
Warith  Scientific Journal       
  

298                                       ISSN: 2618-0278   Vol. 7No.Specil lssue July2025 
 

 تأثير تبني التجارة الالكترونية في كسب ثقة الزبائن

 The))دراسة استطلاعية لاراء عينة عشوائية من الزبائن عبر المواقع الالكترونية

Impact of E-Commerce Adoption on Gaining Customer Trust)) 

A survey of the opinions of a random sample of customers across 

websites 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

  : المستخلص

رونية اذ نشببهد في انونة الاريرة انتشببار التجارة الالكت يهدف البحث الى بيان تأثير تبني التجارة الالكترونية في كسببث ث ة الابا      

 انتشارا واسعا وراصة بعد زيادة استخدام الهواتف الذكية الامر الذي دفع الشركات لتبني البيع عبر المواقع الالكترونية بعلاقة مباشرة

في ث ة  ليث اعتماد التجارة الالكترونية ومدى تأثيرهامع الابا   لتلبية رغباته ومتطلباته  م  هنا جاء بحثنا الحالي لتسليط الضوء اسا
الابون م  رلال شبرا ه ع  رري  مواقع البيع للشبركات او تجار التجا ة موما يحولون عليه م  منافع نتيجة التعاما المباشر واه  

  مجموعة ف رات ررحت على عينة م الخدمات التي تتوفر له  م  قبا البا ع عبر الموقع الالكتروني , وت  توزيع اسبببتبانة مكونة م 

( اسبببتبانة موزعت الكترونيا وت  57الابا   الالكترونيي   بيان رأيه  حول ث ة الابون بالشبببراء م  المتاجر الالكترونية وبلد عدده   

ء ارتبار للتحليا لاثبات فرضببية البحث , كما ت  اجرا  Spss.24الإجابة عليها واسببترجاعها  واسببتخدم  التحليا الاحوببا ي لبرنام   
الوصبيي م وتوصبا البحث الى عدد م  النتا   منها ان الشبراء الكترونيا يعاز جاذبية الابون بالشبراء ويع د النية موالتعاما المباشر 

والاجابة على الأسببةلة م  قبا صبباحث المتجر ويايد الث ة بالتعاما وتعايا عملية الشبببراء وتكرارها مسببت بلا  وم  التوصبببيات التي 

توصببا اليها البحث توفير الحماية ال انونية للمسببتهل  م  الوقوع ببعم المواقع المشبببوهة وباسبب  احد الشببركات مزيادة وعي الابون 

 باستخدام المواقع الالكترونية الأكثر امنا وث ة  

التجارة الالكترونية م ث ة الابون , وسا ا التواصا الاجتماعي: الكلمات المفتاحية   

 Abstract The research aims to demonstrate the impact of e-commerce adoption in gaining customers' 

trust. We have recently witnessed the widespread spread of electronic commerce, especially after the 

increased use of smartphones, which prompted companies to adopt online sales in direct relationship 

with customers to meet their desires and requirements. Hence our current research is to highlight the 
methods of adopting electronic commerce and its impact on the customer's confidence by purchasing it 

through sales websites of companies or retailers, and the benefits they receive as a result of direct 

dealing and the most important services available to them by the seller via the website. A questionnaire 
consisting of a set of paragraphs was distributed to a sample of electronic customers. Indicate their 

opinion about the customer's confidence in buying from e-stores and reach their number (75) 

Identification, electronic distribution, answered and retrieved. Use the statistical analysis of the Spss.24 
program to prove the research hypothesis. Also, a description analysis test was conducted. The research 

reached a number of results, including that electronic procurement enhances the customer's 

attractiveness by buying, complicates intention, direct handling and answering questions by the store 

owner and increases confidence in dealing and enhancing the procurement process in the future. One 
of the recommendations of the research was to provide legal protection to the consumer against the 

occurrence of certain suspicious sites and on behalf of a company, to increase the customer's awareness 

of the use of safer and more reliable websites. 

Keywords: e-commerce, customer confidence, social media. 
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 المقدمة -1

تسها العمليات التجارية ال ا مة  على  (مكماWWWالتجارة الإلكترونية هي حركة الأعمال على شبكة الويث العالمية   

(  كما تعما على ت ليا الكلف بالتواصا مع 6:2:02:المعلومات للوصول الى الابا   والتياه  معه    علي وعباس م

 (  Bennet,2024:25الموردي  والشركاء التجاريي  والتياه  مع رلباته  وسرعة الاستجابة لها   

كات في الولايات المتحدة والغرب بدأت باوربا في تمثيا ردماتها عبر الإنترنت وبدأ الجمهور يشار الى ان عدد كبير م  الشر

(  Apriani et al.,2024في شراء السلع والخدمات م  رلالها مباستخدام الاتوالات انمنة وردمات الدفع الإلكتروني 

عة ج  التبادلات التجارية ونموها بشكا كبير وبسروساعدها على الانتشار العولمة بانتشار الانترنت وتوغير المسافات وح

فا  ة ومولا تخلو أي دولة حاليا سواء دول مت دمة او دول نامية او دول ف يرة م  التعاملات الالكترونية وقد ساعدت التجارة 

نية في نمط ( وتدرلت التجارة الالكتروAl-Adwan& Kokash,2019:15الكثير م  الدول الي يرة لتنشأ وتتطور تجاريا  

الوناعات وتوجهات التجار والموزعون وررق الن ا للبضا ع م كما وفرت الراحة للتعاما للابون وساعدته على سهولة 

الوصول للبضا ع التي يرغث بها مباشرة بلا قيود الامان والمكان موهناك تياوت بالأسعار مع سرعة وصول الطلبات 

(  Svobodová& Rajchlová,2020:3المنال او العما او مع الأصدقاء    واجراء الم ارنات وانت جالس في مكان  في

 Kimمضاف الى توفر معلومات ع  أي منت  وردمة وتوفر روابط الى منتجات مشابه واعلانات تجذب الابون بسرعة  

& Yum, 2024   )  مع حماية معلومات المستخدم وسرية التعاما م الث ة في التعاما ان يكون المعروض نيسه الذي سوف

يوا للابون موالتعاما بث ة بمعلومات صحيحة م الشيافية أي عرض البضا ع بشكا ملا   وواضح م  ناحية الاستعمال 

 Sardjono etت  صحيحة  والمتانة والخوا ص موان يكون الموقع موث  ومعروف يحتوي على معلوما

al.,2020:3 واريرا توجهنا بهذا البحث لإيجاد تأثير التجارة الإلكترونية في العراق ودور ث ة المشتري بالبا ع واتخاذ ))

قرار الشراء بعد ع د النية موال ناعة ومدى حج  التعاملات للعينة التي ت  ارذها بوورة عشوا ية م  مختلف المحافظات 

أسةلة البحث للوصول الى معلومات صحيحة حول توجهات المستهل  العراقي بالتجارة الالكترونية مول  نخوض للإجابة على 

بمجال متابعة ع د وانشاء الموقع الالكتروني لأننا ل  نجد قواني  حماية للمستهل  تتضم  متابعة الموقع للان وستكون م  

   ضم  توصياتنا  

 

 المبحث الأول    

 البحث منهجية-2   

 البحث مشكلة 2-1
ل د أصبحت التجارة الالكترونية ظاهرة حضارية تتشكا ب وة في العراق موزادات الجاذبية للشراء مع تعلي ات الأصدقاء    

والمعارف على مواقع البيع بانه  حولوا على منتجات مطاب ة لمواصيات العرض  وبالم ابا ف د انتشريت الكثير م  

عملت على رداع الابا   م  رلال عرض السلع الجذابة ولكنها في الواقع رلاف ذل  الامر الذي  الشركات الوهمية التي

يي د ث ة الابا   وتخوفه  م  الشراء الالكترونيم  م لذل  سوف نخوض في هذا البحث للتعرف على أسس الث ة ومعاييرها 

 المتوفرة في العراق م  وجهة نظر عينة م  الابا   لكلا الجنسي   

 واستناداً لذل  يمك  بيان تساؤل ر يس للبحث و هو  ما هو تأثير تبني التجارة الالكترونية في كسث ث ة الابا  ؟( 

 ثالبح هدف2-2

  -تتمثا اهداف البحث بالاتي :

 التعريف بالتجارة الالكترونية والتركيا على جانث البيع المباشر كميهوم  -2

 بيان مدى انتشار البيع الالكتروني في العراق عبر مواقع التجارة الالكترونية  -:

 بيان مستوى الث ة بي  الابون و البا ع في عملية الشراء عبر التجار الالكترونية  -3

 بيان تأثير تبني ابعاد التجارة الالكترونية في كسث ث ة الابا   -4

  البحث أهمية3-:

 -تسليط الضوء على الن ار الاتية : تكم  أهمية البحث في

 توضيح اهمية متغيرات البحث التجارة الالكترونية وث ة الابا   في المجال التسوي ي  -2

 بيان وجهة نظر الابا   حول الث ة في التعاما وماهي اه  المعايير التي تحك  التعاما بينه  -:

 التعرف بمدى توفر قواني  لحماية المستهل  بانعدام الث ة بي  البا ع والمستهل  -3

 التركيا على  توافر سجلات للمتاجر الالكترونية لدى سلطات المراقبة دارا العراق  -4

 -فرضية البحث : 2-4
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 توجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية للتجارة الالكترونية في ث ة الابا   

 :البحث حدود 2-5

  6:4:/6/8:ولغاية  6:4:/2/3استمر البحث م  تاريخ  الحدود الزمانية: -2

 :  منهج البحث 2-6

 : ت  استخدام الطرق الاتية-  

 : اسببببتخدام بحوم علمية م  المكتبات الالكترونية والدوريات للتعريف بموببببطلحات البحث وارتيار  -الجانث النظري

  متغيراته ابعاده لاغناء الجانث النظري 

 : متابعة المواقع الالكترونيا الأكثر اعتمادا بالشببراء في العراق موما هو اكثر مواقع  -الاحوببا يات للمتاجر الالكترونية

 التواصا الاجتماعي جذبا للمتابعة والشراء م  رلال مواقع رصينة  

 : ي  وبوبببببورة عشبببببوا ية ( فردا م  المسبببببتهلكي  م  كلا الجنسببببب57ت  ارذ عينة مكونة م    -عينة البحث واسبببببلوبه

والاسبتبانة وزعت عليه  الكترونيا لارتلاف المدن وسبهولة الإجابة على الأسةلة موت  استخدام م ياس ليكرت الخماسي 

(  واعتماد الجانث 7( مغير مواف  بشبببببببدة  4( مغير مواف   3( ممحايد  :( ممواف   2المكون م   ممواف  بشبببببببدة  

الاحوببببا ي المعتمد في البحوم  Spss.24وتحليا الانحدار باسببببتخدام برنام  الاحوبببا ي الوصببببيي ومعاما الارتبار 

 العلمية الحديثة لبيان نتا   الجانث العملي  

 إنموذج البحث : 2-7
 ( إنموذج البحث2-2يوضح الشكا  

 

 

 

 

 

 

 

 المخطط الفرضي للبحث( 1-1الشكل )

 المبحث الثاني

 التجارة الالكترونية-3

أصبحت التجارة الإلكترونية تحظى بشعبية كبيرة في جميع أنحاء العال  مع العديد م  المت دمة الت نيات  في انونة الأريرة م   

الم دمة في عمليتها  تأسست التجارة الإلكترونية في الستينيات كعما تجاريم نيذت المنظمات استخدام تبادل التاريخ 

م تبادل الوثا   عبر الشبكات  2151عمال الأررى  في عام ( كأداة لتبادل البياناتم مع منظمات الأEDIالإلكتروني  

الإلكترونية لـت  تأسيس الأعمال التجارية على مستوى العال   استمر استخدام الشبكات الإلكترونية للأعمال تشهد زيادة في 

أمازون  أصبح  وارتيع سه  eBayالثمانينيات حتى ازدهرت في التسعينيات عندما كانت منوات السوق عبر الإنترنت 

شراء كميات غير محدودة م  العناصر عبر الإنترنت م  الم طورات الإلكترونيةالتجارة الإلكترونية تعني التجارة 

(  وتعرف التجارة الالكترونية بانها " عملية البيع والشراء للمنتجات والخدمات وتبادل Taher,2021:154الإلكترونية 

مثا شبكات الانترنت او شبكات الاتوال اللاسلكية مثا الهاتف الخلوي وما يوحابها م  المعلومات والأموال عبر الشبكات 

( م ان التجارة الالكترونية تض  أنواع Song & Shin,2024حركات مثا عملية الطلث والاتوال وعملية الدفع والتسلي  "  

تجارية تتمثا بيع سلع او ردمات م  البا ع  م  الاعمال التجارية مالخاص بعلامة تجارية واحدة او متعددة  تغطي أنشطة

( م أو المعاملات التجارية م والتي تنطوي على ن ا عبر الإنترنت  يغطي مجموعة B2Cللمشتري ويسمى اصطلاحا بــــ 

م  ىمختلية أنواع الأنشطة التجارية م م  مواقع البيع بالتجا ة ال ا مة على المستهل  م م  رلال المااد أو مواقع الموسي 

(  وأريرا التجارية بي  المستهلكي  ويطل  عليها B2Bلتبادل السلع والخدمات التجارية بي  الشركات  وتسمى اصطلاحا  

 C2C  ميطُل  على التعاما في السلع والخدمات م  رلال الوسا ط الإلكترونية والإنترنت التجارة الإلكترونية  تتضم )

رية الإلكترونية ال يام بأعمال تجارية بمساعدة الإنترنت وباستخدام تكنولوجيا المعلومات التجارة الإلكترونية أو الأعمال التجا

(م الذي يبيع (Bennet,2024 )(  تتعل  التجارة الإلكترونية بالموقع الإلكتروني للبا ع EDIمثا تبادل البيانات الإلكترونية  

ام عربة تسوق رقمية أو نظام سلة تسوق رقمي ويسمح بالدفع المنتجات أو الخدمات مباشرة إلى الابون م  البوابة باستخد

 م  رلال بطاقة الا تمان أو بطاقة الخو  أو مدفوعات تحويا الأموال الإلكترونية  

 التجارة الالكترونية ا

ياء الطابع إض

 الشخوي

 قيمة الوقت للابا   

التاثير على أسواق 

 التجا ة 

 ثقة الزبائنا
 الثقة بالشركة

 الثقة بمندوب المبيعات

 الثقة بالعلامة التجارية للمنتج

 

H 
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( هو نموذج عما ي وم فيه المستهلكون الأفراد بإنشاء قيمة وتستهل  الشركات هذه ال يمة  يتيح C2Bالمستهل  إلى الأعمال  

المعروف أيضًا باس  المااد العكسي أو نموذج التحويا عند الطلث م للمشتري  تسمية أو رلث السعر الخاص م  C2Bنموذج 

به  م والذي غالباً ما يكون ملامًا م لسلعة أو ردمة معينة  ي وم موقع الويث بجمع عروض الطلث ث  ي دم العطاءات للبا عي  

( هي المعاملات التجارية بي  الشركات م مثا بي  B2Bالشركات  (  بي  Roudposhti,  et al.,2018:239المشاركي  

الشركة المونعة وتاجر الجملة م أو بي  تاجر الجملة وتاجر التجا ة  يعتمد التسعير على كمية الطلث وغالباً ما يكون قابلاً 

 هلكي  الذي  ه  المستخدمون شركة إلى مستهل (الأعمال أو المعاملات التي تت  مباشرة بي  الشركة والمست B2Cللتياوض

النها يون لمنتجاتها أو ردماتها  يختلف نموذج الأعمال التجارية إلى المستهل  بشكا كبير م  نموذج الأعمال التجارية إلى 

 المستهل  إلى الأعمال(  C2B.(Bennet,2024 )نموذج الأعمال التجارية م والذي يشير إلى التجارة بي  شركتي  أو أكثر

 Tran,2019:46  لتجارة الإلكترونية لها تأثير كبير على تكاليف العما والإنتاجية  التجارة الإلكترونية لديها فرصة ليت )

اعتمادها على نطاق واسع بسبث تطبي اتها البسيطة  وبالتالي لديها اقتواد كبير تأثير  توفر التجارة الإلكترونية ال درة على 

(  التجارة الإلكترونية Singh et al.,2024لإنترنت والخدمات الأررى عبر الإنترنت شراء وبيع المنتجات ومعلومات على ا

 أو التجارة الإلكترونية وف اً لهدف معاملة التجارة الإلكترونية  

ويمك  تعريف التجارة الإلكترونية على أنها إجراء التجارة في السلع والخدمات م مع مساعدة الاتوالات السلكية واللاسلكية 

 لأدوات ال ا مة على الاتوالات السلكية واللاسلكية مثا الإنترنت  وا

 اهمية التجارة الإلكترونية 3-1

والوصول  تشما اهمية التجارة الإلكترونية سرعة الوصول م ومجموعة واسعة م  السلع والخدمات م وإمكانية الوصول م  

الدولي  تشما الجوانث السلبية الملحوظة ردمة الابا   المحدودة في بعم الأحيان م وعدم ال درة على رؤية المنت  أو لمسه 

م ووقت الانتظار المطلوب لشح  المنت   لضمان أمان ورووصية وفعالية Svatosova,2020:144قبا الشراء      

ت الموادقة على المعاملات التجارية م والتحك  في الوصول إلى الموارد مثا التجارة الإلكترونية م يجث على الشركا

صيحات الويث للمستخدمي  المسجلي  أو المحددي  م وتشيير الاتوالات وتنييذ ت نيات الأمان مثا رب ة مآرذ التوصيا انمنة 

 (Roudposhti,  et al.,2018:242الحالات  

( ت   جمعها ووضعنا وجهة 628::88(( م سليمان مSardjono et al.,2020:3ي  في بعم اليوا د  م  وجهة نظر الباحث

  -نظرنا كباحثي  معها وهي كالاتي :

ان التجارة الالكترونية تهدف الى ت ليا الكلية وسرعة البحث ع  المنتجات او الخدمات وسهولة عملية الإدارة ورطوات -2

 البيع والشراء  

مختلف المنتجات والخدمات وه  جالسي  في بيوته  بدون ان يتكبدوا عاء البحث في السوق و  انها تمك  الافراد م  شراء-:

 م ارعة الباعي  للحوول على منت  بأفضا سعر  

الوصول الى أسواق ضخمة تتعدى الحدود وتمك  حوول الابا   على نتجات شركات بعيدة لايمك  الوصول اليها بطري ة -3

 التجارة الت ليدية  

ممك  ان تساعد في تحويا الأموال وحجا في احد الينادق الحوول على تعلي  في احد المؤسسات التعليمية نشر البحوم -4

 العلمية في مجلة عالمية الخدمات الطبية  مالمشاركة بمؤتمر عالمي وغيرها م  الخدمات 

أيام م وسهولة الإجراءات بي  الدول الكترونيا  5ساعة ورلال الأسبوع بأكمله   4:استخدام الانترنت والشراء على مدار -7

بدون  حواجا مويمك  استخدامها في أي مكان متوا بالإنترنت  موضم  معايير دولية بالتعاما موالتغذية الراجعة سريعة 

 اثناء التعاما  

يا محددة مساحة رؤالكثير والعديد م  المنتجات المعروضة بشكا صور وفديو افضا م  البيع الت ليدي العرض قليا و-0

ممع توفير الوقت للابون بسرعة الاستجابة والتوصيا م  أي مكان بالعال  يت  الشح  وحاليا شركة امازون تلعث الدول 

 الأكبر ممع إعطاء م ترحات للسلع البديلة ومنشا ها واسعارها ومواصياتها  

لمنال مإمكانية ارتيار أي شركة حسث الث ة إمكانية التياوض مع البا ع والحوول على روومات شراء والتوصيا ل-5

 بالتعاما والموداقية وتح   رضا الابونموشراء منتجات وردمات غير متوفرة في البلد المحلي بسهولة  

يمك  للمشتري وضع التعلي ات على المنت  في موقع البيع الالكتروني موم  علامات الث ة للمنت  والشركة هو فتح التعلي ات -8

اء أي جاء منها ماذ تساه  التعلي ات م  زيادة الث ة بالمنت  والشراء بناءً على التأكد م  ان التعلي ات لموقع ح ي ي وعدم إري

 لاشخاص وليس ربورتات توضع م  قبا الشركة لغرض زيادة التعلي ات الإيجابية  

لأثام  م  ارتيار مكان مدفع ايجار مشراء اويستطيع البا ع تح ي  ك  ها ا م  الأرباح والايرادات وي لا تكاليف التشغيا-1

والعمال ( ممع سمحت للعديد م  النساء بالارص وكذل  الرجال بالعما مع المنال وبالتالي ح  ت وظا ف له  سواء كانت 

لديه  وظا ف أساسية او ليس لديه  منها شيء مكما ساهمت في ب اء النساء في المنال لرعاية الأريال والشؤون الاسرية 

بدل دفع تكاليف الحضانة  ويمك  ان يكون اليرد وكيا شركة ف ط  موقع للبيع للابا   ويحوا على ن ار مالية كلما زاد م

 عدد المشتري   

م  ضم  فوا د التجارة الالكترونية في العراق ان  ترى الكثير م  المواقع  التجارية في البورة تبيع منتجات للمحافظات -26

راقي م والخدمة بالعكس التبادل التجاري بي  المحافظات لكا محافظة منت  يخوها تستطيع الحوول كافة حتى الشمال الع

 عليه بسهولة وسرعة وموداقية  



Warith  Scientific Journal       
  

302                                       ISSN: 2618-0278   Vol. 7No.Specil lssue July2025 
 

م  ناحية الجمالية او شراء الملابس النسا ية تمك  المواقع النساء م  سهولة التويح والبيع والشراء موإمكانية التحدم -22

ا ما يكون امراة يعطي الراحة والطمنةنية مم  جانث ارر يسها التعرف على رلبات الابا   مع مسؤول الموقع الذي غالب

 وتطوير العما بما يتناسث معها  

ت ليا السير للتسوق م ت ليا حركة المرور لايوال المنت  للمنال موصول البضا ع للمنار  النا ية في الأرياف م زيادة -:2

 لبيع وانخياض الأسعار إمكانية الشراء حتى م  الي راء  الوظا ف المنالية مت ليا الكلف ل

 

 ابعاد التجارة الالكترونية 3-2

 إضفاء الطابع الشخصي-1

التخويص على أنه "ن ا المعلومات وثي ة الولة بشخص ما"  متوا يمك  لتجار التجا ة ت دي  المعلومات التي 

يحتاجها المستهلكون ولاء الابون يوف ولاء الابا   تورفات الابا   المعروفي  بالابا   المتكرري  ارتيار منت  

 Alzyoud etشركة أررى حاجة راصة  أو ردمة واحدة م  شركة واحدة بسرعة على علامة تجارية أو 

al.,2024 يعُد الرضا ع  المعلومات الملا مة عاملاً مهمًا في ولاء الابا    على م  ناحية أررى م يعتبر ولاء  )

 Vlassis etالابا   عاملاً مهمًا لنجاح التجارة الإلكترونية في الشركات يضم  الشراء المست بلي م  الابا   

al.,2024 م عندما يايد ولاء الابا   يمك  أن يساعد الشركات لايادة الربح ع  رري  استخدام الابون (  أيضًا

 &Hendricksالمخلص كوكيا تسوي  م  رلال است طابه أو جذبها صدي  وعا لة لمنت  أو ردمة الشركة 

Mwapwele,2024) 

 قيمة الوقت للزبائن-2

جه الأرض لأن كا شيء مطلوب في الوقت المناسث و كا كما نعل  جميعاً م فإن "الوقت" هو أثم  شيء على و

الأعمال تتأثر بالوقت  مع توفير معلومات كافية وملا مة م  رلال موقع الويث م يمك  للشركة تح ي  الكثير م  

((  هذا العما يمك  أن يجذب الكثير م  الابا   Cécile& Eowyne,2019:34التوفير في وقت الابا   الثمي   

ا   لا يريدون تضييع أوقاته  في البحث في الموقع ولا يريدون ذل  الإنترنت بيةة الأعمال ورل  المايد لأن الاب

م  اليرص للشركات في جميع أنحاء العال   أدى التطور العالمي في تكنولوجيا المعلومات إلى إدرال التجارة 

على جميع الوناعات م  حيث التغيير إراران  الإلكترونية  انن م التجارة الإلكترونية تنمو بسرعة م مما يؤثر

(  TAM( ونموذج قبول التكنولوجيا  DOIللتبني ي وم عليهما بحث تبني التجارة الإلكترونية م وهما نشر الابتكار  

((  بينما اليشما سياق Taher,2021:154هيكا المنظمة ومعرفة الموظيي  بالتجارة الإلكترونية ودور الإدارة 

  الإداري م والاستعداد التنظيمي والورني م والدع  الحكومي م والضغور البيةية الناتجة ع  الشركاء البيةة الدع

 والابا   والمنافسة  

 التأثير على أسواق التجزئة-3

وضع الاقتواديون نظرية ميادها أن التجارة الإلكترونية يجث أن تؤدي إلى المنافسة السعرية المكثية م لأنها تايد 

المستهلكي  على جمع المعلومات حول المنتجات والأسعار  توصا بحث أجراه أربعة ربراء اقتواديي   م  قدرة

في جامعة شيكاغو إلى أن نمو التسوق عبر الإنترنت قد أثر أيضًا على هيكا الوناعة في مجالي  شهدا نموًا كبيرًا 

 في التجارة الإلكترونية والمكتبات ووكالات السير

لشركات الكبيرة قادرة على استخدام وفورات الحج  وت دي  أسعار أقا  كان الاستثناء الوحيد لهذا   بشكا عام م ا

( مادى الماايا الر يسية لوسا ا التواصا الاجتماعي هي الانتشار Kim & Yum, 2024النمط هو الأصغر 

شار غضون دقي تي  ف ط  يالواسع م أي رسالة على وسا ا التواصا الاجتماعي ينتشر إلى ملايي  الأشخاص في 

( م Alzyoud et al.,2024في النتا   أن يحوا المستهلكون على معلومات م  مواقع التواصا الاجتماعي   

لذل  هناك حاجة لذل  ت وية رسا ا المحتوى على المواقع للترفيه ع  المايد م  المستهلكي   يجث على المسوقي  

ال واعد الميضلة عند مشاركة المعلومات حول هذا المواقع الاجتماعية  أيضا رعاية ال ي  العا لية والخووصية و

إذا ت  استخدام المعلومات الشخوية م  قبا المتسللي  أو الأشخاص ذوي النوايا السيةة 

 Rungsrisawat,2019:216)  

  مفهوم ثقة الزبون -4

بالمُنظمَة , والتي تولد في نهاية المطاف منافع رويلة الأجا ان ث ة الابون  في الواقع هي العلاقة التي تربط الابون     

 ( (Reddy& Nalla,2024للمنظمات  

( أن عاما الوعي والمعرفة في المُنظمَة يمك  ان يعاز ث ة الابا   التي تتأثر بشكا Macintosh,2009:299ويوضح  

 ث ة الابا   بها  كبير ببناء العلاقة مع المُنظمَة و الرضا ع  هذه العلاقة يايد م  

(  ث ة الابون على أنها الاعت اد في نااهة وأمانة وموثوقية الطرف انرر م  البا عي  Reddy& Nalla,2024ويعرف  

 والمنظمات , وبوية عامة تؤدي الث ة إلى الالتاام بالعلاقة مع الابا   , وهو ما يسعى المسوقي  لتح ي ه 
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ويعرف الباحثي  ث ة الابون بانها تعبير ع  رغبة الابون في الاعتماد على توقعاته بشأن سلوك المُنظمَة في المست با , كما 

ان الث ة تعد قضية أساسية في العلاقات الإنسانية وهي تمثا توقعات إدراكية أو وجهة نظر عاريية م  قبا الابون تجاه 

 الطرف الموثوق به 

 

    الزبون اهمية ثقة 4-1
ان معظ  انراء المعروضة في أدبيات التسوي   حول ث ة الابون تركا على المدى الذي يعتمد فيه الابون على المسوق     

  أي أداء كيان تسوي ي( للتأكد م  أن عرض السوق يلبي احتياجاته ومتطلباته   

الايجابية التي يضعها الابا   بمنظمة ما والتي يت  تشكيلها ( ان ث ة الابا    تشير إلى الوورة Ma et al.,2024ويبي   

على أساس الخبرة الساب ة حول المُنظمَة, اذ ان توفر الخبرة الساب ة للابا   يخل  فرصا عديدة لت يي  قدرة المُنظمَة في تبني 

 ى رضاه  ع  ادا ها وربيعة المنتجاتالخير والنااهة , ويمك  أن يعيد الابا   ت يي  الث ة في المُنظمَة استنادا إلى مستو

التي ت دمها , لذل  فإن الث ة المتوورة بالمُنظمَة بدورها تؤدي إلى ث ة الابا   , ونتيجة لذل م م  المتوقع أن يخل  الرضا 

 ع  منتجات المُنظمَة مستوى أعلى م  ث ة الابا   

 ابعاد ثقة الزبائن4-2

 اد على مجموعة ابعاد تمثا ث ة الابا   والتي يمك  توضيحها م  رلال ما يلي: (   يمك  الاعتمSugiharto,2024ويبي    

 الثقة بالشركة -1

 Ma etان الث ة بالشركة تعبر ع   الاعت اد بأن الشركة سوف تيي بجميع التااماتها كما يتوقعها وييهمها الابون ويبي      

al.,2024 )  إن ث ة الابا   تجاه الشركة تعتمد على المستوى المدرك للث ة بهام والذي يمك  أن ينظر إليه على أنه نتيجة

( ان الشركات يجث أن تنيذ مبادئ جديرة بالث ة في Kim & Yum, 2024مباشرة لسلوك الشركة  وإجراءاتها  ويؤكد  

 جميع انشطة الشركة   

الباحثون والممارسون يوجهون انتباهه  إلى ميهوم الث ة كآلية تمك  المدراء م  تح ي   ( الى انJali et al.,2024ويشير  

 الانيتاح التنظيميم وفي نهاية المطاف تمكنه  م  تعايا ال درة التنافسية للشركة  

 الثقة بمندوب المبيعات -2

عندما يرى الابا   أن مندوب مبيعات يغير سلوكيات المبيعات أثناء تياعا الابا  م أو عبر تياعلات الابا  م فإن رد   

فعله  سيختلف وف ا لما يرون قوده م  التكيف , فعند مواجهة سلوكيات تكيف المبيعات قد يشك  الابا   في وجود دوافع 

 (   Jali et al.,2024لشكوك حول صحة نواياه   ريية وراء نه  مندوب مبيعاتم مما يثير ا

 ( ان النوايا غير الأرلاقية ترتبط سلبا بالبيع الموجه نحو الابا    Sugiharto,2024ويرى  

وبالم ابا يشير  الى إن الابون يميا إلى الاعت اد بأن مندوب المبيعات يستخدم التكيف لمساعدته في إيجاد أفضا حا 

هذا سيؤدي إلى تطوير إسناد الابا   والذي بدوره يساه  في رل  الظروف التي م  شأنها أن تعاز لاحتياجات الابون و 

 الث ة بمندوب المبيعات   

 الثقة بالعلامة التجارية للمنتج  -3

( الى ان  ث ة الابا   يمك  أن ان تكون على اساس العلامة التجارية للمنت  وذل  وف ا Sugiharto,2024يشير   

ص والممياات التي يتضمنها المنت  , ولك  هناك فرق بي  الث ة في السلع والث ة بالخدمات , فالابون عادة ما يكون للخوا 

قادر على لمس واستكشاف السلع الجيدة قبا الشراء , ولك  هذا الامر لا يشما الخدمات لكونها غير ملموسة , وعادة ما 

اللحظة الامنية بالضبط,  وبالتالي فان هناك حاجة إلى المايد م  الث ة  يكون الاستخدام والاستكشاف في الخدمة في نيس

في مجال الخدمات اكثر م  السلع العامة فهي تبنى  على أساس التوقعات, كما ان ت دي  الخدمة بشكا مثالي له أهمية كبيرة 

 لابون  في عملية بناء الث ة بشكا عامم وأنه يرتبط ارتبارا وثي ا بالت يي  العام لث ة ا

الث ة في المنتجات وعلامتها التجارية يمك  أن تعاز م  رلال مستوى عالي م  الجودة المتوقعة في المنت  مع  ويلاحظ  أن

السمات الأررى مثا التومي  والسعر الذي يمكنهما أيضا تعايا الث ة

 الجانب العملي للبحث-5

يتضم  هذا الجانث عملية توزيع لاستبانة على مجموعة م  المستهلكي  م  منار  مختلية م  العراق مم  اجا التعرف     

على رايه  في مجال الشراء عبر الانترنت م  مواقع تسوق لبضا ع اجنبية الونع مومدى موثوقية التعاما مع هذه المواقع 

( فردا م  كلا الجنسي  وباعمار مختلية وقضايا الشراء 57وكانت العينة م   موتاثيرها على ع د نية الشراء وتكرارها  

رجالي  ممواد تجميا ماكسسورات ممواد منالية م  اثام وأدوات المطابخ مأجهاة كهربا ية  –توزعت ما بي   ملابس نسا ي 

 اء الوصيي ماعشاب وزيوت نباتيه ممواد ربيبة كيما ية للتنحيف او اعشاب ممنتجات العسا( الإحو

يعد الإحواء الوصيي جاء مه  في عملية تحليا الكمي لمخرجات الاستبانة  مفهو يعما على وصف عينة البحث واتجاهاتها 

واهميتها وتيسيرها  مويظهر لنا وصف كاما ومنس  للاستجابة لاسةلة البحث وكشف انمارها ومعلوماتها الهامة ذات الدلالة  
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الم اييس المركاية م نستخرج منه الوسط الحسابي ملبيان متوسط إجابات عينة البحث للاسةلة   بعد تجميع البيانات نستخرج

م والانحراف المعياري الذي يعطي م دار التشتت ع  مركا الإجابة موالاهمية النسبية لكا سؤال بالنسبة لإجابات العينة  ان 

لتركيث العام    أنه ي دم ف ط وصياً للبيانات المتاحة ولا الهدف منه توفير صورة شاملة وموجاة للبيانات ممع الخوا ص وا

 يسمح بالاستدلال الإحوا ي بشأن العلاقات السببية أو التنبؤ بالأحدام المست بلية 

 ( التحليل الوصفي لمتغير التجارة الالكترونية4الجدول )

 الأهمية النسبية الانحراف المعياري الوسط الحسابي الابعاد

 2.74 2.62 3.72 الشخصي إضفاء الطابع

 2.77 2.60 4..3 قيمة الوقت للزبائن

 2.74 2.61 .3.6 التاثير على أسواق التجزئة

 2.75 2.64 3.75 التجارة الالكترونية

( وهي قيمة م بولة كونها 57 3متغير التجارة الخارجية   ( بلغت قيمة الوسط الحسابي لاجمالي4حسث معطيات الجدول  

 ( 57 6( والاهمية النسبية  04 6( في حي  بلغت قيمة الانحراف المعياري  3أكبر م  قيمة الوسط اليرضي البالغة  

همية ت قيمة الأ( بان بعُد قيمة الوقت للابا   احتا الترتيث الأول بي  الابعاد ف د بلغ4كما أوضحت النتا   في الجدول  

( , في حي  جاء بعُد إضياء الطابع الشخوي 01 6( والانحراف المعياري  84 3( والوسط الحسابي  55 6النسبية لهذا البعُد  

(, اما بعُد التأثير :0 6( وبانحراف معياري قدره  :5 3( وبوسط حسابي قيمته  54 6بالترتيث الثاني بأهمية نسبية م دارها  

( وبانحراف معياري 02 6( وبوسط حسابي م داره  08 3جا ة فجاء بالمرتبة الثالثة بأهمية نسبية بلغت  على أسواق الت

 ( 02 6قدره  

ووف اً للنتا   أعلاه فان جميع الابعاد كانت نتا جها م بولة م  رلال اوسارها الحسابية التي فاقت قيمة الوسط  اليرضي وهذا 

 لبحث لجوهر تل  الابعاد وروا وها ودورها في تح ي  الغرض الم وود يدل على ادراك عالي م  قبا عينة ا

 ( التحليل الوصفي لمتغير ثقة الزبائن5الجدول )

 الأهمية النسبية الانحراف المعياري الوسط الحسابي الابعاد

 2..2 2.55 .3.0 الثقة بالشركة

 2.74 2.64 3.71 الثقة بمندوب المبيعات

 2.76 2.50 2..3 للمنتج الثقة بالعلامة التجارية

 2.77 2.50 3..3 ثقة الزبائن

( وهي قيمة م بولة كونها أكبر م  83 3( بلغت قيمة الوسط الحسابي لاجمالي متغير ث ة الابا    7وف ا للنتا   في الجدول  

 ( 55 6( والاهمية النسبية  71 6( في حي  بلغت قيمة الانحراف المعياري  3قيمة الوسط اليرضي البالغة  

( بان بعُد الث ة بالشركة احتا الترتيث الأول بي  الابعاد ف د بلغت قيمة الأهمية النسبية 7كما أوضحت النتا   في الجدول  

( , في حي  جاء بعُد الث ة بالعلامة التجارية للمنت  77 6( والانحراف المعياري  18 3( والوسط الحسابي  86 6لهذا البعُد  

(, اما بعُد الث ة 71 6( وبانحراف معياري قدره  86 3( وبوسط حسابي قيمته  50 6أهمية نسبية م دارها  بالترتيث الثاني ب

( وبانحراف معياري قدره 52 3( وبوسط حسابي م داره  54 6بمندوب المبيعات فجاء بالمرتبة الثالثة بأهمية نسبية بلغت  

 6 04 ) 

نتا جها م بولة م  رلال اوسارها الحسابية التي فاقت قيمة الوسط  اليرضي وهذا  ووف اً للنتا   أعلاه فان جميع الابعاد كانت

 يدل على ادراك عالي م  قبا عينة البحث لمضمون تل  الابعاد بما يتعل  بمتغير ث ة الابا   بالتجارة الالكترونية 

 ارتبار فرضية البحث

ان نموذج الانحدار البسيط هو نموذج احوا ي يساعد على ارتبار تأثير العلاقة بي  متغيري  الأول متغير مست ا والأرر    

  -تابع م وكما مبي  في الجدول الاتي :

 ( نتا   ارتبار فرضة التأثير بي  متغيرات البحث0الجدول 

 R2 F Sig اليرضية

 666 6 550 267 74 6 تجارة الالكترونية في ث ة الابا  توجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية لل

     (F)( الى معنوية علاقة التأثير للتجارة الالكترونية في ث ة الابا   على المستوى الكلي , ف د بلغت قيمة 0يشير الجدول  

( وهذا يشير 74 6ت  ( بلغR2( , كما ان  قيمة معاما التيسير  62 6( وهي قيمة عالية عند مستوى معنوية  550 267 

( م  المتغير التابع ث ة الابا   والمتب ي م  النسبة تعود %74الى ان المتغير المست ا التجارة الالكترونية ييسر ما نسبته  

الى متغيرات أررى ل  يتناولها النموذج, ووف اً للنتا   أعلاه فان ذل  يؤكد قبول فرضية البحث بوجود علاقة تأثير للتجارة 

 ترونية في ث ة الابا    الالك
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 المبحث الرابع  

 الاستنتاجات والتوصيات-6

 الاستنتاجات 6-1

 توفر التجارة الإلكترونية للشركات اليرصة لجمع البيانات حول قاعدة زبا نها إلى حد كان حتى انن م  الوعث جداً 2

 تح ي ه عبر ررق التسوي  الت ليدية  

 ان تطوير التسوي  عبر الإنترنت والإعلان عبر وسا ا التواصا الاجتماعي  لها تأثير كبير على زيادة  أعمال التجارة :

 الالكترونية 

  تعما التجارة الالكترونية على توفير الكثير م  الوقت بي  البا ع والمشتري وت ليا الجهد  3

 ثا تكاليف الشح  والخووصية وعدم ال درة على لمس المنتجات   تتأثر الث ة في التسوق عبر الإنترنت بمخاوف م4

  لابعاد التجارة الالكترونية دور مؤثر في تعايا ث ة الابا    7

 التوصيات6-2

ينبغي التركيا على  قنوات التسوق عبر الإنترنت بشكا فعال بسرعة ومع ولة ويمكنها نشرها لخل  صورة جيدة في  -1

 مما يجعله  يرون يت  سماع الاحتياجات وانراء م وبالتالي تعايا ث ة المستهلكي  وولا ه    نظر الابون م

 ضرورة جعا الابا   يشعرون بالأمان بشأن قدرته  على تل ي منت  ما وي لا م  الخسارة المحتملة التي يمك  أن تحدم :

 إذا اضطروا إلى الدفع م دمًا  

حياة لإقناع الابا   بالدفع بأشكال مثا التحويا المورفي واستخدام البطاقة  العما على ضرورة استثمار ررق م3

 المورفية ؛ يت  تطبي  برام  الخو  في العديد م  ال نوات عبر الإنترنت  

  البحث ع  المايد م  التشريعات ال انونية التي تسها التجارة الالكترونية  4

 ارة الالكترونية  بالشكا الذي ينسج  مع متطلبات كسث ث ة الابا    تشجيع الافراد المؤهلي  للعما في مجال التج7

 
 المصادر 
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