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في  النية الشرائية لممستهمكين عبر الانترنتالعوامل المؤثرة عمى 
 ليبيا
 
  

 ص:الممخ
رائية نية الشالومخاطر السمعة عمى  أثر كل من الثقة، المواقفىدفت الدراسة إلى التعرف عمى 

وب الكمي، وتم مج الوصفي، حيث استخدمت الأسيالمنراسة واعتمدت الدفي ليبيا،  تالإنترنعبر 
جمع البيانات باستخدام التوزيع الإلكتروني بالاعتماد عمى عينة غير عشوائية ذات طابع عمدي، 

من مرتادي مواقع التسوق  عميل (102) الدراسةالعملاء المستجيبين من مفردات عينة  وكان عدد
رات الدراسة متغيفقرات الاستبيان المتعمقة بتم إخضاع  .في ليبيا الفيسبوكلكتروني عمى الا

 رافالوسط، والانحوالذي شمل عمى الإحصاء الوصفي  الصدق والثبات. وتم استخدامرات لاختبا
ف لمفردات العينة، ولتوصي رافيةالديموغ راتالمتغي ، والنسبة المئوية، لتوصيفراراتالمعياري، والتك

نتائج  يلملتح SPSS . وتم استخدام برنامج الحزم الاحصائيةاً أيض راسةالرئيسية لمد راتالمتغي
بين  رائيةوجود أثر لممواقف عمى النية الش. أظيرت النتائج داف البحثىالاستبيان والوصول إلى أ

يوجد أثر لكل من مخاطر السمعة والثقة عمى نية المستيمكين في  الميبيين، بينما لا المستيمكين
وكذلك  ،الانترنت، مما يدل عمى ضعف ثقة المستيمكين في مواقع وصفحات الانترنت عبر راءالش

 مواقع التسوق دراسةال ت. وأوصتالسمع عبر الانترن راءالمستيمكين بوجود مخاطر في ش شعور
 ،تة بين المستيمكين والمؤسسة في السمع المعروضة عبر الانترنعبر الانترنت بضرورة تعزيز الثق

 ودعم مواقف المستيمكين وتقديم سمع جيدة ليم، وتقميل مخاطر السمع وتقديم أفضل السمع ذات
 الجودة العالية.

 
 ، الفيسبوك.مخاطر السمعة، الثقة، المواقفت، عبر الإنترنرائية نية الشالالكممات المفتاحية: 
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The impact of trust, attitudes, and product risk on 

online purchase intentions in Libya 

 

Abstract: 

The study aimed to identify the impact of trust, attitudes, and product risk 

on online purchase intentions in Libya. The study adopted the descriptive 

approach, using the quantitative method, and a purposive sample was used 

to collect data through an online questionnaire on commercial pages on 

Facebook with a number of (102) forms. The questionnaire items related to 

the study variables underwent validity and reliability tests. Descriptive 

statistics, including mean, standard deviation, frequencies, and percentages, 

were used to characterize the demographic variables of the sample and the 

main study variables. The SPSS statistical package was used to analyze the 

questionnaire results and achieve the research objectives. 

The results showed that attitudes influence purchasing intention among 

Libyan consumers, while neither product risk nor trust had an impact on 

consumers' online purchasing intention. This indicates a lack of consumer 

trust in online websites and pages, as well as a perception of risk associated 

with online purchases. The study recommended that online shopping sites 

should enhance trust between consumers and the institution regarding the 

goods offered online, support consumer attitudes, provide them with good 

goods, reduce the risks of goods, and offer the best high-quality goods. 

 

Keywords: Online Purchase Intention, Trust, Attitudes, Product Risk. 

Facebook. 
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 . المقدمــة:1

الانترنت ظيرت العديد من  ةتكنولوجيا المعمومات والاتصالات وخاصنتيجة التقدم اليائل في 
الأنشطة التي لم تكن موجودة من قبل كما تغيرت ممارسات الأفراد في كيفية تدبير احتياجاتيم 

شيدت التجارة الإلكترونية و  .وبظيور الأسواق الإلكترونية نمت معو أساليب التسويق الإلكترونية
نموًا متسارعًا، مما جعميا أحد أىم مجالات التسوق الحديثة في العالم. ومع في السنوات الأخيرة 

ىذا التحول الكبير في سموك المستيمكين نحو الشراء عبر الإنترنت، أصبحت نية الشراء 
الإلكترونية من الموضوعات المحورية في دراسات التسويق وسموك المستيمك. تُعرف نية الشراء 

تعداد المستيمك أو رغبتو في شراء المنتجات أو الخدمات من خلال عبر الإنترنت بأنيا اس
 المنصات الرقمية، وىي تمثل خطوة أساسية تسبق السموك الفعمي لمشراء.

وتتأثر ىذه النية بعدة عوامل نفسية وتكنولوجية واجتماعية، مثل الثقة بالموقع الإلكتروني، والإدراك 
بالفائدة وسيولة الاستخدام، والجودة المتصورة لمموقع، والمخاطر المدركة، والتأثير الاجتماعي، 

عمى كترونية والمنصات الالوتجارب المستخدم السابقة. إن فيم ىذه العوامل يساعد الشركات 
تطوير استراتيجيات تسويقية فعالة تعزز من ثقة المستيمك وتزيد من احتمالية اتخاذ قرار الشراء 

إن فيم ىذه العوامل يساعد عمى تطوير استراتيجيات تسويقية فعالة تعزز من ثقة  عبر الإنترنت.
تكتسب دراسة العوامل  وبالتالي، المستيمك وتزيد من احتمالية اتخاذ قرار الشراء عبر الإنترنت.

المؤثرة عمى نية الشراء عبر الإنترنت أىمية كبيرة في ظل التنافس الشديد في الأسواق الرقمية، لما 
 توفره من رؤى تساعد في تحسين تجربة المستخدم وتعزيز ولاء العملاء.

تيجة في ضوء ما سبق، يتضح أن نية الشراء عبر الإنترنت لا تتشكل بصورة عشوائية، بل ىي ن
تفاعل معقد بين مجموعة من العوامل النفسية والسموكية والتكنولوجية. إن فيم ىذه العوامل وتحميميا 
بدقة يساعد المؤسسات الإلكترونية عمى وضع استراتيجيات تسويقية قائمة عمى بناء الثقة وتحسين 

سية في سوق التجارة جودة الخدمات الرقمية، بما يسيم في زيادة معدلات الشراء وتحقيق ميزة تناف
الإلكترونية المتنامي. وبالتالي، تبقى دراسة نية الشراء عبر الإنترنت موضوعًا حيويًا يستحق المزيد 

 .من البحث في ظل التحولات المستمرة في سموك المستيمك والتكنولوجيا الرقمية

 :مشكمة الدراسة. 2
موضوعًا محوريًا في أدبيات التسويق أصبح فيم العوامل المؤثرة عمى نية المستيمكين لمشراء 

تمثل نية الشراء عبر الإنترنت مفيومًا أساسيًا في التجارة الإلكترونية، إذ تصف  وسموك المستيمك.
. (Nguyen et al., 2025مدى ميل المستيمكين لشراء المنتجات أو الخدمات عبر الإنترنت )

الثقة ؤى قيّمة لمتنبؤ باتجاىات السوق. وىي بمثابة مؤشر موثوق لسموك الشراء الفعمي وتوفر ر 
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حجر الزاوية في  تمثل عامل أساسي من العوامل المؤثرة عمى السموك الشرائي لممستيمكين، فيي
بناء . و إذا لم يشعر المتسوقون بالأمان، فمن المرجح أن يتراجعوا عن الشراءف ،التجارة الإلكترونية

المستيمكون ومن جية أخرى فإن  ع الشراء عبر الإنترنت.الثقة والمصداقية أمرٌ بالغ الأىمية لتشجي
 الشراء، فيأكثر ميلًا لمتعبير عن نيتيم ىم الذين لدييم موقف إيجابي تجاه التسوق الإلكتروني 

 التسوق. تجربة عن إيجابية انطباعات ذلك ويشمل

ترقى إلى مستوى  شراء سمع لاعند الذين يتسوقون عبر الإنترنت لخطر أكبر المستيمكين يتعرض و 
 ,Hong & Cha) توقعاتيم، نظرًا لعدم قدرتيم عمى الوصول إلى المنتجات المادية قبل الشراء

2013; Popli & Mishra, 2015) تشير الدراسات إلى أن مخاطر المنتج ليا تأثير سمبي ، و
 . (Ariff et al., 2014; Chakraborty, 2016) كبير عمى الشراء عبر الإنترنت

الاىتمام من قبل المسوقين في ليبيا بالتركيز عمى التسويق الالكتروني لمنتجاتيم، ل زيادة ومن خلا
وذلك من خلال الانترنت والذي قابمو المستيمكين بشغف كبير وتحول سريع لمشراء الالكتروني من 
ن خلال ىذه المواقع، ورغم أن عمميات الشراء تتم بشكل بسيط من خلال صفحات الفيسبوك، إلا أ

ومع ندرة الدراسات حول ىذا الموضوع في البيئة المستيمكين دخموا عمى ىذه الأساليب بشكل كبير، 
ثقة المستيمكين في المواقع الالكترونية وكذلك مواقفيم عنيا سواء كانت أن ون يرى الباحثالميبية 

شكل العوامل ايجابية أو سمبية والمخاطر التي يشعرون بيا في تعاملاتيم مع ىذه المواقع قد ت
الأساسية ذات الأىمية البالغة في مرحمة البدايات في دخول السوق الميبي لمتعاملات الالكترونية 
والبيع عبر الانترنت، الأمر الذي يجعل دراسة ىذه العوامل في السوق الميبي أمر ميم، وبالذات إذا 

 Data  وفق شخصمميون ( 6.57)حوالي بمغ عدد مستخدمي الإنترنت في ليبيا عرفنا أن 
Rportal وأن عدد مستخدمي من عدد السكان( %88.5)، أي ما يوازي نسبة 2025، في أوائل ،

( مميون شخص، وىذا الرقم في تزايد مستمر وبالتالي يسمح بانتشار البيع 6.40الفيسبوك بمغ )
كن صياغتيا ن أن مشكمة الدراسة يمو يرى الباحثن ىنا ومالالكتروني بشكل كبير بين المستيمكين. 

 :في التساؤل التالي

عمى النية الشرائية لممستهمكين عبر من الثقة والمواقف ومخاطر السمعة  أثر كل  هو  ما 
 في ليبيا؟ الانترنت

 
 :همية الدراسة. أ3

أمرًا والتي تعد العلاقة بين المتغيرات المؤثرة عمى نية الشراء ىذه الدراسة ميمة فيي تدرس تُعدّ 
نظرية وعممية. فمن الناحية النظرية، يُسيم فيم كيفية تفاعل العوامل النفسية  أساسيًا لأسباب

 . والاجتماعية والتسويقية لتشكيل نوايا المستيمكين في تحسين نماذج سموكية
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الشركات من التنبؤ بسموك المستيمك بدقة العوامل من وجية نظر إدارية، يُمكّن استكشاف ىذه 
ومن خلال تحديد . سويقية تُحوّل النية بفعالية إلى سموك شراء فعميأكبر، وتصميم استراتيجيات ت

العوامل التي تُعزز أو تُضعف نية الشراء، يُمكن لممسوقين تحسين جودة المنتج، واستراتيجيات 
علاوة عمى ذلك، يُساعد فيم ىذه . التسعير، والأنشطة الترويجية، وممارسات التفاعل مع العملاء

وبناء ، سمعةمى بناء ثقة طويمة الأمد لدى المستيمكين، وتقميل مخاطر الالعلاقات الشركات ع
، وىي عوامل أساسية لمحفاظ عمى القدرة التنافسية في مواقف ايجابية عن مواقع التسوق الالكتروني

لذلك، فإن دراسة العلاقة بين ىذه المتغيرات ونية الشراء لا تثُري المعرفة . الأسواق سريعة التغير
 .يمية فحسب، بل تُوفر أيضًا رؤى عممية لتحسين أداء الأعمال ورضا العملاءالأكاد

  :أهداف الدراسة. 4
 :الدراسة إلىىذه تيدف 

 في ليبيا. التعرف عمى أثر الثقة عمى النية الشرائية لممستيمكين عبر الانترنت -
 في ليبيا. قف عمى النية الشرائية لممستيمكين عبر الانترنتاأثر المو التعرف عمى  -
 في ليبيا. عمى النية الشرائية لممستيمكين عبر الانترنتمخاطر السمعة تحديد أثر  -

 . الدراسات السابقة وبناء الفرضيات:5
 النية الشرائية عبر الانترنت: 1.5

تشير نية الشراء إلى خطة المستيمك الواعية أو رغبتو في شراء منتج أو خدمة معينة في المستقبل 
(Fishbein & Ajzen, 1975.) شير نية الشراء عبر الإنترنت إلى دافع المستيمكين لشراء وت

 ,.Chen et al. ويتفق الرقمية ووسائل التواصل الاجتماعي السمع أو الخدمات عبر المنصات
يدل عمى استعداد العميل لشراء نية الشراء عبر الانترنت  مع الرأي القائل بأن مؤشر ((2010

تمعب عوامل مُحددة مُختمفة، مثل الفائدة المُتصوَّرة، وسيولة و  ت عبر الإنترنت.المنتجات أو الخدما
والثقة، والمخاطر المُتصوَّرة، والتأثير الاجتماعي، وجودة الموقع الإلكتروني، أدوارًا ميمة  الاستخدام،

وك وكما ىو الحال في الأسواق التقميدية، يتشكل سم(. Zhang et al., 2025في تشكيل النية )
 .(Srivastava et al., 2023كبير بنواياىم الشرائية ) الشراء الإلكتروني لدى المستيمكين إلى حد

 الثقة: 2.5
تعتبر ثقة المستيمك بالموقع الإلكتروني وبعممية الشراء عبر الإنترنت من أىم العوامل التي تؤثر 

، فإن الثقة ىي (Yeon et al., 2019)وفقًا  .في نية الشراء، فكمما زادت الثقة زادت النية الشرائية
 .إيمان طرف )الواثق( بطرف آخر )الوصي أو طرف ثالث موثوق(
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معديد من تُعدّ الثقة عاملًا أساسيًا وفقًا ل، حيث الثقة عنصرٌ بالغ الأىمية في التجارة الإلكترونية
 ,.Sirdeshmukh et al.2002; Koc, et alات فيي تؤثر عمى نية المستيمك في الشراء دراسال

أن العروض الترويجية وجودة المواقع الإلكترونية والثقة تؤثر إحدى الدراسات قد وجدت و  (.(2025
بشكل كبير عمى نوايا الشراء لدى المستيمكين عمى منصات التجارة الإلكترونية مثل شوبي، مما 

 & ,Nursyirwan) 2021 ،حدادي ،كاىي) يُظير الدور الحاسم لمثقة في التسوق الإلكتروني
Ardaninggar, 2020; . وحدد(Arora, et al., 2017)  الثقة كعاملٍ رئيسي في قرارات

 .التسوق عبر وسائل التواصل الاجتماعي في تحميميم لسموك التسوق التجاري عمى إنستغرام

منننا يتعمنننق بشنننكل كبينننر بثقنننة المسنننتيمك، لا سنننيما فيتتنننأثر نواينننا الشنننراء ومنننن ىننننا يظينننر أن 
تُظينر الأبحناث، عبنر مختمنف المنصنات والقطاعنات، باسنتمرار أن الثقنة تُحسّنن . و ويق الرقمنيالتسب

يمكنن . سموكيات الشراء من خلال تقميل شكوك العملاء وبناء علاقات أفضل مع العلامات التجارية
 لمشننركات تحسننين أسنناليبيا التسننويقية وبننناء سننمعة طيبننة لعلامتيننا التجاريننة، وزيننادة معنندلات تحويننل

 . المشتريات من خلال فيم ثقة العملاء وتنميتيا
 :تطرح ىذه الدراسة الفرضية التالية في ضوء مراجعة الأدبيات المذكورة أعلاهومن ىنا 

H1:  لمثقـة عمـى النيـة الشـرائية لممسـتهمكين عبـر الانترنـتذو ذلالة احصائية يجابي أثر إيوجد 
 في ليبيا.

 :المواقف 3.5
لذا، إذا رأى الفعمي.  بالسموك يُنبئ مما النية من يزيدالموقف الإيجابي تجاه شيء أو سموك ما 

شخص ما أن التسوق عبر الإنترنت سيل وممتع وموثوق، فمن المرجح أن ينوي الشراء عبر 
يا تُظير الدراسات مرارًا وتكرارًا أن تصورات العملاء تجاه الشراء عبر الإنترنت لحيث  .الإنترنت

تُشير كل من نظرية السموك . تأثير كبير عمى ميميم لإجراء عمميات شراء عبر المنصات الرقمية
TRA (Fishbein & Ajzen, 1975 ) ( ونظرية الفعل المُبررAjzen, 1991) TPBخطط المُ 

ط إلى أن المواقف الإيجابية تُعزز النوايا السموكية، وىذه ىي الطريقة التي يُفسر بيا ىذا الارتبا
 .عادةً 

بشكل كبير من خلال الموقف تجاه التجارة تتشكل نية الشراء ن ( أ(Pavlou, 2003يرى و 
فإن المواقف الإيجابية المتأثرة  (Lim et al., 2016)ووفقًا  الإلكترونية؛ ويتوسط الثقة في التأثير.

عبر الإنترنت. ومن  بالفائدة المُدركة وسيولة الاستخدام تزيد من احتمالية قيام الناس بعممية شراء
(، وىذا بدوره يتنبأ (Kim, et al., 2008ناحية أخرى فإن الموقف يتأثر بالمخاطر المُدركة والثقة 

 بنية الشراء عبر الإنترنت.
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أن المواقف تجاه التسوق الإلكتروني التي تتشكل من عوامل السابقة بشكل عام، تؤكد الدراسات و 
والقيمة الممتعة )مثل المتعة(، والثقة بالبائع تمعب دورًا حاسمًا في نفعية )مثل الراحة والكفاءة(، 

التنبؤ بنوايا الشراء عبر الإنترنت لدى المستيمكين. وبالتالي، فإن تطوير بيئات إلكترونية سيمة 
ومن ىنا  الاستخدام وآمنة وجذابة يمكن أن يعزز المواقف الإيجابية ويترجميا إلى نوايا شراء أعمى.

 راسة الفرضية التالية: تضع الد
H2 : قف عمى النية الشرائية لممستهمكين عبر الممو ذو ذلالة احصائية يجابي إ أثريوجد

 في ليبيا. الانترنت

 مخاطر السمعة: 4.5
يرتبط بدرجة القمق أو الشك الذي يشعر بو المستيمك عند التفكير في شراء  مفيوم مخاطر السمعة

تمبي السمعة توقعاتو أو أن تختمف عمّا عُرض لو عمى  ألاسمعة ما عبر الإنترنت، إذ يخشى 
يُعرّف . و المنصات الإلكترونية. ىذه المخاطر تؤثر بشكل مباشر عمى نية الشراء عبر الإنترنت

ىو القمق من أن المنتج لن و خطر الأداء ، يشمل الباحثون خطر المنتج بأنو مفيوم متعدد الجوانب
ىو القمق من و  خطر المالي. وكذلك الإلى مستوى التوقعاتيعمل كما ىو مقصود أو لن يرقى 

خطر الوقت/الراحة وأيضاً  خسارة المال نتيجةً للأداء السيئ أو العمل دون المستوى المطموب.
يُشكل القمق أو  تمال إضاعة الوقت في حال احتياج المنتج إلى استبدالو أو إصلاحو أو إعادتو.باح

 .(Bhatnagar, et, al., 2000شراء سيء خطرًا نفسيًا ) الندم أو عدم الرضا الناتج عن

عمى الرغم من أن التسوق عبر الإنترنت أصبح جانبًا شائعًا من سموك المستيمك، إلا أن إدراك 
المخاطر لا يزال يشكل رادعًا كبيرًا لنية الشراء. وتُعد مخاطر المنتج، وىي احتمالية عدم تمبية 

. قعات من حيث الجودة أو الأداء أو الأصالة، من أىم القضاياعممية شراء عبر الإنترنت لمتو 
تنطوي عمميات الشراء عبر الإنترنت عمى حالة من عدم اليقين نظرًا لاعتمادىا عمى الأوصاف و 

الرقمية والصور ومصداقية البائع، عمى عكس الشراء التقميدي حيث قد يفحص العملاء البضائع 
 .(Forsythe & Shi, 2003) شخصيًا
 الدراسات التجريبية باستمرار إلى أن ارتفاع مخاطر المنتج يقمل من نية الشراء عبر الإنترنت وتشير

 ;Kim, et al., 2008; Mahmaod Alrawad, et, al., 2023) 2024 ،صلاح، أبو حرب)
Sangwan, A. 2024; :ومن ىنا يمكن صياغة الفرضية عمى الشكل التالي . 

H3:  عمى النيـة الشـرائية لممسـتهمكين عبـر ذو ذلالة احصائية لمخاطر السمعة يجابي إ أثريوجد
  في ليبيا. الانترنت
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 (: نموذج الدراسة1شكل )

 المنهجية:.6
 :منهجية الدراسة  1.6

المنيج الوصفي التحميمي، من خلال جمع البيانات الثانوية تم الاعتماد عمى لتحقيق أىداف الدراسة 
 .لكتب والمراجع المتوفرة لمباحثينمن ا

 :داة جمع البياناتأ 2.6
جوبين عبر الانترنت عمى المستيمكين الميبيين تم توزيعو عمى المست ستبياناتم تصميم  

تحميل نتائجو باستخدام أداة التحميل تم ، و المستخدمين لوسائل التواصل الاجتماعي الفيسبوك
وىو عدد كافي لمتحميل، وتعتبر عينة  ،( استمارة102)وتم استلام عدد . SPSS .25الاحصائي 

 ملائمة لمدراسة. 
نقاط،  الخمسكما اعتمدت ىذه الدراسة عمى مفاىيم الأدبيات السابقة وقياس مقياس ليكرت ذي 

وبشكل أكثر . الذي يُمثل الموافقة بشدة (5)وافقة بشدة إلى الذي يُمثل عدم الم (1)والذي تراوح من 
(، وفقرات متغير Qureshi, et al., 2009فقرات متغير الثقة عمى دراسة )تحديدًا، تم اعتماد 

(، وفقرات متغير مخاطر Balasubramanian, & Kamakura,1989المواقف عمى دراسة )
(، وفقرات متغير النية الشرائية عبر الانترنت Swinyard, & Smith, 2003السمعة عمى دراسة )

(. وتم إخضاعيا جميعاً لممراجعة وتكييفيا مع مجتمع الدراسة، Tariki, H., 2022عمى دراسة )
 ي.حتى تم صياغتيا بشكميا النيائ وتم مراجعتيا من قبل محكمين مختصين

 صدق الاتساق البنائي:  1.2.6

 

مخاطر 

 السلعة

ئية نية الشراال قفاالمو

 عبر الانترنت

 الثقة
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جمالي الاستبيان محاور( معامل الارتباط بين 1جدول )  والثبات الدراسة وا 
 انمحــــــاور ث

عذد 

 انفقراث

معامم أنفاء 

 انثباث
 معامم انصذق

 قٍمت انذلانت

 الإحصائٍت

 000. 811. 858. 4 الثم  1

 000. 830. 892. 6 المُالف 2

 000. 644. 640. 3 دخاطر الس ر  3

 000. 715. 896. 3 الىا  الشراةا   هر ا وترو  4

 000. 881. 890. 16 انمجمىع و

وىنني دالننة  0.05لقنند بينننت النتننائج فنني الجنندول أن قننيم الدلالننة الإحصننائية جميعيننا أقننل أو تسنناوي 
إحصائياً وتشير إلى وجود علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين كل محنور منن محناور الاسنتبيان 

جمالي الاستبيان وتثبت صدق الاتساق البنائي لأداة   الدراسة.وا 

 الثبـات: 2.2.6
وىو الاتساق في نتائج المقياس إذ يعطي النتائج نفسيا بعد تطبيقو مرتين في زمنين مختمفين عمى  

ن معامل ألفا يزودنا الأفراد نفسيم، وتم حساب الثبات عن طريق معامل ألفا كرونباخ، حيث إ
أداء الفرد من فقرة إلى أخرى، وأن بتقدير جيد في أغمب المواقف وتعتمد ىذه الطريقة عمى اتساق 

قل من ذلك تكون منخفضة، ولاستخراج أ( و 0.6قيمة معامل ألفا لمثبات تعد مقبولة إذا كانت )
يمة وقد كانت ق( استمارة، 102الثبات وفق ىذه الطريقة تم استخدام الاستمارات البالغ عددىا )

مخاطر ، ومحور (0.892) لمواقفاومحور  ،(0.858الثقة )محور معامل ألفا لثبات المحور "
وبمغ معامل الثبات لإجمالي الاستبيان ، (0.896)، ومحور النية الشرائية (0.642) السمعة

وبالتالي يمكن القول أنيا معاملات ذات دلالة جيدة لأغراض البحث ويمكن الاعتماد (، 0.890)
 عمييا في تعميم النتائج.

 :مجتمع وعينة الدراسة 3.6
، وتم اختيار مفردات الفيسبوك في ليبيا كل شخص لديو حساب عمىتكونت عينة الدراسة من 

التسوق الالكتروني عمى الفيسبوك، حيث تم إرسال رابط قع امن العملاء الذين يستخدمون مو  العينة
إلى  . تنتمي العينة المختارة ليذه الدراسةاستمارة الاستبيان عمى الصفحات التجارية عمى الفيسبوك

فئة العينات غير العشوائية، أو العينات العمدية، التي تُركز عمى الخصائص المحددة لممجتمع ذات 
ونظرًا لأن مُعظم (، Neuman, 2014ا )الصمة بالدراسة وتُساعد عمى الإجابة عن أسئمتي

ية عبر الدراسات المنيجية التي تناولت العينات الإلكترونية أشارت إلى صعوبة تحديد عينة عشوائ
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الإنترنت، لم يكن اختيار عينة عشوائية مُمكنًا نظرًا لأن ليس جميع مُستخدمي فيسبوك من مُتسوقي 
 (.Ryan,2012) بطبيعتيا عمديةونتيجةً لذلك، تُعتبر ىذه العينة  .الإنترنت

 لأساليب الإحصائية المستخدمة:ا . 7
لإجراء العمميات الإحصائية اللازمة لتحميل لقد تم إدخال البيانات إلى الحاسب الآلي بعد ترميزىا؛ 

 الخامسةالنسخة SPSS البيانات باستخدام البرنامج الإحصائي، الحزم الإحصائية لمعموم الاجتماعية )
( 0.05عمى تساؤلات الدراسة أو التحقق من فرضياتيا بمستوى معنوية ) ( وذلك للإجابةوالعشرون

، وبما  (Sekaran, 2003)الاجتماعية والإنسانية بصورة عامةوالذي يُعَد مستوى مقبولًا في العموم 
نحتاج في بعض الأحيان إلى حساب بعض المؤشرات التي يمكن الاعتماد عمييا في وصف أننا 

الظاىرة من حيث القيمة التي تتوسط القيم أو تنزع إلييا القيم، ومن حيث التعرف عمى مدى تجانس 
ما إذا كان ىناك قيم شاذة أم لا، والاعتماد عمى العرض البياني  القيم التي يأخذىا المتغير، وأيضا

وحده لا يكفى، لذا فإننا بحاجة لعرض بعض المقاييس الإحصائية التي يمكن من خلاليا التعرف 
عمى خصائص الظاىرة محل البحث، وكذلك إمكانية مقارنة ظاىرتين أو أكثر، ومن أىم ىذه 

معامل  - التوزيعات التكرارية ة والتشتت. وقد تم استخدام الآتي:المقاييس، مقاييس النزعة المركزي
 .تحميل الانحدار المتعدد - الانحراف المعياري - المتوسط الحسابي المرجح - ألفا كرونباخ

 الوصف الإحصائي لإجابات أفراد عينة الدراسة وفقاً لمحاور الدراسة:. 8
 :الثقةالمحور الاول: 

بدراسنننة عناصننر المحننور الأول كنننلًا عمننى حنندة، فكاننننت النتننائج كمننا ىنننو موضننح فننني  ونقننام البنناحث
 .( الذي يبين التحميل الإحصائي لإجابات المشاركين في الدراسة حول نفس المجال2الجدول رقم )

 الثقةالمرجح والانحراف المعياري لمحور  ط(: المتوس2جدول رقم )
 انفقرة ث

انمخىسط 

 انمرجح

الانحراف 

 انمعٍاري
 احجاه الإجابت

 دتُسظ 1.186 2.86 أعك ف  أن الشراء  هر الإوترو  يتماز االجُدى َالخذد  المتسمتاه 1

 دتُسظ 1.224 2.87 يمكه الُعُق االشراء  هر الإوترو  2

 دىخفض 1.128 2.40 يمكه الُعُق االس ع المررَض      الإوترو  3

 دتُسظ 1.191 2.78 لإاراء دراد   عاوا أتك االشراء  هر الإوترو  اما يكف   4

 دتُسظ 990. 2.73 انمخىسط انعاو م

، (2.73)( أن متوسننط التقييمننات فنني جميننع الفقننرات المتعمقننة بالثقننة يتننراوح حننول 2يوضننح جنندول ) 
وىني درجنة محايند.  تعكنس ىننذه النتنائج أن المشناركين فني الدراسنة يننرون أن درجنة الثقنة فني الشننراء 
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عبر الانترنت ليست عالية. حيث جاءت الفقرة )يمكن الوثنوق بالشنراء عبنر الإنترننت( كنأعمى درجنة 
وىنني درجننة محاينند، ثننم تمتيننا )أثننق فنني أن الشننراء عبننر الإنترنننت يتميننز بننالجودة  (2.87)بمتوسننط 

فنننني المرتبنننة الثانيننننة، ثننننم جننناءت الفقننننرة )أتنننق بالشننننراء عبننننر  (2.86)والخدمنننة المتسننننقتين( بمتوسنننط 
فنني المرتبننة الثالثننة، تمتيننا الفقننرة )يمكننن  (2.78)الإنترنننت بمننا يكفنني لإجننراء معاممننة ثانيننة( بمتوسننط 
رة. وىنذا يشنير إلنى أن في المرتبة الاخين (2.40)الوثوق بالسمع المعروضة عمى الإنترنت( بمتوسط 

يمكين عبنننر العينننة المدروسننة لا تعطنني درجننة عاليننة لمثقننة فنني الشننراء عبننر الانترنننت، أي أن المسننت
وىنننذا أمنننر طبيعننني حينننث ان عممينننات  يالانترنننت لننندييم شنننعور متوسنننط بالثقنننة فننني الشننراء الإلكترونننن

الشننراء الإلكتروننني تحظننى بثقننة أقننل مقارنننة بالشننراء التقمينندي حننين يكننون المسننتيمك وجيننا لوجننو مننع 
 البائع ويرى السمعة بعينو ويعاينيا.

 :المواقفالمحور الثاني: 
بدراسننة عناصننر المحننور الثنناني كننلًا عمننى حنندة، فكانننت النتننائج كمننا ىننو موضننح فنني  ونقننام البنناحث

 .( الذي يبين التحميل الإحصائي لإجابات المشاركين في الدراسة حول نفس المجال3الجدول رقم )

 المواقف(: المتوسط المرجح والانحراف المعياري لمحور 3جدول رقم )
 انفقرة ث

انمخىسط 

 انمرجح

الانحراف 

 انمعٍاري

احجاه 

 الإجابت

 دتُسظ 1.091 2.68 أ تمذ أن الشراء  هر الإوترو  يمذم دىتجات  الا  الجُدى 1

 دتُسظ 1.085 2.66 الشراء  هر الإوترو  دُعُق اً َاذير االثم  2

 دتُسظ 1.320 2.86 أحب الشرُ  الذي يمى ى  دياي الشراء  هر الإوترو  3

 دتُسظ 1.384 3.08 الإوترو استمتع االشراء  هر  4

 دتُسظ 1.332 3.35 أوُي الشراء  هر الإوترو  ف  المستمهل 5

 دتُسظ 1.282 2.86 أَص  االشراء  هر الإوترو  للآخريه 6

 دتُسظ 1.010 2.92 انمخىسط انعاو م

( تظير تقييمًا إيجابيًا من قبل المشاركين في الدراسة 3النتائج المستخمصة من جدول رقم )
، حيث يتضح من المتوسطات المرجحة أن جميع الفقرات المواقف من الشراء الالكترونيبخصوص 

متوسط عام بمغ المواقف من عممية الشراء الالكتروني جاءت بنسبة متوسطة، بتتفق عمى أن 
((2.92. 

يظيننر أن الفقننرة "أنننوي الشننراء عبننر الانترنننت فنني المسننتقبل"، جنناءت فنني مننن خننلال ىننذه النتننائج،  
(، وىنني 3.08(، تميننو الفقننرة "اسننتمتع بالشننراء عبننر الانترنننت" بمعنندل )3.35المرتبننة الاولننى بمعنندل )
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نسننننب قريبننننة مننننن المرتفننننع وىننننذا يوضننننح أن المسننننتجوبين لنننندييم مواقننننف جينننندة مننننن الرغبننننة بالشننننراء 
 تفع.  الالكتروني تقترب من المر 

 :مخاطر السمعةالمحور الثالث: 
بدراسننة عناصننر المحننور الثالننث كننلًا عمننى حنندة، فكانننت النتننائج كمننا ىننو موضننح فنني  ونقننام البنناحث

 .( الذي يبين التحميل الإحصائي لإجابات المشاركين في الدراسة حول نفس المجال4الجدول رقم )

 مخاطر السمعةالمرجح والانحراف المعياري لمحور  ط(: المتوس4جدول رقم )
 انفقرة ث

انمخىسط 

 انمرجح

الانحراف 

 انمعٍاري

احجاه 

 الإجابت

 درتفع 1.401 3.24 .لذ   أحصل     دا ط هتً  هر الإوترو  1

 درتفع 1.343 3.62 .لذ أست   اضاةع غار س ام   ىذ الشراء  هر ا وترو  2

 درتفع 1.247 3.99 .الهضاةع  هر الإوترو  ده الصرب ال ك      اُدى 3

 درتفع 1.016 3.61 انمخىسط انعاو م

، حينث تبنرز جمينع الفقنرات التني تنم تحميمينا مخاطر السنمعة( إلى نتائج محور 4يشير الجدول رقم )
المتوسننطات  تتننراوح. قينناس مخنناطر السننمعةفنني الدراسننة بمتوسننطات مرتفعننة، تعكننس توافقنًنا عامًننا مننع 

شننعور المسننتجوبين نحننو مخنناطر الشننراء ، وىننو مننا يعكننس (3.99و) (3.24)المرجحننة لمفقننرات بننين 
 (1.401و) (1.247)بشنكل عنام. كمنا يندل الانحنراف المعيناري النذي تنراوح بنين الالكتروني لمسنمع 

الشنراء  مخاطر السمعة فنيعمى تباين ضئيل في الآراء، مما يشير إلى اتفاق معظم المشاركين عمى 
 .الالكتروني

المسننتجوبين لنندييم شننعور بصننعوبة الحكننم عمننى جننودة البضننائع مننن خننلال ىننذه النتننائج، يظيننر أن  
( أنيننم قنند يسننتمموا بضننائع غيننر سننميمة عننند 3.61تأكينندىم بمتوسننط )بالإضننافة إلننى  عبننر الانترنننت،

 لإنترنت.اضافة الى الخوف من عدم الحصول عمى ما طمبوه عبر ا الشراء عبر الانترنت.

 :المحور الرابع: النية الشرائية عبر الانترنت
بدراسننة عناصننر المحننور الرابننع كننلًا عمننى حنندة، فكانننت النتننائج كمننا ىننو موضننح فنني  ونقننام البنناحث 

 .( الذي يبين التحميل الإحصائي لإجابات المشاركين في الدراسة حول نفس المجال5الجدول رقم )
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 النية الشرائية عبر الانترنتالمرجح والانحراف المعياري لمحور  ط(: المتوس5جدول رقم )
 انفقرة ث

انمخىسط 

 انمرجح

الانحراف 

 انمعٍاري

احجاه 

 الإجابت

 درتفع 1.269 3.59 ده الم تمل أن أشتري  هر ا وترو  ف  المستمهل المريب 1

 دتُسظ 1.322 3.40 أوُي الشراء  هر ا وترو  لريهًا 2

 دتُسظ 1.389 2.90  هر ا وترو  ف   م ا  الشراء التالا لر ت الشراء  3

 دتُسظ 1.209 3.30 انمخىسط انعاو م

. حينث تُظيننر النيننة الشنرائية( نتننائج المتوسنط المنرجح والانحننراف المعيناري لمحنور 5يظينر الجندول رقنم )
، (3.59)و (2.90)البيانننات أن جميننع الفقننرات المدرجننة فنني الجنندول تننم تقييميننا بمتوسننطات تتننراوح بننين 

المسنتجوبين لندييم النينة لمشنراء عبنر الانترننت بشنكل متوسنط وغينر مما يعكس توافقًا عامًّا مع الرأي بنأن 
المسنتيمكين ليسنت لندييم نينة الشنراء عبنر الانترننت بشنكل مرتفنع، وىنذا تشير ىنذه النتنائج إلنى أن  مرتفع.

الشننراء عبننر الانترنننت اضننافة الننى الثقننة والمواقننف ربمننا يرجننع لأسننباب ربمننا ترجننع لممخنناطر التنني يحمميننا 
 السابقة في الشراء الالكتروني.

من المحتمل أن أشتري عبر الانترنت في المستقبل وبمراجعة لفقرات التي تقيس المعيار نجد أن الفقرة " 
المستجوبين ( مرتفع وىذا يدل عمى أن احتمالية تحول 3.59"، تأتي في المرتبة الأولى بمتوسط )القريب

" أنوي الشراء عبر الانترنت قريبًاعالية. بينما جاءت الفقرة " لإلى مشترين عب الانترنت في المستقب
( وىي درجة متوسطة قريبة من المرتفع. 3.40والتي تشير إلى تأكيد النية في الشراء جاءت بدرجة )

" في المرتبة الاخيرة بمتوسط قررت الشراء عبر الانترنت في عممية الشراء التاليةوجاءت الفقرة "
( وىي أقل من الفقرات السابقة وىذا يدل عمى أن قرار الشراء عبر الانترنت لممستجوبين مازال 2.90)

غير مؤكد بشكل كبير وىذا يحتاج لدراسة أسبابو ويحتاج من المسوقين تشجيع المستيمكين المستيدفين 
 مة.عمى الشراء عبر الانترنت وتقميص المخاطر المحتم

 . اختبار الفرضيات:9
ثقنننة والمواقنننف اسنننتُخدم تحمينننل الانحننندار المتعننندد لاختبنننار الفرضنننيات التننني تضنننمنت التنننأثيرات المباشنننرة لم

، كشننف التحميننل (6)وكمننا ىننو موضننح فنني الجنندول ئية عبننر الانترنننت. شننراالنيننة ومخنناطر السننمعة عمننى ال
، حيننث مثنّنل عبننر الانترنننتشننراء اليننة نعمننى  بسننيطتننأثير  اكننان ليننثقننة والمواقننف ومخنناطر السننمعة لاأن 
 (%40.5)ونظننننرًا لطبيعننننة أبحنننناث العمننننوم الاجتماعيننننة، يُعتبننننر التبنننناين بنسننننبة . مننننن التبنننناين (40.5%)

مننن التبنناين فنني النيننة، مننع تننأثر النسننبة  (٪40.5) الأبعنناد الثلاثننة تمثننلتشننير النتننائج إلننى أن متوسننط. و 
 .تغيرات غير مدرجة في نموذج البحثوتفسيرىا بم (٪59.5)المتبقية البالغة 
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 ( تحميل الانحدار المتعدد6الجدول رقم )

 انمخغٍر
Std. 

Beta 
t-value Sig. 

 288. -1.068- 146. انثقت

 000. 6.321 139. انمىاقف

 767. -297.- 097. مخاطر انسهعت

R .650 

Adjusted R Square .405 

F-value 23.897 

 
وقند ئية عبنر الانترننت. شنراالنينة ثقنة والمواقنف ومخناطر السنمعة عمنى اللار أثنبحثت ىذه الدراسة في 

نتنائج اختبنار  (7)، ويمخنص الجندول ةالفرضيات الثلاثنفرضية واحدة ورفض فرضيتين من تم تأكيد 
 .الفرضيات

 ( نتائج الفرضيات7جدول )
 انقرار P. value انفرضٍت

H1 
عهى اننٍت انشرائٍت نهمسخههكٍن ٌىجذ أثر إٌجابً رو دلانت إحصائٍت نهثقت 

 عبر الانخرنج فً نٍبٍا.
 رفض 288.

H2 
ٌىجذ أثر إٌجابً رو دلانت إحصائٍت نهمىاقف عهى اننٍت انشرائٍت 

 نهمسخههكٍن عبر الانخرنج فً نٍبٍا.
 قبىل 000.

H3 
ٌىجذ أثر اٌجابً نمخاطر انسهعت عهى اننٍت انشرائٍت نهمسخههكٍن عبر 

 الانخرنج فً نٍبٍا.
 رفض 767.

 
 . مناقشة النتائج:11

تبين من اختبار الفرضيات أن الثقة لم يكن ليا أثر ايجابي عمى النية الشرائية عبر الانترنت حسب 
يوجنند أثننر ايجننابي ذو ذلالننة احصننائية آراء عينننة الدراسننة، والننذي توضننحو نتيجننة الفرضننية الأولننى: "

يشير إلى  ، وىذا("P. value= .288) في ليبيا الانترنتعمى النية الشرائية لممستيمكين عبر لمثقة 
رفننض الفرضننية وأن المسننتيمكين لننيس ليننم ثقننة بالشننراء عبننر الانترنننت، وبمراجعننة فقننرات الاسننتبيان 
يتضح أيضاً أن المتوسط العام كان منخفض وتحت المتوسط، وىننا يمكنننا القنول رغنم أن الدراسنات 

تشير إلى أن الثقنة لينا أثنر ايجنابي عمنى   ;Arora, et al., 2017)2024السابقة )فيصل، مريم، 
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النية في الشراء عبر الانترنت، إلا أن نتيجة البحث تبين أن الثقنة لينا تنأثير سنمبي بسنيط يظينر فني 
 وأن المستجوبين يشعرون بقمة الثقة في الشراء عبر الانترنت. t (-1.068-)اختبار 

يوجنند أثننر تنني تقننيس أثننر المواقننف عمننى نيننة الشننراء عبننر الانترنننت، "وفنني اختبننار الفرضننية الثانيننة ال
 .P)فنني ليبيننا  عمننى النيننة الشننرائية لممسننتيمكين عبننر الانترنننتإيجنابي ذو ذلالننة احصننائية لممواقننف 

value= .000)،"  موقنف المسنتيمك أكثننر  كممنا كنانتبنين أنيننا قند تنم قبولينا. ومنن ىننا يتضننح أننو
. وىننذا لإنترنننت، زادت رغبتننو واسنتعداده لمشننراء الفعمنني، والعكنس صننحيحتجنناه التسننوق عبنر ا إيجابينة

يتوافننننق مننننع نتننننائج الدراسننننات السننننابقة التنننني تؤكنننند تننننأثير المواقننننف عمننننى نيننننة الشننننراء عبننننر الانترنننننت 
Pavlou, 2003) (Lim et al., 2016; ومنن ىننا يتوجنب عمنى الشنركات والبنائعين عبنر مواقنع ،

ء مواقف ايجابية في التعامل مع المستيمكين لخمق موقف ايجابي يشجع الانترنت زيادة الاىتمام ببنا
 المستيمك عمى ارتياد موقع الشركة عمى الانترنت وتكرار عممية الشراء.

يوجند أثنر إيجنابي وفي اختبار الفرضية الثالثة التني تقنيس أثنر مخناطر السنمعة عمنى النينة الشنرائية، "
 ،("P. value= .767فني ليبينا ) لممسنتيمكين عبنر الانترننتذو ذلالة احصائية عمى النينة الشنرائية 

تبين أنيا مرفوضة وليس ليا أثر إيجابي عمى النية الشنرائية. حينث يظينر أن المسنتجوبين يشنعرون 
بخطنننر كبينننر حنننول السنننمعة المشنننتراة منننن الانترننننت، وىنننذا أمنننر طبيعننني حينننث أن المسنننتيمكين دائمنننا 
يشعرون بخوف عكس التسنويق التقميندي النذي منن خلالنو يسنتطيع المسنتيمك معايننة السنمعة بنالنظر 

لممنننس والتجربنننة فننني أحينننان أخنننرى بعكنننس التسنننوق الالكترونننني. وبنننالرغم منننن أن معظنننم الدراسنننات وا
 Mahmaod)2022، ذينننابالسنننابقة تثبنننت وجنننود تنننأثير لمخننناطر السنننمعة عمنننى النينننة الشنننرائية )

Alrawad, et, al., 2023;  إلا أن نتيجنة التحمينل الاحصنائي تبنين غينر ذلنك بنالرغم منن أن ،
كانت في أغمبيا مرتفعة بوجود مخاطر في الشراء الالكتروني. وىذا يتوافق منع  اجابات المستجوبين

 Tariq, etدراسات أخرى تثبت عدم وجود تأثير لمخاطر السمعة عمى النية الشرائية عبر الانترنت 
al., 2016) وىنننا يمكننننا أن نقنندم النصننائح لممسننوقين الالكتننرونيين ضننرورة التغمننب عمننى ىننذا .)

ل الصننندق فننني التعامنننل منننع المسنننتيمكين وتسنننميم السنننمع كمنننا ىنننو معمنننن عنينننا فننني التخنننوف منننن خنننلا
 مواقعيا الالكترونية.

 التوصيــات: 11
تعزيز الثقنة بنين المسنتيمكين والمؤسسنة فني السنمع المعروضنة عبنر الانترننت، وذلنك منن خنلال  .1

 ام عممية الشراء. التميز بالجودة والخدمة المقدمة مما يزيد في شعور المستيمكين بالثقة في إتم
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دعنم مواقننف المسنتيمكين وتقننديم سننمع جيندة ليننم حسننب المعمنن عنيننا، مننن خنلال تقننديم منتجننات  .2
عالينننة الجنننودة ممنننا يحسنننن ويبنننني مواقنننف ايجابينننة تسننناعد المسنننتيمكين عمنننى الاسنننتمتاع بعممينننة 

 الشراء الالكتروني. 
اسننتخدام و  ق النندفع(.تننوفير معمومننات واضننحة وشننفافة عننن المنننتج )المواصننفات، السننعر، وطننر  .3

عننرض تقييمننات و  ، طننرق دفننع موثوقننة( لبننناء الثقننة أثننناء عمميننة الشننراء.SSLشننيادات الأمننان )
تحسننين خدمننة مننا بعنند البيننع و  العمننلاء وتجننارب المسننتخدمين السننابقة لزيننادة مصننداقية المنصننة.

 من خلال الاستجابة السريعة والاسترجاع السيل.
توضنننيح سياسنننات الاسنننتبدال والإرجننناع بشنننكل شنننفاف تقمينننل مخننناطر السنننمع وذلنننك منننن خنننلال:  .4

ضننمان جننودة ، و عننرض صننور وفيننديوىات واقعيننة لممنتجننات لخفننض عنندم اليقننين، و وسننيل الفيننم
 .المنتج عبر العلامات التجارية الموثوقة والشراكات الرسمية

غننني عمننى منصنننات التجننارة الإلكترونينننة ، ينبينلزيننادة نينننة الشننراء عبنننر الإنترنننت لننندى المسننتيمك .5
تحسين تجربة العميل من خلال توفير منتجات وخدمات جيدة، وضمان ثقة العملاء في منصة 

 .التجارة الإلكترونية
 تحفير المستيمكين لخمق النية الشرائية عبر الانترنت وذلك بتقديم أفضل الخدمات ليم. .6
 ع الالكتروني لتحفيزه عمى الشراء.تشجيع المستيمكين عمى تكرار التردد عمى الموق .7
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 قائمة المصادر والمراجع

 :العربية المراجعأولًا: 
تننننأثير المخنننناطر المُدركننننة لمتسننننوق الإلكتروننننني عمننننى السننننموك  (2024) ،ىنننندى صننننلاح، أبننننو حننننرب

 pp.151-202.‎ ،(29)والإعلان، المجمة العممية لبحوث العلاقات العامة  لممستيمك. الشرائي

فنني اتخنناذ القننرار الشننرائي لنندى  وأثرىنناالمخنناطر المدركننة لمتسننوق الالكتروننني  (2022)،لبنننى، ذينناب
-pp.136 ،(1)5 ،مجمة الشامل لمعموم التربوية والاجتماعية المستيمك الالكتروني. دراسة ميدانية.
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