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 شكر وتقدير

الحمد لله والصلاة والسلام على عبده ورسوله وخليله وأمينه على وحيه وصفوته من خلقه 
 ، ممام الدعاة مليه ، صلى الله وسل  ورمم واار  عليه وعلى لله عبد اللهنبينا محمد بن 

 :واعدوعلى أصحابه ومن تبعه  بإحسان ملى يوم الدين 

 شكمت  ألزيدنك  ﴾ ولئنقال تعالى:﴿ 

نشكم الله ونحمده حمدا رثيما مباررا على هذه النعمة الطيبة والنافعة نعمة العل  
 .والبصمية

َ مَنْ لا يَشْكُمُ النهاسَ »وسل :  قال رسول الله صل الله عليه  «لا يَشْكُمُ اللَّه

  "نتاذ المشمف "خلوفي سفياسملى الا أما بعد يشمفنا أن نتقدم بالشكم الجزيل والتقديم

 على تفضله بالاشماف على عذه المذرمة ورل المجهودات التي بدلها

 ولو بدعاءرل من ساه  هي هذا اعداد المذرمة  والامتنان الىونتقدم بالشكم 

وفي الاخيم نسأل الله العظي  ان نكون قد وفقنا فما من توفيق فمن الله وما ران من خطا 
 ومن الشيطان أنفسنافمن 

 

لْتُ وَإِلَيْهِ أُنِيبُ { ِ ۚ عَلَيْهِ تَوَره  }وَمَا تَوْفِيقِي مِلاه بِاللَّه

 

 

ن ي   الطالب 



   

 إهداء

 يوم نجاحهاالى رمز الوفاء والعطاء التي جعلت يوم نجاحي 

 أ جلىالى التي علمتني ان العلم سلاح الى امي الحنونة التي سهرت الليالي من 

 راجية المولى ان ينير طريقي

 الى ابي الذي تعلمت منه دروب الجد والصرامة

 الى اخوتي الذين كانوا لي س ندا في مشواري

 الى جدي وجدتي حفظهما الله

 الى كل صديق وفي

 بكلمةالى كل من دعمني ولو 

 واخيرا الى كل من احبني دون مقابل

 

 

 

 

 

در  ب ن زرمط إسكن 



   

 إهداء

لى من لم  نصافه وا  لى من تعجز الكلمات عن ا  لى الذي علمني سر الكلمة وساندني دوما، ا  ا 

لى لى مثلي ال على ورمز العطاء والرجولة والصبر والنجاح ا  لا بوجوده ا   تكتمل فرحتي ا 

 

 أ بي العزيز

 

لى القلب الحنون  لىا  لى الروح الصبورة ا  لى أ على أ قمار الكون ا   وا 

 

 أ مي الغالية

 

خوتي وأ خواتي لى كافة عائلتي ا   ا 

 

لى كل ال صدقاء وزملائي في الدراسة والعمل  ا 

 

 أ هدي هذا العمل المتواضع

 

 

 

ب وب موسى
 ت 
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 الملخص

 الشماء قمارات على الاجتماعي التواصل مواقع عبم المؤثمين تأثيم استكشاف ملى الدراسة هذه هدفت
ومن أجل مرساء مقاراة . والتشابه الجاذبية ، المصداقية ، الخبمة ، :مؤشمات ملى مستندة الجامعيين ، الطلبة لدى

تصمي  علمية وعملية جادة حول مشكالية الدّراسة ت  الاعتماد على منهج وصفي تحليلي. ولتحقيق ذلك ت  
 جُمعت. ميلة في الجامعي الممرز من طالبًا 521 من مكونة عينة واستهدفت فقمة ، 63 شملت استبانة
 مع  ،(v24SPSS) الاجتماعية للعلوم الإحصائية حزمال بمنامج باستخدام الفمضيات واختبمت وحُلّلت البيانات
 .الخطي الانحدار ذلك في بما الإحصائية ، الأساليب من العديد تطبيق

 على الاجتماعي التواصل مواقع عبم المؤثمين لأبعاد تأثيم وجود أبمزها مهمة نتائج الدراسة أظهمت
 اتخاذ عند المؤثمين لراء على الاعتماد ملى يميلون  الطلبة أنَ  تبين رما .الجامعيين الطلبة لدى الشماء قمارات
 عبم المؤثمين مع مستدامة علاقات بناء على المؤسسات تمرز أنَ  بضمورة الدراسة أوصتو . الشمائية قماراته 
 الجامعيين الطلبة تستهدف بحيث التسويقية استماتيجياتها طمق وأساليب وتوجيه الاجتماعي ، التواصل مواقع
 مختلف على الطلبة حياة مع المؤثمين حياة وتشابه جاذبية بعدي على التمريز خلال ، من خاص بشكل

 .والمعيشية العلمية المستويات

 .طلبة ، تشابه ، جاذبية ، مصداقية ، خبمة ، مواقع تواصل مجتماعي ، قمار شماء ، مؤثمالكلمات الدالة: 

Abstract 

This study aimed to explore the impact of social media influencers on the 

purchasing decisions of university students, focusing on the indicators of expertise, 

credibility, attractiveness, and similarity. To establish a rigorous scientific and 

practical approach to the study problem, a descriptive analytical method was 

employed. A questionnaire consisting of 36 items was designed and targeted a 

sample of 125 students from the Mila University Center. Data were collected, 

analyzed, and hypotheses were tested using the Statistical Package for the Social 

Sciences (SPSSv24), applying various statistical methods, including linear 

regression. 

The study revealed significant results, highlighting the influence of social 

media influencers on the purchasing decisions of university students. It was found 

that students tend to rely on the opinions of influencers when making purchasing 

decisions. The study recommended that institutions focus on building sustainable 

relationships with social media influencers and tailor their marketing strategies to 

specifically target university students. Emphasis should be placed on the 

attractiveness and similarity of the influencers' lives to the students' lives at various 

academic and living levels. 

Keywords: Influencer; Purchasing Decision; Social Media; Expertise; Credibility; 

Attractiveness; Similarity; Students.   
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 توطئة

شهد العال  ثورة تقنية هائلة في مجال الاتصالات ، بما في ذلك أجهزة الكمبيوتم والبممجيات وأجهزة 
 ، حيث عمفت هذه سهلت هذه الثورة نقل المعلومات بين دول العال  بسمعة ويسمث ، حي .الاتصالات ووسائلها

 . الثورة بالثورة الخامسة لتكنولوجيا المعلومات والاتصال

ملى ظهور وسائل التواصل الاجتماعي وانتشارها على  الثورة وخاصة في مجالات الاتصال هذهأدت و 
يتفاعل  .أصبحت منصات التواصل الاجتماعي أداة قوية للتسويق لجميع أنواع الأعمالحيث ،  .نطاق واسع

رما  .حتوى العملاء مع العلامات التجارية من خلال هذه المنصات ، ويحصلون على المعلومات ويتبادلون الم
توفم وسائل التواصل الاجتماعي وسيلة للتواصل والتفاعل مع الآخمين من جميع أنحاء العال  ، وتخطي الحدود 

 .أصبحت منصة للتعبيم عن الأفكار والآراء بحمية ، و الزمنية والجغمافية

ين ساهمت وسائل التواصل الاجتماعي في ظهور العديد من أصحاب المواهب الذهذا المنطلق ،  منو 
ينشئون مجموعات وصفحات لعمض حياته  اليومية وأفكاره  حيث ،  .جذب انتباه الآخمينو يعمضون مواهبه  

تنبأ المسام الأمميكي "أندي وورهول" في الستينات من القمن الماضي بظهور وسيط معلامي وقد  .ومشاكله 
الاجتماعي هي الوسيط الذي تحققه قد تكون وسائل التواصل و  .دقيقة فقط 51يمنح الشهمة السميعة خلال 

 .نبوءة وورهول

 ، وأصبحت وحتمي حياتنا بشكل ربيم هذه غيمت ثورة الاتصالاتيمكن القول أنً وفي ذات السياق ، 
توفم لنا هذه الوسائل فمصًا للتواصل حيث  .وسائل التواصل الاجتماعي جزءًا لا يتجزأ من حياتنا اليومية

 .واكتساب الشهمةوالتفاعل والتعبيم عن أنفسنا 

سهلت ثورة الاتصالات ووسائل التواصل الاجتماعي على المستهلكين الوصول ملى المعلومات عن فقد 
لمستهلكين الآن قماءة المماجعات ومقارنة الأسعار  ، وأصبح بإمكان اوالخدمات من مختلف المصادر سلعال

زيادة وعي المستهلكين واتخاذ قمارات شماء أكثم أدى ملى مما  .الشماء عملية والتأكد من جودة المنتجات قبل
 .استنارة

حيث ،  .على وسائل التواصل الاجتماعي أداة قوية للتأثيم على قمارات الشماء ينالمؤثم بأصبح التسويق و 
أدى  ، ما يتابع المستهلكون المؤثمين الذين يثقون به  ويحتممون لرائه  ، ويشتمون المنتجات التي يموجون لها

على مختلاف  شمراتمؤسسات والازدياد أهمية التسويق عبم وسائل التواصل الاجتماعي بالنسبة للذلك ملى 
 .مجالات نشاطها وطبيعتها القانونية
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 إشكالية الدراسة

وسميع ، بشكل مباشم   قنوات للتواصل مع عملائه مؤسسات اليومتوفم وسائل التواصل الاجتماعي لل
ه  والحصول على يعلى أسئلة العملاء ومعالجة شكاو  استخدام هذه القنوات للإجابة مؤسساتلهذه ايمكن لو 

 مؤسساتيمكن للبحيث ،  .ولائه رضاه  و أدى ذلك ملى تحسين تجماة العملاء وتعزيز  ، وقد ملاحظاته 
خلال يمكنه  القيام بذلك من  ، رما استخدام وسائل التواصل الاجتماعي لبناء الثقة مع عملائها المحتملين

ملى زيادة احتمالية   ، ما قد يؤديمشاررة محتوى ذي قيمة والتفاعل مع متابعيه  بشكل منتظ  وإظهار شفافيته 
ومن هنا جاءت هذه الدّراسة بغمض الإجابة عن  .التي يثقون بها مؤسساتشماء العملاء المحتملين من ال

عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قرارات ن يإلى أي مدى يمكن أن يؤثر المؤثر  التساؤل الجوهمي التالي:
 الشراء لدى طلبة المركز الجامعي لميلة؟

 للإجابة على التساؤل المئيسي واغيت تبسيطه ت  صياغة الأسئلة الفمعية التالية:: الأسئلة الفرعية
  الممرز قمارات الشماء لدى طلبة على  خبمة المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعيملى أي مدى توثم

 ؟الجامعي لميلة
   قمارات الشماء لدى طلبة الممرز على  مصداقية المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعيملى أي مدى توثم

 ؟الجامعي لميلة
  قمارات الشماء لدى طلبة الممرز على  جاذبية المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعيملى أي مدى توثم

 ؟الجامعي لميلة
  قمارات الشماء لدى طلبة على  تشابه في حياة المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعيال وثميملى أي مدى

 ؟الممرز الجامعي لميلة

 للإجابة على مشكالية الدراسة ت  صياغة الفمضيات التالية: : فرضيات الدراسة

على  عبر مواقع التواصل الاجتماعي ينالمؤثر  لأبعادالفرضية الرئيسية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية  -
ولتبسيط هذه الفمضية المئيسية ت  . 0,05عند مستوى الدلالة  قرارات الشراء لدى طلبة المركز الجامعي لميلة

 يلي: صياغة الفمضيات الفمعية التالية مقابل الإجابة على الأسئلة الفمعية المتعلقة بالسؤال المئيسي رما
   قمارات الشماء لدى طلبة على  لخبمة المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعييوجد أثم ذو دلالة محصائية

 ؛0,05عند مستوى الدلالة  الممرز الجامعي لميلة
   قمارات الشماء لدى طلبة على  لمصداقية المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعييوجد أثم ذو دلالة محصائية

 ؛0,05عند مستوى الدلالة  ةالممرز الجامعي لميل
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   قمارات الشماء لدى طلبة على  لجاذبية المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعييوجد أثم ذو دلالة محصائية
 ؛0,05عند مستوى الدلالة  الممرز الجامعي لميلة

   الشماء لدى قمارات على  لتشابه حياة المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعييوجد أثم ذو دلالة محصائية
 ؛0,05عند مستوى الدلالة  طلبة الممرز الجامعي لميلة

 أهمية الدّراسة

خبمة المؤثم ، أبعاد المؤثميين )تُساعد على فه  طبيعة العلاقة بين أنَها في  الدراسةتكمن أهمية هذا 
تُقدم الدراسة حيث  .الجامعات ، وقمارات الشماء لدى طلبة (ومصداقيته ، وجاذبيته ، وتشابهه مع حياة الطالب

تُعد الدراسات حول تأثيم مؤثمي و . نظمة ثاقبة حول ريفية تأثيم هذه العوامل على سلوريات الشماء لدى الطلاب
تُساه  هذه بحيث ،  .مواقع التواصل الاجتماعي على قمارات الشماء محدودة ، خاصة في سياق طلبة الجامعات

تُقدم الدراسة رؤى و  .بيانات تجميبية جديدة من سياق محدد الدراسة في سد هذه الفجوة البحثية من خلال تقدي 
تُقدم الدراسة معلومات قيّمة حول سلوريات حيث ،  .جديدة يمكن أن تُفيد الباحثين والمسوقين وصناع القمار

 .الجامعيينطلبة الالشماء لدى 

على فه  احتياجات ورغبات هذه الفئة المهمة من المستهلكين  المؤسسات والشمراتساعد يُ وهذا ، ما قد 
يمكن حيث ،  .من تطويم استماتيجيات تسويقية أكثم فعالية تستهدف طلبة الجامعات هامكن ، مما يُ بشكل أفضل

مما  .استخدام هذه المعلومات لتحسين تجماة الشماء لدى الطلاب من خلال تقدي  محتوى تسويقي أكثم ملاءمة
 .رضا الطلاب عن تجارب الشماء حتمًا في زيادةس

تُساعد الدراسة على  حيث ، تُقدم هذه الدراسة مساهمات علمية وعملية هامة في مجال التسويق والإدارة.كما 
فه  أفضل لآليات تأثيم مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي على قمارات الشماء ، وتُقدم رؤى قيّمة يمكن أن تُفيد 

 .وصناع القمارالباحثين والمسوقين 

 أهداف الدّراسة
 تسعى الدّراسة ملى تحقيق الأهداف التالية:

ا من منظور انطلاقً  ومؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي قمارات الشماءصياغة مطار نظمي عام حول  -
 .موضوعينالأدبيات النظمية حول ال

توفيم مطار نظمي من خلال الاطلاع على الأدبيات التطبيقية ذات الصلة المباشمة بموضوع العلاقة بين  -
راسة الحالية والسيم  ، واستخلاص أبمز المؤشّمات المفيدة للدّ مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعيو  قمارات الشماء

 في هذا الإطار لبناء الجانب العملي لها.
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مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي من خلال أبعاد: خبمة المؤثم ، تأثيم علاقة و محاولة توضيح طبيعة ال  -
 .مصداقية المؤثم ، جاذبية المؤثم ، تشابه حياة المؤثم على قمارات الشماء لدى طلبة الممرز الجامعي لميلة

 ممكانية التوصّل ملى مجموعة من النتائج ، والتي يمكن من خلالها تقدي  بعض الاقتماحات التي من شأنها أنَ   -
تساه  في تمشيد سلو  الطلبة الشمائي في ظل جموح تأثيم المؤثمين على اختلاف أشكاله  في قمارات هذه 

 اقتماحاتقدي  جهة. ومن جهة ثانية تالشميحة المثقفة من المستهلكين على وجه الخصوص مستقبلًا ، هذا من 
في التمويج لمنتجاته  واستعمال مؤثمي مواقع  حول ريفية استخدام هذه النماذج بفعالية مؤسساتعمليةً لل

 التواصل الاجتماعي في العملية التسويقية.

 أسباب اختيار موضوع الدّراسة
 ضوعية ، نوجزها فيما يلي:تتمثّل أسباب اختيار موضوع الدّراسة في أسباب شخصية وأخمى مو 

هنا  العديد من الأسباب الشخصية التي دفعت لاختيار هذا الموضوع ، نلخّص أهمّها أسباب شخصية:  -
 فيما يلي:

  تسويق الخدمات(.بالتخصّص العلمي للطالبين )الموضوع له علاقة 
  المؤثمين ، ورذا  التسويق عبم مواقع التواصل الاجتماعي واستعمالمحاولة تعميق المعارف في مجال

 .مجال السلو  الشمائي للأفماد
 مع الزاون. الإلكتمونية الميول الشخصي لمثل هكذا دراسات وأبحاث في مجالات العلاقات 
هنا  العديد من الأسباب الموضوعية التي دفعت لاختيار هذا الموضوع ، نلخّص أهمّها أسباب موضوعية:  -

 فيما يلي:
 التي نالت اهتمام الكثيم من المعاصمة من المواضيع  التواصل الاجتماعيموضوع مؤثمي مواقع عتبم ي

 .الإلكتمونيالباحثين والأكاديميين وحتّى المديمين ورجال الأعمال المهتمين بمجال التسويق 
  يُعدّ هذا البحث ذا أهمية ربيمةٍ لفه  سلو  الطلبة الجامعيين الشمائي في ظلّ عصم التسويق المقمي وازدياد
 .يم المؤثمين على مواقع التواصل الاجتماعيتأث
 والذي حال دون وضوع استعمال مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعيي لازال يحيط بمالغموض الكبيم الذ ، 
 ، وحثّها على تبنّيه بالشكل الصحيح من خلال دمجه في استماتجياتها للاستفادة من را  والتزم المؤسساتمد

داخل التأثيمعلى قمارات شماء الزاائن  ، وعلى قدراتها في الوظيفة التسويقيةانعكاساته الإيجابية على أداء 
 الأسواق المحلّية وحتى العالمية مستقبلًا.

 حدود الدّراسة
ة العناصم ذات الصلة به ، رأى الطالبين ضمورة ضبط وتحديد بعض معالمه نظمًا لتشعّب الموضوع ورثم 

بهدف معالجته بدقة وتحليل أكثم ، حيث تمّت الدّراسة في مطار حدود بشمية وزمنية وعلمية محدّدة على النحو 
 الآتي:
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معي عبد الحفيظ طلبة الممرز الجاتختبم الدّراسة الحالية فمضياتها على عيّنة ميسمة من الحدود البشرية:  -
 .من مختلف المستويات (521)تمثلت في  الطلبة ، حيث اقتصمت الدّراسة على عينة من بوالصوف ، ميلة

 2226وهي المدّة الزمنية التي استغمقت في منجاز الدّراسة ، والتي امتدّت من شهم نوفمبمالحدود الزمنية:  -
 .2222ملى نهاية شهم ماي من سنة 

  ، والمتمثلةالاجتماعيمؤثمي مواقع التواصل قامت الدراسة بالأساس على متغيّمات أبعاد الحدود العلمية:  -
فقد تّ   المتغيم التابع والمتمثل في قمارات الشماء. وفيما يتعلّق بالتشابه ، الجاذبية ، المصداقية ، الخبمةفي: 

ته  وتحليلها ردراسات سابقة في الاستناد بالأساس ملى لراء مجموعة من الباحثين الذين ت  الاطلاع على دراس
 الجانب النظمي.

 منهجية الدّراسة
للإجابة على مشكالية الدّراسة واختبار صحّة الفمضيات المساقة اعتمدت الدّراسة على المنهج الوصفي 
التحليلي ، من خلال جمع المعلومات من الأدبيات النظمية والتطبيقية ، واستقماء الدّراسات السابقة وتفسيم ما 

 اء به المفكمون والباحثون ، من أجل استقصاء وتحليل العلاقة المدروسة وتحديدها.ج

طلبة الممرز الجامعي ومن ث  ، القيام بالدّراسة التطبيقية باستخدام الاستبانة على عيّنة ميسّمة من من  
 ، (v24Spss)ية وتحليلها باستخدام بمنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماععبد الحفيظ بوالصوف ، ميلة. 

وذلك تجسيدًا لكل ما تّ  عمضه وتحليله على أرض الواقع بهدف تحليل واستخلاص أه  الملاحظات والنتائج 
 وتقدي  الاقتماحات في ضوء ذلك.

 صعوبات البحث
ممّا لا شك فيه أنّ منجاز أي عمل بحثي لابد وأن يلازم صاحبه عدد من الصعواات ، ومن أهّ  

 الدّراسة الحالية نذرم مايلي:الصعواات التي واجهت 
 ، خاصةً مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعيصعواة في جمع المعلومات الكافية والموثوقة حول موضوع  -

 ، خاصة في سياق طلبة الجامعاتوالأكاديمي ،  في الساحة العلمية غيم شائعو  المعاصمةالموضوع  وأنه من
 .للدراسة قد يؤدي ذلك ملى صعواة في وضع مطار نظمي دقيقما 

 ، للمشاررة في الدراسة الطلبةالحصول على موافقة  ، حيث واجهتنا صعواة في صعواات في جمع البيانات -
بالإضافة ملى  .حافز للمشاررة للطلبةل  يكن  وأنه ، خاصة نوعًا ما منخفضً  وهو ما أدى لمعدل استجابة

 .ذرموا سلورياته  الشمائية بدقةقد لا يكون الطلاب صادقين تمامًا في مجاباته  ، أو قد لا يتأنهَ 
في ظل ضعف ومحدودية تمريز التكوين  ، بعض الشيء البيانات استخدام تقنيات محصائية معقدة تتطلب -

 ، بالإضافة ملى تقنيات ضمورية للبحث العلمي الأكاديمي في الجامعة الجزائمية في مثل هكذا تقنيات
 .منهجيات البحث وتضماها في رثيم من الأحيان
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وليس للطلاب في الجامعات الجزائمية جمع البيانات أو شماء بمامج محصائية ،  الجيدة تتطلب الدراسة -
 .لمثل هكذا أمور ضمورية في عمل البحث العلمياللازم  بصفة عامة التمويل

لدراسة صعواة في الموازنة بين ا الطالبينواجه قد و   ،وقتًا طويلًا لإكمالها البحثية في العادة تستغمق الدراسة -
 .الأخمى   والتزاماته

 هيكل الدّراسة
تأثيم المؤثمين عبم مواقع التواصل الاجتماعي على قمارات الشماء لدى اقتضت عملية معالجة موضوع 

( فصول ، تسبقه  مقدّمة وتعقبه  خاتمة تضمّنت عمضًا لأهّ  النتائج المتوصّل 26 ، تقسيمه ملى ثلاث )ةالطلب
التي تعتبم ضمورية في مثل هكذا دراسات ، بالإضافة ملى لفت الانتباه ملى  الاقتماحاتمليها ، ومجموعة من 

لفاق بحثية من أجل بعث روح البحث المتواصل. بحيث رانت هذه الفصول متسلسلة ومتتالية على النحو 
 التالي:

لإلكتموني ، تناول الفصل الأول من الدراسة موضوع قمارات الشماء في سياق التسويق االفصل الأول: 
مستعمضًا العناصم الأساسية المؤثمة على هذه القمارات في ظل التطور التكنولوجي الحديث. يتضمن هذا 
الفصل ثلاثة مباحث رئيسية: المبحث الأول يشمح ماهية التسويق الإلكتموني من خلال تعميفه وأهميته 

وني. المبحث الثاني يمرز على أسس وخصائصه وأشكاله المختلفة ، بالإضافة ملى مماحل التسويق الإلكتم 
عملية اتخاذ قمار الشماء ، متناولًا مفهوم العملية ، أنواع القمارات ، والمماحل التي يمم بها المستهلك عند اتخاذ 
القمار. أما المبحث الثالث فيتطمق ملى العوامل المؤثمة في عملية اتخاذ قمار الشماء ، بما في ذلك العوامل 

 . ، الاقتصادية والسياسية والقانونية ، ورذلك العوامل التسويقية والتكنولوجيةالداخلية والخارجية

يعالج الفصل الثاني موضوع مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي وتأثيمه  على الجمهور ،  الفصل الثاني: 
 ، مستندًا ملى الأدبيات التطبيقية. يبدأ هذا الفصل بتوضيح ماهية مواقع التواصل الاجتماعي ، نشأتها

خصائصها ، وأه  مواقعها الشهيمة. ث  ينتقل ملى مفهوم المؤثمين وأنواعه  المختلفة بناءً على عدد المتابعين 
ومستوى التأثيم. رما يتناول الأبعاد المختلفة التي تُميز المؤثمين ، مثل المصداقية والجاذبية والتشابه مع 

العماية أو الأجنبية ، وتحليل العلاقة بين تلك  الجمهور. ويختت  الفصل بمماجعة الدراسات السابقة ، سواء
 .الدراسات والدراسة الحالية

يمرز الفصل الثالث والأخيم على الجانب التطبيقي من الدراسة ، حيث يت  تحليل البيانات التي الفصل الثالث: 
ت  جمعها وتفسيم النتائج. يبدأ هذا الفصل بشمح الطميقة والأدوات المستخدمة في الدراسة ، مثل مجتمع وعينة 

ت أفماد عينة الدراسة ، بما في ذلك الدراسة وأدوات جمع البيانات ومنهجية تحليلها. ث  يعمض ويحلل نتائج مجابا
البيانات الشخصية وتأثيم المؤثمين عبم مواقع التواصل الاجتماعي وقمارات الشماء لدى الطلبة. ويختت  الفصل 
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بمناقشة نتائج الدراسة ، بما في ذلك اختبار الفمضيات الفمعية والمئيسية ، وتقدي  تفسيم شامل لهذه النتائج في 
 .الدراسات السابقةضوء الإطار النظمي و 

 نموذج الدراسة

 (: نموذج الدراسة27الشكل )

 
 من معداد الطالبين المصدر:
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 تمهيد

التسويق الإلكتموني يشكل الموح الحديثة لاستماتيجيات التسويق ، حيث يُعتبم وسيلة فعّالة للتواصل مع 
منصات التواصل الاجتماعي والمواقع الإلكتمونية  مالمقمية ، وتُعتبعبم الوسائط الجمهور وتسويق المنتجات 

من التفاعل المباشم مع  مؤسساتوالبميد الإلكتموني من بين الأدوات الشهيمة في هذا المجال ، حيث تمكن ال
 .جمهورها وتحقيق نتائج ميجابية في مجالات البيع والتسويق

 ، دة تتأثم بعوامل متعددة ومتمابطةعملية اتخاذ قمار الشماء تعد عملية معقوفي هذا الإطار أصبحت 
يتمحور هذا القمار حول تلبية الاحتياجات والمغبات الشخصية للفمد ، ملى جانب العوامل الاجتماعية  حيث

والاقتصادية التي تؤثم على تفضيلاته واختياراته. تتضمن العوامل المئيسية في اتخاذ القمار الشمائي 
أو  سلعي  الخيارات المتاحة ، وتحليل الفوائد والتكاليف الممتبطة بالالاستجابة للإعلانات والتمويج ، وتقي

 .الخدمة

فالعوامل   ،مع عملية اتخاذ القمار بشكل ربيمالشماء  عملية تتداخل العوامل المؤثمة في عملية متقانو 
قمارات النفسية مثل المغبة في الاستمتاع بتجماة الشماء والشعور بالمضا تلعب دوراً أساسياً في توجيه 

المستهلك. بالإضافة ملى ذلك ، تلعب العوامل الاجتماعية مثل التأثيمات الاجتماعية والتوصيات الشخصية 
دوراً مهماً في توجيه تفضيلات المستهلك واتجاهاته نحو المنتجات أو الخدمات. واالطبع ، تؤثم العوامل 

بالإضافة ملى هذه  .المستهلك على متمامها الاقتصادية مثل الأسعار والعمض والطلب في قمارات الشماء وقدرة
العوامل هنا  عوامل متعلقة بجانب تكنولوجيات المعلومات والاتصال والتي لها هي الأخيم تأثيم لا يقل في 

 الأهمية عن العوامل السابقة في اتخاذ قمارات الشماء. 

 تسليط الضوء في هذا الفصل على المباحث التالية: ت ّ وعليه ، 

 ؛سويق الإلكترونيماهية الت -

 ؛أسس عملية اتخاذ قرار الشراء -

 ؛العوامل المؤثرة في عملية اتخاذ قرار الشراء -
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 المبحث الأول: ماهية التسويق الإلكتروني

حيث   ،يوي ومه  في عال  الأعمال الحديثكتموني في السنوات الأخيمة رمجال حلالإ ازدهم التسويق
التسويق وتحقيق الأهداف وتكنولوجيا المعلومات أساسيًا للنجاح في  الإلكتمونيةأصبح التمريز على الوسائل 

التسويق الإلكتموني جزءًا لا يتجزأ من استماتيجيات التسويق الشاملة ، وقد أثبتت الدراسات  دالتجارية ، ويع
 .الحديثة أنه يمتلك قدرة ربيمة على تعزيز العلامة التجارية وزيادة المبيعات

 ، وتحليلها منظورًا متعدد الأبعادسة التسويق الإلكتموني بأهمية بالغة ، حيث يتطلب فهمها تحظى دراو 
يجب على المفكمين والممارسين في مجالات الاقتصاد والإدارة استكشاف مختلف جوانبها بدءًا من تطورها و 

دام للإعلانات عبم التاريخي ملى الاتجاهات الحالية والمستقبلية. فالتسويق الإلكتموني ليس مجمد استخ
 .الإنتمنت ، بل هو تحول شامل في ريفية التفاعل مع العملاء وتحقيق الانتشار الشامل للعلامة التجارية

فه  المماحل التي مم بها التسويق الإلكتموني ، حيث شهد تطورًا مستممًا منذ بدايته.  أيضًا من المه 
الإلكتمونية البسيطة ملى تطور الشبكات الاجتماعية  بدءًا من ممحلة استخدام البميد الإلكتموني والمواقع

يعكس هذا التطور التغيمات في سلو  المستهلكين وتوجهاته  الشمائية. ومن خلال حيث والتجارة الإلكتمونية ، 
استكشاف هذه المماحل ، يمكننا فه  الطميقة التي أدت ملى تطور التسويق الإلكتموني رما نعمفه اليوم ، وتوقع 

 .ت المستقبلية وتحدياتهالاتجاها

 التمريز في هذا المبحث على المطالب التالية: لذا ، ت ّ 
 ؛التسويق الإلكتروني: التعريف وأهميته -

 ؛خصائص وأشكال التسويق الإلكتروني -

 ؛مراحل التسويق الإلكتروني -
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 التسويق الإلكتروني: التعريف وأهميتهالمطلب الأول: 
اهتمامًا واسعًا من قبل المفكمين والممارسين في مجال عل  الاقتصاد لقد احتل التسويق الإلكتموني 

وعل  الإدارة وخاصة في مجال التسويق فيعتبم التسويق الالكتموني توجها جديدًا لابد من دراسته من مختلف 
 جوانبه. وفي هذا المطلب سنحاول الوقوف عند تعميف التسويق الإلكتموني وأهميته:

 ق الإلكترونيأولًا: تعريف التسوي
 (E_shopping)الإلكتموني قبل التطمق لمفهوم التسويق الإلكتموني ، يجب التطمق لمفهوم التسوق 

منتجات محددة )سلع  مجموعة الجهود التي يبذلها المشتمي عبم الإنتمنت للبحث عن" والذي يعبم عن
الإلكتمونية المختلفة المنتشمة في المفاضلة بين هذه المنتجات المعموضة للبيع في المتاجم وخدمات...( و 
ويجب الإشارة هنا ملى أن التسوق عبم الإنتمنت لا يقتصم على شماء المنتوج مباشمة على  .1"فضاء الإنتمنت

مواقع الإنتمنت ، وإنما يشمل أيضًا عمليات الشماء التي تبدأ بالبحث والتقصي على الإنتمنت لتنتهي خارج 
دنا ملى مفهوم المستهلك غيم المباشم والذي يمثل رل شخص قام بعملية شماء العال  الافتماضي ، وهو ما يقو 

 . 2في العال  الحقيقي بعد حصوله على المعلومات من الإنتمنت

وعليه ، فقد تعددت مفاهي  التسويق الإلكتموني بين الباحثين والعلماء لتعدد وسائله وتطورها مع الوقت 
المعلومات والاتصال الخامسة التي نعيشها اليوم بشكل مبهم ، ومن بشكل متسارع خاصة مع ثورة تكنولوجيا 

 أه  هذه التعاريف نذرم ما يلي:

 ، ملى التسويق الذي يت  المقميالمعموف أيضًا باس  التسويق و : يشيم التسويق الإلكتموني ، التعريف الأول  -
الإنتمنت العالمية لجذب أعمال ة عبم شبكة مؤسسعبم الإنتمنت ، ويشمل جميع الأنشطة التي تقوم بها ال

 .3جديدة ، والاحتفاظ بالأعمال الحالية ، وتطويم هوية علامتها التجارية

يعمف التسويق الإلكتموني على أنه: "عملية تبني مدعومة بالتكنولوجيا ، تتعاون من  :الثانيالتعريف  -
عليها بشكل مشتم   ها والحفاظوتقديم والاتصال عنهاخلالها الشمرات مع الزاائن والشمراء لخلق القيمة 

 .4لجميع أصحاب المصلحة"

                                                           
:  ، ص1122والتوزيع ، الأردن ،   ، دار الصفاء للنشمالطبعة الأوليالمعرفة والإدارة الإلكترونية وتطبيقاتها المعاصرة، محمود الوادي ، بلال الوادي ،  .1

54. 
 Revue des ، مجلة "دور مواقع التواصل الاجتماعي في التأثير على القرار الشرائي للمستهلك عبر الإنترنتبن يحي حميدة ، أونيس عبد المجيد ،  .2

Réformes Economique et Intégration En Economie 10 ، ص: 1111 ، 12 ، العدد15" ، المجلد. 
3. Jaas, A, E-Marketing and Its Strategies: Digital Opportunities and Challenges. Open Journal of Business and 

Management,10,2022,  p-p : 822-845,  doi: 10.4236/ojbm.2022.102046. 
 ، 11 ، العدد21مجلة اقتصاديات شمال مفميقيا ، المجلد قدرات التسويق الالكتروني: تطوير سلم قياس متعدد الأبعاد، بمادي سفيان ، بماار نورالدين ،  .4

 .142:  ، ص1111

https://doi.org/10.4236/ojbm.2022.102046
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التسويق الإلكتموني هو التسويق للمنتجات على شبكة الإنتمنت ، وعمض منتجات وخدمات  التعريف الثالث:
المؤسسات عبم موقعها الإلكتموني ، وتت  عمليات البيع والشماء وطلب تزويد العملاء بالخدمات وحصوله  

طميق الإنتمنت ، وابتكار مساحة جديدة يمكن استثمارها في التسويق لبعض السلع أو على المعلومات عن 
 .1الخدمات والداعمة لعملية التسويق

التسويق الإلكتموني ، أو التسويق عبم الإنتمنت ، هو استخدام الإنتمنت والتقنيات الحديثة  :التعريف الرابع
ويشمل ذلك استخدام الحواسيب .المستممالأخمى لجذب عدد ربيم من العملاء من خلال التواصل 

 .2والتكنولوجيا للتمويج للسلع والخدمات

 سلعةالعملية التسويقية لعلامة تجارية أو شمرة أو " :هيُعمف التسويق الإلكتموني أيضًا بأنَ  التعريف الخامس:
أو خدمة باستخدام الإنتمنت عبم أجهزة الكمبيوتم والأجهزة المحمولة ، بهدف جذب العملاء والاحتفاظ 

 .3"بالأعمال وتعزيز الهوية التجارية

إذا ران التسويق التقليدي يقوم بخلق الطلب والمضا ، فإن التسويق الإلكتموني يقوم بخلق الطلب و 
 .4مبتكمة"ذلك الطلب باستعمال طمق جديدة و  يبوالمضا باستعمال قوة الإنتمنت ، ويل

على أنَه: عملية تسوق السلع  امجمائيً  يالتسويق الإلكتمونيمكن تعميف وعليه ، ومن خلال رل ما سبق 
 والخدمات ورذلك مدراج ومتابعة الأعمال والأنشطة التسويقية بوسائل ملكتمونية أهمها شبكة الإنتمنت.

 روني ثانيًا: أهمية التسويق الإلكت 

التسويق الإلكتموني أصبح له دور بارز في عصمنا الحالي بفضل تطور التكنولوجيا وانتشار الإنتمنت. 
تعتبم أهمية التسويق الإلكتموني تتجلى في قدرته على الوصول ملى جمهور هائل من المستهلكين عبم العال  

التقليدية التي قد تكون محدودة في نطاق . فبدلًا من الاعتماد على وسائل التسويق 5بطمق فعّالة وموجهة
تأثيمها ، يمكن للتسويق الإلكتموني استخدام البيانات وتحليلات السلو  لتوجيه الإعلانات بدقة أكبم نحو 

 .الجمهور المستهدف ، مما يعزز فمص الوصول ملى عملاء جدد وتعزيز التفاعل مع العلامة التجارية

                                                           
لة من وجهة نظر عملاء دور التسويق الإلكتروني في تحسين الصورة الذهنية للخدمات الصحية: دراسة حا. فادي عبد المنع  أحمد عبد الفتاح ، 1

 .22 ، ص: 1122 ، رسالة ماجستيم في مدارة الأعمال ،كلية الأعمال ، قس  مدارة الأعمال ، جامعة الشمق الأوسط ، الشركة الأردنية الفرنسية للتأمين
2. Hudak, Martin, Eva Kianičková, and Radovan Madleňák. The importance of e-mail marketing in e-commerce. 

Procedia engineering 192, 2017, p-p: 342-347. 
3  . Alaka, Samantaray, and Bibhuti B. Pradhan, Importance of E-Mail Marketing, Palarch’s Journal Of 

Archaeology Of Egypt/Egyptology 17, 6, 2020, p: 5219. 
مجلة الاجتهاد للدراسات القانونية والاقتصادية ،  تأثير التسويق الإلكتروني في صناعة الامتياز التنافسي، .  طارق أحمد قندوز ، بلحميم ابماهي  ،4

 .120:  ، ص1122 ، جوان 21العدد
5. J. Theor. Appl. Electron. Commer. Res. Trends and Future Research in Electronic Marketing: A Bibliometric 

Analysis of Twenty Years,2021, 16(5),1667-1679; https://doi.org/10.3390/jtaer16050094. 

https://doi.org/10.3390/jtaer16050094
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ببناء وتعزيز  مؤسساتلكتموني منصات متعددة وأدوات متنوعة تسمح للبالإضافة ملى ذلك ، يوفم التسويق الإ
هويتها العلامية عبم الإنتمنت بشكل فعال. فمن خلال استخدام وسائل التواصل الاجتماعي ، ومواقع الويب ، 
والبميد الإلكتموني ، يمكن للعلامات التجارية التفاعل مباشمة مع جمهورها ، ونشم محتوى ذو قيمة ، وتقدي  
 .خدمات متميزة ، مما يسه  في بناء علاقات قوية ومستدامة مع العملاء وزيادة معدلات الولاء والمبيعات

 :1يمكن ميجاز أهمية التسويق الإلكتموني بعدة نقاط من أهمهاو 

مختلف أنحاء  وخدماتها فيمن اعتماد المؤسسات على الإنتمنت في التسويق يتيح لها عمض منتجاتها  -
ساعات اليوم وطيلة أيام السنة( مما يوفم للمؤسسة فمص أكبم لعمض منتجاتها  )طيلةالعال  دون انقطاع 

 والوصول ملى المزيد من الزاائن وجني الأرااح.

اقتصادية من بناء تخفيض مصاريف المؤسسات ، مذ تعد عملية معداد وصيانة المواقع على الويب أكثم  -
يانة المكاتب ، ولا تحتاج المؤسسات ملى الإنفاق الكبيم على الجانب التمويجي ، أو تجزئة أو ص أسواق

 تمريب تجهيزات باهظة الثمن.

تواصل فعال مع الشمراء والزاائن ، مذ يطوي التسويق الإلكتموني المسافات ويعبم الحدود ، مما يوفم  -
 طميقة فعّالة لتبادل المعلومات مع الشمراء.

وني أحد ضموريات الحياة في مجتمعنا اليوم ، حيث نجد مئات الملايين من أصبح التسويق الالكتم  -
 المستخدمين يتصلون بشبكة الإنتمنت يوميا من جميع أنحاء العال .  

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

  ، ، الأردنعمانمؤسسة الوراق للنشم والتوزيع ،  الطبعة الأولي ،  ،التسويق الالكترونيدي ، يوسف حجي  سلطان الطائي ، هاش  فوزي دباس العبا .1
 .21:  ، ص1112
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 المطلب الثاني: خصائص وأشكال التسويق الإلكتروني  

للشمرات والمؤسسات وسيلة التسويق الإلكتموني يعتبم أساسيا في العصم المقمي الحالي ، حيث يوفم 
فعالة للوصول ملى جمهورها المستهدف عبم الإنتمنت واناء علاقات قوية معه . تعتمد فعالية التسويق 
الإلكتموني على تفاعل الجمهور مع المحتوى والمسائل التسويقية ، مما يسه  في تعزيز العلامة التجارية 

 .وزيادة المبيعات

لإلكتموني ، فتشمل مجموعة واسعة من الوسائل والتقنيات التي تتيح أما بالنسبة لأشكال التسويق ا
للشمرات التفاعل مع الجمهور عبم الإنتمنت بطمق متنوعة. تتضمن هذه الأشكال استخدام وسائل التواصل 
الاجتماعي ، وإرسال البميد الإلكتموني ، والإعلانات المدفوعة ، والتسويق بالمحتوى ، والعديد من الأساليب 

وفي هذا .ى التي تساعد في تحقيق أهداف التسويق وتعزيز وجود العلامة التجارية على الإنتمنتالأخم 
 المطلب سنحاول الوقوف عند خصائص التسويق الإلكتموني وأشكاله رما يلي:

 أولا: خصائص التسويق الإلكتروني

 تتمثل خصائص التسويق الالكتموني فيما يلي:

ويمكن للعملاء : ”Mass service“تموني يتميز بأنه يقدم خدمة واسع التسويق الإلكالخدمة الواسعة:  -7
المتعاملين مع الموقع التسويقي التعامل معه في أي وقت ودون أن تعمف المؤسسة صاحبة الموقع من قمأ 
 رسالتها الإلكتمونية ملا مذا اتصل العميل بها رما يمكنها مماقبة الزائمين لموقعها ، رما تستطيع المؤسسة من

ل وأقسهلة ردين أفضل وشمراء أكثم ملاءمة واصورة سميعة و مو الإنتمنت ميجاد مستهلكين أكثم و  خلال
 .1تكلفة

التكنولوجيا المتاحة على الإنتمنت جعلت من الممكن معطاء المعلومات لزوار : القدرة على المخاطبة -2
الشماء وهذه العملية المتمثلة بقدرة يمغبون بها قبل قيامه  بعملية كة عن المنتجات التي يحتاجونها و الشب

 .2السوق على تحديد الزاائن قبل قيامه  بعملية الشماء ، يطلق عليها بالقدرة على التوجه للزاائن المعنيين

يتميز التسويق الإلكتموني بسمعة تغيم المفاهي  وما يغطّيه من أنشطة وما يحكمه  :سرعة تغير المفاهيم -6
ات المعلومات التي ينيات الاتصال الالكتموني وتقنلكتمونية ممتبطة بوسائل وتقة الإمن قواعد ذلك أن التجار 

سميع بشكل متوافق تتغيم وتتطور بشكل متسارع لذلك فإن التمتيبات القانونية التي تخضع لها قابلة للتغيم ال
 .3ات والاتصالات والمعلوماتينمع تطورات التق

                                                           
 ، ص: 2251 ، الإسكندرية ،  مصم ، للنشم والتوزيع دار التعلي  الجامعي ،الطبعة الأوليإدارة التسويق، . مصطفى أحمد عبد المحمان المصمي ، 1

262 . 
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التسويق الالكتموني تنفذ الصفقات الكتمونيا دون الحاجة لاستخدام الورق  في :الورقيةغياب المستندات  -2
 .1الثمن وحتى قبضعملية التفاوض حتى تسلي  البضاعة  وذلك منوخصوصا المنتجات التي تقبل التمقي  

وهنا تحتاج المؤسسات للانتقال من الأسواق الكبيمة ملى قطاعات من : استهداف شرائح من زبون واحد -5
الصلة لاستهداف  والتقنيات ذاتزاون واحد من خلال عمليات أكثم تفاعلية واستخدام البيانات المتقدمة 

وجذب الزاائن والاحتفاظ به  وجعله  رشمراء في العملية. حيث تسمح المؤسسات لكل زاون بتقدي  توصيات 
عن طميق مقارنة تفضيلاته  مع الآخمين ، وتستند مستماتيجية من واحد ملى واحد ملى أنظمة شخصية 

تكنولوجيا المعلومات التي تقدم رؤية واسعة وتتيح ممكانية تقدي  المعلومات الشخصية مباشمة ملى الزاون ما 
. 2ممارية الحوار مع الزاون يسمح ببناء علاقة قوية معه ، بالإضافة ملى خلق قاعدة بيانات تفاعلية تسمح باست

 :3ويمكن تلخيص تلك الخصائص في الآتي
 المستهلك هو الذي يبدأ ويبادر بالاتصالات. -

 المستهلك هو الذي يبحث عن المعلومات )سياسة الجذب(. -

 الوسيلة الجيدة تعتبم وسيلة قوية في جذب انتباه زوار الموقع على الشبكة. -

 المعلومات الخاصة باستجابات الأفماد.تستطيع الشمرة أن تقوم بجمع وتخزين  -

خصائص التسويق الإلكتموني تشمل ميزات مهمة تسهل التواصل مع العملاء وتعزز فعالية العمليات 
التسويقية عبم الإنتمنت. أولًا ، يتمتع التسويق الإلكتموني بخدمة واسعة ، حيث يمكن للعملاء الوصول ملى 

في أي وقت ومن أي مكان بسهولة وسمعة. ثانياً ، يتيح التسويق المعلومات وإجماء العمليات التجارية 
الإلكتموني القدرة على المخاطبة ، حيث يمكن توجيه المعلومات والعموض بشكل مباشم ودقيق للعملاء 
المستهدفين بناءً على تفضيلاته  واهتماماته . رما يتميز التسويق الإلكتموني بسمعة تغيم المفاهي  

ستخدمة فيه ، مما يساعد على التكيف مع التطورات السميعة في السوق وتلبية احتياجات والتكنولوجيا الم
العملاء بشكل فعال. وأخيمًا ، يتيح التسويق الإلكتموني مجماء الصفقات بشكل ملكتموني دون الحاجة للاعتماد 

 ى حد سواء.على المستندات الورقية ، مما يسهل ويسمع عمليات الشماء والبيع للعملاء والشمرات عل
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 التسويق الإلكتروني شكالثانيًا: أ

 ، بأنَه يمكن تصنيف التسويق الذي تمارسه "كوتلر"يمى بعض الخبماء في التسويق على غمار الباحث 
 :1المؤسسات ملى ثلاثة أنواع رئيسية

وتنفيذ وهو ممتبط بوظائف التسويق التقليدية رتصمي   ":External Marketingالتسويق الخارجي" -
 التمويج(.   – التوزيع-السعم –التسويقي )المنتج  المزيج

وهو ممتبط بالعاملين داخل المؤسسة حيث أنه يجب  ":Internal Marketingالتسويق الداخلي " -
على المؤسسة أن تتبع سياسات فعّالة لتدريب العاملين وتحفيزه  للاتصال الجيد بالعملاء ودع  العاملين 

حاجات ورغبات العملاء. فكل فمد في المؤسسة يجب أن يكون موجه في  للعمل رفميق يسعى لإرضاء
عمله بالعملاء. فليس يكفي وجود قس  في المؤسسة خاص بالقيام بالأعمال التقليدية لوظيفة التسويق واقية 

 الأفماد أو الأقسام رل في اتجاه لخم.

ة الخدمات والسلع المقدمة ": وهو ممتبط بفكمة جودInteractive Marketing" التسويق التفاعلي -
 .والمشتمي للعملاء تعتمد بشكل أساسي ومكثف على الجودة والعلاقة بين البائع 

ويعتبم التسويق الإلكتموني جزء من المفهوم الشامل للتسويق. حيث ، يضيف التسويق الإلكتموني نذرم 
 :2عند البعض ملى

هو التسويق الذي يمتكز على الوسائل الإلكتمونية  التسويق الالكتروني الموجه للمستهلك النهائي: -
 ويكون الهدف منها هو المستهلك.

والذي هذا النوع من التسويق الذي يمرز على الوسائل الالكتمونية  التسويق الالكتروني بين المنشآت: -
 علاقة تمابط فيما بين المنشآت واعضها البعض بما يعظ  منافع هذه المنشآت. يحقق

يق هو تسويق يت  بواسطة الوسائط الالكتمونية والذي يحقق أهداف التسو  الالكتروني المزدوج:التسويق  -
 رذلك أهداف التسويق الالكتموني للمنشآت. الإلكتموني الموجه للمستهلك و 

وهذا النوع من التسويق الذي يستخدم الوسائل الالكتمونية لتحقيق التسويق الالكتروني الحكومي:  -
 اعضها البعض بما يعودالأجهزة الحكومية فيما بينها ، و  شآت الأعمال أو الأفماد أوخدمات سواء لمن

 جهد وإجماءات روتينية.بالنفع على جميع من توفيم وقت و 

بحسب الوسائل التكنولوجية المعتمدة فيه ، وفيما يلي  أو المقمي وهنا  من يصنف التسويق الإلكتموني
 سنحاول ذرم أهمها:
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أساسيًا في تحسين حمرة  (SEO) يعتبم تحسين محمرات البحث :(SEO)البحثتحسين محركات  -
  Googleالزيارات العضوية ملى المواقع الإلكتمونية من خلال تحسين تمتيبها على محمرات البحث مثل

Yahoo وBing 1وغيمها. 
الشخصي مع يشتمل التسويق عبم البميد الإلكتموني على التواصل  :التسويق عبر البريد الإلكتروني -

العملاء الحاليين أو المحتملين من خلال المسائل التمويجية ، ويعمل رطميقة فعالة للوصول ملى العملاء 
 .2بمسائل مستهدفة

يستفيد التسويق عبم وسائل التواصل الاجتماعي من  :(SMM)ويق عبر وسائل التواصل الاجتماعالتس -
 Instagram وTwitterوLinkedIn وYouTubeو Facebook قنوات التواصل الاجتماعي الشهيمة مثل

 .للاتصال بالعملاء المحتملين من خلال الأنشطة العضوية وحملات الإعلانات الدعائية
يشتمل التسويق بالمحتوى على منشاء ونشم محتوى عبم الإنتمنت عالي الجودة  :التسويق بالمحتوى  -

 .لإطلاع الجمهور المستهدف على الشمرات وعموضها
 ، التي يت  مجماؤها من خلال منصات مثل (PPC)تتيح حملات الدفع لكل نقمة :(PPC)لكل نقردفع ال -

وضع مواقعها الإلكتمونية على الفور في أعلى نتائج محمرات البحث ، مما  مؤسسات ، ، للGoogleمعلانات
يؤدي ملى توجيه الزيارات ملى مواقعها من خلال المجموعات الإعلانية والكلمات المئيسية ونص الإعلانات 

 .وصفحات الهبوط والحملات
موني يتضمن عمض هو شكل من أشكال التسويق الإلكت التسويق بالإعلانات المدمجة مع المحتوى: -

 ، Native Ads الإعلانات بشكل متناسق مع المحتوى الأصلي. تُعمف أيضًا باس  الإعلانات الأصلية أو
 .وهي تختلف عن الإعلانات التقليدية التي تكون عادةً أكثم وضوحًا وأقل انسجامًا مع المحتوى المحيط بها

التكنولوجيا لإنشاء وتنفيذ وقياس حملات التسويق. تتضمن هو نهج يعتمد على استخدام أتمتة التسويق:  -
 الاجتماعي أتمتة وسائل التواصل ، أتمتة البميد الإلكتموني :أتمتة التسويق مجموعة متنوعة من التقنيات ، مثل

 .وغيمها
دفعه  هو نهج تسويقي يمرز على جذب العملاء المحتملين ملى نشاطك التجاري بدلًا من  التسويق الوارد: -

مليه. يعتمد التسويق الوارد على منشاء محتوى عالي الجودة وذي صلة يجذب جمهور  المستهدف. عندما 
 .يتفاعل العملاء المحتملون مع محتوا  ، يمكنك بناء علاقة معه  وتحويله  ملى عملاء

                                                           
1 . Emily Carter, M.S, 7 Components of a Successful Digital Marketing Strategy, digital catalyst, Article 

disponible en ligne:https://www.webfx.com/blog/marketing/digital-marketing-components-5-elements-of-a-

successful-digital-marketing-strategy/ , 20-05- 2024. 
2. Meghna Biswas, Key Components of Digital Marketing - A Useful Guide For Freshers, Article disponible en 

ligne:https://careers.webdew.com/blog/components-of-digital-marketing, 20-05- 2024. 

https://www.webfx.com/blog/marketing/digital-marketing-components-5-elements-of-a-successful-digital-marketing-strategy/
https://www.webfx.com/blog/marketing/digital-marketing-components-5-elements-of-a-successful-digital-marketing-strategy/
https://careers.webdew.com/blog/components-of-digital-marketing
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ض هو شكل من أشكال التسويق الإلكتموني يتضمن دفع المال لعم  :(المرعي)التسويق المدعوم -
الإعلانات على مواقع الويب أو في التطبيقات أو في قنوات التواصل الاجتماعي. يُعمف أيضًا باس  التسويق 

 .المدفوع أو التسويق عبم الإعلانات
هو شكل من أشكال التسويق الإلكتموني يعتمد على  بالعمولة بالتباعية: –التسويق بالتسويق التابع  -

والشمرات. يحصل المسوقون على عمولة مقابل رل عملية بيع أو عملية علاقات الشماكة بين المسوقين 
 .1تحويل يت  مجماؤها من خلال رابط التابع الخاص به 

 ، مما واستماتيجياته التسويق الإلكتموني تتكتيكاأساس  وغيمها )الطمق( مجتمعة الأشكالتشكل هذه و  
أشكال . عه بشكل فعال في المشهد المقميالوصول ملى جمهورها المستهدف والتفاعل م مؤسساتيتيح لل

التسويق الإلكتموني تتنوع وتتعدد ، حيث تتضمن مجموعة متنوعة من النهج والوسائل للتواصل مع الجمهور 
المستهدف عبم الإنتمنت. تتماوح هذه الأشكال من التسويق الموجه للمستهلك النهائي ملى التسويق بين 

يات مثل تحسين محمرات البحث ، التسويق عبم وسائل التواصل المنشآت ، وتشمل أيضًا استخدام تقن
هذه الأشكال تعمل معًا رجزء  .الاجتماعي ، والتسويق بالمحتوى ، بالإضافة ملى العديد من الأساليب الأخمى 

من استماتيجيات التسويق الإلكتموني للمؤسسات ، مما يسمح لها بالوصول ملى جمهورها بشكل فعال واناء 
 .تجارية قوية عبم الإنتمنتعلاقات 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

                                                           
1 . Deepak G, What are the major components of Digital Marketing?, Article disponible en ligne: 

https://digitalcatalyst.in/blog/what-are-the-major-components-of-digital-marketing/, 26-06- 2023. 

https://digitalcatalyst.in/blog/what-are-the-major-components-of-digital-marketing/
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 المطلب الثالث: مراحل التسويق الالكتروني
في عالمنا المقمي الحديث ، أصبح التسويق الإلكتموني له دور ربيم في نجاح الشمرات والمؤسسات في 

العناصم الوصول ملى جمهورها المستهدف وتحقيق أهدافها التجارية. تعد مماحل التسويق الإلكتموني من 
 ة.جابية في استماتيجياتها التسويقيالأساسية التي يجب على الشمرات فهمها واعتمادها لتحقيق نتائج مي

سنستكشف في هذا السياق المماحل المختلفة للتسويق الإلكتموني وأهميتها في بناء العلاقات مع العملاء 
في للاستشارات الإدارية ( Arthur D.Little"آرثر ليتل" ) اقتمح مكتبوقد  .وتعزيز تجارته  عبم الإنتمنت

( مماحل أساسية سماها بدورة التسويق الالكتموني. وتشمل المماحل 15نموذجًا يحتوي على أراع )هذا الصدد 
 :التالية

الأسواق  ويجمي تحديدفي هذه الممحلة يجمي تحديد طبيعة ورغبات المستهلك ، مرحلة الإعداد:  أولًا:
المستهدفة المجدية والجذابة ، رما يجمي تحديد طبيعة المنافسة. ومن أجل النجاح في ذلك يتطلب الأمم 
سمعة الحصول على البيانات والمعلومات اللازمة ، ولهذا الغمض قد تلجأ المنظمة ملى جميع البيانات 

ستعانة بالمماكز المتخصصة في باستخدام منهج بحوث التسويق ، وعن طميق الا الانتمنتوالمعلومات عبم 
 والمعلومات باستخدامبحوث التسويق العامة على الانتمنت في بحوث ، رما تلجأ المنظمة ملى جمع البيانات 

 .1والأدوات التقليديةالوسائل 

والأسواق المستهدفة المجدية والجذابة ، وتحديد  عملاءال وتوقعات يت  خلالها تحديد حاجات ورغبات
 .سة ، ومن أجل النجاح فيذلك يتطلب الأمم سمعة الحصول على البيانات والمعلومات اللازمةطبيعة المناف

في هذه الممحلة تحقق المنظمة عملية الاتصال مع الزاون/المستهلك لتعميفه مرحلة الاتصال: ثانيًا: 
  وتعميفه عملاءباليت  الاتصال .الانتمنتبالمنتجات الجديدة التي يجمي طمحها ملى السوق الالكتمونية عبم 

 فرعية أربع مراحلوخدماتها التي يجمي طمحها في السوق عبم الانتمنت ، وتت  هذه الممحلة وفق  نظمةبالم
 : 2في "AIDAج "تتمثل حسب نموذ

يجمي استخدام وسائل متعددة لجذب انتباه الزاون/المستهلك ، وأه   (:Attentionمرحلة جذب الانتباه ) -1
 .E-Mail Messagesورسائل البميد الإلكتموني   Ad Bannersوالوسائل: الأشمطة الإعلانيةوات هذه الأد

ذه لممحلة يجمي توفيم البيانات في ه (:Interest) توفير المعلومات اللازمة –مرحلة إثارة الاهتمام -2
 المنتج الجديد.المعلومات التي يحتاجها الزاون/المستهلك ، والتي تساعده على بناء رأي خاص حول هذا و 

                                                           
 ، للطباعة  والنشم والتوزيع ، دمشق دار رسلان الطبعة الاولي ، التسويق الالكتروني في ظل المتغيرات التكنولوجية المعاصرة،. مصطفى يوسف رافي ، 1

 .25 ، ص:2222سوريا ، 
 .522-522ص: - ، صمرجع سبق ذكره. يوسف حجي  الطائي ، هاش  فوزي العبادي ، 2
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في هذه الممحلة يجمي التمريز على مثارة المغبة في نفس  (:Desireالرغبة ) )إثارة( مرحلة تكوين -3
الزاون/المستهلك ، وحتى تنجح عملية مثارة المغبة ينبغي أن تكون عملية العمض والتقدي  عملية فاعلة ، 

 (.MultiMedia) ويفضل استخدام تكنولوجيا الوسائط المتعددة
تدعى أيضًا ممحلة الفعل و  (:Action) -اتخاذ قرار الشراء -مرحلة دفع العملاء للقيام بالتصرف  -4

التصمف )مثل الشماء( ، ورمحصلة للمماحل السابقة فإن الزاون/ المستهلك ، مذا اقتنع بالمنتج المطموح عبم 
 الانتمنت فإنه يتخذ الفعل الشمائي. 

الممحلة تت  عملية التبادل والتي جوهم التسويق الالكتموني فيصل العميل على في هذه مرحلة التبادل: ثالثًا: 
وهي . 1السلعة أو الخدمة بينما تحصل المنظمة على المقابل النقدي باستعمال نظ  الدفع الالكتموني الآمنة

لوقت بالشموط التي يمغبها وفي ا المنتجاتعلى  عملاءصل الححيث ي  ،جوهم عملية التسويق الالكتموني
 .على المقابل النقدي باستخدام نظ  الدفع المختلفة منظمةال لالمناسب ، بينما تحص

ينتهي بانتهاء عملية التبادل وإنما يجب  التسويق الالكتموني لا يمكن أنَ : مرحلة ما بعد البيعرابعًا: 
المحافظة على العميل من خلال التواصل معه وخدمته عبم الوسائل المتاحة والمتعددة ومنها: المجتمعات 
الافتماضية ، غمف المحادثة والبميد الالكتموني وتوفيم قوائ  الأسئلة المتكمرة وخدمات الدع  الفنية 

 .2والتحديث

 ، وإنما يجب على لعملاءوا نظمةبانتهاء عملية التبادل بين الم التسويق الالكتموني لا ينتهيحيث ،      
جدد بل  عملاء ، فالعملية التسويقية لا تقف عند استقطاب ورسب لعملاءعلاقات دائمة مع ا طرا نظمةالم

 والشكل الموالي يلخص مماحل التسويق الإلكتموني بصفة عامة: .ورسب ولائه  تستمم للحفاظ عليه 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 ، 2225 ، 6 ، العدد2 ، المجلد -أم بواقي–مجلة العلوم الإنسانية ، الجزائم  التسويق الالكتروني في المؤسسة الاقتصادية،. جميلة بن لوصيف ، 1

 .  572ص
 .575 ، صنفس المرجع. جميلة بن لوصيف ، 2
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 (: دور )مراحل( التسويق الإلكتروني02الشكل )

 
 من معداد الطالبين بالاعتماد على رل ما سبقالمصدر: 

 في الواقع ، غالبًا ما تتداخل هذه المماحل مع .يقدم الشكل نموذجًا مبسطًا لمماحل التسويق الإلكتموني
ومع ذلك ، يوفم الشكل مطارًا مفيدًا لفه  الخطوات الأساسية التي تنطوي  .بعضها البعض ، وتتكمر باستممار
 .عليها عملية التسويق الإلكتموني
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 المبحث الثاني: أسس عملية اتخاذ قرار الشراء
ز على يعتبم المستهلك جوهم العملية التسويقية ، لذا نجد جميع المجهودات والأنشطة التسويقية تمر        

الأساليب والتسابق نحو نيل رضاه والفوز بولائه ، هذا الأخيم الذي يتجسد من  ورغباته بأفضلمشباع حاجته 
الدقيق لماهية سلو  المستهلك وجميع الجيد و مستممة ، لذا يعتبم الفه  خلال مقدامه على عملية الشماء بصفة 

 العوامل الداخلية في التشكيلة الأساسية لبناء ونجاح السياسة التسويقية للمؤسسة.

عملية معقدة تتضمن سلسلة من الخطوات التي يقوم بها  الأخمى عملية عملية اتخاذ القمار الشمائي هي
. يتأثم هذا القمار بعوامل عدة ، بما في ذلك الاحتياجات العملاء قبل اتخاذ قمار شماء منتج أو خدمة معينة

والمغبات الشخصية ، والعوامل الاقتصادية ، والاجتماعية ، والثقافية. يعتبم فه  عملية اتخاذ القمار الشمائي أممًا 
ت والمسوقين لضمان توجيه جهوده  التسويقية بشكل فعال نحو تلبية احتياجات العملاء مؤسساحيويًا لل

 ق أهدافه .وتحقي

 ، ومدى تأثيم القمار على المطلوبتتنوع أنواع قمارات الشماء بناءً على عدة عوامل ، مثل نوع المنتج و 
يمكن تقسي  أنواع قمارات الشماء ملى قمارات شماء روتينية ، و الحياة اليومية للعميل ، والمواقف المالية والزمنية. 

اء متوسطة ، مثل شماء ملابس جديدة ، وقمارات شماء استماتيجية ، مثل شماء المواد الغذائية اليومية ، وقمارات شم 
 مثل شماء منزل جديد أو سيارة.

تتكون مماحل اتخاذ القمار الشمائي من عدة خطوات متتابعة. الخطوة الأولى هي وفي ذات السياق ، 
تلبيتها. ث  يأتي التعمف على الحاجة ، حيث يقوم العميل بتحديد المشكلة أو الحاجة التي يمغب في حلها أو 

الممحلة الثانية وهي البحث عن المعلومات ، حيث يقوم العميل بجمع المعلومات المتاحة حول المنتجات أو 
الخدمات المختلفة التي قد تلبي حاجته. بعد ذلك يأتي تقيي  الخيارات المتاحة ، حيث يقارن العميل بين 

المعاييم مثل الجودة والسعم والعلامة التجارية. المنتجات أو الخدمات المختلفة بناءً على مجموعة من 
 ، وقد تكون هنا  ءً على تقييمه الشخصي واحتياجاتهوأخيمًا ، يقوم العميل باتخاذ القمار وإجماء عملية الشماء بنا

 مماحل أخمى وأكثم دقة بحسب طبيعة وظموف عمليات الشماء.

 التمريز في هذا المبحث على المطالب التالية: لذا ، ت ّ 

 ؛فهوم عملية اتخاذ قرار الشراءم 
 ؛أنواع قرارات الشراء 

 ؛مراحل اتخاذ قرار الشراء 
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 قرار الشراءالمطلب الأول: مفهوم عملية اتخاذ 

تعتبم عملية اتخاذ القمار الشمائي نتاج مجمل المؤثمات التي تعمض لها المستهلك ، الشخصية أو       
التسويقية ، لذا تتعدد أنواعها وتصبح الكيفية التي تشكلت بها هذه العملية من أعقد المواضيع بالنسبة لمجل 

ل الوقوف عند مفهوم عملية اتخاذ التسويق والباحثين المتخصصين في هذا المجال. وفي هذا المطلب سنحاو 
 القمار الشمائي وخصائصه:

 أولًا: تعريف عملية اتخاذ قرار الشرائي 

تعمف عملية اتخاذ القمار الشمائي على أنها: "مجموعة المماحل التي يسلكها المستهلك من أجل حل       
 .1مشكلة تتعلق بتلبية حاجة تخصه"

ات التي يمم بها المشتمي في حالة القيام بالاختيارات حول أي من رما تعمف أيضا على أنها: "الخطو      
 .2المنتجات التي يفضل شمائها"

رما تعمف عملية اتخاذ القمار الشمائي بأنها:" ذلك التصمف أو العملية التي يقوم بها المستهلك من أجل     
ائع لإشباع حاجة ورغبة حالية أو اقتناء سلعة أو خدمة معينة بصفة مباشمة أي بعد القيام بدفع ثمنها للب

 .3"وإشباعهامستقبلية ، وتمم هذه العملية بعدة مماحل من أول ظهور المغبة أو الحاجة حتى تحقيقها 

ا على أنَها: "عملية المفاضلة بين البدائل أي عملية اختيار أفضل بديل والذي يلبي ويمكن تعميفها أيضً     
 .4حاجة الفمد بشكل أفضل"

عملية اتخاذ القمار الشمائي هي سلسلة من المماحل التي ومن خلال هذه التعاريف يمكن القول أن 
يتبعها المستهلك لحل مشكلة أو تلبية حاجة خاصة به. تتضمن هذه العملية تقيي  الخيارات المتاحة واختيار 

دة لعملية اتخاذ القمار الشمائي ، منها البديل الأمثل لتلبية الحاجة أو المغبة المعينة. يمكن تقدي  تعميفات متعد
تلك التي تصفها رمجموعة من الخطوات التي يسلكها المستهلك لاختيار المنتج المناسب له ، ومنها تلك التي 
تعتبمها عملية تصمف يقوم به المستهلك لشماء سلعة أو خدمة معينة بعد ممور بعض المماحل من الاختيار 

 .والتفكيم

العملية ، يُفه  اتخاذ القمار الشمائي بأنه العملية التي يمم بها المشتمي في اختيار في الجوانب و 
التي يفضل شمائها ، ويُعتبم هذا الاختيار نتيجة للتفكيم والتحليل والمقارنة بين البدائل المختلفة  اتالمنتج

                                                           
1. Tender vie Jacques et autres, Mercator,7eme édition, Palloz,Paris, 2003, p167.  

 .05 ، ص: 1111 ، الطبعة الأولي ، دار الفكم للطباعة والنشم ، عمان ، الأردن ، السلوك الإنساني. فاروق الموسان ، 2
 .210 ، ص: 1120كم للطباعة والنشم والتوزيع ، عمان ، الأردن ، الطبعة الأولي ،دار لفمبادئ التسويق، فهد سلي  الخطيب ، محمد سليمان عواد ،  .3

4. Benis Dorpy,  pierre vielle,comportement du consommateur outils, Runod, Paris, 2003, p: 260. 
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المضا عن الشماء النهائي ، المتاحة له. تتمثل أهمية هذه العملية في تلبية الحاجات الشخصية للفمد وتحقيق 
مما يعكس أهمية فه  العوامل التي تؤثم على اتخاذ القمار الشمائي وريفية تأثيمها على سلو  المستهلك في 

 .السوق 

 ثانيًا: خصائص عملية اتخاذ قرار الشراء

ملى فه  سلو   يسعون  الذين مؤسسات والمسوقينفه  خصائص عملية اتخاذ القمار الشمائي ضموري لل
تتميز عملية اتخاذ القمار الشمائي بمجموعة من  حيث ، .ةليعافبتسويقية ال ه المستهلكين وتطويم استماتيجيات

 :1الخصائص ، وفيما يلي نذرم أهمها

 أن عملية اتخاذ القمار الشمائي تمم بمجموعة من المماحل المنطقية المتداخلة. -

لدى المستهلك ملى الوصول لحل مشكلة تتعلق بتلبية حاجة أو تهدف مماحل عملية اتخاذ القمار الشماء  -
 رغبة تخص المستهلك.

يسعى المستهلك من خلال عملية اتخاذ القمار الشمائي ملى الوصول ملى تحقيق أعلى مشباع بأقل  -
 التكاليف. 

دخله ، تتضمن عملية اتخاذ القمار الشمائي العديد من العوامل ، مثل احتياجات المستهلك ، ورغباته ، و  -
 .وشخصيته ، ونمط حياته ، وخيارات المنتجات المتاحة ، وعوامل التسويق ، والظموف البيئية

 .تتغيم عملية اتخاذ القمار الشمائي بممور الوقت ، حيث تتغيم احتياجات المستهلك ورغباته وظموفه -

 .مدتختلف عملية اتخاذ القمار الشمائي من فمد لآخم ، اعتمادًا على العوامل الشخصية لكل ف -

 .غالبًا ما تتضمن عملية اتخاذ القمار الشمائي مشاررة أفماد لخمين ، مثل العائلة والأصدقاء -

لا يمتلك المستهلكون معلومات راملة عن جميع الخيارات المتاحة له  ، ولا يستطيعون تقيي  جميع العوامل  -
 .ذات الصلة بشكل موضوعي

 .ية ، مثل الدوافع ، والقي  ، والمواقف ، والمعتقداتتتأثم عملية اتخاذ القمار الشمائي بالعوامل النفس -

يواجه المستهلكون مخاطم عند اتخاذ قمارات الشماء ، مثل شماء منتج لا يلبي احتياجاته  أو رغباته  ، أو  -
 .شماء منتج بسعم ممتفع ، أو شماء منتج غيم لمن

ين جمع المعلومات وتقيي  تتطلب عملية اتخاذ القمار الشمائي جهدًا ذهنيًا ، حيث يتعين على المستهلك -
 .الخيارات واتخاذ القمار

                                                           
والمالية ، جامعة الشهيد حمة  ، مجلة الدراسات الاقتصادية طرق صناعة قرار الشراء لدى المستهلك وأثرها على رشادة سلوكهعبد المزاق رمام ،  .1

 .111 ، ص: 1121 ، 12 ، العدد22لخضم الوادي ،  المجلد 
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يمكن أن تكون عملية اتخاذ القمار الشمائي عقلانية ، حيث يقوم المستهلكون بتقيي  جميع الخيارات المتاحة  -
أو يمكن أن تكون غيم عقلانية ، حيث يتخذ المستهلكون  .بشكل موضوعي واتخاذ القمار الأكثم فائدة له 

 .العواطف أو الانفعالاتقمارات بناءً على 

تتأثم عملية اتخاذ القمار الشمائي بالتأثيمات الاجتماعية ، مثل المعاييم الاجتماعية ، والضغط الاجتماعي ،  -
 .والتمويج الاجتماعي

فه  خصائص عملية اتخاذ القمار الشمائي أمم أساسي للمؤسسات والمسوقين الذين يسعون ملى تحليل 
استماتيجياته  التسويقية بفعالية. يتميز هذا العمل الشمائي بسلسلة من الخصائص سلو  المستهلكين وتطويم 

التي تؤثم بشكل ربيم على سلو  المستهلك وقماراته الشمائية.على سبيل المثال ، تتضمن عملية اتخاذ القمار 
حث عن الشمائي مماحل منطقية متداخلة ، حيث يقوم المستهلك بتحديد المشكلة أو الحاجة ومن ث  الب

المعلومات وتقيي  البدائل المتاحة. ويهدف المستهلك خلال هذه العملية ملى تحقيق أقصى قدر من الإشباع 
 بأقل التكاليف الممكنة.

عملية اتخاذ القمار الشمائي تتأثم بعوامل شخصية ونفسية واجتماعية ، مثل  والجديم بالذرم أنَ 
التأثيمات الاجتماعية والضغط  والعوامل النفسية ، بالإضافة ملى احتياجات المستهلك ، والقي  ،

الاجتماعي.بصفتها عملية تتطلب جهدًا ذهنيًا ، قد تكون عملية اتخاذ القمار الشمائي عقلانية أو غيم عقلانية ، 
على  حيث يمكن أن يتخذ المستهلكون قمارات استنادًا مما ملى التقيي  العقلاني للخيارات المتاحة أو بناءً 

 العواطف والانفعالات.

فه  هذه الجوانب المعقدة لعملية اتخاذ القمار الشمائي يمكن أن يساعد المسوقين في تكييف وعليه ، 
استماتيجياته  التسويقية بشكل أفضل ، مما يعزز فعالية جهوده  في تلبية احتياجات وتوقعات العملاء بشكل 

 أكبم.
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 شراء المطلب الثاني: أنواع قرارات ال

 بأهميته يمكن بأنيعد القمار الشمائي المحدد المئيسي لسلو  الفمد الاستهلاكي ونمط معيشته ، لذا فهو      
لا يتعجل الفمد باتخاذه فهذا السلو  يختلف من شماء منتج لآخم بناءا على العديد من العوامل منها مدى 

 تعقد الموقف الشمائي ورذلك المتدخلين في هذا القمار لذا يمكن تمييز أنواع قمار الشماء وفقا لمعيارين:

 أولًا: على أساس مدى تعقد الموقف الشرائي 

ئية استنادًا ملى مدى تعقيدها أو بساطتها. يمكن تقسي  هذا التصنيف ملى قمارات تصنيف القمارات الشما
 :التعقيد ، رمايلي بالغت وقمارات شماء )روتينية( ، قمرارات متوسطة التعقيد شماء بسيطة

 : يعد هذا القمار من أبسط أنماط القمارات الشمائية ، حيث لا يبدل المستهلك جهدا ووقتاقرار شراء روتيني -1
كبيمين في عملية الشماء ، ولا يحتاج ملى قدر ربيم من المعلومات لتقيي  البدائل لأنه يتعلق غالبا بالمنتجات 

 .1كثيمة الاستعمال والتي تكون منخفضة الأسعار مثل معجون الأسنان ، والشامبو ،...

النهائي في شماء المنتجات هي القمارات الشمائية التي يتخذها المستهلك : قرار الشراء متوسط التعقيد -2
التي تكون درجة المخاطمة فيها ممتفعة بالمقارنة مع المنتجات التي تشتمى لحل مشكلات روتينية ، ويكون 
المستهلك عادة في هذه الحالة ملما بفئة المنتج الذي يتعامل معه ، ولكن قد لا يكون ملما بكافة البدائل 

صول على قدر أقل من المعلومات مقارنة بمقدار المعلومات المتاحة في هذه الفئة ولذلك يسعى ملى الح
اللازمة لاتخاذ القمارات الشمائية لحل مشكلات معقدة يحدث والكثيم من المعلومات عادة ما يت  الحصول 

 . 2عليها من مكان الشماء نفسه رشماء الآلات الكهمومنزلية مثلًا 

رجة عالية من التعقيد عندما يواجه المستهلك منتجات ل  دبالشماء  يكون  هنا: قرار الشراء بالغ التعقيد -3
يعمفها من قبل ، ول  يتعمف على ريفية استخدامها وعندئذ فإن قمار الشماء يصبح معقدا لدرجة ربيمة ويمثل 

ا وذلك لاتخاذ القمار بالشماء حالة من الحالات التي تحتاج لأسلوب حل مشكلات معقدة ، واطميقة أكثم تعمقً 
معقدة يحدث عندما يستخدم المستهلك مماحل عملية اتخاذ القمار الشمائي  قمار حل مشكلاتمن عدمه ف

 .3استخداما راملا ويقضي وقتًا رافيًا في جمع المعلومات وتقسي  البدائل قبل القيام بالشماء الفعلي

 والشكل الموالي يوضح للية القمارات الشمائية المعقدة لدى المستهلك النهائي:       

 القرارات الشرائية المعقدة لدى المستهلك النهائي(:03الشكل)

                                                           
1. Ulrike maryrbafer, Marketing, Bread, France, 2002,p: 49. 

 .111ص: ، 6002ديوان المطبوعات الجامعية، عنابة، الجزائر،  ، الطبعة الأولي،أسس المستهلك والمؤسسة الخدماتية. محمد أمين، السيد علي، 2

 .215 ، ص: 1115الطبعة الأولي ،دار الجميسي للتوزيع والإعلان ، المياض ، السعودية ، سلوك المستهلك، . خالد بن عبد المحمان الجميسي ، 3
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 ، متوفم على المابط الإلكتموني 2ص  ، المحاضمة الثالثة ،مقرر سلوك المستهلكريزان نصور ،  المصدر:

 . 21:54 ، الساعة: 11/14/1115 ، ت  الاطلاع يوم https://manara.edu.sy/downloads/files/1696055707_3.pdfالتالي:

في . و مخططًا مبسطًا لعملية اتخاذ القمار الشمائي المعقدة لدى المستهلك النهائيالشكل أعلاه ظهم ي
ومع ذلك ، يوفم المخطط مطارًا .ممارالواقع ، غالبًا ما تتداخل هذه الخطوات مع بعضها البعض ، وتتكمر باست

عملية اتخاذ حيث ، تتكون  .مفيدًا لفه  الخطوات الأساسية التي تنطوي عليها عملية اتخاذ القمار الشمائي
تبدأ العملية بتحديد الحاجة ، حيث   ،القمار الشمائي المعقدة لدى المستهلك النهائي من عدة خطوات متسلسلة

ء معين يسد هذه الفجوة بين حالته الحالية والحالة الممغواة. ث  ينتقل يشعم المستهلك بالحاجة ملى شي
المستهلك ملى تقيي  الخيارات المتاحة ، حيث يدرس المزايا والعيوب والتكاليف الممتبطة بكل خيار ، بما في 

ذ المستهلك ذلك الخصائص ، والفوائد ، والتكاليف ، والمخاطم المحتملة ، والقي  الممتبطة بكل منها. وأخيمًا ، يتخ

https://manara.edu.sy/downloads/files/1696055707_3.pdf
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القمار النهائي بناءً على هذه التقييمات ، مع الأخذ في الاعتبار العوامل الشخصية ، وعوامل التسويق ، 
 .والظموف البيئية التي قد تؤثم على قماره

الجدول التالي يوضح الفموقات بين أنواع قمارات الشماء على أساس درجة التعقيد السابقة من حيث و 
 المخاطمة المدررة ، تكمار الشماء ، مقدار الخبمة السابقة ومقدار البحث عن المعلومات:ضغوط الوقت ، مقدار 

 : أنواع القرارات الشرائية ومعايير التفريق بينها(01)الجدول 

 نوع السلوك
 الشرائي

 مقدار المخاطرة ضغط الوقت
 المدركة

 مقدار الخبرة تكرار الشراء
 السابقة

 مقدار البحث
 عن المعلومات

قرار 
 الشراءالروتيني

 قليل جدا كبيمة جدا كثيم جدا منخفضة جدا عالي جدا

قرار الشراء 
 متوسط التعقيد

 متوسط متوسط متوسط متوسطة متوسط

قرار الشراء بالغ 
 المعقد

 كثيم جدا قليلة جدا قليل جدا عالية جدا منخفض

 .10ص  ،مرجع سبق ذكرهريزان نصور ،  المصدر:

هنا  علاقة تمابطية بين نوع السلو  الشمائي واين عوامل مثل ضغط الوقت  أنَ  أعلاه يوضح الجدول
من ضغط  عاليومقدار المخاطمة. على سبيل المثال ، فيما يتعلق بقمار الشماء الموتيني ، الذي يتميز بمستوى 

بيم جداً الوقت ومقدار منخفض جداً من المخاطمة ، يتميز أيضًا بمستوى عالي جداً من تكمار الشماء ومقدار ر
من الخبمة السابقة. واالمثل ، يتضح أن قمار الشماء المعقد ، الذي يتميز بمستوى منخفض من ضغط الوقت 
ومقدار عالي جداً من المخاطمة ، يتطلب مقداراً ربيماً جداً من البحث عن المعلومات ويتميز بمقدار قليل جداً 

تات في السلو  الشمائي بناءً على عوامل مثل هذا الجدول يسلط الضوء على التفاو و من الخبمة السابقة. 
 .ضغط الوقت ومقدار المخاطمة ، مما يعزز فهمنا لكيفية تأثيم هذه العوامل على قمارات المستهلكين
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 ثانيًا: على أساس لا وحدة اتخاذ القرار 

 وقمارات شماء جماعيةفمدية ، ملى قمارات شماء وحدة اتخاذ القمار تصنيف القمارات الشمائية استنادًا ملى 
 :1يلي التعقيد ، رما بالغت

يتخذ الفمد بمفمده قمار الشماء دون أي . حيث ، يتبنى الفمد لوحده اتخاذ قمار الشماءقرار الشراء الفردي:  -7
هذا النوع من القمارات هو الأكثم شيوعًا ، خاصةً عند شماء سلع أو خدمات ذات قيمة  ، و تدخل خارجي

 :ـب قمار الشماء الفمديويتميز  .احتياجات المستهلك واضحةمنخفضة أو عندما تكون 

تتميز عملية اتخاذ القمار الفمدي بالبساطة ، حيث يتحك  الفمد في جميع المعلومات : بساطة العملية -
 .المتاحة ويقوم بتقييمها بنفسه

الفمد ملى استشارة غالبًا ما تكون عملية اتخاذ القمار الفمدي سميعة ، حيث لا يحتاج : سرعة اتخاذ القرار -
 .أي شخص لخم

ينطوي قمار الشماء الفمدي على مستوى منخفض من المخاطمة ، حيث : انخفاض مستوى المخاطرة -
 .يتحمل الفمد مسؤولية قماره بنفسه

 شماء مجلة من بائع ، شماء علبة من الحليب من المتجمنذرم مثلًا  أمثلة قمارات الشماء الفمديومن 
 .شماء تذرمة سينما ، صحف

يتدخل عدد ربيم للاشتما  في هذا القمار الشمائي ، وعادة ما يتميز قرار الشراء الجماعي:  -2
غالبًا ما يكون هذا النوع من القمارات أكثم  ، و يتشار  عدد من الأشخاص في اتخاذ قمار الشماءو بالتعقيد.

المتاحة والتوصل ملى تعقيدًا من قمار الشماء الفمدي ، حيث يتعين على المشاررين تقيي  المعلومات 
 :ـب لجماعيقمار الشماء اويتميز .مجماع

تتميز عملية اتخاذ القمار الجماعي بالتعقيد ، حيث يتعين على المشاررين مماعاة احتياجات  :تعقيد العملية -
 .وأولويات جميع الأعضاء

لى المشاررين مناقشة غالبًا ما تكون عملية اتخاذ القمار الجماعي بطيئة ، حيث يتعين ع :بطء اتخاذ القرار -
 .الخيارات المتاحة والتوصل ملى مجماع

ينطوي قمار الشماء الجماعي على مستوى ممتفع من المخاطمة ، حيث يتحمل : ارتفاع مستوى المخاطرة -
 .جميع المشاررين مسؤولية القمار

 ، من الأصدقاءشماء منزل لمجموعة  ، شماء سيارة لعائلة نذرم مثلًا  جماعيأمثلة قمارات الشماء الومن 
 .اختيار وجهة سفم لعائلة

                                                           
 .22-21ص: - ، صمرجع سبق ذكره. ريزان نصور ، 1
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عل  الاقتصاد الحديث على نظمية أنَ البشم يتخذون قماراته  دائما بطميقة  متصل ، يقومفي سياق  
عقلانية ملى تحقيق أكبم قدر من الثماء والمنفعة. لكن عددًا من علماء النفس أجموا أبحاثًا عديدة اكتشفت 

 ، وأنَ هنا  سلوريات يتبعها البشم بشكل تلقائي والتي لا تنطبق عليها عدم صدق هذه الفمضية على مطلاقها
هذه النظمية ، ويطلق على هذا المجال اس  "عل  الاقتصاد السلوري" ، وهو يعمفنا بمجموعة من التغيمات 

الحكومات والمؤسسات يمكنها استغلال هذه التحيزات لهندسة الذهنية التي تؤثم على قماراتنا. فعلى مستوى 
 القمارات بطميقة تقدم المجتمعات المسؤولة عنها ومن أه  هذه التحيزات:

عن عملية خطمة  وهي قابليتها لفه  المعلومات بحسب شكل معطائها فعندما يقول الطبيب تأثير الإطار: -
 مع أنها نفس المعلومة. 91%العملية  ، يكون تقبلنا لها مختلفا عن سماع أن نجاح%12 هاأن نسبة فشل

 وهو ما يدفع الناس للمحافظة على الوضع الحالي رما هو. للوضع الراهن: التحيز -

 وإعطاء وزن أكبم من المناسب لمعلومة متوافمة حتى من رانت ليست ذات علاقة. :تأثير التثبيت -

تقديم الناس لاحتمالية شيء ما بناءا على سهولة تذرم وقائع مماثلة ، فعند سماع قميبة  التحيز للوجود: -
 لمعارف تعمضوا للسمقة نقدر احتمالية وقوعها بشكل أعلى من الواقع. 

 وهي جزء من تحيزنا لإثبات صحة قماراتنا السابقة ، حتى و لو رانت خاسمة  مغالطة التكلفة الفارقة: -

 حتمالية قمار وتوقع بناءا على مشابهته لصورة ذهنية معينة.   وهي تقديم ا الاستدلال بالتمثيل: -

باختصار ، فه  أسس عل  الاقتصاد السلوري يسلط الضوء على الاختلافات بين النظمية الاقتصادية 
التقليدية وواقع سلو  البشم في اتخاذ القمارات الاقتصادية. يظهم هذا الفه  ريف يمكن للعوامل النفسية 

التحيزات أن تؤثم على قماراتنا بطمق متعددة ، مما يبمز أهمية مماعاة هذه العوامل في صياغة السياسات و 
العامة واتخاذ القمارات في المؤسسات. من خلال فه  هذه التحيزات ، يمكننا تحسين العمليات الاقتصادية 

 .وتعزيز فعالية القمارات لتحقيق مصلحة المجتمع بشكل أفضل
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 لث: مراحل اتخاذ قرار الشراءالمطلب الثا

رثيمًا. حيث ،  (1122كوتلم )لـ مسار الشماء الموسععن المعاصم مماحل اتخاذ قمار الشماءختلف تلا 
 من ا أهمية التمريز على تكمار الشماء والوصول لممحلة الولاء والدع  ، بدلًا مبمزً ( 5As) نموذج "كوتلم" قدم

.أما في مسار الشماء الإلكتموني فيمكن مضافة ممحلة تقيي  الخيارات وممحلة مبداء التوقف عند ممحلة الشماء
نية الشماء رممحلتين هامتين في سلو  المستهلك المعاصم قبل عملية الشماء وممحلة التقيي  بعد الشماء. لذا 

 :1( ممحل أساسية هي11من ثمانية ) يتكون مسار الشماء الإلكتموني للخدمة بصفة عامة

دد حفي بداية مماحل المسار الشمائي يجب أن تُ :(Aware)"تحديد المشكلة"  الإدراك والوعيأولَا:مرحلة 
القلق الذي ينتاب المستهلك والذي يبحث فيها هذا الأخيم عن الحلول لإزالة هذا القلق من ) دقةب مشكلةلا

المماحل الأخمى ،  على أساسها تأتي لأنه(التي يلبي فيها عن حاجاته ورغباته لخدماتخلال البحث عن ا
مختلفة  خدماتلك  هائل من المعلومات عن  المستهلكينيتعمض   ،حيثلخدمة.وتنبع المشكلة من الحاجة ل

 .2عبم وسائل التواصل الاجتماعيوالوسائل التقليدية

 .ووعيه بمشكلتهمدراكه محددة حسب  مجالات خدماتنحو  لزاون ينجذب ا (:Appeal) الانجذاب ثانيًا: مرحلة

التي  خدمةلجمع معلومات رافية عن ال الزاون يسعى  :(Ask)"البحث عن المعلومات"  مرحلة السؤالثالثًا:
عنها ،ومحاولة معمفة تقييمات الآخمين  ، ويبدأ في السؤال وحتى توقعاته توافق عموضها حاجاته ورغباته

 رما توفم المعلومات ،مصادر  مجموعة متنوعة من . حيث توفم تكنولوجيا المعلومات والاتصال اليومعنها
. فمصة لتعزيز القمار الشمائي من عدمه للمقبلين على الشماء الخدماتتعليقات مستخدمي أو مستهلكي 

 :3وتتمثل مصادر البحث عن المعلومات فيما يلي

رجل الأعمال عند  ويبمز دورتتمثل في معمفة وخبمة المستهلك بالسلعة المماد شماؤها الخبرة الشخصية:  -7
 مذن في متاحة الفمصة للمستهلك لتجماة السلعة قبل شمائها.

                                                           
  ، على المابط التالي:1110اوت  21 ، مقال منشور في موقع الموضوع الالكتموني ، مراحل اتخاذ القرار الشرائيسارة رفافي ،  .1

https://bit.ly/3UOOA3H 1115ماي  12 ، ت  الاطلاع يوم. 
  ،11 ، مجلة المقار للدراسات الإقتصادية  ، المجلد خصائص القرار الشرائي لدى المستهلك النهائي والمستهلك الصناعي. رزقي خليفي ، رابح بلقاس  ، 2

 . 21-2ص: - ، ص1121 ، 11العدد 
 .210 ، ص1125دار هومة للطباعة والنشم ، الجزائم ، الطبعة الأولي ،  ، أصول وفصول التسويق،. يزيد مليحة3

https://bit.ly/3UOOA3H
https://bit.ly/3UOOA3H
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تتمثل في اتصالات المستهلك مع أفماد عائلته أو أصدقائه أو جيمانه ومعارفه وهذا المصادر الشخصية:  -2
عن ما يسمى بكلمة الف  أو الكلمة المنطوقة ، ويعتبم هذا المصدر في غاية الأهمية عند جمع المعلومات 

 بعضها يكون غيم صحيح. على المغ  من أنَ  السلع ،
تتمثل في الإعلانات ورجال البيع وأصحاب المعارض والورلاء الموزعين المصادر التسويقية:  -6

والكتالوجات والغلاف...الخ ، ويحاول رجال التسويق توفيم المعلومات للمستهلكين بقدر ما أمكنه  بذلك ، 
لمصادر نظما لاعتماد المستهلك النهائي عليها في الحصول بسهولة على وتعتبم المصادر التسويقية أه  ا

 القدر الأوفم من المعلومات وتقدم تقييما لها.

عدد ربيم بالمقارنة بين  تسمح تكنولوجيا المعلومات والاتصال في عالمنا اليوم :تقييم الخيارات رابعًا: مرحلة
 بةصع ملكتمونيًا ممحلةيعتبم تقيي  الخيارات و الخدمات.وفوائد خاصة عموض السعم وخصائص   ،عموضمنال
توفم عموض خدمات مشابهة رثيمة ورذا  من حيث ، وجه لوجه مع مقدم الخدمةا ما بالمقارنة مع التقيي  نوعً 

عقلانية في المحل من ناحية توفم الأمان والثقة. ومن جهة ثانية تعتبم ممحلة تقيي  الخيارات ملكتمونيا أكثم 
ويكون للبعد  زاائنفي التأثيم على ال ومقدمي الخدمات متكز فيه الخيارات على تدخل رجال البيعالذي ت

 .العاطفي نصيب فيه

توفم زيارة موقع أو أكثم قبل الشماء رغبة الزوار في الحصول على  :مرحلة إبداء نية الشراء خامسًا:
ؤثم على نوايا المستهلك هذا يو  .لك نحوهاالتي يمغبون فيها ، ويدل هذا على ميل المسته خدماتمعلومات ال

 .وعلى سلورياته

الشماء لأول ممة ، ما يميز ممحلة الشماء هو تعدد قنوات الشماء ، فيمكن  (:Action) الفعل أو الشراءسادسًا:
أو عبم المحل ، مذ يمكن أن يكون السلو  الشمائي المتعدد القنوات ذو  الإلكتمونيةاختيار طميقة الشماء 

أو عبم قناة  ملكتمونيًايمكن القيام بالشماء  نية الشماء وإبداء اتجاهين فبعد جمع المعلومات وتقيي  الخيارات
تكمار الشماء  تنعكس تجماة الشماء على ما بعد الشماء ، فحسب مستوى الجودة والمضا والقيمة يتحقق. و أخمى 

 .ومن ث  الولاء

ومنها جودة الموقع رما   ،رل العملياتالشماء ملكتمونيًا على يشمل التقيي  بعد التقييم بعد الشراء:  سابعًا:
  ، ويكون التقيي  بعد عملية الشماء مما سلبي أو ميجابي.جودة تنفيذ العمليةو يدررها المشتمي ، 

أو الخدمة ملى الولاء  منظمةالانتقال من مجمد الوعي بالعلامة أو ال: Advocate)) التأييد والدعمثامنًا: 
)العميل شميك في العملية التسويقية الالكتمونية(. رما قد يكون عكس هذا تمامًا من خلال  ، والدفاع والتأييد
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ضة التعليق السلبي على حملات التمويج والإعلانات الخاصة بالخدمة ما يؤثم بالسلب حتمًا ويبمز رمعار 
 وتصدي للخدمة.

 والشكل الموالي يوضح مماحل اتخاذ القمار الشمائي السابقة:

 اءالشر  مراحل اتخاذ قرار(: 04الشكل )

 
 من معداد الطلبة بالاعتماد على ما سبق المصدر:

تبدأ العملية بتحديد  ، حيث .ياتخاذ القمار الشمائ عملية يُظهم الشكل أعلاه مخططًا مبسطًا لمماحل
فه  مماحل اتخاذ القمار قمارات متعددة متتالية. و الحاجة ، ث  تنتقل ملى تقيي  الخيارات المتاحة ، ث  ملى اتخاذ 

 .ت التي تسعى ملى فه  سلو  المستهلكين وتطويم استماتيجيات تسويقية فعالةمؤسساالشمائي ضموري لل
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 عملية اتخاذ قرار الشراءالمبحث الثالث: العوامل المؤثرة في 

العوامل المؤثمة في عملية اتخاذ قمار الشماء تشكل مجموعة متنوعة وشاملة تؤثم بشكل مباشم على 
سلو  المستهلكين. أولًا ، تأتي العوامل الداخلية والخارجية التي تلعب دورًا أساسيًا في توجيه قمارات الشماء. 

بات الشخصية للفمد ، بينما تشمل العوامل الخارجية الثقافة تتضمن العوامل الداخلية الاحتياجات والمغ
 والمجتمع والعوامل الاقتصادية والسياسية التي تحيط بالفمد. 

ثانيًا ، تلعب العوامل الاقتصادية والسياسية والقانونية دورًا حيويًا في عملية اتخاذ القمارات الشمائية. 
مات الاقتصادية والقوانين المحلية والدولية ، مما يعكس تأثيمًا فتتأثم قمارات الشماء بسياسات الحكومة والتغي

 مباشمًا على قمارات المستهلكين. 

وأخيمًا ، تأتي العوامل التسويقية والتكنولوجية ، حيث يتأثم المستهلك بالعموض التمويجية وتجارب 
. هذه العوامل تتفاعل بشكل التسوق عبم الإنتمنت واستخدام التكنولوجيا في عمليات البحث والتقيي  للمنتجات

متمابط لتشكيل سلو  المستهلك وتوجيه قماراته الشمائية في السوق ، حيث يت  اتخاذ القمارات بناءً على تفاعل 
 .متكامل بين العوامل المختلفة وتأثيمها على توجهات واحتياجات المستهلكين

 تّ  التمريز في هذا المبحث على المطالب التالية: لذا ،
 الداخلية والخارجية؛ العوامل -

 العوامل الاقتصادية والسياسية والقانونية؛ -

 العوامل التسويقية والتكنولوجية؛ -
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 الخارجيةلمطلب الأول: العوامل الداخلية و ا

 ، هلك واتجاهاته في عمليات الشماءالعوامل الداخلية والخارجية دوراً ربيماً في تحديد سلو  المست تؤدي
 ، بينما تشمل العوامل وغيمها والعواطف القي  ، الاحتياجات الشخصيةالدوافع ، ل الداخلية تشمل العوام

يعتمد المستهلك على هذه العوامل حيث ، . وغيمها والتأثيمات الاجتماعية التقاليدالثقافة ،  رل من الخارجية
يلي سنحاول التفصيل أكثم . وفيما لاتخاذ قمارات شمائية تنعكس على مدى رضاه وإشباعه لمغباته واحتياجاته

 في هذه العوامل:

عملية اتخاذ القمار الشمائي دورًا هامًا في حياة الفمد ، حيث تحدد ما يشتميه  تؤدي: العوامل الداخلية أولًا:
هذه العوامل الداخلية فيما  تتمثل حيث ،ة. وتتأثم هذه العملية بعدة عوامل داخلي.المستهلك من سلع وخدمات

 يلي:

هي القوة المحمرة الكامنة في الأفماد والتي تدفعه  للسلو  باتجاه معين ، تتولد هذه القوة الدافعية  الدوافع: -7
نتيجة تلاقي أو انسجام المنبهات التي تتعمض لها الأفماد مع الحاجات الكامنة لديه  ، والتي تؤدي به  ملى 

 .1ة ملى مشباع حاجاته حالات التوتم ، تدفعه  ملى محاولة متباع رل الأنشطة الممكنة الهادف

اهت  علماء النفس منذ فتمة طويلة بدراسة الحاجات ومدى تأثيمها في السلو  الإنساني وقد  الحاجات: -2
مختلفة للحاجات ، وتعمف الحاجات على أنها حالة داخلية تجعل  ورتاباته  تعميفاتأوردو في بحوثه  

دث توتما للفمد مما يدفعه نحو البحث عن مخمجات معينة تبدو أكثم جاذبية ، فالحاجات غيم مشبعة تح
 .2أهداف معينة يؤدي تحقيقها ملى تخفيض مستوى هذا التوتم

الإدرا  بأنه تلك العملية التي يقوم الفمد بفضلها باختيار وتنظي  وتفسيم ما يحصل عليه  فيعم  الإدراك: -6
 : 3جموعة من العوامل هيمن معلومات لتكوين صورة واضحة عن الأشياء المحيطة به.يتأثم الإدرا  بم

 كحج  الشيء ، لون الشيء ، تكمار الشيء ، التناقض ، حداثة الشيء. -

  ، مستوى الدخل ، شخصية المستهلك ، الحالة المزاجية. والدوافعالحاجات  -

 العوامل التي تمجع ملى الظموف المحيطة. -

في المستهلك باستممار نموه تمثل الاتجاهات متطورة للمعتقدات والميول السلورية والتي تنمو  الاتجاهات: -2
 .4معينا تكون اتجاه شيء محدد أو موضوع و تطوره ، والاتجاهات دائمً 

                                                           
 .21:  ،ص1115 عمان ، الأردن ،دار وائل للنشم والتوزيع ، الطبعة الأولي ،  سلوك المستهلك "مدخل استراتيجي"، . عبيدات مبماهي  ،1
  ،1112أفميل   ،12 ، العدد 12مجلة مجاميع المعمفة ، المجلد العوامل المؤثرة على القرار لشرائي للمستهلك النهائي، محمودي أحمد ،. صوم مصطفى ، 2

 .  552: ص
 مصم ، القاهمة ، ، دار الكتاب الحديث للنشمالطبعة الأولي ،  ، التسويق"المبادئ والمفاهيم الأساسية في إدارة النشاط التسويقي. أبو قحف عبد السلام ، 3

 .501:  ، ص1111
 .214 ، ص1112 ،-عمان–دار مثماء للنشم والتوزيع ، الأردن السلوك التنطيمي "مفاهيم معاصرة"،  .  راظ .خ ،4
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يعمف التعل  بأنه "التغييم الدائ  في السلو  الدائ  الذي ينتج من الخبمة المكتسبة من التجارب التعلم:  -5
ميق الخبمات المكتسبة بتكمار السابقة التي ت  تدعيمها بصورة أو بأخمى. أو هو أيضا تماك  المعمفة عن ط

 .1”التجماة وغيم ذلك ، بما يؤثم على السلو  اتجاه التغييم

تعمف الشخصية بأنها تلك الصفات والخصائص النفسية والداخلية التي تحدد وتعكس ريفية الشخصية:  -3
. 2منتظ تصمف الفمد وسلوره نحو رافة المنبهات الداخلية أو الخارجية التي تتعمض لها بشكل دوري أو 

ه رما أنَ   ،العوامل الديموغمافية مثل العمم والجنس والدخل والمهنة وما ملى ذلك :رل من تشمل العواملو 
أيضًا عن رثب في أنماط  مؤسساتتبحث ال أكبم ،يعتمد على اهتمامات الفمد ولرائه. لفه  المستهلكين بشكل 

قدرة الشخص  الخصائص النفسية أيضًا على تؤثم.كما ملخ ...روتينه  اليومي وأنشطته  التمفيهية  –حياته  
رد فعل الممء على الحملة  دويعتم لك ،المستهعلى فه  المعلومات وإدرا  الاحتياجات والعقلية على سلو  

 .التسويقية على معتقداته وحالته الذهنية

 ، حيث تحدد ما شخاصالأعملية اتخاذ القمار الشمائي دورًا هامًا في حياة  تؤدي :ثانيًا: العوامل الخارجية
خارجية أيضًا ملى جانب العوامل الداخلية وتتأثم هذه العملية بعدة عوامل .منتجاتيشتميه المستهلك من 

 فيما يلي: خارجيةهذه العوامل ال تتمثل حيث ،. سالفة الذرم

والأعماف  الفنون والتشميعات القانونية الأساسية والعادات والتقاليدالمعتقدات و هي المعارف و الثقافة:  -7
 .3والقي  الأخلاقية والقي  المادية التي يكتسبها أفماد المجتمع

هي وحدة اجتماعية تتألف من عدد من الأفماد تماطه  أسمية مختلفة ) الدم ، الزواج ( يعيشون الأسرة:  -2
 .4في منزل معموف محدد يتفاعلون مع بعضه  البعض لإشباع حاجاته  المشتمرة والشخصية

 والتقاليد والقي هي مجموعة من الأشخاص يجمعه  قاس  مشتم  من العادات الطبقة الاجتماعية:  -6
 .5والأنماط المعيشية ، وهذه المجموعة تمارس أنماط سلورية متقاراة والمفاهي  والاهتمامات

 الأفماد والمهنية وتمدهي الجماعات التي تتكون من الجماعات الاجتماعية الجماعات المرجعية:  -2
المسوقون يولون اهتماماً ربيماً لتأثيم و  .6ومعتقداته  وطموحاته بخصائص الشخصية وتؤثم عليه  في لرائه  

الجماعات الممجعية على سلو  المستهلكين وقدرتها على تغييم اتجاهاته . يعتبمون أنه لكي تكون 
مِّف المستهلكين بالمنتجات أو الجماعات الممجعية قادرة على تحقيق هذا التأثيم ، يجب عليها أولًا أن تع

العلامات التجارية وتجعله  يدررون وجودها. بعد ذلك ، تتيح للمستهلكين الفمصة لاستكشافها والتفكيم فيها ، 
                                                           

 .221:  ، ص1110 ، الجزائم بن عكنون ،  ، ديوان المطبوعات الجامعية ،، سلوك المستهلك"عوامل التأثير النفسية"ع. عنابي.ب .1
 . 221:  ،ص1111 ، عمان ، الأردن دار حامد للنشم والتوزيع ، الطبعة الأولي ،  ،ك المستهلك مدخل لإعلانسلو المنصور. .ن ،  .2
 .221:  ، ص1121  ،الأردن عمان ، دار الماية للنشم والتوزيع ،الطبعة الأولي ، تسويق الخدمات،عاطف. ز.ع ،  .3
 .112 ، ص1120 الأردن ، دار حامد للنشم ، عمان ، الطبعة الأولي ،متكامل"،سلوك المستهلك واتخاذ قرار الشراء "مدخل محمد منصور أبو جليل ،  .4
 .212:  ، صمرجع سبق ذكره ، .  . نمنصور. 5
 .221:  ، صمرج سبق ذكرهعاطف.ز.ع ،  .6
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مقابلة لتوجهاته  وسلورياته  السابقة. ومن خلال هذا التوازن ، يمكن للجماعات الممجعية أن تؤثم على 
ثلاثة أنواع رئيسية وهنا   .ث يتماشى ذلك مع قي  وسلوريات الجماعةاختيارات المستهلكين وتوجهاته  ، بحي
 :1يةالتسويق العمليةمن الجماعات الممجعية تستخدم في 

حيث يت  استخدام شخصيات مشهورة للتمويج ": Celebrity Endorsementالشخصيات المشهورة " -
ه  نجوم السينما وأبطال المياضة ومذيعي البمامج الشهيمة وغيمه  وه  و  .للمنتجات أو العلامات التجارية

 ، شهودرعن المنتجات والعلامات التجارية ويمكن للمسوّق استخدامه   الإعلاناتمستخدمون بكثمة في 
 .ناطق رسمي باس  المنشأةأور استخدامه  رممثلين  ،كمؤيدين

الممجعية الأشخاص ذوي الخبمة والمعمفة في مجال يشمل هذا النوع من الجماعات ":Experts" الخبراء -
 .معين ، الذين يت  استهدافه  لإظهار دعمه  للمنتجات أو العلامات التجارية

يمثل هذا النوع المستهلكين العاديين الذين يمكنه  أن يكونوا مؤثمين في ": Consumersالمستهلكين " -
 .المنتجات أو العلامات التجاريةأوساطه  ، حيث يمكن استخدام لرائه  وتجاراه  لتعزيز 

هذه الأنواع تُستخدم بشكل متنوع في حملات التسويق للتأثيم على سلو  المستهلكين واتجاهاته  بما يتماشى 
 .مع رؤية وأهداف العلامة التجارية

الطبقة الاجتماعية ، مستوى التعلي  ، الخلفية  رل منشمل توعليه ، يمكن القول في الأخيم أنَ هذه العوامل    
 أو الشبكة الاجتماعية.و/أو الأصدقاء و/العائلة – المحيطينالجنسي والأشخاص  هالتوج  ،العمقيةالدينية 
الثقافات المختلفة لها عادات وطقوس مختلفة تؤثم على الطميقة التي يعيش بها الناس حياته  وعلى  حيث أن
يعتقد .بشكل عام ، يُظهم المستهلكون في نفس الطبقة الاجتماعية سلو  شماء مماثل هاالتي يشتمون المنتجات

من بين رل العوامل  معظ  الباحثين في السوق أن عائلة الشخص هي أحد أكبم المحددات لسلو  الشماء
 .الاجتماعية الأخمى 

 المطلب الثاني: العوامل الاقتصادية والسياسية والقانونية

تشمل العوامل الاقتصادية والسياسية والقانونية على سياسات الحكومة ، والتغيمات الاقتصادية ، والقوانين  
تؤثم هذه العوامل على قمارات الشماء من خلال تغيمات في الأسعار ،  يمكن أنَ حيث ، المحلية والدولية. 

يجعلها عناصم محورية في تحديد  والسياسات التجارية ، والتشميعات المتعلقة بالحماية الاستهلاكية ، مما
 .سلو  المستهلك في السوق 

                                                           
 ، متوفم 2226ة جويلي  26 ، مقال منشور على موقع أكاديمية الحاسوب ، العوامل الاجتماعية والثقافية المؤثرة على سلوك المستهلك. محمد لحلح ، 1

 .2222ماي   22 ، ت  الاطلاع يوم https://bit.ly/3WYa9Bgعلى المابط الإلكتموني التالي: 

https://bit.ly/3WYa9Bg
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: يتوقف النشاط لأي منظمة على مدى قدرتها على مواكبة التغييمات المستممة في :العوامل الاقتصاديةأولًا 
البيئة التي تعمل بها وخصوصًا التغيمات الاقتصادية والتي تؤثم بشكل مباشم على العوامل التكنولوجية والتي 
تتضمن استعمال الطمق الحديثة في عمليات الإنتاج من أجل زيادة الإنتاجية أو تحسين نوعية الإنتاج ، مما 
أوجب الاهتمام بالتغييم الاقتصادي حتى أصبح مطلبا أساسيا للنهوض في ظل التغيمات المتسارعة في بيئة 

الاقتصادي ، البطالة ، استقمار العمل. ويمكن تمييز الظمف العام للاقتصاد في أي بلد من خلال النمو 
هنا  عدة عوامل اقتصادية رئيسية تؤثم على  .1الأسعار ، الدخل ، المتاح من الموارد والأموال والإعتمادات

 :2 ، نذرم منهاالقمار الشمائي للمستهلك

سلو  المستهلك وقماراته يعد الدخل من أه  العوامل الاقتصادية المؤثمة على : الدخل والقوة الشرائية -7
فارتفاع الدخل يزيد من القوة الشمائية للفمد ويمكنه من شماء رميات أكبم أو منتجات أغلى ، بينما   ،الشمائية

 انخفاض الدخل يحد من قدرته الشمائية.

فارتفاع أسعار   ،يعتبم السعم عنصماً أساسياً في تأثيمه على سلو  المستهلك وقمارات الشماء :الأسعار -2
 طلب عليها ، بينما انخفاضها يزيد من الإقبال على شمائها.السلع والخدمات يقلل من ال

تؤثم الدورة الاقتصادية ومستويات التضخ  على القمار الشمائي للمستهلك. : التضخم والركود الاقتصادي -6
ففي فتمات المواج والمخاء الاقتصادي يمتفع الأجم والطلب ، بينما في حالات المرود والتضخ  يقل الإنفاق 

 الاستهلاكي.

يؤثم مستوى الائتمان المقدم من البنو  على قدرة المستهلك الشمائية ، حيث يمكنه من  :توافر الائتمان -2
 الإنفاق بشكل أكبم بفضل التسهيلات الائتمانية.

دوراً محورياً في تحديد سلو  المستهلك وقماراته  وغيمها العوامل الاقتصاديةهذه  ؤديبشكل عام ، ت
 الشمائية ، وتفاعلها مع عوامل أخمى اجتماعية وثقافية يزيد من تعقيد هذه القمارات.

: تتضمن العوامل السياسية والقانونية ، والاتفاقيات والمعاهدات ثانيًا: العوامل السياسية والقانونية
ة في المجتمعات والبلدان على اختلاف ثقافاتها وحكوماتها ، والتي ومجموعة القوانين والتشميعات المتداول

تفمض نفسها على المنظمات الصناعية وتحدد أعمالها مثل قيود التجارة الدولية و التوجهات الحكومية نحو 
الأعمال والنشاطات الاجتماعية ، والتمويل الحكومي لبعض بمامج التنمية ، وتمتلك القوى البيئية السياسية 

لقانونية تأثيما واضحا وربيما في تحديد معظ  قمارات المنظمة ومنها قمارات الشماء ، وإذ راما تخفف الحكومة وا

                                                           
 ، 1122 ، 12 ، العدد 12 ، المجلد مجلة الإدارةالعوامل المؤثرة في القرارات الشرائية الاقتصادية الصناعية الجزائرية،نزعي عزالدين ، ولخمون ،  .1

 . 52ص
بعد تعويم العملة المحلية على جودة عالقة المستهلك بالعالمة التجارية ونيته  والاجتماعية الاقتصاديةتأثير العوامل . وفاء عبد السميع سعود ، 2

 .2104-2105: ص-ص ، 1110 ، 11 ، العدد 01 ، المجلة العلمية للبحوث والدراسات التجارية ، المجلد دراسة تطبيقية-الشراءألعادة
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مجماءات المقابة على العمليات الصناعية التي تمى بأنها جهود مثممة و مخلّصة للبلد مثل المنظمات العاملة 
. وفيما يلي تفصيل لكل 1سي لمنظمة معيّنةفي القطاع النفطي ، أو راما تصبح الحكومة زاون أو مجهز أسا

 هذا:

 :2نا  عدة عوامل سياسية رئيسية تؤثم على القمار الشمائي للمستهلكه العوامل السياسية: -1

تؤثم السياسات الحكومية والقمارات السياسية على الاقتصاد : السياسات الحكومية والقرارات السياسية -
القدرة الشمائية للمستهلك. على سبيل المثال ، سياسات التسعيم والضمائب بشكل عام ، والتي بدورها تؤثم على 

  .قد تؤثم على أسعار المنتجات واالتالي على قمارات الشماء

تؤدي الحموب والصماعات السياسية ملى زعزعة الاستقمار الاقتصادي  :الحروب والصراعات السياسية -
  .للمستهلكين وقماراته  الشمائية والسياسي ، مما ينعكس سلباً على القدرة الشمائية

تؤثم سياسات التجارة الخارجية للدولة ، مثل فمض المسوم الجممرية أو القيود  :سياسات التجارة الخارجية -
  .على الواردات ، على توافم السلع والخدمات في السوق وأسعارها ، واالتالي على قمارات الشماء

سي عاملًا مهماً في تحفيز الاستثمار والنمو الاقتصادي ، مما يعتبم الاستقمار السيا :الاستقرار السياسي -
 .ينعكس ميجاباً على القدرة الشمائية للمستهلكين وثقته  في الاقتصاد

يمكن و   ،وقمارات الشماءدوراً حيوياً في تحديد سلو  المستهلك  تؤديلعوامل القانونية ا العوامل القانونية: -2
 :3ما يليفتحديد بعض العوامل القانونية التي تؤثم على القمار الشمائي 

تنظ  القوانين حقوق المستهلكين وتحميه  من الممارسات التجارية غيم القانونية ،  :القوانين الاستهلاكية -
 .مما يؤثم على ثقة المستهلك وقماراته الشمائية

العلاقات التجارية بين الشمرات والمستهلكين ، مثل قوانين  تشمل القوانين التي تنظ : القوانين التجارية -
 .الضمان والإرجاع ، والتي تؤثم على سلو  المستهلك واختياراته

تلعب القوانين الضميبية دوراً في تحديد أسعار المنتجات والخدمات ، مما يؤثم على : القوانين الضريبية -
 القمارات الشمائية للمستهلكين

قانونية تعتبم جزءاً أساسياً من العوامل التي تؤثم على القمارات الشمائية ، حيث تنظ  باختصار ، العوامل ال
 .دوراً في توجيه سلوره  واختياراته  في سوق الاستهلا  ؤديوتحمي حقوق المستهلكين وت

                                                           
 . 52 ، ص: المرجع نفسه. نزعي عز الدين ولخمون ، 1
رلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية   ، أطموحة درتوراه في التسويق ،دراسة العوامل الرفقية المؤثرة في قرار الشراء لدى المستهلكطحطاح احمد ،  .2

 .512 ، ص: 2253  ،6جامعة الجزائم ،وعلوم التسييم
 ، مقال منشور على موقع جمعية حماية العوامل المؤثرة في القرار الشرائي للمستهلك )العوامل الداخلية والعوامل الخارجية(جمعية حماية المستهلك ،  .3

 .1115ماي   11 ، ت  الاطلاع يوم  :https://bit.ly/3UTThJm ، متوفم على المابط الإلكتموني التالي1110ماي 11  ،(CPA)المستهلك

https://bit.ly/3UTThJm
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العوامل الاقتصادية والسياسية والقانونية تعد عناصم حيوية في تحديد وعليه ، يمكن القول هنا أنَ 
المستهلك في السوق ، حيث تتداخل مع بيئة العمل التي يتعامل فيها المستهلكون. تبدأ هذه العوامل  سلو 

بالسياسات الحكومية التي تتنوع بين السياسات الاقتصادية والتجارية والاجتماعية ، وتشمل أيضًا التغيمات 
السياسات الحكومية دوراً مهماً في توجيه حيث  .السياسية التي قد تؤثم على الاستقمار الاقتصادي والقانوني

الاقتصاد وتنظي  السوق. فقد تشمل هذه السياسات الضمائب ، الدع  الحكومي ، التشميعات الخاصة بالمنافسة 
وحماية المستهلك ، ورذلك سياسات التجارة الخارجية. ومع تغيمات في هذه السياسات ، قد يتغيم سلو  

 .الجديدة المستهلكين بما يتماشى مع الظموف

التغيمات الاقتصادية دوراً ربيماً في تحديد سلو  المستهلك.  ؤديبالإضافة ملى السياسات الحكومية ، ت
فتقلبات في الأسعار ، معدلات البطالة ، ونمو الناتج المحلي الإجمالي تؤثم جميعها على القدرة الشمائية 

التشميعات المحلية والدولية تؤثم على عدة ومن ناحية القوانين ، فإن .للمستهلكين وتوجهاته  في الإنفاق
جوانب من تجماة المستهلك ، بما في ذلك حماية المستهلك ، وسلامة المنتجات ، وحقوق الملكية الفكمية ، 
وغيمها الكثيم. فعلى سبيل المثال ، تشميعات الحماية الاستهلاكية قد تؤثم على جودة المنتجات المتاحة في 

 .تهلك في الشماءالسوق وقد تزيد من ثقة المس

بهذه الطمق ، تتفاعل العوامل الاقتصادية والسياسية والقانونية بشكل متمابط لتشكل بيئة معقدة تحدد 
مؤسسات سلو  المستهلكين وتوجهاته  في السوق. وفه  هذه العوامل وتأثيماتها يمكن أن يكون حاسماً لل

 شمراتوال

 والتكنولوجية المطلب الثالث: العوامل التسويقية

تعتبم العوامل التسويقية والتكنولوجية من أبمز العوامل المؤثمة في قمارات الشماء في العصم الحديث. 
فتشمل العوامل التسويقية العموض التمويجية ، وتصمي  المنتج ، وتجماة المستخدم ، بينما تشمل العوامل 

م الإنتمنت. تؤثم هذه العوامل في التكنولوجية استخدام التكنولوجيا في عمليات البحث والتقيي  والشماء عب
المؤسسات.  تشكيل سلو  المستهلك وتوجيه قماراته الشمائية ، مما يجعلها عناصم حاسمة في استماتيجيات

 وفيما يلي تفصيل حول هذه العوامل:
المشتمي نفسها نفس العوامل الأخمى التي ت   على سلو تؤثم العوامل التسويقية : العوامل التسويقيةأولًا: 

التطمق لها المطلبين السابقين. وتعتبم من العوامل الخارجية التي لا يستطيع المشتمي التحك  فيها ، وهي نتاج 
البيئة المحيطة له ، وتتمثل أساسًا هذه العوامل في عناصم المزيج التسويقي ، والتي يت  تخطيطها من قبل 
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يمكن تلخيص العوامل التسويقية و  .1تحقيق تأثيم ميجابي من المشتمي تجاه المنتجاترجال البيع بهدف 
  :ما يليفيالمؤثمة على القمار الشمائي 

تعتبم العموض التمويجية والحملات الإعلانية جزءاً أساسياً من استماتيجيات  :روض الترويجيةلعا -7
عموض الخص  ، الهدايا المجانية ، والعموض  للمستهلكين.م على قمارات الشماء التسويق التي تؤثم بشكل ربي

 .ءالخاصة تعزز من جاذبية المنتجات وتحفز على الشما

يلعب تصمي  المنتج دوراً حاسماً في جذب انتباه المستهلك وإقناعه بشماء المنتج.  :تصميم المنتج -2
المنتج وتؤثم ميجاباً على قمارات التصمي  الجذاب ، الوظائف الملائمة ، والجودة المتميزة تعزز من قيمة 

 .الشماء

تجماة المستخدم تشمل جميع اللحظات التي يتفاعل فيها المستهلك مع المنتج أو  :تجربة المستخدم -6
الخدمة ، بدءًا من عملية الاختيار وحتى ممحلة ما بعد البيع. توفيم تجماة مستخدم مميزة ، سهلة ، ومميحة 

 لية تكمار الشماء والولاء للعلامة التجاريةتعزز رضا المستهلك وتزيد من احتما

 ، العموض التمويجية ، تصمي  المنتج ، وتجماة المستخدم هي عوامل تسويقية مهمة تؤثم بشكل وعليه
كبيم على قمارات الشماء للمستهلكين ، حيث تلعب دوراً حاسماً في جاذبية المنتجات وتأثيمها على سلو  

 المستهلك
بيئية التي تؤثم في حياة : تعد التكنولوجيا واحدة من المتغيمات المئيسية للقوى الالتكنولوجيةالعوامل ثانيًا: 
ا من الشماء وتطبيقاته ا جديدً أعمال المنظمات. فالتقدم التكنولوجي الهائل في المجالات قدم عهدً الناس و 

الأدوات الطبية والخدمات وأبحاثه ، مذ بات من الممكن ملاحظة ذلك في الإلكتمونيات ووسائل الاتصال و 
الصحية و السيماميك وسفن الفضاء الآلية... واالتالي فإن ظهور التكنولوجيا الجديدة قد يهدّد المنتجات 
القديمة ، لذا يتوجب أن تدر  المنظمات المشتمية هذه المسألة جيدا و تحاول أن تعمف المجهزين الذين 

ة التغيم الفني وفمص الإبداع المتاحة والتخصيصات المالية يواكبون حمرة التطور التكنولوجي من خلال سمع
للبحث والتطويم وحتى القيود التي تضعها الحكومة على التطور التكنولوجي. فضلا عن ذلك عددا قليلا من 

هو  والسبب المئيسيالمنظمات ما تزال تعمل اليوم بالطميقة نفسها التي رانت سائدة في العقود الماضية 
يع في التطور التكنولوجي ، فالحاسوب مثلا أصبح جزءا مهما في المنظمة الصناعية التي ل  تعد التغيم السم 

 .2تستطيع أن تستغني عنه
بالعديد من العوامل مثل العوامل النفسية  التقليدي يتأثم المستهلكفي ذات السياق ، يمكن القول أنَ 

أما المستهلك الإلكتموني فتأثم فيه عوامل مضافية ذات .والعوامل الشخصية والأسمة والثقافة الاجتماعيةو 
التأثيمات قد تكون مؤقتة والبعض الآخم قد يكون  ضفبع والاتصال ،علاقة باستخدام تكنولوجيا المعلومات 

                                                           
 .51:  ، صمرجع سبق ذكره. نزعي نورالدين ، 1
 .10 ، ص1111  ، المجلة العماية للمعلومات ،إدارة المعرفة ودورها في إرساء مجتمع المعلومات العربيالصباغ عماد عبد الوهاب ،  .2
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 هذه العوامل يمكن حصم. و هذه العوامل يمكن أن تؤثم على الشخص للشماء أو عدم الشماءو  ، الأمدطويل 
 :في النقاط التالية

  مثل موقع المتجم وتصميمه وألوانه والموسيقى  مؤقتة بطبيعتها وتتضمن عوامل يه الظرفية:العوامل
تشمل العوامل الظمفية الأخمى و جعل هذه العوامل مواتية قدر الإمكان.  المنظماتتحاول و  والإضاءة.

 والشعور بالأمن. الإجازات والوقت والحالة المزاجية للمستهلك

  ا في توجيه رأي المستهلكين والتأثيم على ا بارزً تلعب المجتمعات الافتماضية دورً : الافتراضيةالمجتمعات
مار الشمائي العادي أو التقليدي ، قه ملى حد ربيم زعماء المأي في القماراته  الشمائية عبم الانتمنت وهذا يشب

صيغة من صيغ شبكات التواصل والمجتمعات الافتماضية هي تلك الجماعات التي تتكون عبم الانتمنت في 
قوم عناصم تو .ا واهتمامات مشتمرة وتكون هذه المجتمعات متجانسة أي لها أهدافً الاجتماعي رالفيسبو  مثلًا 

هذه المجتمعات بإقناع المستهلكين باقتناء أحدث المنتجات ، فهو يستمتع بالحديث مع محيطه عن المنتج 
 معجاب.الذي يثيم 

 له مستخدمو ضهو عبارة عن مجموعة من قواعد البيانات تتضمن ما يف )التقييمات(:نظام التوصيات
أو زاون ،( ز هذا النظام على المستخدم )زائم مواقع الانتمنت لمختلف السلع والخدمات التي ت  تجماتها ، ويمتك

رأي الزاائن تت  طميقة التقيي  بوضع علامات تعكس و  .ورذا المنتج وتقيي  هذا الأخيم من طمف المستخدم
التي استخدموها رمشاهدة أفلام ويكون  الخدماتعن ( starsت )عن المنتج فمثلا يمكن للزاائن وضع نجما

 .نجوم( 50خمس )التقيي  عن طميق وضع النجوم من نجمة ملى 
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 خلاصة 

استماتيجيات النجاح التسويق الإلكتموني أصبح لبنة أساسية في  يمكن القول أنَ   ،ا على ما سبقبناءً 
تنسج  مع تقدم   ،حيث .فهو يتيح الفمصة للابتكار والتميز في عال  متسارع التطور  ،للمنظمات الحديثة
تنفيذ  من ملكتمونية عبم الإنتمنت ، يُمكن التسويق الإلكتمونيمن خلال استخدام وسائطه   ،التكنولوجيا المقمية

عالة. ومن ث  ، يكسب التسويق الإلكتموني ميزات تفاعلية تُمكنه العمليات والأنشطة التسويقية بطمق مبتكمة وف
من الوصول ملى فئات واسعة من العملاء بفاعلية وجذبه  ورسب رضاه  ، واالتالي زيادة الماحية وتوسيع 

عبم الوصول للأسواق العالمية. في العال  المقمي ، لا توجد حدود جغمافية تُقيِّد  مؤسسة أو الشمرةنطاق ال
 .يق ، مما يمنح المنظمات فمصاً ربيمة للنمو والتوسعالتسو 

ومع ذلك ، فإن قمارات الشماء تصبح ذات أهمية بالغة في تحديد نجاح العمليات التجارية عبم 
يعكس هذا الاتجاه تحولًا جذرياً في سلو  المستهلكين ، حيث يعتمدون بشكل متزايد على منصات و الإنتمنت. 

تؤثم العديد من العوامل على هذا السلو  ، بما في و واتخاذ القمارات الشمائية. الإنتمنت للبحث عن المنتجات 
ذلك استماتيجيات التسويق الإلكتموني والإعلانات عبم الإنتمنت ، وتجارب المستخدمين السابقة ، وتقييمات 

يشكل هذا يجسد التحول المقمي الذي يشهده عال  التجارة و و المنتجات ، وعوامل أخمى داخلية وخارجية. 
 .تحديات وفمصاً جديدة للمنظمات في مجال التسويق الإلكتموني

تحدث تحولًا جذرياً في ريفية  بشكل عام ، يُظهم التسويق الإلكتموني ريف يمكن للتكنولوجيا المقمية أنَ 
الوصول ملى العملاء والتفاعل معه  ، وهو يشكل جزءاً لا يتجزأ من استماتيجيات النجاح للمنظمات في 

 .الحديثالعصم 
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 تمهيد
يشهد العال  منذ تسعينيات القمن الماضي تحولات هائلة ، ران أبمزها التطور التكنولوجي المتسارع ، 

أصبحت المعلومات ، وريفية توظيفها عبم تكنولوجيا الاتصالات ،  وظهور وسائل معلومات واتصالات ثورية.
مع التقدم العلمي وانتشار المختمعات ، وظهور أشياء جديدة ل  تكن و  الدولة الشاملة.عنصمًا هامًا في تقيي  قوة 

صماع مع  ، و متوقعة ، وانتشار العولمة بشكل ربيموجودة في الماضي ، تنضاف ملى منجازات العقل البشمي الم
 كانت الصماعات على أشدها بين الحضارات والأم  لإثبات وجودها وفعاليتها. الثقافات ،

مع ظهور شبكات المعلومات ومواقع التواصل الاجتماعي ، حدثت ثورة معلوماتية بين أوساط لكن 
نقل الإعلام ملى لفاق غيم مسبوقة ، وأعطى مستخدميه فمصًا هائلة حيث ،  المجتمع عامة والشباب خاصة.

 للتأثيم والتواصل عبم الحدود دون قيود أو رقابة ، ملا بشكل نسبي محدود.
اقع التواصل الاجتماعي قنوات للبث المباشم ، ساهمت في تطويم شكل المسالة فقد أوجد ظهور مو 

الاتصالية بشكلٍ يُغيّم من جوهم النظميات الاتصالية المعموفة ، ويُنهي احتكار صناعة المسالة الإعلامية 
 . لن ذا لينقلها ملى مدى أوسع وأكثم شمولية ، واقدرة تأثيمية وتفاعلية ل  يتصورها خبماء الاتصال

المؤثمون عبم مواقع تدعي ب مع ازدهار ثورة المعلومات والاتصالات ، بمزت ظاهمة جديدة على الساحةو 
هؤلاء الأفماد الذين يمتلكون قاعدة جماهيمية ربيمة على منصات التواصل الاجتماعي ،  ، التواصل الاجتماعي

 .ويُمارسون تأثيمًا ربيمًا على متابعيه 
مُقنع وجذاب ،  م على سلوريات وأفكار متابعيه  ، من خلال مشاررة محتوى يُمكن للمؤثمين التأثيكما ، 

أصبح المؤثمون قوةً لا يُستهان بها في عال  التسويق و  . ، والتعبيم عن لرائه  وأفكاره والتمويج للمنتجات
ه  الاستفادة من تأثيمه  للوصول ملى جمهورٍ أوسع ، وتعزيز علامت مؤسسات اليوموالإعلام ، حيث يُمكن لل
يُمثل المؤثمون أيضًا صوتًا هامًا في المجتمع ، حيث يُمكنه  التعبيم عن لرائه  رما  .التجارية ، وزيادة مبيعاته 

 .وأفكاره  حول مختلف القضايا ، والتأثيم على المأي العام
 تسليط الضوء في هذا الفصل على المباحث التالية: ت ّ وعليه ، 

 ؛مواقع التواصل الاجتماعي ماهية -
 ؛مواقع التواصل الاجتماعي مؤثري  -
 ؛راسات السابقةالدَ  -

 
 
 
 
 



 مؤثري مواقع التواصل الاجتماعي في ظل الأدبيات التطبيقية الفصل الثاني:
 

 77 

 مواقع التواصل الاجتماعي  المبحث الأول: ماهية

 بثورة تُعمف جديدة ثورة حياتنا دخلت العال  ، في الإنتمنت انتشار واعد نسبيًا ، قصيم زمن غضون  في
 حيث والتفاعل ، للتواصل مبتكمة كوسيلة تظهم الاجتماعي التواصل منصات بدأت حيث ، .الاجتماعي التواصل

 .اليومية حياتنا من يتجزأ لا جزءاً  أصبحت حتى وتنوعها تدريجي بشكل التواصل مواقع انتشار شهدنا
 مع والتفاعل التواصل للمستخدمين تُتيح ملكتمونية كمنصات الاجتماعي التواصل مواقع ظهمتوقد 

 للتواصل متنوعة أدوات المنصات هذه توفمحيث ، . والخبمات والأفكار المعلومات ومشاررة البعض ، بعضه 
 جديدة ، علاقات بناء من المستخدمين يُمكن مما المباشم ، والبث والفيديوهات والصور النصية المسائل مثل

 .المفضلة محتوياته  ومشاررة لرائه  عن والتعبيم اهتماماته  ، عن تُعبم مجموعات ملى والانضمام
 هذه بدأت. التسعينيات أواخم في ظهورها منذ ملحوظ بشكل الاجتماعي التواصل مواقع تطورتومع 

 يمكن اليوم ،و . وتنوعًا تعقيدًا أكثم لتصبح كبيم بشكل نمت لكنها ومحدودة ، بسيطة بإمكانيات المواقع
 منو . والتمفيه والعمل والدراسة التسوق  ذلك في بما المنصات ، هذه على متنوعة بأنشطة القيام للمستخدمين

 لمشاررة منصة كأكبم ويوتيوب المستخدمين ، من الضخمة بقاعدته فيسبو  نجد المواقع ، أشهمهذه بين
 القصيمة ، المسائل عبم للتواصل وتويتم القصيمة ، والفيديوهات الصور بمشاررة المتميز وإنستغمام الفيديوهات ،

 مع وتفاعلنا تواصلنا كيفية في حقيقية ثورة شكلت وغيمها ، المنصات هذه. المهني للتواصل كمنصة من ولينكد
 .بنا المحيط العال 

 التمريز في هذا المبحث على المطالب التالية: ت ّ  لذا ،
 ؛مواقع التواصل الاجتماعي نشأة وتعريف -

 ؛مواقع التواصل الاجتماعي خصائص -

 ؛أهم مواقع التواصل الاجتماعي -
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 مواقع التواصل الاجتماعي : نشأة وتعريف المطلب الأول

 التطور بفضل وذلك الأفماد ، بين والتفاعل التواصل طمق  في كبيمًا تحولاً  الأخيمة العقود في العال  شهد
 التواصل مواقع ظهور كانت التحول هذا مظاهم أبمز من واحدة. الإنتمنت وانتشار السميع التكنولوجي
 الناس بين المسافات تقميب في محوريًا دورًا تلعب اليومية ، حياتنا من أساسيًا جزءًا أصبحت التي الاجتماعي ،

 استعماض الضموري  من المنصات ، لهذه العميق التأثيم لفه . عالمي نطاق على الاجتماعي التفاعل وتعزيز
 الموضوع هذا في سنقوم. الحديث المقمي العصم في وأهميتها مفهومها على التعمف ورذلك وتطورها ، نشأتها

 أن ملى المتواضعة بداياتها من تطورها كيفية واستعماض الاجتماعي ، التواصل مواقع ظهور تاريخ في بالتعمق
وفيما يلي سنحاول التفصيل أكثم في نشأة ومفهوم  .حياتنا جوانب مختلف في تؤثم عملاقة منصات أصبحت

 مواقع التواصل الاجتماعي:

 أولًا: نشأة مواقع التواصل الاجتماعي: 

 التطورات هذه تأثيم ويعد والمعلومات ، الاتصالات مجالات في متسارعة تطورات الحديث العصم يشهد
 في" Mainframe" الكبيمة الكمبيوتمات ثورة بدأت. الاجتماعي التواصل مجال في خاص بشكل واضحًا
 الثورات هذهو . الثمانينات في" PCs" الشخصية الحاسبات ثورة وتلتها العشمين ، القمن  من الثاني النصف

 .1اليوم نعمفها التي الاجتماعية الشبكات عليه قامت الذي الأساس كانت التكنولوجية

 5221 عام classmates.com موقع مثل الاجتماعية ، الشبكات أولى ظهمت التسعينيات ، أواخم في
 المباشمة الموابط على ررز الذي 5227 سنة sixdegrees.com وموقع الدراسة ، زملاء راط على ررز الذي
 الخاصة ، المسائل مرسال مثل وخدمات للمستخدمين شخصية ملفات المواقع هذه تضمنت. الأشخاص بين

 في كبيمًا نجاحًا تحقق ل  أنها ملا الحديثة ، الاجتماعية الشبكات في الموجودة تلك مع الخدمات هذه تشابه ورغ 
 .الفتمة تلك

 ظهم  ،2226 سنة في. شعبيتها في طفمة تشهد الاجتماعية الشبكات بدأت الجديدة ، الألفية بداية مع
 للمستخدمين وفم حيث العال  ، في الاجتماعية الشبكات أكبم أحد بسمعة أصبح الذي MySpace موقع

 تغيمت  ،2222 في فيسبو  ظهور مع ولكن. أوسع بشكل والتفاعل الشخصية صفحاته  تخصيص ممكانية

                                                           
سي في محفظة شمال الشرقية عمان وعلاقة صل الاجتماعي لدى طلبة الحلقة الثانية من التعليم الأسااستخدام وسائل التواعبد الحكيم بن عبد الله،  1

 1125، مذكرة مقدمة لنيل شهادة الماجيستر في التربية، تخصص ارشاد نفسي، كلية العلوم و الآداب، جامعة نزوى،  عمان، الأردن ، ببعض المتغيرات

 . 21، ص: 
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 تكوين ممكانية للمطورين فيسبو  أتاح  ،2227 سنة بحلول. كبيم بشكل الاجتماعية الشبكات ديناميكية
 .1المتاحة الخدمات وتنوع مستخدميه عدد في هائلة زيادة ملى أدى مما منصته ، على التطبيقات

 جديدة منصات ظهمت. ومتنوعة كبيمة تطورات الاجتماعي التواصل مواقع شهدت الأخيمة ، السنوات في
 شهمة اكتسب ما وسمعان القصيمة ، والفيديوهات الصور مشاررة على ررز الذي 2252 في منستغمام مثل

 هذا في المنافسة حاولت التي+ Google منصة جوجل أطلق  ،2255 في. الشباب بين خاصة واسعة ،
 رئيسية منصة أصبح  ،2223 في ظهم الذي تويتم ،. لاحقًا مغلاقها وت  المتوقع النجاح تحقق ل  لكنها المجال

 .السميعة والتحديثات القصيمة المسائل عبم للتواصل

 استحوذ الذي واتساب مثل الفورية المماسلة تطبيقات ظهور هو الأخيمة السنوات في البارزة التطورات أحد
 نموًا الفيديو منصات شهدت كذلك ،. والخصوصية الأمان على يمرز الذي وتيليجمام  ،2252 في فيسبو  عليه

 في. الإنتمنت على الفيديوهات لمشاررة المائدة المنصة  ،2221 في أُنشئت التي يوتيوب ، أصبحت حيث هائلًا ،
  ،2253 في ByteDance شمرة أطلقته الذي تو  ، تيك مثل جديدة منصات ظهمت الأخيمة ، السنوات
 .والإبداعية القصيمة الفيديو مقاطع بفضل الشباب بين شعبية التطبيقات أكثم أحد أصبح اموسمعان

 تجماة تحسين في البيانات وتحليل الاصطناعي الذراء استخدام في تطورات الأخيمة السنوات شهدت كما
 محتوى  وتقدي  المستخدمين سلو  لتحليل المتقدمة الخوارزميات تستخدم. المنصات هذه على المستخدم
 للتسويق رئيسية منصات الاجتماعي التواصل شبكات أصبحت ذلك ، ملى بالإضافة. اهتماماته  يلبي مخصص
 خلال من المستهدف جمهورها ملى للوصول المنصات هذه على متزايد بشكل الشمرات تعتمد حيث المقمي ،

 .الموجهة الإعلانات

 حياتنا على الكبيم تأثيمها مدى الاجتماعي التواصل مواقع في السميعة التطورات هذه تعكس  ،وعليه
 متعددة أدوات ملى المنصات هذه تحولت والعائلة ، الأصدقاء بين للتواصل وسيلة مجمد من. اليومية

 وتفاعلنا تواصلنا كيفية في المستمم التحول يعكس مما والتسويق ، والعمل والتعلي  التمفيه تشمل الاستخدامات
 .بنا المحيط المقمي العال  مع

 

 

 

                                                           
مذكرة مقدمة لنيل شهادة الماستر في علم  اثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي فيسبوك عل التحصيل الدراسي ،. باعلي يمينة و بوخيرة حياة : 1

 . 21، ص  1112-1111النفس، تخصص علم النفس المدرسي ، كلية العلوم الإنسانية و الاجتماعية و العلوم الإسلامية ، جامعة ادرار الجزائر ، 
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 ثانيًا: تعريف مواقع التواصل الاجتماعي 

في عصمنا الحالي ، أصبح التواصل الإلكتموني جزءاً لا يتجزأ من حياتنا اليومية ، حيث غزت تقنيات 
تلعب مواقع التواصل الاجتماعي دوراً بارزاً في هذا السياق ، فقد و الاتصال الحديثة جميع مجالات الحياة. 

ت ل  تقتصم فقط على توفيم وسيلة هذه المنصاو   ،أحدثت ثورة في ريفية تفاعل الأفماد وتواصله  عبم الإنتمنت
للتواصل ، بل أصبحت أدوات متعددة الاستخدامات تشمل التعل  والتسويق والتمفيه والعمل ، مما جعلها عنصماً 

 وعليه ، فقد ت  تعميف مواقع التواصل الاجتماع على أنها:  .أساسياً في المجتمع المقمي الحديث

 world wide) ى شبكة الانتمنت العالميةلمن المواقع عى مجموعة لق علح يطلمصط التعريف الأول: -

web)،  أو مدرسة أو دلتمام أو الانتماء لبه  الاه ، يجمعن الأفماد في بيئة مجتمع افتماضيالتواصل بي تتيح ، 
 .1وماتل ، في نظام عالمي لنقل المعمعينة فئة

ي خدمة ملكتمونية ه ، و (social networking) الشبكات الاجتماعيةتعمف على أنها التعريف الثاني:  -
 .2  بالتواصل مع الآخمينهرما تسمح ل   ،هلفات شخصية لمستخدمين بإنشاء وتنظي  ملتسمح ل

ا منظومة من الشبكات الالكتمونية همواقع التواصل الاجتماعي: بأن "م راضيهزا "يعمف  التعريف الثالث: -
 عن طميق نظام اجتماعي الكتموني مع هث  راط من ، و ها بإنشاء موقع خاص بهمشتم  فيلتسمح ل التي

 .3اهوايات نفسهالتمامات و ه  الاهأعضاء لخمين لدي

تعد مواقع التواصل الاجتماعي من أحدث منتجات تقنية الاتصالات وأكثمها شعبية ، مذ تمتلك مجموعة و 
الاستخدام ، وسمعة  من الخصائص التي تميزها عن المواقع الإلكتمونية الأخمى. هذه الخصائص تشمل سهولة

الانتشار ، وقدرتها على راط الأشخاص ببعضه  البعض بطمق فعالة. هذه الميزات جعلت مواقع التواصل 
الاجتماعي الأكثم انتشاراً على شبكة الإنتمنت ، مما شجع المستخدمين من رافة أنحاء العال  على الإقبال 

 .عليها

                                                           
، ص: 1111، دار الخليج للنشر والتوزيع  عمان، الأردن،  قضايا الشباب الجامعيمواقع التواصل الاجتماعي و. وداعة الله و محمد العوض محمد، 1

12 . 
 ،ر ربات البيوتطولكوم من وجهة نظ اثار استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على التحصيل الدراسي للأبناء في محافظة . رشا اديب محمد عوض، 2

لقدس أطروحة مقدمة لنيل شهادة الماجيستر في علوم الاجتماعية والاسرية، تخصص خدمة اجتماعية، كلية التنمية الاجتماعية والاسرية، جامهعة ا

 .  12، ص: 1125المفتوحة، فلسطين، 
، الطبعة الأولي، دار التعلم الجامعي، الإسكندرية، المفروضةالاخلاقيات جتماعي بين التصرفات المرفوضة ومواقع التواصل الا. على سيد إسماعيل، 3

 . 11ص:  ،1122مصر، 
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منجازات ثورة المعلومات ، حيث ساعدت في راط بمزت مواقع التواصل الاجتماعي رأحد أبمز وقد 
الأشخاص ببعضه  البعض بطمق جديدة ومبتكمة. تميزت هذه المواقع بسهولة الاستخدام وسمعة الانتشار ، 
حيث يمكن لأي شخص الإبحار في عالمها الواسع بسهولة ويسم دون الشعور بممور الوقت. هذا الانتشار 

عي سمة مميزة لهذا العصم ، حيث أصبحت تغزو رافة مجالات الحياة الواسع جعل مواقع التواصل الاجتما
 . 1كوسيلة للاتصال وتبادل الأفكار والمعلومات

غيم ثابت في الأدبيات المختلفة؛ نظمًا شبكات التواصل الاجتماعي مفهوم  نَ أفي الأخيم يمكن القول 
ة في عال  تقنيات الاتصال والإعلام ، فقد لتداخل الآراء ، والاتجاهات في دراسته ، ونظمًا للتطورات المتسارع

ا على رل ما يمكن عكس هذا المفهوم التطور التقني الذي طمأ على استخدام التكنولوجيا ، وأطلق عمومً 
 .مواقع التواصل الاجتماعي استخدامه في التقاء وتواصل الأفماد والجماعات على

تعميف مواقع حيث ، يمكن  .الاجتماعيمواقع التواصل الى الشمول ل أقمبنضح تعميف  نَ أيمكن و 
أنها تطبيقات تكنولوجية مستندة ملى الويب تتيح التفاعل بين الناس ، وتسمح بنقل على التواصل الاجتماعي 

البيانات الإلكتمونية وتبادلها بسهولة ويسم. توفم هذه المنصات للمستخدمين ممكانية العثور على لخمين 
دي ملى تكوين ما يسمى بالمجتمعات الافتماضية. في هذه المجتمعات ، يشتمرون في نفس المصالح ، مما يؤ 

يمكن للمستخدمين التجمع في ريانات اجتماعية تشبه الكيانات الواقعية ، مما يعزز التواصل والتفاعل بين 
 .الأفماد في العال  المقمي

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

 . 24ص:  ، 1111، الطبعة الأولي، دار غيداء  للنشر و التوزيع، عمان ، الأردن ، مواقع التواصل الاجتماعي. عثمان محمد الدليمي، 1
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 خصائص مواقع التواصل الاجتماعي :المطلب الثاني

الأخيمة طفمة هائلة في وسائل الاتصال والتكنولوجيا ، مما أدى ملى ظهور وانتشار  شهد العال  في العقود
وسائل التواصل الاجتماعي بشكل غيم مسبوق. هذه الوسائل ل  تقتصم على مجمد توفيم قنوات اتصال 

ل جديدة ، بل أعادت تشكيل الطميقة التي نتفاعل بها مع بعضنا البعض ومع العال  من حولنا. تتميز وسائ
التواصل الاجتماعي بخصائص فميدة جعلتها تحظى بشعبية واسعة على مستوى العال  ، وأدت ملى تغييم جذري 

 :في العديد من جوانب حياتنا الشخصية والمهنية والاجتماعية

  التفاعلية والتشاركية أولًا:

المستخدمين. يمكن لكل تتميز وسائل التواصل الاجتماعي بقدرتها على تحقيق تفاعل وتشار  بين 
عضو مثماء صفحته الشخصية بمحتوى يعكس شخصيته واهتماماته ، سواء ران ذلك في مجالات المياضة ، 

من موطنه. تتيح هذه الوسائل للأعضاء مشاررة المنشورات وسيقى ، أو حتى أحداث سياسية وصور الأزياء ، الم
 .1التفاعل الشخصي والاجتماعيوالتعليق عليها وإبداء الإعجاب بها ، مما يعزز من تجماة 

التلقائية ثانيًا:  
يتميز التواصل عبم وسائل التواصل الاجتماعي بالتلقائية والغيم رسمية ، حيث يمكن للأعضاء التفاعل 
دون الحاجة ملى تخطيط مسبق أو تنسيق معين. هذا النوع من التواصل يعكس الطابع غيم المسمي والعفوي ، 

 .الأفماد بشكل طبيعي وسلسمما يسهل الاتصال بين 

 قلة التكلفة :ثالثًا

من الانضمام ملى معظ  مواقع التواصل الاجتماعي مجاني ، رما يظهم في شعار فيسبو  "مجاني ويبقى 
 .مجاني". هذه الميزة تجعلها متاحة للجميع دون أي عوائق مالية ، مما يساه  في انتشارها الواسع

 سهولة الاستخدام رابعًا:

وسائل التواصل الاجتماعي مهارات خاصة لاستخدامها. توفم معظ  هذه الوسائل واجهات لا تتطلب 
مستخدم بسيطة والغات متعددة تناسب مختلف المجتمعات ، مما يجعلها سهلة الوصول والاستخدام لجميع 

 .الفئات العممية
                                                           

 . 21ص:  ، 1121، الطبعة الأولي،  دار يافا العلمية للنشر والتوزيع، عمان ، الأردن ، شبكات التواصل الاجتماعي، . فيصل محمد عبد الغفار1
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 الحضور الدائم غير المادي :خامسًا

واصل المستمم بين الأعضاء دون الحاجة ملى التواجد تتيح وسائل التواصل الاجتماعي ممكانية الت
 .المادي. يمكن للأعضاء تم  رسائل نصية أو صور أو معلومات متنوعة للتفاعل مع الآخمين في أي وقت

 الانفتاح سادسًا:

يمثل المحتوى الذي ينشئه المستخدمون الجزء الأكبم من المحتوى المنشور على وسائل التواصل 
يزيد من رغبة الأعضاء في التفاعل والمشاررة. هذا يختلف عن وسائل الإعلام التقليدية التي الاجتماعي ، مما 

 .تعتمد على المحتوى المنتج من قبل جهات محددة

 دعم التجمعات والاتصال الجماعي سابعًا:

تتيح وسائل التواصل الاجتماعي للأشخاص منشاء مجموعات تشتم  في اهتمامات أو انتماءات معينة ، 
ثل المجموعات الدينية أو الاجتماعية على فيسبو . رما أنها تدع  الاتصال الجماعي الذي يعزز التعارف م

 .1الاجتماعي وتنمية العلاقات بين التجمعات

 المرونة ثامنًا:

يمكن الوصول ملى شبكات التواصل الاجتماعي عبم الهواتف المتنقلة ، مما يعني أن استخدام الحاسوب 
أساسياً. تطورت الهواتف المحمولة لتشمل تطبيقات مخصصة لهذه الشبكات ، مما يسهل الوصول ليس شمطاً 

 .مليها في أي وقت ومن أي مكان

 عال  افتماضي للتواصل تاسعًا:

أصبحت وسائل التواصل الاجتماعي تزاح  الجلسات والمجالس العائلية والاجتماعية. ل  يعد السفم 
أصواته  أو حتى القيام بعمليات البيع والشماء أو الدراسة ، حيث يمكن القيام  شمطاً لمؤية الأصدقاء أو سماع

 .بكل ذلك عبم الإنتمنت

                                                           
، الطبعة الأولي، الدار الاكاديمية للنشر والتوزيع عمان  مواقع التواصل الاجتماعي و دورها في التحولات السياسيةجبوري خير الله سبهان عبد الله ،  1

 . 12، ص: 1122، الأردن ، 
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 إذابة الفواصل الطبقية عاشرًا:
توفم وسائل التواصل الاجتماعي فمصة للتواصل المباشم مع الدعاة وطلبة العل  والأدباء والعلماء دون 

 .1الفواصل الطبقية ويعزز من فمص الوصول ملى المعمفة والمعلوماتوجود وسائط ، مما يساه  في مذابة 

قد أثمت وسائل التواصل الاجتماعي بشكل ربيم على حياتنا ، من خلال توفيم طمق جديدة وعليه ، ف
للتفاعل والتواصل والمشاررة. الخصائص المميزة لهذه الوسائل ، مثل التفاعلية والتشاررية والتلقائية وسهولة 
الاستخدام ، جعلتها أكثم انتشاراً على مستوى العال . ومع استممار التطور التكنولوجي ، من المتوقع أن تستمم 

 .وسائل التواصل الاجتماعي في النمو والتأثيم على مختلف جوانب حياتنا الشخصية والمهنية والاجتماعية

 مواقع التواصل الاجتماعي  المطلب الثالث: أهم

أصبحت مواقع التواصل الاجتماعي جزءًا لا يتجزأ من حياتنا اليومية ، فهي تماط بين الناس من مختلف 
افضل التطور التكنولوجي السميع ، و أنحاء العال  ، وتتيح له  مشاررة الأفكار والصور والأحداث بلحظات. 

 ، والتعل  ، والعمل ، والتسوق ، تحولت هذه المواقع ملى منصات متعددة الاستخدامات تتيح التواصل الاجتماعي
في هذا السياق ، نستعمض أه  مواقع التواصل و مما يعكس تحولًا ربيمًا في الطميقة التي نتفاعل بها مع العال . 

 :الاجتماعي التي شكلت هذا التحول وتمرز الضوء على ميزاتها وخصائصها الفميدة

   (Facebook) فيسبوكال لًا:أو 

 في رائدًا موقعًا ويُعتبم الإنتمنت ، على نشأت التي الافتماضية المجتمعات أه  من واحدًا فيسبو  يعد
 من المشتمرين من الملايين بين ويجمع ومجانًا ، بسهولة فيسبو  ملى الوصول يمكن. الاجتماعي التواصل عال 
 المختلفة ، والتطبيقات الدردشة ذلك في بما الخدمات ، من متنوعة بمجموعة فيسبو  يتميز. العال  أنحاء جميع
 .الشخصية واياناته  الآخمين حياة على والتعمف الطمق  بشتى أنفسه  عن التعبيم للأفماد يتيح مما

 مما محدد ، هدف أو معينة فكمة حول تجمعه  مجموعات في الاشتما  فيسبو  على للمستخدمين يُتاح
 والتفاعل التواصل للأفماد يمكن حيث مكانًا فيسبو  يعتبم المتعددة ، ميزاته بفضل. ومثيمة تفاعلية بيئة يخلق

 يت  حيث ومتغيمًا ، كبيمًا عالمًا فيسبو  يعتبم. اليومية حياته  من يتجزأ لا جزءًا لبعضه  أصبح حيث بحمية ،

                                                           
–، ص1124، الطبعة الأولي ، دار أسامة للنشر و التوزيع، عمان ، الأردن ، العلاقات العامة و شبكات التواصل الاجتماعيحمود هتيمي، حسين م 1

 . 11-14ص: 
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 بكل والآراء الأفكار تبادل فيه يمكن واحد موقع داخل محدد عال  النهاية في ولكنه والأكاذيب ، الحقائق تبادل
 .ويسم سهولة

 شخص لأي خلالها من يمكن شاملة تكنولوجية قاعدة أصبح بل اجتماعي ، منتدى مجمد ليس فيسبو و 
 الواقع في ولكنه معينة ، مجموعة في لأشخاص ومعلومات صورًا يض  دفتم ملى اسمه يشيم. يميد بما القيام
 ليسوا فيسبو  على الأصدقاء. تشاررها التي الصور ومشاهدة تكتبه ما قماءة له  ويتيح بأصدقائك يماطك موقع

 .نفسه الموقع خلال من عليه  تتعمف أن ويمكن الحقيقيين ، أصدقائك من بالضمورة

 الوقت بممور وأصبح هارفارد ، جامعة في زورمايمج مار  الطالب قبل من 2222 سنة فيسبو  تأسسو 
 وإنشاء ومفصلة ، طويلة منشورات كتابة للمستخدمين فيسبو  يتيح. الاجتماعي التواصل عال  في فارقة علامة

 منشوراته  تعيين أيضًا للمستخدمين يمكن. يماها لا ومن يماها من في والتحك  مجموعات ، أو شخصية صفحات
 .1والإشارات بالتعليقات المنشورات مع والتفاعل الأصدقاء ، من محددة لمجموعة أو للعامة ممئية لتكون 

 من الملايين بين يجمع حيث الإنتمنت ، على الاجتماعية المواقع أه  أحد الفيسبو  يظلوعليه ، 
 المتنوعة ، ميزاته افضلو . الاجتماعي والتبادل للتواصل تفاعلية بيئة ويوفم العال  أنحاء جميع من المستخدمين

 الفيسبو  يجعل مما بحمية ، المحتوى  مع والتفاعل ومجموعات شخصية صفحات منشاء للمستخدمين يمكن
 .والأفكار الآراء عن الحم والتعبيم الثقافي والتبادل بالتفاعلية يتس  حيث والتغييم ، بالتنوع مليئًا افتماضيًا عالمًا

   (WhatsApp) الواتساب ثانيًا:

المستخدمين بالإضافة ملى  تطبيق تماسل فوري محتكم متعدد المنصات للهواتف الذرية يمكن الواتساب
انتشم تطبيق الواتساب في الفتمة الأخيمة بشكل  .والوسائط والمسائل الصوتيةالمحادثة مرسال الصور والفيديو 

ـه ا في الهواتف الذرية على مستوى العال  ، فقد أكدت الأبحاث منَ وأكثمها استخدامً  مذهل فهو من أه  التطبيقات
تقميب المسافات بين  مليار رسالة من خلال بمنامج الواتساب ، فبمنامج الواتساب يـساعد علـى 53مرسال  يـت 

المسافمين الذين لا يستطيعون التواصل بشكل  حيث يـستخدمه عـدد ربيـم مـن الأشـخاص .الأهل والأصدقاء
ورذلك يعتبم الواتساب خدمة مجانية توفم فواتيم الهاتف التي أصبحت  ، مم معه الأهل والزوجـة والأبنـاءمست

مسائل النصية للأصدقاء للاطمئنان على أحواله  والحـديثمعه  يستخدمه الأغلبية لإرسال ال ا لذلكممتفعه جدً 

                                                           
ص:  ،1122، ، الطبعة الأولي، دار النخبة للنشر و التوزيع الجيزة ، القاهرة، مصر الفيسبوك تحت المجهر. حسان احمد قميحة و رائد حسان قميحة، 1

21 . 
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ى عل ا لعلماء النفس والإرشاد فإن هنالك العديد من الأسباب التي يستخدم الشبابووفقً . الفتمة طويلة مجانً 
 : الواتساب من بينها

 ء وتقدي  الدع  والأقماا التواصل الاجتماعي والتعمف على أصدقاء جدد والاطمئنان على أخبار الأصدقاء
 .العاطفي والاجتماعي لمستخدمي الفيسبو 

  التعاون في العمل المدرسي أو الجامعي أو الاجتماعي وإفساح المجال للتعبيم عنذواته  وتطويم
 .الواتساب شخصياته  من خلال التواصل الاجتماعي على

 في القضايا المدنية  لمشاررةالتعمف على العال  الخارجي والعادات الجديدة والغميبة في المجتمعات وا
 .1والمحلية حيث يحمل ذلك دافع معنوي للمستخدمين

 بالهواتف ارتبط الذي الواتساب ، تطبيق أصبح المقمية ، الاجتماعية المواقع وظهور التكنولوجيا تقدم معو   
 ملايين يستخدمه وأصبح كبيمة ، بسمعة انتشم لقد. المجتمع في الأفماد بين للتواصل المئيسية الوسيلة المحمولة ،

 .المتغيم الإلكتموني العصم هذا متطلبات لتلبية مستممة تطويمه عملية زالت وما والمعجبين ، المستخدمين

 (YouTube) وبياليوت ثالثًا:
يُعتبم اليوتيوب واحدًا من شبكات التواصل الاجتماعي المهمة ، حيث يوفم خدمات تكوين صفحات 
شخصية للمستخدمين وتوفيم قوائ  للمعارف والمتابعين ، بالإضافة ملى عمض صفحة رئيسية لمحتوى 

مضافة يتيح اليوتيوب للمستخدمين نشم مقاطع الفيديو على صفحاته  الشخصية مع ممكانية و الأصدقاء. 
التعليقات عليها ، ويتابعها أصدقاؤه  ومتابعوه  ليت  تبادل الآراء والتعليقات حولها عبم الشبكة الاجتماعية. 

يمكن أيضًا للمستخدمين التواصل مع بعضه  البعض عبم رسائل خاصة. بفضل هذه الميزات ، يعتبم و 
 .قطب عددًا ربيمًا من الزواراليوتيوب واحدًا من أكثم مواقع التواصل الاجتماعي شهمة ، حيث يست

بواسطة ثلاثة موظفين ، وقد جاءت فكمته لتوفيم خدمة تبادل ملفات  2221 سنةتأسس اليوتيوب في 
الفيديو التي يمكن للمستخدمين تحميلها. يتيح الموقع للأفماد نشم محتوى الفيديو الخاص به  والبحث عن 

الميزات وسهولة الاستخدام ، أصبح اليوتيوب واحدًا من  المحتوى حسب الكلمة أو الفئة أو الشخص. بفضل هذه
أه  وأقوى مواقع التواصل الاجتماعي على الإنتمنت ، حيث تجاوز عدد مستخدميه المليار ، ويت  مشاهدة 

                                                           
 ، مستوى استخدام طلبة جامعة مؤته لشبكتي الواتساب والفيسبوك وعلاقته بكل من بناء القيمي و فعالية الذات الاكاديمية. لمياء صالح الهواري ، 1

 . 252 ، ص: 2251 ،  جامعة الازهم ، مصم ، 523 ، العدد 25مجلة رلية التماية ، المجلد
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أما في الجزائم بلغت نسبة  .1مليارات الساعات من المحتوى يوميًا من قبل مستخدمين في جميع أنحاء العال 
 .2252 من سنةداية بمن عدد السكان   22.21مستخدميه %

 توتير سابقًاX (Twitter- )أكس رابعًا: 

ميفان ويليامز ، بيز "هو موقع خدمة شبكات اجتماعية رانت تُعمف سابقًا باس  تويتم. تأسست بواسطة 
 Just setting up my" بمسالة شهيمة 2223 سنة ، وادأت المنصة في "ستون ، نوح جلاس ، وجا  دورسي

twttr"   مليون بحلول  122مع ممور الوقت ، اكتسبت تويتم شعبية هائلة ، حيث بلغ عدد مستخدميها أكثم من
على تويتم وقمر معادة تسميتها ملى مكس. تتيح  "ميلون ماسك" ، استحوذ 2226 سنة. في 22522 سنةأوائل 

 222مكس للمستخدمين منشاء ملف تعميفي ، متابعة مواضيع ذات اهتمام ، التفاعل مع تغميدات محدودة بـ 
. تُبمز المنصة أيضًا المواضيع الأكثم 3وإعادة التغميد المشاررةحمفًا ، منشاء سلاسل تغميدات ، الإعجاب ، 

 .مستخدمون رواجًا التي يناقشها ال

 (Instagram) خامسًا: انستغرام

وأصبح  2252تأسس في عام  .هو تطبيق تواصل اجتماعي متخصص في مشاررة الصور والفيديوهات
يمكن للمستخدمين نشم المحتوى البصمي والتفاعل معه من و   ،منصة شهيمة للتواصل والمشاررة الاجتماعية

 . يتوفم التطبيق"كيفن سيستروم ومايك كرايغر"تمتلكه شمرة ميتا وقد أطلقه   ،خلال الإعجابات والتعليقات
ة ،  ، ويسمح بالتواصل مع الأصدقاء ومتابعة الأحداث ومشاررة اللحظات اليومي4لغة مختلفة 25بـ  والموقع

 من الخصائص. يوفم ميزات مثل القصص والمسائل المباشمة والإعلانات والمزيدو 

 

 

                                                           
 ، مؤتمم دولي للاتصال المقمي ، جامعة العلاقات العامة لوسائل التواصل الاجتماعي في إدارة سمعت الشركاتتوظيف . محمد جياد زين الدين ، 1

 . 53 ، ص: 2252جوان  27-23اليممو  ، الأردن ، يومي 
2 . Paul Gil, What Is Twitter & How Does It Work? ،  www.lifewire.com , Retrieved,  6-8-2020.  

 ، متوفم على المابط الالكتموني التالي:  2225مارس  7 ،  ما هو تويتر وكيفية استخدامه، مقال منشور في موقع موضوع الالكتروني. هايل الجازي ، 3 
https://bit.ly/3UUuMvM  2222ماي  52 ، ت  الاطلاع يوم. 

 4.  global groupma  ،  متوفم على المابط الالكتموني 2222مقال منشور في موقع موضوع الالكتموني ، ، 2222الانستقرام ما مميزاته في ، 
 .2222ماي  52 ، ت  الاطلاع يوم  https://www.maglobalgroup.comالتالي: 

http://www.lifewire.com/
http://www.lifewire.com/
https://bit.ly/3UUuMvM
https://bit.ly/3UUuMvM
https://www.maglobalgroup.com/
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 (TikTok) سادسًا: تيك توك

ت   ، الصينية "بايت دانس"خدمة شبكة اجتماعية لمشاررة الفيديو مملورة لشمرة  و موقع وتطبيقه
تعتمد على الذراء الاصطناعي للمساعدة في  " ،تشانغ يى مينغ"بواسطة مؤسسها  2253مطلاقها في سبتمبم 

الأمور  :مجالات رئيسية يجب الانتباه مليها عند النشم عليها 6لها  تو  تيكو  ، تسميع عملية تحميم الفيديو
 المحتوى المميز ، عملية المماجعة ، التي تساه  في الانتشار

تساه   ، و حيث التأثيم ، بمعنى لخم ر  أنت مؤثمأه  ما يساه  في انتشار الحساب هو تصنيفه من 
يسمح تيك تو  بإنشاء  ، و المشاررات الجديدة في الحصول على المزيد من الدرجات وتمفع مستوى الحساب

تيك تو  أعلنت عن  ، و ه حساب تجاري حسابات متعددة لكن ستشيم الحسابات المتعددة لهاتف واحد ملى أنَ 
. رما أن للآباء ليكونوا قادرين على التحك  في رفاهية أطفاله  المقمية 2222"وضع أمان العائلة" في فبمايم 

 ، أعلن 2252سبتمبم  6في  .هنا  خيار لإدارة وقت الشاشة ، ووضع مقيد ، ويمكن وضع حد للمسائل المباشمة
لاق تتضمن الشماكة مط .عن شماكة متعددة السنوات (NFL) تيك تو  والاتحاد الوطني الأمميكي لكمة القدم

دولة واـ  512يك تو  متاح في وت .1رسمي ، والذي يهدف ملى توفيم فمص تسويقية  NFL TikTokحساب
 .وقد استخدمته العديد من الشمرات الكبمى للدعاية لمنتجاتها .لغة ، بما في ذلك اللغة العماية 71

 (LinkedIn) لينكد إنسابعًا: 

أكبم ه أنَ  من أبمز ما يميزه ، العلاقات والفمص الوظيفيةموقع للتواصل الاجتماعي المهني يمرز على 
يسمح للمستخدمين بإنشاء ملف تعميفي احتمافي واناء   ،مليار عضو 5شبكة احتمافية على الإنتمنت بأكثم من 

التواصل مع الآخمين والبقاء  "مناسبيتيح"يوفم فمص للعثور على وظائف أو تدريب عملي  شبكة علاقات مهنية
ستخدمه الشمرات للبحث عن مواهب وموظفين محتملين تأسس ت  ،على اطلاع بأحدث أخبار المجال المهني

وقد نما بشكل ربيم ليصل ملى أكثم من  22262 وادأ التشغيل الفعلي في ماي 2222لينكد من في ديسمبم 
 .2256 سنةمليون مستخدم بحلول  221

                                                           

 1 .academy ، معرفته حول تيككل ما تحتاج ل-( توكTikTokواستخدامه في خدمتك )  ، متوفم 2222 ، مقال منشور في موقع موضوع الالكتموني ، 
 .2222ماي  52/ ، ت  الاطلاع يوم https://www.academy.church/tiktok-for-your-ministryعلى المابط الالكتموني التالي:  

 .525 ، ص: 2251الطبعة الأولي ، دار الفجم للنشم والتوزيع ، القاهمة ،  مصم ،  ، الطبعة الأولي ، العالم الجديد. رضا أمين ، 2 
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نا مواقع التواصل الاجتماعي العديد من الإمكانيات للتواصل والتفاعل ومشاررة المحتوى تُتيح لوعليه ، 
ولكن من المه  أن نكون على دراية بمخاطمها أيضًا ، مثل انتشار المعلومات  ، والتعل  والتسوق والعمل

 .وإدمان الإنتمنت للة ، وسلوريات التنمم الإلكتمونيالمُض

الاجتماعي ثورة حقيقية في عال  التواصل والتفاعل ، حيث غيّمت بشكل ربيم  ، تُمثل مواقع التواصل كما
الاستفادة من لذا، علينا  .من طميقة تواصلنا مع بعضنا البعض ، ومن طميقة تعاملنا مع المعلومات والأفكار

 .ممكانياتها الإيجابية لتطويم أنفسنا وتكوين علاقات جديدة واكتشاف لفاق جديدة في حياتنا
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 مؤثري مواقع التواصل الاجتماعي  :المبحث الثاني

 على والتأثيم العام المأي تشكيل في حيوي  دور للمؤثمين أصبح اليوم ، نعيشه الذي المقمي العصم في
 شخصيات كونه  مجمد يتجاوز للمؤثمين العام المفهوم. الاجتماعي التواصل منصات عبم الأفماد سلو 

 المتابعين من واسع جمهور وأفكار قمارات في التأثيم على القدرة يمتلكون  الذين الأفماد يشمل بل مشهورة ،
 روابط مقامة على بقدرته  يتميزون  المؤثمين هؤلاء. المتميز ومحتواه  الجذابة ، شخصياته  مصداقيته  ، بفضل
 .والدعاية للتسويق قوية أدوات يجعله  مما متابعيه  ، مع قوية

 
 وأهداف بخصائص يتميز منها كل أنواع ، عدة يشمل الاجتماعي التواصل مواقع عبم المؤثمين تنوع

 شهمته  بسبب المتابعين من كبيمة أعداداً  يجذبون  الذين المشاهيم ، المؤثمين نجد الأنواع هذه بين من. مختلفة
 سمعته  يبنون  الذين المتخصصين ، المؤثمين أيضاً  هنا . المياضة أو الموسيقى ، التمثيل ، مثل مجالات في

 يُعمف لخم نوع يظهم ذلك ، ملى بالإضافة. الصحة أو التكنولوجيا ، الجمال ، مثل محددة موضوعات حول
 .متابعيه  مع وأوثق أعمق بارتباط ولكن أصغم بجماهيم يتمتعون  الذين الصغار ، بالمؤثمين
 

 عدة خلال من التأثيم هذا قياس يمكن حيث الاجتماعي ، التواصل مواقع عبم المؤثمين تأثيم أبعاد تتعدد
 الثقة مدى هو أيضاً  المهمة الأبعاد من. المحتوى  ونوعية التفاعل ، معدل الجمهور ، حج  مثل معاييم

 المسائل وتأثيم قوة تحديد في محورياً  دوراً  تلعب الثقة أن مذ متابعيه ، بين المؤثم بها يتمتع التي والمصداقية
 متابعيه  ، وتوجهات سلوريات على للمؤثمين الأمد طويل التأثيم ملى النظم يجب ذلك ، ملى مضافة. ينقلها التي

 .ومستمم فعال بشكل توعوية أو تسويقية أهداف تحقيق في المستدامة العلاقات هذه تساه  أن يمكن وريف
 التمريز في هذا المبحث على المطالب التالية: ت ّ  لذا ،

 ؛مفهوم المؤثرين -

 ؛التواصل الاجتماعيأنواع المؤثرين عبر مواقع  -

 ؛أبعاد المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي -
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 مفهوم المؤثرين  :المطلب الأول

المؤثمون ه  مجموعة من الأشخاص المبدعين الذين يقدمون محتوى مميزًا لجماهيم واسعة عبم وسائل 
تواصل فعّالة. يتميز هؤلاء الأفماد بقدرته  على بناء علاقات قوية مع متابعيه  من خلال تفاعل مستمم 

فيسبو  ، منستغمام ، تيك  ومحتوى جذاب. لديه  عدد ربيم من المتابعين على منصات التواصل الاجتماعي مثل
افضل هذا العدد الكبيم من المتابعين ، يمكن للمؤثمين أن يلعبوا دورًا ربيمًا في التمويج و تو  ، ويوتيوب. 

 .للمنتجات والدفاع عن العلامات التجارية ، وزيادة الوعي بها بين جماهيمه 

في العصم المقمي ، أصبح المؤثمون يعمفون بصغار المشاهيم ، حيث يجمعون عددًا ربيمًا من و 
يقومون بالإعلان عن المنتجات و المتابعين من خلال السمد النصي والبصمي لحياته  الشخصية اليومية. 

الإنتمنت الذين أقاموا والخدمات بطميقة تفاعلية ، مما يجعل تأثيمه  على متابعيه  ربيمًا. المؤثمون ه  مستخدمو 
علاقات وثيقة مع متابعيه  من خلال منتاج وتوزيع محتوى متنوع والتفاعل الفعّال عبم الويب الاجتماعي. 
ظهور نجوم الإعلام المؤثمين أو صغار المشاهيم أدى ملى تشكيل المأي العام المقمي ، حيث يقودون جموع 

وفيما  .مون فيه  بشكل مباشم من خلال محتوى مبداعي ومبتكمالمتابعين المقميين بمهارة تفاعلية عالية ويؤث
 يلي سنحاول التفصيل في ذلك من خلال:

 أولًا: تعريف المؤثرين

ووسائل  السوشيال ميديا التجارية ، عبم قنواته  على العلامةربيم على  المؤثمينيكون تأثيم  مكن أنَ ي
 :حيث يمكن تعميفه  على أنه التواصل الإجتماعي ، 

المؤثمون ه  مجموعة من الأشخاص المبدعين في تقدي  محتوى مميز لمجموعة من  التعريف الأول: -
لديه  عدد ربيم من المتابعين على مواقع التواصل . صل فعّالة تدع  علاقته  بالمتابعينالجماهيم بوسائل توا

نظمًا لكثمة عدد المتابعين لديه  ، بإمكانك الإستفادة  الاجتماعي ، مثل فيسبو  ، انستغمام ، تيك تو  أو يوتيوب.
 .1التجارية ودع  الوعي بها عن العلامةوالدفاع  المؤسسات لمنتجاتمنه  في التمويج 

 بتقديم يتمتعون  الذين الإلكتموني المأي قادة الاجتماعي التواصل مواقع عبم المؤثمون  يمثل التعريف الثاني: -
 نفس وفي تدريجيًا ، يتزايد متابعيه  عدد جعل التقديم هذا. المنصات هذه على متابعيه  قبل من كبيمين وتأثيم
. الاجتماعي التواصل وسائل عبم أكبم وانتشار وصول تحقيق بهدف عليه  للاعتماد الشمرات دفع الوقت

                                                           
1. Godefroy, Joseph, Des influenceurs sous influence ? La mobilisation économique des usagers d’Instagram , 

Travail et emploi, vol. 164-165, no. 1-2, 2021, p : 59. 

https://adselams.com/social-media-and-marketing-management-company/
https://adselams.com/social-media-and-marketing-management-company/
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 في الموجودة العيوب على التغلب من تمكنها والتي المنصات ، لهذه الإعلانية المزايا من الشمرات تستفيد
 .1التقليدية الإعلانية الأساليب

ووسائل  ا من المتابعين على المدوناتعددً المؤثمون ه  صغار المشاهيم الذين يجمعون  التعريف الثالث: -
التواصل الاجتماعي ، من خلال السمد النصي والبصمي لحياته  الشخصية اليومية ، والتي يت  على أساسها 

ا مناسبا من مستخدمو الانتمنت الذين أقاموا عددً  الإعلان عن المنتجات والخدمات. ويعمفون على أنه 
 والتأثيم عليه  من خلال منتاج المحتوى وتوزيعه والتفاعل على الويب متابعيه  ، العلاقات الصداقات( مع

المأي العام  تشكيلالى أدى  Micro-celebritiesو صغار المشاهيم أبزوخ نج  اعلام المؤثمين  ، الاجتماعي
بشكل ويؤثمون فيه   بمهارة تفاعلية عالية ون بنجاح جموع المتابعين المقمينيقود أصبحواحيث . الديجيتال-

 .2مباشم بمحتوي ابداعي وتفاعلي مبتكم
المؤثمون ه  أفماد يمتلكون القدرة على التأثيم في لراء وسلوريات الآخمين ، سواء بطميقة  التعريف الرابع: -

يلعبون دورًا مهمًا في المجتمع من خلال قدرته  على تغييم العقليات وتحفيز التغييم نحو و ميجابية أو سلبية. 
 .3تحسين الحياة

وسائط الإعلام  وران المؤثمون في وقت من الأوقات مقصورين على عامة المشاهيم ، ولكن مع وصول
الجودة ظهم جيل جديد من المؤثمين ،  الاجتماعية ملى الجماهيم ، وتوافم الموارد اللازمة لخلق محتوى عالي

لمختلف أنواع المؤثمين للعملمع واينما لا يزال للمشاهيم دور رئيس في التسويق المؤثم ، هنا  طمق جديدة 
العلامات التجارية ، وما هوجديد نسبيا ، وما أدى ملى رل "الطنين" حول التسويق المؤثم هو دور التكنولوجيا 

مشاعمه   فيتمكين عدد ربيم من الناس يوميا من الحصول على صوت واناء جمهور من خلال عمض
اكتشافه  قبل اعتماد وسائط التواصل  ين لولا ذلك لما ت وخبماته  ، وإعطاء منصة للمتأثمين المحتملين الذ

 . 4الاجتماعي على نطاق واسع

يسهمون في تشكيل تصور ميجابي للمنتج فإنه  عند ارتباط المؤثمين بعلامة تجارية معينة ، وتجدر الإشارة أنَه و 
بين العلامة التجارية بين جمهوره  ، مما يعزز رغبة أعضائه  في تجماة هذا المنتج. يعملون روسيط فعال 

لقد أصبح للمؤثمين تأثيم ربيم مع ظهور وسائل التواصل الاجتماعي في حياتنا اليومية. و  .والمستهلكين
يساعد حيث ،  .يمتلكون المعلومات رأداة قوية للتأثيم ، مما يميزه  عن تقنيات التأثيم الشخصي التقليدية

                                                           
 ،  52 ، العدد 2252 ، المجلة العلمية لبحوث الصحافة ، المجلد المؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعى فى الحملات الإعلانيةاستخدام . شميف نافع ، 1

 .567 ، ص: 2252
 ،  الإسكندريةعماي للنشم والتوزيع ،  ، الطبعة الأولي ، مؤسسة الكاتب النفوذ المؤثرين لمواقع التواصل الاجتماعي في ظل الثورة الرقمية. جممين عامم ، 2

 . 1ص:   ، 2252مصم ، 
3. Sedda, Paola, Nataly Botero, and Myriam Hernández Orellana, Influenceurs et influenceuses santé: les récits et 

les savoirs du corps sur les réseaux sociaux, Études de communication, 2022, p : 7. 
لة  رقمنة  للدراسات  ، مجالأدوارلتغير في المفاهيم و ع التواصل الاجتماعي الفاعلون الجدد في قيادة الراي العام فراءة حول امؤثرو مواق. نبيلة جعفمي ، 4

 . 22 ، ص: 2222البواقي ، الجزائم ،   ، جامعة ام5 ، العدد 2الاتصالية ، المجلد الإعلامية و 
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م السلوريات المحددة اللازمة لتحقيق أهداف استثمارية بعيدة المؤثمون الشمرات في تعبئة الأفماد وتعزيز تطوي
 رما   .عن الأسواق التقليدية. يلعبون دورًا محوريًا في تحويل علاقة الفمد بنشاطه التجاري 

 ثانيًا: خصائص لمؤثرين
 :1بالعديد من الخصائص ، وفيما يلي نذرم أهمها الاجتماعي التواصل عبم مواقع المؤثمين يتميز

 ومشابهين ومحبواين موثوقين الاجتماعي التواصل عبم مواقع المؤثمون  يُعتبم :المواقف على التأثير. 7
 الجسدية والجاذبية والجاذبية المصداقية مثل سمات من يستفيدون و . ورؤاه  لرائه  قبول يسهل مما لجمهوره  ،

 .التجارية العلامات تجاه المستخدمين مواقف على للتأثيم
 تؤثم والتي والخبمة ، والهيبة الجاذبية مثل الكلاسيكية التواصل سمات على المؤثمون  يعتمد :التواصل سمات. 2

 .الجمهور سلو  تشكيل في المؤثمين خصائص أهمية يبمز هذاو   ،سلوره  محاكاة في الأتباع رغبة على
 أنفسه  يقارنون  حيث مباشم ، غيم بشكل المؤثمين مع الأشخاص يتفاعل ما غالبًا :المباشرة غير المشاركة. 6

 يشيم مما العام ، الوعي في والممتفعين للذات المنخفض التقديم ذوي  الأفماد بين أقوى  التأثيم هذا يكون و . به 
 .للمؤثمين النفسي التأثيم ملى
 أمماالغ وهو أصالته  ، في الاجتماعي التواصل وسائل على المؤثمين قوة تكمن: والمشاركة الأصالة. 2

 المؤثمين لهؤلاء الاجتماعية شبه والعلاقات التفاعلات تديمو . المتابعين مع التفاعل وتعزيز الثقة لبناء الأهمية
 .2الممغواة بالطمق  متابعيه  سلوريات على تأثيمه 

 أساسية TikTokو YouTubeو Instagram مثل منصات تُعتبم :المفضلين والمتابعين المنصات. 5
 نتائج ملى المنصات هذه على التسويق استماتيجيات على التمريز يؤدي أن يمكنو . المؤثمين مع للتفاعل
 الشمرات من الاجتماعية شبه والعلاقات والارتباط الثقة وديناميكيات المؤثمين متابعة دوافع فه  يتطلب .مهمة

 .3الجوانب هذه مع الفعّال التفاعل التسويقية
تعتبم ظاهمة المؤثمين عبم وسائل التواصل الاجتماعي ظاهمة متنوعة ومعقدة تلعب دورًا مهمًا في عال  
التسويق الحديث. حيث يمتلك هؤلاء الأفماد القدرة على بناء علاقات قوية مع متابعيه  من خلال تقدي  محتوى 

خدمين وتوجيه تفكيمه  نحو العلامات جذاب وتفاعل مستمم. يتميزون بقدرته  على التأثيم على مواقف المست
التجارية والمنتجات. بالتزامن مع تطور وسائل التواصل الاجتماعي ، ظهم جيل جديد من المؤثمين يعمف 

                                                           
1. Karamustafic, Samra; Stockmaster, Taylor; Palladina, Skye; Harris, Aurora; and Perloff, Richard M., Social 

Media Influencers: Who They Are and How They Influence, 2020, Student Scholarship. 1. 

https://engagedscholarship.csuohio.edu/stu_pub/1. 
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بصغار المشاهيم ، الذين يقومون بتوجيه جموع المتابعين المقميين بشكل فعال ومباشم من خلال محتوى 
 مبداعي وتفاعلي.

الذي يحظون به ، أصبح للمؤثمين دور محوري في التمويج للعلامات التجارية افضل الوصول الواسع و 
وزيادة الوعي بها بين جماهيمه . يعتبمون وسيلة فعالة لبناء الثقة وتحفيز التفاعل مع المستهلكين. من خلال 

قيق نتائج فه  خصائص المؤثمين وتفاعله  مع متابعيه  ، يمكن للشمرات تحسين استماتيجياتها التسويقية وتح
بالتالي ، يُظهم تأثيم المؤثمين عبم وسائل التواصل الاجتماعي أنه ليس مجمد  ميجابية على المدى الطويل.

ظاهمة مؤقتة ، بل هو عنصم أساسي في عمليات التسويق الحديثة ، حيث يجمع بين الإبداع والتفاعل والتأثيم 
 لى حد سواء.لخلق تجارب فميدة وقوية للعلامات التجارية والمتابعين ع
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  أنواع المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي : المطلب الثاني

في عال  التسويق المقمي الحديث ، أصبحت ظاهمة المؤثمين عبم وسائل التواصل الاجتمـاعي تلعـب دورًا 
شــعبية هــذه الظــاهمة ، مهمًــا فــي توجيــه تفكيــم وســلو  المســتهلكين وزيــادة الــوعي بالعلامــات التجاريــة. ومــع تزايــد 

 .تنوعت فئات المؤثمين وتعددت مستويات تأثيمه  بحسب عدد المتابعين ومدى تفاعله  مع العلامات التجارية
نظــمًا لهــذا التنــوع ، يمكــن تصــنيف المــؤثمين ملــى خمــس فئــات رئيســية وفقًــا لعــدد متــابعيه  ومــدى تــأثيمه  و 

 :1اوفيما يلي نذرمهعلى الجمهور والعلامات التجارية. 
يتميز هؤلاء المؤثمون بجمهور صغيم نسبيًا على منصـات التواصـل  :(Nano)المؤثرون محدودو التأثيرأولًا: 

يكــون لـديه  عـادة خبــمة قليلـة فــي و متـابع.  222 ،52ملـى  5222الاجتمـاعي ، حيـث تتــماوح أعـداد متـابعيه  بــين 
 .مجال التعاون مع العلامات التجارية

تمتفع نسبة المتابعة قليلًا في هذه الفئة مقارنة بالفئة السابقة ،  (:Micro) التأثير المنخفض المؤثرون ذوثانيًا: 
يمتلكــون بعــض الخبــمة فــي التعــاون مــع العلامــات و متــابع.  222 ،12ملــى  222 ،52حيــث يمتلكــون عــادةً بــين 

 .التجارية
الشـميحة الوسـطى ، ويكونـون مـاهمين فـي هـؤلاء المـؤثمون يعتبـمون (: Mid) المـؤثرون متوسـطو التـأثيرثالثًا: 

ـــماوح عـــدد متـــابعيه  مـــن  ـــى  12التعـــاون مـــع العلامـــات التجاريـــة. تت ـــا مل ـــابع 122ألفً يشـــتهم هـــؤلاء . و ألـــف مت
 .المؤثمون بالقدرة على توليد تفاعل ربيم مع المحتوى الذي يقدمونه

هؤلاء المـؤثمون محتمفـون فـي عمليـة التسـويق للمنتجـات ، ولكـن  (:Macro) التأثير العالي المؤثرون ذورابعًا: 
علـى و ألـف ملـى مليـون متـابع.  122زيادة الكفاءة يقابلها تضـخ  التكـاليف التسـويقية. يتـماوح عـدد متـابعيه  مـن 
لتــي يكــون مفيــدًا للعلامــات التجاريــة ا الــمغ  مــن التكلفــة العاليــة ، ملا أن الاســتثمار فــي هــؤلاء المــؤثمين يمكــن أنَ 

 .تسعى للوصول ملى جماهيم واسعة
المؤثمون المشاهيم هـ  الطبقـة الأعلـى فـي عـال  المـؤثمين علـى وسـائل  (:Mega)المؤثرون المشاهيرخامسًا: 

 التواصل الاجتماعي ، حيث يتمتعون بمتابعة ضخمة تتجاوز عادة المليون متابع على المنصـات المئيسـية مثـل
Instagram ، YouTube ، Twitterيعتبــمون مــن بــين أشــهم الشخصــيات علــى الإنتمنــت وأكثمهــا و مهــا.  ، وغي

تتميز هذه الفئة بتوليد موجات ربيمة من التفاعل والانتشار على مختلف منصات التواصـل الاجتمـاعي ،  ، و تأثيمًا
يمتلكـون عـادة قاعـدة جماهيميـة واسـعة ومتنوعـة ، و حيث يتابعه  الجمهـور بانتظـام لمتابعـة حيـاته  ومشـارراته . 

 .مما يمكنه  من التأثيم بشكل ربيم على الاتجاهات والمواضيع الماهنة

                                                           
 ، مجلة البحوث الإعلامية ، تقييم فاعلية أساليب التسويق التأثيري عبر مواقع التواصل الاجتماعي لدى الشباب الجامعي. رفعت محمد مصطفى ، 1

 .  622 ، ص: 2222 ، جامعة القاهمة ، مصم ، 25 ، العدد  51المجلد 
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يتعاون المؤثمون المشاهيم مع العديد من العلامـات التجاريـة الكبـمى لتـمويج منتجاتهـا وخـدماتها ، حيـث و
ن مع تكون عقود التعاو و يمتلكون القدرة على جذب الانتباه بشكل ربيم وزيادة وعي الجمهور بالعلامة التجارية. 

 .هؤلاء المؤثمين عادةً مكلفة نظمًا لشهمته  وتأثيمه  الكبيم

بالإضـــافة ملـــى ذلـــك ، يعتمـــد المـــؤثمون المشـــاهيم علـــى محتـــوى عـــالي الجـــودة وإبـــداعي لجـــذب متـــابعيه  
والحفـاظ علــى ولاءهــ . يســتغلون شــبكاته  الاجتماعيــة لنشــم رسـائل ميجابيــة وتشــجيعية ، وغالبًــا مــا يشــاررون فــي 

لخيميــة والأعمــال الخيميــة ، ممــا يجعلهــ  لــيس فقــط مصــدرًا للتمفيــه والتســلية ولكــن أيضًــا رمــزًا للتــأثيم الحمــلات ا
 .الإيجابي في المجتمع

بــاختلاف أحجــامه  ونطــاق تــأثيمه  ، فــإن أنــواع المــؤثمين عبــم مواقــع التواصــل الاجتمــاعي تمثــل شــميحة 
ديث. فبينمــا يلعــب المــؤثمون المشــاهيم دورًا رئيســيًا متنوعــة ومتعــددة الأبعــاد فــي عــال  التســويق والاتصــالات الحــ

في توجيه اتجاهات وتحديد الثقافة المقمية ، يساه  المؤثمون محدودو التـأثيم فـي تواصـل رسـالة محـددة لجمهـور 
 أصغم ، بينما يقدم المؤثمون ذوو التأثيم المنخفض ممكانيات تسويقية أكثم تكلفة وتخصيصًا.

واع المؤثمين ، يمكن للشمرات والعلامات التجارية اختيار الاستماتيجية المناسبة من خلال الفه  الشامل لأن
التــي تتناســب مــع أهــدافها وميزانيتهــا. رمــا يبــمز أهميــة تفهــ  تفاعــل الجمهــور وتفضــيلاته لضــمان تحقيــق أقصــى 

 قدر من الفاعلية في حملات التسويق بالمؤثمين.
التأثيم عبـم مواقـع التواصـل الاجتمـاعي لـيس مقتصـمًا علـى باختصار ، تظهم أنواع المؤثمين المختلفة أن 

عــدد المتــابعين فحســب ، بــل يعتمــد أيضًــا علــى جــودة العلاقــة مــع الجمهــور ومــدى توافقهــا مــع أهــداف العلامــة 
 التجارية.
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 أبعاد مؤثري مواقع التواصل الاجتماعي: المطلب الثالث

تمثل أبعاد مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي جوانبًا أساسية في فه  طبيعة تأثيمه  وتفاعله  مع 
تتألف هذه الأبعاد من مجموعة من العوامل التي تحدد مدى نجاح المؤثم في التواصل مع جمهوره و الجمهور. 

 :1وتأثيمه عليه. لنلق نظمة موسعة على رل من هذه الأبعاد
تمثل الخبمة مدى معمفة المؤثم بالموضوع الذي يتحدث عنه وما مذا ران لديه خبمة عملية فيه.  الخبرة:أولًا: 

 يتوقع الجمهور أن يكون المؤثم ماهمًا وملمًا بالموضوع الذي يناقشه.
تتعلق بثقة الجمهور في المؤثم ونزاهته في تقدي  المعلومات. المصداقية هي عنصم أساسي  المصداقية:ثانيًا: 
 ناء علاقات دائمة ومستدامة مع الجمهور.في ب

يتعلق هذا الجانب بقدرة المؤثم على جذب انتباه الجمهور والتفاعل معه بشكل فعال. تكون  الجاذبية:ثالثًا: 
 الجاذبية مفتاحًا لجعل المحتوى مثيمًا للاهتمام وجذابًا للمتابعين.

ما يجدوا تشابهًا في القي  والاهتمامات والأسلوب. يشعم الجمهور بالارتباط مع المؤثم عند التشابه:رابعًا: 
 يعتبم التشابه عاملًا مهمًا في بناء العلاقات القوية بين المؤثم وجمهوره.

 يتوقع الجمهور الحصول على قيمة مضافة من خلال المحتوى الذي يقدمه المؤثم. يجب أنَ  الفائدة:خامسًا: 
 عينة للجمهور.يكون المحتوى مفيدًا وملهمًا ويحقق أهداف م

يعكس نشاط المؤثم مدى تفاعله مع جمهوره ومدى مشاررته على منصات التواصل  النشاط:سادسًا: 
 الاجتماعي. يُعتبم النشاط عاملًا رئيسيًا في بناء العلاقات القوية مع الجمهور.

وهو عامل مه   يشيم الوصول ملى عدد المتابعين للمؤثم على منصات التواصل الاجتماعي ، الوصول:سابعًا: 
 في تقديم قدرة المؤثم على نشم رسالته وتأثيم الجمهور.

يمرز التخصص على مجال معين من المعمفة أو الاهتمام ، مما يمكن المؤثم من بناء  التخصص:ثامنًا: 
 سمعة قوية في هذا المجال وتقدي  محتوى ذو جودة عالية.

على التأثيم في سلوريات جمهوره واتخاذ القمارات. تقاس يعبم هذا الجانب عن قدرة المؤثم التأثير: تاسعًا: 
 فعالية التأثيم من خلال تغييم سلوريات الجمهور وزيادة التفاعل مع المحتوى المقدم.

                                                           

تأثير أبعاد مصداقية المؤثرين عبر وسائل التواصل الاجتماعي على اتصال العلامة  ، سارة محسن أحمد  ،هشام محمد يسن ، مني مبماهي  درموري . 1 
 .322 ، ص: 2222 ، 2 ، العدد 23 ، المجلد سات التجاريةالمجلة المصمية للدرا  ، بالذات دراسة تطبيقية
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 ، تجمع هذه الأبعاد معًا لتكوّن صورة شاملة لمستوى تأثيم المؤثم وفعاليته في التواصل مع بحيث
والعلامات التجارية من اختيار المؤثمين  والمؤسسات يمكن للشمرات يفر تحديد هذه الأبعاد بدقةرما جمهوره. 

 المناسبين لتحقيق أهدافها التسويقية بشكل فعّال.

 الدراسات السابقة  :المبحث الثالث
ت  رصد العديد من الدّراسات الشبيهة والقميبة من موضوعها ، والتي  الدّراسةهذه أثناء البحث في مشكالية 

واالعديد من المتغيمات التي  بماطه بقمارات الشماء ، وقامت مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعيتناولت موضوع 
عتمد على ن من عمض هذه الدّراسات ومناقشة مضمونها منهجيًا ، اُ ى نتمكّ . وحتّ بهذه المتغيملها علاقة 

 تبعًا لهذا المخطط: ومناقشتها الدّراساتط الموضح أدناه ردليل عمل ، حيث ت  التطمق لهذه المخط
 الدّراسات السابقة ومناقشة عرضل(: مخطط 5الشكل )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 .ينمن معداد الطالب المصدر:
ت  مناقشتها ، والمقالات  التيورسائل الماجستيم  كما اقتصمت هذه الدّراسات على أطموحات الدرتوراه 

 ، 2226 ملى غاية سنة 2253ة من سنة خلال الفتمة الممتدّ  ؛المنشورة بالمجلات العلمية والأكاديمية المحكمة
ها مجماؤ  دراسات عماية )الدّراسات التي ت ّ  الدّراسة:تقسيمها ملى مجموعتين حسب الحدود المكانية لإجماء  وت ّ 
ها مجماؤ  ها في الدول العماية( ، دراسات أجنبية )الدّراسات التي ت ّ مجماؤ  التي ت ّ  يا في الجزائم ، والدّراساتمحلّ 

 التمريز في هذا المبحث على المطالب التالية: ت ّ  ، لذا في باقي دول العال (.
 ؛الدّراسات العربية -

ءفي ضو  السابقة الدّراساتومناقشة  عرض  

 تأثير المؤثريين عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قرارات الشراء أو متغيرات أخرى ذات العلاقة

 الأجنبية الدّراسات العربية الدّراسات

 من خلالالسابقة  الدّراساتمناقشة 

 الهدف راتالمتغيّ  الأدوات النتائج الاختلافات

 العلاقة بين الدراسات السابقة والدراسة الحالية
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 ؛الدّراسات الأجنبية -
 ؛العلاقة بين الدراسات السابقة والدراسة الحالية -

 العربية الدّراسات: المطلب الأول

الدول العماية ولها صلة  مؤسسات اوعلى بعضتطبقها محلي   هنا  العديد من الأدبيات التطبيقية التي ت ّ 
. وفيما مات عدةمتغيّ ب امع راطه موضوع تأثيم مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي ، وتناولت الدّراسة بموضوع
ني من الأقدم ملى عمضها حسب التسلسل الزم والتي ت ّ  الحالية ةدراسالالدّراسات التي استمشد بها في  يلي أه ّ 

 :الأحدث رما يلي

دور المؤثرين عبر منصات التواصل الاجتماعي في " : ، بعنوان(2253)سنة   حسن نهار محاسنة -5
هدفت هذه الدراسة الى   ،"ميدانية دراسة: الترويج لأنشطة المؤسسات الخدمية بالمملكة العربية السعودية

محاولة البحث عن الدور الذي يؤديه مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي في التمويج لأنشطة المؤسسات 
ذلك من خلال مسح اتجاهات هذه الدراسة على منهج المسح الإعلامي ، و  تعتمدم  الخدمية ، ولتحقيق ذلك

مواقع التواصل الاجتماعي في التمويج لأنشطة السعودي نحو الدور الذي يقوم به المؤثمين عبم  الجمهور
همية أب لمبحوثين على وعيان ملى أالدراسة  توصلتوقد  ، لمملكة العماية السعوديةبا المؤسسات الخدمية

بمز الدوافع لدى المبحوثين لاستخدام منصات التواصل الاجتماعي وأ ، استخدام منصات التواصل الاجتماعي
 1.قاءهي التواصل مع الأهل والأصد

ى العلاقات لا عهالاجتماعي وأثر  لمواقع التواص ، بعنوان 2252احمد عمي الدرواي سنة  دراسة-2
قد توصل البحث ملى مجموعة من النتائج أهمها أن من المنهج الوصفي التحليلي ،  ، ت  استخدام الاجتماعية

عن لرائه  واتجاهاته  الفكمية التي  تويتم هي سهولة التعبيمتدفع الناس لاستخدام الفيسبو  و  أه  الأسباب التي
. وأشارت النتائج أيضا أن هذه المواقع تعمل على تعزيز المجتمع ون التعبيم عنها صماحة فيلا يستطيع

صداقاته  القديمة والبحث عن صداقات جديدة ، والتواصل مع أقاراه  البعيدين مكانيا. رما تبين أيضا ان 
ن الآثار الإيجابية أهمهاالانفتاح الفكمي والتبادل الثقافي فيما جاء قلة لاستخدام الفيسبو  وتويتم العديد م
 2.التفاعل الأسمي أحد أه  الآثار السلبية

تاثير استخدام المؤثرين على مواقع التواصل  ، لدراسة 2252رما جاءت دراسة شميف نافع سنة  -6
 ، ت  الدراسة باستخدام المصرية لبحوث الصحافةبحث مقدّم للنشر بالمجلة  الحملات الإعلانية يفي الاجتماع

استخدام المنهج المسحى ، منهج التحليل الكيفى ، منهج المقارنة المنهجية ، أكدت نتائج  المناهج البحثية التالية
هذه الدراسة على أهمية ظاهمة المؤثمين على مواقع التواصل الاجتماعى وعلى وجود وعى من جانب الشمرات 

                                                           

دور المؤثرين عبر منصات التواصل الاجتماعي في الترويج لأنشطة المؤسسات الخدمية بالمملكة العربية السعودية: دراسة  حسن نهار محاسنة ،1 
 .2253 ، المجلة المصمية لبحوث الاتصال الجماهيمي ، جامعة بني سويف ، مصم ،ميدانية

 . 2252 ، المجلة العماية للنشم العلمي ، العدد الأول ، جامعة الكويت ،مواقع التواصل الاجتماعي وأثرها على العلاقات الاجتماعيةاحمد عمي الدرواي ، 2
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عليه  معلانيا وتمويجيا ضمانا للمزيد من الانتشار والتمويج ، ومن ناحية أخمى للاستفادة من  لأهمية الاعتماد
المزايا التسويقية لمواقع التواصل الاجتماعى ، رما أشارت النتائج أيضا ملى وجود دوافع قوية لدى المؤثمين 

صول على الشهمة وتحقيق صورة تدفعه  لاستممار هذا التأثيم على مواقع التواصل الاجتماعى ، من أهمها الح
ذهنية ميجابية فى أذهان المتابعين فضلا عن الماح المادى ، وهو الأمم الذى أدى ملى قبوله  القيام بأدوار 

  1.تمويجية فى مطار خطة تسويقية وتمويجية متكاملة
اهتمامات دور مؤثري مواقع التواصل الاجتماعي في تشكيل قامت اماني رضا عبد المقصود بدراسة  -2

ة الاســتقصاء الالكتمونيــة ،  ، اعتمــدت الدراســة علــى اســتمار 2252 ، سنة المتابعين تجاه أنماط الحياة اليومية
ن ويهت  يلاجتماعي ناجح ـي تجعـل مؤثـمي مواقـع التواصـلقد أوضحـت نتائـج الدراسـة عـددا مـن العوامـل الو 

ر وهذه العوامل تتمثل في المحتـوى الهـادف المؤثـم الـذي يقدمـه هـؤلاء بالتالي المتابعون بمتابعته  باسـتمما
تعتــم مجــالات الموضــة  .المؤثميـن والثقـة الـي يتمتـع بهـا هـذا الشـخص المؤثـم خـلال تعاملـه مـع المتابعـن

المجــالات الــي يهتــ  المتابعــون بمتابعــة طــمق صنــع الأشــياء مــن أهــ   ، والثقافــة العامــة ةوالجمــال ، القــماء
يتمتــع مؤثــمو مواقــع التواصــل الاجتماعــي بعــدد مــن المميــزات الــي تتمثــل في متاحـة  .المؤثميــن مــن خلالهــا

  2.ـن المتابعـن بعضهـ  البعـضين المتابعـن وايالتعليـق المتبـادل بينهـ  واـ
أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على  ، حول  2252دراسة سنة  بشفيق   رايس لحسن قام -5

 ، و التحصيل الدراسي لدى الطلبة كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية بجامعة ابن خلدون الفيسبوك أنموذجا
هـــــذه الدراســـــة هـــــو المــــنهج الوصـــــفي رونـــــهفها يتناسب  معالأكثـــــم توافقـــــا باستعمال المنهج قد تمت الدراسة 

أكثم مع طبيعة الدراسة  ، و قد توصل الدراسة الى مواقــــع التواصــــل الاجتمـــاعي ومــــن بينهـــا الفايســـبو  تكمــــن 
ان للتعبيـــــم عــــن لرائــــه وأفكــــاره مــــع الآخــــمين ، قماــــت المســـافات أمــــام الإنســــواسعا  أتاحــــت مجــــالاً ا ً فـــي رونهــــ

وألغـــت الحـــدود ، حيـــث مهـــدت لظهـــور ثـــورة معلوماتيـــة غيـــمت أنمــــاط اســتهلا  المعلومـــــات وتبادلهـــــا 
ـــه مـــــن التفاعليـــــة والممونـــــة فـــــي الاستخدام في عال  افتماضي جعل العال  واســــتمجاعها ، نظـــــماً لمــــا تتميـــــز بـ

 .3قمية صغيمة
دور المؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في   ، توضيح2222حاولت دراسة عمااوي يمينة سنة  -3 

المنهج المسحي الوصفي ، اذ توصلت  م ، باستخداقيادة الرأي العام في الجزائر دراسة ميدانية في مدينة ورقـلة

                                                           

د الثامن عشم ،  ، المجلة المصمية لبحوث الصحافة ، العدتاثير استخدام المؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في الحملات الإعلانيةشميف نافع ، 1 
 2252جامعة القاهمة ،

 ، المجلة العماية لبحوث دور مؤثري مواقع التواصل الاجتماعي في تشكيل اهتمامات المتابعين تجاه انماط الحياة اليومية ، اماني رضا عبد المقصود2
 2252 ، القاهمة ، 23الاعلام والاتصال ، العدد 

الاجتماعي على التحصيل الدراسي لدى الطلبة كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية بجامعة ابن خلدون أثر استخدام مواقع التواصل رايس لحسن شفيق ، 3 
 .2252 ، مذرمة ماستم ، تخصص اتصال وعلاقات العامة ، جامعة ابن خخلدون ، تيارت ،الفيسبوك أنموذجا
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عملية الإصلاح ،  يساهمون من خلال المواضيع التي يطمحونها في تسميع المؤثمين ان هذه الدراسة الى
 1. اجتماعية ملموسة مثل مشاكل السكن قضايا المؤثمون يطمحون 

فيديو المؤثرين على تعرض الأطفال لمقاطع  ، تناولت 2225مسل  سنة  أحمد السيد قطبدراسة قام بها  -1
 ، باستعمال المنهج الوصفي ميدانيةكيل قيمهم الاجتماعية دراسة مواقع التواصل الاجتماعي وعلاقتها بتش

المسحي ، وقد نتجت الدراسة الى وقد توصلت الدراسة الى عدم وجود علاقة بين رثافة تعمض الأطفال لشبكات 
وأيضا وجود علاقة دالة محصائية بين دافع تعمض الأطفال التواصل الاجتماعي والقي  الاجتماعية لديه  ، 

  2لفيديوهات المؤثمين عبم شبكات التواصل الاجتماعي والقي  الاجتماعية لديه .

مساهمة مؤثري مواقع التواصل  ، حول 2225تناولت الدراسة التي قامت بها عفيفي نسمين  سنة  -3
دراسة تحليلية لعينة من منشورات صفحة المؤثرة  نور -الاجتماعي في توجيه القرار الشرائي لمتابعيهم

 ، باستعمال استخدمت الباحثة في هذه الدراسة المنهج الوصفي وهو التصور الهدى بوحليسة على الانستغرام
الدقيق للعلاقات المتبادلة بين المجتمع والاتجاهات والميول والمغبات والتطور  ، بحيث يعطي البحث صورة 

ووضع منشورات واناء تنبؤات مستقبلية ، واعتمد هذا المنهج على الدراسة المسحية وهي الدراسة للواقع الحياتي 
التي تممي لجمع معلومات وايانات لعدد ربيم من الناس لغمض تشخيص أو رشف واقعها ، واستخدمت في 

خلال الدراســـة أن المؤثمة وقد توصلت الباحثة الى تبين لنا من  .هذه الدراسة رأداة للبحث والاستبانة الالكتمونية
نور الهدى هدفت ملى عمض معلومات صــادقة وموضـــوعية لمتابعيها حول المنتجات أو الخدمات التي رّوجت 

تعتمد .لها وهذا ما عّز رابط الثقة والمصــــداقية بين الطمفين واالتالي ينتج عنه توجيه القمار الشمائي لمتابعيها
جيه القمار الشـمائي لمتابعيها من خلال مضـامينها التي تعمضـها عبم خاصـية المؤثمة نور الهدى على تو 

Story.3بشكل يومي  

 

 

                                                           
 ، مذرمة ماستم ، العام في الجزائر دراسة ميدانية في مدينة ورقـلة توضيح دور المؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في قيادة الرأيعمااوي يمينة ، 1

 .2222تخصص الاتصال الجماهيمي والوسائط الجديدة ، جامعة قاصدي ممااح ، ورقلة ، 
 ، مذرمة يدانية، تعرض الأطفال لمقاطع فيديو المؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي وعلاقتها بتشكيل قيمهم الاجتماعية دراسة مأحمد السيد قطب2 

 .2225ماجستيم ، تخصص انتاج المواد الاذاعية ، جامعة الازهم ، القاهمة ، 
دراسة تحليلية لعينة من منشورات صفحة المؤثرة نور -مساهمة مؤثري مواقع التواصل الاجتماعي في توجيه القرار الشرائي لمتابعيهمعفيفي نسمين ، 3 

 2225 ، قالمة ، 5221ماي2تخصص اتصال وعلاقات عامة ، جامعة   ، شهادة ماستم ،الهدى بوحليسة على الانستغرام
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دور المؤثرين على موقع الإنستغرام في الترويج للعلامات  ، لإبماز 2222جاءت دراسة بلخيمي رانية سنة  -1
 ،  lyliabouazizofficiaبوعزيزالتجارية التجميلية دراسة تحليلية لعينة من فيديوهات المؤثرة ليليا 

 ، وتوصلت spssباستخدام الأدوات الإحصائية والمنهج الوصفي والإستنتاجي مع الاعتماد على بمنامج 
معتمدت  الدراسة الى ان المؤثمة ليليا بوعزيز اعتمدت على تجميب المنتجات بهدف التمويج للعلامات التجارية ،

ية من أجل مقناع النساء بإقتناء منتجات العلامات التجارية التجميلية المؤثمة على مستمالات عقلية وأخمى عاطف
حمصت المؤثمة ليليا بوعزيز على تقدي  معلومات رافية ودقيقة حول رل علامة تجارية تجميلية  التي تموج لها ،

 1تموج لها.

لتواصل ا تحليل خطاب المؤثرين عبر مواقعمن خلال دراسة  2222حاول أحمد أحمد عثمان سنة  -72
 ، باستخدام منهج مسح دراسة تحليلية من المستوي الثاني الاجتماعي في بحوث ودراسات الإعلام الجديد

قع التواصل الاجتماعي ان هنا  تاثيم ميجابي للمؤثمين عبم موا السابقة ، وقد خلصت الدراسة الى الدراسات
2دراسات الاعلام الجديد.على بحوث و 

   

دور المؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في الترويج بعنوان  ، ريانبوساحة حاولت دراسة  -77
 ، ت  الاعتماد في 2222سنة  ، السياحي للجزائر دراسة وصفية لصفحة "خبيب كواس" على الفايسبوك

تمويج لسياحة ساهمت في الخبيب رواس في  صفحة أن  ، وقد توصلت الدراسة الى المنهج الوصفيالدراسة 
من خلال المحتوى الهادف الذي يقدمه ، حيث حقق نجاحا باهما في لاستقطاب السياح الأجانب الجزائم وذلك 

والجزائميين أيضا من مختلف شمائح العممية وذلك باعتماد على الأساليب الإقناعية ورذلك جودة الفيديوهات 
 3.للسياحة الجزائميةالمقدمة للمجهورة ، حيث أصبح دليل سياحي لكل سائح ، واس  بارز من أسماء المموجين 

 

 

                                                           

دور المؤثرين على موقع الإنستغرام في الترويج للعلامات التجارية التجميلية دراسة تحليلية لعينة من فيديوهات المؤثرة ليليا بوعزيز بلخيمي رانية ، 1 
lyliabouazizofficia2225 ، قسنطينة ، 6نة ، مذرمة ماستم ، تخصص سمعي بصمي ، جامعة قسنطي. 

 ، تحليل خطاب المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي في بحوث ودراسات الإعلام الجديد دراسة تحليلية من المستوي الثاني ،أحمد أحمد عثمان2 
 2222 ، جامعة المنصورة ، القاهمة,72المجلة المصمية لبحوث الاعلام ، عدد 

 التواصل الاجتماعي في الترويج السياحي للجزائر دراسة وصفية لصفحة "خبيب كواس" على الفايسبوك،دور المؤثرين على مواقع بوساحة ريان ، 3 
 .2222 ، قسنطينة ، 6مذرمة ماستم ، تخصص اتصال وعلاقات عامة ، جامعة قسنطينة
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دور المؤثرين عبر مواقع التواصل بعنوان   ،2222دراسة قامت بها بن قارة مصطفى ممي  سنة  -72
  ،الاجتماعي في صناعة الراي العام دراسة ميدانية على طلبة كلية الاعلام والاتصال جامعة قسنطينة

استخدمت هذه الدراسة المنهج  والاتصال ،على طلبة الاعلام  اوصفية ميدانيالهج نامالاستخدمت هذه الدراسة 
خلصت الدراسة  البيانات.الوصفي المسحي في عملية وصف وتحليل البيانات ، وعلى أداة الاستمارة في جمع 

أن لمؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي دور فعال ومه  في التأثيم على المأي العام ، وذلك من خلال عمض 
مية المتمثلة في الإشهارات والإعلانات حول مختلف السلع والخدمات ، مضافة ملى المضامين الإعلا

  1. واتجهاتهتالمضامين التي تتناسب اهتمامات الطلبة 

اتجاهات الشباب المصري نحو دور لتوضيح   ،2226سنة  دعا احمد البنا قامت بهاكما جاءت دراسة  -76
 ، ت  الاعتماد في الدراسة على المنهج لتسويق السياحي لمصرالمؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي في ا

مواقع التواصل وقد توصل الباحث الى ان  الوصفي التحليلي ، من خلال تحليل النتائج المتوصل اليها ،
الاجتماعي تشكل جزء أساسي من حياة الشباب في الوقت الحالي ، رما ان مواقع التواصل الاجتماعي جاءت 

  2للوسائل الإعلامية التي يتابعها الشباب المصمي. في الممتبة الأولى

مصداقية مضامين المؤثرين على مواقع التواصل  ، بتبيان 2226سنة سالي ماهم نصار قامت دراسة  -72
باحث الى العديد بالاعتماد على المنهج الوصفي التحليلي وقد توصل ال ، الاجتماعي واتجاهات الجمهور نحوها

اكثم المؤثمين الذين تتابع صفحاته  ، رما ذات دلاية محصائية بين المبحوث و د علاقة توج ، من النتائج منها
على مواقع التواصل الاجتماعي  توجد علاقة ذات دلالة محصائية بين الاستماتيجيات التي يستخدمها المؤثمون 

ذي يقدمه المؤثمون  ، رما توجد علاقة موجة بين اتجاه الجمهور نحو المحتوى الفاذة من متابعته مدى الاستو 
 3 .وعناصم مصداقية هذا المحتوى بالنسبة له

معالجة صفحات المؤثرين بمواقع التواصل دراسة بعنوان  ،  2226تناولت ملهام أحمد سلطان أحمد سنة  -75
وت    ،الدراسة على منهج المسحالباحث في اعداد واعتمدت   ،الإجتماعى لقضايا المجتمع: دراسة تحليلية

وتوصلت الدراسة ملى عدة نتائج من أهمها أن هنا    ،مستمارة تحليل المضمون لصفحات المؤثمين مستخدام
                                                           

على طلبة كلية الاعلام والاتصال جامعة  دور المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي في صناعة الراي العام دراسة ميدانيةبن قارة مصطفى ممي  ، 1 
 .2222 ، قسنطينة ، 6مذرمة ماستم ، تخصص اتصال وعلاقات عامة ، جامعة قسنطينة  ،قسنطينة

 ، الجامعة العماية لبحوث اتجاهات الشباب المصري نحو دور المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي في التسويق السياحي لمصردعا احمد البنا ، 2 
 2222والاعلام المقمي ، العدد السادس ، الجامعة الحديثة للتكنولوجيا والمعلومات ، القاهمة ، الاتصال 

 ، المجلة المصمية لبحوث الاعلام ، العدد مصداقية مضامين المؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي واتجاهات الجمهور نحوهاسالي ماهم نصار ، 3 
 .2226 ، رلية اللغة والاعلام ، مصم ،6 ، الجزء 26
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ورذلك   ،ايا الإجتماعية والعلمية والصحيةتنوع في القضايا التى ت  تناولها بصفحات المؤثمين وتصدرتها القض
وتعدد طمق   ،لفيديو المسجلدرها اتنوع المنشورات التى تتناول قضايا المجتمع بصفحات المؤثمين والتى تص

 1.بين الإعجاب والتعليق والمشاررة التفاعل مع صفحات المؤثمين ما

 الدراسات الأجنبيةالمطلب الثاني : 

على كيفية فهم الدراسة  تمرز هذه حيث  ،  2257سنة  Amanda Håkanssonقام بها دراسة - 1
. الغمض من هذا المشموع هو التحقق والاتصالاتالمؤثرين بشكل أفضل لصالح العلاقات العامة والتسويق 

مما مذا ران مصطلح المؤثمين )اختصار للمؤثمين على وسائل التواصل الاجتماعي( قد ت  تعميفه  من قبل 
العلماء بطميقة مماثلة لكيفية تصنيف عينة الدراسة للمؤثمين ، تظهم نتائج هذه الدراسة أن العلماء عادة ما 

ين في المدونين ، وقاطعي الأشجار ، ومستخدمي الانستغمام. ملا أن نتائج الاستطلاع يحصمون ظاهمة المؤثم 
تشيم ملى أن عينة الدراسة لديها تصور أوسع للظاهمة. وفقًا للمشاررين ، فإن جميع الفئات المقتمحة تناسب 

ي ، على المغ  مصطلح المؤثم ، وهي المدون/المسجل/الإنستغمام ، المشاهيم ، المياضي ، رجل الأعمال ، السياس
من أن الفئة الأخيمة ، السياسي ، تعتبم الفئة الأقل ملاءمة. واالتالي ، تظهم النتائج التي توصلت مليها الدراسة 

التصور العام لكيفية تعميف المؤثمين والأبحاث السابقة في هذا المجال. وهذا يعني أن أن هنا  تناقضا بين 
لتفكيم في ريفية مدراكه  وتطبيقه  للتسويق المؤثم. يتطلب ممارسي العلاقات العامة بحاجة ملى معادة ا

 2.استخدام المؤثمين لأغماض التسويق من المؤسسات تنفيذ عملية اختيار شاملة لضمان الشماكة المناسبة

دراسة تأثير مؤثري مكياج وسائل التواصل الاجتماعي ب ، حث قامت 2226سنة  Zaira Noorدراسة  -2
ت  جمع البيانات من خلال نماذج جوجلوتمت مشاررة الموابط بين جيل الألفية الإناث.  ، على جيل الألفية

.ورانت عوامل مثل الجدارة بالثقة والخبمة والجاذبية هي SPSSواعد ذلك ت  تحليل النتائج من خلال بمنامج 
صل الاجتماعي على وسائل التوا ، وقد توصلت الباحثة الى ان المؤثمون المهيمنة في تشكيل جيل الألفية

في قطاع المكياج من خلال التمويج له باعتباره أكثم وضوحًاومتنوعة ، من خلال ممارسة القبول  ون يساهم

                                                           
مجلة كلية  دراسة بعنوان معالجة صفحات المؤثرين بمواقع التواصل الإجتماعى لقضايا المجتمع: دراسة تحليلية، ،1110إلهام أحمد سلطان أحمد سنة 1 

 .1110، جامعة جنوب الوادي، 41، العدد 01الادب بقنا، المجلة 
2 JARRAR.Effectiveness of Influencer Marketing vs Social Media Sponsored Advertising. Universidad del Zulia, 
Venezuela. Utopía y Praxis Latinoamericana, vol. 25, no. Esp.12, 2020 
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وسائل التواصل الاجتماعي. يستخدم "معلمو التجميل" عبم  المجتمعي والتنوع ، ومن خلال مشاررة حياته  علنًا
 1.التجميلقدراته  في مجال الماكياج للتعاون مع مستحضمات 

تصميحات المؤثمين على وسائل لتوضح العلاقة بين  ، 2225نة سNimish Kadam قام بها دراسة  -6
لفئة المنتجات الحياتية والإلكتمونية مع مشارة خاصة  لمستهلكينالتواصل الاجتماعي على سلو  الشماء لدى ا

منظ . سيت  دراسة الملاحظات وتقديمها في سيت  جمع البيانات الأولية من خلال استبيان  ، ملى مدينة بيون 
المؤثمون ه  مجموعة من الأطماف التي لديها للقيام بتحليلها ووصفها ، وقد خلص الباحث الى  شكل نتائج

القدرة على تشكيل عقول المستهلكين ولكنه  لا يتحملون أبدًا مسؤولية القمار. من خبمته  ومعمفته  وشعبيته  
اب نجاحه . منه  يعتبمون دائمًا خبمة في مجال تخصصه  ولديه  متابعته  ليست سوى القليل من أسب

 2الاجتماعي.الخاصة على وسائل التواصل 

 المطلب الثالث: العلاقة بين الدراسات السابقة والدراسة الحالية

د جودة هنا  سجلًا غنيًا من الدراسات السابقة التي استكشفت العلاقة بين أبعا وجدت الدراسة الحالية أنَ 
الخدمات ورضا وولاء العملاء. وقد قامت الدراسة الحالية بتحديد موقعها في هذا التماث الأدبي والتطبيقي ، 
حيث استفادت من المعمفة المتماكمة والبحوث السابقة لتبدأ من نقطة انتهاء تلك الدراسات. فعلميًا ، يُعتبم العل  

 .عارف السابقةتماكميًا ، حيث يبني الباحثون على الأبحاث والم

بعد استعماض الدراسات السابقة الممتبطة بموضوع الدراسة الحالية من الناحية العلمية والتطبيقية 
التمريز في التحليل ب تحليل هذه الدراساتت  وقد للاطلاع عليها سابقًا ،  للطالبينوالزمنية ، والتي رانت متاحة 

المستخدمة ، ورذلك أه  النتائج التي توصلت مليها. رما ت  على عناصمها المئيسية مثل المتغيمات والمنهجيات 
 .استكشاف العلاقات بين هذه الدراسات من خلال تحديد الارتباطات ونقاط الاستفادة والاختلافات والتمايز بينها

 

 

                                                           
1 Zaira Noor. Examining the Impact of Social Media Make-up Up Influencers on Millennials. 

http://dx.doi.org/10.31703/gdpmr.2023(VI-II).12. 2023 
2 A STUDY ON IMPACT OF SOCIAL MEDIA INFLUENCERS’ ENDORSEMENTS ON THE BUYING 

BEHAVIOUR OF GEN Z, FOR LIFESTYLE AND ELECTRONICS PRODUCT CATEGORY WITH SPECIAL 

REFERENCE TO PUNE CITY   Parikalpana - KIIT Journal of Management - Vol. 17(I), 2021. 

 

http://dx.doi.org/10.31703/gdpmr.2023(VI-II).12
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 مصفوفة الدّراسات السابقة أولًا:

بعد مماجعة الدراسات السابقة ذات الصلة بالموضوع ، يمكن الآن مجماء مقارنة بينها واين الدراسة الحالية 
يمكن أيضًا تقدي  عملية نقد لعناصم و من خلال توضيح وجهات نظم الباحثين وفقًا لمؤشمات محددة. 

يتها ونتائجها ، باستخدام مصفوفة الدراسات السابقة عبم تحديد متغيماتها المستقلة والتابعة ، ملى جانب منهج
 .موحدة الشكل تشمل الدراسات العماية والأجنبية المسجلة سابقًا بتمتيب زمني تصاعدي
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 السابقة الدّراسات(: مصفوفة 22الجدول )
 أوجه الاختلاف اه  النتائج المتوصل اليها منهجية الدراسة البلد الإشكالية المدروسة السنة اس  الباحث  المق
كيف ساه  مؤثمو مواقع التواصل  2222 عمااوي يمينة 25

 الاجتماعي في قيادة المأي العام في
 الجزائم

المنهج المسحي  الجزائم
 الوصفي

ية المؤثمون يطمحونقضايااجتماع
لول الى طمح ح وسياسية بالإضافة

 للمشاكل المختلفة

لا يوجد هنا  
اختلاف في معظ  

ت الدراسات التي تم
واعض بالجزائم 

ل العماية حو  الدول
موضوع مؤثمي 
مواقع التواصل 

الاجتماعي حيث 
ب كنت النتائج تص

 في نفوس النطاق
د هنا العدي وهو انه

ي من التاثيمات الت
ن تنبع من المؤثمي

بمواقع التواصل 
الاجتماعي في 
ن الكثيم من الميادي

لسياسية ، منها ا
وغيمها.الصحة   

 بلخيمي رانية 22
 

ز كيف تموج المؤثمة ليليا بوعزي 2222
لال للعلامات التجارية التجميلية من خ
امفيديوهاتها على موقع الإنستغم   

الأدوات الإحصائية  الجزائم
 الوصفيوالمنهج 

 والإستنتاجي

على  المؤثمة ليليا بوعزيز اعتمدت
يج تجميب المنتجات بهدف التمو 

 للعلامات التجارية
 2226 دعا احمد البنا 26

 
ي ماهي طبيعة توجها الشباب المصم 
ل نحو دور المؤثمين بمواقع التواص

 الاجتماعي

المنهج الوصفي  مصم
 التحليلي

ان مواقع التواصل الاجتماعي 
باب تشكل جزء أساسي من حياة الش

 في الوقت الحالي
 2222 أحمد أحمد عثمان 22

 
تواصل قع الالمؤثمين عبم مواماهوتاثيم 

دراسات الاجتماعي على بحوث و 
 الاعلام الجديد

 منهج مسح الدراسات مصم
 السابقة

عبم  هنا  تاثيم ميجابي للمؤثمين
 مواقع التواصل الاجتماعي على

الجديد ودراسات الاعلامبحوث   
تي المواقع الالكتمونية ال أكثمماهي  2226 سالي ماهم نصار 05

 تض  المؤثمين
المنهج الوصفي  مصم

 التحليلي
توجد علاقة ذات دلاية محصائية 

الذين  وأكثم المؤثمينبين المبحوث 
 تتابع صفحاته 

اماني رضا عبد  06
 المقصود

 

ـل مـا الـذي يجعـل مؤثـمي مواقـع التواص 2252
 الاجتماعـي ناجحـين

 

اعتمــدت الدراســة  مصم
علــى اســتمارة 
الاســتقصاء 

ـوى وهذه العوامل تتمثل في المحت
 الهـادف المؤثـم
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 الالكتمونيــة
 كيف يساه  مؤثمو مواقع التواصل 2225 عفيفي نسمين 07

 الاجتماعي في توجيه قمار الشماء
 لمتابعيه 

المنهج المسحي  الجزائم
 الوصفي

 تعتمد المؤثمة نور الهدى على
عيها من توجيه القمار الشـمائي لمتاب

ا خلال مضـامينها التي تعمضـه
 بشكل يوميStoryعبم خاصـية 

 ملهام أحمد سلطان 08
 أحمد

2226 
 

مواقع كيف تعالج صفحات المؤثمين ب
معالتواصل الإجتماعى لقضايا المجت  

ت   التىهنا  تنوع في القضايا  منهج المسح الجزائم
تناولها بصفحات المؤثمين 
ة وتصدرتها القضايا الإجتماعي

 والعلمية والصحية
محمود عبد  09

 العاطي مسل 
2225 

 
ماهي اثار تعمض الأطفال لمقاطع 

صل فيديو المؤثمين على مواقع التوا
 الاجتماعي

المنهج الوصفي  مصم
 المسحي

مض عدم وجود علاقة بين رثافة تع
الأطفال لشبكات التواصل 

يه لد الاجتماعي والقي  الاجتماعية  
يقرايس لحسن شف 10  2252 

 
 مــــــا هــــــو الـــــدور الــــــذي يلعبـــــه موقـــــع

رســــــي الفايســـــبو  فـــــي التحصـــــيل الد ا
 للطلبـــــة الجامعيين

لمــــنهج الوصـــــفيا الجزائم الفايســـبو  تكمــــن فـــي  
م كونهــــاً أتاحــــت مجــــالًا واسعا أمــــا
 الإنســــان للتعبيـــــم عــــن لرائــــه

 وأفكــــاره مــــع الآخــــمين
 بن قارة مصطفى 55

 ممي 
ما دور المؤثمين عبم الشبكات  2222

العامالاجتماعية في صناعة المأي   
المنهج الوصفي  الجزائم

 المسحي
اعي لمؤثمي مواقع التواصل الاجتم

ى دور فعال ومه  في التأثيم عل
 المأي العام

 2252 شميف نافع 52
 

ما مدى أهمية ظاهمة المؤثمين على 
مواقع التواصل الاجتماعى وعلى 

 المنهج المسحى مصم
فىمنهج التحليل الكي  

ع أهمية ظاهمة المؤثمين على مواق
 التواصل الاجتماعى وعلى وجود
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المقارنة منهج  عمليات الإعلان وتمويج
 المنهجية

 

وعى من جانب الشمرات لأهمية 
ياالاعتماد عليه  معلانيا وتمويج  

 2222 بوساحة ريان 56
 

ما هو دور دور المؤثمين على مواقع 
التواصل الاجتماعي في التمويج 

 لسياحي للجزائم

فيالمنهج الوص الجزائم  رواس في ساهمت صفحة خبيب 
ذلك في التمويج لسياحة الجزائم و 

من خلال المحتوى الهادف الذي 
 يقدمه

احمد عمي  52
 الدرواي

2252 
 

ع ملى ما هي الأسباب التي تدفع المجتم
تماعالاشتما  في مواقع التواصل الاج  

المنهج الوصفي  الكويت
 التحليلي

لعديد استخدام الفيسبو  وتويتم ا
تاح الآثار الإيجابية أهمها الانفمن 

 الفكمي والتبادل الثقافي
حسن نهار  51

 محاسنة
ن ما أسباب ودوافع تعمض المبحوثي 2222

 لصفحات المؤثمين
المملكة 
العماية 
 السعودية

خدام الدوافع لدى المبحوثين لاست المسح الاعلامي
 منصات التواصل الاجتماعي هي
 التواصل مع الأهل والأصدقاء

53 Nimish 
Kadam 

2225 
 

لى ماهوتاثيم تصميحات المؤثمين ع
لو  وسائل التواصل الاجتماعي على س

 الشماء لدى المستهلكين

المؤثمون ه  مجموعة من الأطماف  وصفي تحليلي الهند
ل عقول التي لديها القدرة على تشكي

 المستهلكين

من خلال الدراسات 
الأجنبية بدول 
 مختلفة رالولايات

  ،الامميكيةالمتحدة 
 ، هاوغيم بولندا  كندا ،

ن بالمؤثمي الخاصة
بمواقع التواصل 
 الاجتماعي نلاحظ

57 Qiying Ma 2226 
 

ل دور المؤثمين على وسائل التواص
الميل الشمائيالاجتماعي على   

المنهج التحليلي  الصين
ج بالاعتماد على نمود
خاذ همامت سيمون لات

 القمار

أصبح لدى العديد من الشمرات 
مؤثمين على وسائل التواصل 
ا الاجتماعي للإعلان عن منتجاته

 من أجل زيادة مبيعاتها
52 christy cook 2222 لى هنا  تأثيم قوي للمؤثمين عع دراسة استكشافية مالولايات ائل كيف تأثيم قوة المؤثمين على وس
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الاجتماعيالتواصل  المتحدة  
 الامميكية

 وسائل التواصل الاجتماعي في استبيان
هلكمواقف العلامة التجارية للمست  

 انها تتفق في ان
هنا  أثم ميجابي 
 من طمف المؤثمين
بمواقع التواصل 

 ي رما انهالاجتماع
يتمتعون بمكانة 

حساسة.و خاصة   

52 Sophia 
Gaenssle 

اقتصاديات المؤثمين  ماهو واقع 2226
يونجومية وسائل التواصل الاجتماع  

ليةدراسة تحلي المانيا وذ بعيد يتمتعون المؤثمون اليوم بنف 
المدى وقدرة على تشكيل 

الاتجاهات المتعلقة بملايين 
 متابعيه .

22 AYODEJI 
OLALEKAN 

ما مدى فعالية الإعلان على وسائل  2222
ؤثمالتواصل الاجتماعي والتسويق الم  

يعاتدراسة تحليل للمب فينزويلا  ولزيادة الأثم الموجب للانفتاح 
 التجاري على النمو الاقتصادي

يجب على حكومات البلـدان محـل 
ةالدراسـة القيـام بـالإجماءات عديد  

25 ANA 
CAROLINA 
COELHO 

ماهوتاثيم المؤثمون على وسائل  2252
 التواصل الاجتماعي

ن دورًا يلعب التسويق عبم المؤثمي Gioia طميقة كندا
ة حاسمًا في خطة التواصل الخاص

التجاريةبالعلامة   
22 Wenting 

Feng 
التي  ما هو تأثيم أساليب لغة التفاخم 2226

تواصل يستخدمها المؤثمون في وسائل ال
نالاجتماعي على مواقف المستهلكي  

نموذج الوساطة  الصين
 المزدوجة

عندما  كان هذا التأثيم السلبي أقوى 
ةكان المؤثم يفتقم ملى الخبم   

26 Emelie 
Jansson 

ستهلكين تأثم نوايا الشماء لدى المكيفية  2225
بخصائص المؤثمين على وسائل 

 التواصل الاجتماعي

 نوعيًا ذومنهجًا  السويد
ةطبيعة استكشافي  

ن على هنا  فئات يعتقد أن المؤثمي
نه  وسائل التواصل الاجتماعي يمك

تحقيق النجاح من خلال رونه  
  جذابين ، ويُنظم مليه  على أنه

ا أن يكونو مشابهون لعملائه  ، و 
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جل أصيلين وجديمين بالثقة من أ
ةالتأثيم على نواياه  الشمائي . 

22 Bachelor 
Thesis 

ت  الاعتماد على  السويد كيف يمكن تصنيف المؤثمين 2257
 استبيان

 +SPSS 

ف ت  التوصل الى ان هنا  اختلا
 بين ما يت  تداوله من تعميف

ن التوصل له م للمؤثمين وما ت 
 خلال الدراسة

21 BROOKE 
ERIN DUFFY 

2252 
 

من ه  مؤثمو مواقع التواصل 
 الاجتماعي

الولايات 
المتحدة 
 الامميكية

المنهج التحليلي 
 للبينات المجموعة

 المؤثمون على وسائل التواصل
الاجتماعي ه  مجموعة فمعية من 

ت  منشئي المحتوى المقمي الذين ي
كبيمة تحديده  من خلال متابعته  ال

 عبم الإنتمنت
23 British 

Council 
 المؤثم هو الشخص الذي يمكنه المنهج الاسكشافي منجلتما ما هو المؤثم وريف تصبح مؤثم  2252

بسبب  التأثيم على قمارات متابعيه
بمته علاقته بجمهوره ومعمفته وخ

في مجال معين ، على سبيل 
المثال. الموضة أو السفم أو 

 .التكنولوجيا
27 Zaira Noor 2226 فية كيفية تأثيم المؤثمين على ري

تعلقة استخدام جيل الألفية للمعمفة الم
مف بوسائل التواصل الاجتماعي للتع

 عليها

قد توصلت الباحثة الى ان  SPSSاستبيان +  باكيستان
 المؤثمون على وسائل التواصل

الاجتماعي يساهمون في قطاع 
المكياج من خلال التمويج له 
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عةمتنو باعتباره أكثم وضوحًا و   
22 Liew Yee 

Wei 
ل دراسة تأثيم المؤثمين على وسائ 2225

 التواصل الاجتماعي
لى هنا  تاثيم ميجابي لمؤثمين ع دراسة رمية ماليزيا

وسائل التواصل الاجتماعي 
  وخبمته  وجاذبيته  واحتمامه

ة للإناث وتشابهه  على النية الشمائي
ةتجاه منتجات الحيوانات الأليف . 

22 Victoria 
Dangl 

لثار المعاية على مصداقية  ماهو 2257
 المصدر المتصورة لمؤثمي وسائل
ياقة التواصل الاجتماعي في صناعة الل

 البدنية

نهج نوعياستخدام  المانيا اقية على مصد هنا  تاثيم للمعاية 
ائل المصدر المتصورة لمؤثمي وس

ة التواصل الاجتماعي في صناع
 اللياقة البدنية

62 Marcin 
Mateusz 
Szczurski 

اة المؤثم المقمي مجمد أسلوب حي هل 2252
 معين أم أنه أصبح مهنة جديدة في

 القمن الحادي والعشمين؟

  تحليل استكشافي بولندا
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 للدَراسة الارتباط والفجوة البحثية :ثانيًا

الدراسات السابقة ذات الصلة بموضوع الدراسة الحالية وتنظيمها في مصفوفة موحدة من  بعد تحليل
والمناهج والنتائج ، يمكن بعد ذلك استكشاف العلاقة بين هذه الدراسات ث المتغيمات المستقلة والتابعة حي

لى الاختلافات التمريز ع معيتضمن ذلك تحليل الارتباطات والتشابهات بينها ، حيث ، والدراسة الحالية. 
 :المئيسية ومميزات الدراسة الحالية التي تميزها عن الدراسات السابقة

 الحالية والدّراسات السابقة الدّراسةالارتباط بين  -7
 ، مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعيموضوع  في بحثهبالمغ  من وجود العديد من الدراسات السابقة التي 

مؤثمي مواقع التواصل أبعاد  ؤديهتالإيجابي الذي  الأثمعلى  أكدتملا أننا لاحظنا أن معظ  هذه الدراسات 
  ، وقد تباينت في أهدافها ومناهجها. الاجتماعي على قمارات الشماء

استخدمت مناهج متنوعة ، لكن المنهج الوصفي التحليلي عمض الدراسات السابقة يتضح أنها من خلال 
كثم شيوعًا بينها. وفيما يتعلق بأدوات جمع البيانات ، فقد استخدمت الاستبانة في معظمها ، سواء في كان الأ

الدراسات العماية أو الأجنبية. وعلى المغ  من تباين الزمان والمكان بين الدراسات السابقة ، فإنها توصلت 
قمارات الشماء تؤثم في  اصل الاجتماعيمؤثمي مواقع التو ؛ وهي أن أبعاد عمومالنتائج على الجميعًا ملى نفس 

 ولاسيما من جانبين: استفادت الدراسة الحالية من هذه الدراسات بشكل ربيم ،و . والتمويج للمنتجات

 دفع في  مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعيلإثبات فمضياتها وتأكيد أهمية  الدراسات السابقة استخدمت
 فكار جديدة منها.  ، بالإضافة ملى استخلاص أالمستهلك للشماء

  ، مؤثمي مواقع بناء فكمة أولية عن أبعاد  ملى طالبينال توصلمن خلال تحليل هذه الدراسات ودراستها
ستندًا ملى ملإنشاء نموذج للدراسة الحالية ،  قمارات الشماء للمستهلكينوتأثيمها على  التواصل الاجتماعي

حيث ، . على عينة من طلبة الجامعاتابقة ول  تخضع للاختبار عمليًا مؤشمات ل  تُناقش في الدراسات الس
 .يأتي هذا في مطار تطويم المعمفة وتسلسل الأبحاث في هذا المجال

 عن الدّراسات السابقة الدّراسةز هذه يميّ  ما -2
 السابقة بما يلي: عن غيمها من الدّراسات الدّراسةز هذه تتميّ 
من الدّراسات السابقة والتي ت  تناولها والاطلاع عليها بين أبعاد  اتماط أي    ، ل مطلاع الطالبينحدود  في -

وقمارات الشماء لدى  م مستقلّ متغيّ ر (التشابه ، جاذبيةال ، صداقيةالم ، خبمةال) مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي
 .الجامعات الجزائميةفي  م تابعرمتغيّ الطلبة 
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موثمي مواقع التواصل الاجتماعي  لإبماز أثماستكمالًا للدراسات السابقة ، ورمحاولة جادة  الدّراسةجاءت هذه  -
 قمارات الشماء لدى الطلبة الجامعيين بالممرز الجامعي ، على (التشابه ، الجاذبية ، المصداقية ، الخبمة) بأبعاده 

 من خلال بناء نموذج دراسة مناسب يكمل ويجمع ويضيف على نتائج الدّراسات السابقة.   ،ميلة
 ، الدّراسةة عوامل رموضوع ل مليها الباحثون في الدّراسات السابقة تختلف تبعًا لعدّ النتائج التي توصّ  رما أنّ  -

مة ، متوسطة ، ربيمة( ، حج  )صغي الدّراسةمحل  المؤسسات ، القطاع ، حج  الدّراسةالحدود المكانية لإجماء 
 ، بالإضافة ملى خصوصية موضوع رل الدّراسةت فيها المدروسة ، الحدود الزمنية التي تمّ  الدّراسةنة مجتمع وعيّ 

 .(الزمان ، المكان ، الطمق القياسية والتحليلية المستخدمة) دراسة
طلبة لة في المتمثّ  الدّراسةنة عيّ ة لجمع البيانات من على الاستبانة رأداة رئيس الحالية الدّراسةاعتمدت  -

( محاور فمعية هي: 22) مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي أراعن محور  ، حيث تضمّ ميلة الممرز الجامعي ،
تأثيم  ، وهي محاور أساسية للحك  على واقع التشابهمحور  ، الجاذبيةمحور  ، المصداقية ، محور الخبمةمحور 

لدى طلبة الممرز الجامعي السابقة  الأراعةالأبعاد ب التأثيملال واقع من خ مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي
 قمارات الشماء لديه . على
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 ةخلاص

 التطور بمز حيث الماضي ، القمن  تسعينيات منذ العال  شهدتها هائلة تحولات على الضوء الفصل يُسلّط
 دور على التمريز ت  السياق ، هذا وفي. والسياسية الاجتماعية الحياة على وتأثيمه المتسارع التكنولوجي
 .للدول الشاملة القوة تقوي  في الاتصال وتكنولوجيا المعلومات

 المجتمعات ، على الثوري  وتأثيمها الاجتماعي التواصل ومواقع المعلومات شبكات ظهور الفصل تناول ث 
 المسالة شكل في جذري  تغييم ملى ذلك أدى وقد. قيود دون  والتأثيم للتواصل هائلة فمصًا أعطت حيث

 .وشمولية تفاعلية أكثم شكلٍ  ملى وتحولها الاتصالية

 أصبحوا الذين الاجتماعي ، التواصل مواقع عبم المؤثمين ظاهمة على الضوء الفصل ألقى النهاية ، وفي
 بل فقط التجارية العلامات على تأثيمه  يقتصم لا يجعله  مما والإعلام ، التسويق عال  في بها يستهان لا قوةً 

 .عام بشكل المجتمع ملى يمتد

 منصات عبم المؤثمين تأثيم استكشفت التي السابقة الدراسات الفصل ناقش ذلك ، ملى بالإضافة
 على الاعتماد ملى يميلون  المستخدمين أن الدراسات هذه أظهمت. الشماء قمارات على الاجتماعي التواصل
 أي أو التكنولوجيا ، الجمال ، بالموضة ، صلة ذات كانت سواء الشماء ، قمارات اتخاذ عند المؤثمين توصيات

 ولكن الشماء قمارات فقط ليس ليشمل يمتد المؤثمين تأثيم أن ملى أيضًا الدراسات توصلت وقد. لخم مجال
 .التجارية والعلامات المنتجات مع وتفاعلاته  المستهلكين اتجاهات أيضًا



 

 

 

ثالثلفصل الا  
 الجانب التطبيقي
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 تمهيد

 صورةٍ  ، جاء هذا الفصل لإعطاء السابقةق مليها في الفصول الثلاثة التطمّ  التي ت ّ  في ضوء العناصم
 ، وتحديد أبعادها ورل المفاهي  الممتبطة بها في شكل دراسة حالة الدّراسةمات وواقعية لمتغيّ  وضوحًاأكثم 

مجموعة من الأدوات والأساليب  باستخدامصحتها ، وذلك د من والتأكّ  المتعلقة بهالاختبار الفمضيات المئيسة 
مؤثمي مواقع التواصل بين أبعاد ائي ، والتي تساعد في عملية تحليل وتفسيم العلاقة ة بالتحليل الإحصالخاصّ 

المختارة ،  الدّراسةنة  ، وهذا من وجهة نظم أفماد عيّ ميلة-قمارات الشماء لدى طلبة الممرز الجامعيو  الاجتماعي
 .تأثيم المؤثمين على قمارات الشماء للطلبة الجامعيينالكشف عن مدى  بغية

 تسليط الضوء في هذا الفصل على المباحث التالية: ت ّ وعليه ، 
 ؛والأدوات الطريقة -
 ؛عرض وتحليل نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة  -
 ؛نتائج الدراسة ومناقشتها  -
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 المبحث الأول: الطريقة والأدوات 
 ، أدوات جمع الدّراسةنة مجتمع وعيّ تحديد و الميدانية ،  الدّراسةا لتصمي  يتضمن هذا المبحث وصفً 

 ت ّ منهجية تحليل البيانات. حيث  حول مفصل   شمح  و  ، الدّراسةوخطوات التأكيد على صدق وثبات أداة  البيانات
مؤثمي مواقع مت بهدف جمع معلومات عن أبعاد على أداة الاستبانة ، والتي صمّ  الدّراسةالاعتماد في هذه 

وتفسيمها  تبويبها وتحليلها لاحقًاليت   ، الشماء لدى طلبة الممرز الجامعي _ميلةوقمارات  التواصل الاجتماعي
 ائج وتقدي  التوصيات في ضوء ذلك.واستخلاص بعض النت

 التمريز في هذا المبحث على المطالب التالية: ت ّ   ،لذا
 ؛الدّراسةنة مجتمع وعيّ  -
 ؛أدوات جمع البيانات -
 ؛منهجية تحليل البيانات -
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 الدّراسةنة المطلب الأول: مجتمع وعيّ 
من  رل ، من خلال تحديد وتعميف الدّراسةنة عن مجتمع وعيّ  ا مفصلاً عمضً  مطلبن هذا اليتضمّ 
راسة ، ضمن دراسة مستطلاعية لآراء عينة  ، وتحديد أسباب اختيارهما رمجال ميداني للدّ الدّراسةنة مجتمع وعيّ 

 .من طلبة الممرز الجامعي ، ميلة

 الدّراسةمجتمع  أولًا:
مجتمع الدراسة هو المجموعة الكاملة من الأفماد أو العناصم التي يت  اختيار عينة منها لإجماء دراسة 
معينة. يت  تحديد مجتمع الدراسة بناءً على المعاييم والشموط الخاصة بموضوع البحث ، وذلك لضمان أن 

على المجتمع بأكمله. في هذا البحث ، يتكون مجتمع الدراسة  تكون النتائج المستخلصة من العينة قابلة للتعمي 
من طلبة الممرز الجامعي لميلة ، حيث يت  التمريز على لرائه  وسلورياته  فيما يتعلق بتأثيم المؤثمين على 

 قمارات الشماء.

 الدّراسةنة عيّ  ثانيًا:
هي مجموعة فمعية من مجتمع الدراسة يت  اختيارها وفقاً لمعاييم محددة لتمثيل المجتمع  دراسةعينة ال

بشكل دقيق. تهدف عينة البحث ملى توفيم البيانات والمعلومات الضمورية لإجماء التحليلات والاستنتاجات. يت  
 موثوقة وقابلة للتطبيق. اختيار العينة بطميقة تضمن التنوع والشمولية قدر الإمكان ، وذلك لتحقيق نتائج

طلب أرائه  حول الموضوع بواسطة الاستبيان في الفتمة من  ت ّ الذين  من الدّراسةنة ون عيّ تتكّ وعليه ، 
 نةعيّ  الدّراسةنة فقد رانت عيّ  الدّراسةحج  مجتمع لكبم  انظمً . و 2222 ماي52ملى غاية  2222 مارس22

 ت ّ  ، حيث والمعاهد الممرز الجامعي ، ميلة من مختلف المستوياتطلبة نة من مجموعة من  ، مكوّ مةميسّ  عشوائية
يتولى ه و الإجابة على فقمات ليت ّ  .(Google drive)تطبيق عبم  الكتمونيً منة توزيع الاستبيانات على العيّ معداد و 

 .للتحليل الإحصائي قابلةً  استبانًا 521استمجاع  ت ّ  ، حيث تطبيق جمع الاستبيانات المستمجعة بشكل فوري ال
 الدّراسةنة أسباب اختيار مجتمع وعيّ  ثالثًا:

ومنهجها  الدّراسةالتطبيقية على أساس مدرا  جوهم مشكلة  الدّراسةنة اختيار مجتمع وعيّ  ممجعيةتقوم 
طلبة الممرز الجامعي راسة ، مع تحديد رمجال تطبيقي للدّ  الممرز الجامعي ، ميلةاختيار  ت ّ  ، حيث ربيمةٍ  بدرجةٍ 
تمثلت في  نة ميسمة للدراسةعيّ مختيار  ت ّ رمجتمع للدراسة ، في حين  مختلف المستويات والمعاهدفي  ككلّ 

 ويمجع هذا الاختيار لعدة اعتبارات نوجزها فيما يلي: .( فمدًا521)

 

 



 الجانب التطبيقي :ثالثالفصل ال
 

 120 

 تتمثل في:و  :طبيعة متغيّرات وموضوع الدّراسة -7

 ، الدراسة هفي هذ  ،يمثل مجتمع الدراسة جميع الفئات التي تهمها نتائج الدراسة يجب أنً  :ملاءمة المجتمع -
يمثل اختيار طلبة الممرز الجامعي ركلّ في مختلف المستويات والمعاهد مجتمعًا مناسبًا لدراسة سلوره  

 .الشمائي
 .بالدراسة يجب أن يتمتع مجتمع الدراسة بتنوع رافٍ في الخصائص ذات الصلة :تنوع خصائص المجتمع -

 . ، يمثل تنوع الطلاب في المستويات والمعاهد تنوعًا رافيًا في خصائص المستهلكينالدراسة هفي هذ

 تتمثل في:و  :للدّراسة عملية والعلمية على عينةحدود الال -2

 ، ت  اختيار عينة الدراسة هفي هذ .يجب أن يكون حج  العينة رافيًا لضمان دقة النتائج :حجم العينة -
 .لشماء( فمدًا ، وهو حج  مناسب لدراسة سلوريات ا521ميسمة مكونة من )عشوائية 

 ، ت  اختيار عينة ميسمة الدراسة هفي هذ .يجب أن تمثل العينة مجتمع الدراسة بشكل دقيق :تمثيلية العينة -
 .عشوائيًا ، مما يزيد من احتمالية تمثيلها للمجتمع

 وتتمثل في: :من عيّنة الدّراسةإمكانية وسهولة الحصول على البيانات  -6

في  .يجب أن يكون من السهل الوصول ملى أفماد العينة وجمع البيانات منه  :سهولة الوصول إلى العينة -
 . ، يسهل الوصول ملى الطلاب في بيئة الجامعة وجمع البيانات منه الدراسة ههذ

ين للمشاررة في الدراسة والإجابة على يجب أن يكون أفماد العينة مستعد :استعداد أفراد العينة للمشاركة -
 ، من الممجح أن يكون الطلاب مستعدين للمشاررة في دراسة تتعلق بسلوره  ه الدراسةفي هذ .الأسئلة

 .شمائيال

م ممكانية التواصل والعثور حيث تتوفّ  ،والوقت المتاح للطالب لجمع البيانات )التكلفة( الإمكانيات والموارد -2
 .ميسمدة بشكل محدّ  زمنيةٍ ة في مدّ  الممرز الجامعي ، ميلة طلبةٍ  من من على عدد

بشكل أسمع وأوضح ، دون  الدّراسةعلى مدرا  مفاهي  موضوع  الطلبة الجامعيينبالإضافة ملى قدرة  -2
ة توزيع ، والاكتفاء والتعميف بمصطلحات الاستبيان مع رل عملي دقيقةٍ الحاجة ملى تقدي  توضيحات 

عام عن المصطلحات والمفاهي  المئيسة الواردة في عبارات ومحاور الاستبيان من  بتحديد مفهوم
 اقتضت الضمورة لذلك. 
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 الدّراسة المطلب الثاني: أدوات جمع بيانات
الميدانية ، من  الدّراسةعن أدوات جمع البيانات التي تقوم عليها  ا مفصلاً عمضً  المطلبن هذا يتضمّ 

د من للتأكّ  الدّراسة ، ورذا تقيي  أداة الدّراسةنات وتقسيمات أداة خلال تحديد مصادر جمع البيانات ، ومكوّ 
 .منها صلاحيتها لتحقيق الأهداف المنشودة

 الدّراسة مصادر جمع بيانات أولًا:
 على نوعين أساسيين من البيانات: الدّراسةتعتمد 

من خلال توزيع استبيانات على  (استطلاعيةتطبيقي )دراسة وذلك بالبحث في الجانب ال البيانات الأولية: -7
تفميغها وتحليلها  ث ّ  ، ومن الدّراسةزمة في موضوع البحث و  ، وحصم وتجميع المعلومات اللاّ الدّراسةنة عيّ 

واستخدام الاختبارات الإحصائية الإحصائي   v24Spss(Statistical Package for Social Science)بواسطة بمنامج الـ 
 .الدّراسةمات تدع  موضوع المناسبة بهدف الوصول لدلالات ذات قيمة ومؤشّ 

الخاصة بالموضوع  الإلكتمونيةوذلك بالبحث في الكتب والمقالات والمنشورات والمواقع  البيانات الثانوية: -7
 ت ّ ا على الفمضيات المختلفة  ، واعتمادً الدّراسةمات ا عن خصوصية متغيّ وضوحً  أكثمَ  نظمةٍ  ، لإعطاء الدّراسةقيد 
 ويختبم فمضياتها. الدّراسةحقق أهداف بحيث ي وعباراته د أسئلة الاستبيانتحدي

 الدّراسةمكونات أداة ثانيًا: 
تأثيم على تصمي  استمارة الاستبيان حول  الدّراسةالاعتماد في جمع البيانات الأولية الخاصة بهذه  ت ّ 
 ت ّ  ، وقد عبم مواقع التواصل الإجتماعي على قمارات الشماء لدى طلبة الممرز الجامعي _ ميلة المؤثمين

 ، وتحليل واقع الدّراسةمات قة بمتغيّ السابقة والأبحاث المتعلّ  الدّراساتتصمي  الاستبيان بعد مماجعة الكتب و 
 قسمين:ن الاستبيان من تكوّ . حيث الدّراسة محلّ  نظميًا الدّراسةمات متغيّ 

 الدّراسةنة مات الديموغمافية )المعلومات الشخصية( لأفماد عيّ هذا القس  على المتغيّ  وى تيح القسم الأول: -7
التواصل الاجتماعي التي  مواقع الشهمي ،متوسط الإنفاق الدخل ، مصدر الجامعي ، المستوى  الجنس ، العمم ،)

مشاهدته للمؤثمين  قالب المحتوى الذي تفضلالاجتماعي و مين على مواقع التواصل هل تتابع المؤثتتابعها ، 
 (.الذين تتابعه 

أبعاد مؤثمي مواقع التواصل م المستقل: الأساسية )المتغيّ  الدّراسةمات ق بمتغيّ متعلّ هذا القس   القسم الثاني: -2
القس  ملى محورين ( ، حيث ت  تقسي  عبارات الاستبيان في هذا قمارات الشماءم التابع:  ، المتغيّ الإجتماعي

لة منها ل الإجابات المحصّ بحيث تشكّ  .الدّراسةالتي انطلقت منها لمئيسية عن الفمضية ا تعبمّ والتي  نرئيسيي
 موزعةً  عبارةً (63)هذا القس   ض ّ وقد  الاستدلال الإحصائي حول الموضوع ، صحة الفمض من عدمه ، واالتالي

 وأبعاد القس  الثاني من الاستبيان وعدد عبارات رل بعد:ح محاور الموالي يوضّ  والجدول على محوريين.
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 (: محاور وأبعاد القسم الثاني من الاستبيان6الجدول )
 مجال العبارات الأبعاد المحور

 ر المستقل: محور المتغيّ 
أبعاد مؤثري مواقع التواصل 

 الإجتماعي

  21 - 25 الخبمة
 52 - 23 المصداقية
 51 - 55 الجاذبية

 22 - 53 حياة المؤثم تشابه
 63 - 25 قرارات الشراء ر التابع:محور المتغيّ 

 عبارة 63 المجموع
 .ينمن معداد الطالبالمصدر: 

م مات الفمعية لمحور المتغيّ ات الإحصائية للدلالة على المتغيّ رتباطمن الا مجموعةٍ تطبيق  ت ّ وقد 
وتشابه  الجاذبية ، المصداقية ، الخبمةالأراعة ) الاجتماعيمؤثمي مواقع التواصل لة في أبعاد والممثّ   ،المستقلّ 

 ، بحيث يمكن فيما بعد التقيي  والتحليل لمعمفة قمارات الشماءلة في م التابع والممثّ مع المتغيّ ( ، حياة المؤثم
من  مجموعةٍ اختبار مدى تعمي  النتائج لتطويم  ث ّ من غيمها ، ومن  العلاقةا في العناصم الأكثم تأثيمً 

لتي  ، واعلى  قمارات الشماء مدرا  تأثيم مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعيتجاوز  من أجل محاولة  ،تالاقتماحا
 . مستعمال هذه الطميقة والأسلوب في تسويق المؤسسات لمنتجاتها مستقبلًا من شأنها تعزيز 

 الدّراسة يم أدوات جمع بياناتيتق ثالثًا:
 استخدام رل من اختبارات الصدق والثبات ، وذلك على النحو التالي: ت ّ  الدّراسةد من صلاحية أداة للتأكّ 

 ت ّ من أجله ، حيث  تمعلى قياس ما صمّ  اقدرته الدّراسةيقصد بصدق أداة  :الدّراسةاختبار صدق أداة  -7
 يلي: كما الدّراسةد من صدق أداة التأكّ 

عمضه على  ت ّ للاستبيان الأولية  بعد الانتهاء من معداد الصياغة :الدّراسةأداة  محتوى اختبار صدق  -7-7
الاستبيان فيما مذا  عبارات لرائه  حولبداء لإ1 ،*(أساتذة 62)والبالغ عدده  مجموعة من الأساتذة المختصين 

اقتماحات أو  وأيّ د لها ، وانائها اللغوي ،  ، ومدى انتماء رل فقمة للمجال المحدّ كان صالحًا أو غيم صالحٍ 
 ، واعد استمجاع الاستبيان ت  الوقوف على مختلف الدّراسةلتحقيق هدف  مناسبةً  ها المحك ا يم تعديلات 

بعدها  ليت ّ معادة صياغة الاستبيان في ضوء ذلك ،  ت ّ  ث ّ التعديلات والمقتمحات من طمف المحكمين ، ومن 
نة الاستطلاعية هذه العيّ   ، حيث ساعدتمفمدةً  (62)نة استطلاعية بلغ عددها معادة توزيع الاستبيان على عيّ 

 2**.واذلك ت  تصمي  الاستبيان في صورته النهائية خمى في معادة صياغة بعض العباراتهي الأ

                                                           

 .22الملحق رق   ينظم* 
 .21الملحق رق   ينظم *
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عن  الدّراسةساق الداخلي لأداة د من صدق الاتّ التأكّ  ت ّ  :الدّراسةاختبار صدق الاتساق الداخلي لأداة  -7-2
رجة الكلية للمحور الفمعي الذي بين رل عبارة من عبارات المحاور الفمعية بالدّ  رتباططميق حساب معامل الا

 ارتباطبمعاملات  ابجميع العبارات التي تقيسه ةممتبطً ور الفمعي االمحجميع  رانتحيث ، . تنتمي مليه العبارة
 .دة من حيث المعنويةوجيّ  قويةملى  ضعيفةمن  طمديةٍ 

يعتبم الصدق البنائي أحد مقاييس صدق الأداة الذي يقيس مدى  :الدّراسة الصدق البنائي لأداة اختبار -7-6
 الدّراسةرل محور فمعي من محاور  ارتباطن مدى تحقيق الأهداف التي تميد الأداة الوصول مليها ، رما يبيّ 

 بالدرجة الكلية للمحور المئيسي.

التي بين بعضها البعض ةً رانت ممتبط الدّراسةالمحاور في أداة  أنّ  (21)من خلال الملحق  يلاحظ
من حيث المعنوية ، حيث تماوحت قي  معاملات  من ضعيفة ملى متوسطة طمديةٍ  ارتباطتقيسها بمعاملات 

 ، مما يشيم ملى عدم وجود 0,01ا عند مستوى معنوية محصائيً  وجميعها دالة   0,674و 0,281بين  رتباطالا
أبعاد مؤثمي مواقع التواصل واذلك تعتبم جميع  البنائية ، الدّراسةمحاور فمعية قد تضعف من مصداقية أداة 

 .*هلما وضعت لقياس صادقةً وقمارات الشماء  الاجتماعي

 Alpha)حساب معامل ألفا رمونباخ تملقياس مدى ثبات الاستبيان  :الدّراسةلأداة  ثباتال اختبار -6-2

Cronbach) ّح ذلك:والجدول الموالي يوضّ . الاستبياند مدى تمابط وتوافق عبارات  ، الذي يحد 
 (Alpha Cronbach)ألفا كرونباخ  : معاملات ثبات الاستبيان(2)الجدول

 ألفا كرونباخ عباراتعدد ال المتغيرات المستهدفة المتغيرات

 :ر المستقلالمتغيّ 
أبعاد مؤثري مواقع التواصل 

 الاجتماعي

 94,02% 21 الخبمة
 94,06% 21 المصداقية
 94,12% 21 الجاذبية
 94% 21 التشابه

 94,05% 22 مؤثري مواقع التواصل الاجتماعي
 93,99% 53 : قرارات الشراءر التابعالمتغيّ 

 94,20% 63 واحدة الاستبيان كوحدة
 .V24SPSSبمنامج  مخمجات على بالاعتمادين الطالب معداد من :المصدر

مؤثمي مواقع التواصل ألفا رمونباخ لعبارات محور نسبة معامل  أنّ   ،السابقح من خلال الجدول يتضّ 
معامل ألفا  ت نسبة ، في حين بلغ93,99%رانت  قمارات الشماء محور ولعبارات94,05% كانت الاجتماعي

الأدنى المقبول لمعامل ألفا  وهي نسبة ممتفعة رونها تتجاوز الحدّ 94,20%الاستبيان كمونباخ لإجمالي عبارات 
د ومقبول جيّ بين معامل ثبات الإجابات ممتفع ، واالتالي هو  رتباطالا ن أنً وهذا يبيّ  .(%60) كمونباخ والبالغ

 .الدّراسةا للتحليل و محصائي  



 الجانب التطبيقي :ثالثالفصل ال
 

 124 

 الدّراسة المطلب الثالث: منهجية تحليل بيانات

تأثيم أبعاد الذي يحاول وصف وتقيي    ،هو المنهج الوصفي التحليلي الدّراسةالمنهج المستخدم في 
 ، بالاعتماد على مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي على قمارات الشماء لدى طلبة الممرز الجامعي _ ميلة

تأثيم مؤثمي مواقع التواصل   بهدف جمع معلومات عن مدى بواسطة استبيان ، صمّ  مستطلاعيةدراسة 
ضمن هذا المفهوم ،  قمارات الشماء لدى الطلبة الجامعيين ، بالإضافة ملى محاولة جمع معلومات عن الاجتماعي
. حيث ت  تبويب قمارات الشماءوجهة نظمه حول  الطلبة الجامعيينمات يمكن أن يبدي فيها وفق مؤشّ 
 .في ضوء ذلك اتقتماحتقدي  الاو  نتائجهاواستخلاص  اوتفسيمه اوتحليله اتالاستبيان

مين ت  اعتماد متغيّ  ، السابقة الدّراساتراسة و ا من الجانب النظمي للدّ انطلاقً  :الدّراسةبيانات تحليل  نموذجولًا: أ
  ،مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعيل في م المستقل المئيسي المتمثّ : المتغيّ وهما الدّراسةأساسيين لبناء نموذج 

 ، بالإضافة ملى مجموعة من البيانات الشخصية لأفماد عينة الدّراسة قمارات الشماءل في المتمثّ م التابع المتغيّ و 
 :لتحليل خصائصها نةالعيّ أفماد والتي يجب أن تعمف عن 

م عن مفهوم مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي ل في الأبعاد التي تعبّ والتي تتمثّ ة: رات المستقلّ المتغيّ  -7
 :وهي الدّراسةفي والتي استعملت 

مدى خبمة مؤثم مواقع التواصل الاجتماعي في مجال  م الفمعي عنم هذا المتغيّ يعبّ : بعد الخبرة -7-7
دد ع يمكن قياسه من خلال ، و أو في استخدام مواقع التواصل الاجتماعي بشكل عامو/تخصصه 

 وغيرها. التنوع في المحتوى  ، عدد التفاعلات ،المتابعين

مدى ثقة الجمهور في مؤثم مواقع التواصل  عن الفمعي ميشمل هذا المتغيّ : بعد المصداقية -7-2
الالتزام بأخلاقيات  ، الموضوعية ، الأمانة ، الشفافية ، الدقة في المعلومات يمكن قياسه من خلال ، و الاجتماعي

 عمل وغيمها.ال

 ، للجمهوريشيم هذا المتغيّم الفمعي ملى مدى جاذبية مؤثم مواقع التواصل الاجتماعي  :بعد الجاذبية -7-6
 وغيمها. الموح الدعابة  ،الحماس  ،مهارات التواصل ، الشخصية  ،المظهمل خلا يمكن قياسه منو 
 ، مدى تشابه مؤثم مواقع التواصل الاجتماعي مع الجمهور م الفمعي عنم هذا المتغيّ يعبّ : بعد التشابه -7-2
 وغيمها. اللغة ، الاجتماعية والثقافيةالخلفيات  ، نمط الحياة ، القي  ، الاهتمامات يمكن قياسه من خلالو 

أساسية في التعبيم عن  ــــ ينالطالب في اعتقادـــــ مات التي جميع هذه المتغيّ  الحالية الدّراسة توقد اختم 
 م المعلومات حولها لدىعن ممكانية توفّ   ، فضلاً لمؤثمي مواقع التواصل الاجتماعيالمفهوم الشامل والدقيق 

 .الطلبة الجامعيين
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يُشيم هذا  . حيث ،التابع في هذه الدراسة في قمارات الشماء لدى الطلبة مالمتغيّ  لمثّ تي: التابع رالمتغيّ  -2
 .المتغيم ملى السلوريات الشمائية للطلاب

 الدّراسةتحليل بيانات  أساليب :ثانيًا
الاعتماد على الإحصاء  فقد ت ّ   ،واختبار فمضياتها وفق النموذج السابق الدّراسةللإجابة على تساؤلات 

نة للاستبيان وتحليل معالجة رل البيانات والأجزاء المتضمّ ل v24Spssالوصفي التحليلي باستخدام بمنامج 
رسومات وأشكال  لمعالجة البيانات وتمجمتها ملى (EXCEL) الاستعانة ببمنامج واستخلاص النتائج منها ، رما ت ّ 

 زها فيما يلي:استخدام العديد من الأساليب الإحصائية نجوّ  بيانية. هذا وت ّ 
وتحديد استجاباته  ، وتحديد الاستجابة  الدّراسةنة استخدامها لوصف عيّ  ت ّ التكرارات والنسب المئوية:  -7
 نها الاستبيان.التي تضمّ  الدّراسةجاه محاور وأبعاد تّ ا

 ، ولتحديد الدّراسةساق الداخلي للعبارات لمعمفة صدق أداة يقيس مدى الاتّ : ((Rبيرسون  الارتباطمعامل  -2
 ماتها الأراعة.العلاقة بين المسؤولية الاجتماعية وأبعدها والقدرة التنافسية ومؤشّ 

ن النسبة م التابع ، ويبيّ غيم المستقل في المتغيّ يقيس هذا المعامل مدى مساهمة المتّ  :(2R)معامل التحديد  -6
ما رانت المساهمة ة ربيمة رلّ ما رانت هذه النسبم التابع ، حيث رلّ م المستقل في المتغيّ المتغيّ التي يساه  بها 

 تعود النسبة المتبقية لعوامل أخمى.في حين  أكبم.
 .الد راسةد معامل ثبات أداة يقيس ويحد   :(Cronbach‘s Alpha)معامل ألفا كرونباخ  -2
ا ا وشيوعً متوسطات النزعة الممرزية استخدامً  الحسابي من بين أه ّ يعتبم المتوسط المتوسطات الحسابية:  -5

استخدامه لتمتيب العبارات حسب أهميتها من وجهة نظم  في الإحصاء وهو ممرز التوازن لأي ظاهمة ، حيث ت ّ 
 .الدّراسةنة أفماد عيّ 

من المقاييس الإحصائية يعكس الانحماف المعياري الجذر التمايعي للتبيان ، وهو الانحرافات المعيارية:  -3
 .ت القي  عن وسطها الحسابيم عن مدى تشتّ ت والتي تعبّ للتشتّ 

 هبأبعاد م المستقلّ م المتغيّ ن ريف يؤثّ هو نموذج يبيّ :(Multiple Regression)د معامل الانحدار المتعدّ  -1
 الحك  على قبول الفمضية أو رفضها. م التابع ، ومن خلاله يت ّ دة في المتغيّ المتعدّ 

 لاختبار الفمق بين أكثم من متوسطين. :واختبار )فا((ANOVA) تحليل التباين الأحادي -3

 الدّراسةمقاييس ثالثًا: 
ا ما يستخدم لمعمفة اتجاهات المبحوثين الذي غالبً و  ،(Likart Scale)ت  استخدام مقياس ليكمت الخماسي      

مات استخدام هذا المقياس لصعواة معطاء معلومات دقيقة تفصيلية عن واقع متغيّ  حول ظاهمة ما ، وقد ت ّ 
 ح في الجدول أدناه:  ، رما هو موضّ الدّراسة
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 (Likart Scale)(: درجات مقياس ليكرت الخماسي 5الجدول)
 غير موافق بشدة غير موافق محايد موافق موافق بشدة

(21) (22) (26) (22) (25) 
.ينمعداد الطالبمن : المصدر  

وتحليل البيانات )تحديد قي   الدّراسةنة أفماد عيّ  لراءتحديد المقياس المعتمد في تقيي  اتجاهات  يت ّ 
تحديد المجال ذلك واعد  .المتوسط الحسابي( من خلال ميجاد طول المدى ، ث  قسمة المدى على عدد الفئات

  ، بحيث:(21)الأعلى للمقياس  وهكذا دوليك ملى الحدّ  (25)الأدنى للمقياس  وإضافته ملى الحدّ 
  2= 7-5= درجة الفئة الأدنى –طول المدى= درجة الفئة الأعلى. 
 0,80= 2/5= المجال= طول المدى/ عدد الفئات. 

 حه الجدول أدناه:حو الذي يوضّ أمكن تحديد مجالات تقيي  الوسط الحسابي على النّ  ومن ث ّ 
 الموافقة على عبارات الاستبيان (: تقسيم درجات3الجدول )

 درجة التقدير مقياس ليكرت الخماسي مجال الموافقة
 امنخفض جد   غيم موافق بشدة 1,80  ملى  5من 
 منخفض غيم موافق 2,60ملى  1,81من 
 طمتوسّ  محايد 3,40ملى  2,61من 
 ممتفع موافق 4,20ملى  3,41من 
 اممتفع جد   موافق بشدة 1ملى  4,21من 

المصدر: من معداد الطالبين بالإعتماد على: مفيدة سعدي ، أثر الالتزام بالمسؤولية الاجتماعية على الأداء الشامل للمؤسسة – 
دراسة حالة مؤسسة الاسمنت الما لبيض تبسة، أطموحة مقدمة لنيل شهادة درتوراه في علوم التسييم ، تخصص مدارة أعمال 

.522 ، ص: 2225 ، الجزائم ، اأم البواقيجامعة العماي بن مهيدي ،  ، المؤسسات  

 ون ، حيثبيمس ارتباطالاعتماد على معامل  ت ّ  الدّراسةمات ومعمفة قوة العلاقة بين مغيّ  رتباطولقياس الا
 حة في الجدول رما يلي:للقياس والموضّ  أخذ المعاييم التالية ت ّ 

 رتباطقياس الا  درجات (:1الجدول)
 المعني رتباطقيمة معامل الا 

 طمدي تامّ  ارتباط +5
 طمدي قوي  ارتباط 0,99ملى  0,70من 
 ططمدي متوسّ  ارتباط 0,69ملى  0,50من 
 طمدي ضعيف ارتباط 0,49ملى  0,01من 

 ارتباطلا يوجد  0
المق  فهو ا عن الاتجاه لتلك العلاقة ، أمّ  ( سالبة ، وهذه الإشارة ما هي ملّا تعبيم  -)النتيجة تحمل مشارة )+( موجبة ، أو  ملاحظة:

 تعبيم عن قوة العلاقة.
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لاع في  ، ت  الاطّ 3f8gWyObit.ly/ لكتموني التالي:م على المابط الإ ، متوفّ 21ص: ، الخطي البسيطوالانحدار  رتباطالا المصدر: 
52/21/2222. 

 الدّراسةعرض وتحليل نتائج إجابات أفراد عيّنة المبحث الثاني: 
ل مليها باستخدام الأدوات الإحصائية والقياسية للنتائج المتوصّ  ا مفصلًا يتضمن هذا المبحث عمضً 

قة بالبيانات الشخصية والمتعلّ  والتي ت  جمعها عن طميق الاستبيانوالبمامج المستعملة في معالجة البيانات ، 
 ، اذبيةالج ، لمصداقية ، االخبمة)مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي وإجابته  حول أبعاد  الدّراسةنة لأفماد عيّ 
 .قمارات شماء الطلبةوحول  التشابه( ،

 التمريز في هذا المبحث على المطالب التالية: ت ّ   ،لذا 
 ؛عرض وتحليل البيانات الشخصية -
 ؛حول محور المسؤولية الاجتماعية الدّراسةنة عرض وتحليل نتائج إجابات أفراد عيّ  -
 ؛حول محور القدرة التنافسية الدّراسةنة عرض وتحليل نتائج إجابات أفراد عيّ  -

 المطلب الأول: عرض وتحليل البيانات الشخصية

مصدر الجامعي ، المستوى  الجنس ، العمم ،مات نة حسب متغيّ ت  دراسة البيانات الشخصية لأفماد العيّ 
مين على مواقع هل تتابع المؤثتتابعها ، التواصل الاجتماعي التي  مواقع الشهمي ،متوسط الإنفاق الدخل ، 
. وفيما يلي تفصيل مشاهدته للمؤثمين الذين تتابعه  و قالب المحتوى الذي تفضله ام الاجتماعي ،التواصل 

 لهذه المتغيمات:

 حسب الجنس والعمر   الدّراسة نةتوزيع أفراد عيّ  أولًا:
حسب اختلاف جنسه  بين الذرور والإناث ، وهذا على  الدّراسةنة يبين الشكل أدناه التوزيع النسبي لعيّ 

 النحو التالي:
 نة حسب الجنس(: توزيع أفراد العيّ 3الشكل )
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 .(Google driveتطبيق )بالاعتماد على مخمجات  ينمن معداد الطالبالمصدر: 

 ذرور 56% ملىم الجنس توزعوا حسب متغيّ  الدّراسةأفماد عينة  أنّ  أعلاه ،ضح من خلال الشكل يتّ 
هذا للتحولات الديموغمافية   ، وقد يعزى والإناث متساوية تقميبًا الذرورنسبة  مناث ، ويشيم هذا ملى أنّ  44%و

 .ا لنسبة الذرورالتي يعيشها المجتمع الجزائمي ، أين أضحت نسبة الإناث متساوية تقميبً 
حسب اختلاف الفئات العممية ، وهذا على النحو  الدّراسةنة التوزيع النسبي لعيّ  الموالين الشكل كما يبيّ 

 التالي:
 

 

 

 نة حسب الفئات العمرية(: توزيع أفراد العيّ 1الشكل )

56%
44% ذكر

أنثى
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 ..(Google driveتطبيق )بالاعتماد على مخمجات  ينمن معداد الطالبالمصدر: 

 لاحظ أنّ حسب الفئات العممية ، حيث ي الدّراسةنة توزيع أفماد عيّ  أنّ ضح يتّ  أعلاه ،من خلال الشكل 
 ، في 52,8%سنة ، حيث بلغت نسبت هذه الفئة  22ملى  22رانوا من الفئة العممية من  الدّراسةنة أغلب أفماد عيّ 

 30 ، أما فئة العممية الأكثم من 35,2%سنة في الممتبة الثانية بنسبة  30ملى  25حين جاءت الفئة العممية من 
هذا ملى أن أغلب  فقط ، وقد يعزى  12% تجمعية بلغت فكانت الأقل بنسبة 22ملى  57والفئة من  سنة

لب الطلبة  ، بحيث يلتحق أغلسنوات الأول والثانية والثالثة ليسانس المستجواين رانوا من فئة الطلبة الجامعيين
بمختلف المستويات ليسانس ، ماستم سنة ويتخمجون  52جامعي عن عمم لا يقل عن  الجامعين بالسنة الأولى

طلبة سنة في الأغلب  62 أكثم منل الفئتين سنة ، في حين تمثّ  62ملى  52ويكونون ضمن الفئة العممية من 
 .الدراسات العليا

 ومصدر الدخل جامعيحسب المستوى ال الدّراسةنة عيّ أفراد  توزيعثانيًا: 
 ، وهذا على النحو جامعيحسب اختلاف المستوى ال الدّراسةنة التوزيع النسبي لعيّ  الموالين الشكل يبيّ 

 :التالي
 
 
 
 
 

 جامعينة حسب المستوى ال(: توزيع أفراد العيّ 3الشكل )
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 ..(Google driveتطبيق )بالاعتماد على مخمجات  ينمن معداد الطالبالمصدر: 

لديه  مستوى ليسانس ، في حين  الدّراسةنة من أفماد عيّ  55,2% ما نسبته أنّ   ،ضح من خلال الشكل أعلاهيتّ 
  ، وهذا مدلول ميجابي على أنّ (ماجستيم ، درتوراه دراسات عليا )مستواه   6,4%لديه  مستوى ماستم و %38,4
يمكنه  مدرا  ما يحيط ببيئته  وه  يمتلكون   ،واالتالي .من ذوي الكفاءات العلمية العالية الدّراسةنة أفماد عيّ 

 ذات العلاقة بتعاملاته  في الحياة اليومية أكثم من غيمه . المؤشّماتمات و المتغيّ القدرة على استطلاع 

 ، وهذا على النحو مصدر الدخلحسب اختلاف  الدّراسةنة ن الشكل أدناه التوزيع النسبي لعيّ كما يبيّ 
 التالي:

 مصدر الدخلنة حسب (: توزيع أفراد العيّ 1الشكل )

 
 ..(Google driveتطبيق )بالاعتماد على مخمجات  ينمن معداد الطالبالمصدر: 

من  36,8% ، حيث الدّراسةنة دخل أفماد عيّ مصادر هنا  تباين بين  ضح أنّ يتّ   ،من خلال الشكل السابق
 ، في حين بلغت دخله  من العمل الدّراسةنة من أفماد عيّ  42,4%ا  ، أمّ من أفماد العائلةدخله   الدّراسةنة أفماد عيّ 
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نة أغلب أفماد عيّ  هذا ملى أنّ  وقد يعزى . 20,8% دخله  من المنحة الجامعيةالذين  الدّراسةنة عيّ نسبة أفماد 
قد تختلف الظموف و   ،الجامعيةيعملون بشكل جزئي أو رامل لتوفيم دخل مضافي لمصاريفه   الدّراسة

 الاقتصادية والاجتماعية لأفماد العينة ، ما يؤثم على مصادر دخله .

 متوسط الإنفاقسب ح الدّراسةنة أفراد عيّ توزيع ثالثًا: 
 ، وهذا على متوسط الإنفاق الشهمي حسب اختلاف  الدّراسةالتوزيع النسبي لعينة  الموالين الشكل يبيّ 

 النحو التالي:
 متوسط الانفاق الشهري نة حسب (: توزيع أفراد العيّ 72الشكل )

 
 ..(Google drive) تطبيقبالاعتماد على مخمجات  ينمن معداد الطالبالمصدر: 

 ، حيث مثل متوسط الانفاق الشهمي حسب  الدّراسةضح توزيع أفماد عينة يتّ   ،أعلاهمن خلال الشكل 
 ، في دج 22.222و 77.222انفاقه  الشهمي يتماوح بين  31,2% ، ودج 72.222انفاقه  الشهمي أقل من  %44
أفماد العينة الذين يعتمدون  أنّ  ملى يعزى   ، وهذا التباين قددج 27.222انفاقه  الشهمي أكثم من  24,8%حين 

 ، مما العملعلى المنح الجامعية أو مساعدات العائلة راما لديه  منفاق أقل من أولئك الذين لديه  دخل من 
 يؤثم على نمط منفاقه . وهذاالدراسية أو ظموفه  الشخصية ،  بناءً على ممحلته  ه وأولويات ه تختلف احتياجات

  مواقع التواصل الاجتماعي التي يتابعونهاسب الدّراسة حنة أفراد عيّ توزيع رابعًا: 
مواقع التواصل الاجتماعي التي حسب اختلاف  الدّراسةالتوزيع النسبي لعينة  الموالين الشكل يبيّ 
  ، وهذا على النحو التالي:بكثمة يتابعونها

 
 التي يتابعونهامواقع التواصل الاجتماعي نة حسب (: توزيع أفراد العيّ 77الشكل )
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 (.Google driveتطبيق )بالاعتماد على مخمجات  ينمن معداد الطالبالمصدر: 

مواقع التواصل الاجتماعي التي حسب  الدّراسةتوزيع أفماد عينة  أنَ  ضحيتّ   ،من خلال الشكل أعلاه
يتابعون تيك  %52.2يتابعون الفيسبو  ، وانسبة  %24 ، و%25.3متابعو الانستغمام ب  حيث مثل يتابعونها ،

يمرز على الصور الانستغمام اين قد يعزى ملى أنّ وهذا التب ، %15.2 تو  ، واقل نسبة يتابعون اليوتيوب ب
يوفم وغيمها ، بينما بالأزياء والسفم والطعام  ومقاطع الفيديو القصيمة ، مما يجعله مناسبًا لمشاررة الاهتمامات

 لتمفيه والتدريبات وغيمها.يوتيوب محتوى فيديو متنوعًا يشمل التعلي  وا

 متابعة مؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي مدى سبالدّراسة حنة توزيع أفراد عيّ خامسًا: 
متابعة مؤثرين عبر مواقع التواصل مدى حسب  الدّراسةالتوزيع النسبي لعينة  الموالين الشكل يبيّ 

  ، وهذا على النحو التالي:الاجتماعي
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 ..(Google driveتطبيق )بالاعتماد على مخمجات  ينمن معداد الطالبالمصدر: 

من خلال الشكل أعلاه ، يتّضح أن توزيع أفماد عينة الدراسة حسب مدى متابعة المؤثمين عبم مواقع 
واضحًا. مذ تبين أن أغلبية أفماد العينة نادراً ما يتابعون المؤثمين ، بنسبة بلغت التواصل الاجتماعي يظهم تفاوتًا 

من المشاررين الذين يتابعون المؤثمين أحيانًا ، بينما تشكل نسبة الذين يتابعون  %62.2. تليها نسبة 22%
 ان مؤثمة ، تتضمن. يمكن أن يُعزى هذا التباين ملى عدة عوامل %56.3المؤثمين دائمًا الأقلية ، حيث بلغت 

متابعة المؤثمين تتطلب وقتًا قد لا يكون متاحًا لدى الجميع ، مما يجعله  يفضلون المتابعة العمضية بدلًا من 
 .المتابعة المستممة

 مواقع التواصل الاجتماعي التي تتابعهانوع سب الدّراسة حنة توزيع أفراد عيّ سادسًا: 
 مواقع التواصل الاجتماعي التي تتابعها نوع نة حسب(: توزيع أفراد العيّ 76الشكل )

 
 ..(Google driveتطبيق )بالاعتماد على مخمجات  ينمن معداد الطالبالمصدر: 
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من خلال الشكل أعلاه ، يتضح أن أفماد عينة الدراسة يتابعون محتويات متنوعة عبم مواقع التواصل    
 ، يليه محتوى النصائح والإرشادات %27.2الاجتماعي. حيث يتصدر المحتوى المياضي اهتماماته  بنسبة 

 ، ث  السياحة والأسفار بنسبة %52.2. تأتي بعدها مواضيع الملابس والأحذية بنسبة %22.2بنسبة 
 ، في حين تحتل معلانات المنتجات %52.2. أما المحتوى التكنولوجي فيحظى بنسبة متابعة تبلغ 52.2%

هذا التوزيع اهتمامات متنوعة لدى أفماد العينة ، حيث تشكل  يعكس .%3.2المختلفة أدنى نسبة متابعة بنسبة 
المياضة والنصائح والإرشادات النسبة الأكبم من المتابعات ، بينما تحتل معلانات المنتجات المختلفة النسبة 

 الأقل.

  ونهمتابعيمشاهدته للمؤثرين الذين  ون فضليقالب المحتوى الذي  سبالدّراسة حنة توزيع أفراد عيّ سابعًا: 
  ونهمتابعيمشاهدته للمؤثرين الذين  ون فضليقالب المحتوى الذي نة حسب (: توزيع أفراد العيّ 72الشكل )

 
 ..(Google driveتطبيق )بالاعتماد على مخمجات  ينمن معداد الطالبالمصدر: 

يفضلون مشاهدته من من خلال الشكل أعلاه ، يتّضح توزيع أفماد عيّنة الدراسة حسب نوعية المحتوى الذي    
 ، يفضلون مشاهدة الفيديوهات. تليها %22.2المؤثمين الذين يتابعونه . حيث تبين أن الغالبية العظمى ، بنسبة 

لكل منهما ، يفضلون الصور مع النصوص والبث المباشم. يعكس هذا  %1.3نسبة متساوية من المشاررين ، 
 ، مما يشيم ملى أهمية الفيديوهات في جذب انتباه التوزيع تفضيلات واضحة نحو المحتوى الممئي المتحم 

 الجمهور ومتابعته بشكل أكبم مقارنة بالصور أو البث المباشم.
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 المؤثرين مواقع التواصل الاجتماعيمحور المطلب الثاني: عرض وتحليل نتائج 

التي أجميت على  الدّراسةل مليها من خلال التوصّ  للنتائج التي ت ّ ا وتحليلا ً ن هذا المطلب عمضً يتضمّ 
رل  المؤثمين عبم مواقع التواصل الاجتماعيأبعاد  تأثيمتحليل  ت ّ  ، حيث طلبة الممرز الجامعي ، ميلةنة من عيّ 

 :رما يلي (والتشابه الجاذبية ، المصداقية ، الخبمة) حديا على واحدً 

 الخبرةحول بعد  الدّراسةعرض وتحليل نتائج إجابات أفراد عينة أولًا: 
 ، وهذا الخبمةبعد  أثيمقة بتعن العبارات المتعلّ  الدّراسةنة مجابات أفماد عيّ  نتائج يشيم الجدول أدناه ملى

 على النحو التالي:
 الخبرةبعد حول  الدّراسةنة (: تقييم اتجاهات أفراد عيّ 3الجدول )

 .V24 Spssمعداد الطالب بالاعتماد على مخمجات بمنامج منالمصدر: 

 مايلي: السابقضح من الجدول يتّ 
 

 غيم موافق العبارات
 بشدة

غيم 
 موافق

دةموافق بش موافق محايد  المتوسط 
 الحسابي

 الانحماف 
 المعياري 

 المستوى 

وصي أُفضّل شماء المنتجات التي ي
ي مؤثّمين ذوي خبمة واسعة فبها 

 .مجالها

 متوسط 5.22 2.26 7 22 62 52 26 تك

% 18.4 15.2 27.2 33.6 5.6 

بمة أُثق أكثم بآراء مؤثّمين ذوي خ
 .مُثبتة في استخدام المنتجات

 متوسط 5.53 2.23 2 22 62 22 22 تك

% 16 17.6 24 39.2 3.2 

أُقدّر محتوى مؤثّمين يُقدّمون 
معلومات مُفصّلة عن المنتجات 
 .بناءً على تجاراه 

 ممتفع 5.27 6.25 56 36 22 52 56 تك

% 10.4 9.6 19.2 50.4 10.4 

ين أُميل ملى اتّباع نصائح مؤثّم 
اجعات لديه  تاريخ حافل بتقدي  مم 

 .صادقة

 ممتفع 5.22 6.25 56 32 21 52 2 تك

% 6.4 15.2 20 48 10.4 

مين مشاهدة فيديوهات لمؤثّ أُفضّل 
شاررون يُجمّاون المنتجات فعليًا ويُ 

 .تجاراه 

 ممتفع 5.22 6.12 52 35 22 52 7 تك

% 5.6 14.4 16 48.8 15.2 

 متوسط 5.55 6.21 المتوسط الحسابي والانحماف المعياري 
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 ، حيث بلغ المتوسط الحسابي على هذا البعد ببعد الخبمةأن مجابات أفماد العينة على العبارات المتعلقة 
 (.6.22ملى 2.35)من الفئة (. ويدخل هذا المتوسط ضمن 5.55( بانحماف معياري قدره )6.21)

 ارات حسب درجة الموافقة رالتالي:ومن وجهة المستجواين ت  تمتيب العب 

في  أُفضّل شراء المنتجات التي يوصي بها مؤثّرين ذوي خبرة واسعة في مجالها( 5جاءت العبارة رق  ). 5
نسبة ( ، رما رانت 5.22( واانحماف معياري قدره )2.26حيث بلغ المتوسط حسابي ) خامسةالممتبة ال

 (.%66.3الموافقين للعبارة )

مابعة في الممتبة الأُثق أكثر بآراء مؤثّرين ذوي خبرة مُثبتة في استخدام المنتجات( 2.جاءت العبارة رق  )2
( ، رما رانت نسبة الموافقين للعبارة 5.53( واانحماف معياري قدره )2.23حيث بلغ المتوسط حسابي )

(62.2%.) 

 محتوى مؤثّرين يُقدّمون معلومات مُفصّلة عن المنتجات بناءً على تجاربهم رأُقدّ  (6. جاءت العبارة رق  )6
نسبة رما رانت  (5.27( واانحماف معياري قدره )6.25بلغ المتوسط الحسابي ) حيثفي الممتبة الثانية

 .(%12.2)الموافقين 

في  إلى اتّباع نصائح مؤثّرين لديهم تاريخ حافل بتقديم مراجعات صادقة لأُمي (2) رق العبارة  جاءت. 2
 الموافقيننسبة رما رانت  (5.22( واانحماف معياري قدره )6.25بلغ المتوسط الحسابي ) حيثالثالثة الممتبة 

(22%). 

في م ويُشاركون تجاربهلمنتجات فعليًا أُفضّل مشاهدة فيديوهات لمؤثّرين يُجرّبون ا (1جاءت العبارة رق  ) .1
( ، والغت نسبة الموافقين 5.22( ، واانحماف معياري قدره )6.12الممتبة الأولى حيث بلغ المتوسط الحسابي )

(22.2%.) 
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 المصداقيةحول بعد  الدّراسة عيّنةعرض وتحليل نتائج إجابات أفرادثانيًا: 
 ، وهذا المصداقيةبعد  تأثيمعن العبارات المتعلقة  الدّراسة م الجدول أدناه ملى مجابات أفماد عيّنةيشي

 على النحو التالي:
 المصداقيةحول بعد  الدّراسةعيّنة (: تقييم اتجاهات أفراد 1الجدول )

 .V24 Spssبالاعتماد على مخمجات بمنامج ينالطالبمن معداد المصدر: 

 مايلي: يتضح من الجدول السابق
حيث بلغ المتوسط الحسابي على هذا البعد   ،المصداقيةببعد أن مجابات أفماد العينة على العبارات المتعلقة 

 (.6.22ملى 2.35)من الفئة (. ويدخل هذا المتوسط ضمن 5.22( بانحماف معياري قدره )6.61)
 ارات حسب درجة الموافقة رالتالي:ومن وجهة المستجواين ت  تمتيب العب 

شراء المنتجات من مؤثّرين يُظهرون شفافية في علاقاتهم مع العلامات  لأُفضّ  (2.جاءت العبارة رق  )5
( ، رما رانت 5.56( واانحماف معياري قدره )6.22حيث بلغ المتوسط حسابي ) خامسةالممتبة ال في التجارية

 (.%61.2نسبة الموافقين للعبارة )

غيم  العبارات
موافق 
 بشدة

غيم 
 موافق

موافق  موافق محايد
 بشدة

 المتوسط
 الحسابي

 الانحماف 
 المعياري 

 المستوى 

 أُثق أكثم بآراء مؤثّمين يُقدّمون 
 .معلومات مُوثّقة ومُدعّمة بالدلائل

 ممتفع 5.22 6.13 53 32 52 55 52 تك

% 08 8.8 15.2 55.2 12.8 

ن أُفضّل شماء المنتجات من مؤثّمي
ع يُظهمون شفافية في علاقاته  م

 .العلامات التجارية

 متوسط 5.56 6.22 7 22 62 22 53 تك

% 12.8 19.2 27.2 35.2 5.6 

صدق أُقدّر محتوى مؤثّمين يُصنّفون ب
م مدفوعًا أووضوح ما مذا ران محتواه  

 .لا

 متوسط 5.23 6.22 2 12 67 53 52 تك

% 9.6 12.8 29.6 41.6 6.4 

أُميل ملى اتّباع نصائح مؤثّمين 
ييماته  في تق حيادتيه يُحافظون على 

 .للمنتجات

 متوسط 5.56 6.62 2 37 52 57 52 تك

% 11.2 13.6 15.2 53.6 6.4 

ن أُفضّل مشاهدة فيديوهات لمؤثّمي
يّز يُقدّمون مماجعات موضوعية دون تح

 .لصالح العلامات التجارية

 ممتفع 5.25 6.37 52 72 52 52 7 تك

% 5.6 8 15.2 56 15.2 

 متوسط 5.22 6.61 المتوسط الحسابي والانحماف المعياري 
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 أُقدّر محتوى مؤثّرين يُصنّفون بصدق ووضوح ما إذا كان محتواهم مدفوعًا أم لا( 6.جاءت العبارة رق  )2
( ، رما رانت نسبة 5.23( واانحماف معياري قدره )6.22حيث بلغ المتوسط حسابي ) مابعةفي الممتبة ال

 (.%25.3الموافقين للعبارة )

 في تقييماتهم للمنتجات حيادتيهمأُميل إلى اتّباع نصائح مؤثّرين يُحافظون على ( 2عبارة رق  ).جاءت ال6
( ، رما رانت نسبة 5.56( واانحماف معياري قدره )6.62في الممتبة الثالثة حيث بلغ المتوسط حسابي )

 (.%16.3الموافقين للعبارة )

في الممتبة  أكثر بآراء مؤثّرين يُقدّمون معلومات مُوثّقة ومُدعّمة بالدلائل قأُث (5. جاءت العبارة رق  )2
( ، رما رانت نسبة الموافقين للعبارة 5.22( واانحماف معياري قدره )6.13الثانية حيث بلغ المتوسط الحسابي )

(11.2% .) 

مشاهدة فيديوهات لمؤثّرين يُقدّمون مراجعات موضوعية دون تحيّز لصالح  لأُفضّ  (1جاءت العبارة رق  ).1
( ، 5.25( ، واانحماف معياري قدره )6.37في الممتبة الأولى حيث بلغ المتوسط الحسابي ) العلامات التجارية

 (.%13والغت نسبة الموافقين )
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 الجاذبيةبعد  حول الدّراسةعينة عرض وتحليل نتائج إجابات أفراد ثالثًا: 
 ، وهذا على الجاذبيةبعد  بتأثيمقة عن العبارات المتعلّ  الدّراسةنة يشيم الجدول أدناه ملى مجابات أفماد عيّ 

 النحو التالي:
 الجاذبيةحول بعد  عينة الدّراسة(: تقييم اتجاهات أفراد 72الجدول ) 

 .V24 Spssبالاعتماد على مخمجات بمنامج ينمن معداد الطالبالمصدر: 

 مايلي: السابقضح من الجدول يتّ 
( 6.26حيث بلغ المتوسط الحسابي لهذا البعد )  ،جاذبيةالعبارات المتعلقة ببعد ال أفماد العينة على مجابات

 (.2.22الى  6.25)من وسط ضمن الفئة (. ويدخل هذا المت2.27بانحماف معياري قدره )

 ارات حسب درجة الموافقة رالتالي:ومن وجهة المستجواين ت  تمتيب العب 

في الممتبة  أُفضّل شراء المنتجات من مؤثّرين أُشاركهم نفس الاهتمامات والقيم( 2.جاءت العبارة رق  )5
( ، رما رانت نسبة الموافقين 5.22( واانحماف معياري قدره )6.22ة حيث بلغ المتوسط حسابي )خامسال

 (.%62.2بارة )للع

غيم  العبارات
موافق 
 بشدة

غيم 
 موافق

موافق  موافق محايد
 بشدة

 المتوسط
 الحسابي

 الانحماف 
 المعياري 

 المستوى 

 متابعة مؤثّمين أعُجبأُميل ملى 
 بشخصيته  وأسلواه .

 ممتفع 5.22 6.22 56 35 27 52 52 تك

% 8.2 11.2 21.6 48.8 10.4 

مين أُفضّل شماء المنتجات من مؤثّ 
ي أُشارره  نفس الاهتمامات والق . 

 متوسط 5.21 6.55 3 62 66 27 52 تك

% 8 21.6 26.4 39.2 4.8 

 يُقدّمونهأُقدّر محتوى مؤثّمين 
 .بطميقة مُسلّية وجذابة

 ممتفع 2.25 6.12 52 32 22 52 2 تك

% 3.2 11.2 22.4 55.2 8 

ن نصائح مؤثّمي متباعأُميل ملى 
ه أُشعم بالارتباط والتواصل مع . 

 متوسط 5.22 6.52 3 22 63 22 7 تك

% 5.6 22.4 28.8 38.4 4.8 

مين أُفضّل مشاهدة فيديوهات لمؤثّ 
ي يُقدّمون محتوى مُمتعًا وهادفًا ف

 .نفس الوقت

 ممتفع 2.26 6.22 22 71 52 2 6 تك

% 2.4 3.2 11.2 60 26.2 

 ممتفع 2.27 6.26 المتوسط الحسابي والانحماف المعياري 
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 مابعةفي الممتبة ال نصائح مؤثّرين أُشعر بالارتباط والتواصل معهم إتباعأُميل إلى ( 2.جاءت العبارة رق  )2
( ، رما رانت نسبة الموافقين للعبارة 5.22( واانحماف معياري قدره )6.52حيث بلغ المتوسط حسابي )

(62.2%.) 

في الممتبة الثالثة حيث بلغ  مؤثّرين أُعجب بشخصيتهم وأسلوبهمأُميل إلى متابعة ( 5.جاءت العبارة رق  )6
 (.%22.2( ، رما رانت نسبة الموافقين للعبارة )5.22( واانحماف معياري قدره )6.22المتوسط حسابي )

في الممتبة الثانية حيث بلغ  محتوى مؤثّرين يُقدّمونه بطريقة مُسلّية وجذابة رأُقدّ  (6. جاءت العبارة رق  )2
 (. %11.2( ، رما رانت نسبة الموافقين للعبارة )2.25( واانحماف معياري قدره )6.12المتوسط الحسابي )

 مشاهدة فيديوهات لمؤثّرين يُقدّمون محتوى مُمتعًا وهادفًا في نفس الوقت لأُفضّ  (1جاءت العبارة رق  ).1 
( ، والغت نسبة 2.26معياري قدره )( ، واانحماف 6.22في الممتبة الأولى حيث بلغ المتوسط الحسابي )

 (.%32الموافقين )
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 التشابهحول بعد  الدّراسةنة وتحليل نتائج إجابات أفراد عيّ  عرض رابعًا:
 ، وهذا على التشابهبعد  بتأثيمعن العبارات المتعلقة  الدّراسةنة ملى مجابات أفماد عيّ الموالي يشيم الجدول 

 النحو التالي:
 التشابهحول بعد  الدّراسةنة (: تقييم اتجاهات أفراد عيّ 77)الجدول 

 .V24 Spssبالاعتماد على مخمجات بمنامج ينمن معداد الطالبالمصدر: 

 مايلي: السابقيتضح من الجدول 
( 6.26حيث بلغ المتوسط الحسابي لهذا البعد )  ،تشابهالعبارات المتعلقة ببعد ال أفماد العينة على مجابات

 (.2.22الى  6.25)من وسط ضمن الفئة (. ويدخل هذا المت2.22بانحماف معياري قدره )

 ارات حسب درجة الموافقة رالتالي:ومن وجهة المستجواين ت  تمتيب العب 

 خامسةفي الممتبة ال الحياة أُفضّل شراء المنتجات من مؤثّرين أُشاركهم نفس نمط( 5.جاءت العبارة رق  )5
( ، رما رانت نسبة الموافقين للعبارة 5.22( واانحماف معياري قدره )6.21حيث بلغ المتوسط حسابي )

(62.6%.) 

غيم  العبارات
موافق 
 بشدة

دةموافق بش موافق محايد غيم موافق  المتوسط 
 الحسابي

 الانحماف 
 المعياري 

 المستوى 

ين أُفضّل شماء المنتجات من مؤثّم 
 .أُشارره  نفس نمط الحياة

 متوسط 5.22 6.21 7 26 63 27 52 تك

% 9.6 21.6 28.8 34.4 5.6 

نتجات أُقدّر محتوى مؤثّمين يُقدّمون م
ورهتناسب احتياجات وتطلّعات جمه . 

 ممتفع 2.22 6.12 7 71 22 55 1 تك

% 4 8.8 22.4 59.2 5.6 

 نصائح مؤثّمين متباعأُميل ملى 
 جههااو ييُقدّمون حلولًا مُفيدة لمشاكل 

 .جمهوره

 ممتفع 5.25 6.31 51 73 52 1 52 تك

% 8 4 15.2 60.8 12 

مين أُفضّل مشاهدة فيديوهات لمؤثّ 
يُظهمون استخدام المنتجات في 
 .سياقات واقعية من حياة جمهوره

 ممتفع 2.22 6.12 2 32 65 52 7 تك

% 5.6 8 24.8 54.4 7.2 

تفهمًا  أُثق أكثم بآراء مؤثّمين يُبدون 
 .لاحتياجات وتطلّعات جمهوره

 ممتفع 5.25 6.22 2 36 61 7 55 تك

% 8.8 5.6 28 50.4 7.2 

 ممتفع 2.22 6.26 المتوسط الحسابي والانحماف المعياري 
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في الممتبة  أُثق أكثر بآراء مؤثّرين يُبدون تفهمًا لاحتياجات وتطلّعات جمهوره( 1.جاءت العبارة رق  )2
( ، رما رانت نسبة الموافقين للعبارة 5.25( واانحماف معياري قدره )6.22)ة حيث بلغ المتوسط حسابي مابعال
(12.2%.) 

مشاهدة فيديوهات لمؤثّرين يُظهرون استخدام المنتجات في سياقات واقعية  أُفضّل( 2.جاءت العبارة رق  )6
( ، رما 2.22ه )( واانحماف معياري قدر 6.12في الممتبة الثالثة حيث بلغ المتوسط حسابي ) من حياة جمهوره

 (.%12.2كانت نسبة الموافقين للعبارة )

في  محتوى مؤثّرين يُقدّمون منتجات تناسب احتياجات وتطلّعات جمهوره رأُقدّ  (2. جاءت العبارة رق  )2
( ، رما رانت نسبة 2.22( واانحماف معياري قدره )6.12الممتبة الثانية حيث بلغ المتوسط الحسابي )

 (. %12.2الموافقين للعبارة )

في  جمهوره يواجههانصائح مؤثّرين يُقدّمون حلولًا مُفيدة لمشاكل  إتباعإلى  لأُمي (6جاءت العبارة رق  ).1
( ، والغت نسبة الموافقين 5.25( ، واانحماف معياري قدره )6.31الممتبة الأولى حيث بلغ المتوسط الحسابي )

(32.2%.) 
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 ، يمكن مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعيقة بمحور عن الأبعاد المتعلّ  الدّراسةنة كما أن مجابات أفماد عيّ 
 تلخيصها في الجدول أدناه:

 مواقع التواصل الاجتماعي تأثير مؤثري  (: المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لمستوى 72الجدول )
 التبني والترتيب  مستوى  المعياري الانحراف  المتوسط الحسابي مؤثري مواقع التواصل الاجتماعيأبعاد 

 متوسط (04) 1,11 3,25 الخبمة
 متوسط (03) 1,08 2,35 المصادقية
 مرتفع( 27) 0,97 3,43 الجاذبية
 مرتفع( 22) 0,98 3,43 التشابه

 متوسط 1,035 3,115 مؤثري مواقع التواصل الاجتماعي
 .السابقةبالاعتماد على الجداول  بينمن معداد الطالبالمصدر: 

 استخلاص ما يلي: يمكن .لجدول أعلاهمن خلال النتائج المتوصل مليها في ا
الجاذبية والتشابه: تأتي الأبعاد "الجاذبية" و"التشابه" في الممتبة الأولى والثانية على التوالي ، حيث حصل  -

الأفماد يعتبمون . يظهم هذا أن 5مع انحماف معياري قميب من  6.26كل منهما على متوسط حسابي قدره 
المؤثمين الجذابين والمتشابهين معه  أكثم تأثيماً ، مما يشيم ملى أهمية هذه الصفات في تفاعل الجمهور مع 

 .المؤثمين
 ، مما يدل 5.55وانحماف معياري  6.21الخبمة: يأتي بعد "الخبمة" في الممتبة المابعة بمتوسط حسابي قدره  -

بمة المؤثمين يعتبم متوسطاً. يشيم ذلك ملى أن الخبمة تعد عاملًا مهمًا على أن مستوى التأثيم الناتج عن خ
 .ولكنه ليس الأكثم تأثيمًا مقارنة بالعوامل الأخمى 

 ، مما يضعه في 5.22مع انحماف معياري  2.61المصداقية: حصل بعد "المصداقية" على متوسط حسابي  -
متوسط التأثيم ، مما قد يشيم ملى وجود تمدد أو تحفظ لدى  الممتبة الثالثة. يعكس هذا أن المصداقية تُعد عاملاً 

 .الأفماد فيما يتعلق بمصداقية المؤثمين
المستوى العام للتأثيم: بشكل عام ، يُظهم المتوسط الحسابي الإجمالي لمؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي  -

عتبم متوسطاً بشكل عام على  ، مما يشيم ملى أن مستوى تأثيمه  يُ 5.261مع انحماف معياري  6.551قيمة 
 .أفماد العينة

 
تظهم هذه النتائج أن الأبعاد الجذابة والمتشابهة مع الجمهور تعتبم الأكثم تأثيمًا ، في حين أن المصداقية    

 والخبمة تحتل مماتب أقل ، مما يعطي انطباعًا عن توجهات الأفماد وأولوياته  عند تقيي  تأثيم المؤثمين.
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 قرارات الشراءحول محور  الدّراسةنة : عرض وتحليل نتائج إجابات أفراد عيّ المطلب الثالث

التي أجميت  الدّراسةمن خلال   ،ل مليهاللنتائج التي ت  التوصّ  ا وتحليلاً خم عمضً ن هذا المطلب هو الآيتضمّ 
 على النحو التالي: ، وهذا قة بقمارات الشماءالمتعلّ  عن العبارات ، طلبة الممرز الجامعي ، ميلةنة من على عيّ 

 قرارات الشراءحول  الدّراسةنة (: تقييم اتجاهات أفراد عيّ 76الجدول )

 غيم موافق العبارات
 بشدة

موافق  موافق محايد غيم موافق
 بشدة

 المتوسط
 الحسابي

 الانحماف 
 المعياري 

 المستوى 

ائل يلفت انتباهي محتوى المؤثمين على وس
ديدةبمنتجات جالتواصل الاجتماعي ويُعمّفني  . 

توسطم 2.23 6.62 2 32 62 52 1  

4 15. 25.6 48 7.2 

بتي حفّز تفاعل المؤثمين مع منتج أو خدمة رغ
 .في اقتنائها

توسطم 5.26 6.22 2 22 62 23 52  

9.6 20.8 31.2 35.2 3.2 

لومات يُشكّل محتوى المؤثمين مصدرًا هامًا للمع
قمارات الشماءالتي تُساعدني في اتّخاذ  . 

توسطم 5.52 6.55 2 22 65 23 52  

9.6 20.8 24.8 38.4 6.4 

فوائد يُزوّدني المؤثمون بمعلومات عن خصائص و 
 المنتجات التي أبحث عنها.

تفعمم  5.21 6.12 52 12 22 57 3  

4.8 13.6 19.2 47.2 15.2 

قيقية يُساعدني المؤثمون في معمفة الأسعار الح
 للمنتجات.

توسطم 2.22 6.62 2 36 27 22 3  

4.8 16 21.6 50.4 7.2 

ة يُقدّم المؤثمون معلومات عن البدائل المتاح
 للمنتجات وميزاتها.

تفعمم  2.22 6.12 2 75 22 2 2  

7.2 6.4 22.4 56.8 7.2 

ضل تُساعدني معلانات المؤثمين في تحديد أف
 خيار شماء.

توسطم 5.21 6.27 55 15 62 27 3  
4.8 21.6 24 40.8 8.8 

يُسهّل المؤثمون مقارنة خصائص وأسعار 
 المنتجات والخدمات البديلة.

توسطم 5.21 6.62 56 12 62 25 7  

5.6 16.8 25.6 41.6 10.4 
لمؤثمون.أُفضّل شماء المنتجات التي يُعلن عنها ا توسطم 2.22 2.77 6 23 12 65 51   

12 24.8 40 20.8 2.4% 

شماء.يُعزّز محتوى المؤثمين قناعتي بقمار ال توسطم 5.22 6.26 1 26 67 65 2   

7.2 24.8 29.6 34.4 4 

 متوسط 5.52 6.22 2 62 67 22 52 تُحفّز معلانات المؤثمين على الشماء.
9.6 22.4 29.6 31.2 7.2 
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 .V24 Spssبالاعتماد على مخمجات بمنامج ينمن معداد الطالبالمصدر: 

 مايلي: السابقيتضح من الجدول 
يظهم أن محتوى المؤثمين على وسائل التواصل الاجتماعي يلعب دورًا هامًا في توجيه قمارات الشماء  -

 .وتشكيل اهتمامات الأفماد
يوفمها المؤثمون عن المنتجات الجديدة تُعتبم مهمة ومفيدة بالنسبة للأفماد ، مما يعزز دوره  المعلومات التي  -

 .في تعميف الجمهور بالمنتجات الجديدة
 .التفاعل المستمم مع المنتجات من قبل المؤثمين يساه  في تحفيز رغبة الأفماد في اقتنائها -
 .التي تساعد الأفماد في اتخاذ قمارات الشماء محتوى المؤثمين يُعتبم مصدرًا هامًا للمعلومات -
الأفماد يعتمدون بشكل ربيم على المؤثمين في توفيم المعلومات حول السعم والبدائل والمزايا والجودة  -

 .للمنتجات
دور المؤثمين في توجيه الشماء ودع  القناعة بالمنتجات التي يعلنون عنها يُعتبم مهمًا ويؤثم في قمارات  -

 .للأفماد الشماء
بشكل عام ، يمكن القول من محتوى المؤثمين يلعب دورًا بارزًا في توجيه قمارات الشماء ودع  قناعة الأفماد      

 بالمنتجات ، وهو يُعتبم مصدرًا مهمًا للمعلومات التي تساعد الأفماد في اتخاذ القمارات المناسبة له .
 
 
 

ذ قمار تُساعدني فيديوهات المؤثمين على اتّخا
 الشماء.

 متوسط 5.26 6.23 2 27 62 26 52
9.6 18.4 31.2 37.6 3.2 

م.يتوافق المنتج المُشتَمَى مع معلان المؤث  متوسط 2.21 6.22 2 62 12 52 55 

8.8 14.4 46.4 27.2 3.2 

أجد جودة المنتجات مُطابقة لما يعمضه 
 المؤثمون.

 متوسط 2.27 2.22 1 22 11 23 55

8.8 20.8 44 22.4 4 

ع ما ذرمه م تمواصفات المنتجات المُشتَمَا افقتتو 
 المؤثمون.

 متوسط 5.22 2.22 3 22 12 21 56

10.4 20 41.6 23.2 4.8 

ا من أُشار  تجماتي مع المنتجات المُعلّن عنه
 قبل المؤثمين.

 متوسط 5.56 2.23 2 62 22 27 52

14.4 21.6 33.6 24 6.4 

المعياري المتوسط الحسابي والانحماف   متوسط 5.22 6.56 
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نتائج الدراسة ومناقشتهاالمبحث الثالث:   
لهذه العملية ران لابد من  واستكمالاً   ،في مطار عملية تحديد النتائج الدّراسةمات تشخيص واقع متغيّ بعد 

على قمارات الشماء ( تشابه ، الالجاذبية ، مصداقية ، اللخبمة)ا مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعيأبعاد  أثممعمفة 
دراسة الالمتعلقة ب أو رفض فمضيات التأثيمقبول من خلال اختبار مدى   ، وهذالدى طلبة المكز الجامعي ، ميلة

 وصولاً ين مين المستقلّ للمتغيّ  (T)اختبار  ، (F)اختبارد ، والمتعدّ   ، باستخدام اختبار الانحدار البسيطستطلاعيةالا
 .ومناقشتها ل عليهامختلف النتائج المتحصّ  تحديد ملى في الأخيم

 التمريز في هذا المبحث على المطالب التالية: ت ّ   ،لذا 
 ؛اختبار الفمضيات الفمعية -
 ؛اختبار الفمضية المئيسة -
 ؛مناقشة النتائج -

فرعيةال المطلب الأول: اختبار الفرضيات  

  ، حيث ت ّ تابعةٍ  فمعيةٍ  ماتٍ ومتغيّ ةٍ مستقلّ  فمعيةٍ  ماتٍ ل علاقة متغيّ فمضيات فمعية ، تمثّ  (22)أراعة  هنا 
مات المتغيّ أبعاد  ، بالإضافة ملى تحليل التباين في الانحدار لقياس مدى تأثيم دي المتعدّ استخدام الانحدار الخطّ 

 . وتتمثل هذه الفمضيات الفمعية في:الدّراسةمات التابعة لتحقيق أهداف والمتغيّ   ،ةالمستقلّ 

 نتائج اختبار الفرضيات الفرعية (:72جدول )ال

 .V24 Spssبالاعتماد على مخمجات بمنامج ينمن معداد الطالبالمصدر: 

 

  المتغير التابع
 
 
 
 
 

 متغير
 المستقل
المؤثرين 
على مواقع 
التواصل 
 الاجتماعي

 

  المعنوية الجزئية للنموذج 
 

 نتيجة

حدار المعنوية الجزئية للنموذج الان
معنوية معامل الانحدار()  

خبرة  12
 المؤثر

F Sig R R2 B t sig 

427210 10111 1041 1702 H1 1755 2742 10111 

مصداقية  11
 المؤثر

117220 10111 1742 1700 H1 17411 2711 10111 

اذبية ج 10
 المؤثر

017122 10111 1754 1711 H1 1754 4714 10111 

اة تشابه حي 15
 المؤثر

117152 10111 1742 1700 H1 1745 2711 10111 

1714بين المتغيرين لأن القيمة =توجد علاقة ارتباطية  Sig المصاحبة لقيمة   F  1014هي اقل من مستوى الدلالة  
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 :يالأول الفرعية الفرضية أولًا:

R(2.13 )مذ بلغ معامل الارتباط  على قمارات الشماء ، وجود أثم لخبمة المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعي
( من التغيمات في 65.2( ، أي أن ما قيمته )65.2) 2Rأما معامل التحديد α≤ 2.21عند مستوى معنوية

( ، وهذا 2.22)Bمستوى قمار الشماء ناتج عن التغيم في مستوى خبمة المؤثم. رما بلغت قيمة درجة التأثيم 
( ، 2.22يعني الزيادة بدرجة واحدة في مستوى خبمة المؤثم يؤدي ملى الزيادة في مستوى قمار الشماء بقيمة )

( هي Fالمصاحبة لقيمة ) Sig=0.000( وأن قيمة 17.726المحسواة والتي بلغت ) Fويؤرد هذا الأثم قيمة 
 .α≤ 2.21ي دالة عند مستوى معنوية ( وه2.21أقل من مستوى الدلالة )

 لالةو دذ ( والتي تنص على أنه لا يوجد أثمH0نمفض الفمضية الصفمية ) النتيجة ،من خلال تحليل هذه 
 الشماء ،على قمارات  لخبمة المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعي α≤ 2.21عند مستوى معنوية ئيةمحصا
على  ( التي تنص على وجود أثم لخبمة المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعيH1البديلة ) ةالفمضي ونثبت

 .قمارات الشماء

 الثانية: الفرعية الفرضية ثانيًا:

مذ بلغ معامل الارتباط  على قمارات الشماء ، المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعي مصداقيةوجود أثم ل
R(2.17عند مستوى معنوية )2.21 ≥α  2أما معامل التحديدR (66.2( أي أن ما قيمته ، )من 66.2 )

ثيم المؤثم. رما بلغت قيمة درجة التأ مصداقيةالتغيمات في مستوى قمار الشماء ناتج عن التغيم في مستوى 
B(2.12 وهذا يعني الزيادة بدرجة واحدة في مستوى ، )المؤثم يؤدي ملى الزيادة في مستوى قمار  مصداقية

 Sig=0.000( وأن قيمة 32.556المحسواة والتي بلغت ) F( ، ويؤرد هذا الأثم قيمة 2.12الشماء بقيمة )
 .α≤ 2.21ي دالة عند مستوى معنوية ( وه2.21( هي أقل من مستوى الدلالة )Fالمصاحبة لقيمة )

 لالةو دذ ( والتي تنص على أنه لا يوجد أثمH0نمفض الفمضية الصفمية ) النتيجة ،من خلال تحليل هذه 
 على قمارات الشماء ، المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعي مصداقيةل α≤ 2.21عند مستوى معنوية محصائية

 المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعي مصداقيةعلى وجود أثم ل( التي تنص H1الفمضية البديلة ) بتثون
 .على قمارات الشماء
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 الثالثة الفرعية الفرضية ثالثًا:

مذ بلغ معامل الارتباط  على قمارات الشماء ، المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعي جاذبيةوجود أثم ل 
R(2.21عند مستوى معنوية )2.21 ≥α 2أما معامل التحديدR (22.2( أي أن ما قيمته ، )من 22.2 )

المؤثم. رما بلغت قيمة درجة التأثيم  جاذبيةالتغيمات في مستوى قمار الشماء ناتج عن التغيم في مستوى 
B(2.21 وهذا يعني الزيادة بدرجة واحدة في مستوى ، )المؤثم يؤدي ملى الزيادة في مستوى قمار الشماء  جاذبية

 Sig=0.000( وأن قيمة 62.257المحسواة والتي بلغت ) Fثم قيمة ( ، ويؤرد هذا الأ2.21بقيمة )
 .α≤ 2.21ي دالة عند مستوى معنوية ( وه2.21( هي أقل من مستوى الدلالة )Fالمصاحبة لقيمة )

و ذ ( والتي تنص على أنه لا يوجد أثمH0نمفض الفمضية الصفمية ) النتيجة ،من خلال تحليل هذه     
على قمارات  المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعي جاذبيةل α≤ 2.21معنوية عند مستوى  لالةمحصائيةد

المؤثم عبم مواقع التواصل  جاذبية( التي تنص على وجود أثم لH1الفمضية البديلة ) بتثون الشماء ،
 .على قمارات الشماء الاجتماعي

 الفرضية الرابعة: رابعًا:

مذ بلغ معامل الارتباط  على قمارات الشماء ، المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعي تشابه حياةوجود أثم ل
R(2.17عند مستوى معنوية )2.21 ≥α 2أما معامل التحديدR (66.2( أي أن ما قيمته ، )من 66.2 )

المؤثم. رما بلغت قيمة درجة التأثيم  تشابه حياةالتغيمات في مستوى قمار الشماء ناتج عن التغيم في مستوى 
B(2.12 وهذا يعني الزيادة بدرجة واحدة في مستوى ، )المؤثم يؤدي ملى الزيادة في مستوى قمار  تشابه حياة

 Sig=0.000( وأن قيمة 32.222المحسواة والتي بلغت ) F( ، ويؤرد هذا الأثم قيمة 2.12الشماء بقيمة )
 .α≤ 2.21ي دالة عند مستوى معنوية ( وه2.21توى الدلالة )( هي أقل من مسFالمصاحبة لقيمة )

و ذ ( والتي تنص على أنه لا يوجد أثمH0نمفض الفمضية الصفمية ) النتيجة ،من خلال تحليل هذه 
على قمارات  المؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعي تشابه حياةل α≤ 2.21عند مستوى معنوية لالةمحصائيةد

المؤثم عبم مواقع التواصل  تشابه حياة( التي تنص على وجود أثم لH1البديلة ) الفمضية بتثون الشماء ،
 .على قمارات الشماء الاجتماعي
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 المطلب الثاني: اختبار الفرضية الرئيسية
 ة الرئيسيةنتائج اختبار الفرضي (:75جدول )ال

 v2sspsبمنامج المصدر: من معداد الطالبتين اعتمادا على مخمجات 

( عند 2.32)Rمذ بلغ معامل الارتباط  على قمارات الشماء ، لمؤثم عبم مواقع التواصل الاجتماعيلوجود أثم 
من التغيمات في مستوى ( 21.2( ، أي أن ما قيمته )21.2) 2Rأما معامل التحديد α≤ 2.21مستوى معنوية

( ، وهذا يعني 2.16)B. رما بلغت قيمة درجة التأثيم مينالمؤث تأثيم ماء ناتج عن التغيم في مستوى قمار الش
( ، ويؤرد 2.16يؤدي ملى الزيادة في مستوى قمار الشماء بقيمة ) ينالمؤثم  تأثيمالزيادة بدرجة واحدة في مستوى 

( هي أقل Fالمصاحبة لقيمة ) Sig=0.000( وأن قيمة 27.552ت )المحسواة والتي بلغ Fهذا الأثم قيمة 
 .α≤ 2.21ي دالة عند مستوى معنوية ( وه2.21من مستوى الدلالة )

 لالةو دذ ( والتي تنص على أنه لا يوجد أثمH0نمفض الفمضية الصفمية ) النتيجة ،من خلال تحليل هذه      
 بتثون على قمارات الشماء ، عبم مواقع التواصل الاجتماعي ينلمؤثم ل α≤ 2.21عند مستوى معنوية محصائية

على قمارات  عبم مواقع التواصل الاجتماعي ينلمؤثم ل( التي تنص على وجود أثم H1الفمضية البديلة )
 .الشماء

 
 
 
 
 
 
 

 متغير المتغير التابع
 المستقل

 عبرالمؤثرين 
مواقع 

التواصل 
 الاجتماعي

 

  المعنوية الجزئية للنموذج 
 

 نتيجة

المعنوية الجزئية للنموذج 
الانحدار )معنوية معامل 

 الانحدار(
 F Sig R 2R B t sig قرارت الشراء

27 ,119 
 

2,222 
 

2,322 
 

0,475 
 

H1 
 

0,534 
 

2,001 
 

2,222 
 

 2,21اقل من مستوى الدلالة  هي Fالمصاحبة لقيمة  Sigتوجد علاقة ارتباطية بين المتغيمين لأن القيمة 
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 المطلب الثالث: مناقشة النتائج
 التي الجوانب أه  من الشماء قمارات على الاجتماعي التواصل مواقع عبم المؤثمين تأثيم فه  يعتبم

 وسائل أهمية تزايد من الاهتمام هذا يأتيو   ،الاجتماع وعل  التسويق مجال في والمتخصصين الباحثين تشغل
 والتمفيه ، للتواصل مكانًا فقط ليست المنصات تلك أصبحت حيث الناس ، حياة في الاجتماعي التواصل ومواقع

 .الشمائية القمارات باتخاذ يتعلق فيما خاصة والتأثم ، للتأثيم حيوية بيئة أيضًا بل
 وصولاً  ومصداقيته  جاذبيته  خبمته  ، من بدءًا الاجتماعي ، التواصل مواقع عبم المؤثمين أبعاد تتنوعو 

 وقماراته  المستهلكين سلوريات على العوامل هذه تأثيم كيفية فه  يعتبمو . الجمهور مع حياته  تشابه ملى
 .أفضل بشكل التسويقية الاستماتيجيات وتوجيه السوق  ديناميكيات لفه  الحيوية الأمور من الشمائية

 قمارات على الاجتماعي التواصل مواقع عبم المؤثمين تأثيم استكشاف ملى الدراسة هذه تهدفحيث ، 
 وتحليلها النتائج مناقشة سيت و . الدراسة عينة مجابات من المستمدة البيانات تحليل خلال من وذلك الشماء ،
 المستهلك سوق  في المؤثمين لتأثيم أعمق فه  مضافة في يسه  مما التالية ، الفقمات في التفصيل من بمزيد

 لدى فئة الطلبة الجامعيين: الشماء وسلوريات
 

رين عبر مواقع التواصل الاجتماعيبعاد المؤثأ المتغير المستقل محور نتائج مناقشة أولًا:  

المؤثمين عبم مواقع يتضح من خلال نتائج مجابات أفماد عينة الدراسة على العبارات المتعلقة بمحور 
( بانحماف 6.63حيث بلغ متوسط الموافقة على هذا المحور ) توسطة ،أنها جاءت مالتواصل الاجتماعي 

 قع التواصل الاجتماعي ،المؤثمين عبم مواعلى عبارات  ةالمتوسط واالمغ  من الموافقة ( ،2.22معياري قدره)
 ويمكن توضيح ذلك من خلال: المبحوثين ،من طمف  ملا أن أبعاد هذه الأخيمة تباينت مجاباتها

أي أنا   ،(2.72( واانحماف معياري قدره)6.22في الممتبة الأولى بمتوسط حسابي قدره ) الجاذبيةجاء بعد -5
تحسين مزاج أفماد العينة  ويمجع هذاالأمم ملى المؤثم ،جاذبية حياة هنا  قبولا من طمف أفماد العينة حول 

 عملية اتخاذ قمار الشماء. تسهيل ل وهذا ما يؤدي الىوتعزيز شعوره  بالسعادة والتفاؤ 

مما يؤرد  ( ،2.76( واانحماف معياري قدره)6.22في الممتبة الثانية بمتوسط حسابي قدره ) التشابهبعد  جاء-2
لشعور بالانتماء ملى هذا المجتمع من خلال تبني سلوريات  امن خلالالعينة ، أهمية هذا البعد لدى أفماد 

 وهذا مايؤدي ملى تسهيل عملية اتخاذ قمار الشماء.المؤثم  وأسلوب حياة
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 ( ،2.77( واانحماف معياري قدره)6.61بمتوسط حسابي قدره ) لثةفي الممتبة الثا مصداقية المؤثمبعد  جاء-6
بمزيد  العينة المؤثمين قد يطالب أفماد  ، وهذايقدرون مصداقية المؤثمادرجة متوسطة مما يؤرد ان أفماد العينة

 .التجارية وعلاقاته  مصادر تمويله  بخصوص الشفافية من

 مما ( ،2.22( واانحماف معياري قدره)6.22بمتوسط حسابي قدره ) مابعةفي الممتبة ال خبمة المؤثمبعد  جاء-2
من أه   ليست الصفةملى أن هذه  يؤردوهذا ما .أهمية نسبيًا بالنسبة لأفماد العينةأقل م ملى أن خبمة المؤث يشيم

 .عند متابعة المؤثمين تؤثم على قماراته  أو سلورياته  العوامل التي

محور المتغير التابع قرارات الشراء نتائج ماقشة ثانيًا:  

المتعلقة بمحور قمارات الشماء أنها يتضح من خلال نتائج مجابات أفماد عينة الدراسة على العبارات 
( بانحماف معياري قدره 6.56جاءت موافقة بدرجة متوسطة, حيث بلغ متوسط الموافقة على هذا المحور )

 ملا أن أبعاد هذه الأخيمة تباينت مجاباتها من طمف ،الشماء رات(, واالمغ  من الموافقة على عبارات قما2.32)
أن أشخاص يشبهونه  في المعتقدات  العينة يقومون باتخاذ قمار الشماء في حالةمذ أن أغلبية أفماد   ،المبحوثين

وفي المقابل وجدنا أنه  لا يملكون الثقة الكافية  والقي  والمصالح ، مما يُخلق شعورًا بالماحة والانتماء ،
الذين قد يكونون يث يمون أن أصدقائه  وعائلاته  أكثم صدقًا وموضوعية في لرائه  مقارنة بالمؤثمين حللشماء

 تأثيمًا ميجابيًا على قمارات الشماء خبمة المؤثملوهذا ما يفسم أن  مدفوعين للتمويج لمنتجات أو خدمات معينة ،
فمن الممجح أن يثق أفماد العينة بآراء المؤثمين .مذا ران أفماد العينة يثقون بخبمته في المجال الذي يموج له

مذا ران أفماد العينة  دورًا هامًا في قمارات الشماء يلعب محتوى المؤثمو .ينالذين لديه  خبمة واسعة في مجال مع
 .يجدون محتوى المؤثم مُفيدًا وجذابًا

:اختبار فرضيات الدراسة نتائج مناقشة ثالثًا:  

الموثمين عبم مواقع التواصل ( لأبعاد 2.21و دلالة محصائية عند مستوى )ذبينت النتائج أنه يوجد أثم  -
مائي القمار الش ( في نموذج الانحدار المتعدد التدريجي علىالخبمة ، الجاذبية ، المصداقية ، التشابه) الاجتماعي

 لأفماد العينة.

مار الشمائي عند في نموذج الانحدار البسيط على الق للخبمةبينت النتائج أنه يوجد أثم ذو دلالة محصائية  -
( لأفماد العينة.α≤ 2.21مستوى دلالة )  



 الجانب التطبيقي :ثالثالفصل ال
 

 152 

مار الشمائي عند في نموذج الانحدار البسيط على الق لجاذبيةبينت النتائج أنه يوجد أثم ذو دلالة محصائية  -
( لأفماد العينة.α≤ 2.21مستوى دلالة )  

قمار الشمائي عند في نموذج الانحدار البسيط على ال لمصداقيةبينت النتائج أنه يوجد أثم ذو دلالة محصائية  -
( لأفماد العينة.α≤ 2.21مستوى دلالة )  

قمار الشمائي عند في نموذج الانحدار البسيط على التشابه بينت النتائج أنه يوجد أثم ذو دلالة محصائية ل -
( لأفماد العينة.α≤ 2.21مستوى دلالة )  

بالاستناد ملى النتائج المذرورة ، يتبين أن هنا  أثمًا محصائيًا لأبعاد المؤثمين عبم مواقع التواصل 
الاجتماعي على قمارات الشماء لأفماد العينة ، حيث رانت جميع الأبعاد )الخبمة ، الجاذبية ، المصداقية ، التشابه( 

 .لها تأثيم معنوي على القمار الشمائي
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 خلاصة

ت بها ن الخطوات التي ممّ والمتضمّ   ،راسةللدّ  ف على الإطار المنهجيالتعمّ  من خلال هذا الفصل ت ّ 
الأدوات والإجماءات  نتها وأه ّ وعيّ  الدّراسةتحديد مجتمع باف المنشودة منها ، وذلك من أجل تحقيق الأهد الدّراسة

بعة في ذلك ، وتحديد الأساليب الإحصائية المستخدمة في عمض وتحليل عبارات الاستبيان واختبار المتّ 
 فمضياتها ومناقشة نتائجها.

لأبعاد المؤثمين عبم مواقع  أثم محصائي التطبيقية فعلًا وجود الدّراسةم ، أثبتت واالاعتماد على ما تقدّ 
التواصل الاجتماعي على قمارات الشماء لأفماد العينة ، حيث رانت جميع الأبعاد )الخبمة ، الجاذبية ، المصداقية ، 

 ء لدى الطلبة الجامعيين.معنوي على قمار الشماالتشابه( لها تأثيم 

في منهجياتها وأدواتها وحدودها العماية والأجنبية  السابقة الدّراساتعن  الدّراسةورغ  اختلاف هذه 
وجود أثم  ق بإثبات ، ولاسيما فيما تعلّ بشكل ربيم هانتائج مع بعض اتفقتها أنّ  المكانية والزمانية والعلمية ، ملاّ 

 ذو دلالة محصائية لأبعاد مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي على قمارات الشماء.

 

 



 

 

 
 

 
 
 

 خـاتــــمــة
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 خاتمة

 لدى الشماء قمارات على تأثيمًا يمتلكون  الاجتماعي التواصل مواقع مؤثمي  أنً  بوضوح يظهم  ،في الختام
 وتوصيات لراء ملى متزايد بشكل يلتفتون  الطلاب أن عن والتحليلات الدراسات كشفت فقد. الجامعيين الطلاب
 .الشمائية القمارات اتخاذ ممحلة في يكونون  عندما المقميين المؤثمين

 التجارية والعلامات الشمرات على يجب الشباب ، حياة في الاجتماعي التواصل وسائل أهمية زيادة ومع
 تسويقية استماتيجيات تطويم منها الأمم يتطلب. عليها والمؤثمين المنصات هذه بتأثيم دراية على تكون  أن

 المؤثمين مع مستدامة علاقات ببناء الاهتمام مع القنوات ، هذه عبم الجامعيين الطلاب تستهدف متطورة
 .المستهلكين ثقة واناء الشماء سلوريات على ميجابي تأثيم لضمان المقميين
 المحتوى  تقيي  على قادرين مدررين ، مستهلكين ليكونوا الجامعيين الطلاب توجيه أهمية مغفال يمكن ولا

 مهارات تطويم يعتبم مذ. وموضوعي نقدي بشكل الاجتماعي التواصل مواقع من يتلقونها التي والمعلومات
 قمارات اتخاذ وضمان القمارات اتخاذ استقلالية لحماية أساسيًا أممًا والمضللة الصحيحة المعلومات بين التمييز
 .معمفة على ومبنية مدروسة شمائية

 الطلاب لدى الشماء قمارات على الاجتماعي التواصل مواقع عبم المؤثمين تأثيم فه  أن نستنتج  ،وعليه
 في والتحليل البحث مواصلة ويجب سواء ، حد على والمستهلكين الشمرات من لكل حيويًا أممًا يعد الجامعيين

واعد معالجة  .المستقبل في والاستهلاكية التسويقية الاستماتيجيات وتحسين التطورات لمواكبة المجال هذا
 ملى ما يلي:خلصت الدّراسة   ،والتطبيقي يها النظمي بشقّ  الدّراسةمختلف جوانب 

 الدّراسةنتائج  :أولًا 
يشيم التحليل ملى أهمية توجيه الطلاب الجامعيين ليكونوا مستهلكين مدررين ، قادرين على تقيي  المحتوى  -

 والمعلومات التي يتلقونها من مواقع التواصل الاجتماعي بشكل نقدي وموضوعي.
بناء علاقات مستدامة مع المؤثمين المقميين يظهم أيضًا أنه يجب على الشمرات والعلامات التجارية  -

 لضمان تأثيم ميجابي على سلوريات الشماء واناء ثقة المستهلكين.
تبين الدراسة أنه من الضموري على الشمرات والعلامات التجارية أن تكون على دراية بتأثيم وسائل  -

ورة تستهدف الطلاب الجامعيين التواصل الاجتماعي والمؤثمين عليها ، وتطويم استماتيجيات تسويقية متط
 عبم هذه القنوات.

 الدّراسةاقتراحات ثانيًا: 
يجب على العلامات التجارية تقدي  محتوى ذو قيمة مضافة يلبي احتياجات الجمهور الجامعي ، مثل توفيم  -

 المعلومات الشاملة حول المنتجات ، وتقدي  النصائح والإرشادات العملية.
يمكن للشمرات استخدام وسائل التواصل الاجتماعي لتقدي  عموض خاصة وخصومات حصمية للمتابعين ،  -

 مما يشجع على زيادة التفاعل والمبيعات.
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يمكن للشمرات تقدي  محتوى تعليمي مفيد وموثوق به يساعد الطلاب على فه  المنتجات والخدمات بشكل  -
 القمارات الشمائية الصائبة. أفضل ، ويقدم النصائح والإرشادات لاتخاذ

يمكن للشمرات والعلامات التجارية تنظي  مسابقات أو استطلاعات رأي أو حتى جلسات حوار مع المؤثمين  -
 المقميين على وسائل التواصل الاجتماعي ، مما يعزز التفاعل مع الجمهور ويبني الثقة والولاء

 الدّراسة: آفاق لثًاثا
بطبيعة  نلا يمكّ طلبة الممرز الجامعي ميلة ، من  بسيطةٍ  نةٍ عيّ  لراءعلى  الحالةدّراسةنتائج رااقتص منّ 

 الدّراسة عقة بموضو ومن جهة ثانية لا تزال هنا  بعض النقاط المتعلّ   ،من جهة اهذ ا ،نتائجهتعمي   من الحال
ملى مزيد  اليوم ة  ماسّ  هنا  حاجة  ف  ،ونتيجة لذلك. ويمكن أن تعالج في بحوث أخمى مستقبليةٍ   ،تعتبم غامضةً 
 :ا يليرم ، رإشكاليات لمواضيع لاحقةٍ  الدّراسة الحالية طمحه ، وهذا ما تفي هذا المجال الدّراساتو  من الأبحاث

 ؟كيف تساه  أبعاد المؤثمين عبم مواقع التواصل الاجتماعي في تعزيز مماحل مسار الشمائي للمستهلك 
  مواقع التواصل الاجتماعي على التمويج للعلامة التجارية مدرا  المؤسسات اليوم لأهمية مؤثمي ما مدى

 ؟  والمنتجات
 تأثيم المؤثمين عبم مواقع التواصل الاجتماعي على القمار الشمائي هو نفسه على الطلبة الجامعين  هل

 ؟وغيمه  من أفماد المجتمع
  ثيله  للمنتجات التي هي المعاييم الواجب توفمها في المؤثمين عبم مواقع التواصل الاجتماعي لتمما

 ؟تقدمها المؤسسات



 

 

 

 
مـــة ـقائ 

 المراجـــع
 



 

 

 أولًا: قائمة المراجع باللغة العربية
I- الكتب 

فادي عبد المنع  أحمد عبد الفتاح ، دور التسويق الإلكتموني في تحسين الصورة الذهنية للخدمات الصحية: دراسة  -5
الأعمال ،  ةالأعمال ، رليحالة من وجهة نظم عملاء الشمرة الأردنية الفمنسية للتأمين ، رسالة ماجستيم في مدارة 

 .2255قس  مدارة الأعمال ، جامعة الشمق الأوسط ، 
يوسف رافي ، التسويق الالكتموني في ظل المتغيمات التكنولوجية المعاصمة ، الطبعة الاولي ، دار رسلان مصطفى  -2

 .2222للطباعة والنشم والتوزيع ، دمشق ، سوريا ، 
محمد أمين ، السيد علي ، أسس المستهلك والمؤسسة الخدماتية ، الطبعة الأولي ، ديوان المطبوعات الجامعية ،  -6

 .2223عنابة ، الجزائم ، 
الجميسي للتوزيع والإعلان ، المياض ،  رالأولي ، داالد بن عبد المحمان الجميسي ، سلو  المستهلك ، الطبعة خ -2

 .2222السعودية ، 
عبيدات مبماهي  ، سلو  المستهلك "مدخل استماتيجي" ، الطبعة الأولي ، دار وائل للنشم والتوزيع ، عمان ، الأردن ،  -1

2222. 
 .2222 ،-عمان–مة" ، دار مثماء للنشم والتوزيع ، الأردن كاظ .خ ، السلو  التنطيمي "مفاهي  معاص -3
عنابي.ب. ع ، سلو  المستهلك"عوامل التأثيم النفسية" ، ديوان المطبوعات الجامعية ، بن عكنون ، الجزائم ،  -7

2226. 
المنصور. .ن ، سلو  المستهلك مدخل لإعلان ، الطبعة الأولي ، دار حامد للنشم والتوزيع ، عمان ، الأردن ،  -2

2223. 
 .2252الأولي ، دار الماية للنشم والتوزيع ، عمان ، الأردن ،  الخدمات ، الطبعةعاطف. ز.ع ، تسويق  -2

محمد منصور أبو جليل ، سلو  المستهلك واتخاذ قمار الشماء "مدخل متكامل" ،الطبعة الأولي ، دار حامد للنشم ،  -52
 .2256عمان ، الأردن ، 

مفات الممفوضة والاخلاقيات المفموضة ، الطبعة على سيد مسماعيل ، مواقع التواصل الاجتماعي بين التص -55
 .2252الأولي ، دار التعل  الجامعي ، الإسكندرية ، مصم ، 

عثمان محمد الدليمي ، مواقع التواصل الاجتماعي ، الطبعة الأولي ، دار غيداء للنشم و التوزيع ، عمان  ، الأردن  ،  -52
2222. 

دار يافا العلمية للنشم والتوزيع ، عمان  ،  الأولي ، فيصل محمد عبد الغفار ، شبكات التواصل الاجتماعي ، الطبعة -56
 .2253الأردن  ، 

جبوري خيم الله سبهان عبد الله  ، مواقع التواصل الاجتماعي و دورها في التحولات السياسية  ، الطبعة الأولي ،   -52
 .2252الدار الاكاديمية للنشم والتوزيع عمان  ، الأردن  ، 

و شبكات التواصل الاجتماعي ، الطبعة الأولي  ، دار أسامة للنشم و حسين محمود هتيمي ، العلاقات العامة   -51
 .2251التوزيع ، عمان  ، الأردن  ، 

حسان احمد قميحة و رائد حسان قميحة ، الفيسبو  تحت المجهم ، الطبعة الأولي ، دار النخبة للنشم و التوزيع  -53
 .2257الجيزة  ، القاهمة ، مصم  ، 

 .2251مصم ،  لي ، الطبعة الأولي ، دار الفجم للنشم والتوزيع ، القاهمة ،رضا أمين ، العال  الجديد ، الطبعة الأو  -57



 

 

جممين عامم ، نفوذ المؤثمين لمواقع التواصل الاجتماعي في ظل الثورة المقمية ، الطبعة الأولي ، مؤسسة الكاتب  -52
 .2252مصم ،  العماي للنشم والتوزيع ، الإسكندرية ،

II-الأطروحات 
 :الدكتوراه
طحطاح احمد ، دراسة العوامل المفقية المؤثمة في قمار الشماء لدى المستهلك ، أطموحة درتوراه في التسويق ، رلية  -5

 .2253 ، 6ة الجزائمالتسييم ، جامعالعلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم 
 :الماجستير

ة الثانية من التعلي  الأساسي في عبد الحكي  بن عبد الله ، استخدام وسائل التواصل الاجتماعي لدى طلبة الحلق -2
محفظة شمال الشمقية عمان وعلاقة ببعض المتغيمات ، مذرمة مقدمة لنيل شهادة الماجيستم في التماية ، تخصص 

 . 52ص:   ،2252 الأردن ،عمان ،  ارشاد نفسي ، رلية العلوم و الآداب ، جامعة نزوى ،
مذرمة  الدراسي ،الاجتماعي فيسبو  عل التحصيل اثم استخدام مواقع التواصل  حياة:باعلي يمينة و بوخيمة  -6

رلية العلوم الإنسانية و الاجتماعية و  المدرسي ،مقدمة لنيل شهادة الماستم في عل  النفس ، تخصص عل  النفس 
 . 52ص   ،2225-2222 الجزائم ،جامعة ادرار  الإسلامية ،العلوم 

محافظة رشا اديب محمد عوض ، اثار استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على التحصيل الدراسي للأبناء في  -2
من وجهة نظم راات البيوت ، أطموحة مقدمة لنيل شهادة الماجيستم في علوم الاجتماعية والاسمية ،  طولكوم

 ، ص: 2252المفتوحة ، فلسطين ، تخصص خدمة اجتماعية ، رلية التنمية الاجتماعية والاسمية ، جامهعة القدس 
25 . 

محمد جياد زين الدين ، توظيف العلاقات العامة لوسائل التواصل الاجتماعي في مدارة سمعت الشمرات ، مؤتمم  -1
 . 53 ، ص: 2252جوان  27-23دولي للاتصال المقمي ، جامعة اليممو  ، الأردن ، يومي 

ماعي في التمويج لأنشطة المؤسسات الخدمية حسن نهار محاسنة ، دور المؤثمين عبم منصات التواصل الاجت -3
بالمملكة العماية السعودية: دراسة ميدانية ، المجلة المصمية لبحوث الاتصال الجماهيمي ، جامعة بني سويف ، 

 .2253مصم ،
أحمد عمي الدرواي ، مواقع التواصل الاجتماعي وأثمها على العلاقات الاجتماعية ، المجلة العماية للنشم العلمي ،  -7

 .2252الأول ، جامعة الكويت ، العدد
رايس لحسن شفيق ، أثم استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على التحصيل الدراسي لدى الطلبة رلية العلوم  -2

الإنسانية والاجتماعية بجامعة ابن خلدون الفيسبو  أنموذجا ، مذرمة ماستم ، تخصص اتصال وعلاقات عامة ، 
 .2252جامعة ابن خخلدون ، تيارت ،

يمينة ، توضيح دور المؤثمين على مواقع التواصل الاجتماعي في قيادة المأي العام في الجزائم دراسة عمااوي  -2
ميدانية في مدينة ورقـلة ، مذرمة ماستم ، تخصص الاتصال الجماهيمي والوسائط الجديدة ، جامعة قاصدي ممااح ، 

 .2222ورقلة ، 
ى مواقع التواصل الاجتماعي وعلاقتها أحمد السيد قطب ، تعمض الأطفال لمقاطع فيديو المؤثمين عل -52

بتشكيل قيمه  الاجتماعية دراسة ميدانية ، مذرمة ماجستيم ، تخصص انتاج المواد الاذاعية ، جامعة الازهم ، 
 .2225القاهمة ، 



 

 

دراسة تحليلية -عفيفي نسمين ، مساهمة مؤثمي مواقع التواصل الاجتماعي في توجيه القمار الشمائي لمتابعيه  -52
منشورات صفحة المؤثمة نور الهدى بوحليسة على الانستغمام ، شهادة ماستم ، تخصص اتصال وعلاقات  لعينة من

 2225 ، قالمة ، 5221ماي2عامة ، جامعة 
بلخيمي رانية ، دور المؤثمين على موقع الإنستغمام في التمويج للعلامات التجارية التجميلية دراسة تحليلية لعينة  -56     

 2222مي, ، مذرمة ماستم ، تخصص سمعي بصlyliabouazizofficiaمن فيديوهات المؤثمة ليليا بوعزيز 
 

III- والمقالات المجلات 
التواصل الاجتماعي على سلوريات المستهلكين: دراسة تحليلية على ممي  محمد عبد الغني عثمان ، تأثيم مواقع  -5

 ، المجلد 2222عينة من مستخدمي فيسبو  في جمهورية مصم العماية ، مجلة علمية ، جامعة الزيتون الأردنية ، 
 .2 ، العدد 52

ى شمرة أورانج ميمان عبد الحميد محمد ، دور مواقع التواصل الاجتماعي في التسويق الإلكتموني: دراسة حالة عل -2
 .6 ، العدد 57 ، المجلد 2252للاتصالات الأردنية ، مجلة علمية ، جامعة عمان الأهلية ، 

أحمد محمد محمود ، استخدامات مواقع التواصل الاجتماعي في التسويق الإلكتموني: دراسة تطبيقية على شمرة  -6
 .2العدد   ،22 ، المجلد 2252زين للاتصالات الأردنية ، مجلة علمية ، جامعة اليممو  ، 

مموان محمد عودة سلامة ، تأثيم استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على قمارات الشماء لدى المستهلكين: دراسة  -2
 ، المجلد 2257ميدانية على عينة من مستخدمي فيسبو  في مدينة نابلس ، مجلة علمية ، جامعة النجاح الوطنية ، 

 .2 ، العدد 22
تواصل الاجتماعي في بناء علاقات العملاء: دراسة حالة على شمرة زين مياد عبد المحي  عودة ، دور مواقع ال -1

 .2 ، العدد 51 ، المجلد 2253للاتصالات الأردنية ، مجلة علمية ، جامعة البتما ، 
لمياء صالح الهواري ، مستوى استخدام طلبة جامعة مؤته لشبكتي الواتساب والفيسبو  وعلاقته بكل من بناء  -3

  ، 2251جامعة الازهم ، مصم ،   ،523  ، العدد25كاديمية ، مجلة رلية التماية ، المجلدالا وفعالية الذاتالقيمي 
 

IV- والملتقيات المؤتمرات 
محمد جياد زين الدين ، توظيف العلاقات العامة لوسائل التواصل الاجتماعي في مدارة سمعت الشمرات ، مؤتمم  -5

 2252جوان  27-23دولي للاتصال المقمي ، جامعة اليممو  ، الأردن ، يومي 
V-مواقع الانترنيت 

 ، ت  https://ar.wikipedia.org/wikiمواقع التواصل الاجتماعي: التعميف ، الأنواع ، الفوائد والمخاطم ،  -5
 .27-21-2222الاستعماض بتاريخ 

 ، ت  الاستعماض بتاريخ https://mheist.aeأهمية مواقع التواصل الاجتماعي في التسويق الإلكتموني ،  -2
2222-21-27. 

كيف تستخدم مواقع التواصل الاجتماعي للتسويق الإلكتموني ،  -6
https://blog.hubspot.com/marketing/social-media-marketing 2222 ، ت  الاستعماض بتاريخ-

21-27. 
 



 

 

 ثانيًا: قائمة المراجع باللغات الأجنبية
1- J. Theor. Appl. Electron. Commer. Res. Trends and Future Research in 

Electronic Marketing: A Bibliometric 

2- Emily Carter, M.S, 7 Components of a Successful Digital Marketing Strategy, 

digital catalyst, Article disponible en 

ligne:https://www.webfx.com/blog/marketing/digital-marketing-components-5-

elements-of-a-successful-digital-marketing-strategy/ , 20-05- 2024. 

3-  Meghna Biswas, Key Components of Digital Marketing - A Useful Guide For 

Freshers, Article disponible en 

ligne:https://careers.webdew.com/blog/components-of-digital-marketing, 20-05- 

2024. 

4- Deepak G, What are the major components of Digital Marketing?, Article 

disponible en ligne: https://digitalcatalyst.in/blog/what-are-the-major-
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5- Tender vie Jacques et autres, Mercator,7eme édition, Palloz,Paris, 2003. 
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des usagers d’Instagram , Travail et emploi, vol. 164-165, no. 1-2, 2021, p : 59. 

8- Sedda, Paola, Nataly Botero, and Myriam Hernández Orellana, Influenceurs et 

influenceuses santé: les récits et les savoirs du corps sur les réseaux sociaux, 

Études de communication, 2022. 

9- Karamustafic, Samra; Stockmaster, Taylor; Palladina, Skye; Harris, Aurora; 

and Perloff, Richard M., Social 
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Scholarship. 1. https://engagedscholarship.csuohio.edu/stu_pub/1. 

11- Joshi, Y., Lim, W.M., Jagani, K. et al. Social media influencer marketing: 

foundations, trends, and ways forward. Electron Commer Res, 2023, 

https://doi.org/10.1007/s10660-023-09719-z. 

12-   Alves de Castro, Charles, Thematic analysis in social media influencers: who 

are they following and why?, Frontiers in Communication 8, 2023, 1217684. 

13- JARRAR.Effectiveness of Influencer Marketing vs Social Media Sponsored 

Advertising. Universidad del Zulia, Venezuela. Utopía y Praxis Latinoamericana, 

vol. 25, no. Esp.12, 2020 

14- Zaira Noor. Examining the Impact of Social Media Make-up Up Influencers on 

Millennials. http://dx.doi.org/10.31703/gdpmr.2023(VI-II).12. 2023 

15-  A STUDY ON IMPACT OF SOCIAL MEDIA INFLUENCERS’ ENDORSEMENTS 

ON THE BUYING BEHAVIOUR OF GEN Z, FOR LIFESTYLE AND ELECTRONICS 

PRODUCT CATEGORY WITH SPECIAL REFERENCE TO PUNE CITY   

Parikalpana - KIIT Journal of Management - Vol. 17(I), 2021. 

16- Hudak, Martin, Eva Kianičková, and Radovan Madleňák. The importance of e-
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 استبيان الدراسة(: 27الملحق )
 المركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف، ميلة

التجارية وعلوم التسييرو معهد العلوم الاقتصادية   
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

 

تأثير المؤثريين عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قرارات الشراء "في إطار تحضير مذكرة ماستر في العلوم التجارية تخصص "تسويق الخدمات" موسومة بعنوان: 

: د. سفيان وتحت إشراف، بن زرمط إسكندر، تبوب موسى من إعداد الطلبة:" دراسة إستطلاعية لآراء عينة من طلبة المركز الجامعي لميلة -لدى الطلبة 
 نرجو منكم أن تسهموا في هذا البحث العلمي من خلال إجابتكم على هذا الاستبيان.   خلوفي، 

  أمام العبارة. هذا الرقم يعبر عن درجة الموافقة( 5إلى1قبل استعلام هذا الاستبيان، نرجو منكم قراءة العبارات الواردة في الاستبيان بعناية ووضع رقم )من. 

  أعد هذا الاستبيان وفق "سلم ليكارتl’échelle de Lickert موافقة معبرة عن  5للمجيب وينتهي بدرجة  عدم موافقة تامةمعبرة عن  1" وفيه خمس درجات من
ا تخل لمجيب اتجاه عبارة معينة. )نرجو منكم أن تستعملوا هذه احيادية اوالتي تعبر عن  3للمجيب. توجد في وسط هذا السلم درجة  تامة لوضعية بحذر شديد، لأنّه

 بالدراسة(.  

 .)لا تكتب اسمك على الاستبيان )الاستبيان عام وغير مشخصن 
  .ستستعمل بيانات هذه الاستبيانات حصرا لأغراض علمية بحتة 

  مسبقا على حسن تعاونكم في إعداد هذه الدراسة كم نشكر 

 شخصيةالبيانات ال
 الدذي يعبم عن مجابتك:( في المماع Xالمجاء وضع علامة )

 أنثى                                                  ذكر       :الجنس .1

 سنة 02من أكثر               سنة 02 -22نم                سنة 22 -22سنة        من 22-11من       :العمر .2

 دراسات عليا )ماجستير، دكتوراه(      لسانس           ماستر             : الجامعي ستوى الم .0

 العمل               المنحة الجامعية                         أفراد العائلة )الوالدين...(         :مصدر الدخل .2

 دج  21.222دج            أكثر من  22.222إلى  11.222من             دج 2.2221أقل من الشهري: متوسط الإنفاق .2

 :مواقع التواصل الاجتماعي التي تتابعها .6
 يوتيوب                          تيك توك                                                        انستغرام                 فيس بوك

 نادرًا                  نا   :   دائمًا          أحياهل تتابع المؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي .1

 :مواقع التواصل الاجتماعي التي تتابعها .8

 وإرشادات        رياضة          إعلانات منتجات مختلفة نصائح       وأسفار      سياحة وأحذية        تكنولوجيا         ملابس

 :ماهو قالب المحتوى الذي تفضل مشاهدته للمؤثرين الذين تتابعهم .9

 مباشر بث                              نص مع صور                                   فيدهات
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قمالر   
 

 (موافقتك في الخانة المقابلة للعبارةلدرجة  المناسب)ضع العدد  Itemالعبارة 
 

 بشدةموافق                 موافق   محايد                 موافق              يشدةغير موافقير غ

فقة
لموا

جة ا
 در

     

 المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعيمقياس: أبعاد 
 أولا: الخبرة

  .أُفضّل شماء المنتجات التي يوصي بها مؤثّمين ذوي خبمة واسعة في مجالها 5

  .أُثق أكثم بآراء مؤثّمين ذوي خبمة مُثبتة في استخدام المنتجات 2

  .على تجاراه أُقدّر محتوى مؤثّمين يُقدّمون معلومات مُفصّلة عن المنتجات بناءً  6

  .أُميل ملى اتّباع نصائح مؤثّمين لديه  تاريخ حافل بتقدي  مماجعات صادقة 2

  .أُفضّل مشاهدة فيديوهات لمؤثّمين يُجمّاون المنتجات فعليًا ويُشاررون تجاراه  1

 ثانيا: المصداقية           
  .ومُدعّمة بالدلائلأُثق أكثم بآراء مؤثّمين يُقدّمون معلومات مُوثّقة  3

  .أُفضّل شماء المنتجات من مؤثّمين يُظهمون شفافية في علاقاته  مع العلامات التجارية 7

  .أُقدّر محتوى مؤثّمين يُصنّفون بصدق ووضوح ما مذا ران محتواه  مدفوعًا أم لا 2

  .للمنتجاتأُميل ملى اتّباع نصائح مؤثّمين يُحافظون على حياديته  في تقييماته   2

  .أُفضّل مشاهدة فيديوهات لمؤثّمين يُقدّمون مماجعات موضوعية دون تحيّز لصالح العلامات التجارية 52

 ثالثا: الجاذبية 
  .أُميل ملى متابعة مؤثّمين أعُجب بشخصيته  وأسلواه  55

25   .أُفضّل شماء المنتجات من مؤثّمين أُشارره  نفس الاهتمامات والقي  

65   .أُقدّر محتوى مؤثّمين يُقدّمونه بطميقة مُسلّية وجذابة 

25   .نصائح مؤثّمين أُشعم بالارتباط والتواصل معه  متباعأُميل ملى  

  .أُفضّل مشاهدة فيديوهات لمؤثّمين يُقدّمون محتوى مُمتعًا وهادفًا في نفس الوقت 51

 رابعا: التشابه       
35   .مؤثّمين أُشارره  نفس نمط الحياةأُفضّل شماء المنتجات من  

75   .أُقدّر محتوى مؤثّمين يُقدّمون منتجات تناسب احتياجات وتطلّعات جمهوره 

25   .نصائح مؤثّمين يُقدّمون حلولًا مُفيدة لمشاكل يواجهها جمهوره متباعأُميل ملى  

25   .سياقات واقعية من حياة جمهورهأُفضّل مشاهدة فيديوهات لمؤثّمين يُظهمون استخدام المنتجات في  

  .أُثق أكثم بآراء مؤثّمين يُبدون تفهمًا لاحتياجات وتطلّعات جمهوره 22

 قرارات الشراءمقياس: 
  .يلفت انتباهي محتوى المؤثمين على وسائل التواصل الاجتماعي ويُعمّفني بمنتجات جديدة 5

  .اقتنائهاحفّز تفاعل المؤثمين مع منتج أو خدمة رغبتي في  2

  .يُشكّل محتوى المؤثمين مصدرًا هامًا للمعلومات التي تُساعدني في اتّخاذ قمارات الشماء 6
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 : رابط الاستبيان الالكتروني

 قائمة الأساتذة المحكمين للاستبيان(: 22الملحق )
 *أسماء الأساتذة  المؤهل العلمي جامعة العمل التي ينتمي إليها

 رمضاني هناءد.  تجاريةعلوم الالدرتوراه في   ، قالمة5221ماي  2جامعة 
 عباس زهرة د. لاقتصاديةعلوم االدرتوراه في   ، قالمة5221ماي  2جامعة 
 قروف صالحد.  التسييمعلوم الدرتوراه في  عنابة ، باجي مختارجامعة 

 حسب التمتيب الأبجدي للحموف.تذة ت  تمتيب أسماء الأسا*
 ( Alpha Cronbachكرونباخ )معاملات ثبات الاستبيان ألفا نتائج (: 26الملحق )

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de Cronbach Nombre d'éléments 

,942 36 

  .يُزوّدني المؤثمون بمعلومات عن خصائص وفوائد المنتجات التي أبحث عنها 2

  .يُساعدني المؤثمون في معمفة الأسعار الحقيقية للمنتجات 1

  .للمنتجات وميزاتها عن البدائل المتاحةثمون معلومات يُقدّم المؤ  6

  .تُساعدني معلانات المؤثمين في تحديد أفضل خيار شماء 7

  .يُسهّل المؤثمون مقارنة خصائص وأسعار المنتجات والخدمات البديلة 8

  .أُفضّل شماء المنتجات التي يُعلن عنها المؤثمون  2

  .الشماءيُعزّز محتوى المؤثمين قناعتي بقمار  52

  .تُحفّز معلانات المؤثمين على الشماء 55

  .تُساعدني فيديوهات المؤثمين على اتّخاذ قمار الشماء 52

  .يتوافق المنتج المُشتَمَى مع معلان المؤثم 56

  .أجد جودة المنتجات مُطابقة لما يعمضه المؤثمون  52

  .المؤثمون تتوافق مواصفات المنتجات المُشتَمَاة مع ما ذرمه  51

  .أُشار  تجماتي مع المنتجات المُعلّن عنها من قبل المؤثمين 53

Statistiques de total des éléments 

 

Moyenne de l'échelle en 

cas de suppression d'un 

élément 

Variance de 

l'échelle en cas 

de suppression 

d'un élément 

Corrélation 

complète des 

éléments 

corrigés 

Alpha de 

Cronbach en cas 

de suppression 

de l'élément 

لشراءالمنتجاتالتييوصيبهامؤث رينذو يخبرةواسعةفأفُض 

 .يمجالها

114,63 443,218 ,376 ,942 

خدامالمنتجاتأثُقأكثربآراءمؤث رينذويخبرةمُثبتةفياست . 114,60 431,871 ,634 ,939 

لةعنال منتجاتبناءً أقُد رمحتوىمؤث رينيقُد مونمعلوماتمُفص 

 .علىتجاربهم

114,15 436,082 ,560 ,940 
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بتقديممراجعأمُيلإلىات باعنصائحمؤث رينلديهمتاريخحافل

 .اتصادقة

114,15 436,372 ,587 ,940 

بونالمنت لمشاهدةفيديوهاتلمؤث رينيجُر  جاتفعلياًويشُاأفُض 

 .ركونتجاربهم

114,02 436,185 ,580 ,940 

ع مةبالدلاأثُقأكثربآراءمؤث رينيقُد مونمعلوماتمُوث قةومُد

 .ئل

114,00 435,839 ,593 ,940 

لشراءالمنتجاتمنمؤث رينيظُهرونشفافي ةفيعلاقاتهمأفُض 

 .معالعلاماتالتجارية

114,54 436,782 ,541 ,940 

اكانمحتوأقُد رمحتوىمؤث رينيصُن فونبصدقووضوحماإذ

 .اهممدفوعًاأملا

114,34 440,983 ,482 ,941 

تاديتهمفيتقييماأمُيلإلىات باعنصائحمؤث رينيحُافظونعلىحي

 .همللمنتجات

114,26 438,160 ,511 ,941 

لمشاهدةفيديوهاتلمؤث رينيقُد مونمراجعات موضوعيأفُض 

 .ةدونتحي زلصالحالعلاماتالتجارية

113,89 441,181 ,506 ,941 

وبهمأمُيلإلىمتابعةمؤث رينأعُجببشخصيتهموأسل . 114,14 445,022 ,386 ,942 

لشراءالمنتجاتمنمؤث رينأشُاركهمنفسالا هتماماتوالأفُض 

 .قيم

114,45 443,798 ,423 ,941 

بةأقُد رمحتوىمؤث رينيقُد مونهبطريقةمُسل يةوجذا . 114,02 446,604 ,424 ,941 

والتواصلمعأمُيلإلىإتباعنصائحمؤث رينأشُعربالارتباط

 .هم

114,42 444,664 ,426 ,941 

لمشاهدةفيديوهاتلمؤث رينيقُد مونمحتوى مُمتعاًوهادفًاأفُض 

 .فينفسالوقت

113,58 448,230 ,421 ,941 

لشراءالمنتجاتمنمؤث رينأشُاركهمنفسنم طالحياةأفُض  . 114,51 438,978 ,520 ,940 

اجاتوتطل عاتجأقُد رمحتوىمؤث رينيقُد مونمنتجاتتناسباحتي

 .مهوره

114,02 448,024 ,399 ,941 

دةلمشاكليواأمُيلإلىإتباعنصائحمؤث رينيقُد مونحلولًامُفي

 .جههاجمهوره

113,91 440,662 ,516 ,940 

لمشاهدةفيديوهاتلمؤث رينيظُهروناستخد امالمنتجاتأفُض 

 .فيسياقاتواقعيةمنحياةجمهوره

114,06 437,431 ,642 ,939 

وتطل عاتجمهوأثُقأكثربآراءمؤث رينيبُدونتفهمًالاحتياجات

 .ره

114,14 437,286 ,598 ,940 

واصلالاجتماعيويلفتانتباهيمحتوىالمؤثرينعلىوسائلالت

فنيبمنتجاتجديدة  .يعُر 

114,17 443,593 ,473 ,941 

اقتنائهاحف زتفاعلالمؤثرينمعمنتجأوخدمةرغبتيفي . 114,54 436,879 ,594 ,940 

يتسُاعدنيفييشُك لمحتوىالمؤثرينمصدرًاهامًاللمعلوماتالت

 .ات خاذقراراتالشراء

114,45 431,911 ,665 ,939 

دنيالمؤثرونبمعلوماتعنخصائصوفوائد المنتجاتالتييزُو 

 .أبحثعنها

114,02 432,790 ,678 ,939 

للمنتجاتيسُاعدنيالمؤثرونفيمعرفةالأسعارالحقيقية . 114,17 437,834 ,596 ,940 

جاتوميزاتهايقُد مالمؤثرونمعلوماتعنالبدائلالمتاحةللمنت

. 

114,06 440,811 ,534 ,940 
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 حراف المعياري للعبارات والمحاور(: المتوسط الحسابي وان22الملحق )
 

Statistiques descriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

لشراءالمنتجاتالتييوصيبهامؤث رينذويخبرةواسعةفيمج الهاأفُض  . 125 1 5 2,93 1,206 

 1,160 2,96 5 1 125 .أثُقأكثربآراءمؤث رينذويخبرةمُثبتةفياستخدامالمنتجات

لةعنالمنتجاتبناءًعلىت جاربهمأقُد رمحتوىمؤث رينيقُد مونمعلوماتمُفص  . 125 1 5 3,41 1,129 

ادقةأمُيلإلىات باعنصائحمؤث رينلديهمتاريخحافلبتقديممراجعاتص . 125 1 5 3,41 1,071 

بونالمنتجاتفعلياًويشُارك لمشاهدةفيديوهاتلمؤث رينيجُر  ونتجاربهمأفُض  . 125 1 5 3,54 1,089 

 1,081 3,56 5 1 125 .أثُقأكثربآراءمؤث رينيقُد مونمعلوماتمُوث قةومُدع مةبالدلائل

لشراءالمنتجاتمنمؤث رينيظُهرونشفافيةفيعلاقاتهممعال علاماتالتجاريةأفُض  . 125 1 5 3,02 1,136 

اأملاأقُد رمحتوىمؤث رينيصُن فونبصدقووضوحماإذاكانمحتواهممدفوعً  . 125 1 5 3,22 1,069 

اتهمللمنتجاتأمُيلإلىات باعنصائحمؤث رينيحُافظونعلىحياديتهمفيتقييم . 125 1 5 3,30 1,138 

لمشاهدةفيديوهاتلمؤث رينيقُد مونمراجعاتموضوعيةدونتحي   زلصالحالعلاأفُض 

 .ماتالتجارية

125 1 5 3,67 1,014 

 1,080 3,42 5 1 125 .أمُيلإلىمتابعةمؤث رينأعُجببشخصيتهموأسلوبهم

ارشراءتسُاعدنيإعلاناتالمؤثرينفيتحديدأفضلخي . 114,29 433,949 ,656 ,939 

والخدمايسُه لالمؤثرونمقارنةخصائصوأسعارالمنتجات

 .تالبديلة

114,22 435,655 ,613 ,940 

لشراءالمنتجاتالتييعُلنعنهاالمؤثرون  940, 588, 438,327 114,79 .أفُض 

زمحتوىالمؤثرينقناعتيبقرارالشراء  939, 646, 435,138 114,53 .يعُز 

 939, 668, 431,945 114,52 .تحُف زإعلاناتالمؤثرينعلىالشراء

راءتسُاعدنيفيديوهاتالمؤثرينعلىات خاذقرارالش . 114,50 435,397 ,630 ,939 

 940, 579, 439,782 114,54 .يتوافقالمنتجالمُشترََىمعإعلانالمؤثر

 941, 485, 442,974 114,64 .أجدجودةالمنتجاتمُطابقةلمايعرضهالمؤثرون

مؤثرونتتوافقمواصفاتالمنتجاتالمُشترََاةمعماذكرهال . 114,64 440,910 ,509 ,941 

مؤثرينأشُاركتجربتيمعالمنتجاتالمُعل نعنهامنقبلال  114,70 441,842 ,434 ,941 
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لشراءالمنتجاتمنمؤث رينأشُاركهمنفسالاهتماماتوالقيم  1,057 3,11 5 1 125 .أفُض 

 912, 3,54 5 1 125 .أقُد رمحتوىمؤث رينيقُد مونهبطريقةمُسل يةوجذابة

 1,006 3,14 5 1 125 .أمُيلإلىإتباعنصائحمؤث رينأشُعربالارتباطوالتواصلمعهم

لمشاهدةفيديوهاتلمؤث رينيقُد مونمحتوىمُمتعاًوهادفاًفينف سالوقتأفُض  . 125 1 5 3,98 ,833 

لشراءالمنتجاتمنمؤث رينأشُاركهمنفسنمطالحياة  1,084 3,05 5 1 125 .أفُض 

رهأقُد رمحتوىمؤث رينيقُد مونمنتجاتتناسباحتياجاتوتطل عاتجمهو . 125 1 5 3,54 ,885 

مهورهأمُيلإلىإتباعنصائحمؤث رينيقُد مونحلولًامُفيدةلمشاكليواجههاج . 125 1 5 3,65 1,018 

لمشاهدةفيديوهاتلمؤث رينيظُهروناستخدامالمنتجاتفيسي اقاتواقعيةمنحياةأفُض 

 .جمهوره

125 1 5 3,50 ,947 

 1,017 3,42 5 1 125 .أثُقأكثربآراءمؤث رينيبُدونتفهمًالاحتياجاتوتطل عاتجمهوره

فنيبمنتجاتجديدةيلفتانتباهيمحتوىالمؤثرينعلىوسائلالتواصلالاجتماعيويُ  عر  . 125 1 5 3,39 ,966 

 1,039 3,02 5 1 125 .حف زتفاعلالمؤثرينمعمنتجأوخدمةرغبتيفياقتنائها

اذقراراتالشراءيشُك لمحتوىالمؤثرينمصدرًاهامًاللمعلوماتالتيتسُاعدنيفيات خ . 125 1 5 3,11 1,109 

دنيالمؤثرونبمعلوماتعنخصائصوفوائدالمنتجاتالتيأبح ثعنهايزُو  . 125 1 5 3,54 1,059 

 999, 3,39 5 1 125 .يسُاعدنيالمؤثرونفيمعرفةالأسعارالحقيقيةللمنتجات

 981, 3,50 5 1 125 .يقُد مالمؤثرونمعلوماتعنالبدائلالمتاحةللمنتجاتوميزاتها

 1,050 3,27 5 1 125 .تسُاعدنيإعلاناتالمؤثرينفيتحديدأفضلخيارشراء

 1,056 3,34 5 1 125 .يسُه لالمؤثرونمقارنةخصائصوأسعارالمنتجاتوالخدماتالبديلة

لشراءالمنتجاتالتييعُلنعنهاالمؤثرون  993, 2,77 5 1 125 .أفُض 

زمحتوىالمؤثرينقناعتيبقرارالشراء  1,023 3,03 5 1 125 .يعُز 

 1,103 3,04 5 1 125 .تحُف زإعلاناتالمؤثرينعلىالشراء

 1,038 3,06 5 1 125 .تسُاعدنيفيديوهاتالمؤثرينعلىات خاذقرارالشراء

 950, 3,02 5 1 125 .يتوافقالمنتجالمُشترََىمعإعلانالمؤثر

 972, 2,92 5 1 125 .أجدجودةالمنتجاتمُطابقةلمايعرضهالمؤثرون

 1,021 2,92 5 1 125 .تتوافقمواصفاتالمنتجاتالمُشترََاةمعماذكرهالمؤثرون

 1,131 2,86 5 1 125 .أشُاركتجربتيمعالمنتجاتالمُعل نعنهامنقبلالمؤثرين

 88076, 3,2480 4,80 1,00 125 الخبرة

 77454, 3,3552 4,60 1,00 125 المصداقية

 70847, 3,4400 4,80 1,00 125 الجاذبية

 73404, 3,4268 5,00 1,00 125 التشابه

 69755, 3,1375 4,81 1,00 125 الشراء_قرارات

N valide (liste) 125     

 

 معامل الارتباط بيرسون نتائج (: 25الملحق )
Corrélations 

 الشراء_قرارات التشابه الجاذبية المصداقية الخبرة 

 **Corrélation de Pearson 1 ,674** ,281** ,480** ,565 الخبرة

Sig. (bilatérale)  ,000 ,001 ,000 ,000 

N 125 125 125 125 125 

 **Corrélation de Pearson ,674** 1 ,400** ,625** ,579 المصداقية
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Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 125 125 125 125 125 

 **Corrélation de Pearson ,281** ,400** 1 ,564** ,454 الجاذبية

Sig. (bilatérale) ,001 ,000  ,000 ,000 

N 125 125 125 125 125 

 **Corrélation de Pearson ,480** ,625** ,564** 1 ,575 التشابه

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  ,000 

N 125 125 125 125 125 

 Corrélation de Pearson ,565** ,579** ,454** ,575** 1 الشراء_قرارات

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 125 125 125 125 125 

**. La corrélation est significative au niveau 0,01 (bilatéral). 

 لاختبار معنوية الانحدار ANOVAنتائج تحليل (: 23الملحق )
 

ANOVA 

 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

 Inter-groupes 58,096 41 1,417 3,087 ,000 الخبرة

Intragroupes 38,096 83 ,459   

Total 96,192 124    

 Inter-groupes 45,124 41 1,101 3,121 ,000 المصداقية

Intragroupes 29,265 83 ,353   

Total 74,389 124    

 Inter-groupes 31,350 41 ,765 2,054 ,003 الجاذبية

Intragroupes 30,890 83 ,372   

Total 62,240 124    

 Inter-groupes 37,812 41 ,922 2,639 ,000 التشابه

Intragroupes 29,001 83 ,349   

Total 66,813 124    

 
 الخطي المتعدد معاملات الانحدار(:21الملحق )

Variables introduites/éliminéesa 

Modèle Variables introduites Variables éliminées Méthode 

 ,الجاذبية ,الخبرة ,التشابه 1

 bالمصداقية

. Introduire 

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de l'estimation 
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1 ,689a ,475 ,457 ,51389 

a. Prédicteurs : (Constante), المصداقية ,الجاذبية ,الخبرة ,التشابه 

 

ANOVAa 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 28,647 4 7,162 27,119 ,000b 

Résidu 31,689 120 ,264   

Total 60,336 124    

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

b. Prédicteurs : (Constante), المصداقية ,الجاذبية ,الخبرة ,التشابه 

 

Coefficientsa 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) ,534 ,267  2,001 ,048 

 002, 3,237 292, 071, 231, الخبرة

 101, 1,651 168, 091, 151, المصداقية

 032, 2,170 174, 079, 172, الجاذبية

 016, 2,449 232, 090, 221, التشابه

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

 .6لأن معاملات التضخ  أقل من  ؛دية الخطية بين المتغيماتلاتوجد مشكلة التعدّ  ملاحظة:
 الانحدار الخطي البسيط(: معاملات 23الملحق )

 

Variables introduites/éliminéesa 

Modèle Variables introduites Variables éliminées Méthode 

 b . Introduireالخبرة 1

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de l'estimation 

1 ,565a ,319 ,314 ,57784 

a. Prédicteurs : (Constante), الخبرة 

 

ANOVAa 

Modèle Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 19,267 1 19,267 57,703 ,000b 

Résidu 41,069 123 ,334   
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Total 60,336 124    

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

b. Prédicteurs : (Constante), الخبرة 

 

Coefficientsa 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) 1,684 ,198  8,495 ,000 

 000, 7,596 565, 059, 448, الخبرة

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 
 

 

Variables introduites/éliminéesa 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

éliminées Méthode 

 b . Introduireالمصداقية 1

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de l'estimation 

1 ,579a ,336 ,330 ,57091 

a. Prédicteurs : (Constante), المصداقية 

 

ANOVAa 

Modèle Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 20,245 1 20,245 62,113 ,000b 

Résidu 40,091 123 ,326   

Total 60,336 124    

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

b. Prédicteurs : (Constante), المصداقية 

 

Coefficientsa 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) 1,387 ,228  6,087 ,000 

 000, 7,881 579, 066, 522, المصداقية

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 
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Variables introduites/éliminéesa 

Modèle Variables introduites Variables éliminées Méthode 

 b . Introduireالجاذبية 1

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de l'estimation 

1 ,454a ,207 ,200 ,62388 

a. Prédicteurs : (Constante), الجاذبية 

 

 

ANOVAa 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 12,462 1 12,462 32,017 ,000b 

Résidu 47,874 123 ,389   

Total 60,336 124    

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

b. Prédicteurs : (Constante), الجاذبية 

 

Coefficientsa 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) 1,598 ,278  5,755 ,000 

 000, 5,658 454, 079, 447, الجاذبية

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

 

 

 

 
 

Variables introduites/éliminéesa 

Modèle Variables introduites Variables éliminées Méthode 

 b . Introduireالتشابه 1

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de l'estimation 
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1 ,575a ,331 ,326 ,57287 

a. Prédicteurs : (Constante), التشابه 

ANOVAa 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 19,969 1 19,969 60,849 ,000b 

Résidu 40,366 123 ,328   

Total 60,336 124    

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

b. Prédicteurs : (Constante), التشابه 

Coefficientsa 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) 1,264 ,246  5,147 ,000 

 000, 7,801 575, 070, 547, التشابه

a. Variable dépendante : الشراء_قرارات 

 التوزيع الطبيعي(: نتائج 21الملحق )
Test Kolmogorov-Smirnov pour un échantillon 

 الشراء_قرارات التشابه الجاذبية المصداقية الخبرة 

N 125 125 125 125 125 

Paramètres normauxa,b Moyenne 3,2480 3,3552 3,4400 3,4268 3,1375 

Ecart type ,88076 ,77454 ,70847 ,73404 ,69755 

Différences les plus 

extrêmes 

Absolue ,137 ,128 ,141 ,153 ,078 

Positif ,077 ,090 ,079 ,121 ,076 

Négatif -,137 -,128 -,141 -,153 -,078 

Statistiques de test ,137 ,128 ,141 ,153 ,078 

Sig. asymptotique (bilatérale) ,000c ,000c ,000c ,000c ,060c 

a. La distribution du test est Normale. 

b. Calculée à partir des données. 

c. Correction de signification de Lilliefors. 

التوزيع الطبيعي وهو من شموط صحة مجماء  ع ، واالتالي قإن البواقي تتبّ عتدالية توزيع البواقيالجدول أعلاه ا وضح يملاحظة: 
 تحليل الانحدار.



 

 

 


