
   

 Social Sceince   

AcademicJournal   

 لید د ټولنیزو علومو علمي مجله 
LSSAJ 

  

Helmand University 
Volume:    1             Issue    :    2      Year:    2025  

 

D  
ه پریکړه پ د ډیجیټل بازارموندنې رول د رانیولو په اراده او د رانیولو

 کې)هلمند لښکرګاه(
،نوماند پوهنیار حکمت الله ۲،پوهنیار محمدنعیم کاکړ۱* پوهنیار عبدالمالک نظري

 ۴،محمدرحیم فضلي۳خادم

 ۴،۲،۱او تجارت څانګه، اقتصاد پوهنځي، هلمند پوهنتون اداره

 ۳څانګه، اقتصاد پوهنځي، هلمند پوهنتونمالی او بانکی 

maliknazari2020@gmail.com :دمسؤل ايمیل ادرس  

 لنډيز

د مصرف  يزې په اړه د هلمند ولایت په لښکرګاه ښار کېد اغ ړنه د ډیجیټلي بازارموندنيېدا څ          

ړني ېد یادي څ، ړنه دهېړنه کمي څېیاده څ ې.کوونکو د رانیولو آراده او پریکړي په اړه تر سره سو 

اساس  د مورګن د جدول په يوه، چ ید انټرنیټ او ټولنیزو رسنیو کاروونکجمعیت د لښکرګاه ښار 

( په مرسته SPSSاو د )  معلومات راټولکسانو څخه  ۳۰۰ول او د سپه توګه په نښه  ېتنه د نمون ۳۰۰

 =Betaندنه د)چي  ډیجیټل بازارمو  ې،ړني پایلي ښودلېوي، د څسټیسټونه ورباندي  مختلفوتحلیل او 

قیمت په درلودلو سره د رانیوني  (Beta= 0.592)( په قیمت درلودلو سره د رانيوني په اراده او د 0.670

، د سيواحد زیاته  ۱که ډیجیټلي بازارموندنه  يداښیغیز لري، اکړه باندي مثبت او د پام وړ ېپه پر

، د مشتریانو سياته واحد زی ۱که ډیجیټلي بازارموندنه  او سيلوړه  %67  مشتریانو رانیولو اراده به 

مشتریان د یو محصول یا خدمت  يچ ،د رانیولو اراده معنا دا ده. سيلوړه  %59.2 رانیولو پرېکړه به 

مشتریان  يد رانیولو پرېکړه معنا دا ده چاو  و نیت کوي، مګر لا یې نهايي پرېکړه نه ده کړېلد اخیست

لي دي څیړنی څرګنده کړی چي د ډیجیټ یوازې نیت نه لري، بلکې عملي اقدام کوي او محصول اخلي

یولو د خپلو تولیداتو او خدماتو لپاره د مشتریانو د ران يچ ،سيبازارموندني پواسطه کاروبارونه کولای 

ارونو لپاره ړنه د کاروبېکړه تغیر او د خپلو تولیداتو او خدماتو خرید ته یي سوق کړي. څېراده او پرا

و اعتبار او وفاداري د مشتریان ترڅو ،ستراتیژۍ پراخه کړي د ډیجیټلي بازارموندني يچ ،سپارښتنه کوي

هم وړاندیز  يد کاروبارونو لپاره یو لړ سپارښتن يړونکېڅ يپه پای ک ړنيېڅ ېاو د د .ترلاسه کړي

  .يد يکړ 

 بازار موندنه، ډیجیټل، کاروبارونه :ېکلیم يکلید
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 سریزه
د انټرنیټ  يیوه نوې او مخ په وده برخه ده، چ د بازارموندني يافغانستان کډیجیټلي بازارموندنه په 

انګړي ډول په لویو په ځ .د تولیداتو او خدماتو تبلیغ او پلور ترسره کیږي ياو ډیجیټلي وسیلو له لار 

ه د انټرنیټ کارونه په چټکۍ سر  يچ ي، چیر يښارونو لکه کابل، هرات، مزار شریف، او کندهار ک

وی، ځکه ساهمیت لا زیات  افغانستان د ځانګړو شرایطو له امله، د ډیجیټلي بازارموندني .وده کوي

ر، او د ټولنیزو رسنیو پلیټفارمونو لکه فیسبوک، ټویټ يچ ،دا کاروبارونو ته فرصت ورکوي يچ

 يچ يحال ک د خپلو محصولاتو لپاره پراخه مشتریان جذب کړي، په داسي يانسټاګرام له لار 

 . (Prabhakar, 2024) چینلونو ته لاسرسی ممکن محدود و ازارموندنيدودیزو ب

په اړه د  د خپلو خدماتو ،سي، کاروبارونه کولی يله لار  ره پردې، د ډیجیټلي بازارموندنيېسرب

په دې  يمعلومات خپاره کړي، چ يشنونو له لار ېپیغامونو، او موبایل اپلیک SMSښنالیکونو، ېبر

ځواب ووایي. دا ستراتیژي په ځانګړي ډول د ځوان  يتوګه د مشتریانو اړتیاوو ته په لنډ وخت ک

په . ا ديشنآ د انټرنیټ او ډیجیټلي وسیلو سره ښه  يزمنه ده، چېنسل او ښاري خلکو لپاره اغ

لپاره  وسره، کاروبارونه د خپلو محصولاتو او خدمات يود د ډیجیټلي بازارموندني يافغانستان ک

مرسته  يدونکو د رضایت لوړولو کېرېد پلور زیاتوالي او د پ ي، چسيموندلی  يچار  يلار  ينو 

 .کوي

 ستونزه ړنيېد څ
اره د دې هدف لپ يلاسته راوړل دي، چ ي، د هر کاروبار اساسي هدف د ګټيپه رقابتي بازار ک

   ,Kotler) د خپلو تولیداتو لپاره زیات اعلانات او بازارموندنه ترسره کړي ،کاروبارونه هڅه کوي

د  خلک یې، وي يتر نورو مخک يپه رقابت ک يهغه کاروبارونه چ ؛توګه ېپه ځانګړ .(2016

  .(Porter, 2008)  تولیداتو په اړه پوره معلومات ولري، د زیاتو ګټو چانس لري

 يجیټلي بازارموندنه یو له هغو عصري وسیلو څخه ده چد دې هدف د ترلاسه کولو لپاره، ډی

لیداتو او مشتریانو ته د تو  يد ټولنیزو رسنیو او انټرنیټ له لار  يکاروبارونه یې کاروي، ځکه چ

په هلمند ولایت، په ځانګړي ډول د . خدماتو په اړه دقیق او ژر رسېدونکي معلومات چمتو کوي

ولو په زمنتوب په مصرف کوونکو د تولیداتو د رانیېاغ بازارموندني، د ډیجیټلي يلښکرګاه ښار ک

په دې  د ډیجیټلي وسایلو کاروني يځکه چ .موضوع ده هلا هم یو مبهم يوالتیا باندېپریکړو او ل
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 ،ويړنه هڅه کېد وضاحت لپاره، دا څ يد دې ستونز ، کړېنه ده لا په پراخه کچه وده  يمه کسی

تیا او پریکړو والېل ،لي بازارموندنه د لښکرګاه ښار د خلکو په رانیولوآیا ډیجیټ ؛معلومه کړي يچ

و له ړنه به د انټرنیټ او ټولنیزو رسنیو کاروونکو څخه د پوښتنلیکونېڅ ؟ز لري که نهېمثبت اغ يک

 ي، ترڅو په دې اړه یو واض  انځور وړاندسيترسره  يد معلوماتو راټولولو او تحلیل له لار  يلار 

ی او د چې د انټرنیټ لاسرس يپه داسې سیمه ک ،یټلي بازارموندنه څومره مؤثره دهډیج يچ ،کړي

 .دو ديېمخ په زیات يټولنیزو رسنیو کارول په وروستي کلونو ک

 Research Objectives)ړني موخي)ېد څ  
والتیا ېل خلګو تولیداتو او خدماتو ته د د يد لار  د ډیجیټل بازار موندني يپه لښکرګاه ښار ک .1

 معلومول .

 .يدونکی د رانیولو په اراده باندېرېتاثیرات معلومول د پ د ډیجیټل بازارموندني .2

   ي.کړه باندېپه پر يتاثیرات معلومول د رانیونک د ډیجیټل بازارموندني .3

 Research Questions)ړني پوښتني)ېد څ

 ؟واله کويېل تهریدلو ېپ د تولیداتو او خدماتو خلګ يپه لښکرګاه ک آیا ډیجیټلي بازارموندنه .1

 ؟لريتاثیر  راده باندياوندنه د رانیونکي په ډیجیټلي بازارمآیا  .2

 ؟تاثیر لري باندي  کړهېپرډیجیټلي بازارموندنه د رانیونکي په آیا  .3

 ړني اهمیتېد څ
د  ، د ډیجیټلي بازارموندنييړنه په هلمند ولایت، په ځانګړي ډول د لښکرګاه ښار کېدا څ

و کارونه د انټرنیټ او ټولنیزو رسنی يپه افغانستان ک. کوي يوړاندزمنتوب په اړه مهم معلومات ياغ

توب په محلي زمنې، خو د دې ټیکنالوژۍ اغېو س هد وروستیو کلونو په پرتله په چټکۍ سره زیات

  (World Bank, 2012)ې.و سارزول  هلا هم په پراخه کچه نه د يبازارونو ک

انو د رانیولو زمنتوب او د مشتریېپه اغ ړنه به د محلي کاروبارونو لپاره د ډیجیټلي بازارموندنيېدا څ

ره پردې، د دې ېسرب. کړي يد هغې په مثبت او منفي اړخونو روښانه نظر وړاند يپه پریکړو باند

ژۍ اصلاح کړي ستراتی او بازارموندني خپلي يچ ،به کاروبارونو ته دا فرصت ورکړي پایلي ړنيېڅ

او په مؤثره توګه د ډیجیټلي وسایلو څخه ګټه واخلي، ترڅو د خپلو تولیداتو لپاره د مشتریانو 
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دا به د  يچ ،اهمیت د دې لپاره هم دی ړنيېد دې څ. زیاتوالی او د بازار برخه پراخه کړي

 وونيونو لپاره لارښویو شواهدو پراساس د محلي کاروبار سد تصدیق ي په برخه ک بازارموندني

 .لامل کیږي يد سوداګریزو فعالیتونو د پراختیا او اقتصادي ود يپه نهایت ک يچمتو کړي، کوم چ

 مواد او کړنلاره
 (Cross Sectional Design)او د روش (Deductive Approachد ) ،ړنه دهېړنه کمي څېڅدا 

وخت و په يي ډول ډیزاین ک ېچي په د یعلت یې دا دکارول سوی، څخه  مقطعي څيړنیز ډيزاین

د بیا  .راټوليږي او د ځواب ورکوونکو سره یو ځل کتل کیږيمعلومات کي د څو متحولینو لپاره 

 يړني جمعیت د لښکرګاه ښار د ټولنیزو رسنیو کاروونکي وه، چېڅد  ،معلوماتو غوښتلو اړتیا نه وي

معلومات کسانو څخه   ۳۰۰ول او د سپه توګه په نښه ې تنه د نمون ۳۰۰د مورګن د جدول په اساس 

 Reliability Test  ،Normality Test ،Correlation( په مرسته تحلیل او د )SPSS) داو  راټول

 ړونکي ښه او معقوله پایلهېلپاره چي څ ېد د .ويس( ټیسټونه ورباندي Regression Matrixاو 

ه د ښار د مختلفو برخو خلکو څخه د پوښتنلیک ل ېد راټولو لپاره ی معلوماتونو د  ،لاسته راوړي

 وي.س ټاکلځواب ورکوونکي په تصادفي ډول او  معلومات راټول سويلاري 

 نتیجه او مناقشه
Reliability Test 
( ۲۵متحولینو لپاره )( ۳ترڅو د ) ې،و سدې لپاره کارول  د( Cronbach`s Alpha)په دې څېړنه کي

 ېاو یوه ته نږد حاصل د صفر او یو ترمنځ دی (Cronbach`s Alpha)د  زمایښت کړي.اپوښتني 

ړنه د الفاء د ېچي دا څ ؛وسټیسټ په اساس ویلي  ېنو د د .عدد د لوړ داخلي ثبات معنی لري

و او د متحولینو له منځه د رانیول، ده ېپه درلودلو سره د لوړ داخلي ثبات درلودونک قیمت ۰.۷۷۴

 .هد ېثبات درلودونکر داخلي ېکړه متحول د ډېپر

 1  جدول
 پایلي  Reliability testد 

Variables No of Item Cronbach's Alpha if Item 

Digital Marketing 12 .707 

Purchase Intention 7 .636 

Purchase Decision 6 .745 
 : د څېړونکي خپل تحلیلمنبع
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Normality Test  

 توزیع د (Kurtosis)او څرګندوي انحراف ډاټا د څخه(Mean) اوسط د (Skewness) کوږوالی

 وي شاوخوا پر ۳ منفي/مثبت د سطحه انحراف د بايد لپاره توزیع نورمال يو د .ښيي لوړوالی نسبي

 .(Hair et al .2010)ي و  کي منځ په ۵ منفي /مثبت د بايد (Kurtosis)او

ځکه د  حالت کي قرار لري،ل لري او په عادي کړنه نارمل شېچي  یاده څ ،وسنو ویلي 

(Skewness)  تر منځ قرار لرياو همدارنګه د   ۳قیمتونه د مثبت/منفي(Kurtosis)  قیمتونه بیا د

 تر منځ قرار لري. ۵مثبت/منفي 

 2جدول
 پایلي Normality Test د

 

Regression  

( څخه  Correlation Coefficientد خطي اړیکو د جهت او قوي والي د اندازه کولو لپاره موږ د ) 

د  يترمنځ وي. کله چ ۱( ضریبونه د مثبت/ منفي  Correlation Coefficientاستفاده کوو. د ) 

(Correlation Coefficient ضریب قیمت منفي/ مثبت)وي، نو د متحولینو تر منځ  ېته نږد ۱

نو بشپړه  ،( وي۱(ضریب )Correlation Coefficientخطي اړیکه قوي ګنل کیږي. کله چي د )

 که شتون لري.  اړی

او که چیري په ډیجیټل  اړیکه لري ۰.۵۹۷ه سر په یاد ټیسټ کي ډیجیټل بازارموندنه د رانیولو نیت 

 یپه اندازه تغیر راوستل ۰.۲۲۸راده باندي د انو د رانیولو  ،په اندازه تغیر راسي ٪۱بازارموندنه کي د 

 .سي

Variables Skewness Kurtosis  
Statistic Std. 

Error 

Statistic Std. 

Error 

Digital Marketing .278 .141 -.492 .281 

Purchase Intention .390 .141 -.472 .281 

Purchase Decision .185 .141 -.451 .281 

 : د څېړونکي خپل تحلیلمنبع
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 3جدول
 پایلي  Regression testد  

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 a.597 .357 .355 .46045 

a. Predictors: (Constant), Digital Marketing 
 : د څېړونکو خپل تحلیلمنبع

اړیکه لري،او که چیري په ډیجیټل  ۰.۴۷۷ه کړه سر ېپرپه یاد ټیسټ کي ډیجیټل بازارموندنه د رانیولو 

 یپه اندازه تغیر راوستل ۰.۲۲۸راده باندي د انو د رانیولو  ،په اندازه تغیر راسي ٪۱بازارموندنه کي د 

 .سي

 4جدول
 پایلي  Regression Testد  

 څېړونکي خپل تحلیل: د منبع
ټا چي د فرضي ټیسټ د همدغو له لاري سرته رسیږي. نو  د بی ی،د بیټا قیمتونه د مثبت/منفي یو ترمنځ د

چي ډیجیټل بازارموندنه د رانیولو نیت باندي مثبت او  ،وسمثبت قیمت په درلودلو سره ویلي  ۰.۶۷۰د 

 .د پام وړ تأثیر لري

 5جدول
 پایلي Coefficientsد 

 : د څېړونکو خپل تحلیلمنبع

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .477a .228 .225 .55795 

a. Predictors: (Constant), Digital Marketing 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 (Constant) .709 .110   6.440 .000 

Digital 

Marketing 

.670 .052 .597 12.857 .000 

a. Dependent Variable: Purchase Intention 
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 6جدول
  پایلي Coefficientsد 

 تحلیل: د څېړونکو خپل منبع

 پایله / نتیجه ګیري
د  رول د رانیولو په اراده او ړنه د هلمند ولایت لښکرګاه ښار کي د )د ډیجیټل بازارموندنيېدا څ

ولنیزو رسنیو د ټ معلوماتړني ېاو د یادي څ ده ېو سي( تر عنوان لاندی تر سره رانیولو په پریکړه ک

 .ېو سنکو څخه د پوښتنلیک له لاري راټوله و استعمالو   ۳۰۰د 

( په قیمت درلودلو سره د رانيوني Beta= 0.670چي  ډیجیټل بازارموندنه د) ې،ړني پایلي ښودلېد څ

ز ېغاکړه باندي مثبت او د پام وړ ېقیمت په درلودلو سره د رانیوني پر (Beta= 0.592)په اراده او د 

 لري.

تولیداتو  د خپلو يچ ،سيچي د ډیجیټلي بازارموندني پواسطه کاروبارونه کولای  ،وسنو ویلي 

 وق کړي.س ېکړه تغیر او د خپلو تولیداتو خرید ته یېراده او پرالپاره د مشتریانو د رانیولو 

 ،سي یولا او ک ز کويېغامثبت او د پام وړ کړه باندي ېاو ډیجټل بازارموندنه د رانیولو نیت او پر

جیټل کاروبارونه ډیي چیر  هک ،وسړني په اساس ویلي ېڅ ېد د. چي مشتریان جلب او جذب کړي

 مثبته نتیجه ورکوي. ،بازارموندنه سرته ورسوي

 سپارښتني
و ا د هلمند ولایت په لښکرګاه ښار کي معمولاً ډیجیټل بازارموندنه په کمه اندازه تر سره کیږي .1

تر څو د  ،نو کاروباریانو ته په کار ده. څخه ناخبره دي همشتریان د ډیرو اجناسو د شتون او کیفیت

 خپلو تولیداتو لپاره ډیجیټل بازارموندنه وکړي.

ډیجیټلي بازارموندونکي باید د خپلو تولیداتو حقیقي ځانګړتیاوي په خپلو اعلاناتو کي بیان   .2

 .سيتر څو د مشتریانو اعتبار لا زیات  څخه ډډه وکړي، ېاو د مبالغ کړي

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

 
B Std. 

Error 

Beta 
  

1 (Constant) 1.049 .133   7.859 .000 

Digital 

Marketing 

.592 .063 .477 9.369 .000 

a. Dependent Variable: Purchase Decision 
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 ټ شکل وکاروي.ېني اپډد لښکرګاه ښار ټول کاروباریان دي د ډیجیټل بازارموند .3

 .سياو شرایطو سره سم تنظیم  باید د محلي کلتور، ژبي بازارموندنهډیجیټلي  .4
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Abstract 

This study investigates the impact of digital marketing on consumer 

purchase intention and decision-making in Lashkargah city, Helmand 

province. The research follows a quantitative approach, targeting 

internet and social media users in Lashkargah as the study population. 

Based on Morgan's table, a sample of 300 individuals was selected, and 

data were collected from them. The data were then analysed using SPSS 

software, applying various tests. The findings of the study indicate that 

digital marketing has a significant and positive effect on both purchase 

intention (Beta = 0.670) and purchase decision (Beta = 0.592). This 

means that a one-unit increase in digital marketing can lead to a 67% 

increase in consumers' purchase intention, and a one-unit increase can 

also result in a 59.2% rise in purchase decision. Purchase intention 

refers to consumers’ willingness to buy a product or service, though the 

final decision has not yet been made, whereas purchase decision implies 

that consumers not only intend to buy but also take practical steps to 

purchase the product. The research demonstrates that through digital 

marketing, businesses can influence consumers' intention and decision 

to buy their products and services. The study recommends that 

businesses expand their digital marketing strategies to build customer 

trust and loyalty. At the end of the study, the researcher has also 

proposed several recommendations for businesses. 

Keywords: Marketing, Digital, Businesses 
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