخال بعض النموذج المعتمد على نظرية السلوك المخطط ونموذج قبول التكنولوجيا, فقد قام الباح

وهذه بالشراء عبر الانترنت.  الني ةالتي تناولتها بعض الأبحاث السابقة ودرست أثرها على الأخرى و المتغيرات 

 المتغيرات هي نوع المنتج والمتغيرات الديموغرافية وعدد ساعات استخدام الانترنت. 

    

 (Product Type) نوع المنتج: -1-4-3

الدراسات أن هناك تباين واضح في قبول التسوق الإلكتروني بالنسبة لمختلف أنواع السلع و الإحصاءات  تبي ن

مما لا شك فيه أن التطور الحاصل في مجال التكنولوجيا قد ساعد لمدى كبير في تسخير هذه و والخدمات. 

أصبح بالإمكان  . فقدأكثر لعملية الشراءمناسبة المجال, لتصبح  هذا التكنولوجيا, والمقصود الإنترنت في

, ومع ذلك فإنه باستخدام التكنولوجيا الجديدة ل قبل القيام بشرائهامعاينة بعض السلع والخدمات بشكل مفص  

 شراء هذه المنتجات أو الخدمات عبر الانترنت. ما زال هناك تباين في قبول 

نترنت أو الأحجام عن عملية عبر الاما قد تدفع المستهلك لشراء سلعة تتعلق بنوع المنتج عوامل عديدة هناك 

دراسة  تناولت بعض الأبحاثلقد  .العواملهذه من أهم هي خدمة المنتج أو لعل خصائص الالشراء هذه. و 

معتمدة في  ما بشكل مباشر أو من خلال متغيرات وسيطة,الشراء عبر الانترنت, إني ة ى عل أثر نوع المنتج

ذلك على تصنيف المنتجات والخدمات حسب خصائص معينة, ولكن بشكل عام فإن الدراسات التي تناولت 
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أو على السلوك الفعلي الشراء ني ة على  ت بالخصائص التي من الممكن أن تؤثرموضوع نوع المنتج وأسهب

 للشراء تعد قليلة نسبياً في مجال أبحاث التجارة الإلكترونية.

الباحثون على تصنيف السلع والخدمات وفق خصائص معينة بغية الوصول إلى تصنيف معين لهذه  عَمِل

ولعل يبي ن الفئات التي من المتوقع أن تلاقي قبولًا أكبر عند عرضها عن طريق الانترنت. السلع والخدمات 

أبعاد ثلاثة ث حدد أكثر التصنيفات تفصيلًا, حييعد من  (Petrson et al, 1997)التصنيف الذي اقترحه 

 من الممكن أن تصنف من خلالها المنتجات والخدمات بشكل مناسب لسياق عملية الشراء عبر الإنترنت.

 تالي:الحيث كانت هذه الأبعاد ك

ك بعض المنتجات أو فهنا Cost and Frequency)هو التكلفة وتكرار الشراء )و البعد الأول  -

وبالمقابل  متكرر وغالباً ما تكون تكلفتها قليلة ومثال على ذلك الخبرم بشرائها بشكل الخدمات التي نقو 

وقد بي نت نتائج البحث أن السلع  .هناك سلع غالية الثمن ولا يتم شراؤها بشكل متكرر مثل الحاسوب

 الرخيصة والمتكررة الشراء هي أقل مناسبة ليتم تسويقها عبر الانترنت. 

صود هنا المقارنة بين السلع والمق :Value Proposition))الملموسية  الثاني هو قيمة التملك أو البعد -

المادية الملموسة مع المنتجات غير الملموسة لبيان فيما إذا كان هناك فرق جوهري في الإقبال على 

مزايا استخدام  أن عبر الانترنت. وقد بي نت نتائج البحث عند عرضهاشراء هذين النوعين من المنتجات 

تمام الصفقاتلالانترنت كقناة  هي أكبر من مزايا استخدامها في حالة المنتجات الملموسة و  لتوزيع وا 

أثر متغير نوع  (Hassanein and Head, 2004)خاصة عندما تكون عملية الشراء متكررة. وقد بين 

أن المنتجات غير الملموسة  و التسوق. دام على كل من الفوائد المدركة ومتعةالمنتج و سهولة الاستخ

 مخاطر أقل.و   تدرك بشكل أفضل من المنتجات الملموسة حيث أنها تحقق فوائد مدركة أكثر
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نافسية على خلق ميزة ت (: وهو يعكس قدرة البائعDifferentiationهو بعد التميز )البعد الثالث و  -

  ته.اأو خدم مستمرة من خلال تميز منتجاته

 .((peterson et al, 1997يبين تصنيفات المنتج حسب  (0\5التالي رقم )والجدول 

 

 التكلفة و التكرار قيمة التملك التميز مثال

 منتج عالي التميز مشروبات غازية
 منتجات ملموسة أو مادية

منتجات منخفضة الكلفة 

 و متكررة الشراء

 منتج منخفض التميز الحليب

منتجات غير ملموسة أو  عالي التميزمنتج  المجلات الالكترونية

 منتج منخفض التميز أسعار أسهم البورصة معلوماتية

 منتج عالي التميز جهاز ستيريو
 منتجات ملموسة أو مادية

مرتفعة الكلفة منتجات 

 وغير متكررة الشراء

 منتج منخفض التميز قطعة محددة الوزن من معدن ثمين

منتجات غير ملموسة أو  التميزمنتج عالي  برامج حاسوب

 منتج منخفض التميز خدمات تأمين معلوماتية

 

 (5\0)الجدول 

 ((peterson et al, 1997تصنيفات المنتج حسب 
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كلفة المنتج  حسب بعدين هما تقسيم المنتجات إلى أربع فئات قامفقد  (Vijayasarathy, 2002)أما 

. ولقد أثبتت نتائج (منتجات غير ملموسةمنتج رخيص( و الملموسية )منتجات ملموسة و  –)منتج غالي 

شراء منتجات غير ملموسة هي أكبر بشكل جوهري من ثر جوهري للبعد الثاني, فني ة هناك أالبحث أن 

تفاعل للا حتى فلم يظهر أثر جوهري لهذا البعد و بشراء منتجات ملموسة. أما بالنسبة للبعد الأول  الني ة

      المنتج حسب  (. والجدول التالي يبي ن تصنيفاتالملموسيةالكلفة و هذين البعدين )

(Vijayasarathy, 2002). 

  منتج ملموس منتج غير ملموس

, الأفلام, بطاقات برامج الحاسوب

 معارض
 منتج منخفض التكلفة منتجات البقالة والألبسة و التجميل

 السفرالتأمين العقاري, بطاقات 
أجهزة الحاسوب و الأجهزة الكهربائية 

 و الأثاث
 منتج مرتفع التكلفة

 (5\5)الجدول 

  (Vijayasarathy, 2002)تصنيفات المنتج حسب

المنتجات بشكل عام عن طريق الإنترنت  أن هناك فرق عند شراءن فيبي   (Liu and Wei, 2002) أما 

الانترنت يتأثر بقوة بسهولة الاستخدام المدركة, أما . فتبني قرار شراء الخدمات عبر شراء الخدمات و

 .شراء المنتجات فيتأثر بالخطر المدرك
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ونظراً لندرة استخدام بطاقات الائتمان وبطاقات الدفع الالكتروني في مجتمع الدراسة, فقد عمد الباحث  

إلى الاقتصار  يه عند توصيل الطلب مما اضطرناإلى وضع سيناريو يقتضي أن تتم عملية الدفع ف

 لدراسة السلع المرتفعة الكلفة  وذلك لعدم إمكانية التعرض للسلع غير الملموسة.

 :وعدد ساعات استخدام الانترنت المتغيرات الديموغرافية -1-4-1

 ففي حين تناولت دراسة .التجارة الإلكترونية ة المتغيرات الديموغرافية في مجالاختلفت طريقة دراس

(Zhou et.al 2007أثر متغير الجنس على كل من المخرجات المدركة ) والتي تتضمن الخطر ,

( أثر هذه Thompsun, 2001درس )ومعتقدات المستهلك, ونمط التسوق  المدرك والمنافع المدركة,

 ,Bellman et alأما ) المتغيرات الديموغرافية على طبيعة النشاط الممارس عند استخدام الإنترنت.

الباحث  بشكل كبير والذي سماهالحياة الذي يعتمد على الإنترنت أن نمط  بحثه ن في( فقد بي  1999

(wired lifestyle هو المحدد ) فمن  للشراء عبر الإنترنت وليس المتغيرات الديموغرافية.الرئيسي الدافع و

الأنثى من حيث الإقبال على التجارة الالكترونية, ولكن عدد ة نظر الباحث لا فرق بين الذكر و وجه

. من عبر الانترنت أو الإحجام عنهالني ة الشراء ساعات استخدام الانترنت هو الذي سيدفع المستهلك 

لك بأن هذا النظام سهل حيث أن استخدام الانترنت لفترات طويلة سيؤدي إلى زيادة شعور المسته

الناتجة من استعماله ستكون قليلة مقارنة بالمنافع المتحققة, ولذلك لخبرة الاستعمال وأن المخاطر 

الذي بين فيه أثر متغير خبرة  (Zhou et.al 2007)المستخدم بهذا النظام. وهذا يتفق مع نموذج 

 ,Garbarion, stahilevitz)دراسة أما . المنافع المدركة نترنت على كل من الخطر المدرك و الا

أثر متغير الجنس على إدراك احتمالية الحصول على مخرجات سيئة عند الشراء عبر  بي نتفقد  (2005

 وأثر هذا المتغير عند الحصول على توصية من قبل أصدقاء وأقارب للشراء عبر الإنترنت. الإنترنت.
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فقد  وبناءً على هذه الأبحاث السابقة ووجد الباحث أن النساء تدرك خطر أكبر للشراء عبر الإنترنت.

 على المتغيرات الديموغرافية وعدد ساعات استخدام الانترنتكل من خلص الباحث إلى دراسة أثر 

 من عملية الشراء عبر الانترنت.  المنافع المدركةو  الخطر المدرك

 : خاتمة

التي تناولت بشكل رئيسي محددات ني ة الشراء  لدراسة متغيرات البحثفي هذه الفصل وذلك نكون تعرضنا 

التي تمثلت بالموقف من الشراء عبر الانترنت  والعوامل الذاتية نترنت حسب نظرية السلوك المخطط و عبر الا

غيرات المؤثرة على هذه المحددات والتي تمثلت والسيطرة السلوكية المدركة والخطر المدرك. كما تم دراسة المت

الاستخدام المدركة والمنافع المدركة ومهارة الشراء. وأخيراً فقد تم دراسة كل من نوع المنتج بالثقة وسهولة 

وعدد ساعات استخدام الانترنت والمتغيرات الديموغرافية على اعتبارها متغيرات خارجية مؤثرة على ني ة الشراء 

يدانية التي قام بها الباحث من أجل دراسة الميتضمن التقل إلى الفصل الثالث الذي سننالآن و عبر الانترنت. 

 دراسة العلاقة بين هذه المتغيرات.
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 الفصل الثالث 

 الدراسة الميدانية 
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  :مقدمة

ية قام بها الباحث شراء عبر الانترنت بناءً على دراسة ميدانني ة السوف نتناول في هذا الفصل دراسة لنموذج 

سؤال تم استخلاصهم من عدة أبحاث سابقة كانت  30يتألف من عن طريق توزيع استبيان  في مدينة دمشق

 قد تناولت دراسة هذه المتغيرات.

 ( لدراسة متغيرات البحث مستعيناً بالتحليلات التالية:SPSSوقد استخدم الباحث البرنامج الاحصائي )

 التحليل الوصفي.

 لاختبار ثبات المقياس. ألفا كرونباك

 ليل العاملي لاختبار صدق المقياس.التح

 تحليل الانحدار لاختبار أثر المتغيرات المستقلة على المتغيرات التابعة.

 مقياس مقارنة المتوسطات : 

One-Samples T test - Independent-Samples T test - One Way ANOVA.  

لتوصيات بناءً على نتائج اإلى أن توصل الباحث لوضع نتائج مبنية على التحليل الاحصائي ووضع 

 التحليل.
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 بيانات البحث: -3

 تصميم الاستبيان: -3-3

لعل من أهم المعوقات التي واجهت الباحث في على مراجعته للأبحاث السابقة و  صاغ الباحث الاستبيان بناءً 

تقوم طريقة صياغة الأسئلة. حيث أن معظم الأبحاث كانت لاستبيان هي سيناريو الاستبيان و تصميم ا

بدراستها على موقع محدد, أما بالنسبة لدراستنا فقد كانت الصعوبة في وجود هذا الموقع بسبب انعدام مواقع 

التسوق الالكتروني تقريباً في سوريا. مما دفع الباحث لتشكيل سناريو معين تأتي فيه الأسئلة بعد مقدمة 

ن أجل تطوير موقع سيقوم ببيع منتج محدد, مم مقصيرة يقرأها المجيب وتنص على أن هذا الاستبيان قد صُ 

حيث طُلب من المجيب الإجابة على الأسئلة اعتماداً على هذه المعلومة أخذاً بعين الاعتبار الملاحظات 

 التالية:

ن فيه صورة المنتج ومواصفاته الالكتروني بشكل نبي   شركة بشكل كامل على موقعنايتم عرض منتجات ال

 سعره.تجارية و بشكل تفصيلي وعلامته ال

يقوم الزبون بطلب المنتج الذي يريد من خلال الموقع بعد تزويدنا ببعض المعلومات الشخصية )الاسم الكامل 

 رقم الهاتف( –البريد الالكتروني  –العنوان  –

 .يتم دفع الفاتورة عند توصيل الطلب للمكان المطلوب

الدفع, حيث عمد الباحث إلى اختيار طريقة الدفع  ولعل من أهم النقاط أيضاً التي واجهت الباحث هي طريقة

مجتمع البحث. أفراد ئتمانية لدى معظم عند التوصيل و ذللك للتغلب على مشكلة عدم توافر البطاقات الا
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بالطبع فإن هذه الطريقة لا تخرج البحث عن سياق التجارة الالكترونية و لكن وفقاً لهذه لطريقة الدفع هذه و 

تبر هذه التجارة هي تجارة الكترونية  جزئية, حيث أن التجارة الالكترونية الصافية هي التي فإننا يمكن أن نع

تتم الكترونياً بشكل كامل, أما تجارة الكترونية الجزئية فهي عبارة عن التجارة الالكترونية التي تتم أحد 

  .(Turban and King, 2004)العمليات فيها بشكل غير الكتروني 

 جمع البيانات:طريقة  -0 -8

أسئلة  3عبر الانترنت, منها  سؤال لدراسة العوامل المؤثرة على ني ة الشراء 30تم توزيع استبيان يتألف من 

وتم استخدام مقياس ليكرت الخماسي لقياس جميع العبارات الخاصة بمحددات متعلقة بالبيانات الشخصية, 

 الإجابات إما:عبر الانترنت حيث كانت  على ني ة الشراءوأبعاد 

 غير موافق على الاطلاق –غير موافق  –حيادي  –موافق  –موافق جداً 

المعهد العالي  وقد قام الباحث بتوزيع الاستبيان عن طريقين: الأول ميدانياً من خلال توزيع الاستبيان في

ام البريد ريق استخدجامعة دمشق وبعض الشركات الخاصة, والثاني الكترونياً عن طلإدارة الأعمال و 

 .(Facebook and Twitter)شبكات التواصل الاجتماعيالالكتروني و 

الأماكن أنفة قد تم استخدام أسلوب العينة الميسرة حيث تم توزيع الاستبيانات على الأشخاص الموجودين في و 

 .عن طريق استخدام بعض قوائم البريد الالكتروني و بعض صفحات مواقع التواصل الاجتماعيالذكر و 

استبيان غير صالح للتحليل وبقي  51استبيان, استبعد منهم  573وبالنسبة لحجم العينة فقد تم توزيع 

( كانت اشتملت عينتين جزئيتين 518صالح للتحليل. و الجدير بالذكر أن العينة الكلية ) 518استبيان 
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بيان ولكن حول منتجات الثانية أجابت على نفس الاستلى استبيان حول منتجات البقالة و الأولى أجابت ع

 الشراء عبر الانترنت. راسة أثر نوع المنتج على ني ة الحاسوب و ملحقاته, وذلك بهدف د

 :والجدول التالي يحتوي على العبارات التي استخدمت لقياس متغيرات البحث

 المصدر الترميز المتغيرات
 عبر الانترنت نيّية الشراء -3

 (van der Heijden et al, 2003) 8الني ة الموقع في المستقبل القريب.قد أفكر بشراء منتج من هذا  -أ
 (van der Heijden et al, 2003) 0الني ة قد أفكر بشراء منتج من هذا الموقع في المستقبل البعيد. -ب
   ج من هذا الموقع عندما احتاج من الممكن أن أقوم بشراء منت -ج

 البقالة.  منتج من منتجات
 (van der Heijden et al, 2003) 5الني ة

 (van der Heijden et al, 2003) 1الني ة من المحتمل أن أنصح أصدقائي بالشراء من هذا الموقع. -د
 الموقف من الشراء عبر الانترنت -1

 (van der Heijden et al, 2003) 8الموقف .تبدو فكرة شراء منتج من هذا الموقع جذابة بالنسبة لي  -أ
 (van der Heijden et al, 2003) 0الموقف لقد أعجبتني فكرة شراء منتج من هذا الموقع.  -ب
 (van der Heijden et al, 2003) 5الموقف قالة هو فكرة جيدة.بخدام هذا الموقع لشراء منتجات الأعتقد أن است -ج 

 العوامل الذاتية المؤثرة بشراء عبر الانترنت -1
هذا الموقع إذا اعتقد الأشخاص من حولي أنه سأقوم بالشراء من  -أ

 يتوجب علي فعل ذلك
 (Pavlou and Fygenson, 2006) 8ذاتية

سوف أشتري من هذا الموقع في حال وجد المشترون قبلي أن  -ب
 عملية الشراء منه مفيدة.

 (Pavlou and Fygenson, 2006) 0ذاتية

منتج من هذا أعتقد أن الأشخاص من حولي  سوف يؤيدون شرائي  -ج
 الموقع.

 (Pavlou and Fygenson, 2006) 5ذاتية

 :المدركةالسيطرة السلوكية  -4
 فاعلية الشراء  -4-3
سأكون قادر على شراء منتج من هذا الموقع في المستقبل القريب إن  -أ

 أردت
 (Pavlou and Fygenson, 2006) 8فاعلية

في المستقبل القريب أثق بأني أستطيع شراء منتج من هذا الموقع  -ب
 إن أردت.

 

 (Pavlou and Fygenson, 2006) 0فاعلية
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 سيطرة الشراء -4-1
أعتقد أنه سيتوفر لدي كل المستلزمات الضرورية لشراء منتج من  -أ

 هذا الموقع.
 (Pavlou and Fygenson, 2006) 8سيطرة

 (Pavlou and Fygenson, 2006) 0سيطرة إن شراء  منتج من هذا الموقع يتوقف على إرادتي بشكل كامل. -ب
 المدركة المنافع -1

 (van der Heijden et al, 2003) 8منافع أعتقد أن عملية شراء منتج من هذا الموقع ستكون سريعة.  -أ
 (van der Heijden et al, 2003) 0منافع سيكون من السهل بالنسبة لي شراء منتج من هذا الموقع. -ب
 (van der Heijden et al, 2003) 5منافع الموقع مفيداً لشراء منتجات البقالة.سيكون هذا  -ج

 سهولة الاستخدام المدركة -1
سيكون من السهل بالنسية لي تعلم استخدام هذا الموقع لشراء منتج  -أ

 ما.
 (van der Heijden et al, 2003) 8سهولة

سيكون من السهل استخدام هذا الموقع للحصول على ما أريد من  -ب
 منتجات. 

 (van der Heijden et al, 2003) 0سهولة

 (van der Heijden et al, 2003) 5سهولة أعتقد أن التفاعل مع هذا الموقع سيكون واضحاً و مفهوماً. -ج
 (van der Heijden et al, 2003) 1سهولة سوف يكون استخدام هذا الموقع سهلًا بالنسبة لي. -د

 الثقة: -1
أعتقد أن هذا الموقع سيكون قادراً على توصيل المنتجات في الوقت  -أ

 المحدد.
 (Pavlou and Fygenson, 2006) 8ثقة

من المهم أن يصلني المنتج الذي سأقوم بشرائه من هذا الموقع  -ب
 بالوقت المحدد.

 (Pavlou and Fygenson, 2006) 0ثقة

 (Pavlou and Fygenson, 2006) 5ثقة أعتقد أن هذا الموقع سيكون أميناً في تعامله مع الزبائن. -ج
في تعامله مع من المهم بالنسية لي أن يكون هذا الموقع أميناً  -د
 ائن.بالز 

 (Pavlou and Fygenson, 2006) 1ثقة

 (Pavlou and Fygenson, 2006) 3ثقة أعتقد أن هذا الموقع لن يسعى لاستغلالي عند الشراء منه. -ه
من المهم بالنسبة لي أن لا يسعى هذا الموقع لاستغلالي عند  -و

 الشراء منه
 (Pavlou and Fygenson, 2006) 6ثقة

 الخطر المدرك  -1
 الخطر المادي  -3 -1

 (Sandra et al, 2006) 8خطر من المحتمل أن لا أحصل على المنتج الذي طلبته عند الشراء.
 من الممكن أن أقوم بشراء منتح بالصدفة لم أخطط لشرائه مسبقاً 

 
 (Sandra et al, 2006) 0خطر
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 اأريد فعلًا عند شراء منتج من هذ من المحتمل أن لا أحصل على ما
 الموقع.

 (Sandra et al, 2006) 5خطر

 (Sandra et al, 2006) 1خطر قد أتحمل بعض الأجور الإضافية عند شرائي من هذا الموقع.
 (Sandra et al, 2006) 3خطر لا أستطيع أن أثق بهذا الموقع الالكتروني. 

 خطر المنتج -1 -1
 (Sandra et al, 2006) 6خطر لن أستطيع تفحص المنتج بشكل فعلي عند الشراء من هذا الموقع.

لن أكون قادراً على لمس المنتج و الشعور به عند شراء منتج من هذا 
 الموقع.

 (Sandra et al, 2006) 7خطر

سيتوجب علي دفع أجور الشحن و التوصيل عند شرائي من هذا 
 الموقع.

 (Sandra et al, 2006) 1خطر

 (Sandra et al, 2006) .خطر سوف يتوجب علي الانتظار حتى يصلني المنتج الذي طلبته
 خطر الوقت -1 -1

 (Sandra et al, 2006) 82خطر منتج من هذا الموقع. سيكون من المعقد بالنسبة لي القيام بطلب
 (Sandra et al, 2006) 88خطر سوف تستغرق صور هذا الموقع وقتاً طويلًا كي تظهر.

 

 (3\1الجدول )
 متغيرات البحث مفردات جدول

 

 اختبارات المقياس:   -1

 :اختبار ثبات المقياس – 3 – 1

لمقاييس حيث تم احتساب معامل ألفا  (Cronbach Alpha) ككرونباتم اختبار ثبات المقياس بطريفة ألفا 

البحث بهدف اختبار ثباتها , حيث تتراوح قيمة معامل الثبات )معامل ألفا( بين الصفر والواحد وكلما اقتربت 

على ثبات عالي للمقياس وكلما اقتربت من الصفر كلما دل ذلك على عدم وجود ذلك من الواحد كلما دل 

 .ثبات
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 قيمة معامل ألفا عدد العبارات المتغيرات

 29636 1 النّيّة

 29118 5 الموقف

 29601 5 العوامل الذاتية

 29782 1 السيطرة السلوكية

 29706 5 الفوائد المدركة

 ..297 1 سهولة الاستخدام المدركة

 29617 5 الثقة

 29677 3 الماديالخطر 

 296.7 1 خطر المنتج

 29702 0 خطر الوقت

 29123 1 مهارة الاستخدام

 (1/1جدول رقم )
 كمعاملات الثبات بطريقة ألفا كرونبا 

الحد الأدنى و ( وه296تشير النتائج المبينة في الجدول السابق إلى أن جميع قيم معامل ألفا أعلى من )

 .ى تمتع المقاييس بالثبات الداخليالمقبول لمعامل إلفا وهذا يشير إل

 اختبار صدق المقياس: – 1 – 1

 عبر الانترنت:نيّة الشراء لمحددات  اختبار صدق المقياس - 3 – 1 – 1
تم استخدام التحليل العاملي  عبر الانترنت ني ة الشراءس محددات لاختبار صدق المقياس المستخدم لقيا

 وكانت النتائج كالتالي:
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الشراء عبر نيّة مفردات محددات 
 الانترنت

 شراء عبر الانترنت ال نيّةمحددات 
العامل 

 الأول
العامل 

 الثاني
العامل 
 الثالث

العامل 
 الرابع

العامل 
 الخامس

العامل 
الساد

29.85 1الموقف  س
888 

     
      29171 3الموقف 
      29762 1الموقف 
     29761  3التحكم 
     29761  3فاعلية
     29761  1فاعلية
     29333  3التحكم
2971   1الخطر

2 
   

2961   4الخطر
1 

   
2960   1الخطر

5 
   

2935   3الخطر
3 

   
2938   1الخطر

8 
   

   297.1    1الخطر
   29717    1الخطر
   29755    1الخطر 
   29602    1ذاتية
   29302    9الخطر
  29770     30الخطر
  29672     33الخطر

2977      3ذاتية 
2978      1 ذاتية 7
88971 نسبة المعلومة المشروحة 1

5 
88926

2 
8296
555 

.92.8 19108 691.
 319015 إجمالي المعلومة المشرحة 6

 (1\1الجدول )
 أ عبر الانترنت نيّة الشراءلمحددات  التحليل العاملجدول  
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هذه على عامل خطر المنتج لذلك نقوم بحذف  ةموجود( 5)ذاتيةالمفردة من خلال التحليل العاملي نجد أن 

عادة التحليل العاملي الاستكشافيو  المفردة  . و عليه تكون النتائج كتالي:مرة أخرى ا 

الشراء عبر نيّة مفردات محددات 
 الانترنت

 عبر الانترنت نيّة الشراء محددات 
العامل 

 الأول
العامل 

 الثاني
العامل 
 الثالث

العامل 
 الرابع

العامل 
 الخامس

العامل 
الساد

      29.81 1الموقف س
      29111 3الموقف
      29767 1الموقف
     29761  3التحكم
     29761  3فاعلية
     29767  1فاعلية
     29338  3التحكم
2975   1الخطر

1 
   

2965   4الخطر
0 

   
2935   1الخطر

5 
   

2935   3الخطر
3 

   
2938   1الخطر

8 
   

   29112    1الخطر
   29101    1الخطر
   29755    1الخطر 
   29302    9الخطر
  29770     30الخطر
  29672     33الخطر

2971      3ذاتية 
2978      1ذاتية  1
80925 نسبة المعلومة المشرحة 0

7 
88937

1 
829.
22 

.9017 .983. 7900
 629812 إجمالي المعلومة المشروحة 5

 (4\1الجدول )
 ب عبر الانترنت نيّة الشراءلمحددات  يجدول التحليل العامل



 
 

93 
 

% وهذا يدل على أن جودة 629812نلاحظ من الجدول السابق أن نسبة المعلومة المشروحة للتحليل هي 

 %.32التحليل جيدة لأنها تجاوزت 

وهذا يدل على وجود علاقة  29.81و 29388ونلاحظ أيضاً أن الوزن العاملي لجميع المتحولات يتراوح بين 

يجابية بين وكلما  8و+ 8-حيث أن قيمة الوزن العاملي تتراوح ما بين  المتحولات والعوامل التي تمثلها قوية وا 

 اقتربت من الواحد كلما دل ذلك على وجود علاقة قوية بين المتحول والعامل.

 .من التحليل809257ويفسر  (5الموقف -8الموقف  – 0)الموقفويتكون من : ) الموقف( العامل الأول

 (0التحكم – 0فاعلية -8فاعلية -8)التحكم ويتكون من  :السيطرة السلوكية المدركة() العامل الثاني

 .من التحليل 889371ويفسر

( 3الخطر – 8الخطر – 5الخطر  -1الخطر  -0الخطر)ويتكون من : )الخطر المادي( العامل الثالث

 .من التحليل 829.22ويفسر 

من  9017.( ويفسر .الخطر – 1الخطر  -6الخطر  -7الخطر) ويتكون من :)خطر المنتج( العامل الرابع

 .التحليل

 .من التحليل .983.( ويفسر 88الخطر –  82الخطر)ويتكون من  : )خطر الوقت( العامل الخامس

 .من التحليل 79005( ويفسر 0ذاتية – 8ذاتية)ويتكون من : ) العوامل الذاتية( العامل السادس

لاختبار صدق عبر الانترنت و ننتقل الآن نيّة الشراء وبذلك نكون قد أتممنا اختبار صدق المقياس لمحددات 

 .الخارجية المؤثرة على هذه المحدداتالمقياس بالنسبة للمتغيرات 
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نيّة الشراء  المؤثرة على محدداتعوامل الخارجية اختبار صدق المقياس لل – 1 – 1 – 1
 عبر الانترنت:

ني ة الجدول التالي نتائج التحليل العاملي الاستكشافي الأولي للعوامل الخارجية المؤثرة على محددات يبين 

 عبر الانترنت. الشراء

مفردات العوامل الخارجية 
 النيّة المكونة لأبعاد 

 بالشراء عبر الانترنت

العامل 
 الأول

العامل 
 الثاني

العامل 
 الثالث

العامل 
 الرابع

العامل 
 الخامس

     29106 1المهارة
     .2971 3المهارة
     .2978 1المهارة
     29355 4المهارة
    29765  3سهولة
    29610  1سهولة
    29606  4سهولة
    29311  1سهولة
   29135   3المنافع
   296.6   1المنافع
   29657   1المنافع
   29160   3الثقة
  29752    4الثقة
  29677    1الثقة
  29673    1الثقة
 29600     1الثقة
 29751     1الثقة

 (1\1الجدول )
 جدول التحليل العاملي للعوامل الخارجية أ
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غير موجودة على  3والثقة 5المنافع  وكذلك فإن كلًا من الثقةمل على عا موجودة 8كل من الثقةنلاحظ أن 

 نعيد التحليل  فتكون النتائج كتالي.                                                        و  3و الثقة5و الثقة 8الثقةكل من لذلك نقوم بحذف عامل الثقة 

 

مفردات العوامل الخارجية 
 النّيّةالمكونة لأبعاد 

العامل 
 الأول

العامل 
 الثاني

العامل 
 الثالث

العامل 
 الرابع

    29138 1المهارة
    29181 3المهارة
    29701 1المهارة
    .2960 4المهارة
   29187  3سهولة
   29727  4سهولة

   296.5  1السهولة
   29666  1السهولة
  .2911   3المنافع

  29751   1منافعال
  29370   1منافعال

 297.1    1ثقةال
 29780    4الثقة
 ..293    1الثقة

 6.3,. 83,73 ..,87 81,08 نسبة المعلومة المشروحة
 68,630 إجمال المعلومة المشروحة

 (1\1الجدول )

 تحليل العاملي للعوامل الخارجية بجدول ال

% وهذا يدل على أن جودة  68,630 نلاحظ من الجدول السابق أن نسبة المعلومة المشروحة للتحليل هي

 29370ونلاحظ أيضاً أن الوزن العاملي لجميع المتحولات يتراوح بين  %.32التحليل جيدة لأنها تجاوزت 

يجابية بين المتحولات والعوامل التي تمثلها 29138و لأن قيمته أكثر من  وهذا يدل على وجود علاقة قوية وا 
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وكلما اقتربت من الواحد كلما دل ذلك على وجود  8و+ 8-وح ما بين , حيث أن قيمة الوزن العاملي تترا295

 علاقة قوية بين المتحول والعامل.

% من 81908ويفسر  (1المهارة – 5المهارة -8المهارة – 0)المهارةويكون من  )المهارة(: العامل الأول

 التحليل.

% من ..879ويفسر  (5السهولة -0السهولة – 1السهولة – 8)السهولةويكون من  الثاني )السهولة(:العامل 

 التحليل.

 % من التحليل.83973و يفسر  (5الفوائد – 0الفوائد  - 8)الفوائدويكون من )الفوائد(:  الثالثالعامل 

 % من التحليل. 96.3.( ويفسر 3الثقة -0الثقة -8ويكون من )الثقة)الثقة(:  الرابعالعامل 

 

 التحليل الوصفي:  -1

 العينة حسب المتغيرات الديموغرافية:توزيع  -1-3

مفردة وفي ما يلي توزع العينة حسب الجنس والحالة الاجتماعية  518كما ذكرنا سابقاً أن العينة تتألف من 

 والشهادة والعمر والدخل.
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 توزع العينة حسب الجنس: -1-3-3

 النسبة المئوية العدد البيان المتغير

 الجنس

 %.659 081 ذكر

 %5698 805 أنثى

 %822 518 الإجمالي

 (1\1الجدول )

 جدول توزيع العينة حسب الجنس

 %5698% ونسبة الإناث هي .659ينة نلاحظ من الجدول السابق أن نسبة الذكور في الع

 :التحصيل العلميالعينة حسب  توزع -1-3-1
 النسبة المئوية العدد البيان المتغير

 الشهادة العلمية

 %91. 50 و ما دون ثانوية

 %6398 000 جامعي

 %0393 17 دراسات عليا

 %822 518 الإجمالي

 (1\1الجدول )

 التحصيل العلميجدول توزيع العينة حسب 

% ونسبة الذين 91.نلاحظ من الجدول السابق أن نسبة الذين يحملون الشهادة الثانوية أو ما دونها هم 

 %.0393عليا هم الدراسات ال% أما الحاصلين على شهادات 6398يحملون الشهادة الجامعية 
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 توزع العينة حسب العمر: -3-1 – 1
 النسبة المئوية العدد البيان المتغير

 العمر

 %7391 037 سنة 14ل  31من 

 %.879 68 سنة 10ل  11من 

 %198 81 سنة 19ل  13من 

 %096 . 19أكبر من 

 %822 518 الإجمالي

 (9\1الجدول )

 العمرجدول توزيع العينة حسب 

 03% والذين تتراوح أعمارهم ما بين 73,1عام نسبتهم  01و حتى  81نلاحظ أن الذين أعمارهم تتراوح بين 

% أما الذين 198عام نسبتهم  .5 – 58%, والذين تتراوح أعمارهم ما بين .879عام تبلغ نسبتهم  52 –

 %.096عام فنسبتهم  .1تزيد أعمارهم عن 

 توزع العينة حسب الدخل: -1-3-4

 النسبة المئوية العدد البيان المتغير

 الدخل

 %6.90 065 شهرياً  10000 أقل من  
 %8198 11 11000و حتى أقل من  10000من 

 %191 52 10000و حتى أقل من  11000من 

 %795 03 10000أكثر من 

 %822 518 الإجمالي

 (30\1الجدول )

 الدخلجدول توزيع العينة حسب 
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% والذين يبلغ دخلهم ما 6.90ل.س نسبتهم  029222نلاحظ من الجدول السابق أن الذين دخولهم أقل من 

ل.س  329222 – 539222% والذين يبلغ دخلهم ما بين1,1ل.س نسبتهم  539222 – 029222بين

 %.795ل.س فنسبتهم  329222% أما الذين يزيد دخلهم عن 0290نسبتهم 

 حساب المتوسطات والانحرافات المعيارية لمتغيرات البحث:  -1-1

ني ة  ارات الخاصة بمحددات وأبعادكما ذكرنا سابقاً أنه تم استخدام مقياس ليكرت الخماسي لقياس جميع العب

 حيث كانت الإجابات:عبر الانترنت الشراء 

 غير موافق على الإطلاق

 غير موافق

 حيادي

 موافق

 موافق جداً 

 الذي 5 رقم مع المتوسطات هذه سنقارن ثم ومن الأسئلة على الإجابات متوسط احتساب يلي ما في وسيتم

 يوجد أنه تعني (*) أن(  حيث  One Sample T-test ) مقياس باستخدام وذلك الإجابات متوسط يمثل

 معنوي فرق يوجد أنه فتعني % أما )**(3 دلالة مستوى عند وذلك 5 ورقم الإجابة متوسط بين معنوي فرق

 %.8 دلالة مستوى عند وذلك 5 ورقم الإجابة متوسط بين
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 الانترنت:الشراء عبر لنيّة  المعياريةالمتوسطات والانحرافات  -1-1-3

 الانحراف المعياري الوسط الحسابي العبارة الترميز

 5..29 5938 قد أفكر بشراء منتج من هذا الموقع في المستقبل القريب. 3نيّة

 29.50 5915 قد أفكر بشراء منتج من هذا الموقع في المستقبل البعيد. 1نيّة

احتاج من الممكن أن أقوم بشراء منتج من هذا الموقع عندما  1نيّة
 منتج من منتجات البقالة.

593. 29.78 

 29771 5976 من المحتمل أن أنصح أصدقائي بالشراء من هذا الموقع. 4نيّة

 07141 **17114 الشراء عبر الانترنتنيّة 

 (33\1الجدول )

 لنية الشراءالانحرافات المعيارية المتوسطات و جدول 

بشكل معنوي وهذا يدل على وجود ني ة لدى المجيبين  5أكثر من نلاحظ أنه بشكل عام أن متوسط ني ة الشراء 

سوف يتبين في مراحل لاحقة من البحث  الني ةإلا أن تحديد أسباب هذه  للشراء من موقع التسوق الالكتروني.

 .المتعدد لتحديد هذه العوامل الانحداريستخدم فيها تحليل 

 من الشراء عبر الانترنت:والانحرافات المعيارية للموقف المتوسطات  -1-1-1

الانحراف  الوسط الحسابي العبارة الترميز
 29.78 5912 .تبدو فكرة شراء منتج من هذا الموقع جذابة بالنسبة لي 3الموقف المعياري

 291.6 5916 لقد أعجبتني فكرة شراء منتج من هذا الموقع. 1الموقف

قالة هو فكرة بالأعتقد أن استخدام هذا الموقع لشراء منتجات  1الموقف
 جيدة

5978 89202 

 07119 **1719 الموقف من الشراء عبر الانترنت

 (31\1الجدول )

 الانحرافات المعيارية للموقف من الشراء عبر الانترنتالمتوسطات و جدول 
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ي, ولكن بشكل عام هو موقف إيجاب يتبين من خلال مقارنة المتوسطات أن الموقف من الشراء عبر الانترنت

 مازلنا بحاجة التحليلات المطلوبة حتى يتبين لنا العوامل المؤثرة على تكون هذا الموقف.

 المعيارية للعوامل الذاتية:المتوسطات والانحرافات  -1-1-1

الانحراف  الوسط الحسابي العبارة الترميز
سأقوم بالشراء من هذا الموقع إذا اعتقد الأشخاص من حولي  3الذاتية المعياري

 يتوجب علي فعل ذلك.أنه 
0931 892.8 

سوف أشتري من هذا الموقع في حال وجد المشترون قبلي أن  1الذاتية
 عملية الشراء منه مفيدة.

5913 29.56 

 07143 **17391 العوامل الذاتية

 (31\1الجدول )

 المتوسطات و الانحرافات المعيارية للعوامل الذاتيةجدول 

 

بشكل جوهري وهذا يعني أن هناك  5, أكبر من  5,8.3المتوسط الحسابي هو نلاحظ من خلال الجدول أن 

أثر للمحيط الاجتماعي على السلوك ونتائج البحث ستبين لنا فيما إذا كان هناك أثر لهذا المحيط الاجتماعي 

 على ني ة الشراء عبر الانترنت. 
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 المدركة:المعيارية للسيطرة السلوكية المتوسطات والانحرافات  -1-1-4

الانحراف  الوسط الحسابي العبارة الترميز
سأكون قادر على شراء منتج من هذا الموقع في المستقبل  3فاعلية المعياري

 القريب إن أردت
5968 2913. 

أثق بأني أستطيع شراء منتج من هذا الموقع في المستقبل  1فاعلية
 القريب إن أردت.

5931 29.58 

لدي كل المستلزمات الضرورية لشراء منتج  أعتقد أنه سيتوفر 3التحكم
 من هذا الموقع.

5917 29.53 

 29.58 1986 إن شراء  منتج من هذا الموقع يتوقف على إرادتي بشكل كامل 1التحكم

 07119 **171910 السيطرة السلوكية المدركة

 (34\1الجدول )

 المدركةالمتوسطات و الانحرافات المعيارية للسيطرة السلوكية جدول 

بشكل جوهري وهذا يدل  5أكبر من  5,6.3سيطرة السلوكية المدركة هو نلاحظ أن المتوسط الحسابي لل

على أن المجيبون يثقون بقدرتهم على إتمام عملية الشراء عبر الانترنت وأنه سيتوفر لديهم ما يلزم للقيام 

لمتغير السيطرة السلوكية المدركة ونتائج البحث ستبين فيما إذا كان هناك أثر معنوي بعملية الشراء هذه. 

 على نية الشراء عبر الانترنت
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 :المنافع المدركةلمتغير  المعياريةالمتوسطات والانحرافات  -1-1-1

الانحراف  الوسط الحسابي العبارة الترميز
 29.15 5950 من هذا الموقع ستكون سريعة. أعتقد أن عملية شراء منتج 3المنافع المعياري

 29.17 5930 سيكون من السهل بالنسبة لي شراء منتج من هذا الموقع. 1المنافع

 29.22 5965 سيكون هذا الموقع مفيداً لشراء منتجات البقالة. 1المنافع

 07111 **1749 الفوائد

 (31\1الجدول )

 للفوائد المدركةالمتوسطات و الانحرافات المعيارية جدول 

فوائد من عملية العينة تدرك وهذا يعني أن  1749متوسط الإجابة هو نستطيع الملاحظة من خلال النتائج أن

 سيتبين لنا من خلال نتائج التحليل أثر إدراك هذه المنافع على المتغيرات الأخرى.و  الشراء عبر الانترنت

 لمتغير سهولة الاستخدام: المعياريةالمتوسطات والانحرافات  -1-1-1

 الانحراف المعياري الوسط الحسابي العبارة الترميز

سيكون من السهل بالنسية لي تعلم استخدام هذا الموقع لشراء  3سهولة
 منتج ما.

1920 29111 

سيكون من السهل استخدام هذا الموقع للحصول على ما أريد  1سهولة
 من منتجات.

5971 29111 

 29150 5937 التفاعل مع هذا الموقع سيكون واضحاً و مفهوماً. أعتقد أن 1سهولة

 297.5 5911 سوف يكون استخدام هذا الموقع سهلًا بالنسبة لي. 4سهولة

 07113 **17134 سهولة الاستخدام

 (31\1الجدول )

 المتوسطات و الانحرافات المعيارية للسيطرة السلوكية المدركةجدول 
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هذا الموقع  استخدامرك أن تعلم استخدام هذا الموقع و التحليل أن العينة بشكل عام تدنتبين من خلال نتائج 

حيث تنص فرضيات البحث على وجود أثر جوهري لمتغير سهولة الاستخدام على  ممكناً سيكون أمراً سهلًا و 

 الموقف من الشراء عبر الانترنت.

 

 :لمتغير الثقة المعياريةالمتوسطات والانحرافات  -1-1-1

 الانحراف المعياري الوسط الحسابي العبارة الترميز

من المهم أن يصلني المنتج الذي سأقوم بشرائه من هذا الموقع  0الثقة
  بالوقت المحدد

1916 29106 

في تعامله مع من المهم بالنسية لي أن يكون هذا الموقع أميناً  1الثقة
 .ائنبالز 

 

1932 29616 

أن لا يسعى هذا الموقع لاستغلالي عند من المهم بالنسبة لي  6الثقة
 الشراء منه

1951 29.31 

 37013 **4741 الثقة

 (31\1الجدول )

 المتوسطات و الانحرافات المعيارية للثقةجدول 

نلاحظ من الجدول السابق أن متغير الثقة يعتبر مهم بالنسبة للمجيبين وسيتناول التحليل دراسة أثر هذا 

لدراسة وجود أثر والسيطرة السلوكية المدركة وذلك المتغير على كل من الموقف من الشراء عبر الانترنت 

 معنوي.
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 :المدركالخطر لمتغير  المعياريةالمتوسطات والانحرافات  -1-1-1

 الانحراف المعياري الوسط الحسابي العبارة الترميز

 .2913 0911 لا أستطيع أن أثق بهذا الموقع الالكتروني. 3الخطر

من المحتمل أن لا أحصل على المنتج الذي طلبته عند  1الخطر
 الشراء.

5985 29.75 

من الممكن أن أقوم بشراء منتح بالصدفة لم أخطط لشرائه  1الخطر
 مسبقاً 

5967 89261 

من المحتمل أن لا أحصل على ما أريد فعلًا عند شراء منتج  4الخطر
 .الموقعمن هذ 

5957 29.27 

 898.2 .590 قد أتحمل بعض الأجور الإضافية عند شرائي من هذا الموقع. 1الخطر

 07131 **1,119 الخطر المادي

(31\1الجدول )  

المدرك المادي المعيارية للخطرالمتوسطات و الانحرافات جدول   

 الانحراف المعياري الوسط الحسابي العبارة الترميز

 89273 5917 لن أستطيع تفحص المنتج بشكل فعلي عند الشراء من هذا الموقع. 1الخطر

لن أكون قادراً على لمس المنتج و الشعور به عند شراء منتج من  1الخطر
 هذا الموقع.

59.2 89213 

سيتوجب علي دفع أجور الشحن و التوصيل عند شرائي من هذا  1الخطر
 الموقع.

5928 89055 

 89283 5933 سوف يتوجب علي الانتظار حتى يصلني المنتج الذي طلبته 9الخطر

 07109 **1,114 خطر المنتج

(39\1الجدول )  

المتوسطات و الانحرافات المعيارية لخطر المنتج المدركجدول   
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 الانحراف المعياري الوسط الحسابي العبارة الترميز

سيكون من المعقد بالنسبة لي القيام بطلب منتج من هذا  30الخطر
 الموقع.

0913 29.68 

 89272 09.5 سوف تستغرق صور هذا الموقع وقتاً طويلًا كي تظهر 33الخطر

 0,131 **1,191 خطر الوقت

(10\1الجدول )  

لخطر الوقت المدركالمتوسطات والانحرافات المعيارية جدول   

درك نوعين من الخطر)الخطر المادي و خطر المنتج( بشكل معنوي نلاحظ من جداول التحليل أن العينة ت

بشكل جوهري. أما بالنسبة لخطر الوقت فمن الملاحظ أن أقل من  5حيث كانت متوسط الإجابات أكبر من 

 بشكل جوهري.  المتوسط منإدراكاً من النوعين السابقين حيث كانت متوسط الإجابات أقل 

 :لمتغير مهارة الشراء المعياريةالمتوسطات والانحرافات  -1-1-9

 الانحراف المعياري الوسط الحسابي العبارة الترميز

أعتقد أنه باستطاعتي امتلاك المهارات اللازمة للقيام بشراء  3المهارة
 منتج من هذا الموقع.

59.6 29.08 

المهارات اللازمة لشراء منتج من هذا الموقع  امتلاكيإن  1المهارة
 سوف يجعل عملية الشراء أسهل.

192. 29186 

من السهل أن يصبح لدي المعرفة اللازمة حول شراء منتج من  1المهارة
 هذا الموقع.

59.3 29127 

المعرفة اللازمة لشراء منتج من هذا الموقع سوف  امتلاكيإن  4المهارة
 يجعل عملية الشراء أسهل.

1986 297.1 

 07111 47011 مهارة الاستخدام
(13\1الجدول )  

المتوسطات و الانحرافات المعيارية لمهارة الاستخدامجدول   
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للشراء من هذا الموقع وسيتم اختبار  اللازمةارة من الممكن أن تكون لديها المه هبشكل عام تعتقد العينة أن

ير على السيطرة السلوكية المدركة حيث تنص فرضيات البحث على وجود أثر جوهري لمهارة أثر هذا المتغ

عبر الانترنت  ني ة الشراءالشراء على السيطرة السلوكية المدركة التي من المفترض أن تؤثر بدورها على 

 بشكل مباشر.

 

 :حثالب فرضياتاختبار  -4

 أثر العوامل الديموغرافية )فرضيات العوامل الديموغرافية(: -4-3

 من عملية الشراء عبر الانترنت. المنافع إدراك عوامل الديموغرافية على تؤثر ال لفرضية الأولى:ا

. حيث يتم دارسة  (One- Way ANOVA)باستخدام التباين أحادي الاتجاه سوف يتم اختبار هذه الفرضية

لمعرفة  يل العلمي( على المنافع المدركةالجنس, الفئة العمرية, الدخل, التحصافية )الديموغر  المتغيراتأثر 

الجدول و  .فيما إذا كان هناك أثر جوهري لهذه المتغيرات على إدراك المنافع من عملية الشراء عبر الانترنت

وسيتم مناقشة نتائج هذا  اء عبر الانترنت.يبين أثر هذه المتغيرات على المنافع المدركة لعملية الشر  (08\5)

ذلك على ,  و على الخطر المدرك ةالتحليل بعد اختبار الفرضية الثانية, والتي تدرس أثر العوامل الديموغرافي

 دراسةمثل  تكما أن بعض الدارسا ةاعتبار أن المتغير المستقل في كلا الحالتين هو العوامل الديموغرافي

(Lina Zhou et al, 2007)  اعتبرت أن كل من المنافع المدركة والخطر المدرك تندرج تحت اسم

 )المخرجات المدركة(. 
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الوسط   المتغير
 الحسابي

مستوى 
 المعنوية

 .2985 591.7 ذكر الجنس
 59113 انثى

 29286 59135 سنة 01و حتى  81من  الفئة العمرية
 59303 سنة 52و حتى  03من 
 593.3 سنة .5و حتى  58من 

 .1903 سنة .5أكبر من 
 29226 59102 ل.س شهرياً  029222أقل من   الدخل

 59715 ل.س 539222ل.س وحتى أقل من  029222من 
 59567 ل.س 329222ل.س وحتى أقل من 539222من 

 59167 ل.س 329222أكثر من
 29656 2 إعدادية و ما دون التحصيل العلمي

 .5917 شهادة ثانوية
 .5916 شهادة جامعية
 591.0 دراسات عليا

 (11\1الجدول )
 أثر المتغيرات الديمغرافية على المنافع المدركة

 

الإناث في إدراك المنافع من عملية الشراء عبر ليس هناك فرق جوهري بين الذكور و الجنس: نلاحظ أنه  -أ

 %.3هو أكبر من و  .2,85ت حيث أن مستوى المعنوية الانترن

بما أن  حسب العمر  الفئة العمرية: يوجد فرق جوهري في إدراك المنافع من عملية الشراء عبر الانترنت -ب

المذكورة  (Post hoc test) %. و من خلال جداول التحليل3أقل من  29286مستوى المعنوية هو 

بين باقي الفئات. حيث أن  ( و.5يتبين لنا أن الفرق الجوهري هو بين الفئة العمرية )أكبر من بالملاحق 
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( تدرك منافع أكبر من عملية الشراء عبر الانترنت من باقي الفئات. أما بالنسبة .5الفئة العمرية ) أكبر من 

 . لباقي الفئات فلا يوجد فرق جوهري في إدراك عملية الشراء عبر الانترنت

بما أن  حسب الدخل  الانترنت يوجد فرق جوهري في إدراك المنافع من عملية الشراء عبرالدخل:  -ج

 %. 3أقل من  29226مستوى المعنوية هو 

في إدراك المنافع من عملية أثر جوهري للتحصيل العلمي نلاحظ أنه ليس هناك التحصيل العلمي:  -د

 %.3و هو أكبر من  29656الشراء عبر الانترنت حيث أن مستوى المعنوية 

 من عملية الشراء عبر الانترنت. إدراك المخاطرعوامل الديموغرافية على تؤثر ال الفرضية الثانية:

حيث يتم دارسة   (One- Way ANOVA)باستخدام التباين أحادي الاتجاه سوف يتم اختبار هذه الفرضية

 الجنس, الفئة العمرية, الدخل, التحصيل العلمي(تضمنة في العوامل الديموغرافية )أثر المتغيرات الأربعة الم

 –خطر المنتج  –بالتفصيل على الأنواع الثلاثة للخطر المدرك ) الخطر المادي , و على الخطر المدرك

 .عملية الشراء عبر الانترنتمن بين أثر هذه المتغيرات على الخطر ت ةول التالياو الجد خطر الوقت(
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 الخطر المادي  -أ

مستوى  الوسط الحسابي الفئة المتغير
 المعنوية

 29206 59086 ذكر الجنس
 59561 انثى

 .290 59010 سنة 01و حتى  81من  الفئة العمرية
 .5905 سنة 52و حتى  03من 
 59578 سنة .5و حتى  58من 

 09.88 سنة .5أكبر من 
 29011 59062 ل.س شهرياً  029222أقل من   الدخل

 539222ل.س وحتى أقل من  029222من 
 ل.س

590.8 

 329222ل.س وحتى أقل من 539222من 
 ل.س

59185 

 59821 ل.س 329222أكثر من
 29278 2 إعدادية و ما دون التحصيل العلمي

 59258 شهادة ثانوية
 .5907 شهادة جامعية
 .5906 دراسات عليا
 (11\1الجدول )

 الخطر الماديأثر المتغيرات الديمغرافية على 

 

التحصيل العلمي( هي  –الدخل  –المعنوية ل ) الفئة العمرية نلاحظ من الجدول السابق أن جميع مستويات 

أما بالنسبة لمتغير  حسب هذه المتغيرات لإدراك الخطر المادي.% و عليه لا يوجد فروق جوهرية 3أكبر من 
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لخطر المادي لأن مستوى المعنوية الجنس فنلاحظ أنه يوجد فرق جوهري بين إدراك الذكور و إدراك الإناث ل

 ر مادي أكبر من الذي يدركه الذكور.تدرك خطالإناث % حيث أن 3أقل من  29206هو 

 خطر المنتج:  -ب

مستوى  الوسط الحسابي الفئة المتغير
 المعنوية

 29771 59372 ذكر الجنس
 59562 انثى

 29820 59672 سنة 01و حتى  81من  الفئة العمرية
 59611 سنة 52حتى  و 03من 
 59137 سنة .5و حتى  58من 

 .5985 سنة .5أكبر من 
 29780 593.0 ل.س شهرياً  029222أقل من   الدخل

 539222ل.س وحتى أقل من  029222من 
 ل.س

59317 

 329222ل.س وحتى أقل من 539222من 
 ل.س

59721 

 ل.س 329222أكثر من
 
 

59112 

 29.26 2 إعدادية و ما دون التحصيل العلمي
 59687 شهادة ثانوية
 59370 شهادة جامعية
 59625 دراسات عليا
 (14\1الجدول )

 خطر المنتجأثر المتغيرات الديمغرافية على 
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منه نستنتج أن المتغيرات  و %,3نلاحظ من الجدول السابق أن جميع مستويات المعنوية هي أكبر من 

من  خطر المنتج الناتجالديموغرافية )الجنس, العمر, الدخل, التحصيل العلمي( لا يؤثر بشكل جوهري على 

 .عملية الشراء عبر الانترنت

 :خطر الوقت  -ج

مستوى  الوسط الحسابي الفئة المتغير
 المعنوية

 29807 09375 ذكر الجنس
 091.1 انثى

 29225 09767 سنة 01و حتى  81من  الفئة العمرية
 09318 سنة 52و حتى  03من 
 095.0 سنة .5و حتى  58من 

 89.11 سنة .5أكبر من 
 .2955 09753 ل.س شهرياً  029222أقل من   الدخل

 539222ل.س وحتى أقل من  029222من 
 ل.س

09621 

 329222ل.س وحتى أقل من 539222من 
 ل.س

09787 

 ل.س 329222منأكثر 
 

09122 

 إعدادية و ما دون التحصيل العلمي
 

2 29.71 

 09725 شهادة ثانوية
 096.5 شهادة جامعية
 .0961 دراسات عليا
 (11\1الجدول )

 الخطر الوقتأثر المتغيرات الديمغرافية على 
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التحصيل العلمي( هي أكبر  –الدخل  –المعنوية ل ) الجنس نلاحظ من الجدول السابق أن جميع مستويات 

 .عليه لا يوجد فروق جوهرية حسب هذه المتغيرات لإدراك خطر الوقت% و 3من 

الوقت لأن مستوى المعنوية هو خطر يؤثر بشكل جوهري على إدراك فنلاحظ أنه  لعمرأما بالنسبة لمتغير ا

نتبين أن إدراك خطر  المذكورة في الملاحق Post hoc test)جداول التحليل )و من % 3أقل من  29225

الوقت يتناسب عكساً مع العمر حيث أن الأشخاص الأقل سناً يدركون خطر أكبر من الخطر الذي يدركه 

 الأشخاص الأكبر سناً.

 خاصة الجنس بأشكالراسة أثر العوامل الديموغرافية و قد تناول الباحثون في مجال التجارة الالكترونية دل

خاصة ي تم بها دراسة هذه المتغيرات, و . و لعل الطريقة التلفصلين السابقينفي ا تم ذكرها مسبقاً مختلفة ,

 مع عدد من الأبحاث متغير الجنس, في هذا البحث ساعدت على الحصول على نتائج تفصيلية متفقة

ية الشراء مفسرة لأخرى. حيث تم دراسة أثر المتغيرات الديموغرافية على كل من المنافع المدركة من عملو 

 الخطر المدرك من عملية الشراء من جهة أخرى. بالإضافة إلى ذلك فإن تقسيمالانترنت من جهة و عبر 

خطر الوقت( ساعد على إعطاء معلومات  –خطر المنتح  –الخطر المادي الخطر المدرك إلى ثلاثة أنواع )

 أكثر حول أثر متغير الجنس على الخطر المدرك. وتوضيحية تفصيلية 

لبحث أنه ليس هناك أثر لمتغير الجنس على إدراك المنافع من عملية الشراء عبر الانترنت  نتائج ابينت   فقد

         هذا يتفق مع دراسةالجنس على إدراك الخطر المادي و  هناك أثر لمتغيركان في حين 

(Garbarion & stahilevitz, 2005  التي بي )وجود أثر لمتغير الجنس في إدراك المخرجات حيث أن  نت

تها هذه الدراسة في الإضافة التي قدمبهذا تكون الإناث تدرك خطر أكبر من الخطر الذي يدركه الذكور. و 
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ولعل هذا الاختلاف في الإدراك وتحديداً  هو تحديد نوع هذا الخطر, ألا و هو الخطر المادي.هذا المجال 

 .ةتجاري الأعمال الإناث في إدراك الجانب المادي فيي بسبب الاختلاف بين الذكور و للخطر المادي يأت

للعمر فقد استنتج أن الفئات العمرية الأكبر تدرك منافع أكبر من عملية الشراء عبر الانترنت من  أما بالنسية 

خاصة الفئة العمرية كبر سناً و لعل تفسير هذه النتيجة يكون بأن الأشخاص الأر. و الفئات العمرية الأصغ

من  لأنهلكل من منتجات البقالة و الحاسوب, مفيدة  ,عملية الشراء عبر الانترنتأن ( وجدوا .5أكبر من )

خاصة الأكبر من العمرية الأكبر, و , ولعل ما يفسر النتائج هو أن الفئات الجهدالممكن أن توفر الوقت و 

في حين أن الفئات العمرية  العمرية الأصغر سناً . , تدرك أهمية هذه المنافع بشكل أكبر من الفئات.5

هذا .متعة الذهاب إلى السوق و التسوق تخلي عن في عملية الشراء عبر الانترنت جدتقد تكون و  سناً  الأقل

ء عبر من عملية الشرا أي نوع من أنواع الخطريظهر أي فرق جوهري لمتغير العمر على إدراك لم و 

جوهرية لا على المنافع التحصيل العلمي فلم يلاحظ هناك أي فروق نسبة للدخل و بال كذلك الأمرو  الانترنت.

 .الخطر المدركأنواع لا على أي نوع من المدركة و 

 أثر نوع المنتج )فرضيات نوع المنتج(: -4-1

 .يؤثر نوع المنتج بشكل جوهري على إدراك المنافع من عملية الشراء عبر الانترنت :الفرضية الثالثة

 مستوى المعنوية الوسط الحسابي نوع المنتج المتغير
 29106 59186 بقالة نوع المنتج

 .5933 حاسوب
 (11\1الجدول )

 أثر نوع المنتج على المنافع المدركة
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نلاحظ من الجدول . (one sample T-test)لاختبار أثر نوع المنتج تم استخدام تحليل مقارنة المتوسطات 

% و بالتالي لا يوجد فرق جوهري في إدراك المنافع من عملية 3أكبر من  29106أن مستوى المعنوية هو 

 الشراء عبر الانترنت حسب نوع المنتج. 

 : يوجد أثر جوهري في إدراك الخطر من عملية الشراء عبر الانترنت حسب نوع المنتج.الفرضية الرابعة

 الخطر المادي: -أ

 مستوى المعنوية الوسط الحسابي نوع المنتج المتغير
 291.0 590.0 بقالة نوع المنتج

 .5901 حاسوب
 (11\1الجدول )

 الخطر الماديأثر نوع المنتج على 

 

% و بالتالي لا يوجد فرق جوهري في إدراك 3أكبر من  291.0نلاحظ من الجدول أن مستوى المعنوية هو 

 من عملية الشراء عبر الانترنت حسب نوع المنتج.  الخطر المادي

 خطر المنتج: -ب

 مستوى المعنوية الوسط الحسابي نوع المنتج المتغير
 29636 .5931 بقالة نوع المنتج

 59683 حاسوب
 (11\1الجدول )

 خطر المنتحأثر نوع المنتج على 

% و بالتالي لا يوجد فرق جوهري في إدراك 3أكبر من  29636نلاحظ من الجدول أن مستوى المعنوية هو 

 من عملية الشراء عبر الانترنت حسب نوع المنتج.الناتج   خطر المنتج
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 خطر الوقت:  -ج

 مستوى المعنوية الوسط الحسابي  نوع المنتج المتغير
 29788 09751 بقالة  نوع المنتج

 09632 حاسوب
 (19\1الجدول )

 خطر الوقتأثر نوع المنتج على 

 

% و بالتالي لا يوجد فرق جوهري في إدراك 3أكبر من  29788نلاحظ من الجدول أن مستوى المعنوية هو 

 من عملية الشراء عبر الانترنت حسب نوع المنتج.  خطر الوقت الناتج

 المدرك.و بالتالي نلاحظ أن الفرضية غير محققة و أن ليس لنوع المنتج أثر على الخطر 

الحاسوب( لم يكن له أثر جوهري على أي العينتين المدروستين ) البقالة و تبين النتائج أن تغير المنتج بين 

 (Hassanein & Head, 2004) منافع المدركة أو الخطر المدرك وهذا يكون مخالف لنتائج دراسةمن ال

 دراسةنتائج ى إدراك المنافع من عملية الشراء ولكن يتفق مع التي بينت أثر نوع المنتج عل

(Vijayasarathy, 2002)  الشراء عبر الانترنت يكون فقط بين السلع الملموسة ني ة التي بين أن الفرق في

يبرر الباحث هذه النتائج بأن المنافع المدركة سوف تتحقق  .الني ةوغير الملموسة وليس للكلفة أثر على هذه 

كلا الحالتين ) السلع الرخيصة و السلع الغالية( حيث أن توفير الجهد و الوقت شيء مهم بالنسبة في 

المجيبون لم المنتج مرتفع أو منخفض الكلفة. ومن ناحية أخرى فمن الممكن أن يكون  كان للمستهلك سواءً 

خيصة الثمن أو ة ر لبقالة سلعأن منتجات اعلى اعتبارها سعلة غالية الثمن و سلعة الحاسوب و ملحقاته  وايدرك

الخاصة تزيل  ملحقاته هي من السلع المفضلة للشراء عبر الانترنت مما جعل هذه الميزةأن سعلة الحاسوب و 
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المخاطر المدركة عندما اك فرق جوهري في كل من المنافع و ذلك أدى إلى عدم إدر ,  و الفرق بين السلعتين.

لحالة يتوجب المزيد من عدم و جود فروق جوهرية في هذه ا تم مقارنتها بسلعة أرخص. و إن تحديد سبب

 التحقيق. الدراسة و 

 أثر عدد ساعات استخدام الانترنت )فرضيات عدد ساعات استخدام الانترنت(: -4-1

تؤثر عدد ساعات استخدام الانترنت على إدراك المنافع من عملية الشراء عبر الانترنت,  الفرضية الخامسة:

فالمستهلك الذي يمضي ساعات أطول في استخدام الانترنت يدرك منافع أكبر عند الشراء من مواقع التسوق 

 الالكتروني.

 مستوى المعنوية الوسط الحسابي الفئة التابعالمتغير  المتغير المستقل
عدد ساعات استخدام 

 الانترنت
 29.76 59302 أقل من ساعة يومياً  المنافع المدركة

 59325 ساعات 5من ساعة إلى 
 59320 ساعات 3إلى  5من 

 591.5 ساعات 3أكثر من 
 (10\1الجدول )

 على المنافع المدركة استخدام الانترنتعدد ساعات أثر 

 
إدراك المنافع حسب في % و عليه لا يوجد فرق معنوي 3أكبر من  29.76نلاحظ أنه أن مستوى المعنوية 

 عدد ساعات استخدام الانترنت.

من عملية الشراء عبر  المخاطرتؤثر عدد ساعات استخدام الانترنت على إدراك  الفرضية السادسة:

عند الشراء من  أقل مخاطرم الانترنت يدرك الانترنت, فالمستهلك الذي يمضي ساعات أطول في استخدا

 مواقع التسوق الالكتروني.
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 الخطر المادي: -أ

 مستوى المعنوية الوسط الحسابي  الفئة  التابع  المتغير المتغير المستقل 
عدد ساعات استخدام 

 الانترنت
 29167 59511 أقل من ساعة يومياً  الخطر المادي

 59010 ساعات 5من ساعة إلى 
 5,072 ساعات  3إلى  5من 

 59051 ساعات  3أكثر من 
 (13\1الجدول )

 الخطر الماديعلى  استخدام الانترنتعدد ساعات أثر 

 

% و عليه لا يوجد فرق معنوي إدراك الخطر المادي 3أكبر من  29167نلاحظ أنه أن مستوى المعنوية 

 .حسب عدد ساعات استخدام الانترنت

 خطر المنتج: -ب

 

 مستوى المعنوية الوسط الحسابي الفئة التابعالمتغير  المتغير المستقل
عدد ساعات استخدام 

 الانترنت
 .29.2 59672 أقل من ساعة يومياً  خطر المنتج

 59010 ساعات 5من ساعة إلى 
 .5906 ساعات 3إلى  5من 

 59055 ساعات 3أكثر من 
 (11\1الجدول )

 الخطر المنتجعلى  الانترنتاستخدام عدد ساعات أثر 
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حسب  % و عليه لا يوجد فرق معنوي إدراك خطر المنتج3أكبر من  .29.2نلاحظ أنه أن مستوى المعنوية 

 عدد ساعات استخدام الانترنت.

 

 خطر الوقت:  -ج

 مستوى المعنوية الوسط الحسابي الفئة التابعالمتغير  المتغير المستقل
عدد ساعات استخدام 

 الانترنت
 29113 09702 أقل من ساعة يومياً  خطر الوقت

 5من ساعة إلى 
 ساعات

09750 

 09616 ساعات 3إلى  5من 
 09612 ساعات 3أكثر من 

 (11\1الجدول )
 الوقتالخطر على  استخدام الانترنتعدد ساعات أثر 

 

إدراك خطر الوقت حسب  % و عليه لا يوجد فرق معنوي3أكبر من  29113نلاحظ أنه أن مستوى المعنوية 

 عدد ساعات استخدام الانترنت.

نلاحظ من خلال نتائج التحليل عدم جود أثر جوهري لعدد ساعات استخدام الانترنت على المنافع المدركة أو 

جود أثر لهذا المتغير على , وبالتالي دليل على عدم و الخطر المدرك من عملية الشراء عبر الانترنتعلى 

حيث بين  (Steven Bellman et al, 1999) هذا يخالف ما توصل إليهعبر الانترنت. و الشراء ب الني ة

    أن نمط الحياة الذي يعتمد على استخدام الإنترنت بشكل كبير و الذي سماه الباحث دراسة الباحث

(wired lifestyle) يفسر الباحث و . هو المحدد أو الدافع للشراء عبر الانترنت  وليس المتغيرات الديموغرافية

النتيجة التي توصل إليها بأنه قد يكون هناك خلاف في طبيعة النشاط الممارس على شبكة الانترنت. فقد 

لكن لساعات فقط و ليس سببه عدد ا (Steven Bellman et al, 1999)يكون الأثر الظاهر في دراسة 
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ثر لعدد الساعات عندما يجلس طبيعة النشاط الممارس خلال هذه الساعات. فمن الممكن أن يكون هناك أ

المستخدم على شبكة الانترنت ليعمل أو يقوم بنشاط تجاري ما, في حين قد لا تسبب الزيادة في عدد ساعات 

هذا خدام شبكات التواصل الاجتماعي. و الاستخدام أثر جوهري اذا كان النشاط الممارس هو المحادثة أو است

بكل الأحوال هذا من العينتين المدروستين. و  ى كلنترنت لديتوقف على طبيعة النشاط الممارس عبر الا

 يتوجب دراسة لطبيعة هذا النشاط لإثبات أو نفي هذا الأثر.

 على الموقف )فرضيات الموقف(:دراسة أثر المتغيرات المؤثرة  -4-4

عبر تؤثر سهولة الاستخدام المدركة بشكل إيجابي على الموقف من عملية الشراء  الفرضية السابعة:

  الانترنت.

بشكل إيجابي على الموقف من عملية الشراء عبر بموقع التسوق الالكتروني تؤثر الثقة  الفرضية الثامنة:

 الانترنت.

على الموقف من بشكل إيجابي تؤثر المنافع المدركة من عملية الشراء عبر الانترنت  الفرضية التاسعة:

 الشراء عبر الانترنت.

المتغير  المتغير المستقل
 التابع

معامل 
 الارتباط

معامل 
 التحديد

مستوى 
 الدلالة

 التأثير

 المنافع المدركة
 الثقة

معنوي  .2921 29816 29156 الموقف
 إيجابي

 (14\1الجدول )
 جدول المتغيرات المؤثرة على الموقف
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 نجد أن:المذكور في الملاحق  (Coefficients)وجدول ومن خلال نتائج التحليل 

 )الثقة(2,855)المنافع المدركة( + .2911+  8,655=  من الشراء عبر الانترنتالموقف 

المنافع المدركة(  – الثقة –الاستخدام )سهولة  كل من ( أثرتاسعةال –الثامنة  –السابعة تدرس الفرضيات )

يات باستخدام الانحدار المتعدد وقد بي نت على متغير الموقف من الشراء عبر الانترنت. تم اختبار الفرض

وأن  على الموقف من الشراء عبر الانترنتالثقة المنافع المدركة و  لكل منمعنوي النتائج وجود أثر إيجابي 

تليها الثقة بالمتجر الشراء عبر الانترنت ت تأثيراً على الموقف من ني ة المنافع المدركة هي أكثر المتغيرا

 الالكتروني.

مما  (29816وقيمة معامل التحديد ) (29156( هي )Rمن الجدول السابق أن قيمة معامل الارتباط )  نلاحظ

المتغيرات التالية ( و الموقف من الشراء عبر الانترنت) التابعيدل على وجود علاقة إيجابية قوية بين المتغير 

% وهذا يدل 8أصغر من  29223 كما نلاحظ أن مستوى الدلالة هو (.الثقة -المنافع المدركة ) المستقلة

 ن هذه العلاقة هي علاقة معنوية. على أ

ن كانت تختلفونتائج التحليل  الذي تم استخدامه من خلال  (Davis, 1989) لتكنولوجيانموذج قبول امع  وا 

, فإنها تتفق تماماً مع النتائج دراسة         إدخال متغيري سهولة الاستخدام ومتغير المنافع المدركة

(Gefen and Straub, 2000)   على تبني نظام نت أن متغير سهولة الاستخدام المدركة يؤثر التي بي

تكنولوجي معين فقط عندما تكون الوظيفة الرئيسية التي يتم استخدام هذا النظام من أجلها مرتبطة بشكل 

 متبني استخدا ني ةى أساسي بهذا النظام. لذلك فإن سهولة الاستخدام المدركة من المفترض أن تؤثر عل
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حول المنتج في حين أنها لا تؤثر على تبني استخدام الانترنت من الأجل   تالانترنت للحصول على معلوما

 شراء هذا المنتج. وهذا يفسر النتائج التي خلصنا إليها. 

 (Davis, 1989) لتكنولوجيانموذج قبول اأما بالنسبة لمتغير المنافع المدركة, فنتائج البحث جاءت موافقة ل

التي بي نت أثر  (Paulou and Fygenson 2006)و  (Gefen and Straub, 2000)وكل من دراسة 

الموقف من الشراء. وكذلك الأمر بالنسبة لمتغير متغير المنافع المدركة من عملية الشراء عبر الانترنت على 

من حيث إثبات أثر  (Paulou and Fygenson 2006) دراسةحيث اتفقت نتائج البحث مع نتائج  ’الثقة

 على الموقف.و المنافع المدركة الثقة  من كل

 دراسة أثر المتغيرات المؤثرة على السيطرة السلوكية المدركة: -4-1

الالكتروني بشكل إيجابي على السيطرة السلوكية المدركة لعملية الشراء  بالمتجرتؤثر الثقة  :الفرضية العاشرة 

 عبر الانترنت.

على السيطرة بشكل إيجابي  تؤثر المنافع المدركة من عملية الشراء عبر الانترنت عشرة: الحاديةالفرضية 

 السلوكية المدركة.

لعملية الشراء عبر  بي على السيطرة السلوكية المدركةتؤثر مهارة الشراء بشكل إيجا :الفرضية الثانية عشرة 

 الانترنت. 
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معامل  التابعالمتغير  المتغير المستقل
 الارتباط

معامل 
 التحديد

مستوى 
 الدلالة

 التأثير

  المنافع المدركة
  مهارة الشراء

 الثقة

السيطرة السلوكية 
 المدركة

معنوي  29223 29810 29107
 إيجابي

 (11\1الجدول )
 جدول المتغيرات المؤثرة على السيطرة السلوكية المدركة

 من جدول التحليل نجد أن

 )الثقة(.2985)مهارة الشراء( + 29023)المنافع المدركة( + 29081+  .8911السلوكية المدركة = السيطرة 

مهارة  –المنافع المدركة   - الثقة) كل من  أثر ة(الثانية عشر  - ةالحادية عشر  -العاشرة تدرس الفرضيات ) 

اختبار الانحدار المتعدد ودلت كة. تم اختبار الفرضيات باستخدام  السلوكية المدر   الشراء( على السيطرة

من هذه المتغيرات على السيطرة السلوكية المدركة, حيث كان على وجود أثر جوهري على لكل  النتائج

 للمنافع المدركة الأثر الأكبر على السيطرة السلوكية المدركة ومن ثم مهارة الشراء وأخيراً الثقة.

مما ( 29810وقيمة معامل التحديد )( 29107( هي )Rط ) نلاحظ من الجدول السابق أن قيمة معامل الارتبا

)السيطرة السلوكية المدركة( و المتغيرات التالية  التابعيدل على وجود علاقة إيجابية قوية بين المتغير 

أصغر من  29223كما نلاحظ أن مستوى الدلالة هو  (.الثقة -مهارة الشراء  –المنافع المدركة ) المستقلة

وبذلك تكون نتائج الدراسة متوافقة مع نتائج % وهذا يدل على أن هذه العلاقة هي علاقة معنوية. 8

(Paulou and Fygenson 2006)  السلوك المخطط وأدخلت كل من نظرية التي عملت على تطوير

 مهارة الشراء والثقة كمتغيرات خارجية.  يمتغير 
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 الثقة الخطر المدرك على  دراسة أثر -4-1

 من عملية الشراء عبر الانترنت على الثقة بشكل سلبي يؤثر الخطر المدرك  :ةعشر  الثالثةالفرضية 

 .المدرك من عملية الشراء عبر الانترنت على الثقة بشكل سلبييؤثر الخطر المادي  -أ 

 المدرك من عملية الشراء عبر الانترنت على الثقة بشكل سلبي. يؤثر خطر المنتج -ب        

 المدرك من عملية الشراء عبر الانترنت على الثقة بشكل سلبي.يؤثر خطر الوقت  -ج 

 

معامل  المتغير التابع المتغير المستقل
 الارتباط

معامل 
 التحديد

مستوى 
 الدلالة

 التأثير

 الخطر الوقت
 الخطر المادي

معنوي  .2921 29251 29811 الثقة 
 إيجابي

 (11\1الجدول )
 جدول المتغيرات المؤثرة على أهمية الأمان 

 ومن خلال نتائج التحليل نجد أن:

 )الخطر المادي( 29885 –)خطر الوقت(  29810 – 19736الثقة= 

. ومن الثقةعلى  من عملية الشراء عبر الانترنت وجود أثر للخطر المدرك ةعشر  الثالثةتفترض الفرضية 

 ىوالخطر المادي علخطر الوقت لكل من خلال جدول التحليل المتعدد الانحدار نلاحظ وجود أثر جوهري 

 . معنوي لخطر المنتجالثقة في حين لم يظهر أثر 
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( 29251معامل التحديد )و أن قيمة ( 29811( هي )Rنلاحظ من الجدول السابق أن قيمة معامل الارتباط ) 

 كل من خطر الوقت  الخطر المادي. ( و الثقةبين المتغير المستقل ) سلبية مما يدل على وجود علاقة

% وهذا يدل على أن هذه العلاقة هي علاقة 3أصغر من  .2921كما نلاحظ أن مستوى الدلالة هو 

. ةهناك أثر لمتغير الخطر المدرك على الثق. ويفسر الباحث هذه النتائج بأنه من الطبيعي أن يكون معنوية

أما بالنسبة لخطر المنتج, فقد يكون السيناريو الذي افترضه الباحث و الذي نص على أن الدفع سيتم عند 

تسليم المنتج قد خفض من إدراك المستهلك لهذا النوع من الخطر. وبالطبع فأن دراسة الاستراتيجيات التي 

اك الخطر الناتج عند القيام بعملية الشراء عبر الانترنت يحتاج إلى مزيد يمكن أن تستخدم لتخفيض إدر 

 الدراسة والتخصيص.

 الشراء عبر الانترنت.نيّة على  دراسة أثر المتغيرات -4-1

الشراء على ني ة من عملية الشراء عبر الانترنت بشكل سلبي يؤثر الخطر المدرك  :الرابعة عشرةالفرضية 

 عبر الانترنت. 

 شراء عبر الانترنت. ر الانترنت بشكل إيجابي ني ة اليؤثر الموقف من الشراء عب :الخامسة عشرةالفرضية 

 الشراء عبر الانترنت.الذاتية بشكل إيجابي على ني ة تؤثر العوامل  :السادسة عشرةالفرضية 

 .ر الانترنتالشراء عبشكل إيجابي على ني ة تؤثر السيطرة السلوكية المدركة ب :السابعة عشرةالفرضية 
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معامل  المتغير التابع المتغير المستقل
 الارتباط

معامل 
 التحديد

مستوى 
 الدلالة

 التأثير

 الموقف
 السيطرة

 خطر المنتج

ني ة الشراء عبر 
 الانترنت

29702 
 

معنوي  29228 29381
 إيجابي

 (11\1الجدول )
 الشراء نيّة ل المتغيرات المؤثرة على جدو

 

  :جدول نتائج التحليل نجد أنومن خلال 

 (خطر المنتج) 29800 - (السيطرة السلوكية المدركة)298.5+  (الموقف) 2,110 + 89370الشراء = ني ة 

ني ة   العشرين ( المتغيرات المؤثرة على –التاسعة عشر  –الثامنة عشر  –تدرس الفرضيات ) السابعة عشر 

السيطرة السلوكية  -من خلال نتائج الانحدار المتعدد نلاحظ أن لكل من ) الموقف  الشراء عبر الانترنت. و 

 .الشراء عبر الانترنتر المنتج( أثر معنوي على ني ة خط –المدركة 

مما  )29381 (و معامل التحديد ( 29702( هي )Rنلاحظ من الجدول السابق أن قيمة معامل الارتباط ) كما 

 – الموقف) المستقلةات ( و المتغير الشراء عبر الانترنتنية ) التابعبين المتغير قوية يدل على وجود علاقة 

 .(خطر المنتج- السيطرة

 % وهذا يدل على أن هذه العلاقة هي علاقة معنوية. 8أصغر من  29228نلاحظ أن مستوى الدلالة هو  و

الخطر المدرك(  –السيطرة السلوكية المدركة  –بينت نتائج البحث أن هناك أثر جوهري لكل من )الموقف 

 Pavlou and Fygenson)على الراغبة بالشراء عبر الانترنت. و بهذا تكون نتائج البحث مطابقة لدراسة 
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المستخدمة  (Ajzen, 1991)نظرية السلوك المخطط لبالتالي , و (Zhoul, et al, 2007)و دراسة  (2006

م يظهر له , باستثناء متغير العوامل الذاتية الذي ل(Pavlou and Fygenson 2006في تطوير نموذج )

عوامل الذاتية هو عدم ظهور أثر لمتغير الو لعل تفسير عدم الشراء عبر الانترنت. أثر جوهري على ني ة 

, حيث أنه يمكن أن يثق الشخص برأي والديه أو صديقه ويهتم له, ر التجارة الالكترونية بشكل كبيرانتشا

عندما يكون هذا الرأي يتعلق بالتجارة الالكترونية, فمن الممكن أن يكون هذا الرأي على قدر من ولكن 

 الأهمية وذلك لعدم دراية الطرف الأخر فيه بشكلٍ كاف.

 ملخص نتائج البحث: -1

 بالنسبة للمتغيرات الديموغرافية: -8

العلمي على إدراك المنافع من عملية لم يظهر أثر معنوي لكل من متغيري الجنس ومتغير التحصيل  -أ

 الشراء عبر الانترنت.

بي نت نتائج التحليل وجود أثر معنوي لكل من متغير الدخل والفئة العمرية على إدراك المنافع من عملية  -ب

( تدرك منافع أكبر من عملية الشراء عبر .5الشراء عبر الانترنت. حيث أن الفئة العمرية ) أكبر من 

ن باقي الفئات. أما بالنسبة لباقي الفئات فلا يوجد فرق جوهري في إدراك عملية الشراء عبر الانترنت م

( أدركت منافع أكبر من عملية الشراء عبر 32222الانترنت. أما بالنسبة للدخل فإن الفئة )أكثر من 

 الانترنت.

بالاستثناء متغير الجنس  لا يوجد فروق جوهرية في إدراك الخطر المادي حسب المتغيرات الديمغرافية -ج

 حيث أن الإناث تدرك خطر مادي أكبر من الذي يدركه الذكور.
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 لا تؤثر المتغيرات الديموغرافية بشكل جوهري على خطر المنتج الناتج من عملية الشراء عبر الانترنت. -د

تغير العمر حيث لا يوجد فروق جوهرية في إدراك خطر الوقت حسب المتغيرات الديمغرافية بالاستثناء م -ه

بي نت نتائج البحث أن إدراك خطر الوقت يتناسب عكساً مع العمر حيث أن الأشخاص الأقل سناً يدركون 

 خطر أكبر من الخطر الذي يدركه الأشخاص الأكبر سناً.

أثر نوع المنتج: لا يوجد فرق جوهري في إدراك المنافع أو المخاطر من عملية الشراء عبر الانترنت  -0

 وع المنتج.حسب ن

عدد ساعات استخدام الانترنت: لا يوجد فرق جوهري في إدراك المنافع أو المخاطر من عملية الشراء  -5

 عبر الانترنت حسب عدد ساعات استخدام الانترنت. 

بي نت نتائج التحليل أن لكل من المنافع المدركة و الثقة أثر إيجابي على الموقف في حين لم يظهر أثر  -1

 هولة الاستخدام المدركة على الموقف.معنوي لس

 تؤثر كل من المنافع المدركة والثقة ومهارة الشراء على السيطرة السلوكية المدركة. -3

 يؤثر كل من خطر الوقت والخطر المادي بشكل سلبي على متغير الثقة. -6

الشراء عبر الانترنت  وأخيراً وليس آخراً, بي نت نتائج التحليل وجود أثر إيجابي كل من الموقف من  -7

والسيطرة السلوكية المدرك على ني ة الشراء عبر الانترنت. كما بين ت وجود أثر سلبي لمتغير خطر المنتج في 

حين لم يظهر أثر معنوي لكل من العوامل الذاتية والخطر المادي وخطر المنتج على ني ة الشراء عبر 

 الانترنت.
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 التوصيات: -1

ث أن الخطر المادي لعملية الشراء عبر الانترنت يدرك بشكل أكبر من قبل الإناث بينت نتائج البح -8

مقارناً بالذكور. و عليه فإنه يتوجب على الشركات الراغبة باستهداف شريح معينة من الإناث أن تكون حذرة 

الخطر إلى تجاه الجانب المادي و أن تستخدم استراتيجيات التسويق الالكتروني التي تعمل على خفض هذا 

 حدوده الدنيا.

يتوجب على المسوق العمل على تعظيم المنافع التي يحصل عليها الزبون عند الشراء من موقع   -0

الكتروني لما لها أثر على الموقف من الشراء عبر الانترنت و خاصة للفئة العمرية الأكبر سناً و ذلك 

 لاهتمامها بهذه الفوائد.

الالكتروني العمل على توصيف المنتج بشكل جيد عند عرضه عن طريق الانترنت يجب على المسوق  -5

واستخدام التكنولوجيا الحديثة التي تتيح للمستهلك تفحص المنتج قبل شرائه وغيرها من الطرق التي من شأنها 

 الشراء عبر الانترنت.  لمتغير من أثر مباشر على ني ة أن تقلل من خطر المنتج, لما لهذا ا

أثر إيجابي على الموقف من الشراء عبر الانترنت فإن المسوق الالكتروني يجب أن يعمل بما أن للثقة  -1

هذه الثقة كاستخدام منتجات ذات علامة على اتباع السياسات و الاستراتيجيات التي من شأنها أن تزيد 

 تجارية معروفة أو استخدام شهادات زبائن سابقين أو جماعات مرجعية. 
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و الجدير بالذكر في هذا السياق هو وجود عمل على التخفيض الخطر المدرك لما له أثر على الثقة ال  -1

الشراء عبر الانترنت ثم الذهاب إلى المتجر   -) مثل الدفع عند توصيل المنتج  العديد من هذه السياسات

وصول المنتج في وقت  ضمان – تحديد فترة يستطيع من خلالها الزبون ترجيع القطعة –للالتقاط القطعة 

أن تؤدي نتيجة إيجابية في تخفيض الخطر المدرك و زيادة الثقة من قبل المستهلك.  شأنها( التي من محدد

مما لاشك فيه  أن موضوع الخطر و الثقة من المواضيع المهمة في مجال التجارة الالكترونية و لكن بالتأكيد 

الالكترونية جديدة على المجتمع وهي بحاجة لمزيد من  تجارةأن أهمية هذه المتغيرات تزداد في حال كون ال

 البحث لبيان الاستراتيجيات الأكثر تأثيراً في هذا المجال.

يجب أن يكون موقع التسويق الالكتروني يتمتع بسرعة الأداء وأن يجنب المتصفح وقت طويل لتحميل  -3

لأن خطر يؤثر بشكل معنوي على السيطرة الصفحات و الصور أو لأداء عملية ما على الموقع. و ذلك 

 الشراء عبر الانترنت.رها تؤثر بشكل مباشر على ني ة السلوكية المدركة و التي بدو 
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 الدراسات المستقبلية: -1

دراسة نوع النشاط الذي يقوم به المجيبون عند استخدام الانترنت لبيان فيما اذا كان هناك أثر لنوع هذا  -8

نترنت و بالتالي أثر على ني ة المنافع المدركة من عملية الشراء عبر الامن الخطر المدرك و  النشاط على كل

 الشراء عبر الانترنت.

استخدام طريقة الدفع عن عبر الانترنت أو بطرق أخرى غير المستخدمة في هذا البحث, و مقارنة  -0

درك و الخطر الم على البحث و خاصةنتائجها بنتائج هذا البحث لبيان أثر هذه الطريقة على متغيرات 

 الشراء عبر الانترنت.ني ة  المنافع المدركة و

 تطبيق هذه الدراسة على فئات أخرى من أنواع المنتجات كمقارنة المنتجات الملموسة و غير الملموسة. -5

 تطبيق البحث على موقع فعلي للتجارة الالكترونية. -1

لم يستطيع الباحث إدخالها إما لمحدودية الإمكانيات أو أن أهمية  إدخال بعض المتغيرات الأخرى التي  -3

هذه المتغيرات قد ظهرت من خلال النتائج التي توصل إليها الباحث. نذكر من هذه المتغيرات متغير متعة 

حيث أن نتائج دراسة هذا المتغير سوف تساعد على إثبات أو نفي  (Shopping Enjoyment)التسوق 

 Shopping)للنتائج الظاهرة من دراسة العوامل الديموغرافية. متغير نمط التسوق تفسير الباحث 

Orientation) و متغير الإبداع .(Innovation) ( الذي أخله العديد من الأبحاث و منهاLee et al, 

2000.) 

 .عدراسة الاستراتيجيات التي من شأنها أن تقلل من الخطر المدرك  و تزيد من الأمان المتوق -6
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تعميم الدراسة على أنواع أخرى من أنواع المنتجات و دراسة الأسباب التي أدت إلى عدم ظهور فروق  -7

 معنوية بين نوعي المنتجات المدروسين في هذا البحث.
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           الجمهورية العربية السورية
                 وزارة التعليم العالي  

 المعهد العالي لإدارة الأعمال  

 

 أجهزة الحاسوبخاص ببيع  من أجل تطوير موقع الكتروني استبيان مُصمم

 

. تقوم شركتنا بتطوير موقع الكتروني بهدف إتاحة شراء الحواسب الالكترونية )كمبيوتر و ملحقاته( عبر هذا الموقع على شبكة الانترنت 

 و نهدف من خلال هذا الدراسة التعرف على أراء المستهلكين حول هذه الخدمة من أجل تطويرها بالشكل الأمثل.

 الرجاء أخذ الملاحظات التالية بعين الاعتبار و من ثم الإجابة على الأسئلة بكل موضوعية و شفافية. 

ن فيه صورة المنتج و مواصفاته بشكل تفصيلي و يتم عرض منتجات الشركة بشكل كامل على موقنا الالكتروني بشكل نبي -

 و سعره. التجاريةعلامته 

 –العنوان  –يقوم الزبون بطلب المنتج الذي يريد من خلال الموقع بعد تزويدنا ببعض المعلومات الشخصية )الاسم الكامل  -

 رقم الهاتف( –البريد الالكتروني 

 للمكان المطلوب. الطلب يتم دفع الفاتورة عند توصيل -

 

 الرجاء الإجابة على الأسئلة التالية:

 ______سنة :العمر  -1

 

 ذكر____                        أنثى____    الجنس: -2

 

 )المُحصل عليها أو التي يتم دراستها حالياً(: الشهادة -3

 ____دراسات عليا         ____شهادة جامعية        ____شهادة ثانوية        إعدادية و ما دون_____ 

 

 ل.س___ 000111ل.س وحتى أقل من  210111شهرياً____           من  210111أقل من   الدخل: -4

                                             ل.س________                                                                      010111أكثر من    ___ل.س  010111ل.س وحتى أقل من 000111من           

 

 متوسط عدد ساعات استخدام الانترنت: -5

 _________ساعات يومياً  0_____                من ساعة إلى ____أقل من ساعة يوميأ  

 _______________ساعات يومياً  0__           أكثر من ____ساعات يوميأ0إلى  0من  

 

 :موافقتك على العبارات التاليةيرجى تحديد درجة 
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غير موافق   
 على الإطلاق

غير 
 موافق

موافق  موافق محايد
 جداً 

 قد أفكر بشراء منتج من هذا الموقع في المستقبل القريب. 6
 

     

      قد أفكر بشراء منتج من هذا الموقع في المستقبل البعيد. 7

عندما من الممكن أن أقوم بشراء منتج من هذا الموقع  8
 أحتاج حاسوب أو ملحقاته.

     

      من المحتمل أن أنصح أصدقائي بالشراء من هذا الموقع. 9

      .تبدو فكرة شراء منتج من هذا الموقع جذابة بالنسبة لي 11

      لقد أعجبتني فكرة شراء منتج من هذا الموقع. 11

فكرة أعتقد أن استخدام هذا الموقع لشراء الحواسب هو  12
 جيدة.

     

سأقوم بالشراء من هذا الموقع إذا اعتقد الأشخاص من  10
 حولي أنه يتوجب علي فعل ذلك.

     

سوف أشتري من هذا الموقع في حال وجد المشترون قبلي  11
 أن عملية الشراء منه مفيدة.

     

أعتقد أن الأشخاص من حولي  سوف يؤيدون شرائي منتج  10
 من هذا الموقع.

     

      أنه من الصعب شراء منتج من هذا الموقع. أعتقد 16

سأكون قادر على شراء منتج من هذا الموقع في المستقبل   17
 القريب إن أردت.

     

أثق بأني أستطيع شراء منتج من هذا الموقع في المستقبل  18
 القريب إن أردت.

     

الضرورية لشراء أعتقد أنه سيتوفر لدي كل المستلزمات  19
 .منتج من هذا الموقع

     

إن شراء  منتج من هذا الموقع يتوقف على إرادتي بشكل  21
 كامل.

     

      أعتقد أن عملية شراء منتج من هذا الموقع ستكون سريعة.  21

      سيكون من السهل بالنسبة لي شراء منتج من هذا الموقع. 22

      لشراء الحواسب.سيكون هذا الموقع مفيداً  20

سيكون من السهل بالنسية لي تعلم استخدام هذا الموقع  21
 لشراء منتج ما.

     

بالنسبة لي استخدام هذا الموقع   سيكون من السهل 20
 للحصول على ما أريد من منتجات. 
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غير موافق   
 على الإطلاق

غير 
 موافق

موافق  موافق محايد
 جداً 

      التفاعل مع هذا الموقع سيكون واضحاً و مفهوماً.أعتقد أن  26

 سوف يكون استخدام هذا الموقع سهلاً بالنسبة لي. 27
 

     

أعتقد أن هذا الموقع سيكون قادراً على توصيل المنتجات  28
 في الوقت المحدد.

     

من المهم أن يصلني المنتج الذي سأقوم بشرائه من هذا   29
 المحدد.الموقع بالوقت 

     

      أعتقد أن هذا الموقع سيكون أميناً في تعامله مع الزبائن. 01

من المهم بالنسية لي أن يكون هذا الموقع أميناً في تعامله  01
 مع الزيائن.

     

      أعتقد أن هذا الموقع لن يسعى لاستغلالي عند الشراء منه. 02

الموقع لاستغلالي من المهم بالنسبة لي أن لا يسعى هذا  00
 عند الشراء منه.

     

أعتقد أن معلوماتي الشخصية ستكون محمية بشكل جيد  01
 عند الشراء من هذا الموقع. 

     

إن حماية معلوماتي الشخصية بشكل جيد عند الشراء من  00
 هذا الموقع سوف تجعل عملية الشراء أسهل.

     

محفوظة بشكل آمن أعتقد أن معلوماتي الشخصية ستكون  06
 عند الشراء من هذا الموقع.

     

إن حفظ معلوماتي الشخصية بشكل آمن سوف يجعل عملية  07
 الشراء من هذا الموقع أسهل.

     

      .لا أستطيع أن أثق بهذا الموقع الالكتروني 08

من المحتمل أن لا أحصل على المنتج الذي طلبته عند  09
 الشراء.

     

الممكن أن أقوم بشراء منتح بالصدفة لم أخطط لشرائه من  11
 مسبقاً 

     

من المحتمل أن لا أحصل على ما أريد فعلاً عند شراء  11
 .الموقعمنتج من هذ 

     

قد أتحمل بعض الأجور الإضافية عند شرائي من هذا  12
 الموقع.

     

لن أستطيع تفحص المنتج بشكل فعلي عند الشراء من هذا  10
 الموقع.

     

لن أكون قادراً على لمس المنتج و الشعور به عند شراء  11
 منتج من هذا الموقع.

     

سيتوجب علي دفع أجور الشحن و التوصيل عند شرائي  10
 من هذا الموقع.
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غير موافق   
 على الإطلاق

غير 
 موافق

موافق  موافق محايد
 جداً 

يصلني المنتج الذي سوف يتوجب علي الانتظار حتى  16
 طلبته.

     

من هذا ما سيكون من المعقد بالنسبة لي القيام بطلب منتج  17
 الموقع. 

     

.هذا الموقع وقتاً طويلاً  صور تحميل ستغرقسوف ي 18       

أعتقد أنه باستطاعتي امتلاك المهارات اللازمة للقيام  19
 بشراء منتج من هذا الموقع.

     

إمتلاكي المهارات اللازمة لشراء منتج من هذا الموقع إن  01
 سوف يجعل عملية الشراء أسهل.

     

من السهل أن يصبح لدي المعرفة اللازمة حول شراء منتج  01
 من هذا الموقع. 

     

إن إمتلاكي المعرفة اللازمة لشراء منتج من هذا الموقع  02
 سوف يجعل عملية الشراء أسهل.
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           الجمهورية العربية السورية
                 وزارة التعليم العالي  

 المعهد العالي لإدارة الأعمال  

 

 منتجات البقالةخاص ببيع  من أجل تطوير موقع الكتروني استبيان مُصمم

 

شبكة الانترنت . و نهدف من خلال هذا تقوم شركتنا بتطوير موقع الكتروني بهدف إتاحة شراء منتجات البقالة عبر هذا الموقع على 

 الدراسة التعرف على أراء المستهلكين حول هذه الخدمة من أجل تطويرها بالشكل الأمثل.

 الرجاء أخذ الملاحظات التالية بعين الاعتبار و من ثم الإجابة على الأسئلة بكل موضوعية و شفافية. 

تروني بشكل نبين فيه صورة المنتج و مواصفاته بشكل تفصيلي و يتم عرض منتجات الشركة بشكل كامل على موقنا الالك -

 علامته التجاريه و سعره.

 –العنوان  –يقوم الزبون بطلب المنتج الذي يريد من خلال الموقع بعد تزويدنا ببعض المعلومات الشخصية )الاسم الكامل  -

 رقم الهاتف( –البريد الالكتروني 

 للمكان المطلوب. الطلب يتم دفع الفاتورة عند توصيل -

 

 الرجاء الإجابة على الأسئلة التالية:

 ______سنة :العمر  -6

 

 ذكر____                        أنثى____    الجنس: -7

 

 )المُحصل عليها أو التي يتم دراستها حالياً(: الشهادة -8

 ____راسات علياد         ____شهادة جامعية        ____شهادة ثانوية        إعدادية و ما دون_____ 

 

 ل.س___ 000111ل.س وحتى أقل من  210111شهرياً____           من  210111أقل من   الدخل: -9

                                   ل.س________                                                                                010111أكثر من    ___ل.س  010111ل.س وحتى أقل من 000111من           

 

 متوسط عدد ساعات استخدام الانترنت: -11

 _________ساعات يومياً  0_____                من ساعة إلى ____أقل من ساعة يوميأ  

 _______________ساعات يومياً  0__           أكثر من ____ساعات يوميأ0إلى  0من  

 

 :العبارات التاليةيرجى تحديد درجة موافقتك على 
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غير موافق   
 على الإطلاق

غير 
 موافق

موافق  موافق محايد
 جداً 

 قد أفكر بشراء منتج من هذا الموقع في المستقبل القريب. 6
 

     

      قد أفكر بشراء منتج من هذا الموقع في المستقبل البعيد. 7

من الممكن أن أقوم بشراء منتج من هذا الموقع عندما  8
 حاسوب أو ملحقاته.أحتاج 

     

      من المحتمل أن أنصح أصدقائي بالشراء من هذا الموقع. 9

      .تبدو فكرة شراء منتج من هذا الموقع جذابة بالنسبة لي 11

      لقد أعجبتني فكرة شراء منتج من هذا الموقع. 11

أعتقد أن استخدام هذا الموقع لشراء منتجات البقالة هو  12
 جيدة.فكرة 

     

سأقوم بالشراء من هذا الموقع إذا اعتقد الأشخاص من  10
 حولي أنه يتوجب علي فعل ذلك.

     

سوف أشتري من هذا الموقع في حال وجد المشترون قبلي  11
 أن عملية الشراء منه مفيدة.

     

أعتقد أن الأشخاص من حولي  سوف يؤيدون شرائي منتج  10
 من هذا الموقع.

     

      أنه من الصعب شراء منتج من هذا الموقع. أعتقد 16

سأكون قادر على شراء منتج من هذا الموقع في المستقبل   17
 القريب إن أردت.

     

أثق بأني أستطيع شراء منتج من هذا الموقع في المستقبل  18
 القريب إن أردت.

     

لشراء أعتقد أنه سيتوفر لدي كل المستلزمات الضرورية  19
 .منتج من هذا الموقع

     

إن شراء  منتج من هذا الموقع يتوقف على إرادتي بشكل  21
 كامل.

     

      أعتقد أن عملية شراء منتج من هذا الموقع ستكون سريعة.  21

      سيكون من السهل بالنسبة لي شراء منتج من هذا الموقع. 22

      منتجات البقالةسيكون هذا الموقع مفيداً لشراء  20

سيكون من السهل بالنسية لي تعلم استخدام هذا الموقع  21
 لشراء منتج ما.

     

بالنسبة لي استخدام هذا الموقع   سيكون من السهل 20
 للحصول على ما أريد من المنتجات. 
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غير موافق   
 على الإطلاق

غير 
 موافق

موافق  موافق محايد
 جداً 

      التفاعل مع هذا الموقع سيكون واضحاً و مفهوماً.أعتقد أن  26

 سوف يكون استخدام هذا الموقع سهلاً بالنسبة لي. 27
 

     

أعتقد أن هذا الموقع سيكون قادراً على توصيل المنتجات  28
 في الوقت المحدد.

     

من المهم أن يصلني المنتج الذي سأقوم بشرائه من هذا   29
 المحدد.الموقع بالوقت 

     

      أعتقد أن هذا الموقع سيكون أميناً في تعامله مع الزبائن. 01

من المهم بالنسية لي أن يكون هذا الموقع أميناً في تعامله  01
 مع الزيائن.

     

      أعتقد أن هذا الموقع لن يسعى لاستغلالي عند الشراء منه. 02

الموقع لاستغلالي من المهم بالنسبة لي أن لا يسعى هذا  00
 عند الشراء منه.

     

أعتقد أن معلوماتي الشخصية ستكون محمية بشكل جيد  01
 عند الشراء من هذا الموقع. 

     

إن حماية معلوماتي الشخصية بشكل جيد عند الشراء من  00
 هذا الموقع سوف تجعل عملية الشراء أسهل.

     

محفوظة بشكل آمن أعتقد أن معلوماتي الشخصية ستكون  06
 عند الشراء من هذا الموقع.

     

إن حفظ معلوماتي الشخصية بشكل آمن سوف يجعل عملية  07
 الشراء من هذا الموقع أسهل.

     

      .لا أستطيع أن أثق بهذا الموقع الالكتروني 08

من المحتمل أن لا أحصل على المنتج الذي طلبته عند  09
 الشراء.

     

الممكن أن أقوم بشراء منتح بالصدفة لم أخطط لشرائه من  11
 مسبقاً 

     

من المحتمل أن لا أحصل على ما أريد فعلاً عند شراء  11
 منتج من هذ االموقع.

     

قد أتحمل بعض الأجور الإضافية عند شرائي من هذا  12
 الموقع.

     

لن أستطيع تفحص المنتج بشكل فعلي عند الشراء من هذا  10
 الموقع.

     

لن أكون قادراً على لمس المنتج و الشعور به عند شراء  11
 منتج من هذا الموقع.

     

سيتوجب علي دفع أجور الشحن و التوصيل عند شرائي  10
 من هذا الموقع.
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غير موافق   
 على الإطلاق

غير 
 موافق

موافق  موافق محايد
 جداً 

يصلني المنتج الذي سوف يتوجب علي الانتظار حتى  16
 طلبته.

     

من هذا ما سيكون من المعقد بالنسبة لي القيام بطلب منتج  17
 الموقع. 

     

.هذا الموقع وقتاً طويلاً  صور تحميل ستغرقسوف ي 18       

أعتقد أنه باستطاعتي امتلاك المهارات اللازمة للقيام  19
 بشراء منتج من هذا الموقع.

     

إمتلاكي المهارات اللازمة لشراء منتج من هذا الموقع إن  01
 سوف يجعل عملية الشراء أسهل.

     

من السهل أن يصبح لدي المعرفة اللازمة حول شراء منتج  01
 من هذا الموقع. 

     

إن إمتلاكي المعرفة اللازمة لشراء منتج من هذا الموقع  02
 سوف يجعل عملية الشراء أسهل.

     

 

 

 .جزيل الشكرولكم 
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 جداول التحليل

 مقياس الصلاحية: -1

 الشراء عبر الانترنت:نية   -

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 341 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 341 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.656 4 

 

 الموقف من الشراء عبر الانترنت. -

 

 

 

 
 

 

 

 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 341 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 341 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.841 3 



 
 

150 
 

 

 

 العوامل الذاتية: -

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 السيطرة السلوكية المدركة: -

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 341 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 341 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.624 3 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 341 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 341 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 
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 :المدركة المنافع  -

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 سهولة الاستخدام المدركة:  -

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 341 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 341 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.799 4 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 341 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 341 100.0 

 

 

 

 

 

 

 

. 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.726 3 
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 الخطر المدرك: -

 
 
 
 
 
 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 ة الشراءمهار  -

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 341 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 341 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 341 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 341 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.666 11 
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Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.805 4 

 

 

 اختبار صدق المقياس: -0 -
 :)الجدول الأول( شراء عبر الانترنتنية الاختبار صدق المقياس لمحددات  -

 

Rotated Component Matrix
a
 

 
Component 

1 2 3 4 5 6 

2الموقف  .913           

1الموقف  .878           

0الموقف  .760           

1التحكم    .768         

1فاعلية    .764         

2فاعلية    .764         

2التحكم    .555         

2الخطر      .740       

1الخطر      .644       

0الخطر      .623       

1الخطر      .531       

0الخطر    .510    

7الخطر        .798     

6الخطر        .787     

8الخطر     .733   

0ذاتية        .620     

9الخطر         .520    

11الخطر          .772   

11الخطر          .670   

1ذاتية            .771 

2ذاتية            .710 

Extraction Method: Principal Component Analysis.  

 Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization. 
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Rotated Component Matrix
a
 

 
Component 

1 2 3 4 5 6 

2الموقف  .913           

1الموقف  .878           

0الموقف  .760           

1التحكم    .768         

1فاعلية    .764         

2فاعلية    .764         

2التحكم    .555         

2الخطر      .740       

1الخطر      .644       

0الخطر      .623       

1الخطر      .531       

0الخطر    .510    

7الخطر        .798     

6الخطر        .787     

8الخطر     .733   

0ذاتية        .620     

9الخطر         .520    

11الخطر          .772   

11الخطر          .670   

1ذاتية            .771 

2ذاتية            .710 

Extraction Method: Principal Component Analysis.  

 Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization. 

a. Rotation converged in 7 iterations. 
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 شراء عبر الانترنت )الجدول الثاني(:نية الاختبار صدق المقياس لمحددات  -

 

 

 

Rotated Component Matrix
a
 

 
Component 

1 2 3 4 5 6 

2الموقف  .918           

1الموقف  .884           

0الموقف  .767           

1فاعلية    .768         

1التحكم    .768         

2فاعلية    .767         

2التحكم    .551         

2الخطر      .734       

1الخطر      .632       

0الخطر      .531       

1الخطر      .533       

0الخطر      .511       

7الخطر        .840     

6الخطر        .824     

8الخطر         0.733    

9الخطر         .520    

11الخطر          .722   

11الخطر         .670   

1ذاتية            .780 

2ذاتية            .712 

Extraction Method: Principal Component Analysis.  

 Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization. 

a. Rotation converged in 7 iterations. 
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الشراء عبر الانترنت نية اختبار صدق المقياس للعوامل الخارجية المكونة لأبعاد  -
 )الجدول الأول(:

 

Rotated Component Matrix
a
 

 
Component 

1 2 3 4 5 

2المهارة  .826         

1المهارة  .789         

0المهارة  .719         

1المهارة  .533         

1سهولة    .763       

0سهولة    .682       

1سهولة     .626      

2سهولة     .584      

1فوائد      .853     

2فوائد      .696    

0فوائد      .637    

1ثقة      .462    

1ثقة        .730   

6ثقة        .677  

2ثقة         .675  

0ثقة          .622 

0ثقة          .738 
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الشراء عبر الانترنت نية اختبار صدق المقياس للعوامل الخارجية المكونة لأبعاد  -
 )الجدول الثاني(:

 

 

Rotated Component Matrix
a
 

 
Component 

1 2 3 4 

2المهارة  .851       

1المهارة  .814       

0المهارة  .724       

1المهارة  .629       

1سهولة    .817     

1سهولة    .607     

2سهولة     .693    

0سهولة     .666    

1فوائد      .849   

2فوائد       .734  

0فوائد       .572  

2ثقة     .798 

1ثقة         .712 

6ثقة        .599 
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 التحليل الوصفي: -0

 توزيع العينة حسب العمر: -
 

 

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid  21ل  18من  257 75.4 75.4 75.4 

01ل  20من   61 17.9 17.9 93.3 

09ل  01من   14 4.1 4.1 97.4 

09أكبر من   9 2.6 2.6 100.0 

Total 341 100.0 100.0  

 
 

 توزيع العينة حسب الجنس: -
 

 الجنس

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 63.9 63.9 63.9 218 ذكر 

 100.0 36.1 36.1 123 انثى

Total 341 100.0 100.0  

 
 
 
 
 
 



 
 

159 
 

 
 توزيع العينة حسب الشهادة: -

 

 الشهادة

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 9.4 9.4 9.4 32 شهادة ثانوية 

 74.5 65.1 65.1 222 شهادة جامعية

 100.0 25.5 25.5 87 دراسات عليا

Total 341 100.0 100.0  

 

 
 

 توزيع العينة حسب الدخل: -
 

 الدخل

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid  شهرياً  210111أقل من  236 69.2 69.2 69.2 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

48 14.1 14.1 83.3 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

30 8.8 8.8 92.1 

ل.س 010111أكثر من  25 7.3 7.3 99.4 

5 2 .6 .6 100.0 

Total 341 100.0 100.0  
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 المتوسطات و الانحرافات المعيارية: -1
 

 النية -
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

1النية  341 1 5 3.51 .993 

2النية  341 1 5 3.83 .932 

0النية  341 1 5 3.59 .971 

1النية  341 1 5 3.76 .774 

 64624. 3.6745 5.00 1.00 341 النية 

Valid N (listwise) 341     

 

 

 

 
 الموقف: -

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

1الموقف  341 1 5 3.80 .971 

2الموقف  341 1 5 3.86 .896 

0الموقف  341 1 5 3.71 1.020 

 83972. 3.7908 5.00 1.00 341 الموقف

Valid N (listwise) 341     
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 ذاتية: -

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

1ذاتية  341 1 5 2.54 1.091 

2ذاتية  341 1 5 3.85 .936 

0ذاتية  341 1 5 3.08 .767 

 64136. 3.1610 5.00 1.00 341 ذاتية

Valid N (listwise) 341     

 

 
 السيطرة السلوكية المدركة: -

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

1فاعلية  341 1 5 3.61 .859 

2فاعلية  341 1 5 3.54 .931 

1التحكم  341 1 5 3.47 .935 

2التحكم  341 1 5 4.16 .931 

Valid N (listwise) 341     

 

 

 الفوائد المدركة: -
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

1فوائد  341 1 5 3.32 .983 

2فوائد  341 1 5 3.52 .947 

0فوائد  341 1 5 3.63 .900 

 75863. 3.4927 5.00 1.00 341 الفوائد
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Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

1فوائد  341 1 5 3.32 .983 

2فوائد  341 1 5 3.52 .947 

0فوائد  341 1 5 3.63 .900 

 75863. 3.4927 5.00 1.00 341 الفوائد

Valid N (listwise) 341     

 

 
 

 سهولة الاستخدام المدركة: -
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

1سهولة  341 1 5 4.02 .884 

2سهولة  341 1 5 3.78 .888 

0سهولة  341 1 5 3.57 .832 

1سهولة  341 2 5 3.88 .793 

 67154. 3.8145 5.00 1.75 341 السهولة

Valid N (listwise) 341     

 

 

 الثقة:  -
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

1ثقة  341 1 5 3.10 .826 

2ثقة  341 1 5 4.46 .817 

0ثقة  341 1 5 3.38 .686 

1ثقة  341 1 5 4.50 .828 

0ثقة  341 1 5 3.25 .839 

 45825. 3.8431 5.00 2.33 341 الثقة

Valid N (listwise) 341     
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 الخطر المدرك: -
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

1الخطر  341 1 5 2.88 .859 

2الخطر  341 1 5 3.13 .973 

0الخطر  341 1 5 3.67 1.064 

1الخطر  341 1 5 3.37 .907 

0الخطر  341 1 5 3.29 1.190 

6الخطر  341 1 5 3.87 1.075 

7الخطر  341 1 5 3.90 1.054 

8الخطر  341 1 5 3.01 1.233 

9الخطر  341 1 5 3.55 1.015 

11الخطر  341 1 5 2.45 .961 

11الخطر  341 1 5 2.93 1.070 

 49308. 3.2716 4.55 1.09 341 الخطر

Valid N (listwise) 341     

 

 

 

 

 

 

 المهارة المدركة: -
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

1المهارة  341 1 5 3.96 .921 

2المهارة  341 1 5 4.09 .816 

0المهارة  341 1 5 3.95 .807 

1المهارة  341 1 5 4.16 .798 

 66448. 4.0359 5.00 2.00 341 المهارة

Valid N (listwise) 341     
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 معنوية الفروق:

 أثر متغير الجنس على المنافع والخطر: -
 

Group Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean الجنس 

 04459. 65840. 3.2156 218 ذكر الخطر_المادي

 04726. 52419. 3.3642 123 انثى

 04859. 71745. 3.5791 218 ذكر خطر_المنتج

 06306. 69938. 3.5935 123 انثى

 05712. 84331. 2.5734 218 ذكر خطر_الوقت

 06563. 72782. 2.8943 123 انثى

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Levene's Test for 

Equality of 

Variances 

F Sig. t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 -01255.- -28471.- -14863.- 032. 339 -2.148- 026. 5.013  الخطر_المادي

   -2.287- 301.534 .023 -.14863- -.27650- -.02076- 

 14335. -17208.- -01437.- 858. 339 -179.- 779. 079.  خطر_المنتج

   -.180- 258.624 .857 -.01437- -.17114- .14240 

 -14265.- -49918.- -32091.- 000. 339 -3.541- 127. 2.336  خطر_الوقت

   -3.689- 284.918 .000 -.32091- -.49216- -.14967- 
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Group Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean الجنس 

 05005. 73897. 3.4969 218 ذكر المنافع

 07171. 79531. 3.4851 123 انثى

 

 

 

Levene's Test for 

Equality of Variances 

F Sig. t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 18037. -15667.- 01185. 890. 339 138. 139. 2.205  المنافع

   .135 238.047 .892 .01185 -.16043- .18412 

 

 
 أثر الدخل على كل من المنافع المدركة والخطر المدرك: -

 

 

ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

 Between Groups 8.297 4 2.074 3.719 .006 المنافع

Within Groups 187.379 336 .558   

Total 195.676 340    

 Between Groups 1.916 4 .479 1.263 .284 الخطر_المادي

Within Groups 127.410 336 .379   

Total 129.327 340    

 Between Groups 1.078 4 .270 .532 .712 خطر_المنتج

Within Groups 170.310 336 .507   

Total 171.389 340    

 Between Groups 3.031 4 .758 1.137 .339 خطر_الوقت

Within Groups 224.019 336 .667   

Total 227.050 340    
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ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

 Between Groups 8.297 4 2.074 3.719 .006 المنافع

Within Groups 187.379 336 .558   

Total 195.676 340    

 Between Groups 1.916 4 .479 1.263 .284 الخطر_المادي

Within Groups 127.410 336 .379   

Total 129.327 340    

 Between Groups 1.078 4 .270 .532 .712 خطر_المنتج

Within Groups 170.310 336 .507   

Total 171.389 340    

 Between Groups 3.031 4 .758 1.137 .339 خطر_الوقت

Within Groups 224.019 336 .667   

Total 227.050 340    

 

 

 

 

Depend

ent 

Variable 

(I) الدخل (J) الدخل Mean 

Difference 

(I-J) Std. Error Sig. 

d

i

m

e

n

s

i

o

n

1 

شهرياً  210111أقل من  المنافع ل.س وحتى أقل من  210111من  

ل.س 000111  

-.32356-
*
 .11824 .007 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

.05282 .14475 .715 

ل.س 010111أكثر من  -.44718-
*
 .15707 .005 

5 .08616 .53028 .871 

ل.س 000111ل.س وحتى أقل من  210111من  شهرياً  210111أقل من    .32356
*
 .11824 .007 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

.37639
*
 .17380 .031 

ل.س 010111أكثر من  -.12361- .18419 .503 

5 .40972 .53894 .448 

ل.س 010111ل.س وحتى أقل من 000111من  شهرياً  210111أقل من    -.05282- .14475 .715 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

-.37639-
*
 .17380 .031 
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ل.س 010111أكثر من  -.50000-
*
 .20223 .014 

5 .03333 .54537 .951 

ل.س 010111أكثر من شهرياً  210111أقل من    .44718
*
 .15707 .005 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

.12361 .18419 .503 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

.50000
*
 .20223 .014 

5 .53333 .54877 .332 

شهرياً  210111أقل من  5  -.08616- .53028 .871 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

-.40972- .53894 .448 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

-.03333- .54537 .951 

ل.س 010111أكثر من  -.53333- .54877 .332 

  الخطر

ماديال_  

شهرياً  210111أقل من  ل.س وحتى أقل من  210111من  

ل.س 000111  

-.03234- .09750 .740 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

-.15401- .11936 .198 

ل.س 010111أكثر من  .15532 .12952 .231 

5 -.54068- .43727 .217 

ل.س 000111ل.س وحتى أقل من  210111من  شهرياً  210111أقل من    .03234 .09750 .740 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

-.12167- .14332 .397 

ل.س 010111أكثر من  .18767 .15188 .217 

5 -.50833- .44441 .254 

ل.س 010111ل.س وحتى أقل من 000111من  شهرياً  210111أقل من    .15401 .11936 .198 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

.12167 .14332 .397 

ل.س 010111أكثر من  .30933 .16676 .064 

5 -.38667- .44971 .391 

ل.س 010111أكثر من شهرياً  210111أقل من    -.15532- .12952 .231 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

-.18767- .15188 .217 

وحتى أقل  ل.س 000111من 

ل.س 010111من  

-.30933- .16676 .064 

5 -.69600- .45251 .125 
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شهرياً  210111أقل من  5  .54068 .43727 .217 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

.50833 .44441 .254 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

.38667 .44971 .391 

ل.س 010111أكثر من  .69600 .45251 .125 

ر خط 

 المنتج

شهرياً  210111أقل من  ل.س وحتى أقل من  210111من  

ل.س 000111  

.04529 .11273 .688 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

-.11617- .13800 .400 

ل.س 010111أكثر من  .15216 .14974 .310 

5 .09216 .50556 .855 

ل.س 000111وحتى أقل من ل.س  210111من  شهرياً  210111أقل من    -.04529- .11273 .688 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

-.16146- .16570 .331 

ل.س 010111أكثر من  .10688 .17560 .543 

5 .04688 .51381 .927 

ل.س 010111ل.س وحتى أقل من 000111من  شهرياً  210111أقل من    .11617 .13800 .400 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

.16146 .16570 .331 

ل.س 010111أكثر من  .26833 .19280 .165 

5 .20833 .51994 .689 

ل.س 010111أكثر من شهرياً  210111أقل من    -.15216- .14974 .310 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

-.10688- .17560 .543 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

-.26833- .19280 .165 

5 -.06000- .52318 .909 

شهرياً  210111أقل من  5  -.09216- .50556 .855 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

-.04688- .51381 .927 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

-.20833- .51994 .689 

ل.س 010111أكثر من  .06000 .52318 .909 

  خطر

 _الوقت

شهرياً  210111أقل من  ل.س وحتى أقل من  210111من  

ل.س 000111  

.13100 .12929 .312 
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ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

.01850 .15827 .907 

ل.س 010111أكثر من  .33517 .17174 .052 

5 .23517 .57982 .685 

ل.س 000111ل.س وحتى أقل من  210111من  شهرياً  210111أقل من    -.13100- .12929 .312 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

-.11250- .19004 .554 

ل.س 010111أكثر من  .20417 .20139 .311 

5 .10417 .58928 .860 

ل.س 010111أقل من ل.س وحتى 000111من  شهرياً  210111أقل من    -.01850- .15827 .907 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

.11250 .19004 .554 

ل.س 010111أكثر من  .31667 .22112 .153 

5 .21667 .59631 .717 

010111أكثر من شهرياً  210111أقل من    -.33517- .17174 .052 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

-.20417- .20139 .311 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

-.31667- .22112 .153 

5 -.10000- .60003 .868 

شهرياً  210111أقل من  5  -.23517- .57982 .685 

ل.س وحتى أقل من  210111من 

ل.س 000111  

-.10417- .58928 .860 

ل.س وحتى أقل  000111من 

ل.س 010111من  

-.21667- .59631 .717 

ل.س 010111أكثر من  .10000 .60003 .868 
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 أثر العمر على المنافع المدركة و الخطر المدرك: -
 

ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

 Between Groups 5.910 3 1.970 3.498 .016 المنافع

Within Groups 189.766 337 .563   

Total 195.676 340    

 Between Groups 1.406 3 .469 1.234 .297 الخطر_المادي

Within Groups 127.921 337 .380   

Total 129.327 340    

 Between Groups 3.124 3 1.041 2.086 .102 خطر_المنتج

Within Groups 168.265 337 .499   

Total 171.389 340    

 Between Groups 9.099 3 3.033 4.689 .003 خطر_الوقت

Within Groups 217.951 337 .647   

Total 227.050 340    

 

 

Multiple Comparisons 

LSD 

Dependent 

Variable 

(I) فئة (J) فئة Mean 

Difference (I-

J) Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

dimension1 

21ل  18من  المنافع 01ل  20من    -.07193- .10688 .501 -.2822- .1383 

09 ل 01من   -.14258- .20594 .489 -.5477- .2625 

09أكبر من   -.80660-
*
 .25448 .002 -1.3072- -.3060- 

01ل  20من  21ل  18من    .07193 .10688 .501 -.1383- .2822 

09ل  01من   -.07065- .22238 .751 -.5081- .3668 

09أكبر من   -.73467-
*
 .26795 .006 -1.2617- -.2076- 

09ل  01من  21ل  18من    .14258 .20594 .489 -.2625- .5477 

01ل  20من   .07065 .22238 .751 -.3668- .5081 

09أكبر من   -.66402-
*
 .32061 .039 -1.2947- -.0334- 

09أكبر من  21ل  18من    .80660
*
 .25448 .002 .3060 1.3072 

01ل  20من   .73467
*
 .26795 .006 .2076 1.2617 
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09ل  01من   .66402
*
 .32061 .039 .0334 1.2947 

21ل  18من  الخطر_المادي 01ل  20من    .04392 .08775 .617 -.1287- .2165 

09ل  01من   -.08816- .16909 .602 -.4208- .2444 

09أكبر من   .37216 .20893 .076 -.0388- .7831 

01ل  20من  21ل  18من    -.04392- .08775 .617 -.2165- .1287 

09ل  01من   -.13208- .18258 .470 -.4912- .2271 

09أكبر من   .32823 .22000 .137 -.1045- .7610 

09ل  01من  21ل  18من    .08816 .16909 .602 -.2444- .4208 

01ل  20من   .13208 .18258 .470 -.2271- .4912 

09أكبر من   .46032 .26323 .081 -.0575- .9781 

09أكبر من  21ل  18من    -.37216- .20893 .076 -.7831- .0388 

01ل  20من   -.32823- .22000 .137 -.7610- .1045 

09ل  01من   -.46032- .26323 .081 -.9781- .0575 

21ل  18من  خطر_المنتج 01ل  20من    -.07750- .10064 .442 -.2755- .1205 

09ل  01من   -.28710- .19393 .140 -.6686- .0944 

09أكبر من   .43115 .23963 .073 -.0402- .9025 

01ل  20من  21ل  18من    .07750 .10064 .442 -.1205- .2755 

09ل  01من   -.20960- .20940 .318 -.6215- .2023 

09أكبر من   .50865
*
 .25232 .045 .0123 1.0050 

09ل  01من  21ل  18من    .28710 .19393 .140 -.0944- .6686 

01ل  20من   .20960 .20940 .318 -.2023- .6215 

09أكبر من   .71825
*
 .30190 .018 .1244 1.3121 

09أكبر من  21ل  18من    -.43115- .23963 .073 -.9025- .0402 

01ل  20من   -.50865-
*
 .25232 .045 -1.0050- -.0123- 

09ل  01من   -.71825-
*
 .30190 .018 -1.3121- -.1244- 

21ل  18من  خطر_الوقت 01ل  20من    .22555
*
 .11454 .050 .0003 .4509 

09ل  01من   .37368 .22071 .091 -.0605- .8078 

09أكبر من   .82209
*
 .27272 .003 .2856 1.3585 

01ل  20من  21ل  18من    -.22555-
*
 .11454 .050 -.4509- -.0003- 

09ل  01من   .14813 .23832 .535 -.3207- .6169 

09أكبر من   .59654
*
 .28716 .039 .0317 1.1614 

09ل  01من  21ل  18من    -.37368- .22071 .091 -.8078- .0605 

01ل  20من   -.14813- .23832 .535 -.6169- .3207 

09أكبر من   .44841 .34359 .193 -.2274- 1.1243 

09أكبر من  21ل  18من    -.82209-
*
 .27272 .003 -1.3585- -.2856- 
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-  

 

 أثر عدد الساعات على كل من المنافع المدركة و الخطر المدرك: -

01ل  20من   -.59654-
*
 .28716 .039 -1.1614- -.0317- 

09ل  01من   -.44841- .34359 .193 -1.1243- .2274 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
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Dependent 

Variable 

(I) الساعات (J) الساعات Mean 

Difference  Std. Error Sig. 

d

i

m

e

n

s

i

o

n

1 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى  أقل من ساعة يوميأ المنافع  .01702 .16850 .920 

ساعات يوميأ0إلى  0من   .01847 .16892 .913 

ساعات يومياً  0أكثر من   .05684 .17123 .740 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى   920. 16850. -01702.- أقل من ساعة يوميأ 

ساعات يوميأ0إلى  0من   .00145 .10249 .989 

ساعات يومياً  0أكثر من   .03982 .10625 .708 

ساعات يوميأ0إلى  0من   913. 16892. -01847.- أقل من ساعة يوميأ 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى   -.00145- .10249 .989 

ساعات يومياً  0أكثر من   .03837 .10692 .720 

ساعات يومياً  0أكثر من   740. 17123. -05684.- أقل من ساعة يوميأ 

ساعات يومياً  0ساعة إلى من   -.03982- .10625 .708 

ساعات يوميأ0إلى  0من   -.03837- .10692 .720 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى  أقل من ساعة يوميأ الخطر_المادي  .06186 .13688 .652 

ساعات يوميأ0إلى  0من   .07428 .13722 .589 

ساعات يومياً  0أكثر من   .11032 .13910 .428 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى   652. 13688. -06186.- أقل من ساعة يوميأ 

ساعات يوميأ0إلى  0من   .01242 .08326 .882 

ساعات يومياً  0أكثر من   .04846 .08631 .575 

ساعات يوميأ0إلى  0من   589. 13722. -07428.- أقل من ساعة يوميأ 

يومياً ساعات  0من ساعة إلى   -.01242- .08326 .882 

ساعات يومياً  0أكثر من   .03604 .08686 .678 

ساعات يومياً  0أكثر من   428. 13910. -11032.- أقل من ساعة يوميأ 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى   -.04846- .08631 .575 

ساعات يوميأ0إلى  0من   -.03604- .08686 .678 

من ساعة يوميأأقل  خطر_المنتج ساعات يومياً  0من ساعة إلى    .07625 .15762 .629 

ساعات يوميأ0إلى  0من   .08972 .15801 .571 

ساعات يومياً  0أكثر من   .11474 .16017 .474 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى   629. 15762. -07625.- أقل من ساعة يوميأ 

ساعات يوميأ0إلى  0من   .01347 .09587 .888 

ساعات يومياً  0أكثر من   .03849 .09939 .699 

ساعات يوميأ0إلى  0من   571. 15801. -08972.- أقل من ساعة يوميأ 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى   -.01347- .09587 .888 

ساعات يومياً  0أكثر من   .02501 .10002 .803 
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ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

 Between Groups .122 3 .041 .070 .976 المنافع

Within Groups 195.554 337 .580   

Total 195.676 340    

 Between Groups .278 3 .093 .242 .867 الخطر_المادي

Within Groups 129.048 337 .383   

Total 129.327 340    

 Between Groups .275 3 .092 .181 .909 خطر_المنتج

Within Groups 171.113 337 .508   

Total 171.389 340    

 Between Groups .436 3 .145 .216 .885 خطر_الوقت

Within Groups 226.614 337 .672   

Total 227.050 340    

-  

 

ساعات يومياً  0أكثر من  ساعة يوميأأقل من    -.11474- .16017 .474 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى   -.03849- .09939 .699 

ساعات يوميأ0إلى  0من   -.02501- .10002 .803 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى  أقل من ساعة يوميأ خطر_الوقت  -.01214- .18139 .947 

ساعات يوميأ0إلى  0من   .07321 .18184 .687 

ساعات يومياً  0أكثر من   .04105 .18433 .824 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى   947. 18139. 01214. أقل من ساعة يوميأ 

ساعات يوميأ0إلى  0من   .08535 .11033 .440 

ساعات يومياً  0أكثر من   .05320 .11438 .642 

ساعات يوميأ0إلى  0من   687. 18184. -07321.- أقل من ساعة يوميأ 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى   -.08535- .11033 .440 

ساعات يومياً  0أكثر من   -.03216- .11510 .780 

ساعات يومياً  0أكثر من   824. 18433. -04105.- أقل من ساعة يوميأ 

ساعات يومياً  0من ساعة إلى   -.05320- .11438 .642 

ساعات يوميأ0إلى  0من   .03216 .11510 .780 
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 نوع المنتج على الخطر المدرك:أثر  -

 

 
 

Group Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean المنتج 

 04972. 62501. 3.2924 158 بقالة الخطر_المادي

 04513. 61052. 3.2492 183 حاسوب

 05614. 70567. 3.5491 158 بقالة خطر_المنتج

 05280. 71422. 3.6148 183 حاسوب

 06609. 83068. 2.7342 158 بقالة خطر_الوقت

 05955. 80560. 2.6503 183 حاسوب

 

 

 

Levene's Test for 

Equality of 

Variances 

F Sig. t df 

Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 17508. -08863.- 04322. 519. 339 645. 892. 018.  الخطر_المادي

   .644 329.389 .520 .04322 -.08887- .17532 

 08602. -21743.- -06570.- 395. 339 -852.- 656. 198.  خطر_المنتج

   -.853- 332.893 .395 -.06570- -.21730- .08590 

 25849. -09068.- 08390. 345. 339 945. 711. 137.  خطر_الوقت

   .943 328.594 .346 .08390 -.09110- .25891 
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 أثر نوع المنتج على المنافع المدركة: -
 

Group Statistics 

 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean المنتج 

 06197. 77896. 3.4156 158 بقالة المنافع

 05443. 73628. 3.5592 183 حاسوب

 

 

 

 

Levene's Test 

for Equality of 

Variances 

F Sig. t df Sig. (2-tailed) Mean Difference Std. Error Difference 

 08214. -14359.- 081. 339 -1.748- 426. 635.  المنافع

   -1.741- 325.537 .083 -.14359- .08248 

 

 

 

 
 أثر التعلم على المنافع المدركة و الخطر المدرك: -

 

ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

 Between Groups .523 2 .262 .453 .636 المنافع

Within Groups 195.153 338 .577   

Total 195.676 340    

 Between Groups 2.009 2 1.004 2.667 .071 الخطر_المادي

Within Groups 127.318 338 .377   

Total 129.327 340    

 Between Groups .100 2 .050 .098 .906 خطر_المنتج

Within Groups 171.289 338 .507   

Total 171.389 340    
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 Between Groups .035 2 .018 .026 .974 خطر_الوقت

Within Groups 227.015 338 .672   

Total 227.050 340    

 

 

Dependen

t Variable 

(I) الشهادة (J) الشهادة Mean 

Difference (I-J) Std. Error Sig. 

d

i

m

e

n

s

i

o

n

1 

 941. 14368. 01070. شهادة جامعية شهادة ثانوية المنافع

 610. 15710. -08022.- دراسات عليا

 941. 14368. -01070.- شهادة ثانوية شهادة جامعية

 345. 09611. -09092.- دراسات عليا

 610. 15710. 08022. شهادة ثانوية دراسات عليا

 345. 09611. 09092. شهادة جامعية

-26605.- شهادة جامعية شهادة ثانوية الخطر_المادي
*
 .11605 .022 

-25381.- دراسات عليا
*
 .12689 .046 

26605. شهادة ثانوية شهادة جامعية
*
 .11605 .022 

 875. 07763. 01224. دراسات عليا

25381. شهادة ثانوية دراسات عليا
*
 .12689 .046 

 875. 07763. -01224.- شهادة جامعية

 738. 13461. 04512. شهادة جامعية شهادة ثانوية خطر_المنتج

 926. 14718. 01374. دراسات عليا

 738. 13461. -04512.- شهادة ثانوية شهادة جامعية

 728. 09004. -03138.- دراسات عليا

 926. 14718. -01374.- شهادة ثانوية دراسات عليا

 728. 09004. 03138. شهادة جامعية

 952. 15497. 00943. شهادة جامعية شهادة ثانوية خطر_الوقت

 856. 16944. 03071. دراسات عليا

 952. 15497. -00943.- شهادة ثانوية شهادة جامعية

 837. 10366. 02128. دراسات عليا

 856. 16944. -03071.- شهادة ثانوية دراسات عليا

 837. 10366. -02128.- شهادة جامعية

 

 

 

 



 
 

178 
 

  العوامل المؤثرة على السيطرة السلوكية المدركة )فرضيات السيطرة السلوكية المدكة(: -
-  

Model Summary 

Model 

R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

d

i

m

e

n

s

i

o

n

0 

1 .333
a
 .111 .108 .63150 

2 .409
b
 .168 .163 .61189 

3 .427
c
 .182 .175 .60749 

a. Predictors: (Constant), المنافع 

b. Predictors: (Constant), المهارة ,المنافع 

c. Predictors: (Constant), 2جديدة.ثقة ,المهارة ,المنافع 

 

 
 

ANOVA
d
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 16.840 1 16.840 42.228 .000
a
 

Residual 135.191 339 .399   

Total 152.032 340    

2 Regression 25.482 2 12.741 34.029 .000
b
 

Residual 126.550 338 .374   

Total 152.032 340    

3 Regression 27.662 3 9.221 24.985 .000
c
 

Residual 124.369 337 .369   

Total 152.032 340    

a. Predictors: (Constant), المنافع 

b. Predictors: (Constant), المهارة ,المنافع 

c. Predictors: (Constant), 2جديدة.ثقة ,المهارة ,المنافع 

d. Dependent Variable: cont 
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Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.670 .161  16.551 .000 

 000. 6.498 333. 045. 293. المنافع

2 (Constant) 1.882 .227  8.302 .000 

 000. 5.015 260. 046. 229. المنافع

 000. 4.804 249. 052. 251. المهارة

3 (Constant) 1.489 .277  5.373 .000 

 000. 4.773 247. 046. 218. المنافع

 000. 3.714 204. 055. 205. المهارة

2ثقة.جديدة  .139 .057 .130 2.431 .016 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 

180 
 

الموقف )فرضيات الموقف(:على العوامل المؤثرة  -  
 

 

Variables Entered/Removed
a
 

Model Variables 

Entered 

Variables 

Removed Method 

d

i

m

e

n

s

i

o

n

0 

 :Stepwise (Criteria . المنافع 1

Probability-of-F-to-enter <= 

.050, Probability-of-F-to-

remove >= .100). 

2ثقة.جديدة 2  . Stepwise (Criteria: 

Probability-of-F-to-enter <= 

.050, Probability-of-F-to-

remove >= .100). 

a. Dependent Variable: الموقف 

 

 

Model Summary 

Model 

R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

d

i

m

e

n

s

i

o

n

0 

1 .425
a
 .181 .179 .76106 

2 .436
b
 .190 .186 .75781 

a. Predictors: (Constant), المنافع 

b. Predictors: (Constant), 2جديدة.ثقة ,المنافع 
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ANOVA
c
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 43.390 1 43.390 74.912 .000
a
 

Residual 196.354 339 .579   

Total 239.745 340    

2 Regression 45.640 2 22.820 39.737 .000
b
 

Residual 194.105 338 .574   

Total 239.745 340    

a. Predictors: (Constant), المنافع 

b. Predictors: (Constant), 2جديدة.ثقة ,المنافع 

c. Dependent Variable: الموقف 

 

 

 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.146 .194  11.037 .000 

 000. 8.655 425. 054. 471. المنافع

2 (Constant) 1.633 .323  5.049 .000 

 000. 8.113 405. 055. 449. المنافع

2ثقة.جديدة  .133 .067 .099 1.979 .049 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

182 
 

(:النيةالشراء عبر الانترنت )فرضيات نية العوامل المؤثرة  -  
 

Model Summary 

Model 

R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

d

i

m

e

n

s

i

o

n

0 

1 .684
a
 .468 .467 .47186 

2 .707
b
 .500 .497 .45813 

3 .720
c
 .518 .514 .45073 

a. Predictors: (Constant), الموقف 

b. Predictors: (Constant), الموقف, cont 

c. Predictors: (Constant), الموقف, cont, المنتج_خطر 

 

 

Model Summary 

Model 

R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

d

i

m

e

n

s

i

o

n

0 

1 .684
a
 .468 .467 .47186 

2 .707
b
 .500 .497 .45813 

3 .720
c
 .518 .514 .45073 

a. Predictors: (Constant), الموقف 

b. Predictors: (Constant), الموقف, cont 

c. Predictors: (Constant), الموقف, cont, المنتج_خطر 
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ANOVA
d
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 66.515 1 66.515 298.745 .000
a
 

Residual 75.478 339 .223   

Total 141.993 340    

2 Regression 71.052 2 35.526 169.265 .000
b
 

Residual 70.941 338 .210   

Total 141.993 340    

3 Regression 73.530 3 24.510 120.647 .000
c
 

Residual 68.463 337 .203   

Total 141.993 340    

a. Predictors: (Constant), الموقف 

b. Predictors: (Constant), الموقف, cont 

c. Predictors: (Constant), الموقف, cont, المنتج_خطر 

d. Dependent Variable: النية 

 

 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.678 .118  14.180 .000 

 000. 17.284 684. 030. 527. الموقف

2 (Constant) 1.132 .164  6.894 .000 

 000. 16.524 648. 030. 499. الموقف

cont .176 .038 .182 4.649 .000 

3 (Constant) 1.572 .205  7.673 .000 

 000. 16.016 626. 030. 482. الموقف

cont .193 .038 .200 5.137 .000 

 001. -3.492- -134.- 035. -122.- خطر_المنتج
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