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أثر التسويق بالسماح )بالإذن( في نوايا الشراء: دراسة ميدانية

هبة خليفة)))

تاريخ الاستلام:  19-06-2021            تاريخ القبول: 2022-03-13

ملخص البحث: 

لبدء  المستلم  من  الصريحة  الموافقة  يطلب  تسويقيا  منهجا  )بالإذن(  بالسماح  التسويق  يعد 
فإن  لذلك  العالمية؛  الإنترنت  شبكة  على  الكبيرة  المشكلة  بمثابة  الفوضى  أصبحت  فقد  الاتصال؛ 
الحصول على إذن مسبق سيعزز من القيمة بالنسبة للمستهلكين والفعالية بالنسبة للمسوقين. كما أن 
الهواتف المحمولة باتت خيارًا للوصول إلى المستهلكين مباشرة، ولكنها أجهزة شخصية للغاية؛  لذا 

فإن التسويق بالسماح )بالإذن( يصبح هنا ضرورة عند استخدام هذه الأجهزة.

هدف البحث إلى التعرف إلى أثر التسويق بالسماح )بالإذن( في نوايا الشراء. اعتمد البحث 
على المتغير المستقل وهو التسويق بالسماح )بالإذن( والذي تضمن كل من المتغيرين المستقلين 
السماح  على  القائم  الإنترنت  عبر  والتسويق  )الإذن(  السماح  على  القائم  الموبايل  عبر  التسويق 
)الإذن( فيما اعتمدت نوايا الشراء كمتغير تابع. تم استخدام المنهج الوصفي والأسلوب الكمي وعينة 
ميسرة بحجم 50) مفردة شملت مستخدمي الهواتف النقالة وشبكة الإنترنت في مدينة دمشق. كما 
استخدمت الاستبانة كأداة لجمع البيانات. خلصت النتائج إلى وجود أثر ذي دلالة إحصائية للتسويق 
عبر الموبايل القائم على السماح )الإذن( في نوايا الشراء. إضافة إلى  وجود أثر ذي دلالة إحصائية 
بضرورة  الدراسة  أوصت  الشراء.  نوايا  في  )الإذن(  السماح  على  القائم  الإنترنت  عبر  للتسويق 

التركيز على استراتيجية التسويق بالسماح لما لها من أثر فاعل في نجاح العملية التسويقية.  

الكلمات الدالة: التسويق بالسماح )بالإذن(، نوايا الشراء.

كلية الاقتصاد - جامعة دمشق )دمشق - الجمهورية العربية السورية(  (((

heba.khalifeh@hotmail.com

https//:doi.org/10.36394/jhss/20/2/1
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Introduction المقدمة

 تعد التطورات التكنولوجية التي دخلت مجالات النشاط الإنساني سـمة العصر الحاضر، ويعد 
الإنترنت أهم تلك التطورات، كما يعد الهاتف الذكي من أبرز الأدوات التكنولوجية الحديثة وأسرعها 
انتـشارا على الكرة الأرضية )هيلات: 2016(. ومع ظهور الإنترنت وانتشاره واستخدامه باعتباره 
اعتماد  المسوقين ضرورة  على  أصبح  الجمهور )صابي: 2020(،  لدى  المعلومات  أهم مصادر 
الأساليب التسويقية عبر الإنترنت لما توفره من اتصال تفاعلي بين القائم على الاتصال والمتلقي 
التسويق عبر الإنترنت اتجاها في السنوات الأخيرة  التسويقية، خصوصا بعد أن أصبح  للرسائل 
)Albattat: 2020(، حيث يوفر الإنترنت للمسوقين فرصًا كبيرة للتواصل بسرعة وبشكل مباشر 

مع المستهلكين. كذلك فإن الانتشار الواسع لأجهزة الهاتف المحمول يمثل فرصا تسويقية ضخمة 
يستخدمون  المستهلكين  إن  حيث  مكان؛  أي  وفي  وقت  أي  في  ولخدمته  المستهلك  إلى  للوصول 
أجهزة الهاتف المحمول لتحسين حياتهم الخاصة والاجتماعية )طريح، السعيد: 2014(. وفي الوقت 
الحاضر يمكن الوصول إلى العملاء المحتملين من خلال الرسائل الفردية ومع ذلك غالباً ما ينظر 
للشركات   تحدياً  يحدث  مما  في خصوصيتهم   تدخل  أنها  الرسائل على  هذه  مثل  إلى  المستهلكين 
)Krafft et al: 2017(. و لمعالجة هذه المخاوف وتلبية المتطلبات القانونية  يوفر الإذن المسبق 

 .)Krafft et al: 2017( المستقبل  في  التفاعل  أجل  من  للاهتمام  يدعو  خيارًا  المستهلكين  من 
حيث تساعد الموافقة على تبادل المعلومات بين المسوق والعميل في تطوير العلاقة بين الشركة 
والعميل. إن السماح )الإذن( هو بداية الاتصال بين الشركة والعميل، ونقطة البداية في بناء علاقات 
بتطوير  )بالإذن(  بالسماح  التسويق   يقوم  )Theocharidis et al: 2020(. حيث  الأمد  طويلة 
المستهدفة  المجموعة  من  الفردية  والتوقعات  الطلبات  معرفة  خلال  من  التسويق  استراتيجيات 
 ،)Iplikci: 2017( مناسبة  يرونها  التي  الاتصال  وأدوات  للإعلانات  الإذن  المستهلكون  فيمنح 
قبل  الإذن من  بعد حصولهم على  التسويقية  الاستراتيجيات  في وضع  المسوقين  يفيد  الذي  الأمر 
 Yakub:( المستهلكين. إن التسويق بالسماح يجعل المستهلكين يشكلون سلوك المسوقين المستهدفين
2020(. إن الزيادة في الرسائل الشخصية ذات الصلة سيؤدي إلى زيادة موقف المستهلكين تجاه 
التسويق القائم على الإذن )Bhatia: 2020(، حيث يتم احترام خصوصياتهم والتوجه نحو رغباتهم 
وفائدتها  الإعلانات  ومدى ملاءمة  المخصصة  الإعلانات  تكرار  أن  اعتبار  ويمكن  وتفضيلاتهم. 
بالنسبة للمستهلكين، والمخاوف المتعلقة بضوابط الخصوصية تؤثر على تصور المستهلكين ونية 
الشراء اللاحقة )Mehta & Kulkarni: 2020(، الأمر الذي يعزز من أهمية استخدام التسويق 

بالسماح.



هبة خليفة (1 - 36)

3 يونيو 2023م   مجلة جامعة الشارقة للعلوم الإنسانية والاجت�عية  المجلد 20 العدد 2

Research Problem مشكلة البحث

 Callen:(  مع الكميات الهائلة من الإعلانات اليوم يسعى العديد من الجماهير إلى حماية أنفسهم 
2010(. الأمر الذي دعا إلى وجود نموذجٍ يطلب الإذن بالتواصل معهم حول موضوع معين، وهذا 
الإذن يمنح العملاء المحتملين السيطرة على ما يرونه ويسمعونه ويقلل من مقدار العروض المختلفة 
غير المرغوب فيها، ويمنحهم إمكانية الوصول إلى معلومات أكثر صلة. إضافة لذلك فإن الإذن 
يجعل العملاء أكثر تقبلاً للرسالة؛ لذا بات من الأهمية بمكان بالنسبة للمسوقين أن يدركوا ويلتزموا 
عبر  أيضا  وكذلك   )Bailey: 2020( المحمولة  الأجهزة  عبر  التسويق  على  المفروضة  بالقيود 
الإنترنت؛ إذ إنّ الوصول إلى المستهلكين أصبح لا يخلو من تحديات بالنسبة للمسوقين. فقد أشارت 
العديد من نتائج الدراسات إلى أن العملاء قد انزعجوا من تفضيل المسوقين للتسويق الشامل عبر 
الهاتف المحمول عندما أرسلوا عروض مبيعات الهاتف المحمول بطريقة غير ملائمة للعديد من 
العملاء )Barutcu et al: 2017(، وذلك نظرًا للطبيعة الشخصية للهواتف المحمولة. إضافة إلى 
ذلك فإن استخدام التسويق عبر الإنترنت دون الحصول على السماح )الإذن( من قبل العملاء قد 
يؤدي في كثير من الأحيان إلى تجاهل الرسالة التسويقية من قبل العملاء مما يعمل على تفويت 
الفرصة بالنسبة للمسوقين للوصول إلى الجمهور المستهدف في العملية التسويقية. إن الزيادة في 
أعداد الإعلانات تحُدث حالة من التشتت لدى العميل المستهدف، وتجعل ذهنه مثقلًا بعدد لا يستهان 
المناسب  الحل  )بالإذن( هو  بالسماح  التسويق  فإن  ثم  الرسائل الإعلانية والتسويقية، ومن  به من 
للخروج من هذه المعضلة. إن مشكلة الدراسة تتجلى في ضرورة التعرف إلى الأثر الذي يقوم به 
التسويق بالسماح )بالإذن( باستخدام التسويق عبر الموبايل القائم على السماح )الإذن( والتسويق 
عبر الإنترنت القائم على السماح )الإذن( في نوايا الشراء لدى المستهلكين.  ومن ثم فإن مشكلة 

البحث تتبلور في الإجابة عن التساؤل التالي: 

ما أثر التسويق بالسماح )بالإذن( في نوايا الشراء؟ وينبثق عنه الأسئلة الفرعية التالية: 

ما أثر التسويق عبر الموبايل القائم على السماح )الإذن( في نوايا الشراء؟ 	

ما أثر التسويق عبر الإنترنت القائم على السماح )الإذن( في نوايا الشراء؟ 	

 Literature Review الدراسات السابقة

بالسماح )بالإذن( كأداة تسويقية  التسويق   )Sharma & Kothari: 2021( تناولت دراسة
الديموغرافية  تأثير الخصائص الاجتماعية  الدراسة إلى تقييم  البنك. حيث هدفت  لإرضاء عملاء 
لعملاء البنك تجاه أداة التسويق بالسماح )بالإذن(. كما هدفت إلى دراسة مستوى رضا المستجيبين 
باستخدام أداة التسويق بالسماح )بالإذن(. توصلت الدراسة إلى أن وعي المستهلك تجاه التسويق 
أكثر  أنهم أصبحوا  البنوك على حقيقة  والعمر. حيث وافق عملاء  بالجنس  له علاقة  ليس  بالإذن 
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تحديثاً واطلاعا من خلال منح الإذن للبنوك لإرسال رسائل البريد الإلكتروني. كما وافق عملاء 
البنوك باعتبار أن التسويق بالسماح يمنح العملاء الحق في اختيار المعلومات التي يحتاجونها. 

تشير دراسة )Natasha et al: 2021( إلى أثر التسويق الرقمي نحو نية الشراء.  فقد هدفت 
المستهلك. وتضمنت  قرار  تنُشئ  التي  الشراء  نية  تجاه  الرقمي  التسويق  أثر  معرفة  إلى  الدراسة 
استراتيجيات التسويق الرقمي المستخدمة في هذه الدراسة التسويق عبر البريد الإلكتروني والموقع 
أن  إلى  الدراسة  توصلت  الاجتماعي.  التواصل  ووسائل  المحمول  الهاتف  تطبيقات  الإلكتروني، 
وسائل  أن  إلى  الدراسة  توصلت  كما  الشراء.  نية  تجاه   71.74٪ بنسبة  تأثيرًا  الرقمي  للتسويق 
التواصل الاجتماعي والموقع الإلكتروني من أكثر استراتيجيات التسويق الرقمي فاعلية، بينما لا 

تحقق الرسائل الإخبارية وتطبيقات الجوال نفس التأثير.

القائم على  البريد الإلكتروني  تؤكد دراسة )Harum et al: 2021( على أن التسويق عبر 
على  القدرة  ذلك  في  بما  المزايا  من  بالعديد  تتمتع  التي  التسويق  أدوات  من  يعُد  )الإذن(  السماح 
الوصول إلى منطقة أوسع وحصة سوقية مختلفة. هدفت الدراسة إلى مناقشة واختبار دور التسويق 
عبر البريد الإلكتروني القائم على الإذن والأثر على نية الشراء وقرار الشراء. توصلت الدراسة 
إلى وجود أثر قوي بين التسويق عبر البريد الإلكتروني القائم على الإذن على نية الشراء وقرارات 

الشراء.

الثقة  تأثير  تحديد وشرح  إلى   )Sekaringtias & Kusumawati: 2017( دراسة هدفت 
تجاه التسويق عبر البريد الإلكتروني القائم على الإذن، وتأثير الثقة تجاه نية الشراء، وتأثير التسويق 
عبر البريد الإلكتروني القائم على الإذن تجاه نية الشراء. توصلت الدراسة إلى وجود أثر للثقة تجاه 
التسويق عبر البريد الإلكتروني القائم على الإذن، ووجود أثر للثقة تجاه نية الشراء، ووجود أثر 

للتسويق عبر البريد الإلكتروني القائم على الإذن تجاه نية الشراء.

كما هدفت دراسة )Erawan: 2016( إلى اختبار سلوك السائح في قضايا الخصوصية وظهور 
السائحين اعتبروا الإعلان عبر تكنولوجيا  إلى أن  الدراسة  المحمول. توصلت  الهاتف  تكنولوجيا 
الهاتف المحمول كمصدر إعلامي. إضافة لذلك فقد كانت نية السائحين في منح الإذن عبر تكنولوجيا 

الهاتف المحمول مُسَيَّرة بقيمة الإعلان من خلال السلوك والمعايير الذاتية.

الإذن  القائمة على  الموبايل  أن إعلانات  إلى   )Richard & Meuli: 2013( تشير دراسة
هي ظاهرة متنامية تحظى باهتمام ممارسي التسويق والأكاديميين. حيث هدفت الدراسة إلى اختبار 
الاتجاهات الإعلانية التجريبية، الحوافز، المعايير الذاتية، وعوامل التحكم في السلوك على النوايا 
السلوكية لمستخدمي الهواتف المحمولة في استخدام إعلانات الهاتف المحمول القائمة على الإذن. 
توصلت الدراسة إلى أن الأشخاص الرقميين من المرجح أن يتبنوا إعلانات الهاتف المحمول القائمة 

على الإذن إذا كانت مسلية وغنية بالمعلومات وغير مزعجة وتتضمن شكلاً من أشكال الحوافز. 
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تكشف دراسة )Noor et al: 2013( بأن التطور الأخير لتكنولوجيا الاتصالات العالمية يوفر 
آلية جديدة للشركات لترويج منتجاتها وخدماتها. فقد هدفت الدراسة إلى تحليل اتجاهات المستهلكين 
نحو إعلانات الجوّال ونياتهم بشراء المنتجات والخدمات المعلن عنها. اعتمدت هذه الدراسة على 
الإطار المتعلق بالتسويق بالإذن. توصلت الدراسة إلى وجود علاقة بين اتجاهات المستهلكين نحو 
كما  والخدمات.  المنتجات  شراء  في  ونيتهم  السلوكي  والتحكم  الذاتية  والمعايير  الجوّال  إعلانات 

أظهرت الدراسة أيضًا أن بعُد الإذن يتوسط العلاقة بين الاتجاه ونية الشراء.

Importance of Research أهمية البحث

 يعد التسويق بالسماح )بالإذن( نهجا لبيع السلع والخدمات يوافق فيه العميل المحتمل صراحة 
 . )Rajeshwari & Jagdeep: 2019( بشكل مسبق على تلقي معلومات تسويقية من اختياره
ويعتبر المدافعون عن التسويق بالسماح )بالإذن( بأنه فعال؛ لأن العميل المحتمل أكثر تقبلاً للرسالة 
التي تم طلبها مسبقاً وأكثر فعالية من حيث التكلفة؛ فالعميل المحتمل قد تم تحديده واستهدافه بالفعل.  
وفي عالم مليء بالتحميل الزائد للمعلومات  والتسويق الآلي عبر الهاتف والبريد العشوائي  يعتبر 
التسويق بالسماح )بالإذن( نهجا مناسبا بالنسبة للعملاء. تتجسد الأهمية النظرية للبحث من خلال 
البحث إضافة  يعد هذا  )بالإذن(. حيث  بالسماح  التسويق  المتعلقة بموضوع  الأدبيات  أهم  عرض 
خلال  من  فتتجسد  للبحث  التطبيقية  الأهمية  أما  )بالإذن(.  بالسماح  التسويق  موضوع  في  علمية 
بالتسويق  المتعلقة  الدراسة  لمشكلة  النهائية  الحلول  من  مجموعة  تمثل  علمية  نتائج  إلى  الوصول 
بالسماح )بالإذن(. كما تمكن الدراسة الحالية من الوصول إلى توصيات بحيث تعد هذه التوصيات 
وسيلة مهمة لبناء قواعد علمية جديدة لدى الباحثين الآخرين ممن يرون أهمية في إعادة الدراسة 

مرة أخرى، ومن ثم يبدؤون مما انتهى إليه البحث. 

Research Objectives أهداف البحث

 إن الهدف الأساسي من القيام بهذا البحث هو التعرف إلى أثر التسويق بالسماح )بالإذن( في 
نوايا الشراء وينبثق عنه الأهداف الفرعية التالية:

التعرف على أثر التسويق عبر الموبايل القائم على السماح )الإذن( في نوايا الشراء 	

التعرف على أثر التسويق عبر الإنترنت القائم على السماح )الإذن( في نوايا الشراء 	

Key Definitions مصطلحات البحث

من  الإذن  تطلب  تسويق  طريقة   :Permission Marketing )بالإذن(  بالسماح  التسويق 
المستلم لإرسال رسائل ترويجية.
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نية الشراء Purchase Intention : ما نفكر بشرائه من سلع وخدمات )الغامدي: 2016(.

Research Hypothesis فرضيات البحث

الفرضية الأولى: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتسويق عبر الموبايل القائم على السماح  	
)الإذن( في نوايا الشراء

الفرضية الثانية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتسويق عبر الإنترنت القائم على السماح  	
)الإذن( في نوايا الشراء

Conceptual model النموذج المقترح

الشكل )1( النموذج المقترح

         المتغيرات المستقلة                                                      المتغير التابع

المصدر: من إعداد الباحثة

Research Methodology منهجية البحث

 تعد المنهجية العلمية نسق من القواعد والإجراءات التي يعتمد عليها طريق البحث )عباس، 
الظواهر  بدراسة  يهتم  والذي   )Descriptive( الوصفي  المنهج  الدراسة  تتبع   .)2018 شهاب: 
والأحداث كما هي من حيث خصائصها وأشكالها والعوامل المؤثرة في ذلك. فهو يدرس حاضر 
الظواهر والأحداث عن طريق توصيفها مع جميع الجوانب والأبعاد، ويهدف لاستخلاص الحلول 
مع  العلاقات  تحديد  وكذلك  والأحداث،  الظواهر  هذه  إلى  أدت  التي  والعلاقات  الأسباب  وتحديد 
الكمي  الأسلوب  الدراسة  تتبع  كما   .)2016 )دشلي:  بها  المؤثرة  الخارجية  والعوامل  بعضها 
))Quantitative method في البحث العلمي حيث تتم جدولة البيانات والوصول إلى معايير كمية 

محددة تكون بمثابة مؤشرات لمدى تركز أو تشتت القيم )إبراهيم، كاظم: 2019(. تعتمد الدراسة 
 .SPSS Version 25 العملية على الاختبارات الإحصائية المناسبة باستخدام البرنامج الإحصائي
التي  الوسيلة  باعتبارها  البيانات، وذلك  وقد استخدمت الاستبانة )Questionnaire( كأداة لجمع 
تستعمل لجمع بيانات أولية وميدانية حول مشكلة أو ظاهرة البحث العلمي )عباس، شهاب: 2018(. 
كما تم استخدام العينة الميسرة )Convenience Sampling( في تنفيذ الدراسة الميدانية، حيث 
يختار فيها الباحث الحالات المتاحة المتيسرة له )سرحان، 2017(. وقد اعتمد البحث على عينة 
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ميسرة بحجم 50) مفردة استنادا إلى حجم العينة وفقا للدراسات السابقة )Abbasi: 2013( ضمن 
مجتمع إحصائي مكون من مستخدمي الهواتف النقالة وشبكة الإنترنت في مدينة دمشق.

Research Limitations حدود البحث

تتمثل الحدود المكانية باقتصار البحث على مدينة دمشق ضمن الجمهورية العربية السورية. 
أما الحدود الزمانية  فتمثلت باقتصار البحث على الفترة الزمنية اللازمة لإنجاز هذا البحث والتي 

شملت خمسة الأشهر الأولى من العام 2021. 

Theoretical Framework الإطار النظري للبحث

يعد التسويق بالسماح طريقة مختلفة اختلافاً جذرياً في التفكير حول الإعلان والعملاء؛ إذ إنّ 
التسويق بالسماح يهدف إلى تغيير نموذج الإعلان من التوقف إلى الاتصال. فهو يمكّن العلامات 
التجارية من الانتقال إلى حوار يقدم اتصال معمق مع العملاء ))). حيث نشأت الحاجة إلى التسويق 
القائم على الإذن من زيادة شكاوى العملاء بشأن انزعاج العملاء بالإعلانات والاتصالات الأخرى 
التي لا يطلبها العملاء أو يرغبون بها )Vyas & Dave: 2012(. فالتسويق بالسماح هو وسيلة 
  .))Moschtaghi: 2002 الناجح للتسويق  والتفاعل كمفتاح  العملاء  العلاقة مع  تستخدم  تسويق 
ويعرف التسويق بالسماح على أنه حيث يكون هناك إظهار بالإذن من قبل المستلمين للتواصل معهم 
مع إمكانية إرسال الرسالة التسويقية بشكل شرعي لهم أيضًا )Everitt: 2012(. كما يعرف التسويق 
بالسماح على أنه ممارسة الحصول على إذن من المستهلك قبل إرسال الاتصالات التسويقية )2). 
ويعبر عن التسويق بالسماح أيضا على أنه الحصول على إذن مسبق أو اتفاق أو موافقة للمسوقين 
 Vyas( من قبل العملاء أو الأشخاص المحتملين قبل إرسال أي معلومات تسويقية لهم من الشركة
 kaur &(الوضوح عدم  وتجنب  لتوقع  مخصصة  معلومات  الإذن  يضمن   .)& Dave: 2012
Kumar: 2020(  . فهو  يساعد في الحصول على رسائل ترويجية حسب متطلبات العميل الأمر 
الذي يؤدي إلى توفير الوقت. كما أن السماح )الإذن( يحافظ على معلومات العميل محدثة ما يعطي 
المسوقين الإمكانية لتوجيه الرسالة التسويقية المناسبة. إضافة لذلك فإن موافقة الأشخاص على تلقي 
الرسائل، يمكن المسوق من أن يرسل لهم رسائل تسويقية وعروضًا وأخبارًا حول الأعمال التجارية 
 kaur & Kumar:( الأمر الذي يسهل على  الشركات التواصل معهم بعد الحصول على إذن منهم
2020(. يتضمن التسويق بالسماح العديد من المزايا المتعلقة بكل من الشركات والعملاء. ويمكن 

عرض أهم هذه المزايا وفق الجدول التالي:

((( Mobile Marketing Association, An introduction to Permission Based Mobile 
Marketing, Mobile Marketing Association, USA, 2011, pp. 3.

)2( Mobile Marketing Association, An introduction to Permission Based Mobile 
Marketing, Mobile Marketing Association, USA, 2011, pp. 6.
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الجدول )1( مزايا التسويق بالسماح

مزايا التسويق بالسماح بالنسبة للعملاءمزايا التسويق بالسماح بالنسبة للشركات
تلقي معلومات مفيدةتسويق أكثر استهدافاً

تلقي الأخبار حول المنتجات والخدماتإمكانية استخدام طرق تكلفة أقل بشكل فعال
توفير المال عن طريق العروض الخاصةسهولة الاختبار والتتبع

إعلانات أقل هدرا
فرص أكثر للترويج

 Source: Everitt, R., )2012(, Permission :المصــدر: مــن إعــداد الباحثــة اســتنادا إلــى المرجــع التالــي
.Marketing, Roy Everitt & Ventus Publishing ApS, pp. 9-10

أنواع وعوامل السماح )الإذن( في التسويق

هناك ثلاثة أنواع رئيسة للسماح التي قد يحصل عليها المسوقون عند استخدام التسويق بالسماح 
ويمكن استعراضها على النحو التالي: 

السماح بالموافقة الصريحة )Explicit Permission/Consent( والتي تعني الاتصال  	
الذي يمنح فيه الشخص إذناً صريحًا من خلال الرسائل الإلكترونية. حيث يمكن لجهات 
الاتصال الاشتراك من خلال نموذج اشتراك عبر الإنترنت أو بشكل ملموس، أو عبر 
 Kaur:( .الرد على عرض قسيمة أو مسابقة البيع أو من خلال  الهاتف ، أو في نقطة 

(2017

السماح بالموافقة الضمنية )Implicit Permission/Consent( ويعرف أيضا بالموافقة  	
غير المباشرة. ويعني تقديم معلومات شخصية طواعية لمنظمة ما لجمعها أو استخدامها 
معلومات  توفير  أو  الوقت،  ذلك  في  تعُتبر واضحة  قد  التي  الكشف عنها للأغراض  أو 

(Kaur: 2017( .شخصية للمنظمة

السماح بالموافقة على إلغاء الاشتراك )Opt-out Permission/consent( ويعني ذلك  	
 (Kaur: 2017( .أنه يتم منح الفرد خيار رفض الموافقة

من أجل التسويق الفعال المستند إلى الإذن، لا سيما في وسائل التواصل الاجتماعي، تحتاج 
 (Theocharidis et al: 2020( لمنح الإذن العملاء على استعداد  إلى فهم ما يجعل  الشركات 
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ويمكن القول: إن هناك العديد من العوامل المؤثرة على سماح )إذن( المستهلك يمكن استعراضها 
وفق الجدول التالي:

الجدول )2( العوامل المؤثرة على سماح )إذن( المستهلك

البيانالعامل

Trust الثقة

ــة الشــخصية هــي  ــة بالمؤسســة. الثق ــة الشــخصية والثق وتشــمل الثق
إمــا مزيــج مــن الاتصــال الشــخصي أو البيانــات التــي يتــم الحصــول 
ثقــة  المؤسســية هــي  الثقــة  أمــا  عليهــا مــن مصــادر شــخصية 

ــية.  ــة المؤسس ــي البيئ ــتجيب ف المس
سياسة  الخصوصية 
Privacy Policy

حيــث يتــم تعريــف الخصوصيــة علــى أنهــا حــق الفــرد فــي التحكــم 
فــي المعلومــات التــي تحتفــظ بهــا جهــات خارجيــة عنهــم.

سمعة المسوق 
 Marketer’
reputation

تعــد الســمعة عامــلاً مهمًــا فــي اكتســاب الثقــة. حيــث تســاعد الســمعة 
فــي بنــاء منظــور طويــل الأمــد مــع المســتهلكين. 

العلامة التجارية للمنتج 
Branded product

ــة تجــاه المســتهلكين  ــة بســمعة طيب ــة معين ــع علامــة تجاري ــد تمت عن
ــة  ــة التجاري ــذه العلام ــة به ــف المحمــول المتعلق ــات الهات ــإن إعلان ف
ــة  ــة التجاري ــة نظــرًا لأن العلام ــة ســتكون ذات جــودة موثوق المعين
ــان  ــن الأم ــد م ــتهلكون بمزي ــعر المس ــة  فسيش ــمعة معين ــع بس تتمت
عنــد تقديــم معلوماتهــم الشــخصية. تجلــب العلامــة التجاريــة للمنتــج 
ــح  ــى من ــؤدي إل ــا ي ــتهلك، مم ــن المس ــي ذه ــة ف ــك الثق ــولاء وكذل ال

ــة. ــات الترويجي ــال المعلوم ــركة لإرس الإذن للش

Length الطول
ــة تســمح للقــارئ بحــذف الرســالة دون قراءتهــا  المعلومــات المطول
أو إلغــاء الاشــتراك أو غيــر ذلــك ممــا لا يكــون محبــب للمســوق. لــذا 
فــإن المعلومــات الموجــزة تشــجع المســتهلك علــى إعطــاء موافقتــه.

Motives الدوافع
الدوافــع هــي الغــرض مــن اســتخدام المعلومات مثــل التعليــم والترفيه 
والحداثــة وتوفيــر الوقــت والجهــد والأزيــاء وموثوقيــة البيانــات حيث 

ســتكون هنــاك دوافــع مختلفــة لاســتخدام هــذه المعلومــات للفرد.
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الحوافز / الفوائد 
Incentives/

benefits

عــادة مــا يقــدم المســوق بعــض الحوافــز مثــل خصــم خــاص أو هديــة 
ــذا  ــى ه ــول عل ــرد الحص ــل.  وبمج ــن العمي ــى إذن م ــول عل للحص
الإذن الأولــي  فيمكــن محاولــة الحصــول علــى مســتويات أعلــى مــن 
الإذن مــن خــلال تقديــم مكافــآت أخــرى، ثــم ومــن خــلال الحصــول 
علــى إذن إضافــي مــن العميــل والحفــاظ علــى علاقــة تفاعليــة طويلــة 
المــدى يمكــن للمســوق تغييــر عــادات وســلوك العمــلاء لتحقيــق ربــح 

أعلــى.

الخبرة السابقة 

Past experience 

بيــن المؤسســة  نتــاج الاتصــال / العلاقــة  العميــل هــي  تجربــة 
والعميــل. حيــث أن تجربــة العمــلاء الجيــدة تقــوم ببنــاء الاتجــاه 

الإيجابــي أو الســلبي تجــاه المنتــج / الخدمــة.

خدمة العملاء السريعة 
 Quick customer

care

خدمــة العمــلاء هــي عمليــة العنايــة باحتياجــات العميــل مــن خــلال 
ــة الجــودة  ــدة وعالي ــة ومفي ــة ومســاعدة احترافي ــم خدم ــر وتقدي توفي
قبــل وأثنــاء وبعــد تلبيــة متطلبــات العميــل، حيــث إن الشــعور بالرضا 
هــو أحــد العوامــل لبنــاء الموقــف تجــاه قبــول المعلومــات الترويجيــة.

نظام الدفع الآمن 
 Secure payment

system

ينشــئ نظــام الدفــع الآمــن بيئــة مضمونــة للعميــل للتعامــل مــع 
الشــركة،  كمــا أنــه يشــكل موقفـًـا آمنـًـا تجــاه الشــركة.

استخدام التكنولوجيا 
 Use of

technology

قلــة اســتخدام التكنولوجيــا وقلــة الوعــي بمزايــا اســتخدام التكنولوجيــا 
يقلــل مــن قــدرة الشــخص علــى الاشــتراك.

 Source: Kaur, R., )2017(, A Study of :ــي ــع التال ــى المرج ــتنادا إل ــة اس ــداد الباحث ــن إع ــدر: م المص
 Awareness of Permission Marketing & It’s Influence, International Journal of Scientific &

Engineering Research, 8) 6(, 1854 – 1875

التسويق عبر الموبايل القائم على السماح )الإذن(

الشخصية  معلوماتهم  لاستخدام  عملائهم  إذن  إلى  المحمولة  الأجهزة  عبر  المسوقون  يحتاج 
في الأنظمة التي يطورونها  )Barutcu et al: 2017( حيث إن الهواتف المحمولة هي أجهزة 
شخصية، ومن الأهمية بمكان أن يستخدم فيها التسويق القائم على الإذن. وتشجع مفاهيم التسويق 
 Barutcu et al:(الأجل طويلة  تفاعلية  تسويقية  أنشطة  إلى  الانضمام  على  المستهلكين  بالإذن 
المناسبة بشكل تدريجي مع احترام خصوصيتهم.  إلى الرسائل  انتباههم  2017(  حيث يتم جذب 
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يسمح التسويق عبر الهاتف المحمول القائم على الإذن للمستهلكين بتحديد الاتصالات التي يعتبرونها 
ذات قيمة، حيث يكون الهدف النهائي هو بناء علاقة متناظرة )one-to-one( ، من خلال المشاركة 
 Mobile Marketing( المحمول  تسويق  جمعية  تعرف   .((( المحمول  الجهاز  على  المستمرة 
ممارسة  أنه  على  الإذن  على  القائم  المحمول  الهاتف  عبر  التسويق   )Association( )MMA
الحصول على موافقة المستهلكين قبل إجراء حوار تسويقي مستمر على الأجهزة المحمولة وفي 
مقابل نوع من تبادل القيمة )2). ويمكن استعراض أهم الفوائد التي تعود على المستهلكين من التسويق 

عبر الهاتف المحمول القائم على الإذن بما يلي: 

تعد تجربة أكثر تخصيصًا استنادًا إلى حقيقة أن الاتصالات يتم إرسالها إليهم كفرد واستنادًا  	
إلى تفضيلاتهم المعلنة.

يمكن اعتبار ذلك كقناة ذات اتجاهين حيث يتيح الهاتف المحمول الفرصة للمشاركة في  	
حوار مع علامة تجارية من اختيارهم وفي وقت وبصيغة من اختيارهم.

رغبة العديد من المستهلكين في إقامة علاقة أعمق مع العلامات التجارية التي يشعرون  	
بأنهم على اتصال بها.

من  	 رسائل  لتلقي  لهم  المناسب  الوقت  اختيار  للمستهلكين  يمكن  الحالات  من  كثير  في 
العلامات التجارية التي يختارونها.

تقليل الفوضى الإعلانية. 	

تنبيهات  مسابقات،  التالية:  الأمور  العملاء  إلى  الموجهة  للرسائل  المحتمل  المحتوى  يشمل 
بشأن المبيعات أو التعاملات الخاصة، خصومات العملاء، الوصول الحصري للعلامات التجارية 

وحوافز معينة مثل الحصول على الرسائل النصية أو البيانات.

التسويق عبر الإنترنت القائم على السماح )الإذن(

يمكن للعملاء الأكثر ذكاءً اليوم أن يحكموا بسهولة على أن المؤسسة لم تهتم بإرسال إعلان 
إلى كل عميل على حدة نظرًا لعدم وجود تحية شخصية أو اسم مذكور في الإعلان لا سيما في 
المراسلات المرسلة عبر البريد الإلكتروني أو البريد المباشر )Vyas & Dave: 2012(.  يقترح 
التسويق القائم على الإذن حل كل هذه المشاكل التي أنشأها المسوقون وواجهها العملاء من خلال 
إن  للعملاء.  أفضل  خدمات  تقديم  للمسوقين  يمكن  حيث  الإنترنت  عبر  العملاء  تفضيلات  معرفة 

((( Mobile Marketing Association, Op.cit, pp. 6.

)2( Mobile Marketing Association, Op.cit, pp. 6.
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ناجحة.  تسويقية  استراتيجية  وضع  على  يساعد  العملاء  تخص  بيانات  لقواعد  المسوقين  امتلاك 
بريد  رسائل  الشركات  إليهم  ترسل  الذين  للأشخاص  شاملة  قائمة  مجرد  ليست  البيانات  فقاعدة 
إلكتروني أو كتالوجات، فالمسوقون يقومون بفهم الملف الشخصي للعملاء بحيث يجد المسوقون 
 Vyas & Dave:( التفكير في شرائها أو  المنتجات  استخدام  يمكنهم  الذين  المناسبين  الأشخاص 
2012(.  إن الأساس في التسويق بالسماح هو معرفة اهتمامات العملاء ومعرفة احتياجاتهم من 
المعلومات، حيث إنه ذو صلة خاصة بالتسويق عبر الإنترنت لأن التكلفة الحدية المنخفضة للرسائل 
تنشئ مشكلة محتملة لكل من المستهلكين والمسوقين.  يحسن التسويق بالإذن من استهداف الرسائل 
الترويجية وأهميتها، وبالتالي تحسين الاستجابة )Kiran & Kishore: 2013( ، كما يسهل تفاعل 
المباشرة عند  التالي يوضح نموذج العلاقة  المستهلك وتفضيلاته. الشكل  الإنترنت الاتصال بإذن 

استخدام التسويق بالسماح.

الشكل )2( نموذج العلاقة في التسويق بالسماح

Source: Krishnamurthy, S., )2001(, A Comprehensive Analysis of Permission 
Marketing, journal of Computer Mediated Communication, 6)2(. 

نوايا الشراء

تعد نوايا الشراء حكمًا ذاتياًّ شخصياًّ متعلقاً بالكيفية التي يتصرف بها في المستقبل بخصوص 
ما يفكر بشرائه من سلع )الهنداوي، الحبشي: 2016(. وتنشأ نية الشراء من رغبة أو حاجة )صالح 
وآخرون: 2020(. تعرف نية الشراء على أنها عندما يفكر المستهلكون في أنهم سيشترون منتجات 
أو خدمات )Sambe & Haryanto: 2021(. كما تعرف نية الشراء على أنها الخطة التي ينوي 
فيها الشخص شراء سلعة أو خدمة معينة في وقت ما في المستقبل القريب))). وهناك ثلاثة أنواع 
 .)Sambe & Haryanto: 2021( من بنيات النية وهي النية كأمل، والنية كخطة، والنية كرغبة
تظُهر معظم الدراسات السابقة في إعلانات الموبايل أن هناك علاقة إيجابية بين اتجاهات المستهلكين 

((( Purchase Intention, The Law Dictionary, Featuring Black's Law Dictionary Free 
Online Legal Dictionary 2nd Ed, https://thelawdictionary.org/purchase-intention/, 16- 
4- 2021.
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تجاه إعلانات الموبايل والعوامل المتعلقة بمحتوى الرسالة مثل ملاءمة الرسالة وقيمة المعلومات 
المستهلكين  قبل  من  )الإذن(  السماح  أن  كما   .)Salem et al: 2018( الرسالة  استلام  ووقت 
 Salem et al:( لتلقي الرسائل الإعلانية للموبايل يؤثر على قبول المستهلكين لإعلانات الموبايل
2018(. وتساعد الموافقة والثقة على تطوير العلاقة بين المستهلك والمعلن. إن الحصول على إذن 
المستهلك )Consumer Permission( وفي الوقت المناسب )Convenience Time(لإيصال 
 Information( المعلومات  وقيمة   )Message Relevance( الرسالة  ملاءمة  ومع  الرسالة 
Value( وعامل الثقة )Trust( سيؤثر في قبول المستهلكين لمعلني الموبايل. الشكل التالي يوضح 

مخطط للنية الشرائية وتقبل المستهلكين للإعلان عبر الموبايل عند وجود السماح )الإذن(. 

الشكل )3( النية الشرائية وتقبل الإعلان عبر الموبايل عند وجود السماح )الإذن(

Source: Salem et al, )2018(, Mobile advertising and its impact on message acceptance 
and purchase Intention, Journal of Business and Retail Management Research, 12 )3(, 
92 – 103.

واستهداف  المستهلكين  لدى  الشراء  نية  لزيادة  نظري  نموذج  استخدام  للممارسين  يمكن 
  Virgilio:( استراتيجيات التسويق المستقبلية بشكل أفضل لزيادة حجم المعاملات عبر الإنترنت
2017(. حيث يظهر النموذج الآتي العوامل المؤثرة على نية الشراء عبر الإنترنت وهي الفائدة 
المدركة وسهولة الاستخدام )Perceived Usefulness and ease of use(، الاتجاه نحو وسائل 
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 Subjective( الذاتية  المعايير   ،)Attitude towards social media( الاجتماعي  التواصل 
norms( والرقابة السلوكية المدركة )Perceived behavioral control(. بالإضافة إلى ذلك، 
يمكن مراعاة اتجاهات المستهلك تجاه الشراء من خلال تحسين الثقة )Trust( والتواصل عبر الكلمة 
المنطوقة إلكترونيا )eWOM(  والذي بدوره  يمكن أن يؤدي إلى مستوى أعلى من المشاركة في 
الشراء عبر الإنترنت )Virgilio:  2017(. الشكل التالي يوضح نموذجًا نظرياًّ لنية الشراء عبر 

الإنترنت.

الشكل )4( نموذج نظري لنية الشراء عبر الإنترنت

Source: Virgilio, F., )2017(, Social Media for Knowledge Management Applications 
in Modern Organizations, IGI Global; 1st edition, pp. 69.

Field Study الدراسة الميدانية

 SPSS الإحصائي  البرنامج  باستخدام  الإحصائية  الاختبارات  على  الميدانية  الدراسة  تعتمد 
تنفيذ  في  الميسرة  العينة  استخدام  تم  كما  البيانات.  لجمع  الاستبانة  استخدمت  وقد   .Version 25
الدراسة الميدانية بحجم 50) مفردة ضمن مجتمع إحصائي مكون من مستخدمي الهواتف النقالة 
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وشبكة الإنترنت في مدينة دمشق. تم إجراء الدراسة الميدانية من خلال اتباع مجموعة من الخطوات 
المتتالية وهي:

تصميم استبانة الدراسة بالاستناد إلى الدراسات السابقة.. )

الدراسة الاستكشافية وذلك على عينة مؤلفة من 30 مفردة وإجراء اختبار ألفا كرونباخ. . 2

الدراسة الميدانية على عينة مؤلفة من 50) مفردة وإعادة إجراء اختبار ألفا كرونباخ. . 3

استخدام الطرق الإحصائية واختبار صحة الفرضيات.. 4

أولا- تصميم الاستبانة 

استندت الاستبانة على قسمين الأول شمل المعلومات الديمغرافية، أما الثاني فشمل المحاور 
التابع  المحور  أما  بالسماح.  التسويق  المستقل  المتغير  المستقلة  المحاور  والتابعة. شملت  المستقلة 
 five-point( الخماسي  ليكرت  مقياس  على  الاعتماد  تم  الشراء.   نوايا  التابع  المتغير  فتضمن 

 .)Likert scale

الجدول )3( مقياس ليكرت الخماسي

المصــدر: الحنيطــي، رغــد، )2019(، أثــر الــذكاء العاطفــي علــى الرشــاقة التنظيميــة فــي منظمــات الأعمــال، 
ط)، عمــان: الأردن، دار أمجــد للنشــر والتوزيــع، ص: 85.

ثانيا- الدراسة الاستكشافية

تم إجراء الدراسة الاستكشافية على عينة مؤلفة من 30 مفردة من مستخدمي الهواتف النقالة 
وشبكة الإنترنت في مدينة دمشق. استخدم لقياس ثبات أداة الدراسة معامل ألفا كرونباخ. ويقصد 
نفس  في  العينة  نفس  على  الاستبانة  تطبيق  أعيد  إذا  نفسها  النتائج  يعطي  أن  القياس  أداة  بثبات 
الداخلي.  الاتساق  قياس  في  كرونباخ  ألفا  معامل  يستخدم  حيث   .)2017 داود:  )علي،  الظروف 
ويقصد بالاتساق الداخلي هي قوة الارتباط بين درجات كل مجال ودرجات أسئلة الاستبانة الكلية 

)علي، داود: 2017(. 
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الجدول )4( تفسير قيم معامل ألفا كرونباخ

Source: Alareeni et al, )2021(, The Importance of New Technologies and 
Entrepreneurship in Business Development: In The Context of Economic Diversity in 
Developing Countries, Springer, pp. 1993.

الجدول )5( قيمة معامل ألفا كرونباخ لمتغيرات البحث عند حجم عينة )30(

قيمة معامل ألفا كرونباخعدد العباراتالمتغيرات
70.80التسويق عبر الموبايل القائم على السماح )الإذن(
70.85التسويق عبر الإنترنت القائم على السماح )الإذن(

50.88نوايا الشراء

SPSS Version 25  المصدر: من إعداد الباحثة وفق نتائج البرنامج الاحصائي

يظهر الجدول )5( قيم معامل ألفا كرونباخ لمتغيرات البحث عند حجم عينة )30( والذي يظهر 
ألفا  الذي يفسر قيم معاملات  معاملات ثبات جيدا جدا ومقبولة إحصائيا استنادا إلى الجدول )4( 
كرونباخ. وتدل قيم معامل ألفا كرونباخ لمتغيرات البحث الحالي عند حجم عينة )30( على جودة 
مقياس أداة البحث وصلاحيته لقياس ما يعبر عنه فعلا ومن ثم جودة صلاحيته للتطبيق في ظل بيئة 

الدراسة.  

ثالثا- الدراسة الميدانية النهائية

أعيد اختبار معامل ألفا كرونباخ للتأكد من ثبات أداة البحث وذلك على عينة بحجم 50) مفردة 
من مستخدمي الهواتف النقالة وشبكة الإنترنت في مدينة دمشق. 
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الجدول )6( قيمة معامل ألفا كرونباخ لمتغيرات البحث عند حجم عينة )150(

قيمة معامل ألفا كرونباخعدد العباراتالمتغيرات
70.81التسويق عبر الموبايل القائم على السماح )الإذن(
70.86التسويق عبر الإنترنت القائم على السماح )الإذن(

50.88نوايا الشراء

SPSS Version 25  المصدر: من إعداد الباحثة وفق نتائج البرنامج الاحصائي

البحث عند حجم عينة )50)( والذي  لمتغيرات  ألفا كرونباخ  قيم معامل  الجدول )6(  يظهر 
يظهر معاملات ثبات جيدا جدا ومقبولة احصائيا استنادا إلى الجدول )4( الذي يفسر قيم معاملات 
ألفا كرونباخ. وتدل قيم معامل ألفا كرونباخ لمتغيرات البحث الحالي عند حجم عينة )50)( على 
جودة مقياس أداة البحث وصلاحيته لقياس ما يعبر عنه فعلا وبالتالي جودة صلاحيته للتطبيق في 

ظل بيئة الدراسة.  

رابعا- استخدام الطرق الإحصائية واختبار صحة الفرضيات. 

 تم استخدام التكرارات والنسب المئوية وفق الجداول التالية:. )

الجدول )7( توزع عينة البحث بحسب العمر

العمر

Frequency Percent  Valid
Percent

 Cumulative
Percent

Valid

أقل من 18 (0 6.7 6.7 6.7
18 – أقل 

من 30 (05 70.0 70.0 76.7

30 – أقل 
من 40 20 13.3 13.3 90.0

40 – أقل 
من 50 5 3.3 3.3 93.3

50 وما 
فوق (0 6.7 6.7 100.0

Total (50 100.0 100.0

SPSS Version 25  المصدر: نتائج البرنامج الإحصائي
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يظهر الجدول )7( بأن نسبة الفئة العمرية )18 وأقل من 30( في عينة البحث هي الأكبر بين 
شرائح الفئات العمرية إذ بلغت نسبتها )%70(، فيما كانت النسبة الأقل في شرائح الفئات العمرية 

)40 وأقل من 50( بنسبة )3.3%(.

الجدول )8( توزع عينة البحث بحسب الجنس

الجنس

Frequency Percent
 Valid
Percent

 Cumulative
Percent

Valid
ذكر 35 23.3 23.3 23.3
أنثى ((5 76.7 76.7 100.0

Total (50 100.0 100.0

SPSS Version 25  المصدر: نتائج البرنامج الإحصائي

يظهر الجدول )8( بأن نسبة الذكور في عينة البحث بلغت )%23.3(، فيما بلغت نسبة الإناث 
.)76.7%(

الجدول )9( توزع عينة البحث بحسب الحالة الاجتماعية

الحالة الاجتماعية

Frequency Percent
 Valid
Percent

 Cumulative
Percent

Valid
عازب 130 86.7 86.7 86.7
متزوج 20 13.3 13.3 100.0
Total (50 100.0 100.0

SPSS Version 25  المصدر: نتائج البرنامج الإحصائي

نسبة  بلغت  فيما   ،)86.7%( بلغت  البحث  عينة  في  العازبين  نسبة  بأن   )9( الجدول  يظهر 
استبانة  أسئلة  خيارات  ضمن  كانت  والتي  والأرامل  المطلقين  نسبة  أما   .)13.3%( المتزوجين 

البحث فقد بلغت الصفر.
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الجدول )10( توزع عينة البحث بحسب المستوى التعليمي

المستوى التعليمي

Frequency Percent
 Valid
Percent

 Cumulative
Percent

Valid

أقل من ثانوية 
عامة 

(5 10.0 10.0 10.0

ثانوية عامة  5 3.3 3.3 13.3
معهد متوسط  (0 6.7 6.7 20.0

جامعة 90 60.0 60.0 80.0
دراسات عليا  30 20.0 20.0 100.0

Total (50 100.0 100.0

SPSS Version 25  المصدر: نتائج البرنامج الإحصائي

يظهر الجدول )0)( بأن نسبة حملة الشهادة الجامعية في عينة البحث هي الأكبر والتي بلغت 
)%60(. فيما كانت النسبة الأقل لحملة الثانوية العامة والتي بلغت )3.3%(.

استخدام المتوسط الحسابي لعبارات استبانة البحث  . 2

بحسب مقياس ليكرت الخماسي فإن قيم المتوسط المرجح تتضح كما في الجدول التالي:

الجدول )11( قيم المتوسط المرجح حسب مقياس ليكرت الخماسي

المصــدر: حطــاب، كمــال، )2016(، الــدور الإنســاني للبنــوك الإســلامية العاملــة فــي الكويــت، مجلــة جامعــة 
ــة، 13 )2(، 189 – 219. ــوم الإنســانية والاجتماعي الشــارقة للعل
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الجدول )12( قيم المتوسط الحسابي لعبارات محاور البحث

المتوسط العبارةالمحور
المستوىالحسابي

ن(
لإذ

 )ا
اح

سم
 ال

لى
 ع

ائم
الق

ل 
باي

مو
 ال

بر
 ع

يق
سو

الت

أقوم  بقراءة جميع رسائل الموبايل التي أتلقاها والتي 
محايد3.30تطلب الإذن مني قبل إرسال أي رسالة تسويقية

أعتقد أن التواصل الشخصي للشركة معي  عبر الموبايل 
موافق3.63مفيد بالنسبة لي

أعتقد أن التواصل الشخصي للشركة معي عبر الموبايل 
يمكنني من الاطلاع على الحوافز والمكافآت التي تقدمها 

الشركة
موافق3.87

موافق3.70لا أمانع من تلقي رسائل الموبايل التي طلبتها
تعجبني حقيقة أنه يمكنني اختيار إعلاني المفضل الوارد 

موافق3.90لي عبر الموبايل

أشعر بالخصوصية عند توجيه رسالة  لي من الشركة 
تطلب فيها  الإذن مني قبل إرسالها لرسائل ترويجية عبر 

الموبايل
موافق4.00

أشعر بالثقة عند توجيه رسالة  لي من الشركة تطلب فيها  
موافق3.93الإذن مني قبل إرسالها لرسائل ترويجية عبر الموبايل
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ن(
لإذ

 )ا
اح

سم
 ال

لى
 ع

ائم
الق

ت 
رن

لإنت
ر ا

عب
ق 

وي
تس

ال

أقوم  بقراءة جميع الرسائل الواردة لي عبر الإنترنت 
التي أتلقاها والتي تطلب الإذن مني قبل إرسال أي رسالة 

تسويقية
محايد2.86

أعتقد أن التواصل الشخصي للشركة معي  عبر الإنترنت 
موافق3.52مفيد بالنسبة لي

أعتقد أن التواصل الشخصي للشركة معي عبر الإنترنت 
يمكنني من الاطلاع على الحوافز والمكافآت التي تقدمها 

الشركة
موافق3.62

موافق3.62لا أمانع من تلقي الرسائل عبر الإنترنت التي طلبتها
تعجبني حقيقة أنه يمكنني اختيار إعلاني المفضل الوارد 

موافق3.56لي عبر الإنترنت

أشعر بالخصوصية عند توجيه رسالة  لي من الشركة 
تطلب فيها  الإذن مني قبل إرسالها لرسائل ترويجية عبر 

الإنترنت
موافق3.59

أشعر بالثقة عند توجيه رسالة  لي من الشركة تطلب فيها  
موافق3.56الإذن مني قبل إرسالها لرسائل ترويجية عبر الإنترنت

راء
لش

ا ا
واي

ن

قد  أحتفظ بالإعلانات التي تلقيتها كمرجع للشراء في 
موافق3.48المستقبل

قد أتصل بالمعلن للحصول على مزيد من المعلومات حول 
موافق3.45المنتجات والخدمات التي تلقيت اعلاناتها

محايد3.31تجذبني إعلانات العلامة التجارية التي تلقيتها للشراء
موافق3.45ربما سأشتري سلعًا أو خدمات بعد أن تصلني إعلاناتها
إذا أتيحت لي الفرصة فسوف أشتري السلع والخدمات 

موافق3.41الموصى بها عبر الرسائل الواردة لي

SPSS Version 25 المصدر: من إعداد الباحثة وفق نتائج البرنامج الاحصائي

النتائج  تبين  البحث.  استبانة  محاور  لعبارات  الحسابية  المتوسطات  قيم   )12( الجدول  يظهر 
حيث  البحث،  محاور  جميع  استبانة  عبارات  لمستويات  الأكبر  النسبة  حاز  الموافقة  مستوى  بأن 
تجاوز المتوسط الحسابي لمعظم عبارات محاور استبانة البحث )3.40 ( مما يعني اتفاق مستخدمي 
الهواتف النقالة وشبكة الإنترنت في مدينة دمشق على أهمية استخدام استراتيجية التسويق بالسماح 
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)بالإذن( لكل من أجهزة الموبايل وشبكة الإنترنت.

اختبار صحة الفرضيات. 3

تم استخدام معامل ارتباط سبيرمان )Spearman's coefficient of correlation( لاختبار 
صحة الفرضيات. ونظرا لتنوع المتغيرات وتعددها فقد تعددت أنواع معاملات الارتباط وطرق 
حسابها. فإذا كانت البيانات الإحصائية واقعة فعلا على مقياس رتبي أو أقرب إلى الرتبي منه إلى 

الفئوي فإن المعامل المناسب هو سبيرمان )عباس، شهاب: 2018(. 

الجدول )13( تفسير قيم الارتباط 

Source: Hinkle, DE, Wiersma, W., Jurs SG., )2003(, Applied Statistics for the 
Behavioral Sciences, 5th ed, Houghton Mifflin.
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الجدول )14( قيم معامل ارتباط سبيرمان لمتغيرات البحث )التسويق عبر الموبايل القائم على 
السماح )الإذن( ونوايا الشراء(

Correlations 

التسويق عبر 
الموبايل القائم 
على السماح

نوايا 
الشراء

 Spearman's
rho

التسويق 
عبر 

الموبايل 
القائم على 

السماح

Correlation Coef-
ficient 1.000 .507**

Sig. )2-tailed( . .000

N (50 145

نوايا الشراء

Correlation Coef-
ficient .507** 1.000

Sig. )2-tailed( .000 .
N 145 145

**. Correlation is significant at the 0.01 level )2-tailed(.

 SPSS Version 25 المصدر: نتائج البرنامج الاحصائي

الموبايل  للتسويق عبر  أثر ذو دلالة إحصائية  الفرضية الأولى: يوجد  الفرضية الأولى:  اختبار 
القائم على السماح )الإذن( في نوايا الشراء

استنادا إلى الجدول )14( بلغت قيمة معامل ارتباط سبيرمان بين التسويق عبر الموبايل القائم 
على السماح )الإذن( ونوايا الشراء )0.507( وذلك عند مستوى دلالة )0.01( مما يدل على وجود 
ارتباط طردي متوسط اعتمادا على الجدول )13( وبالتالي تقبل الفرضية الأولى. أي أن الزيادة في 

التسويق عبر الموبايل القائم على السماح )الإذن( يتبعها زيادة في نوايا الشراء والعكس صحيح. 



أثر التسويق بالس�ح (بالإذن) في نوايا الشراء: دراسة ميدانية (1 - 36)

يونيو 2023م   مجلة جامعة الشارقة للعلوم الإنسانية والاجت�عية  المجلد 20 العدد 242

الجدول )15( قيم معامل ارتباط سبيرمان لمتغيرات البحث )التسويق عبر الإنترنت القائم على 
السماح )الإذن( ونوايا الشراء(

Correlations
التسويق عبر 
الإنترنت القائم 

على السماح

نوايا 
الشراء

 Spearman's
rho

التسويق 
عبر 

الإنترنت 
القائم على 

السماح

Correlation Coef-
ficient

1.000 .771**

Sig. )2-tailed( . .000

N 140 140

نوايا الشراء

Correlation Coef-
ficient

.771** 1.000

Sig. )2-tailed( .000 .
N 140 145

**. Correlation is significant at the 0.01 level )2-tailed(.

 SPSS Version 25 المصدر: نتائج البرنامج الاحصائي

للتسويق عبر الإنترنت  أثر ذو دلالة إحصائية  الثانية: يوجد  الفرضية  الثانية:  الفرضية  اختبار 
القائم على السماح )الإذن( في نوايا الشراء

استنادا إلى الجدول )5)( بلغت قيمة معامل ارتباط سبيرمان بين التسويق عبر الإنترنت القائم 
على السماح )الإذن( ونوايا الشراء )0.771( وذلك عند مستوى دلالة )0.01( مما يدل على وجود 
ارتباط طردي عالٍ اعتمادا على الجدول )13( وبالتالي تقبل الفرضية الثانية. أي أن الزيادة في 
التسويق عبر الإنترنت القائم على السماح )الإذن( يتبعها زيادة في نوايا الشراء والعكس صحيح. 

النتائج

ــم علــى 	  ــة للتســويق عبــر الموبايــل القائ ــة إحصائي أظهــرت النتائــج وجــود أثــر ذي دلال
ــح  ــوم أصب ــول: إن المســتهلكين الي ــث يمكــن الق ــا الشــراء. حي ــي نواي الســماح )الإذن( ف
لديهــم الرغبــة فــي تجنــب التأثــر المفــرط  بأذكــى تقنيــات التســويق. ويفضــل المســتهلكون 
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ــة مــن التحكــم فــي اســتخدام بياناتهــم الخاصــة. وفــي الوقــت  ــى درجــة معين ــاظ عل الحف
الــذي يحــرص فيــه المســوقين علــى اســتغلال إمكانــات الأجهــزة المحمولــة فــإن اســتخدام 
طريقــة الوصــول إلــى عــدد لا يحصــى مــن المســتهلكين باســتخدام الهاتــف المحمــول قــد 
ــف الرســائل  ــي مختل ــي تلق ــون ف ــن لا يرغب ــد مــن المســتهلكين الذي يشــكل مشــكلة للعدي
ــي فــإن حــل هــذه المشــكلة يكمــن فــي اســتراتيجية  التســويقية التــي لا يريدونهــا، وبالتال
ــاع اســتراتيجية التســويق  ــى الســماح )الإذن(. إن اتب ــم عل ــل القائ ــر الموباي التســويق عب
ــى  ــدل اســتجابة أعل ــى الســماح )الإذن( ســيوفر للمســوقين مع ــم عل ــل القائ ــر الموباي عب
ــن بالخدمــة أو  ــة المســتهلكين المهتمي ــه ســيتم اســتهداف فئ ــة أن ــا مــن حقيق ــك انطلاق وذل
الســلعة، الأمــر الــذي يقلــل بشــكل فعــال مــن هــدر الإعــلان بســبب الاســتهداف المحــدد 
للمســتهلكين. تبيــن النتائــج بــأن مســتوى الموافقــة حــاز النســبة الأكبــر لمســتويات عبارات 
ــاوز  ــث تج ــماح )الإذن( حي ــى الس ــم عل ــل القائ ــر الموباي ــويق عب ــور التس ــتبانة مح اس
ــاق مســتخدمي  ــي اتف ــارات المحــور )3.40 ( ، ممــا يعن المتوســط الحســابي لمعظــم عب
ــويق  ــتخدام التس ــد اس ــماح عن ــويق بالس ــتراتيجية التس ــة اس ــى أهمي ــة عل ــف النقال الهوات
عبــر الموبايــل. وبالرغــم مــن أن التســويق عبــر الأجهــزة المحمولــة يمكــن أن يكــون مــن 
الأدوات التســويقية القابلــة للتطبيــق بــكل ســهولة وعلــى مــدى واســع مــن الانتشــار، فإنــه 
ــة بمــكان معرفــة مــا يمكــن أن يكــون مميــزا بالنســبة للعمــلاء فــي قبولهــم  ومــن الأهمي
لمــا يتــم اســتلامه مــن قبلهــم مــن رســائل عبــر أجهــزة الموبايــل. إن الخصوصيــة التــي 
تتمتــع بهــا أجهــزة الهاتــف المحمــول تفــرض علــى المســوقين ضــرورة مراعــاة واحتــرام 
ــل.  ــر الموباي ــة أدوات التســويق عب ــم إعــادة النظــر فــي كيفي ــة، ومــن ث هــذه الخصوصي
ــة  ــى خصوصي ــر عل ــا تأثي ــج عنه ــات نت ــال المعلوم ــى إرس ــدرة عل ــادة الق ــث إن زي حي
الأفــراد فــي تلقــي المعلومــات علــى أجهزتهــم الخاصــة الأمــر الــذي يجعــل مــن التســويق 
ــرام حــق  ــى احت ــد عل ــا تســويقيا يعتم ــى الســماح )الإذن( نهج ــم عل ــل القائ ــر الموباي عب
المســتهلكين فــي الحفــاظ علــى خصوصيتهــم فــي تلقــي المعلومــات. وتأتــي هــذه النتيجــة 
لتدعــم مــا جــاءت بــه بعــض الدراســات الســابقة التــي تناولــت موضــوع التســويق عبــر 
 Richard & Meuli:( حيــث أشــارت دراســة ،)الموبايــل القائــم علــى الســماح )الإذن
ــى  ــة تحظ ــرة متنامي ــي ظاه ــى الإذن ه ــة عل ــل القائم ــات الموباي ــى أن إعلان 2013( إل

باهتمــام ممارســي التســويق والأكاديمييــن. 

أظهــرت النتائــج وجــود أثــر ذي دلالــة إحصائيــة للتســويق عبــر الإنترنــت القائــم علــى 	 
ــة مــع  ــة قوي ــاء علاق ــى بن ــا الشــراء. إن المســوقين يســعون إل ــي نواي الســماح )الإذن( ف
ــج أو اشــتراك فــي خدمــة.  ــق شــراء منت ــك عــن طري ــن ســواء كان ذل العمــلاء المحتملي
لذلــك فمــن الأهميــة بمــكان اللجــوء إلــى  طريقــة لا تجعــل الرســائل التســويقية المرســلة 
ترســل فــورًا إلــى مجلــد الرســائل الغيــر المرغــوب فيهــا، أو أن يتــم تجاهلهــا مباشــرة. 
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ــة  ــى الســماح )الإذن( يعــد بمثاب ــم عل ــت القائ ــر الإنترن ــأن التســويق عب ــول ب ويمكــن الق
الضــوء الأخضــر مــن قبــل المســتهلكين لتلقــي الرســائل التســويقية مــن قبلهــم. إن إعطــاء 
المســتهلكين المهتميــن الفرصــة ليصبحــوا جــزءًا مــن القائمــة البريديــة أو قائمــة التواصــل 
لــدى المنظمــات يمثــل اســتراتيجية تســويقية ناجحــة، حيــث إن المســتهلكين ســيتم تزويدهم 
بالمحتــوى المرغــوب مــن قبلهــم والمعلومــات التــي تتوافــق مــع اهتماماتهــم. إن اســتخدام 
ــن  ــت م ــر الإنترن ــائل التســويقية عب ــي الرس ــي تلق ــون ف ــذي يرغب ــتهلكين ال ــم المس قوائ
ــات  ــاء علاق ــي بن ــي أو وســائل التواصــل الاجتماعــي يســاعد ف ــد الإلكترون خــلال البري
إيجابيــة مــع المســتهلكين أو العمــلاء المحتمليــن. تبيــن النتائــج بــأن مســتوى الموافقــة حــاز 
النســبة الأكبــر لمســتويات عبــارات اســتبانة محــور التســويق عبــر الإنترنــت القائــم علــى 
الســماح )الإذن( حيــث تجــاوز المتوســط الحســابي لمعظــم عبــارات المحــور )3.40 (، 
ممــا يعنــي اتفــاق مســتخدمي شــبكة الإنترنــت علــى أهميــة اســتراتيجية التســويق بالســماح 
)بــالإذن( عبــر شــبكة الإنترنــت. إن الإنترنــت يعــد اليــوم جــزءًا لا يتجــزأ مــن السياســات 
ــركات  ــع ش ــت جمي ــات، بات ــا المعلوم ــدم تكنولوجي ــي تق ــادة ف ــة للزي ــويقية. ونتيج التس
الأعمــال الذكيــة فــي جميــع أنحــاء العالــم تمــارس حاليــا تقنيــات متقدمــة ومبتكــرة لإقنــاع 
ــاع الأســاليب  ــة فــي التعامــل مــع المســتهلكين تقتضــي اتب المســتهلكين. وحيــث إن اللباق
ــا  ــرام وأهمه ــن باحت ــة الآخري ــث معامل ــن حي ــتهلكين م ــع المس ــل م ــي التعام ــة ف الجذاب
ــى اعتمــاد المســوقين  ــك إل ــد دعــى ذل ــة ومراعــاة تفضيــلات المســتهلكين فق الخصوصي
علــى مفهومــا يراعــى فيــه رغبــة المســتهلكين فــي تلقــي الرســائل التســويقية التــي 
ــإن التســويق بالســماح  ــارة أخــرى ف ــالإذن(. وبعب يرغبونهــا وهــو التســويق بالســماح )ب
ــي  ــويقية وه ــات التس ــي المعلوم ــي تلق ــتراك ف ــي الاش ــل ف ــق العمي ــرم ح ــالإذن( يحت )ب
ــد اســتخدام اســتراتيجيات  ــة. فعن ــذ البداي ــل من ــة مــع العمي ــة إيجابي ــة لتكويــن علاق طريق
التســويق القائمــة علــى الإذن عــن طريــق البريــد الإلكترونــي مثــلا أو غيــره مــن وســائل 
التواصــل عبــر الإنترنــت، عــادة مــا يتــم اكتســاب انتبــاه العميــل وبالتالــي يســهل الاحتفــاظ 
بــه لفتــرات أطــول. حيــث أن جــذب الانتبــاه ومنــح العميــل إذنــا للتواصــل معــه يصبــح 
لــدى المســوقين فرصــا أكبــر لبنــاء علاقــة دائمــة مــع عميــل مهتــم بمــا يقــدم مــن ســلع أو 
ــه بعــض الدراســات الســابقة التــي تناولــت  خدمــات. وتعــزز هــذه النتيجــة مــا جــاءت ب
موضــوع التســويق عبــر الإنترنــت القائــم علــى الســماح )الإذن(، حيــث أكــدت دراســة 
)Harum et al: 2021( علــى أن التســويق عبــر البريــد الإلكترونــي القائــم علــى 

الســماح )الإذن( يعُــد مــن أدوات التســويق التــي تتمتــع بالعديــد مــن المزايــا بمــا فــي ذلــك 
القــدرة علــى الوصــول إلــى منطقــة أوســع وحصــة ســوقية مختلفــة. وقــد توصلــت دراســة 
)Harum et al: 2021( إلــى وجــود أثــر قــوي بيــن التســويق عبــر البريــد الإلكترونــي 

القائــم علــى الإذن علــى نيــة الشــراء وقــرارات الشــراء.
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الإفادة العلمية والتطبيقية 

فيما  )بالإذن(  بالسماح  التسويق  لمفهوم  المعرفة  تعزيز  في  للبحث  الرئيس  الإسهام  يتمثل 
يتعلق بموضوع التسويق عبر الموبايل القائم على السماح )الإذن(، وكذلك موضوع التسويق عبر 
الإنترنت القائم على السماح )الإذن(. حيث يقدم البحث للمنظمات رؤى مهمة حول العوامل التي 
علمية  أدلة  البحث  ويظهر  إليهم.  الموجهة  التسويقية  للرسائل  المستهلك  قبول  تمنع  أو  تشجع  قد 
للبيانات في موضوع التسويق بالسماح )بالإذن( لم يتم التطرق لها سابقا من قبل الأبحاث العلمية 
العربية بحسب الدراسات التي اطلعت عليها الباحثة. كما توفر النتائج معلومات مفيدة للمنظمات 
في التخطيط لاستراتيجيات اتصالات تسويقية فعالة. ويمكن أن يساعد البحث المنظمات التي تسعى 
للتسويق عبر الهاتف المحمول أو الإنترنت في صياغة استراتيجيات تسويقية أفضل. يشجع البحث 
المديرين على استخدام استراتيجيات التسويق بالسماح )بالإذن( ويقدم العديد من التوصيات التي 
مهمة  هناك خطوات  الممارسة  مستوى  وعلى  بأنه  القول  ويمكن  المستقبل.  في  استخدامها  يمكن 
يجب على صانعي القرار اتخاذها في المنظمات ليصبحوا أكثر انسجامًا مع ما يمكن للتكنولوجيا أن 
تضيفه من قيمة نحو تجربة العميل بشكل هادف، وكذلك الأمر بالنسبة للاستشاريين فهناك تطورات 
التكنولوجيا  تبني  مزايا  حول  للمدراء   / للمالكين  المشورة  تقديم  عند  الاعتبار  بعين  أخذها  يجب 
تدفق  في  التحكم  للمستهلكين  يمكن  الإذن  خلال  ومن  إنه  التسويقية.  الاستراتيجيات  في  الجديدة 
الرسائل وتخصيص الرسائل التي يتلقونها، وبينما يستفيد المستهلكون بشكل كبير يكتسب المديرون 

أيضًا فرصًا من خلال تسهيل الوظائف الإبداعية في المجال التسويقي. 

التوصيات

التركيــز علــى اســتراتيجية التســويق بالســماح )بــالإذن( مــن قبــل المســوقين لمــا لهــا مــن 	 
ــتهدافها  ــة لاس ــض التكلف ــلاء وتخفي ــع العم ــال م ــق تواصــل فع ــل تحقي ــرة مث ــا كبي مزاي

جمهــور محــدد وافــق علــى قبــول الرســالة التســويقية.

إعــادة النظــر فــي طريقــة إرســال الرســائل التســويقية لأكبــر عــدد ممكــن مــن الأفــراد 	 
ــلاء  ــات بالعم ــدة بيان ــاء قاع ــى بن ــز عل ــتلمين والتركي ــل المس ــن قب ــا م ــال تجاهله لاحتم

ــن. المحتملي

ــال 	  ــاء والرج ــتهلكين النس ــن المس ــا بي ــى الإذن م ــول عل ــي الحص ــات ف ــاة الفروق مراع
للحصــول علــى أفضــل اســتجابة مثــل الاهتمــام بطريقــة التواصــل لــدى كل مــن 

المســتهلكين النســاء والرجــال. 

ــر 	  ــي أكث ــل الاجتماع ــا أداة للتفاع ــث إنه ــول حي ــف المحم ــزة الهات ــة أجه ــاة طبيع مراع
مــن كونهــا أداة للتبــادل التجــاري؛ لذلــك  يجــب علــى المســوقين تقديــم عــدد صغيــر مــن 



أثر التسويق بالس�ح (بالإذن) في نوايا الشراء: دراسة ميدانية (1 - 36)

يونيو 2023م   مجلة جامعة الشارقة للعلوم الإنسانية والاجت�عية  المجلد 20 العدد 282

الإعلانــات عاليــة الاســتهداف بــدلاً مــن عــدد كبيــر مــن الإعلانــات.

إجــراء المزيــد مــن الدراســات التــي تتنــاول موضــوع التســويق بالســماح )بــالإذن( 	 
ــي. ــث الحال ــا البح ــرق له ــم يتط ــرى ل ــرات أخ ــى متغي ــره عل ــة أث ودراس

ــة المســتهلكين ورغبتهــم فــي التواصــل مــع مــا 	  ــة مراعــاة خصوصي ــى أهمي ــد عل التأكي
ــم. يحظــى باهتمامه

التأكيــد علــى أهميــة جــذب انتبــاه المســتهلك ومحاولــة لفــت نظــره باســتخدام الأســاليب 	 
ــه. ــه واحتياجات التســويقية التــي تراعــي رغبات

ــل 	  ــل المســتهلك قب ــن قب ــى الإذن المســبق م ــاليب الحصــول عل ــر أس ــى تطوي الســعي إل
ــل المســوقين. ــن قب ــه م ــه الرســائل التســويقية ل توجي

تطوير المواقع الإلكترونية بحيث تسمح باستخدام طرق التسويق بالسماح )بالإذن(.	 

أوجه القصور في البحث

يناقش  حيث  )بالإذن(.  بالسماح  التسويق  مجال  في   )Direction( اتجاه  البحث  هذا  يقدم 
البحث بطريقة وجيزة بعض المعلومات الأساسية عن التسويق بالسماح )بالإذن( ويعرض تصورًا 
مختصرا للعوامل الأساسية لإذن التسويق عبر الهاتف المحمول والإنترنت. حيث إن البحث الحالي 
يقدم لمحة عامة عن التسويق بالسماح )بالإذن( والذي يمكن التوسع في موضوعه من خلال أبحاث 
مستقبلية. ويشمل أيضا قصور البحث الحالي على استخدام عينة ليست كبيرة حجمها 50) مفردة. 
فإن  وكذلك  السورية.  العربية  الجمهورية  في  دمشق  مدينة  على  البحث  إجراء  مكان  اقتصر  كما 
البحث اقتصر على استخدام الاستبانة كأداة للقيام بإجراء الدراسة الميدانية. إضافة لذلك فإن البحث 

لم يتناول المشكلات التي يمكن أن تحدث عند السعي للحصول على إذن المستهلكين.
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The effect of permission marketing on purchase 
intentions: A field study

Heba Khalifa(((

Abstract:

Permission marketing is a marketing approach that requires explicit 
consent from a recipient to start communication. Chaos has become a big 
problem on the World Wide Web, so that getting prior permission will 
enhance value for consumers and effectiveness for marketers. Mobile 
phones have become the option to directly reach consumers, but they are 
very personal devices. So, permission marketing becomes a necessity when 
using these devices. 

The aim of this research is to identify the effect of permission marketing 
on purchase intentions. It relies on permission marketing as the independent 
variable, which includes each of the independent variables, permission-
based mobile marketing and permission-based internet marketing, while 
purchase intentions represent the dependent variable. The descriptive 
approach and the quantitative method are used, and a convenience sample 
of 150 units is selected, including users of mobile phones and the internet 
in the city of Damascus. The questionnaire is also used as a tool for data 
collection. The results indicate a statistically significant effect of permission-
based mobile marketing on purchase intentions. In addition, there is a 
statistically significant effect of permission-based internet marketing 
on purchase intentions. The study recommends the need to focus on the 
permission marketing strategy in view of its effective impact on the success 
of the marketing process. 
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