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 المقدمة   .1

تجارية يعد   علامة  أ هداف  لتحقيق  الدوافع  أ هم  أ حد  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق 

يمكن للمؤسسات الاس تفادة من   معينة ، وباس تخدام التسويق عبر ال جهزة المحمولة ، 

جميع  اغتنام  وكذلك  المنافسة،  الشركات  منها  تعاني  التي  التنافس ية  المشكلات  جميع 

ل ن  نظرًا  الطريق  في  تأ تي  التي  أ حد   الفرص  هو  الحالي  الوقت  في  المحمول  الهاتف 

لل شخاص  ويمكن   ، هذه  أ يامنا  في  المس تهلكين  يس تخدمها  التي  المهمة  التقنيات 

دائماً   المنظمة  تسعى  وبالتالي   ، الإنترنت  على  الموجودة  المعلومات  جميع  من  الاس تفادة 
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ال   من  المزيد  وكسب  مبيعاتها  من  للاس تفادة  مختلفة  طرق  على  الحصول  لى  رباح، اإ

أ ن   يمكن  التي  الجديدة  التسويق  اتجاهات  أ حد  يعد  المحمول  الهاتف  عبر  والتسويق 

 .تساعد المؤسسات في الحصول على المزيد من ال رباح الس يطرة على الحصة السوقية

اس تخدام   لى  اإ تهدف  المؤسسات  من  الكثير  أ ن  نرى  أ ن  يمكننا   ، السابقة  للفقرة  وفقًا 

رياد في  التسويق  أ دوات  أ نواع جميع  باس تخدام  الإعلان  على  كثيًرا  والاعتماد  ال عمال  ة 

جميع  جمع  طريق  عن   ، مبيعاتها  دارة  اإ في  تساعد  أ ن  يمكن  التي  المختلفة  التسويق 

مس تهلكي   بين  ومعروفة  شهرة  أ كثر  )المنتج(  التجارية  العلامة  وجعل  المهمة  المنتجات 

التسويق عبر الموبايل   المنتجات بشكل عام والمس تهلكين الش باب بشكل خاص ، ويعد

احد اهم الوسائل التي يمكن من خلالها الوصول الى المس تهلكين الش باب لكون الهاتف 

على   التعرف  خلالها  من  يمكن  هوية  بمثابة  وهو  الحالي  للعصر  التواصل  وس يلة  يعد 

من   الش باب  المس تهلكين  انشطة  تتبع  للشركات  بالنس بة  يسهل  اذ  الشاب  المس تهلك 

وسا تتبع  بناءا خلال  اليهم  ممولة  اعلانات  وتوجيه  بهم  الخاصة  الاجتماعي  التواصل  ئل 

 . على المعلومات التي تم جمعها عنهم من خلال الاس تخدام المتكرر للهاتف بشكل يومي

 

:  علاقة التسويق عبر الهاتف المحمول بالمس تخدمين الش باب

 عينة من المس تهلكين في محافظة اربيل ل دراسة اس تطلاعية  
 بشرى علي زينل 

دارة ال عمالقسم      ، كردس تان، العراق اربيل  -انجامعة جيه  ،اإ

______________________________________________________________________________________ 

 المس تخلص 

لى التعرف على مفهوم التسويق عبر الهاتف لكونه أ حد أ هم الموضوعات التي عادة مايتم الاغفال عنها من قبل منظماتنا لكون  معظمها ل يزال يعمل بالطريقة    تهدف هذه الدراسة اإ

الش با والمس تخدمين  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  بين  العلاقة  قياس  هو  الآخر  العملي  والهدف  مهمة  التقليدية،  الدراسة  هذه  تعتبر  الإحصائية.  التحليل  ادوات  باس تخدام  ب  

وعلا بيئتنا  في  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  اس تخدام  تمكين  كيفية  وهي:  والا  الحاضر  الوقت  في  الحيوية  الموضوعات  أ حد  مع  تتعامل  الش باب لكونها  المس تخدمين  بقبول  قته 

الد أ هداف  لتحقيق  للتسويق.  الحديثة  توزيع  للتقنيات  تم   ، على   87راسة  النتائج  بتحليل  قمنا  وبعد ذلك   ، المحمولة  الهواتف  مس تخدمي  من  عشوائية  عينة  على  اس تبيان  اس تمارة 

با  SPSSبرنامج   الش باب  المس تهلكين  جميع  يشعر  هل  التالية:  البحث  بأ س ئلة  البحث  مشكلة  تلخيص  يمكن  الدراسة.  متغيرات  من  كل  بين  العلاقة  اختبار  وتم  تجاه  لرض،  ا 

علانات التسويق عبر ال جهزة المحم علانات التسويق عبر ال جهزة المحمولة المس تمرة التي يتم عرضها على هواتفهم المحمولة؟ هل تساعد اإ ولة المس تهلكين على اتخاذ قرار شراء صحيح؟  اإ

علانات التسويق عبر ال جهزة المحمولة في اقناع المس تهلكين الش باب بتغيير قرا آخر؟ وانتهت الدراسة بمجموعة من الاس تنتاجات ، هل تساهم اإ لى أ ر الشراء الخاص بهم من منتج اإ

ليها الدراسة ، تم لى مجموعة من التوصيات، اهمها  أ همها وجود علاقة معنوية بين التسويق عبر الهاتف المحمول والمس تهلكين الش باب. بناءً على الاس تنتاجات التي توصلت اإ  التوصل اإ

جمي  اهتمام  المس تهلكينضرورة  مع  اتصال  على  للبقاء  طريقة  أ سهل  هي  المحمولة  الهواتف  ل ن  مرضية،  المحمولة  الهواتف  لإعلانات  تحتية  بنية  ببناء  الشركات  الحاضر.    ع  الوقت  في 

علانات موثوقة يتم عرضها للمس تهلكين المس تهدفين مصحوبة بتجارب حقيقية في اس تخدام المنتج  لى اس تخدام اإ  أ و الخدمة. وتحتاج الشركات اإ

 

 التسويق عبر  الهاتف المحمول، المس تهلكين الش باب، الانترنت، الاعلانات.  مفاتيح الكلمات: 

______________________________________________________________________________________ 
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 طار التمهيدي  . الا 2

 مشكلة البحث   2.1

 :يمكن التعرف على مشكلة البحث من خلال أ س ئلة البحث التالية

ال جهزة  يشعر   .1 عبر  التسويق  علانات  اإ عن  بالرضا  الش باب   المس تهلكين 

 المحمولة التي يتم عرضها على هواتفهم المحمولة؟

الش باب   .2 المس تهلكين   المحمولة  ال جهزة  عبر  التسويق  علانات  اإ تساعد  هل 

 على اتخاذ قرار شراء صحيح؟

 قرار الشراء الخاص بهم من منتج لآخر؟  .3

الهات .4 عبر  التسويق  يعتبر  وجهة  هل  من  وموثوقة  فعالة  وس يلة  المحمول  ف 

 نظر المس تهلكين الش باب؟

 أ همية البحث    2.2

 :يمكن توضيح أ همية البحث بما يلي

تعتمد   .1 أ ن  يجب  التي  المجالت  أ هم  أ حد  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  يعد 

الهوية   تعادل  الحالي  الوقت  في  المحمولة  الهواتف  ل ن  كثيًرا  عليهاالمؤسسة 

 .فردالشخصية لل

التسويق   .2 ل همية  الاهتمام  من  المزيد  يلاء  اإ في  الدراسة  تسهم  أ ن  المتوقع  من 

 .عبر الهاتف المحمول وتأ ثيره على قبول المس تهلكين الش باب

لمتغيرات  .3 المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  بين  العلاقة  على  الضوء  تسليط 

 .الدراسة وقبول المس تهلكين الش باب

نتائج   .4 من  عبر  الاس تفادة  التسويق  سلبيات  صلاح  اإ أ جل  من  الدراسة 

 الهاتف المحمول وتطوير الإيجابيات من أ جل جذب المزيد من المس تهلكين

 أ هداف البحث    2.3

وضيح العلاقة بين التسويق عبر الهاتف المحمول ي  :يمكن توضيح أ هداف البحث بما يلي

مجالت    .والمس تهلكين أ هم  ل حد  نظريًا  طارًا  اإ وهو  أ عطاء  حالياً  التسويق  في  الدراسة 

الش باب المس تهلكين  وقبول  المحمول  الهاتف  عبر  اس تخدام  .  التسويق  مكانية  اإ أ ظهار 

و  المنتجات  جودة  تحسين  أ جل  من  المحمول  للهاتف  آمن  وأ متطور  الخدمات    تسويق 

الشركات  لتوظيف منتجات  بها  موثوق  كمنصة  المحمولة  الهواتف  اس تخدام  على  والتعود 

قياس وجود او عدم وجود  و    .بسهولة واكتساب ميزة تنافس ية طويلة المدى  وخدماتها

 علاقة ارتباط مابين متغيرات البحث. 

 فرضيات البحث   2.4

المس تهلكين  و  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  بين  ارتباط  أ ي  يوجد  :ل  العدم  فرضية 

 الش باب. 

 الفرضية البديلة : هناك علاقة بين التسويق عبر الهاتف المحمول وقبول المس تهلك.

 منهج البحث   2.5

خلال   من  اس تبيان  خلال  من  للدراسة  الاس تطلاعي  الاسلوب  البحث  اس تخدم 

رجاع  استبانة    85توزيع   اإ وتم  من    79،  عشوائية  عينة  على  التوزيع  وكان   ، فقط 

ال ول   يحتوي  أ ساس يين  جزأ ين  على  الاس تبيان  ويحتوي   ، الذكية  الهواتف  مس تخدمي 

على أ س ئلة حول المتغير المس تقل التسويق الهواتف المحمولة ، والجزء الثاني يحتوي على  

 . أ س ئلة حول المتغير التابع المس تهلكين الش باب

 

 

 الاطار النظري .  3

 

 مفهوم المس تهلكين الش باب   3.1

التسوق نحو  والتوجه  المس تهلك  خصائص  لوصف  الطرق  من   العديد    اس تخدمت 

هي  ،()Anic´et.al, 2012:88حسب   ال ساليب  أ سلوب    :أ هم   / النفسي  النهج 

الحياة  نمط  سمات  أ ساس  على  المس تهلك  خصائص  يحدد  الذي  أ نماط    .الحياة  نهج 

المس تهلك  تفضيلات  على  بناء  العامة  المس تهلك  أ نواع  تحديد  يحاول  الذي  المس تهلك 

للتسوق والتوجه  و  المختلفة  المعرفي  .  الجانب  على   يركز  الذي  المس تهلك  خصائص  نهج 

 والوجداني والتوجهات المتعلقة باتخاذ قرارات المس تهلك

من    3.2 الش باب  المس تهلكين  مكنت  التي  التفاعلية  تتضمن  التقنيات  حياة  توفير 

 . متطلبات سريعة التنفيذ واكثر جودة 

الرقمية  الكاميرا  اس تخدام  من  مكنهم  للانترنيت  الش باب  وتصفح    ، التكنولوجيا  تطور 

يكون   أ ن  يمكن  المحمولة  والهواتف  للحياة،  اليومية  الفعاليات  كافة  لتسجيل  القياس ية 

ان   للمسافرين  يمكن  كما  المسرح،  على  لديهم  المفضلة  الفرقة  صورة  للتقاط  تس تخدم 

به   السفرالخاص  سجل  والصورمن  ينشأ وا   الفيديو  لقطات  ذلك  في  بما  ال نترنيت،  على 

بها   التي  السهولة  هو  نشاء  واإ تسجيل  من  الحب  هذا  وراء  الكامنة  مغامراتهم.  أ حدث 

مس توى  رفع  من  الش باب  المس تهلكين  تمكين  لها  التفاعلية  التقنيات  به.  القيام  يمكن 

 . ( (Arthur et.al, 2006:33المعيشي وجعلها فعالياتها تتم بسرعة هائلة  

 تاثير سلوك الش باب على التسويق عبر الموبايل   3.3

لقد أ ثرت تكنولوجيا المعلومات على كل شيء في مجال الاعمال. بسبب وجود منافسة 

اعتماد   بسبب  الفعال  التسويق  تقنيات  اس تخدام   الضروري  من  أ صبح  فقد   ، هائلة 

ذلك   دفع  وبالتالي   عليها،  الحالية  في  المنظمات  البقاء  لغرض   اس تخدامها  الى  الخبراء 

في   المتاحة  التكنولوجية  التطورات  جميع  اس تخدام  يجب  لذلك  السوق  في  المنافسة 

جعلها   وهذا  المحمولة  الهواتف  اختراع  لى  اإ أ دت  التكنولوجية  التطورات  هذه  السوق. 

الناس   علامة فارقة في وسائل التواصل. وقد أ دى هذا التقدم الى سهولة  التواصل بين

وقد   أ كبر.  بسهولة  بينهم  فيما  التواصل  وزيادة  الثقافية  والخلفيات  البلدان  مختلف  من 

الكمبيوتر.   أ جهزة  غياب  في  حتى  المحمولة  الهواتف  بمساعدة  أ سهل  ليها  اإ الوصول  أ صبح 

عبرالإنترنت.   الموبايل  اس تخدام  زيادة  خلال  من  الش باب  على  أ ثرت  المحمولة  الهواتف 

لى العالم الخارجي من  ومع هذا التقدم يم  كن للمس تخدمينالوصول باسرع طريقة ممكنة  اإ

وعي  لي تغييرات في السوق تحصل   زر. اذ ان المس تهلكين حاليا اكثر  كبسة  خلال 

والذي يجعل كل   في السوق بسبب كون الهواتف المحمولة جزءا ل يتجزأ  من أ ي عمل 

أ دت   الاتجاهات  .وهذه  عالمياً  اكثر  يتوسع  محلي  المحمول سوق  التسويق  دخال  اإ لى  اإ

اذ    الش باب،  حياة  من  ليتجزأ    جزء  المحمول   كون  بسبب   حاليا،  المفاهيم  اهم  ك حد 

للتواصل   ك داة  اس تخدامها  يتم  اذ   السوق  عمل  طريقة  على  المحمولة  الهواتف  أ ثرت 

بين   السهل  التواصل  في  تساعد  النقالة  الهواتف  ان  اذ   . المس تهلكين  مع  والتفاعل 

الش باب  الطرف تخزين  على  تساعد  كبيرة   تخزين  سعة  لديها  حاليا   المحمولة  الهواتف  ين. 

للموس يقى وغيرها من محتوى الفيديو في هواتفهم. ومن هنا جاء اعتماد الهواتف المحمولة  

لى فهم اتجاهات التسويق عبر الهاتف  من قبل معظم الاشخاص والذي خلق أ الحاجة اإ

 (Shabhu et.al, 2016:100).  سلوك التسويقالنقال والعوامل التي تؤثر على 

تفضيلات المتسوقين الش باب الشرائية  3.4  

قرار   اي  اتخاذ  قبل  الش باب  المس تهلكين  عليها  يعتمد  التي   المعايير  اهم  توضيح  يمكن 
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عمل   استراتيجية  وضع  وعند  والتبضع،  للشراء  الافضل  يعتبر  تجاري  مول  أ ي  بشأ ن 

يعرف   أ ن  يجب   ، تنفيذ مناس بة  لغرض  المس تهلكين  تفضيلات  التجاري  المول  مدير 

أ ولوياتهم   على  التجارية  للمراكز  المس تهلكين  اختيار  ويعتمد  الناجحة،  الاستراتيجيات 

والمس تهلكين  التسوق،  مراكز  من  بدلً  التسوق  متاجر  على  التركيز  ويتم  الفردية 

با معين،  تجاري  مول  على  الاعتماد  يفضلون  ما  غالباً  اغلب الش باب  ان  الى    لضافة 

المادية   السمات  وتحديد  التجاري  المركز  بمكان  الإحساس  دراك  اإ يمكنهم  الجامعة  طلاب 

والاجتماعية للمول. اذ يمكن تحديد تفضيلات المول من قبل  الفتيات المراهقات ، وقد  

تم  تحديد ثلاث سمات مهمة:  وهي الجو العام  ، وسهولة الوصول ، وال من بالضافة  

بالنس بة الى   مهمة   عواملًا  يعدون  التجاريةوالذين   للمراكز  والترفيه  المناسب   الموقع 

 (. Can et.al, 2016:5للمس تخدمين الش باب )

 قيم وسلوك المس تهلك   3.5

تؤثر القيم على  السلوكيات، وكذلك تؤثر القيم على العديد من الامور يقال مثل ادمان  

والسلوكيا   ، الس ياسي  والميل   ، والبرامج   المخدرات  الاعلام  على  والرقابة   ، الدينية  ت 

للقيم.   السلوكية  والنتائج  المختلفة  المواقف  يتعلق  فيما  كبيرة  اختلافات  هناك  و  التلفزيونية 

و   الس ياسي  والموقف   ، الامتحانات  في  والغش   ، والتدخين   ، والمهن  الحياة  وخيارات 

حقو  أ نشطة  في  المساهمة   ، ال صدقاء  خيارات   ، شراء السلوكيات   ، الإنسان  ق 

وسائل   واس تخدام  الفراغ  وقت  وأ نشطة  للمساهمات  يمكن  اذ   ، الدينية   ، الس يارات 

أ ن  وبما  ذلك.  لى  اإ وما  الس ياسي  والتكيف  الإعلام  وسائل  اس تخدام  وعواقب  الإعلام 

موضوع  تحليل  المفيد  فمن   ، أ ساس ية  كخاصية  والسلوكيات  المواقف  على  تأ ثير  لها  القيم 

يجابي أ و سلبي لل فراد  الموقف. في هذا   الصدد ، يتم تعريف المواقف على أ نها سلوك اإ

لسلوكيات   تبعا  افتراضها  يتم  التي  الاتجاهات  المواقف هي  ن  اإ ويقال  معين،  شيء  حول 

المواقف   تشكل  التي  المكونات  تحليل  تأ ثير  ذلك  ويتبع  للسلوك.  والاس تعداد  الفرد 

بتشكيل مواقف معينة   تجاه العلامات التجارية العالمية ، اذ  والتي  تساعد المس تهلكين 

للمس تهلكين.   التسويق  وخيارات  المنظمات  عمل  في  هاماً  دوراً  القيم  تلعب 

(kayabasi, 2012:1328 .) 

 نية المس تهلك لس تخدام التسويق عبر الهاتف المحمول   3.6

ذا أ راد مصممي تطبيقات الهاتف المحمول ومزودي الخدمات ،  Donga  ،2017يقول   اإ

الحصول على المزيد من الفوائد بالإضافة اإلى المزيد من حصتها في السوق ، فيجب على  

خدمات  وتبني  اس تخدام  في  المس تهلك  نوايا  وراء  ال س باب  بعض  تفهم  المصممين 

احتيا المحمول  الهاتف  خدمات  مزودي  يدرك  أ ن  يجب  لذلك  ورغبات  جديدة.  جات 

اإلى   بالإضافة  متطورة  خدمات  تقديم  خلال  من  الرضا  عطائهم  اإ ومحاولة  المس تخدمين 

يجب    ، واسع  على نطاق  المحمول  الهاتف  خدمات  اعتماد  أ جل  خدمات متخصصة. من 

والسلوكية في   والتكنولوجية  وضع مجموعة من ال حكام بما في ذلك ال عمال الاستراتيجية 

الع يعتبر  حيث  يعد  الاعتبار،  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  أ ن  المتخصصين  من  ديد 

معدلت  لديها  تمتلك  المحمولة  ال جهزة  ل ن  نظرًا  التقليدي  التسويق  من  جزئي  مفهوم 

مكانيات الوسائط المتعددة والتفاعل. من   انتشار عالية  مابين المس تهلكين بالضافة الى اإ

التسويق عبر ال جهزة المحمولة ،   ناحية أ خرى، هناك بعض التحديات الصارمة في مجال

بالخصوصية،   المتعلقة  والمخاوف   ، المقيدة  المس تخدم  وواجهة   ، العشوائي  البريد  مثل 

اإنجاز   ويعتمد   ، المحمول  الهاتف  بيانات  اتصالت  وحساب   ، الخدمات  تقديم  وقنوات 

النوع  لهذا  المس تهلك  قبول  على  أ ساسا  ذلك  على  والتسويق  المحمول  الهاتف  خدمات 

بعض الحالت ، ل تتاح الفرصة للمس تهلكين المحتملين للتعبير  الجديد من التسويق. في 

يمكن أ ن   عن مواقفهم بشأ ن أ نشطة التسويق من خلال خدمات الهاتف المحمول. لهذا 

لها   التسويقية  أ نشطتهم  كانت  ذا  اإ مما  متأ كدين  غير  ل نهم  كبير  لخطر  المسوقين  يتعرض 

أ   الإيجابية  التأ ثيرات  اس تخدام  بعض  المسوقون  أ راد  ذا  اإ المس تهلكين.  على  السلبية  و 

تصورات   فهم  لى  اإ بحاجة  فهم   ، كفاءة  أ كثر  بطريقة  المحمول  بوسائط  التصال  قنوات 

تظهر    لذلك   ، للتسويق  كمصدر  وتقييمها  المحمول  الهاتف  خدمات  وتقييم  المس تهلكين 

جراء بحث مكثف لتقييم بعض العوامل التي تؤثر   لى اإ على اس تخدام المس تهلك الحاجة اإ

الهاتف  عبر  التسويق  لتقديم  الفعالة  القنوات  وكذلك  المحمول  الهاتف  خدمات  اعتماد  و 

 .المحمول وكذلك العوامل التي تؤثر على التسويق عبر الهاتف المحمول نفسه

ويتميزالتسويق عبر الهاتف المحمول عن وسائل التسويق ال خرى مثل التلفزيون والراديو  

: بطبيعته التفاعلية للغاية فان التسويق عبر الهاتف المحمول يوفر  والصحف م  ن خلال 

أ كثر   أ حد  يجعله  مما   ، مكان"  أ ي  وفي  وقت  أ ي  "في  المس تهلك  لى  اإ مس تمراً  وصولً 

الوسائل ديناميكية وفعالية والوسائط الشخصية للتسويق  ويمكن أ ن يتضمن التسويق  

لممارسات والتقنيات الخاصة بالهواتف المحمولة ،  عبر الهاتف المحمول أ شكالً مختلفة من ا

أ و   الصوت  أ و  الإنترنت  أ و  المحمول  الهاتف  أ و  المحمول  للهاتف  القصيرة  الرسائل  مثل 

والمفاهيم  الاخرى مثل الإعلان على ال جهزة   Bluetoothالبريد الإلكتروني المحمول أ و 

علانا واإ القصيرة  النصية  الرسائل  عبر  والتسويق  والتسويق  المحمولة  المحمولة  ال لعاب  ت 

 ( Lamarre et al., 2012:1القائم على مواقع الويب  . ) 

 فئات التسويق المحمول   3.7

الرسائل   عبر  التسويق   اهمها  المحمولة  ال جهزة  عبر  التسويق  فئات  من  العديد  هناك 

عبر   التسويق   ، المتعددة  الوسائط  رسائل  عبر  التسويق  او  عن  القصيرة  او  الإنترنت، 

عبر  التسويق  هو  اس تخداماً  الاكثر  الحمراء.  تحت  ال شعة  عبر  او  البلوتوث  طريق 

في   كبيرة  بسرعة  التسويق  من  النوع  هذا  انتشر  القصيرة.  الرسائل  عبر  المحمول  الهاتف 

رسال الرسائل النصية تأ ثير   آس يا، في بداية ظهوره كان يس تخدم عن طريق اإ أ وروبا وأ

الوسائ في  منذ  سلبي  ولكن   ، الرسائل  هذه  تلقي  في  يرغبون  ل  المس تهلكين  ل ن  ط 

الرسالة   أ صبحت   ، القصيرة  الرسائل  عبر  المحمولة  الهواتف  تسويق  على  الرقابة  دخال  اإ

مليون    100القصيرة هي الوس يلة ال كثر ش يوعاً لتسويق الهواتف المحمولة مع أ كثر من  

علانية شهريا فقط في أ وروبا. )  (.  Pelau and Zegreanu, 2010:105رسالة اإ

 مفهوم التسويق عبر الهاتف المحمول   3.8

السريع  الانتشار  جانب  لى  اإ المحمولة،  ال جهزة  تكنولوجيا  في  ال خيرة  للتطورات  نظرًا 

ك داة   المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  قناة  ظهرت  المحمولة،  لل جهزة  المتأ صلة  والخصائص 

 .  (Zifceac and Mlesnita, 2011: 144)  جديدة محتملة ل نشطة التسويق

للتواصل   المطلوبة  ال نشطة  "جميع  أ نه  على  المحمولة  ال جهزة  عبر  التسويق  تعريف  يمكن 

أ و   المنتجات  لبيع  الترويج  أ جل  من  المحمولة  ال جهزة  اس تخدام  خلال  من  المس تهلك  مع 

عبر التسويق  تمييز  تم  والخدمات".  المنتجات  هذه  حول  المعلومات  وتوفير   الخدمات 

المس تهلكين  لتزويد  التفاعلية  اللاسلكية  الوسائط  "اس تخدام  أ نه  على  المحمولة  ال جهزة 

بالمعلومات الشخصية الحساسة للوقت والموقع والتي تروج للسلع والخدمات وال فكار ،  

 )Ninčević et.al, 2015: 679) مما يولد قيمة لجميع أ صحاب المصلحة

يمكن    ، س بق  ما  لى  اإ اس تخدام  بالإضافة  بأ نه  المحمولة  ال جهزة  عبر  التسويق  تعريف 

برنامج   ضمن  المباشرة  والاس تجابة  المحتوى  لتقديم  متكاملة  كوس يلة  اللاسلكية  الوسائط 

 (Leppaniemi & Karjaluoto, 2008:50) .اتصالت التسويق عبر الوسائط 

 التحديات والفرص للتسويق عبر الهاتف     3.9

الإعلانات  حظر  برنامج  تنزيل  ذلك  في  بما   ، اليوم  الهاتف  عبر  كبيرة  تحديات  هناك 

بشأ ن   المس تهلكين  مخاوف  وكذلك  صلة،  ذات  غير  معلومات  رسال  اإ سبب  والذي 
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أ صبح   ، التسويق  من  النوع  هذا  خلال  ومن  والمالية  الشخصية  المعلومات  مع  التعامل 

التسويق عبر ال جهزة المحمولة فرصة للعلامات التجارية للحفاظ على التواصل التفاعلي  

شريحة   في  وخاصة  المواقع  وتحديد  الولء  زيادة  لغرض   ، عملائها  مع  مغزى  والمفيد 

فان التسويق عبر الموبايل يمتلك مس تقبل واعد جدا   المس تخدمين ال صغر س نا، لذلك

  لمنصات المحمول وهي بديل جديد لتعزيز العلاقة بين العلامات التجارية ومس تهلكيها ل 

المنصات  من  ال خيرة  الس نوات  في  التطور  بفضل  وذلك  الش باب،  المس تخدمين  بين 

 . ( (Robayo et al, 2017:6على أ ساس تقنيات الجيل الثالث والرابع لل نترنيت.  

 لي  م الجانب الع  . 4

بتوزيع   القيام  للدراسة  العلمي  الجانب  من    85تضمن  عينة  على  اس تبيان  اس تمارة 

منها  وعادت  أ ربيل  مدينة  في  الش باب  النقالة  الهواتف  اس تمارة   79فقط   مس تخدمي 

برنامج   باس تخدام  تحليلها  وتم  الاحصائية  SPSS اس تبيان   الادوات  اس تخدام  وتم 

 .ت حدوث قيمة البياناتالتكرار: عدد مرا، النسب المئوية· التية

يجابيًا )أ ي ، ترتبط المس تويات   الارتباط: يمكن أ ن يكون الارتباط بين متغيرين اإ

ال على من أ حد المتغيرات بمس تويات أ على من ال خرى( أ و سلبية )أ ي ، ترتبط  

نت الدراسة تضم   .المس تويات ال على من أ حد المتغيرات بمس تويات أ قل من الآخر( 

متغيرين رئيس يين المتغير الاول )المس تقل( التسويق عبر الهواتف النقالة وتضمنت  

ايضا المتغير المعتمد المس تخدمين الش باب للهواتف المحمولة 

 
 ( التكرارات والنسب المئوية للمتغير المس تقل التسويق عبر الهاتف المحمول1الجدول )

 ت

 

 لاوافق بشدة   لاوافق  محايد  اوافق  اوافق بشدة  الاس ئلة 

 %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت 

1  

 .يقدم التسويق عبر الهاتف المحمول معلومات حول المنتجات والخدمات الجديدة
2 2.5 23 29.1 9 11.4 45 57.0 0 0.0 

2  

عنه   المعلن  المنتج  خصائص  وصف  في  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  التغييرات  نجح  ظهار  واإ

 .في السعر المعلن عنه

6 7.6 35 44.3 20 25.3 18 22.8 0 0.0 

3  

يقدم التسويق عبر الهاتف المحمول معلومات جيدة حول العروض الترويجية المقدمة )عينات 

 .مجانية ، مبيعات ، عروض(

11 13.9 27 34.2 24 30.4 15 19.0 2 2.5 

4  

 .التسويق عبر الهاتف المحمول دقيق ويمكن الاعتماد عليه أ ن المحتوى الذي يقدمه 
10 12.7 21 26.6 33 41.8 12 15.2 3 3.8 

5  

على   وقدرته  عنه  المعلن  المنتج  مزايا  عرض  بميزة  المحمول  الهاتف  عبر  المرسلة  الإعلانات  تتميز 

 .تلبية احتياجات المس تهلك

20 25.3 22 27.8 22 27.8 9 11.4 6 7.6 

6  

المحمولة   تتلقاها الهواتف  التي  الإعلانات  من  أ فضل  ارسالها  الشركات بسمعة جيدة     يتم  قبل 

 ومصداقية. 

15 19.0 29 36.7 20 25.3 10 12.7 5 6.3 

7  

قرار   باتخاذ  المس تهلك  لإقناع  كافية  الجوال  عبر  التسويق  علانات  اإ توفرها  التي  المعلومات 

 الشراء. 

16 20.3 26 32.9 23 29.1 12 15.2 2 2.5 

8  

المجتمع  تقاليد  و  وعادات  ثقافة  دائماً  الاعتبار  في  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  يأ خذ 

 المس تهدف.

16 20.3 14 17.7 32 40.5 16 20.3 1 1.3 

9  

)مراكز  أكانت  سواء  المس تخدم  تواجد  مكان  حسب  تكون  رسالها   اإ يتم  التي  الإعلانات 

 التسوق( مفيدة. التسوق والكافيتريات ومراكز 

9 11.4 32 40.5 26 32.9 10 12.7 2 2.5 

10  

بتعبيرات   عنها  معبرر  جذابة  أ فكار  على  الجوال  عبر  التسويق  في  الإعلانية  الرسالة  تحتوي 

 واضحة ولغة بس يطة.

7 8.9 29 36.7 24 30.4 12 15.2 7 8.9 

 

عينة البحث تبين ان مانسبته     % اتفق بشدة على انه يقدم  2.5بعد تحليل اجابات 

وان  الجديدة.  والخدمات  المنتجات  حول  معلومات  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق 

عينة  57مانسبته   اجابات  اشارات  حين  في  ذلك.  على  متقفة  غير  اجاباتها  كانت   %

مانسبته   ان  على 0البحث  بشدة  متقفة  غير  كانت  الهاتف %  عبر  التسويق  نجاح  ان   

ظهار التغييرات في السعر المعلن عنه،   المحمول في وصف خصائص المنتج المعلن عنه واإ

مانسبته   ان  حين  مانسبته  44.3في  ان  تبين  بينما  ذلك.  مع  بشدة  اتفقت   %34.2  %

من اجابات عينة البحث اتفقت انه يقدم التسويق عبر الهاتف المحمول معلومات جيدة  

ان   حول حين  في  عروض(.   ، مبيعات   ، مجانية  )عينات  المقدمة  الترويجية       العروض 
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% من الاجابات اتفقت على ان أ ن  27% لم تتفق بشدة مع ذلك. في حين ان    2.5

%  4المحتوى الذي يقدمه التسويق عبر الهاتف المحمول دقيق ويمكن الاعتماد عليه وان  

% من الاجابات اتفقت على انه تتميز  28موافقة بشدة مع ذلك. في حين ان كانت غير  

على   وقدرته  عنه  المعلن  المنتج  عرض مزايا  بميزة  المحمول  الهاتف  عبر  المرسلة  الإعلانات 

% لم تتفق اجاباتهم بشدة مع ذلك. في حين 8تلبية احتياجات المس تهلك. بينما مانسبته  

نس بة   ان  اجاباته37تبين  كانت  تتلقاها  %  التي  الإعلانات  أ فضل  ان  على  محايدة  م 

% غير  6الهواتف المحمولة يتم ارسالها من  قبل الشركات بسمعة جيدة  ومصداقية بينما. 

% اتفقت على ان   33موافقة بشدة مع ذلك. اشارت اجابات عينة البحث ان  نس بة  

علانات التسويق عبر الجوال كافية لإقناع   المس تهلك باتخاذ قرار  المعلومات التي توفرها اإ

ان مانسبته   حين  في  كانت  3الشراء.  بينما  ذلك.  مع  بشدة  متفقة  غير  اجاباتهم  كانت   %

الهاتف   1.3نس بة   عبر  التسويق  يأ خذ  انه  على  بشدة  متفقة  غير  اجاباتهم  كانت   %

ان   حين  في   ، المس تهدف  المجتمع  تقاليد  و  وعادات  ثقافة  دائماً  الاعتبار  في  المحمول 

% كانت اجاباتهم محايدة فيما يخص هذا السؤال. في حين تبين ان مانسبته 41مانسبته  

تواجد 41 مكان  حسب  تكون  رسالها   اإ يتم  التي  الإعلانات  ان  على  اتفقوا   %

في   مفيدة،   التسوق(  ومراكز  والكافيتريات  التسوق  )مراكز  أكانت  سواء  المس تخدم 

 يتعلق بتائج تحليل اجابات عينة  اما فيما   . % كانوا غير متفقين بشدة مع ذلك3حين ان  

المس تخدمين   المعتمد(   ( الثاني   للمتغير  المئوية  والنسب  التكرارات  حيث  من  البحث 

 : الاتي  الجدول  خلال  من  النتائج  عرض  فيمكن  الش باب  

 ( التكرارات والنسب المئوية للمتغير المعتمد ) المس تخدمين الش باب( 2الجدول )
 ت

 

 لاوافق بشدة   لاوافق  محايد  اوافق  اوافق بشدة  الاس ئلة 

 %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت 

شاشة   1 على  التي  الاعلانات  مقاطعة  كثرة  من  بالنزعاج  الش باب  المس تهلكين  معظم  يشعر 

 جهازه  لعمل معين يقوم به على هاتفه المحمول. 
6 7.6 31 39.2 9 11.4 30 38.0 3 3.8 

تطبيقات   2 معظم  أ ن  المس تهلك  لغرض  يشعر  الإنترنت  عبر  وأ نشطته  معلوماته  تتبع  الجوال 

 ارسال اعلانات مس تهدفة اليه والذي يعده البعض تعدي على خصوصية المس تخدم. 
11 13.9 22 27.8 22 27.8 22 27.8 2 2.5 

من   3 الهائل  الكم  بسبب  احتياجاته  يلبي  الذي  المنتج  معرفة  الشاب  للمس تهلك  يمكن  ل 

علانات الجوال .   اإ
11 13.9 27 34.2 30 38.0 8 10.1 3 3.8 

شكل   4 على  تظهر  جديدة  منتجات  لي  المجربين  أ ول  بين  من  عادة  الش باب  المس تهلكين 

 اعلانات على جوالتهم. 
20 25.3 14 17.7 26 32.9 18 22.8 1 1.3 

قد  5 يكونوا  مالم  اعلانات  بشكل  تظهر  منتجات  باي  الش باب  للمس تهلكين  عند  الثقة  تنعدم 

 قاموا بتجربتها سابقاً. 
10 12.7 23 29.1 26 32.9 13 16.5 7 8.9 

 5.1 4 32.9 26 26.6 21 25.3 20 10.1 8 عامل السعر يعتبر مهم بالنس بة للمس تهلكين الش باب عند شراء منتج معين.  6

الانترنيت   7 على  جديد  منتج  كل  حول  مراجعات  تصفح  اسلوب  الش باب  المس تهلكين  يعتمد 

 يساعد في زيادة الرضا عن قرار الشراء. مما 
8 10.1 22 27.8 30 38.0 15 19.0 4 5.1 

في   8 مس بقاً  عرضها  تم  التي  المواصفات  مع  تتطابق  الكترونياً  شراءها  يتم  التي  المنتجات  معظم 

 الاعلان الالكتروني. 
13 16.5 27 34.2 24 30.4 13 16.5 2 2.5 

بالعديد من التجارب السيئة  عند اعتمادهم على اعلانات الهاتف  يواجه المس تهلكين الش باب   9

 المحمول. 
11 13.9 18 22.8 27 34.2 21 26.6 2 2.5 

لإقناع   10 ال قارب  أ و  ال صدقاء  من  سابقة  تجارب  لى  اإ ال  للجور التسويقية  الإعلانات  تحتاج 

 المس تهلك بشراء المنتج. 
14 17.7 24 30.4 23 29.1 14 17.7 4 5.1 

للبحث   11 الش باب  خصوصاً  المس تهلكين  جهود  من  الكثير  ال  للجور التسويقية  الإعلانات  توفر 

 عن المنتجات في متاجر التجزئة. 
11 13.9 30 38.0 17 21.5 19 24.1 2 2.5 

التي  12 الشركات  من  الخلوي  هاتفه  على  العروض  لتلقي  اس تعداد  على  المس تهلك  س يكون 

 يحضره )على سبيل المثال ، حدث رياضي(. تسُوق لمنتجات تتعلق بحدث 
10 12.7 25 31.6 26 32.9 15 19.0 3 3.8 

 

ان   عبر 37تبين  التسويق  في  الإعلانية  الرسالة  تحتوي  ان  على  اتفقوا  المجيبين  من   %

ان حين  في   ، بس يطة.  ولغة  واضحة  بتعبيرات  عنها  معبرر  جذابة  أ فكار  على   الجوال 

ذلك.  9مانسبته   مع  بشدة  متففقين  غير  كانوا  ان %  الاحصائي  التحليل  نتائج  اظهرت 

% اتفقت اجاباتهم على انه يشعر معظم المس تهلكين الش باب بالنزعاج من  39مانسبته  

هاتفه  على  به  يقوم  معين  لعمل  جهازه   شاشة  على  التي  الاعلانات  مقاطعة  كثرة 

نس بة   ان  حين  في  غير4المحمول،  كانت  اخر   %  جانب  من   . ذلك  مع  بشدة  متفقة 

%  اتفقوا على ان يشعر المس تهلك أ ن 28اظهرت نتائج التحليل الاحصائي ان نس بة  

اعلانات  ارسال  لغرض  الإنترنت  عبر  وأ نشطته  معلوماته  تتبع  الجوال  تطبيقات  معظم 

كانت   حين  في  المس تخدم،  خصوصية  على  تعدي  البعض  يعده  والذي  اليه  مس تهدفة 

% اتفقت على ان ل  34تبين ايضاً أ ن نس بة      .غير متفقة بشدة مع ذلك %  3نس بة  

من   الهائل  الكم  بسبب  احتياجاته  يلبي  الذي  المنتج  معرفة  الشاب  للمس تهلك  يمكن 

بينما   الجوال،  علانات  نس بة 4اإ ان  النتائج  اشارت  حين  في  ذلك.  مع  بشدة  تتفق  لم   %

عاد25 الش باب  المس تهلكين  ان  على  بشدة  اتفقوا  لي %  المجربين  أ ول  بين  من  ة 

نس بة   بينما  جوالتهم،  على  اعلانات  شكل  على  تظهر  جديدة  غير  1منتجات  كانت   %

 .متفقة بشدة مع ذلك

نس بة     ان  تبين  اخر  جانب  عند  33من  الثقة  بانعدام   يتعلق  فيما  محايدين  كانوا   %
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وا بتجربتها  للمس تهلكين الش باب باي منتجات تظهر بشكل اعلانات مالم يكونوا قد قام

% غير 33% غير متفقة بشدة مع ذلك. في حين ان نس بة  1سابقاً، بينما كانت نس بة   

عند شراء منتج  متفقة مع كون  عامل السعر يعتبر مهم بالنس بة للمس تهلكين الش باب 

 .%  غير متفقة بشدة مع ذلك5معين، بينما كانت نس بة 

نس بة    ان  تبين  اخر  جانب  ف  38من  محايدين  كانوا  المس تهلكين %  باعتماد  يتعلق  يما 

الش باب اسلوب تصفح مراجعات حول كل منتج جديد على الانترنيت  مما يساعد في  

بينما نس بة    % غير متفقين بشدة مع ذلك .  اشارت   5زيادة الرضا عن قرار الشراء، 

اتفاق   الى  البحث  عينة  اجابات  يتم  34كذلك  التي  المنتجات  معظم  كون  على   %

الكتر  الاعلان  شراءها  في  مس بقاً  عرضها  تم  التي  المواصفات  مع  تتطابق  ونياً 

 .%  غير متفقة بشدة مع ذلك3الالكتروني.، بينما كانت  نس بة 

%  كانوا محايدين فيما يتعلق بوجود  العديد من التجارب السيئة   34بينما كانت نس بة   

المحمول،بينما الهاتف  اعلانات  على  الش باب  المس تهلكين  اعتماد  نس بة    عند  %  3كانت 

نس بة   اتفقت  حين   في  ذلك.  مع  بشدة  متفقة  الإعلانات 30غثير  تحتاج  انه  على   %

لى تجارب سابقة من ال صدقاء أ و ال قارب لإقناع المس تهلك بشراء  ال اإ للجور التسويقية 

% غير متفقة بشدة مع ذلك. من جانب اخر اشارت نتائج  5المنتج ، بينما كانت نس بة  

الاف اجابات  ان  تحليل  الى  المبحوثين  الإعلانات 30راد  كون  مع  اجاباتهم  اتفقت   %

المس تهلك  لإقناع  ال قارب  أ و  ال صدقاء  من  سابقة  تجارب  لى  اإ تحتاج  ال  للجور التسويقية 

نس بة   بينما  المنتج،  نس بة  5بشراء  كانت  حين  في  ذلك.  مع  بشدة  تتفق  لم   %38   %

ا توفر  ال  للجور التسويقية  الإعلانات  كون  على  المس تهلكين اتفقوا  جهود  من  لكثير 

% غير 3خصوصاً الش باب للبحث عن المنتجات في متاجر التجزئة،  بينما كانت نس بة 

ذلك مع  بشدة  نس بة  .متفقة  كانت  حين  على  32في  المس تهلك  كون  على  متفقة    %

تتعلق   لمنتجات  تسُوق  التي  الشركات  من  الخلوي  هاتفه  على  العروض  لتلقي  اس تعداد 

 الجمهور  بحدث معين يحضره 

 تحليل الارتباط مابين متغيرات البحث 

البس يط   الارتباط  اس تخدام  باس تخدام  الدراسة  متغيرات  بين  العلاقة  اختبار  يمكن 

 تم الحصول على النتائج الآتية :  SPSSباس تخدام برنامج 

 ( والمس تهلكين 3الجدول  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  مابين  البس يط  الارتباط   )

 الش باب 

 

المتغير  

 المعتمد

المتغير  

 المستقل 

التسويق  عبر  

الهاتف  

 المحمول

Pearson Correlation 
1 .149** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 79 79 

المستهلكين  

 الشباب 

Pearson Correlation 
.149** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 79 79 

  :فرضيات البحث كانت كما يليا أ ن بم

والمس تهلكين فرضية   المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  بين  معنوي  ارتباط  يوجد  :ل  العدم 

 الش باب 

والمس تهلكين   المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  بين  معنوي  ارتباط  هناك  البديلة:  الفرضية 

كانت    p valueوبما أ ن نتائج التحليل الإحصائي أ ظهرت أ ن القيمة الاحتمالية    .الش باب

( ، بناءً على ذلك سنرفض فرضية العدم  ونقبل  α = 0.05( وهي أ قل من )0.000)

وهذا يعني أ ن هناك ارتباطًا معنويًا  بين التسويق عبر الهاتف المحمول   الفرضية البديلة 

 والمس تهلكين الش باب

 الاس تنتاجات   5.1

 :يمكن توضيح اهم الاس تنتاجات  والتوصيات من خلال مايلي 

و  .هناك علاقة ارتباط معنوي مابين التسويق عبر الهاتف المحمول والمس تهلكين الش باب

اظهرت نتائج التحليل الاحصائي شعور معظم المس تهلكين الش باب بالنزعاج من كثرة  

كما  . جهازه  لعمل معين يقوم به على هاتفه المحمول مقاطعة الاعلانات التي على شاشة  

وصف  في  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق  نجاح  عن  الاحصائي  التحليل   نتائج  بينت 

عنه المعلن  السعر  في  التغييرات  ظهار  واإ عنه  المعلن  المنتج  عبر   .خصائص  التسويق 

المس  مع  للتواصل  المطلوبة  ال نشطة  "جميع  أ نه  على  المحمولة  خلال  ال جهزة  من  تهلك 

اس تخدام ال جهزة المحمولة من أ جل الترويج لبيع المنتجات أ و الخدمات وتوفير المعلومات 

والخدمات المنتجات  هذه  على    .حول  التجارية  للمراكز  المس تهلكين  اختيار  ويعتمد 

التسوق مراكز  من  بدلً  التسوق  متاجر  على  التركيز  ويتم  الفردية  أ خيراً   .أ ولوياتهم  و 

ين الش باب غالباً ما يفضلون الاعتماد على مول تجاري معين، بالضافة الى ان  المس تهلك

السمات  وتحديد  التجاري  المركز  بمكان  الإحساس  دراك  اإ يمكنهم  الجامعة  طلاب  اغلب 

 . المادية والاجتماعية للمول 

 التوصيات   5.2

اس تخداماً   المجتمع  فئات  من  نس بة  اكبر  الش باب  المس تهلكين  المحمول  يتعتبر  للهاتف 

لذلك يجب على الشركات توجيه اعلاناتها بشكل تناسب مع تفضيلات واسلوب تفكير 

معروفة   و  الش باب شخصيات  تتضمن  للش باب  واقناعية  تسويقية  اساليب  اس تخدام 

الشركات  منتجات  اقتناء  على  اكثر  الش باب  لقناع  الش باب  فئة  ضمن  ومؤثرين 

ايلاء اهمية اكبر بخصوصية المس تخدم  كذلك    .مولالمس تخدمة للتسويق عبر الهاتف المح

الالكترونيين المس تهلكين  منها  يعاني  التي  المشأكل  اهم  من  ايضاً   .لكونها  اس تخدام   و 

المس تهلكين  الى  بالنس بة  خصوصاً  فعلًا  الشاب  المس تهلك  لحاجة  مفيدة  اعلانات 

تباع اليهم  العروض  وارسال  معلوماتهم  باخذ  معينة  لمتاجر  اإ   .اً الحقيقيين  س تخدام  و 

عروض  واعطائه  الزبون  اس تهداف  على  تعتمد  التي  التسويق  لساليب  الشركات 

الحالية احتياجاته  مع  اخيراً   .تتناسب  الش باب  و  فئة  على  الاعلانات  معظم  تركيز 

 .لكونهم يمثلون العدد الكبير لمس تخدمي الهاتف المحمول في الشرق الاوسط 
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