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إلهي لا يطيب الليل إلا بشكرك و لا يطيب النهار إلا بطاعتك...ولا تطيب اللحظات إلا بذكرك...ولا تطيب 
 الأخرة إلا بعفوك..ولا تطيب الجنة إلا برؤيتك.

في مثل هذه اللحظات يتوقف القلم ليفكر قبل أن يخط الحروف ليجمعها في كلمات..تتبعثر الأحرف و عبثا أن 
 يحاول تجميعها في سطور لكنه واجب و حق علينا فمن لم يشكر الناس لم يشكر الله. 

فقبل أن نمضي لابد لنا من تذكر أساتذتنا الكرام الذين قاموا لنا الكثير..فنخصهم بأسمى آيات الشكر و الامتنان 
طريق العلم و المعرفة و قد قيل "    و التقدير و المحبة كيف لا و هم الذين حملوا أقدس رسالة في الحياة و مهدوا لنا 

 كن عالما..فإن لم تستطيع فكن متعلما..فإن لم تستطيع فأحب العلماء..فإن لم تستطيع فلا تبغضهم" 

الذي تفضل بالإشراف على هذا البحث فجزاكم الله هواري معراج  و أخص بالشكر و التقدير الأستاذ المشرف  
ام. عنا كل خير و لك مني كل التقدير و الاحت   

و كذلك نشكر كل من ساعدنا في إتمام هذا البحث و قدم لنا العون و مد لنا يد المساعدة و زودنا بالمعلومات 
درمان   و الأستاذمجاهدي فاتح  و الأستاذ  بهاز لويزة  اللازمة لاتمام هذا البحث و نخص منهم بالذكر: الأستاذة  

 صادق سليمان.

وكل الشكر إلى كل الذين كانوا عونا لنا في بحثنا كل بإسمه م مقامه و كانوا نورا يضيء الظلمة التي كانت تقف 
 أحيانا في طريقا 



III 
 

 

 

 

 

 

 

 

ان كان الإهداء يعبر و لو بجزء من الوفاء فالإهداء إلى معلم البشرية و منبع العلم نبينا محمد ) صلى  
 الله عليه و سلم(

ك بكل فخر إلى النور الذي يضيء لي ظلمات الحياة يا من علمني الصمود مهما  إلى من أحمل اسم 
.......أبي  تبدلت الظروف إلى رمز الرجولة و التضحية إلى من دفعني إلى العلم و به أزداد افتخارا

على قلبي أرجو من الله تعالى أن يمد في عمرك لتى ثمارا قد حان قطافها   كمال الحنون الغالي العزيز 
عد طول انتظار و ستبقى كلماتك نجوم أهتدي بها اليوم و في الغد و إلى الأبد. ب  

إلى والدتي الغالية التي لم تأل جهدا في تربيتي و توجيهي إلى كل من في الوجود بعد الله و رسوله إلى 
الوجود إلى  من يسعد قلبي بلقياها إلى روضة الحب التي تنبت أزكى الأزهار...إلى بسمة الحياة و سر 

شهيناز   ةأمي الغالية الحنونمن كان دعائها سر نجاحي و حنانها بلسم جراحي إلى أغلى الحب....
 أقدم لك هذا الجهد المتواضع.
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 ملخص الدراسة: 

لدى لين  من موةعددم  مقاع  العقالة     الجزائفي  لى  سةىق  اسوةعكى   هدفت هذه الدراسة  لى  العرف  لى  ثير  العوةق ا الو يسة 
دى  يم  الإلكتريني   اسقاع    تطبيا تقني  أي موكقم العوةةةةةةةق ا الو يسةةةةةةة  ل اسنتما  أي لى  موةةةةةةةعقى  ثير   ابفاز  من خلال  ،الاجعمال 

  ،نيا  الحد ث  الورال  ل التري ج العق أحد  بالعبار هذا اسوكقمدرا  لين  الدراسةةةةةةةةةةة  سدعىث أديات  يأيرفه لى  اااش القفار ال ةةةةةةةةةةةفائ   ا،  ا
  لجم  البيانا  اللازم لىبحث    كتريني  كأداةلىل  حيث تم تصةةميا اسةةعبان   ،كج القلةةو  العحىيى اسن  نااسةةعددم  أهدا  الدراسةة يلعحقيا  
لبر مخعىث مقاع  العقالةةةةةةةةةةةةة     لى  لين  الدارسةةةةةةةةةةةةة الكترينيا  ، يتم تقز ركا    تضةةةةةةةةةةةةةمنت كىعا مع  ا  الدراسةةةةةةةةةةةةة محاير  فيكا لى  يالعمدنا  

 موفدة. (531التي بىغ لددها )ي الاجعمال  

العبا ن    اسةعددام ممقل  من اسسةاليا الإحصةائي  أ:كال تحىي ي   SPSS الإحصةائ     العحىي   بإسةعددام بفنامج  بيانا البرد تحىي   ي 
 One Sample T، الانحفا  اسرياري، يلىخعبارا  اسحادي  القسةةةةةةةةة  الحوةةةةةةةةةاي،  ANOVA One-Way  اسحادي
Test   للإخعبار ففضيا  الدراس.  

لين     عب شي دلال  لىحصائي  لأديا  العوق ا الو يس  من    لىدرا    اأي أن هن  ،ففضيا  الدراس لح     الدارس نعائج  أظكف   حيث  
بالاتجاها  يفا  لى  سةةةةةةىق  اسوةةةةةةعكى  الجزائفي باسةةةةةةعددام اسكقنا  ا الةةةةةة   هذه الأديا   لقاع  تنبي  أيرف    أ ضةةةةةةا هنا ي ،  الدراسةةةةةة 

شي دلال   ييجقد موةةةةةةةعقى ثير  لا     ،لين  الدراسةةةةةةة     يجك  نتفنعج سةةةةةةةيارة رينق سةةةةةةةامبقل الجزائف   من  حقل م A I D A نمقشج
  اسقاطر  الو يسي  ضد سيارة رينق سامبقل الجزائف   "خىيكا تصدي" لى  اااش الوىق  ال فائ   ا من عب  اسوعكى   مىلىحصائي  لح

 .الاجعمال موعددم  مقاع  العقال   يجك  نتفمن  الجزائفي

اسةةةةعثمار العوةةةةق ا الو يسةةةة  من عب  اسنتما  ي    خىصةةةةت هذه الدراسةةةة  ن مقل  من العقلةةةةيا  كان أبفزها  جالنعائيبناءا لى  هذه  
التي تعبناه  يجا لى  اسنتما     كذل ي    ي اسةع لال  كأداة معميزة ل التري ج  اأي خدماه  ااسةعددام أديات  ل التري ج سدعىث منع اه

الحفص لى  معابر  ك  العرىيقا  اسطفيح  من عب  اسوةةعكىكو ي أخذها نحم  الجد ي خالةة  لبر مخعىث مقاع  العقالةة  الاجعمال   
 ترادل البحقث العوق قي  التي تجف كا اسنتم  سرفف  ما  عطى  ل  اسوعكى . لأنها

 زبائن.مقاع  لىلكتريني ، ، الاجعمال مقاع  العقال  ، رسال  لىللاني ، الجزائفي توق ا ف يس ، سىق  اسوعكى  الكلمات المفتاحية:
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Abstract: 

 This study aims to identify the impact of viral marketing on the Algerian consumer behavior using 

a sample of social media users, by highlighting the importance of using this technique or concept in the 

Algerian companies via their electronic websites, And the extent of the study sample's awareness of its 

various tools and its effect on making its purchasing decision , considering it as one of the most important 

and effective promotional tool, and identifying its impact on the Algerian consumer behavior. 

 To achieve the objectives of the study, we used the descriptive and analytical approach, whereby 

an electronic questionnaire was designed as a research tool to collect the necessary data, We relied on 

axes that included both variables of the study, and they were distributed electronically on the sample of 

the study through various social media sites, whose number reached (531) individuals. 

And after analyzing the data using the SPSS statistical analysis program and using a set of statistical 

methods, the most important of which are: ANOVA One-Way, the arithmetic mean, standard deviation, 

and the One Sample T Test to test the hypotheses of the study. 

Where the results of the study showed the validity of the study hypotheses, that is, there is a statistically 

significant perception of the viral marketing tools by the study sample, and also there is an effect of the 

fact that these tools are alerted to the behavior of the Algerian consumer using the components of trends 

according to the AIDA model about the Algerian Renault SYMBOL car product from the point of view. The 

study sample, and the presence of a statistically significant high level of influence of the viral boycott 

campaign against the Algerian Renault SYMBOL car "Let it stand" against the taking of its buying behavior 

by the Algerian consumer from the point of view of social media users. 

 Accordingly, the study concluded a set of recommendations; the most notable one was that the 

Algerian companies should invest effectively in viral marketing by suing its tools in order to promote their 

goods and services, and employing it as an excellent promotional tool, so they should adopt this technique 

through their social media pages, and following up carefully all the consumers' comments and handling it 

seriously as an equivalent of consumer marketing research study. 

Key words: Viral marketing, Algerian consumer Behavior, advertising message, social media, electronic 

websites, customers. 
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 د:  ـــتمهي

تغطي على نحو كامل مساحة  فهي  امبراطورية كاملة  اليوم  الانترنت  تمتد خيوطها عبر و   الأرض،   تعتبر شبكة 
المتصلة ببعضها و   الشبكات المنتشرة حول العالمو   عشرات الأقمار الصناعية فهي ببساطة عبارة عن ملايين الحسابات

كقناة تسويق بديلة يتيح للشركات   نترنتللأمما لا شك فيه أن الاستخدام السليم  ، و   TCP/IPالبعض وفقا لبروتكول  
بشكل لافت   ا تنامى استخدامهو   السوق الإلكترونية  سبب في ظهور   التواصل مع الزبائن فقد أصبحت الأنترنت اليوم 
 للنظر من قبل الشركات على اختلاف أنواعها.

انتقال منظمات الأعمال المختلفة في ظله مرحلة جديدة من و   انتشار التسويق الإلكتروني عبر الأنترنت  حيث 
تراضي  المنافع لما تقدمه من منتجات إبداعية في سوق أو موقع افو   حياتها، عمادها المعرفة الإلكترونية قصد تحقيق الفوائد 

يساعد في زيارة أكبر عدد من الزبائن للحصول على ما يرغبون من تلك المنتجات، كل ذلك جعل و  يضم العديد منها 
بطرق و   المبتكر التسويقي يسعى إلى ابتكار استراتيجية جديدة تمكن الشركات من إيصال رسالتها إلى أكبر شريحة ممكنة

رغبتهم في التحول الى استراتيجيات أخرى و   من الطرق التقليدية للتسويق نقل محتواها إلى الزبائن بعد أن سئمواو  سهلة
 تواكب ما هو رائج حاليا. 

فاعل و   لايزال من الأنشطة الاقتصادية الفاعلة التي لها دور مهمو   يعد علم التسويق من العلوم القديمة، حيث كانو 
التطور  و   نتيجة للتطور الحاصل في البيئة الخارجيةو   التسويقية في السوق،و   الخدميةو   استمرار المنظمات الإنتاجيةو   في نمو

التأثر و  التكنولوجي الذي أثر بشكل كبير على تطور الأنماط الاستهلاكية، من خلال الانفتاح على حضارات الآخرين
ديث الذي تتبناه المنظمات بها، فإن عملية تطور المفهوم التسويقي مرت بمراحل عديدة وصولا إلى المفهوم التسويقي الح 

لكن و   رغبات المستهلكين من خلال تقديم المنتجات التي توفرها، و   في الوقت الحالي، لكي تتمكن من تلبية حاجات 
إنما ظهرت مفاهيم ضمن هذه المرحلة مثل التسويق الأخضر، و   هذا المفهوم لم يقف عند المفهوم التسويقي الحديث، 

العاملين في مجال التسويق بتطوير   اهتمام لغوريلي، والتسويق الفيروسي، وهذا يشير إلى  التسويق او   الاجتماعيالتسويق  
يتناسب بما  التسويقية  التسويقية،و   الأنشطة  البيئة  في  الحاصل  الاستهلاكي و   التطور  السلوك  دراسة  جانب  أيضا في 

تحقيق أهداف المنظمة و   التي تعُرض،رغباته، من خلال تشجيعهم على التعامل مع المنتجات  و   معرفة حاجاتهو   للمستهلك
البيئة المحافظة على  تطور و   المجتمع. و   مع الأخذ بالاعتبار  تطوير    لقد رافق  المفهوم وسائل الاتصالات والمعلومات في 

 ال إلى اعتمادها بهدف الوصول إلى الأسواق المستهدفة.  هذا المجكبير في مما شجع العاملين في    االتسويقي تطور 
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ومن المواضيع   ثارة للجدل خلال السنوات الماضية،إق الفيروسي من الموضوعات الأكثر  التسوي  أنوكما يرى  
التسويق في  الانترنت،و   الحديثة  شبكة  استخدام  على  يعتمد  الرسائل و   الذي  لنشر  الاجتماعي  التواصل  شبكات 

المقربين منهم بشكل و   الأصدقاءو   الأهل على تشجيع مستلمي الرسائل الإلكترونية على إعادة إرسالها إلى  و   الإلكترونية،
 سريع للرسائل الإلكترونية المرسَلة من المنظمات. و   واسع   انتشاربالتالي توليد  و   طوعي، 

الباحثينوفيما   العديد من  الفيروسي،  تناول  للشركة وسيلة سريعة   التسويق  لزيادة و   فهو بالنسبة  التكلفة  قليلة 
التجاريةأما بالنسبة للزبون فهو وسيل  ،المبيعات  الأقاربو   مناقشة محتواها مع الأصدقاءو   ة ممتعة لمشاهدة الإعلانات 

أيضا الترويج لها من خلال نقرة ماوس، حيث أن أهم نقطة في نجاح مفهوم التسويق الفيروسي تتوقف على الثقة بين و 
الفيروسية للرسائل  ال  ،الناقلين  الاجتماعية  العلاقات  نسيج  على  قائم  المفهوم  هذا  الأهللأن  بين   الأصدقاءو   واسعة 

لفة فض من كُ رسال المادة الترويجية يُ إ المتمثل في  و   الزبائن  المعارف والأقارب. حيث أن هذا النوع من الاتصال بينو 
الزبائن على   المتوسطالحصول على  الانترنت في  و   البعيد و   المدى  الفيروسي من خلال  التسويق  استخدام  ترويج ال يتم 

قد تبدأ هذه و  سوق إلى موقع معين،لعمليات قابلة للتطبيق مثل الحملات التسويقية الفيروسية بما يص منتج معين سيُ 
قية ناقل جراء تحسينات صارمة على استخدام المنتج، حيث تكمن قوة التسويق الفيروسي في مصداإجل  أ الأخيرة من  

 الأصدقاء. و   الأقارب   بين  الرغبة في مشاركتهو   الفيروس

 كثرة الخيارات المطروحة في الأسواق أصبح المستهلك أكثر تطلعا إلى الحصول على كل جديد و   بتعدد المنتجات و 
جاهدا لجمع تغيير نمط حياته نحو الأفضل، لذلك فهو يسعى  و   رغباته المتجددة و   مبتكر رغبة منه في إشباع حاجاتهو 

حالة عدم التأكد، و   أصدقائه أو من سبقه في تجربة المنتج بهدف تقليل درجة الخطرو   المعلومات وطلب النصيحة من أهله
من جهة أخرى تلجأ منظمات الأعمال إلى محاولة فهم أهم المراحل الأساسية التي يمر بها المستهلك أو أهم ما يميز 

توظيف ذلك من خلال مواقع التواصل  و   لإضافة إلى الاستعانة بقادة الرأي للتأثير عليهمسلوكه قبل اتخاذه لقرار الشراء، با
 الاجتماعي المختلفة كوسيلة نشر حديثة تضمن الوصول لأكبر شريحة ممكنه من المستهلكين.

 كإستراتيجية هوم  والاهتمام بهذا المف  ةالدراسو   ري بذل المزيد من البحث تنامي هذا المفهوم أصبح من الضرو و ظهور  إن      
فعالة ذات قدرة على تغيير عادات المستهلك الشرائية من خلال استخدامه لترويج مختلف المنتجات وفق الوجهة التي 

 تستهدفها المؤسسة.
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I-1    الدراسةإشكالية   : 

لترويج لمنتجات ليعد التسووووووووووويق الفيروسووووووووووي من المفاهيم الحديثة في المجالات التسووووووووووويقية حيث يتم اسووووووووووتخدامه 
خاصووة الاجتماعية منها التي تعرف تداول كبير من و  عبر شووبكة الانترنت من خلال مختلف المواقع الإلكترونية المؤسووسووة

  اسوووووتمالة الزبائن و   الأسووووواليب الحديثة التي تعتمد عليها المؤسوووووسوووووات لجذبعد التسوووووويق الفيروسوووووي من الأفراد، إذ يُ   قبل
يقتصوووور   اتجاهات الأفراد لتحديد خياراتهم الشوووورائية نحو منتجات المؤسووووسووووات لاو   عتبر تشووووكيل مواقفالمرتقبين حيث يُ 

 المسوووتهلكين الحاليين  كإنما هي بحاجة إلى دراسوووة سووولو و  تسوووتطيع التحكم فيها  و  تي تدرجهاعلى برامجها الترويجية فقط ال
حملات ترويجية تتناسوب مع هؤلاء    معلومات تسوتطيع من خلالها تصوميمو   المرتقبين وذلك من أجل بناء قاعدة بياناتو 

ترسوي  صوورة ذهنية جيدة عن منتجات المؤسوسوة و   صوالحهالديهم بالعلامة التجارية لكسوبهم ل ذلك لخلق وعيو الأفراد،  
 ي.الشرائ استمالة سلوكهمو  لديهم

  الأخيرة في الدول المتقدمة إذ اعتبرته أسوووولوبا جديدا  لألفيةويق الفيروسووووي بالانتشووووار بشووووكل واسووووع في ابدأ التسوووو
لا يزال من المفاهيم التي قابل نجد أن هذا الموضوووووووع لمباو   .الاعتماد عليه لتسووووووويق مختلف منتوجاتها  للمؤسووووووسووووووات  يمكن

مما  منها،الدول العربية  بالأخص  و  في الدول النامية الدراسووووات التي تناولت الموضوووووع خاصووووةلمحدودية يكتنفها الغموض  
المؤسوسوات خاصوة التجارية منها لترويج لمختلف منتجاتها رغم الأ ية الكبيرة لهذا  اسوتخدامه متحفظا نوعا ما في  يجعل

 .من تم الربح السريع للمؤسساتو  مزيادتهو   كسب الزبائن  في(  الفيروسي  التسويق)الموضوع 

  التطرق و  (التسويق الفيروسي)الاهتمام بهذا النوع من التسويق  و هذه الدراسة    الشروع فياستوجب منا    هذا الأمر
 خاصووووووووووةو   المجالات التسووووووووووويقيةسووووووووووتفاد منها لتطبيقه في اجراء دراسووووووووووة ميدانية فيه علها يُ و   المحاور النظرية فيه  هملأو إليه 

إلى جانب التغيير في العادات الشووورائية   يج عبر الأنترنت لمختلف منتجاتهاالتي تعتمد على التسوووويق أو الترو المؤسوووسوووات 
 فق الوجهة التي تستهدفها المؤسسة.و 

 عليه تم صياغة مشكلة الدراسة بالسؤال الرئيسي التالي:و  

الشــــــرا ت    ســــــ ف  المفاقع ع ىعبر مخ      ال ســــــفيرو البمختســــــت       أ تا   إلى أي مدى يأثر اســــــ  دا  -
 حفل من ج سيارة رتنف سامبفل الجزا ريرة؟  الجزا ري  ل مس ه ك
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 بثق عن الإشكالية الرئيسية مجموعة من الأسئلة الفرعية الآتية:نوي

 السؤال الأتل: -

 البمختست؟لأ تات ال سفيرو  را  عينة الدراسة لما مدى إ - 1

 وتنبثق منه مجموعة الأسئلة التالية:

 الدراسة؟العقلاني، العاطفي، الأخلاقي( من قبل عينة   )المحتوىدراك للمحتوى الفيروسي إ هل هناك -
 ؟الدراسةالإعلانية( من قبل عينة  )الرسالةاستجابة للمحتوى الفيروسي  هل هناك  -
    ؟الدراسةالفيروسية من قبل عينة  ك لوسائل النشر  دراإ هل هناك -
 ؟الدراسةلكترونيا من قبل عينة  إللكلمة المنطوقة  دراك  إ هل هناك -
 ؟ ( من قبل عينة الدراسة)المؤثرون دراك لقادة الرأي إ هل هناك -

 السؤال الثاني: -

أ تات ال سفيرو البمختست في ال أثخ ع ى س ف  المس ه ك الجزا ري باس  دا    س  دا للاأثر    هل هنا    -   2
 ؟حفل ن ج سيارة رتنف سامبفل الجزا ريرة   A I D A المكفنات الخاصة بالاتجاهات تفو نمفذج

 وتنبثق منه مجموعة الأسئلة التالية:

( نحو منتج سويارة رونو Iخلق الاهتمام )و   (Aهل هناك أثر لاسوتخدام أدوات التسوويق الفيروسوي في لفت الانتباه ) -
 ؟  ()الإدراكيسامبول الجزائرية وفقا للمكون المعرفي 

( نحو منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية وفقا  Dهل هناك أثر لاستخدام أدوات التسويق الفيروسي في اثارة الرغبة ) -
 للمكون العاطفي؟

( نحو منتج سووويارة رونو سوووامبول  Aالفيروسوووي في اتخاذ القرارل التصووورف )هل هناك أثر لاسوووتخدام أدوات التسوووويق   -
 الجزائرية وفقا للمكون السلوكي؟

 السؤال الثالث: -

الجزا ريرة "خ يها  صدي" ع ى اتخاذ الس ف    هل هنا  تأثخ لحم ة المقاطعة البمختسية ضد سيارة رتنف سامبفل   - 3
 الشرا ت لها من قبل المس ه ك الجزا ري؟ 
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II-2    الدراسة  فرضيـــات : 

 على التساؤلات السابقة تمت صياغة الفرضيات على النحو التالي:   وللإجابة 

 البمرضية الر يسية الأتلى: 

 ذت  لالة إحصا ية لأ تات ال سفيرو البمختست من قبل عينة الدراسة. هنا  ا را  -

 منها الفرضيات الفرعية التالية:  وتنبثق

 يوجد ادراك ذو دلالة معنوية للمحتوى الفيروسي ) المحتوى العقلاني، العاطفي، الأخلاقي( من قبل عينة الدراسة. -
 توجد استجابة ذات دلالة معنوية للمحتوى الفيروسي ) الرسالة الإعلانية( من قبل عينة الدراسة. -
 يوجد ادراك ذو دلالة معنوية لوسائل النشر  الفيروسية من قبل عينة الدراسة.    -
 يوجد ادراك ذو دلالة معنوية للكلمة المنطوقة الكترونيا من قبل عينة الدراسة -
 معنوية لقادة الرأي ) المؤثرون( من قبل عينة الدراسة. يوجد ادراك ذو دلالة -

 البمرضية الر يسة الثانية: 

إحصا ية   - ذت  لالة  أثر  الخاصة ليرفجد  المكفنات  باس  دا   البمختست  ال سفيرو  أ تات  لاس  دا  
 ن ج سيارة رتنف سامبفل حفل م  ع ى س ف  المس ه ك الجزا ري  A I D A   بالاتجاهات تفو نمفذج 

 الاج ماعت. مس  دمت مفاقع ال فاصل    تجهة نظرمن    الجزا ريرة

 منها الفرضيات الفرعية التالية:  وتنبثق

( نحو Iخلق الاهتمام )و  (Aلاسووووووتخدام أدوات التسووووووويق الفيروسووووووي في لفت الانتباه )ليوجد أثر ذو دلالة معنوية  -
 (.)الإدراكيمنتج سيارة رونو سامبول الجزائرية وفقا للمكون المعرفي 

( نحو منتج سيارة رونو سامبول  Dلاستخدام أدوات التسويق الفيروسي في اثارة الرغبة )ليوجد أثر ذو دلالة معنوية  -
 الجزائرية وفقا للمكون العاطفي.

( نحو منتج سوووويارة Aلاسووووتخدام أدوات التسووووويق الفيروسووووي في اتخاذ القرارل التصوووورف )ليوجد أثر ذو دلالة معنوية  -
 ائرية وفقا للمكون السلوكي.رونو سامبول الجز 
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 البمرضية الر يسة الثالثة: 

ــامبفل الجزا ريرة "خ يها  صـــدي"   - ــيارة رتنف سـ ــية ضـــد سـ ــا ية لحم ة المقاطعة البمختسـ يرفجد تأثخ ذت  لالة إحصـ
 ع ى اتخاذ الس ف  الشرا ت لها من قبل المس ه ك الجزا ري.

 البمرضية الر يسية الرابعة: 
في اتجاهات أفراد عينة الدراسووووووووووووة نحو    (α≤0.05عند مسووووووووووووتوى دلالة )  احصووووووووووووائيةتوجد فروق ذات دلالة  -

عينة من مسوووتخدمي مواقع  ي من وجهة نظر  التسوووويق الفيروسوووي على سووولوك المسوووتهلك الجزائر ادراكهم لتأثير 
، العمر،  الجنستعزى الى المتغيرات الشووووووووخصووووووووية )  التواصوووووووول الاجتماعي حول سوووووووويارة رونو سووووووووامبول الجزائرية

 الجهة، معدل استخدام الانترنت(.،  الدخل،  المهنة، الحالة الاجتماعية، توى التعليميالمس

 منها الفرضيات الفرعية التالية:  وتنبثق

نحف  في اتجاهات أفراد عينة الدراسوووووووووووة (  α≤0.05توجد فروق ذات دلالة احصوووووووووووائية عند مسوووووووووووتوى دلالة ) -
تعزى الى المتغيرات الشوووخصوووية )الجنس، العمر، المسوووتوى التعليمي، الحالة  ا راكهم ل أثخ ال ســفيرو البمختســت

 الجهة، معدل استخدام الانترنت(.الاجتماعية، المهنة، الدخل، 
نحف سـ ف   في اتجاهات أفراد عينة الدراسوة (  α≤0.05توجد فروق ذات دلالة احصوائية عند مسوتوى دلالة ) -

تعزى الى المتغيرات  ا ت حفل من ج ســـيارة رتنف ســـامبفل الجزا ريرة المســـ ه ك الجزا ري في اتخاذ القرار الشـــر 
الجهة، معدل اسووووووتخدام الشووووووخصووووووية )الجنس، العمر، المسووووووتوى التعليمي، الحالة الاجتماعية، المهنة، الدخل،  

 الانترنت(.

I-3    الدراسة  أهمية:  

 القليلة محليا )على حد علم الباحثة(و   حدى المحاولات البسيطةهذه الدراسة أ ية خاصة بوصفها إ   تكتسب   
، التي تقوم على تسليط الضوء على التسويق الفيروسي كمفهوم حديث نوعا ما والتي قمنا بربطه بمتغير سلوك المستهلكو 
ثراء المكتبة لدراسات التسويقية مما يساهم في إمهمة في احد المواضيع الجد  قل ما يقال عن موضوع الدراسة أنه أ أو 

 تكمن أ ية الدراسة في التالي: و  الجامعية بهذا العمل

 معرفة مفهوم التسويق الفيروسي من خلال الأطر النظرية المتطرق إليها. -
 إليها.التطرق  و  حد التقنيات الحديثة الفعالة في الترويجأمفهوم التسويق الفيروسي   عتبارا -
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 براز أ ية تطبيق تقنية أو مفهوم التسويق الفيروسي في المنظمات أو على مستوى المواقع الإلكترونية الخاصة بها.إ -
 جعل هذا المفهوم مركزا لذلك.و  في البحث الدقيق للمعلومات التي يريدونها بكل سهولة الاستهلاكيالسلوك ثارة إ -
سووي أ ية كبيرة  هذا يمنح التسووويق الفيرو و  فتراضووية في التواصوول بين الناس،التوجه الكبير للاعتماد على المجتمعات الا -

 للاهتمام بدراسته.

I-4   : أهداف الدراسة 

التعرف على تأثير التسويق الفيروسي على سلوك "على ما سبق فإن الهدف الأساسي لهذه الدراسة هو     بناء
 التالية:ذلك من خلال تحقيق الأهداف  و   المستهلك الجزائري"

 استخدام تقنية التسويق الفيروسي في مجال الترويج.  مدى أ يةالتعرف على  -
 تحديد أهم أدوات التسويق الفيروسي التي يمكن استخدامها من قبل المنظمات. -
في اسووووووووتمالة  مها في الترويج لمنتجات المنظماتن تم اسووووووووتخداإي تلعبه تقنية التسووووووووويق الفيروسووووووووي معرفة الدور الذ  -

 السلوك الشرائي للمستهلك.
 الجزائري.   التسويق الفيروسي على سلوك المستهلكيرثتأمعرفة  -
 .جاتهاتلتقديم مختلف من  (الفيروسي  )التسويق  تطبيق المؤسسات لمثل هذه التقنيةمعرفة مدى   -
 .دراك التسويق الفيروسي من طرف عينة البحثإمعرفة مدى    -
 المعلومات التي تقدم عبر مختلف المواقع الإلكترونية بتقنية التسووووووووويق الفيروسووووووووي من خلال عينة معرفة مدى صووووووووحة  -

 .الدراسة
 تزويد المكتبة الجامعية ببحث جديد.و  المسا ة في زيادة الرصيد العلمي -

I-5  المفضفع   اخ يار   تافع:  

 من الدوافع التي شدتنا ودفعت بنا لاختيار موضوع الدراسة هي: 

 الجزائرية خاصة.و   عامة  أخص بالذكر العربيةو   قلة الدراسات التي تناولت موضوع التسويق الفيروسي نظرا لحداثته -
 ة.شبكة العنكبوتيالالرغبة الشخصية للباحثة في تناول الموضوع، وميولها للموضوع المتعلق بالتسويق عبر   -
الإبداعي( الذي يهتم بكل المواضوويع الحديثة في عالم    )التسووويق  الدراسووي  مباشوور بتخصووصوونا  الموضوووع بشووكلارتباط   -

 التسويق.
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أصوووووبحت المحرك  الانترنتباعتبار شوووووبكة    الانترنت،التسوووووويقي عبر  الموضووووووع باعتباره توجه جديد في المجال  حداثة  -
 الرئيسي لمختلف الأنشطة التسويقية.

I-6    الدراسة  صعفبات : 

 : يما يلاعترضتنا خلال انجاز البحث  ومن الصعوبات التي  

 المراجع التي تناولت موضوع التسويق الفيروسي باللغة العربية.محدودية   -
 الفيروسي.أخذ وقت في ترجمة بعض المواضيع باللغات الأجنبية حول التسويق  -
 وجود الكثير من المراجع تناولت موضوع التسويق الفيروسي بشكل مكرر حوله. -
  الاسووووووووتبانات وأخذ وقت طويل في جمع عدد  عدم تفاعل عينة الدراسووووووووة بشووووووووكل الكبير مع الاسووووووووتبانة الإلكترونية  -

 على نطاق واسع.  مع أننا قمنا بنشرهااللازمة للدراسة  

I-7     الدراسة  حدت : 

معرفة تأثيره و   هي التسويق الفيروسي و   تتمثل الحدود الموضوعية للدراسة في قياس متغيرات الدراسة  المفضفعية: الحدت   
ذلك و   ،كان اختيار سيارة رونو سامبول الجزائرية كمنتج لإجراء دراسة الحالة بهو  على سلوك المستهلك الجزائري تحديدا 

  .الدراسةجل الوصول إلى معرفة العلاقة بين متغيرات  من أ 
 ، جمع المراجع والمصادرفي    بدأنام،    2015العلمية سنة  بعد اختيار الموضوع وتحديده من طرف اللجنة  الحدت  الزمانية:  

على توزيعه    وبعدلاختبار فرضيات الدراسة به  تم تصميم استبيان    الموضوع، حول  السابقة  على الدراسات    الاطلاعوبعد  
التواصل   ائل عبر وسم    2019  أوتبداية من شهر  توزيعه ، تمتحكيمهخارج الوطن من أجل و   مختلف الأساتذة داخل

 . م  2019  ديسمبر نهاية بداية شهر  إلى غاية    الاجتماعي 
موقع الفايسبوك   وكان أ ها  الاجتماعي مواقع التواصل  مختلف  في    هعن طريق نشر   تم توزيع الاستبيان   الحدت  المكانية:

 . بالجزائرلاحتوائه على أكبر شريحة في وسائل التواصل الاجتماعي  
 . إناث(ل   )ذكور   عينة من مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعيشملت الدراسة بشكل عشوائي   الحدت  البشريرة:

8-I    الدراسة م غخات : 

 " التسويق الفيروسي " باستخدام بعض أدواته لإجراء الدراسة.  الم غخ المس قل: -
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  الاتجاهات مكونات  باسوووووووتخدام ( A I D Aعلى نموذج  )الاعتمادسووووووولوك المسوووووووتهلك الجزائري  الم غخ ال ابع:   -
 .الإدراكي، العاطفي، السلوكي(  الاتجاه)
ــاب ـة: - ، العمر، المسووووووووووووووتوى التعليمي، الحوالوة الاجتمواعيوة، المهنوة ، الودخول، الجهوة، معودل  )الجنس  الم غخات الضـــــــــ

 مواقع التواصل الأكثر استخداما(. الانترنت،استخدام 

I-9    البيانات  مصا ر : 

الى المصادر الثانوية   استندنا  لغرض إتمام إنجاز هذا البحث على أكمل وجه بعدة مصادر ومراجع بغية جمع البيانات 
 في:   المتمثلة بالمصادر الأولية  تم الاستعانة  وبعد مراجعتها، 

 أتلا: مصا ر البيانات الثانفيرة  

المقالات والتقارير والأبحاث و وتمثلت في الكتب    ،لها علاقة بموضوع البحث   بمراجع عربية وأجنبية  تم الاستعانة
 التي تناولت موضوع الدراسة بهدف الإحاطة بجوانب الموضوع.   الأنترنت،مواقع  و   والدراسات السابقة، 

 ثانيا: مصا ر البيانات الأتلية 

البيانات المطلوبة من مجتمع الدراسة   تم تصميمه وتصحيحه وتطويره   الكتروني  بالاعتماد على استبيان تم جمع 
من أجل اختبار أداة الدراسة   Excelو  ، SPSS  برنامج الحزم الإحصائية   استخدمنا وتحكيمه عن طريق مختصين، كما  

 . نتائج الدراسة واختبار الفرضيات  ومتغيرات الدراسة عن طريق عرض البيانات وتحليل
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I-10    الدراسة  نمفذج : 

 من إعداد الطالبة   المصدر: 

I-11  الدراسة  هيكل  : 

 فصول كما يلي: ال  تم تقسيم الدراسة إلى 

العام  :ال مهيدي البمصل   - وسياقها  الدراسة  لمعالجتها   ،خلفية  المقترحة  والفرضيات  الدراسة  إشكالية  تناول 
 الدراسة.بالإضافة إلى أ ية وأهداف الدراسة وصعوباتها وحدودها وكذا نموذج  

 

سلوك و   الفيروسي  توضيح المفاهيم النظرية لكل من التسويق  تم  ، الدراسة  لمتغيراتالإطار النظري    :الأتلالبمصل   -
 معرفة تأثيرات أدوات التسويق على قرارات الشراء.وفي الأخير    المستهلك.

 التعقيب عليها.و   حول متغيري الدراسةتناول أهم الدراسات السابقة    :الثانيالبمصل   -
حيث تم من خلاله  ،والإجراءات  الطريقة   الدراسة  نهجيةالمو   تمثل في الإطار التطبيقي للدراسة  :الثالثالبمصل   -

طرق   الإحصائية وأساليب  عرض  والأساليب  المناسبة  الدراسة  وأداة  المستعملة  الإحصائية  البيانات  جمع 
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تم من خلاله وصف خصائص العينة عن طريق جداول وأشكال وتحليل ومناقشة نتائج الدراسة ،  المستخدمة
 إلى اختبار الفرضيات.بالإضافة 
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 تمهيد: 

 يعد التسويق الفيروسي من الموضوعات الأكثر اثارة للجدل خلال السنوات الماضية، تناوله عدد كبير من الباحثين
قليلة التكلفة لزيادة المبيعات اما بالنسبة للزبائن و   ساهموا في تشكيل اطاره النظري فهو بالنسبة للشركة وسيلة سريعةو 

تعد معرفة التسويق الفيروسي بشكل و   الأقارب، و   مناقشة محتواها مع الأصدقاء و   ممتعة لمشاهدة إعلانات تجارية فهو وسيلة  
الجماعات وصولا إلى و  أفضل يكون من خلال سياق التطور التاريخي للمفهوم التسويقي منذ عملية التبادل بين الأفراد

البيع يتم من خلال كلمة و   تنوعه، حيث كان التبادلو  مية الإنتاجالثورة الصناعية التي لعبت الدور الأساسي في زيادة ك 
 التأكيد على دراسات سلوك المستهلكينو   الانتقال من داخل المصنع إلى خارجه،و   الفم إلى أن تحول إلى التسويق الواسع،

لواقع الحقيقي إلا أنه من على الرغم من أن الأنشطة التسويقية التقليدية يمكن توظيفها في او  رغباتهم، و  معرفة حاجاتهم و 
الأرجح أن يكون لها تأثير مهم على سلوكهم ان كان ذلك على شبكة و   غبر  الشرائي لديهم خصوصا  القرار  صنع 

ذلك نظرا للطبيعة المتغيرة للمستهلكين فإنها تسعى لجعل هذا السلوك  إيجابيا لجعله يؤدي إلى اتخاذ قرار و   الأنترنت،
 الشراء. 

أهم الجوانب التي نراها مناسبة المستهلك و   وسلوك الفيروسي  التسويق  ل سنوضح مفاهيم كل من  من خلال هذا الفصو 
 للبحث. 
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II-1  مفاهيم حول التسويق الفيروسي   : 

 تمهيد: 

نجإ في  الأولى  الرئيسية  الخطوة  الفيروسي  التسويق  و ن  التجارية  الأعمال  من  العديد  الأعمال اح  مجال  في  خاصة 
يتم استخدام التسويق الفيروسي من خلال الأنترنت في لكترونية مثلا وباقي الأعمال الأخرى، و الإلكترونية كالتجارة الإ

الفيروسية بما يخص منتج معين سيسوق إلى موقع معين.  للتطبيق مثل الحملات  تكمن قوة و   الترويج لعمليات قابلة 
 الأقارب. و   غبة في مشاركته مع الأصدقاء الر و   التسويق الفيروسي في مصداقية ناقل الفيروس 

II-1-1  الفيروسي  تطور التسويق  و   نشأة : 

الإعلامي   الفيروسي عام    ل أو   (Douglas rushoff)الناقد  يعتبر  التسويق  في كتاب   1994من كتب عن 
(Media viral) الترويجية التي تصل إلى مستخدمي الانترنت يكون أثرها أسرع بل   ، حيث أشار إلى أن الرسالة
، مكافأةقناعهم مقابل الحصول على محفز أو  الأصدقاء لإو   الأهلارسالها إلى غيره من المستخدمين كا  وتدفع المستخدم إلى 

  1بالتالي تنتقل الرسالة إلى أكبر عدد من المستخدمين بطرقة تشبه انتقال الفيروس. و 

الفيروسي وقد   التسويق  اخرى  طرح مصطلح  قدمت من    مرة  مقالة  في شهر   (Jeffrey Rayport)قبل  في 
.  مؤكدا فيه على إمكانية اعتماد هذا المفهوم في بجامعة هارفوردهو أستاذ في كلية الأعمال  و ،  1996عام  ديسمبر من  

ترويج   الزبون في عملية  يعتمد على  المفهوم  هذا  العملي، كون  البيع بمعنىالواقع  من رجل  بدلا  الانترنت   المنتج عبر 
شخاص حسب رأيه سوف يخبر في الحد المتوسط ثلاثة أ) الزبون يحل محل رجل التسويق(، فالزبون الراضي عن المنتج  

أن كل و   من محيطه لأن الخلية الواحدة ضمن مفهوم التسويق الفيروسي سوف تنقسم بنفسها إلى عدة خلايا اخرى،
هذا ما يشير إلى سرعة انتشار الفيروس و   من عملية الانقسام هذه تنقسم هي الأخرى إلى عدة خلايا متعددة. خلية ناتجة  

 2متكرر. و   التسويقي السريع جدا نتيجة للانقسامات المتزايدة بشكل مستمر

الرأسمالية    إن الشركات  احدى  الفيروسي كان صاحب  التسويق  من طبق  عام    (Time draper)   (DFJ)أول 

اقترح و    (jack smith)قد اندمج معه بالفكرة و   ، حيث قام بتمويل خدمة البريد الإلكتروني المجانية )هوتميل(1996

 

  .333ص،  2012، عمان، الطبعةالأولى،والطباعة  والتوزيع، دار الميسرة للنشر  ردينة عثمان يوسف، التسويق الالكترونيمحمود جاسم الصميدعي،  1
،  لشرررريحة الطلبة في الجامعة الإسرررلامية بقطاع غزةعلى اتخاذ قرار الشوووراد لدلم اهسوووتهلكس مد مسوووتعدمي مواق  التواعووو  الا تماعي    وأثره، التسوووويق الفيروسوووي  هدى محمد ثابت   2

 .12، ص2017رسالة مقدمة لاستكمال متطلبات الحصول على رسالة الماجستير بكلية التجارة جامعة غزة،  
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 رسالة يحصل على مجهز البريد الالكتروني المجاني كان كل من يستلم تلك الو   إضافة رسالة إعلانية في أسفل كل )هوتميل(،
حوالي عشر   1997ن في الهوتميل سنة  وصل المشتركو و   قاربالأو   قام المستلمون بإرسال الرسالة الإعلانية إلى الأصدقاءو 

استعملت و   ، 1997( مليون دولار في سنة  400مليون مستخدم. بعدما قامت شركة مايكروسوفت بشراء الهوتميل ب )
ارتبط المستخدمون و  أسفل كل إرسال بريد الكتروني  الهوتميل( في الرسالة ذاتها )احصل على بريدك الالكتروني المجاني في 

 نتشار الهوتميل في بداية الأمر شيئا بسيطاكان او   دينتهم أو بلدهم الأصلي.بمستعملي الويب الآخرين خارج نطاق م
الهند كانت تخصص فيها و   فالسويد،  العالم  للبريد الإلكتروني المستخدم كثيرا حو عرضيا ثم بدا ذلك أكثر من مجرد او 

مليون مستخدم أصبحوا مشتركين في  12و  شهر  18( دولار خلال  50.000ميزانية الإعلان للهوتميل تقدر بحوالي )
المرسل بصدق من و   د المجانيقد يعود ذلك إلى اعلان البريو   ،النجاحو   هكذا بدا الهوتميل بالانتشار السريع و   الهوتميل.

 3شخص لآخر. 

حد الأخيرة طفرة تسويقية لم يحلم بها    فشهدت الشبكة العنكبوتية في الآونة  ، أما بخصوص انتشار التسويق الفيروسي
ملتقى المدونات الشخصية و   زوار الشبكة العنكبوتية  هاقبل اليوم، فالظاهرة تدعى "التسويق الفيروسي"، حيث يستعمل

(Blog)  .للتحدث عن منتج تجاري معين 

النشاطات "سوني" هذه  الطليعية في  الشركات  الاستراتيجيات و  ونجد من جملة  من  الجديد  النوع  فهذا  "نايك"، 
المستقبل، اليومية في  الذكية سيتوغل في حياتنا  الفيروسي" في و   الدعائية  "التسويق  الحقيقة روج  ا  في  لمتحدة الولايات 

 بما فيها إيطاليا.   أوروبا الشمالية منذ سنوات، لكن ظاهرته بدأت تتفشى في بلدان الاتحاد الأوروبي،و   الأمريكية

المشترين  اشتراك  الجديد  الدعائي  النوع  يتطلب  المتحركة،  أو  الجامدة  التقليدية  التلفزيونية  الدعاية  على عكس  و 
مشاطرة و   التفاعل فيما بينهمو   شبكة العنكبوتية( للتحدث عن المنتج المعروض، وجودهم في ملتقى "افتراضي" )الو   المحتملين

تتكاثر كما الفيروس و   فيروسية، حيث كلمات الدردشة هذه تتعاظمو   آرائهم حوله، فالهدف هو إيجاد دردشة عفوية
ة العنكبوتية، علما الحقيقي لتنتقل من فم إلى آخر، حول منتج ما كي تجذب تدريجيا اكبر عدد ممكن من زوار الشبك

أن الشركة الواقفة وراء موقع المنتج لا تنظر إلى هؤلاء الزوار ك "مشتركين" بل كشراء في "لعبة انترنت" قد تدفع البعض 

 
 .474، ص  2015، عمان، الطبعة الأولى،  والنشردار عيداء للتوزيع   ،-مدخ  معاعر -التسويق  عباس،  سعدون حمود جثير الربيعاوي، حسين وليد حسين    3
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حذيتها الرياضية  لأ نتج المعروض للبيع، هذا ما لجأت إليه بدورها شركة "نايك" عندما بدأت ترويج  الممنهم إلى شراء  
 4المسماة "نايكي فري".الجديدة  

تعتبر ملفات الفيديو على الانترنت احدى أسلحة "التسويق الفيروسي" الأقوى، كونها الأداة الأكثر وصولا إلى و   
ر، كلما تمر الأشه  و   يشكل موقع "اليوتيوب" المحرك الرئيسي لنشر ملفات الفيديو هذه. و   عقول الزوار حول العالم،و   قلوب

الأبحاث و   نت ريتينغ( للتحليل  - كلما تزداد شعبية هذا الموقع الأمريكي الأصل، حيث تشير احصائيات وكالة )نيلسن
بالمئة مقارنة   49.5بزيادة بنسبة  و   ، 2009مليون في شهر جويلية عام    47.2إلى أن عدد زوار موقع يوتيوب وصل الى  

 2007.5بشهر جانفي من عام  

  " شركة  الشبكة   liberoواعتمدت  على  الوسائط  المتعددة  الدعائية  الخدمة  على  الأصل  الإيطالية  )ليبيرو(   "
نشر ملفات الفيديو المتعلقة و   تعتمد هذه الخدمة على مفهوم التسويق الفيروسي،و   العنكبوتية المسماة "بلاي فيديو"

التحول الى و   كال التقليدية للتسويقخاصة بعد تزايد مقاومة الزبائن للأشو   بالمنتجات على نطاق واسع على الانترنت
   6منها التسويق الفيروسي. و   استراتيجيات بديلة

ألف يورو، اذ يجب الأخذ  200و 70إلى ان كل حملة دعائية، تعتمد على التسويق الفيروسي تكلف بين   ويشار
الإلكترونية التفاعلية التي ستحتضن المنتج المعروض في الاعتبار مستحقات الشركة أو الشركات المتخصصة لإنشاء البوابة  

الفيديو(و   للبيع  )ملفات  الدردشةو   محتوياته  للغاية و   . لاين(  )أونملتقياتها  و   غرف  ذكي  تصميم تجاري  أمام  ها نحن 
الدردشة   إيطاليا، أضحت ملتقيات و   اسبانياو   ألمانيا و   فرنساو   في بريطانياو  لاستقطاب العامة ثم المشترين المحتملين. حيث

بالمئة من سكان هذه البلدان   52على الشبكة العنكبوتية ذات تأثير على عقول العامة يضاهي التأثير السياسي. إذ ان  
 7يميلون إلى شراء المنتج بعد قراءتهم تعليقات "إيجابية" عنه من خلال غرف الدردشة. 

 
 . 62، 61، ص 2012دار الوليد للنشر، دمشق، الطبعة الأولى،   ،-التجارة عبر الانترنت - التسويق الالكترونييوسف أبو الحجاج،    4
 .475ص  ذكره،، حسين وليد حسين عباس، مرجع سبق سعدون حمود جثير الربيعاوي  5

 .462، ص  2014، عمان، الطبعة الأولى،  والتوزيع، دار الأيام للنشر  -منظور فكري معصر -إدارة التسويق  علاء فرحان طالب،    6   

 . 63، صالمرجع السابق  يوسف أبو الحجاج،    7 



الإطار النظري للدراسة                                                                      الأول الفصل   

6 
 

اربهم الأصدقاء فإذا كانت تج شخصا من الأهل و   12ن الكلمة إلى  أثبتت الدراسات أيضا أن الأفراد بطبيعتهم ينقلو و 
لكن المشكلة عندما تكون تجاربهم غير جيدة فإن ذلك سوف جيدة فإنهم سوف ينقلونها ويكون تأثيرها جيدا وفعالا و 

 8يؤثر سلبا على الرسائل التي ينقلونها حول المنتجات. 

ة لنقل المعلومات خدام الانترنت باعتبارها وسيلة شائعاستيروسي استند على مفهوم الكلمة و يشار إلى أن التسويق الفو 
على الإعلانات ما بين المواقع وذلك بهدف اجراء المفاضلة واختيار أفضل   مكنت الأفراد من الاطلاع بسرعة فائقة، و 

اهين ما باتج  أن استخدام الكلمة المنطوقة يلعب دورا مهما في نقل الرسائل الإعلانية لأنها تمثل حديثاالعروض. حيث و 
 اعتمادها في التسويق الفيروسي.ا شجع المسوقين على استخدامها و متلقيها ممبين ناقل الرسالة و 

شهورا أو أكثر للوصول إلى أشخاص آخرين لكن من خلال يستغرق أياما و كان انتقال الكلمة المنطوقة سابقا    حيث
الفيروسي أصبح الانتشار سريعا للكلمة ا المعلومات للآخرين.لمنطوقة في  التسويق  المعلومات ما بين   نشر  انتقال  ان 

لكن ة المنطوقة يرتبط بهذا الوجود، و استخدام الكلمو   الأفراد موجود منذ وجود الانسان ونشأة العلاقات الاجتماعية
لقاء   تداولها بين الافرادو   استخدام الانترنت عمل على توظيف الكلمة المنطوقةو التطور الحاصل في مجال الاتصالات  

انتقال استخدام الكلمة المنطوقة من و   شراء المنتجات و   جذب الأفراد لنشر الرسائل الإعلانية،و   مكافأة معينة بهدف إثارة 
البعد الجغرافي فأصبح بإمكان الأفراد و   السريع من خلال كسر الانترنت للحواجزو   البطيء الى المجال الواسع و   المجال الضيق

على استخدام الكلمة المنطوقة وتوظيف بعد نقطة بالعالم. مما شجع العاملين في مجال التسويق  تداول المعلومات إلى أو   نقل
الحصول على مشتريين على مستوى السوق نية ولترويج المنتجات وبيعها و المواقع المجانية لنشر الرسائل الإعلاو   الانترنت
   9العالمية. 

ويق التسويق الفيروسي، الإعلان الفيروسي، التسات منها )يروسي العديد من المسميعلى التسويق الف   أطلق لقد  و 
شبكات التواصل  إلى تقنيات التسويق التي تستخدم خدمات المواقع الإلكترونية و هي إشارة  الطنان، العبارات الطنانة( و 

زيادة أخرى )  أو لتحقيق أهداف تسويقية   زيادة الوعي بالعلامة التجارية انتاج و الاجتماعية التي تهدف من خلالها إلى 
 10كمية المبيعات، إدارة العلاقة مع الزبائن(. 

 
8  Rohrbacher blake, the power of viral marketing, published 8 Novembe 2000, clickz.com, p1.                  

 .335-334محمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف، التسويق الالكتروني، مرجع سبق ذكره، ص   9
، رسرالة مقدمة لاسرتكمال متطلبات الحصرول على رسرالة  التسوويق الفيروسوي ت تشوجي  العمعد على التعام  م  خدمالم اهصوارت التجارية  أثرمصرطفى عبد الرحمان سرالم العكايله،   10

 .31، ص2015الأردن،    -الماجستير تخصص تسويق، جامعة الزرقاء

http://www.clickz.com/


الإطار النظري للدراسة                                                                      الأول الفصل   

7 
 

من خلال ما سبق يمكن القول أن التسويق الفيروسي يصف أي خطة أو استراتيجية تضعها المؤسسة لتشجيع و 
هذه أصدقائهم، بحيث يكون اتباع مثل و  معارفهم من  الأفراد على نقل مختلف رسائلها الإعلانية أو التسويقية للآخرين

جعلها و   الوصول اعتمادا على مختلف التطبيقات الإلكترونية في ذلك عن طريق الأنترنت،و   الاستراتيجيات سريع الانتشار 
 انتشار الفيروسات تماما. و   تنتقل من شخص إلى آخر تماما مثل انتقال

II-1-2  الفيروسيمفهوم التسويق : 

دخول الانترنت إلى عالمنا من أوسع أبوابه حيث تنامى دوره وتعاظمت كان من أبرز نتائج ثورة المعلوماتية الهائلة  
إنما أيضا بالنسبة للشركات والمؤسسات على اختلاف تكرة ليس فقط بالنسبة للأفراد، و أهميته كوسيلة اتصال تفاعلية مب

المعلومات إلى الناس فكار و ن الإعلان كوسيلة لنقل الأ كا   وإذا غيرها من الجهات المعنية بالاتصال.أنواعها والحكومات و 
بالمستغرب إطلاقا أن نجد شبكة الانترنت تعج بالإعلانات ه ليس  قدم الإنسان، فإن  دف تغيير آرائهم أو تعزيزها قدي به

من أكثر وسائل الترويج   على اختلاف أنواعها فالإمكانيات الكبيرة التي يوفرها هذا الجهاز للمعنيين بشكل خاص تجعله
 11آلياته.إذا ما أحسن استخدامه وعرفت أسراره و خصوصا   حضوراجاذبية و 

أشكال التسويق الحديث المباشر   لقد عملت ادارة التسويق على اعتمادها على شبكة الانترنت باعتبارها تمثل أحد و 
ولوجية على تكنالتي تستطيع من خلالها مواكبة التطورات الالعالمية في الوقت الحاضر و الذي يعبر عن الفلسفة التسويقية  و 

تحاول الدخول إلى و الشركات رسائلها الإعلانية على موقعها  و   المنظمات   تبث   حيث    12الاتصال. مستوى المعلومات و 
زبائنها،  خلال  من  الانترنت  عبر  المختلفة  ارساو   الأسواق  إعادة  على  جماعتهم تشجعهم  على  ونشرها  رسائلها  ل 

ط الترويج عبر الوس صل مع الزبائن، حيث ان الإعلان و الاجتماعية للتواضافة إلى النشر على الشبكات  الاجتماعية إ
يتعلموا كيفيالاجتماعي يمثل جهودا مبتكرة و  ة المشاركة في الوسط تطورا حقيقيا لهم، لذلك يجب على المسوقين ان 

التفاعل ذي الأهمية و كذلك المشاركة في الأداء  و   تهمتقدي ما يريد من معلومات حول منتجارسائلهم و عرض  الاجتماعي و 
   13ذلك باستخدام مختلف أنواع الشبكات الاجتماعية. و   في إيصال ما يريد هؤلاء المسوقون

 
 .231، ص2009الأردن، الطبعة الأولى،  -، عمانوالطباعة  والتوزيعيسرة للنشر  ، دار المالتسويق الإلكترونيمحمد سمير أحمد،  11

 .177، ص2016الأردن، الطبعة الأولى،  -، عمانوالتوزيعدار المناهج للنشر    تكنولو يا التسويق،محمود جاسم الصميدعي، ردينة يوسف عثمان،  12
13Neifield robin, the Evolution of social media advertising, Myads advertising ,2010; p4.  
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ارتقاء الانترنت و  ارتقاء أشكال أسرع و المواقع الإلكترونية  وقد أفسح  باعتماد ، و 14أرخص من الترويج المجال أمام 
عل للحصول  الانترنت  شبكة  على  متزايد  بشكل  أساليب جديدة المستهلكين  لابتكار  المسوقون  اتجه  المعلومات،  ى 

 ةذلك لزيادو غيرها،  ة عبر مواقع التواصل الاجتماعي والبريد الإلكتروني و للوصول إلى المستهلك تأخذ الطبيعة التفاعلي
ليقوم بنشر الرسالة التسويقية وتمريرها للأصدقاء والأقارب   الوعي بالعلامة التجارية من خلال تحفيز المستهلك نفسه 

  15منهم إلى آخرون. و 

الزبائن عليه، ظهرت الحاجة إلى وجود التسويق الفيروسي الذي و   اعتماد الشركاتو   ومع تنامي استخدام الانترنت
تدمر الحواسيب انما إلى الإشارة   فلا يقصد به البرامج الفيروسية التي "  الفيروسييعتمد على الانترنت، مع ذكر مصطلح "

حيث يعتبر التسويق الفيروسي من اساسيات التسويق ،  16إلى الفكرة التي تنتشر بسرعة بطريقة تشبه انتشار الفيروس 
الماضي القريبة  الفترة  التجارية خلال  للسلع و   ة،الإلكتروني بحيث شكل طفرة هائلة للعديد من الأعمال  هذا بالترويج 

خصوصا لتي تتم فقط باستخدام الانترنت و او   لال نقرة فأرة الكمبيوتر التي تعد بمثابة الكلمة المنطوقةالخدمات من خو 
 17الشبكات الاجتماعية.

 أطلقتعتمد على جعل العميل هو من يقوم بعملية التسويق لذلك  على فكرة أساسية، و   يقوم التسويق الفيروسي   
على هذا النوع من التسويق )التسويق الانشطاري( لأن الخلية الواحدة فيه تنشطر مكونة العديد من الخلايا ثم تقوم كل 

ئل الفيروسية تعتمد هذه الخدمة على تقنيات حديثة ومعاصرة في نشر الرسابالانشطار إلى عدة خلايا أخرى، و خلية  
 18الألعاب الفلاشية. الفيديو، والايميلات و بين شبكات المستخدمين لتقنية الانترنت أهمها  

لترويجية المرسلة بين المسوقين يعد التسويق الفيروسي احدى وسائل الترويج الالكتروني، حيث يعتمد على المادة او   
لمنتجاتهم، كمو  للترويج  نقرة  خلال  من  المحتملين  الاجتماعيالعملاء  الشبكات  تستغل  تسويقية  تقنية  أنه  للترويج ا  ة 

 
14 Leonard Lodish, Howard morgan, Shellye Archanbeau, marketing that works-How entrepreneurial marketing 
cana dd sustainable value to any sized company, by pearson education inc, 1end edition ,2007, p239. 

 .14ثابت، مرجع سبق ذكره، ص  هدى محمد     15
 .16، ص 2016عمان، الطبعة الأولى،    والتوزيع، دار كنوز المعرفة للنشر  -مدخ  استراتيجي ت التسويق اهعاعر  -التسويق الفيروسيدرمان سليمان صادق، داليا روئيل داود،     16
، مقالة علمية منشرررورة في مجلة دراسرررات، جامعة  ويق الفيروسوووي اأداة لتنشووويا السوووياحة ت ائرا روعي اهسوووتهللج ائرا ري خسوووتعدام تانيالم التسووو سرررليمة مخلوف، فاتح مجاهدي،   17

 .252، ص2017، مارس  29الاغواط، العدد 

العدد   للعلوم،العراقية  ، مقال منشور في المجلة  دور التسويق الفيروسي ت الععمة التجارية هنتجالم الأ هرة الخلوية دراسة استطععية لعينة مد طلبة اربعدعبد الفتاح جاسم زعلان،     18
 . 172، ص 2012، 34
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أهم عامل في نجاح هذه التقنية هو الثقة بين الناقلين للرسائل الفيروسية لاعتماده على نسيج للعلامات الاجتماعية و 
 19الأصدقاء في ارسال المادة الترويجية. لاجتماعية الواسعة بين الزملاء والأقارب و العلاقات ا

تعد على أن تكون قابلة للتذكر  التسويق الفيروسي بتقدي نموذج مبسط له، ابتداء بالرسالة التي  درمان حيث وصف 
العديد من الخيارات بهذا الصدد الانترنت يوفر  وسيلة نشر ملائمة و   مثيرة للاهتمام مستخدمي الانترنت، مع اختيار و 
 التوقيت المناسبين. إطار استهداف الأشخاص و كل هذا يتم في الخطوة اللاحقة تكون الانتشار، و بالتالي  و 

 نموذج التسويق الفيروسي (: 01)رقم  الشك   

 
مرجع سابق،  مدخ  استراتيجي ت التسويق اهعاعر،   -التسويق الفيروسي: درمان سليمان صادق، داليا روئيل داود، اهصدر

 ، بتصرف. 17ص

وقة للتغلب على مقاومة استراتيجية تستعين بالكلمة المنطلى التسويق الفيروسي على أنه  إ  فنظر  (Trusov)  أما 
المعلومات مثل شبكة الانترنت،   ذلك لأنها تعتمد على تكنولوجياالزبائن وتعتمد على انخفاض الكلفة والتسليم السريع و 

لعلامة حضور اقوى لأكبر و ماته لغرض الوصول الى شهرة  ااستخد أحاديث، وتبادل وجهات النظر عن المنتج و توفير  و 
 20التجارية. 

 
 . 11، صresearchgate.net ،2018موقع ، مقالة محملة من أثر التسويق الفيروسي ت إدراك اهستهللج اهصري لأبعاد قيمة الععمة التجاريةآمنة أبو النجا محمد،    19

20Trusov, Michael, Anand Bodapati, & Randolph E. Bucklin, determining influential users in internet social 
Net-works; working paper, Robert H. smith school of business; university of Maryland,2008, p 90. 
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الانتشار مما جعلته ضمن اهتمامات الكثير ثل ظاهرة فيروسية اخذت بالتوسع و مفهوم التسويق الفيروسي يم  حيث أن
العاملين في مجال التسويق مما دفعهم إلى دراسة هذا المفهوم في محاولة منهم لوضع مفهوم محدد له. لباحثين و من ا

 21التعاريف حاولت تحديد الإطار المفاهيمي للتسويق الفيروسي منها: لذلك العديد من  

عرف التسويق الفيروسي بأنه مصطلح يصف استراتيجية تسويقية تقوم على أساس تشجيع الأفراد على نقل الرسالة  
 22بشكل لا محدود. لتعرض في التأثير لهذه الرسالة و التسويقية إلى الآخرين مما يساهم في ارتفاع معدل ا

لتواصل الاجتماعي لزيادة بأنه تقنية تسويقية تستخدم شبكة الانترنت من ضمنها مواقع ا  kiss&bichlerعرفه  و  
 23الادراك بالعلامات التجارية من خلال الانتشار المتزايد للرسائل التسويقية بين مختلف الزبائن. الوعي و 

بالنسبة للمؤسسة تستخدمها للترويج لعلامتها   على أنه وسيلة ترويجية غير مكلفة  Stephansenعرفه أيضا  و   
الشركة، خر لصادق عرفه على أنه أسلوب يستخدم في بناء الوعي العام تجاه أحد منتجات  آ في تعريف  و 24التجارية. 

يشجع على استخدامه في أشكال إلى الجمهور المستهدف بدون ملل و أنه يستخدم أشكال من وسائل الإعلام للوصول  و 
 25المنتج أو شركة الإعلان معها. مختلفة مع  

 مبنية  الفيروسي التسويق فكرة إن   ،أسرتهم أفراد أو العمل  في زملائهم  أو الزبائن إلى والمنتجات للمعلومات ترويج يمثل
 خلال من وهكذا شخص ألف إلى والمائة شخص مئة  إلى تنتقل أشخاص عشرة إلى ارسالها  يتم رسالة كل أن  على

   26.وسمعة شهرة وبناء الشركة أو  التجارية للعلامة وعي وخلق للشركة زبائن لكسب المجانية المواقع 

 
 سعدون حمود جثير الربيعاوي، حسين وليد حسين عباس،  التسويق - مدخ  معاعر-، مرجع سبق ذكره،  ص475.  21

مجلة أداء المؤسسات الجزائرية  ،  -دراسة حالة شراة اوريدو- أثر أبعاد التسويق الفيروسي على الارار الشرا ي للمستهللج ائرا ري بمدينة الشلففاتح مجاهدي، سليمة مخلوف،  22
 .207، ص 2018، 13العدد 

 

23 Christine kiss; Martine bichler, Idendification of influencers-Measurnig influence in costomer networks, 
Elsevier decision support systems,2008, p233. 
24 Stephansen kari, Diffusion of viral marketing into the world of public relations, master thesis, faculty of graduate 
school, university of Missouri,2008, p7. 

 . 5ص، 2008، جامعة دهوك العراق، والاقتصاد ، كلية الإدارة تانية التسويق الفيروسي ت سوق منظمالم الأعماليمان، صادق درمان سل    25
 .17 ص ، 2009 الآردن الخاصة، الزرقاء  جامعة ،الإدارية والعلوم الاقتصاد الية ،"ميدانية دراسة "الشراد قرار على ي الفيروس التسويق أثر قياسيوسف،   عثمان ردينة   26
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 خلية كل تقوم ثم  الخلايا من العديد  مكونة تنشطر  فيه الواحدة  الخلية لأن " الانشطاري التسويق " باسم أيضا يعرف
  بين  الفيروسية الرسائل نشر في ومعاصرة حديثة تقنيات على  الخدمة هذه وتعتمد  أخرى خلايا عدة إلى بالانشطار

 27.الفلاشية والألعاب الإيميلاتو   الخلوية الهواتف ورسائل كليب الفيديو أهمها الانترنت لتقنية المستخدمين شبكات

الكلمة أما محمد عبد العظيم فعرفه على بأنه عبارة عن النسخة التسويقية الإلكترونية لتحقيق الاتصالات من خلال   
معينة تسويقية  الخاصة بأحداث  الرسائل  على  ينطوي  حيث  الفم،  طريق  عن  مختلف و   المنطوقة  بين  تداولها  يتم  التي 

هذا النوع يكون أداة ترويجية غير مكلفة على و   ما غير ذلك من وسائل اتصال، و   المستهلكين عبر البريد الإلكتروني 
تكون   قد  فيه  الآتية  المعلومات  أن  الأصدقاءالإطلاق كما  عند  أكثر حماساو   الأقاربو   من  مستقبلها  يكون   بالتالي 

 28هذا يعني زيادة درجة مصداقية الرسائل التي تنقل بتلك الصورة. و   قراءتهاو   استعدادا لفحصهاو 

بأن التسويق الفيروسي هو عملية اعداد رسالة تسويقية سواء على شكل صور  Bagga&Singh نص تعريفو 
الاستفادة من الكلمة المنطوقة معلومات حول منتج جديد أو قائم و أو نصوص أو فيديوهات هدفها الرئيسي تقدي  

 29الإيجابية. 

من خلال التعاريف أعلاه نستخلص أن التسويق الفيروسي:" شكل من أشكال الترويج الإلكتروني الذي تستخدمه 
منتجاتها من خلال شبكات التواصل الاجتماعي المتاحة، من خلال استخدام الكلمة الشركات لترويج مختلف علاماتها و 

ي الأنترنت حيث  عبر  التسويقية  النشاطات  تنفيذ  في  من خلال المنطوقة  الترويجية  التسويقية  الرسائل  مختلف  نقل  تم 
والأقارب والأصدقاء  مشاركتها الأهل  و   ، مع  نشرها.  الفيروسي في ودفعهم لإعادة  للتسويق  الأساسي  الهدف  يكمن 

ت يقوم بهذا النشاطا  تكاليف حيث الزبون هو منالحالين أو المرتقبين بأقل جهد و الوصول إلى أكبر عدد من الزبائن سواء  
 معنوية أو بدونها. و  ةقد يكون هذا مقابل حوافز ماديالتسويقية و 

 والشكل التالي يوضح العلاقة بين العناصر المذكورة في التعريف أعلاه: 

 
مجلة    ، انتعاخلم رئاسوووة ائمهورية ت مصووور "  الععقة بس الاتصوووال عبر مواق  الشوووبكالم الا تماعية واهشووواراة السوووياسوووية للشوووبال "دراسوووة تطبياية على  حسرررن،عبد العزيز على  27

 .213، ، ص 2016، العدد  43دراسات العلوم الإنسانية والاجتماعية ،المجلد  
 .362-361ص  ،2012،  الإسكندرية، مصرالجامعية للطباعة والنشر والتوزيع، كلية التجارة، جامعة   ر، الدااهتادمالتسويق  محمد عبد العظيم،   28

29 Bagga teena, Singh abhishek, astudy of viral marketing phenomenon: Special reference to video An E-
mail, amity Business school, india,2012, p 38. 
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 : يوضح الععقة بس العناعر اهكونة للتسويق الفيروسي (02)رقمك   الش

 اعتمادا على التعاريف السابقة  الطالبة من إعداد  اهصدر: 

II-1-3    الفيروسيأهمية التسويق : 

فيه   نحن  الذي  العصر  مع  يتناسب  أنه  الفيروسي  التسويق  تميز  التي  الأساسية  الأهمية  عصر لعل  الأنترنت   وهو 
 يتناسب مع عصر الأنترنت.  والترويج الذييمكن اعتباره احدى وسائل الدعاية    والتكنولوجيا حيث

الفيروسي أهمية كبيرة لدى الزبائن عند ظهور حاجاتهم للتحول من الأشكال التسويقية إلى تقنيات   واحتل التسويق
 30. وبين الشركات  ومتاح بينهمحديثة في التسويق تمكنه من جعل الاتصال سهل  

 31حيث يمكن تجسيد أهمية التسويق الفيروسي في النقاط التالية: 

وا هذا يعني أن المسوقين يمكن أن يتفاعلغباتهم مباشرة للمؤسسة، و ح للعملاء بالتعبير عن حاجاتهم ور السما  -
 هذا من خلال ما يسمى بقابلية التفاعل. مع العملاء في الوقت الفعلي و 

ار مواقع الشركة لتحديد أنفسهم وتقدي المعلومات بشأن رغباتهم قابلية التحديد حيث أتاحت التكنولوجيا للزو  -
قدرة أي مسوق على تحديد العملاء قبل أن يقدموا على قدام على شرائها، و نتجات قبل الإحاجاتهم من المو 

 عملية شراء معينة تدعى قابلية التحديد. 
 مرونة. المنتجات عبر الأنترنت بسهولة و   نشر المعلومات عنزيادة القدرة على الانتشار والوصول إلى الزبائن و  -
 تعليقاتهم حول المنتج. المستمرة لردود أفعال الزبائن و   المتابعة -

 
 . 464إدارة التسويق منظور فكري معاصر، مرجع سابق، ص  طالب، علاء فرحان   30
 . 33هدى محمد ثابت، مرجع سابق ذكره، ص  31
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   32بناء ولاء العلامة التجارية.  -
 تقليل التكلفة التسويقية.    -
سائل إعلانية ذوي الخبرة إلى تصميم ر تخدمي شبكات التواصل الاجتماعي و سعي الشركات لجذب اهتمام مس -

تخدمي مواقع التواصل الاجتماعي وذوي الخبرة تطلب من مسبشكل شريط فيديو، وتقوم بإطلاق رسالة و 
 الرسالة. عليق على المنتج و الت إبداء الرأي وطرح أفكارهم و 

 33كما لخص سعدون حمود جثير وآخرون أهمية التسويق الفيروسي في النقاط التالية: 

المدونا - لمجانية،  العروض  المحادثة  البحث،  )محركات  الفيروسي  التسويق  أدوات  استعمال  الرسائل سهولة  ت، 
 سهولة تطورها. ، يوتيوب( و الإخبارية، القوائم البريدية، خدمات الفيديو، فيس بوك، تويتر 

غية الإفادة القديمة( ب  ع بين أساليب التسويق المختلفة )الحديثةيعمل التسويق الفيروسي على توفير إمكانية الجم -
 تجنب سلبياتهما. من مزايا كل منهما و 

لا عن تعريفهم على كل ما هو جديد ومتطور، فضليين عبر التواصل المستمر معهم و الزبائن الحا الحفاظ على   -
 غيرها. و   اشراكهم بعمليات التصميم والتصنيع والتسويق

 مستمر. لى جذب زبائن جدد بأعداد كبيرة وبشكل سريع و زيادة قدرة الشركة ع -
 ابية وعلى المدى البعيد. الحفاظ على العلامة التجارية للشركة، مع ضمان نتائج إيج  -
تفوقها على منافسيها ة مبيعات الشركة أولا وأربحها ثانيا وحصتها السوقية و تعزيز ولاء الزبائن، بما يضمن زياد -

 ثالثا.

 34التي تتمثل في التالي: لتسويق الفيروسي من وجهة نظرها و إلى أهم فوائد ا  (Maria et Al)في حين أشارت  

ان التسويق الفيروسي يعتمد على الانترنت الأمر الذي يتيح المجال أمام مستعمليه زيادة مستولم اهوثوقية:   .1
التي تعتبر من المحفزات المهمة يهم وأصدقائهم بموثوقية عالية، و بإرسال الرسائل الإعلانية التي استلموها إلى ذو 

 جهة ثانية.  غالبا ارسال الرسائل التي استلمها من ون لإتمام صفقات الشراء من جهة و لدى الزب

 
32 Craing Berman, the importance of viral marketing in launching a new product, hearst newspapers, 
LLC,2014, p1. 

 . 477ص ذكره، ، مرجع سابق -مدخل معاصر  - سعدون حمود جثير الربيعاوي، حسين وليد حسين عباس، التسويق    33
  .478-477، صالسابقرجع الم، حسين وليد حسين عباس، سعدون حمود جثير الربيعاوي 34
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بمدى واسع قياسا بأساليب و   وسية يمكن أن تنتشر بسرعة كبيرةان الحملات الفير لتأثير اهباشر ت الربون: ا .2
 التسويق التقليدية.

 على عدد لانهائي من  ةيضمن التسويق الفيروسي نشر الرسالة الفيروسيضمان نشر الرسالة الفيروسية:   .3
ذلك كونه يعتمد على التكنولوجيا نة بأساليب التسويق التقليدية، و ر كلفة مقاالمستعملين وبأقل جهد ووقت و 

 المتقدمة التي تمثل لغة العصر. 
للوصول إلى زبائن يعد التسويق الفيروسي أسلوب تسويقي مفيد جدا كونه يساعد  الوعول إلى الرخ د:   .4

القدرة على جذبهم و مستهدفين جدد و  دائمزيادة  النظر عن أماكن ينإمكانية تحويلهم إلى زبائن  ، بغض 
 بدون قيود. ه يتمكن من عبور البحار بسهولة و المنتشرين عبر الكرة الأرضية( كونتواجدهم )

II-1-4    الفيروسيأهدات التسويق : 

يحقق التسويق الفيروسي مجموعة من الأهداف الأساسية تتمثل في الوصول إلى أكبر عدد من الزبائن المحتملين 
انما من رفي للتسويق الفيروسي و لكن هذا الهدف لا يمكن الوصول إليه بالمعنى الحو  وبأقل تكلفةبأسرع وقت ممكن 

 35ل الفيروسية.خلال استخدام الكلمة المنطوقة أو بالانتشار الأسي للرسائ

 36أهداف التسويق الفيروسي في أربع العناصر التالية:  أهم ) (Fritzوحدد

 الحصول على العملاء.  ✓

 تحقيق رضا العملاء.  ✓
 بناء ولاء العملاء.  ✓
 بناء السمعة. كسب الشهرة و  ✓

 منخفضة تكلفة وذو سريع  كونه في النشر  عملية تكرار خلال من المؤسسة أو للمنتج التجارية للعلامة الولاء يولد  ما
 الاعلان  بأنواع مقارنة وهو ،الذاتي التكرار مبدأ على يعتمد  كما ،الاجتماعي التواصل ومواقع  تلانترنا على يعتمد 

 . وتأثيرا فعلية أكثر الاخرى والتسويق

 
 . 67يوسف أبو حجاج، مرجع سبق ذكره، ص 35

 . 38محمد عبد الرحمان سالم العكايله، مرجع سابق ذكره، ص  36
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الفيروسي في جذب العملاء الجدد والحاليين أن أهم الأهداف التي يلعبها التسويق    Ralf et Gerrit)كما رأى )
 قليلة التكاليف كالتالي: خلال مدة زمنية قصيرة و 

 بالتالي تحقيق مكاسب اقتصادية. شهرة العلامة التجارية و  •
لآخر، إذ أن تكلفة تنفيذ حملة الكترونية بأقل التكاليف من خلال تمرير الرسالة الفيروسية من شخص   •

نية بالطرق التقليدية عن تكاليف الحملات الإعلا  %   20إلى    % 40أكبر حملة ترويجية عبر الأنترنت تقل من  
 الهاتف.كالراديو والتلفاز و 

أ • الفوري مع الإعلان، حيث يمكن للمشاهد  التفاعل  ن يرى معلومات أكثر عن تحقيق درجة من 
و  الاتالمنتج،  ليتم  بياناته  يرسل  فورا أن  السلعة  يشتري  أن  إمكانية  حتى  أو  الإلكتروني،  بريده  عبر  به   صال 

  "Online  ". 

التواصل الاجتماعي و   الاستفادة  • خاص، في الويب بشكل  من شبكة الأنترنت بشكل عام ومواقع 
 أدق.  الشريحة المستهدفة بطرق أسرع و الوصول إلى 

وقة ذلك بتوظيف الكلمة المنطسواءا الحاليين أو الجدد، و زبائن  محاولة الوصول لأكبر شريحة ممكنة من ال •
عتبار أنها تأتي من محيط معروف التي تعتبر الأكثر مصداقية بين الأصدقاء على افي المحادثات بين الأشخاص، و 

 37خبرات.وتتضمن خلاصة تجارب و 

الجدول التالي يبرزها مع أهم الجوانب ة مجموعة من العوامل و لغرض تحقيق أهداف التسويق الفيروسي يبغي دراسو 
 المؤثرة في ذلك: 

 

 

 

 
37 Ralaf.V. D & Gerrit.V. D; Viral Branching Model for predicting the spread of electronic word of 
Mouth; journal of marketing science. Pennsylvania, USA :29 (2) ; 2010 ; p 111. 
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 (: العوام  اهؤثرة ت تحايق أهدات التسويق الفيروسي 01ائدول رقم )

 الأسئلة الشا عة  ائوانب اهؤثرة العوام  

 لانتشارا

 الانتشار الأسي   -
هل تنتشر الرسالة بشكل أسي بين الجمهور 

 المستهدف؟

 تنتشر الرسالة بسرعة أم ببطء؟هل   السرعة   -

 هل تصل الرسالة إلى الجمهور المستهدف أم لا؟  الوصول إلى الجمهور المستهدف-

تمرير الرسالة مد 
 شعص إلى اخر

 وسائل النشر المتوفرة  -
 انتشارها؟و   هل هذه القنوات تسمح بتمرير الرسالة

 التكنولوجيا المتوفرة   -
 المتوفرة لدى الجمهور المستهدف؟ ماهي التكنولوجيا  

 مصداقية مصدر الرسالة  -
من  ترويجية  رسائل  تصلهم  أن  الزبائن  يفضل  هل 

 أفراد عائلتهم أم من قبل الشركة؟و   اصدقائهم

 محتولم الرسالة

 الخيال   -
ام  يشاهدها  من  لدى  الخيال  اثارة  على  تعتمد  هل 

 تتسم بالنمطية؟

 الفهم و   سهلة للمشاهدة  -
يمكن مشاهدتها بسهولة ام تحتاج إلى برامج خاصة هل  

 تحمل على الحاسوب أولا؟ 



الإطار النظري للدراسة                                                                      الأول الفصل   

17 
 

 هل هي حزينة أم مرحة؟  المرح   -

 هل المنتج ملائم ليكون موضوعا لحملة تسويقية أم لا؟  الملائمة   - خصا ص اهنتج 

تاييم حملة 
 التسويق الفيروسي 

 الفعاليات الفيروسية أم لا؟ هل تشجع على   مدى كون الحملة فيروسية  -

 هل تلتزم الشركة بالأمور الأخلاقية أم لا؟  المشاكل الأخلاقية   -

 . 31درمان سليمان صادق، داليا روئيل داود، مرجع سبق ذكره ص  اهصدر: 

II-1-5    الفيروسي  أسس التسويق :  

 38أساسيات هي:   بستة (Ralph,  2005يستند التسويق الفيروسي على عدد من الأساسيات حددها )

تلعب ي قوة لبرامج التسويق الفيروسي و المجانية التي تعطاعتماد المواقع الحرة و   الخدمالم: إعطاد قيمة للمنتجالم و  .1
 الخدمات من خلال: نتباه مستخدمي الشبكة للمنتجات و دورا كبيرا في جذب ا

 جذب البريد الإلكتروني المجاني.  -
 معلومات مجانية. -
 حرة تؤذي الوظائف. مجانية و ترويج برامج   -
 ء سريعة من الاهتمام تجاه الشيو غدا لكنهم يولدون موجة كبيرة و المسوق الفيروسيون قد لا يربحون اليوم أ -

 الاستمرار. لبقية حياتهم من خلال الصبر و توقعون بأنهم سوف يربحون قريبا و يالذي يحرروه و 
الذي يريد تماثل انتقال فيروس الأنفلونزا و ان انتقال الخبر في استراتيجية التسويق الفيروسي    سه  النا  للآخريد:  .2

العاملون في مجال ه يغسل يديه لان انتشارها سريع و عند مصافحتلوقاية يجب أن يبتعد عن المصاب ولا يقترب منه و ا
تلك الرسالة التسويقية بشكل سهل وسريع على التسويق الفيروسي ينشرون المعلومات من خلال الوسيلة التي تحمل  

ية الفيروسية تستخدم بشكل واسع لقد أصبحت الأعمال التسويقيد الإلكتروني، تحميل البرامج و موقع الويب، البر 
 رخيصا جدا.لأن الاتصال الفوري أصبح سهلا و  مشهور على الأنترنتو 

 
 . 336-335محمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف، مرجع سابق ذكره، ص   38



الإطار النظري للدراسة                                                                      الأول الفصل   

18 
 

التسويقية بسرعة يجب أن تكون قابلة للتسلق بسرعة لنشر المعلومات    الانتشار بسهولة مد عغير إلى ابير  دا: .3
الإلكتروني المجانية التي من صغير إلى كبير جدا. ان نموذج الهوتميل ضاعف انتقال الرسالة من خلال خدمة البريد  

" تكون من خلال   mail serves" استراتيجيةن  الخاص لإرسال الرسالة وإ  "mail servesتتطلب امتلاك "  
 ينتهي.و   بين لان عكس ذلك سوف يضعف يإعادة إرسال الرسالة من قبل المستج

خطط التسويق الفيروسية الذكية تستغل حوافز إنسانية قد لا توجد رغبة قوية سلوك اهشترك:  و   التأثير على حوافر  .4
هذا التحفيز يرتبط و  (.... الخياز ماامتو  لدى الأفراد اما الطمع فقد يقود الأفراد للحصول على خصم، سلعة مجانا 

بطبيعة المعلومات التي يحصلون عليها من موقع الشركة أو موقع الآخرين في تصميم استراتيجية التسويق الفيروسي 
 بثها. و   سلوك المشترك عند تصميم الرسالة و   على اثارة الدوافع 

شخصا   12إلى    8كل شخص عنده صلة ب  يرون إلى أن  علماء الاجتماع يش  استعدام شبكالم الاتصال الحالية: .5
كذلك هنالك شبكة أوسع لاتصال الشخص قد تشمل من الأصدقاء، الأسرة، الشركاء، و يمثلون الشبكة القريبة  

يتصلون بمئات الزبائن   نادلة قد ادا إلى موقع الفرد في المجتمع وعلى سبيل المثال أي نادل و مئات أو آلاف الناس، استن
 39قين في شبكة اتصالهم كذلك على شبكة الأنترنت. يمثلون مسو أسبوعيا و 

لكتروني، علاقاتهم من خلال حصولهم على عناوين البريد الإويتصل الأفراد ويطورون باستمرار شبكة اتصالهم و 
لفيروسي يستغلون هذه الاتصالات العاملون في التسويق امواقع الويب المفضلة ويشكلون عنصر اتصال مهما، و 

 نشر منتجاتهم. ات و زيادة كمية المبيعسائلهم الإعلانية و ويقومون بنشر ر 

المعلومات من   فا دة تادير مصادر الآخريد: .6 المبدعة تستعمل مصادر الآخرين لنشر  الفيروسية  التسويق  خطط 
خلال برمجة رسائلها على مواقع ويب الآخرين، على سبيل المثال المؤلفون الذين يقدمون مقالات مجانية، يرغبون 

هذه و   بوضع مقالاتهم على صفحات ويب الآخرين، بيان صحفي يمكن أن ينشر في مئات من النشرات الدورية
 تمثل موقعا يستخدمه الآلاف من الأفراد، كذلك الرسائل التسويقية يمكن أن تبثو   النشرات تشكل قاعدة مقالات

.... بائن، الوسطاء الإلكترونيون، الشركاءتنقل إلى الآخرين من قبل شخص آخر غير عائد للمؤسسة التسويقية، الز و 
 .الخ

 

 
 336ص  السابق،، ردينة عثمان يوسف، المرجع محمود جاسم الصميدعي  39 
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II-1-6    الفيروسي  أنواع التسويق : 

 يصنف التسويق الفيروسي من حيث الشائع إلى صنفين أساسيين كما هو موضح في الشكل الاتي: 

 (: يمث  أنواع التسويق الفيروسي 03الشك  رقم )
 

 

 

 

 32درمان سليمان صادق، داليا وئيل داود، مرجع سبق ذكره، صمرجع ، اعتمادا على  الطالبةمن إعداد  اهصدر:  

 التسويق الفيروسي النشيا)الفعال(:  .1

في هذا النوع يكون بذر الرسائل الفيروسية على مسؤولية الزبون، والوصول لأكبر شريحة ممكنة من الزبائن المتواجدين   
إذ يعمل هذا النوع من التسويق الفيروسي على تشجيع  40على الأنترنت وبالأخص على مواقع التواصل الاجتماعي. 

إلى زيارة موقع  كذا تشجيعهم على التوجه على استخدام المنتج، و بشكل نشيط الأفراد والأصدقاء والأقارب والمعارف و 
 41منتجاتها. على صلة بكل ما يتعلق بالمؤسسة و بالتالي ضمان بقاء الزبون  الويب للمؤسسة و 

   التسويق الفيروسي غير النشيا )عديم الفعالية(: .2
بشكل مباشر من موقعها إلى الزبائن، سواء عبر البريد و   تتولى هنا الشركة مسؤولية ارسال الرسائل الإعلانية الفيروسية
عند مقارنته بالتسويق الفيروسي النشيط فإن و   حيث ، 42الإلكتروني أو مواقع التواصل الاجتماعي دون تدخل الزبون

 43دور الزبون فيه ثانوي عند نقل الرسالة التسويقية. 

 
 . 32درمان سليمان صادق، داليا وئيل داود، مرجع سبق ذكره، ص  40

علوم  ، أطروحة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه في الطور الثالث في -دراسة حالة السياحة ت ائرا ر -إمكانية استعدام التسويق الفيروسي اآلية لكسب السا ح شوشاوي نسيمة،    41
 . 76، ص 2018-2017، 2التسيير، جامعة البليدة 

42, school of , The Dynamics of Viral MarketingLada A. Adamic ,Jurij Leskovec Bernardo A. Huberman, 
information Michiga,2007, p4. 

 . 32داود، مرجع المرجع السابق، ص درمان سليمان صادق، داليا وئيل 43
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و أن التسويق الفيروسي النشيط يعتمد على الزبون في مما ذكر أعلاه نستنتج أن الفرق الجوهري بين النوعين ه  - 
ال و توصيل  الفيروسية وكسب مستخدمين  الشركةحرسائل  مواقع  التوجه على  يتعلق بالعروض   ثهم على  ما  لمعرفة كل 

الغير نشيط ففيه  الفيروسي  التسويق  المواقع، أما  المنطوقة عبر مختلف  الكلمة  استخدام  المقدمة من طرفها من خلال 
تقوم هي بإيصال الرسائل الفيروسية الخاصة بها للزبون عبر و   أو يكون فيه ذو دور ثانوي فقط   غني الشركة عن الزبون تست

 مواقعهم البريدية الإلكترونية الشخصية. 

 في حين صنف الصفدي أنماط التسويق الفيروسي إلى ثلاث أنواع:

 في التنبيه واضح دور للمستهلك ليس  الاتصال من المرحلة او  الحالة هذه في واضح هو ومما  العرضية: العدولم .1
 بريد الهوتميل. خدمة ذلك امثلة ومن نشرها او للرسالة

 الى هنا المستهدفة الفئة او المستهلك حاجة ان  حيث  أخرلم: خدمة او عملية لاتمام الحا ة بسبب العدولم .2
 ومثال للخدمة التسجيل يتم  ان  وتوفره الاستخدام هذا لإتاحة يشترط ICQ  ،لكن متوفر مجاني منتج استخدام

 . PayPalذلك   على

 :العدولم نا  محترفو .3

 او الرسالة وتمرير  بالآخرين  الأولي للاتصال  للتشجيع  يستجيبون  الذين المستهلكون  هم هؤلاء من الاول والنوع -
  المنتج  تفاصيل بجوار يعرض الذي الرابط ذلك على ومثال  حوافز أي وبدون   المنتج بهذا واخبارهم لغيرهم الخدمة

 . "صديقك أخبر" عنوان  تحت

 او  الرابط لهذا اكثر زوارا يحضرون  الذين الزوار او الزبائن لمكافأة محفز وضع  على الاعتماد هوأما النوع الثاني   -
الرسالة التسويقية   لقراءة توجيههم  الاقل على او  المنتج بشراء اصدقائهم  يقنعون  زوار لأي مكافاة وضع  او  المنتج هذا

 44المطلوبة.

 

 

 
الدراسي بعنوان واقع و مستقبل صناعة الإعلان في   عملية مقدمة ضمن فعاليات اليوم ، ورقة - التطبيق ومعمحاهفهوم  ت معمح قرادة -، التسويق الفيروسيفلاح أسلامةالصفدي  44

 . 9، ص 2010فلسطين، الكلية الجامعية للعلوم ، التطبيقية، غزة، 
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II-1-7    الفيروسي  عناعر التسويق : 

 (: يوضح عناعر التسويق الفيروسي 04)رقم  الشك   

 

 

 

 

 

 
من إعداد الباحثة اعتمادا على دراسة أمنة أبو النجا محمد، أثر التسويق الفيروسي في ادراك المستهلك اهصدر:  

 المصري لأبعاد قيمة العلامة التجارية 

رغبات العملاء تعكس مستوى و   كلما كانت الرسالة الإعلانية ملائمة لحاجات الرسالة الإععنية الإلكترونية:   -1
 بلغة سهلة و   ، حيث يجب أن تتسم الرسالة الإعلانية ببساطة45مع مصداقية المصدر جودة المنتج بجاذبية عالية  

مشوق اذ أن و   مفهومة بعيدة عن التعقيد، إلا أن أسلوب التعقيد في الرسالة الفيروسية يعتبر أسلوب إيجابيو 
أن على المسوق دمج رسالته   Burrowيرى  و ، 46مستخدمو الأنترنت يشدهم كل ما هو خارج عن المألوف 

ألعاب الفلاش الخ.. ويعتبر هذا المحتوى و   الفيديو  التسويقية الإلكترونية ضمن محتوى غني بالوسائط المتعددة مثل
لهذا فإنه إذا كان لديك فكرة مبتكرة لهذا النمط من المحتوى ستنتشر  رغوبا بشكل كبير على الانترنت، و ممحبوبا و 

شيم نجاح فكرة التسويق الفيروسي يعتمد بالدرجة الأولى على محتوى الرسالة الإعلانية فإن الرسالة كالنار في اله
  47العكس صحيح. إنه سيتم نشرها بقوة بين الناس و كان محتواها جيدا ف

 

 .14آمنة أبو النجا محمد، مرجع سابق ذكره، ص  45
 ، بتصرف. 36درمان سليمان صادق، داليا وئيل داود، مرجع سبق ذكره، ص  46

47 chakravarthy, bhavani, the impact of opinion leader on consumer decision making process, international 
journal of management and business department of commerce and business management kakatiya university warangal, 
india,2011, p63. 
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تسمح التسهيلات التي توفرها شبكة الانترنت للزبون في أن يستعرض أكثر من   :الكلمة اهنطوقة الكترونيا -2
 عائلاتهو   يحصل على إجابات تفصيلية على استفساراته، اذ أن الزبن يهتم لآراء أصدقائهو   يقارن بينهاو   وجهة نظر

الثقة أكثر من تلك و   ، فالمعلومات التي يتم الحصول عليها من هذه المصادر عادة ما تميل إلى الصدق48زملائه و 
الكلمة المنطوقة الكترونيا عبر الأنترنت ، حيث تكون  49المعلومات التي يتم الحصول عليها من الجهات الرسمية

على أنها أي تعليق يبديه الزبون الحالي أو الزبون المحتمل أو السابق للشركة سواءا كان سلبيا أو إيجابيا من خلال 
 50يمكن رؤيته من قبل مستخدمي شبكة الانترنت الأخرين كما أن عناصرها هي كالتالي: و   المواقع الالكترونية 

 خبرته الشخصية عنه. ع عن انطباع الزبون حول المنتج و هذا راجيكون سلبيا أو إيجابيا و   قد التعليق:   -
 الزبون بأنواعه الثلاثة محتمل، حالي، سابق للشركة.   يكونالربون:   -
 موضوع النقاش فقد يكون حول منتوج بنوعيه سلعة/خدمة أو حول الشركة في حد ذاتها.  : يختلفاهوضوع -
 الناس أو الشركات أو المنافسين.   هم   اهتلاي:  -
 تكون الأنترنت الوسيط الذي ينقل المعلومات إلى الأخرين.   والتي  البيئة:  -

الوسطاء لبدء و   العملاءو   لتشجيع رجال البيع هامة  و   يعتبر التحفيز أداة رئيسيةحوافر ناقلي الرسالة الفيروسية:   -3
بما أنا نتحدث عن التسويق الفيروسي و   ،51الحملات الفيروسية، لذا يجب الاختيار الدقيق لنوع الحافز المناسب 

،و يتم هذا التحفيز من خلال برامج 52العملاء من جهة و   فإن التحفيز يكون للجانبين رجال البيع من جهة 
باعتباره و   استقراره الوظيفيو   ة لان  رجل البيع مثلا لابد له أن يشعر بأنه يحقق أحلامهمعدة سلفا لهذه الغاي
التقليل من و   الخبراتو   استغلال المهارات، و يكون هذا التحفيز عن طريق زيادة الدخلو   الأداة المنتجة للشركة، 

 
 . 31، ص2017، 1عمان، ط والتوزيعدار كنوز المعرفة للنشر  خلكلمة اهنطوقة،التسويق درمان سليمان صادق، داليا وئيل داود،   48
، مجلة أداء المؤسسات  أثر الكلمة اهنطوقة على قرار تبني اهستهللج للمنتجالم ائديدة دراسة ميدانية لخدمالم ائي  الثالث هؤسسة موبيليس بولاية الأغواطمينة طريف،  آ  49

 . 46ص ،2015، 7العدد  الجزائرية،

50 Hennig, thurau, thorsten, gwinner, kevin, walsh, Gianfranco&Gremler, Dwayned, Electronic Word of Mouth, 
via consumer opinion platforms: what Motivates consumers to Articulate themselves on the internet? 
journal of interactive Marketing, vol 18, p39. 

 بتصرف.  14آمنة أبو النجا محمد، مرجع سبق ذكره، ص  51
 . 42محمد عبد الرحمان سالم العكايله، مرجع سبق ذكره، ص  52
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 تحسين معدل الإنتاج و   المعنويةو   يةتحقيق مصالح العاملين المادو   العملاءو   زيادة ولاء رجال البيع و   دوران العمل،
 53الأرباح. و 

 أنه تم تحديد نوعين من الحوافز هما: David & Rogerيشير كل من  و 

تشجيعهم على و   يقوم هذا النوع من التحفيز بدفع الأفراد لإنجاز أعمالهمو  اهعنوية(: )  الحوافر غير مادية -أ
العمل،  )بيئة  من خلال  الجيد  بالأمان، اشعار  و   الأداء   الشكر و   بالقرارات  واشراكهم  الاحترامو   العاملين 

منحهم الترقيات..(، حيث ان التحفيز و   تقسيم العمل،و  تأهيل العاملين،و  توفير الضمانات لهم،و   التقديرو 
حثهم و   المعنوي من قبل الشركات التي تتبنى التسويق الفيروسي يكون من خلال تقدي الشكر لزائري مواقعها

  54بأنها ستقدم لهم أفضل العروض. و  الاستمرار بالتواصل معها،على  

أو عمولات مع مكافأة، علاوات...،   قد تكون من خلال تقدي مبلغ مالي أو البونصو مادية:  الحوافر   - ب
حيث أن العاملين في مجال التسويق الفيروسي   ،55يمكن أن يحصل عليه البائع نتيجة لجهد خاص قام به

فقا لزيادة عدد الزبائن الذين و   تزداد هذه الخصوماتو   يحفزون العملاء من خلال منح الخصومات لهم، 
 56يكسبهم العملاء للشركة. 

 لكترونية: وسا   الاتصال الإ -4

المرسل  بين  اتصال شخصي  بدون  المعلومات  نقل  يمكن من خلالها  غير شخصية  اتصال  قنوات  المستلم و   هناك 
تتعد وسائل النشر لأن شبكة الانترنت تسمح بالعديد من الخيارات أمام الشركات و   ،57تستخدم في التسويق الفيروسي

فالوسائل التي تعد اليوم شائعة قد تكون غدا قديمة، حيث تم توصل بحسب كما أن هناك تطور مستمر في التكنولوجيا  
 أكثرها شيوعا هي كالتالي: و   دراسات أجريت تم التوصل إلى أن أفضل وسائل النشر

 

 
 .317، ص2007،  2، دار المناهج للنشر و التحليل عمان، ط-التحليل، التخطيط، الرقابة - ، رشاد محمد يوسف الساعد، إدارة التسويقمحمود جاسم الصميدعي  53

54 David & Roger, Different type of motivation, theories Motivation in the works ,place pagscale,2009, p61. 

 . 317مد يوسف الساعد، مرجع سبق ذكره، صمحمود جاسم الصميدعي، رشاد مح  55

 . 42محمد عبد الرحمان سالم العكايله، مرجع سبق ذكره، ص  56
 .15آمنة أبو النجا محمد، مرجع سبق ذكره، ص  57
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 للتسويق الفيروسي   (: يمث  وسا   النشر الأاثر شيوعا02ائدول رقم )

 الوسيلة  تعريفها

الأنترنت من شبكة إلى أخرى، ويصل إلى المكان بر  هو البريد الذي يجري نقله ع
و  تلجأ المطلوب،  سهولة،  بكل  ملفات  أو  صور  أو  نصوص  ينقل  أن  يمكن 

الحملات الفيروسية إلى الاستعانة بالبريد الإلكتروني حيث يتم ارسالها إلى ملايين 
 الأشخاص بشكل شامل. 

 البريد الإلكتروني 

على يد احد   2004هو موقع مشهور جدا للتواصل الاجتماعي تأسس عام  
تصنف و   يتكون الموقع من عدة شبكاتو   طلبة جامعة هارفرد )مارك زوكربرج(،

بإمكان المتصفح أن يختار و  المجموعات على أساس الإقليم أو العمل أو الجامعة 
التصنيفات مجموعات و   أحد  انه  و   اختيار  حيث  بها،  هذه الاشتراك  داخل 

للتحاور فرص  هناك  تعليقات،و   المجموعات  تملك و   إضافة  الشركات  باتت كل 
زبائنها مع  للتواصل  بوك  الفيس  على  منتجاتها و   صفحة  حول  أخبار   نشر 

 السلبية حول المنتج.و   لإيجابيةتجاربهم ا و   الاستماع إلى آرائهمو 

 الفيس بوك 

السماح لمستخدميه بإرسال رسائ على  تويتر  فكرة  تسمى تقوم  نصية قصيرة  ل 
صل مع الآخرين كما يمكن قراءة التواحرفا، و   140ت( أي تغريده لا يتجاوز  )توي

  تبادل الآراء.و   يد من المعلومات شر العد نو 

 تويتر

 كتابة التعليقات عليها و   من خلاله يمكن نشر الفيديوهاتو   2005تأسس عام  
واسع، و  بشكل  مشاهدة و   نشرها  المستخدمون  الفيديوهات تحميل  و   يستطيع 

منتجاتها و   المعروضة،  عن  تتحدث  التي  الفيديوهات  بوضع  الشركات   تقوم 
وم يقبائن علو وضع الفيديوهات أيضا. و تشجع الز و   خصائصها و   استخداماتها و 

 ذع لنفسلج". بث لنفسلج و هي "الموقع على فكرة رئيسية  

 يوتيوب

ع الكترونية تحتوي  معين  مواقع  ترتيب  وفق  منشورة  مواد  نصوص لى  وتتضمن 
هي تمثل بوابة و  يمكن لأي زائر أن يبدي تعليقا عليها،و  مسموعة، و  أفلام مرئيةو 

 الشركات و   علامات التجاريةكال تستحوذ مواضيع  و   الثقافاتو   كارتنبعث منها الأف

 المدونات 

نقاش أو دردشة تتم بين شخصين أو مجموعة من الأشخاص يقصد بها كل حوار و 
بإنشاء غرف محادثة خاصة   تقوم الشركات بالصوت أو بالصورة، و ا بالنص أو  إم

 من خلالها تتحاور مع الزبائن الذين يزورون هذه المواقع. بيها، و 

 Chatمواقع الدردشة  



الإطار النظري للدراسة                                                                      الأول الفصل   

25 
 

الموقع   التسويق يعتبر  أدوات  أداة من  ماركة  أو  مؤسسة  أو  بكل شركة  الخاص 
الم فيها  بما  إلكترونية  تعمل كمطويات  لأنها  معلومات إلكترونيا،  أو  الحالي  نتج 
إخب نشرات  عادة  المواقع  هذه  تتضمن  على المؤسسة، كما  الماركات  عن  ارية 

 تقوم بإرسالها الكترونيا عبر البريد لمتابعها. مواقعها، و 

 المواقع الإلكترونية للشركات 

اجتماعي  موقع  عن  عبارة  عام  و   هو  اطلاقه  تم  مجاني  بغرض 2010تطبيق   ،
السماح للمستخدمين بالتقاط تلك الصور على شكل و   تشجيع تبادل الصور،

المحمول، الهاتف  بواسطة كاميرا  التواصل  و   مربع  مواقع  في  الناشطون  يستخدم 
مشاركة الصور التي يحصلون عليها و   الاجتماعي تطبيق الانستغرام من أجل نشر

 عبر كاميرات هواتفهم النقالة. 
 

 الانستغرام

 

 داليا روئيل داوودو   لدرمان سليمان صادقاتال التسويق الفيروسي    الباحثة بالاعتماد على: من اعداد  اهصدر
أثره على اتخاذ قرار الشراد لدلم اهستهلكس مد مستعدمي مواق  و   التسويق الفيروسيماجستير بعنوان    ة مذكر و 

 .لهدى محمد ثابت  التواع  الا تماعي

 :58التسويق الفيروسي فيما يلي أدوات  فإنه يرى أن    Skrob   حسبو 

 البريد الإلكتروني و   محركات البحث  -
 غرف المحادثة  -
 العروض المجانية -
 البرامج العدة لهذا الغرض  -
 توصيات الزبون -
 رسائل إخبارية  -
 اختبارات المنتج -
 قائمة المشترين المحتملين  -
 رهانات -
 الاستراتيجيات المرتبطة -

 
 .179عبد الفتاح جاسم زعلان، مرجع سابق ذكره، ص   58
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 المجتمعات -

المعلومات التسويقية على ن خلالها انتقال مختلف الرسائل و أو وسيلة يمكن م  ترى الباحثة أن كل أداة أي يث  ح
 الانترنت يمكن ان نعتبرها أداة من أدوات التسويق الفيروسي. 

II-1-8    الفيروسياستراتيجيالم التسويق  : 

وحدة تغطي جميع أنشطة المنظمة، تمثل خطة م المستخدمة للوصول إلى الغايات والأهداف و   تعتبر الاستراتيجية الوسيلة
غيرها من سائل المستخدمة لتنفيذ الأنشطة و تختلف هذه الاستراتيجيات باختلاف المنتجات، الأسواق المستهدفة، الو و 

 59العوامل.

من صناعة إلى و   من منظمة إلى منظمةو   تجتختلف درجة ممارسة أنشطة التسويق الفيروسي من منتج إلى منو   حيث
إشراك الزبائن )مستخدمي الأنترنت( في عملية تسويق المنتج بالشكل الفيروسي و   صناعة فيما يتعلق بدرجة مشاركة

ة وفقا للاعتبارات الموردين من جهة أخرى، تتفاوت من حالة إلى حال و   الأسي أي أن درجة التكامل بين الزبائن، من جهة 
 60كل حالة بصورة منفصلة. يها  التي تقتض

التسويق و    عمليات  في  العملاء/الزبائن  توظيف  على  تستند  الفيروسي  التسويق  استراتيجية  فإن  هذا  على  علاوة 
 و ، أالاجتماعيمات عبر شبكات التواصل  الخدسائل للآخرين لترويج المنتجات، و الفيروسي وبشكل طوعي لنشر الر 

 61الأنترنت، أو الكلمة المنطوقة بواسطة الجماعات المرجعية، أو الرسائل الإلكترونية. 

كذا حسن استخدام الاستراتيجيات و   لذا فإن أي حملة تسويقية فيروسية تتطلب رؤية واسعة من قبل مستخدميها،
تيجيات التسويق الفيروسي التي الدراسات توصلنا إلى أن استراو   من خلال اطلاعنا على مختلف المراجع و   المخطط لها، 

في العمليات   تدخل الزبوناعتمادا على درجة مشاركة أو  ،  ينيتعتمد عليها الشركات عموما تنقسم إلى نوعين رئيس
 هما كالتالي: و   التسويقية

 
 .339محمود جاسم الصميدعي، مرجع سابق ذكره، ص  59
 . 320، ص 2012، 4دار وائل للطباعة والنشر و التوزيع عمان الأردن، ط ،-عناعر اهريج التسوياي عبر الأنترنت -التسويق الإلكتروني، يوسف أحمد أبو فأرة  60
 . 39محمد عبد الرحمان سالم العكايله، مرجع سبق ذكره، ص  61
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اهنعفض: -1 التكام   للتسويقو  استراتيجية  التقليدي  الأسلوب  أو  المبسطة  الاستراتيجية  أيضا  عليها   يطلق 
و في 62تعتمد هذه الاستراتيجية على المدى الذي يعاد فيه نشر الرسالة التي يستلمها المستقبل على موقعه الالكتروني و 

الدعاية، فيتم نقل الرسائل من الفم إلى الفم أو و   ظل هذه الاستراتيجية يكون دور الزبون منخفض في عملية الإعلان 
ماوس  نقرة  خلال  مو و   ،63بشكل شخصي و   من  الهوتميل نجاحا كبيرا  قد حقق  هذه و   قع  من خلال  واسعا  انتشارا 

تقدم و   ، حيث 64الحصول على البريد المجاني على الهوتميلو   الاستراتيجية، حيث يقوم بإيصال تلك الدعاية أو الرسالة 
صول على مجانية، أو الحالشركة هنا لمجوعة من العملاء بعد تحديدهم مجموعة من العروض التحفيزية كتقدي منتج بصفة  

تحفيز غيرهم لشراء المنتج بعد حصولهم عليه و   ء السلعة، فمن خلال هذا يقوم هؤلاء العملاء بتشجيع راخصم عند ش
 .65بعروض مخفضة أو مجانية 

خدمات الفنادق عبر الشبكات و   الخدمات الفندقية للاستضافةونذكر مثال عن مثل هذا النوع من الاستراتيجيات،  
 ما يقدم من خدمات إلكترونية مجانية،و   تداول الرسائل من شخص إلى آخر،و   مواقع التواصل الاجتماعيو   الإلكترونية،

الإلكترونيةو  التهنئة  بطاقات  موقع    خدمات  الفيروسي، كما في حالة  التسويق  ، Blue Mountain Artفي 
المتلقي تصله رسالة إلكترونية تنص على )بطاقة   فعندما يرسل العميل/الزبون بطاقة تهنئة إلى طرف آخر، فإن الطرف

يقوم المتلقي للرسالة بزيارة موقعه من خلال الضغط على الرابط المرفق حتى يصل إلى تلك و   تهنئة إلكترونية بانتظارك(،
 .  66البطاقة

مجاني أو كلمة مجانا بالأخص في عملية الترويج أن رؤية أو سماع عرض  ما هو معروف في التسويق عموما و   ومثلما    
م أو الحديث على منتجات أو تخفيض تعمل بشكل تلقائي على تحفيز الزبون بشكل مباشر أو غير مباشر للاهتما

 عروضها. الشركة و 

اهرتف :  -2 التكام   استهداف   استراتيجية  في  للزبون)العميل(  المباشر  التدخل  على  الاستراتيجية  هذه  تعتمد 
درجة عالية و   بحجم أكبر و   يسمى أيضا هذا النوع من الاستراتيجية بالفعال كونه يتطلب مشاركة و   ،67المستخدمين الجدد 

 
 .481سعدون حمود جثير الربيعاوي، حسين وليد حسين عباس، مرجع سبق ذكره، ص  62
  .467صذكره،  علاء فرحان طالب، مرجع سبق   63

64 Wilson R, the six simple principles of viral marketing, Retrieved from, wgu.edu, 2005, p3. 
 . 22هدى محمد ثابت، مرجع سبق ذكره، ص  65
 .322، صذكرهيوسف أحمد أبو فأرة، مرجع سبق  66

 .70، صذكرهيوسف أبو الحجاج، مرجع سبق   67
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الزبائن قبل  اعلا68من  أو  بتوجيه مستعمليها  الاستراتيجية  هذه  بموجب  الشركات  تقوم  زملائهم  ، حيث  بوجود  مهم 
العمل و   ذلك بهدف الاتصال بيهمو   -الرابط الإلكتروني الذي يجمعهم سويا-المسجلين على قوائم المراسلات الخاصة بهم  

، فكلما ازداد 69على زيادة رغباتهم أو تشجيعهم على زيارة موقع الشركة بغية الاطلاع على عروضها الحالية أو المستقبلية
قد حققت و   ،70ين يشجعهم المستخدم لاستخدام الموقع الالكتروني سيحصلون على مزايا أكثر عدد المستخدمين الذ 

نجاحا كبيرا بسبب هذه الاستراتيجية حيث كسيت الكثير من الزبائن المحتملين من خلال تجنيد   Amazonشركة  
تشجيع الأفراد و   طوقة ( من خلال اعتمادها على الكلمة المنSkype Brandاستخدمت لترويج )و   زبائنها القدامى

اخبار الآخرين  بينهم،و   على  فيما  الروابط الإعلانية  برنامج و   تناقل  المشتركين في  من خلال هذه الاستراتيجية وصل 
Skype    د توصيات من قبل  ذلك من خلال تشجيع مستخدمي الانترنت على تحميل البرنامج بع مليون و   45إلى

  71م.لمستخدمين غيره

هو موقع يوفر للزبائن و   Winamp.comومن الأمثلة على استخدام استراتيجيات التسويق الفيروسي هي حالة موقع  
سماعها و   هذا الموقع لا يتيح المجال لاستخدام هذه الأغانيو   مع الأصدقاء.  وتبادلها    Digital songsخدمة الأغاني الرقمية

 . Internet Music Player  72يوفره هذا الموقع وهو  إلا إذا قام الأصدقاء باستخدام البرنامج الذي  

زبون/ العميل في بين كلا الاستراتيجيتين يكمن في درجة مشاركة ال  ق الجوهريمن خلال ماذكر أعلاه يظهر أن الفر و 
الترويج لشركات التي تعتمد على تقنية التسويق الفيروسي من خلال التكامل به من خلال مشاركته عملية الإعلان و 

 المنخفضة أو المرتفعة. 

 73( فاستعرض مجموعة من الاستراتيجيات للتسويق الفيروسي يمكن حصرها بالآتي: wilsonأما ) 

 

 

 
 . 22هدى محمد ثابت، مرجع سبق ذكره، ص  68
 .481سعدون حمود جثير الربيعاوي، حسين وليد حسين عباس، مرجع سبق ذكره، ص  69
 . 79شوشاوي نسيمة، مرجع سبق ذكره، ص  70
 . 38داود، مرجع سبق ذكره، ص درمان سليمان صادق، داليا وئيل  71
 .323، صذكرهيوسف أحمد أبو فأرة، مرجع سبق   72

73 Ralph, Wilson; The six simple principles of viral marketing; Ibid, p2-3.   
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  التعلي عد احتراز الربح:  -

اعلاناتها حول المنتج فتقدي بير على الاهتمام بعروض الشركة و تحفز الزبائن بشكل كان رؤية أو سماع كلمة "مجانا"  
كسب منها وسيلة فعالة ل  نالشركة لخدمات مجانية للمواقع الإلكترونية الخاصة بالزبائن أو منحهم برامج مجانية يستفيدو 

 تعزيز علاقاتهم بالشركة. ئن و ا لتطوير قاعدة بيانات الزباوسيلة فعالة أيض زبائن كثر خلال فترة محددة و 

 سهولة نا  الرسالة التسوياية للآخريد:    -

مثيرة كة الأنترنت يجب أن يكون هادفا وذي كلمات قصيرة جذابة و ان ما تريد الشركة ان يتناقله زبائنها على شب
 للاهتمام كي يسهل تذكره من قبل الزبائن.

 :الاستعانة بمواق  التواع  الا تماعي على الانترنت -

زبائنها الذين يكونون أعضاء لهذه الواقع، تكمن أهمية جتماعي حلقة الوصل بين الشركات و تمثل مواقع التواصل الا
قد تكون سلبية أو ار المعلومات وعن المنتجات و تؤدي إلى انتشا تعمل على تشكيل رأي الزبائن و هذه المواقع بأنه 

حثهم تجات ليتم تناقلها بين الزبائن و مواقع في نشر معلوماتها عن المنإيجابية. لابد للشركات أن تستفيد من هكذا  
 على كتابة التعليقات أو خبراتهم بعد الشراء، حيث تؤثر هذه المواقع على متصفحيها من خلال مرحلتين: 

 التعرف على الرسائل التسويقية التي تم تداولها بين أعضاء هذه المواقع.   التلاي:  -1
 تبنيها لاحقا في قرارات الشراء.ى هذه الرسائل و أي قبول محتو الابول:  -2

لان الزبائن لا يتقبلون المحتوى إذا    حث الشراة لرخ نها على ارسال المحتولم لأعدقا هم أو أفراد عا لتهم اهاربس:   -
 جاء من افراد لا يتمتعون بصلات اجتماعية قوية معهم. 

حثهم على نشر المعلومات يروسي تهدف إلى كسب المستخدمين و ( ان استراتيجيات التسويق الفRalphحيث أشار )
 74عن المنتج بهدف كسب زبائن جدد من خلال: 

 سهولة إعادة ارسال الرسالة الإلكترونية.  •
 اثارة الاهتمام للمنتج المعلن عليه. •
 خلق ازيج حول المنتج.  •

 
74 Ralph F wilson; The six simple principles of viral marketing, ibid,p 4 . 
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التعرف على المعلومات التي و   ديات الانترنت من خلال زيارتهاالاستفادة من المعلومات التي تنشرها منت •
 ينشرها مستخدمو هذا الموقع. 

طرح من خلال فتح الحوار )الدردشة( وطرح الأسئلة والسماح للمستخدمين بالمشاركة و   إثارة الجدل •
 الأفكار.

 ضمان عودة مستخدمي الموقع. •

II-1-8-  1  الفيروسي  العناعر الر يسية لاستراتيجية التسويق : 

 75هناك عدة عناصر أساسية تعد الخصائص الرئيسية لاستراتيجية التسويق الفيروسي هي: 

 بشكل منهجي.سويق الفيروسي لا يحدث تلقائيا وانما يجب التخطيط له بدقة و الإيمان بأن الت -
 الثقة.الرسالة الفيروسية بالمصداقية و   اتسام -
 انتشار الرسالة الفيروسية إلى مختلف الفئات المستخدمة.  -
 إيجاد الآليات التي تجعل من السهولة انتقال الرسائل من شخص إلى آخر.  -

 هي:صنف تلك العناصر إلى ستة عناصر و ي Jenson&Hansenأما  

 نتباه.شمول الرسالة الفيروسية بعدد من القيم لجذب الا .1
 محاكاتها. و   سهلة النقلو   تكون الرسالة مبسطة .2
 قابلية الرسالة للتحول من حجم صغير إلى كبير جدا.  .3
 يتطلب أن تتوفر فيها بعض المزايا الإنسانية المشتركة.  .4
 وضع الرسالة الفيروسية في شبكات الاتصال الموجودة بين الزبائن. .5
 وضع الرسالة الفيروسية في مواقع أخرى.  .6

 

 

 

 
 .468-467علاء فرحان طالب، مرجع سابق ذكره، ص   75
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II-1-9   الفيروسيمشاا  التسويق  و   مناف : 

 مناف  تطبيق التسويق الفيروسي:   أولا:

النتيجة الأكيدة التي يمكن الوصول إليها من وراء اعتماد هذه التقنية كأحد تقنيات التسويق هي انتشار أكبر على 
 للموقع. شبكة الأنترنت بمعنى آخر تعتبر هذه التقنية احدى وسائل الدعاية والترويج  

إشادة بالقيمة المعرفية،  قبل المواقع الأخرى إما كتزكية و حصول الموقع على بعض الروابط الخارجية التي تشير إليه من  و 
 أو كروابط خارجية. 

 76،في جميع هذه الأحوال فإن هذه الروابط تعتبر إضافة كبيرة للموقع للحصول على ترتيب جيد في محركات البحثو 
فيما يخص موضوع التسويق الفيروسي له عدة منافع و  الزوار الراغبين في الاطلاع على مزيد من المعلومات،زيادة عدد  و 

 77رئيسية تتضمن: 

 المبيعات المتزايدة.  -
 توليد إشارات مستهدفة.  -
 بناء قوائم بريدية إلكترونية.  -

 78ومن منافع التسويق الفيروسي على الأنترنت الآتي: 

 معلومات. يعمل في وسط  -
 مستوى منخفض من توزيع الكلفة أو لا توجد أصلا.  -
 باستمرار. أرشيف دائم و  -
 تلف. جمهور واسع ومخ -
 الحصول على نسبة مشاهدة عالية للإعلان.  -
 الاستفادة القصوى من مزايا شبكة الأنترنت. -

 

 .66يوسف أبو الحجاج، مرجع سابق ذكره، ص  76
 .  7صادق درمان سليمان، تقنية التسويق الفيروسي في سوق منظمات الأعمال، مرجع سابق ذكره، ص   77
 . 32درمان سليمان صادق، داليا وئيل داود، مرجع سبق ذكره، ص  78
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طبيعة الزبائن التي تستخدم تتناسب مع  و   جاذبية  أكثروسائل  و وبالمقارنة مع التسويق التقليدي فهو يستخدم طرقا  
 تكنولوجية المعلومات بشكل شبه يومي. 

 الجدول التالي يقدم تلخيص حول منافع التسويق الفيروسي:و 

 (: ملعص مناف  التسويق الفيروسي 03ائدول رقم )

 اهناف  الفئالم 

 تكلفة منخفضة  ماليا

التبني السريع الوصول إلى الجمهور المستهدف/ تعزيز   سرعة انتشار الرسالة 
 للرسالة لدى الزبائن/ الانتشار الأسي

انتشار  الوعول إلى ائمهور اهستهدت الفعال/  الاستهداف  التطوعي/  الانتقال 
 عدوى الفيروس بين أكبر عدد من مستخدمي الأنترنت. 

 

Source : woerndl ;M,papagiannidis, s,Bourlakis,M,& Li,F, Internet-induced marketing 
techniques :Critical factors in viral marketing campaigns,journal of  Business Science And 

Applied Management.vol 3, 2008,p 36 . 

 مشاا  التسويق الفيروسي ومعائتها: ثانيا: 

الايج بها رغم  تتمتع  التي  والمميزات  لا    ابيات  ذلك  ان  الا  الفيروسي  التسويق   ينفرياستراتيجية 
ب الناتجة  وجود  المشاكل  او  السلبيات  بغرضأعض  هنا  ونستعرضها  التقنية  هذه  طبيعة  من   ساسا 

 80، ومن بين أهم المشاكل التي تواجه التسويق الفيروسي حسب مايلي: 79الانتباه لها والعمل على علاجها
 وذلك ل: سيطرة على الصنف: عدم ال •

 عدم معرفة من الذي سوف يتصل مسبقا.   -

 
 .16فلاح سلامة، ص   79
 .28،27ص مرجع سابق،  ، "ميدانية دراسة "الشراء  قرار على ي  الفيروس التسويق أثر  قياس   يوسف،  رديثة عثمان  80



الإطار النظري للدراسة                                                                      الأول الفصل   

33 
 

 ان العديد من الرسائل قد تنتهي خارج اطار الجمهور المستهدف.   -
 إمكانية تعديل الأفراد للرسالة أو يضيفون إليها مما يؤدي إلى تغيير الصنف بالشكل الذي يرغب به المرسل.  -

 النمو المجهول:  •
متوقعة والتي تؤثر على الاتجاه الاستراتيجي. فقد يتم ارسال التسويق الفيروسي قد يؤدي إلى مسارات نمو غير    

رسالة تستهدف بها قطاع معين أو منطقة معينة وقد لا تحقق النمو المطلوب ضمن اطار هذه المنطقة أو القطاع 
 وانما النمو سوف يكون في قطاع اخر أو لا يكون. 

 ضعف اهاياس:  •
ما هي ردود أفعالهم على ين استلموا الرسائل البريدية الالكترونية و لا يستطيع المسوق القيام بالتعقيب دائما للذ 

 هل اطلعوا عليها، هل ارسلوها للأخرين، هل تأثروا بها أو أهملوها. الرسائل،  
 تهديدالم الرسالة: •

إذا قام الأفراد بإرسال رسالة الشركة بالبريد الإلكتروني لأصدقائهم لإقناعهم لشراء المنتج واتخذ الصديق قرار شراء 
وظهر بأن مواصفات المنتج لم تحقق له الرضا المطلوب فإن هذا سوف يجعله يفقد صديقه ويصبح غير راضي عن 

مما يولد ضرر بسمعة المسوق والمعلن، كذلك بعض الأفراد المسوق وقد لا يرغب باستقبال رسائله أو الترويج لها  
الذين يرغبون بكسب الجوائز أو المكافئة المالية فإنهم سوف يسعون إلى اقناع الأفراد بشكل غير مقبول وقد 
يضيفون معلومات إلى الرسالة تولد رد فعل ضد المسوق، لذلك على المسوق أن يطبق برامج التسويق الفيروسي 

 طط الأزمة للتغلب على هذه المشاكل. أن يضع خ

 81نذكر منا: مشاكل التسويق الفيروسي و  هناك العديد من القواعد التي تساعد في تقليل أثرو 

يجب تذكر المسلمة الأساسية للتسويق الفيروسي والتي تنص على تحفيز مستعملك لمناصرتك من خلال تقدي الحافز   - 
 الإيجابي وعدم استخدام التضليل.

القاعدة الأساسية للعمل هي بناء قاعدة من الزبائن من خلال الخدمة الجيدة، منتجات جديدة تحظى بثقة الأفراد،    ان  - 
 ولا تستخدم الرسائل التي تضعف ثقة الأفراد.

 لا تكون الجائزة الممنوحة مبالغا فيها بحيث تحفز على السلوك الخاطئ.  -

 
 .342، 343ردينة الصميدعي، التسويق الإلكتروني، ص      81
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 عي وعدوانية بهدف إشاعة الرسالة. عدم الدخول إلى مواقع الآخرين بشكل غير شر   -

 عدم السعي لكسب زبائن جدد بالشكل الذي يقود إلى فقدان الزبائن السابقين.   -

 يجب أن تكو إحالة الرسالة طوعا وألا تحذف فورا بعد الإحالة إلى البريد الإلكتروني.  -

يعتبر استلاما من مصدر سهل   إضفاء طابع شخصي على رسالة البريد الإلكتروني لأن استلام رسالة من صديق   -
 التمييز، معروف وموثوق. 

التعقب والتحليل سوف يمكن    - نتائجها كما هو الحال لأية حملة تسويقية وإن هذا  الرسائل وتحليل  يجب تعقب 
 العاملين في التسويق الفيروسي من تقييم الأداء. 

يخلق أثرا سلبيا تجاه منتج تصعب معالجته لسرعة   التسويق الفيروسي أكثر جدلا من التسويق التقليدي لأنه يمكن أن  -
 انتشاره ما بين الأفراد.

لذلك على المنظمات التي تتبنى تطبيق برامج التسويق الفيروسي أن تهتم بمعالجة هذه المشاكل وبدلا من أن تطلب من 
أصدقائهم إلى موقع المنظمة والمنظمة تقوم بإرسال زوار المواقع تحويل الرسالة أو نقلها، وانما تطلب منهم ان يرسلوا مواقع  

 رسائلها لهم لكي تتجنب التحوير، التغيير والتأثير السلبي. 

II-1-10    الفيروسي  تأثيرالم التسويق:  

أن الرسالة في التسويق الفيروسي تحرص على احداث تأثيرات إيجابية  Hutter & Hoffmannيرى كل من  
 82مثل:

وجديدة من نوعها فانهى  ومبتكرقد تكون فكرة الرسالة المعروضة تحمل شكل غريب    ائمهور: مفا أة   ✓
 تسعى إلى احداث استجابة إيجابية من خلال اثارة الانتباه. 

تحاول المؤسسة خلق أحاديث وتبادل آراء والأفكار حول المنتج لكي تحصل  تحفير الكلمة اهنطوقة: ✓
 ة المنطوقة لا يحقق التسويق الفيروسي هدفه بالكامل. لاحقا عملية الشراء، بدون الكلم

ويقصد بها تخفيض تكاليف الإعلانات باعتبار التسويق الفيروسي ذو كلفة منخفضة   تخفيض الكلفة:  ✓
 مقارنة بباقي التقنيات حسبه.

 
82 Hutter Katharina; Hoffmann Stefan, Guerrilla Marketing: the nature of the concept and propositions for futher 
research, Asia journal of marketing ,2011, p16. 
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 ليقوم الزبون في الأخير بالشراء وهو ما يسعى له التسويق الفيروسي في الأخير.  خلق عملية الشراد: ✓

II-1-11  الفيروسي الاتصال ت التسويق : 

يعمل التسويق الفيروسي على نشر المنتج الفيروسي في الوقت المحتمل له، وبسرعة وبأقل جهد وتكاليف، وذلك من 
أجل الوصول إلى الأهداف الرئيسية المحددة له، وقد يستخدم في ذلك قنوات الاتصال للوصول إلى تلك الأهداف، 

هذه الأهداف فمعرفة أنواع قنوات الاتصال والتي   سواء كانت أهداف اقتصادية أو غير اقتصادية. حيث يجب تحليل 
يجب أن تنشر بها الرسالة الفيروسية، كما ان أي حملة تسويقية فيروسية لم يكتب لها النجاح لن تحصد النتائج المرجوة 

 83منها ما لم يتم الوصول إلى كل الزبائن المحتملين على الأنترنت وفي المراحل المبكرة للحملة. 

اتصال غير شخصية يمكن من خلالها نقل المعلومات بدون أي اتصال شخصي بين المرسل والمستلم   هناك قنوات
أن  الافتراضية، حيث  الأعمال  الاشتراك في  المنتديات،  الدردشة،  الالكترونية، غرف  البريدية  الرسائل  استعمال  مثل 

يمكن الاتصال بين اثنين أو الكثير إلى العديد، وفي السابق كان الاتصال يتم من خلال واحد إلى بالأنترنت  صال  الات
وتتمثل استراتيجيات    84،التلفزيون والصحف إلى كل الزبائنالعديد أي نشر المعلومات من خلال الأعلام الجماهيري مثل  

 85الاتصال الفيروسي في التالي: 

  استراتيجية السحب:  -1

تحولت من استراتيجية دفع إلى سحب اذ يعود الأمر للزبون نفسه اذا ما أراد ارسال رسالة وتوجيهها على الويب 
أصدقائه إلى موقع الشركة ويعمل كرجل بيع، والشركات تحرص على و   إلى زبائن اخرين فيقوم بسحب زملائه 

يث قيمة الخدمة المقدمة تشجيع مثل هكذا استراتيجية من خلال تقدي خدمات إضافية لمستخدمي الأنترنت بح
 تجذب الزبون. 

 استراتيجية الدف :   -2
هنا الشركة نفسها تقوم بطرح المعلومات والأفكار أو الرسالة الترويجية إلى الزبائن، والزبائن عموما لا دور لهم في 

 إعادة ارسال الرسالة إلى غيرهم.
 

 
 .73الإلكتروني، يوسف أبو الحجاج، صالتسويق  83
 .12ص مرجع سابق،  الفيروسي، التسويق  صادق، تقنية  درمان  84
 . 37 ، صسابق الفيروسي، مرجع درمان سليمان صادق، داليا روئيل داود، التسويق   85
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 استراتيجية الضغا:  -3

العدائي في الإقناع وتوصيل الرسالة الترويجية، تلجأ الشركة إلى هذه الاستراتيجية هي استراتيجية تبنى على الأسلوب  
، مثل هذه الاستراتيجية تقتضي بطرح محتوى يشعر من يشاهده بالسعادة لمجرد اليةحيث يكون هناك منافسة ع 

 اقتنائه السلعة أو الخدمة. 

II -1 -12    الفيروسي  الرسالة ت التسويق : 

 86الرسالة بعدة نقاط أساسية يمكن شرحها بالآتي: توصف  

إيجابي في الرسالة د، مع أن التعقيد له جانب مشوق و بعيدة عن التعقية وبسيطة و أن تكون ذات لغة سهل -
 الأنترنت يشدهم كل ما هو خارج عن المألوف.  واصفات الفيروسية، اذ أن مستخدمي ذات الم

جذاب جدا، ليدي آخر انها اعلان غير مألوف و التصميم المحترف للرسالة، لأنها لا تشبه أي اعلان تق -
 الإعلان الذي لا يمكن مقاومته هو اعلان فيروسي. 

المحتوى لاحقا   ا ي يتبادلو يشد انتباههم لكعلى أساس دراسة وافية للزبائن ومعرفة كل ما يجذبهم و   تعد الرسالة  -
 مع غيرهم. 

 كم هائل من النقاشات عبر الويب. واحداث  تبادلها مع غيره  تؤدي بالزبون إلى نشرها و  -

 (: الرسالة ت التسويق الفيروسي 05الشك  رقم )

من إعداد الباحثة اعتمادا على مرجع درمان سليمان صادق، داليا وئيل داود، التسويق الفيروسي، مرجع   اهصدر: 
 . 36سابق ذكره، ص 

 
86 Jenkins, B, Consumer sharing of viral video advertisement: A look into message and creative strategy 
typology and emotional content, capstone project,2011, p18. 
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 87ومن صفات المحتوى الجيد من وجهة نظر الزبون عدة خصائص أهمهما: 

 ان يكون التصميم متوازنا. ✓
 أن يتيح التصميم لبصر القارئ سهولة الانتقال من جزء إلى آخر. ✓
 أن يظهر الإعلان كوحدة مترابطة. ✓
التنسيق والتكامل بين عناصر المحتوى، أي يجب احداث توازن من خلال التوزيع النسبي لعناصر المحتوى بحيث  ✓

 يتم توزيعها داخل مساحة واحدة حول ما يسمى المركز البصري للقارئ. 
 كل العناصر الأخرى. التناسب من حيث العلاقة بين طول الإعلان وعرضه وبين الطول والعرض ل ✓
المحتوى الجيد يعطي سيطرة على حركة العين ويقودها إلى النواحي التي يقصد التركيز عليها، والأساليب التالية  ✓

 تساعد في السيطرة على حركة العين وهي: 

  إذا أراد المصمم أن يوجه المشاهد إلى جزء معين فإنه يجعل ذلك الجزء كبيرا وواضحا.   -   

 استخدام الطرق الإيحائية في توجيه البصر.   -   

 تنسيق محتويات الإعلان سواء كانت صورة أو فيديو أو برنامج محددة أو روابط.   ✓
البساطة المبتكرة، فالمحتوى يجب أن يكون بسيطا بحيث لا يهمل من قبل متصفحي الأنترنت وان لا يكون  ✓

 معقدا بحيث يكون عصبي على الفهم. 
 ورسوم وأشكال جديدة. استخدام صور  ✓

 88يتكون المحتوى من مجموعة من المكونات التي تعمل معا بشكل متناسق ومتكامل وهي كالتالي: 

الر يسي: -1 العنوان   العنوان  يعتبر  الإعلان، حيث  عناصر محتوى  من  مهما  عنصرا  الرئيسي  العنوان  يعتبر 
التسويق الفيروسي لقراءة المحتوى من قبل المتصفحين الجذاب والصادم أحيانا من أهم العوامل التي تجذب في  

أو الملفات المرفقة التي تعطي معلومات عن المنتج الذي تم الترويج  اذ يعمل بالاشتراك مع الرسم أو الصورة
له، حيث وتحدد الوظائف الرئيسية للعنوان الرئيسي في جعل المتلقي ينتبه للمحتوى الإعلاني ويهتم به وذلك 

 مام المعلن إليه يركز على الأفكار الواردة فيه إعطائه فكرة سريعة عن محتواه. بجعل اهت

 
 . 76مرجع سبق ذكره، ص درمان صادق،   87
، مقال علمي منشور في مجلة  -اهتطلبالم والتوعيالم  –ائرا ر الابتكار ت الاستراتيجية الإععنية وأهميتها ت  ذل انتباه للمستهللج خلإشارة إلى مؤسسة اتصالالم نعيمة بارك،  88

 . 319-318، ص2011أبحاث اقتصادية وإدارية، جامعة بسكرة العدد العاشر، 
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يمثل همزة الوصل بين العنوان الرئيسي ونص المحتوى الإعلاني حيث يستخدم بهدف التأكيد العنوان الفرعي:   -2
ليكمل القراءة   على ما جاء من العنوان الرئيسي وتقدي فكرة مختصرة عن الرسالة الإعلانية واستدراج القارئ

 أو المشاهدة، حيث يكون العنوان الفرعي بلون وحجم مختلفان عن العنوان الرئيسي.
يدور حول الفكرة الرئيسية التي يرغب المعلن )المؤسسة( في توصيلها إلى المعلن إليهم وعادة النص الإععني:   -3

بعض الكلمات التحفيزية التي   ما يتضمن المزايا التي يحصل عليها بعد ما يشتري المنتج، ويتضمن أيضا
 تدعو إلى الاستجابة للمحتوى الإعلاني. 

في المحتوى   ءتتضمن الكلمات أو الجمل التي تهدف إلى دفع الزبون للاستجابة إلى ما جاالخاتمة الإععنية:   -4
 وقد تستخدم المؤسسة المعلنة الخاتمة كتلخيص لما جاء في المحتوى ككل. 

رض ابراز الفكرة الرئيسية للإعلان وتسهيل الجهد المبذول من جانب المعلن إليه تستخدم بغالصور والرسومالم: 
في فهم الإعلان ودفعه إلى تصديقه، وقد تكون هذه الصور والرسومات مبتكرة لتقدي صورة أوضح عن المنتج 

 سة تقديمه. وهناك من المؤسسات من تضيف ملفات تمكن الزبون من تحميلها أو فيديو خاص يحمل ما تريد المؤس

II-1-13 واهشاعر  الفيروسي المحتولم: 

المحتوى في التسويق الفيروسي يعتمد على المشاعر، حيث كلما نجح الإعلان في اثارة هذه المشاعر كلما كان نجاحه 
 89على أحد المشاعر التالية: أكثر، يجب أن يكون مبنيا

التعاطف، فهو الصلصة السحرية التي تمنح أول المؤثرات التي لا خلاف عليها هو    من   التعاطف: •
التسويق الفيروسي القوة، أجريت تجارب عديدة حول قوة التعاطف ونتائجها، فقد تبين أن قدرتنا على 

التعاطف تحفز مجموعة من الخلايا العصبية تدعى بالخلايا المرآه، وهذا ما تبحث عنه إدارة التسويق  
ة فيروسية تسترعي انتباه الجميع، حيث القدرة على فهم خصوصا حين ترغب في إطلاق حملة تسويقي

 ومشاركة الآخرين واثارة هذه المشاعر هي المتحكم الرئيسي في نجاح التسويق الفيروسي. 
قد يبدو غريبا اعداد رسالة إعلانية ذات محتوى مخيف لتوصيل ما تريد المؤسسة، لأن غريزة الخوف الخوت:   •

ذي يجده في المنتج المطروح. وعن أمثلة ذلك الاستفادة من الكوارث تجعل الزبون يبحث عن الأمان ال
والمصائب فهي تعتبر مجالا خصبا لأفكار الإعلانية جديدة، وأيضا في مثال آخر تعزيز الأمان لدى المرأة 

 
 .83-80، صمرجع سبق ذكرهدرمان صادق،   89
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عن جمالها من خلال ما تركز عليه مؤسسات مستحضرات التجميل في اعلاناتها عن جمال المرأة الذي 
 يتلاشى بدون استخدام المنتج موضوع الإعلان. ستفقده أو  

المفاجأة مهم في   اهفا أة: • ويعتبر عنصر  يفاجئ الجمهور ويبهرهم،  بتقدي محتوى  المؤسسة  تقوم  حيث 
 نحو الحملة المقدمة.   مجذب الزبائن وانتباهه

دم مثل هذه من أكثر المشاعر التي تؤثر على الزبون، فعلى سبيل المثال منظمة اليونيسف تستخ   الحرن: •
 المحتويات باعتبارها تلفت انتباه الجمهور المستهدف. 

الأنترنت بالمحتوى الذي يسبب الغضب، وتلجأ له المؤسسات لخلق الوعي تجاه   يهتم مستخدموا  الغضب:  •
 قضية ما لكسب تأييد ودعم الرأي العام تجاه ممارسات ما. 

رسائلها   الاشمئراز:  • ضمن  المؤسسات  بعض  تعتمده  لكن  غريب  المحتوى  من مضمون  النوع  هذا  يعتبر 
 ا. الإعلانية من أجل تمريرها وخلق حديث ومناقشات حوله

والسعادة • إحياء:  البهجة  لإعادة  أو  الجديدة،  المنتجات  عن  للترويج  مناسبا  النوع  هذا   ويكون 
 جمهور ذو الغالبية الشابة مثلا.    لاستهدافعلامة تجارية مناسبة  

أن الإعلان الفيروسي هو ظاهرة لنشاط على الأنترنت يستغل الشبكات الحالية في نشر   Paul&Timويرى كل من  
وشرائط   الفيروسي رسائل  الإعلان  ذلك، حيث ويشمل  وما إلى  التجارية  الوعي بالعلامات  إعلانية وكذلك  رسائل 

 90أعلانية وكذلك أفلام فيديو وروابط، صور، ألعاب دعائية.

ومحتواها لابد من أن تعكس مستوى جودة المنتجات بجاذبية عالية وهذا عنصر مهم في انشاء الحملة كما أن الرسالة  
 . 91التسويقية فيروسية التي تعتمد على عنصر الدهشة والمفاجأة وهو مهم لنجاح الحملة 

الزبون، يجب أن يكون   ومن خلال ما ذكر سابقا يمكن القول إن لفعالية الحملات التسويقية الفيروسية وتلقيها أثر لدى 
مضمون الرسالة الإعلانية التي تكون من خلالها يحمل في طياته ما تريد المؤسسة أن تصل له وتحقق من خلاله الأهداف 
المسطرة من خلال تلك الحملات، حيث أن الزبون المستهدف يحتاج أن يقنع بشكل عالي وهذا ما يركز عليه التسويق 

واندفاعه نحو المنتجات قيد العرض وجعله يشعر بمدى أهمية المنتج المروج له. فهنا كلما   الفيروسي لتحقيق رد فعل منه

 
الرحيم، نرمين عادل عبد الرحمن، المجموعة العربية للتدريب والنشر، القاهرة،  مترجم من طرف هدى عمر عبد   ، -سلطة الإععم-الدراسالم الإععمية ،باوول لونج مان، تييم وول 90

 .249، ص 2017
 . 163التسويق الفيروسي غانم رزوقي انيس، ص 91
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كانت الرسالة ملائمة وكان مضمونها كذلك يسعى لتحقيق حاجات ورغبات الزبائن فإنها تحقق غرض التسويق الفيروسي 
 وهو إعادة تمريرها للآخرين بشكل يضمن وصولها لأكبر فئة ممكنة.

II-1-14  الفيروسي نتشار ت التسويق الا : 

ملايين متصفح على   4وزملائه في مقال كتبه حول " ديناميكية التسويق الفيروسي" بأن حوالي    (Ieskovec)يرى  
مليون توصية حول المنتجات وهذا الانتشار السريع يولد فرصة أكبر للشركات في تقدي محتوى   16الأنترنت يكتبون  

وسي هو الذي يدفع الزبون بإرسال المحتوى اعلاني مبتكر ينال أكبر قدر من هذه التوصيات، الابتكار في التسويق الفير 
إلى أصدقائه أو عرضه على صفحته في مواقع التواصل الاجتماعي، حالما يتم نشر الرسالة الفيروسية فإنها تشتهر بقوة 

تكون ذات شعبية عالية   Yahooالكلمة المنطوقة التي لا تستطيع الشركة السيطرة عليها لاحقا بعض المواقع مثل  
نتشار في البداية يكون بطيئا إلى أن يشاهده قلة من الأفراد الذين يعجبهم أو يثير هدة تكون أقوى، الاشاوفرص الم

 .92عداد أكبر في مشاركته ومن ثم مشاهدته من قبل أ اهتمامهم فيبدأو 

ا يعرف حيث وتجدر الإشارة هنا إلى أن انتشار التسويق الفيروسي كان موجودا حتى قبل ظهور الأنترنت على شكل م 
إلا أن استعماله تضاعف بفضل سهولة ارسال وانتشار المعلومات، بدون حدود جغرافية وعبر عدد لا  بالكلمة المنطوقة

متناهي تقريبا من الأشخاص، خاصة مع صدور الإصدارات الجديدة للأنترنت التي تتيح للمستخدم المشاركة في إنتاج 
والشكل ،  93وغيرها   الاجتماعي وشبكات التواصل   ، (Blogsونات ) المعلومة، وذلك من خلال نشر محتويات عبر مد 

 الموالي يوضح طريقة انتشار المعلومات عن طريق التسويق الفيروسي:

 (: انتشار اهعلومة ت التسويق الفيروسي 06لشك  رقم )ا

 a 01:49h https://www.almrsal.com/post/533956 20/09/2019اهصدر: 

 
 . 43درمان صادق، التسويق الفيروسي، ص   92
 . 41،40، ص 2016الأولى،، دار الكتب العلمية للنشر بيروت، الطبعة  الو ير ت التسويق الإلكتروني،  ليلى مطالي   93

https://www.almrsal.com/post/533956%2020/09/2019
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II-1-15    الفيروسياهريج التسوياي : 

تحقيق أهدافها التي تساعدها في  كة و يقصد بالمزيج التسويقي الفيروسي مجموعة من الأدوات التي تستخدمها الشر        
الباحثة أن مضمون المزيج التسويقي الفيروسي ، حيث ترى  في الأسواق المستهدفة عن طريق الابتعاد عن الطرق التقليدية 

 94: بالآتيعناصر مزيج التسويق الفيروسي    وبالإمكان حصر  على يختلف في مضمونه عن المزيج التسويقي التقليدي

 تي:التي يتم تداولها عبر الأنترنت عادة تتكون من الآي و الفيروسالمنتجات في التسويق  اهنتج:   -1
التي يكون سعرها منخفض جدا باعتبار أن الشركة و   برمجيات الحاسوبو   أشرطة الفيديوو   الكتب، الموسيقى، - أ

 من خلال الأنترنت من تكاليف المخزون. و   تتخلص

 أو عبر صفحة الشركة عللا الانترنت.   الهدايا حيث يقوم الزبائن بطلبها من خلال رقم الهاتفو   الزهور  - ب

 طرق الحصول عليها. و   طرق الدفعو   عرض تفاصيلهاو   الملابس: تقوم المواقع الإلكترونية ببيع الملابس   - ت

السيارات من خلال موقع الشركة بعرض مواصفاتها، أسعارها،    - ث  السيارات: يمكن عرض كل تفاصيل حول 
ني شخص في الولايات المتحدة الأمريكية يقوم بالشراء دون أفضل الوكلاء، حيث تشير الإحصاءات ان مليو و 

 الذهاب إلى معارض السيارات.

 CNN ،wall street journal   ،the new york timesالصحف: العديد من الشركات مثل     - ج
 أيضا تعرض تفاصيل الحصول عليها بشكل ورقي. و   تقوم بعرض صحفها بشكل رقمي على مواقعها

شراء وبيع الأسهم: حيث يمكن للزبائن الدخول إلى شبكة الإنترنت والقيام بعمليات بيع وشراء الأسهم دون    - ح
 أن يغادروا منازلهم.

ويتم التركيز في التسويق الفيروسي على المنتجات أعلاه بسبب أنها تحتاج الكثير من الأحاديث بين الزبائن وتبادل 
يتأث الزبون  الشراء والحصول على الخبرات والتجارب لأن  قرار  اتخاذ  قبل  الزبائن الآخرين  قبل  المنطوقة من  ر بالكلمة 

التوصيات اللازمة بل إن الشركة نفسها تستفيد من الأحاديث والتعليقات التي تحصل عليها من قبل الزبائن سواء عبر 
 موقعها الإلكتروني أو صفحتها على مواقع التواصل الاجتماعي.

 
 . 25درمان سليمان صادق، داليا وئيل داود، التسويق الفيروسي، مرجع سبق ذكره، ص  94



الإطار النظري للدراسة                                                                      الأول الفصل   

42 
 

 لتسويق الإلكتروني توفر الآتي: يتطلب المنتج في ا

الزبائن وآرائهم حول المنتج من خلال اجراء مسوحات مستمرة من خلال الانترنت ترسل   شكاوىالاستماع إلى   - أ
 إلى الزبائن من خلال البريد الإلكتروني. 

 تفعيل خدمة ما بعد البيع.  - ب

لغرض   ا تحديد المنتجات التي هناك استمرارية في الطلب عليها وتطوير استخدامها لغرض الاحتفاظ باستخدامه - ت
 الاحتفاظ بالطلب المستمر عليها.

المنتج الفيروسي يجب أن يكون له قيمة حقيقية عند كل من المرسل والمستلم والقيمة قد تكون خدمة أو لعبة  - ث
 95. ا.... وغيرهأو ترفيه أو بطاقة تهنئة

 ضرورة أن يكون المنتج أو الخدمة منخفض التكلفة.  - ج

 ولة. بسه  جضرورة أن يكون المنتج قابل للإنتا  - ح

 أو يوزع المنتج أو الخدمة بشكل خاص على الانترنت.  - خ

 ضرورة الإنتباه إلى المنافسين في مرحلة تقدي المنتج أو الخدمة.  -د

 إن التركيز الأساسي للمستخدم يجب أن يوجه إلى الموقع كون المنتج أو الخدمة متوفرة على الموقع فقط.  -ذ

 وس( بعناية ودقة وبموجب مواصفات أو خصائص معينة.ضرورة اختيار رجال التسويق الفيروسي )ناقلو الفير  - ر

 التسعير:  -2
قابل النقدي يقصد بالسعر أنه القيمة التي يدفعها الزبون لبائع الخدمة أو السلعة نظير الحصول عليها أي أنه الم

الاعتماد يكون في التسويق الفيروسي التكلفة تكون قليلة بالنسبة للشركة لان  الذي يحدده البائع ويرتضيه الزبون، و 
الولاء ين للشركة نتيجة شعورهم بالرضا و على الزبائن أنفسهم اذ يعملون على نشر الرسالة التسويقية كباعة شخصي

 اتجاه العلامة التجارية. 

 
 . 27-26درمان سليمان صادق، داليا وئيل داود، التسويق الفيروسي، المرجع السابق، ص  95
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لزيارة موقع  لذلك الشركة تهتم بالدرجة الأولى على تقدي عروض مجانية تشجيعية تجعل منهم يعودون مرة أخرى 
المسموعة عبر شبكة الانترنت سية هي تشجيع الحوارات المرئية و بما أن الركيزة الأساالشركة على الويب وطلب المزيد. و 

نتيجة للتوصيات الإيجابية التي حصل عليها من غيره أن يقبل بالسعر الذي تقدمه  الزبائن التي تجعل من الزبون و بين
 نفسها.الشركة لأنه يبحث عن القيمة 

 التوزي : -3

يعتمد التوزيع في التسويق الفيروسي بشكل كامل على شبكة الأنترنت لما توفره هذه الشبكة من تسهيلات 
وقع الالكتروني باستخدام التكنولوجية الحديثة التي تسمح بتوزيع المنتجات بدون الاهتمام بالقيود الجغرافية من خلال الم 

هذا لا يقلل من دور الوسطاء انما يتم اللجوء ل دائم بالشركة من خلال الموقع و اتصاالزبون على  الخاص بالشركة و 
هي مؤسسات تتواجد في السوق الرقمي لغرض تسهيل عملية تبادل " وسطاء المعرفة الإلكترونية " و إلى ما يسمى  

 المنتجات.

 :ما يليمن مميزات التوزيع في التسويق الفيروسي و 

 96المبتكرة لغرض تحقيق رضا الزبون بالكامل. و   ت التقليديةاحداث تلائم بين القنوا - أ

 تلبية احتياج كل منهما. تسهل عملية التبادل بين الشركة والزبون و اللجوء إلى وسطاء المعرفة الإلكترونية التي   - ب

يناسب زبون إلى ما  السعر أي توجيه البنظر الاعتبار متغيرات الجودة و   نظام توزيع متكامل يأخذ  استخدام - ت
 التقصي. امكانياته واحتياجاته وبالتالي توفير عناء النقل والبحث و 

 تقنيات متخصصة من حيث ارتباطها بالسوق الالكترونية. وجود مهارات وجدارات و  - ث

ترنت، ذلك يقلل التكاليف، حيث في هولندا فإن بيع الزهور بات من خلال شبكة الأناختصار قنوات التوزيع و  - ج
 تعامل مع زبائنها بشكل مباشر. كذلك شركة أمازون تو 

ن كان المنتج رقمي فإنه يتم نقله عبر الأنترنت من خلال مواقع الشركة المتخصصة إيجاد بدائل متعددة للنقل، وإ  - ح
 لذلك الغرض. 

 
 .28-27الفيروسي، المرجع السابق، ص  داود، التسويقدرمان سليمان صادق، داليا وئيل   96
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 أحيانا تتم العملية بشكل آني. رعة في وصول المنتج إلى الزبون و الس - خ

 الترويج: -4
 نفسه لأنه هو الذي يأخذ على عاتقه توصيل الرسالة التسويقية إلى غيره  الربون  في التسويق الفيروسي المروج هو

 جذبهم إلى منتجات الشركة، هناك عدة طرق فعالة يعتمدها التسويق الفيروسي في الترويج: و 

شر الكلمة المنطوقة سواء من خلال البريد الإلكتروني أو من خلال الفيديو في المواقع المتخصصة، ن -أ
تبادل و   الفرص التي تقدمها في مجال مشاركة الأراءو   يخبر صديقه، مواقع التواصل الاجتماعي صديق  

 الخبرات عن المنتج. 

تقود إلى صفحات أخرى  - ل النقر عليها  الويب الخاص بالشركة عند  تتواجد في موقع  الكترونية  روابط 
 تحتوي على معلومات متكاملة عن المنتج. 

 ثير على الزبون. الاعتماد على المشاعر في التأ   - لم

جذب المزيد من الزبائن إلى الشركة من خلال تقدي عروض تشجيعية لهم  و   مكافأة من ينقل المعلومات   - ث
التي تكون عادة غير متوفرة لغيرهم و   أو السماح لهم بتحميل برامج حديثة الإصدار تهتم في مجال الأنترنت

 . أكثرمما يشجعهم 

لوحة إعلانية صغيرة تتضمن رسومات أو صور أو كلاهم. يمكن الإعلانات عبر الأنترنت تكون اشبه ب   -ج
 97من خلال النقر عليها بالتحول إلى صفحات أخرى. 

II-1-16 له  الاختعت بس التسويق الفيروسي وبعض اهصطلحالم اهشابهة : 

الحماس )التسويق قد يرى البعض أن هناك تشابه في استخدام مصطلحات كالتسويق الفيروسي والتسويق القائم على  
بالطنين( والكلمة المنطوقة ويروها كمرادفات لبعضها البعض الا أنها تختلف عن بعضها البعض لذلك من الضروري أن 

 98نميز بينها، وسنوضح الفرق بينها في الشرح التالي: 

 

 .29-28درمان سليمان صادق، داليا وئيل داود، التسويق الفيروسي، المرجع السابق، ص   97
98 Isabelle Goyette, Line Ricard, Jasmin Bergeron, François Marticotte, E‐WOM Scale : word‐of‐mouth 
measurement scale for e‐services context , Canadia journal of administrative sciences ,Revue canadienne des 
sciences de l’ administration, Volume27, Issue1, 2010 ,p 9-10. 
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 (Buzz marketing)التسويق الفيروسي والتسويق الاا م على الحماس أو التسويق خلطنس   ✓

يعتمد التسويق القائم على الحماس بقيام المؤسسة بالتعاقد مع أشخاص معينين )مشاهير، شخصيات معروفة، قادة 
الرأي....الخ( أو أشخاص عاديين للحديث عن منتجات المؤسسة وتتركز مهمة هؤلاء الأشخاص على خلق ضجة أو 

رائدة في هذا النوع من التسويق   Procter&Gambleمثال عن ذلك مؤسسة  و   ما يشبه الطنين حول المؤسسة 
حيث تقوم بالتعاقد مع أشخاص معينين للحديث عن منتجاتها بين الناس، أما التسويق الفيروسي فهو تقدي رسالة 
ترويجية عبر شبكة الأنترنت بغرض جعل محتوى الرسالة يولد الكلمة المنطوقة حول المنتج بين الناس أما التسويق بالطنين 

 يشترط فيه وجود الأنترنت قد يكون وجها لوجه.   لا

 (word of mouth)الكلمة اهنطوقة:  التسويق الفيروسي و  ✓
التسويق الفيروسي هو استراتيجية تسويقية مرتبطة بالكلمة المنطوقة، حيث يتم استخدام الأنترنت والاستفادة من 

المنطوقة التي تتم عبر الواقع أو الأنترنت، حيث تتم الكلمة وهو بذلك يختلف عن الكلمة   مواقع التواصل الاجتماعي
مثلا  الحوافز  المؤسسة من خلاله  فتستخدم  الفيروسي  التسويق  أما  العفوي  الطابع  المنطوقة بشكل عفوي وتأخذ 

 لتشجيع الزبائن على تمرير الرسالة إلى بعضهم البعض ويأخذ الطابع الغير شخصي. 
 الاختلاف بين المصطلحات أعلاه: والجدول التالي يوضح  

(: الاختعت بس التسويق الفيروسي والتسويق الاا م على الحماس )خلطنس( والكلمة 04)ائدول  
 اهنطوقة 

 الكلمة اهنطوقة  التسويق الاا م على الحماس  التسويق الفيروسي 

يستخدم شبكة الأنترنت ومواقع التواصل  
الإعلانية بين مختلف  الاجتماعي لنشر الرسالة 

 الناس وإعادة نشرها من طرفهم لغيرهم.

تولده المؤسسة عن قصد منها لخلق  
ضجة وطنين بين الناس حول  

 منتجاتها. 

عبارة عن تداول حديث عن منتج  
 بين الأشخاص. 

  = الكلمة المنطوقة  +التسويق القائم على الحماس
 التسويق الفيروسي 

يأخذ شكل الكلمة المنطوقة في  
خدامه )أي بتداول الأحاديث  است

 ضجيج حول المنتج(.   خلق

تستخدم كأداة من أدوات التسويق  
 الفيروسي وتعتبر من أهم أدواته. 

 
  Isabelle Goyette and all , Ibid ,p 10 من إعداد الطالبة اعتمادا على  اهصدر: 
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II-2   مدخ  لسلوك اهستهللج 

 تمهيد 

العملية التسويقية فهو الذي يحدد نجاح أو فشل أي من برامج التسويق وهو يتسم جوهر  يعتبر سلوك المستهلك لب و 
تفسير الأنماط السلوكية للمستهلك تعتبر من المهام الأولى لأية إدارة تسويقية، عالية من التعقيد. إلا أن فهم و   بدرجة

السلوك. باحثين والدارسين لهذا  القصوى بين  المستهلك التي تعتبر ذات أهمية    ومن هنا برزت بحوث ودراسات سلوك
التي تؤثر في هذا السلوك   من المؤثرات الداخلية والخارجية  له على أنه عملية شراء بالدرجة الاولى يؤثر به عدد   روينظ

التنبؤ بسلوك هذا المستهلك مسبقا يعتبر أمرا ليس سهلا بل هو ، حيث  لنهاية قرار يتخذه هذا المستهلكالذي هو با
دقيقة و   ور التي لا يمكن الوصول إليه علميا. لكن استخدام بحوث التسويق التي تصمم بطريقة جيدة من أصعب الأم 

التأكد من معرفة سلوك هذا  التسويق من تضييق فجوة عدم  العلمية الحديثة مكنت رجال  والمستندة إلى الأساليب 
تهتم إدارة التسويق وعبر و  99مة لهذا المستهلك. المستهلك وبالتالي ساعدهم في إعداد برامجهم التسويقية لمنتجاتهم المصم 

أنشطتها المختلفة والمسندة من بقية وظائف المنظمة الأخرى إلى تحقيق إشباع دقيق لحاجات ورغبات المستهلك، وتطوير 
المستهلك منتجاتها تلك وربما يحقق رضاه، حتى أصبح القول نجاح المؤسسة لا ينحصر في حدود اكتشاف ما يحتاجه  

من متطلبات، بل العمل بشكل مضاف لتحديد الأسباب في نشوء تلك الحاجة أو، غيرها. وهذا يعني في حقيقته 
 الدراسة الدقيقة للمستهلك والسلوك الذي يعتمده للتعبير عن دواخله من حاجات ورغبات مختلفة. 

II-2-1    اهستهللجمفهوم سلوك  : 

حد أنواع السلوك الإنساني، وبالتالي فإنه يتأثر بمؤثرات متعددة وأن المؤثر مما لا شك فيه أن سلوك المستهلك هو أ
 الواحد يؤدي إلى أنواع متباينة من السلوك وقد تؤدي المؤثرات المتباينة إلى سلوك واحد. 

أنه  وعليه فإن دراسة سلوك المستهلك هي عملية معقدة لأن فهم دافع المستهلكين ليس بالأمر السهل والبسيط بل  
عملية صعبة ومعقدة بسبب أن الكثير من الأفراد لا يرغبون في التصريح عن دوافعهم، وهذا ما يزيد من صعوبة معرفة 

 100دوافع المستهلك كذلك عدم معرفة بعض المستهلكين بحقيقة الدوافع التي تحركهم عند شراء منتج ما أو عدم شرائه.

 

 . 115، صمرجع سبق ذكرهدن، دار المناهج لنشر والتوزيع، الأر   ،الرقابة -التعطيا - إدارة التسويق التحلي أ.د محمود جاسم الصميدعي، د. رشاد محمد يوسف الساعد،   99

 .116أ.د محمود جاسم الصميدعي، د. رشاد محمد يوسف الساعد، المرجع السابق، ص   100
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 .لك أن نتعرف على كل من معنى السلوك ثم المستهلك على انفرادلابد علينا قبل التعرف على سلوك المسته  لك لذ 

 : السلوكتعريف  1-
هذا المجال، فهناك من عرفه بأنه "   لقد قدمت العديد من التعاريف للسلوك الإنساني من طرف الدارسين والمختصين في

محاولاته المستمرة لتحقيق أهدافه وإشباع رغباته عن الإنسان في   سلسلة متعاقبة من الأفعال وردود الأفعال التي تصدر 
 كذلك هي الأفعال والاستجابات التي يعبر بها الإنسان عن قبوله أو رفضه لمحاولات   المتطورة والمتغيرة،

 التأثير الموجهة إليه من عناصر البيئة المحيطة به سواء كانت عناصر بشرية أو مادية" 
نتيجة تعرضه إما إلى منبه داخلي أو   ه "ذلك التصرف الذي يبرزه شخص ماوهناك من يعرف السلوك الإنساني بأن  

 تحقيق توازنه البيئي أو إشباع حاجاته ورغباته". خارجي يواجهه الفرد، والذي يسعى من خلاله على

 :تكمن في  ومن خلال هذين التعريفين يمكن إن نستخلص بعض مميزات السلوك الإنساني التي
 .السلوك الإنساني سببي  الإنساني لا ينشأ من العدم بل نتيجة لمؤثرات مختلفة، وبالتالي فإن السلوك   -
 .وتثير سلوكه وتحدد اتجاهاته كذلك يبنى هذا السلوك على الدافع وهذا الأخير يكون كقوة أساسية لدى الفرد -
الهدف هي الحاجات والدوافع   السلوك الإنساني هادف وغايته تحقيق هدف محدد بحيث أن وسيلة تحقيق هذا -

 101أجل تحقيق الفرد لمنفعة أو ليتجنب ضرر.  وبالتالي فإن سلوك الفرد يكون سلوك صادق من
 تعريف اهستهللج -2

عنده السلعة أو يتلقى   تستقر  والذي يه منتج السلعة أو مقدم الخدمة  ل"الهدف الذي يسعى ا  أنه: عرف المستهلك على  
 .أنظار جميع من يعمل في مجال التسويقالخدمة، أي هو محط  

باعتباره الهدف الذي تسعى   من خلال هذا التعريف يتبين لنا بأن المستهلك هو المعادلة المهمة في العملية التسويقية
جهودها التسويقية من أجل تلبية حاجاته و  المؤسسات أن تتوصل اليه، لذا فنجد هذه المؤسسات توجه مختلف

 .رغباته
هو الذي يشتري السلع أو  وعين: المستهلك النهائي والمشتري الصناعي، فالمستهلك النهائيإلى ن  وينقسم المستهلكين

يشتري السلع أو الخدمات من أجل استعمالها   الخدمات بغية الاستعمال الشخصي، أما المشتري الصناعي فهو الذي
يب السيارات يقوم بشراء قطع الغيار من لدن ذلك مصنع ترك  في تصنيع سلع أو خدمات أخرى، وكمثال على

 .استعمالها في تركيب السيارة التي سوف يبيعها للمستهلك النهائي  مجموعة كبيرة من المنتجين بغية

 
، ص  2009 باتنة،مذكرة لنيل شهادة الماجستير في العلوم التجارية، جامعة  دراسة حالة،  الاتصال التسوياي دواف  الشراد لدلم اهستهللج ائرا ري ت تحديد سياسةبلال نطور،   101

2-3. 
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بنوع من العاطفة في   ومن بين أهم الاختلافات الموجودة بين النوعين، أن عملية الشراء لدى المستهلك النهائي تتسم
الاشباع   يشتري السلع أو الخدمات بهدف   ة لدى المشتري الصناعي، كما أن المستهلك النهائيحين تتصف بالعقلاني

 .102السلع والخدمات في غالب الأحيان بهدف الربح  الشخصي لا الربح في حين المشتري الصناعي يشتري
الانتفاع من منتج أو خدمة هو الفعل المتحقق من قبل الفرد في شراء أو استخدام أو  تعريف سلوك اهستهللج:  -3

 103متضمنة عدد من العمليات الذهنية والاجتماعية التي تقود إلى تحقيق ذلك الفعل. 

وفي تعريف أخر بذات الاتجاه لما ذكر أعلاه فهو ذلك الفعل الشخصي الذي يقوم في جوهره على الانتفاع 
 104ترتبة على تحقيق القرار لذلك الفعل. والاستخدام الاقتصادي للسلع والخدمات متضمنا عدد من العمليات الم

وعرفه عنابي بأنه "السلوك الذي يقوم به المستهلك عندما يبحث ويشتري ويستعمل ويقيم ويتخلص من السلع 
 .105والخدمات )بعد استعمالها( التي يتوقع أن تشبع حاجاته" 

 ويتضح من التعريفين أعلاه أن سلوك المستهلك يتمثل بالتالي:
 لك هو فعل يقوم به الأشخاص للتعبير عما بداخلهم.سلوك المسته -
 تتحكم بالسلوك وتحديد النمط الاستهلاكي عدة عوامل قد تكون خاصة بالفرد أو أخرى خارجية محيطة به.  -
 الهدف من السلوك هو اشباع حاجات ورغبات من خلال شراء السلعة والانتفاع بها.  -
عمليات متسلسلة ومترابطة تبدأ من الشعور بالحاجة   السلوك المحقق من خلال عملية الشراء يكون عبر  -

 والانتهاء بعملية الشراء وما يليها بعد استخدام السلع من رضا أو من عدمه منها. 
والتصرفات والأنشطة التي يقوم المستهلك بغرض الحصول على منتجات   على أنه مجموع الأفعال"  طيبي أسماءوعرفته  

 106."يتوقع أن تشبع حاجاته ورغباته 

شراء المنتج ومن ثم التي يسلكها الافراد في تخطيط و   سلوك المستهلك بأنه التصرفات والأفعال  Molinaوحدد  
استهلاكه. نجد في هذا التعريف أن هنالك تأكيد على عملية التخطيط التي يقوم بها الافراد من أجل اتخاذ قرار الشراء 
المنافسة  تتعلق بالمنتج نفسه والمنتجات  التي  السابقة للفرد  التخطيط يستند إلى جانبين مهمين هما الخبرات  وأن هذا 

 
 . 3، مرجع سبق ذكره، ص -دراسة حالة شركة الخطوط الجوية الجزائرية  -الترويجية للمؤسسة الاقتصادية   أهمية دراسة سلوك اهستهللج ت عياغة الاستراتيجية،  عماروالي   102

103 Berkowitz, Eric, Marketing 6th end, Mcgraw-Hill College Hardcover,2000, p 150.   
104 lancaster geoff, reynolds paul, Marketing 1sted, Macmillan business Masters, 1998, p42. 

 . 16، ص 2003(، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر،سلوك الربون )عوام  تأثير البيئةعنابي بن عيسى،   105

أطروحة مقدمة ضمن  ، خئرا ر ة الكهرو منرليسوق اهنتجالم  ةدراسة حالتأثير مريج الاتصال التسوياي للمؤسسة على اتخاذ قرار الشراد مد طرت اهستهللج  طيبي أسماء،  106
 . 5، ص 2017، جامعة تلمسان، دولي  ق تخصص تسوي متطلبات نيل شهادة الدكتوراه في العلوم
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ستهلك بعد الاستهلاك ومدى استعاد المستهلك للاستمرار بشراء المنتج أو عدم الاستمرار وذلك والبديلة ورد فعل الم
استنادا إلى مستوى الإشباع والرضا الذي يحصل عليه من المنتج والجانب الآخر هو سعي المستهلك إلى جمع المعلومات 

 الإشباع والرضا اللازم لحاجاته ورغباته.بشكل مستمر من أجل التوصل إلى قرار شاء مناسب يحقق من خلاله مستوى  

تتم داخل   Martinويحدد   التي  النهائية لسلسلة من الإجراءات  النقطة  للمستهلك بأنه يمثل  السلوك الملاحظ 
اء والذاكرة. حيث أن عملية التفاعل ما بين كالمستهلك وأن هذه الإجراءات تمثل الاحتياجات، الإدراك، الدوافع، الذ 

يئة المحيطة به تؤدي إلى تكوين المخرجات التي حددها وأسماها بالجوانب وهي العادات، الحوافز، الصورة، المستهلك والب
المواقف، القرار، ورد الفعل، التي تلغب دورا قد يكون كبيرا أو قليلا في تكوين الجانب الشعوري والجانب الإدراكي 

ل العوامل النفسية للفرد مثل الاحتياجات، الإدراك، الدوافع، بالنسبة للفرد وأن العوامل العقلانية تكون محددة من قب
  107الذكاء والذاكرة التي تلعب دورا مهما في تحديد سلوك الأفراد وتحديد سلوكهم الاستهلاكي واتخاذ قرار الشراء.

وعة من النمط( الذي يتخذه المستهلك ليقوم بمجم -يعرفه الدكتور مصطفى محمود أبو بكر بأنه المسار )المنهجو 
الأنشطة أو المهم أو الجهود لتتم وفق مراحل وخطوات معينة في سلسة متصلة تبدأ بالتفكير في الحصول على المنتج 
 )سلعة أو خدمة( حتى الإدراك بعد الانتفاع بالمنتج ثم ما يحدث بعد حالة الرضا أو عدم الرضا أو الحياد المرتبطة بذلك.

 هلك )العميل( يتصف بما يلي: من هذا التعريف يتضح أن سلوك المست

 عقلية وثالثة نفسية.ود بدنية أو أخرى  هيتضمن سلوك المستهلك أنشطة وج .1
 منهجي.لوك المستهلك هادف رشيد موضوعي و يفترض أن س .2
 سلوك المستهلك متصل تتابعي تراكمي مركب ومرن.  .3
 نادرا ما يكون سلوك المستهلك فردي، وعادة تتعدد الأطراف المؤثرة فيه.  .4
 108سلوك المستهلك نامي موقفي )يتطور وفق اعتبارات فنية، مالية، نفسية واجتماعية(.  .5

 
 
 

 

 .117رشاد محمد يوسف الساعد، المرجع السابق، ص أ.د محمود جاسم الصميدعي، د.   107

 . 30، ص2015، الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر، سلوك اهستهللج والإدارة الاستراتيجية همارسة نشاط التسويق ت اهنظمالم اهعاعرةد. مصطفى محمود أبو بكر،  108 
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 يمثل مسار سلوك المستهلك  (:07)  الشك  رقم

 

 

 

 

 

، د. مصطفى محمود أبو بكر،  التسويق في المنظمات المعاصرةالإدارة الاستراتيجية لممارسة نشاط سلوك المستهلك و  اهصدر: 

 . 30، ص 2015الجامعية، الإسكندرية، مصر، الدار 

 جهود ومراحل سلوك المستهلك.تشير إلى مسار أنشطة و  1-3-4-5-6

علامة التذبذب تشير إلى الحالات الاحتمالية بعد الاستخدام أو الانتفاع بالمنتج واتخاذ قرار بالتكرار )في 
-)الحياد   والمراجعة والتعديل  كير المنحنى أ، سواء بنطاق أوسع أو نطاق أضيق( أو إعادة التف-حالة الرضا 

المنحنى ب( أو الندم واتخاذ موقف سلبي والتحدث غير المؤيد للمنتج والمنظمة )حالة الاستياء أو عدم 
 المنحنى ج(.   -الرضا

السلوك الفردي والجماعي   بأنه Consumer Behavior سلوك المستهلك  كاسر نصر المنصور الدكتور    ويعرف
قرارات شراء السلع والخدمات واستهلاكها. أي هو التصرف الذي يبرزه شخص ما نتيجة   الذي يرتبط بتخطيط واتخاذ 

تحقق أهدافه. ويأخذ السلوك ة حول أشياء ومواقف تشبع حاجته ورغباته و دافع داخلي تحركه منبهات داخلية أو خارجي
 شكلين هما: 

 غير ملموس مثل التفكير والتأمل.   (Covert Behavior)سلوك ضمني مستتر   -
 حسي ملموس مثل تناول الطعام.   (Overt Behavior)سلوك ظاهر -
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 إن سلوك الشخص هو نتاج لما يلي:

 العوامل الآنية التي يخضع لها الفرد أثناء ممارسته لهذا السلوك.  -
 حصيلة خبرات تاريخية من تفاعله مع البيئة. -

)منبهات( تنبع من داخله مثل الدافعية والإدراك العقلي، وأن استجابة الشخص لهذه سلوك الشخص يخضع لمؤثرات  
المؤثرات تحكمها عوامل ومنبهات بيئية خارجية، وقد تتراكم لدى الشخص من خبرات سابقة، وتجعله يظهر أنماطا معينة 

 109من السلوك، ويتجنب أنماطا أخرى. 

رفات الأفراد الذين يقومون مباشرة بالحصول على السلع والخدمات كما يعرفه الدكتور أحمد يوسف دودين بأنه تص
بأنه عملية اتخاذ القرارات بواسطة    اوأيض   التصرفات.الاقتصادية واستخدامها بما في ذلك القدرات التي تسبق وتحدد هذه  

 110الأفراد والنشاط المادي لهم عند تقييم المنتجات والحصول عليها واستخدامها. 

ومن هذا المنطلق يمكن تعريف سلوك المستهلك على أنه عبارة عن: " نشاطات الأفراد أثناء الاختيار والشراء للسلع 
لى أنه "لنمط الذي يستهلكه المستهلك في سلوكه في البحث أو والخدمات من أجل إشباع رغبات المستهلك". أو ع

 111الشراء أو الميل نحو خدمة أو سلعة أو فكرة يتوقع منها إشباع رغباته. 

ويعرف سلوك المستهلك كذلك بأنه الأعمال والأنشطة التي يقوم بها الأفراد أثناء عمليات الاختيار والشراء للسلع 
جاتهم ورغباتهم الاستهلاكية، كما يعرف بأنه الأفعال والتصرفات الناتجة عن الشخص والخدمات التي تلبي وتشبع حا 

لمنبه  تعرضه  عند  السلع والخدمات والهادفة إلى سد حاجاته ورغباته وإشباعها وذلك  تجاه ما هو معروض عليه من 
السلع والخدمات بطريقة خارجي أو داخلي، أو أنه أفعال وتصرفات الأفراد للحصول على أو استخدام أو استعمال  

 .112اقتصادية، بما في ذلك عملية اتخاذ القرارات التي تسبق وتقرر تلك الأفعال 

 

 . 58، ص2006الأردن، الطبعة الأولى  - للنشر والتوزيع، عمان مكتبة الحامد سلوك اهستهللج مدخ  الإععن،كاسر نصر المنصور،    109
 . 65، ص2015الأولى،  ةالأردن، الطبع -عمان  ،الأكادميون للنشر والتوزيع ،إدارة التسويق اهعاعرد. أحمد يوسف دودين،    110
 . 23، ص2013الأردن، الطبعة الأولى، -مكتبة الحامد للنشر والتوزيع، عمان ، سلوك اهستهللج واتخاذ الارارالم الشرا ية: مدخ  متكام محمد منصور أبو جليل وآخرون،   111
 . 24ص، ق ابسالرجع لممحمد منصور أبو جليل وآخرون،   112
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سلوك ذلك التصرف الذي يبرزه المستهلك في البحث عن شراء أو استخدام السلع أو   Schiffmanويعرف  
حاجاته أو حاجاتها وحسب الإمكانيات   الخدمات أو الأفكار أو الخبرات التي يتوقع أنها ستشبع رغباته أو رغباتها أو

 113الشرائية المتاحة.

أما الدكتور محمد عبد العظيم أبو النجا فيعرف سلوك المستهلك بأنه تلك الأفعال والعمليات والعلاقات الاجتماعية 
ظواهر أساسية يمكنها أن تميز ويلاحظ هنا وجود اربعة    التي يظهرها الأفراد أو الجماعات قبل وأثناء وبعد عملية المبادلة.

 114سلوك المستهلك:

 .أي الأفراد والجماعات الرسمية وغير الرسمية بأحجامها المختلفة  "النووواس":  -1

 والذين يقومون بررر: 

 .معينة تتضمن الأفعال أو التصرفات والعمليات  "أنشطة" -2

 ويتم ذلك في سياق من: 

 .بين الأشخاص  "الععقالم"  -3

 تساهم في خلق: 

النتائج   "الخبرالم"،  -4 مع  والتعامل  واستخدام،  المرتبطة بالحصول على،  التجارب  تلك  تتضمن  والتي 
 الخاصة بالسلع والخدمات. 

ومن خلال التعاريف السابقة يمكن القول أن سلوك المستهلك عبارة عن نشاط الأفراد أثناء الاختيار الشراء للسلع 
تلك التصرفات التي يقوم بها الفرد أو الشخص نتيجة تعرضه لمنبه معين والخدمات من أجل إشباع حاجاته، وأيضا هو  

 السلوك  ذلك يمكن القول أنه     أخرى  جهة  من  و    بناء على ما تم عرضه من سلع وخدمات بهدف إرضاء حاجاته،
 ستشبع  أنها  يتوقع   التي  الخبرات  أو  الأفكار  أو   الخدمات  أو  السلع   استخدام  أو  شراء  عن   البحث  في  المستهلك  يبرزه   الذي

 
113 Schiffman Zeou Helsie Kanuk, Consumer Behavior, Eighth Edition, Pearson Prentice Hall, 2003, P 3-5. 

 .65-64، ص2015، الدار الجامعية قرادة معماة ت سلوك اهستهللج الأطر اهفاهيمية واهضامس التطبيايةد. محمد عبد العظيم أبو النجا،    114
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بهذا يكون السلوك هو الإطار التسويقي الإيجابي والفعال الذي يتخذه و .المتاحة  الشرائية  الإمكانيات   وحسب  رغباته
 كل الحاجة لديه من سلع أو خدمات. المستهلك للحصول على ما ينتظر أن يحد مش

II-2-2    اهستهللجأهمية وفوا د دراسة سلوك : 

إن أهمية دراسة سلوك المستهلك نشأت في ظل الاقتصاد الحر وتنامت أهميتها في ظل التحولات الاقتصادية المتعاقبة، 
التكتلات الاقتصادية، المنظمات التجارية، تيار العولمة الجارف، كل هذه المظاهر زادت من أهمية هذه الدراسة بسبب 

لكين بهذا التغير، وهنا يتجلى "اللايقين" في تحقيق الأهداف الاستراتيجية تغيرات المحيط المتنامية وتأثر سلوكات المسته
 بالنسبة للمنظمة، إذ أن سر النجاح أو الإخفاق مرهون بمدى نجاعة وفعالية دراسة سلوكات المستهلكين.

ير السوق لقد استحوذت دراسة سلوك المستهلكين على اهتمام كبير في الآونة الأخيرة موازاة مع المستهلك ومعاي
 )الجودة، السعر، التوزيع والإعلان( أو بصيغة أدق التميز بقوة وكفاءة الاستجابة. 

وتكمن أهمية هذه الدراسة كونها تمس كل الشرائح التسويقية حيث تمتد من ناحية التأثير من المستهلك إلى الأسرة، 
 لدول نفسها. كوحدة الاستهلاك إلى المؤسسات الصناعية والتجارية، وحتى الحكومات وا

وتفيد دراسة سلوك المستهلك الفرد عن طريق إمداده بكافة المعلومات والبيانات التي تساعده في الاختيار الأمثل 
للسلع والخدمات المطروحة وفق إمكانياته الشرائية وميوله، كما تفيد الفرد في تحديد حاجاته حسب الأولويات التي 

البيئة المحيطة )الأسرة وعادات وتقاليد مجتمعه( من جهة أخرى، وتفيدنا كوننا   تحددها موارده المالية من جهة، وظروف 
 مستهلكين في: 

التبصر أثناء عملية استهلاك السلع والخدمات ومساعدتنا في تحديد المنتج المراد شراءه ولماذا ؟ وكيف  - أ
 يتم ذلك؟  أي كيفية إحداث مرونة في اتخاذ القرارات. 

 المؤثرات على سلوكنا والتي تحاول إقناعنا بالمنتجات المعروضة. إدراك   -ب

إن دراسة سلوك المستهلك تعني فهم العلاقة بين المؤثرات الداخلية والخارجية على سلوكات الأفراد الشرائية، وكذا 
تتسع لتشمل فهم سلوك الإنسان كعلم، ولم تقتصر الحاجة لمثل هذه الدراسات على المستهلكين أو الطلب فقط، بل  

الاهتمام البالغ من قبل العلماء لفهم ودراسة أي مظهر من مظاهر السلوك الإنساني وبصفة عامة والاستهلاكي بصفة 
 خاصة. 
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وعلى جانب آخر تتجلى الحاجة لهذه الدراسة على مستوى الأسرة في تمكين أصحاب القرار الشرائي من إجراء 
البدائل المتاحة من كل منتج، واختيار البديل والعلامة التي تحقق الحاجة، التحليلات الازمة لنقاط القوة والضعف في  

 115التسوق الأفضل للأسرة من الناحية المالية والنفسية.  كما تساعد هذه الدراسات في تحديد أماكن ومواعيد 

كبيرة مجال كما تظهر الحاجة لدراسة سلوك المستهلك لدى المؤسسات الصناعية والتجارية حيث تبرز الأهمية ال
تخطيط ما يجب إنتاجه كما ونوعا لإرضاء المستهلكين الحاليين والمرتقبين كما يساعدها في تحديد عناصر المزيج التسويقي 

أية فرصة تسويقية متاحة وإمكانية استغلالها بنجاح من   اكتشافالسلعي والخدمي الأكثر ملاءمة، من جهة، وإمكانية  
 جهة أخرى. 

اجة لهذه الدراسات تخص كافة أطراف العملية الإنتاجية والتسويقية، لكونها تساعد في تحديد وخلاصة القول أن الح
المربحة للمنتجين والمسوقين وحتى الحكومات، وأولويات الإنفاق وتوزيع الموارد المالية لتلك المشروعات   الاستثمار أوليات  

تي تمكنهم من استمرارية العمل والتوسعات المطلوبة وفق أو العمليات الإنتاجية والتسويقية بما يضمن لهما الأرباح ال 
   116حساسيات تقلبات سلوك المستهلكين.

 أهمية دراسة سلوك اهستهللج   يمث   (:08)  رقمالشك   

 

 .65: كاسر نصر المنصور، سلوك المستهلك مدخل الإعلان، مرجع سابق ذكره، صاهصدر

 
 . 29 -28محمد منصور أبو جليل وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص  115
 . 30محمد منصور أبو جليل وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص  116
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II-2-3   اهستهللج سلوك   مداخ: 
 117تتمثل في أربعة مداخل وهي كالاتي:   

وفقا لهذا المدخل فإن المستهلك هو كائن اقتصادي يسعى لإشباع حاجاته اهدخ  الاقتصادي:   -1
ورغباته، وفقا لدخله المتاح محققا أكبر منفعة. وهذا السلوك هو سلوك عقلاني رشيد، وهذا المدخل يركز 

وامل والمؤثرات الأخرى ورغم أهميته لا يلبي حقيقة على عامل واحد هو العامل الاقتصادي بدون الع
 سلوك المستهلك بمكوناته المختلفة. 

وفقا لهذا المدخل فإن المستهلك هو كائن حي اجتماعي يسعى لإشباع حاجاته   اهدخ  الا تماعي:  -2
ورغباته وفقا لشخصيته محققا أكبر منفعة. يركز على عامل واحد يشمل العوامل الاجتماعية وهي لا 

 تعكس كافة العوامل المؤثرة الأخرى. 
تتمثل الفرضية الأساسية لهذا المدخل هي أن سلوك المستهلك يمثل    اهدخ  السيكولو ي )النفسي(: -3

أحد أوجه السلوك الإنساني، والتالي يتأثر بعوامل البيئة المحيطة به ويركز على العوامل النفسية وهي الأكثر 
 .تعقيدا وصعوبة في القياس والمعرفة

المداخل الثلاثة السابقة رغم أهميتها وتأثيراتها الحقيقية لا تمثل مدخلا متكاملا لسلوك اهدخ  الشام :   -4
 سيث الخاص بسلوك المستهلك يمثل مدخلا متكاملا وذلك لعدة أسباب هي: -المستهلك، ونموذج هورد 

 حثين. على عوامل اقتصادية واجتماعية ونفسية وغيرها اجمع عليها البا  احتوائه  -

 الأساس في تفسير سلوك المستهلك.  -

 الأساس في تفسير عملية اتخاذ قرار الشراء.   -

II-2-4    اهستهللجنموذج سلوك  : 

لذلك تقوم معظم الشركات الكبيرة بإجراء بحوث تفصيلية من قرارات الشراء كل يوم، و يتخذ المستهلكون العديد  
بعض الأسئلة الخاصة بما يشتري، وأين، كيف، متى يشتري، تتعلق بقرارات الشراء التي يتخذها المستهلك للإجابة على  

 يمكن لرجال التسويق أن يقوموا بدراسة المشتريات الفعلية للمستهلك حتى يتسنى لهم التعرف على ما يشتريه.و 

 
 . 181-180، ص 2013دار الميسرة للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، الطبعة الثانية،  الاتصالالم التسوياية،علاء فلاح الزعبي،    117
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على الرغم من ذلك. فمعرفة مسببات السلوك الشرائي ليست بالعملية السهلة، حيث أن الإجابة على مثل الأسئلة و 
الذي يعتبر بمثابة صندوق أسود مظلم ول ما يدور داخل عقل المستهلك، و السابقة إنما يعني ضرورة الإبحار وصبر ح
 118يصعب التعرف على ما يحدث داخله. 

 الخاص بسلوك المستهلك:  الاستجابة-المثيراتلي  يمثل النموذج التا و 

 نموذج سلوك المستهلك  :(09)  رقمالشك   

 

 . 181، بتصرف، ص سابقالرجع  الممحمد عبد العظيم أبو النجا، قراءة معمقة في سلوك المستهلك،  :  اهصدر

المثيرات الأخرى إلى عقل المستهلك أو الصندوق الأسود لى دخول عناصر المزيج التسويقي و يشير الشكل أعلاه إو 
صورة استجابات النفسية له، بالشكل الذي يعمل في النهاية على اخراج ذلك في  له ليتفاعل مع العوامل الشخصية و 

 أطلقناتصوير ما يحدث داخل ما  وقين ضرورة القيام بالتعرف على و بناء على هذا يكون على المسوتصرفات معينة. و 
 ليه الصندوق الأسود للمستهلك.ع

II-2-5  اهستهللج    الاتجاهالم ت سلوك : 

السائدة في مجال سلوك المستهلك بتقدير واهتمام كبير، بالصورة التي يرى البعض في معرفتها   تحظى معرفة الإتجاهات
أحد المزايا الإستراتيجية التي تستحق بذل الجهد لإكتشافها والوصول إليها. فعلى سبيل المثال هناك نمو سريع جدا في 

لتي يتم صنعها من مكونات اات التجميل  ومستحضر   المبيعات العالمية الخاصة بمنتجات الإستحمام، والعناية بالبشرة،
طبيعية، ويبدو أن هذه النزعة لها علاقة بالإتجاهات المعاصرة الإيجابية نحو الأشياء الطبيعية، والإتجاهات السلبية في ذات 

 
 . 180محمد عبد العظيم أبو النجا، مرجع سابق ذكره، ص   118
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على أن نتجات الوقت نحو تلك الأشياء الإصطناعية غير الطبيعية. وفي الحقيقة، لا تعتمد أدلة أو براهين منتظمة تؤكد  
 مستحضرات التجميل هي الأفضل أو الأكثر أمانا بالنسبة للمستهلكين.

يهتم المسوقون الآن وأكثر من أي وقت مضى بالتعرف على إتجاهات المستهلكون نحو منتجاتهم، وغيرها من عناصر و 
الذي نتحدث عنه ك الإهتمام  المزيج التسويقي الأخرى التي يعتمدون عليها في ممارسة نشاطاتهم المختلفة، ويرجع ذل

نتيجة ما يمكن أن تساهم به هذه المعرفة للإتجاهات في المساعدة على التبؤ بسلوك هؤلاء المستهلكين المزعم خدمتهم 
  119وإستهدافهم. وذلك بالشكل الذي قد يكون من شأنه تعميق المعرفة التسويقية المتعلقة بدراسة اتجاهات المستهلكين. 

 الاتجاهالمف يتعر أولا: 

عرفها ألبورت يا، في صالح الشيء أو ضده. و يا أم سلبيابيجا  الشعور   ذا تجاه هو شعور الفرد تجاه شيء ما، سواء أكان  الإ
اء يبة نحو شيء ما أو مجموعة من الأشية أو سليابيجقة اية لدى الفرد للاستجابة بطر يعيطب   وميول : " استعدادات  ابأنه

 120".  جة للتعلميعند الفرد نت  والميول  الاستعدادات  ذهه  وتنشأبصفة منتظمة، 

 ببعض تعلقي مايف  وعواطفه وإدراكه الحسي الفرد لدوافع  المدى ليطو  مي تنظ " :بأنه كذلك  النفسي الاتجاه عرفيو 
بالمعرفة(،  الخاص )الجانب المعرفي المكون  ي: ه عناصر ثلاثة من النفسي تكون الاتجاهيو   .به طيالمح بالعالم المرتبطة الجوانب
 للشراء(." ليالسلوكي )الم المكون  (،)الشعوري الوجداني المكون 

 يحملها التي التصورات عدد هي:  عوامل على ثلاثة ما شيء تجاه للفرد العام النفسي الاتجاه عتمد ين"  يشبايف وحسب"
التصور بأن  اعتبار تميالفرد لهذه التصورات، و  تقييمو  التصورات،هذه   قوة لذلك الشيء، المختلفة الجوانب عن الفرد

 متعددة، لها أبعاد ة يالنفس الاتجاهات أن  على  نيشبايف فيتعر  زركيو .  نةيمع معلومة لصحة الفرد  هيعطي الذي الاحتمال
 التنبؤ  ة، ومحاولةيالنفس الاتجاهات حول دراسات بعدة ام يالق المستهلك على سلوك ساعد المهتمون بدراسة وهذا ما
 على توييح على أنه المنتوج إلى نظر ي بأن المستهلك  نفهم  التعريفهذا   على  واعتماداللمستهلك   الشرائي  بالسلوك

 المنتوج، من نحو  النفسي  اتجاهه  ذلك بعد  تأثر يو  .الخصائص هذه عن نةيمع تصورات  يكون و  الخصائص، من عدد
 من المنتوج، منها في لكل الشخصي وبتقييمه  ،لا أم الخصائص على هذه المنتوج بتوفر  تعلقي  مايف تصوراتهابقوة   جهة،

 .121جهة أخرى

 
 .457محمد عبد العظيم أبو النجا، مرجع سبق ذكره، ص 119

التنظيم، جامعة قسنطينة،    العمل  النفس  علم في   "العلوم دكتوراه  "شهادة  لنيل مقدمة رسالة  ،-نادية تحليلية دراسة -  ائرا ري اهستهللج  سلوك  راسةد، ايدير عبد الرزاق   120
 .146، ص 2013

 .410، ص 2000مركز البحوث، معهد الإدارة العامة، السعودية،  سلوك اهستهللج بس النظرية والتطبيق، سليمان أحمد علي،  121
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 ثانيا: خصا ص الإتجاهالم

البنائية على   التناسق أنها ميول ناتجة عن  يشار إلى أن خصائص الاتجاه من الناحية  التعلم، ومكتسبه وتمتاز بخاصية 
مواقف معينة، أي أنها نتيجة التجربة والخبرات السابقة، أي يمكن اكتسابه من البيئة المحيطة ومن التجربة وتحدث ضمن 

والخبرة الشخصية ويستطيع الفرد أن يستقبل اشارات معينة تمكنه من تمييز الصح من الخطأ وتمتاز الاتجاهات بالخصائص 
 122التالية:

أي تفضيلات المستهلك نحو الأشياء المحببة من غيرها، وترتبط الاتجاهات عادة بأشياء معينة، تعبر عد التفضي :    -1
وتختلف فيما بينها من حيث التوجه والدرجة والعمق، ويجب على رجل التسويق ادراك أهمية هذه الخاصية حيث تؤثر 

جاذبية المنتج له، وكذا أين ومتى ير عن قدرة المستهلك على دفع أو  على قرار المستهلك أثناء الشراء، ولا يقل هذا التأث
 ولماذا يشتري؟

إذ أن الاتجاهات لها هيكل أو تنظيم يحتوي على عمليات داخلية ترتبط وتتفاعل مع بعضها البعض   سهولة التذار:  -2
 مما يسهل من عملية التذكر. 

 ويتم تشكيل الاتجاه خلال فترة زمنية قليلة ووقت سابق وهي ليست وليدة اللحظة. ائاهرية:    -3

الفرد  يوه  الثاة: تمتاز بدر ة عالية مد    -4 تتشكل على مستوى مجموعة من   الواحد، كما   تشكل على مستوى 
 الأفراد. 

فهي مستقرة نسبيا عبر الزمن أي أنه ليس من السهل تغييرها، واذا تم   تعبر عد الثبالم أو الإستمرارية أو البااد:  -5
 ذلك فهو بحاجة إلى فترة زمنية وجهد. 

مقاومة للتغيير: والاتجاه يتكيف مع الظروف والأوضاع ويتصف بالإستقرار وهو صعب التغيير ولكن   الإتجاهات   -6
 يستطيع المستهلك أن يكيف اتجاهه ويتعامل مع ماهو موجود فعلا. 

يتطابق،   ألا أي أنه من الطبيعي أن يتطابق السلوك مع الاتجاه ويمكن أحيانا الاتجاه يكون عادة مرافق للسلوك:   -7
 لا يعني أن المستهلك تخلى عن الاتجاه ولكن أحيانا يكون مضطرا.  وهذا

 

 
 . 206-205ص ه،  أبو جليل وآخرون، مرجع سبق ذكر  محمد منصور 122
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 :الاتجاهالم : مكونالمثالثا

 التي المعرفة جانب يشكل و) المعرفي المكون)وهي  البعضبعضها  في تؤثر عناصر ثلاثة من النفسية الاتجاهات تتكون 
 ) السلوكي المكون  )و ،  التقييم أو  الحسي أو الشعوري الجانب يمثل  و ) العاطفي  المكون )  المستهلك،  لدى  تتكون 
" .للشراء المستهلك    ميل ويمثل للإتجاه  الثلاثة  المكونات  هذه  أيضا  وتسمى  الإتجاهالم حيث  ثعثي   بنموذج 

 : المكوناتهذه   تسلسل الآتي الشكل ويبين،  123" اهكونالم

 مكونالم الإتجاه الثعثيةيمث   (: 10الشك  رقم )

 

 

 

 

 

 

 . 470على مرجع محمد عبد العظيم أبو النجا، مرجع سبق ذكره، ص    من إعداد الطالبة بالإعتماد   اهصدر: 

 الإتجاهات الثلاثة بالتفصيل:  مكونات إلى  يلي  فيما  وسنتطرق

ويكون حصيلة المعرفة التي تتكون نتيجة خبرات معينه، وهذا البعد الذي يتعلق بالمعرفة، أي اهكون اهعرت:   -
أن الإتجاه هو حصيلة المعرفة التي تتكون لدى المستهلك نتيجة خبرات معينة سابقة، بالإضافة إلى دراسات 

وعموما تأخذ   124.ل رئيسيومعلومات مختلفة، فيتكون لديه هذا البعد الذي يأتي نتيجة التعلم والمعرفة بشك
شكل المعتقدات التي تجعل المستهلك يصل إلى قناعات معينة عن تلك المعرفة، وما ينجم عنها من مدركات  

 
 .147ايدير عبد الرزاق، مرجع سبق ذكره، ص   123
 . 208محمد منصور أبو جليل وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص  124

 ميل المستهلك للشراء أم لا 

للمنتج تقييم المستهلك   
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مختلف الصفات التي يملكها الشيء محل الإتجاه، وعن النتائج المحددة التي يمكن الوصول إليها من خلال القيام 
 125بسلوك معين. 

 ة،يالتجار  العلامة  أو المنتوج نحو للفرد الداخلي الشعور  الاتجاهات في العاطفي كون الم ثليماهكون العاطفي:   -
 الفرد تخذهي الذي د يالمحا أو  السلبي أو ابييجالا الموقف  دديح لأنه  ،الاتجاهاتعناصر  من جوهري عنصرهو  و 

 (المعرفي  المكونمزاياها ومنافعها )و  العلامة خصائص حول الفرد تصورات كانت  فإذا .ةيالتجار  العلامة تجاه
 قياسه تم ي واحد  بعد  ذا بكونه  تصفيالعاطفي    المكون  فإن  ان،يالأح غالب في متعددة وأبعاد جوانب ذات
 لايتفض العلامات أقل " من أو  " ممتاز  " إلى " سيء من " :مثل  نةيمع لصفات متدرج مقياس باستعمال عادة

والعواطف والمشاعر عبارة عن التقييم الكلي للفرد نحو منتج أو خدمة  ،126"لا يتفض العلامات  أكثر   "إلى"
موضوع الإتجاه. وليس بالضرورة أن ينسجم السلوك الفعلي للمستهلك مع المشاعر والعواطف المتكونة نحو 

 127موضوع معين. 
تعلق بإحتمال يمثل هذا المكون العنصر الأخير لنموذج الإتجاهات ثلاثي المكونات، وهو ياهكون السلواي:   -

أو نزعة الفرد للقيام بتصرف أو سلوك محدد وبطريقة معينة بصدد الشيء محل الإتجاه، وينطوي المكون السلوكي 
وغالبا ما   طبقا للكثير من التفسيرات على السلوك الفعلي نفسه، وليس مجرد النية للمحتملة للسلوك المتوقع.

يتم معالجة المكون السلوكي الذي نتحدث عنه هنا في مجال التسويق وبحوث المستهلك بإعتباره تعبيرا عن نوايا 
المستهلك للشراء، ومن هنا يتم استخدام مقاييس نوايا المشتري لتقييم احتمال قيام المستهلك بشراء المنتج، أو 

 .128احتمال قيامه بالتصرف بشكل معين 

 الشكل  لا تتبع دائما نفس الاتجاه الموضح في  للاتجاهاتشارة إلى أن العلاقة بين المكونات الثلاثة المذكورة  تجدر الإو 
ذلك بالدرجة الأولى على   واستهلاكه، ويعتمدنحو المنتوج بعد شرائه  الاتجاهات    فيهاحالات تتكون    ث هناك يبح  أعلاه، 
 .129لية الشراءللمنتوج ولعم  المستهلك  يولها التي    الاهتمامدرجة  

 

 

 
 .470ذكره، ص محمد عبد العظيم أبو النجا، مرجع سبق    125
 .149ايدير عبد الرزاق، مرجع سبق ذكره، ص  126
 . 208محمد منصور أبو جليل وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص  127
 .474محمد عبد العظيم أبو النجا، مرجع سبق ذكره، ص  128
 .151ايدير عبد الرزاق، مرجع سبق ذكره، ص  129
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II-2-6    اهستهللجالعوام  اهؤثرة ت سلوك  : 

سبق وأن عرفنا أن السلوك على أنه ذلك الموقف الذي يبديه المستهلك نتيجة تعرضه لمنبه معين يتوافق مع حاجة 
والخدمات الواجب غير مشبعة لديه، وتكمن معرفة أهمية هذا السلوك لإدارة التسويق في تحديد نوعية وكمية السلع  

إنتاجها وتقديمها للسوق، لذا تعتبر دراسة سلوك المستهلك أساس عملية الإحلال السلعي، أي جعل المنتج ملائما من 
 حيث العلامة والصنف مع متطلبات السوق، بل مع حاجات المستهلك بالدرجة الأولى. 

أو ذاك   لمختلفة التي تكمن خلف هذا السلوكولقد تعددت هذه الدراسات بغية معرفة وإدراك القواعد والمبررات ا
 واختلافه من مستهلك لآخر، وحتى تباين أنواع السلوك للفرد الواحد من فترة لأخرى. 

إن هذا الاختلاف في سلوك المستهلك ناتج عن مؤثرات داخلية وخارجية وتعتبر دراسة هذه المؤثرات ذات أهمية 
بالغة في تبني معظم القرارات الإنتاجية والتسويقية للمؤسسة لتلبية الرغبات بمواصفات ملائمة ومعينة حسب متطلبات 

 بة وملائمة. ئبذاته في اتخاذ قرارات شرائية صاسة المستهلك  العنصر البشري بمختلف مستوياته، كما تساعد هذه الدرا

إلا أنه يصعب في دراسة سلوك المستهلك الوصول إلى تحديد دقيق لجل العوامل والمؤثرات المختلفة على السلوك 
في   الشرائي لدى المستهلك، والتي خضعت لدراسات متعددة من قبل الباحثين في هذا المجال وتم التوصل إلى تجميعها 

مجموعة المؤثرات الخارجية وعلى إثر هذا التفاعل بين المؤثرات الداخلية والخارجية تين: مجموعة المؤثرات الداخلية و مجموع
التنبؤ بسلوك  التسويق  العوامل يمكن لمديري  التفاعل بين هذه  أنماط  المستهلك، وعن طريق ملاحظة  يتحدد سلوك 

 130الأفراد. 

 ثرة ت سلوك اهستهللج أولا: العوام  الخار ية اهؤ 

نظرا لأن المستهلك متواجد ضمن بيئة معينة حتما فإنه سوف يؤثر فيها ويتأثر بها، وما يهمنا أكثر من البيئة الخارجية 
التي تؤثر في سلوك المستهلك وم ثمة التأثير على طبيعة قراره، ومن عوامل البيئة الخارجية الأكثر تأثيرا في هذا السلوك، 

 العوامل الخارجية حسب درجة تأثيرها إلى نوعين:  ويمكن تقسيم

الظروف الخارجية،   الاجتماعية: مثل الثقافة والثقافة الفرعية، والطبقة  عوام  لها تأثير عام على اهستهلكس -1
 وسائل التسويق، والتأثيرات الوضعية.

 
 . 33-32مرجع سبق ذكره، ص وآخرون،محمد منصور أبو جليل  130
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يشترك بها المستهلك مع المجتمع الذي يعيش فيه يعود هذا العامل إلى القيم والمعتقدات التي  الثاافة والثاافة الفرعية:   - أ
حيث يؤمن بها وتؤثر على سلوكه ومعتقداته. كما ان الثقافة الفرعية لشريحة من المجتمع الكامل، ذات الخصائص المتميزة 

والفنون إلى حد ما عن الثقافة الأم التي لها تأثيرها على معتقدات وسلوك المستهلك. كما تمثل الثقافة كل من العادات 
والمهارات المشتركة بين الأفراد في مجتمع معين والتي يتم انتقالها من جيل لآخر، وبالتالي يمكن اعتبارها نمطا للسلوك يتبعه 
أعضاء المجتمع الواحد، والاختلاف في الثقافة يعكس الاختلاف في أنماط الاستهلاك، وتمد رجال التسويق بأساس قوي 

التأثير النفسي، كما يتأثر بقيم المجتمع وفي نفس الوقت  ويؤدي التغير في عوامل الثقافة إلىلتقسيم السوق إلى قطاعات،  
 التسويق  رجل  عليها يعتمد  التي المهمة العوامل أحد  الثقافة عامل يعتبرو    .131يجب أن يعكسها من خلال الإعلان

 ظاهرة هي  فالثقافة  بالفرد، يحيط خارجي عامل باعتبارها الاستهلاكي  السلوك على  تؤثر فهي  المستهلك،  سلوك لتحليل
 جهة من نسيانها، يمكن ولا جيل  إلى  جيل من  تنتقل أنها أي ةراسخ وهي الواحد، المجتمع  رادأف يتقاسمها اجتماعية

 عصرهم حسب المستهلكين حاجات بتلبية تسمح وهي  فيه،  تتواجد  الذي  المحيط حسب الثقافة تتغير أن  يمكن أخرى
 إنتاج على يحرصون   أنهم كما بها، المحيطة ات  التغير  ويرصدون  الثقافة لعامل  أهمية يعطون  التسويق  رجال إن  الحديث،

 لتركيب الثقافية  الخلفية عليه تؤثر  للمستهلكين الثقافي  السلوك أن  كما ،معين مجتمع  لثقافة ملائمة خدمات  وتقدي  سلع 
  الدين  مثل المستهلك، إليها ينتمي التي الجماعة على تؤثر قد  التي الفرعية بالثقافات أيضا  ويتأثر الاجتماعية، الطبقات

 .والتقاليد  والسياسة والعادات
 المستهلكين تفضيلات في تؤثر  ثم ومن القيم،و   والمعتقدات المواقف في تغير الثقافة أن  راساتالد من العديد  في ويظهر      

 تأثير أن  من الرغم وعلى للأمة، الثقافة تجانس علىا  تقريب  كلها  البحوث تجمع  أخرى ناحية ومن والخدمات، للسلع 
 بصورة تتغير أنها كما السائدة، الثقافة حسب تختلف تأثيرها درجة أن   إلا  مؤكد، والثقافة  للمجتمع الثقافية العوامل

 تعد  التي الثقافية بيئته عليه تمليه   ما  استيعاب إلى يميل لأنه الفرد، في تاثبا ثراتالمؤ  أكثر من   الثقافة وتعد  هذا مستمرة،
 132.وسلوكه المستهلك لرغبات الأساسي المحدد

 
 . 33ص المرجع السابق  ، محمد منصور أبو جليل وآخرون  131

132 Rani Pinki, Factors Influencing consumer behavior, Int.J. Curr.Res.2(9) ,2014, p 53. 
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 المثال سبيل على للشركات، التسويقية الممارسات في "بالآخرين الموجهة القيم" أحيانا  دعىت التي القيم تلك وتؤثر      
 القيم وتختلف ،قرار الشراء لاتخاذ  كدليل للآخرين سينظرون   المستهلكين  فإن  .التعاون  على ترتكز المجتمع  قيم كانت إذا

 .133والتنوع التعاون  الجنس، العائلة، السن، الفردية، القيم :ومنها  لها المكونة   العوامل حسب الثقافية

يمكن تقسيم الأفراد حسب مكانتهم الاجتماعية إلى طبقات وفق استخدام عدة أسس أهمها   الطباالم الا تماعية:  -ل
وأكثرها شيوعا الدخل والمهنة والأسرة، فعادة ما يكون الدخل منخفض عند الطبقات الدنيا وتعبر كل من المهنة والتعلم 

ها بصورة جماعية نظرا لتأثر الدخل بالمهنة عن مكانة الفرد، ويلاحظ أن المعايير السابق الإشارة إليها يمكن استخدام
وبعرافة الأسرة، وطالما أن أنماط الشراء تختلف باختلاف أنماط الحياة فإن هناك العديد من الشركات تستخدم الطبقات 
الاجتماعية كأسا لتحديد الهدف التسويقي. والطبقات الاجتماعية متواجدة في كل مجتمع، إذ يقسم إلى طبقات حسب 

       .134وى المعيشي، وبهذا يتأثر سلوك المستهلك حسب الطبقة الاجتماعية المست

تكمن أساسا في التضخم، الركود، الازدهار الاقتصادي والبطالة، وكلها عوامل تؤثر بشكل   الظروت الخار ية:   - لم
 غير مباشر في السلوك الشرائي للمستهلكين. 

ا هخصي، الحسومات والهدايا، وكل المغريات التي يقدممثل الإعلانات، الدعاية، البيع الش  وسا   التسويق:  - ث
 رجال البيع والتسويق للمستهلك الشرائي.

وهي مؤثرات يجد المستهلك نفسه تحت تأثيرها في وقت محدد وفترة زمنية قصيرة ولابد من   التأثيرالم الوضعية: -ح
اتخاذ قرار، وتحصل عادة أثناء التجوال في المعارض والأسواق الكبيرة، أين يجد المستهلك نفسه أمام مغريات 

 وضعية لا يمكن مقاومتها فيتخذ قرارا فوريا بالشراء.

 عديدة، دراسات في العلماء تناولها فقد  الاجتماعية العواملتشمل  و   على اهستهلكسعوام  لها تأثير مباشر    -2
 لخبرتهمنظرا   جدا واضحا يكون  تأثيرهم أن  إذ المرجعية، بالجماعات المستهلك تأثر مدى على  الضوء تسليط تم  حيث

 ، رادللأف الشرائي المستهلك  سلوك  بتوجيه يقومون   فهم المختلفة، والخدمات السلع  عن لديهم المعلومات الواسعة ووفرة
 .135قادة الرأي أو العائلة، الجماعات المرجعية و مثل الأسرة  الفئات لهذه شامل عرض يلي وفيما

 
133 Del I. Hawkins, David L. Mothersbaugh, Consumer behavior: Building marketing strategy, McGraw-Hill 
Irwin, 11th edition, 2013, p56. 

 .  34مرجع سبق ذكره، صمحمد منصور أبو جليل وآخرون،  134
 . 76ق ذكره، صبمرجع س هدى محمد ثابت،  135



الإطار النظري للدراسة                                                                      الأول الفصل   

64 
 

إن تأثير الأسرة على تكوين القيم والاتجاهات وأنماط الشراء للأفراد شيء لا يمكن تجاهله، فالعديد   الأسرة أو العا لة: -أ
التغير  أثرت  وقد  السائدة على مستوى الأسرة،  الأنماط الاستهلاكية الأساسية  يتبعون نفس  الأفراد  الاقتصادية من  ات 

على تكوين الأسرة. ويعد تحليل الأدوار التي يلعبها أفراد الأسرة المبادرين بشراء السلعة والمؤثرين والمشترين    جتماعيةوالإ
خاصة بالنسبة لدور الإعلان ليشمل التركيز النسبي لكل أفراد الأسرة.    للسلعة ومتخذي قرار الشراء مهموالمستعملين

لأفراد بشكل عام، حيث أنهم يتأثرون بها مباشرة إلى حد ما، وهذا بسبب والعائلة هي المؤثر الأول في سلوك المجتمع وا
عاداتها  من خلال  أفرادها  على سلوك  بشكل كبير  تؤثر  فهي  وبالتالي  العائلة،  هذه  الذي تم ضمن  والتأسيس  التربية 

 136وتقاليدها وطابعها الديني وما إلى ذلك من مقومات الأسرة. 

ل خلال دورة حياتها وتتميز كل مرحلة من الخصائص التي تنعكس على نمط استهلاك تمر الأسرة بعدد من المداخو   حيث 
الأسرة كمرحلة المتزوجين الجدد بدون أولاد ثم متزوجين ولديهم طفل واحد ثم مجموعة من المراحل الأخرى التي تنتهي  

ن مرحلة لأخرى، ويمكن للمعلن أن تختلف القرارات الشرائية مبالشخص يعيش وحيدا بعد تقدمه في السن ومن الطبيعي  
الإستفادة من معرفة المراحل المختلفة التي تمر بها الأسرة في تقسيم السوق إلى قطاعات سوقية مختلفة، وتصميم الإعلان 

 137المناسب لها. 

قراره، وتتمثل في الأصدقاء، النوادي، الجمعيات والأحزاب، والتي لها تأثير على سلوك المستهلك و   ائماعالم اهر عية:  - ل
لكونه يتأثر بهذه الجماعات نتيجة انتمائه لها. وتمد الجماعات المرجعية والتي تتكون من الجماعات الاجتماعية والمهنية 
الأفراد بخصائص الشخصية وتؤثر عليهم في آرائهم ومعتقداتهم وطموحاتهم وتختلف هذه الجماعات، من حيث حجمها 

 ودرجة تأثيرها، ويمكن تقسيمها إلى: 
عات التي يقارن نفيه ماالجماعات التي تعمل كنقاط للمقارنة، فالمفهوم الخاص بالفرد يختلف تبعا للج       -

 بها، فقد يشعر الفرد بالفقر بالمقارنة لبعض الأفراد ذوي الدخل العالي والعكس. 
 الذين ينتمون إليهم. الجماعات التي يتطلع لها الفرد، فالأفراد يحاولون محاكاة السلوك الشرائي للأفراد     -
نفس نمط    - أدبيا  عليه  يحتم  معينة  الفرد جماعة  فإتباع  سلوكها،  الفرد  يتبع  أن  يفترض  التي  الجماعات 

المعلنين في  يستخدمها  التي  الأساسية  الاساليب  من  أصبحت  المرجعية  الجماعات  لهذا نجد  سلوكها، 

 
 . 35- 34، مرجع سبق ذكره، صمحمد منصور أبو جليل وآخرون 136
 . 73-72سبق ذكره، ص  مرجعالمعاصر، إدارة التسويق   أحمد يوسف دودين،   137
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ض المشاهير والنجوم في الإعلان لجذب إعلاناتهم حتى يحققوا مزايا تنافسية، فمثلا استعمال صور بع
 .138الاهتمام بالسلعة أو الخدمة 

 139وتؤثر الجماعات المرجعية على الفرد من زاويتين: 

الكشف عن سلوكيات جديدة ومستويات للحياة ولهذا فهي تؤثر على مواقف الفرد إذا كانت هذه  -
 الجماعة تناسبه. 

 .على اختيار الفرد للمنتوج أو العلامة التجاريةكما أنها قد تسبب ضغوطا للتكييف بحيث تؤثر   -

 فالأفراد يميلون للإعتماد على الجماعات المرجعية في اتخاذ قراراتهم الشرائية عندما: 

 يفتقرون إلى معلومات عن المنتج أو انعدام الخبرة عنه.  -
 يكون الأفراد ملتزمون بالجماعة. -
 ة.تكون الجماعة المرجعية ذات مصداقية، وقوية وجذاب -
 يكون المنتج متداول بشكل كبير ومستخدم من عامة الناس.  -

بأنها أشخاص من الجماعات المرجعية لهم تأثير على الآخرين، بسبب   (kotler & keller)حيث عرفها    :قادة الرأي - لم
المسوق إلى يسعى  و   مهاراتهم الخاصة، أو معرفتهم، أو شخصيتهم ، أو سمات أخرى يتمتعون بها في اقناع الآخرين،

معهم.و   معرفة التعامل  لتحديد كيفية  الجماعات  هذه  يسمى و   140دراسة  ما  على  السلع  من  العديد  نجاح  يعتمد 
ة أو الخدمة من مستهلك لآخر، وترجع ع بالاتصال عن طريق الفم ويعني هذا المفهوم انتقال المعلومات الخاصة بالسل

يتلقى هذه المعلومة بدرجة كبيرة من الصدق عن الوسائل   ن الفردأهمية هذه الوسيلة الاتصالية إلى افتراض مؤداه أ 
   .141الاتصالية التجارية فنجد مثلا الأطباء قادة راي في تسويق المعدات الطبية والأدوية 

 :الرأي لاادة الأساسية اهميرالم
 تميزه  التي الأساسية الخصائص من مجموعة على  يتوفر أن  فلابد  الكلمة بمعنى قائدا الرأي قائد  يكون  حتى

 142يلي: ما نذكر والمميزات الخصائص هذه بين من مع،لمجتا أفراد باقي عن
 والديمغرافية  الشخصية خصائصهم تشبه التي المنتجات تمثيل إلى الرأي قادة يميل :الشعصية الخصا ص -

 
 . 35مرجع سبق ذكره، صمحمد منصور أبو جليل وآخرون،   138
 .141،142 ص  سويدان، مرجع سبق ذكره، نظام موسى 139

140 Philip Kotler, kevin lane Keller, Marketing Management, (15th ed.), USA: Library of Congress, 2016, p194. 
 .36، مرجع سبق ذكره، صمحمد منصور أبو جليل وآخرون 141

 . 60-59، ص ذكره اهستهللج، سبقتأثير مريج الاتصال التسوياي للمؤسسة على اتخاذ قرار الشراد مد طرت طيبي أسماء،  142
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 .نسبي بشكل إليها ينتمون  التي الاجتماعية والطبقة
  بالنفس الثقة درجة :الرأي  قائد يتميز بها   أن  يفترض  التي الشخصية خصائص من :الشعصية خصا ص ➢

 .للنصائح الرأي قائد  تقدي  في كبيرة أهمية لهما الخاصيتين وهتين الاجتماعي التقبل ودرجة
 فقادة الاهتمام، محل الموضوع على الاجتماعية المكانة خصائص تعتمد  :الا تماعية اهكانة خصا ص ➢

 الاقتصاد مجال في الرأي قادة مثلا الطبقة، تلك  لأفراد النصائح يقدمون  معينة اجتماعية طبقة من  الرأي
 .الاقتصادية العلوم لطلبة النصائح  يقدمون

 أن  يعتقدون  والذين ثقافة الأكثر غيرهم من النصائح على للحصول الأفراد يسعى :ديمغرافية خصا ص ➢
 المتقدمين المحامين أن  الأفراد يدرك فمثلا مهم، ته التي المنتجات عن ومستمرة متجددة معلومات لديهم

 .عملهم مجال في غيرهم من خبرة أكثر السن في
الرغبة   م قادة الرأي يكون لديهم معرفة أوسع بالسلع التي يقدمون نصائح حولها كما تكون له  والاهتمام: اهعرفة   -

 .وباستمرارالكبيرة في البحث عن معلومات حولها  
 أكثر م نهيميل معظم قادة الرأي أن يكونوا أول من يجرب المنتجات الجديدة كو  قادة الرأي مشترون مبدعون:  -

 سبق وجربوا المنتج.  منهبالسلعة، ولما يكلمون غيرهم يكون لديهم منطق قوة لأ  اهتماما 
  المسوقين  صالح في يكون  ما وهذا عنه، يتحدث الذي المنتج الرأي قائد  يفضل ما عادة :والنية الاتجاهالم -

 الكلمة طريق عن مجانية بصورة للمنتج يروج يجعله هذا فإن  به وأعجب المنتج الرأي قائد  جرب إذا فمثلا
 .المنطوقة

 يسعى معظم قادة الرأي إلى تتبع كل ما هو جديد من خلال قراءة الصحف  عادالم الارادة واهشاهدة: -
من   لات أو مشاهدة الإشهارات الخاصة بالمنتجات موضوع الاهتمام وهذا يساعد المؤسسة في استهدافهم بدقةلمجوا

 . انهخلال وسائل الإعلام التي يفضلو 
النفس:  - تجاه  ا  العمبالاة  قائد  تصديق  إلى  المستهلكون  علىيميل  العام  الصالح  يفضل  الذي   مصلحته  لرأي 

 الشخصية ، ويجب أن يتميز قائد الرأي بثلاث خصائص أساسية، فيجب أن تكون له خبرة في فئة المنتج المعني، 
 ميله إلى التواصل ونقل المعلومات وكذلك قدرته في التأثير في الآخرين، مثلا نجد قادة الرأي بالنسبة لحليب "أوبي" 

 طفال يحاولون اقناع المستهلك بضرورة شرب حليب أوبي لأنه أساسي للنمو، بينما اعتمدت علامة هم مجموعة أ
Giorgio Armani   فاعتمدت على فتاة جذابة كقائد رأي بالنسبة لعطرها  "Si " أما "Ariel  "فاعتمدت 

 بعناية الرأي قائد  اختيار المؤسسة فعلى منتجها، باستعمال لينصح"  LGفي صنع آلات الغسيل " خبير على
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 الجماهير إلى به الخاصة المعلومات بنقل ليقوم خصائصه ومعرفة المنتج تجريب طريق عن  البداية   في إقناعه ومحاولة
 .المستهدفة

 ثانيا: العوام  الداخلية اهؤثرة ت سلوك اهستهللج 

، قرارات الشراء وتؤثر في سلوكه الإنساني بصفة عامةوهي العوامل الرئيسية والجوهرية التي ترتكز عليها المستهلك في اتخاذ  
العوامل في دوافع و  التعلم والارتباط لديه، ومختلف وتتلخص هذه  شخصية المستهلك وإدراكه الحسي، ومدى درجة 

 اتجاهات سلوكه، وهي كما يلي:

 الدواف :الحا الم و  -1

 فالفرد وظواهر،  وأحداث  مواقف من إنتباهه يثير ما إختيار في هاما   دورا   ودوافعه المشبعة غير الفرد حاجات تلعب
 هاته  إشباع بدائل أو  طرق  حول ومعلومات أخبار من يسمعه ما إنتباهه سيثير ملحة، إقتصادية بحاجة يشعر الذي

 .هدفه تحقيق إلى للوصول معين سلوك إنتهاج على  العمل وبالتالي الحاجات،

 :يلي ما خلال من وذلك والدوافع، الحاجات هذه مفهوم إلى الإشارة من لابد  الأساس، هذا وعلى

 أولا: الحا الم: 

 الصناعي،  المستهلك وحاجات النهائي،  المستهلك حاجات بين الفرق تحديد  من لابد المستهلك حاجات هملف
 .تسويقية   نظر  وجهة من الحاجات خصائص تحديد  أي الحاجات، من نوع كل على تؤثر  التي العوامل تحديد  تم  ومن

 مسلكا    يسلك لأن  يدفعه مما معين، لشيء العوز أو بالنقص  الفرد شعور عن عبارة " :أنها على الحاجاتوتعرف  
 ."الحاجات هاته إشباع أو النقص، هذا سد  خلاله من يحاول

 التي  النفسية، الحاجات تلك فهي الفطرية الحاجات فأما المكتسب، ومنها الفطري منها حاجاته، إنسان  ولكل
 بدون   الإنسانية الحياة تستقيم  أن  يمكن لا إذ ،إلخ  .....المأوى اللباس، الهواء، الماء، للطعام، الحاجة على تحتوي

 .الأساسية الحاجات هاته إشباع من أدنى حد 
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 والتقدير،  للإحترام  الحاجة تشمل فقد  حياته، رحلة خلال من الفرد يتعلمها التي تلك فهي  المكتسبة، الحاجات أما
 الفرد حالة  عن تنتج بحيث نفسية، تكون  ما غالبا   الحاجات هذه أن  كما إلخ،......والتعلم السيطرة حب الهيبة،

 :144الآتي في الحاجات خصائص أهم تتمثلو   .143بالآخرين وعلاقته النفسية

 . الانسان  لدى الداخلي الاستقرار عدم توّلد  الحاجة -

 . (البيولوجية)   الفطرية الحاجات مثل تتجدد انماو   واحدة مرة اشباعها الفرد يستطيع  لا الحاجات بعض -

 عن تختلف المرتفع   الدخل صاحب فحاجات المكتسبة، الحاجات خاصة بيئتهو   الفرد طبيعة بتغير تتغير الحاجات -
 .المحدود الدخل صاحب حاجات

 .ى أخر  حاجات لاشباع تطلع و  الا  حاجة أشبع  فكلما تتطور،و  الانسان  حاجات تتجدد -

 :145وهما المستهلكين، من لنوعين وفقا   الحاجات تصنيف يمكن :الحا الم أنواع :أولاا 

 المتطلبات تلك بأنها النهائي، للمستهلك بالنسبة الحاجات تعرف :النها ي اهستهللج حا الم - أ
 الحاجات وهذه مجتمعة، دونها  بالحياة الإستمرار للإنسان  يتسنى لا التي الملحة، والسيكولوجية الفسيولوجية

 :هي
  فهي  حياته، طوال  وترافقه  الإنسان  مع  ت ولد  فطرية، غريزية  حاجات هي :الفسيولو ية الحا الم   1-أ

 . الأولية بالحاجات يعرف ما أي إلخ،.......والهواء للماء، الحاجة  مثل جسدية، متطلبات

 أي المختلفة، حياته فترات خلال الإنسان  يتعلمها مكتسبة حاجات هي  :السيكولو ية الحا الم  2-أ            
   .الفطرية الحاجات من الحاجات هذه تنبع  إذ والتعلم، والهيبة والتقدير، الإحترام في ممثلة  نفسية متطلبات هي

 فإنه  الشعور، لهذا ونتيجة   النفسية، بحاجاته إحساسه من  أكثر الفسيولوجية بحاجاته يشعر الفرد فإن  عام، شكلبو 
 .الذات وتقدير الإحترام تحقيق قبل والشراب كالطعام النفسية، حاجاته قبل الفسيولوجية حاجاته إشباع إلى يلجأ

 
، أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه في العلوم التجارية،  -اهستهلكس ائرا ريسدراسة عينة مد -تأثير الإععن الإلكتروني على السلوك الاستهعاي للفرد زواوي عمر حمزة،   143

 .140-139 ، ص 2013جامعة الجزائر، 

مقدمة ضمن متطلبات نيل  رسالة ، -دراسة حالة شركة الخطوط الجوية الجزائرية  -الترويجية للمؤسسة الاقتصادية   أهمية دراسة سلوك اهستهللج ت عياغة الاستراتيجية، والي عمار 144
 . 17، ص 2012، جامعة باتنة، شهادة الماجستير في العلوم التجارية

 . 401 ص  السابق،المرجع   زواوي عمر حمزة، 145
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 اللازمة الموارد  بأنها الصناعي، للمستهلك بالنسبة الحاجات ت عرف :الصناعي  اهستهللج حا الم - ب
 بالمسائل ترتبط الحاجات هذه أن  إذ والنوعية، والكمية بالحجم معينة زمنية فترة خلال الإنتاجية لعملياته

 الحالية المالية الإمكانات إلى بالإضافة المؤسسة، وأهداف بخطط وكذا الإنتاجية، للعملية والفنية  الإقتصادية
 وتقل وأسواقها، أعمالها مجال وإتساع المؤسسة نمو  مع  وتزداد تنمو فهي متغيرة، الحاجات وهذه  والمستقبلية،

  س.العك  عند 

 بأن  ماسلوا  يرى حيث حاجات الانسان، لموضوع تطرقوا  الذين الكّتاب أبرز من ماسلوا أبراهام النفس لمويعتبر عا تبر
 المختصون   يسعى   لذلك  مشبعة، الغير الحاجات هي تلك معين سلوك أو بتصرف للقيام الشخص تدفع  التي الحاجات

ونشير هنا إلى أنظمة   يضاح الحاجات جل زيادة إمن أ و   .الحاجات هذه اشباع ومحاولة وتحفيز دعم  الى التسويق مجال في
ويوضح بهرم تسلسل الحاجات وجود خمسة مستويات   الحاجات وأنواعها استنادا إلى هرم الحاجات الذي وضعه ماسلو

، ويرى ماسلو النفسية(  )الحاجاتإلى الأعلى   البيولوجيا(  )الحاجات من الحاجات تتسلسل حسب أهميتها من الأسفل  
بأن الأفراد يسعون إلى إشباع الحاجات في المستويات الدنيا قبل إشباع الحاجات الموجودة في المستويات العليا من هرم 

 146الحاجات لهذا سماها بسلم الحاجات، والشكل التالي يوضح تسلسل هذه الحاجات: 

 تسلس  الحا الم ماسلو يمث  سلم  (: 11الشك  رقم )

 

 تحايق الذالم 

 التمير والتادير

 الحا الم الإ تماعية                                                 

 حا الم الآمان                                             

 )الفسيولو ية(الحا الم الطبيعية                                     

 . 85، مرجع سبق ذكره، ص-أسس ومفاهيم معاصرة –ثامر البكري، التسويق  اهصدر:      

 
 .105-104مرجع سبق ذكره، ص، -مدخ  الإععن–سلوك اهستهللج كاسر نصر المنصور،  146
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الأساسية للحياة مثل الحاجة إلى الطعام وتمثل الحاجات الجسدية  :  )الفسيولو ية(الحا الم الطبيعية   -1
 التدفئة...الخو   والماء والهواء والجنس والنوم

تمثل حاجة الحماية من الأخطار والشعور بالطمأنينة والتأكد فيما يتعلق بالبيئة المحيطة  حا الم الأمان:   -2
 انتظام دخله...الخو   به وكذلك الأمن النفسي والمعنوي كاستقرار الفرد في عمله

كحاجة الفرد أن يشعر بأن الآخرين يبادلونه الود والمحبة وأن ينتمي إلى الجماعة    الم الإ تماعية:الحا -3
 وأن يكون له أصدقاء. 

التادير: -4 التقدير   حا الم  الفرد بأنه محل تقدير سواء كان ذاتيا من قبل نفسه أو  وتتمثل في شعور 
 الخارجي من قبل الآخرين. 

مواهبه ورغباته إلى آفاق تتيح له أن و   وتعبر عن حاجة الفرد أن ينطلق بقدراتهحا الم تحايق الذالم:  -5
يتفق والإستخدام الأمثل  يكون ما تمكنه استعداداته له أن يكون وأن يمارس الأعمال والأنشطة بما 

 لإمكانياته ومواهبه وطاقاته. 

 الدواف :  ثانيا:

فيما   ت الأساسية في دراسة سلوك المستهلك بهدف التعرف على أسباب اختلاف الأفرادتعتبر دراسة الدوافع من المجالا 
تصرفاتهم، والدوافع هي عوامل داخلية لدى الفرد تدفعها وتحركها الحاجات فتوجه سلوك بينهم من ناحية سلوكاتهم و 

وتفهم الدوافع التي توصل المستهلك إلى اتخاذ قرار   ومن تم فعلى رجال التسويق دراسة  الفرد إلى انتهاج سلوك معين، 
 147معين بالشراء.

 الكامنة الطاقة أنها أو الداخلية  المحركة القوة تلك  هي الدوافع :148 "أنها على  الدوافع  "اهنياوي مصطفى عا شة "عرفتو 
 نتيجة التوتر  من حالة تنتج الطاقة أو القوة وهذه معين، هدف أجل من معينا سلوكا لسلك  تدفعه التي الفرد  داخل
 يشبع  أن  المتوقع  من الذيو   السلوك خلال من التوتر هذا تقليل جاهدا  المستهلك يحاولو   مشبعة، غير حاجات لظهور

 
 . 36مرجع سبق ذكره، صمحمد منصور أبو جليل وآخرون،   147
 . 19ص مرجع سبق ذكره،  عمار،والي  148
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 تكون  التصرفات من  مختلفة أنماطو   معينة  لأهداف الأفراد اختيار أن  الا التوتر، حدة من  تقلل  بذلكو   الحاجات  هذه
 ." التّعلمو   للتفكير   نتيجة

 تحركهو   عليه تضغط الفرد لدى كافية بدرجة مشبعة غير حاجة عن عبارة "هي الدافع   أنها على كذلك الدوافع  عرفتو 
 ."لاشباعها معينة وسيلة عن للبحث

 :يلي فيما المتمثلةو   الدوافع  خصائص أهم استخلاص يمكننا التعريفين هذين خلال من

 التوتر.  من  حالة توّلد و   الفرد داخل تحدث كامنة قوى هي الدوافع  -

 الحاجة. لاشباع الأساسي المحرك هي الدوافع  -

 معينة. سلوكات أو بتصرفات يقوم الفرد تجعل الدوافع  -

 هذه اليها، للوصول  الفرد يسعى  أهداف عدة أو هدف وجود  أي الفرد رغباتو   حاجات  اشباع الى الدوافع  تهدف -
 موارده. و   الفرد قدرات مع  تتفق الأهداف

 .المؤثرات ومختلف المرجعية، الجماعات كالأسرة، بالفرد المحيطة  بالبيئة  الدوافع  تتأثر -

 .الخ...العرض طرقو   المعارض و   المبيعات ترقية  البيعية، القوة كالاعلان، الترويجية

 :الدواف  تاسيم

 :149يلي ما نعرضهافي أساسية مجموعات أربع  إلى تقسيمها ويمكن الدوافع،  من عديدة أنواع هناك

 .التعامل ودوافع  والثانوية الأولية وهي أنواع ثلاثة إلى الدوافع  نصنف المجموعة هذه في :  الأولى المجموعة 1-  

 الموجود الاختلاف مراعاة دون   معينة سلعة شراء إلى النهائي بالمستهلك تؤدي التي الدوافع  هي :الأولية الدواف  -أ
 .المعروضة العلامات أنواع في

 
 .17- 16-15، ص مرجع سبق ذكره بلال نطور، 149
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 التي هي أي الأخرى، دون  علامة  اختيار إلى النهائي  بالمستهلك تؤدي التي هي :(الانتاا ية)  الثانوية الدواف  -ب
 .إلخ......السعر الحجم، واللون،  بالجودة، تتعلق قرارات  يتخذ  المستهلك تجعل

 توفره ما نتيجة معينة، محلات  من معينة سلعة شراء  يفضل المستهلك تجعل التي الأسباب وهي :التعام  دواف  -ج
 عرض سهولة الباعة، لباقة السيارات، مواقف  مثل:  الزبون مع  التعامل وحسن تسهيلات  من  المحلات تلك

 .إلخ......السلع 

  :  يلي ما تتضمن :   الثانية المجموعة 2-

 جميع  بدراسة المستهلك يقوم هنا  أي الشراء قرار اتخاذ قبل والتفكير بالتدبير المرتبطة  الدوافع  هذه :العالية الدواف  -أ
 وحاجاته المتاحة إمكانياته شرط مراعاة مع  وهذا .الشراء بعملية القيام  قبل بالسلعة المتعلقة والعوامل المتاحة الخيارات

 .لا أم الحاجات لتلك موافق المنتج  هذا وهل

 دراسة بأي القيام دون  منتج  لشراء المستهلك تدفع  التي فهي تدبير أو تفكير أي عن تنتج لا :العاطفية الدواف  -ل
 التفاخر في رغبة القرار اتخذ  في الاندفاع نتيجة الشراء يتم  إذ وإمكانياته باحتياجاته المتعلقة العوامل لكافة تحليل أو

 .والتميز

  :تتضمن مايلي    : الثالثة   المجموعة 3-

 المحصل اللذة عن البحث خلال من  وذلك بالحياة التمتع  في الرغبة على الفرد تحث التي الدوافع  وهي :التمت  دواف   -أ
 .الأمان   عن والبحث شيء  امتلاك بواسطة  عليها

 الجيد  بالتحضير بيت ربة تقوم كأن  الذات إثبات ومحاولة الخير فعل إلى بالفرد تؤدي :الذالم لتكريس  الدواف   -ل
 .للضيوف

 فاخرة سيارة بشراء أحد  يقوم  كأن العامة إلى إيصالها أو أفكار وتفسير إظهار في الرغبة :الذاتي التعبير دواف  -ج
 .كغني للظهور

  :وتتضمن    :   الرابعة المجموعة 4-
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 يفسر ما وهذا حاجة إشباع إلى تؤدي  التي الدوافع  هي أي ايجابية، مضامين لها التي الدوافع  هي :الايجابية الدواف  -أ
  تأجيل،  أو  تردد  دون  الشراء قرار اتخاذ عملية هو  منها نفهم التسويقي المفهوم  على الايجابية معنى وبإسقاط بالايجابية،

 .باستمرار التسويقية المؤسسات مبتغى هو وهذا

 عدم من الخوف تعني هنا السلبية  أن بحيث سلبية، مضامين لها التي فهي الايجابية عكس على :السلبية الدواف  -ل
 قرار  اتخاذ  في والتأجيل  والتردد الشراء  عن الامتناع  معنى السلبية   للدوافع  يكون  تسويقيا لذلك الدافع، هدف تحقيق
   .الشراء

 بالنقص فالشعور والحاجات،  الدوافع بين علاقة وجود ملاحظة يمكن وأنواعها الدوافع  خصائص في التأمل عقب إذا
 مع  للفرد الداخلية الكامنة القوى في تؤثر  التي وهي الحاجات  تكوين إلى يؤدي  المستهلك لدى ما شيء  من الحرمان  أو

 الدوافع  في تؤثر  الحاجات إذا معين، بمستوى  الحاجة تلك  إشباع  بغرض وهذا  الدوافع، هي  الكامنة القوى تلك أن  العلم
  .الدوافع  أساس وهي الدافعي السلوك وفي

فخلف الدوافع أهداف ملحة يتوجب تحقيقها وذلك في حدود الإمكانيات المتاحة لدى الفرد، ومن هنا نرى أن الدوافع 
مقترنة بأهداف محددة وهذه الأهداف هي محرك لتلك الدوافع أو بمعنى آخر فإن الأهداف هي وراء كل سلوك يقوم به 

 150الشخص لإشباع حاجة ما. 

 الي يوضح عملية الدوافع:والشكل الت

 

 

 

 

 

 

 
 104، مرجع سبق ذكره، ص-مدخل الإعلان –كاسر نصر المنصور، سلوك المستهلك  150



الإطار النظري للدراسة                                                                      الأول الفصل   

74 
 

 نموذج عملية الدواف يمث   (: 12الشك  رقم )

 

 

 هدف أو                                                                                                                             حالة نفسي            حاجة/ رغبة غير مشبعة 

 إشباع حاجة                 سلوك              حافز                            )توتر(                    أهداف أوليه()     

 

 

 

 . 107مرجع سبق ذكره، ص ،- مدخ  الإععن–سلوك اهستهللج  كاسر نصر المنصور،   اهصدر:

لق حالة نفسية غير ويتبين لنا من خلال الشكل أعلاه أنه عندما تكون الحاجة أو الرغبة لدى الأفراد غير مشبعة تخ
مريحة )توتر(، حيث هذا الأخير يكون بمثابة المحفز للقيام بسلوك ما من أجل إشباع تلك الحاجة الغير مشبعة وهذا 

من خلال الإستعانة بالخبرات والمكتسبات السابقة وما تم تعلمه من محيطه وأيضا بما يدركه عن مختلف العلامات 
تنتهج تصرف أو سلوك معين لإشباع الحاجة وبالتالي تحقيق الهدف مما يخلق له نوع   والماركات، كل هذا يجعل الأفراد

 من الراحة النفسية تؤدي إلى التقليل من التوتر الذي كان قبل إشباع تلك الحاجة. 

تفسير مدخلاته عن المعلومات لتحديد و   تنظيمو   الإدراك هو العملية التي يقوم بها الفرد في اختيار   الإدراك: -2
يرجع اختلاف و  يراه "عبيدات" بأنه الكيفية التي نرى بها العالم من حولنا،و   151الشاملة لعالمه المحيط به الصورة  

الأنماط العامة لشخصياتهم، ونوعية أهدافهم الحالية أو المستقبلية، بالإضافة الصور الإدراكية لأفراد إلى اختلاف  
الإجتماعية بالإضافة إلى تباين خبراتهم و   تباين نظمهم المرجعيةأيضا  و   طرق التعلم السائدة لديهم،إلى تباين  

   152السابقة وأهدافهم.

 
 . 86ثامر البكري، ىمرجع سبق ذكره، ص  151

 . 191، ص 2012دار وائل للنشر والتوزيع، الأردن عمان، الطبعة السابعة،   ،-مدخ  استراتيجي–سلوك اهستهللج محمد ابراهيم عبيدات،  152

 التعلـــم

 عمليات إدراكية

 تقليل التوتر
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 153وتتمثل خصائص الإدراك الأساسية في: 

السلوك  - محددات  في  ومحددّ  عملياتها  من  وعملية  الإنسانية  الشخصية  خصائص  احدى  هو  الإدراك 
 الفردي.

الإدراك أشمل من الإحساس لأن الإحساس جزء من الإدراك، فالمثيرات التي تحيط بنا كثيرة ولا تهم يعتبر   -
 كافة الناس بنفس الدرجة. 

الرجوع للخبرات السابقة، ثم ثم تفسير المنبه، و   عملية مركبة تبدأ بالحواس وتمر بالتحليل والمقارنة  الإدراك -
 ثم تنظيم المدركات ضمن مدركات الفرد. 

 وهذا يعني أننا: راك بحد ذاته هو "انتقاء"الإد -

 : لا نحس كل ما يدور حولنا.أولا

 إن ما ندركه ليس بالضرورة مطابقا للواقع.   ثانيا:

 إن كل فرد منا يدرك الموضوع لكن بطريقة مختلفة عما يدركه الأخر ويتصرف حسب ذلك.  ثالثا:

 للشيء أن الإدراك يختلف من فرد إلى آخر نتيجة ثلاثة أشكال للعملية الإدراكية    إلى  Kotler  يشير السياق ذات فيو 
 :154فيمايلي موضح هو كما

 يوميا، الخارجية ت والمؤثراتالمنبها   من الهائل الكم مع  المستهلك تعامل كيفية يفسر الذيو   : الانتاا ي التعرض  -1
 نفسه، الوقت في يفسرها أن و  لها  يتعرض  التي الخارجية  المثيرات  كم يستوعب أن  طبيعي بشري لعقل يمكن  لا لأنه

 يشد  أن  يمكن ما أهم ومن منبهات، من فيه يؤثر ما  ينتقي فهو وعليه مهته   التي للمؤثرات لاإ  المستهلك ينبته لا لذلك
 تاه قد  شخص عن بحث حالة  في الفرد كان  ما إذا المثال سبيل  وعلى  لأجله، ينبه الذي للأمر بحاجة يكون  أن  انتباهه

 الأزرق، اللون  إلا يرى لن فإنه ضالته عن بحثه حالة في الفرد هذا فإن  الأزرق  اللون  يلبس وكان  مزدحم مكان  في منه
 لوو   عنه يبحث لما إلا يلتفت لا فإنه متجر أي إلى دخوله عند  المستهلك فإن  ،وتطبيقاته  التسويق على بالإسقاطو 

 
  .132-131كاسر نصر المنصور، مرجع سبق ذكره، ص  153

 الإلكترونية للمنتجالم ميدانية دراسة -الأ نبيةو  المحلية للمنتجالم ائرا ري اهستهللج تاييم   على التجارية ععمتهو  اهنتج منشأ بلد  نحو الاتجاهالم  تأثير  دراسةفاتح مجاهدي،   154
 .99-98، ص 2011، جامعة الجزائر، الأعمال إدارة فرع  التسيير علوم في  علوم دكتوراه شهادة لنيل مقدمة أطروحة، -واهشروخلم 
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 توقعه،  يمكن  لا   مما   أكثر  والمكان  الزمان  في  توقعه   يمكنه  ما   إدراك  إلى  المستهلك  يميل   حيث.  بإرادته  فهو  ذلك  غير حصل
 .الطبيعي بالوضع  مقارنة كبيرة انحرافات عن تعبر التي المنبهات أكثر يدرك أنهكما  

 تعرف  التيو   المنبه إلى ستجابةالإ أو التنبه هو هذا في الأصل  أن  إلى الإشارة تجدر الانتقائي التعرض عن بالحديثو  
 تختلف طبع او   وعدمه الشيء  وجود بين  الفرق يميز  أن  فيها  الفرد يستطيع  التي بالدرجة المعرفةو   للتنبيه المطلقة بالعتبة

 .موقف كل تصاحب التي للظروف اوفق المواقف باختلاف ذاته الفرد عند  تختلفو   بل  لا  لآخر فرد من العتبة هذه

إلى تأويل وتحوير المعلومات التي يتعرض   الفرد ميول على هنا الإدراكية العملية وتقومالانتاا ي:   التحوير أو التأوي   -  2
المسبقة الناتجة عن خبرات ومعارف سابقة. وهو ما   لها إلى معاني شخصية، ومحاولة ترجمتها بشكل يتوافق مع تصوراته

به مسبق ا فإنه مهما تعرض لمؤثرات خارجية فإنه سيحاول   شراء منتج قد اقتنع يقوم به المستهلك عند إقدامه على  
لعدم ارتباط هذا الشكل بأي   االإدراكي التي سبق الحديث عنها. ونظر   ترجمتها إلى ما يوافق هواه، وفقا لنظرية التوافق

لمعروض السوقي فإنه يصعب على رجال بما يمتلكه المستهلك من مخزون معلوماتي عن ا  من المؤثرات الخارجية وإنما مرتبط
 .هذا الشكل من الإدراك  التسويق التعامل مع 

  مع   تتوافق   التي  تلك المعلومات  تذكر  إلى  يميل المستهلك فإن  الإدراكي  النمط لهذا  وفقا :  الانتاا ي التذار   -3
  للمنتج   الإيجابية  النقاط  يتذكر  فإنه  المنطلق  هذا  ومن.  الأخرى   المعلومات  لأغلب  نسيانه  رغم  واتجاهاته  معتقداته

  يفسر   ما  وهو   المنافسة،  التجارية  والعلامات  للمنتجات  الإيجابية   النقاط  وينسى  يحبها،  التي   التجارية  العلامة  أو
 . الإعلانات  في والتكرار كالدراما  ونماذجه التعلم استخدام

 أو  التنبيه  هو   للمستهلك  يحصل  ما   أول  أن  حيث   الإدراك  لعملية  الزمني   الترتيب   أخذت  الأشكال   هذه   بأن   يلاحظ     
 دوافعه  يناسب  يناسبه ولا  لا   ما   إقصاء  خلال  من   المنبهات  هذه   تصفية  إلى   يلجأ   أين  الخارجية،  للمؤثرات  التعرض

 المنبهات  كل   تفسير  بمحاولة   لا يجهده و   ذهنه  على  الفرد  يحافظ  حتى   تعالى و   سبحانه   الل   من  نعمة   بفضل   هذا و   حاجاته، و 
 .تصفية  دون  به  المحيطة  الصور   رؤية كلو   الأصوات  كل  بسماع  الفرد  قيام  نتصور  أن   يمكننا  لا  إذ  الخارجية،

 له توفرها التي  الحقائق تأويل أو تشويه إلى المستهلك فيها يلجأ المنبهات والتي هذه تفسير مرحلة المرحلة هذه يليو     
 حتى .التجارية العلامة  أو المنتج مع  السابقة خبراته عن الناتجة معتقداته واتجاهاته مع  يتناسب لما وفق ا المتاحة المعلومات

 خلال من يحاول فإنه السياق هذا  الإدراكي، وفي التوافق  نظرية  به جاءت حسبما إدراكي توازن  عدم حالة في يبق لا
 مما لديه، الإدراكي التوافق حالة  على الإبقاء على  وتساعده معتقداته واتجاهاته   تدعم التي المعلومات تذكر الثالثة المرحلة
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 العلامات أو بالمنتجات الخاصة تلك لديه ونسيان  المحبوبة  التجارية العلامة أو  المنتج إيجابيات كل استذكار من يمكنه
 .المنافسة التجارية

 :الإدراك ميكانيرم

 وتحليل وتنظيم  باختيار نقوم الخمس حواسنا على وبالاعتماد المنبهات،  من يحصى لا عددا اليومية حياتنا في نتلقى
 مدركة صورة  تشكيل من لنتمكن  ذاكرتنا فيمخزن   هو وما  وميولنا معتقداتنا مع  يتناسب ما وفق المعلومات هذه

 :الموالي الشكل في الادراك عملية توضيح ويمكننا155.معينة

 نموذج عملية الإدراك يمث   (: 13الشك  رقم )

 

 

 

 

 

 

 من إعداد الطالبة   اهصدر: 

من الشكل أعلاه نلاحظ أن المنبهات تستقبل من قبل الافراد عن طريق الحواس الخمسة من خلال محيطه الخارجي 
وبعد قيامه بإستقبال المنبهات عبر حواسه، يقوم بعرضها وترتيبها وتصفيته حسبه ومن ثم الإختيار مما يؤدي إلى إثارة 

يرات ومن خلالها يستطيع أن يتكون إدراك لديه سواءا كان سلبيا أو انتباهه، و هذا الأخير يجعل الفرد يتأثر بهذه المث
ايجابيا نحو الشيء الذي أثار إنتباهه سواء كان المنتج سلعة أو خدمة، فيجب على المؤسسة أو المسوق أن تأخذ مدى 

ت الفرد للمنبهات بالإعتماد على حواسه الخمس بعين الإعتبار وما يجب أن تركز عليه عند  صميمها وبثها استجابة 
 لمضمون رسالتها الإعلانية. 

 
 . 42مرجع سبق ذكره، صطيبي أسماء،  155

 اهنبهالم الحواس

 البصر

 السمع

 اللمس

 الشم

لذوقا  

 الصور

 أصوات

لجلدا  

 الأنف

 الفم

 استقبال

 عرض

 تصفية

 اختيار

 اهعلومالم

 اثارة انتباه

تأثير   

 

 ادراك
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التي استقبلوها عن طريق   مؤثرات من ما يحيط بهم البيئة الأفرادبها   يرى التي العملية  هو الإدراكأن   القول  يمكن و      
و يعتمدون عليها في عملية  ذلك،و ما يناسبهم في    واتجاهاته حسب بتفسيرها وتأويلها مون يقو   وبعدها حواسهم،

متشابكة نوعا ما نظرا لأن كل فرد يدرك  عملية الإدراكية العملية انتقاء و اختيار شيء ما وفقا لما ذكر، لهذا تعتبر
 الأشياء من خلال ما يراه مناسبا له وفقا لمعتقداته وتكويناته الخاصة به. 

" التغيرات التي تحدث في سلوك الفرد نتيجة للخبرة والتجربة المتراكمة أو يمكن تعريف التعلم على أنه  م: لتعل ا -3
ردود و   لتفاعل المؤثرات والحوافز وعوامل البيئةفالتعلم ينعكس على السلوك نتيجة  تغيير في أنماط السلوك الحالية،  

  للخبرات  نتيجةالأفراد   سلوك في  الحاصلة التغيرات عن  عبارة ه أن على لمالتع "اوتلركما عرف  156الأفعال. 
 157لديه".   السابقة والمكتسبات

ومن وجهة نظر التسويق يمكن تعريف التعلم بأنه "كافة الإجراءات والعمليات المستمرة والمنتظمة والمقصودة والغير 
مقصودة لإعطاء أو اكساب الأفراد المعرفة والمعلومات التي يحتاجونها عند شراء ماهو مطروح من أفكار، مفاهيم، 

 158اتهم، مواقفهم، والأنماط السلوكية نحو هذا الشيء أو ذلك. سلع أو خدمات. بالإضافة إلى تعديل أفكارهم، معتقد 

 159ويقصد بالتعلم تأثير الخبرة على السلوك اللاحق، ويمكن للخبرة أن تكون: 

 . منتج( )تجربةمباشرة مثل   -
 أو رمزي مثل قراءة الإعلان في الجريدة.  -

ستفاد من نظرية المشابه(، وي  )الوضعفعندما نتعلم شيئا ما فإن سلوكنا سوف يتغير عن السلوك السابق للحالة نفسها  
 التعلم في بناء ولاء المستهلك اتجاه علامة تجارية محددة فمعظم سلوك المستهلك هو سلوك متعلم وليس فطري. 

في عملية التعلم، فالسلوك المؤدي إلى نتائج مشبعة يميل إلى أن من جانب آخر، تمثل نتائج السلوك السابقة تأثيرا قويا 
الإماراتي ويستمتع بمذاقه، من المرجح جدا أن يكرر  "راني"يكرر مرة أخرى، مثال ذلك المستهلك الذي يشتري عصير 

و عدم الرضا من الإرضاء له. وفي الوقت الذي يشعر فيه المستهلك بعدم الإشباع أشباع و لأنه حقق الإ   شرائه مرة أخرى

 
 . 145ص ،2015دار الميسرة للنشر والتوزيع والطباعة، عمان الأردن، الطبعة السادسة ،، -بس النظرية والتطبيق –مبادئ التسويق الحديث زكريا أحمد عزام وآخرون،  156

157 Philip Kotler, Marketing Management, Custom Publishing, 10th edition, Boston, USA, 2002, p 95. 
 .147، مرجع سبق ذكره، ص ابراهيم عبيداتحمد   158
 .133-132ص  نظام موسى سويدان، مرجع سبق ذكره،  159
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منتج معين، فمن المرجح أن يبدل المستهلك العلامة التجارية المجربة إلى أخرى غير مجربة لعل وعسى أن تحقق له الإشباع 
 المطلوب. 

وفي حالة إتخاذ قرار شرائي، يميل المستهلكون في الغالب إلى معالجة المعلومات التي لديهم عن المنتجات، وبالطبع فإن 
ل ذلك مختلفة. فالمعلومات غير المجربة لدى فئة من المشترين تستخدم بطريقة مختلفة عن أولئك الذين لديهم قدراتهم لفع

نفس المعلومات عن منتجات قد جربوها، ولهذا فإن الموقف الشرائي مختلف، فالمستهلكون غير المجربين يستخدمون 
 هم معلومات عن منتج محدد. السعر كمؤشر للجودة بشكل متكرر أكثر من المشترين الذين لدي

ولهذا، يساعد التسويقيون الزبائن على التعلم وزيادة معلوماتهم عن المنتجات لإكسابهم تجربة المنتجات، فالعينات المجانية 
والقسائم تستخدم بفعالية عالية لتشجيع الزبائن المحتملين تجربة المنتج وتقليل مخاطر الشراء المصاحبة في الغالب المشترين 

منتجات جديدة، كما يتعلم المستهلكونمن تجربة المنتجات بشكل غير مباشر، من خلال المعلومات المقدمة عند شراء  
من قبل مندوبي المبيعات، الإعلانات، الأصدقاء والأقارب.فمن خلال رجال البيع والإعلانات، يقدم هؤلاء المعلومات 

 المستهلكون ولإحداث مواقف إيجابية تجاه المنتجات.للتأثير فيما تعلمه    قبل وأحيانا بعد الشراء

 مبادئ التعلم )متغيرالم التعلم(   3-1

التعلم ووجوده ضروري حتى يستطيع المستهلك أن يتعلم وهذا الدواف :    -1 وتعتبر نقطة الانطلاق الأولى لحدوث 
الإستجابة لمؤثرات البيئة الخارجية مثل   الدافع يمكن أن يكون داخليا ويتعلق بحب المعرفة والرغبة بالتعلم أو خارجيا أي 

 الإستجابة لمتطلبات المجتمع أو الجامعة مثلا.

الأفراد للتعلم، وقد تتمثل الإيحاءات   وهي تقوم بدور الموجة للدوافع كونها تعمل كقوة رئيسية لإستمالة   الإيحادالم:   -2
في أمور مثل السعر، نوعية الإعلان أو طريقة العرض....الخ، و يكمن دور الإيحاءات في مساعدة الأفراد على الانتباه، 
)طرح اعلان عن بيع منتج معين لفترة بسيطة وفي مكان معين بسعر محدود وكمية صغيرة( هذا ايحاء تم ارساله لدفع 

ك في الإتجاه المطلوب وهو شراء السلعة، ولكي تكون الإيحاءات قادرة على توجيه دوافع المستهلك يجب أن المستهل
، ولذا يجب أن يكون المزيج التسويقي يتناسب مع دوافع المستهلكين وبخاصة أولئك الذين لديهم تتناسب مع توقعاته

 .ارتباط منخفض بالمنتجات المروجة وكذلك المستهلكين المحتملين
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وهو رد الفعل الذي يحدثه المستهلك اتجاه المنبهات التي يتعرض لها وهو كيفية تصرف الفرد اتجاه المنبه الإستجابة:    -3
الذي تعرض له ونوعية الإستجابة ويمكن أن يتم التعلم لدى أشخاص تكون استجاباتهم ضعيفة أو غير ظاهرة أي ليس 

  يتم الإستجابة لها(. ارسال ايحاءات لا  )يمكن لديهم حاجات ودوافع  
وتعتمد عملية التعزيز على الخبرات السابقة ويزيد   وهي العملية التي تؤدي إلى تحقيق حدوث الإستجابة  التعرير:  -4

دواء يقاوم الرشح فيفترة   )شراءالتعزيز من احتمال حدوث استجابة معينة في المستقبل كنتيجة لإيحاء أو منبه معين  
 حقق المنافع المرجوة والعكس صحيح حتى لو كان الإعلان   إذاقصيرة وتكرار الشراءمرة أخرى عند الشعور بالأعراض  

 160عنه مكثفا جدا (. 
  :والإستجابةنظرية اهؤثر    3-2

 والإستجابة،نظرية من وجهة نظر التسويقيون هي نظرة المؤثر    وأهمإن نظريات التعلم لها تأثير قوي على سلوك المستهلك،  
 كما هو موضح في الشكل التالي: 

 نظرية الإستجابة للمثيرالم يمث   ( :  14الشك  رقم )

 

 

 

 

 

 . 145صذكره، ، مبادئ التسويق الحديث، مرجع سبق  وآخرون   زكريا أحمد عزام   اهصدر: 

من خلال الشكل أعلاه أن كل تعلم وراءه استجابة من خلال مؤثر معين حسب نظرية المؤثر والإستجابة   ويتضح
 161وتتضمن أربعة عناصر رئيسية:

 
 . 244-243، مرجع سبق ذكره، صمحمد منصور أبو جليل وآخرون 160  

  .146زكريا أحمد عزام وآخرون، مرجع سبق ذكره، ص 161 

                   الشراء                                                                                                                               

قوة دافعة داخلية 
حاجات غير 

 مشبعة

قوة دافعة 
خارجية من 

مثيرات تسويقية 

الاستجابة كردة 
فعل ناتجة عن 

 المثير والحافز

التعلم الناتج عن 
 الخبرة

 التعزيز الإيجابي الذي يدعم الشراء

الشراء وقفالذي ي لسلبيالتعزيز ا  
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 داخلية( مثل الجوع والتعب.   إن حاجات عضوية أي غريزية غير مشبعة تتطلب الإستجابة )قوة دافعة  - 1

 المؤثر أو المنبه المنبعث من البيئة الخارجية يدفع المستهلك للإستجابة.   - 2

 الإستجابة وهو ما يقوم به الفرد كردة فعل للمؤثر ليدفع المستهلك للشراء.  - 3

انت النتيجة الإستجابة ايجابية ومن خلال التعزيز فإن التعلم يأخذ مكانه. وقد يؤدي التعزيز إلى يتم التعزيز إذا ك  -4
 تكرار السلوك في حالة التعرض لنفس المنبه وهذا ما يسمى بمبدأ تعميم المنبه وقد يصل التكرار إلى ما يعرف بالعادة. 

التعزيز سلبي وقد يؤدي عدم تكرار السلوك في حالة أما إذا كانت نتيجة الإستجابة سلبية ففي هذه الحالة يكون    
بين  الخصائص  الإختلافات في  أوجه  على تحديد  القدرة  وهو  المنبه  تمييز  مبدأ  يسمى  ما  وهذا  المنبه  لنفس  التعرض 

 المنتجات.

العلاقة بين التسويق والتعلم فإن تكرار أساليب التسويق وأدوات الترويج والوسائل الإعلانية   الأخير يمكن القول أن   وفي
يمكن أن يساهم في تغيير السلوك الشرائي و الإستهلاكي للفرد من خلال عملية التعلم وتحفيز المستهلك لتغيير قراراته 

 الشرائية و الإستهلاكية.

السلوك  تعكس اختلافات الأفراد في  ة المستهلك إنما يرجع إلى أن الشخصية بدراسة شخصي  الاهتمام إن    الشعصية:   -4
ل تبعا  متشابهة  لمؤثرات  استجابتهم  الأفراد يختلفون في درجة  أن  يتمتعون بهابمعنى  التي  الشخصية  وتعرف لميزات   ،

الجسمية والعقلية التي تملي الأجهزة    الشخصية: هي ذلك التنظيم الديناميكي الذي ينظم كلالشخصية على أنها "  
 162". الخاص في السلوك والتفكير والتكيف مع بيئته  على الفرد طابعه

تلك الأحاسيس الداخلية للفرد وما تنعكس عليها من استجابات وجهة النظر التسويقية تعرف الشخصية على أنها"  ومن  
 163ن شخصية الفرد يتأثر بعاملين هما: في السلوكية تجاه السلع والخدمات"، وهذا يعني بأن السلوك الناجم ع

 السمات المميزة للفرد وما اكتسبه من خبرة خلال حياته.  -
 المؤثرات الخارجية المحيطة به والتي تفرض عليه أن يتخذ موقف تجاهها.  -

 
 ت  السياحية السيارالم  سوق على ميدانية دراسة - اهعمرة للسل  الاستهعاية النها ي  للمستهللج الشرا ية الارارالم  ت اهؤثرة  العوام  أهميةنوري،  منير، حمودي رابح  162

 . 35 ص ،2018 جوان  - 20 العدد ، جامعة الشلف،القانونيةو  الإقتصادية العلوم قسم /أ والإنسانية الاجتماعية للدراسات ، مقال علمي منشور في مجلة الأكاديمية-ائرا ر

 . 204ص ،2019، دار الحامد للنشر والتوزيع، عمان الأردن، الطبعة الرابعة،الاتصالالم التسوياية والترويجثامر البكري،   163



الإطار النظري للدراسة                                                                      الأول الفصل   

82 
 

عله وتعرف أيضا الشخصية بأنها " مجموعة مستقرة من الصفات والميول التي تحدد أفكار الفرد ومشاعره وأعماله في تفا
 164مع الضغوط الإجتماعية والبيولوجية في وقت معين". 

 وتترجم الفرد، يواجهها التي المؤثرات لمجموع  الدائمة السلوكية الاستجابات  تلك تعكس الشخصية أن  القول يمكن ومنه
 نا تمكن  الفرد  شخصية معرفة وإن  الخ...الإبداعية الهادئة، الانفعالية، الاندفاعية، مثل الحالات  من جملة عبر الفرد شخصية

 من المختلفة الأنماط وتحديد  قياسه من نتمكن أن  لابد  فائدة  ذا الشخصية عامل يكون  وحتى  ،بتصرفاته التنبؤ من
 165.الشخصيات

 : الشعصية نظريالم  4-1

 عامة بصفة التسويقية استراتيجياتها  صياغة بهدف المستهلكين شخصية دراسة  الى  المؤسسة في  التسويق رجال يسعى
 نظر وجهات من سانيةنالا الشخصية دراسة على الشخصية  نظريات وتركز  خاصة، بصفة الترويجية الاستراتيجية و 

 :يلي فيما  النظريات هذه أهم تتمّثلو  مختلفة،

 التي و السمات،  من  عدد من تتكون  الانسانية الشخصية أن  في النظرية هذه مضمون  يتمثل : السمالم نظرية 1-
 من المستهلك  خصائص لقياس  عديدة مقاييس تعتمد  و للفرد، العامة الاستجابات و الاستعدادات تتم  خلالها من

 : بينها

 حب ذعان،الإ  درجة  الانجاز،)  كلمة  14 من يتكون  الذي و : الشعصية للتفضيعلمادوارد"  "  دولا ماياس -
 التغير، تقبل  درجة المساعدة، تقدي   الذات، تقدير الاعتماد، درجة التحليل،  على القدرة الانتماء، الاستقلالية، الظهور،

 (.العدوانية و عخر،الاندفا الآ  الجنس من الموقف الثبات، أو التحمل على القدرة

 الاجتماعيو  العاطفي  ستقرارالإو  والمسؤولية السيطرة مثل السمات بعض قياس في ويتمثل : " وردن" ماياس -
 .الترويجية الحملات تخطيط و السوق تجزئة في النظرية هذه عادة وتستخدم

 
 .229محمد منصور أبو جليل، مرجع سبق ذكره، ص 164

 . 33، ص 2009التجارية، جامعة قسنطينة،  العلوم في  الماجستير شهادة لنيل مكملة مذكرة  ، -دراسة حالة ائرا ر- سلوك اهستهللج اتجاه اهنتجالم اهالدة لسود راضية،   165
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 على أي اللّاشعوري، الجانب على  الشخصية تستند  "  فرويد" حسب  : فرويد  نظرية أو النفسي التحلي  نظرية  2-
 أنظمة من النظرية هذه الى استنادا  الفرد شخصية وتتكون   لها الأساسي المحرك تعتبر والجنسية البيولوجية الحاجات أساس

  166:التالي  الشكل خلال من نوضحها متداخلة

 كونالم شعصية الفرد يمث  م (:15)رقم  الشك   

 

 
 
 
 

 . 267محمد ابراهيم عبيدات، مرجع سبق ذكره، ص   اهصدر:              

 167على الشكل الموضح أعلاه يقترح "فرويد" أن شخصية فرد ما تتكون من ثلاثة أنظمة متداخلة كالتالي:   وبناءا

والتي ترمز إلى الحاجات البدائية أو الحاجات الفيسيولوجية مثل العطش، الجنس...الخ، وبناءا   الأنا: -
باع تلك الحاجات بدائية  على ذلك فإن الأفراد يسعون إلى تلبية تلك الحاجات دون الإهتمام بطرق اش

 كانت أم متحضرة أم إنسانية. 
عن أخلاقيات تعبر الأنا العليا عن الانطباعات والقناعات الداخلية والموجودة لدى الأفراد  الأنا العليا:   -

المجتمع، وبالتالي فإن الأفراد في هذه المرحلة يسعون إلى تلبية الحاجات بما يرضي المجتمع والقيم التي 
 ا. يؤمنون به

وهي عبارة عن ضمير الفرد ودرجة تحكمه بكل ما يؤثر به من منبهات داخلية وخارجية.   الذالم: -
وتعمل الذات الفردية كمراقب داخلي بهدف احداث حالة من التوازن ما بين محاولات الأفراد بإشباع  

 حاجاتهم البيولوجية البدائية مع محاولة تطبيق القيم الإجتماعية المقبولة. 

 
 . 22عمار، مرجع سبق ذكره، ص والي   166
 .267-266محمد ابراهيم عبيدات، مرجع سبق ذكره، ص  167

 الأنا الذالم

 الأنا العليا
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وعليه فإن المسوقين يبحثون ويدرسون العلاقة بين منتجاتهم وشخصية المستهلك في تلك الأسواق. لتحديد الأسلوب 
مع هذه المنتجات، فمثلا الترويجي المناسب للوصول إلى خلق الإقناع والتأثير الموجب لدى الفرد لتحقيق التعامل  

م ينظرون إليه بأنه أداة فاعلة لإنجاز أعمال كثيرة وبسرعة الحاسوب أصبح اليوم مرافق للفرد وفي كل الأوقات لأنه
بالمقابل فإن البعض من الأفراد يقتني   ولكن كبيرة. وبالتالي أصبح تعبير عن قدرة الفرد للتعامل مع الحداثة والتطور، 

بأنه يتفاعل مع الأشياء المعاصرة والحديثة دون أن يؤدي الفعل الحقيقي لعمل   والإدعاءالحاسوب لأغراض التفاخر  
الحاسوب. وعليه فإن الشركات المسوقة تتعامل مع شخصيات المستهلكين وبما يتوافق مع خصوصيتهم وتفاعلهم مع 

 168الحياة.

II-2-7    الشرا ي  عملية اتخاذ الارار : 

إنفاق مواردهم المحددة على شراء السلع والخدمات التي تشبع حاجاتهم يسعى المستهلكون دائما لإشباع حاجاتهم و 
المتنامية. وعملية الإشباع والإنفاق على السلع والخدمات تتم بصورة عقلانية وفق عملية منطقية يقوم بها المستهلك 

 169:  الشكل التالي، وهذه المراحل هيبثلاث مراحل رئيسية موضحة في

ة يقوم بها المستهلك وصولا إلى لوتتناول عدة خطوات متسلس  مرحلة ما قب  الشراد:اهرحلة الأولى:   -
 قرار الشراء. 

وتأتي تتويجا للمرحلة الأولى وتتمثل في قيام المستهلك بشراء السلع والخدمات التي تشبع   اهرحلة الثانية: -
 حاجاته بعد إجراء المحاكاة المنطقية.

د الشراء وإشباع الحاجات وتتمثل في عدة خطوات منها: تقييم المنتج  وهي مرحلة ما بع  اهرحلة الثالثة: -
 أو الخدمة بعد الاستهلاك وثم التخلص من المنتج أو المخلفات.

 يمث  مراح  عملية اتخاذ الارار الشرا ي(  05)ائدول رقم  

 الخطوات   المراحل

 المرحلة الأولى: مرحلة ما قبل الشراء 
 )الحاجة( الشعور بالمشكلة   -1
 البحث عن المعلومات حول المشكلة -2

 
 . 204سبق ذكره، ص ثامر البكري،  168
 .77-76كاسر نصر المنصور، مرجع سبق ذكره، ص  169
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 تقييم البدائل المتاحة لإشباع الحاجة  -3
 اختيار البديل الأفضل  -4

 الشراء  -5 المرحلة الثانية )الشراء( 

 المرحلة الثالثة )ما بعد الشراء(
 بعده تقييم المنتج أثناء الاستهلاك و    -6
 التخلص من المنتج  -7

 . 77مرجع سبق ذكره، ص الإعلان، كاسر نصر المنصور، سلوك المستهلك مدخل   اهصدر:

أن عملية الشراء تبدأ قبل الشراء الفعلي بفترة طويلة ويتضح من العرض أعلاه لمراحل عملية اتخاذ القرار الشرائي  
 170الشراء فقط.أيضا، لذلك يحتاج المسوقون إلى التركيز على عملية الشراء بأكملها وليس على قرار  

التالي يوضح عملية اتخاذ القرار الشرائي من قبل المستهلك من بداية التعرف على الحاجة إلى غاية التخلص من   والشكل
 المنتج:

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 . 212 مرجع سبق ذكره، ص قراداة معماة ت سلوك اهستهللج، محمد عبد العظيم أبو النجا،   170
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 مراح  عملية اتخاذ اهستهللج لارار الشراد يمث    (:16الشك  رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ، بتصرف. 49، ص مرجع سبق ذكرهسليمان أحمد علي، سلوك المستهلك بين النظرية والتطبيق،    اهصدر: 

 ،كل مرحلة من المراحل الثلاثة مرتبطة ومتعلقة بالمرحلة التي تسبقها وبالمرحلة التي تليهاالشكل أعلاه يمكن القول    ومن
 فيما يلي سنأخذ كل هذه المراحل بالتفصيل: و 

 

 

 التعرت على الحا ة

 البحث وجم  اهعلومالم

 تحديد وتاييم البدا   اهتاحة

 اتخاذ الارار خلشراد

الشرادسلوك ما بعد   

 الشعور بالرضا

 الولاء            

 ءتكرار الشرا 

 عدم الرضا

 
 رفض المنتج

 التخلص من المنتج
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 الأولى: مرحلة ما قب  الشراداهرحلة  

 )الحا ة(:  الشعور خهشكلة   -1

 مستوى بين الفرق المستهلك يدرك لما هذا ويكون  رغبته، أو لحاجته المستهلك إدراك من الشراء قرار  اتخاذ عملية تبدأ
 المؤثرات تأثير  تحت الحاجة تظهر أن  ويمكن تحقيقه، في يرغب الذي الإشباع ومقدار معينة لحاجة الحالي الإشباع
 أو حافز إلى تتحول  بحيث  جدا ملحّة والعطش كالجوع الإنسانية  الطبيعية الاحتياجات إحدى تصبح عندما الداخلية

 المستهلك إصرار زاد كلما  الحاجة حدة زادت وكلما أيضا، الخارجية للمؤثرات نتيجة تظهر  أن  للحاجة ويمكن دافع 
 يمكن التي الدوافع  دراسة إلى   يدفعه وهذا خاصة منافع  له توفر المرحلة هذه فإن  التسويق لرجل وبالنسبة تلبيتها، على

وهنا يبرز دور المسوق في ممارسة النشاط الترويجي وعبر الوسائل الإعلامية الواسعة   بعلامته أو بمنتجه مرتبطة تكون  أن 
عروض في السوق وما يمكن أن يؤذيه من وظائف و الإنتشار في الغالب لخلق انتباه وادراك لدى المستهلك عن المنتج الم

 ،  171مهام. فضلا عن المزايا والمنافع التي يحققها وبما يساعد المشتري في حل مشكلته وبحسب خصوصية ذلك المنتج 
 الشعور يرجع  الحاجة أن  إلى الإشارة وتجدر،  المستهلك حاجة إيقاظ  على تعمل تسويقية استراتيجية  تطوير  يمكنه  ذاهو 

 :172هما أساسيين سببين إلى

 :يلي فيما التغييرات هذه وتتمثل :للفرد الحالية الحالة ت تحدث التي التغييرالم  -أ

 بالحاجة  الشعور زاد كلما السلعة من المخزون  انخفض فكلما :اهستهللج لدلم السلعة مد  اهعرون انخفاض -
 .تعبئتها إعادة إلى الحاجة زادت كلما الثلاجة من الطعام كمية انخفضت كلما مثلا

 الكميات  عن الرضا بعدم المستهلك يشعر الحالة هذه في :السلعة مد  الحالي اهعرون عد  اهستهللج رضا عدم -
 إعادة  إلى بحاجة المستهلك كشعور إضافية، وحدات شراء إلى الحاجة لديه فتتولد  السلعة من لديه المتوفرة
 .كافية غير لديه التي الكمية أن  يعتقد  لأنه الماء خزان  تعبئة

  وشراء  استهلاكه ترشيد  إلى به  يؤدي المستقبل من بالقلق المستهلك شعور :للمستهللج اهالية اهوارد تناقص -
  منتج  شراء من بدلا لإصلاحه يسعى المستهلك فإن  الكمبيوتر  جهاز تعطل إذا  مثلا فقط الضرورية السلع 
 .جديد 

 
 . 206ثامر البكري، مرجع سبق ذكره، ص 171
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 :نجد  المرغوبة الحالة في تحدث التي التغيرات أهم من :اهرغوبة الحالة ت تحدث التي التغيرالم  -ب

 جديدة  حاجات  نشوء إلى للفرد اليومية الحياة في تحدث التي التغيرات تؤدي :الفرد لدى جديدة حاجات نشوء ✓
 .قبل  من إليها بحاجة تكن لم مستلزمات إلى بحاجة نفسها تجد  جديد  بطفل العائلة رزقت إذا مثلا لديه،

 جديدة حاجات لديهم  ينشئ للأفراد  والمهني والثقافي المعيشي المستوى فتغير :الفرد لدى جديدة رغبات  نشوء ✓
 حصوله  بمجرد جديدة حاجات لديه وتظهر  حاجاته تتغير مثلا البطال فالشخص قبل، من موجودة تكن لم

 .الاجتماعية مكانته تبين منتجات شراء إلى فيسعى وظيفة  على

 الجديدة المنتجات بعض تجربة إلى بالحاجة المستهلك يشعر الأحيان  بعض ففي :الأسواق في منتجات ظهور ✓
 .تجربتها بضرورة أقنعوه حوله من لأن  أوبها    الخاص بالإشهار تأثره نتيجة السوق في المعروضة

 لحاجة  إشباعه بمجرد المستهلك لدى جديدة حاجة تنشأ ما فعادة :المكملة الأخرى المنتجات شراء إلى الحاجة ✓
  الأنترنت   بشبكة ربطه بضرورة جديدة حاجة لديه تنشأ محمول كمبيوتر لجهاز الشخص شراء  بمجرد  مثلا قبلها،

 بالإضافة  بعلامتها، أو بالسلعة ترتبط التي الدوافع  دراسة على المرحلة هذه في التسويق رجل اهتمام وينصب
 بطريقة  المثيرات تخطيط وبالتالي السلعة يخص فيما المستهلك  لدى الرغبة  خلق لها يمكن  التي المثيرات  تحديد  إلى

 .المستهلك على كبيرا تأثيرها ليكون  محكمة

 : اهعلومالم عد  البحث  -2

دوافعهم بالبحث عن المزيد من المعلومات التي تمكنهم من حل مشاكلهم   بعض المستهلكون الذين تم إستثارةقد يقوم  
أو إشباع حاجاتهم، وقد لا يقوم البعض الأخر بأي تحرك لتجميع المعلومات. فإذا كانت المثيرات المحركة لسلوك المستهلك 

ناك قرار فوري بشراء هذا المنتج، قوية وكان المنتج قادر على إشباع حاجاته ورغباته، عندئذا يكون من المتوقع أن يكون ه
يقوم بالبحث عن المزيد من أما إذا لم يكن الأمر كذلك، فقد يكتفي المستهلك بمجرد تخزين حاجاته داخل ذاكرته، أو  

 173المعلومات المرتبطة بالمنتجات التييمكنها حل مشكلته أو تحقيق الإشباع لحاجاته. 

 
 .213محمد عبد العظيم أبو النجا، مرجع سبق ذكره، ص  173



الإطار النظري للدراسة                                                                      الأول الفصل   

89 
 

 إشباع  انهبإمكا التي البدائل مختلف حول المعلومات عن  البحث في يبدأ المستهلك لدى الحاجة تظهر أن  بعد 
 تخفض  فهي الأمثل الاختيار في الاخفاق مخاطر ضد  تأمينا البيانات جمع  عملية تعتبر للمستهلك فبالنسبة حاجته،

 .174عنه ينصرف أو القرار يتخذ  يجعله مما التأكد  عدم درجة لديه تقلص كما أمور عدة حول بهامالإ عنده

 يقوم كأن  إرادية طرق تكون  قد  شتى بطرق المعلومات جمع  للمستهلك يمكن :البيانالم جم  طرق   -أ
على  الحصول مصادر من وغيرها الانترنيت كالصحف، مصادر عدة على معتمدا بالبحث المستهلك
 الإشاعات، كسماع إرادية غير بطرق المعلومات بجمع  يقوم قد  أنه كما المستهلك، يرغبها التي المعلومات

 .وغيرها الإشهارية للرسائل إرادي التعرض الغير

 فإنه  المعلومات عن  للبحث وتوجهه معينة حاجة لوجود المستهلك  إدراك  عند :اهعلومالم جم  مصادر   - ل
 & kotlerوحسب   .التي تممه المعلومات من  ممكن قدر أكبر توفير أجل من مصادر عدة على يعتمد 

keller  في تتمثل والتي البيانات جمع  أجل من المستهلك عليها يعتمد  أساسية مصادر أربعة هناك فإن:  

 .الجيران  الأصدقاء، العائلة، وتضم :الشعصية اهصادر .1

 .المعارض الموزعون، التغليف، البيع، رجال الالكترونية، المواقع  الاشهار، وتضم :التجارية اهصادر .2

 .منظمات حماية المستهلكو   الانتشارواسعة    الإعلام  وسائل :العامة اهصادر .3

 تسوق جولة يتطلب وهذا شرائه  عند  المنتج وتجربة اختبار إمكانية في وتتمثلالتجريبية:   اهصادر .4
 بتجربة مثلا الفرد يقوم كأن  المعلومات جمع  في عليه يعتمد  الذي الأخير المصدر وتكون  الفرد بها  يقوم فعلية

 الإمكانية أو كذلك،  الشخصي الحاسب تجربة أو شرائه  قبل صوته ونقاء صورته جودة من  للتأكد  التلفزيون 
 وفر أ معلومات وإعطاء الدعاية من كنوع الجديدة  سياراتها لتجربة السيارات معارض  بعض  تقدمها التي

 الشراء.  في رغبة جعله أكثر وبالتالي للمستهلك عنها

 بن عنابي"  حسب  أما المستهلك، وخصائص المنتج طبيعة حسب يتغير المصادر هذه تأثير أن  على الباحثان  ويضيف
 .الخارجية والمصادر الداخلية المصادر :للمعلومات أساسيين مصدرين هناك فإن  "عيسى
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  نتيجة  بذاكرته المخزنة المعلومات  بمراجعة يقوم حيث نفسه،  بالمستهلك المصادر هذه ترتبط  :الداخلية اهصادر - أ
 جمعها التي المعلومات إلى  بالإضافة الحالية المشابهة لمشكلته الاستهلاكية بالمشاكل والمرتبطة  السابقة وتجاربه خبراته

  إليها  اللجوء وسرعة لسهولة نظرا المستهلك بثقة المصادر هذه وتتمتع  والأصدقاء، كالعائلة الخارجية المصادر من
 مصادر من البحث عملية يواصل فسوف وإلا بالشراء يقوم فإنه الداخلي بالبحث المستهلك رضي وإذا

 .175خارجية

 :المصادر هذه وتشمل :الخار ية اهصادر  -ل

 والخدمات  السلع  حول المعلومات بنشر تقوم التي العامة المصادر وتشملالشعصية(:   )غير الرسمية اهصادر ✓
 :هي المصادر وهذه الشرائي  القرار اتخاذ عملية في المستهلك تساعد  والتي

o مندوبي  التجارية، الإعلانات مثل متعددة بوسائل التجارية الأعمال مؤسسات تنشرها :تجارية مصادر 
 .التجارية والكتيبات  والنشرات  المبيعات،

o السلع   ببعض المتعلقة بالمعلومات المستهلك لتزويد  دورية معلومات تنشر :مختصة حكومية مصادر( 
 . العامة الصحة على آثارها أهميتها، استخدامها،) والخدمات

o المحافظة وإنما للربح  الهادفة غير المستهلك حماية  وهيئات العلمية الجمعيات وتشمل :مستالة مصادر 
 والحماية التوعية بهدف المعلومات بنشر تقوم  والإنسانية، العلم وخدمة والبيئة العامة الصحة  على

 .والتعليم

  وتحتل  والجيران  والأصدقاء والأقارب العائلة أفراد  المصادر هذه وتشمل :(الشعصية) الرسمية غير اهصادر ✓
 .صادقة معلومات له توفر بأنها لإدراكه المستهلك لدى خاصة أهمية

 مجموع  عن يبحث حيث المختلفة، مصادرها من عنه يبحث الذي المنتج حول المعلومات بجمع  المستهلك يقوم
 عن البحث  المسوق على ويبقى معين، منتج على الاعتماد إلى يصل  حتى البدائل تقليص في يبدأ ثم  المتاحة البدائل
 . فعال اتصالي برنامج وتخطيط صياغة أجل من بحثه  في المستهلك عليها يعتمد  أن  يمكن التي المصادر
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تقييم المعلومات المتجمعة حول المنتج المراد شرائه ومحاولة مقارنة تلك المعلومات واختيار   يتم:  البدائل  تقييم -3
البديل الأنسب من بين بدائل عديدة من خلال وضع معيار للقياس أو سلم أولويات كأن يكون المعيار السعر أو الجودة 

 :177التالية بالخطوات التقييم عملية تمر وعموما ،176أو الكفالة أو الخدمات ما بعد البيع 

 أن  يشترط ولا المتوفرة، البدائل  لتقييم سيستخدمها التي المعايير بتحديد  المستهلك يبدأ :التاييم معايير تحديد 3-1
 بالحاجة شعوره  فبمجرد  Signal  منتج شراء  على المستهلك اعتاد إذا  مثلا بالشراء، قام كلما بالتقييم المستهلك يقوم
 .السوق في البديلة المنتجات مع  مقارنته أو المنتج تقييم دون   Signal يشتري أسنان  معجون  إلى

 أن  من فبالرغم معيار، كل أهمية بتحديد  المستهلك يقوم التقييم معايير تحديد  بمجرد :اهعايير أهمية تحديد  3-2
 البعض يعتبره وقد   الأول المقام  في يضعه منهم البعض أن  إلا المستهلكين، معظم لدى للتقييم كمعيار يستخدم السعر
 يقوم الذي الأول المعيار  بجعله للسعر كبيرة أهمية)أ(    المستهلك يولي قد  معين فندق اختيار فعند  ثانويا، عاملا الآخر
 والأمان  بالفندق الراحة ضمان   من  يتأكد  حتى السعر عن يسأل لا(  ب)  المستهلك نجد  بينما الاختيار، أساسه على

 .مثلا سياحية منطقة في الفندق وتموقع  المرافقة الخدمات وتوفر

 أي البدائل بين المقارنة مرحلة  تأتي المعايير أهمية تحديد  من الانتهاء بعد  :للمستهللج السلعة قيمة تحديد  3-3
 .المعاييرهذه   من معيار كل مستوى على وهذا العلامات مختلف تجاه الشخص لمعتقدات وفقا المتاحة العلامات

 :وهي معين منتج شراء قرار اتخاذ بغية العلامات تقييم  على  المستهلك لمساعدة  أعطيت نماذج وهناك 

 اهتوقعة(:  الايمة التعويضي )نموذج النموذج -أ

 لعدة تقييم إجراء خلال من مختلفة علامات تجاه(  تفضيلات أحكام،) معينة مواقف تشكيل منيتمكن المستهلك  
 النموذج ويفترض خاصية، لكل بالنسبة علامة كل تموقع  حول  المعتقدات من مجموعة بتشكيل يقوم حيث  خصائص، 

 لأهميته. وفقا(  سلبية أو إيجابية) العلامة حول معتقداته بين بالجمع  المنتجات بتقييم يقوم المستهلك  أن

 

 

 
 .146نظام موسى السويدان، مرجع سبق ذكره، ص 176
 . 20-19طيبي أسماء، مرجع سبق ذكره، ص 177



الإطار النظري للدراسة                                                                      الأول الفصل   

92 
 

   النماذج الغير تعويضية: -ب

يختلف الأمر،   سلبية، في النماذج الغير تعويضيةالخصائص المدركة بطريقة ايجابية يمكنها تعويض الخصائص المدركة بطريقة  
لكل الخصائص، وتوجد   وجب عليه إجراء دراسة دقيقةقرار من قبل المستهلك، حيث لا يتوهذا ما يبسط عملية اتخاذ ال

  منها. عدة نماذج غير تعويضية سوف نتطرق إلى اثنين
 النموذج فحسب،  (conjonctifوضامة )  أو اقترانية  (disjoncif)  طباقية النماذج  هذه تكون قد    نماذج الرضا: •

 أهميته، لقيمة الاعتبار بعين الأخذ  ودون  وضامة اقترانيه  الأقوى خصائصه وفق الموقف موضوع اختيار يتم  الطباقي
 النهج فيتبع  الاقتراني النموذج أما .عقلانية  تقييم عملية على يعتمد  لا لأنه للواقع  مطابقا يكون  ما نادرا الخيار وهذا

 وفقا مقبولة الغير والعلامات لمقبولة،ا  التجارية  العلامات :صنفين إلى العلامات يصنف فالشخص المعاكس،
 . الأدنى الحد  تتجاوز لم أو تجاوزت إن  لخصائصها

 أهميةر  الأكثبأنها  بالنسبة للخاصية التي حكم    يختار المستهلك المنتج الأفضل في هذا النموذج    : النموذج اهعجمي •
 بالنسبة له. 

بالنسبة   يختلف اختيار نموذج التقييم حسب خصائص المستهلك وحسب نوعية القرار الواجب اتخاذه، لكن المهم 
البحث عن كيفية تحديد الخواص الأساسي التسويق هو  أساسية   المرحلة  للمستهلك، حيث تعد هذه ة بالنسبة  لرجل 

لتقسيم السوق   الملائمة   إعداد الاستراتيجياتارية أو بالمنتج وهذا بغية للبحث عن المزايا التنافسية الخاصة بالعلامة التج
 . عات المستهدفةحسب القطا

  اهرحلة الثانية: الشراد

 وبناءالمرحلة   هذه في فالمستهلك التسويقية، الجهود كل إليها  تسعى التي هي المرحلة هذه الشراد()  :اتخاذ الارار  -1
 اتخاذ قبل  لكن بشرائه.  ويقوم حاجته اشباع  على  قادر بأنه يحس الذي المنتج  باختيار يقوم جمعها التي المعلومات على
 : الموالي الشكل يوضحه كما 178الفعلي والشراء  الشراء في النية  بين تتوسط أخرى عوامل تظهر الفعلي  الشراء قرار
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 الشراء قرار واتخاذ البدائل تقييم بين المتدخلة العوامل يمثل   (:17)الشكل رقم 

 

source : Kotler philip, Delphine manceau, marketing management, 11e édition, 

Pearsoneducation, Paris , 2003, p221. 

 الأشخاص المحيطين بالمستهلك على قراره الشرائي. ويتوقف مدى هذا التأثير تؤثر مواقف  الآخريد:    اتجاهالم  1-1
المستهلك للخضوع لرأي   لمستهلك واستعدادعلى عاملين هما: قوة الموقف السلبي للغير بالنسبة للمنتج المفضل من قبل ا

 . ه في الشراءالغير، فكلما كان موقف الغير غير مشجع وكلما خضع المستهلك لآرائهم كلما انخفضت نيت

  قرار  يؤجل أو يعدل المستهلك تجعل التي الظرفية  العوامل بعض تطرأ فقد :  متوقعة الغير الظرفية العوام   1-2
 العلامة،  لشراء عليه الحصول المشتري يتوقع  كان  الذي الدخل على الحصول عدم حالة في مثلا هذا ويحدث الشراء،

 نفس وتشبع   فريدة بخصائص تمتاز جديدة علامة ظهور أو فيهما، المرغوب والزمان  المكان  في السلعة توافر  عدم أو
 المدركة، بالمخاطرة  متأثرا الشراء قرار  يستبعد  أو يؤجل أو يغير أن  يمكن المستهلك أن  إلى الإشارة وتجدر .الحاجات

 :منها المنتج واستهلاك  شراء عند  إدراكها للمستهلك يمكن مخاطر عدة توجد  حيث

 .نتمنى ما مثل جيد  يكون  لا المنتج :الوظيفي الخطر -
 .الآخرين أو المستعمل وراحة صحة على خطر يمثل المنتج :اهادي الخطر -
 .عليه الحصول لأجل المدفوع السعر المنتج يستحق لا :اهالي الخطر -
 .الآخرين  تجاه وحيرة عائق المنتج شكل إذا :الا تماعي الخطر -
 .بنفسه المستهلك ثقة على المنتج أثر إذا :النفسي الخطر -
 .آخر منتج إيجاد أجل من والجهد  الوقت تكريس إلى السيء الشراء  أدى إذا :الوقت خطر -
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ثقة ومستو  الخصائص، يخص فيما التأكد  عدم درجة للشراء، المدفوع المال لحجم تبعا الخطر مستوى ويتغير ى 
جمع  تأجيل  مثل المخاطر، من للتخفيض الاجراءات بعض لتطوير المستهلكون  ويسعى .بنفسه المستهلك  القرار 
 قبل  من بالخطر الشعور تحرك التي العوامل فهم المسوقين وعلى المحلية، العلامات تفضيل الأصدقاء، من المعلومات

 . المخاطر من للتخفيض اللازمة المعلومات وتوفير المستهلكين
بالشراء، أو عدم الشراء وفي حالة قرار عدم الشراء، فإن أسباب ذلك تعود لما وفي هذه المرحلة يتخذ المستهلك قراره  

 179يلي:

 المخاطرة المدركة المرتبطة بشراء السلعة مرتفعة جدا. -
شعور المستهلك بأن عملية الشراء لن تشبع الحاجة التي دفعته للخوض في هذه المراحل وهنا ستبقى الحاجة  -

 موجودة. 
 الخوف من الشعور بالندم خاصة اذا كان سعر السلعة مرتفعا. -

 : ما بعد الشراداهرحلة الثالثة
قد نجده في أحيان أخرى ر المستهلك بعد الشراء بالرضا، و لا تنتهي وظيفة رجل التسويق بمجرد بيع المنتج، فقد يشع

ت التي نطلق عليها "سلوك ما بعد الشراء". لتصرفااءا على ذلك تظهر بعض الأفعال وابنو   غير راضي عما قام بشرائه،
يمكن القول و   ان هذا من شأنه أن يثير التساؤلات المتعلقة بمحددات رضا المستهلك عن مشترياته التي حصل عليها.

بين الأداء المدرك للمنتج الذي قام بشرائه. فإذا و   بأن الإجابة هنا قد نجدها تكمن في العلاقة بين توقعات المستهلك
المنتج في تحقيق توقعات المستهلك، فإن هذا من شأنه أن يصيبه بخيبة أمل تجعله في حالة من عدم الرضا. أما إذا فشل  

استطاع المنتج أن يقابل توقعات المستهلك عنه، فإن هذا سيؤدي حتما إلى جعل المستهلك في حالة و   حدث العكس، 
ن المنتج من تجاوز توقعات المستهلك عنه، فإن هذا سيحمل معه قام بشرائه. كما يجب التنويه هنا بأنه اذا تمك  عما رضا  

 180 تحقيق ما نطلق عليه ب " إسعاد المستهلك".

 .فإذا كان الأداء الحقيقي للمنتج أكبر أو يساوي الأداء المتوقع فإن المستهلك يشعر بالرضا  -
 181بعدم الرضا. وإذا كان الأداء الحقيقي أقل من الأداء المتوقع فإن المستهلك يشعر   -

 
 .126مرجع سبق ذكره، صمحمد منصور أبو جليل،  179
 .219ق ذكره، ص بالنجا، مرجع سد عبد العظيم أبو محم 180
 . 132زكريا أحمد عزام، مرجع سبق ذكره، ص  181
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 182خطوتين هما: هذه المرحلة  تتضمنو 

 : تاييم اهنتج أثناد الاستهعك وبعده  -1

المشترى. ويعتبر   تعتبر هذه المرحلة آخر مرحلة في قرار الشراء، حيث يتم فيها معرفة مدى الإشباع المحقق من المنتج
كل الفرص لما تكون   أنه ارتباط مع المورد علىسلوك ما بعد الشراء على أنه سلوك لاحق لشراء سلعة أو خدمة، أو  

يحس المستهلك بالإحباط   بدائل أخرى متوفرة. فبعد شراء المنتج وتجربته، قد يشعر المستهلك بالرضا أو بالسخط، فقد
البحث   المنافسة وبالتالي يتجه إلى  إذا لم يقتنع بالمنتج أو إذا سمع تعليقات إيجابية من المحيطين به فيما يخص العلامات

الاتصال التسويقي حيث يقوم بالتأثير   عن المعلومات التي تعزز قراره، وفي هذه الحالة يبرز الدور الكبير الذي يلعبه 
 البيع في حد ذاته وإنما بناء علاقة مستديمة   الإيجابي على المستهلك وإشعاره بأنه صائب في قراره، فمهمة المؤسسة ليس

إذا شعر المستهلك بالرضا بعد تجريبه لمنتجابينها وبين المستهلكين وهذا لا   ، فقلق المستهلك يمكن تها يتأتى إلا 
 ع. تقليصه بواسطة تقدي الضمانات والعمليات الاتصالية ما بعد البي

 تجربة فبعد   أدائه حول المستهلك توقعات مع  للمنتج الفعلي  الأداء مطابقة الرضا  يعني  إحساس ما بعد الشراد:   -أ
 مستوى  حول  توقعاته  تطابقت فإذا لحاجته، المنتج إشباع مدى حول حكم إصدار من المستهلك يتمكن المنتج
 والأداء التوقعات  بين فرق هناك كان  إذا  أما رضا حالة في  المستهلك يكون  للإشباع  الفعلي المستوى مع  المنتج إشباع
 المحافظة من يمكنها  لأنه للمؤسسة بالنسبة كبيرا دورا الرضا تحقيق ويلعب الرضا، بعدم المستهلك فيحس الفعلي

 فعل يمكنه  فإنه الرضا  بعدم المستهلك  أحس إذا  أما ا،تهلمنتجا وفيا  مستهلكا وضمانه الراضي  المستهلك هذا على
 الأشخاص مع  يتكلم لكن  مباشرة، يستجيب لا مستقبلا، المؤسسة مع   التعامل  يتجنب يستجيب، لا :أمور عدة

 أن  المؤسسة على يجب الرضا  عدم  حصول ولتفادي .به قام الذي السيئ التحليل عن التعويض ويحاول به، المحيطين
 .صادقة بطريقة بالمنتج التعريف على والحرصتها  اتصالا في كاذبة وعود تقدي  تتجنب

حول القرار  القيام باتخاذ قرار صعب فمن الطبيعي أن يحدث بعض الشك  الشراد: بعد راع النفسي بعد  الص   -ل
التوازن النفسي   ويمكن تعريفه على أنه عدم ،  المتخذ. حالة عدم الراحة التي يحسها المستهلك تسمى بالصراع النفسي

 
182 Manoj Kumar Sharma, The impact on consumer behavior: cognitive dissonance, Global Journal of Finance 
and management, Volume 6, Number 9 (2014), p838. 
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حالة النفور   فيضه وتزدادتخالناتج من تلقي المشتري لمعلومات متضاربة بعد اتخاذه لقرار الشراء مما يدفعه إلى محاولة  
 :والشك في صحة قرار الشراء في الحالات التالية

 إذا كان القرار مهما من الناحية المالية أو النفسية أو الاجتماعية مع الأخذ بالاعتبار أن هذه الأهمية تتفاوت -
 .من فرد لآخر

 إذا كان عدد البدائل المتاحة التي يتم الاختيار من بينها كبيرا. -
 البدائل. باقي عن كبير بشكل  مميزا الاختيار عليه وقع  الذي البديل يكن لم إن  -

  : التعلص مد اهنتج  -2

ينتهجها المستهلك في استعمال المنتج والتخلص منه، فدرجة  من الضروري على رجال التسويق تحليل الطريقة التي
زاد استعمال المستهلك للمنتج كلما أعاد الشراء  حيث أنه كلما    الشراء  استعمال المنتج تعتبر عاملا أساسيا لوتيرة 

المنتج.    لما تختلف تصورات المستهلكين حول استخدام المنتج عن الواقع تعتبر فرصة محتملة لزيادة تواتر استخدام  بسرعة
شأن   التقليل من  قد يفشل المستهلكون في استبدال المنتجات القصيرة العمر نسبيا في الوقت المناسب بسبب الميل إلى 

الاستبدال بعطلة أو بحدث   حياة المنتج. ومن بين الاستراتيجيات المستخدمة للتسريع من الاستبدال هي ربط عملية
المستهلك من المنتج، وهناك أربع وسائل   بها  كما يجب على المؤسسة معرفة الطريقة التي يتخلص،  أو بوقت من السنة

 للآخرين.وتخزينه أو بيعه أو إهدائه    هالإبقاء عليق القمامة أو  مقترحة للتخلص من المنتج، وهي: إلقاؤه في صندو 

II-2-8     الشراد  دواف: 

قبل العلماء النفس والاجتماع أو رجال التسويق، جريت دراسات متعددة من قبل أطراف مختلفة سواءا كانت من أ
يل الدوافع هذه في هذا الجانب سنناقش تفاصالشراء لدى المستهلك. و   كانت تنصب لدراسة الدوافع الكامنة وراءو 

قد وجد رجال و   ة مادية بما يمتلكه من إمكانيو   ن المستهلك يشتري البضاعة لغرض اشباع حاجته منها حيث من المعلوم بأ 
هذا يعود إلى الدوافع التي تقود الفرد في سلوك و   معينة يختلف من مستهلك الى آخر،  قبال على بضاعةالتسويق بأن الإ

 183التي يمكن تحديدها بالآتي: و   عملية الشراء
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 هذه الدوافع إلى:   تقسيمالانتاا ية: وو   دواف  الشراد الأولية -1
 دواف  الشراد الأولية:  1-1

ما اعتاد و   تفضيلها على غيرها في ضوء تجارية السابقةو   معينةهي تلك الدوافع التي تقود المستهلك لشراء سلعة  و 
هو في تفضيل البعض لشرب الشاي بدلا من القهوة أو بالعكس أو التفضيل   اعليه من تعامل مع تلك السلعة. كم

 تناول مشروب غازي معين دون غيره. 

 دواف  الشراد الانتاا ية:   1-2

انتقاء علامة أو ماركة معينة دون غيرها من بين مجموعة العلامات للمنتجات هي الدوافع التي تقود المستهلك إلى و 
البديلة أو المشابهة للمنتج الذي يرغب في الحصول عليه. كما هو مثلا في تفضيل المستهلك علامة معينة لمعجون 

 الأسنان يبحث عنها من بين مجموعة لمعاجين الأسنان المعروضة في المتجر. 

 هما: و   قسمت دوافع شراء البضائع لدى المستهلك إلى نوعين بشكل عام  العالية: و   اطفيةدواف  الشراد الع -2

 واف  الشراد العاطفية:د  2-1

تكرار ذلك مستقبلا دون المستهلك على شراء بضاعة معينة و يقصد بها تلك الدوافع التي من شأنها أن تساعد  و 
 التفكير بذلك. النظر إلى النتائج المحققة من عملية الشراء أو  

 العلميمعنى ذلك أن المستهلك يسعى لإشباع حاجات نفسية في داخله بشكل أساسي دون النظر الى التقييم  
 من الأمثلة على قرارات الشراء العاطفية الآتي: و   لتفاصيل عملية الشراء،   الدقيق

وضوعة على غلاف الصورة الملنفترض أن  و   صورة معينة على منتجاتها، غالبا ما تطرح بعض الشركات   -
تدفع الآخرين و   الصورة كثيرا ما تحفز  ه.. هذ( هي لفتاة أو شاب ذو شعر جميلمسحوق الصابون )شامبو

 لشراء هذه العلبة دون التأكد من صحة الأمر. 
لغسل الصحون فتسارع بدورها لشراء هذه   مكانة قد امتكلت  و   حدى ربات البيوت جارتهاقد تشاهد إ -

 دون التأكد من الحاجة الفعلية لها. و   التقليد  الماكنة بهدف 
 .شخاص آخرين...الختقليد أو   الملابس بهدف الاقتداء نواع معينة من شراء الشباب لأ -
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 دواف  الشراد العالية:   2-2

 غيرها ويقصد بها تلك الدوافع المدروسة التي تساعد المستهلك على اتخاذ قرار الشراء للبضاعة المحددة دون          
 184الفوائد المتحققة منها. و   بعد أن يدرس التفاصيل التي تترتب على عملية الشراءو 

 معنى ذلك بأن الفرد عندما يقرر شراء البضاعة فإنه سيناقش جملة من الأمور منها: و    

 مدى ملائمتها مع دخله. و   سعر البضاعة  -
 طول الفترة الزمنية للاستخدام.  -
 الاحتياطية.توفر الأدوات  و   الصيانة -
 الخدمات المقدمة ما بعد البيع.  -
 التعليمات المتعلقة بالاستعمال. -

 من الأمثلة على قرارات الشراء العقلانيةو   التي تختلف بطبيعتها من بضاعة لاخرى،و   غيرها من العوامل الأخرى و      
 هي:و 

الزمنية التي تغطى في عملية   الفترةمميزاتها والخدمات التي يمكن ان تقدمها و و   دراسة خصائصها و   رةشراء سيا -
 . .... الخالصيانة

 . شراء ربة البيت للأثاث المنزلي -
 شراء منزل لغرض السكن.  -

هل جميع دوافع الشراء لدى المستهلك هي بهذا الشكل الحدي في أن   هو:   ثارته هناولكن التساؤل الذي يمكن إ
 تكون عاطفية أو عقلية؟

لكن عندما تزداد و   عاطفية،و   ن تكون في طياتها جوانب عقليةالإجابة تكون كلا حيث أن أي عملية شراء لابد أ
 ما العكس فيكون عاطفي.كون عقلاني أ العاطفي فإن القرار ينسبة التأثير للجانب العقلي في عملية الشراء على الجانب  

 

 
 . 96 صالسابق  رجع  المالبكري،   ثامر 184
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 الا تماعية ت الشراد:و   الدواف  النفسية   -3

يعتقد البعض من المستهلكين بأن شرائهم لبضاعة معينة يتوقف على ما يمكن أن تقدمه البضاعة لهم من مكانة 
احدى المجلات أو اشباع نفسي. فمثلا على ذلك شراء الفتاة لعطر متميز شاهدت اعلان عنه في  و   اجتماعية
 185يشبع حاجتها النفسية. و   أفضلتعتقد بان ذلك سيجعلها في مكانة اجتماعية  و  التلفزيون،

 الدواف  اهعاملة:   -4

يفضله على بقية المتاجر و   ينحصر هذا الدافع في كون المستهلك يعتاد على التعامل مع متجر معين دون سواه 
البحث أو السؤال عن حاجته. أو وقت عند دخول المتجر في  الأخرى حيث أن المستهلك لا يحتاج الى جهد  

 ن هذا المتجر هو الأفضل من غيره. يعتقد بأ و   عتادا على التعامل معهصبح م لذلك أ

ن دافع الشراء  القول بأ   ن يدخل الدافع العاطفي أو العقلي في دافع المعاملة عند الشراء أي يمكنيمكن أ   وهنا
مثل على ذلك عندما يتعامل المستهلك مع منشآت القطاع الاشتراكي في و   عقليللمستهلك هو دافع معاملة  

 ..... الخثقة التعامل  و  جودة البضاعةو  شراء حاجاته لما يمتاز به هذا القطاع من ثبات الأسعار

على ذلك عندما يتعامل   ومثال دافع شراء المستهلك هو دافع معاملة عاطفي...   بأنمن الممكن القول أيضا  و 
ستهلك في اقتناء حاجاته من بعض محلات القطاع الخاص لأنها مشهورة أو أن مجموعة الأصدقاء يتعاملون الم

 معه...الخ. 

II-2- 9  المفسرة لسلوك المستهلك النماذج 

وهناك   لقرار الشراء  تسمى النماذج التقليدية كذلك بالنماذج الجزئية التي اهتمت بتفسير سلوك المستهلك وكيفية اتخاذه
من يسميها بنماذج الاستجابة من أجل توضيح وشرح مراحل الشراء التي قد يمر من خلالها المستهلك للتحرك والانتقال 

التطرق إلى هذه النماذج لابد من   من حالة عدم الدراية والإدراك بالمنتج إلى حالة سلوك الشراء الفعلي للمنتج. وقبل
محاكاة لظاهرة موضوع البحث بمعنى أن عدد العناصر المكونة   "تقليد أو  هو شرح وتوضيح معنى النموذج، فالنموذج  

أما نموذج سلوك المستهلك .  تفسر السلوك المشاهد وتتنبأ بأشكاله المحتملة"  وطبيعة العلاقات بينها هي التي  للظاهرة

 
 . 97صالسابق  رجع  المالبكري،   ثامر 185
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ة لعناصر نظام اتخاذ قرار ذلك الشكل المبسط للتفاعلات والنتائج المباشرة أو الرجعيو  فيمكن تعريفه على أنه " ه
 186:كمايليالنماذج الأكثر شيوعا  شرح    المشتري "ويمكن

التأثيرالم: هرم  نموذج  وضعه   أولا:  الذي  التأثيرات  هرم  نموذج  هو  شيوعا  الاستجابة  نماذج  أكثر  لعل 
Lividage&Steiner     النموذج أن المستهلك والذي يوضح العملية التي يعمل الإعلان من خلالها. ويفترض هذا

يمر خلال سلسة من الخطوات في ترتيب متسلسل، تبدأ بالإدراك المبدئي أو الأولى بالمنتج أو السلعة تنتهي بالشراء  
الفعلي، ويقوم هذا النموذج على أحد الفروض التي يقوم على أن تأثيرات الإعلان تحدث على مدار فترة من الزمن، 

إلى   يؤدي الإعلان  الضروري حدوث سلسلة من حيث قد لا  أو شراء سريع، ولكن من  استجابة سلوكية سريعة 
التأثيرات تنطوي على ضرورة اقتناع وتقبل المستهلك لكل مرحلة قبل الانتقال إلى المرحلة التالية في الهرم. حيث يسهل 

يرات في كل مرحلة من هذا النموذج عملية وضع أهداف الإعلان وعملية قياس تأثيراته، ويمكن من قياس هذه التأث
مراحل النموذج )قياس إدراك أو دراية المستهلك بالمنتج، وقياس معرفة المستهلك بالمنتج، قياس كل امن حب وتفضيل 

 187واقتناع المستهلك بالمنتج، وأخيرا قياس الشراء الفعلي(. 

 مراح  الاستجابة بنموذج هرم التأثيرالم  (:18)رقم  الشك   

 

 

 من اعداد الطالبة اعتمادا على ما ذكر أعلاه   اهصدر: 

 ائديد   اهنتجثانيا: نموذج اختيار  

عن مدى قبول من خلال هذا النموذج  ويمكن التعبير   Aietaويسمى هذا النموذج أيضا بنموذج نموذج اييتا  
ويمثل هذا النموذج المراحل التي يمر خلالها المستهلك عند اختيار   188، على مستوى السوق ككل المنتجات الجديدة

أن المشتري المحتمل للمنتج لابد أن يمر -مثل النماذج الأخرى –منتج جديد أو خدمة جديدة. ويوضح هذا النموذج  
قبل أن يقوم بالشراء الفعلي )في هذا النموذج يقرر اختيار منتجا جديدا( والخطوات التي   خلال سلسلة من الخطوات

 
- . 64، ص 2017مقال علمي منشور، مجلة البحوث والدراسات التجارية، العدد الثاني،  قرادالم ت نماذج تفسير سلوك اهستهللج النها ي، مادني أحمد، خليفي رزقي،   186

 - تصرف ب
 .130علي فلاح الزعبي، مرجع سبق ذكره، ص   187
 .67، المرجع سابق، ص  مادني أحمد، خليفي رزقي  188

 المعرفة الإدراك

 

 اقتناع تفضيل

 

 شراء
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تسبق عملية الاختيار هي الادراك، الاهتمام، والتقييم، تجربة المنتج، والتحدي الذي يواجه المؤسسات التي تقدم 
هم على تقييم المنتج بطريقة محببة. منتجات جديدة هو خلق إدراك ودراية واهتمام بالمنتج بين المستهلكين ثم حث

 189حيث أفضل طريقة لتقييم المنتج الجديد هي تجريبه من خلال الاستخدام الفعلي له، ومن ثم الحكم على أدائه.

 ائديد  هنتج مراح  الاستجابة بنموذج اختيار ا    (: يمث19)رقم  الشك   

 

 

 أعلاه   ر من اعداد الباحثة اعتمادا على ما ذك  اهصدر: 

  : التعليمي لبافلوت  لنموذجا
خواطر، وأن جزءا كبيرا   عملية ارتباط شرطية وتوارد -إلى حد كبير   - وصل" بافلوف "من تجاربه إلى أن التعليم  تلقد  

بعض الظواهر   من خلالالأبحاث، و   من السلوك يتكيف بهذه الطريقة، ولقد تم تطوير هذا النموذج وتحديثه بمواصلة
ليضم أربعة مكونات أساسية، هي :الدافع،  المختلفة كالتعليم والنسيان والقدرة على التميز، إلى أن تبلور النموذج

نموذجا كاملا للسلوك، فهناك مفاهيم مثل الإدراك   ولا يدعي هذا النموذج أنه يقدم، والمزاج، والاستجابة، والتعزيز
بالمعالجة الكافية، أنه إلا يثير الانتباه إلى بعض الجوانب التسويقية   تحظثير التفاعل بين الأفراد، لم واللاشعور وتأ

 ينطوين   الإعلان لتدعيم الاستجابة ومحاربة النسيان، وأهمية أ  والإعلانية على وجه الخصوص، مثل أهمية تكرار
المرتبطة بخصائص السلعة أو الخدمة المعلن عنها، كما يفيد النموذج في   مضمون الرسالة الإعلانية على أقوى الدوافع 

            190. الإعلان   لاستراتيجية  وضع الخطوات الرئيسة

 : نموذج مارشال
في مجال تفسير و دراسة سلوك المستهلك ، الأمر   يعتبر ألفرد مارشال أول من أدخل مجموعة المفاهيم الاقتصادية

يعتمد أساسا على أن المستهلك عندما يتخذ قراراتره  . الاستهلاكي  نموذج يفسر السلوكالذي دفعه إلى وضع  
الحسرابية الدقيقة ذات المنفعة الحدية و التي ترجع إليه من إنفاق قدر معين من   الشرائية فإنه يقوم ببعض العمليات

 عدد من الأرقام تتعلق بدخله ، سلعة ما أو طلب خدمة معينة ، و تتم عملية الحساب هذه على    دخله لأجل شراء

 
 . 130، ص المرجع السابقعلي فلاح الزعبي،   189
 .56مادني أحمد، خليفي رزقي، مرجع سابق، ص  190

 اختيار  تقييم  اهتمام الإدراك
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 : سعر أو ثمن السلعة ، و هذا النموذج يعتمد على عدد من الفروض الهامة و هي
 . ت  كلما انخفض سعر سلعة ما كلما زادت مبيعا -
 . كلما انخفض سعر السلعة البديلة كمنتج معين كلما انخفضت مبيعات هذا المنتج -
 .   نتج معين كلما ارتفعت مبيعات هذا المنتج كلما انخفضت أسعار السلعة المكملة لم -
 .   من السلعة الدنيا  كلما زاد الدخل الحقيقي كلما زادت المبيعات من المنتج بشرط أن لا يكون هذا المنتج  -
 . كلما ارتفعت مصاريف و تكاليف العملية الترويجية كلما زادت المبيعات -

عليه لأنه لا يقدم   هذا النموذج غير شامل و لا يمكن الاعتمادغير أن هناك بعض العلماء و المختصين من يرى أن  
المستهلك ما لسلعة أو خدمة دون   أسباب اختيارتهلك لأنه يعجز عن تفسير دوافع و تفسيرا شاملا لسلوك المس

 191. و حقيقي  الأخرى و هو يعتبر بالنسبة لهم مثالي لا يمثل الواقع بشكل دقيق

  :Veblen نموذج فبلد     

يرى "فبلن" ان الانسان اجتماعي بطبعه يعيش ويعمل وفق قواعد سلوك عامة تحددها له البيئة الثقافية العامة، ثم 
البيئات الخاصة والمجموعات التي يحتك بها، وان حاجاته ورغباته وسلوكه تجاه اشباعها يتأثر بقيم هذه المجموعات التي 

 ينتمي إليها.

فبلن" وصفه للطبقة المترفة وشرحه لعاداتها الاستهلاكية، حيث توصل إلى أن أغلب ومن أشهر الأمثلة التي قدمها "
عمليات الشراء التي يقوم بها أعضاء تلك الطبقة ليس وراءها حاجات حقيقية تدفعها. ولكن لمجرد تحقيق المظهرية 

في الكم والكيف وان الطبقات والتفوق أو التميز الاجتماعي، وان الهدف الحقيقي لهذه الطبقة التباهي بالاستهلاك 
 الأمثلة على ذلك في سلوك الفرد: ن الأخرى تسعى لتقليدها. وم

 من سيارة وتبديل الموديل كل سنة. اقتناء الشخص الواحد لأكثر •
 إقامة حفلات لمختلف المناسبات بهدف التمييز عن الباقين. •
 ود مثيلاتها في محلات أخرى وبسعر أقل.شراء الملابس المرتفعة الثمن من المحلات المشهورة بالرغم من وج •
 . الارتياد على مناطق سياحية معينة ذات أسعار مرتفعة أو السفر إلى دول معينة.... الخ •

 
رسالة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه دولة في علم النفس   ، -ميدانية بسطيف دراسة- اهستهللج ائرا ري  بتغير اتجاه سلوك  وععقتها  والثاافيةالعوام  الا تماعية   لونيس علي،  191

 .70، ص  2007، جامعة قسنطينة، والتنظيم العمل 
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ولكن ما يمكن توجيهه من نقد إلى هذه النظرية بأن الأفراد عموما ليس بالضرورة أن تكون سلوكياتهم ما هي تقليد 
 192الاجتماعية الأعلى دخلا، لأن الفرد أصبح اليوم على مستوى أعلى من النضج والمعرفة. للطبقات أو الفئات  

 هعرفة أثر الإععن الإلكتروني على سلوك اهستهللج:    AIDAنموذج 

 يفترض هذا النموذج ما يلي: 

انتباه لكي يكون الإعلان الإلكتروني ناجح يجب أن يجد طريقة لجذب  :  Attention ذل الانتباه  ➢
هنا   ، والوعي المقصود193فيها يكون المتلقي ليس لديه معلومات أو وعي عن موضوع الإعلانالمستهلك. و 

 . البسيط عن موضوع الإعلان   ف مرحلة التعر   نها أهو الوعي بوجود المنتج أو الخدمة، إذ يمكن القول 
والعواطف   لدى المستهلك لكي يتعامل مع الأفكاريرتبط الوعي بتعلم الأمور، بحيث تكون هناك عمليات مقارنة وتفكير 

يرتبط الوعي المشار إليه   ء لمنتج أو خدمة معينة، إذ عموماالتي لديه، والتوصل إلى القرار المناسب بخصوص عملية الشرا
 : هنا في عملية الاستهلاك بالأمور التالية

 ؛عليهالوعي المرتبط بالمنتج أو الخدمة المعلن عنها، أي العلم بوجود الشيء المراد الحصول    -
 استخدام الوعي المرتبط بخصائص المنتج أو الخدمة المعلن عنها، أي العلم بالخصائص التي يوفره    -

 . المنتج أو الخدمة
 استهلاكها.و لمنتج أو الخدمة المراد شرائها  معرفة فوائد ا -

 .صل فيه على هذا المنتج أو الخدمةمعرفة المكان الذي يتح  - 
 ...إلخ. أو الخدمة، وطرق الدفع  معرفة سعر المنتج -

 ت، بحيث يكون لديهم أدق التفاصيللذلك فعلى مصمم الإعلان مراعاة شعور المستهلكين بتلك المعلوما
 194حول المنتج أو الخدمة المعلن عليها.

 وذلك من خلال إثارة حاجات المستهلك باستخدام الإعلان الإلكتروني، :Interestإثارة الاهتمام   ➢
يعني هذا الأخير   التأثير إذتحدث نتيجة محاولات المتلقي القيام بعملية التحري والتجريب وبالتالي يحدث  و 

 
 .91-90ثامر البكري، مرجع سابق ذكره، ص   192

، مقال -دراسة تحليلية لآراد عينة مد متصفحي اهوق  الإلكتروني هؤسسة الخطوط ائوية ائرا رية –أثر الإععن الإلكتروني على سلوك اهستهللج جلول بن قشوة، زينب الرق،  193
 .71، ص 2016، 21علمي منشور في مجلة معارف قسم العلوم الاقتصادية بجامعة البويرة، العدد 
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الخدمة، ومنه يتحدد الموقف   المرتبطة بمشاهدة الإعلان الإلكتروني الخاص بهذا المنتج أو  والاتجاهات المشاعر  
 . تجاهها

ة بعرض الحالة التي سيكون فيها المستهلك، غببرفع درجة الاهتمام إلى مستوى الر   : Desireإيااظ الرغبة ➢
 إلى المكون)الاهتمام(  تتحول المعرفة الناتجة عن مشاهدة الإعلان في المرحلة السابقة  و 
 .وهو الإعجاب، وإلى المكون المعرفي منه وبناء التوقعات الإيجابية  للاتجاه لعاطفي ا
المسوق الناجح هو من يوصل الزبون إلى هذه المرحلة ليقوم بعملية الشراء الفعلي أو   : Actionالتصرت  ➢

من خطوات، فبعد وعي   ما سبقفي تحقيق كل   الاتصاليةإذ تعكس هذه المرحلة نجاح العملية  العكس،  
أو الخدمة جذبت   جهذا المنتالمستهلك بالمنتج أو الخدمة ومميزاتها وخصائصها وتأثره بها، يدرك تماما  أن  

 195إيجابية لديه، فيرى أنها تستحق الشراء.   انطباعات، وخلقت  انتباهه

 AIDAمراح  الاستجابة لنموذج  : يمث (20)    الشك  رقم

 

 

 أعلاه.   ر من إعداد الطالبة اعتمادا على ما ذك  اهصدر: 

حيث تم تطوير هذا النموذج ليمثل المراحل المختلفة التي يجب على المؤسسة أو على رجل البيع أن يجعل العميل يمر 
بها في عملية البيع الشخصي. وينطوي هذا أن المشتري يمر بأربع مراحل المذكورة في الفقرة السابقة )الانتباه، الاهتمام، 

ذب انتباه العميل ثم اثارة اهتمامه تجاه السلعة أو خدمة، وتؤدي الرغبة، التصرف(، حيث يبدأ رجل البيع بج 
المستويات القوية من الاهتمام إلى خلق رغبة في امتلاك أو استخدام المنتج، وتشمل مرحلة التصرف أو السلوك في 

ضا أصعب أي  على التزام العميل بالشراء. ثم الانتهاء من العملية البيعية للمسوق، ولكنها تعتبر   AIDAنموذج  
المراحل، وتقوم المؤسسات بتدريب رجال البيع على أساليب وطرق إنهاء العملية البيعية لمساعدتهم في إكمال عملية 

 196البيع.

 

 
 .170-169، ص مر   سابق ذارهمر حمزة، زواوي ع   195
 .129مرجع سابق ذكره، ص علاء فلاح الزعبي،   196

 الانتباه

 Attention 

 الاهتمام

Interest 

 الرغبة

Desire 

  التصرت

Action 
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II-3  أدوالم التسويق الفيروسي على قرارالم الشراد  تأثير 

 تمهيد: 

سنحاول من خلال هذا الجزء التطرق إلى تأثير بعض أدوات التسويق الفيروسي على قراراته الشرائية مبرزين كل من تأثير 
التواصل  مواقع  على  الإعلانات  نشر  وتأثير  التحفيزات  المنطوقة،  الكلمة  المرجعية،  الجماعات  الإعلانية،  الرسالة 

 هذا الجزء.  صيل فيالإجتماعي على قرار الشراء، وسنوضح هذا بالتف

II-3-1   الشراد  على قرار   الفيروسية  تأثير الرسالة الإععنية : 

( أن لتصميم محتوى الرسالة الفيروسية أهمية كبرى حتى يضمن حصول التأثير على المستهلك، ولذلك (Bazadonaيرى  
" ) وهو ما اعتمدنا عليه في الجانب التطبيقي لهذه الدراسة( أو كما أطلق AIDAنوه إلى ضرورة استخدام نموذج "

مسمى رباعية رجل المبيعات التي تركز على العناصر الأربعة المهمة وهي: )الانتباه   (Zilkmund&Amico)عليها  
" Attention      الاهتمام ،"  "Interest    ،"  الرغبة  "Desire  ،"  " الفعلAction  في  وضع "(، حيث يتلخص

تسلسل منطقي لأحداث عملية الترويج والتي تبدأ من عملية الترغيب ورسم صورة ذهنية، ثم خلق انطباع مبهر حول 
السلعة أو الخدمة، وتنتهي باتخاذ العميل لقرار الشراء، ليتم بذلك تتويج الجهود المبذولة ضمن النموذج، والاستمرار نحور 

وحسب )صادق( أن نجاح التسويق الفيروسي يعتمد بالدرجة الأولى على محتوى  197استمالة الزبون نحو الشراء الفعلي.
الرسالة الإعلانية التي يود تقديمها للجمهور المستهدف، ان كان المحتوى جيد بما فيه الكفاية من وجهة نظر الزبون فإنه 

ما يكون نصوص أو روابط إعلانية تمكن سيقوم بنقله إلى معرفه وأصدقائه بقوة الكلمة المنطوقة، ومحتوى الرسالة عادة  
،  198من خلال النقر عليها الدخول إلى صفحات أخرى تحوي معلومات تفصيلية عن المنتج أو صور متحركة أو فيديو.

وبقدر ما يتعلق الأمر في الرسالة الإعلانية من جانبها الترويجي فإن دراسة المستهلك و السلوك المترتب على تعاملاته في 
 199السوق من خلال ما يلي: 

فهمها  ✓ على  قدراته  مع  يتوافق  بما  للمستهلك  ايصالها  المطلوب  الإعلانية  الرسالة  لمضمون  الدقيق  الإختيار 
 وتفسيرها. 

 
 . 27هدى محمد ثابت، مرجع سبق ذكره، ص   197
 . 74، ص مرجع سبق ذكرهدرمان صادق،   198
 .189، ص ذكره، بتصرفثامر البكري، مرجع سبق  199
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 واستجابةالمناسبة للوسيلة الترويجية المعتمدة عند استخدام تقنية التسويق الفيروسي الأكثر تفاعلا معها    الإختيار ✓
 لها.
 وقبول تأشير الوقت المناسب لإيصال الرسالة الإعلانية للمستهلك بما يتناسب مع حالته الشخصية في تلقي   ✓

 الرسالة الإعلانية. 
نية بما يتناسب مع قدرة المستهلك على تحقيق الإستجابة لمضمونها تحديد مدى تكرار مضمون الرسالة الإعلا ✓

ضمان وصولها لأكبر فئة بما يضمن الوصول لقرار الشراء من خلال مشاركتها مع   وبالتاليمشاركتها مع الآخرين    واعادة
 الآخرين.

II-3-2    قرار الشراد   اهر عية علىائماعالم  تأثير : 

، ولها الأثر والأقارب والمجاميع التي ينتمي لها الفرد دورا كبيرا في عمليات وأنشطة التسويق الفيروسيإن للأهل والأصدقاء  
الكبير في أهمية وأهداف التسويق الفيروسي، فعند القيام بالتسويق الفيروسي لخدمة أو منتج ما من عند هذه الجماعات، 

ناك تغذية عكسية راجعة سواءا كانت عن طريق الاستبانة، وعبر وسائل التواصل الاجتماعي أيضا فلا بد أن يكون ه
بعمليات الغربلة و   أو مقترحات أو توصيات من الزبائن/العملاء وبالتالي تقوم الإدارة المسؤولة عن هذه الخدمة/المنتج

ة تكون أكثر معالجة نقاط الضعف الموجودة بالمنتج/الخدمة، أو القيام بتطوير هذا المنتج، أو استحداث منتجات جديد
حيث أن تلك التوصيات و المقترحات تساعد في الحصول على تقييمات أكثر دقة لقائمة المنتجات 200،  نفعا وفائدة

الطويلة جدا المعروضة في المواقع الإلكترونية العاملة عبر الأنترنت، وللإشارة هنا على أن الكثير من الزبائن يميلون إلى 
التي  والتوصيات  المقترحات  التسويق   قبول  بأسلوب  أو  المنطوقة  )الكلمة  طريق  عن  والأقارب  الأصدقاء  من  تردهم 

الفيروسي( أكثر من تلك التي تصلهم من أفراد لا يعرفونهم سوى من خلال الشبكات الاجتماعية عبر الأنترنت، إذ أن 
عبه في عملية تكرار الشراء والسلوك هذه طبيعة بشرية في الافراد  ومن هنا تظهر أهمية الجماعات المرجعية و الدور الذي تل

 201الشرائي. 

كلما زادت درجة تعقد السلعة ودرجة الخطر المرتبطة بشرائها، كلما زادت حاجة المستهلك لمزيد من حيث أنه  
في توفير هذه المعلومات، ومن ثم  خرينالآ المعلومات بخصوص السلعة أو الخدمة، وزاد في نفس الوقت اعتماده على  

التجاري للسلعة، وفي حال عدم إمكانية تحديد قادة الرأي   للاسم زاد تأثير قادة الرأي على المستهلك في اختياره  

 
 . 41مرجع سبق ذكره، ص  ، العكايلةعبد الرحمن سالم   200
  .316-315يوسف أبو فأرة، مرجع سبق ذكره، ص   201
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الأسلوب(، التي تستخدم شهادة أحد المشاهير كبديل لهذه    الإعلانات الحقيقيين في مجال معين، يمكن استخدام  
سواء في مجال الموضة أو الصحافة أو السفر أو الطب أو   تقريبا،  المجالات في جميع    مؤثروني هناك قادة رأ   أن وهناك  

 المؤسسات   المؤثرين هي ومن المرجح أن تجد  هؤلاءطرق إيجاد  وإحدىاللياقة البدنية وغيرها من الشخصيات المشهورة،  
ن على البحث في قاعدة البيانات لمؤثرين يوافقو شاركة، وغالبية اأكثر من خيار مناسب، تبعا للموضوع أو الموقع أو الم

م يحصلون على مبالغ مالية كبيرة مقابل خدماتهم، وقد يتفاوض بعضهم على لأنهت التجارية لاماالعمل مع الع
 202م. الحصول على منتج أو خدمة أو تجربة مجانية كجزء من تلك الرسو 

II-3-3  الشراد  على قرار  الكلمة اهنطوقة    تأثير : 

تعد الكلمة المنطوقة أداة ترويجية ذات فعالية كبيرة تستفيد منها المؤسسات التقليدية في ترويج منتجاتها، وقد استخدمت 
هذه الأداة كاستراتيجية ناجحة تعمل المؤسسات على دعمها وتعزيزها وتشجيع الزبائن بأساليب متعددة على ممارستها 

سمي يضمن جوانب إيجابية وأخرى سلبية يقع بين الأفراد يتحدثون ضمنه عن وانجاحها، وتعتبر هذه الأداة اتصال غير ر 
 203خصائص المنتج. 

حيث عند الحديث عن الكلمة المنطوقة سواءا السلبية منها أو الإيجابية، فإنه لابد من الأخذ بعين الاعتبار المعايير 
إعطاء   على  تستند  التي  الفيروسي  والتسويق  المنطوقة  للكلمة  البيئة  الأساسية  في  الصحيح  للناقل  الصحيحة  الرسالة 

 204الصحيحة. 

 وهناك عدة إجراءات لابد للمؤسسة أن تقوم بها لغرض زيادة انتشار الكلمة المنطوقة، وتتمثل في: 

 إجراء حوارات مستمرة مع الزبائن واشراكهم في العمليات الترويجية.  -

 عرض مراجعات الزبائن باستمرار على الأنترنت.   -

 ة جودة خدمات ما بعد البيع.زياد   -

 نشر المعلومات الترويجية عن المنتجات باستمرار وطلب آراء الزبائن في ذلك خصوصا عبر الأنترنت.   -

 تقدي إعلانات مثيرة للجدل حول المنتجات الجديدة.   -

 
 . 37هدى ثابت، مرجع سبق ذكره، ص   202
 . 316ة، مرجع سبق ذكره، ص يوسف أبو فأر  203
 .41ص  مرجع سبق ذكره،   العكايله،عبد الرحمن سالم  204
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مشجعة وخصومات في تحفيز الكلمة المنطوقة الإيجابية بين الزبائن عن طريق تحفيزهم بشتى الوسائل من عروض    - 
 205السعر وغيرها من الوسائل التي تعتمدها المؤسسة. 

حيث وأن دراسات عديدة اثبتت انه كلما كان مصدر المعلومات هم زبائن اخرين مثلهم كلما كان الكلام ذو تأثير 
لتواصل الاجتماعي أكبر على سلوك الزبون، حتى عبر شبكة الأنترنت فالتعليقات العفوية التي تعرض عبر مختلف مواقع ا

اذا كانت من زبائن و نتجت عن تجربة مع المنتج فإن تأثيرها أكبر مما لو صدرت من المؤسسة نفسها على الرغم من 
يتحسن ولائهم وتتنامى مقاومتهم  التجارية  للعلامة  الولاء  فالزبائن ذوي  للمعلومات،  المؤسسة نفسها كمصدر  أهمية 

مديح أو تشجيع يسمعونه عن العلامة التجارية، بحيث يفضلون ان يستمروا مع للعروض المنافسة في حال كان هناك  
 206العلامة لكي يشعروا بالمزيد من التفاعل الاجتماعي مع الآخرين.

ما ه المنطوقة  الكلمة  تتجه نحو   و وتركيز  أم  السلبية  تتجه نحو  المنطوقة  الكلمة  رئيسي "هل  الإجابة على سؤال  إلا 
مل طابع تشجيعي أم طابع تحذيري؟"، التقييم لما يقوله الناس عن العلامات التجارية، والذي قد الإيجابية؟" أي "هل تح 

يكون إما سلبيا كتحذير الزبائن لبعضهم البعض أو يكون إيجابيا ويؤدي إلى التزكية. على أن الكلمة المنطوقة السلبية 
معينة مما يدعم موقف العلامات الأخرى المنافسة فلا تقود إلى مواقف سلبية بدورها لدى الزبائن تجاه علامة تجارية  

يرغب في الشراء منها ويحذر غيره من الشراء أيضا. وبذلك يتطلب من المؤسسة المعالجة الفورية لهذه المشكلة بإجراءات  
للمخاطر،   بها تفاديا   حيث كلما كان القرار المتخذ يمتاز بالتعقيد، كلما بحث الزبون عن آراء الآخرين وتأثر  مناسبة.

بشكل يومي قرارات في ظل عدم التأكد ويختارون من بين عدة خيارات لتلبية الإحتياجات، بعض  حيث يواجه الزبون 
قرارات سهلة ولا تحتاج إلى كم كبير من المعلومات بينما هناك قرارات معقدة ويحتاج الزبون إلى استشارة غيره هذه ال 

تظهر أهمية الكلمة المنطوقة في كل خطوة من خطوات اتخاذ القرار ويمكن و   والحصول على أكبر قدر من المعلومات. 
 207تلخيصها كالتالي: 

الفرد بالحاجة إلى منتج معين حيث يرى مثلا سيارة   الشعور خهشكلة:  - وهي الخطوة الأولى، حيث يشعر 
 جديدة لصديق ما فإنه يرغب في الحصول عليها.

 
 ،126 ص ذكره، صادق، مرجع سبق درمان  205
 . 129 ، مرجع سبق ذكره، ص-مدخل استراتيجي في التسويق المعاصر–صادق سليمان، داليا روئيل داود، السويق الفروسي  درمان  206
 .40- 39مرجع سبق ذكره، صبالكلمة المنطوقة،  التسويق،  داودداليا روئيل  درمان صادق سليمان، 207
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جمع المعلومات حول المنتجات وصفاتهم وخصائصهم ومزاياهم وأسعارهم وأماكن   جم  اهعلومالم عد البدا  : -
أو يتم بالإستعانة بالأصدقاء  عادة  المنتجات    البيع وهذا  أو حتى في صفحات  التواصل العائلة  مواقع  على 

 الإجتماعي. 
في هذه الخطوة يقوم الفرد بمقارنة البدائل المتاحة للمنتج الذي ينوي الحصول عليه وذلك يتم   ماارنة البدا  : -

 طبعا بالإستعانة بالتجارب السابقة للآخرين. 
 نهائي.وفيه يتم اتخاذ قرار الشراء ال اتخاذ قرار الشراد: -
الرضا أو عدم الرضا بعد استخدام المنتج يلعب دوره في أن يكون الزبون نفسه مصدر   سلوك مابعد الشراد: -

 معلومات للغير وبالتالي يمكن التأثير على قرارهم الشرائي حول المنتج.

II-3-4    الشراد  على قرار  التحفيرالم تأثير : 

لغرض جذب الزبائن ودفعهم لنشر الرسائل الإعلانية إلى من خلال التسويق الفيروسي  تتمثل في جميع الأنشطة المقدمة  
غيرهم، وهذه الحوافز المختلفة تتضمن الكوبونات أو العينات المجانية أو المسابقات المختلفة أو الهدايا، ويتم كل هذا عبر 

 208ة وجذب المزيد من الانتباه.الأنترنت لمضاعفة أهمية إعلان المؤسس

تحفيز كل من يقوم بأي دور أثناء  حيث للتحفيز دورا هاما في التأثير على العمليات التسويقية الفيروسية من خلال 
العمليات التسويقية، وبما أننا نتحدث عن التسويق الفيروسي فإن التحفيز سيكون لكلا الجانبين رجال البيع من جهة 

 209للمنتجات والخدمات من جهة أخرى. لاتخاذ القرار الشرائي  والعملاء/ الزبائن لتحفيزهم وتشجيعهم  

II-3-5   الشراد قرار مواق  التواع  الإ تماعي على   نشر الإععنالم على تأثير : 

حول العلامة   والتزكياتوذلك من خلال التوصيات    الفيروسيةيعتمد التسويق الفيروسي على الأنترنت في نشر رسائله ا
يساهم الإعلان في احداث و   التجارية التي تتم بشكل تلقائي بين الزبائن الذين يتواصلون مع بعضهم البعض الكترونيا،

مناقشات وذلك يعتمد على الشركة نفسها والكيفية التي تقدم بها رسالتها الإعلانية التي تكون مثيرة وغريبة وجديدة 
 من نوعها مقارنة بغيرها. 

 
 . 44، صالمرجع السابق  صادق، سليمان درمان 208
 .42ص  ، مرجع سبق ذكره، العكايله عبد الرحمن سالم 209
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اذ يعمل التسويق الفيروسي عبر مختلف مواقع التواصل الإجتماعي عبر   آلية عمل التسويق الفيروسي سهلة وممتعة   اذ أن
 ثلاث وسائل هي: 

صديقا" أو "ارسل هذه الرسالة إلى صديق"   وذلك بواسطة النقر على "اخبر  توليد الكلمة اهنطوقة  ✓
 حيث يتم اشراك ازرار جميع وسائل التواصل الإجتماعي كي يتم عرضها. 

والمثير تزداد نسبة الإرسال بين على تقنيات الفيديو أو الصور أو الروابط الإعلانية الملفتة للنظر  الإعتماد   ✓
 الأصدقاء. 

ان خصب للتسويق الفيروسي، حيث هناك طرق مختلفة وسائل التواصل الإجتماعي بكل تطبيقاتها ميد  ✓
مثل النقر على " اخبر صديقا عن هذه الرسالة" التي تكون مرفقة بنهاية الرسالة، كذلك ادراج معلومات 

ضمن الرسالة عن كيفية الاشتراك في الرسالة و عندئذ سيتمكن المتلقين من ارسالها إلى غيرهم، و ايضا 
ل الشركة مثل فرصة تحميل برامج متميزة تكون جذابة جدا لمستخدمي توفير فرص تشجيعية من قب

الأنترنت والتي كلها عوامل لغرض الوصول إلى هدف الشركة وهو جعل الزبائن يقومون بإتخاذ قرار 
 210الشراء. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 . 20- 19بتصرف، ص  ،، المرجع السابقصادق    سليمان  درمان 210
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 الشراد  وقرار لتواع  الإ تماعي  امواق   يمث   (: 21الشك  رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 . 20، المرجع السابق، بتصرف، ص  صادق  درمان سليمان  اهصدر: 

 

 

 

 

 

 

 

 التسويق الفيروسي 

 الرسالة الإععنية 

مواق  التواع  
 الإ تماعي 

 الكلمة اهنطوقة 

 انتشار الرسالة الإععنية 

 قرار الشراد 
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 خععة الفص : 

من خلال ما تناولناه يمكننا القول أن معظم الشركات في و  النظري للدراسة  الفصل الإطارتناولنا من خلال هذا 
 التواصرل معهو  الاسرتفادة من جميع مزياه في التوجه إلى الزبون و   الوقت الحاضرر تسرعى إلى تبني مفهوم التسرويق الفيروسري

عي على تغيير سرلوكهم نحو كذلك السرو   جعله عنصرر فعال في جذب المزيد من الزبائنو   جعله شرريك في عملية الترويجو 
الميدان الذي من خلاله تطور التسررررررررررررويق  و  تعتبر شرررررررررررربكة الأنترنت الأرض الخصرررررررررررربةو  منتجاتها من خلال ذلك، حيث

ولا شررررك بأن دراسررررة  ان الحاجة الى تبنيه تزداد مع أي تطورات تحصررررل في اسررررتخدامات شرررربكة الأنترنت.و   الفيروسرررري
يسررررتطيع   ثالعملية التسررررويقية وهما المسررررتهلك ذاته والمسرررروق أيضررررا. حي سررررلوك المسررررتهلك سررررتعود بالفائدة على طرفي

المسرررررررروق أن يحدد بشرررررررركل دقيق احتياجات ورغبات المسررررررررتهلك والاسررررررررتجابة لها بشرررررررركل فاعل وكفؤ، وهذا ما يدفع 
المسرررتهلك بالمقابل أن يكون أكثر ولاء وإخلاص للمنظمة التسرررويقية ومنتجاتها، ولا شرررك بأن هذا الولاء يتعزز عندما  

المسررررتهلك، قائم على الإقناع والتأثير الفاعل في سررررلوك  يكون هناك برنامج ترويجي مخطط وموجه بشرررركل صررررحيح نحو
 .المستهلك، وعبر اعتماد الوسائل الترويجية المناسبة التي تصب في الأهداف التي تسعى لها المؤسسة

 



 
 

الثانيالفصل   
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 :دـ ـــتمهي

مختلفة من   وأطردراسات، حيث تناولته من زوايا كان هناك اهتمام بموضوع التسويق الفيروسي في العديد من ال
تقديم   أكاديمية  إ أجل  أهمية  له من  لما  الفيروسي  التسويق  فلسفة  نظري عن  على مستوى   واجتماعية   واقتصاديةطار 

الأعمال،   لنا من بحوث    وسيتممنظمات  توفر  ما  استعراض  الفصل  الدراسة،   ودراسات في هذا  بأبعاد  ذات علاقة 
تقديم ملخص حول الدراسات السابقة باستعراض ما   وسيتمحيث يجب على الباحث أن يبدأ حيث انتهى الآخرون،  

إليه   نتائج.    وأهمهدفت  من  إليه  توصلت  الدراسات  وسنقومما  بداية  بالتسويق   المتعلقة  العربية  باللغة باستعراض 
الدراسات   وسلوك الفيروسي   ثم  التعقيب   باللغة  المستهلك  ثم  الزمني،  تسلسلها  وفق  الدراسة  متغيري  حول  الأجنبية 

 للوصول لأهم ما ميز دراستنا عنها من خلالها.   .بدراستنا الحالية  ومقارنتهاعليها في جدول  

III-1    (  المتعلقة بالمتغير المستقل )التسويق الفيروسي  باللغة العربيةالدراسات : 

 المستهلك ولاء على سيالفيرو  التسويق  استخدام أثر بعنوان  مقال علمي منشور  ، ( 2020) مخلوف دراسة   -1
 -تحليلية ميدانية دراسة-  سامسونج  التجارية للعلامة الجزائري

بإستخدام التسويق الفيروسي   التجارية "سامسونغ"  للعلامةهذا البحث إلى دراسة ولاء المستهلك الجزائري    هدف 
طري  ولتحقيق هدف عن  اللازمة  المعلومات  الباحثة بجمع  قامت  تمالدراسة  استبانة  بعد   ق  الغرض  لهذا  تطويرها 

صدق. الثبات  لاختباري  تم و     إخضاعها  ميسرة  عينة  على  الدراسة  وهم   إختيارها  أجريت  الدراسة،  مجتمع  من 
التجارية   العلامة  مستخدمي  من  الجزائري  عليها "  سامسونج"المستهلك  أجريت  التي  العينة  حجم  بلغ  حيث 

استخدام مجموعة من الآساليب الإحصائية أهمها: مفردة  527الدراسة المستهدفة تم  النتائج  الوصول إلى  . وبغية 
الآحادي   تحليل الحسابيالو ،  ANOVA One-Way   التباين  وإختبارات سط  المعياري،  الانحراف   ،

 . One Sample T Testالآحادي   

إلى الدراسة  النتائج: وتوصلت  من  معنوية    مجموعة  مستوى  عند  إحصائية  دلالة  ذو  ولاء  للعلامة   0.05هنالك 
التسويق الفيروسي؛ وجود فروق ذات دلالة إحصائية   باستخدام   المستهلك الجزائريطرف    " من غ سامسون"التجارية  

معنوية   للعلامة   0.05عند مستوى  الجزائريين  المستهلكين  ولاء  "سامسونغ"     لدرجة  التسويق   باستخدامالتجارية 
معنوية   مستوى  عند  إحصائية  دلالة  ذو  أثر  هنالك  على    0.05الفيروسي؛  الفيروسي  المستهلكين   ءولاللتسويق 

 علامة التجارية "سامسونغ". الجزائريين لل
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 مواقع عبر الفيروسي التسويق  استخدام أثر  بعنوان   مقال علمي منشور  ،  (2020)  عبد الكريم وقنون دراسة    -2
 – اوريدو مؤسسة متعاملي من  لعينة ميدانية دراسة-الجزائري ستهلكالم اتجاهات على الاجتماعي التواصل

 اتجاهات على الاجتماعي التواصل مواقع  عبر سيفيرو ال التسويق ستخداما أثر دراسة  إلى البحث ذاه  هدف
 مةز اللا لوماتلمعا بجمع  الباحثتان  قامت الدراسة ق هدفلتحقيو  .أوريدو ءلاعم على بالتطبيق   الجزائري ستهلكالم

 عينة  على  الدراسة أجريت .والصدق الثبات لاختباري إخضاعها بعد  الغرض  ذاله هاتطوير  تم  استبانة  طريق عن
 نيالوط  اب الت  مستوى  على أوريدو مستخدمي من الجزائري  ستهلكالموهم   الدراسة، مجتمع   من اختيارها تمم  ميسرة
ستهدفة تم النتائج الم  وبغية الوصول إلى  مفردة.   200  الدراسة عليها أجريت التي العينة حجم بلغ  حيث ككل،

الوسط ، ANOVA One  Way الإحصائية أهمها: تحليل التباين الأحاديموعة من الأساليب مجاستخدام  
 . One Sample T Test،  الأحادي  T  عياري واختبارف الم لانحراالحسابي، ا

  الجزائري  ك المستهل تهااتجا في  إحصائية دلالة ذات  فروق  وجود  :أهمها النتائج  من موعةالمج إلى الدراسة  توصلتو
 :التالية العوامل من كل باختلاف للاتصالات أوريدو عاملتالم طرف منعتمدة  الم لفيروسي ا  التسويق تقنيات نحو

  التسويق  لاستخدام 0.05 معنوية مستوى  عند  إحصائية دلالة ذو  اثر  ناكه  هنة؛والم التعليمي ستوىالم السن،
 مستهلكيها. اتهاتجا على أوريدو  مؤسسة من الاجتماعي التواصل مواقع  عبر يلفيروسا

سة درا–رار الشراء  تخاذ قي في االفيروستسويق  دور ال  بعنوان  مقال علمي منشور   ،  ( 2019)  بوعامر دراسة    -3
 -اوريفليم  حالة مؤسسة 

معرفة إلى  الدراسة  هذه  مؤسسة   هدفت  عملاء  من  مجموعة  لدى  الشراء  قرار  اتخاذ  في  الفيروسي  التسويق  دور 
البيانات، من خلال ثلاثة محاور   الاستبيان   باستخدام  ستقصاء الاعلى طريقة    الاعتماد اوريفليم، حيث تم   لجمع 

استبانة استخدمت   64تمثلت في )الحملات الفيروسية، وسائل النشر الأكثر تأثيرا، التحفيز المادي( وتم استجاع  
 في تحليل الدراسة.

وخلصت هذه الدراسة إلى مجموعة من النتائج أهمها أن للحملات الفيروسية ووسائل نشرها وكذلك التحفيزات 
 قرار الشراء.  -اوريفليم-ادية التي تقدمها مؤسسة لعملائها لها الأثر الإيجابي في اتخاذ عملاء مؤسسة الم
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)  دراسة  -4 وائل  منشور   ل مقا  ،(2018لحرش وسيد  التواصل   بعنوان   علمي  مواقع  على  الفيروسي  التسويق 
 دراسة حالة الشبكة الاجتماعية فيسبوك   –الاجتماعية  

الدراسةهدفت   التواصل    هذه  شبكة  على  استخدامه  وكيفية  الفيروسي  التسويق  عن  عامة  لمحة  اعطاء  إلى 
الاجتماعي فيسبوك، من أجل إنشاء استاتيجية تسويق ناجحة، والبقاء على اتصال دائم مع العملاء، وتثقيفهم 

 .حول منتجات وخدمات معينة، أو لتحقيق أهداف أخرى للتسويق مثل المبيعات

أو مدير   توفر شبكة فيسبوك مجموعة من أدوات التسويق، مثل مدير النشاط التسويق  اسة على هذه الدر   وتوصلت 
الشبكة لمجموعة التسويقية على  الحملة  ومتطلبات  بدقة خطوات  الذي يحدد  المستخدمين.   الاعلانات  من  كبيرة 

فيسبوك تحاليل  أداة  دائم عبر  وتقييم  مراقبة  إلى  التسويق  عملية  يتيحها    تخضع  لمتابعة فيالتي  بشكل مجاني  سبوك 
وتقييم التسويق  بما   النشاط  الحملة  التسويق خلال  استاتيجية  تعديل  يمكن  دقائق، كما  عدة  النتائج بالأرقام في 

 .مع الظروف والمعطيات التي تستجد خلال النشاط التسويقي  يتناسب

أثر التسويق الفيروسي في ادراك المستهلك المصري   بعنوان   علمي منشور   لمقا  (،2018أبو النجا )  دراسة  -5
 . دراسة تطبيقية  -لأبعاد قيمة العلامة التجارية

هدفت هذه الدراسة إلى معرفة مدى تأثير التسويق الفيروسي على أبعاد قيمة العلامة التجارية )الوعي بالعلامة   
الولاء للعلامة التجارية(، ولتحقيق   -الصورة الذهنية للعلامة التجارية    -الجودة المدركة للعلامة التجارية    -التجارية 

وزعت   استقصاء  استمارة  تصميم  تم  الهدف  وخضعت   384منها  هذا  عشوائية،  بطريقة  المصريين  الأفراد  على 
 الاحصائية.منها للمعالجة    253

وقد أشارت الدراسة إلى وجود علاقة ايجابية ذات تأثير معنوي بين استخدام حملات التسويق الفيروسي وأبعاد   
التسويق الفيروسي على كل بعُد   قيمة العلامة التجارية من قبل المستهلك المصري، وأن هناك تباينا في درجة تأثير

من أبعاد القيمة التجارية، حيث جاءت هذه الأبعاد وفق التتيب الآتي: الوعي بالعلامة، الجودة المدركة للعلامة، 
 .وأخيرا الصورة الذهنية للعلامة التجارية، بينما لم يظهر تأثير التسويق الفيروسي على الولاء للعلامة التجارية
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أهمية التسويق الفيروسي في ترويج منتجات المؤسسة   بعنوان   مقال علمي منشور  (،2018قارة )  دراسة   -6
 عرض تجربة الشركة البريطانية كادبوري شوابس   –

الدراسة هدف     الشركة   ت  منتجات  ترويج  في  أهميته  مدى  وإبراز  الفيروسي  التسويق  على  الضوء  تسليط  إلى 
على المنهج   ت اعتمد   .الزبائن بالاستناد إلى الشركة البريطانية كادبوري شوابس، وبيان مدى أثره على قرارات شراء  

الفيروسي قائمة على أساس الوصفي التحليلي لتشخيص الظاهرة محل الدراسة، وخلُصت إلى أن عملية التسويق  
جهة  من  وفعاليته  المنتج  جودة  وعلى  جهة،  من  بالآخرين  والاتصال  وللزبائن  للأشخاص  الاجتماعية  العلاقات 

 أخرى، 

أثبتت نجاحها   الفيروسية  العالمية في مجال الحملات  التجارب  الدراسة أن  مقارنة بالتسويق   وفعاليتهاكما أكدت 
 .التقليدي

لتسويق المنتجات   بعنوان   مقال علمي منشور   (،2018)  لعج   دراسة   -7 التسويق الفيروسي كآلية مبتكرة 
 -تجارب شركات عالمية –عبر الانترنت  

هدفت هذه الدراسة إلى تحديد أهمية التسويق الفيروسي كتقنية تسويقية تستخدم في التويج للمنتجات، فهو يمثل   
ضمن الفلسفة الالكتونية للتسويق إذ يعتبر من الاساليب الجديدة والمبتكرة لتسويق المنتجات عبر   احديثاتجاها  

إيجابياته  من  والاستفادة  بتطبيقه  المتقدمة  الدول  في  خاصة  الشركات  من  الكثير  بدأت  حيث  الانتنت،  شبكة 
نظرية من خلال العديد من المصادر العديدة. اعتمدت هذه الدراسة على المنهج الوصفي القائم على الدراسة ال

التسويق  الدراسة  تناولت  المفهوم  لهذا  أكثر  فهم  أجل  ومن  الفيروسي،  بالتسويق  المتعلقة  والمفاهيم  والأدبيات 
 .  مفهومه والانطلاقات الأولى لهالفيروسي من خلال التطرق إلى

الانتنت، بالإضافة لعرض بعض التجارب   بينت أهمية تطبيق التسويق الفيروسي كاستاتيجية تسويقية مبتكرة عبرو 
 .الناجحة لشركات عالمية قامت بتطبيق هذه التقنية واستفادت من مزاياها
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التسويق الفيروسي ودوره في ترسيخ العلامة التجارية   بعنوان  مقال علمي منشور (،  2018)قرة  دراسة   -8
 دراسة ميدانية لعينة من مستخدمات مواقع التواصل الاجتماعي -لمنتجات مواد التجميل  

هذه     والمنتجات    سعت  للسلع  التجارية  العلامة  ترسيخ  في  الفيروسي  التسويق  دور  تبيان  إلى   عامة،الدراسة 
التواصل    ومنتجات  مواقع  مستخدمات  من  عينة  على  استطلاعية  دراسة  خلال  من  خاصة  التجميل  مواد 

لهذه   الاجتماعي،  السوق    الأخيرة  نظرا  محل  حل  افتاضيا  سوقا  تمثل  أصبحت  فق التي  قبلة   دالواقعي،  صارت 
في  دولة  ثالث  عدد  يعادل  عددهم  أصبح  الذين  للمستخدمين  منتجاتها  وإيصال  لتويج  والشركات  المؤسسات 

 . العالم

توصلت الدراسة إلى أن للتسويق الفيروسي دور هام في ترسيخ العلامة التجارية لدى مستخدمي مواقع التواصل و 
من خلال تداول الاعلانات الفيروسية من قبل المستخدمين ما شكل لديهم ولاء ووفاء تجاه العلامة   الاجتماعي،

وتأثير التجارية   أهمية   للمنتجات،  ذات  الالكتونية  المواقع  عبر  المرسلة  المعلومات  أن  الشراء حيث  قرار  اتخاذ  في 
كما أنه أصبح وسيلة هامة لجل   والماركة،المنتج  ومصداقية ويمكن الاعتماد عليها وبالتالي تكون صورة ايجابية عن  

 . المؤسسات لتويج منتجاتها بطرق أكثر فعالية وأقل تكلفة

إمكانية استخدام التسويق الفيروسي كآلية لكسب "  بعنوان أطروحة دكتوراه  ،  (2018)  شوشاويدراسة   -9
 " -دراسة حالة السياحة في الجزائر  –السائح  

براز دور التسويق الفيروسي في كسب السائح من خلال دراسة ميدانية على الوكالات إهدفت هذه الدراسة إلى  
وكالة لمعرفة مدى استفادتهم من التقنيات  50السياحية في كل من الجزائر العاصمة، البليدة وتيبازة، والبالغ عددها 

كبر عدد ممكن من السياح الجزائريين،  أقية الفيروسية في نشاطهم لكسب  الاتصالية الفيروسية تطور الفلسفة التسوي
التسويق  ثقافة  غياب  واستخلصنا  السياحية  الوكالات  مسؤولي  مع  مقابلة شخصية  بإجراء  الطالبة  قامت  حيث 

ع بعض الفيروسي لديهم، لذا و قصد ابراز الدور الكبير الذي يلعبه التسويق الفيروسي في كسب السياح، وبعد إقنا 
مسيري الوكالات السياحية بإجراء دارسة ميدانية على السياح من زبائنهم لمعرفة مدى تأثير التسويق الفيروسي في 
جذب السياح و وركزت على عامل الاتجاهات اذ استخدمت النموذج ثلاثي الابعاد عند تصميم الاستبيان، كما 

 استبانة صالحة للتحليل.   198تبانة و قد تم استجاع اس  264و قد تم اختيار عينة غير عشوائية و تم توزيع  
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مستوى   عند  إحصائية  دلالة  ذو  أثر  هناك  ان  في  المتمثلة  الفرضية  تأكد صحة  النتائج  تحليل   %5معنوية  بعد 
 .للإعلان الفيروسي على اتجاهات السائح المعاصر لاختيار الوجهة السياحية

الشراء   بعنوان  ماجستيررسالة  ،  (2017)  ثابتمحمد  دراسة   -10 قرار  اتخاذ  الفيروسي وأثره على  التسويق 
 التواصل الاجتماعي لشريحة الطلبة في الجامعة الإسلامية بغزة   لدى المستهلكين من مستخدمي مواقع

هدفت هذه الدراسة إلى التعرف على أثر التسويق الفيروسي في اتخاذ قرار الشراء لدى المستهلكين من مستخدمي   
الدراسة    محاور  خلال  من  المختلفة،  الاجتماعي  التواصل  المادي، (مواقع  التحفيز  الالكتونية،  النشر  وسائل 

اله هذا  ولتحقيق  الرأي(،  قادة  الفيروسية،  الاعلانية  الوصفي الحملات  الأسلوب  على  الباحثة  اعتمدت  دف 
الدراسة والتي   ،التحليلي البيانات اللازمة، وتم توزيعها على عينة  الدراسة كوسيلة لجمع  حيث تم تصميم استبانة 

استبانة تم   199تتمثل في طلبة الدراسات العليا بكلية التجارة بالجامعة الاسلامية )ذكور وإناث(، والبالغ عددها  
 .لتحليل البيانات SPSS  %، وتم استخدام البرنامج الاحصائي100ا كلها أي  استداده

أظهرت الدراسة أن هناك أثرا للتسويق الفيروسي وبكافة متغيراته المستقلة على تشجيع المستهلكين )عينة الدراسة( 
 .الذين يستخدمون مواقع التواصل الاجتماعي في اتخاذ قرار الشراء للسلع والخدمات

التسويقية ولذلك   الاستاتيجيات  ضمن  ووضعه  الفيروسي  التسويق  من  الاستفادة  ضرورة  على  الدراسة  أكدت 
واليوتيوب   الفايسبوك  الالكتونية وفي مقدمتها  النشر  الاعتبار وسائل  بعين  الاخذ  الأعمال من خلال  لمنظمات 

الفيروسية والوصول لشريحة   من المستهلكين إلى جانب دور كل من   أكبر كوسيلة ناجحة وفعالة لبث الحملات 
قرار  باتخاذ  يقوم  حتى  المستهلك  على  وتأثير  جذب  الرأي كعنصر  وقادة  الفيروسية  والحملات  المادي  التحفيز 

 .الشراء

)مجاهدي    دراسة -11 منشور،  (2017ومخلوف  علمي  باستخدام   بعنوان   مقال  الجزائري  المستهلك  وعي 
 تقنيات التسويق الفيروسي كأداة لتنشيط السياحة في الجزائر

هدف هذا البحث إلى دراسة وعي المستهلك الجزائري باستخدام تقنيات التسويق الفيروسي )البريد الالكتوني،   
 الجزائر من خلال الحصول على فيديو، شبكة التواصل الاجتماعي، المنتديات والمدونات( لتنشيط السياحة في

المعلومات ومشاركتها، ولتحقيق هذا الهدف قام الباحثان بجمع المعلومات اللازمة عن طريق استبانة واختيار عينة 
للدراسة والمتمثلة في مستخدمي الانتنت على مستوى التاب الوطني حيث بلغ عدد من أجريت عليهم الدراسة 
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النت427 إلى  الوصول  وبغية  ك ـ.  الإحصائية  الأساليب  استخدام  تم  المستهدفة  ، : One-Way ائج 
ANOVA،الوسط الحسابي، الانحراف المعياري ،   One simple T test. 

المستهلك  لدى  الوعي  درجة  إحصائية في  دلالة  ذات  فروق  النتائج كوجود  من  إلى مجموعة  الدراسة  توصلت 
ا يخص التويج للخدمات السياحية في الجزائر باختلاف السن  الجزائري باستخدام تقنيات التسويق الفيروسي فيم

الأكثر  الأداة  تعتبر  الاجتماعي  التواصل  شبكات  أن  على  الدراسة  أكدت  والدخل، كما  التعليمي  والمستوى 
استخداما في الحصول على المعلومات ومشاركتها، في حين أظهرت الدراسة أن المنتديات والمدونات هي الأقل 

 .استخداما

التسويق الفيروسي كأداة تكوين الصورة   بعنوان   مقال علمي منشور  ،(2017)  عبد الله ومزاري دراسة   -12
 الذهنية 

ة إلى ابراز مفهوم التسويق الفيروسي ومساهمته في تكوين الصورة الذهنية، وتوصلت إلى أن الدراسهدفت هذه    
المنتج وجودة الخدمة وسعر   الذهنية تتكون من جودة  المنتج وفق الصورة  الزبون وإن تم الاعلان عن  المنتج لدى 

وسائل وأدوات التسويق الفيروسي سيزيد التمسك بهذا المنتج وستزداد قيمته لدى الزبائن بسبب الاهتمام المفرط 
من المنظمة وأيضا المحافظة على الزبائن الحاليين وكسب زبائن جدد وقدرة المنظمة على تبني علاقات طويلة الأمد 

 .ابتكارها طرق تسويقية صديقة تؤهلها أن تدخل في تصورات الأفراد و تكوين و تحسين صورة المنتج لديهم  عند 

خلصت الدراسة إلى أن التسويق الفيروسي يمكن منظمات الأعمال أن تبني علاقات طويلة الأمد عند ابتكارها و 
 صورة المنتج لديهم.  وتحسينهكذا طرق تسويقية صديقة تؤهلها أن تدخل في تصورات الأفراد  

أثر أبعاد التسويق الفيروسي على القرار   بعنوان   مقال علمي منشور  (،2016)  مجاهدي ومخلوف  دراسة -13
 دراسة حالة شكة أوريدو للاتصالات   –الشرائي للمستهلك الجزائري بمدينة الشلف  

الجزائري لخدمات    للمستهلك  الشرائي  القرار  الفيروسي على  التسويق  أبعاد  أثر  الدراسة إلى تحديد  هدفت هذه 
الاتصالات   على  أوريدو، شركة  من   واعتمدت   المكتبي  المسح  أسلوب  يتضمن  الذي  التحليلي  الوصفي  المنهج 

خلال الرجوع إلى الأبحاث السابقة بالإضافة إلى استخدام أسلوب المسح الميداني بواسطة قائمة استقصائية موجهة 
، ليتم بعد ذلك تحليل 2016وجانفي    2015استبانة ما بين شهري ديسمبر    390فرد استجع منها    500لـ  

 SPSS.   لجة البيانات باستخدام برنامجومعا
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الشرائي لمستهلكي خدمات  القرار  الفيروسي على  التسويق  أبعاد  الدراسة إلى وجود تأثير معنوي لمجمل  توصلت 
القرار  على  التأثير  في  فعالية  الأبعاد  أكثر  هو  بالضجة"  "التسويق  أن  الدراسة  نتائج  وأكدت  أوريدو،  المتعامل 

 .زائري من بقية عناصر التسويق الفيروسيالشرائي للمستهلك الج

)  دراسة -14 ماجستير   (،2015العكايلة  على بعنوان    رسالة  العملاء  تشجيع  في  الفيروسي  التسويق  "أثر 
 دراسة تطبيقية على عملاء المصارف التجارية في مدينة الزرقاء"  -التعامل مع خدمات المصارف التجارية  

خدمات    مع  التعامل  على  العملاء  تشجيع  في  الفيروسي  التسويق  أثر  على  التعرف  إلى  الدراسة  هذه  هدفت 
من خلال  الفم  الالكتونية، كلمة  )الرسائل  للدراسة  الأربعة  المحاور  على  الاعتماد  التجارية من خلال  المصارف 

كتوني(، ولتحقيق هذا الهدف اعتمد الباحث الجماعات المرجعية، التحفيز المادي والمعنوي، وسائل الاتصال الإل
على الأسلوب الوصفي التحليلي، وفي الجانب التطبيقي تم تصميم استبانة وتم توزيعها على عينة تتمثل في عملاء 

والبالغ عددها   الأردنية،  الزرقاء  بمدينة  التجارية  للتحليل   440المصارف  الصالحة  الاستبانات  بلغ عدد  استبانة، 
 دم الباحث الأساليب الاحصائية الملائمة من خلال برنامج الحزم الإحصائية للعلوم الاجتماعية  ، واستخ400

SPSS حيث توصلت الدراسة إلى بعض النتائج الهامة والمتمثلة أساسا في أن هناك أثرا للتسويق الفيروسي بكافة ،
لجماعات المرجعية، التحفيز المادي والمعنوي، متغيرات الدراسة المستقلة )الرسائل الالكتونية، كلمة الفم من خلال ا

 aوسائل الاتصال الإلكتوني( على تشجيع العملاء للتعامل مع خدمات المصارف التجارية عند مستوى دلالة )
، حيث إن هذا الأثر ظهر و بشكل واضح من خلال تطبيق الاستبانة والتحليل الاحصائي لجميع (0.05 ≥

  .متغيرات الدراسة

هذ  تستخدمها في وخلصت  التي  المتطورة  الاستاتيجية  تبني  المصرفية في  المنظمات  استمرار  إلى ضرورة  الدراسة  ه 
على تحفيز وتشجيع  أثر كبير  من  له  لما  الفيروسي  التسويق  على  الاعتماد  والتويج لخدماتها من خلال  التسويق 

 .زيز نقاط القوةالعملاء على التعامل مع خدماتها، ومعرفة نقاط الضعف ومعالجتها وتع

التسويق الفيروسي: نشأته، مفهومه، مراحل حملته،   بعنوان   مقال علمي منشور  ،(2014)  رزوقي  دراسة -15
  قياسه

هدفت هذه الدراسة إلى معرفة إدراك المستهلكين مفهوم التسويق الفيروسي، وتحديد رغبة الزبائن )عينة الدراسة( 
ومدى اعتمادهم على المعلومات التي يتلقونها عبر شبكات التواصل الاجتماعي. واعتمدت الدراسة على الاختيار 
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طالبا ممن يمتلك   65ة المذكورة آنفا إذ بلغ عدد العينة  العشوائي لعينة الدراسة من قسم ادارة الاعمال في الجامع
 .موقع على شبكة التواصل الاجتماعي

على و  الفايروسية  الرسائل  مستلم  تحفيز  في  يتمثل  الفيروسي  للتسويق  الأساسي  الجوهر  أن  إلى  الدراسة  توصلت 
 .إعادة إرسالها كما هي بدون تشويه

التسويق الفيروسي قراءة في ملامح المفهوم   بعنوان   منشورمقال علمي   ،(2010)  الصفدعيدراسة   -16
 وملامح التطبيق

بريد هدفت هذه الورقة إلى التعرف على ملامح التسويق الفيروسي والتعرف على بداياته واستعراض تجربة    
Hotmail  والتويج للسلع ، ومعايير استخدامه ومجالات عمله وسبل الاستفادة منه بشكل فعال في التسويق

 .والخدمات المختلفة

التويجية  الحملات مجالات ضمن وادراجه الفيروسي التسويق من  الاستفادة وأهم ما وصت به هذه الدراسة ضرورة
 القائمين لتزويد  تدريبية  وبرامج عمل وورش ندوات عقد  على العملو   المحلية، والشركات المؤسسات بها تقوم التي
 استخدام المحلية بمهارات والشركات المؤسسات في العامة العلاقات وممارسي والتسويقية الاعلانيةالحملات   على
 .الفيروسي التسويق  تقنية

قياس أثر التسويق الفيروسي على قرار الشراء   بعنوان   مقال علمي منشور ،  (2009)  يوسف عثمان    دراسة -17
 دراسة ميدانية   –

المحاور  لأهم  التطرق  خلال  من  الفيروسي  التسويق  تتناول  التي  والأبحاث  الدراسات  إثراء  إلى  الدراسة  هدفت 
تشكل   التي  تصميم   اهيمي المف   الإطار الاساسية  خلال  من  ايضا  ميدانية  دراسة  واجراء  المفهوم  لهذا  والفلسفي 

بة قسم التسويق في جامعتي الزرقاء الخاصة استبانة يتم توزيعها على عينة من مستخدمي شبكة الانتنيت من طل
طالب من جامعة الزرقاء.   46طالب من جامعة الزيتونة و    52طالب موزعة    98والزيتونة الخاصة مكونة من  

 .واعتمدت الدراسة على الأساليب الاحصائية تحليل النتائج
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اء المستهلك، وأن المعلومات المرسلة توصلت الدراسة إلى أن هناك تأثير وعلاقة للتسويق الفيروسي على قرار شر و 
المنظمة  عن  ايجابية  صورة  تكوين  وبالتالي  عليها  الاعتماد  ويمكن  ومصداقية  أهمية  ذات  الالكتونية  المواقع  عبر 

 .المرسلة

استراتيجية التسويق الفيروسي ودورها في   بعنوان   مداخلة علمية  ،(2008)   علي حكيمئي و الطادراسة   -18
 للقيمة إدراك الزبون  

والأفكار والأطروحات النظرية المعاصرة إلى وضع منهج علمي  مالمفاهيهدفت الدراسة من خلال تبني مجموعة من   
يُمكَن منظمات الأعمال من تبني استاتيجية التسويق الفيروسي، واعتمد الباحثون في سبيل الوصول إلى ذلك على 

ة والذين يستخدمون الانتنت في مجال الأعمال الاعتيادية أو أستاذا جامعيا من جامعة الكوف  34دراسة  عينة من  
أكثر  المجانية، كونها  والعروض  الدردشة  غرف  الالكتوني،  البريد  على  أساسا  بالتكيز  العلمي  البحث  مجال  في 
بالأساليب  بالاستعانة  البيانات  تحليل  تم  وقد  الباحثين(،  )حسب  المجال  هذا  في  وشهرة  استخداما  الأدوات 

 . SPSS حصائية بمساعدة برنامجالإ

مبتكرة يمكن منظمات الأعمال من  الفيروسي بأساليب  التسويق  استاتيجية  استخدام  الدراسة إلى أن  وخلصت 
إلى أن تبني استاتيجية   بالإضافةتحقيق التمايز والميزة التنافسية المستدامة، ويمكنها من تبني علاقات طويلة الأمد،  

المنظمة  إلى  المنتج  في  وخصائص  مواصفات  من  به  يرغبون  ما  نقل  من  المنظمة  زبائن  يمكن  الفيروسي  التسويق 
  .مباشرة

 تقنية التسويق الفيروسي في سوق منظمات الأعمال   بعنوان مقال علمي منشور    ،(2008)  درماندراسة   -19

هدف هذا البحث إلى تقديم إطار نظري فلسفي عن فلسفة التسويق الفيروسي ومفاهيمه ونشأته وتطوره والمزيج 
التي ستخدمها هذا   المعتمدة فيه واهم الأدوات  التسويق في مجال التسويقي الخاص به والاستاتيجيات  النوع من 

 . العمل

الأساسية التطبيقات  من  البحث مجموعة  قدم  ذلك  عن  والتجارب   وفضلا  الشركات  مستوى  على  المفهوم  لهذا 
  .العالمية والعربية أيضا
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III-2    (  العربية المتعلقة بالمتغير التابع )سلوك المستهلكباللغة  الدراسات : 

 الشرائية القرارات في المؤثرة العوامل أهميةبعنوان    مقال علمي منشور   (،2018)  حمودي ونوري دراسة     -1
 -الجزائر في السياحية السيارات سوق على ميدانية دراسة - المعمرة للسلع الاستهلاكية النهائي للمستهلك

 للسلع   الجزائري للمستهلك الشرائي القرار في المؤثرة للعوامل النسبية  الأهمية تحديد  إلى الدراسة هذه هدفت  
 السلع  من  الأخيرة هذه باعتبار السياحية السيارات سوق على ميدانية دراسة خلال من وهذا المعمرة، الاستهلاكية
الدراس تتعلق أجزاء أربعة يتضمن استبيان  تصميم على قامت والتي المعمرة، الاستهلاكية  تم  بحيث ،ةبمحاور 

 قائمة 893 استداد  وتم  ،-ولاية - 48 الجزائر  في السياحية السيارات مستعملي على الكتونية قائمة 1067
 .% 89.30 بلغ  استجابة وبمعدل الإحصائي للتحليل صالحة
 مجموعة  إلى التوصل تم   SPSS-v23  الإحصائية الحزمة برنامج باستخدام للبيانات الاحصائي التحليل وبعد 
 شراء  قرار على المدروسة العوامل لتأثير النسبية الأهمية في معنوية دلالة ذو اختلاف يوجد  أهمها النتائج، من

 لتتيب-دالة-إحصائي  نموذج صياغة تم  الاختبار هذا على اوبناء المعمرة، الاستهلاكية للسلع  الجزائري المستهلك
 .المعمرة الاستهلاكية للسلع  الجزائري للمستهلك الشرائي القرار في المؤثرة العوامل

 دراسة-الجديدة المنتجات  اتجاه المستهلك سلوكبعنوان    مقال علمي منشور  ،(2018، )يامينبن  دراسة     -2
 -"كوندور" النقال الهاتف منتجات

 التوزيع، قنوات  السعر، ميزة المنتج، خصائص) الجديد المنتج خصائص على الضوء تسليط  إلى البحث هذا هدف 
 استهداف خلال من المستهلك سلوك في تؤثر  أن  لها يمكن وكيف كوندور هواتف في والمتمثل(  التويج أساليب

 العينة من والمعلومات البيانات لجمع  رئيسية كأداة الاستبانة استخدمت قد و   200حجمها   بلغ  عشوائية  عينة
 على  تؤثر أن  الجديد  المنتج لخصائص يمكن كيف مفادها إشكالية طرح طريق  عن الموضوع معالجة وتمت .المبحوثة
 المستهلك لسلوك النظرية الأدبيات  تناول الأول الجانب جانبين، إلى البحث قسم  وقد  المستهلك؟،  سلوك

 سلوك  على تؤثر   ان  "كوندور" لهواتف  يمكن كيف إبراز  إلى هدف التطبيقي والجانب الجديد، المنتج وخصائص
 .الدراسة فرضيات أثبتتها إحصائية علاقة  طريق عن المستهلك

 المنتج خصائص أن  على إحصائية دلالة ذو  أثر يوجد  وجود إلى الدراسة توصلت فقد  البحث لنتائج بالنسبة أما
 .كوندور شركة هواتف منتجات اقتناء  نحو المستهلك  سلوك توجه الجديد 
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 ستهلكالم سلوك تفسير نماذج في قراءاتبعنوان  ، مقال علمي منشور  (2017)ومادن  خليفي  دراسة     -3
 النهائي 
 استعراض  خلال من وذلك النهائي، المستهلك لسلوك المفسرة النماذج أهم وتحليلإلى دراسة   البحث هذا هدف
 مجموعتين هناك  أن إلى الدراسة هذه  خلال من توصلنا حيث الموضوع، بهذا المتعلقة التسويقية المفاهيم مختلف

 سلوك تفسير حاولت  التي  النماذج جميع  وتشمل بالجزئية، أيضا وتسمى تقليدية نماذج النماذج من أساسيتين
 النماذج هي النماذج من   الثانية والمجموعة الأخرى، دون  معينة تأثير عوامل على التكيز خلال من المستهلك

 النماذج جميع  أن  إليه نشير أن   يمكن وما المستهلك،  سلوك في المؤثرة العوامل مختلف حصر حاولت والتي الشاملة
 عامة بصفة الإنساني السلوك  أن  إلى  إضافة  للسلوك، تفسيرها درجة في تتباين أنها غير  السلوك، عن أفكار تعطي

 .الحالي السلوك تعكس ولا متقادمة النماذج  يجعل مما ة،يوالجد  بالتغيير يمتاز خاصة بصفة المستهلك وسلوك

العلامة التجارية وأثرها على سلوك المستهلك   مقال علمي منشور بعنوان (،  2017)  زقاردراسة     -4
 دراسة حالة مؤسسة كوندور -بالجلفة

هدفت هذ الدراسة إلى تسليط الضوء على صورة العلامة التجارية "كوندور" والتعرف على الدور التي تلعبه في   
ؤسسة هي خلق وبناء حيث تعتبر أهم الإستاتيجيات التي تستخدمها الم  التأثير على القرار الشرائي للمستهلك

علامة تجارية ذات سمعة قوية تخلق قيمة مالية وتجارية تساعدها على اختاق الأسواق الخارجية و العالمية، ومن 
شأنها التأثير على القرارات الشرائية للمستهلكين وتساعدهم في عملية اختيار واقتناء المنتجات التي تلبي حاجاتهم 

التي تمت الإجابة عليها من قبل عينة من مستهلكي   الاستبانةيقة تحليل نتائج  ورغباتهم  واعتمدت الدراسة طر 
 مفردة.  107تمثلت في     منتجات "كوندور" 

وخلصت هذه الدراسة بنتائج كان أبرزها أن هناك تأثير كبير للعلامة التجارية على سلوك المستهلك يظهر في كل 
 مراحل عملية قرار الشراء.

منشور(،  2017)وحايد    عتيق  دراسة   -5 علمي  سلوك   بعنوان   مقال  على  وأثرها  التجارية  العلامة  قيمة 
 )دراسة حالة العلامة التجارية موبيليس(  -المستهلك الجزائري

لبناء علامة  المؤسسات حاليا جاهدة  تسعى  التي  التجارية  العلامة  الضوء على  تسليط  الدراسة إلى  هدفت هذه 
تجارية قوية تمكنها من تمييز منتجاتها عن باقي المنتجات المنافسة وهذا من خلال دراسة أهم مكونات قيمة العلامة 

ة إلى الجودة المدركة والولاء ، وكيف تأثر على سلوك التي تشمل كل من الوعي بالعلامة و صورتها و شهرتها إضاف 
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المستهلك الجزائري ،ولغرض تحقيق أهداف الدراسة فقد تم تصميم وتوزيع استمارة أسئلة متعلقة بموضوع البحث 
البيانات وتحليلها واختبار فرضيات   29والتي شملت   فقرة حول العلامة التجارية موبيليس ، ذلك من أجل جمع 

متعامل   100، وقد تكونت عينية الدراسة من   SPSS ستخدام الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعيةالدراسة با
بو  يتواجدون  والذين  موبيليس  العلامة  وخدمات  سعيدةلمنتجات  الأساليب لاية  من  العديد  استخدام  تم  ، كما 

 .الإحصائية لتحقيق أهداف الدراسة

العوامل المؤثرة في بناء قيمة العلامة التجاريه موبليس لها أثر على   نأ  یوبعد إجراء عملية التحليل تم التوصل إل  
 سلوك المستهلك الجزائري

منشور   (،2017)وبختي  قعيد  دراسة   -6 علمي  الالكترو   بعنوان  مقال  الترويجي  المزيج  على دور  التأثير  في  ن 
 الجزائري   سلوك المستهلك

الهدف من هذه الدراسة هو معرفة دور المزيج التويجي الالكتوني في تأثيره على سلوك المستهلك من وجهة   كان
نظر هذا الأخير، وبالتالي التعرف على عناصر المزيج التويجي الالكتوني والمتمثلة في الاعلان الالكتوني والعلاقات 

وا الكتونيا  المبيعات  وتنشيط  الالكتونية  سلوك العامة  على  العناصر  هذه  وتأثير  الالكتوني،  المباشر  لتسويق 
الوسائل وفق نموذج   الرغبة، والفعل )الشراء( والمعروف اختصار الاهتمام،  الانتباهالمستهلك في الاستجابة لهذه   ،

أجل الإحاطة بجوانب هذه الدراسة استخدم الباحثان استبانة وجهت إلى عينة من مجتمع   ومن ،  AIDAبنموذج
قبول   تم  غرداية،  و  بسكرة  ورقلة،  الوادي،  من  في كل  وقد   381الدراسة  والمناقشة،  للتحليل  صالحة  استمارة 

 . استخدم الباحثان المنهج الوصفي التحليلي. وبعد معالجة البيانات واختبار الفرضيات

الدراسةتوصل و    هذه  لمزيج   ت  تأثيرا  احصائية في  دلالة  ذو  علاقة  هناك  أن  منها:  نذكر  النتائج  من  العديد  إلى 
التويجي الالكتوني على سلوك المستهلك الجزائري، كذلك ظهر أن الاعلان الالكتوني بمختلف أشكاله من أكثر 

يل ثم  المستهلك،  سلوك  على  تأثيرا  الالكتوني  التويج  التسويق  عناصر  العامة   الالكتونييه  العلاقات  ثم  المباشر 
 .الإلكتونية وأخيرا تنشيط المبيعات الإلكتونية
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والرق دراسة   -7 قشوة  منشور  ،(2016)   بن  علمي  سلوك   بعنوان   مقال  على  الإلكترون  الإعلان  أثر 
 -دراسة تحليلية لآراء عينة من متصفحي الموقع الإلكترون لمؤسسة الخطوط الجوية الجزائرية-المستهلك

سعت هذه الدراسة إلى تحديد أثر الإعلان الإلكتوني في سلوك المستهلكين من خلال دراسة تحليلية لآراء عينة 
 لبمتغير مستقة من طرف مؤسسة الخطوط الجوية الجزائرية، وقد تحددت الدراسة  من المستهلكين للخدمات المقدم

الإلكتوني تمثل في )الإعلان الإلكتوني( بأبعاده الأربعة المتمثلة في ) خصائص الإعلان الإلكتوني، نوع الإعلان  
هداف الدراسة تم تطوير عرض الإعلان ومواقع العرض(، ومتغير تابع تمثل في )سلوك المستهلك(، ولتحقيق أ   مدة 

 ( مفردة. 103استبانة لغرض جمع البيانات من أفراد العينة، وبلغ تعدادها ) 

ووصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج كان أبرزها أنه كان هناك أثر لأبعاد الإعلان الإلكتوني المتبنى من طرف 
 نامج الإعلان التسويقي. مؤسسة الخطوط الجوية الجزائرية على سلوك الأفراد المتعرضين لبر 

)  دراسة -8 منشور    (،2015بوسنة  علمي  تكوين    بعنوان مقال  التغليف في  عناصر  المستهلكين   اتجاهاتدور 
   A.I.D.Aالجزائريين وفق نموذج

 هذه الدراسة إلى التعرف على دور عناصر التغليف في تكوين اتجاهات المستهلك الجزائري وفق نموذج  هدفت
A.I.D.A   ،العلامة في  والمتمثلة  الأربعة  التغليف  عناصر  النظرية  الدراسة  تناولت   الشكل،  التبيين،حيث 

أما الدراسة الميدانية    الكبرى، احات  بالمس  ءقرار الشرا  اتخاذ الألوان والرسومات بالإضافة لدور هذه العناصر في  
خلق الاهتمام،   الانتباه،فكان هدفها معرفة أثر عناصر التغليف في تكوين اتجاهات المستهلكين من خلال لفت  

تمثلت مشكلة الدراسة في كيف يمكن لعناصر التغليف أن تلعب دور في   الشرائي.إثارة الرغبة وأخيرا اتخاذ القرار  
غلفة فطبقت الدراسة على ح  الاتجاهات؟ تكوين  

ُ
يسرة والم

ُ
يث تكوًن مجتمع الدراسة من مستهلكي المنتوجات الم

عينة غير عشوائية لبعض المستهلكين الجزائريين المتددين على السوبرماركت وكان ذلك طيلة أيام الأسبوع حتى 
العينة   حجم  بلغ  حيث  تحيُزا  أقل  العينة  الا  200تكون  توزيع  تًم  تحليل  عليه  ستمارةفرد  تًم  وقد  البيانات م، 

تحصل
ُ
 . فرضيات الدراسة  لاختبارعليها باستخدام أساليب إحصائية أهمها التبيع كاي الذي وُجِه    الم

الإدراكي والعاطفي   الاتجاه وقد أظهرت نتائج الدراسة وجود أثر ذو دلالة إحصائية لعناصر التغليف في تكوين    
  .ريينوالسلوكي للمستهلكين الجزائ
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منشور   ،(2015)  براهيمي و   مجاهدي دراسة   -9 علمي  نحو   بعنوان   مقال  الجزائري  المستهلك  اتجاهات   دراسة 
  ENIE علامة المؤسسة الوطنية للصناعات الإلكترونية

العلامات   دفته و  للمنتجات  الجزائري  المستهلك  تقييم  مؤشرات  أحد  على  الضوء  تسليط  إلى  الدراسة  هذه 
التجارية الجزائرية و المتمثل في متغير الاتجاهات الذي يعرفه البعض على أنه التقييم العام لموضوع الاتجاه، ولقد تم 

الجزائرية و مدى تأ ثر هذه الأخيرة لخصائص   ةجاريدراسة اتجاهات المستهلك الجزائري نحو إحدى العلامات الت 
متمثلة في  الجزائرية  التجارية  العلامات  إحدى  اختيار  تم  الهدف  هذا  تحقيق  أجل  من  و  للمستهلك،  الديمغرافية 

، من منطلق أنها أقدم المؤسسات الجزائرية التي لا تزال   ENIE علامة المؤسسة الوطنية للصناعات الإلكتونية
شدة المنافسة في السوق الوطني خصوصا مًع بداية انفتاح هذا الأخير على السوق العالمي، مما   تزايدتنافس مع  

  معادلة تتضمن علامات تجارية ومنتجات ذات سمعة قوية. ا فييجعل هذه العلامة طرف

د الدراسة وعدم تأثرها قي  ية وتوصلت الدراسة الحالية إلى إيجابية اتجاهات المستهلكين الجزائريين نحو العلامة التجار 
 .بمتغيري الجنس والمستوى التعليمي، في حين أن هذه الاتجاهات تتأثر بمتغيري الدخل والسن 

دراسة تحليلية -دراسة سلوك المستهلك الجزائري  بعنوان  أطروحة دكتوراه  ،  (2013عبد الرزاق )دراسة   -10
 -نقدية

هذه الدراسة إلى دراسة سلوك المستهلك الجزائري وذلك بالتعرف على اتجاهاته نحو وضعية الاستهلاك في   هدفت 
. من أجل ذلك تم والخدماتخاصة من خلال استهلاكه لمختلف المنتوجات    برزيَ الذي    اة، يالجزائر وأسلوبه في الح

تشاؤمية( نحو وضعية الاستهلاك /)تفاؤلية  صياغة عشر فرضيات للتعرف، من جهة على نوع اتجاهات أفراد العينة
لديهم حسب متغيرات: الجنس، السن، المستوى التعليمي والأجر، من جهة أخرى. و   اة يفي الجزائر، وأساليب الح

المعهد  قِبل  الذي تم اعداده من  الفرضيات، تم الاعتماد على أداتين: المؤشر الأوروبي للاستهلاك،  لاختبار هذه 
،  (Mitchell) لميتشال  اة يوأساليب الح  م ي، و استبيان الق(Sofinco-Ipsos)  سبر الآراء الخاص بالإشهار  

فردا، موزعين على أربع   400على البيئة الجزائرية من خلال دراسة عينة تتكون من    فهاييقام الباحث بتك  ينو اللت
ت بومرداس،  العاصمة،  الجزائر  هي:  البو   زييولايات  و  الإحصاء   امباستخد   رة،يوزو  وتقنيات  الوصفي  الاحصاء 

 الاستدلالي. 
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لجزائر، و هذا لدى جميع الفئات وخلصت الدراسة إلى أن المستهلك الجزائري متشائم نحو وضعية الاستهلاك في ا  
التي تم تحديدها حسب متغيرات: الجنس، السن، المستوى التعليمي و الأجر، وهو ما يدل بأن هناك نقصا في 

الاسته الذي    لاكيةالثقافة  و  الجزائري،  المستهلك  الخصائص   برزُ يَ لدى  ببعض  الاهتمام  في  النقص  خلال  من 
الاسته للثقافة  دة  حدمِ

ُ
الم الراقالأساسية  الخدمات  و  للمنتوجات  المتطور  الذوق  مثل:  الشراء،   ةيلاكية  عملية  أثناء 

شراؤها، الخ )تبقى   تميالتي    نتوجات في الم  مة يالجانب العملي في الاستهلاك ، البحث عن الجانب الوظيفي و الق
نظرا لتنوع المناطق   ،ينيتعميمها على كل المستهلكين الجزائر   كن يمالبحث، ولا    نةيالنتائج المتحصل عليها تخص ع

 (. في الجزائر، و بالتالي إمكانية اختلافها في مجال الاستهلاك

دكتوراه  (،2013)زواوي    دراسة -11 الاستهلاكي   بعنوان   أطروحة  السلوك  على  الإلكترون  الإعلان  تأثير 
 دراسة عينة من المستهلكين الجزائريين   -  للفرد

الاستهلاكي   هدفت  السلوك  على  الحديث(  )الاعلان  الالكتوني  الاعلان  تأثير  دراسة  إلى  الاطروحة  هذه 
وأنواعه، ثم دراسة مجموعة من الاعلانات الالكتونية   وتطبيقاتهللمستهلك الجزائري، وذلك عبر استعراض مفهومه  

)عينة الدراسة تم استقصاؤها بمطار هواري   يزائر لمؤسسة الخطوط الجوية الجزائرية وقياس تأثيرها على المستهلك الج
بومدين(، حيث شملت الدراسة معلومات تقنية وإحصائية حول الاعلان الالكتوني في الشركة من حيث تصميم 
الاعلان والتكاليف المرفقة. وأثبتت الدراسة أن سهولة استخدام أي موقع الكتوني هي من أهم الخصائص تحفيزا 

م على  السلوك    راجعةللمستهلك  على  الايجابي  للتأثير  الاعلانات  تعزيز  وأكدت  باستمرار،   الاستهلاكيالموقع 
 .للمستهلك الجزائري إذا ما توافقت مع متطلباته

اتجاه سلوك   العوامل الاجتماعية والثقافية وعلاقتها بتفير  بعنوان   أطروحة دكتوراه(،  2007لونيس)  دراسة -12
 . المستهلك الجزائري، دراسة ميدانية بسطيف

ومعرفة كيفية   دفته المستهلك  سلوك  في  تتحكم  التي  والمتغيرات  العوامل  حقيقة  على  الوقوف  إلى  الدراسة 
استخدام هذه العوامل والمتغيرات للتأثير على هذا السلوك الاستهلاكي، كما حاولت الدراسة إيجاد إجابات على 

لتي يتم فيها هذا الشراء، وماهية الأسباب ا  وف عدد من الأسئلة المطروحة والمتمثلة في كيفية الشراء، ما هي الظر 
الرسالة  التطبيقي تضمنت  الجزائري وفي جانبها  للمستهلك  الشرائية....الخ بالنسبة  القرارات  المؤثرة في  والعوامل 
من  الدراسة  أدوات  اختبار  و  بناء  إلى كيفية  التطرق  تم  الاستطلاعية حيث  الدراسة  أولا  هامة:  فصول  ثلاث 

عشوائي لعينة محددة. و كذا حساب الشروط السيكومتية من ثبات صدق للحصول في الأخير ال  قخلال التطبي
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للدراسة   ثانيا  التعرض  تم  و  الأساسية،  الدراسة  في  لاعتماده  للاستبيان  النهائية  الصورة  عينة  )الأساسية  على 
تح  استبيان  الموجهة،  )المقابلة  المعلومات  جمع  أدوات  اختيارها،  و كيفية  السوسيوالدراسة(  المستوى   -ديد 

الجزائري(   المستهلك  اتجاه سلوك  تغير  و  الثقافية  و  الاجتماعية  العوامل  بين  العلاقة  واستبيان دراسة  اقتصادي، 
إلى  التطرق  تم  هذا  على  زيادة  التحليلي.  الوصفي  المنهج  في  والمتمثل  الدراسة  في  المعتمد  المنهج  إلى  بالإضافة 

 لتفسير النتائج.   ئويةالمالأساليب الاحصائية والنسب 

الاجتماعية     العوامل  تأثير  ظل  الجزائري في  المستهلك  سلوك  دراسة  اعتماد  أن  إلى  الدراسة   والثقافيةوتوصلت 
أمرا في غاية الأهمية بالنسبة للعلماء   الديمغرافية،  المتغيرات  التسويق. لأجل تحقيق ذاك الإشباع   ورجالبمختلف 

الاجتماعي   والمحافظةالجزائري من جهة.    ستهلكالم   ورغبات الحقيقي لحاجات   الشخصي،  المرجعي  إطاره  على 
 .والثقافي من جهة أخرى 

 دور المستهلك في تحسين القرارات التسويقية عنوان  ب  مقال علمي منشور (،  2004، )بن يعقوب  دراسة -13

إلى دراسة سلوك المستهلك باعتباره القلب النابض لأية استاتيجية تسويقية فعالة تحدد على   الدراسةهذه  دفت  ه
خدمية أو انتاجية باعتبار أن تحسين القرارات التسويقية ينعكس   عامة،مستوى الإدارة العليا للمؤسسة خاصة أو  

إيجابيا على جميع وظائف المؤسسة، خاصة منها وظيفة الإنتاج، الأفراد والمالية وذلك لما لهذه الوظائف من ترابط  
 .فيما بينها

والبرنامج   التسويق  واستاتيجية  السوق  بدراسة  المتعلقة  القرارات  بأن  الدراسة  ارتباطا وخلصت  مرتبطة  التسويقي 
السوق   المستهلك، حيث لا يمكن دراسة  بدراسة سلوك  المنتوج والعوامل وثيقا  المستهلك على  تقييم طلب  دون 

يمكن وضع استاتيجية التسويق دون معرفة شريحة السوق المستهدفة، كما يصعب تصميم برنامج   المؤثرة عليه، ولا 
ون معرفة المستهلك والعوامل المؤثرة فيه من جميع النواحي، الاقتصادية، تسويقي فعال ينسجم ورغبات المستهلك د 

 . والاجتماعيةالنفسية،  
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III-3    الفيروسي(:   )التسويق المستقل   المتعلقة بمتغير   لأجنبيةاباللغة  الدراسات 

من    -التسويق الفيروسي: " بعنوان مقال علمي منشور  ،  Abdelmalik MEZHOUDA   (2018)دراسة     -1
 " -فعالية الإعلان إلى المخاطر الأخلاقية 

"Viral marketing: FROM ADVERTISING EFFECTIVENESS TO 
ETHICAL RISKS " 

طرح إلى  الدراسة  هذه  مخاطر  هدفت  ويناقش  الفيروسي  للتسويق  الأخلاقية  على   القضايا  الأخلاقية  التجاوزات 
من الفتة القصيرة عن ظهوره كإحدى ابداعات التسويق الالكتوني، إلا   وبرغم  المؤسسات نفسها وعلى المجتمع.

 الفيروسي أحدث الكثير من النقاشات والاثارة على صفحات الويب وذلك بفعل النتائج التسويقية   أن التسويق
حملات   يحققها من جهة والتجاوزات الأخلاقية الصادمة التي بدت وكأنها مقصودة في بعض  باتالاستثنائية التي  

الالكتوني المثيرة   التسويق الإلكتوني من جهة أخرى. بناء على عرض وتحليل عدة حالات من حملات التسويق
 . للجدل

المتعلق  الغموض  الفيروسيون يستثمرون أكثر في  المسوقون  أن  أهمها  النتائج  الدراسة بمجموعة من  وخلصت هذه 
القواعد التي تؤطر ممارسة التسويق الفيروسي نفسه، وأيضا   وغياب ،  الافتاضيبمفهوم الأخلاق، لا سيما في العالم  

يمكن أن تحدث دون استخدام عناصر مثيرة تتعلق في   ادراك المسوقون الفيروسيون جيدًا أن الظاهرة الفيروسية لا 
 الغالب بالممنوع والأخلاق. 

منشور  Ouladhaimoda   &Boucif    &Abbassi (2018  ،)دراسة    -2 علمي   زيادة":  بعنوان   مقال 
 " )نظري نموذج اقتراح( الفيروسي التسويق خلال من  والمتوسطة الصغيرة المؤسسات تنافسية

  " Enhancing the  Competitiveness of SMEs via Viral Marketing (A 
theoretical model proposal)    "  

 الثلاث  الرئيسية  التنافسية والمزايا الفيروسي، التسويق جوانب جميع  على الضوء طيسللت البحثية الورقة هذه جاءت
  . واسع  نطاق على والانتشار المؤسسة سمعة تعزيز التكلفة، في الريادة :والمتوسطة الصغيرة  للمؤسسات يمنحها التي

في ظل التطور المستمر عالميا في مجال التسويق المعاصر، يبرز التسويق الفيروسي كواحد من أهم الوسائل وأكثرها 
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للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة، حيث يعتمد على الانتنت كمنصة رئيسية لنشر معلومات حول   فعالية والمروجة 
 كين حول العالم. جماهير غفيرة من المستهل  علاماتها التجارية ومنتجاتها بين

 الصغيرة المؤسسات تنافسية وتعزيز خلق في الفيروسي التسويق  لمساهمة نظريا نموذجا قتحوخلصت هذه الدراسة با
 .والمتوسطة

" التسويق   :بعنوان   مقال علمي منشور   ،  DJAMANE Mohammed Fayçal  (2016) دراسة  -3
 " -قويةأداة اتصالية   –الفيروسي  

"Le marketing viral, Outil de communication massif " 

تهدف هذه الدراسة إلى اظهار كافة جوانب تطوير التسويق الفيروسي من خلال تطبيق نموذج تجاري لإطلاق 
التسويق الفيروسي من أقوى وسائل   وتعتبرنشاط مؤسسة متخصصة في توزيع أجهزة الكمبيوتر وملحقاته، حيث  

الاتصال في السوق وتعود هذه القوة إلى الأدوات والوسائل الممنوحة له من جهة وإلى تأثير هذه الأخيرة على 
 ويواصل احتذاءه عبر العالم.  الاجتماعيةالأسواق المستهدفة حيث فاقم هذا التأثير الشبكات  

تسويق الفيروسي ما هو إلا حل للشركة التي ترغب في التواجد في كان خلاصة ما خرجت به هذه الدراسة أن الو 
استاتيجية التسويق    يكملفهو موجود ل  عليهم،سوق الويب لمعرفة احتياجات عملائها والاستماع إليهم والإجابة  

 لمساعدتها على التحرك بشكل أسرع وأقرب وأرخص في نفس الوقت.   للشركة،الأولية  

التسويق الفيروسي"    :   بعنوان  مقال علمي منشور   ،  Damien  (2016)دراسة    -4 تقييم -  فعالية عمليات 
  "-نترنت والعلامات التجاريةلأالتجربة عبر ا

"Efficacité des opérations de marketing viral évaluation de l'expérience en 
ligne et image de marque " 

الدراسة هذه  أصبحت ل   هدفت  التجارية؟  العلامة  صورة  على  الفيروسي  التسويق  عملية  في  المشاركة  آثار  قياس 
العملاء  للوصول إلى  الفيروسية  وتُستخدم في الحملات  التسويق  رئيسيًا في  الإنتنت لاعبًا  التويجية عبر  الألعاب 

ور إلى موقع العميل على الويب. مع وإثارة ضجة أو توجيه حركة المر   التجارية، وزيادة الوعي بالعلامة    المحتملين،
الألعاب   من  المزيد  قرارات   الغامرة، إنشاء  يؤثر على  رئيسياً  لعبة عاملًا  للعب  المتصورة  الجوهرية  القيمة  أصبحت 

تمتلك الألعاب التويجية عبر الإنتنت عددًا من   المنظور،اللاعبين للمشاركة ومشاركة اللعبة مع شبكتهم. من هذا  
التي لدراسة  الميزات  مقنعة  فرصة  و تجعلها  انتشارل،  تقدم يالفيروس  التسويق  تشجيع  أن  الشركات  تحاول   ،
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للمستهلكين تجارب آسرة ومقنعة عبر الإنتنت. لا يزال السؤال المتعلق بفعاليته على صورة العلامة التجارية بحاجة 
 .إلى إجابة

الذي يسمح بإثراء قاعدة البيانات والدخول   لأساس حجر ايشكل  التسويق الفيروسي  وخلصت هذه الدراسة أن    
يكمن التحدي في بناء رسالة تولد قيمة وتتضمن ما يكفي   المنظور، في اتصال مع مستخدمي الإنتنت. من هذا  

 للمشاركة. 

في سمعة العلامة التجارية التسويق الفيروسي    أثر":بعنوان مقال علمي منشور   ، Lekhany (2014) دراسة  -5
  ات"للشرك

The impact of viral marketing on corporate brand reputation"  " 

هذه الدراسة إلى اكتشاف أثر التسويق الفيروسي على سمعة العلامة التجارية للشركات، وتحديد العوامل   هدفت 
المؤثرة في استخدام حملات التسويق الفيروسي كالكلمة المنطوقة إلكتونيا ، ومواقع التواصل الاجتماعي، والحملات 

للشركات في جنوب إفريقيا، وقد أجريت هذه الدراسة في   ريةالفيروسية، والهواتف الذكية لبناء سمعة للعلامة التجا
( شركة تجارية تم اختيارها بطريقة العينة الطبقية،   75شمل مجتمع الدراسة )    وقد.أربع محافظات في جنوب إفريقيا

فقرات  الاستبيان على  للدارسة، وشمل  استبانة كأداة  التحليلي، وتم تصميم  الوصفي  المنهج  استخدام  إلى جانب 
 ) الإحصائي  تمت باستخدام مقياس ليكرت الخماسي، ومن ثم  تحليل البيانات عبر برنامج تحليل البياناصم

SPSS)  . 

أشارت نتائج هذه الدراسة بوضوح إلى أنه وبالرغم من انتشار وسائل الاتصال الحديثة عبر الإنتنت، ووسائل   وقد 
الف التسويق  فكرة  تزال  لا  المتنوعة،  الاجتماعي  جنوب التواصل  شركات  في  والاستخدام  الانتشار  قليلة  يروسي 

مهارات استخدام التسويق الفيروسي لتعزيز العلامة   مإفريقيا، وأن مديري التسويق في هذه الشركات لا تزال تنقصه
 .التجارية لشركاتهم
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صناعة السلع التسويق الفيروسي في ظل التحول السريع في  " :بعنوان  علمي  مقال  ،Eck (2012) دراسة  -6
 "الاستهلاكية

"Viral marketing in the fast moving consumer goods industry" 

السلع   هدفت شركات  في  الفيروسي  التسويق  لاستاتيجية  الأمثل  الاستخدام  طرق  على  التعرف  إلى  الدراسة 
المحتوى العاطفي للرسالة الفيروسية، : "الاستهلاكية، وركزت الدراسة على تناول محور التسويق الفيروسي من خلال

للسلع   المروجة  الشركات  قبل  من  الآخرين"  توصيات  التجارية،  أمستدام/ العلامة  في  الاستهلاكية 
من   استخدمتو .هولندا لمجموعة  إلكتونية  استبانات  بإرسال  الباحث  وقام  التحليلي،  الوصفي  المنهج  الدراسة 

( استبانة، لفحص آرائهم حول الموضوع 338طلاب وطالبات كلية الاقتصاد في جامعة أمستدام بلغ عددها ) 
 .ومن ثم تحليل البيانات للحصول على النتائج

ومنها  ومن  الفيروسي  للتسويق  الأمثل  الاستخدام  تحدد كيفية  رئيسية  عوامل  عدة  وجود  الدراسة   تحديد :  نتائج 
استاتيجية السوق، تحديد الهدف من الحملة الفيروسية، تحديد الفئة المستهدفة، تحديد وتوظيف المحتوى الإعلاني 

ا لدى  الشرائي  السلوك  على  تأثير  أكثر  لاعتباره  التواصل  العاطفي  شبكات  توظيف  جانب  إلى  لمستهلكين، 
السلع الاستهلاكية والمستهلكين في مختلف المناطق   اتالاجتماعي كقناة ترويجية للعلامة التجارية بين كل من شرك

 .ولكافة الفئات العمرية

محتوى الفيديو الفيروسي عبر الانترنت   كيفية تأثير "  :بعنوانرسالة ماجستير  ،  Martins (2012) دراسة  -7
 "على توجه الأفراد نحو العلامة التجارية

" How does viral online video content and specific feature influence 
attitudes toward the brand " 

الفيروسي عبر    هدفت الإعلان  الفيديو في  يلعبه محتوى  الذي  الدور  معرفة  إلى  الدراسة  الإنتنت في تحريك هذه 
و  غيرها،  دون  معينة  بشركة  الخاصة  التجارية  العلامة  نحو  الزبائن  للمستهلعاطفة  مقنعا  الإعلان  جعل  ك، كيفية 

( فما فوق في دولة البرتغال، 18( من الأشخاص الذين تتاوح أعمارهم ما بين )103) الدراسة عددعينة  وشملت 
( دقيقة على مجموعة من الشباب من رواد مواقع التواصل 15حيث تم عرض فيديو إعلاني لأحد الشركات لمدة )

  .المفحوصينلجمع البيانات من    كأداةالاجتماعي، ومن ثم استخدمت الباحثة أسلوب المقابلة والاستبانة  
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الدراسة إلى أن محتوى الفيديوهات الفيروسية والتي تحتوي على درجة عالية من العاطفة تكون أكثر قدرة   وتوصلت 
  .على الإقناع والانتشار بين الأفراد، بالإضافة لأثرها البالغ في نشر وشهرة العلامة التجارية على نطاق واسع 

للتسويق "  :بعنوان   ماجستير رسالة  ،  Dufour (2011) دراسة  -8 الشركات  استخدام  مدى  من  التحقق 
 "الفيروسي وعوامل النجاح الرئيسية لنجاح الحملة الفيروسية 

" An investigation in to the use of viral marketing for the companies 
and the key success factors for a good viral campaign " 

الدراسة إلى معرفة أسباب إطلاق الشركات التجارية لحملات التسويق الفيروسية، واكتشاف العوامل التي   هدفت 
وأهم  النجاح لأي حملة،  الدراسة وتحليل عوامل  على  التكيز  معينة دون غيرها، وذلك من خلال  لنجاح  تؤدي 

لمة المنطوقة إلكتوني ا بين المستهلكين عبر الآليات والوسائل المتبعة، كالتكيز على الصور أو الفيديوهات أو الك
وجدت ان  الحملات  هذه  مخاطر  معرفة  إلى  بالإضافة  المختلفة،  التواصل  مدراء و  .شبكات  الدراسة  عينة  شملت 

( رجل، 25( سيدة و)25( شخص )50التسويق في شركات تجارية بمدية دبلن في ألمانيا، وقد بلغ حجم العينة )
خصية معهم، وتوجيه أسئلة تتعلق بالحملات الفيروسية، وردود أفعال الناس المختلفة تجاه وقد تم إجراء مقابلات ش

 .وبعد بث الحملة الفيروسية  لالمنتجاتهم وخدماتهم المختلفة خ 

الدراسة إلى أن هناك دور مهم وفاعل لإطلاق حملات تسويق فيروسية ذات محتوى هادف وجذاب، مع  وتوصلت 
مراعاة استاتيجيات سليمة تدعم نجاح الحملة وبنائها على أسس سليمة تعود بالمنفعة على الشركة، كما وجدت 

وسي في بعض الأحيان، وبالتالي يجب الدراسة أن هناك انعدام في السيطرة على الأخطار الناجمة عن التسويق الفير 
 .القيام بدراسة شاملة ومتأنية لأبعاد الحملات الفيروسية قبل تنفيذها

آلية تأثير التسويق الفيروسي في وسائل الإعلام "   :بعنوان  مقال علمي منشور،  Danias (2010) ةدراس  -9
 "الاجتماعية

"The mechanism of the influence of viral marketing in social media" 

التسويق   هدفت دور  تعزيز  لسبل  بالإضافة  التسويق،  عملية  في  الإنتنت  شبكة  دور  تقييم  إلى  الدراسة  هذه 
الفيروسي والاتصالات التسويقية عبر الشبكة، بهدف تحسين جودة الإعلان والحصول على نتائج سريعة وتكلفة 

الفيرو  للتسويق  البارز  الدور  الدراسة تحديدا على  تطبيقها عبر ك  سيشبة معدومة، وركزت  يتم  استاتيجية حديثة 
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المختلفة  التواصل الاجتماعي  التواصل    وقد.  الإنتنت ومواقع  الدراسة مجموعة من مستخدمي مواقع  عينة  شملت 
الوصفي 320الاجتماعي في رومانيا بلغ عددهم ) المنهج  للدراسة ، وباتباع  ( مستخدم، باعتماد استبانة كأداة 

 .التحليلي

الدراسة ضرورة استغلال وسائل الإعلام الاجتماعية عبر شبكة الإنتنت وتوظيفها لخدمة نتائج    أهم وكانت
 ت أوص  .العالميةالتسويق الفيروسي، بالإضافة لضرورة تحسين خدمات الإنتنت واستغلالها للوصول للأسواق  

الدراسة بضرورة التعمق أكثر في دراسة أبعاد التسويق الفيروسي من قبل الباحثين، لاستغلالها بالصورة الأمثل في 
 .منظمات الأعمال

منشور،    Godfery (2006) دراسة   -10 علمي  الفيروسي "  :بعنوان   مقال  التسويق  في  مسحي  بحث 
 "بالمملكة المتحدة

"Viral Marketing Research, UK Survey" 

الإنتنت رأي   هدفت  الإلكتوني على  الاتصال  به من مسح شامل لأدوات  قامت  ما  الدراسة من خلال  هذه 
الأفراد حول  اتجاهات  على  التعرف  إلى جانب  الفيروسي،  التسويق  استاتيجية  المتحدة حول  المملكة  الزبائن في 

المختلفة الفيروسي  التسويق  وتمثلت  أشكال  الاجتماعي   عينة ،  الواصل  مواقع  مستخدمي  من  مجموعة  الدراسة 
( عددهم  بلغ  المتحدة  الاستبانة  216بالمملكة  واستخدمت  شخص،  إلى  ةلكتونيالا(  البيانات،  لجمع  كأداة 
 .جانب المنهج الوصفي التحليلي

% من الأفراد لديهم وعي برسائل البريد الإلكتوني الخاص بهم وأن لديهم  73الدراسة وجود نسبة  وخلصت هذه 
أنها  حيث  لآخرين،  لبريدهم  الواردة  الرسائل  إرسال  لإعادة  استعداد  على  فهم  وبالتالي  نحوها،  إيجابية  اتجاهات 

% من الأفراد لا   64سة أن ما نسبته  الدرا  جدت وصلتهم من مصادر معلومة تم التواصل معها مسبقا ، في حين و 
على  المعروضة  البيانات  استلام  من  بالقلق  يشعرون  أنهم  الواضحة، حيث  الرسائل غير  إرسال  إعادة  يرغبون في 
مواقع الشبكة وتحديدا مجهولة المصدر، وبالتالي يشعر هؤلاء بالانزعاج في حال تلقي مثل هذه الرسائل، كما أنهم 

الدراسة بضرورة إضافة حافز بهدف تشجيع الأفراد على   أوصت، و   لها مرة أخرى لآخرينارسا  عادةلا يفضلون إ
الدخول إلى مواقع الشركات، وانجاح الحملات الفيروسية التي يتم إطلاقها من خلال موقعها الإلكتوني، حيث ترى 

  .فيروسيةول وتلقي هذه الرسائل الالدراسة أن الحوافز بنوعيها المادي والمعنوي ذات أثر بالغ على المستهلكين في قب
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التسويق الفيروسي: آلية إقامة علاقة مع العملاء عبر  "  :بعنوان  مقال علمي،   Helm (2000)دراسة  -11
 "الكلمة المنطوقة

"Viral marketing- establishing customer relationship by word of 
mouse" 

الدراسة إلى إلقاء الضوء على محتوى التسويق الفيروسي من حيث الاستاتيجيات والفرص والتحديات، وما   هدفت
يقابله من مخاطر عند استخدام الإنتنت كوسيلة للوصول للمستهلك، وذلك بالتكيز على الكلمة المنقولة إلكتونيا 

في وضع استاتيجية التكامل مع العملاء، وخفض نسبة   نلزبو بين المستهلكين، بالإضافة إلى دور إدارة العلاقات مع ا
وسطاء دون  الفيروسية  الحملات  عبر  المباشر  التسويق  واعتماد  الشركات  لدى  البشرية  هذه   وقد.الموارد  استخدمت 

مع الدراسة المنهج النوعي، وطريقة البحث الإجرائي، حيث تم جمع البيانات من خلال أداة المقابلة الفردية والجماعية  
 .( موظف26عدد من موظفي قسم التسويق في شركات تجارية بمدينة دبلن الألمانية بلغ عددهم ) 

وأن   وتوصلت  التسويق،  خيارات  من  استاتيجيا  خيارا  أصبح  الفيروسي  التسويق  أن  مفادها  نتيجة  إلى  الدراسة 
يجب أن تركز هذه الحملات بعد إطلاقها الحملات الفيروسية هي فكرة مثيرة للاهتمام في عصر الإنتنت والعولمة، وأنه  

 .يينعلى جذب العملاء الجدد مع المحافظة على العملاء الحال

III-4    (  المستهلك  )سلوك   التابع  الأجنبية المتعلقة بمتغير باللغة  الدراسات :  

الترويج الفيروسي   تأثير: "بعنوانمقال علمي منشور  Hedid & Boudi& Sahraoui  ، (2019  ،)دراسة    -1
 "-الجزائر  Ooredooدراسة حالة لشركة   -"   عبر الإنترنت على سلوك الشراء لدى المستهلك

 "Impact of Online viral promotion on Consumer Buying Behavior - A 
Case Study of Ooredoo Algeria – " 

التويج   أدوات  دور  معرفة  إلى  الدراسة  هذه  الشرائي هدفت  السلوك  على  التأثير  في  الأنتنت  عبر  الفيروسي 
للمستهلك الجزائري من خلال مراجعة مفهومه وخصائصه وأنواعه وقياس أثره على المستهلك في دراسة نية الشراء 
من خلال أدوات الأنتنت، وتم جمع عينة الدراسة من المستهلكين الجزائريين في منطقة بشار، وبلغ حجم العينة 

"، حيث استخدم المنهج الوصفي التحليلي Ooredooفردا من زبائن متعامل الهاتف النقال  "  90ستهدفة  الم
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لاختبار فرضيات  SPSSللحصول على البيانات الإحصائية بالإعتماد على نموذج استبيان و البرنامج الإحصائي  
  الدراسة.

وكانت نتائج الدراسة وجود علاقة ذات دلالة احصائية بين توظيف أساليب التويج الفيروسي عبر الأنتنت ونية 
 ".Ooredooالهاتف النقال "  وعروض الشراء لدى المستهلك الجزائري نحو شراء خدمات  

علمي  ،   Zernigah (2012) دراسة  -2 المستهلك   ":  بعنوان مقال  التسويق سلوك  تجاه  الباكستان 
 "الفيروسي

"Consumer's attitude towards viral marketing in Pakistan" 

الدراسة إلى فهم العوامل التي تساعد في زيادة قبول فكرة التسويق الفيروسي من قبل المستهلكين ومدى   هدفت
الدراسة على تحليل دور  تطبيقها والتفاعل معها، إلى جانب تصنيف العوامل الأقل تأثيرا واستبعادها. واعتمدت 

في التسويق الفيروسي. وقامت الدراسة بتناول   رةثقافة الأفراد، ومصداقية مصدر الرسالة، إلى جانب عنصر الإثا
الدراسة  توشمل  .الفيروسيدور كل من البريد الإلكتوني، الهواتف النقالة، مواقع الشبكات الاجتماعية في التسويق 

لمنهج الوصفي ( استبانة، واستخدم ا216عينة من طلاب الجامعة في إسلام أباد في الباكستان، وتم توزيع عدد )
 ة. في الدراس  التحليلي

ومصداقية   وتم   الأفراد،  المستقلة كثقافة  المتغيرات  بين  قوية  إيجابية  أبرزها: وجود علاقة  نتائج كان  لعدة  التوصل 
الفيروسي لدى المستهلكين، في حين اعتبر عنصر الإثارة هو الأقل تأثيرا مقارنة  التسويق  الرسالة، ونجاح  مصدر 

 .بالعناصر السابقة 

إلى أي مدى يؤثر  "  عنوان ب   مقال علمي منشور،   Jakobsson & Ghlamzadeeh (2011)   دراسة  -3
 "التسويق الفيروسي في السلوك الشرائي للمستهلك

"How viral marketing affects the consumer buying act" 

الدراسة إلى التحقق من تأثير التسويق الفيروسي وحملاته المرسلة للأفراد على سلوكهم الشرائي، ومعرفة ما   هدفت 
إذا كان من الضروري للشركات أن تبني استاتيجية التسويق الفيروسي ضمن استاتيجياتها التسويقية أم لا، وقد 

الفير  لحملات  وتأثيرا  قوة  مدى  معرفة  على  الدراسة  التواصل    ةوسيركزت  ووسائل  المنقولة،  الكلمة  خلال  من 
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عينة الدراسة  مجموعة ، وتمثلت الاجتماعي، على تغيير السلوك الشرائي لدى المستهلكين نحو منتج أو خدمة معينة
( شاب وفتاه من رواد مواقع التواصل الاجتماعي ومواقع الإنتنت المختلفة في 300من المستهلكين بلغ عددهم ) 

الدراسة المنهج الوصفي التحليلي، إلى جانب استخدام الاستبانة الإلكتونية    واعتمدت.لن في بريطانيامدينة لينكو 
 .( فقرة25كأداة للبحث، والتي اشتملت على )

وسائل   وخرجت  أو  الإلكتوني  البريد  عبر  فيروسية  لرسائل  تعرضوا  الذين  الأشخاص  أن  أبرزها:  من  بنتائج  الدراسة 
ا الوسائل الإلكتونية التواصل الاجتماعي  المعلن عنه، وأن الإعلان عبر  المنتج  لمختلفة قد تأثروا بالفعل وقاموا بشراء 

 .ذات جدوى وفائدة عظيمة  نات الحديثة لاسيما الفاسبوك واليوتيوب، هي إعلا

وتأثيرها على استجابة المستهلك لمواقع الويب  " :بعنوان مقال علمي منشور، Goldsmith (2002) دراسة -4
 " فعالية الإعلان

" Consumer response to Web sites and their influence on advertising 
effectiveness " 

وشبكة   هدفت  الإلكتونية  المواقع  عبر  التسويقية  الإعلانات  بث  تأثير  مدى  على  التعرف  إلى  الدراسة  هذه 
 .والراديوالإنتنت، ودراسة مدى جدوى وفاعلية هذه الطريقة مقارنة بطرق الإعلان التقليدية كالصحف والتلفزيون  

( من طلبة جامعة فلوريدا بالولايات المتحدة الأمريكية، وتم استخدام استبانة إلكتونية 329) الدراسة عينة  ت وكان
 .وعادية كأداة لجمع البيانات، ومن ثم تحليلها لاستخلاص النتائج

فمن   وتوصلت الوقت،  نفس  وعيوب في  فوائد  الإلكتونية  الإعلان  طريقة  لاستخدام  أن  أهمها:  لنتائج  الدراسة 
ض المستخدم للإعلانات في كل مره يدخل إلى الشبكة، وبالتالي يزيد ذلك من فرصة التعرض للعلامة مزاياه تعر 

الإعلانات  رؤية  يفضل  يزال  لا  من  هناك  لأن  الطريقة،  لهذه  عيوب  هنالك  يكون  قد  بينما  وتذكرها،  التجارية 
 .بالوسائل التقليدية، ولا يحبذ الجلوس كثيرا أمام الحاسوب

بنتائج من أبرزها: أن الأشخاص الذين تعرضوا لرسائل فيروسية عبر البريد الإلكتوني أو وسائل الدراسة    وخرجت 
التواصل الاجتماعي المختلفة قد تأثروا بالفعل وقاموا بشراء المنتج المعلن عنه، وأن الإعلان عبر الوسائل الإلكتونية 

 .فائدة عظيمةذات جدوى و   نات الحديثة لاسيما الفاسبوك واليوتيوب، هي إعلا
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III-5    السابقةالتعقيب على الدراسات :  

نرها مناسبة   التيالسابقة    والدراساتالتعقيب على الدراسات السابقة سنوضح الفرق بين دراستنا الحالية    قبل
 :من خلال الجدول التاليللمقارنة 

 : يوضح التعقيب على الدراسات السابقة (06)رقم    الجدول

 أداة الدراسة نتائج الدراسة 
نوع  
 الدراسة

 عنوان الدراسة  زمنها  مجتمع الدراسة

أن هناك إدراك   خلصت هذه الدراسة 
ذو دلالة إحصائية لأدوات التسويق  
الفيروسي من قبل عينة الدراسة،  
وأيضا هناك أثر لواقع تنبي هذه  
الأدوات على سلوك المستهلك  

الجزائري باستخدام المكونات الخاصة  
 A I D A بالاتجاهات وفق نموذج
حول منتج سيارة رونو سامبول  

  الدراسة، الجزائرية من وجهة نظر عينة 
ووجود مستوى تأثير عالي ذو دلالة  
إحصائية لحملة المقاطعة الفيروسية  
ضد سيارة رونو سامبول الجزائرية  

"خليها تصدي" على اتخاذ السلوك  
الشرائي لها من قبل المستهلك  

ن وجهة نظر مستخدمي  الجزائري م 
. مواقع التواصل الاجتماعي   

وصفي   استبيان الكتوني 
 تحليلي 

عينة من  
مستخدمي  

مواقع التواصل  
 الاجتماعي

2015-  
2020 

 

تأثير التسويق  
الفيروسي على سلوك  

 المستهلك الجزائري 
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هنالك ولاء ذو دلالة إحصائية عند  
للعلامة    0.05مستوى معنوية 

طرف   " من "سامسونغالتجارية  
المستهلك  الجزائري بإستخدام  

التسويق الفيروسي؛ وجود فروق ذات  
دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  

لدرجة ولاء المستهلكين   0.05
الجزائريين للعلامة  التجارية  

"سامسونغ" بإستخدام التسويق  
الفيروسي؛ هنالك أثر ذو دلالة  

 0.05إحصائية عند مستوى معنوية 
ق الفيروسي على ولاء  للتسوي

المستهلكين الجزائريين للعلامة التجارية  
". "سامسونغ  

وصفي   استبيان ورقي 
 تحليلي 

المستهلك  
الجزائري من  
مستخدمي  

العلامة التجارية  
 ""سامسونج

2020 

التسويق   استخدامأثر 
الفيروسي على ولاء  
المستهلك الجزائري  
للعلامة التجارية  

 سامسونج 

وجود فروق ذات دلالة إحصائية في  
اتجاهات الستهلك الجزائري نحو  

تقنيات التسويق الفيروسي المعتمدة  
من طرف المتعامل أوريدو للإتصالات  

كل من العوامل التالية:    بإختلاف
السن، المستوى التعليمي والمهنة؛  
هناك اثر ذو دلالة إحصائية عند  

لإستخدام    0.05مستوى معنوية 
التسويق الفيروسي عبر مواقع التواصل  
الاجتماعي من مؤسسة أوريدو على  

 .اتجاهات مستهلكيها 

وصفي   استبيان ورقي 
 2020 عملاء أوريدو  تحليلي 

ويق  التس استخدامأثر 
الفيروسي عبر مواقع  

لتواصل الاجتماعي  ا
  اتجاهات على 

ستهلك الجزائري الم  

للحملات الفيروسية ووسائل نشرها  
وكذلك التحفيزات المادية التي تقدمها  
مؤسسة لعملائها لها الأثر الإيجابي في  

قرار   -اوريفليم-اتخاذ عملاء مؤسسة 
 .الشراء

وصفي   استبيان ورقي 
 تحليلي 

عملاء مؤسسة  
 2019 اوريفليم

دور التسويق  
الفيروسي في اتخاذ  

دراسة  –قرار الشراء  
حالة مؤسسة  

 -اوريفليم

تأكد صحة الفرضية المتمثلة في ان   + استبيان ورقي  وصفي    و كالات   إمكانية استخدام   2018
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هناك أثر ذو دلالة إحصائية عند  
%   للإعلان  5مستوى معنوية

الفيروسي على اتجاهات السائح  
 .المعاصر لاختيار الوجهة السياحية

  –سياحية   تحليلي  مقابلة شخصية 
  تيبازة، الجزائر، 

 البليدة 

التسويق كآلية  
  -لكسب السائح 

حالة السياحة   دراسة 
-في الجزائر  

المسوقون الفيروسيون يستثمرون أكثر  
في الغموض المتعلق بمفهوم الأخلاق،  

  الافتاضي، وغيابلا سيما في العالم 
القواعد التي تؤطر ممارسة التسويق  

  الفيروسي نفسه، وأيضا ادراك
المسوقون الفيروسيون جيدًا أن  

يمكن أن تحدث    الظاهرة الفيروسية لا
دون استخدام عناصر مثيرة تتعلق في  

. الغالب بالممنوع والأخلاق   

 2018 دراسة نظرية  وصفي  / 

  -التسويق الفيروسي
من فعالية الإعلان  

إلى المخاطر  
 -الأخلاقية 

قتح نموذجا نظريا لمساهمة التسويق  ا
الفيروسي في خلق وتعزيز تنافسية  

. المؤسسات الصغيرة والمتوسطة   

اقتاح نموذج  
 2018 دراسة نظرية   وصفي   نظري 

زيادة تنافسية  
المؤسسات الصغيرة  
والمتوسطة من خلال  

 التسويق الفيروسي 

  العالمية  التجارب أن  الدراسة  أكدت
  أثبتت الفيروسية  الحملات مجال  في

  بالتسويق   مقارنة وفعاليتها  نجاحها
 .التقليدي 

عرض تجربة شركة  
كادبوري شوابس  

 وتحليلها 

منهج  
وصفي  
 تحليلي 

 2018 دراسة نظرية 

أهمية التسويق  
الفيروسي في ترويج  

  –منتجات المؤسسة 
عرض تجربة شركة  
كادبوري شوابس  

-البريطانية  
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توفر شبكة فيسبوك مجموعة من  
النشاط  أدوات التسويق، مثل مدير 

الذي   الإعلانات التسويق أو مدير 
يحدد بدقة خطوات ومتطلبات الحملة  
التسويقية على الشبكة لمجموعة كبيرة 

من المستخدمين. تخضع عملية  
التسويق إلى مراقبة وتقييم دائم عبر  
 Analyticsأداة تحاليل فيسبوك 

Facebook  يسبوك  فالتي يتيحها
  بشكل مجاني لمتابعة النشاط التسويق

في عدة دقائق،    بالأرقاموتقييم النتائج  
كما يمكن تعديل استاتيجية التسويق  

الحملة بما يتناسب مع الظروف  خلل
النشاط   خلل والمعطيات التي تستجد 
. التسويقي  

الاعتماد على  
احصائيات من  
شبكة الأنتنت  

 وتحليلها 

منهج  
وصفي  
 تحليلي 

 2018 دراسة نظرية 

التسويق الفيروسي  
التواصل  على مواقع 
دراسة   –الاجتماعية 

حالة الشبكة  
 الاجتماعية فايسبوك 

وجود علاقة ايجابية ذات تأثير معنوي  
بين استخدام حملات التسويق  

الفيروسي وأبعاد قيمة العلامة التجارية  
من قبل المستهلك المصري، وأن هناك  

تباينا في درجة تأثير التسويق  
الفيروسي على كل بعُد من أبعاد  

 القيمة التجارية 

 استبيان ورقي 
منهج  
وصفي  
 تحليلي 

أفراد عشوائيين  
من المجتمع  

 المصري
2018 

أثر التسويق  
الفيروسي في ادراك  
المستهلك المصري  
لأبعاد قيمة العلامة  

 التجارية 

تطبيق   الدراسة أهميةهذه  بينت 
  كاستاتيجية التسويق الفيروسي  

تسويقية مبتكرة عبر الانتنت،  
لعرض بعض التجارب  بالإضافة  

الناجحة لشركات عالمية قامت  
بتطبيق هذه التقنية واستفادت من  

. مزاياها   

عرض بعض  
التجارب الناجحة  

 لشركات عالمية 

منهج  
 2018 دراسة نظرية  وصفي 

التسويق الفيروسي  
كآلية مبتكرة لتسويق  

المنتجات عبر  
تجارب   -الأنتنت

-عالمية  
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للتسويق  توصلت الدراسة إلى أن  
الفيروسي دور هام في ترسيخ العلامة  

التجارية لدى مستخدمي مواقع  
 التواصل 

من خلال تداول    الاجتماعي،
الاعلانات الفيروسية من قبل  

المستخدمين ما شكل لديهم ولاء  
ات،  للمنتج التجارية   ووفاء تجاه العلامة

. في اتخاذ قرار الشراء وتأثير   

  وصفي  استبيان الكتوني 
  تحليلي 

عينة من  
مستخدمي  

مواقع التواصل  
الاجتماعي )  

 اناث( 

2018 

التسويق الفيروسي و  
دوره في ترسيخ  
العلامة التجارية  
لمنتجات مواد  

 التجميل 

ضرورة الاستفادة من التسويق  
ضعه ضمن  الفيروسي وو 

الاستاتيجيات التسويقية لمنظمات  
الأعمال من خلال الاخذ بعين  

الاعتبار وسائل النشر الالكتونية وفي  
مقدمتها الفايسبوك واليوتيوب كوسيلة  

ناجحة وفعالة لبث الحملات  
الفيروسية والوصول لشريحة اكبر من  

. المستهلكين  

رقي استبيان و  وصفي   
 تحليلي 

طلبة الدراسات  
العليا بالجامعة  
 الإسلامية بغزة 

2017 

التسويق الفيروسي  
على اتخاذ قرار   وأثره

الشراء لدى  
المستهلكين من  

مستخدمي مواقع  
 التواصل الاجتماعي 

توصلت الدراسة إلى مجموعة من  
النتائج كوجود فروق ذات دلالة  
إحصائية في درجة الوعي لدى  

زائري باستخدام تقنيات  المستهلك الج
التسويق الفيروسي فيما يخص التويج 

للخدمات السياحية في الجزائر  
باختلاف السن والمستوى التعليمي  
والدخل، كما أكدت الدراسة على  
أن شبكات التواصل الاجتماعي  
تعتبر الأداة الأكثر استخداما في  

الحصول على المعلومات ومشاركتها،  
أن المنتديات   في حين أظهرت الدراسة 

. والمدونات هي الأقل استخداما   

 استبيان الكتوني 
وصفي  
 تحليلي 

 

مستخدمي  
الأنتنت على  
مستوى التاب  

 الوطني 

2017 

وعي المستهلك  
الجزائري باستخدام  
تقنيات التسويق  
الفيروسي كأداة  

لتنشيط السياحة في  
 الجزائر. 
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خلصت الدراسة إلى أن التسويق  
الفيروسي يمكن منظمات الأعمال أن  

تبني علاقات طويلة الأمد عند  
ابتكارها هكذا طرق تسويقية صديقة  
تؤهلها أن تدخل في تصورات الأفراد  

صورة المنتج لديهم.  وتحسين  

 2017 دراسة نظرية  وصفي  / 
التسويق الفيروسي  

كأداة تكوين الصورة  
 الذهنية 

ير معنوي لمجمل أبعاد  وجود تأث
التسويق الفيروسي على القرار الشرائي  
لمستهلكي خدمات المتعامل أوريدو،  
وأكدت نتائج الدراسة أن "التسويق  
بالضجة" هو أكثر الأبعاد فعالية في  
التأثير على القرار الشرائي للمستهلك  

الجزائري من بقية عناصر التسويق  
. الفيروسي   

وصفي   استبيان ورقي 
 2016 عينة عشوائية  تحليلي 

أثر أبعاد التسويق  
الفيروسي على القرار  
الشرائي للمستهلك  

الجزائري بمدينة  
 الشلف. 

التسويق الفيروسي ما هو إلا حل  
للشركة التي ترغب في التواجد في  
سوق الويب لمعرفة احتياجات  

عملائها والاستماع إليهم والإجابة  
  فهو موجود لتكملل   عليهم،

  للشركة، استاتيجية التسويق الأولية 
لمساعدتها على التحرك بشكل أسرع  

. وأقرب وأرخص في نفس الوقت   

تطبيق نموذج  
 تجاري

 وصفي 

مؤسسة  
متخصصة في  
توزيع أجهزة  
الكمبيوتر  
 وملحقاته. 

  –التسويق الفيروسي   2016
 -أداة اتصالية قوية
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يشكل التسويق الفيروسي حجر  
الأساس الذي يسمح بإثراء قاعدة  
البيانات والدخول في اتصال مع  
مستخدمي الإنتنت. من هذا  

يكمن التحدي في بناء   المنظور، 
رسالة تولد قيمة وتتضمن ما يكفي  

 .للمشاركة

 وصفي  / 
لاعبي الألعاب  

عبر   التويجية
   الأنتنت 

2016 

فعالية عمليات  
-يالتسويق الفيروس

تقييم التجربة عبر  
نتنت والعلامات  الأ

 -التجارية 

ضرورة استمرار المنظمات المصرفية في  
المتطورة التي   الاستاتيجيةتبني 

تستخدمها في التسويق والتويج  
لخدماتها من خلال الاعتماد على  

التسويق الفيروسي لما له من أثر كبير  
على تحفيز وتشجيع العملاء على  
التعامل مع خدماتها، ومعرفة نقاط  
. الضعف ومعالجتها وتعزيز نقاط القوة  

 استبيان ورقي 
 

وصفي  
 تحليلي 

عملاء المصارف  
التجارية بمدينة  
 الزرقاء الأردنية 

2015 

أثر التسويق  
الفيروسي في تشجيع  
العملاء على التعامل  

مع خدمات  
 المصارف التجارية. 

توصلت الدراسة إلى أن الجوهر  
الأساسي للتسويق الفيروسي يتمثل  
في تحفيز مستلم الرسائل الفايروسية  
على إعادة إرسالها كما هي بدون  

. تشويه   

وصفي   استبيان ورقي 
 تحليلي 

طلبة قسم إدارة  
الأعمال بجامعة  

 بغداد 
2014 

  –التسويق الفيروسي  
،  مفهومه نشأته، 

مراحل حملته، قياسه  
- 
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أشارت نتائج هذه الدراسة بوضوح  
إلى أنه وبالرغم من انتشار وسائل  
الاتصال الحديثة عبر الإنتنت،  

ووسائل التواصل الاجتماعي المتنوعة،  
فكرة التسويق الفيروسي قليلة   لا تزال

الانتشار والاستخدام في شركات  
جنوب إفريقيا، وأن مديري التسويق  
في هذه الشركات لا تزال تنقصهم  

مهارات استخدام التسويق الفيروسي  
. لتعزيز العلامة التجارية لشركاتهم  

 

وصفي   استبيان ورقي 
 تحليلي 

عينة مختارة  
بطريقة طبقية  

افريقيا بجنوب   
2014 

أثر التسويق  
الفيروسي في سمعة  
العلامة التجارية  

 للشركات 

وجود عدة عوامل رئيسية تحدد كيفية  
الاستخدام الأمثل للتسويق الفيروسي  

تحديد استاتيجية السوق،  : ومنها 
تحديد الهدف من الحملة الفيروسية،  

تحديد الفئة المستهدفة، تحديد  
طفي  وتوظيف المحتوى الإعلاني العا 

لاعتباره أكثر تأثير على السلوك  
الشرائي لدى المستهلكين، إلى جانب  
توظيف شبكات التواصل الاجتماعي  
كقناة ترويجية للعلامة التجارية بين  

كل من شركات السلع الاستهلاكية  
والمستهلكين في مختلف المناطق  

. ولكافة الفئات العمرية   

وصفي   استبيان الكتوني 
 تحليلي 

طلاب كلية  
قتصاد بجامعة  الا

أمستدام         
) هولند(      

2012 

التسويق الفيروسي في  
ظل التحول السريع  
في صناعة السلع  

 الاستهلاكية 

تم التوصل لعدة نتائج كان أبرزها:  
وجود علاقة إيجابية قوية بين المتغيرات  
المستقلة كثقافة الأفراد، ومصداقية  

 مصدر الرسالة، ونجاح 
التسويق الفيروسي لدى المستهلكين،  

في حين اعتبر عنصر  الإثارة هو  
 الأقل تأثيرا مقارنة بالعناصر السابقة. 

وصفي   استبيان الكتوني 
 تحليلي 

طلاب جامعة  
إسلام أباد  
 باكستان 

2012 
سلوك المستهلك  
الباكستاني تجاه  
 التسويق الفيروسي 
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الأشخاص الذين تعرضوا لرسائل  
بريد الإلكتوني أو  فيروسية عبر ال

وسائل التواصل الاجتماعي المختلفة  
قد تأثروا بالفعل وقاموا بشراء المنتج  

المعلن عنه، وأن الإعلان عبر الوسائل  
الإلكتونية الحديثة لاسيما الفاسبوك  

واليوتيوب، هي إعلانات ذات  
. جدوى وفائدة عظيمة   

وصفي   استبيان الكتوني 
 تحليلي 

رواد مواقع  
التواصل  

جتماعي  الا
في    والأنتنت

مدينة لينكولن  
 ببريطانيا 

2011 

إلى أي مدى يؤثر  
التسويق الفيروسي في  

السلوك الشرائي  
 للمستهلك 

توصلت الدراسة إلى أن محتوى  
الفيديوهات الفيروسية والتي تحتوي  
على درجة عالية من العاطفة تكون  
أكثر قدرة على الإقناع والانتشار بين 

بالإضافة لأثرها البالغ في نشر  الأفراد، 
وشهرة العلامة التجارية على نطاق  

 واسع. 

استبيان ورقي  
مقابلة شخصية +  

وصفي  
 تحليلي 

مجموعة من  
الشباب من رواد  
مواقع التواصل  
الاجتماعي في  
 دولة البرتغال 

2011 

كيف يؤثر محتوى  
الفيديو الفيروسي  
عبر الأنتنت على  
توجه الأفراد نحو  
 العلامة التجارية 
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هناك دور مهم وفاعل لإطلاق   
حملات تسويق فيروسية ذات محتوى  

هادف وجذاب، مع مراعاة  
استاتيجيات سليمة تدعم نجاح  
الحملة وبنائها على أسس سليمة  
تعود بالمنفعة على الشركة، كما  

وجدت الدراسة أن هناك انعدام في  
السيطرة على الأخطار الناجمة عن  

يان،  التسويق الفيروسي في بعض الأح
وبالتالي يجب القيام بدراسة شاملة  
ومتأنية لأبعاد الحملات الفيروسية  

. قبل تنفيذها  

 مقابلة شخصية 
وصفي  
 تحليلي 

مدراء التسويق  
في شركات تجارية  

بمدينة دبلن  
 بألمانيا 

2011 

التحقق من مدى  
استخدام الشركات  
للتسويق الفيروسي و  

عوامل النجاح  
الرئيسية لنجاح  

ية الحملة الفيروس  

ضرورة الاستفادة من التسويق  
الفيروسي وادراجه ضمن مجالات  

 الحملات التويجية 
التي تقوم بها المؤسسات والشركات  

و  المحلية   
العمل على عقد ندوات وورش عمل  
وبرامج تدريبية لتزويد القائمين على  

 الحملات 
الاعلانية والتسويقية وممارسي  
العلاقات العامة في المؤسسات  

 والشركات المحلية 
بمهارات استخدام تقنية التسويق  

 .الفيروسي 
ثيرات  أضرورة العمل على تجنب الت و 

والمشاكل الناتجة عن التسويق  
لوضع مدونة  إضافة  الفيروسي 

اخلاقية يحتمها جميع مستخدمي  
 . هذه التقنيات

استعراض تجربة  
 2010 /  وصفي  هوتميل 

  -التسويق الفيروسي
قراءة في ملامح  

هوم و ملامح  المف
-التطبيق  
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ضرورة استغلال وسائل الإعلام  
الاجتماعية عبر شبكة الإنتنت  

وتوظيفها لخدمة التسويق الفيروسي،  
بالإضافة لضرورة تحسين خدمات  

الإنتنت واستغلالها للوصول للأسواق  
. العالمية  

وصفي   استبيان ورقي 
 تحليلي 

مستخدمي  
مواقع التواصل  
الاجتماعي في  

 رومانيا 

0201  
آلية تأثير التسويق  

الفيروسي في وسائل  
الاجتماعية الإعلام   

هناك تأثير وعلاقة للتسويق الفيروسي  
على قرار شراء المستهلك، وأن  
المعلومات المرسلة عبر المواقع  

الالكتونية ذات أهمية ومصداقية  
ويمكن الاعتماد عليها وبالتالي تكوين  

. المرسلةصورة ايجابية عن المنظمة   

وصفي   استبيان ورقي 
 تحليلي 

عينة من طلاب  
 جامعات أردنية 

2009 

قياس أثر التسويق  
الفيروسي على قرار  

دراسة   -الشراء
-ميدانية  

استخدام استاتيجية التسويق  
الفيروسي بأساليب مبتكرة يمكن  

منظمات الأعمال من تحقيق التمايز  
والميزة التنافسية المستدامة، ويمكنها  

 علاقات طويلة الأمد،  من تبني
إلى أن تبني استاتيجية    بالإضافة

التسويق الفيروسي يمكن زبائن المنظمة  
من نقل ما يرغبون به من مواصفات  

 وخصائص في المنتج إلى المنظمة 
. باشرةم  

وصفي   استبيان ورقي 
 تحليلي 

أساتذة جامعيين  
من الكوفة  

 العراقية 
2008 

استاتيجية التسويق  
في   ودورهاالفيروسي 

 ادراك الزبون للقيمة 

أفضت الدراسة إلى مجموعة من  
التسويق  الاستنتاجات أبرزها أن 

الفيروسي ومن خلال ما طرح عنه في  
نظري مفتاحا   تأطير هذا البحث من  

لنجاح العديد من الأعمال التجارية  
وخاصة الالكتونية منها، ولا تستطيع  
العديد من منظمات الأعمال ممارسة  

ر منتجاتها وأفكارها  أعمالها ونش
وطرح خدماتها في السوق الافتاضي  
على المواقع بدون وجود التسويق  

. الفيروسي   

عرض تطبيقات  
أساسية للتسويق  
الفيروسي على  
مستوى شركات  

. وعربية عالمية    

 2008 /  وصفي 
تقنية التسويق  

الفيروسي في سوق  
 منظمات الأعمال 
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% من الأفراد لديهم  73وجود نسبة 
برسائل البريد الإلكتوني الخاص  وعي 

بهم وأن لديهم اتجاهات إيجابية نحوها،  
وبالتالي فهم على استعداد لإعادة  
إرسال الرسائل الواردة لبريدهم  
لآخرين، حيث أنها وصلتهم من  
مصادر معلومة تم التواصل معها  

مسبقا ، في حين وجدت الدراسة أن  
% من الأفراد لا   64ما نسبته 
عادة إرسال الرسائل غير  يرغبون في إ

الواضحة، حيث أنهم يشعرون بالقلق  
من استلام البيانات المعروضة على  

مواقع الشبكة وتحديدا مجهولة  
المصدر، وبالتالي يشعر هؤلاء  

بالانزعاج في حال تلقي مثل هذه  
الرسائل، كما أنهم لا يفضلون إعادة 

. ارسالها مرة أخرى لآخرين   

الاستبانة  
 الإلكتونية 

في  وص
 تحليلي 

مجموعة من  
مستخدمي  

مواقع الواصل  
الاجتماعي  

 بالمملكة المتحدة 

2006 
بحث مسحي في  
التسويق الفيروسي  
 بالمملكة المتحدة 

التسويق الفيروسي خيارا   أصبح 
استاتيجيا من خيارات التسويق، وأن  
الحملات الفيروسية هي فكرة مثيرة  

والعولمة،  للاهتمام في عصر الإنتنت  
وأنه يجب أن تركز هذه الحملات بعد 
إطلاقها على جذب العملاء الجدد  

. مع المحافظة على العملاء الحاليين  

المقابلة الفردية  
والجماعية مع  

عدد من موظفي  
قسم التسويق في  
شركات تجارية  
بمدينة دبلن  

 الألمانية 

المنهج  
 2000  النوعي 

التسويق الفيروسي:  
ع  آلية إقامة علاقة م

العملاء عبر الكلمة  
 المنطوقة 

 

: من إعداد الطالبة اعتمادا على الدراسات السابقة المصدر  
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III-6  أهم ما يميز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة 

نستطيع القول أن دراستنا الحالية من خلال ما تناولناه أعلاه  تعتبر الدراسات السابقة بدايات الدراسات الحالية، و 
  تتميز بالحداثة حيث أنها من الدراسات القليلة محليا التي تناولت الموضوع التسويق الفيروسي و ربطه بسلوك المستهلك

دوات الأكثر شيوعا و كان طرحه وفقا لنموذج الإعلان الإلكتوني حيث اعتمدنا على الأ  A.I.D.Aوفقا لنموذج  
لتطبيق التسويق الفيروسي بالإضافة إلى المحتوى الفيروسي بأبعاده الثلاثة ) العقلاني والعاطفي والأخلاقي( و مدى 

له أما بالنسبة للمتغير التابع )سلوك المستهلك( فقد قسمنا مراحل النموذج المعتمد وفقا لمى يتماشى مع    الاستجابة
بالإضافة إلى متغيرات   ،ت تكوين السلوك ) الاتجاه الإدراكي، العاطفي، السلوكي( كل مرحلة من مراحل اتجاها 
حيث كان التكيز في  وجود فروق قد تؤثر في اتجاهات الأجوبة تعزى لها،مدى  الاعتبارضابطة وضعناه للأخذ بعين  

يل أو متباعد الفتات لدى دراستنا حول نوع من المنتجات ذات القيمة و التي يكون معدل شرائها لدى المستهلك قل 
المتعلقة بمتغيري الدراسات السابقة     منه من حيث كان أهم ما استفدنا  يكون قرار الشراء فيه جد دقيق بالنسبة له. 

تعزيز الجانب النظري   بالإضافة إلى وضع فرضيات للدراسة    منه وكذلك   الانطلاقو   بناء نموذج للدراسة  الدراسة
 . الدراسة  بها في تصميم اداة  الاستعانةو 
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 :الفصل  خلاصة 

عليها مقارنة   والتعقيب ما تناولناه أعلاه من خلال استعراضنا للدراسات السابقة حول متغيرات الدراسة    بعد
أهم ما مميزها عن سابق الدراسات. نستطيع القول أن ما يميز دراستنا عن الدراسات السابقة في    وذكربدراستنا الحالة  

تهتم بدراسة موضوع التسويق الفيروسي مع سلوك المستهلك   نها كون الدراسة الحالية تختلف عن الدراسات السابقة لأ
و يعتبر محلي التصنيع، و باستخدام نموذج   الجزائري بصفة خاصة وتناولت دراسة في جانبها التطبيقي منتج ذا قيمة

و   الإلكتونيحيث اعتمدت على طرق جمع البيانات الأولية بالاستعانة بالاستبيان    الموضوع،يعتبر السباق في دراسة  
 .تمثل مجتمع الدراسة بعينة من مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي

 



 
 
ــالـثالثالفصل   
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 تمهيــــد  

وانجاز يحظى بها الجانب التطبيقي لنجاح  كانعكاس للجانب النظري لهذه الدراسة ونظرا للأهمية العلمية والعملية التي  
هذه الدراسة والخروج منها بنتائج واستنتاجات تزيد لها من القيمة العلمية، وهذا الفصل يكون لإسقاط الجانب النظري 
للدراسة على أفراد عينة الدراسة لتقتصي وجهات نظرهم فيما يخص تأثير التسويق الفيروسي على سلوك المستهلك 

 وهو-قع التواصل الاجتماعي حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية  دراسة آراء لعينة من مستخدمي موا-الجزائري  
 ما سيعكس لنا الجانب النظري لدراسة.

يعرض هذا الفصل توضيحا للمنهجية المعتمدة، من أجل تحقيق أهداف الدراسة من حيث أسلوب الدراسة الذي تم 
ستبيان وإجراءات توزيعه ومن تم تحديد أهم الأساليب اعتماده في هذه الدراسة وطرق جمع البيانات، وكذا مراحل تطور الا

الإحصائية المستخدمة في تحليل البيانات وذلك من أجل اختبار الفرضيات وتحليلها والوصول من خلال ذلك إلى اثباتها 
 أو نفيها، ومن تم الإجابة على الإشكالية الرئيسية للدراسة. 
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IV-1   المعلوماتو  البياناتأساليب )مصادر( جمع 

تتطلب عملية إنجاز البحوث والدراسااااااات توفر مموعة من الأدوات البحعية لجمع المعلومات لترض التلصاااااايل النظري، 
فضاااااااالا عن مسااااااااتلزمات جمع البيانات في إطارها الميداتح للحصااااااااول عليها وتحليلها ومعالجتها بتية التحقق من صااااااااحة 

 الدراسة.الفرضيات وتحقيق أهداف  

 حيث تم في هذه الدراسة الاعتماد على مصدرين لجمع البيانات هما: 

 الثانوية:المصادر  أولا:  

اعتمدنا في الجانب النظري لهذه الدراسااة سلاسااتعانة سلمتاح من المصااادر العلمية العربية والأجنبية ذات الصاالة من كتب  
ادر التي تم الحصاااااااااول عليها من اللااااااااابكة الدولية وملات ودراساااااااااات وأحاث وأطروحات جامعية، فضااااااااالا عن المصااااااااا

للاتصاااااالات نالان نأي، وأية مراجع رأينا أنه قد تساااااهم في إثراء الدراساااااة بلاااااكل علمي، وهذا من أجل التعرف على 
أجل الإساااااااهامات العلمية أي إعناء أبعاد الدراساااااااة  وكذلك منالأساااااااس والطرق العلمية الساااااااليمة في كتابة المذكرات، 

 ا.ومتتيراته

 الأولية: المصادر    :ثانيا

كلداة رئيسية الاستبيان الك وتح  في الجانب الميداتح، حيث اعتمدنا في هذه الدراسة على توزيع استمارة    وذلك سلبحث 
 سستعمالالميداتح    النظريي والعمل تحقيق نوع من الربط بين ال اكم المعرفي نو   في جمع البيانات الخاصة بمتتير الدراسة، 

 وصف وتوضيح الظاهرة المراد دراستها كما توجد في الواقع. الذي يساعد على    المنهج الوصفي والتحليلي،

 Spss(the statistical Package of socialتحليلها سستخدام البرنامج الإحصائي  و   ومن تم تفريتها   
sciences)   كذلك برنامجو    25الإصدارExcel     الاختبارات الإحصائية المناسبة لهدف الوصول واستخدام

 لدلالات ذات قيمة ومؤشرات تدعم موضوع الدراسة.
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IV-2  أداة الدراســـــــــــة: 

IV-2-1  الاستبانةوصف استمارة و  تعريف : 

 .الاستبانةتعريف  أولا:

الأمر  والتعريف لهذاهو التوضايح   والاساتبيان بذلكوعرفه الأمر بمعنى أوضاحه   اساتبان كلمة ملاتقة من الفعل    الاساتبيان 
يحضاااااارها الباحث بعناية في تفساااااايرها للموضااااااوع  ل   الأسااااااتلة التيهو تلك القائمة من   الاسااااااتبيان العلمي   وفي البحث

الدراسااااااااة في إطار خطة موضااااااااوعة لتقدج إلى المبحوث من أجل الحصااااااااول على إجاست تتضاااااااامن معلومات البيانات  
 1جوانبها المختلفة. وتعريفها منيح الظاهرة المدروسة  المطلوبة لتوض

 الاستبيان:وصف استمارة  ثانيا:

تضاامنأ جزئين، أما اللااق العاتح فتضاامن ثلاثة    مقدمة بساايطة لتعريف ابيبين بهدة الدراسااة الاسااتبانةتناولأ اسااتمارة  
 كان التقسييم كالتالي: حيث     اور

منها على معلومات شااااااااااخصااااااااااية خاصااااااااااة سلأفراد المبحوثين كالجنس، العمر، المؤهل العلمي، الدخل    الجزء الأول -
 بأفراد العينة.، وكذلك بعض الأستلة الخاصة الجهة التي ينتمي إليها ابيبو   اللهري المهنة

 .والمعلومات نالان نأيمدى استخدام عينة الدراسة لتكنولوجيا الاتصال   فقد تضمن الاستبيان من   الجزء الثاني -
قسااام إلى أقساااام تحتوي  أدواتهي حيثن  التساااويق الفيروسااايأبعاد  الأول كان حول  المحورفقد تضااامن  المحور الأول: -

 كل منها على مموعة من الأستلة.
أدوات التساااااااويق الفيروساااااااي سساااااااتخدام المكونات الخاصاااااااة سلا اهات وفق مدى تبني حول  فكان   :المحور الثاني  -

يحتوي كل منها أيضااااا على أقسااااام بدوره قساااام إلى و   ،منتج ساااايارة رونو سااااامبول الجزائرية حول A.I.D.Aنموذج
 مموعة من الأستلة.

فقد تضااااااامن مدى فعالية الة المقاطعة الفيروساااااااية دخليها تصاااااااديد ضاااااااد سااااااايارة رونو ساااااااامبول   المحور الثالث: -
 الجزائرية.

 
 .220، ص2005،  2ط  الجزائر،ديوان المطبوعات الجامعية بن عكنون    "،والإتصال"مناهج البحث العلمي في علوم الإعلام  أاد بن مرسلي،    1
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 :عام بينبلكل للاستبيان   وتنوعأ الأستلة المكونة

 أستلة متلقة ذات إجابة واحدة.-

 أستلة شبه متلقة متعددة الإجاست. -

ليكارت الخماساااي في  واساااتخدم مقياستم وضاااع فقرة موزعة بلاااكل متسااااو فيها لكل متتير،    ثسااالمية: حيأساااتلة  -
ي  5،4،3،2،1عير موافق بلاادةي ن-قياس أسااتلة الفقرات، حيث أعطيأ لكل فقرة درجات تنحصاار بين نموافق  اما

 ي.3اف اضي قدره ن وبوسط حسابيي  5-1ن وبمدى استجابة

IV-2-2  عـرض الأداة 

IV-2-2  - 1   الاستبيانخطوات إعداد : 

 1ستباع الخطوات التالية:  الاستبيان وقد تم إعداد  

 .والمعلوماتقمنا أولا بإعداد استبيان أولي من اجل استخدامه في جمع البيانات   -

 على الملرفين من اجل اختبار مدى ملائمته لجمع البيانات. الاستبيان عرض  -

 بلكل أولي حسب ما يراه الملرفين. الاستبيان تعديل  -

 2حذف ما يلزم.و  والإرشاد وتعديلعلى مموعة من المحكمين حيث قاموا بتقدج النصح  الاستبيان عرض  -

بعد عرضااااه على  الاسااااتبيان قد اشااااتمل هذا زمة للدراسااااة و لجمع البيانات اللاعلى جميع أفراد العينة   الاسااااتبيان توزيع  -
 3تعديله على جزئين:المحكمين و 

حول معلومات شخصية وعامة، تنوعأ بين أستلة حول البيانات اللخصية:   علرة أستلةيتكون من  الجزء الأول:    -
 تتييرها أوحول امتلاك سيارة شخصية أو هناك رعبة في  وأستلة عامةالجنس، العمر، المؤهل العلمي، الدخل اللهري.  

 اقتناء سيارة جديدة.

 
  1 من إعداد الطالبة بناءا على المراحل التي مر بها الإستبيان 

 ي 1انظر الملحق رقم ن 2
 ي 2نظر الملحق رقم ن 3
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على ساااااؤالين   الان نأيوالمعلومات نمدى اساااااتخدام عينة الدراساااااة لتكنولوجيا الاتصاااااال  فقد تضااااامن :الجزء الثاني -
 في البحث عن منتجاتهم. يعتمدونهاالبحث التي   وكذا مواقع كمعدل استخدامهم للبكة الأن نأ   حول ذلك

لث فقد الجزء العاو  على  ورين التي اشتمل بدورهما على مموعتين من الأستلة الخاصة للدراسة يحتويالأول: المحور    -
التسااويق الفيروسااي حيث قساام إلى أربعة أقسااام تحتوي كل منها على مموعة من أبعاد تضاامن  ورين الأول كان حول 

 سؤال.ي 35وثلاثون نالمحور بخمسة   وخرج هذاالأستلة  

أدوات التسااااااااااويق الفيروسااااااااااي سسااااااااااتخدام المكونات الخاصااااااااااة سلا اهات وفق   واقع تبني  حولفكان :  الثانيالمحور   -
يحتوي كل منها أيضاا على  بدوره قسام إلى ثلاث أقساامو   ،حول منتج سايارة رونو ساامبول الجزائرية   A.I.D.Aنموذج

 ي سؤال.22علرون نو   مموعة من الأستلة بما مموعه اثنين

، حيث ضااااااد ساااااايارة رونو سااااااامبول الجزائرية  "خليها تصـــــدي"مدى فعالية الة المقاطعة الفيروسااااااية    الث:المحور الث -
 ي أستلة.07تضمن المحور ككل ما مموعه ن

 التالي:الخماسي سلدرجات المقابلة لكل مقياس حسب الجدول  وقد اعتمدت هذه الأستلة على مقياس ليكارت

 درجات كل مقياسو   (: مقاييس أداة الدراسة07)رقم  الجدول  

1 2 3 4 5 

 بلدة موافق   موافق  ايد عير موافق بلدة عير موافق  

 من إعاداد الطاالبة   المصدر: 

IV -3 وحدودها عينة الدراسة و  مجتمع: 

IV -3-1 الدراسة عينة و  مجتمع: 

متمع الدراساااة   اختيار ، تم وساااي على سااالوك المساااتهلك الجزائريعلى مدى تأثير التساااويق الفير بهدف التعرف  
، وهو  ع عبر مواقع التواصال الاجتماعي نذكور   إناثيشملأ عينة الدراساة بلاكل علاوائي فتلف أفراد ابتموالمتمعل  

 .الاجتماعيةمتمع عير معلوم العدد والعينة علوائية سعتبار العينة من متمع الك وتح عبر فتلف المواقع 



الإطار التطبيقي للدراسة                                                                     ثالث الفصل ال  
 

160 
 

حيث  Facebook ،  gmail،viber   ،whatsAppالتالية:واقع  المعن طريق الك ونيا  الاسااااااتبيان تم توزيع و  
ابموعات التي تهتم بساااوق السااايارات  خاصاااةبصااافة  و   الجزائريةفي مموعات وصااافحات   الاساااتبيان مباشااارة  توزيع   كان 

 للإجابة عليه. لارتباط الدراسة التطبيقية بهذا النوع من المنتجات

ويصابح  الاختبارلإجراء  كلها قابلة للتحليل  مبدئيااعتبرت  و   ،اساتمارة  534 المسا جعة الاساتماراتكان عدد حيث  
 .النسبو   وهي موضح في الجدول الموالي سلأرقام %100بنسبة   استمارة 534للتحليل الصالحة   الاستماراتعدد 

 المسترجعة والقابلة للتحليل  الاستبياناتي:  08الجدول رقم ن

 النسبة المئوية 
مستخدمي مواقع التواصل      

 الاجتماعي 
 البيان 

 المس جعة  الاستبيانات 534 100%

 الاستبيانات القابلة للتحليل  534  100%

 من إعداد الطالبة المصدر: 

IV-3-2  حدود الدراسة 

  هي التسااااويق الفيروسااااي دراسااااة في قياس متتيرات الدراسااااة و تتمعل الحدود الموضااااوعية لل:  وضـــوعيةالحدود المأولا:  -
سيارة رونو سامبول الجزائرية كمنتج لإجراء دراسة   وكان اختيارعلى سلوك المستهلك الجزائري تحديدا   ومعرفة تأثيره
 اجل الوصول إلى معرفة العلاقة بين متتيرات الدراسة.  وذلك منالحالة به  

جمع م، بادانا في  2015العلمياة سااااااااااااااناة  بعاد اختياار الموضااااااااااااااوع وتحادياده من طرف اللجناة الزمـانيـة:   دالحـدو  ثانيـا: -
لاختبار فرضاااايات  تم تصااااميم اسااااتبيان   ،حول الموضااااوعالسااااابقة على الدراسااااات  الاطلاعوبعد   ،المراجع والمصااااادر

من شاااااهر اوت   بداية تم توزيعهخارج الوطن من أجل تحكيمه،  توزيعه لمختلف الأسااااااتذة داخل و   وبعد الدراساااااة به  
 .م2019ديسمبرنهاية بداية شهر  إلى عاية  التواصل الاجتماعي ائلعبر وس  2019

الاجتماعي خاصااااااااة موقع  مواقع التواصاااااااال  فتلف  في   هعن طريق نلاااااااار  تم توزيع الاسااااااااتبيان  الحدود المكانية:ثالثا  -
 .سلجزائرالفايسبوك منها لاحتوائه على أكبر شريحة في وسائل التواصل الاجتماعي 
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ذكور  ع عبر مواقع التواصاال الاجتماعي نشملأ عينة الدراسااة بلااكل علااوائي فتلف أفراد ابتم الحدود البشــرية: -
 .إناثي  

IV  -4  ( استكشاففحص)   المعالجة الإحصائية واختيار أدوات  للمتغيرات    )المجمعة(   البيانات المشاهدة 

IV  -4-1  للمتغيرات المدروسة البيانات المشاهدة    فحص 

 dataبعد تفريغ البيانات في شاشة البيانات نالقيام بها    الطالبة يمعل استكلاف البيانات الخطوة الأولى التي على  
editor  ن ي في برنامجSPSSالمستخدم في المعالجة الإحصائية للبيانات ويمعل استكلاف البيانات في:   ي 

 . ن كانأ فيها أخطاء في التفريغ إ فحص البيانات المفرعة  -

ببرنامج  - الاستعانة  الللن  ومتطابقة وتم في هذا  متكررة  استمارات تحتوي على إجاست  هناك  ان كانأ  فحص 
Excel  . 

ار وحيد على إجاست جميع الأستلة يفحص إن كانأ هناك استمارات تحتوي على إجاست أحادية أي التي لها اخت -
ي 0نصفر عياري، فعندما نجد قيمته تساوي من خلال حساب الانحراف الم الاستمارة حيث يتم استكلاف ذلك 

 ن هناك اختيار نفس الإجابة على كامل استبانة.أفان ذلك يعني 

سستخدام طريقة المتوسط الحسابي للقيمتين اباورة سلقيمة المفقودة وتعد هذه  المفقودة وتعويضهاالتعامل مع القيم   -
 من قبل الباحعين.  ماستخدا  أكعرطريقة 

عدة طرق إحصائية ورسوم  ي SPSSنمفرطة ويوفر برنامج  فحص البيانات وخلوها من قيم المتطرفة وهي إجاست  -
يحيث من box plotsنا فططات الرسوم الصندوق نبيانية للكلف عن القيم المتطرفة وفي دراستنا استخدم

كما   خلالها يمكن  ييز الردود المتطرفة.وبعد الانتهاء من تحديد القيم المتطرفة ننتقل الى فحص نوع توزيع البيانات

نها أهي ظهرت  ي  Oن قيم متطرفة  53و   47ي بينما  *هي قيمة شاذة ن  29حيث نلاحظ الحالة رقم    في المعال التالي 

 : ردود متطرفة من الأفضل حذفها  
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 ي Oنـ والقيم المتطرفة يرمز لها ب ي*نـ ب  يبين قيم الشاذة  يرمز لها   ( Boxplot)  رسم بياني لـ ي:  22ن الشكل رقم:

 

 SPSSمخرجات برنامج  المصدر:  

 فرد  531حالات من البيانات أصبح عدد العينة المستخدمة في تحليل البيانات هي   03وحذف 

فحص نوع توزيع البيانات هل توزيع البيانات الملاهدة تتبع توزيع طبيعي أو توزيع أخر وفي دراستنا ومن أجل تأكد  -
 سوم بيانية.جيدا من نوع توزيع البيانات تم استخدام أساليب عدة منها إحصائية ومنها ر 

 وفيما يلي إجراءات كلف عن نوع التوزيع للبيانات الملاهدة:

IV  -4-2   المدروسة البيانات المشاهدة للمتغيرات كشف نوع التوزيع: 

يجاب تحادياد ماا إذا كاان بياانات أفراد العيناة لإجاابتهم على المتتيرات الادراساااااااااااااااة التي يتم دراسااااااااااااااتهاا تتبع التوزيع  
الطبيعي أم من التوزيعات الاحتمالية اخرى. وهناك عدة طرق إحصااااائية للكلااااف عن نوع التوزيع البيانات الاسااااتبيان  

املي الالتواء والتفلطح وطريقاة اختباار ، طريقاة حسااااااااااااااااب معاKolmogorov-Smirnovوهي نطريقاة اختباار  
Shapiro-Wilkخلال  ي من  أيضاااااااااااااااااااااا  ويمكان  الطاباياعاي  ،  التاوزيع  -Normal Quntileنللاباواقي  فطاط 

Quntile(Q-Q) Plotوفاطا الاتاوزياع    طي،  عان   Detrended Normal Q-Qنالاطاباياعاي  الاتاباااااااايان 
Plotالتكراري ن  يوالماادرجHistogram  من اختبااارات:    نوعي كلااااااااااااااف عن نوع توزيع البيااانات. وفيمااا يلي عرض

،  Kolmogorov-Smirnovنإحصااااااااااااااااائيااة نالالتواء والتفلطحي كونااه لا يتاالثر حجم العينااة عكس اختبااارات  
Shapiro-Wilk:ي وكما يلي 
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ــائية: الالتواء- ❖ الطبيعي، ينبتي دراساااااة  ن خضاااااوع البيانات للتوزيع  م  د : للتلكوالتفلطح باســــتخدام  ريص إحصــ
البيااااانات وهمااااا الالتواء ن   الالتواء . يقيس  يKurtosisوالتفرطح ن  Skewnessاثنين من إجراءات توزيعااااات 

الماادى الااذي يكون فيااه توزيع بيااانات المتتير متناااظران  فااعذا كااان توزيع الإجاااست لمتتير يمتااد نحو الطرف الأيمن أو  
أما التفرطح فهو مقياس لدرجة علو أو انخفاض التوزيع حيث  ،وصاف بأنه ملتوالأيسار لمركز التوزيع، فعن التوزيع ي

يكون التوزيع ضااااااايقا جدا عندما تكون البيانات متمعة في المركز. عندما يكون كل من الالتواء والتفرطح قريبا من 
قااعادة العااماة ناادر أن يواجهاه أي سحاث، فاعن نمط الردود تعتبر ذات توزيع طبيعي. فاالالالصاااااااااااااافر، وهو وضااااااااااااااع  

، فهاذا مؤشاااااااااااااار على التوزيع الملتوي. والقااعادة العااماة 1-أو أقال من   1للالتواء هي أناه إذا كاان الرقم أكبر من  
التوزيع لاه ذروة مرتفعاة جادا ويساااااااااااااامى سلتوزيع المحادب، أماا إن ، فاعن 1للتفرطح هو أناه إذا كاان الرقم أكبر من  

التي تظهر في   فالتوزيعات  . توزيع مساااااااااااطح سلتوزيع المفلطح، فعن ذلك يلاااااااااااير إلى1-كان التفرطح أصاااااااااااتر من 
سساتخدام معامل الالتواء  أي    1الالتواء والتفرطح أو أحدهما والتي تتجاوز هذه القاعدة تعتبر توزيعات عير طبيعية.

 .1±ومعاملات التفلطح  صورة بين    1±والتفلطح، يجب أن تكون  صورة بين  

 كشف عن نوع توزيع البيانات المشاهدة للمتغيرات باستخدام معامل الإلتواء والتفلطح نتائج    يبيني:  09ن جدول رقم 

Descriptive Statistics 

 N المتغيرات 

Skewness 

معامل  
 الالتواء

Kurtosis 

معامل  
 التفلطح

 0.366- 0.194- 531 اولا: الرسالة الإعلانية 

 0.345- 0.500- 531 ثانيا: وسائل النلر 

 0.024- 0.296- 531 ثالعا: الكلمة المنطوقة الك ونيا 

 0.642 0.959- 531 يالرأي نالمؤثرون رابعا: قادة 

 0.061- 0.288- 531 المحور الأول: أبعاد التسويق الفيروسي نأدواتهي 

 

ي ، ترجمة زكريا بلخامسة، مركز الكتاب PLS-SEMنالجزئية ف هار جوزيف وآخرون، الأساس في نمذجة المعادلات الهيكلية سلمربعات الصترى  -1
 .96، ص:2019الاكاديمي، عمان، 
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ي وفقا للمكون Iن ي وخلق الاهتمامAالفيروسي على لفأ الانتباه نأولا: تأثير أدوات التسويق 
 المعرفي نالإدراكيي 

531 -0.261 -0.912 

 0.784- 0.375- 531 ي وفقا للمكون العاطفيDثانيا: تأثير أدوات التسويق الفيروسي على اثارة رعبة ن

 0.595- 0.371- 531 وفقا للمكون السلوكيي Aثالعا: تأثير أدوات التسويق الفيروسي على القرار  التصرف ن

واقع تبني أدوات التسويق الفيروسي بإستخدام المكونات الخاصة سلإ اهات وفق   العاتح:المحور 
 حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية   A I D Aنموذج

531 -0.218 -0.933 

 0.166 0.589- 531 ضد سيارة رونو سامبول الجزائرية  المقاطعة الفيروسيةالة  فعاليةالمحور العالث: مدى 

 SPSS.V 25 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

الجدول   خلال  نجدومن  لم  أعلاه  الالتواء  معامل  هي  تتير قيم  الدراسة  قيمة  ات  أعلى  وأدنى SK=0.959بين 
]وهي    SK=0.194قيمة ابال  بين    التفلطحقيم معامل  في حين نجد  [،  1-،  1 صورة ضمن  أعلى للمتتيرات 
قيم الالتواء [،ومنه ومن خلال  1-،  1 صورة ضمن ابال ]  وهيku=0.024 قيمة  وأدنى    ku= 0.933قيمة

 الطبيعي.   تتبع التوزيعالمتتيرات    لنا بيانات ضمن ابالات المحددة ومنه يتبين  المدروسة هيوالتفلطح لبيانات المتتيرات  

 الأدواتوهذا مؤشار على أنه في دراساتنا سانساتخدم  ان طبيعي بأن البيانات تتوزع توزيعان   الاطمتنان أمكننا   ومنه
 .د العينة واختبار الفرضيات الدراسةافر أراء  آوالاستدلالية في تحليل إجاست و  الوصفية المعلمية الإحصائية

IV  -4-3- في معالجة البيانات واختبار الفرضيات الأدوات الإحصائية المستخدمة 

 :SPSSنتم إخضاع البيانات إلى عملية التحليل الإحصائي سلاستعانة برنامج التحليل الإحصائي للعلوم الاجتماعية  
V25  يSPSS: Statistical Package for the Social Sciences   الأساليب الاعتماد على بعض    وتم

 الاحصائية: 

لمعرفة البيانات الأولية بتمع الدراسة وتحديد استجاست أفرادها ا اه عبارات المحاور   التكرارات والنسب المئوية: .1
 .الرئيسية التي تتضمنها أداة الدراسة

است عينة يعتبر من أهم مقاييس النزعة المركزية وأكعرها استخداما، حيث أن استخدامه لإج  المتوسط الحسابي: .2
الدراسة على الاستبانة يعبر عن مدى أهمية العبارة عند أفراد العينة  هو يعبر عن  ركز إجاست العينة حول قيمة 

 درجاتي تبعا لدرجات المعطاة لبدائل لمقياس ليكرت المستخدم في الاستبيان.  05  - 01معينة وتكون  صورة من ن
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لتلتأ، يستخدم لقياس وبيان تلتأ إجاست مفردات عينة الدراسة وهو مقياس من مقاييس ا  الانحراف المعياري:  .3
 . حول وسطها الحسابي

: وذلك لاختبار مدى الاعتمادية على أداة جمع البيانات المستخدمة في قياس المتتيرات معامل الثبات ألفا كرونباخ .4
 التي اشتملأ عليها الدراسة  

 1استخدام في تحديد ا اه وقوة العلاقة بين المتتيرين  وقيمته  صورة بين ±  معامل الارتباط بيرسون: .5

ي لمعرفة واستكلاف نوع توزيع بيانات العينة نحو كل Tests of Normalityن  اختبار التوزيع الطبيعي .6
 المتتيرات الدراسة 

تتير واحد مستقل والترض منه وهو نموذج احصائي يعبر عن علاقة بين متتير تابع وبين م  : نموذج الانحدار الخطي .7
هو دراسة وتحليل أثر متتير مستقل على متتير تابع ويمكن من خلاله تقدير قيمة أحد المتتيرين بمعلومية قيمة المتتير 

فعننا نحصل على عدة فرجات تكون  SPSS من  خلال الاستعانة برنامج   الانحدار الخطي البسيط  وبتطبيقالآخر.
، Fيضمن قيم ن  ANOVAي، جدول تحليل التباين  2R  ،rوذج الانحدار ندول نمج) مرتبة في جداول وهي:

Sig1ي، جدول معاملات الانحدار نb،0b،اختبار ن يضم قيم    يTest-T  ي وقيمSig  وفي   (لكل معلمة انحدار
معامل الارتباط دراستنا سنركز ونهتم  فقط سلمؤشرات الإحصائية التي تخدم العلاقة للظاهرة المدروسة في حعنا وهم:  

: ويقيس مدى مساهمة المتتير التابع في المتتير  R²ومعامل التحديدلقياس قوة وا اه العلاقة بين المتتيرين، بيرسون
ر بها المتتير المستقل على المتتير التابع حيث كلما كانأ هذه النسبة كبيرة كلما المستقل، ويكلف لنا النسبة التي يؤث

وقيمته ت اوح بين   .كانأ الساهمة أكبر، وتعزى النسبة المتبقية لمتتيرات أخرى خارج الدراسة وكذا للخطل العلوائي
يزداد بها المتتير التابع عندما نتير ونزيد عامل الذي يعبر عن قيمة التي الم وهو  Bالانحدار )التأثير(  ومعامل 1و 0

 . في قيمة المتتير المستقل بمقدار الوحدة واحدة

: وهي القيمة التي تلير الى جودة نموذج العلاقة بين المتتير لمعرفة العلاقة بين المتغيرين   F  (F-test )اختبار   .8
فاذا   Fي المصاحبة لقيمة  Sigقيمة احتمال الخطل ن التابع والمتتير المستقل ويتم الحكم على معنوية العلاقة من خلال  

 .فان العلاقة معنوية. ومن خلاله يتم الحكم على قبول الفرضية  0.05اقل من    Sigكانأ قيمة  
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: للتحقق من معنوية التلثير نحقيقي وله دلالة إحصائيةي ويتم  لمعرفة التأثير بين المتغيرين  T (T-test )اختبار   .9
اقل من  Sigفاذا كانأ قيمة   Tي المصاحبة لقيمة  Sigير من خلال قيمة احتمال الخطل ن الحكم على معنوية التلث

فان التلثير معنوية. أي ان قيمة معامل الانحدار تلير الى وجود تأثير معنوي ندال احصائياي للمتتير المستقل   0.05
 على المتتير التابع. 

: ويسمح هذا يIndependent Samples Testن للفرق بين متوسطي مموعتين    يT_Testناختبار .10
الاختبار بتقدير الفرق بين المتوسط مموعتين مستقلتين معل متتير الجنس فهو مقسم الى فتة الذكور وفتة الاناث. اختبار 

ير العمر فهو ي للفرق بين متوسطات أكعر من مموعتين معل متت One-wayANOVAتحليل التباين الأحادي ن
 مقسم الى اكعر من فتتين فتات او مموعتين. 

: لاختبار الفرضيات الدراسة وهو ومستوى الدلالة اللائع الاستخدام في الدراسات 0.05  وتم اختيار مستوى الدلالة   
ويعني   0.05تساوي  السابقة وهو ما يعرف بقيمة ألفا، أي أنه يتم اختبار الفرضية الصفرية على مستوى الدلالة الفا  

أو بمعنى اخر يقبل مقدار خطل في صحة النتائج لا يزيد   0.05ذلك أن الاحتمال الخطل في المعاينة، يجب ألا يزيد عن  
مع:  0.05عن   نقارنه  فإننا  القرار  اتخاذ  اجل  )  ومن  المعنوية  الخطأ( Sigمستوى  )احتمال  أو   ،) 

(P-value  وهو )برامج الإحصائية م اختبار دلالة الإحصائية Spssعل  يظهر في فرجات  يتم  أساسه  ، وعلى 
 ي المصاحبة للقيم المؤشرات الإحصائيةSigللمؤشرات الإحصائية المحسوبة وهذا من خلال مقارنة قيمة احتمال الخطل ن

 . 0.05مع مستوى الدلالة 

 قاعدة القرار اختبار الفرضية: .  11

ي والمحسوبة سستخدام F-testن  Fي المصاحبة لقيمة اختبار  sigنقارن بين قيمة المستوى المعنوية ن  في فرضيات التأثير:
من أو تساوي   أقل ي  F-testللاختبارن  Sig)فعذا كانأ ن  0.05مع المستوى الدلالة المعتمد من طرفنا    spssبرنامج  

الدلالة   دالة إحصائيا. أي    0.05مستوى  المتتيرات  بين  الصفرية نرففان علاقة  الفرضية  الفرضية   (𝐻0)ض  ونقبل 
 .(𝐻1)البديلة

القيمة المحسوبة لكل من الاختبار الاحصائي . يتم وفق مقارنة  الفروق  رفض أو قبول الفرضية  : الفروقفي فرضيات  
الجدولية فعننا نرفض  المحسوبة أكبر من قيمة لقيمةا، حيث إذا كانأ  لهما  الجدولية القيمة  مع يF_test  ،T_testن
 0H 1 نالفرضية الصفريةي ونقبلH الجدولية يتم استخراجها من جدول احصائي خاص  نالفرضية البديلةي. والقيمة
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وحساب درجة   0,05وهذا من خلال: تحديد مستوى الدلالة   ي، جدول توزيع ستيودنأنجدول توزيع فيلر يسمى
سلرمز   spssية والمحسوبة سلبرامج الإحصائية ويرمز لها عادة في برنامج  أو من خلال مقارنة القيمة الاحتمال  .df الحرية 
Sig   حيث اذا كانأ قيم ،Sig    0 فعننا نرفض  ي  0.05أقل من مستوى الدلالة نH1 نالفرضية الصفريةي ونقبلH 

 نالفرضية البديلةي. 
IV -5 - الاستبيان( الخصائص السيكو مترية لأداة الدراسة )صدق وثبات 

IV  -5-1-صدق المحكمين 

بعد إعداد الأسااااااتلة أداة الدراسااااااة نالاسااااااتبياني في صااااااورتها الأولية تم توزيعها توزع على مموعة من المحكمين من أجل 
تعديلها وتنقيحها من حيث المفردات وكيفية صااااياعتها، ودقتها وموضااااعيتها ومدى مناساااابة الأداة للترض الذي وضااااع 

 لأجله.

IV  -5-2-  الاستبيان صدق: 

يقصد بصدق أداة الدراسة  أن تقيس عبارات الاستبيان ما وضعأ لقياسه، وقمنا سلتلكد من صدق الاستبيان من 
  البنائي لمحاور الاستبيان.صدق  و   الاتساق الداخليصدق  خلال  

حساب معامل الارتباط بيرسون وهذا الاخير الصدق البنائي من خلال   صدق الاتساق الداخلي  نعبر عن  واحصائيا  
ي، لكن هذا المعامل لا يكتسب دلالته من قيمته المطلقة،  وعليه يتعين  علينا أن يتم 1ي ون  1-ي اوح  صور بينن 

ارتباط مع   ي  لكل معاملsigتفحص دلالة معامل الارتباط بيرسون  وهذا من خلال مقارنة قيمة مستوى المعنوية ن 
فان معامل الارتباط بيرسون    0.05ي  أقل أو تساوي مستوى الدلالة:  sigن  ، فعذا كانأ قيمة  0.05مستوى الدلالة  

الكلية  لعبارات الاستبيان ككل  الكلية للمحور  والدرجة  الدرجة  في حالة   ذا دلالة إحصائية أي توجد علاقة بين 
ن المحور صادق ومتسق لما وضعأ لقياسه  أي أن مضمون المحور يتلاءم ، أي بعبارة أخرى  أ حساب الاتساق البنائي

مدى فعننا ندرس      وفي حالة حساب الاتساق الداخلي   مع مفهوم  المراد قياس في كامل الاستبيان الذي تنتمي إليه 
أي لبعد الذي تنتمي إليه   عبارة  والدرجة الكلية لكل    الدلالة الإحصائية لمعامل الارتباط بيرسون للعلاقة الارتباطية بين  

 بعدها. وفيما يلي نتائج حساب صدق عبارات الاستبيان. مدى ملائمة كل العبارة لما يقسه  
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 الداخلي:صدق الاتساق   -01
أحد مقاييس صدق أداة الدراسة، حيث يقيس مدى تحقق الأهداف التي تسعى الأداة الاستبيان الوصول إليها، ويبين 

ارتباط كل   الداخلي مدى  الاتساق  الذي    عبارة مع صدق  للمحور  الكلية  إليه أي مدى ملائمة كل تنتمالدرجة  ي 
 . العبارة لما يقسه المحور

 أبعاد التسويص الفيروسي )أدواته(المحور الأول: المتعلص بقياس الاتساق الداخلي لعبارات    -01-01
أبعاد التسويص المحور الأول: المتعلص بقياس  لعبارات  يوضح مدى الاتساق الداخلي    (:10الجدول رقم )

 الفيروسي )أدواته(
 )الرسالة الإعلانية(   الفيروسي المحتوى -أولا: أ 

 العبارات 
 المحتوى العقلاني - 1

 العبارات 
 المحتوى العا في - 2

معامل الارتباط 
 بيرسون

القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 النتيجة 
معامل الارتباط 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 النتيجة 

 دال 0.000 **0.874 ي 4العبارة ن دال 0.000 **0.699 ي 1العبارةن

 دال 0.000 **0.868 ي 5نالعبارة  دال 0.000 **0.766 ي 2نالعبارة 
 دال 0.000 **0.599 ي 6العبارةن دال 0.000 **0.638 ي 3العبارة ن

 المحتوى الأخلاقي - 3

 العبارات 
معامل الارتباط 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

معامل الارتباط   النتيجة 
 بيرسون

القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 النتيجة 

 دال 0.000 **0.801 ي 9العبارة ن دال 0.000 **0.793 ي 7العبارة ن
ي 8العبارة ن   دال 0.000 **0.719 

 مدى الاستجابة لمحتوى )الرسالة الإعلانية( : - أولا: ب

 العبارات 
معامل الارتباط 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

معامل الارتباط   النتيجة 
 بيرسون

القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 النتيجة 

 دال 0.000 **0.763 ي 13العبارة ن دال 0.000 **0.801 ي 10العبارة ن
ي 14العبارة ن دال 0.000 **0.654 ي 11العبارة ن  دال 0.000 **0.674 
ي 12العبارة ن   دال 0.000 **0.508 

 وسائل النشر ثانيا:

 
معامل الارتباط 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 العبارات  النتيجة 
معامل الارتباط 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 النتيجة 

ي 15العبارة ن ي 19العبارة ن دال 0.000 **0.503   دال 0.000 **0.547 
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ي 16العبارة ن ي 20العبارة ن دال 0.000 **0.747   دال 0.000 **0.684 
ي 17العبارة ن ي 21العبارة ن دال 0.000 **0.469   دال 0.000 **0.713 
ي 18العبارة ن   دال 0.000 **0.692 

 الكلمة المنطوقة الكترونياثالثا:

معامل الارتباط  
 بيرسون

القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 العبارات  النتيجة 
معامل الارتباط 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 النتيجة 

ي 22العبارة ن ي 27العبارة ن دال 0.000 **0.565   دال 0.000 **0.657 
ي 23العبارة ن ي 28العبارة ن دال 0.000 **0.484   دال 0.000 **0.595 
ي 24العبارة ن ي 29العبارة ن دال 0.000 **0.667   دال 0.000 **0.597 
ي 25العبارة ن ي 30العبارة ن دال 0.000 **0.594   دال 0.000 **0.427 
ي 26العبارة ن   دال 0.000 **0.703 

 )المؤثرون( الرأي  قادة رابعا: 

 
معامل الارتباط 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 العبارات  النتيجة 
معامل الارتباط 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 النتيجة 

ي 31العبارة ن ي 34العبارة ن دال 0.000 **0.809   دال 0.000 **0.674 
ي 32العبارة ن ي 35العبارة ن دال 0.000 **0.801   دال 0.000 **0.746 
ي 33العبارة ن   دال 0.000 **0.563 

 تدل النجمتان ن **ي على وجودل الدلالة الاحصائية  وعيابها على عدم وجود دلالة الإحصائية   SPSSفي فرجات برنامج 
فانه يوجد ارتباط   0.05أقل من أو تساوي مستوى الدلالة،  (Sig. or P-value): إذا كانأ قيمة الاحتمال الخطل القاعدة دلالة الاحصائية 

 بين العبارة و ول الذي تنتمي اليه  معنوي.

 SPSS.V 26 المصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد على مخرجات برنامج 
 :أعلاه  تحليل الجدول

البعاد   بين كال عباارة مع    يPearson Correlationيعرض الجادول أعلاه النتاائج الارتبااطاات العناائياة لمعاامال ن   
أبعـاد  المحور الأول: المتعلص بقيـاس  صااااااااااااااادق اتسااااااااااااااااق الاداخلي لعباارات  وهاذا من أجال  معرفاة مادى  التي تنتمي الياه 

  تاز ا أعلاه حيث نلاحظ أنهلما وضعأ لقياسه وفيما يلي تعليق على النتائج الجدول   التسويص الفيروسي )أدواته(
 أن قيمة   حيثدالة إحصائيا  ذات   Pearson Correlationالارتباط نمعاملات  أن إذ  ،سلاتساق الداخلي 

SIG  ن  ي لقيمالقيماة الاحتماالياةنPearson Correlation    0.05في كال قيم عباارات المحور هي أقال من    ي  ،
ي هي مرتفعااة وموجبااة دااا ياادل على وجود    Pearson Correlationمعاااملات الارتباااط نكمااا أن معظم قيم  

  العباارة رقم لادى    0.874ناعلي قيماة  فهي  صااااااااااااااورة بين    وبعادهاا الاذي تنتمي إلياه    علاقاة  طردياة قوياة بين العباارة
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المحور الأول: المتعلص    عباااراتمن    عبااارةلااذا لن نسااااااااااااااتبعااد أيااة    ي.30نالعبااارة رقم  لاادى    0.427واقاال قيمااة  ي   04ن
كل بعد والبعد الذي   عباراتيدل على وجود اتسااااااق داخلي بين  ما هو  و   أبعاد التســــويص الفيروســــي )أدواته(بقياس 

 .وضعأ لقياسه لما هذا المحور صادقة عبارات تعتبر وبذلك تنتمي إليه،
ــاق الداخلي لعبارات    -1-02 ــي  دوات  أ واقع تبني  الثاني:المحور  الاتســـ ــويص الفيروســـ ــتخدام المكونات  التســـ باســـ

 .حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية  A.I.D.Aنموذج الخاصة بالاتجاهات وفص 
واقع تبني أدوات التسويص : المتعلص  الثانيالمحور لعبارات  يوضح مدى الاتساق الداخلي    :(11الجدول رقم )

حول منتج سيارة رونو سامبول    A I D Aالفيروسي بإستخدام المكونات الخاصة بالإتجاهات وفص نموذج
 الجزائرية

    وفقا للمكون المعرفي )الإدراكي(   (I)خلص الاهتمام و    (A)لفت الانتباه التسويص الفيروسي على دوات أ  أولا: تأثيرأولا: 

 العبارات 
معامل الارتباط 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 العبارات  النتيجة 
معامل الارتباط 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 النتيجة 

ي 36العبارة ن ي 40العبارة ن دال 0.000 **0.843   دال 0.000 **0.877 
ي 37العبارة ن ي 41العبارة ن دال 0.000 **0.881   دال 0.000 **0.907 
ي 38العبارة ن ي 42العبارة ن دال 0.000 **0.730   دال 0.000 **0.858 
ي 39العبارة ن ي 43العبارة ن  0.000 **0.873   دال 0.000 **0.816 

 وفقا للمكون العا في   (D)على اثارة رغبة  التسويص الفيروسيدوات أ  ثانيا: تأثير

 العبارات 
الارتباط معامل 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

معامل الارتباط   النتيجة 
 بيرسون

القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 النتيجة 

 دال 0.000 **0.850 ي 46العبارة ن دال 0.000 **0.932 ي 44العبارة ن
ي 47العبارة ن دال 0.000 **0.953 ي 45العبارة ن  دال 0.000 **0.869 

 

 وفقا للمكون السلوكي   (A)على القرار/ التصرف   التسويص الفيروسيدوات أ  : تأثيرلثاثا

معامل الارتباط  
 بيرسون

القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 العبارات  النتيجة 
معامل الارتباط 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 النتيجة 

ي 48العبارة ن ي 50العبارة ن دال 0.000 **0.850   دال 0.000 **0.823 
ي 49العبارة ن ي 51العبارة ن دال 0.000 **0.895   دال 0.000 **0.869 

 تدل النجمتان ن **ي على وجودل الدلالة الاحصائية  وعيابها على عدم وجود دلالة الإحصائية   SPSSفي فرجات برنامج 
فانه يوجد ارتباط   0.05أقل من أو تساوي مستوى الدلالة،  (Sig. or P-value): إذا كانأ قيمة الاحتمال الخطل القاعدة دلالة الاحصائية 

 بين العبارة و ول الذي تنتمي اليه  معنوي.

 SPSS.V 26 المصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد على مخرجات برنامج 
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 أعلاه:   تحليل الجدول

البعد التي بين كل عبارة مع    ي Pearson  Correlationيعرض الجدول أعلاه النتائج الارتباطات العنائية لمعامل ن
واقع تبني أدوات التسويص  المتعلص المحور الثاني :  صدق اتساق الداخلي لعبارات  وهذا من أجل معرفة مدى  تنتمي اليه  

وضعأ لما   حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية  A I D Aالفيروسي بإستخدام المكونات الخاصة بالإتجاهات وفص نموذج 
 . لقياسه

الارتباط معاملات  أن  إذ   ،  تاز سلاتساق الداخليا  أعلاه حيث نلاحظ أنه الجدول    ى نتائجوفيما يلي تعليق عل  
 Pearsonن   لقيمي  القيمة الاحتماليةن  SIGأن قيمة   حيث دالة إحصائيا ذات    Pearson Correlationن

Correlation  معاملات الارتباط ، كما أن معظم قيم  0.05كل قيم عبارات المحور هي أقل من    فيي
 وبعدها  العبارةقوية بين    علاقة طرديةمرتفعة وموجبة دا يدل على وجود   كانأ  يPearson Correlationن

م العبارة رقلدى    0.730واقل قيمة   ي44نالعبارة رقم  لدى   0.953ناعلي قيمة فهي  صورة بين    الذي تنتمي إليه
  ي.38ن

واقع تبني أدوات التسويص الفيروسي بإستخدام المتعلص  المحور الثاني :    عباراتمن   عبارةلذا لن نستبعد أية  
على ا يدل د  حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية   A I D Aالمكونات الخاصة بالإتجاهات وفص نموذج

وضعأ  لما هذا المحور صادقة  عبارات تعتبر وبذلك  كل بعد والبعد الذي تنتمي إليه،   عباراتوجود اتساق داخلي بين  
 . لقياسه
ضد "خليها تصدي"  المقا عة الفيروسيةحملة   فعاليةالمحور الثالث: مدى  الاتساق الداخلي لعبارات    -01-03

 سيارة رونو سامبول الجزائرية 

 المقا عة الفيروسيةحملة   فعالية مدى المحور الثالث:  لعبارات  ( يوضح مدى الاتساق الداخلي  12الجدول رقم )
 سيارة رونو سامبول الجزائرية  منتج "خليها تصدي" ضد 

 
معامل الارتباط 

 بيرسون
القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

معامل الارتباط   النتيجة 
 بيرسون

القيمة  
 ي Sigنالاحتمالية

 النتيجة 

ي 52العبارة ن ي 56العبارة ن دال 0.000 **0.866   دال 0.000 **0.651 
ي 53العبارة ن ي 57العبارة ن دال 0.000 **0.660   دال 0.000 **0.821 
ي 54العبارة ن ي 58العبارة ن دال 0.000 **0.776   دال 0.000 **0.852 
ي 55العبارة ن   دال 0.000 **0.708 
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 النجمتان ن **ي على وجودل الدلالة الاحصائية  وعيابها على عدم وجود دلالة الإحصائية  تدل  SPSSفي فرجات برنامج 
فانه يوجد ارتباط   0.05أقل من أو تساوي مستوى الدلالة،  (Sig. or P-value): إذا كانأ قيمة الاحتمال الخطل القاعدة دلالة الاحصائية 

 بين العبارة و ول الذي تنتمي اليه  معنوي.

 SPSS.V 26 المصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد على مخرجات برنامج 
 : الجدول أعلاه  تحليل 

البعد بين كل عبارة مع    ي Pearson Correlationيعرض الجدول أعلاه النتائج الارتباطات العنائية لمعامل ن  
المقا عة حملة    فعالية مدى  المحور الثالث:  صدق اتساق الداخلي لعبارات  وهذا من أجل معرفة مدى  التي تنتمي اليه  

 . لما وضعأ لقياسهالجزائرية    سيارة رونو سامبول   منتج  "خليها تصدي" ضد  الفيروسية

الارتباط معاملات  أن  إذ    ، سلاتساق الداخلي  أنها  تاز أعلاه حيث نلاحظ وفيما يلي تعليق على النتائج الجدول   
 Pearsonن   لقيمي  القيمة الاحتماليةن  SIGأن قيمة   حيث دالة إحصائيا ذات    Pearson Correlationن

Correlation   معاملات الارتباط ، كما أن معظم قيم  0.05في كل قيم عبارات المحور هي أقل من   ي
وبعدها    ي هي مرتفعة وموجبة دا يدل على وجود علاقة  طردية قوية بين العبارة   Pearson Correlationن

 العبارة رقملدى    0.651واقل قيمة   ي52م نالعبارة رقلدى   0.866ناعلي قيمة فهي  صورة بين    الذي تنتمي إليه
"خليها   المقا عة الفيروسيةحملة    فعالية مدى  الثالث:    المحور هذا    عباراتمن    عبارةلذا لن نستبعد أية    ي. 56  ن

كل بعد   عباراتالأمر الذي يدل على وجود اتساق داخلي بين   الجزائرية،سيارة رونو سامبول  منتج  تصدي" ضد  
 . وضعأ لقياسه لما هذا المحور صادقة  عبارات تعتبر وبذلك والبعد الذي تنتمي إليه،

أحد مقاييس صدق أداة الدراسة، حيث يقيس مدى تحقق الأهداف التي تسعى الأداة   صدق الاتساق البنائي-02
الاستبيان الوصول إليها، ويبين صدق الاتساق البنائي مدى ارتباط جميع عبارات المحور سلدرجة الكلية لعبارات الاستبيان 

مدى ملائمة   ونهدف الى معرفة  تمي إليهالذي ينالدرجة الكلية للمحور    متمعة، وأيضا مدى ارتباط عبارات كل بعد مع
حساب   يبين نتائج   كل  ور لما يقسه الاستبيان ومدى ملائمة كل بعد لما يقسه  وره الذي ينتمي إليه. والجدول التالي 

 الصدق البنائي لمحاور والاستبيان كما يلي: 
 الاستبيان محاور وأبعاد  عبارات يوضح صدق الاتساق البنائي    ي:13نجدول رقم 

 Pearson 
Correlation 

Sig.  النتيجة 

 دال 0.000 **0.797 نالرسالة الإعلانيةي  الفيروسي المحتوىأ  -أولا:
 دال 0.000 **0.575   المحتوى العقلاتح 1
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 دال 0.000 **0.782   المحتوى العاطفي 2
 دال 0.002 **0.294   المحتوى الأخلاقي3

 دال 0.000 **0.845 الاستجابة لمحتوى نالرسالة الإعلانيةي  مدى  ب-أولا:
 دال 0.000 **0.845 وسائل النلر ثانيا: 

 دال 0.000 **0.803 ثالعا: الكلمة المنطوقة الك ونيا 
 دال 0.000 **0.740 الرأي نالمؤثرونيرابعا: قادة 

 دال 0.000 **0.903 المحور الأول: أبعاد التسويق الفيروسي نأدواتهي 
 (I)خلق الاهتمام و   (A)لفأ الانتباه التسويق الفيروسي على  دوات أولا: تأثيرأ

 وفقا للمكون المعرفي نالإدراكيي
 دال 0.000 **0.963

 دال 0.000 **0.952 وفقا للمكون العاطفي  (D)على اثارة رعبة  التسويق الفيروسيدوات ثانيا: تأثيرأ

وفقا للمكون  (A)على القرار  التصرف  التسويق الفيروسيدوات : تأثيرألعاثا
 السلوكي

 دال 0.000 **0.884

واقع تبني أدوات التسويق الفيروسي بإستخدام المكونات الخاصة  المتعلق  المحور العاتح : 
 حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية    A I D Aسلإ اهات وفق نموذج

 دال 0.000 **0.758

سيارة  منتج  دخليها تصديد ضد    المقاطعة الفيروسيةالة    فعاليةمدى  المحور العالث: 
 رونو سامبول الجزائرية 

 دال 0.000 **0.688

 أي يوجد ارتباط معنوي بين الفقرة والدرجة الكلية لمحورها   : دال 
*. Correlation is significant at the 0.05 

**. Correlation is significant at the 0.01 
 فانه يوجد ارتباط معنوي. 0.01أقل من أو تساوي مستوى الدلالة،  value)-(Sig. or Pإذا كانأ قيمة الاحتمال الخطل    قاااااااااااااعدة:

 SPSS .V 25بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 
  الجدول أعلاه:   تحليل 

: 01بين جميع عبارات المحور  Pearson Correlationنجد معاملات الارتباط أعلاه   من خلال الجدول
نمستوى   SIGقيمة  وهي قيمة ذات دالة إحصائيا لان    0.903  الاستبيان، بلتأ والدرجة الكلية للإجمالي عبارات  

جميع عبارات المحور و   كل البعد معامل الارتباط بين جميع عبارات    أيضا قيم، 0.05هي أقل من بمستوى دلالة    المعنويةي
لكل معامل ارتباط هي أقل من بمستوى دلالة   نمستوى المعنويةي   SIGقيمة  الاول هي قيم ذات دالة إحصائيا لان  

 .صادقة ومتسقة، لما وضعأ لقياسهالمحور الاول  وأبعاد  ، ومنه تعتبر عبارات 0.05
: والدرجة الكلية 02بين جميع عبارات المحور    Pearson Correlationرتباط  معاملات الاأيضا  نجد  و 

هي أقل   نمستوى المعنويةي  SIGقيمة  وهي قيمة ذات دالة إحصائيا لان    0.758للإجمالي عبارات الاستبيان، بلتأ  
هي قيم ذات 02جميع عبارات المحور  و أيضا قيم معامل الارتباط بين جميع عبارات كل البعد  ،  0.05من بمستوى دلالة  
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، ومنه تعتبر 0.05لكل معامل ارتباط هي أقل من بمستوى دلالة    نمستوى المعنويةي  SIGقيمة  دالة إحصائيا لان  
 .ومتسقة، لما وضعأ لقياسه   العاتح صادقةالمحور  وأبعاد  عبارات

وهي قيمااة ذات دالااة    0.688: والاادرجااة الكليااة للإجمااالي عبااارات الاسااااااااااااااتبيااان، بلتااأ03المحور    بين جميع عباااراتو 
صادقة  العالث المحور  ومنه تعتبر عبارات  0.05هي أقل من بمستوى دلالة   نمستوى المعنويةي  SIGقيمة  إحصائيا لان  

 .ومتسقة، لما وضعأ لقياسه

IV  -5-3-  حساب ثبات الاستبيان 

ــتبيانثبات تعريف أولا:  أنها تعطي نفس النتيجة لو تم إعادة توزيع الاساااااااتبيان  بعبات أداة الدراساااااااة  ويقصاااااااد : الاســـ
أكعر من مرة، تحأ نفس الظروف واللروط، أو بعبارة أخرى، أن ثبات الاستبيان  يعني الاستقرار في نتائج الاستبيان، 

ة، وقد تم وعدم تتييرها بلااااااااااااااكل كبير، فيما لو تم إعادة توزيعها على أفراد العينة، عدة مرات، خلال ف ات زمنية معين
 اســـــــــــتخــدام  ريقــةالتحقق من ثبااات أبعاااد الاسااااااااااااااتبيااان الاادراسااااااااااااااااة، وتم تحقق من ثبااات الاسااااااااااااااتبيااان من خلال  

 .ألفا كرونباخمعامل   

 وتحصلنا على النتائج التالية:  كروسخفي حساب العبات بطريقة ألفا   spssوفي دراستنا تم استعانة ببرنامج  

 للاستبيان   Cronbach's Alphaيبين قيمة معامل    :ي14نجدول رقم  

 النتيجة الاختبار  نباخ  معامل ألفا كرو  اور وابعاد الاستبيان 

 ثابأ 0.910 عبارة  35   01جميع عبارات المحور  

02جميع عبارات المحور    ثابأ 0.966 عبارة  16 

03جميع عبارات المحور    ثابأ 0.880 عبارات 07 

 ثابأ 0.940 عبارة  58 الفقرات الاستبيان جميع 

 SPSS .V 25بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 الجدول أعلاه:   تحليل 

عبارات المحور   لجميعحيث بلتأ قيمة معامل العبات سلنسية    مرتفعةنجد أن قيمة معامل ألفا كرو نباخ ذات قيم  
ي والذي 0.966ن02عبارات المحور    لجميع عبارة وبلتأ قيمة معامل العبات سلنسية    35ي والذي يضم  0.910ن   01
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 وأن ،  عبارات  07والذي يضم    ي0.880ن03عبارات المحور    لجميعوبلتأ قيمة معامل العبات سلنسية  عبارة    16يضم  
دا يدل   0.6عبارة دا وهي أكبر من الحد الأدنى    58بإجمالي    0.940القيمة إجمالية جميع عبارات الاستبيان بلتأ  

دل على أن قيمة العبات   01على ثبات أداة الدراسة و در الإشارة أنه معامل ألفا كرون سخ كلما اق بأ قيمته من  
 . مرتفعة

نعير كافيةي، إذا كانأ قيمه   a<0.6  -:  1حيث ابالات المختلفة لدرجة العبات ل معامل الفا كرو نباخ هي   -
نمقبولة نوعا ماي وإذا كانأ قيمه بين   a>0.65<0.70نضعيفةي، إذا كانأ قيمه بين    a>0.6<0.65بين  

>0.70a<0.85  نحسنةي وإذا كانأ قيمه بين a>0.85<0.90    تكون قيم   0.9أكبر من  نجيدةي وإذا كانأ
وحسب   0.940جاءت به قيمة معامل العبات لجميع فقرات الاستبانة ككل حيث بلتأ قيمته  ، وهو ما  العبات دتازة

 ما ذكر أعلاه فهي قيمة دتازة. 

نتائج حساب الخائص السكو م ية   نكون قد تأكدنا من قيم مؤشرات الصدق والعباتي للاستبيان  نخلاصة 
أستلة الدراسة وصلاحيته لتحليل النتائج والإجابة على    الاستبيان دا يجعلنا على ثقة بصحة  صدق أداة الدراسة وثباتها،  

 واختبار فرضياتها.

IV -6  المتغيرات الدراسةوأراء أفراد عينة الدراسة نحو   ض وتحليل الوصفي لإجاباتعر 

IV  -6-1-  صائص عينة الدراسة لخ عرض وتحليل الوصفي 

هنا نقوم بتحليل بيانات افراد عينة الدراسة حيث يتوزعون حسب متتيرات البيانات اللخصية والجداول التالية توضح 
 التكرارات والنسبة المتوية حسب كل متتير: 

 الشخصية  المعلومات متغير يبين توزيع افراد العينة حسب   :ي 15نجدول رقم  

 Frequency Percent 

 الجنس
 20.3 108 أنعى 

,779 423 ذكر  

 
1Mana carricano et Fanny Poujol, Analyse de données avec spss, Edition PERSON ,2009, p53 
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Total 531 %100.0 

 Frequency Percent 

 العمر 

268  سنة  30أقل من   50.4 

 22.2 118 سنة  40 - 31من 

 17.0 90 سنة  50 - 41من 

.410 55 سنة   51أكعر من   

Total 531 %100.0 

 Frequency Percent 

 المستوى التعليمي 

 10.0 53 متوسط 

 38.0 202 ثانوي 

 52.0 276 جامعي 

Total 531 %100.0 

 Frequency Percent 

 الاجتماعية الحالة 

.959 318 أعزب   

 40.1 213 متزوج 

Total 531 %100.0 

 Frequency Percent 

 المهنة 
 8.4 45 أعمال حرة 

 7.1 37 بطال 
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811 طالب   34.1 

 5,2 28 متقاعد 

 8.4 45 موظف قطاع خاص 

 36,8 195 موظف قطاع عام 

Total 531 %100.0 

 Frequency Percent 

 الدخل

.249 261 دج  30000أقل من   

176  دج 60000-30001من   33.1 

77  دج 90000-60001من   14,5 

 3,2 17 دج  90001أكعر من 

Total 531 %100.0 

 Frequency Percent 

 الجهة التي تنتمي إليها: 

 35.0 186 جنوب 

 31.3 166 شرق 

 7.1 38 عرب 

 26.6 141 وسط 

Total 531 %100.0 

 

  SPSS .V 25بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 
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 أولا: حسب الجنس

 الإناثن نسبة الذكور أكبر من  أ و   وإناث من خلال الجدول نلاحظ أن عينة الدراسة شملأ كلا الجنسين من ذكور  
وهذا يمكن   %20.3أنعى بنسبة    108، وكان عدد الإناث  %79.7ذكر بنسبة    423حيث كان عدد الذكور  

يمكن ايضا تفسيره بأن ابموعات و   الاناثسوق السيارات أكعر من  هتمام الذكور بمجال  حسب الطالبة للإارجاعه  
 فيها نسبة الذكور أكعر من الإناث.   الإجتماعي تتلب   مواقع التواصلالخاصة سلسيارات عبر  

  رسم بياني لتوزيع العينة حسب متغير الجنس يبين  (:23)  الشكل رقم:

 
 EXCEL 2010بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 ثانيا: حسب السن

 268   هم  حيث كان عددسنة  30الفتة الأقل من  ،  عمرية  فتات  أربع من الجدول نلاحظ أن عينة الدراسة شملأ  
- 41من  العمرية  ، أما الفتة  %22.2بنسبة    118هم  عددبلغ    سنة  40-31من  العمرية  أما الفتة    ،%50.4بنسبة  
وعليه .  %10.4بنسبة    55هم  عددبلغ    سنة  51العمرية أكعر من  ، الفتة  %17.0بنسبة    90هم  عددبلغ    سنة  50

يتجاوز سنهم   العمرية  بهذا ابال ن و   سنة  30فعن عالبية المستجوبين هم شباب لا  الفتة  يرجع هذا لاهتمام هذه 
 الأخرى.السياراتي وما يتعلق به مقارنة مع سقي الفتات العمرية  

 
 
 

20%

80%

الجنس

أنثى

ذكر
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 رسم بياني لتوزيع العينة حسب متغير السنيبين    ي:24ن  الشكل رقم:

 
 EXCEL 2010 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 : ثالثا: حسب المستوى التعليمي

العانية    متوسط والفتة ذوي المستوى  الفتة الأولى  علأ في    ، من الجدول نلاحظ أن عينة الدراسة شملأ ثلاث فتات
 202عدد الفتة العانية    فرد،53بعدد   %10.0نسبة الفتة الأولى  علأ في  و  الجامعيين، أما الفتة العالعة تخص    ،ثانوي

نسبة   بعدد    %38.0 علأ في  العالعة  الفتة  من %52.0بنسبة  كذلك    276وكذلك  نسبة  أكبر  ، حيث كانأ 
يدل على ان الفتة الجامعية تصدرت أعلبيأ المستويات التعليمية دا    .المستقصين من ذوي المستوى التعليمي الجامعي

 مفهومية سلنسبة لباقي الفتات التعليمية الأخرى.   أكعرللمستجوبين وهو ما يعكس الاجاست على الاستبانة بلكل  

 المستوى التعليمي رسم بياني لتوزيع العينة حسب متغير    يبين  (:25)  :الشكل رقم

 
 EXCEL 2010بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 الحالة الاجتماعية : حسب  رابعا

50%

22%

17%

11%

السن

سنة30أقل من 

سنة40-31من 

سنة50-41من 

سنة51أكثر من 

10

3852

المستوى التعليمي

متوسط ثانوي جامعي
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فتة و   %40.1  بنسبةو   213المتزوجين بلتأ  حيث فتة    متزوجو   أعزب من الجدول نلاحظ أن عينة الدراسة شملأ  
وهذا يدل على   حيث كان أكبر نصيب للإجاست من طرف فتة العزاب.  .%59.9  بما نسبته  318بعدد  العزاب  

كبر مدة يمكن تفسير هذا بقضاء الفتة العزابية أ، و جابة على استبانة الدراسة مقارنة سلمتزوجينب سلإاهتمام فتة العزا
سلمتزوجين الذين يمكن اعتبارهم ملتزمون بأمورهم الأسرية ووضعها من بين مواقع التواصل الإجتماعي مقارنة   على   زمنية

 سلعزاب.   أهم أولوياتهم مقارنة 

 الحالة الاجتماعية   رسم بياني لتوزيع العينة حسب متغيريبين    (:26)  الشكل رقم:

 
 EXCEL 2010بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 متغير المهنة : حسب  خامسا  

  دأعمال حرةد  فتة  حيث    أفراد عينة الدراسة يتوزعون حسب متتير المهنة المستجوبين،من الجدول نلاحظ  
 ،%34.1نسبة  181بلتأ  دطالبد فتة و    ،%7.1نسبة ب 37ب  دبطالدالفتة و  ،  %8,4نسبة فرد  45بلتأ  

موظف دفتة  و     ،%8.4سبة  بن  45د بلتأ  خاصموظف قطاع  دفتة  و   ،% 5.2نسبة  ب  28كان عددها    دمتقاعد دفتة  و 
ويرجع هذا إلى أن فتة الموظفين في   .%36.8نسبة  فرد ب  195كانأ بأعلى عدد من المستقصين ب      د قطاع عام

هو ما عكس العموم في ابتمع الجزائري و هم فتة الأعلبية الممارسة لمهنهم على  الباحعة  القطاع العام على العموم حسب  
رعبة منهم في اقتناع سيارة  لية    ربماو   هذا يدل على اهتمامهم بموضوع  ل الدراسةو   لأعلى نسبة في الإجابةتصدرهم  
من خلال اجابتهم على هذه الإستبانة مقارنة   عكس سلوكياتهم اللرائية عليهو  رأيهم فيه ابداء و   اهتمامه سبال و   الصنع

 . بباقي الفتات الأخرى

60%

40%

الحالة الاجتماعية

أعزب

متزوج
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 م بياني لتوزيع العينة حسب متغير المهنة رسيبين  ي:  27ن  الشكل رقم:

 
 EXCEL 2010بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 متغير الدخل : حسب  سادسا  

د بلغ   دج  30000أقل من    دالفتة  الدخل المستجوبين أفراد عينة الدراسة يتوزعون حسب متتير  من الجدول نلاحظ  
 ، %33.1نسبة  ب  كان عددها  176د    دج  60000-30001من  د   الفتةبأكبر نسبة، أما    %  49.2نسبة  ب  261

بأقل   كانأ  د  دج  90001أكعر من  د  الفتة  و   ،%14.5نسبة  ب  77د كانأ ب  دج  90000- 60001من  دالفتة  و 
أعلى تصدرهم  و   سلاجابة  د    دج  30000أقل من    د  الدخل  مالاهتمام ذوي  و   ،% 3.2نسبة  بو   فرد  17ب  و   بنسبة

د حيث يمكن تفسير هذا التوالي في ترتيب   دج   60000-30001من  ويليهم أصحاب الفتة الدخلية د   نسبة في ذلك 
 ل الدراسة المحلي نسيارة سامبول الجزائريي  ما يليها لرعبتهم ربما في اقتناء هذا المنتوج  و   نسب الإجابة بأعلى نسبة

مات حوله مقارنة بمستوى دخلهم الذي يمكن اعتباره ضعيف مقارنة  ميع معلو و   كل مايخصه رعبتهم في الاطلاع على  و 
سلفتات الأخرى التي ربما  لك سيارات في الأصل أو مستوى الدخل لديها يسمح لها بإقتناء سيارات ذات علامات 

 اعتبارها الأحسن له مقارنة سلسيارات المحلية الصنع. و   اخرى
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  لتوزيع العينة حسب متغير الدخل رسم بياني  يبيني:  28ن  الشكل رقم:

 
 EXCEL 2010بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 متغير الجهة التي ينتمي إليها المستجيب : حسب سابعا  

 علأ     د جنوبد الفتة    المستجوبين،إليها  عون حسب متتير الجهة التي ينتمي  أفراد عينة الدراسة يتوز من الجدول نلاحظ  
نسبة ب  141د  كان عددها  وسطدفتة  أما    ،%  31.3  نسبة  166د بلتأ  شرقدفتة  و ،  %35.0نسبة  بفرد    186في  

نسبة في الإجاست يرجع اعتلاء فتة الجنوب لأعلى  و   ،%7.1نسبة    38د قدرت ب  عربدفتة  وأخيرا    ،  % 26.6
 الأصدقاء القاطنين بمنطقة جنوبية حكم  ل الإقامة. وعة من  إلى استعانة الطالبة بنلر الاستبانة بمجم

 رسم بياني لتوزيع العينة حسب متغير الجهة التي ينتمي إليها المستجيب   يبين  :(29)  الشكل رقم:

 
 EXCEL 2010بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 
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 إجابات العينة نحو مدى امتلاكهم للسيارة شخصية   ثامن ا: تحليل

 سياحية مدى امتلاكهم للسيارة يبين توزيع افراد العينة حسب   :(16)  جدول رقم 

 Frequency Percent السؤال            

 سياحية هل  تلك سيارة 

 54.4 289 لا 

 45.6 242 نعم

Total 531 %100.0 

 Frequency Percent 

إذا كانأ اجابتك بنعم فهل لديك نية في  
 تتيير سيارتك الحالية في الف ة المقبلة 

 19.0 101 ربما 

 9.2 49 لا 

 17.3 92 نعم

Total 242 % 45.5 

 SPSS .V 25 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 لصالحفكانأ  سياحية  متتير مدى امتلاكهم لسيارة  أفراد عينة الدراسة يتوزعون حسب  من الجدول نلاحظ  
من هنا و   %45,6نسبة  ب  فرد  242دنعم د قدرت ب    التي أجابأ ب  ة الفت  ، أما %54.4نسبة  بفرد    289دلا د ب  

وهذا يمكن ترجيحه حسب الطالبة كون أكبر فتة من اببين من حيث ن معظم ابيبين لا يملكون سيارة  يمكن القول أ 
 . دج30000مستوى دخلهم لا يتجاوز  
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 سياحية امتلاك أفراد العينة لسيارة  بين رسم بياني لتوزيع العينة حسب  ي:  (30: )الشكل رقم

 
 SPSS .V 25 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 %19.0كانأ نتائجهم بنسبة    نية في تتيير سيارتك الحالية في الف ة المقبلة  وفيما يخص إذا كانأ لديهم
 علأ ب ، أما من كانأ إجابتهم ب دنعمد  %9.2بنسبة  فرد    49 علأ ب    د لافتة د  و   فرد،  101لصالح دربماد ب  

من اببين يرجح أن لديهم  %19من خلال هذه الاجاست يمكن القول أنا ما نسبته و   ، %17.3ته سبفرد بما ن 92
 نية عير مؤكدة في تتيير سياراتهم الحالية. 

 الحالية في الفترة المقبلة   السيارة نية في تغيير  رسم بياني لتوزيع العينة حسب    يبيني:  31)  :الشكل رقم

 
 

 SPSS .V 25 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

54%
46%

امتلاك سيارة سياحية

لا

نعم

42%

20%

38% ربما

لا

نعم
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 معدل استخدامهم للأنترنت يوميا إجابات العينة نحو    : تحليل تاسعا  

 معدل استخدام الأنترنت يوميا يبين توزيع افراد العينة حسب   :ي17نجدول رقم  

 Frequency Percent السؤال             

 ما معدل استخدامكم للأن نأ يوميا 

 10.1 53 أقل من ساعة

  3-1من 
 ساعات 

104 19.6 

  6-4من 
 ساعات 

173 32.5 

 
  6أكعر من 
 ساعات 

201 37.8 

 Total 531 100.0% 

 SPSS .V 25 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

متتير معدل استخدام الأن نأ يوميا فكانأ الفتة التي أفراد عينة الدراسة يتوزعون حسب  من الجدول نلاحظ  
ساعاتد قدرت   3-1تستخدمها من دالتي    ةالفت  أما   ،%10.1فرد بما نسبته    53تخدم الأن نأ دأقل من ساعةد  تس
في الأخير فتة دأكعر و   ،%32.5فرد بنسبة    173ساعاتد معلأ ب    6-4، أما فتة د%19.6فرد بنسبة    104ب
،  أي أن أعلبية عينة الدراسة تستخدم شبكة الأن نأ بما %37.8فرد بأعلى نسبة    201ساعاتد كانأ ب    6من  

يمكن و   هذا من قبل الطالبة أن شبكة الأن نأ أصبح استخدامها بلكل كبيريفسر و   ساعات يوميا  6معدله أكعر من  
متابعة جميع و   حيث أصبحأ مرجعا هاما في الإطلاع على فتلف الأمور القول انه لا يستتنى عنها في الوقأ الراهن  

 المستجدات.
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 معدل استخدام الأنترنت يوميا رسم بياني لتوزيع العينة حسب    يبيني:  32ن  الشكل رقم:

 
 SPSS .V 25 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

  : للبحث عن معلومات حول المنتج المواقع الأكثر استخداما : تحليل إجابات العينة نحو  عاشرا

 كثر استخدما للبحث عن معلومات حول المنتج المواقع الأ توزيع افراد العينة حسب   يبين:  ي18نجدول رقم  

        Frequency Percent 

قع الأكعر استخداما للبحث عن معلومات  االمو 
 حول المنتج 

 17.5 315 فايسبوك 

 12.9 231   انستترام

 17.0 304 يوتيوب 

 15.1 271   واد كنيس  

 
عرف الدردشة  

 ي messengerن
246 13.8 

 11.5 208  ركات البحث  

 
المواقع الرسمية  
 للمؤسسة 

219 12.2 

 Total 531 100.0% 

 SPSS .V 25 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

10%

20%

32%

38%

معدل استخدام الأنترنت يوميا

أقل من ساعة

ساعات3-1من 

ساعات6-4من 

ساعات6أكثر من 
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للبحث عن معلومات المواقع الأكعر استخداما  متتير  أفراد عينة الدراسة يتوزعون حسب أن  نلاحظ  أعلاه  من الجدول 
، يليها موقع %17.5فكانأ الفتة التي تستخدم موقع دفايسبوكد تصدرت بأعلى نسبة  علأ في    حول المنتج 

 messenger)، يلي دموقع عرف الدردشةدن  %15.1، ثم موقع دواد كنيسد بنسبة    %17ديوتيوبد بنسبة  
في الأخير و   %12.2سمي للمؤسسةدبنسبة  دالموقع الر و  ، %12.9، ثم موقع دانستترامد بنسبة  %13.8بنسبه  

من حيث المواقع الأكعر استخداما فيتية  ، حصل موقع فايسبوك على أكبر نسبة  %11.5د ركات البحثد بنسبة  
 يرجع هذا لللعبية التي يملكها هذا الموقع خصوصا سلجزائر مقارنة بباقي مواقع التواصل الإجتماعي الأخرى و   للبحث 

 كبيرة مساحة يعطيه فهوكونه يحتوي على معلومات لا بأس بها في شتى ابالات  و   أيضا للسهولة استخدامه مقارنةو 
هو دكن ما لا نجده في و   الفيديواتو   ة نصيا أو سلصور الكتابو   ابداء  آرائه عن طريق التعليقو   للمتصفح عبره   جدا

 التواصل أشكال  من الكعير يعطي فيسبوك موقع  أن  كما ،سقي المواقع الأخرى أو يكون مقيد مقارنة بموقع الفايسبوك
 بلكل جديدة اتصال جهات  إلى  الوصول له  يسهل إنه بل ،الاهتمام سلاتصال بها  ل طرافالأ كافةب والاتصال

 . وبسيط ميسر
 المواقع الأكثر استخدما للبحث عن معلومات حول المنتج   رسم بياني لتوزيع العينة حسب  يبيني:    33ن  الشكل رقم:

  

 SPSS .V 25 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

IV  -7  لإجابات الوصفي  وتحليل  نحو    عرض  الدراسة  عينة  أفراد  ومحاور  وأراء  وابعاد  عبارات 
 الاستبيان 

من  ااور    وبعاد   قبال اختباار الفرضااااااااااااااياات نحااول معرفاة الآراء وا ااهاات أفراد العيناة من خلال تحليال عباارات كال  ور
من خلال إعداد   اماي وهذاأتفق ، أتفقنإيجابي  ي أو أتفق  اما أتفق، لا لانساااااال  الاسااااااتبيان هل في ا اه: المحايد أو 

17%

13%

17%
15%

14%

12%

12%

المواقع

فايسبوك

انستغرام

يوتيوب

واد كنيس

)messenger) غرف الدردشة 

محركات البحث

المواقع الرسمية للمؤسسة
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فانه تم اعتماد على تحديد الا اه العام للمسااااااااااااااتجوبين   الاسااااااااااااااتبيان وعليهلدليل الموافقة لتحليل اجاستهم على عبارات 
 على كل عبارة:  لإجاستهم

 يلي:  فتم استخدام الإحصائية التالية: المدى، المتوسط الحسابي، الانحراف المعياري والوزن النسي للعبارة كما  

رت الخماسااااااي المسااااااتخدم في الاسااااااتبيان الدراسااااااة تم حساااااااب ا: لتحديد طول خلايا مقياس ليكالمدى العام ✓
وللحصاااول على طول الخلية الصاااحيح   4=ي  1-5ن= مقياسي درجة في   أدتح-مقياسالمدى:نأعلى درجة في 

وبإضاااافة هذه القيمة   0.8=5 4التالي:نقوم بقسااامة المدى العام على عدد دراجات الموافقة وذلك على نحو 
مع كل درجات الموافقة، وتفيد هذه   الأعلى وهكذالدرجة الموافقة نحصاااااااااال على الحد   في كل مرة للحد الأدنى

 العملية في التعرف على موقف مل ك لإجمالي أفراد العينة حيث:

    بين ما  من عبارات الاسااااااااااااتبيان  إذا تراوحأ قيمة المتوسااااااااااااط الحسااااااااااااابي المرجح لدرجة الموافقة حول أي عبارة  -
 ؛فان هذا يعني أن درجة الموافقة  عل درجة منخفضة جدا[  1.80  -1]

  بين ما  إذا تراوحأ قيمة المتوسااااااااااااط الحسااااااااااااابي المرجح لدرجة الموافقة حول أي عبارة من عبارات الاسااااااااااااتبيان   -
 فان هذا يعني أن درجة الموافقة  عل درجة منخفضة [  2.60  -1.80]

  بين ما  إذا تراوحأ قيمة المتوسااااااااااااط الحسااااااااااااابي المرجح لدرجة الموافقة حول أي عبارة من عبارات الاسااااااااااااتبيان   -
 ؛فان هذا يعني أن درجة الموافقة  عل درجة متوسطة[  3.40  -2.60]

  بين ما  إذا تراوحأ قيمة المتوسااااااااااااط الحسااااااااااااابي المرجح لدرجة الموافقة حول أي عبارة من عبارات الاسااااااااااااتبيان   -
 ؛فان هذا يعني أن درجة الموافقة  عل درجة عالية[  4.20  -3.40]

  بين ما  إذا تراوحأ قيمة المتوسااااااااااااط الحسااااااااااااابي المرجح لدرجة الموافقة حول أي عبارة من عبارات الاسااااااااااااتبيان   -
 1.فان هذا يعني أن درجة الموافقة  عل درجة عالية جدا  [5   -4.20]

ترتيب العبارة من خلال أهميتها في المحور سلاعتماد على أكبر قيمة متوساااااط حساااااابي في المحور وعند تسااااااوي المتوساااااط   ✓
 الحسابي بين عبارتين فعنه يأخذ بعين الاعتبار اقل قيمة للانحراف معياري بينهما.

 
،  اضارات، كلية العلوم الاقتصاادية والتجارية وعلوم التسايير، جامعة  - منظور الإحصاائي    –طويطي مصاطفى، وعيل ميلود: أسااليب تصاميم وإعداد الدراساات الميدانية   - 1

 .111  - 110، ص  2014 2013البويرة، السنة الجامعية  
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بينما يدل الوزن النساا  للعبارة والذي يساااوي نالمتوسااط الحسااابي لكل عبارة تقساايم عدد البدائل مقياس ليكرتي وفق   ✓
∗1100العلاقة التالية

𝑋̅

𝐾
= (%)𝑋:̅.    حيثk    .عدد البدائل في مقياس ليكرت المستخدم في الإستبيان 

IV  -7-1- التسويص الفيروسي    دبـــــــــ: أبعاالمحور الأول والمتعلص  عرض وتحليل إجابات أفراد العينة على عبارات
 )أدواته(

 الأول يبين اراء واتجاهات المستجوبين حول عبارات المحول  :  ي19نجدول رقم  

 

 العبارات

Mean 

ي  𝐱̅ن 
المتوسط  
 الحسابي

Std. 
Deviation 

يالانحراف  𝛅ن 
 المعياري 

الوزن النس   
للمتوسط  
 الحسابين%ي 

ترتيب  
أهمية  
العبارة  
في 
 البعد 

الا اه العام  
ينة نحو علأفراد ال

 كل عبارة

01 
مصممة   الإلك ونيةالتي تصدفها عبر المواقع  ت د  توى الإعلانا

 بتقنيات تكنولوجية جذابة. 
 درجة عالية  02 76.67 0.717 3.83

02 
توي على كافة المعلومات التي تود الالك ونية تحت علاناإ د أن 

 عن المنتج.  معرفتها
متوسطة درجة  03 67.04 1.035 3.35  

03 
أجد أن  توى الإعلانات الإلك ونية ذات الأفكار المبتكرة سريعة 

 الانتلار مقارنة بتيرها. 
 درجة عالية  01 82.96 0.807 4.15

 درجة عالية  75.56 0.60287 3.7778 المحتوى العقلاتح  /1

04 
يلجعني  توى اعلان الإلك وتح على اعادة ارساله للأخرين  

 اهلي ، مقربين، نأصدقاء 
 درجة عالية  03 70.19 1.055 3.51

 درجة عالية  02 71.30 0.969 3.56 . ومقربيكتقوم سلحديث عن إعلانات الإلك ونية مع اصدقائك  05

06 
  وشيق للبحثكان جذاب   إذايدفعني  توى الإعلان الإلك وتح 

 حول ذلك المنتج.  أكعر
 درجة عالية  01 84.07 0.694 4.20

 درجة عالية  75.19 0.72607 3.7593 المحتوى العاطفي  /2

 
، ص  2018النلار الجامعي الجديد، تلمساان، الجزائر    الجزء الأول، - excelلية على برنامج  تطبيقات عم–مصاطفى طويطي ااااااااااااااا التحليل الإحصاائي لبيانات الاساتبيان    1

211. 
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07 
يهمك في  توى الإعلانات الإلك ونية مدى حرص مؤسسة في  

 للإعلانات. اح ام المبادئ الأخلاقية 
4.46 0.729 89.26 01 

  درجة عالية 
 جدا

08 
ترى بأنه يوجد تضليل في المعلومات المقدمة من خلال الإعلانات  

 الإلك ونية.  
 درجة عالية  03 81.30 0.835 4.06

09 
تتكون لديك صورة ذهنية سلبية حول المنتج لو رأيأ أن ما روج 

 صحيح واقعيا. له من خلال الإعلان الإلك وتح عير 
4.45 0.728 89.07 02 

  درجة عالية 
 جدا

جدا   درجة عالية 86.54 0.58713 4.3272 المحتوى الأخلاقي /3  

 درجة عالية  79.09 0.45472 3.9547 أ  المحتوى الفيروسي نالرسالة الإعلانيةي  -أولا: 

10 
  المواقع الإلك ونيةتسمح لك خاصية التعليق الموجودة في فتلف 

.ي بإبداء رأيك حول ما خاصة.نموقع أخبار، قنوات، أو مواقع 
 رأيأ في  توى الإعلانات  

 درجة عالية  03 76.48 0.895 3.82

11 
الموجودة  د Partager أو د د Shareتساهم خاصية شير د 

الإعلان  في فتلف لمواقع الإلك ونية في ملاركتك في نلر  توى 
 .ومقربيكاصدقائك  ولملاركتها معلوصولها 

 درجة عالية  04 76.48 0.946 3.82

12 
الإعلانات في فتلف  أعطي أهمية كبيرة للتعليقات التي أقرأها حول 

 المواقع الإلك ونية. 
عالية درجة  01 83.33 0.779 4.17  

13 
أقوم سلاطلاع على إعلانات إن ظهر لي بصفة مباشرة أثناء  

 تصفحي لموقع ما. 
 درجة عالية  05 70.00 1.098 3.50

14 
أرى أن التنوع في  توى الإعلان عبر فتلف المواقع سستخدام 

نصور، فيديوهات، موسيقى، كيفية التواصل مع المؤسسة..ي يجعله 
 ملفة لانتباهي. 

 درجة عالية  02 82.59 0.844 4.13

 درجة عالية  77.78 0.62731 3.8889 الاستجابة لمحتوى نالرسالة الإعلانيةي  ب  مدى-أولا: 

 درجة عالية  05 81.67 0.908 4.08 .إعلانات أثناء تصفحك لموقع فايسبوك تصادفك 15

16 
طع فيديو لإعلانات أو عروض في البريد  امق و  أتلقى رسائل نصية

 بي.  ي الخاصEmailالإلك وتح ن
 درجة عالية  06 76.85 1.129 3.84
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 درجة عالية  01 87.04 0.715 4.35 يحتوي على إعلانات.موقع يوتيوب  د أن   17

 درجة عالية  03 82.78 0.971 4.14 حول منتج ما. تستعين بموقع واد كنيس في البحث عن معلومات  18

19 
تلجل إلى   منتج مارعبتك في الحصول على معلومات حول  عند

 تلك العلامة. الموقع الإلك وتح الخاص ب 
 درجة عالية  02 86.85 0.726 4.34

20 
 د أن الإعلانات المعروضة عبر فتلف المواقع الإلك ونية أفضل 

 سلنسبة لديك من الإعلانات المنلورة بوسائل أخرى. 
 درجة عالية  04 81.85 0.923 4.09

21 
أحث عن مموعات خاصة في مواقع التواصل للدردشة مع 

 أعضائها حول منتج ما. 
 درجة عالية  07 69.81 1.148 3.49

 درجة عالية  80.98 0.59342 4.0489 ثانيا: وسائل النلر 

22 
السلبية والإيجابية التي اقرأها في فتلف المواقع  قارنة الأراءأقوم بم

 الالك ونية حول اعلان منتج ما حتى اقرر شراء مع عدمه لها.
 درجة عالية  03 83.89 0.618 4.19

23 
في فتلف المواقع  ماحول منتج السل  لإعلان أقوم سلتعليق 
 ان لم يعجبني.  الإلك ونية

عالية درجة  09 71.85 0.907 3.59  

24 
في فتلف المواقع  منتج ما حول لإعلان  يجابيأقوم سلتعليق الإ

 إذا اعجبني.  الإلك ونية
 درجة عالية  06 75.74 0.821 3.79

25 
 وقام بتجريبه ما  أهمية كبيرة لرأي من تعامل مسبقا مع منتجولىأ

 كان سل  أو إيجابي من خلال ما أقرأه من تعليقات حولء  سوا
 .ذلك

 درجة عالية  04 83.52 0.852 4.18

26 
من   أكان  إذا فتلف المواقع  عبر مامنتج لمعلومات حول ساثق 

 01 85.74 0.786 4.29 ومعارفي الواقعيين. أصدقائي 
   درجة عالية 
 جدا

27 
في   معارفيو  من أصدقائي أذا كانا ما لمعلومات حول منتجساثق 

 مواقع التواصل الاجتماعي ناف اضييني 
 درجة عالية  08 74.26 0.907 3.71

28 
  صدرقدت  التي والات المقاطعةكل اللائعات   الاعتباربعين  اخذ
تصديي لمقاطعة شراء سيارة رونو معل الة نخليها ما منتج  عن

 في اتخاذ قرار شرائها من عدمه. سامبول 
عالية درجة  07 75.56 0.998 3.78  
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29 
عبر فتلف المواقع  ماحول منتج  تهتم سلبحث عن أراء الناس

مواقع التواصل الاجتماعي، مواقع  نموقع أخبار،الإلك ونية 
 ق بها مقارنة بوسائل ال ويج الأخرى.تعو خاصة..ي 

 درجة عالية  05 81.11 0.818 4.06

30 
تلك ان سبق لي التعامل مع منتج ما عن أتحدث بلكل إيجابي 
 02 85.19 0.632 4.26 العلامة وأقنعني ذلك. 

  درجة عالية 
 جدا

 درجة عالية  79.65 0.48257 3.9825 ثالعا: الكلمة المنطوقة الك ونيا 

لو كنأ انوي  لمنتج ماتعزز آراء عائلتي رأيي في اتخاذ قرار شراء   33
 87.96 0.748 4.40 ذلك.

  درجة عالية  01
 جدا

لو كنأ لمنتج ما أعتبر أصدقائي مصدر هام في اتخاذ قرار شراء  34
 انوي ذلك.

4.19 0.866 83.70 
02 

 درجة عالية 

يصادفك وجود ملاهير وشخصيات معروفة في إعلانات عبر   31
 فتلف المواقع الإلك ونية  

3.98 0.875 79.63 
03 

 درجة عالية 

أهتم بما ينلر أو يقال عبر فتلف المواقع الإلك ونية من قبل  32
أخذه بعين  و  منتج مامدونين...ي حول  ، اعلاميين،نالصحافيين 

 اتي اللرائية. في اتخاذ قرار  الاعتبار
3.94 0.920 78.70 

04 
 درجة عالية 

  لك رعبة في معين يخلقملاهدتك لأحد الملاهير يستخدم منتج  35
  ربته. 

3.33 1.184 66.67 
05 

متوسطة درجة   

 درجة عالية  79.33 0.66670 3.9667 ينالمؤثرون الرأي رابعا: قادة 

جدا درجة عالية  79.46 0.43915 3.9730 المحور الأول: أبعاد التسويق الفيروسي نأدواتهي   

 SPSS.V 25  برنامج بالاعتماد على مخرجات الطالبةالمصدر: من إعداد 

  :التعليص على الجدول أعلاه نجدمن خلال 

بلااااااااااكل عام  فان   :أبعاد التسااااااااااويق الفيروساااااااااايتطبيق  الاسااااااااااتنتاج العام حول أراء وا اهات أفراد العينة فيما يتعلق ب
وسنحراف معياري    ،  3.9730 بلغ: المحور  المسااااااااااااتجوبين على جميع عبارات  لإجاستالمتوسااااااااااااط حسااااااااااااابي الإجمالي  

وسلتالي    ،، وهو يلاااير إلى تقارب أراء الأفراد  و ركزها  حول قيمة المتوساااط الحساااابي العام للمحور0.43915قدره:
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أفراد   على أن %79.46فالمتوساااااااط الحساااااااابي الإجمالي يمعل مركز البيانات لا اهات أفراد العينة أي موافقون بنسااااااابة  
 لأدوات التسويق الفيروسي. جدا بدرجة عاليةمدركون   العينة المستجوبين

 العقلاتح، العاطفي، الأخلاقيي من قبل عينة الدراساة  نالمحتوىللمحتوى الفيروساي   ساتوى إدراكلم  أما سلنسابة -
درجةي  4.20إلى درجة   3.40 نمنوهو ضامن ابال المتوساط الحساابي المرجح     3.954قيمة:المتوساط حساابي   بلغ 
  عالية للمحتوى العقلاتح   درجتهأفراد العينة المسااااااااااااااتجوبين  إدراكعلى أن مسااااااااااااااتوى  %79.09موافقون بنساااااااااااااابة   أي

الأخلاقي بمتوسااااط حسااااابي  للمحتوى الا اه العام لأفراد العينة حيث كان    الفيروسااااي.  والأخلاقي للتسااااويقوالعاطفي  
  3.77اعتلى ال تيب من حيث ادراكه من قبل عينة المساااااااااتجوبين ثم يليه المحتوى العقلاتح بما متوساااااااااطه و   4.32بلغ 
 .3.75اخيرا المحتوى العاطفي بمتوسط حسابي قدر ب  و 

المتوسط   بلغ  ي من قبل عينة الدراسةالرسالة الإعلانيةللمحتوى الفيروسي ن  استجابةمدى  ستوىلم  ا سلنسبةأم -
موافقون   درجةي أي 4.20إلى  درجة  3.40 نمنضاااامن ابال المتوسااااط الحسااااابي المرجح    وهو 3.88قيمة:حسااااابي  
 الرسااااااالة الإعلانيةالعينة المسااااااتجوبين هو بدرجة عالية للمحتوى    اسااااااتجابة أفرادعلى أن مسااااااتوى %77.78بنساااااابة  

في المرتبة الأولى من حيث الأهمية حيث أعطأ عينة الدراساااااااة أهمية   ي12وجاءت العبارة رقم ن .للتساااااااويق الفيروساااااااي
   كبيرة للتعليقات التي تقرأها حول الإعلانات في فتلف المواقع الإلك ونية.

  4.04قيمة:المتوساط حساابي   بلغ  من قبل عينة الدراساة الفيروساية  وساائل النلارل  دراكالإ ساتوىلم  أما سلنسابة -
 %  80.98موافقون بنساااااابة    درجةي أي  4.20إلى درجة   3.40 نمنوهو ضاااااامن ابال المتوسااااااط الحسااااااابي المرجح  

تصااادرت العبارة و   ،الفيروساااية  للوساااائل النلااار  سلنسااابة العينة المساااتجوبين هو بدرجة عالية  إدراك أفرادعلى أن مساااتوى 
أي   4.35إعلاناتد ال تياب الأول بمتوسااااااااااااااط حساااااااااااااااابي قادر ب  ي د  اد أن موقع اليوتيوب يحتوي على  17رقم ن

كااان  و   حساااااااااااااابهم فااعن موقع اليوتيوب يحتوي على اعلانات يرجعون للاطلاع عليهااا لجمع معلومااات حول منتج مااا،
ي د أحث عن مموعات خاصاة في مواقع التواصال للدردشاة مع أعضاائها حول منتج ماد أقل متوساط 21للعبارة رقم ن

 متبادل المعلومات حول منتج ماو  للمجموعات الخاصاااااة سلدردشاااااة لجلبساااااتجوبين لا يعيرون أهمية  أي أن الم  3.49
 قد يرجح هذا لعدم ثقتهم في معل هذه ابموعات الخاصة سلدردشة.و 

وهو    3.982قيمة:المتوساط حساابي   بلغ   من قبل عينة الدراساةللكلمة المنطوقة إلك ونيا  دراكالإ ساتوىلم  أما سلنسابة -
على أن   %  79.65موافقون بنسبة   درجةي أي  4.20إلى درجة   3.40 نمنن ابال المتوسط الحسابي المرجح ضم

ي 26، حيث كانأ للعبارة رقم نالعينة المساااااااااااتجوبين هو بدرجة عالية للكلمة المنطوقة إلك ونيا  إدراك أفرادمساااااااااااتوى 
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أي أن أفراد العينة المسااااااااتجوبون يعقون سلمعلومات المقدمة حول منتجات من    4.29الاولى ترتيبا بمتوسااااااااط قدر ب  
معارفهم الواقعين أكعر منهم الإف اضاااااايين عبر مواقع التواصاااااال الإجتماعي الذي قدر المتوسااااااط الحسااااااابي  و   أصاااااادقائهم

جااء في ال تياب  و   أي بآخر ترتياب  7 7ن حياث الأهمياة الاذين كاان ترتيباه مو   ي27العباارة رقم ن  3.71الخااص بهم ب
ي، أي أنهم يتحدثون بلكل ايجابي عن منتج 25ي، ن22ي، ن30رقم نعلى التوالي كل من الفقرات   04و  03و 02

فتلف الإيجابية التي تتداولها و   يقومون بمقارنة الآراء السااااالبيةو  حققأ له رعباتهم،و  ما إن سااااابق لهم التعامل مع علامته
 .من تعامل مسبقا مع منتج ما المواقع حول منتج ما لتقرير اللراء من عدمه، مع توليهم أهمية كبيرة لرأي

وهو ضاامن ابال    3.966قيمة:المتوسااط حسااابي   بلغ  من قبل عينة الدراسااة لقادة الرأي دراكالإ سااتوىلم  أما سلنساابة -
على أن مستوى إدراك   %79.33موافقون بنسبة   درجةي أي4.20إلى  درجة    3.40 نمنالمتوسط الحسابي المرجح  

ي الاولى ترتيبا بمتوسااااط حسااااابي  01، حيث كانأ العبارة رقم نبدرجة عاليةأفراد العينة المسااااتجوبين لقادة الرأي يعتبر 
المؤثرون على قرارات شااااااااااراء المنتج من عدمه حسااااااااااب ا اه رأي العينة   أي أن العائلة تعتبر من أقوى 4.40قدر ب 

يمكن اعتبارها  و   يرجع تفسااااااااااير هذا لأن الأساااااااااارة أو العائلة تعتبر أقوى رابط اجتماعي لدى الأفرادو  حول هذه العبارة
نى ترتيب العبارات ي في أد35كانأ العبارة رقم نو   المساااااااتلاااااااار الأول الذي يرجع إليه قبل اتخاذ قرار اللاااااااراء النهائي،

بدرجة متوسطة . أن آراء العينة حول ملاهدتهم لاحد الملاهير يستخدم منتج  3.33بمتوسط حسابي قدر ب 5 5
 ليسأ عالية.و   يخلق لهم الرعبة بدرجة متوسطة في  ربته  معين

IV  -7-2- دوات  أ  تبني ع: واق  ـــــــ ــــوالمتعلص بــــــــــــــــــ ــــ  الثانيالمحور عرض وتحليل إجابات أفراد العينة على عبارات
ــيارة رونو     A.I.D.Aنموذج  باســــتخدام المكونات الخاصــــة بالاتجاهات وفص التســــويص الفيروســــي  حول منتج ســ

 .سامبول الجزائرية

 الثاني المحور  يبين اراء واتجاهات المستجوبين حول عبارات :  ي20نجدول رقم  

 العبارات  

Mean 

ي  𝐱̅ن 
المتوسط  
 الحسابي

Std. 
Deviation 

يالانحراف  𝛅ن 
 المعياري 

الوزن النس   
للمتوسط  
 الحسابين%ي 

ترتيب  
أهمية  
العبارة  
في 
 البعد 

الا اه العام  
ينة نحو علأفراد ال

 كل عبارة

36 
الإعلانات عبر فتلف الوسائط الإلك ونية حول سيارة درونو  ترى أن  

 سامبول الجزائريةد يلفأ انتباهي حول هذا المنتج. 
متوسطة درجة  03 65.37 1.099 3.27  
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37 
الجزائريةد    مصادفتي للإعلانات الإلك ونية حول سيارة درونو سامبول

 عبر فتلف المواقع يعير حاجتي لهذا المنتج. 
متوسطة درجة  08 60.93 1.195 3.05  

38 
تلفأ انتباهي الآراء والتعليقات التي اقرأها صدفتا عبر فتلف المواقع عن  

 سيارة درونو سامبول الجزائريةد. 
 درجة عالية  01 70.37 0.912 3.52

39 
الإلك ونية لسيارة درونو سامبول الجزائريةد ان  تلد انتباهي الإعلانات  

متوسطة درجة  06 62.04 1.191 3.10 كانأ مقدمة من قبل شخصيات ملهورة في ابتمع.   

40 
الجزائرية عبر فتلف المواقع    تساعدتح الإعلانات حول سيارة سامبول

.  والاهتمام بها الإلك ونية على تذكرها    
متوسطة درجة  05 63.52 1.012 3.18  

41 
ظهر لي بصفة مباشرة   الجزائرية إنأهتم بملاهدة إعلانات رونو سامبول  

 أثناء تصفحي لموقع ما. 
متوسطة درجة  07 61.67 1.177 3.08  

42 
أقوم سستخدام حساستي عبر فتلف وسائل التواصل الاجتماعي لدخول  

لمؤسسة رونو لتعرف أكعر على   والمواقع وابموعات الرسميةلصفحات  
د. سيارة درونو سامبول الجزائرية   

متوسطة درجة  04 63.89 1.226 3.19  

43 
قيام الأشخاص المقربين مني سواء الأهل أو الأصدقاء بنصحي بمنتج  

والبحث  سيارة درونو سامبول الجزائريةد يجعلني أهتم أكعر بهذا المنتج  
عنه.  أكعر  

 درجة عالية  02 69.07 1.226 3.45

خلق و  ي Aلفأ الانتباه نفي أدوات التسويق الفيروسي تبني أولا: 
 ي وفقا للمكون المعرفي نالإدراكييIالاهتمام ن

متوسطة درجة  64.61 0.96161 3.2303  

44 
مصادفتي للإعلانات الإلك ونية حول سيارة درونو سامبول  

هذا المنتج. رعبتي في  يعيرالجزائريةد عبر فتلف المواقع   
متوسطة درجة  03 61.85 1.081 3.09  

45 
تلعب فتلف المواقع الإلك ونية المختلفة دورا هاما في تقبلي لمنتج  

لبدائل المتاحة. س د مقارنةسيارة درونو سامبول الجزائرية  
متوسطة درجة  02 62.96 1.134 3.15  

46 
أقرئها في فتلف المواقع حول   والتعليقات التيتساهم الأحاديث 

سيارة درونو سامبول الجزائريةد في خلق رعبة لدي من عدمها  
 حول المنتج. 

 درجة عالية  01 68.89 1.053 3.44

47 
تروج لسيارة درونو سامبول الجزائريةد ي ك  سرزةوجود شخصيات 

 لديا انطباع إيجابي مصحوب برعبة ا اه هذا المنتج. 
متوسطة درجة  04 60.74 1.076 3.04  
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ي وفقا للمكون  Dاثارة رعبة ن في أدوات التسويق الفيروسي تبني ثانيا:
 العاطفي 

متوسطة درجة  63.61 0.97984 3.1806  

48 
ي ك   الإعلانات الإلك ونية لسيارة درونو سامبول الجزائريةد توى 
  ناعة بهذا المنتج للرائه و ربته.لدي ق

متوسطة درجة  03 62.22 1.062 3.11  

49 
مواقع التواصل الاجتماعي وعيرها من المواقع الإلك ونية  تساعدتح 

لبدائل بين ا د منسيارة درونو سامبول الجزائرية على اختيار 
. المتاحة  

متوسطة درجة  04 62.22 1.122 3.11  

50 
تكون فتلف المعلومات التي أجمعها من خلال ما يقال أو ما يعلق 

الجزائريةد عبر فتلف المواقع الإلك ونية   حول سيارة درونو سامبول
ا. للرائي لهااتخاذ قراري  ويؤثر هذا في هاصورة لدي عن  

 درجة عالية  02 69.26 1.009 3.46

51 
 افراد عائلتي واصدقائي حوليدليها  واللهادات التيأثق سلآراء 

شرائها.قرار  لاتخاذسيارة درونو سامبول الجزائريةد دا يدفعني   
 درجة عالية  01 72.96 1.105 3.65

ي وفقا Aالقرار  التصرف ن فيأدوات التسويق الفيروسي تبني ثالعا:  
 للمكون السلوكي

متوسطة درجة  66.67 0.92411 3.3333  

سساااااااااتخدام المكونات التساااااااااويق الفيروساااااااااي  دوات  أ  تبنيواقع    العاتح:المحور 
حول منتج ساااااااااااااايارة رونو   A.I.D.Aنموذج  الخاصااااااااااااااة سلا اهات وفق

 .سامبول الجزائرية

 

متوسطة درجة  64.87 0.90049 3.2436  

 SPSS.V 25  برنامج بالاعتماد على مخرجات الطالبةالمصدر: من إعداد 

  : الجدول أعلاه نجد  من خلال 

سسااتخدام المكونات التسااويق الفيروسااي  دوات  أ تبنيبواقع  الاسااتنتاج العام حول أراء وا اهات أفراد العينة فيما يتعلق  
المتوساااااط  بلاااااكل عام  فان  نتج سااااايارة رونو ساااااامبول الجزائرية،  حول م   A.I.D.Aنموذج الخاصاااااة سلا اهات وفق

الإجماااااااالي  الح العباااااااارات  لإجااااااااستساااااااااااااااااااااابي  جميع  على  معيااااااااري    3.243بلغ: المحور  المسااااااااااااااتجوبين  وسنحراف   ،
وسلتالي    ،، وهو يلااااااير إلى تقارب أراء الأفراد  و ركزها  حول قيمة المتوسااااااط الحسااااااابي العام للمحور0.9004قدره:

دوات  أ اسااتخدام   %64.87بنساابة    يتبنون فالمتوسااط الحسااابي الإجمالي يمعل مركز البيانات لا اهات أفراد العينة أي 
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حول منتج سااااايارة رونو ساااااامبول    A.I.D.Aنموذج مكونات الخاصاااااة سلا اهات وفقلل  وفقاالتساااااويق الفيروساااااي  
 بدرجة متوسطة.  وذلك  الجزائرية

ي وفقا للمكون  Iي  وخلق الاهتمام نAلفأ الانتباه نفي أدوات التسااااويق الفيروسااااي تبني   لمدى    أما سلنساااابة -
وهو ضااااااامن   3.230قيمة: الخاص بهاذين الا اهين  المتوساااااااط حساااااااابي  بلغ  من قبل عينة الدراساااااااة  نالإدراكيي المعرفي

موافقون بنسااااااااااااااباة    أي  0.961انحراف معيااري قادر ب  و     ي3.40   -2.60ناباال المتوسااااااااااااااط الحسااااااااااااااابي المرجح  
بدرجة   لأدوات التساااااويق الفيروساااااي وفقا لهذين الا اهين  أفراد العينة المساااااتجوبين  تبنيعلى أن مساااااتوى  64.61%

  3.52بمتوسااااااااااااط حسااااااااااااابي قدر ب  و   ي في ال تيب الأول من حيث الأهمية38متوسااااااااااااطة حيث جاءت العبارة رقم ن
  التعليقاات التي يقرأوهاا و   أي يتفق أفراد العيناة المسااااااااااااااتجبين بأناه ديلفاأ انتبااههم الآراء  0.912انحراف معيااري بلغ  و 

يرجع هذا لمدى أهمية هذه التعليقات و  صااااااااااادفتا عبر فتلف المواقع عن سااااااااااايارة رونو ساااااااااااامبول الجزائريةد بدرجة عالية
فيمكن لهم من خلالها معرفة الكعير عن هذا المنتج ساااااواءا من خلال   سلنسااااابة لهم حول سااااايارة رونو ساااااامبول الجزائرية

ي كانأ في آخر 37لو ظهرت صااااادفتا لهم، أما العبارة رقم نو   هاحيث يقومون بقرائت الاساااااتفادة منهاو   تلك التعليقات
حيث مصاااادفأ أفراد العينة    1.19انحرف معياري حولها جاء ب  و   3.05ترتيب الأهميات بمتوساااط حساااابي قدر ب

نتج  المساتجوبين للإعلانات الإلك ونية حول منتج سايارة رونو ساامبول الجزائرية عبر فتلف المواقع يعير حاجتهم لهذا الم
ي 43أما سقي العبارات فكانأ ا اهات الإجابة عليها بدرجات متوساااااااااطة عادا العبارة رقم ن .لكن بدرجة متوساااااااااطة

أي أن المساتجوبين يتفقون بدرجة عالية على   3.45ب  بمتوساط حساابي قدر و  فكان ا اه الإجابة عنها بدرجة عالية
ج سااايارة رونو ساااامبول يجعلهم يهتمون ويبحعون أكعر عنه أي أن نصااايحة المقربين منهم ساااواء الأهل أو الأصااادقاء بمنت

الأهل حول المنتجات تساهم في الإهتمام بذاك المنتج حكم أنهم يعقون في نصيحتهم نسبة لدرجة  و  أن نصيحة المقربين
 القرابة بينهم.

 بلغ  من قبل عينة الدراسااة  العاطفيي وفقا للمكون  Dاثارة رعبة ن في  أدوات التسااويق الفيروساايتبني    سلنساابة لمدىأما   -
أي كان ا اه أفراد العينة    0.979سنحراف معياري قدر ب  و   3.180الا اه قيمة: بهذا  الخاص المتوساااااااااط حساااااااااابي  
بدرجة   من قبل عينة  ي وفقا للمكون العاطفيDاثارة رعبة ن في  أدوات التساويق الفيروسايتبني    مدىالمساتجوبين حول  

 ، حيث كانأ درجة الإ اه العام  %63.61بنسبة  و  متوسطة

انحرفه المعياري و   3.44ي بمتوسااااااااط حسااااااااابي قدر ب  46ب تيب أول من حيث الأهمية للعبارة رقم نو  جاست عاليةللإ -
الأحاديث التي يقرأونها في فتلف المواقع حول ساااايارة رونو سااااامبول في خلق ي تساااااهم التعليقات و أ 1.05كان ب 
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التعليقاات ووفقاا للمكون المعرفي و  رعباة لاديهم من عادمهاا حول المنتج أي بإضاااااااااااااااافاة إلى أنهاا تلفاأ انتبااهم هاذه الآراء
بدرجة عالية كذلك. أما ا اه الإتفاق و   فهي أيضاااا تخلق لديهم رعبة حول هذا المنتجنالإدراكيي في العبارات الساااابقة 

 ة.في سقي الفقرات فكان بدرجة متوسطة لكل عبار 

من قبل    ي وفقا للمكون السااالوكيAالقرار  التصااارف ن فيأدوات التساااويق الفيروساااي  تبني  لمدى     أما سلنسااابة -
أي   0.924سنحراف معياري قدر بو   3.333قيمة   العام الخاص بهذا الا اهالمتوساااااااط حساااااااابي   بلغ  عينة الدراساااااااة

، حياث واحتلاأ المرتباة الأولى من حياث الأهمياة العباارة رقم  كاان الاتفااق حول عباارات هاذا الإ ااه بادرجاة متوسااااااااااااااطاة 
أي أن أفراد العينة المسااااااتجوبين يعقون بدرجة   1.10انحراف معياري قدرب و   3.65ي بمتوسااااااط حسااااااابي قدرب 51ن

يدليها أفراد عائلاتهم وأصادقائهم حول سايارة رونو ساامبول الجزائرية دا يدفعهم للإقنائها  عالية سلآراء واللاهادات التي 
أصاااادقائهم بإعتبارهم من المقربين جدا منهم،  و  رأي أفراد عائلاتهمو  أي قرار اللااااراء لديهم قد يكون مبنيا على شااااهادة

ن فتلف المعلومات التي حيث تكو    3.46ي بمتوساااااااااط قدره 50وأيضاااااااااا كانأ درجة اتفاقهم عالية حول العبارة رقم ن
يجمعونها من خلال ما يقال أو مايعلق عنه حول سااااايارة رونو ساااااامبول الجزائرية عبر المواقع صاااااورة ذهنية عنها قد تؤثر  
 على قرارهم اللرائي لها،ويدل هذا على مدى أهمية ما ينلر من خلال أدوات التسويق الفيروسي عبر فتلف المواقع 

 
في التلثير على الإ اهات السالوكية للأفراد في اتخاذ القرارات اللارائية من عدمها، أما سقي اعبارات فكان الإ اه العام  

 لأفراد العينة المستجوبين حولها بدرجة متوسطة.
  IV  -7 -3-  المقا عة الفيروسيةحملة  مدى فعالية  : ب المتعلص  المحور الثالثعرض وتحليل إجابات أفراد العينة على عبارات  

   سيارة رونو سامبول الجزائريةمنتج "خليها تصدي" ضد  

 الثالث المحور  يبين اراء واتجاهات المستجوبين حول عبارات   :ي21نجدول رقم  

 العبارات 

Mean 

ي  𝐱̅ن 
المتوسط  
 الحسابي

Std. 
Deviation 

يالانحراف  𝛅ن 
 المعياري 

الوزن النس   
للمتوسط  
الحسابي  

%ي ن  

ترتيب  
أهمية  
العبارة  
في 
 البعد 

العام    الا اه
ينة نحو علأفراد ال

 كل عبارة

52 
ساايارة درونو سااامبول الجزائريةد    ضااددخليها تصاادي د جاءت الة

 تعبيرا منكم عن عدم رضائكم عنها.
 درجة عالية  06 71.85 1.111 3.59
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53 
من خلال فتلف دخليهااا تصااااااااااااااادي  د  المقاااطعااةالااة  على    تعرفااأ

 01 86.30 0.850 4.31  .الاجتماعي منها المواقع الإلك ونية خاصة وسائل التواصل
  درجة عالية 
 جدا

54 
مع    دخليها تصاااااااديدالة المقاطعة   وملااااااااركة  توىقمأ بنلااااااار  
  ووسااااااااااااائل التواصاااااااااااالالإلك ونية   ومقربيك عبر المواقعأصاااااااااااادقائك  
 الاجتماعي.

 درجة عالية  07 68.15 1.290 3.41

55 
أثرت على سااوق الساايارات المصاانعة    دخليها تصااديدأن الة ى تر 

من خلال مقاطعة   رونو ساااااااااااااامبول الجزائرية ومنها سااااااااااااايارةسلجزائر 
 شرائها بسبب هذه الحملة.

 درجة عالية  03 82.96 0.935 4.15

56 
لسيارة رونو سامبول الجزائرية جاءت   دخليها تصديدترى أن الة 

 02 85.93 0.867 4.30 بعد اصدار أسعارها الخيالية بمقابل أنها  لية الصنع.
  درجة عالية 
 جدا

57 
الجزائرية تفتقد لمعايير الساااااالامة والأمن من خلال  ترى أن سااااااامبول

ما روج عنها حملة هاشاااااتاا دسااااايارة الموتد والة دشاااااراء شاااااهادة 
 وفاتك عند شرائهاد.

 درجة عالية  05 73.33 1.326 3.67

58 
بعادم  لادياك قااماأ بتكوين ا ااه    دخليهاا تصااااااااااااااديدالاة المقااطعاة  

 الجزائرية. اقتناء منتج سيارة رونو سامبول
 درجة عالية  04 75.37 1.157 3.77

منتج   د ضددخليها تصدي الة المقاطعة الفيروسيةمدى فعالية   المحور الثالث:
 سيارة رونو سامبول  

 درجة عالية  77.70 0.83195 3.8849

 SPSS.V 25  برنامج بالاعتماد على مخرجات الطالبةالمصدر: من إعداد 

  :الجدول أعلاه نجدمن  

دخليها الة المقاطعة  الفيروسااااااااية   فعالية  مدىسااااااااتوى بمالاسااااااااتنتاج العام حول أراء وا اهات أفراد العينة فيما يتعلق  
المسااتجوبين    لإجاستسااابي الإجمالي  الحالمتوسااط ن عبلااكل عام  ف  :ساايارة رونو سااامبول الجزائريةمنتج ضااد تصااديد 

، وهو يلااااااااااااير إلى تقارب أراء الأفراد  0.8319، وسنحراف معياري  قدره:  3.8849بلغ: المحور على جميع العبارات
 الإجمالي يمعل مركز البيانات  وسلتالي  فالمتوساااااااااااط الحساااااااااااابي  ،و ركزها  حول قيمة المتوساااااااااااط الحساااااااااااابي العام للمحور

 سااامبول الجزائرية صاادىساايارة رونو  منتج ضااد   دكان لهذه الحملة الفيروسااية دخليها تصاادي اهات أفراد العينة أي  لإ
ي بمتوسط حسابي  53. حيث كانأ المرتبة الأولى من حيث الأهمية للعبارة رقم نجة عاليةر بد   أي    % 77.70بنسبة  

بنساااااااااااااابااة  و   أي كااانااأ درجااة اتفاااقهم عاااليااة جاادا حول هااذه العبااارة  0.85انحراف معياااري قاادره  و   4.31قاادر ب  
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صاااة وساااائل على الة المقاطعة دخليها تصااادي دمن خلال فتلف المواقع الإلك ونية خا  واتعرف أي أنهم  86.30%
بمتوساط حساابي قدر ب و   ي جاءت درجة الاتفاق حولها ايضاا عالية جدا56أيضاا الفقرة رقم نو   ،التواصال الاجتماعي

ول الجزائرية جاءت ن الة دخليها تصااديد لساايارة رونو سااامبأي رؤيتهم بأ  0.86انحراف معياري قدر ب  و   4.30
جعلهم يطلقون هذه  و   هذا ما لقى اساتنكار من قبل المساتهلكينو  بعد اصادار أساعارها الخيالية بمقابل أنها  لية الصانع 

ي على نسابة  55الفقرة رقم ن  وتحصالأأما سقي العبارات فكانأ درجة اتفاق المساتجوبين حولها بدرجة عالية .الحملة 
دخليها تصديد أثرت على الة    أي أن  4.15بمتوسط حسابي جاء ب  و    %82.96اتفقاق بين عينة المستجوبين  

ئها بساااببها أي ان هذه  ئرية من خلال مقاطعة شاااراساااوق السااايارات المصااانعة سلجزائر ومنها سااايارة رونو ساااامبول الجزا
أيضااااااا الفقرة  و  كبيرة،الحملة الفيروسااااااية جاءت بأثر على هذا السااااااوق الحساااااااس ويمكن القول أنها كب دت له خسااااااائر  

الة المقاطعة دخليها تصاديد قامأ بتكوين  ي أنهم اتفقوا بدرجة عالية بأنه  أ 3.77ي كان متوساطها الحساابي 58ن
من أفراد العينة المستجوبين  %75.35أنه هذا يدل على  و   نتج سيارة رونو سامبول الجزائريةا اه لديك بعدم اقتناء م

لدى المساااااتهلك   عام  بتكوين ا اه مبتتاهاكن القول أن هذه الحملة الفيروساااااية لقأ  كونأ لديهم هذا الإ اه أي يم
  3.59ي جاءت في ال تيب الساااااااادس من حيث الأهمية بمتوساااااااط حساااااااابي قدر ب52، أما الفقرة رقم نبعدم اقنائها
سااااااايارة درونو   ضاااااااد   دخليها تصاااااااديدالة أن   يرون العام لأفراد العينة المساااااااتجوبين   من الإ اه   %71.85وبنسااااااابة  

ي في 57بادرجاة عاالياة، حياث كااناأ الفقرة رقم ن  عنهاا  همعن عادم رضااااااااااااااا هم تعبيرا من جااءت    سااااااااااااااامبول الجزائرياةد
المساااااااتجوبين  أي أن   1.32  انحراف معياري بو   3.67حيث الأهمية بمتوساااااااط حساااااااابي قدره  ال تيب الخامس من

ة أن ساااامبول الجزائرية تفتقد لمعايير السااالامة والأمن من خلال ما روج عنها حملة هاشاااتاا دسااايارة الموتد وال  يرون 
الساالامة ضااروريان في مواصاافات التي تحملها أي و   و من المعروف أن معياري الأمندشااراء شااهادة وفاتك عند شاارائهاد

أما الفقرة رقم  هو ما لم يجدوه حساااااابهم في ساااااايارة رونو سااااااامبول الجزائرية،  و  بدرجة كبيرا حفاظا على الأرواحو  ساااااايارة
من الإ اه     %71.85وبنسابة    3.59ي جاءت في ال تيب الساادس من حيث الأهمية بمتوساط حساابي قدر ب52ن

 هم  تعبيرا من جاءت   الجزائريةد سايارة درونو ساامبول ضاد  دخليها تصاديدالة أن   العام لأفراد العينة المساتجوبين يرون 
                                                      وبدرجة عالية. عنها همعن عدم رضا

IV -8- الدراسة اختبار الفرضيات: 

إن معالجة الإحصاااائية في اختبار الفرضااايات، يرتبط بمفاهيم ومصاااطلحات إحصاااائية علمية عدة ومهمة، لذا تساااتوجب 
 ضرورة توظيفها في حعنا وتحديدها قصد الكلف عن المطلوب ومن أهم تلك المفاهيم:
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: هي حل مؤقأ لملاكلة الدراساة ويمكن ان تصااا فرضاية البحث انطلاقا من الإطار النظري، فرضـية البحث -
ت  أو على أسااس ملاحظات ساابقة وانه لا يمكن اختبار فرضايات البحث مباشارة بل يجب تحويلها الى فرضايا

 1. إحصائية قابلة للاختبار المباشر

ــيــة الإحصـــــــــــــائيــة -  : تضااااااااااااااع الفرضااااااااااااااياااة الإحصاااااااااااااااااائياااة توقعاااا لقيم بعض الإحصااااااااااااااااااءات المتعلقاااة  الفرضـــــــــ
سبتمع وهي ترتبط مباشارة بفرضايات البحث حيث يسامح قبولها أو رفضاها تأكيد فرضاية البحث أو التخلي 

 2.(𝑯𝟏)، الفرضية البديلة  (𝑯𝟎)الصفرية  عنها. تأخذ الفرضيات الإحصائية شكلين وهما: الفرضية

 :3الفرضيات الإحصائية شكلين وهما -

ــفرية .1 ــية الصـــ : وتنص على عدم وجود أثر للمعالجة التجريبية نالمتتير المساااااااتقل (𝑯𝟎)ويرمز لها سلرمز   الفرضـــ
الدراسااة، وهي التي تخضااع للاختبار على المتتير التابعي، وتكون بصااياعة النفي حول معلمة من معالم متمع  ←

 الإحصائي.

ــية البديلة .2 على المتتير ←: وتنص على أثر للمعالجة التجريبية نالمتتير المساااااتقل (𝑯𝟏)ويرمز لها سلرمز  الفرضــ
 التابعي، وتكون بصياعة الإيجاب حول معلمة من معالم متمع الدراسة، وتقبل كبديل للفرضية الصفرية.

ــتوى   - : يتم اختبار الفرضاااااااية على مساااااااتوى دلالة  دد ومساااااااتوى الدلالة اللاااااااائع الاساااااااتخدام في الدلالةمســـ
وهو ما يعرف بقيمة ألفا، أي أنه يتم اختبار الفرضاااااااية    0.05الدراساااااااات العلوم الإنساااااااانية والاجتماعية هو  

ول على نتائج داثلة ويعني ذلك أن الاحتمال المقبول للحص 0.05الصفرية على مستوى الدلالة الفا تساوي  
أو بمعنى اخر يقبل مقدار خطل   0.05لما تم الحصاول عليه سلصادفة، أو سلخطل في المعاينة، يجب ألا يزيد عن 

 . 0.05في صحة النتائج لا يزيد عن 

: يظهر في فرجاات البرامج الإحصاااااااااااااااائياة معال يP-valueي، ناحتماال الخطالي نSigن  مســـــــــــتوى المعنويـة -
Spss وعلى أسااااساااه يتم اختبار دلالة النتائج وهو يعبر أيضاااا عن قيمة المقارنة بين القيمة المحساااوبة للاختبار ،

 
باااوحااافاااص1 الاااكااارج  وباســـــــــــــتـــخــــــدام  ،عاااباااااااد  يــــــدو   وتـــطـــبـــيـــقــــــا ــــــا  ــائـــيــــــة  الإحصــــــــــــــ ــالـــيــــــب  الجااازائااار،  Spss  الأســــــــــــــ الجااااااااماااعاااياااااااة،  الماااطاااباااوعاااااااات  دياااوان  الأول،  الجااازء   ،2013 ، 

 .22ص:  
 22ص  ، المرجع السابق ،عبد الكرج بوحفص  2
، ص  2013، ماي 31 30ملة العلوم الإنسانية، جامعة  مد خيضر بسكرة، العدد  ،- نماذج تطبيقية  –دور اختبار الفرضيات في دراسات العلوم الاجتماعية زرفة بولقواس:   3

58. 
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يجاب علياه أن تكون   عمااتعبر    ابادولاة نالتيهو كاائن من خلال البياانات الميادانياةي والقيماة    عماانوالتي تعبر  
الأخيرة يتم تحاادياادهااا من خلال مسااااااااااااااتوى الاادلالااة المعتمااد من طرف الباااحااث وكااذا درجااات النتااائجي وهااذه  

 1الحرية.

توجد عدة عوامل تحدد الأساالوب الاحصااائي المناسااب وهي: حجم : اختيار الأســلوب الاحصــائي المناســب -
أساااااااااااااليب الإحصاااااااااااااء  العينة، طبيعة المتتيرات وعددها، مسااااااااااااتوى قياس المتتيرات، نوع التوزيع البيانات ومن 

 oneفرضااااااااااااايات البحث ناختبار ت في حالة العينة الواحدة ن  رالاساااااااااااااتدلالي الذي اساااااااااااااتخدمناه في اختبا
Sample t-test،الخطي لاختبار فرضاايات الأثر   الانحداروأساالوب   لاختبار فرضاايات المسااتوىنالادراكي ي

اختبار  و ي  ANOVA one-wayتم اسااااااتخدام اختبار تحليل التباين الأحادي نوفي الفرضاااااايات الفروق  
T  نلعينتين مستقلتينIndependent Samples Testyي 

IV  -8-1-  الفرضية الرئيسية الأول اختبار 

مســـتخدمي مواقع التواصـــل    وجهة نظرذو دلالة إحصـــائية لأدوات التســـويص الفيروســـي من  إدراكهناك  -
 الاجتماعي.

نالعدمي وفرضية بديلة كما   نقوم بإعادة صياعتها الى فرضية صفرية وعليه    0.05تتم اختبار فرضية عند مستوى الدلالة  
 يلي:

 :نص الفرضية الاحصائية

مسااتخدمي    وجهة نظرذو دلالة إحصااائية لأدوات التسااويق الفيروسااي من  إدراكوجد  : لاي(𝑯𝟎)الفرضــية الصــفرية 
 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن الاجتماعيمواقع التواصل  

مساتخدمي مواقع   وجهة نظرذو دلالة إحصاائية لأدوات التساويق الفيروساي من  كإدرا يوجد:(𝑯𝟏)البديلةالفرضـية  
 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن الاجتماعيالتواصل  

 

، لطلبة سنة أولى ماس  علم اجتماع الحضري نالسداسي العاتحي، قسم العلوم الاجتماعية، كلية العلوم  مطبوعة حول مقياس أعلام آلي: اختبار الفرضيات،  يعلي فاروق  1
 التالي:متوفر على الرابط الإلك وتح    02 مد لمين دسعين سطيف  الإنسانية والاجتماعية، جامعة  

http://dspace.univsetif2.dz/xmlui/bitstream/handle/123456789/830/%D9%8A%D8%B9%D9%84%D9%80%
D9%89%20%D9%81%D9%80%D8%B1%D9%88%D9%82.pdf?sequence=1&isAllowed=y 

http://dspace.univsetif2.dz/xmlui/bitstream/handle/123456789/830/%D9%8A%D8%B9%D9%84%D9%80%D9%89%20%D9%81%D9%80%D8%B1%D9%88%D9%82.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://dspace.univsetif2.dz/xmlui/bitstream/handle/123456789/830/%D9%8A%D8%B9%D9%84%D9%80%D9%89%20%D9%81%D9%80%D8%B1%D9%88%D9%82.pdf?sequence=1&isAllowed=y
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 :الأدوات إحصائية لاختبار الفرضية ✓

اخااتااباااااااار   اسااااااااااااااااتااخااااااادام  تم  الاافاارضااااااااااااااااياااااااة  صااااااااااااااااحاااااااة  ماان  الااواحااااااادة ي  T-TESTنلاالااتااحااقااق  الااعاايااناااااااة  حاااااااالاااااااة   في 
إذا كان هناك فرق جوهري ندال إحصاااااائياي بين   عماويفيد هذا الاختبار في الكلاااااف   يOne Sample t-testن

بمعنى أنه يفيد في  (𝑿=03) لإجاست أفراد العينة على إجمالي عبارات المتتير والمتوسااط الفرضااي 𝑋̅المتوسااط الحسااابي   
كان هنا فرق ذو دلالة إحصااااااااااائية نفرق جوهريي بين المتوسااااااااااط الحسااااااااااابي الحقيقي  فحص إجاست المبحوثين فيما إذا  

 وقيمة ثابتة نالمتوسط الفرضيي.  لإجاستهم

مع  spssي المحسااوب سسااتخدام برنامج sigبين قيمة المسااتوى المعنويةن  ن نقار   :الفرضــيةقاعدة اتخاذ القرار في اختبار 
أقل من أو تساوي   Sig)أو  P-valueفعذا كانأ قيمة الاحتمال الخطل ن  0.05المستوى الدلالة المعتمد من طرفنا 

 ي. 1Hي ونقبل الفرضية البديلة ن0Hفعننا نرفض الفرضية الصفرية ن 0.05مستوى الدلالة  

 

 الفرضية الرئيسية الأولاختبار يبين نتائج تحليل  :  ي22نجدول رقم  

الدلالة الإحصائية  
لإجاست افراد  

العينة على عبارات 
المتعلق سلمحور 

 الاول

حجم  
 العينة 

Moyenne 

 المتوسط الحسابي 

Ecart type 

 الانحراف المعياري 

Mean 
Difference 

𝑋̅ الفرق بين     
(𝜇=3) و 

T المحسوبة     القرار  sig درجة الحرية  

 دال 0.000 530 23.026 0.97302 0.43915 3.9730 531

 

 SPSS.V 25  بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 :  التحليل الاحصائي

المحور من خلال الجدول أعلاه تبين لنا أن المتوساااااااااط الحساااااااااابي لااااااااااااااااااااااا لإجاست أفراد العينة على إجمالي عبارات المتعلقة 

δ(وسلانحراف معياري بلغ   (x̅=3.9730)من الاسااتبيان بلغ   أبعاد التسااويق الفيروسااي نأدواتهي:الاول =   ي 0.43915
أي أن    ي̅ X-  (3= 0.97302والفرق بينهما هو موجب، حيث بلغ   (𝑋=3)كبر من المتوسااط الحسااابي الفرضااي  أوهو  
 وان  الاجتماعيمسااتخدمي مواقع التواصاال    وجهة نظرذو دلالة إحصااائية لأدوات التسااويق الفيروسااي من  إدراكهناك 
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ي calT=23.026ي المحساااااااااااوبة نTأن قيمة نوأن نتائج إجاست العينة دال إحصاااااااااااائيا حيث هي ما يؤكد هذه النتائج  
   0.05أقل من مستوى الدلالة    Sig)=0.000وقيمة ن

ذو دلالة إحصااااائية لأدوات  إدراكوجد  ي:(𝐻1)الفرضااااية البديلة ي ونقبل0Hن نرفض الفرضااااية الصاااافرية :اتخاذ القرار
 .يα≤0.05مستوى دلالة نعند ي يالاجتماعمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرالتسويق الفيروسي من 

IV  -8-2- للرئيسية الأول   اختبار الفرضيات الفرعية 

 تنبعق منها الفرضيات الفرعية التالية 

 01اختبار الفرضية الفرعية  -01

  وجهة نظر ذو دلالة إحصااااااائية للمحتوى الفيروسااااااي نالمحتوى العقلاتح، العاطفي، الأخلاقيي من   إدراك هناك -
 الاجتماعي.مستخدمي مواقع التواصل  

نالعدمي وفرضية بديلة كما   وعليه نقوم بإعادة صياعتها الى فرضية صفرية   0.05تم اختبار فرضية عند مستوى الدلالة  ي
 يلي:

 :الاحصائيةنص الفرضية 

إدراك ذو دلالة إحصااااااااائية للمحتوى الفيروسااااااااي نالمحتوى العقلاتح، العاطفي،  : لايوجد  (𝑯𝟎)الفرضـــــــية الصـــــــفرية 
 يα≤0.05الأخلاقيي من وجهة نظر مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي عند مستوى دلالة ن

الفيروساي نالمحتوى العقلاتح، العاطفي، الأخلاقيي إدراك ذو دلالة إحصاائية للمحتوى :يوجد (𝑯𝟏)الفرضـية البديلة
 يα≤0.05من وجهة نظر مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي عند مستوى دلالة ن

 للفرضية الرئيسية الأول -01الفرعيةاختبار يبين نتائج تحليل    :(23)  جدول رقم 

الدلالة الإحصائية  
لإجاست افراد  

 العينة  

حجم  
 العينة 

Moyenne 

 المتوسط الحسابي 

Ecart type 

 الانحراف المعياري 

Mean 
Difference 

𝑋̅ الفرق بين     (𝜇=3) و 

T المحسوبة     القرار  sig درجة الحرية  

 دال 0.000 530 13.407 0.77778 0.60287 3.7778 531 المحتوى العقلاتح 
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 دال 0.000 530 10.867 0.75926 0.72607 3.7593 531 المحتوى العاطفي 

 دال 0.000 530 23.491 1.32716 0.58713 4.3272 531 المحتوى الأخلاقي

 دال 0.000 530 21.820 0.95473 0.45472 3.9547 531 المحتوى الفيروسي 
 

 SPSS.V 25  بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 :  التحليل الاحصائي

 أعلاه: من خلال الجدول 

لنا أن المتوسط الحسابي تح  العقلالمحتوى  ل  الاجتماعيي مستخدمي مواقع التواصل  سلنسبة إدراك عينة الدراسة ن -
وسلانحراف   (x̅=3.7778)الاستبيان بلغ   توى العقلاتحبقياس المحلا لإجاست أفراد العينة على إجمالي عبارات المتعلقة  

δ(معياري بلغ  = والفرق بينهما هو موجب، حيث   (𝑋=3)كبر من المتوسط الحسابي الفرضي  أ ي وهو  0.60287
مستخدمي مواقع   وجهة نظر تح للمحتوى العقلاذو دلالة إحصائية   إدراكي أي أن هناك  ̅ X-   (3=  0.77778بلغ 

ي المحسوبة Tوأن نتائج إجاست العينة دال إحصائيا حيث أن قيمة نما يؤكد هذه النتائج هي    وان  الاجتماعي التواصل  
 .   0.05أقل من مستوى الدلالة   Sig)=0.000ي وقيمة ن calT=13.407ن

تبين لنا أن المتوسط   العاطفيلمحتوى  ل  الاجتماعييمستخدمي مواقع التواصل  سلنسبة إدراك عينة الدراسة ن -
 (x̅=3.7593)من الاستبيان بلغ    بقياس المحتوى العاطفيالحسابي لا لإجاست أفراد العينة على إجمالي عبارات المتعلقة  

δ(معياري بلغ وسلانحراف   = والفرق بينهما هو   (𝑋=3)كبر من المتوسط الحسابي الفرضي  أ ي وهو  0.72607
 وجهة نظرمن    للمحتوى العاطفيذو دلالة إحصائية    إدراكي أي أن هناك  ̅ X-   (3=   0.75926موجب، حيث بلغ  

أن نتائج إجاست العينة دال إحصائيا حيث أن ما يؤكد هذه النتائج هي    وان   الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل  
 .   0.05أقل من مستوى الدلالة   Sig)= 0.000ي وقيمة نcalT=10.867ي المحسوبة ن Tقيمة ن

لنا أن المتوسط   الأخلاقي تبينلمحتوى  ل  الاجتماعييمستخدمي مواقع التواصل  دراك عينة الدراسة ن لإسلنسبة   -
 (x̅=4.3272)من الاستبيان بلغ    بقياس المحتوى الأخلاقيالحسابي لا لإجاست أفراد العينة على إجمالي عبارات المتعلقة  

δ(وسلانحراف معياري بلغ  = والفرق بينهما هو   (𝑋=3)كبر من المتوسط الحسابي الفرضي  أ ي وهو  0.58713
وجهة من    للمحتوى الأخلاقيذو دلالة إحصائية    إدراكناك  ي أي أن ه̅ X-   (3=  1.32716موجب، حيث بلغ  
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أن نتائج إجاست العينة دال إحصائيا حيث ما يؤكد هذه النتائج هي    وان   الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    نظر
 .   0.05أقل من مستوى الدلالة   Sig)=0.000ي وقيمة ن calT=23.491ي المحسوبة نTأن قيمة ن

أجمالية   - الاجتماعييوبصفة  التواصل  مواقع  نمستخدمي  الدراسة  عينة  إدراك  بخصوص  انه  للمحتوى   نجد 
من   تبين لنا أن المتوسط الحسابي لا لإجاست أفراد العينة على إجمالي عبارات المتعلقة بقياس المحتوى الفيروسي   الفيروسي 

δ(وسلانحراف معياري بلغ   (x̅=3.9547)الاستبيان بلغ   = ي وهو أكبر من المتوسط الحسابي الفرضي 0.45472
(𝑋=3)    بلغ بينهما هو موجب، حيث  أن هناك إدراك ذو دلالة إحصائية ̅ X-   (3=  0.95473والفرق  ي أي 

د هذه النتائج هي وأن نتائج ما يؤك   وان  من وجهة نظر مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي   للمحتوى الفيروسي 
ن  قيمة  أن  إحصائيا حيث  دال  العينة  نTإجاست  المحسوبة  نcalT=21.820ي  وقيمة  من   Sig)=0.000ي  أقل 

 .   0.05مستوى الدلالة  

إدراك ذو دلالة إحصااااااااااااائية  يوجد : (𝐻1)  البديلةالفرضااااااااااااية نقبل وي 0Hننرفض الفرضااااااااااااية الصاااااااااااافرية  :اتخاذ القرار
الفيروساااااااي نالمحتوى العقلاتح، العاطفي، الأخلاقيي من وجهة نظر مساااااااتخدمي مواقع التواصااااااال الاجتماعي للمحتوى 

 .يα≤0.05عند مستوى دلالة ن

 02اختبار الفرضية الفرعية  -02

مساااتخدمي مواقع   وجهة نظري من الرساااالة الإعلانيةذو دلالة إحصاااائية للمحتوى الفيروساااي ن توجد اساااتجابة -
 الاجتماعي.التواصل  

وعليه نقوم بإعادة صياعتها الى فرضية صفريةنالعدمي وفرضية بديلة كما   0.05تم اختبار فرضية عند مستوى الدلالة  ي
 يلي:

 :نص الفرضية الاحصائية

اساااتجابة ذو دلالة إحصاااائية للمحتوى الفيروساااي نالرساااالة الإعلانيةي من وجهة وجد  ت: لا(𝑯𝟎)الفرضــية الصــفرية 
 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعينظر  

ــية البديلة اسااااتجابة ذو دلالة إحصااااائية للمحتوى الفيروسااااي نالرسااااالة الإعلانيةي من وجهة نظر   توجد:(𝑯𝟏)الفرضـ
 يα≤0.05مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي عند مستوى دلالة ن
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 للفرضية الرئيسية الأول 02الفرضية الفرعية اختبار يبين نتائج تحليل  :  ي24نجدول رقم  

الدلالة الإحصائية  
لإجاست افراد  

 العينة  

حجم  
 العينة 

Moyenne 

 المتوسط الحسابي 

Ecart type 

 الانحراف المعياري 

Mean 
Difference 

𝑋̅ الفرق بين     (𝜇=3) و 

T المحسوبة     القرار  sig درجة الحرية  

 دال 0.000 530 14.726 0.88889 0.62731 3.8889 531
 

 SPSS.V 25  بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 :  التحليل الاحصائي

المتعلقة بمدى  العينة على إجمالي عبارات  أفراد  لا لإجاست  المتوسط الحسابي  أن  لنا  تبين  من خلال الجدول أعلاه 
لمحتوى   الإعلانيةيالاستجابة  بلغ    نالرسالة  الاستبيان  بلغ   (x̅=3.8889)من  معياري  δ(وسلانحراف  =

 0.88889والفرق بينهما هو موجب، حيث بلغ    (𝑋=3)ي وهو أكبر من المتوسط الحسابي الفرضي  0.62731
=3)   -X ̅ التواصل مواقع  مستخدمي  نظر  وجهة  من  الفيروسي  التسويق  للمحتوى  عالية  استجابة  هناك  أن  أي  ي 
نا قيمة  أن  حيث  إحصائيا  دال  العينة  إجاست  نتائج  وأن  هي  النتائج  هذه  يؤكد  ما  وان  المحسوبة Tلاجتماعي  ي 
  .0.05أقل من مستوى الدلالة   Sig)=0.000ي وقيمة ن calT=14.726ن

:𝐻1)الفرضاااااية البديلة نقبلو ي 0Hن نرفض الفرضاااااية الصااااافرية :اتخاذ القرار إحصاااااائية  ذو دلالة  اساااااتجابة  وجدت:(

عند مساتوى دلالة   الاجتماعيمساتخدمي مواقع التواصال   وجهة نظرمن ي  الرساالة الإعلانيةللمحتوى الفيروساي ن
 يα≤0.05ن

 03اختبار الفرضية الفرعية  -03

 الاجتماعي.مستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرمن  النلر الفيروسيةذو دلالة معنوية لوسائل   إدراكيوجد   -
وعليه نقوم بإعادة صياعتها الى فرضية صفريةنالعدمي وفرضية بديلة كما   0.05م اختبار فرضية عند مستوى الدلالة يت

 يلي:
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 :نص الفرضية الاحصائية

مساتخدمي    نظروجهة من   النلار الفيروسايةذو دلالة معنوية لوساائل   إدراكوجد  ي: لا(𝑯𝟎)الفرضـية الصـفرية 
 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن الاجتماعيمواقع التواصل  

ــية البديلة مساااااتخدمي    وجهة نظرمن  النلااااار الفيروسااااايةذو دلالة معنوية لوساااااائل  إدراك وجدي :(𝑯𝟏)الفرضــ
 .يα≤0.05عند مستوى دلالة ن الاجتماعيمواقع التواصل  

 للفرضية الرئيسية الأول 03الفرضية الفرعية اختبار يبين نتائج تحليل  :  ي25نجدول رقم  

الدلالة الإحصائية  
لإجاست افراد  

 العينة  

حجم  
 العينة 

Moyenne 

 المتوسط الحسابي 

Ecart type 

 الانحراف المعياري 

Mean 
Difference 

𝑋̅ الفرق بين     (𝜇=3) و 

T المحسوبة     القرار  sig درجة الحرية  

 دال 0.000 530 18.370 1.04894 0.59342 4.0489 531

 SPSS.V 25  بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 :  التحليل الاحصائي

بوسائل من خلال الجدول أعلاه تبين لنا أن المتوسط الحسابي لا لإجاست أفراد العينة على إجمالي عبارات المتعلقة  
الفيروسية   بلغ  النلر  بلغ   (x̅=4.0489)من الاستبيان  δ(وسلانحراف معياري  = كبر من المتوسط أ وهو    ي0.59342
 ادراك بدرجة عاليةأي أن هناك  ي̅ X-   (3=  1.04894  والفرق بينهما هو موجب، حيث بلغ  (𝑋=3)الحسابي الفرضي 

وأن نتائج الاجتماعي وان ما يؤكد هذه النتائج هي مستخدمي مواقع التواصل  وجهة نظرمن لوسائل النلر الفيروسية 
أقل من مستوى   Sig)=0.000ي وقيمة نcalT=18.370ي المحسوبة نTإجاست العينة دال إحصائيا حيث أن قيمة ن

  0.05الدلالة  

:𝐻1)الفرضااية البديلة نقبلوي 0Hننرفض الفرضااية الصاافرية  :اتخاذ القرار ذو دلالة معنوية لوسااائل   إدراكوجدي:(
 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرمن  النلر الفيروسية
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 04اختبار الفرضية الفرعية  -04

مسااااااااااااااتخادمي مواقع التواصاااااااااااااال    وجهاة نظرمن ذو دلالاة معنوياة للكلماة المنطوقاة الك ونياا  إدراكيوجاد  -
 الاجتماعي.

 :نص الفرضية الاحصائية

مستخدمي    وجهة نظرمن ذو دلالة معنوية للكلمة المنطوقة الك ونيا  إدراكوجد  : لاي(𝑯𝟎)الفرضية الصفرية 
 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن الاجتماعيمواقع التواصل  

ــية البديلة مسااااااااااتخدمي    وجهة نظرمن  ذو دلالة معنوية للكلمة المنطوقة الك ونيا   إدراك  وجدي  :(𝑯𝟏)الفرضــــــ
 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن الاجتماعيمواقع التواصل  

 الأول للفرضية الرئيسية  04الفرضية الفرعية اختبار نتائج تحليل   يبين  :ي26نجدول رقم  

الدلالة الإحصائية  
لإجاست افراد  

 العينة  

حجم  
 العينة 

Moyenne 

 المتوسط الحسابي 

Ecart type 

 الانحراف المعياري 

Mean 
Difference 

𝑋̅ الفرق بين     (𝜇=3) و 

T المحسوبة     القرار  sig درجة الحرية  

 دال 0.000 530 21.159 0.98251 0.48257 3.9825 531
 

 SPSS.V 25 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 التحليل الاحصائي:  

من خلال الجدول أعلاه تبين لنا أن المتوسط الحسابي لا لإجاست أفراد العينة على إجمالي عبارات المتعلقة للكلمة المنطوقة 
δ(وسلانحراف معياري بلغ   (x̅=3.9825)من الاستبيان بلغ    الك ونيا = كبر من المتوسط الحسابي أ وهو    ي0.48257
للكلمة ادراك بدرجة عالية  أي أن هناك    ي̅ X-   (3=  0.98251والفرق بينهما هو موجب، حيث بلغ    (𝑋=3)الفرضي  

ائج إجاست وأن نتالاجتماعي وان ما يؤكد هذه النتائج هي  مستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرالمنطوقة الك ونيا من  
أقل من مستوى الدلالة   Sig)=0.000ي وقيمة نcalT=21.159ي المحسوبة نTالعينة دال إحصائيا حيث أن قيمة ن

0.05  
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ذو دلالة معنوية  إدراك وجد ي : :(𝐻1)الفرضاااااااااااااية البديلةونقبل  (𝑯𝟎)نرفض الفرضاااااااااااااية الصااااااااااااافرية  اتخاذ القرار:
 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرمن  للكلمة المنطوقة الك ونيا 

 05اختبار الفرضية الفرعية  -05

 الاجتماعي.مستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرمن  ذو دلالة معنوية لقادة الرأي  إدراكيوجد  -
وعليه نقوم بإعادة صياعتها الى فرضية صفريةنالعدمي وفرضية بديلة كما   0.05اختبار فرضية عند مستوى الدلالة  يتم
 يلي:

 :نص الفرضية الاحصائية

مساتخدمي مواقع التواصل   وجهة نظرمن ذو دلالة معنوية لقادة الرأي  إدراكوجد  : لاي(𝑯𝟎)الفرضـية الصـفرية 
 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن  الاجتماعي

مساااااااااتخدمي مواقع التواصااااااااال   وجهة نظرمن ذو دلالة معنوية لقادة الرأي  إدراك وجدي:(𝑯𝟏)الفرضـــــــية البديلة
 .يα≤0.05عند مستوى دلالة ن  الاجتماعي

 للفرضية الرئيسية الأول 05الفرضية الفرعية اختبار يبين نتائج تحليل   :(27نجدول رقم  

الدلالة الإحصائية  
لإجاست افراد  

 العينة  

حجم  
 العينة 

Moyenne 

 المتوسط الحسابي 

Ecart type 

 الانحراف المعياري 

Mean 
Difference 

𝑋̅ الفرق بين     (𝜇=3) و 

T المحسوبة     القرار  sig درجة الحرية  

 دال 0.000 530 15.068 0.96667 0.66670 3.9667 531
 

 SPSS.V 25  بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 :  التحليل الاحصائي

بقادة الرأي   من خلال الجدول أعلاه تبين لنا أن المتوسط الحسابي لا لإجاست أفراد العينة على إجمالي عبارات المتعلقة
بلغ   الاستبيان  بلغ  (x̅=3.9667)من  معياري  δ(وسلانحراف  = الحسابي   0.66670 المتوسط  من  أكبر  وهو 

ي أي أن هناك ادراك بدرجة عالية ̅ X-   (3=  0.96667والفرق بينهما هو موجب، حيث بلغ    (𝑋=3)الفرضي  
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نة لقادة الرأي من وجهة نظر مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي وان ما يؤكد هذه النتائج هي وأن نتائج إجاست العي
ن الدلالة   Sig)=0.000ي وقيمة ن calT= 15.068ي المحسوبة نTدال إحصائيا حيث أن قيمة  أقل من مستوى 

0.05  

ذو دلالة معنوية لقادة   إدراك وجدي(𝐻1) :الفرضاااااية البديلةونقبل  (𝑯𝟎)نرفض الفرضاااااية الصااااافرية  :اتخاذ القرار
 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرمن الرأي 

IV  -8-3-   اختبار الفرضية الرئيسية الثانية 

 الفرضية:   نص

يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لاستخدام أدوات التسويق الفيروسي سستخدام المكونات الخاصة سلا اهات    -
وجهة من   تج سيارة رونو سامبول الجزائريةمن  حول الجزائري  على سلوك المستهلك   A I D A وفق نموذج

 . الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    نظر
 :حصائية لاختبار الفرضيةالإالأدوات 

لإثبات الفرضاااااااااية المذكورة أعلاه تم اساااااااااتخدام تحليل نموذج الانحدار الخطي البسااااااااايط لكلاااااااااف على وجود ارتباط بين  
 التابع.المتتيرات وكذلك عن مدى تأثير ومساهمة ودور المتتير المستقل في المتتيرات 

 : نص الفرضية الاحصائية

ساتخدام أدوات التساويق  لاي  α≤0.05دلالة إحصاائية عند مساتوى ن ذو  تأثيروجد يلا :  (𝑯𝟎)الفرضـية الصـفرية 
على ساالوك  A I D A   الفيروسااي سسااتخدام المكونات الخاصااة سلا اهات وفق نموذج
مساااااتخدمي    وجهة نظرمن المساااااتهلك الجزائري حول منتج سااااايارة رونو ساااااامبول الجزائرية  

 .الاجتماعيمواقع التواصل  

ــية البديلة سااااااتخدام أدوات التسااااااويق  لاي  α≤0.05دلالة إحصااااااائية عند مسااااااتوى ن  ذو تأثيروجد  ي  :(𝑯𝟏)الفرضـــ
على ساااالوك A I D A   الفيروسااااي سسااااتخدام المكونات الخاصااااة سلا اهات وفق نموذج
مساااااااتخدمي   وجهة نظرمن المساااااااتهلك الجزائري حول منتج سااااااايارة رونو ساااااااامبول الجزائرية  

 .الاجتماعيمواقع التواصل  
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   من أجل دراساة العلاقة بين المتتير نالمساتقل نالمؤثرةي والتابع نالمتلثري نعتمد  النموذج الانحدار الخطي البسـيط:صـياغة
 على المعادلة التالية التي:

(𝒙𝟏) + 𝛆𝐢 1+ B 0y = B 

y: سلوك المستهلك 

0Bمعامل الانحدار العابأ : 

1B:  معامل الانحدار للمتتير المستقل نأدوات التسويق الفيروسيي (𝒙𝟏 )  

:𝛆𝐢 قيمة الخطل العلوائي 

أدوات  ن تأثيرلتقدير معلمات النموذج الانحدار البسيط والمتعلق سختبار مدى  SPSS.V 25 وسلاستعانة ب برنامج
الفيروسي الجزائريىى  عل  يالتسويق  المستهلك  هو  نتحصل    سلوك  التالي  للجداول الجدول  فرجات   ملخص 

ي،  F  ،SIGن    يضمن قيم  ANOVAي، جدول تحليل التباين    2R  ،rالانحدارن    وذج دول نم:ننج  SPSSبرنامج
 لكل معلمة انحدار:   SIGي وقيم  T-Testختبار نامن قيم    ي،b1 ،b0جدول معاملات الانحدارن

 لاختبار الفرضية الرئيسية الثانية يبين ملخص مخرجات تحليل الانحدار البسيط    :ي28نجدول رقم  

 المعنوية الجزئية /لمعاملات الانحدار  القدرة التفسيرية  معنوية الكلية لنموذج الانحدار  

 المحسوبة  Fقيمة 
مستوى المعنوية  

 (SIG) 
r 2R    المعاملات نموذج الانحدار B t 

مستوى المعنوية  
 (SIG) 

26.343 0.000b 0.446a 0.199 

(Constant) -0.391 -0.549 0.584 

 0.000 5.133 0.915 المتغير المستقل

 :SPSS.V 25  بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 
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 يتبن من جدول تحليل الانحدار البسيط ما يلي: 

سلوك المستهلك و   أدوات التسويص الفيروسيبينأ نتائج أن هناك علاقة ارتباط موجبة بين    (: rمعامل الارتباط ) -
   =0.446rحيث بلغ معامل الارتباط بيرسون   الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظر الجزائري من 

انه  و يتضح    2R  =0.199من خلال قيمة معامل التحديد المقدرة باااا  ( )نسبة التفسير(: 2Rمعامل التحديد ) -
 أدواتأن    لنا   االاجتماعيي تبينمواقع التواصل    نمستخدمي  عينة الدراسة   وفي الزمن الذي قمنا فيه سستجواب

الفيروسي  بب  تساهم   المستخدمة  التسويص  قدرت  الجزائري بتلثيرها  %  19.90نسبة  المستهلك  سلوك  على 
 .نتج سيارة رونو سامبول الجزائريةم حول A I D A سستخدام المكونات الخاصة سلا اهات وفق نموذج

المحسوبة دالة احصائيا حيث أن قيمة   يcalF=26.343نومن الجدول أعلاه نجد قيمةF  (test-F  :)اختبار   -
SIG=0.00    ي معتمد من طرفنا في البحث وهذا يلير إلى معنوية النموذج 0.05أقل من مستوى الدلالة ن   وهي

 . يتطابق مع بيانات العينة المدروسة  الطالبة الانحدار البسيط الممعل للعلاقة المدروسة أي النموذج المف ض من طرف  

 الثانية:الرئيسية ومنه: نستنتج قرار اختبار الفرضية  

ي α≤0.05دلالة إحصااائية عند مسااتوى ن  ذو  تأثيروجد  ي:(𝑯𝟏)لفرضـية البديلةل اونقب  (𝑯𝟎)الفرضـية الصـفريةنرفض  
على سااالوك   A I D A ساااتخدام أدوات التساااويق الفيروساااي سساااتخدام المكونات الخاصاااة سلا اهات وفق نموذجلا

 .الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرالجزائرية من   نتج سيارة رونو سامبولحول م المستهلك الجزائري

ي sigي وقيمة ن T-testومن خلال قيمة اختبار ن  نالمعنوية الجزئية للنموذجي: اختبار معنوية معاملات الانحدار   -
 لكل معامل انحدار نجد: 

   وية الجزئية للنموذجينالمعناختبار معنوية معاملات الانحدار    يبين ملخص  :ي29نجدول رقم   -

 B معامل الانحدار
 نص الفرضية اختبار المعاملات الانحدار

(1.. B0B ) 

قيمة اختبار  
T sig  القرار 

(Constant) -0.391 

لنموذج  B0المقدر العابأ :  0Hالصفرية
 الانحدارعير معنوي 

-0.549 0.584 

 قبول: 
0H 

تأثير لا ليس له  
يحذف من  معنوي و 

لنموذج   B0المقدر العابأ :  1Hالبديلة  النموذج 
 الانحدار معنوي 
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استخدام أدوات  
 التسويص الفيروسي 

0.915 

لنموذج   B1: معامل الانحدار 0Hالصفرية
 الانحدارعير معنوي 

5.133 0.000 

 قبول: 
1H 

معنوي ويضم في تأثير  
لنموذج   B1معامل الانحدار:  1Hالبديلة النموذج 

 الانحدار معنوي 

 SPSS.V 25   المصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد على مخرجات برنامج

 :الانحدار  معاملنجد أن 

 أقل من مساااااااااااتوى  Sig)لأن قيم مساااااااااااتوى المعنوية ن  0.05تأثير معنوي عند مساااااااااااتوى دلالة  له يB.1ن  -
 النموذج.ي ومنه يظم في  0.05الدلالةن

من مسااااتوى   كبرأ   Sig)لأن قيم مسااااتوى المعنوية ن  0.05تأثير معنوي عند مسااااتوى دلالة  له  ليس  يB.0ن -
 .الانحدار النموذج يحذف مني ومنه 0.05الدلالةن

 حال انه فيعلى  يالتسااويق الفيروسااي  نأدواتي للمتتير المسااتقل 1B=0.915معامل الانحدار ن  تفسااير قيمةويمكن   
على ساااااااالوك المسااااااااتهلك  تأثيرها  الى زيادة  اسااااااااتخدام أدوات التسااااااااويق الفيروسااااااااي يؤديبزيادة وحدة واحدة في  قمنا

نتج سااايارة رونو ساااامبول الجزائرية  حول م A I D A الجزائري سساااتخدام المكونات الخاصاااة سلا اهات وفق نموذج
 الهامبة مرتفعة دا يدل على دور % وهي نسااا91.50بنسااابة    الاجتماعيمساااتخدمي مواقع التواصااال   وجهة نظرمن 

 الذي تلعبه أدوات التسويق الفيروسي في تأثيرها على سلوك المستهلك الجزائري.

سلوك المستهلك   استخدام أدوات التسويق الفيروسي إذن النموذج الانحدار الخطي البسيط الممعل للعلاقة بين   -
 هو:   المستجوبةمع بيانات العينة    والمتطابق  الجزائري

𝒚 = 0.915(𝒙𝟏) + 𝛆𝐢   

سلوك المستهلك الجزائري  = 0.915 (استخدام أداوت التسويق الفيروسي ) + 𝛆𝐢   

 

 

   𝑹𝟐 =   0.199 𝑭 = 26.343 

𝒓 = 0.446                               𝑺𝑰𝑮 ∶   𝟎. 𝟎𝟎𝟎 
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IV  -08-04-الثانية للرئيسية    اختبار الفرضيات الفرعية 

 : تنبعق منها الفرضيات الفرعية التالية 

 01اختبار الفرضية الفرعية  -01

 نص الفرضية: 

ي Iي وخلق الاهتمام ن Aلفأ الانتباه نيوجد أثر ذو دلالة إحصائية لاستخدام أدوات التسويق الفيروسي على   -
 الجزائرية وفقا للمكون المعرفي نالإدراكيي.   نحو منتج سيارة رونو سامبول 

وعليه نقوم بإعادة صياعتها الى فرضية صفريةنالعدمي وفرضية بديلة كما   0.05م اختبار فرضية عند مستوى الدلالة يت
 يلي:

 : نص الفرضية الاحصائية

لاساتخدام أدوات التساويق  ي  α≤0.05تأثير ذو دلالة إحصاائية عند مساتوى نلا يوجد :  (𝑯𝟎)الفرضـية الصـفرية 
ي نحو منتج سااااااااايارة رونو ساااااااااامبول Iي وخلق الاهتمام نAالفيروساااااااااي على لفأ الانتباه ن

من وجهاة نظر مسااااااااااااااتخادمي مواقع التواصااااااااااااااال    الجزائرياة وفقاا للمكون المعرفي نالإدراكيي
 الاجتماعي

ــية البديلة لاسااااااتخدام أدوات التسااااااويق  ي  α≤0.05دلالة إحصااااااائية عند مسااااااتوى ن  تأثير ذو  وجدي  :(𝑯𝟏)الفرضـــ
ي نحو منتج ساااااااااااايارة رونو سااااااااااااامبول Iي وخلق الاهتمام نAلفأ الانتباه نالفيروسااااااااااااي على 

مسااااااااااااااتخاادمي مواقع التواصاااااااااااااااال    وجهااة نظرمن    الجزائريااة وفقااا للمكون المعرفي نالإدراكيي
 .الاجتماعي

   من أجل دراساة العلاقة بين المتتير نالمساتقل نالمؤثرةي والتابع نالمتلثري نعتمد  البسـيط:صـياغة النموذج الانحدار الخطي
 على المعادلة التالية التي:

(𝒙𝟏) + 𝛆𝐢 1+ B 0y = B 

y: المكون المعرفي نالإدراكيي 
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0Bمعامل الانحدار العابأ : 

1B:  معامل الانحدار للمتتير المستقل نأدوات التسويق الفيروسيي (𝒙𝟏 )  

:𝛆𝐢 قيمة الخطل العلوائي 

أدوات نتأثير لتقدير معلمات النموذج الانحدار البسيط والمتعلق سختبار مدى SPSS.V 25 وسلاستعانة ب برنامج
 ملخص للجداول الجدول التالي هو  نتحصل    المعرفيوفقا للمكون    سلوك المستهلك الجزائري  ىعل  يالفيروسيالتسويق  

، Fن    يضمن قيم  ANOVAي، جدول تحليل التباين    R2  ،rالانحدار    وذج دول نم:ننج  SPSSفرجات برنامج
SIGي،  جدول معاملات الانحدارنb1 ،b0،ختبار نايضمن قيم    يT-Test  ي وقيمSIG   :لكل معلمة انحدار 

 لاختبار الفرضية الرئيسية الثانية يبين ملخص مخرجات تحليل الانحدار البسيط  :    ي30نجدول رقم  

 المعنوية الجزئية /لمعاملات الانحدار القدرة التفسيرية  معنوية الكلية لنموذج الانحدار 

 المحسوبة  Fقيمة 
مستوى المعنوية  

 (SIG) 
r 2R   المعاملات نموذج الانحدار B t 

مستوى المعنوية  
 (SIG) 

23.999 0.000b 0.430a 0.185 

(Constant) -0.508 -0.661 0.510 

 0.000 4.899 0.941 المتغير المستقل

 SPSS.V 25  بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 يتبن من جدول تحليل الانحدار البسيط ما يلي: 

سلوك المستهلك و أدوات التسويص الفيروسي  بينأ نتائج أن هناك علاقة ارتباط موجبة بين    (: rمعامل الارتباط ) -
ن نالجزائري   الانتباه  نAلفأ  الاهتمام  وخلق  نالإدراكيي  ي يIي  المعرفي  للمكون  نظرمن    وفقا   وجهة 

 =0.430rبيرسون   حيث بلغ معامل الارتباط  الاجتماعي مستخدمي مواقع التواصل  

يتضح وانه    2R  =0.185من خلال قيمة معامل التحديد المقدرة باااا  ( )نسبة التفسير(: 2Rالتحديد )معامل   -
 أدواتأن    عينة الدراسة نمستخدمي مواقع التواصل الاجتماعيي تبينا لنا  وفي الزمن الذي قمنا فيه سستجواب
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تأثيرها على سلوك المستهلك الجزائري    % في18.50ب    المستخدمة تساهم بنسبة قدرت  التسويص الفيروسي
 حول نتج سيارة رونو سامبول الجزائرية   ييIي وخلق الاهتمام نAلفأ الانتباه نالمكون المعرفي  سستخدام  

المحسوبة دالة احصائيا حيث أن قيمة   يcalF=23.999نومن الجدول أعلاه نجد قيمةF  (test-F  :)اختبار   -
SIG=0.00    ي معتمد من طرفنا في البحث وهذا يلير إلى معنوية النموذج 0.05وهي أقل من مستوى الدلالة ن

 . يتطابق مع بيانات العينة المدروسة  الطالبة الانحدار البسيط الممعل للعلاقة المدروسة أي النموذج المف ض من طرف  

 الثانية:الفرعية  ومنه: نستنتج قرار اختبار الفرضية  

ي α≤0.05دلالة إحصااائية عند مسااتوى ن  تأثير ذووجد  ي:(𝑯𝟏)الفرضـية البديلة ونقبل  (𝑯𝟎)نرفض الفرضـية الصـفرية
ي نحو منتج سااااااااايارة رونو  Iي وخلق الاهتمام نAلفأ الانتباه نلاساااااااااتخدام أدوات التساااااااااويق الفيروساااااااااي على 

 الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظر  منالجزائرية وفقا للمكون المعرفي نالإدراكيي. سامبول

ي sigي وقيمة ن T-testومن خلال قيمة اختبار ن  نالمعنوية الجزئية للنموذجي: اختبار معنوية معاملات الانحدار   -
 لكل معامل انحدار نجد: 

   وية الجزئية للنموذجينالمعناختبار معنوية معاملات الانحدار    يبين ملخص  ي31نجدول رقم   -

 B معامل الانحدار
 نص الفرضية اختبار المعاملات الانحدار

(1.. B0B ) 

قيمة اختبار  
T sig القرار 

(Constant) -0.508 

لنموذج  B0المقدر العابأ :  0Hالصفرية
 الانحدارعير معنوي 

-0.661 0.510 

 قبول: 
0H 

تأثير لا ليس له  
يحذف من  معنوي و 

لنموذج الانحدار  B0المقدر العابأ :  1Hالبديلة النموذج 
 معنوي 

استخدام أدوات  
 التسويص الفيروسي 

0.941 

لنموذج   B1: معامل الانحدار 0Hالصفرية
 الانحدارعير معنوي 

4.899 0.000 

 قبول: 
1H 

معنوي ويضم في تأثير  
لنموذج   B1معامل الانحدار:  1Hالبديلة النموذج 

 الانحدار معنوي 

 SPSS.V 25  المصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد على مخرجات برنامج
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 :الانحدار  معاملنجد أن من الجدول أعلاه  

 أقل من مساااتوى  Sig)لأن قيم مساااتوى المعنوية ن  0.05تأثير معنوي عند مساااتوى دلالة  له  يB=0.941.1ن  -
 ي ومنه يظم في النموذج.0.05ن  الدلالة

من   كبرأ  Sig)لأن قيم مسااااااااااتوى المعنوية ن 0.05تأثير معنوي عند مسااااااااااتوى دلالة   ليس له  يB= -0.508.0ن -
 .الانحدار النموذج يحذف مني ومنه 0.05ن  مستوى الدلالة

في حال انه  على  يالتسااويق الفيروسااي  نأدواتي للمتتير المسااتقل 1B=0.941معامل الانحدار ن  ويمكن تفسااير قيمة 
  على سااااالوك المساااااتهلك تأثيرها  الى زيادة في اساااااتخدام أدوات التساااااويق الفيروساااااي يؤديبزيادة وحدة واحدة في  قمنا

حول  ييIي وخلق الاهتماام نAلفاأ الانتبااه ننمن ناحياة    نالإدراكييللمكون المعرفي  الجزائري سسااااااااااااااتخادام  
% وهي 94.10بنسااااابة    الاجتماعيمساااااتخدمي مواقع التواصااااال    وجهة نظرنتج سااااايارة رونو ساااااامبول الجزائرية من م

المسااااااااتهلك  دور العالي الذي تلعبه أدوات التسااااااااويق الفيروسااااااااي في تأثيرها على ساااااااالوك  النساااااااابة مرتفعة دا يدل على 
 الجزائري.

سلوك المستهلك و   استخدام أدوات التسويق الفيروسينموذج الانحدار الخطي البسيط الممعل للعلاقة بين    إذن -

  المتطابق ي يIي وخلق الاهتمام نAلفأ الانتباه ن نمن ناحية   لمكون المعرفي نالإدراكييامن ناحية  الجزائري
 : هو   المستجوبةمع بيانات العينة  

𝒚 = 0.941(𝒙𝟏) + 𝛆𝐢   

𝒚 = 0.941 (استخدام أداوت التسويق الفيروسي ) + 𝛆𝐢   

 

 

 

 

 

 

 

   𝑹𝟐 =   0.185، 𝑭 = 23.999 

 𝒓 = 0.430                                  ,                                                       𝑺𝑰𝑮 ∶   𝟎. 𝟎𝟎𝟎 
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 02اختبار الفرضية الفرعية    -02

  نص الفرضية:

ي نحو منتج سيارة  Dاثارة الرعبة ن  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لاستخدام أدوات التسويق الفيروسي على -
 العاطفي.رونو سامبول الجزائرية وفقا للمكون 

وعليه نقوم بإعادة صياعتها الى فرضية صفريةنالعدمي وفرضية بديلة كما   0.05تم اختبار فرضية عند مستوى الدلالة ي
 يلي:

 : نص الفرضية الاحصائية

لاساتخدام أدوات التساويق  ي  α≤0.05دلالة إحصاائية عند مساتوى ن تأثير ذووجد  ي  لا : (𝑯𝟎)الفرضـية الصـفرية 
ي نحو منتج سااااااااايارة رونو ساااااااااامبول الجزائرية وفقا  Dاثارة الرعبة ن الفيروساااااااااي على

 الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرمن للمكون العاطفي

ــية البديلة لاسااااااتخدام أدوات التسااااااويق  ي  α≤0.05دلالة إحصااااااائية عند مسااااااتوى ن  تأثير ذو  وجدي  :(𝑯𝟏)الفرضـــ
ي نحو منتج ساااااااااااايارة رونو سااااااااااااامبول الجزائرية وفقا Dاثارة الرعبة ن الفيروسااااااااااااي على

 الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرمن    للمكون العاطفي

 :من أجل دراساة العلاقة بين المتتير نالمساتقل نالمؤثرةي والتابع نالمتلثري نعتمد  صـياغة النموذج الانحدار الخطي البسـيط
 على المعادلة التالية التي:

(𝒙𝟏) + 𝛆𝐢 1+ B 0y = B 

y: المكون العاطفي 

0Bمعامل الانحدار العابأ : 

1B:  معامل الانحدار للمتتير المستقل نأدوات التسويق الفيروسيي (𝒙𝟏 )  

:𝛆𝐢 قيمة الخطل العلوائي 
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أدوات  ن تأثيرلتقدير معلمات النموذج الانحدار البسيط والمتعلق سختبار مدى  SPSS.V 25 وسلاستعانة ب برنامج
 ملخص للجداولالجدول التالي هو  نتحصل    وفقا للمكون العاطفي  سلوك المستهلك الجزائريعلى  يالتسويق الفيروسي
، Fقيمن    يضمن  ANOVAي، جدول تحليل التباين    R2  ،r  ي وذجالانحداردول نم:ننج SPSSفرجات برنامج

SIGي،  جدول معاملات الانحدارنb1 ،b0ختبار نايضمن قيم    ي،اT-Test  ي وقيمSIG   :لكل معلمة انحدار 

لفرضية ل02الفرضية الفرعية    لاختباريبين ملخص مخرجات تحليل الانحدار البسيط    :ي32نجدول رقم  
 الرئيسية الثانية 

 المعنوية الجزئية /لمعاملات الانحدار القدرة التفسيرية  معنوية الكلية لنموذج الانحدار 

 المحسوبة  Fقيمة 
مستوى المعنوية  

 (SIG) 
r 2R   المعاملات نموذج الانحدار B t 

المعنوية  مستوى  
 (SIG) 

26.598 0.000b 0.448a 0.201 

(Constant) -0.757 -0.980 0.329 

 0.000 5.157 0.996 المتغير المستقل

 SPSS.V 25  بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 يتبن من جدول تحليل الانحدار البسيط ما يلي: 

سلوك المستهلك و أدوات التسويص الفيروسي  بينأ نتائج أن هناك علاقة ارتباط موجبة بين    (: rمعامل الارتباط ) -
 الاجتماعي مستخدمي مواقع التواصل   وجهة نظرمن   ي يDاثارة الرعبة نن العاطفيالمكون سستخدام  الجزائري

 =0.448rبيرسون    حيث بلغ معامل الارتباط

يتضح وانه    2R  =0.201من خلال قيمة معامل التحديد المقدرة باااا  التفسير(: ( )نسبة  2Rمعامل التحديد ) -
 دواتن أأ   عينة الدراسة نمستخدمي مواقع التواصل الاجتماعيي تبينا لنا  وفي الزمن الذي قمنا فيه سستجواب

الفيروسي قدرت   التسويص  بنسبة  تساهم  الجزائري    ثيرهابتل%  20.10  اب  المستخدمة  المستهلك  سلوك  على 
 نتج سيارة رونو سامبول الجزائريةمحول   يي Dاثارة الرعبة نن  العاطفي المكون  سستخدام  
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المحسوبة دالة احصائيا حيث أن قيمة   يcalF=26.598ن  ومن الجدول أعلاه نجد قيمةF  (test-F  :)اختبار   -
SIG=0.00    ي معتمد من طرفنا في البحث وهذا يلير إلى معنوية النموذج 0.05أقل من مستوى الدلالة ن   وهي

 . يتطابق مع بيانات العينة المدروسة  الطالبة الانحدار البسيط الممعل للعلاقة المدروسة أي النموذج المف ض من طرف  

 ومنه: نستنتج قرار اختبار الفرضية الثانية:

ي α≤0.05دلالة إحصااائية عند مسااتوى ن  تأثير ذووجد  ي:(𝑯𝟏)الفرضـية البديلة ونقبل  (𝑯𝟎)الصـفريةنرفض الفرضـية  
ي نحو منتج سااااااايارة رونو ساااااااامبول الجزائرية وفقا  Dاثارة الرعبة ن لاساااااااتخدام أدوات التساااااااويق الفيروساااااااي على

 الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرمن    للمكون العاطفي

الانحدار   - معاملات  معنوية  للنموذجي:اختبار  الجزئية  اختبار   نالمعنوية  قيمة  خلال   ومن 
 ي لكل معامل انحدار نجد: sigي وقيمة ن T-testن  

   وية الجزئية للنموذجينالمعناختبار معنوية معاملات الانحدار    يبين ملخص  ي33نجدول رقم   -

 B معامل الانحدار
 المعاملات الانحدارنص الفرضية اختبار  

(1.. B0B ) 

قيمة اختبار  
T sig القرار 

(Constant) -0.757 

لنموذج  B0المقدر العابأ :  0Hالصفرية
 الانحدارعير معنوي 

-0.980 0.329 

 قبول: 
0H 

تأثير لا ليس له  
يحذف من  معنوي و 

لنموذج الانحدار  B0المقدر العابأ :  1Hالبديلة النموذج 
 معنوي 

استخدام أدوات  
 التسويص الفيروسي 

0.996 

لنموذج   B1: معامل الانحدار 0Hالصفرية
 الانحدارعير معنوي 

5.157 0.000 

 قبول: 
1H 

معنوي ويضم في تأثير  
لنموذج   B1: معامل الانحدار 1Hالبديلة النموذج 

 الانحدار معنوي 

 SPSS.V 25  المصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد على مخرجات برنامج
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 :الانحدار  معاملنجد أن من الجدول أعلاه  

أقل من   Sig)لأن قيم مساااااااااااتوى المعنوية ن 0.05تأثير معنوي عند مساااااااااااتوى دلالة   له  يB=0.996.1ن  -
 ي ومنه يظم في النموذج.0.05ن  الدلالة مستوى

  كبر أ Sig)لأن قيم مسااااااتوى المعنوية ن  0.05تأثير معنوي عند مسااااااتوى دلالة  ليس له  يB-0.757=.0ن -
 .الانحدار النموذج يحذف مني ومنه 0.05ن  من مستوى الدلالة

حال  انه في ىعل الفيروسااييالتسااويق    نأدواتي للمتتير المسااتقل 1B=0.996معامل الانحدار ن  ويمكن تفسااير قيمة 
  على سااااالوك المساااااتهلك تأثيرها  الى زيادة في اساااااتخدام أدوات التساااااويق الفيروساااااي يؤديبزيادة وحدة واحدة في قمنا 

  وجهة نظر نتج سايارة رونو ساامبول الجزائرية من  حول م  ييDاثارة الرعبة نن العاطفي  للمكونالجزائري سساتخدام  
مرتفعة دا يدل على دور العالي الذي تلعبه  % وهي نساااااابة  99.60بنساااااابة   الاجتماعيمسااااااتخدمي مواقع التواصاااااال  

 أدوات التسويق الفيروسي في تأثيرها على سلوك المستهلك الجزائري.

بين   - للعلاقة  الممعل  البسيط  الخطي  الانحدار  النموذج  الفيروسيإذن  التسويق  أدوات  سلوك و   استخدام 

 هو:   المستجوبةمع بيانات العينة    المتطابق ييDاثارة الرعبة نن للمكون العاطفيالمستهلك الجزائري سستخدام  

𝒚 = 0.996(𝒙𝟏) + 𝛆𝐢   

المكون العاطفي  = 0.996 (استخدام أداوت التسويق الفيروسي ) + 𝛆𝐢   

 

 

 

 

 

 

 

   𝑹𝟐 =   0.201، 𝑭 = 26.98 

 𝒓 = 0.448                                 ,                                                       𝑺𝑰𝑮 ∶   𝟎. 𝟎𝟎𝟎 

 03اختبار الفرضية الفرعية  -03

ي  Aاتخاذ القرار  التصرف نيوجد أثر ذو دلالة إحصائية لاستخدام أدوات التسويق الفيروسي على  نص الفرضية:
 نحو منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية وفقا للمكون السلوكي 
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وعليه نقوم بإعادة صياعتها الى فرضية صفريةنالعدمي وفرضية بديلة كما   0.05تم اختبار فرضية عند مستوى الدلالة ي
 يلي:

 : نص الفرضية الاحصائية

لاساتخدام أدوات التساويق  ي  α≤0.05دلالة إحصاائية عند مساتوى ن تأثير ذووجد ي :لا  (𝑯𝟎)الفرضـية الصـفرية 
ي نحو منتج سايارة رونو ساامبول الجزائرية Aاتخاذ القرار  التصارف ن الفيروساي على

 الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل   وجهة نظرمن  وفقا للمكون السلوكي

لاساااااااتخدام أدوات التساااااااويق  ي  α≤0.05دلالة إحصاااااااائية عند مساااااااتوى ن  تأثير ذو وجدي:(𝑯𝟏)الفرضــــــية البديلة

ي نحو منتج سااايارة رونو ساااامبول الجزائرية Aاتخاذ القرار  التصااارف ن الفيروساااي على
 الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرمن   وفقا للمكون السلوكي

 :من أجل دراساة العلاقة بين المتتير نالمساتقل نالمؤثرةي والتابع نالمتلثري نعتمد  صـياغة النموذج الانحدار الخطي البسـيط
 على المعادلة التالية التي:

(𝒙𝟏) + 𝛆𝐢 1+ B 0y = B 

y: المكون السلوكي 

0B:  معامل الانحدار العابأ 

1Bي  : معامل الانحدار للمتتير المستقل نأدوات التسويق الفيروسي( (𝒙𝟏   

:𝛆𝐢 قيمة الخطل العلوائي 

أدوات  ن تأثيرلتقدير معلمات النموذج الانحدار البسيط والمتعلق سختبار مدى  SPSS.V 25 وسلاستعانة ب برنامج
الفيروسي الجزائريعلى  يالتسويق  المستهلك  للمكون    سلوك  هو  نتحصل     السلوكيوفقا  التالي  ملخص الجدول 

 يضمن   ANOVAي، جدول تحليل التباين    R2  ،rالانحدارن    وذج دول نم :ننج  SPSSفرجات برنامج  للجداول 
لكل معلمة   SIGي وقيم  T-Testختبار نايضمن قيم    ي،b1 ،b0ي،  جدول معاملات الانحدارنF  ،SIGقيمن  

 انحدار: 
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للفرضية   03الفرضية الفرعية    لاختباريبين ملخص مخرجات تحليل الانحدار البسيط    :ي34نجدول رقم  
 الرئيسية الثانية 

 المعنوية الجزئية /لمعاملات الانحدار القدرة التفسيرية  معنوية الكلية لنموذج الانحدار 

 المحسوبة  Fقيمة 
مستوى المعنوية  

 (SIG) 
r 2R   المعاملات نموذج الانحدار B t 

مستوى المعنوية  
 (SIG) 

15.626 0.000b 0.358a 0.128 

(Constant) 0.337 0.441 0.660 

 0.000 3.953 0.754 المتغير المستقل

 SPSS.V 25 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 

 يتبن من جدول تحليل الانحدار البسيط ما يلي: 

سلوك المستهلك و أدوات التسويص الفيروسي  بينأ نتائج أن هناك علاقة ارتباط موجبة بين    (: rمعامل الارتباط ) -
مستخدمي مواقع التواصل   وجهة نظر   ن م  يAاتخاذ القرار  التصرف نن  بإستخدام المكون السلوكي  الجزائري

 =0.358rبيرسون    حيث بلغ معامل الارتباط  الاجتماعي 

يتضح وانه    2R  =0.128من خلال قيمة معامل التحديد المقدرة باااا  التفسير(: ( )نسبة  2Rمعامل التحديد ) -
التسويص   أدوات  عينة الدراسة نمستخدمي مواقع التواصل الاجتماعيي تبينا لنا  وفي الزمن الذي قمنا فيه سستجواب

تلثيرها على سلوك المستهلك الجزائري سستخدام % في12.80ب    المستخدمة تساهم بنسبة قدرت  الفيروسي
 حول نتج سيارة رونو سامبول الجزائرية ي يAاتخاذ القرار  التصرف ن ن السلوكيالمكون  

المحسوبة دالة احصائيا حيث أن قيمة   يcalF=15.626نومن الجدول أعلاه نجد قيمةF  (test-F  :)اختبار   -
SIG=0.00    ي معتمد من طرفنا في البحث وهذا يلير إلى معنوية النموذج 0.05أقل من مستوى الدلالة ن   وهي

 . يتطابق مع بيانات العينة المدروسة  الطالبة الانحدار البسيط الممعل للعلاقة المدروسة أي النموذج المف ض من طرف  
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 ومنه: نستنتج قرار اختبار الفرضية الثانية:

ــفرية ــية الصــــ ــية البديلةل اونقب  (𝑯𝟎)نرفض الفرضــــ ي  α≤0.05دلالة إحصااااااااائية عند مسااااااااتوى ن  تأثير ذو:(𝑯𝟏)لفرضــــ
ي نحو منتج سايارة رونو ساامبول الجزائرية Aاتخاذ القرار  التصارف ن لاساتخدام أدوات التساويق الفيروساي على

 الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظرمن   وفقا للمكون السلوكي

ي sigي وقيمة ن T-testخلال قيمة اختبار ن  ن ي: ومنالمعنوية الجزئية للنموذجاختبار معنوية معاملات الانحدار   -
 لكل معامل انحدار نجد: 

  وية الجزئية للنموذجينالمعناختبار معنوية معاملات الانحدار    يبين ملخص  ي35نجدول رقم   -

 B معامل الانحدار
 المعاملات الانحدارنص الفرضية اختبار  

(1.. B0B ) 

قيمة اختبار  
T sig القرار 

(Constant) 0.337 

لنموذج  B0المقدر العابأ :  0Hالصفرية
 الانحدارعير معنوي 

0.441 0.660 

 قبول: 
0H 

تأثير لا ليس له  
يحذف من  معنوي و 

لنموذج الانحدار  B0المقدر العابأ :  1Hالبديلة النموذج 
 معنوي 

استخدام أدوات  
 التسويص الفيروسي 

0.754 

لنموذج   B1: معامل الانحدار 0Hالصفرية
 الانحدارعير معنوي 

3.953 0.000 

 قبول: 
1H 

معنوي ويضم في تأثير  
لنموذج   B1: معامل الانحدار 1Hالبديلة النموذج 

 الانحدار معنوي 

 SPSS.V 25 الطالبة بالاعتماد على مخرجات برنامجالمصدر: من إعداد 

 :الانحدار  معاملنجد أن من الجدول أعلاه  

أقل من   Sig)لأن قيم مساااااااااااتوى المعنوية ن 0.05تأثير معنوي عند مساااااااااااتوى دلالة   له  يB=0.754.1ن  -
 ي ومنه يظم في النموذج.0.05ن  الدلالة مستوى
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  كبر أ  Sig)لأن قيم مسااااااااتوى المعنوية ن  0.05تأثير معنوي عند مسااااااااتوى دلالة  ليس له  يB0.337=.0ن -
 .الانحدار النموذج يحذف مني ومنه 0.05ن  من مستوى الدلالة

حال  انه فيعلى  يالتسااويق الفيروسااي  نأدواتي للمتتير المسااتقل 1B=0.754معامل الانحدار ن  ويمكن تفسااير قيمة 
على سااااالوك المساااااتهلك  تأثيرها  الى زيادة في اساااااتخدام أدوات التساااااويق الفيروساااااي يؤديبزيادة وحدة واحدة في  قمنا

نتج سيارة رونو سامبول الجزائرية من حول ميي  Aاتخاذ القرار  التصرف نن السلوكيللمكون  الجزائري سستخدام 
ة مرتفعة دا يدل على دور العالي  نسااااااب% وهي 75.40بنساااااابة    الاجتماعيمسااااااتخدمي مواقع التواصاااااال   وجهة نظر

 الذي تلعبه أدوات التسويق الفيروسي في تأثيرها على سلوك المستهلك الجزائري.والهام 

بين   - للعلاقة  الممعل  البسيط  الخطي  الانحدار  النموذج  الفيروسيإذن  التسويق  أدوات  سلوك و   استخدام 

التصرف ن ن  السلوكيللمكون  المستهلك الجزائري سستخدام   القرار   العينة   المتطابقيي  Aاتخاذ  بيانات  مع 
 هو:  المستجوبة

𝒚 = 0.754(𝒙𝟏) + 𝛆𝐢   

السلوكيالمكون = (استخدام أداوت التسويق الفيروسي )0.754 + 𝛆𝐢   

 

 

 

 

 

 

 

   𝑹𝟐 =   0.128، 𝑭 = 15.626 

 𝒓 = 0.358                                 ,                                                       𝑺𝑰𝑮 ∶   𝟎. 𝟎𝟎𝟎 

IV  -8-5  الفرضية الرئيسية الثالثة   اختبار 

الجزائرية دخليها    ة المقاطعة الفيروسية ضد سيارة رونو سامبولملدلالة إحصائية لح  عالي ذو  تأثيرهناك مستوى   -
 تصديد على اتخاذ السلوك اللرائي لها من قبل المستهلك الجزائري.

نالعدمي وفرضية بديلة كما   وعليه نقوم بإعادة صياعتها الى فرضية صفرية   0.05م اختبار فرضية عند مستوى الدلالة  يت
 يلي:
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 :نص الفرضية الاحصائية

ة المقاطعة الفيروساااية ضاااد مل دلالة إحصاااائية لح  عالي ذو تأثيرمساااتوى وجد  : لا ي(𝑯𝟎)الفرضـــية الصـــفرية  
 ساايارة رونو سااامبول الجزائرية دخليها تصااديد على اتخاذ الساالوك اللاارائي لها من قبل المسااتهلك الجزائري

 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن

ة المقاطعة الفيروسااية ضااد ساايارة  مل ذو دلالة إحصااائية لحعالي   تأثيرمسااتوى وجد  ي:  (𝑯𝟏)الفرضــية البديلة
رونو ساااااامبول الجزائرية دخليها تصاااااديد على اتخاذ السااااالوك اللااااارائي لها من قبل 

 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن المستهلك الجزائري

 :الأدوات إحصائية لاختبار الفرضية

ي one Sample t-testي في حالة العينة الواحدة نT-TESTللتحقق من صحة الفرضية تم استخدام اختبار ن
لإجاست    𝑋̅إذا كان هناك فرق جوهري ندال إحصااائياي بين المتوسااط الحسااابي   عماالاختبار في الكلااف   ويفيد هذا

بمعنى أنه يفيد في فحص إجاست المبحوثين فيما   (𝑿=03) أفراد العينة على إجمالي عبارات المتتير والمتوساااااط الفرضاااااي
وقيمة ثابتة نالمتوساااااااط   لإجاستهمإذا كان هنا فرق ذو دلالة إحصاااااااائية نفرق جوهريي بين المتوساااااااط الحساااااااابي الحقيقي 

 الفرضيي.

مع  spssي المحسااوب سسااتخدام برنامج sigبين قيمة المسااتوى المعنويةن  ن نقار   :الفرضــيةقاعدة اتخاذ القرار في اختبار 
أقل من أو تسااااوي   Sig)أو  P-valueفعذا كانأ قيمة الاحتمال الخطل ن  0.05المساااتوى الدلالة المعتمد من طرفنا 

 ي. 1Hي ونقبل الفرضية البديلة ن0Hفعننا نرفض الفرضية الصفرية ن 0.05مستوى الدلالة  

 الثانيةالفرضية الرئيسية اختبار يبين نتائج تحليل    :ي36نجدول رقم  

الدلالة الإحصائية  
لإجاست افراد  

 العينة  

حجم  
 العينة 

Moyenne 

 المتوسط الحسابي 

Ecart type 

 الانحراف المعياري 

Mean 
Difference 

𝑋̅ الفرق بين     (𝜇=3) و 

T المحسوبة     القرار  sig درجة الحرية  

 دال 0.000 107 11.054 0.88492 0.83195 3.8849 531
 

 SPSS.V 25 بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبةالمصدر: من إعداد 
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 للجدول أعلاه   التحليل الاحصائي

العالث: المحور من خلال الجدول تبين لنا أن المتوسااااط الحسااااابي لااااااااااااااااااا لإجاست أفراد العينة على إجمالي عبارات المتعلقة 
وسلانحراف    (x̅=3.8849)من الاستبيان بلغ مدى تأثير الة المقاطعة دخليها تصديد على سلوك المستهلك الجزائري،  

δ(معياري بلغ  = والفرق بينهما هو موجب، حيث بلغ   (𝑋=3)لحسااابي الفرضااي  كبر من المتوسااط اأوهو   ي0.83195
0.88492  =3) -X ̅ة المقاطعة الفيروساااية ضاااد سااايارة  مل ذو دلالة إحصاااائية لحمساااتوى تأثير عاليأي أن هناك   ي

من  الجزائرية دخليها تصاااااديد على اتخاذ السااااالوك اللااااارائي لها من قبل المساااااتهلك الجزائري رونو ساااااامبول
وأن نتائج إجاست العينة دال إحصائيا  الاجتماعي وان ما يؤكد هذه النتائج هي مستخدمي مواقع التواصل   وجهة نظر

   0.05أقل من مستوى الدلالة    Sig)=0.000ي وقيمة نcalT=11.054ي المحسوبة نTحيث أن قيمة ن

:𝐻1)الفرضااية البديلةنرفض الفرضااية الصاافرية ونقبل  :اتخاذ القرار دلالة   عالي ذو  مسااتوى تأثيريوجد  :(
الجزائرية دخليها تصاديد على اتخاذ السالوك   إحصاائية لحملة المقاطعة الفيروساية ضاد سايارة رونو ساامبول
 .ي≥0.05αاللرائي لها من قبل المستهلك الجزائري عند مستوى دلالة ن

IV  -08-  06-   الفرضية الرئيسية الرابعة   اختبار 
في ا اهات أفراد عينة الدراسة نحو ادراكهم   يα≤0.05عند مستوى دلالة ن توجد فروق ذات دلالة احصائية   -

عينة من مستخدمي مواقع التواصل  ي من وجهة نظر  التسويق الفيروسي على سلوك المستهلك الجزائر لتلثير  
، المستوى التعليمي،  العمر،  الجنستعزى الى المتتيرات اللخصية ن  الاجتماعي حول سيارة رونو سامبول الجزائرية

 ي المواقع الأكعر استخداما  الجهة، معدل،  الدخل،  المهنة،  الحالة الاجتماعية
 :الأدوات إحصائية لاختبار الفرضية

متوسطي مموعتين    ي T_Testناختبار ▪ بين  : يIndependent Samples Testن للفرق 
ويسمح هذا الاختبار بتقدير الفرق بين المتوسط مموعتين مستقلتين معل متتير الجنس فهو مقسم 

 الى فتة الذكور وفتة الاناث. 
ن ▪ الأحادي  التباين  أكعر من One-way-ANOVAاختبار تحليل  بين متوسطات  للفرق  ي 

ي ت اوح أعمارهم أقل 01فتات او مموعة: مموعة ن   ربعلأ مموعتين معل متتير العمر فهو مقسم  
ي ت اوح 03ن   ةمموع  ،سنة  40إلى    31  سنة  ي ت اوح أعمارهم من 02مموعة ن   ،سنة  30من  

 سنة.   50  ي ت اوح أعمارهم أثر من 04ن   ةمموع  ،سنة 50إلى    41سنة  أعمارهم من 
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ــية اختبارات    حسااااااااااااب المساااااااااااتجوبين وعند في فرضااااااااااايات الفروق في ا اهات    :قاعدة اتخاذ القرار في اختبار الفرضــــــ
حتمالية يرمز  الاقيمة الالإحصاائية فعنها تحساب لنا أيضاا   سلفروق سلبرامجي خاصاة  T- test، F- testالإحصاائية ن

ي وعليااه: فااعنااه إذا كااانااأ T- test،  F- testحيااث تتعلق سختبااار ن  Sigسلرمز    SPSSلهااا في فرجااات برنامج  
نالفرضااااااية الصاااااافريةي  0Hفعننا نرفض    0,05أقل من قيمة مسااااااتوى الدلالة المعتمد في الدراسااااااة الذي هو   Sigقيمة  
 نالفرضية البديلةي. 1Hونقبل 

المتغيرات الديمغرافية الفيروسي تعزى  لأدوات التسويص  ادراكهم  دراسة الفروق في اتجاهات المستجوبين نحو  أولا:  
 وجهة نظر من  ي  المواقع الأكعر استخداماالجهة،  ،  الدخل،  المهنة،  الحالة الاجتماعية،  المستوى التعليمي،  العمر،  الجنسن

 الاجتماعي. مستخدمي مواقع التواصل  
وعليه نقوم بإعادة  0.05فرضاااية عند مساااتوى الدلالة  التتم اختبار  و : 01اختبار الفرضــية الفرعية  وهذا من خلال  

 نالعدمي وفرضية بديلة كما يلي: صياعتها الى فرضية صفرية
 :نص الفرضية الاحصائية
في ا اهات أفراد    ي α≤0.05عند مستوى دلالة ن   توجد فروق ذات دلالة احصائية:  (𝑯𝟎)الفرضية الصفرية  

، المستوى التعليمي،  العمر،  الجنستعزى الى المتتيرات اللخصية نالتسويق الفيروسي  عينة الدراسة نحو ادراكهم لتلثير  
 ي المواقع الأكعر استخداما  الجهة،  ،الدخل،  المهنة،  الحالة الاجتماعية
في ا اهات أفراد    ي α≤0.05عند مستوى دلالة ن  لا توجد فروق ذات دلالة احصائية: (𝑯𝟏)الفرضية البديلة 

، المستوى التعليمي،  العمر، الجنستعزى الى المتتيرات اللخصية نالتسويق الفيروسي  عينة الدراسة نحو ادراكهم لتلثير  
 ي المواقع الأكعر استخداماالجهة،    ،الدخل،  المهنة،  الحالة الاجتماعية

لأدوات التسااااااااااااااويق  ادراكهم  نحو   في أراء المسااااااااااااااتجوبين  ت مادى اختلافاانهادف من نتاائج الجادول أدناه الى البحاث في
،  الدخل،  المهنة،  الحالة الاجتماعية،  المسااااتوى التعليمي، العمر،  الجنسن حسااااب نوع فتات المتتير الديمترافي الفيروسااااي
نحو متتير    نفس ا ااهااتي أي مهماا اختلفاأ فتاات متتير فاعن جميعهم متفقين ولهم المواقع الأكعر اسااااااااااااااتخادامااالجهاة، 

 الدراسة أم أن هناك اختلافات في الآراء بينهم وإذا كانأ توجد فيجب تحديد لصالح من هذه الفروق.

 

 

 

 



الإطار التطبيقي للدراسة                                                                     ثالث الفصل ال  
 

230 
 

ادراكهم نتائج تحليل يبن نتائج اختبار الفرق بين المتوسطات أراء المستجوبين نحو    يبين  :(37جدول رقم )
 المتغيرات الديمغرافية   الفيروسي حسبلأدوات التسويص  

آراء المستجوبين  
نحو المتغير  

الدراسة حسب 
 فئات كل متغير: 

نوع الاختبار   حالة دراسة الفروق 
 الاحصائي المستخدم

 قيمة 
 المحسوبة  
 للاختبار 

Sig. 
القيمة  
 الاحتمالية 

النتيجة عند مستوى الدلالة  الدلالة احصائية
0.05 

 متغير الجنس 
 

دارسة الفروق بين 
 فتتين فقط
 نذكور اناثي 

Independent 
Samples  

Test 
T- test 

 عير دال إحصائيا  0.562 0.582
توجد اختلافاتنفروقي بين لا 

المستجوبين حسب فتات متتير  
 الجنس 

الحالة  
 الاجتماعية 

دارسة الفروق بين 
 فتتين فقط

 ي متزوج أعزبن
 عير دال إحصائيا  0.576 0.561

توجد اختلافاتنفروقي بين لا 
المستجوبين حسب فتات متتير  

 الحالة الاجتماعية 

 العمر

دارسة الفروق بين 
أكعر فتتين حسب 

 كل متتير

اختبار تحليل التباين 
-Oneالأحادي 

way-
ANOVA 

 F- test 

توجد اختلافاتنفروقي  لا  عير دال إحصائيا  0.079 2.324
 العمرحسب فتات متتير 

المستوى 
 التعليمي 

0.248 0.781 
 لا توجد اختلافاتنفروقي  عير دال إحصائيا 

 اختلافاتنفروقي لا توجد  عير دال إحصائيا  0.360 1.110 المهنة 
 لا توجد اختلافاتنفروقي  عير دال إحصائيا  0.361 1.079 الدخل 
 لا توجد اختلافاتنفروقي  عير دال إحصائيا  0.124 1.962 الجهة

المواقع الأكثر  
 استخداما

 لا توجد اختلافاتنفروقي  عير دال إحصائيا  0.065 2.484

 SPSS.V 25 برنامجالمصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد على مخرجات 
ي نجد الجنسحسب اختلاف فتات المتتير نالفيروسي  لأدوات التسويق  ادراكهم  سلنسبة لأراء المستجوبين نحو   -

من مستوى كبر  وهي أ  Sig)=  0.562ي وان القيمة الاحتمالية نT=0.582ي المحسوبة بلتأ نTأن: قيمة ن 
توجد اختلافات في آراء وا اهات أفراد العينة المستجوبين لاتوجد فروق دالة إحصائيا أي  لا  ومنه    0.05ة  الدلال

 . الفيروسيلأدوات التسويق  ادراكهم بين فتات متتير الجنس نحو ا اه  
نحو    - المستجوبين  لأراء  التسويق  ادراكهم  سلنسبة  نالفيروسي  لأدوات  المتتير  فتات  اختلاف  الحالة حسب 

 sig) =0.576ي وان القيمة الاحتمالية ن T=0.561ي المحسوبة بلتأ ن Tي نجد أن: قيمة ن الاجتماعية
اختلافات في آراء وا اهات أفراد    توجدلاتوجد فروق دالة إحصائيا أي لا  ومنه    0.05من مستوى الدلالة كبر وهي أ

 . الفيروسيلأدوات التسويق  ادراكهم نحو ا اه   الحالة الاجتماعيةالعينة المستجوبين بين فتات متتير  
ي نجد  العمرحساب اختلاف فتات المتتير نالفيروساي  لأدوات التساويق  ادراكهم سلنسابة لأراء المساتجوبين نحو  -

من كبر  وهي أ  Sig)=  0.079ي وان القيمااة الاحتماااليااة نF=2.324ي المحسااااااااااااااوبااة بلتااأ نFأن: قيمااة ن
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توجد اختلافات في آراء وا اهات أفراد العينة  لاتوجد فروق دالة إحصائيا أي لا  ومنه   0.05مستوى الدلالة 
 .الفيروسيلأدوات التسويق  ادراكهم نحو ا اه   العمرالمستجوبين بين فتات متتير 

المســـتوى حساااب اختلاف فتات المتتير نالفيروساااي  لأدوات التساااويق  دراكهم اسلنسااابة لأراء المساااتجوبين نحو  -
وهي  Sig)=  0.781ي وان القيمة الاحتمالية نF=0.248ي المحساوبة بلتأ نFي نجد أن: قيمة نالتعليمي

اختلافات في آراء وا اهات   توجد لاتوجد فروق دالة إحصااااائيا أي لا ومنه   0.05من مسااااتوى الدلالة  كبر  أ
 .الفيروسيلأدوات التسويق  ادراكهم نحو ا اه  المستوى التعليمي  أفراد العينة المستجوبين بين فتات متتير 

ي نجد  المهنةحسااب اختلاف فتات المتتير نالفيروسااي  لأدوات التسااويق ادراكهم سلنساابة لأراء المسااتجوبين نحو  -
من كبر  وهي أ  Sig)=  0.360ي وان القيمااة الاحتماااليااة نF=1.110ي المحسااااااااااااااوبااة بلتااأ نFأن: قيمااة ن

توجد اختلافات في آراء وا اهات أفراد العينة  لاتوجد فروق دالة إحصائيا أي لا  ومنه   0.05مستوى الدلالة 
 .الفيروسيلأدوات التسويق  ادراكهم نحو ا اه  لمهنة االمستجوبين بين فتات متتير 

ي  الدخلحسااااب اختلاف فتات المتتير نالفيروسااااي  لأدوات التسااااويق ادراكهم المسااااتجوبين نحو  سلنساااابة لأراء -
من كبر  وهي أ Sig)=  0.361ي وان القيمة الاحتمالية نF=1.079ي المحساااااااااوبة بلتأ نFنجد أن: قيمة ن
راد العينة  توجد اختلافات في آراء وا اهات أفلاتوجد فروق دالة إحصائيا أي لا  ومنه   0.05مستوى الدلالة 

 .الفيروسيلأدوات التسويق  ادراكهم نحو ا اه الدخل المستجوبين بين فتات متتير 
ي نجد  الجهةحسااب اختلاف فتات المتتير نالفيروسااي  لأدوات التسااويق  ادراكهم سلنساابة لأراء المسااتجوبين نحو  -

من كبر  وهي أ  Sig)=  0.124ي وان القيمااة الاحتماااليااة نF=1.962ي المحسااااااااااااااوبااة بلتااأ نFأن: قيمااة ن
توجد اختلافات في آراء وا اهات أفراد العينة  لاتوجد فروق دالة إحصائيا أي لا  ومنه   0.05مستوى الدلالة 

 .الفيروسيلأدوات التسويق  ادراكهم نحو ا اه لجهة االمستجوبين بين فتات متتير 
المواقع  ختلاف فتات المتتير نحسااااااب االفيروسااااااي  لأدوات التسااااااويق  ادراكهم سلنساااااابة لأراء المسااااااتجوبين نحو  -

=  0.065ي وان القيمة الاحتمالية نF=2.484ي المحساااااااااوبة بلتأ نFي نجد أن: قيمة نالأكثر اســـــــتخداما
(Sig اختلافات في   توجد لاتوجد فروق دالة إحصااااااااااائيا أي لا ومنه   0.05من مسااااااااااتوى الدلالة  كبر  وهي أ

ــتخداما  آراء وا اهات أفراد العينة المساااااتجوبين بين فتات متتير لأدوات  ادراكهم نحو ا اه   المواقع الأكثر اســ
 .الفيروسيالتسويق  

المتعلقة بدراسة   ي test -T    ،test -Fنمن نتائج المؤشرات الإحصائية للكل من اختبار لدراسة الفروق  استنتاج:  
الى   توصلنا  فعننا  الديمترافية  المتتيرات  الى  تعزى  الدراسة  متتير  نحو  المستجوبين  ا اهات  في  الفرضية الفروق  نرفض 

عند مستوى دلالة   لا توجد فروق ذات دلالة احصائيةوالتي تنص:    (𝐻0)ونقبل الفرضية الصفرية   (𝐻1)البديلة
لتلثير    يα≤0.05ن ادراكهم  نحو  الدراسة  عينة  أفراد  ا اهات  الفيروسي  في  اللخصية التسويق  المتتيرات  الى  تعزى 
 ي المواقع الأكعر استخداماالجهة،  ،    الدخل،  المهنة،  الحالة الاجتماعية،  المستوى التعليمي،  العمر،  الجنسن
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الشـــرائي حول منتج   القراراتخاذ  في   ســـلوك المســـتهلئ الجزائري: دراســـة الفروق في اتجاهات المســـتجوبين نحو  ثانيا
ــامبول الجزائرية تعزى  ــيارة رونو سـ ــتوى التعليمي، العمر،  الجنس)المتغيرات الديمغرافية  سـ ،  الحالة الاجتماعية ،  المسـ

 الاجتماعي.مستخدمي مواقع التواصل   وجهة نظرمن    (استخداماالمواقع الأكثر  ، الجهة،  الدخل، المهنة

وعليه نقوم بإعادة  0.05فرضاااااية عند مساااااتوى الدلالة  التتم اختبار و : 02اختبار الفرضــــية الفرعية  وهذا من خلال  
 صياعتها الى فرضية صفريةنالعدمي وفرضية بديلة كما يلي:

 :نص الفرضية الاحصائية
في ا اهات أفراد عينة    يα≤0.05عند مساتوى دلالة ن  توجد فروق ذات دلالة احصاائية:  (𝑯𝟎)الفرضـية الصـفرية  

الشــرائي حول منتج ســيارة رونو   القراراتخاذ  في   ســلوك المســتهلئ الجزائرينحو  الدراساااة 
الحالة ، التعليميالمساااتوى  ، العمر،  الجنستعزى الى المتتيرات اللاااخصاااية نســامبول الجزائرية  

 يالمواقع الأكعر استخداماالجهة،   ،الدخل،  المهنة،  الاجتماعية
في ا اهات أفراد    يα≤0.05عند مساااااااتوى دلالة ن لا توجد فروق ذات دلالة احصاااااااائية: (𝑯𝟏)الفرضــــــية البديلة

الشـــرائي حول منتج ســـيارة  القراراتخاذ  في   ســـلوك المســـتهلئ الجزائرينحو  عينة الدراساااة 
، المساااتوى التعليمي،  العمر،  الجنستعزى الى المتتيرات اللاااخصاااية نرونو ســـامبول الجزائرية  

 يالمواقع الأكعر استخداماالجهة،  ، الدخل،  المهنة،  الحالة الاجتماعية
في   ســلوك المســتهلئ الجزائرينحو  في أراء المساااتجوبين تنهدف من نتائج الجدول أدناه الى البحث في مدى اختلافا

ــامبول الجزائرية  القراراتخاذ   ــيارة رونو سـ ــرائي حول منتج سـ ، العمر،  الجنسن حسااااب نوع فتات المتتير الديمترافيالشـ
اختلفأ فتات متتير  ي أي مهما  المواقع الأكعر اسااتخداماالجهة،  ، الدخل،  المهنة،  الحالة الاجتماعية، المسااتوى التعليمي

نحو متتير الادراسااااااااااااااة أم أن هنااك اختلافاات في الآراء بينهم وإذا كااناأ توجاد   فاعن جميعهم متفقين ولهم نفس ا ااهاات
 فيجب تحديد لصالح من هذه الفروق.

سلوك توسطات أراء المستجوبين نحو  مل يبن نتائج اختبار الفرق بين نتائج تحلي  يبين  :(38جدول رقم )
 المتغيرات الديمغرافية   الشرائي حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية حسب  القراراتخاذ  في  المستهلئ الجزائري 

آراء المستجوبين  
نحو المتغير  

الدراسة حسب 
 فئات كل متغير: 

نوع الاختبار   حالة دراسة الفروق 
 الاحصائي المستخدم

 قيمة 
 المحسوبة  
 للاختبار 

Sig. 
القيمة  
 الاحتمالية 

النتيجة عند مستوى الدلالة  الدلالة احصائية
0.05 

 متتير الجنس 
 

دارسة الفروق بين 
 فتتين فقط
 نذكور اناثي 

Independent 
Samples  

Test 
 عير دال إحصائيا  0.351 0.938

توجد اختلافاتنفروقي بين لا 
متتير  المستجوبين حسب فتات 

 الجنس 
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 الحالة الاجتماعية 
دارسة الفروق بين 

 فتتين فقط
 ي متزوج أعزبن

T- test 
 عير دال إحصائيا  0.455 0.750

توجد اختلافاتنفروقي بين لا 
المستجوبين حسب فتات متتير  

 الحالة الاجتماعية 

 العمر 

دارسة الفروق بين 
أكعر فتتين حسب 

 كل متتير

اختبار تحليل التباين 
-Oneالأحادي 

way-
ANOVA 

 F- test 

 عير دال إحصائيا  0.661 0.533
توجد اختلافاتنفروقي  لا 

 العمرحسب فتات متتير 
 لا توجد اختلافاتنفروقي  عير دال إحصائيا  0.269 1.329 المستوى التعليمي 

 اختلافاتنفروقي لا توجد  عير دال إحصائيا  0.694 0.608 المهنة 
 لا توجد اختلافاتنفروقي  عير دال إحصائيا  0.656 0.539 الدخل 
 لا توجد اختلافاتنفروقي  عير دال إحصائيا  0.181 1.655 الجهة 

المواقع الأكعر 
 استخداما 

 لا توجد اختلافاتنفروقي  عير دال إحصائيا  0.908 0.182

 SPSS.V 25 برنامجالمصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد على مخرجات 
اللااااااارائي حول منتج سااااااايارة رونو   القراراتخاذ في سااااااالوك المساااااااتهلك الجزائري   سلنسااااااابة لأراء المساااااااتجوبين نحو -

ي وان T=0.938ي المحساااااااااوبة بلتأ نTنجد أن: قيمة ن )الجنس(حساااااااااب اختلاف فتات المتتير ساااااااااامبول الجزائرية  
توجد فروق دالة إحصااااااااااائيا أي لا ومنه   0.05من مسااااااااااتوى الدلالة  كبر  وهي أ Sig)=  0.351القيمة الاحتمالية ن

في   سااالوك المساااتهلك الجزائريتوجد اختلافات في آراء وا اهات أفراد العينة المساااتجوبين بين فتات متتير الجنس نحو  لا
 .ائريةاللرائي حول منتج سيارة رونو سامبول الجز  القراراتخاذ 
اللااااااارائي حول منتج سااااااايارة رونو   القراراتخاذ في   سااااااالوك المساااااااتهلك الجزائريسلنسااااااابة لأراء المساااااااتجوبين نحو  -

ي المحسااااااااااااااوبااة بلتااأ Tنجااد أن: قيمااة ن  (الحــالــة الاجتمــاعيــة)حسااااااااااااااااب اختلاف فتااات المتتير  سااااااااااااااااامبول الجزائريااة  
توجد فروق لا ومنه   0.05من مساااااتوى الدلالة  كبر  وهي أ Sig)=  0.455ي وان القيمة الاحتمالية نT=0.750ن

نحو   الحالة الاجتماعيةتوجد اختلافات في آراء وا اهات أفراد العينة المساااااتجوبين بين فتات متتير لادالة إحصاااااائيا أي 
 اللرائي حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية . القراراتخاذ في   سلوك المستهلك الجزائري

حساب اللارائي حول منتج سايارة رونو ساامبول الجزائرية   القراراتخاذ في   سالوكهمالمساتجوبين نحو  سلنسابة لأراء -
=  0.661ي وان القيمة الاحتمالية نF=0.533ي المحساااااااااوبة بلتأ نFنجد أن: قيمة ن (العمر)اختلاف فتات المتتير 

(Sig  توجاد اختلافاات في آراء لاتوجاد فروق دالاة إحصاااااااااااااااائياا أي  لا  ومناه    0.05من مسااااااااااااااتوى الادلالاة  كبر  وهي أ
اللاااارائي حول  القراراتخاذ  في   ساااالوك المسااااتهلك الجزائرينحو  العمروا اهات أفراد العينة المسااااتجوبين بين فتات متتير  

 .منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية
اللااااااارائي حول منتج سااااااايارة رونو   قرارالاتخاذ في   سااااااالوك المساااااااتهلك الجزائريسلنسااااااابة لأراء المساااااااتجوبين نحو  -

ي  F=1.329ي المحسوبة بلتأ نFنجد أن: قيمة ن( المستوى التعليمي)حسب اختلاف فتات المتتير  سامبول الجزائرية  
توجد فروق دالة إحصائيا أي لا ومنه   0.05من مستوى الدلالة  كبر  وهي أ Sig)=  0.269وان القيمة الاحتمالية ن
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سااالوك المساااتهلك  نحو المساااتوى التعليمي متتير  توجد اختلافات في آراء وا اهات أفراد العينة المساااتجوبين بين فتاتلا 
 .اللرائي حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية القراراتخاذ في   الجزائري

اللااااااارائي حول منتج سااااااايارة رونو   القراراتخاذ في   الجزائريسااااااالوك المساااااااتهلك  سلنسااااااابة لأراء المساااااااتجوبين نحو  -
ي وان القيمة F=0.608ي المحسااوبة بلتأ نFنجد أن: قيمة ن (المهنة)حسااب اختلاف فتات المتتير سااامبول الجزائرية  

توجد  لا توجد فروق دالة إحصاااااائيا أي لا ومنه   0.05من مساااااتوى الدلالة  كبر  وهي أ Sig)=  0.694الاحتمالية ن
اتخاذ في   سااااااااالوك المساااااااااتهلك الجزائري نحوالمهنة  فات في آراء وا اهات أفراد العينة المساااااااااتجوبين بين فتات متتير  اختلا
 .اللرائي حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية القرار
حساب الجزائرية   اللارائي حول منتج سايارة رونو ساامبول القراراتخاذ في   سالوكهمسلنسابة لأراء المساتجوبين نحو  -

=  0.656ي وان القيمة الاحتمالية نF=0.539ي المحساااوبة بلتأ نFنجد أن: قيمة ن (الدخل)اختلاف فتات المتتير 
(Sig  اختلافاات في آراء   توجاد لاتوجاد فروق دالاة إحصاااااااااااااااائياا أي  لا  ومناه    0.05من مسااااااااااااااتوى الادلالاة  كبر  وهي أ

اللااارائي حول  القراراتخاذ في   سااالوك المساااتهلك الجزائري نحوالدخل وا اهات أفراد العينة المساااتجوبين بين فتات متتير  
 .منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية

اللااااااارائي حول منتج سااااااايارة رونو   القراراتخاذ في   الجزائري  سلنسااااااابة لأراء المساااااااتجوبين نحو سااااااالوك المساااااااتهلك -
ي وان القيمة F=1.655ي المحساااوبة بلتأ نFنجد أن: قيمة ن  (الجهة)حساااب اختلاف فتات المتتير ساااامبول الجزائرية  

توجد  لاتوجد فروق دالة إحصاااااااائيا أي  لا ومنه   0.05من مساااااااتوى الدلالة  كبر  وهي أ Sig)=  0.181الاحتمالية ن
 القراراتخاذ  في   الجزائري  نحو سلوك المستهلكلجهة  العينة المستجوبين بين فتات متتير    اختلافات في آراء وا اهات أفراد

 .اللرائي حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية
اللااااااارائي حول منتج سااااااايارة رونو   القراراتخاذ في   الجزائري  سلنسااااااابة لأراء المساااااااتجوبين نحو سااااااالوك المساااااااتهلك -

ي المحسااااااااااوبة بلتأ Fي نجد أن: قيمة نالمواقع الأكثر اســــــــتخدامااختلاف فتات المتتير نحسااااااااااب سااااااااااامبول الجزائرية  
توجاد فروق لا  ومناه   0.05من مسااااااااااااااتوى الادلالاة  كبر  وهي أ  Sig)=  0.908ي وان القيماة الاحتماالياة نF=1.82ن

معدل اساااااااااااااتخدام   توجد اختلافات في آراء وا اهات أفراد العينة المساااااااااااااتجوبين بين فتات متتيرلادالة إحصاااااااااااااائيا أي 
 اللرائي حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية القراراتخاذ في    الجزائري نحو سلوك المستهلكالان نأ 
المتعلقة بدراسة   يtest -T    ،test -Fن من نتائج المؤشرات الإحصائية للكل من اختبار لدراسة الفروق  استنتاج:  

الى   توصلنا  فعننا  الديمترافية  المتتيرات  الى  تعزى  الدراسة  متتير  نحو  المستجوبين  ا اهات  في  الفرضية الفروق  نرفض 
عند مستوى دلالة   لا توجد فروق ذات دلالة احصائيةوالتي تنص:    (𝐻0)ونقبل الفرضية الصفرية   (𝐻1)البديلة

اللرائي حول منتج سيارة   القرار اتخاذ  في    سلوك المستهلك الجزائرينحو  دراسة  في ا اهات أفراد عينة ال   ي α≤0.05ن
ن اللخصية  المتتيرات  الى  تعزى  الجزائرية  التعليمي ،  العمر،  الجنسرونو سامبول  الاجتماعية،  المستوى  ، المهنة،  الحالة 

 ي المواقع الأكعر استخداماالجهة،  ،  الدخل
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 الدراسةملخص نتائج اختبار فرضيات  

يبين ملخص لنتائج اختبار الفرضيات   : (  39الجدول رقم )  

 القرار  نص الفرضية  الفرضية 

الرئيسية  
 الأول 

ن  إدراكهناك   دلالة  مستوى  عند  إحصائية  دلالة  التسويق  ي  α≤0.05ذو  لأدوات 
 الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل   وجهة نظرالفيروسي من 

قبول الفرضية البديلة  
 ي 1Hن

الفرعية  
01 

للمحتوى الفيروسااااااااااااااي  ي  α≤0.05عند مسااااااااااااااتوى دلالة ن  معنوية  ذو دلالة  هناك إدراك
مسااااااااااااااتخادمي مواقع التواصااااااااااااااال   وجهاة نظرنالمحتوى العقلاتح، العااطفي، الأخلاقيي من  

 الاجتماعي.

قبول الفرضية البديلة  
 ي 1Hن

الفرعية  
02 

  لمدى الإسااااااااااتجابة  يα≤0.05عند مسااااااااااتوى دلالة ن  معنوية  ذو دلالة  توجد اسااااااااااتجابة
مساااااااااتخدمي مواقع التواصااااااااال    وجهة نظري من  الرساااااااااالة الإعلانيةللمحتوى الفيروساااااااااي ن

 الاجتماعي.

قبول الفرضية البديلة  
 ي 1Hن

الفرعية  
03 

النلااار الفيروساااية  لوساااائل  ي α≤0.05ذو دلالة معنوية عند مساااتوى دلالة ن  إدراكيوجد  
 الاجتماعي.مستخدمي مواقع التواصل  وجهة نظرمن 

قبول الفرضية البديلة  
 ي 1Hن

الفرعية  
04 

للكلمة المنطوقة الك ونيا  ي  α≤0.05ذو دلالة معنوية عند مسااااتوى دلالة ن  إدراكيوجد  
 الاجتماعي.مستخدمي مواقع التواصل  وجهة نظرمن 

قبول الفرضية البديلة  
 ي 1Hن

الفرعية  
05 

وجهاة  الرأي من    لقاادةي  α≤0.05ذو دلالاة معنوياة عناد مسااااااااااااااتوى دلالاة ن  إدراكيوجاد 
 الاجتماعي.مستخدمي مواقع التواصل  نظر

قبول الفرضية البديلة  
 ي 1Hن

الرئيسية  
 الثانية 

أدوات التسويق    ملاستخداي  α≤0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة ن
على سلوك    A I D A   الفيروسي سستخدام المكونات الخاصة سلا اهات وفق نموذج

مستخدمي    وجهة نظرمن    نتج سيارة رونو سامبول الجزائريةحول م  المستهلك الجزائري
 الاجتماعي. مواقع التواصل 

قبول الفرضية البديلة  
 ي 1Hن

الفرعية  
01 

أدوات التسويق    ملاستخداي  α≤0.05إحصائية عند مستوى دلالة نيوجد أثر ذو دلالة  
على   نالفيروسي  الانتباه  ن Aلفأ  الاهتمام  وخلق  سامبول  Iي  رونو  منتج سيارة  ي نحو 

 الجزائرية وفقا للمكون المعرفي نالإدراكيي. 

قبول الفرضية البديلة  
 ي 1Hن

الفرعية  
02 

لاستخدام أدوات التسويق  ي  α≤0.05دلالة نيوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى  
ن   الفيروسي على الرعبة  للمكون  Dاثارة  وفقا  الجزائرية  رونو سامبول  منتج سيارة  ي نحو 

 العاطفي. 

قبول الفرضية البديلة  
 ي 1Hن

الفرعية  
03 

لاستخدام أدوات التسويق  ي  α≤0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة ن
ي نحو منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية وفقا  Aاتخاذ القرار  التصرف ن  الفيروسي على 

 للمكون السلوكي 

قبول الفرضية البديلة  
 ي 1Hن
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الرئيسية  
 الثالثة 

مسااتوى تأثير عالي ذو دلالة إحصااائية لحملة المقاطعة الفيروسااية ضااد ساايارة رونو    يوجد
سااااامبول الجزائرية دخليها تصااااديد على اتخاذ الساااالوك اللاااارائي لها من قبل المسااااتهلك 

 ي.≥0.05αالجزائري عند مستوى دلالة ن

 

قبول الفرضية البديلة  
 ي 1Hن

الرئيسية  
 الرابعة 

في ا اهات أفراد عينة   يα≤0.05عند مستوى دلالة ن احصائية توجد فروق ذات دلالة 
ي من وجهة  التسويق الفيروسي على سلوك المستهلك الجزائر الدراسة نحو ادراكهم لتلثير  

  عينة من مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي حول سيارة رونو سامبول الجزائرية نظر  
ن اللخصية  المتتيرات  الى  التعليمي،  العمر ،  الجنستعزى  الاجتماعية ،  المستوى  ،  الحالة 

 ي الجهة، معدل استخدام الان نأ، الدخل ، المهنة

الفرضية   قبول 
 ي H0ن  الصفرية

 01الفرعية

في ا اهات أفراد عينة  ي  α≤0.05توجد فروق ذات دلالة احصائية عند مستوى دلالة ن
تعزى الى المتتيرات اللخصية نالجنس،    نحو ادراكهم لتأثير التسويص الفيروسيالدراسة  

الدخل  المهنة،  الاجتماعية،  الحالة  التعليمي،  المستوى  استخدام  الجهة ،  العمر،  معدل   ،
 ي الان نأ 

الفرضية   قبول 
 ي H0ن  الصفرية

 02الفرعية

في ا اهات أفراد عينة    يα≤0.05عند مستوى دلالة ن  دلالة احصائيةتوجد فروق ذات  
الشرائي حول منتج سيارة رونو    القراراتخاذ  في    الجزائري  نحو سلوك المستهلئالدراسة  

الحالة  ،  المستوى التعليمي،  العمر ،  الجنس تعزى الى المتتيرات اللخصية نسامبول الجزائرية  
 ي ، معدل استخدام الان نأالجهة ، الدخل، المهنة ، الاجتماعية 

الفرضية   قبول 
 ي H0ن  الصفرية

اختبار الفرضيات باعتماد على نتائج  الطالبةالمصدر من اعداد   

IV-9 ناقشة نتائج الدراسةم 

الدراسة سنقوم بمناقلة أهم النتائج المتوصل إليها من خلال الجانب تحليل واختبار الفرضيات    من   الانتهاءبعد  
: وهي على النحو التاليالتطبيقي لهذه الدراسة    

حيث ايجابيا    ")أدواته(أبعاد التسويص الفيروسي  "المتعلق بو   من فقرات الإستبيان  المحور الأولفقرات   جاء تقييم -
على أن أفراد العينة المستجوبين مدركون بدرجة  جدا  عالية العام لإجاست أفراد العينة سلإتفاق بدرجة   الإ اه  كان 

حيث كان ال الإتفاق بدرجة عالية،  في م  عن فقراته  الإجاست  معظم  وكانأ   عالية جدا لأدوات التسويق الفيروسي،
، وبعده 4.048فقرات وسائل النلر بمتوسط حسابي قدر ب    بموع من حيث درجة الإتفاق   عام  أعلى ا اه 

، ثم يليه الإ اه العام لجميع 3.982الإ اه العام بموع فقرات الكلمة المنطوقة إلك ونيا بمتوسط حسابي قدره  
ي ى الفيروس، ثم الإ اه العام بموع فقرات المحتو 3.966فقرات قادة الرأي ن المؤثروني بمتوسط حسابي قدره 
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، وفي أدنى مرتبة الإ اه العام بموع فقرات مدى الإستجابة 3.954الرسالة الإعلانيةي بمتوسط حسابي قدره ن
            .3.888علانيةي بمتوسط حسابي قدره  لمحتوى نرسالة إ

أن احتلال فقرات دوسائل النلرد المركز الأول في ترتيب الفقرات وبدرجة عالية، يعود إلى أن فتلف   ترى الطالبة و   -   
وسائل النلر هذه تعتبر القاعدة الأساسية للتسويق الفيروسي لأداء مهامه والوصول إلى أهدافه المسطرة عبرها. ولأن 

تعدد و   وصول إلى أكبر شريحة دكنة، من خلال تنوعالتسويق الفيروسي يعتمد في مضمونه على كل ماهو إلك وتح لل 
 هناك نلر للمعلومات  المرتقبين أيضا، فكلما كانو   هذه الوسائل واحتوائها على قاعدة كبيرة جدا من العملاء الحاليين

كان هناك احتمال وصولها وملاركتها بين فتلف الأفراد  ، فيديوات، صور، الات...الخي  ننصية  أو الإعلانات 
                                                             هو ما يسعى إليه التسويق الفيروسي. و    شريحة دكنة لأكبر

حول ابموع العام لفقراتها بدرجة عالية ويمكن تفسير   أما سلنسبة لفقرات دالكلمة المنطوقة إلك ونيةد جاء الإتفاق -
أهمها سلنسبة للتسويق الفيروسي حيث يراها البعض أنها و   هذا لمدى أهمية الكلمة المنطوقة التي تعتبر احدى الأسس 

 الإ اه جاءت بناءا على آراء لأفراد تعاملوا مع منتجات ما أو تحدثوا عنها وفقا لمعلوماتهم عنها، وهذا ما أكد في 
أيضا لها دور كبير في و   تعليقات التي يقرؤوها أو يسمعوهاو   العام لإجاست أفراد العينة أنهم يأخذون بعين الإعتبار آراء

ئهم، لهذا تعتبر الكلمة المنطوقة أقرسو   ا اههم نحو منتج ما خاصة إذا كانأ من قبل معارفهمو   إمكانية تتيير سلوكياتهم 
                                                                               تستخدم في التسويق الفيروسي. و   يدية من بين أهم الأدوات التي يعتمد عليهاالك ونية كانأ أو تقل

 أما الإ اه العام بموع فقرات قادة الرأي ن المؤثروني فكان أيضا بدرجة عالية وهذا يدل على الإتفاق العالي بين  -
والأخذ   قادة الرأي استلارة  يدل هذا حسب الطالبة على مدى أهمية  و   أفراد العينة المستجوبين حول مموع فقراته

 المقربينو   خاصة الأهل سلنسبة للأفراد    أو في  ميع معلومات حول منتج ما   في اتخاذ القرارات اللرائيةبآرائهم  
، وبما أننا هنا نتحدث عن التسويق الفيروسي فعن قادة الرأي اهيرالملو   الأصدقاء أو حتى بعض المؤثرين الإجتماعيينو 

 ، نالمؤثروني يعتبرون من أهم عناصره خاصة عبر شبكة الأن نأ سواءا كانوا ملاهير، أو فنانين، ملاهير كرة القدم
رع  حكم ، مدونيين حيث يمكن الإستعانة بهم في التسويق الفيروسي بنلر الرسائل الإعلانية وبلكل أسصحفيين

حكم أنهم يستطعون التلثير على عيرهم و   امتلاكهم لعدد كبير من المتابعين عبر صفحاتهم بمختلف المواقع الإجتماعية
سلتالي التلثير على القرارات اللرائية لهم نحو منتج أو علامة ما، وهو ما و   خصوصا في مال العلامات التجارية 

وقتنا الراهن عبر فتلف وسائل التواصل الإجتماعي خصوصا موقع دانستترامد الذي نرى أن الكعير من   نلاحظه في 
الأداء بآرائهم الإيجابية حكم و   التعريف بمنتجاتهمو   العلامات التجارية يستعينون بهؤلاء المؤثرون الإجتماعيين لل ويج

    ربتهم للمنتوج. 
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فكان سلإتفاق   مدى الإستجابة له و   العام حول مموع فقرات المحتوى الفيروسي نالرسالة الإعلانيةي  أما الإ اه  -
، وهذا يدل على مدى ادراك أفراد العينة للمحتوى الفيروسيي نالرسالة ما  بدرجة عالية حول مضمون فقراته

لتسويق الفيروسي بدرجة كبيرة على  توى ، حيث يعتمد نجاح اتوى الرسالة الإعلانيةمدى الإستجابة لمح و   الإعلانيةي
قبول من قبل الجمهور أو الفتة و   الرسالة الإعلانية المعتمدة فيه، حيث ان كان هذا المحتوى جيد فعنه يلقى إقبال

 أقرسئها من خلال ملاركته أو استخدام الكلمة المنطوقة و   تداوله بين فتلف معارفها و   سلتالي تقوم بنقلهو   المستهدفة
كس صحيح، لدى يجب الأخذ بعين الإعتبار مضمون المحتوى الفيروسي سواءا كان نص أو صورة أو مقاطع العو 

من قبل الجمهور واستجابة فيديو أو أشرطة إعلانية وتصميمها بلكل مبتكر وجذاب حتى يلقى قبولا واسعا  
 المستهدف. 

أدوات التسويق الفيروسي سستخدام المكونات الخاصة دواقع تبني أما سلنسبة لفقرات المحور العاتح المتضمن  -
من   نتج سيارة رونو سامبول الجزائريةحول م على سلوك المستهلك الجزائري  A I D A   سلا اهات وفق نموذج

واقع تبني حول   الإ اه العام لإجاست أفراد العينة المستجوبينفكان   الاجتماعيدمستخدمي مواقع التواصل    وجهة نظر 
حول منتج سيارة رونو A.I.D.A وفق نموذج  بإستخدام المكونات الخاصة سلإ اهات   أدوات التسويق الفيروسي

ه وكان أيضا الإ ا،  بدرجة متوسطةأي     %64.87بما وزنه النس     3.243بمتوسط حسابي قدره     سامبول الجزائرية
العام لإجاست العينة بموع كل فقرة من فقرات كل مرحلة بدرجة متوسطة لكل فقرة وكان ترتيب الفقرات وفق 

لكون مكون من   A.I.D.Aمتوسطاتها الحسابية حول درجة الإتفاق في تبني أدوات التسويق الفيروسي وفق نموذج  
ي وفقا للمكون السلوكي بأكبر Aالقرار التصرف ن  في   الفيروسي اهات، حيث كان تبني أدوات التسويق  مكونات الإ

أي أن العينة المستجوبة تتبني أدوات التسويق   للإ اه العام للإجاست بدرجة متوسطة،  3.333متوسط حسابي  
بيا أو الذي قد يكون اما ايجاو   اذ هو التقييم العابأ لدى الأفراد  الفيروسي في القرار  التصرف وفقا للمكون السلوكي 

أيضا يعتمدون على و   نقادة الرأييأي أن فتلف أدوات التسويق الفيروسي كآراء المقربين والمؤثرون  سلبيا نحو منتج ما،
فتلف المعلومات التي يجمعونها من خلال ما يقال أو من خلال فتلف التعليقات نالكلمة المنطوقةي وأيضا  توى 

ن سلوك  ربته نالمحتوى الفيروسيي كل هذه الأدوات الفيروسية تكو  و   المنتج  الإعلان الذي ي ك لديهم قناعة بتجربة
وهذا ما يؤكد سيارة رونو سامبول الجزائرية  القرار اللرائي من عدمه حول    للتصرف واتخاذ ولو بدرجة متوسطة  معين  

ج سيارة رونو سامبول أهمية هذه الأدوات وإن استخدمأ بلكلها الصحيح فستؤثر في القرار اللرائي النهائي لمنت
                                                                                                         .        الجزائرية

عرفي ي وفقا للمكون المIخلق الإهتمام ن و   ي Aأما سلنسبة لتبني أدوات التسويق الفيروسي في لفأ الإنتباه  ن -
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وبدرجة متوسطة حيث كانأ معظم  3.230الإدراكيي فجاء المتوسط الحسابي حول الإ اه العام بموع فقراته ب  ن
ا اهات الإجاست حول فقراته بدرجة متوسطة أي أن تبني أدوات التسويق الفيروسي للفأ الإنتباه وخلق الإهتمام 

متوسط الدرجة دا يدل على أنه تبني للمكون المعرفي   وفقانتج سيارة رونو سامبول  لمحول الإعلانات الإلك ونية  
ي وى الفيروسي ن الرسالة الإعلانيةبذات له دورا كبير من حيث جعل المحت  دوات التسويق الفيروسي في هذين المرحلتينأ

يعطي تكامل بين جميع عناصره لأنه المحتوى الجيد والجذاب  و   أن يكون هناك تنسيقو   بلكل دقيقجذاب ومصمم  
يقصد ال كيز عليها وأيضا العمل على جعل الرسالة الإعلانية   يقودها إلى النواحي التيو   سيطرة على حركة العين 

وصولها لأكبر فتة من الجمهور المستهدف، لأن هذه جتماعية منها لالخاصة سلمنتج موجودة بمختلف المواقع خاصة الإ
من ثم نخلق الإهتمامي يعتبران الأولتين، ومن خلالهما يكون جمع نلفأ الإنتباهي و   A.I.D.Aالمرحلتين في نموذج 

وفقا للمكون المعرفي    وتكوين سلوك مزاياه ومواصفاته وتقييم البدائل وسلتالي خلق صورة ذهنيةو   المعلومات حول المنتج
معين من خلال   من ثم توجيه اللعور نحو مؤثرو   أو خارجي للإثارة الإنتباهن الإدراكيي من خلال منبه داخلي  

لذا إن لم يكون  توى الرسالة مصمم بلكل جذاب ويحتوي على جميع المعلومات الضرورية حول المنتج فعن   ادراكه، 
 خلق الإهتمام سلمنتج. و على لفأ الإنتباه  هذا سينعكس

فجاء المتوسط الحسابي حول   العاطفي ي وفقا للمكون  Dن إثارة رعبة أما سلنسبة لتبني أدوات التسويق الفيروسي في -
وبدرجة متوسطة حيث كانأ معظم ا اهات الإجاست حول فقراته بدرجة   3.180الإ اه العام بموع فقراته ب 

حول منتج سيارة رونو ي وفقا للمكون العاطفي Dفي إثارة الرعبة نمتوسطة أي أن تبني أدوات التسويق الفيروسي 
لقى قبول حول   ي Dثارة الرعبة نفي إ أنه تبني أدوات التسويق الفيروسي  أيمتوسط الدرجة  الجزائرية جاء   سامبول 

نتج ، وخلق اهتمامه ا اه ملبعد جذب انتباه العميهذا يعني أنه  الا اه العام لفقراته من قبل أفراد العينة المستجوبين و 
الجزائرية، حيث تؤدي المستويات القوية لهذين المرحلتين من النموذج إلى إثارة الرعبة في امتلاك   سيارة رونو سامبول

الإعلانات مصادفة    كعرة   هذا المنتج من خلال طبعا الإستتلال الجيد لأدوات التسويق الفيروسي حيث أنه من خلال
استخدامها وأيضا استخدام أحد الأدوات و   تلاكهاحول هذا المنتج دسيارة رونو سامبول الجزائريةد سيعير رعبته في ام

تبقى أيضا و   المهمة في التسويق الفيروسي وهي اختيار أهم المواقع التي تعرف شعبية كبيرة لوضع إعلانات هذا المنتج،
ا ايجابيا الأحاديث والتعليقات المقروئة عبر هذه المواقع تؤدي إلى إثارة الرعبة ا اه المنتج خاصة اذا كان ما يقال عنه

لل ويج للمنتج والحديث الإيجابي عنه، لأنه في دون الإستتناء أيضا عن استخدام فتلف المؤثرون  و   وليس العكس، 
هذه المرحلة نإثارة الرعبةي لا يجب أن يكتفي المسوق عن إعطاء معلومات فقط بل يتعدى إلى ابراز مدى فائدة 
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س اتيجية التلثير على ملاعر الجمهور المستهدف من أجل اختيار من تتبع خلال هذه المرحلة او   المنتج المعلن عنه،
 المنتج المعلن عنه دون عيره. 

مدى فعالية حملة المقا عة الفيروسية "خليها تصدي" ضد سيارة د أما سلنسبة لفقرات المحور العالث المتعلق ب   -
العام لإجاست أفراد العينة المستجوبين حول هذا المحور ككل بدرجة   فكان الإ اهرونو سامبول الجزائرية" منتج  

وكان الإ اه العام لإجاست العينة حول كل فقرة من فقرات بدرجة عالية   3.884عالية وبمتوسط حسابي قدر ب  
لمقاطعة هذه دخليها وأحيانا عالية جدا، ويعود هذا الإ اه العام العالي لإجاست العينة المستجوبة لمدى فعالية الة ا

تصديد ضد سيارة رونو سامبول الجزائرية وإلقائها رواج كبير من قبل رواد مواقع التواصل الإجتماعي حيث كان لها 
د من قبل رواد  2018سنة دفي الجزائر    الفيروسية اللعبية  صدى كبير عبر هذه المواقع حيث انطلقأ هذه الحملة 

، حيث جاءت هذه الحملة عن استياء المستهلكين  شتاا دخليها تصديد مواقع التواصل الإجتماعي سختيار ها
 لية صنعها وافتقادها لمعايير الأمن والسلامة حيث و   وعدم رضاهم عنها وأيضا أسعارها المرتفعة مقارنة بجودتها 

ا حيث لقأ هذه الحملة تفاعلا كبير حسبهم  شرائها عد ة حوادث أرجعها البعض لذلك  و   شهدت ف ة اصدارها
وصف سلرهيب حيث تعدت هذه الحملة مواقع التواصل الإجتماعي ووصلأ إلى وكلاء بيع السيارات وأسواق 

، حيث كانأ سيارة رونو سامبول الجزائرية الصنع ضمن هذه ابموعة المعنية حملة المقاطعة حيث السيارات أيضا
لصنع نتيجة لتكوين ا اه عير ايجابي نحوها من أدى هذا حسب فتصين في ابال إلى كساد هذه السيارات المحلية ا

الإنتقال إلى منتجات و  خلال هذه الحملة وهذا قد يؤذي إلى عدم الرعبة في امتلاكها لدى الكعير من المستهلكين 
 أخرى حسبهم. 

 وكانأ نتائج اختبار وفحص الفرضيات كاالتالي: 

 الفرضية الرئيسية الأول:   -

 ي في حالة العينة الواحدة T-TESTبإستخدام اختبار نمن خلال نتائج اختبار الفرضية الرئيسية الأولى   -
إدراك ذو دلالة إحصائية لأدوات التسويص الفيروسي أن هناك  ي دل أ النتائج على  One Sample t-testن

ويفسر هذا أنه هناك   0.05أقل من   عند مستوى دلالة جتماعي  الإمن وجهة نظر مستخدمي مواقع التواصل  
 اختبار الفرضية الرئيسية الأولى  وهو ما أكدهتبني استخدام أدوات التسويق الفيروسي في الإعلانات الإلك ونية  
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 الاجتماعيمستخدمي مواقع التواصل   وجهة نظرذو دلالة إحصائية لأدوات التسويق الفيروسي من    كإدرا  بوجود
 يα≤0.05عند مستوى دلالة ن 

 : للرئيسية الأول  01اختبار الفرضية الفرعية  

بعد اختبار الفرضية الفرعية الأولى دل أ النتائج على أن إدراك ذو دلالة إحصائية للمحتوى الفيروسي نالمحتوى  -
العقلاتح، العاطفي، الأخلاقيي من وجهة نظر مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي عند مستوى دلالة أقل 

للمحتوى يفسر هذا على أن هناك ادراك من وجهة نظر مستخدمي مواقع التواصل الإجتماعي  و   0.05من  
حسب ما أكده من خلال اجاستهم    0.05أقل من  ، العاطفي، الأخلاقيينالعقلاتح  الفيروسي بأشكاله 

 اختبار هذه الفرضية.

 للرئيسية الأول:   02اختبار الفرضية الفرعية  

بعد اختبار الفرضية الفرعية العانية دل أ النتائج  على أنه هناك استجابة ذات دلالة إحصائية للمحتوى  -
الفيروسي نالرسالة الإعلانيةي من وجهة نظر مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي عند مستوى دلالة أقل من 

تماعي لديهم استجابة للمحتوى بين من مستخدمي مواقع التواصل الإجو أي أن أفراد العينة المستج  0.05
 الفيروسي الموجود في الإعلانات الإلك ونية.

 للرئيسية الأول:   03اختبار الفرضية الفرعية  

بعد اختبار الفرضية الفرعية العالعة دل أ النتائج على أن هناك إدراك ذو دلالة معنوية لوسائل النلر الفيروسية  -
، وجاء أيضا اختبار 0.05من وجهة نظر مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي عند مستوى دلالة أقل من 

مستخدمي مواقع التواصل الإجتماعي هذه الفرضية ايجابيا دا يدل على أن عينة الدراسة المستجوبة من 
 وسائل النلر الفيروسية التي يتم من خلالها تداول ونلر فتلف الإعلانات الإلك ونية من خلالها. يدركون  

 للرئيسية الأول:   04اختبار الفرضية الفرعية  

دراك ذو دلالة معنوية إ بعد اختبار الفرضية الفرعية الرابعة دل أ النتائج على أن هناك إدراك ذو دلالة معنوية -
     أقل من    للكلمة المنطوقة الك ونيا من وجهة نظر مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي عند مستوى دلالة 
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مدركون للكلمة المنطوقة   بين من مستخدمي مواقع التواصل الإجتماعي و أي أن أفراد العينة المستج 0.05
 في التسويق الفيروسي. المستخدمة الك ونيا  

 للرئيسية الأول:   05اختبار الفرضية الفرعية  

بعد اختبار الفرضية الفرعية الرابعة دل أ النتائج على أن هناك إدراك ذو دلالة معنوية إدراك ذو دلالة معنوية  -
أي أن  0.05ل الاجتماعي عند مستوى دلالة أقل من  لقادة الرأي من وجهة نظر مستخدمي مواقع التواص

أفراد العينة المستجوبين من مستخدمي مواقع التواصل الإجتماعي مدركون لقادة الرأي نالمؤثروني المستخدمون 
 كلداة من أدوات التسويق الفيروسي.

 اختبار الفرضية الرئيسية الثانية 

ســـــلوك وأدوات التســـــويص الفيروســـــي  نتائج اختبار هذه الفرضااااااية أن هناك علاقة ارتباط موجبة بين   كانأ -
حيااااث بلغ معاااااماااال الارتباااااط الجزائري من وجهااااة نظر مسااااااااااااااتخاااادمي مواقع التواصااااااااااااااااال الاجتماااااعي  المســـــــــــتهلـــئ  

ن الذي قمنا فيه  يتضح وانه وفي الزم  2R =0.199ومن خلال قيمة معامل التحديد المقدرة باااا   =r 0.446بيرسون 
المساتخدمة   التسـويص الفيروسـي أدواتتبينا لنا أن  عينة الدراساة نمساتخدمي مواقع التواصال الاجتماعييسساتجواب  

على سالوك المساتهلك الجزائري سساتخدام المكونات الخاصاة سلا اهات  بتلثيرها  %  19.90تسااهم بنسابة قدرت ب
الفرضاااية الرئيساااية العانية بوجود تأثير وهو ما يأكد   نتج سااايارة رونو ساااامبول الجزائريةمحول   A I D A وفق نموذج

سااتخدام أدوات التسااويق الفيروسااي على ساالوك المسااتهلك  لإ 0.05ذو دلالة إحصااائية عند مسااتوى الدلالة أقل من 
رونو سااااامبول الجزائرية  حول منتج ساااايارة   A I D A الجزائري سسااااتخدام المكونات الخاصااااة سلا اهات وفق نموذج

نالمعنوية الجزئية   لإختبار معنوية معاملات الانحدار، أما سلنساابة  من وجهة نظر مسااتخدمي مواقع التواصاال الاجتماعي
ي لكل معامل انحدار ويمكن تفسااااااااااير قيمة معامل الانحدار  sigي وقيمة نT-testللنموذجي ومن خلال قيمة اختبار ن

اساتخدام على انه في حال قمنا بزيادة وحدة واحدة في نأدوات التساويق الفيروسايي  ي للمتتير المساتقل  1B=0.915ن
على ساااااااالوك المسااااااااتهلك الجزائري سسااااااااتخدام المكونات الخاصااااااااة  أدوات التسااااااااويق الفيروسااااااااي يؤدي الى زيادة تأثيرها 

ي مواقع حول منتج ساااااااااايارة رونو سااااااااااامبول الجزائرية من وجهة نظر مسااااااااااتخدم A I D A سلا اهات وفق نموذج
% وهي نسااااااااااابة مرتفعة دا يدل على دور الهام الذي تلعبه أدوات التساااااااااااويق  91.50بنسااااااااااابة    التواصااااااااااال الاجتماعي

 الفيروسي في تأثيرها على سلوك المستهلك الجزائري.
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 للرئيسية الثانية:   01اختبار الفرضية الفرعية  

سلوك المستهلك  و أدوات التسويص الفيروسي  بينأ نتائج اختبار هذه الفرضية أن هناك علاقة ارتباط موجبة بين   -
الانتبااااااه نعلى    الجزائري   نAلفاااااأ  الاهتماااااام  نظر  Iي وخلق  من وجهاااااة  نالإدراكيي  المعرفي  للمكون  يي وفقاااااا 

ومن خلال قيمة معامل    =0.430rحيث بلغ معامل الارتباط بيرساااون مساااتخدمي مواقع التواصااال الاجتماعي  
عينة الدراسة نمستخدمي  يتضح وانه وفي الزمن الذي قمنا فيه سستجواب    2R =0.185التحديد المقدرة باااااااااااااااااااا

ــي أدواتمواقع التواصاااااااال الاجتماعيي تبينا لنا أن  ــويص الفيروســــ المسااااااااتخدمة تساااااااااهم بنساااااااابة قدرت ب  التســــ
ي وخلق  Aتأثيرها على سااااااااااااالوك المساااااااااااااتهلك الجزائري سساااااااااااااتخدام المكون المعرفي لفأ الانتباه ن% في 18.50
للفرضااية   01ومنه نسااتنتج قرار اختبار الفرضااية الفرعية    نتج ساايارة رونو سااامبول الجزائريةميي حول Iالاهتمام ن
أي أنه يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى    نقبل الفرضية البديلةو   صفريةالعانية نرفض الفرضية الالرئيسية  

ي نحو منتج سيارة Iي وخلق الاهتمام نAلاستخدام أدوات التسويق الفيروسي على لفأ الانتباه ني  α≤0.05ن
،  الاجتماعيرونو ساااااامبول الجزائرية وفقا للمكون المعرفي نالإدراكيي من وجهة نظر مساااااتخدمي مواقع التواصااااال  

ي  T-testنالمعنوية الجزئياة للنموذجي ومن خلال قيماة اختباار ن  لإختباار معنوية معااملات الانحدارأما سلنسااااااااااااااباة  
نأدوات ي للمتتير المساااااتقل  1B=0.941ن  ي لكل معامل انحدار ويمكن تفساااااير قيمة معامل الانحدارsigوقيمة ن

اسااتخدام أدوات التسااويق الفيروسااي يؤدي الى على انه في حال قمنا بزيادة وحدة واحدة في التسااويق الفيروساايي  
نلفأ الانتباه من ناحية  للمكون المعرفي نالإدراكيي  على سااااالوك المساااااتهلك الجزائري سساااااتخدام تأثيرها  زيادة في

سااااتخدمي مواقع التواصاااال  حول منتج ساااايارة رونو سااااامبول الجزائرية من وجهة نظر ميي Iي وخلق الاهتمام نAن
% وهي نسااااااااااااااباة مرتفعاة داا يادل على الادور العاالي الاذي تلعباه أدوات التسااااااااااااااويق  94.10بنسااااااااااااااباة    الاجتمااعي

 الفيروسي في تأثيرها على سلوك المستهلك الجزائري.

 للرئيسية الثانية:   02اختبار الفرضية الفرعية  

ــي بينأ نتائج اختبار هذه الفرضاااااااااااية أن هناك علاقة ارتباط موجبة بين  - ــويص الفيروســــــ سااااااااااالوك و أدوات التســــــ
يي من وجهة نظر مسااااتخدمي مواقع التواصاااال  Dالمسااااتهلك الجزائري سسااااتخدام المكون العاطفي ناثارة الرعبة ن

 حديد المقدرة بااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااومن خلال قيمة معامل الت  =0.448rحيث بلغ معامل الارتباط بيرسون الاجتماعي  
2R=0.201    عينة الدراسااااااة نمسااااااتخدمي مواقع التواصاااااال  يتضااااااح وانه وفي الزمن الذي قمنا فيه سسااااااتجواب

  % بتلثيرها 20.10المسااتخدمة تساااهم بنساابة قدرت بااااااااااااااااا    التســويص الفيروســي  أن أدواتالاجتماعيي تبينا لنا 
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يي حول منتج سااايارة رونو ساااامبول Dالرعبة ن  على سااالوك المساااتهلك الجزائري سساااتخدام المكون العاطفيناثارة
نقبل  و  للفرضاااية الرئيساااية العانية نرفض الفرضاااية الصااافرية 02ومنه نساااتنتج قرار اختبار الفرضاااية الفرعية   الجزائرية

لاسااتخدام أدوات التسااويق  ي  α≤0.05أي أنه يوجد تأثير ذو دلالة إحصااائية عند مسااتوى ن   الفرضااية البديلة
نحو منتج ساااايارة رونو سااااامبول الجزائرية وفقا للمكون العاطفي من وجهة نظر   D)اثارة الرعبة نالفيروسااااي على 

نالمعنوية الجزئية للنموذجي   لإختبار معنوية معاملات الانحدار، أما سلنسبة  مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي
فسااااااااااااااير قيماة معاامال الانحادار ي لكال معاامال انحادار ويمكن تsigي وقيماة نT-testومن خلال قيماة اختباار ن

حال قمنا بزيادة وحدة واحدة في  على انه فينأدوات التسااااااااويق الفيروسااااااااييي للمتتير المسااااااااتقل 1B=0.996ن
على سااااااالوك المساااااااتهلك الجزائري سساااااااتخدام تأثيرها  اساااااااتخدام أدوات التساااااااويق الفيروساااااااي يؤدي الى زيادة في

حول منتج سايارة رونو ساامبول الجزائرية من وجهة نظر مساتخدمي مواقع  يي Dللمكون العاطفي ناثارة الرعبة ن
% وهي نساابة مرتفعة دا يدل على دور العالي الذي تلعبه أدوات التسااويق  99.60بنساابة    التواصاال الاجتماعي

 الفيروسي في تأثيرها على سلوك المستهلك الجزائري.

 للرئيسية الثانية:   03اختبار الفرضية الفرعية  

سااااااااالوك و أدوات التســـــــويص الفيروســـــــي نتائج اختبار هذه الفرضاااااااااية أن هناك علاقة ارتباط موجبة بين  جاءت -
ي من وجهة نظر مساااتخدمي مواقع  Aالمساااتهلك الجزائري بإساااتخدام المكون السااالوكي ناتخاذ القرار  التصااارف ن

ومن خلال قيمة معامل التحديد المقدرة   =0.358rحيث بلغ معامل الارتباط بيرسااااااون التواصاااااال الاجتماعي  
عينة الدراسة نمستخدمي مواقع التواصل  يتضح وانه وفي الزمن الذي قمنا فيه سستجواب    2R =0.128باااااااااااااااااااا

تلثيرها على % في12.80المسااتخدمة تساااهم بنساابة قدرت ب   التسـويص الفيروسـي أدواتالاجتماعيي تبينا لنا
يي حول نتج ساااااايارة رونو  Aالمكون الساااااالوكيناتخاذ القرار  التصاااااارف نساااااالوك المسااااااتهلك الجزائري سسااااااتخدام 

 للفرضاية الرئيساية العانية نرفض الفرضاية الصافرية 03ومنه نساتنتج قرار اختبار الفرضاية الفرعية  ساامبول الجزائرية
لاساااااتخدام أدوات  ي  α≤0.05أي أنه يوجد تأثير ذو دلالة إحصاااااائية عند مساااااتوى ن  نقبل الفرضاااااية البديلةو 

نحو منتج سااااااايارة رونو ساااااااامبول الجزائرية وفقا للمكون   A)على اتخاذ القرار  التصااااااارف ن التساااااااويق الفيروساااااااي
نالمعنوية الجزئية للنموذجي ومن خلال قيمة اختبار    لإختبار معنوية معاملات الانحدار، أما سلنساااااااااابة الساااااااااالوكي 

ي للمتتير  1B=0.754تفسااااااااااااااير قيماة معاامال الانحادار ني لكال معاامال انحادار ويمكن sigي وقيماة نtest-Tن
اسااااتخدام أدوات التسااااويق  على انه في حال قمنا بزيادة وحدة واحدة في نأدوات التسااااويق الفيروساااايي  المسااااتقل  
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للمكون الساالوكي ناتخاذ القرار   على ساالوك المسااتهلك الجزائري سسااتخدام تأثيرها   الفيروسااي يؤدي الى زيادة في
 حول منتج ساايارة رونو سااامبول الجزائرية من وجهة نظر مسااتخدمي مواقع التواصاال الاجتماعييي Aالتصاارف ن
% وهي نسااابة مرتفعة دا يدل على دور العالي والهام الذي تلعبه أدوات التساااويق الفيروساااي في 75.40بنسااابة  

 تأثيرها على سلوك المستهلك الجزائري.

 الفرضية الرئيسية الثالثة اختبار

 ي في حالة العينة الواحدة T-TESTساااااااااتخدام اختبار نبإئج اختبار الفرضاااااااااية الرئيساااااااااية العالعة من خلال نتا -
ة ملاذو دلالاة إحصااااااااااااااائياة لح  مسااااااااااااااتوى تأثير عااليأن هنااك دلا أ النتاائج على    يOne Sample t-testن

الجزائرية دخليها تصاااديد على اتخاذ السااالوك اللااارائي لها من قبل   المقاطعة الفيروساااية ضاااد سااايارة رونو ساااامبول
هو ما و  الاجتماعي وان ما يؤكد هذه النتائجمساااااااااتخدمي مواقع التواصااااااااال   وجهة نظرمن   المساااااااااتهلك الجزائري

مساااااتوى تأثير عالي ذو دلالة إحصاااااائية لحملة المقاطعة الفيروساااااية بوجود  أكده اختبار الفرضاااااية الرئيساااااية العالعة 
د سااايارة رونو ساااامبول الجزائرية دخليها تصاااديد على اتخاذ السااالوك اللااارائي لها من قبل المساااتهلك الجزائري  ضااا

 ي.α≤0.05عند مستوى دلالة ن

 الرابعة الفرضية الرئيسية  اختبار

- One-wayاختباار تحليال التبااين الأحاادي نو   ،للفرق بين متوسااااااااااااااطي مموعتين  يT_Testناختبااربعاد   -
ANOVA تبين أنه:  للفرق بين متوسطات أكعر من مموعتيني 

توجد فروق ذات دلالة احصااااااائية في ا اهات أفراد عينة الدراسااااااة نحو ادراكهم لتلثير التسااااااويق الفيروسااااااي على  -
سااااالوك المساااااتهلك الجزائري من وجهة نظر عينة من مساااااتخدمي مواقع التواصااااال الاجتماعي حول سااااايارة رونو  

لى المتتيرات اللااااخصااااية نالجنس، العمر، المسااااتوى التعليمي، الحالة الاجتماعية، المهنة،  سااااامبول الجزائرية تعزى ا
 .ير استخداماعالمواقع الأكالدخل، الجهة،  

في ا اهات أفراد عينة الدراسااااااااااااة نحو  0.05ة أقل من دلالة احصااااااااااااائية عند مسااااااااااااتوى دلال  توجد فروق ذات -
ادراكهم لتلثير التساااااااويق الفيروساااااااي تعزى الى المتتيرات اللاااااااخصاااااااية نالجنس، العمر، المساااااااتوى التعليمي، الحالة 

 .يالمواقع الأكعر استخداماالاجتماعية، المهنة، الدخل، الجهة،  
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هات أفراد عينة الدراسااة نحو ساالوك في ا ا  0.05أقل من   دلالة احصااائية عند مسااتوى دلالة  توجد فروق ذات -
المستهلك الجزائري في اتخاذ القرار اللرائي حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية تعزى الى المتتيرات اللخصية 

 ي.المواقع الأكعر استخدامانالجنس، العمر، المستوى التعليمي، الحالة الاجتماعية، المهنة، الدخل، الجهة،  

 النموذج الميداني للدراسة (: يمثل  34الشكل رقم )
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 لا توجد فروق في اتجاهات المستجوبين نحو آرائهم اتجاه المتغيرات الدراسة

،  المستوى التعليمي، العمر، الجنسالشخصية )المتغيرات  
ي المواقع ،الجهة،   الدخل ، المهنة ،  الحالة الاجتماعية   



الإطار التطبيقي للدراسة                                                                     ثالث الفصل ال  
 

247 
 

 خلاصة الفصل 

المعتمد في منهجية الدراسة حاولنا ابراز فيه أهم الأساليب  و   الجانب التطبيقي للدراسة  تناولنا من خلال هذا الفصل 
كان ذلك من و   اختبار الفرضياتو   ،حيث تضمن هذا الفصل عرضا تحليليا للبيانات حدودهو  متمع الدراسةو   وأدواتها

التي تم التوصل إليها من خلال تحليل فقراتها، و   استعراض أبرز نتائج الاستبانةو   خلال الإجابة عن أستلة الاستبيان 
آراء أفراد و   من ثم التحليل الوصفي لإجاست و  الإحصائي لعينة الدراسة وفق البيانات اللخصية،حيث تم الوصف  

لمعرفة صحة الفرضيات من عدمها قمنا اختباراها بما يناسب من أدوات إحصائية لازمة و   العينة نحو متتيرات الدراسة
م مستخلصين من ذلك نموذج ميداتح بعدها قمنا بمناقلتها بلكل عاو   للخروج بنتائج لتلك الإختبارات  لذلك 

 للدراسة. 
 

 

    



 
ــة خاتـــــم  
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 اتمة:ـــــخ

الو  ووور   و   الاتصوا و   العالم في الآونة الأخيرة تطور تكنولووي  بيروير  ون  نوو  هوور تكنولويعوا اتع و وا شهد 
 هوور  وا يعوو    و   الإلكوووي    و  اتيووو   اوا  الويوويمخاصووة  و    نهوا اوا  الويوويم  او واو   العديود  وا الاوالا 
الو  جيو    و   اتيووا ةالوي  رو ب ريويرل الوطوورا  الوكنولويعوة  و   الحعويوة و   وا اتفوامعن اتعاصو ة بالويويم الفيروس 

تماشوعا  وا الو ولح الحواذ الوي  تيوع   عرون الشو با  ذا تيرو  مويا    الش با      الوفكير بأس وب غير الوق عد  
يع وووو  و   يع وووو شووو يل في  ا عوووة الوووووي و   الوواصوووع  عووووو   وويوووو ذا ال روووو  الاسووووفامة  وووا اعوووا  ووو ا   في الو   اتفهوووو 

الوووي   وووا خولوووو تطوووور الويوووويم  بموووا ج  شووويركة الأنونووولح مووو  اتعووودا   و    نصووو  لعوووا  في يووويب ات يووود  وووا الووو با ا 
 .ذا تيرنعو سو مام  ا جية تطورا  تحصع في اسوخدا ا  شيركة الأنونلح ةالفيروس  لا  الحاي

   ووووا اتيوووا ع اتهاوووة في الويووووويم هعوووف تعووووم مراسوووووو بالنفوووا ل يووووو تعوووو   يوووالة مراسووووة سووو و  اتيووووه ل  و   
 اهوو في  و   يحقم جمدا  اتيوو و   اتيوه ل ريا  الو لح لأنها تنصل     تقديم  ا ي ض  اتيوه ل  ا يانلو 

تيوع  اتنراوا   صوع  عوو. لويا  الوواو   رشكع  و ر  ويعواود انانول الووفيو  في الول الوصوو و  الوصو  ل ايوه ل
  اووا  الحاووو  الويووويقعة  وجمواتووو فيتقنعاتووو    والا واووام   وو  ووا جيووع الوول ذا تطيرعووم  فهووو  الويووويم الفيروسوو   

تكوو ار ب را وون ذا  و    ووا خووو  مووي  الحاووو  نووي نو   العاووع   وو  تقووديم اإفوو ا  ذا الوو با او   تفعع هووا باسوووا ارو 
موو  وا تيوع   و   خود ا  ت ول اتنراوةو   بالوواذ العاوع   و  ت عوير سو وبهن انوا   نو وا و   وا ا اتنراة الإلكوونعوة

 تطورا  تع   بم ونوها الي يعة.و  اتنراا  خاصة في الو لح الحاذ الي  يشهد ت يرا ذلعو 

ضوها بورخ   وا  الو  سوعون    و   الوطيرعق  تير ور  ااو ة  وا النووا  و   رعد اسوكاا  مي  الدراسة بجانيرعها النر  
  عووود الاوووا  الووووا ع  ل دراسوووة مراسوووونا.  وووا الإشوووارة لووويرعو الووصوووعا  هوووو  مووويا اتوضوووو  الووو   ووود تفتوصووو نا ذلعوووو  

  د تكو  آلا  لدراسا  يديدة  يوقيرو. اتقوها  ال رعو الإشارة ليرعو الووصعا  و و 

 أ/ الاستنتاجات النظرية:

 Douglas) هعوف بوا  الإ و و  النا ود  في اوا  الويوويم    يعوو  الويوويم الفيروسو   وا اتفوامعن الحدي وة -
rushoff   هعوووف جشوووار ذا ج     1994بوووا  الووول  وووا   و   ( جو   وووا بوووول  وووا  وضوووو  الويوووويم الفيروسووو

ال سووالة الووفيعووة الوو  تصووع ذا  يوووخد   الانونوولح يكووو  جت مووا جسوو   رووع وتوودلا اتيوووخد  ذا ارسووا ا ذا  
 اتيوخد ين.غير   ا 
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  (Time draper)   (DFJ)جو   وا ويروم الويوويم الفيروسو  بوا  صواهل اهود  الشو با  ال ج العوة   -
 .1996 ا   

لا ج  بانولح  عراهوا ت بو    و  ج   با  منوا  اخووو  في لو وع تعواريع اتقد وة هوو  الويوويم الفيروسو  ذ -
 ه هن     ذ امة نش ما.و  ذا الآخ ياميا اتفهو  ييوند     نش  ال سالة الويويقعة رشكع  ا الأشكا  

يحقم الويويم الفيروس  ااو ة  ا الأمدا  الأساسعة توا ع في الوصو  ذا جب   دم  وا الو با ا اإوا وين   -
 بأس   و لح ممكا وبأ ع تك فة.

 كوووا ا   بوووع جماة جو وسوووع ة  كوووا  وووا خو وووا انوقوووا  لو وووع ال سوووا ع واتع و وووا  الويوووويقعة   ووو  الانونووولح   -
 نعو ما جماة  ا جموا  الويويم الفيروس .

بيول  عو ة تناليوعة  و   تطيرعم اسواتع عا  الويويم الفيروس   ا  يرع اتنراة  كنها  ا تحقعوم تمعو و  اسوخدا  -
 في اا  نشاوها.

يعاع الويويم الفيروس      نش  اتنو  الفيروس  في الو لح اإواع لو  وري  ة وبأ ع يهد وتكالعع     -
والل  ا جيع الوصو  ذا الأمدا  ال  عيعة اإدمة لو  و د ييوخد  في الل  نوا  الاتصا   ا خو  

 .ذا ت ل الأمدا   ل وصو   ععنةاسواتع عا   

وس  يعواد     اتشا    هعف ب اا    الإ و  في اثارة مي  اتشا   ب اا  يعو  اإوو  في الويويم الفير  -
     جهد اتشا  .  با   اهو جب    فيل ج  يكو   يرنعا

لفعالعة الحاو  الويويقعة الفيروسعة وت قعها جت  لد  ال رو   فيل ج  يكو   ضاو  ال سالة الإ ونعة ال   -
 يد اتؤسية ج  تصع لو وتحقم  ا خولو الأمدا  اتيط ة  ا خو  تكو   ا خو ا يحاع في وعاتو  ا ت

 ت ل الحاو . 

 لا يخو ع ات ي  الويويق  الفيروس   ا ات ي  الويويق  في يوم   لكنو يخو ع في و يقة تطيرعقو. -
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  اخ عوةلا تنيروا  وا هالوة  فويوة جو آنعوة روع مو  تفا وع  شوو  روين  وؤت ا  ااتعوة م  ارا  اتيوه ل في الش اء   -
 تفا و  خاريعة تقوم  لا واام خطوا   وي ي ة في اتخاا  لق ار الش اء.و 

ال قالعووة  ووا اتووؤت ا  ا اريعووة الوو  تؤشوو   يووار اتيوووه ل في  وو ار الشوو اء لكووو   و   تعووو  اتووؤت ا  الايواا عووة -
 يوفا ع  ا الآخ يا  ا  نرور تقافي  شو .و   الف م ي ء  ا الاواا 

 اناا ا  ات يععة باتيوه ل في اتخاا لاتخاا   اراتو الش ا عة.و  تؤت  العا  ة -

بيروووير في  ووو ارا  الشووو اء لووود  اتيووووه كين لكوووو   و   ( اا   ا وووع هاسووون)اليوووعكولويعةتعووود اتوووؤت ا  النفيوووعة   -
 .اإف ا  ات يرة ل ايوه ل تكو  نقطة الانطو  ل وفا ع  ا  ا عة الش اء

مو  تعيروير  وا  و   ها اتيوه ل الحالة الحا وة لاتخواا الفو م لقو ار الشو اء جو  د وو تم ع ا  ة جو الو  رة ال  تحا  -
 تفا ع  ا  و يرا  الحعاة اتعاشة.و  انوااء ل ا واا و   امرا و  تع نو  بع  ا  و كو اتيوه ل  ا تقالة

  هعوف تيرودج  وا  تعو   ا عة الش اء  ا عة تم  بم اهع  وي ي ة     وا اتيووه ل  نود رغيرووو في ا نواء  نوو   وا -
وصووولا ذا سوو و   ووا رعوود الشوو اء رعوود اتوو ور رعا عووة  و    عانوهووا  وو   ا عووة الشوو اء و   تحديوود الحايووة جو اتشووك ة

 تقععاو رعد الاسوخدا .و   اتخاا   ار الش اءو   تقععن اليردا عو   اا اتع و ا و  اليرحف

تأتووو  ال سوووالة الإ ونعوووة الفيروسوووعة  وووا خوووو   وواموووا ااا بوووا  يعووود   ووو  اتخووواا القووو ار الشووو ا   ل ايووووه ل جو   -
العكوو   ل كوو  يقووو  رنق هووا لأصوود ا و وج اررووو فيوول ج  يكووو   ووامووا يعوود بمووا لعووو الكفايووة  ووا ويهووة نروو   

 ال رو .

شوطة الويوويم الفيروسو   وا خوو  اسوو و   تأت  اناا ا  ات يععة )جمع  جصود اء  ج وارب( في  ا عوا  وجن -
  تكوو   الايواوا  ممارسة مي  اناا ا  تخو ع خد ا  الويوويم الفيروسو  و و  لو وع وسوا ع الوواصوع  

منا  ت يية  كيعة ليلل لال رو   عع لقيرو  اتقوها  والووصعا  ال   ت م   وا الأصود اء والأ وارب بأهود  
 يره  مور اناا ا  ات يععة في  ا عة اتخاا الق ار الش ا    ا  د و.جسالعل الويويم الفيروس . ومنا 
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تأتوو  الك اووة اتنطو ووة في اتخوواا القوو ار الشوو ا    ووا خووو  ج   صوودرما يكووو   ووا ال رووو  نفيووو ذا برووو  آخوو    -
  و يا الشوكع يكوو  صوداما   عوو  وو  في اتخواا القو ار الشو ا  . و ود تكوو  الك اوة اتنطو وة ذ وا رشوكع سو ي

 تقوم ذا  وا ع س يرعة  ا و   ال رو  جو رشكع افيابي ي ب    ار  الش ا  .

تعووو  الوحفعوو ا   ووا جروو ب الأنشووطة الوو  يعواوودما الويووويم الفيروسوو  سووواءا بانوولح  امية  عنويووة لحووف الوو با ا   -
القو ار    لاتخوااعهن  وملعهن لنش  ال سالة الإ ونعة ذا غيرمن ووصوو ا لأبو  ل وة ممكنوة وبالوواذ تحفعو من وتشو ع

 الش ا  .

 وا جمون اتوا وا و جهودتها لنشو  لو وع الإ ووص  و خاصوة الفيروسوعة  نهوا    الايواوا  تعو   وا وا الوواصوع  -
ج  تعووو   عوودا  خصوول تاارسووة جنشووطة الويووويم الفيروسوو   تووا ينووو   نهووا  ووا خ ووم  نا شووا  و جهاميووف  
هووو  اتنووو  جو العو ووة تعوووم بالفا وودة   وو  اتؤسيووة صوواهيرة العو ووة جو اتنووو    والوول  ووا خووو   ع لووة آراء  

لووو با ا هوووو  اتنوووو  وتولعووود الك اوووة اتنطو وووة  وووا خو وووا و سوووهولة نشووو  الإ ووووص  و  شووواربوها. وبوووع موووي   ا
 العوا ع توصع ذا مد  اتؤسيا  في يعع ال رو  يوخي الق ار الش ا   تنو ا ا.

 اختبار الفرضيات:و  ب/ الاستنتاجات المتعلقة بالتحليل الاحصائي

نووا   الوح عوع الإهصوا   لإيوابا   عنوة الدراسوة  كننوا ج  نيوووخ    و    و ويرا  الدراسوةسعيوا   و  وصوع  تأ
النوا   ال  توصع ذلعها اليرحف بإيابا   ا الأس  ة ال  تم و هها في الفصوع الأو   وا موي   و  جمن الاسونوايا 

 اتيوقير عة:ل دراسا   جمن الووصعا  و  الف ضعا  ال  رنعلح   عها و  ال     لح  شك ة الدراسة و  الدراسة 

 ووا خووو  اوو نووا   وو  الدراسووا  اليووارقة  انووا ريرنوواء نوووا  ل دراسووة  وانطو ووا  نهووا هاولنووا تطوووي  جماة   -
تعودي ها    ورعد ذ ودامما و  ضوها ل وحكوعن وضويرطها رشوك ها النهوا   رعود  الاسويرانةالدراسة ال  تم  لح في 

ــي   لوصوووير  يوووام ة ل ووبيوووا والوطيرعوووم  هعوووف  انوووا رقعوووا  اتو وووير اتيووووقع   ــ يل الفيوسـ  وووا خوووو   )التسـ
لــ و وســائل    الاســتبا ةالمحتــ ا الفيوســي )الرســالة ا( وميــة  و ــ ا  اسوووخدا  رعووو جمواتووو الوالعووة: )  

ج ووا لقعووا  اتو ووير الوووارا  ) المـــونرو،  و    وميـــةو الكلاـــة المنل ترـــة الكتوميـــاو ترـــا   الـــرأ ا(لكت  النشـــر
خلــل  و  (A)) لفت الامتباه  رعناص   الأررعوة    A I D A   انا رقعاسو ولقا لناوا )سل ك المستهلك   
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ــة  I)  الاهتاــــا  )المكــــ ،    الانامووووا باسوووووخدا   كوووووص      (A)و القــــرار/ التصــــر   (D) و اثار  رغبــ
    المعرفي )ا( راكي و المك ، العاطفيو المك ، السل كي . 

هعووف ر وو      الاجتاــا ي) ينــة  شــ ائية  ــد  ســتق  ي   اترــ  الت ا ــل   يوولح الععنووة الوو  تم اخوعارمووا   -
 ( ل ما رين ابور اصث.531)  الوب ة ليلل الاخويرارا رعد اي اء   القارع ل وح عع  ما دم

تموعلح جماة الدراسة بمصدا عة  العة  وصوهعة  العة ل وطيرعم اتعداي  ا خو   ووة الارتيرواا الوداخ   روين   -
  58بإاوواذ    0.940)اعووا  يرارا ووا وجرعاممووا  وموويا  ووا جبوود   عا ووع جلفووا ب و يرووا  هعووف بانوولح  عاوووو  

 .ا يد      تيرا  جماة الدراسةمم  0.6 يرارة مما وم  جب   ا الحد الأمنى 

اصث وميا  %20.3و  ابور  %79.7رعد تح عع ا صا   الشخصعة ل دراسة تيرين لنا ج   ا نييروو  -
الف ة الأ ع  ا ج ا بالنييرة للأ اار بانلح  اليبور بم ا   الم اليعارا  جب    ا الإصث     لامواا  رايا  
مما يد      ج  اب  ل ة في مراسة م  ل ة شيرارعة  هعف بانلح جب    %50.4نييرة  بأب   سنة  30

ج  جغ ل ل ة  ا الايرعين  و  %52.0نييرة  ا اتيوقصين  ا او  اتيوو  الوع عا  انا ع  رنييرة  
    و كا %59.9ل ا عيرين لكانلح لع اب رنييرة  الايواا عة وبالنييرة ل حالة  خ ي  يا عا    من  

 قارنة باتو ويين الييا   الايواا  تفيير ميا رقضاء الف ة الع ارعة جب   دة ب نعة      وا ا الوواصع  
 كا ا ويرارمن   و  و  بأ ورمن الأس ية  وبانلح جب  نييرة  ا الاعيرين من  ا ل ة  و فين في القطا  

قطا  العا      العاو  هيل اليراه ة من وي يا ميا ذا ج  ل ة اتو فين في الو  %36.8العا  رنييرة  
نييرة في  تصدرمن لأ     ومو  ا  ك   ان ا     الاواا  العاو  في  تهنهن      اتاارسة  الأغ يرعة  ل ة 

  ج ا بالنييرة الإيارة وميا يد      امواا هن بموضو   ع الدراسة وربما رغيرة  نهن في ا ونا  سعارة   عة
  ج ا   %  49.2رنييرة    الاعيرينة  ا  م  جب  ل  م 30000 تو اوب    لال دخع لكا  ل ة الدخع ال

وي يا ا ووء ل ة و %35.0بما رنييروو  الاعيرينانها  لكانلح يهة اننوب جب  يهة  ا هعف  دم 
اننوب لأ    نييرة في الإيابا  ذا اسوعانة الطاليرة رنش  الاسويرانة بم او ة  ا الأصد اء القاونين 

لا   الايرعينلإ  جغ ل      ا هعف ا وو  سعارة سعاهعة لأل ام  عنة  االإ ا ة. ج بمنطقة ينورعة بحكن  ع  
نييروو   بما  سعاهعة  سعارة  ل ة  ا    %54.4  كو   جب   ميا بو   تفيير   ا هعف   الاعيرينو  كا 

م . ج ا  ا هعف  عد  اسوخدا  الأنونلح لكا  جغ ل الإيابا  30000 يوو  مخ هن لا يو اوب 
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رايا ذا جهمعة الأنونلح في و ونا الحاض  في   وميا سا ا  يو عا    6بما  عدلو جب    ا    %37.8رنييرة  
ييرة ل اوا ا الأب   اسوخدا ا  ا  يرع  عنة الدراسة في ها  بح هن  ا الحعاة العو عة للأشخاص. ج ا بالن

وي يا ميا ل شعيرعة ال   17.5% ع و ا  هو   نو   ا لكانلح بأ    نييرة تو ا "لايييرو " رنييرة 
 . الايواا    كها ميا اتو ا خصوصا بان ا    قارنة ريرا    وا ا الوواصع  

موو  "   تلبيــل أ عــا  التســ يل الفيوســي"الاسونوا  العا  هو  جراء واناما  جل ام الععنة لعاا يوع وم   با   -
بمووا نيوويروو    الويووويم الفيروسوو   يوودا لأموا مرا  جلوو ام الععنووة اتيووو ورين بووا  ردريووة  العووة  ج   يوووو  ا

 وا هعوف امرا    %80.98نيويرة  هعف با  لوسوا ع النشو  جبو     و م  نييرة  العة يدا  79.46%
يعوم ذا ج  لو ع وسا ع النش  مي  تعو  القا ودة الأساسوعة ل ويوويم الفيروسو  لأماء  و   عنة اليرحف  ا

  و ووا موو ها ووو والوصووو  ذا جمدالووو اتيووط ة   مووا. ولأ  الويووويم الفيروسوو  يعواوود في  ضوواونو   وو  بووع  
 ا جب  ش يحة ممكنة.وي ل وصو  ذذلكو 

ــ   "رووووووووالاسووووونوا  العووووا  هووووو  جراء وانامووووا  جلوووو ام الععنووووة لعاووووا يوع ووووم  بووووا    - ــ   بــ ــ يل  واترــ أ وات التســ
 لــس ســل ك المســتهلك    A I D A   الفيوسي باستق ا  المك نات الخا ة بالاتجاهات وفل نمــ   

ــر  ــة   حـــ    الجزائـ ــا ب   الجزائريـ ــ  سـ ــيار  رومـ ــتي سـ  يووووخد    وا وووا الوواصوووع    ويهوووة نرووو  وووا    "نـ
 كووا تفيووير موويا بأ  وا ووا تيروو  جموا  الويووويم  و و    %64.87  الايواووا    ووسوود الدريووة بمووا نيوويروو

ج  جنوو فيول    لا يو ا  هدي وة الوطيرعوم جو جنوو في ردايوة تطيرعقوو  A I D Aالفيروسو  ولقوا ت اهوع نووا   
جموا  الويوويم الفيروسو     با ويروارد  اليرععود    ا اة وا ا تيرنعو  ا  يرع اتنو ين لعوينى اسوخدا و   و  اتو

  اهد الوقنعا  اند هدي ة في اا  الووي  لوصو  ال سالة الإ ونعة بعع  ا با  شك ها.

  ا فعالية حملة المقاطعــة الفيوســية  روووو  الاسونوا  العا  هو  جراء واناما  جل ام الععنة لعاا يوع م  با   -
و كووا    %77.70  ردريووة  العووة رنيوويرة رومــ  ســا ب   الجزائريــة" نــتي  "خليهــا  صــ  " ضــ  ســيار   

هعوف انط قولح موي  الحا وة    الايواوا  لو ع  وا ا الوواصوع       ي  الحا ة  كيرير الصد  ل تفيير ميا
باخوعووار ماشوووا     الايواووا   ووا  يرووع روام  وا ووا الوواصووع  "  2018"الفيروسووعة الشووعيرعة في ان ا وو  سوونة  

اسوووعاء اتيوووه كين و وود  رضووامن  نهووا وجيضووا جسووعارما ات تفعووة  قارنووة    رعوود يوواء   و "خ عهووا تصوود "    
 .بجوم ا و  عة صنعها والوقامما تعايير الأ ا واليو ة
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ــائية ا وات التســـ يج  منوووا   ملوووالح النووووا     ووو    - ل الفيوســـي  ـــد وجهـــة مظـــر  إ راك  و  لالـــة إحصـ
ويفيو  مويا جنوو منوا  تيروو     0.05ج وع  وا     نود  يووو  ملالوة  الاجتاــا ي ســتق  ي   اترــ  الت ا ــل  

اخويروووار الف ضوووعة ال  عيوووعة    اسووووخدا  جموا  الويوووويم الفيروسووو  في الإ ووووص  الإلكوونعوووة وموووو  وووا جبووود 
 .الأوا

لح النووووووا     ووووو  ج  ذمرا  او ملالوووووة ذهصوووووا عة ل احووووووو  الفيروسووووو  )اإووووووو  العقووووووي  العووووواوف     - ملوووووا
  0.05الأخو وو (  ووا ويهووة نروو   يوووخد    وا ووا الوواصووع الايواووا    نوود  يوووو  ملالووة ج ووع  ووا  

ل احوووووو     الايواووووا  ويفيوووو  موووويا   وووو  ج  منووووا  امرا   ووووا ويهووووة نروووو   يوووووخد    وا ووووا الوواصووووع  
 .0.05ج ع  ا     العاوف   الأخو  ()العقويس  بأشكالو الفيرو 

جنو منا  اسو ارة اا  ملالة ذهصا عة ل احوو  الفيروس  )ال سالة الإ ونعة(  ا  النوا      ملالح   -
 . 0.05ا    ند  يوو  ملالة ج ع  ا  ويهة نر   يوخد    وا ا الوواصع الايوا

 عنويووة لوسووا ع النشوو  الفيروسووعة  ووا ويهووة نروو   يوووخد    ملووالح النوووا     وو  ج  منووا  ذمرا  او ملالووة   -
 .0.05 وا ا الوواصع الايواا    ند  يوو  ملالة ج ع  ا  

ملوالح النوووا     وو  ج  منووا  ذمرا  او ملالووة  عنويووة ذمرا  او ملالووة  عنويووة ل ك اووة اتنطو ووة الكوونعووا  ووا   -
 .0.05 ج ع  ا  ةويهة نر   يوخد    وا ا الوواصع الايواا    ند  يوو  ملال

ملووالح النوووا     وو  ج  منووا  ذمرا  او ملالووة  عنويووة ذمرا  او ملالووة  عنويووة لقووامة الوو ج   ووا ويهووة نروو    -
 .0.05 يوخد    وا ا الوواصع الايواا    ند  يوو  ملالة ج ع  ا 

ان ا و    ســل ك المســتهلك  وأ وات التســ يل الفيوســي    اسووخدا   منا   و وة ارتيرواا  وييروة روينتويد  -
 . ا ويهة نر   يوخد    وا ا الوواصع الايواا  

جموا  الويوويم الفيروسو     لاسوخدا   0.05ويوم تأتير او ملالة ذهصا عة  ند  يوو  الدلالة ج ع  ا  ي -
هوو    A I D A     س و  اتيوه ل ان ا و   باسووخدا  اتكووص  ا اصوة بالاناموا  ولوم نووا 

 .سعارة رونو سا يرو  ان ا  ية  ا ويهة نر   يوخد    وا ا الوواصع الايواا   نو  
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  وو  لفوولح     ســـل ك المســـتهلك الجزائـــر وأ وات التســـ يل الفيوســـي  منووا   و ووة ارتيروواا  وييرووة رووين   -
(( ولقووا ل اكوووو  اتعوو في )الإمرابوو (  وووا ويهووة نرووو   يوووخد    وا وووا  I( وخ ووم الامواوووا  )Aالانويرووا  )

 .الوواصع الايواا  

لاسووووخدا  جموا  الويوووويم الفيروسووو    ووو   (  α≤0.05يويووود تأتوووير او ملالوووة ذهصوووا عة  نووود  يووووو  ) -
( نحوووو  نوووو  سوووعارة رونوووو سوووا يرو  ان ا  يوووة ولقوووا ل اكوووو  اتعووو في  I( وخ وووم الامواوووا  )Aلفووولح الانويروووا  )

 .)الإمراب (  ا ويهة نر   يوخد    وا ا الوواصع الايواا  

ان ا    باسووخدا  اتكوو     سل ك المستهلكوأ وات التس يل الفيوسي  و ة ارتيراا  وييرة رين  منا    -
 .((  ا ويهة نر   يوخد    وا ا الوواصع الايواا  Dالعاوف  )اثارة ال غيرة )

لاسووووخدا  جموا  الويوووويم الفيروسووو    ووو   (  α≤0.05يويووود تأتوووير او ملالوووة ذهصوووا عة  نووود  يووووو  ) -
نحوووووو  نوووووو  سوووووعارة رونوووووو سوووووا يرو  ان ا  يوووووة ولقوووووا ل اكوووووو  العووووواوف   وووووا ويهوووووة نرووووو     D)اثارة ال غيروووووة )

 . يوخد    وا ا الوواصع الايواا  

اتكوو     باسووخدا سو و  اتيووه ل ان ا و    و أ وات التســ يل الفيوســي  منا   و ة ارتيراا  وييرة رين  -
 (  ا ويهة نر   يوخد    وا ا الوواصع الايواا  Aالي وب  )اتخاا الق ار  الوص   )

لاسووووخدا  جموا  الويوووويم الفيروسووو    ووو   (  α≤0.05او ملالوووة ذهصوووا عة  نووود  يووووو  )  يويووود تأتوووير -
اليو وب   وا ويهوة نرو   ( نحو  نو  سعارة رونو سا يرو  ان ا  ية ولقا ل اكوو   Aاتخاا الق ار  الوص   )

  يوخد    وا ا الوواصع الايواا  .

"خليهــا  تأتووير  وواذ او ملالووة ذهصوا عة لحا ووة اتقاوعووة الفيروسووعة ضود سووعارة رونووو سووا يرو  ان ا  يوة    ويووم -
 (.α≤0.05    اتخاا الي و  الش ا    ا  ا  يرع اتيوه ل ان ا     ند  يوو  ملالة )   ص  "

  ا راكهــل لتــاني التســ يل الفيوســيتويد ل و  اا  ملالة اهصا عة في اناما  جل ام  عنوة الدراسوة نحوو   -
  وو  سوو و  اتيوووه ل ان ا وو    ووا ويهووة نروو   عنووة  ووا  يوووخد    وا ووا الوواصووع الايواووا   هووو   
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لوع عاوو   الحالوووة  سووعارة رونووو سوووا يرو  ان ا  يووة تعووو   اا اتو وويرا  الشخصووعة )انووون   العاوو   اتيووووو  ا
 .(اتوا ا الأب   اسوخدا االايواا عة  اتهنة  الدخع  انهة   

في اناموا  جلو ام  عنوة الدراسوة نحوو    0.05ج ع  ا  اا  ملالة اهصا عة  ند  يوو  ملالة     ج  فروق -
   )انوون   العاوو   اتيوووو  الوع عاوو    عـــزا الم المتتــيات الشقصـــيةامرابهوون لووواتير الويووويم الفيروسوو   

 .(اتوا ا الأب   اسوخدا االحالة الايواا عة  اتهنة  الدخع  انهة   

ال راســة  ــ   في اناموا  جلو ام  عنوة    0.05 ا    ملالة ج عملالة اهصا عة  ند  يوو    تويد ل و  اا  -
هوو   نوو  سوعارة رونوو سوا يرو  ان ا  يوة تعو   اا   اتخــا  القــرار الشــرائيفي  سل ك المســتهلك الجزائــر 

اتوا وا  اتو يرا  الشخصعة )انن   العا   اتيوو  الوع عا   الحالة الايواا عة  اتهنة  الودخع  انهوة   
 الأب   اسوخدا ا(.

 :اترتاحاتت/ 

 الوالعة:  الووصعا ج و  ال  ج ه  ا الدراسة نقوح ااو ة  ا        ضوء النوا  

اسووو ولو  و   جروو ب جمواتووو في توو وي  تخو ووع  نو ووا  جو خوود ا  اتؤسيووا و   اسووو اار الويووويم الفيروسوو  -
 باماة  واع ة في الووي .

شو يطة    اتيووه كينال  ييرحف  نها    خد ة(الح ص     تولير لو ع اتع و ا  اتوع قة باتنو  )س عة     -
اناارعووووة هعووووف فيوووود اتيوووووه ل بووووع  ووووا ييرحووووف  نووووو  ووووا  و   ج  توصووووع مووووي  اتع و ووووا    وووو  اتصوووودا عة

  ع و ا  في  وو  ال سالة الإ ونعة الفيروسعة.

نعووة  ووا  يرووع اتنراووا  الوو  تعواوود   وو  تقنعووة الويووويم الفيروسوو   اسووو و  لو ووع وسووا ع النشوو  الإلكوو  -
 وصو ا لأب  ل ة ممكنة.و  تحديدا الفيروسعةو   لوصو  رسا  ها الويويقعة

العاوووع   ووو  مراسوووة اليووو و  ا ووواص باتيووووه ل بالا واوووام   ووو  لو وووع الناووواا  اتوخصصوووة في مراسووووو   -
 هديف تع لة الل.رواسطة اسوخدا  تقنعة الويويم الفيروس  بافهو   
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    الوقنعا  الإلكوونعة في الووي  و نها تقنعة الويويم الفيروس  تا يوناسول في العصو  الحواذ   الا واام -
 الي  تعو  الأنونلح لعو ض ورية في الأ اا  جو الوطيرعقا  الويويقعة بأ ع يهد وج ع تك فة.

الفيروس  خاصة    لو ع  وا ا الوواصع الايواوا    فيل     اتنراا  ال  تويرنى اسوخدا  الويويم  -
تعوووام     لأنهووواجخووويما بمحاوووع انووود  و   الحووو ص   ووو   وارعوووة بوووع الوع عقوووا  اتط وهوووة  وووا  يروووع اتيووووه كين
اي اء لو ع الوصوا عن جو الوعوديو   و   اليرحوث الويويقعة ال  ن يها اتنراة تع لة  ا يوط ا لو اتيوه ل

 رين العو ة ال  يوعا  و   عها.و  ب ال قة ل ايوه كينميا  ا يع  و   ولقا ليلل

العاوووووع   ووووو  ج  تكوووووو   صووووودرا ما وووووا  و   تطووووووي  سعاسوووووة ال سوووووا ع الإ ونعوووووة الإلكوونعوووووةو   ضووووو ورة تفععوووووع -
 الح ص     تنيرعو     تم ي ما للآخ يا بمقيرع تحفع   ليلل   و.و   ل اع و ا 

  راسات  ستقبلية  قتحة:آفاق  ث/ 

الطاليرووة با ووواح رعووو اتواضووعا اتوع قووة بمو ووير ا وواص ردراسوواتنا الحالعووة لوكووو  آلووا   يوووقير عة لدراسووا   تقووو   
 جخ  .

 تحقعم اتع ة الوناليعة ل اؤسيا .مور الويويم الفيروس  في  -

 -مراسة هالة ل يعاهة في اننوب ان ا     –مور الويويم الفيروس  في الووي  ل يعاهة ان ا  ية   -

مراسووة هالووة لي يووة  ووا   –الويووويم الفيروسوو    وو   ناصوو  اتوو ي  الويووويق  ل خوود ا  الفند عووة    تأتووير -
   -ةالفنام  ان ا  ي

 تمعع ما.و   جت  الويويم الفيروس  في خ م الو   بالعو ا  الو ارية -

 مور الويويم الفيروس  في الإ وص     لو ع  وا ا الوواصع الايواا  . -

 الويويم الفيروس  في الووي  ل انو ا  اإ عة نحو ا ار .تير  تقنعة  -
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 .2016ل نشر و التوزيع عمان  الطبعة الأولى  

  دار كنوز المعرفة ل نشلللر و التوزيع عمان  الطبعة الأولى   التســويق بالكلمة المناوقةدرمان سللل يمان دلللادا  داليا وئيل داود    -8
2017. 

  عمان  والطباعة   والتوزيع  ل نشللللللر  الميسللللللرة  دار   -والتابيق  النظرية  ب –  الحديث  التســـــويق مبادئ  وآخرون   عزام  حمدأ  زكريا -9
 .2015  السادسة الطبعة الأردن 

  دار عيداء ل توزيع و النشللر  عمان   مدخل معاصــر  -التســويق  سللعدون حمود جثا الربيعاوي  حسللين وليد حسللين عبا     -10
 .2015الأولى  الطبعة 

 .2000  مركز البحوث  معهد الإدارة العامة  السعودية  سلوس المست للم ب  النظرية والتابيقس يمان أحمد ع     -11
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ــا ي  –أســــاليب تصــــميم ودعداد الدراســــالإ الميدانية  طويط  مصلللللطفى  وعيل مي ود    -12   محاضلللللرات  ك ية  -  منظور الإحصــ
 .2013/2014الع وم الاقتصادية والتجارية وع وم التسيا  جامعة البويرة  السنة الجامعية 

ــت دام     عبد الكريم بوحفص -13 ــا ية وتابيقاياا يدوخ وباسـ ــاليب الإحصـ   الجزء الأول  ديوان المطبوعات الجامعية   Spssاهسـ
 .2013الجزائر  

 .2014  دار الأيام ل نشر و التوزيع  عمان  الطبعة الأولى  منظور فكري معصر -ددارة التسويق علاء فرحان طالب   -14

 . 2013دار الميسرة ل نشر والتوزيع  عمان  الأردن  الطبعة الثانية   الاتصالالإ التسويقية علاء فلاح الزعبي   -15

  ترجمة زكريا    (PLS-SEMاهســــانم في  اجة المعادلالإ اييكلية بالمربعالإ الصــــغر) ا   ية فهار جوزيف وآخرون    -16
 .2019  عمان  الأكاديم ب خامسة  مركز الكتاب 

الأردن  الطبعة الأولى     -  مكتبة الحامد ل نشللللللر والتوزيع  عمانســــلوس المســــت للم مدخل الإعلا كاسللللللر نصللللللر المنصللللللور    -17
2006. 

 2016  دار الكتب الع مية ل نشر باوت  الطبعة الأولى الوجي  في التسويق الإلكتروني  لي ى مطالي -18

الطبعة السلللابعة   ردن عمان     دار وائل ل نشلللر والتوزيع  الأ-مدخل اســتراتيجي–ســلوس المســت للم  محمد ابراهيم عبيدات    -19
2012. 

 .2009الأردن  الطبعة الأولى  -  دار الميسرة ل نشر و التوزيع و الطباعة  عمانالتسويق الإلكترونيمحمد سما أحمد    -20

ــويق المتقدممحمد عبد العظيم    -21 مصلللللللللر   الإسلللللللللكندرية   الدار الجامعية ل طباعة والنشلللللللللر والتوزيع  ك ية التجارة  جامعة     التســـــ
2012. 

  مكتبة الحامد ل نشر والتوزيع   سلوس المست للم واتخاذ القرارالإ الشرا ية: مدخل متكاملمحمد منصور أبو ج يل وآخرون    -22
 .2013الأردن  الطبعة الأولى  -عمان

ــويق الالكترونيثمان يوسللللللف   محمود جاسللللللم الصللللللميدع   ردينة ع   -23   دار الميسللللللرة ل نشللللللر و التوزيع و الطباعة  عمان   التســ
 .2012الطبعة الأولى  

الأردن  الطبعة  -  دار المناهج ل نشللللر والتوزيع  عمانتكنولوجيا التســـويقمحمود جاسللللم الصللللميدع   ردينة يوسللللف عثمان      -24
 .2016الأولى  
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  دار المناهج ل نشللر و التحليل  الت ايط  الرقابة  -ددارة التسـويقمحمود جاسللم الصللميدع   رمحللاد محمد يوسللف السللاعد   -25
 .2007التوزيع  عمان  الطبعة الثانية  

الجزء الأول  النشر     -excelتابيقالإ عملية على برنامج  –التحليل الإحصا ي لبيانالإ الاستبيا   مصطفى طويط  لللللللللللل  -26
 .2018ديد  ت مسان  الجزائر الجامع  الج

 .2012  دار الوليد ل نشر  دمشق  الطبعة الأولى   التجارة عبر الانترنت -التسويق الالكترونييوسف أبو الحجاج   -27

  دار وائل ل طباعة و النشللر و التوزيع  عناصــر الم يج التســويقي عبر اهنترنت  -التســويق الإلكتروني  يوسللف أحمد أبو فةرة    -28
 .2012الأردن  الطبعة الرابعة  عمان 

                                                                                   الرسا ل العلمية:                                                                                                                -

  "الع وم  دكتوراه" محلهادة   لنيل مقدمة رسلالة    -نقدية تحليلية دراسـة  -  ا  ا ري المسـت للم سـلوس راسـةد   ايدير عبد الرزاا -29
 .2013التنظيم  جامعة قسنطينة   و العمل النفس ع م في

مذكرة لنيل محلهادة  دراسـة حالة     الاتصـا  التسـويقي  دوافع الشـراء لد) المسـت للم ا  ا ري في تحديد سـياسـةبلال نطور    -30
 .2009 التجارية  جامعة باتنة الماجستا في الع وم 

   - دراســـة عينة ملم المســـت لك  ا  ا ري  -تأثس الإعلا  الإلكتروني على الســـلوس الاســـت لاري للفرد  زواوي عمر حمزة    -31
 .2013أطروحة مقدمة لنيل محهادة دكتوراه في الع وم التجارية  جامعة الجزائر  

  أطروحة  دراسة حالة السياحة في ا  ا ر  -رآلية لكسب السا ح    دمكانية است دام التسويق الفسوسيمحومحاوي نسيمة    -32
 .2018-2017  2مقدمة لنيل محهادة الدكتوراه في الطور الثالث في ع وم التسيا  جامعة الب يدة 

  أطروحة مقدمة ضلمن    تأثس م يج الاتصـا  التسـويقي للمسسـسـة على اتخاذ قرار الشـراء ملم يرت المسـت للمطيبي أسماء    -33
 .2017بات نيل محهادة الدكتوراه   تخصص تسويق دولي  جامعة ت مسان  متط 

  للمنتجالإ  ا  ا ري  المســت للم  تقييم على  التجارية  علامته و  المنتج  منشــ   بلد  نحو  الاتجاهالإ  تأثس  دراســة  مجاهدي   فاتح -34
  ع وم  في  ع وم  دكتوراه  محللللللهادة  لنيل  مقدمة  أطروحة   -والمشللللللروبات  الإلكترونية  ل منتجات  ميدانية  دراسللللللة  -اهجنبية و  المحلية
 .2011 الجزائر  جامعة الأعمال  إدارة فرع التسيا

  في  الماجسللللتا  محللللهادة  لنيل  مكم ة  مذكرة   -ا  ا ر  حالة  دراســـة-  المقلدة  المنتجالإ  اتجاه  المســـت للم  ســـلوس  راضللللية   لسللللود -35
 .2009 قسنطينة  جامعة التجارية  الع وم
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   - بسللللطيف   ميدانية  دراسللللة-  ا  ا ري  المســـت للم ســـلوس  اتجاه  بتغس  علاقت ا و  والثقافية الاجتماعية  العوامل  ع     لونيس -36
 .2007 قسنطينة  جامعة التنظيم  و العمل النفس ع م في دولة دكتوراه محهادة لنيل مقدمة رسالة

التعامل مع خدمالإ المصـــــارت  أثر التســـــويق الفسوســـــي في تشـــــجيع العملاء على  مصللللللطفى عبد الرحمان سللللللا  العكاي      -37
الأردن     -  رسللللللالة مقدمة لاسللللللتكمال متط بات الحصللللللول ع ى رسللللللالة الماجسللللللتا تخصللللللص تسللللللويق  جامعة الزرقاءالتجارية
2015. 

ــت دمي مواقع التواصـــل  هدى محمد ثابت    -38 ــت لك  ملم مسـ ــراء لد) المسـ ــويق الفسوســـي و أثره على اتخاذ قرار الشـ التسـ
  رسلللللللالة مقدمة لاسلللللللتكمال متط بات الحصلللللللول ع ى رسلللللللالة  الالبة في ا امعة الإســـــلامية بقاا    ةالاجتماعي لشـــــر ة  

 .2017الماجستا بك ية التجارة جامعة غزة  

دراسللة حالة محللركة    -الترويجية للمسســســة الاقتصــادية    أهمية دراســة ســلوس المســت للم في صــيا ة الاســتراتيجيةوالي عمار    -39
 .2012  رسالة مقدمة ضمن متط بات نيل محهادة الماجستا في الع وم التجارية  جامعة باتنة -الخطوط الجوية الجزائرية 

 :والمدخلالإالمقالالإ العلمية   -

40-  

مقال ع م  منشللور      - اوريفليم سـة حالة مسسـسـةدرا–رار الشـراء  تخاذ قالفسوسـي في اتسـويق  دور ال   بوعامر عائشللة - -41
 .2019الثاني  مج ة أبحاث اقتصادية معادرة  العدد 

ــت للم المصـــري هبعاد قيمة العلامة التجاريةآمنة أبو النجا محمد    -42 ــويق الفسوســـي في ددراس المسـ   مقالة محم ة من  أثر التسـ
 .researchgate.net  2018موقع  

أثر الكلمة المناوقة على قرار تبني المســـــــــت للم للمنتجالإ ا ديدة دراســـــــــة ميدانية  دمالإ ا يل الثالث    أمينة طريف  -43
 .2015  7بولاية الأغواط  مج ة أداء المؤسسات الجزائرية   العدد لمسسسة موبيليس 

مقال ع م      - "روندور" النقا  اياتف  منتجالإ دراسة-ا ديدة المنتجالإ  اتجاه  المست للم سلوسبن يامين خالد   -44
 .2018منشور  مج ة البشائر الاقتصادية  العدد الثاني  

  مج ة الع وم الإنسانية  مقال ع م  منشور    دور المست للم في تحس  القرارالإ التسويقية    الطاهر  بن يعقوب -45
 . 2004العدد الساد    

تكويلم  بوسنة وسيلة    -46 التغليف في  ا  ا ري  وفق  وذج  اتجاهالإدور عناصر  مقال ع م      A.I.D.Aالمست لك  
 . 2015منشور  مج ة الاقتصاد والتنمية البشرية  العدد الساد   
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ــلوس  على  الإلكتروني  الإعلا   أثر  الرا   زينب قشللللوة   بن  ج ول -47 ــت للم سـ ــة  –  المسـ ــفحي  ملم  عينة  لآراء  تحليلية  دراسـ   متصـ
ــة  الإلكتروني  الموقع ــسـ   بجامعة  الاقتصللللادية  الع وم  قسللللم  معارف  مج ة  في  منشللللور  ع م   مقال    -ا  ا رية   ا وية  ا اوط لمسسـ
  2016  21 العدد البويرة 

ــرا ية  القرارالإ  في  المسثرة  العوامل  أهمية  نوري   منا  حمودي   رابح -48 ــت للم  الشـ ــلع  الن ا ي  للمسـ ــت لارية  للسـ  -  المعمرة  الاسـ
  الاجتماعية  ل دراسلللللات  الأكاديمية  مج ة  في  منشلللللور ع م   مقال   -الجزائر  في  السلللللياحية  السللللليارات  سلللللوا ع ى  ميدانية  دراسلللللة

 .  2018 جوان - 20 العدد الش ف  جامعة القانونية  و الإقتصادية الع وم قسم والإنسانية

 والع وم الاقتصللللللللاد ك ية   "ميدانية دراســــــة" الشــــــراء قرار على الفسوســــــي التســــــويق أثر يانمقف   يوسلللللللل عثمان ردينة -49
 .2009  ردنالأ الخادة  الزرقاء الإدارية جامعة

مج ة الع وم الإنسلانية  جامعة محمد    اذج تابيقية   –دور اختبار الفرضـيالإ في دراسـالإ العلوم الاجتماعية    زرفة بولقوا  -50
 2013  ماي 30/31خيضر بسكرة  العدد 

مقال ع م  منشور   دراسة حالة مسسسة روندور   -  العلامة التجارية وأثرها على سلوس المست للم با لفةزقار نور الدين -51
 . 2017مج ة تنوير ل دراسات الادبية والانسانية  العدد الأول  

  وعي المسـت للم ا  ا ري باسـت دام تقنيالإ التسـويق الفسوسـي ر داة لتنشـيط السـياحة فيسل يمة ل وف  فاتح مجاهدي    -52
 .2017  مار  29  مقالة ع مية منشورة في مج ة دراسات  جامعة الاغواط  العدد ا  ا ر

بحث لمداخ ة ع مية  المؤتمر الع م  الثالث       تقنية التسويق الفسوسي في سوق  منظمالإ اهعما دادا درمان س يمان    -53
 . 2008لك ية الإدارة والاقتصاد  جامعة كربلاء  

"دراسلللة    العلاقة ب  الاتصـــا  عبر مواقع الشـــبكالإ الاجتماعية والمشـــاررة الســـياســـية للشـــبا      عبد العزيز ع ى حسلللن -54
  الخامس  ددع    43المج د   انتخابات رئاسللللة الجمهورية في مصللللر "   مج ة دراسللللات الع وم الإنسللللانية والاجتماعية  تطبيقية ع ى

2016. 

ــويقعبد الفتاح جاسلللللم زعلان    -55 دراسلللللة اسلللللتطلاعية   -  الفسوســــي في العلامة التجارية لمنتجالإ اهج  ة ا لوية  دور التســ
 .2012  34ل ع وم  العدد  لعينة من ط بة كربلاء  مقال منشور في المج ة العراقية

 المسـت للم اتجاهالإ على الاجتماعي التواصـل مواقع عبر الفسوسـي التسـويق اسـت دام أثر   عبد الكريم نادية  قنوني باية -56
  مج ة مجاميع المعرفة  العدد السلللللاد    مقال ع م  منشلللللور   – اوريدو مسســــســــة متعاملي ملم لعينة ميدانية دراســـة-ا  ا ري
2020. 
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 دراسة حالة    -قيمة العلامة التجارية وأثرها على سلوس المست للم ا  ا ري  عائشة  عتيق خديجة  حايد زهية    عتيق   -57
 .2017  مج ة المالية و الأسواا  العدد الرابع  مقال ع م  منشور   العلامة التجارية موبيليس(

ع م  منشور   مقال     التسويق الفسوسي: نش ته  مف ومه  مراحل حملته  قياسه   غانم رزوق  أنيس  أمجد حميد اسماعيل -58
 . 2014مج ة الع وم الاقتصادية والإدارية  العدد الساد   

 -  أثر أبعاد التسـويق الفسوسـي على القرار الشـرا ي للمسـت للم ا  ا ري ةدينة الشـلففاتح مجاهدي  سل يمة ل وف    -59
 .2018  13دراسة حالة محركة أوريدو مج ة أداء المؤسسات الجزائرية العدد 

فعاليات    ية مقدمة ضلمن مع   ورقةالتابيق وملامح ..ومف الم في ملامح قراءة  -التسـويق الفسوسـيالصلفدي   سلامة  فلاح أ -60
 .2010اليوم الدراس  بعنوان واقع و مستقبل دناعة الإعلان في ف سطين  الك ية الجامعية ل ع وم التطبيقية  غزة  

   -عرض تجربة الشررة البرياانية رادبوري شوابس   –أهمية التسويق الفسوسي في ترويج منتجالإ المسسسة     قارة ملاك  -61
 . 2018مقال ع م  منشور  مج ة الأديل ل بحوث الاقتصادية و الإدارية  العدد الثاني  

عائشة  -62 التجميل    قرة  مواد  لمنتجالإ  التجارية  العلامة  ترسيخ  الفسوسي ودوره في  ملم  در -التسويق  لعينة  ميدانية  اسة 
الاجتماعي التواصل  مواقع  الثاني      -مست دمالإ  العدد  الاعمال   وإدارة  التسويقية  الدراسات  مج ة  منشور   ع م   مقال 

2018. 
مقال ع م  منشور      ا  ا ري   دور الم يج الترويجي الالكتروني في الت ثس على سلوس المست للم   قعيد ابراهيم  بختي ابراهيم  -63

 . 2017  10الدراسات الاقتصادية والمالية  العدد مج ة 
دراســة حالة الشــبكة الاجتماعية    –التســويق الفسوســي على مواقع التواصــل الاجتماعية    لحرش الطاهر  براا سلليد وائل  -64

 .2018ع م  منشور  مج ة الاقتصاد والتنمية البشرية  العدد التاسع   لمقا  -فيسبوس

مقال ع م      -تجار  شررالإ عالمية  –التسويق الفسوسي رآلية مبتكرة لتسويق المنتجالإ عبر الانترنت     لعج راضية -65
 . 2018منشور  مج ة البشائر الاقتصادية  العدد الرابع  

  البحوث  مج ة  منشلللللللللللور  ع م   مقال   الن ا ي  المســـــــــت للم  ســـــــــلوس  تفســـــــــس  اذج  في  قراءالإ  رزق    خ يف   أحمد   مادني -66
 .2017 الثاني  العدد التجارية  والدراسات

 علامة المسسسة الوينية للصناعالإ الإلكترونية  دراسة اتجاهالإ المست للم ا  ا ري نحو   محراف  براهيم  فاتح     مجاهدي -67
ENIE      2015مقال ع م  منشور  مج ة الريادة لاقتصاديات الأعمال  العدد الأول . 

 دراســة-  ســامســونج التجارية للعلامة ا  ا ري المســت للم ولاء على ســيالفسو  التســويق اســت دام أثر   ل وف سللل يمة -68
 .2020الخامس  مج ة الدراسات الاقتصادية المعادرة  العدد مقال ع م  منشور    -تحليلية ميدانية
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الابتكار في الاســــتراتيجية الإعلانية وأهميت ا في جا  انتباه للمســــت للم بالإشــــارة دلا مسســــســــة اتصــــالالإ  نعيمة بارك    -69
 . 2011مج ة أبحاث اقتصادية وإدارية  جامعة بسكرة العدد العامحر        مقال ع م  منشور-المتالبالإ والتوصيالإ  –ا  ا ر  

مقال ع م  منشور  مج ة الدراسات    التسويق الفسوسي ر داة تكويلم الصورة الاهنيةياسين عبد الله  مزاري فؤاد   -70
 . 2017التسويقية وادارة الأعمال  العدد الأول  

بحث     استراتيجية التسويق الفسوسي ودورها في ددراس ال بو  للقيمة    ليث ع   يوسف حكيم   يوسف حجيم الطائ   -71
 . 2008لمداخ ة ع مية  المؤتمر الع م  الثالث لك ية الإدارة والاقتصاد  جامعة كربلاء  

 

 المابوعالإ: -
 .2003 (  ديوان المطبوعات الجامعية  الجزائر سلوس ال بو   عوامل تأثس البيئةعنابي بن عيسى   -72

أولى ماسللتر ع م اجتماع الحضللري دالسللداسلل     اختبار الفرضلليات  لط بة سللنة  مابوعة حو  مقيانم أعلام آلييع   فاروا    -73
 .02الثاني(  قسم الع وم الاجتماعية  ك ية الع وم الإنسانية والاجتماعية  جامعة محمد لمين دباغين سطيف 
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( : قائمة بأسماء المحكمين 01الملحق رقم )   

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الاسم الدرجة العلمية  الجامعة 
-الأردن–جامعة الزرقاء    ردينة عثمان يوسف  أستاذة  
-العراق  –جامعة دهلوك    درمان سليمان صادق  أستاذ تعليم عال  

–الجامعة الإسلامية الماليزية        
USIM- 

العليا نائب عميد مركز الدراسات    إسماعيل يونس أبو جراد 

 مجاهدي فاتح  أستاذ تعليم عال  جامعة الشلف 
 زيان بروجة علي  أستاذ المركز الجامعي تسمسيلت 

 تيماوي عبد المجيد أستاذ جامعة غرداية
 بهاز لويزة  أستاذة  جامعة غرداية
 غزيل محمد ميلود  أستاذ تعليم عال  جامعة غرداية
 محجوبي محمد أستاذ جامعة غرداية
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 الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية 

 وزارة التعليم العلي و البحث العلمي

 جامعة غرداية 

  كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير  

 قسم العلوم التجارية 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 أولا: المعلومات الشخصية 
 أنثى                                      ذكر     الجنس:      - 1

 50أكثر من                      50 - 41من                   40 - 31من                    30أقل من        العمر:  -2

 عليا  دراسات              جامعي          ثانوي              متوسط                    ابتدائي     :المستوى التعليمي -3

   أعزب)ة(                   متزوج )ة(          ة الاجتماعية: الحال - 4

 بطال           متقاعد     طالب             أعمال حرة           موظف قطاع خاص          قطاع عام     موظف    المهنة:  - 5

 دج  90001أكثر من        90000-60001من         60000-30001من          دج 30000أقل من    الدخل:  - 6

 ) (   وسط ) (  غرب ) (  جنوب ) (   شرق  التي تنمي إليها : الجهة   - 7

 نعم  )  (      لا )  (   سياحية هل تمتلك سيارة  -8

 اذا كانت اجابتك بنعم     -9

 لديك نية في تغيير سيارتك الحالية في الفترة المقبلة   نعم )  (      لا  )  ( هل   -

 هل ترغب في اقتناء سيارة في الفترة القادمة  نعم )  (   لا )  (  - 10

 

 الأخ الفاضل/الأخت الفاضلة: 

أتوجه لكم بأطيب التحيات و فائق الاحترام و التقدير، راجية حسن تعونكم لإنجاح هذه الدراسة في اطار   

معرفة   إلى  تهدف  التي  دكتوراه  أطروحة  المستهلك  استكمال  سلوك  على  الفيروسي  التسويق  تأثير   "

سامبول  اراء  دراسة    - ي  الجزائر رونو  سيارة  حول  الاجتماعي  التواصل  مواقع  مستخدمي  من  عينة 

لذا نأمل منكم التعاون من خلال المشاركة في تعبئة الاستبانة و التمعن في قراءة الأسئلة و    "  -  الجزائرية

في الخانة المناسبة لتؤدي الغرض المطلوب، علما أن أجوبتكم ستحاط    (X)الإجابة عليها بوضع علامة  

 لسرية التامة و تستخدم لأغراض البحث العلمي فقط. با

 تقبلوا فائق التقدير والاحترام 

أ.د هواري معراج   تحت اشراف:                                                     عزوزة فاطمة زهرة : الطالبة  
azzouzafati@gmail.com 

 

 

 

                                                                                                                                                                                                                       

2019/  2018السنة الجامعية    



274 
 

 

   ثانيا: مدى استخدامكم لتكنولوجيا الاتصال و المعلومات )الانترنت(

             ساعات 6- 5من          ساعات  5-4 من            ساعات   3 - 1 من              أقل من ساعة     يوميا:  للأنترنتمعدل استخدامكم   ما   - 11
 ساعات   6أكثر من

   )يمكن اختيار اكثر من إجابة(   أي من المواقع التالية هي الأكثر استخدما بالنسبة لكم ان اردتم البحث عن معلومات حول منتج ما: - 12

 انستغرام) (  يوتيوب ) ( ماسنجر ) ( واد كنيس) (  محركات البحث ) ( المواقع الإلكترونية الرسمية للمؤسسة ) (   فيسبوك ) ( 

 )أدواته(  التسويق الفيروسي  المحور الأول: أبعاد

 أولا: 

 ( الرسالة الإعلانية )  الفيروسي توى المح  أ/
 غير موافق بشدة 

 
  العقلاني:  محتوى ال/ 1 موافق بشدة  موافق محايد غير موافق

      
مصممة بتقنيات تكنولوجية    الإلكترونيةالتي تصدفها عبر المواقع  ت تجد محتوى الإعلانا

 جذابة. 
1 

 2 معرفتها عن المنتج. توي على كافة المعلومات التي تود إعلانات الالكترونية تحتجد أن      
مقارنة    الانتشارأجد أن محتوى الإعلانات الإلكترونية ذات الأفكار المبتكرة سريعة      

 3 بغيرها. 

  : لعاطفيى ا المحتو / 2     

على اعادة ارساله للأخرين ) أصدقاء، مقربين، اهل  الإلكتروني  يشجعني محتوى اعلان      
 ) 4 

 5 مع اصدقائك و مقربيك. تقوم بالحديث عن إعلانات الإلكترونية       
كان جذاب و شيق  للبحث اكثر حول ذلك  اذا   الإلكتروني  يدفعني محتوى الإعلان      

 6 المنتج. 

  / المحتوى الأخلاقي: 3     
الإعلانات الإلكترونية مدى حرص مؤسسة في احترام المبادئ  محتوى يهمك في      

 7 علانات. الأخلاقية للإ

 8 ترى بأنه يوجد تضليل في المعلومات المقدمة من خلال الإعلانات الإلكترونية.       
تتكون لديك صورة ذهنية سلبية حول المنتج لو رأيت أن ما روج له من خلال الإعلان       

 9 الإلكتروني غير صحيح واقعيا . 
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 ب/  مدى الاستجابة لمحتوى )الرسالة الإعلانية(  

 الإلكترونية  وسائل النشر ثانيا: 

غير موافق  
 بشدة 

موافق   موافق  محايد  غير موافق 
 بشدة 

 الرقم  العبارة 

 15 إعلانات.   أثناء تصفحك لموقع فايسبوك تصادفك     
البريد الإلكتروني  طع فيديو لإعلانات أو عروض في  اأتلقى رسائل نصية و مق     

(Email )    .الخاص بي 
16 

 17   توي على إعلانات. يح يوتيوب  موقع تجد أن        
 18   حول منتج ما. في البحث عن معلومات واد كنيس  بموقع تستعين       
  الإلكترونيالموقع تلجأ إلى   منتج ما رغبتك في الحصول على معلومات حول  عند     

 تلك العلامة. الخاص ب
19 

تجد أن الإعلانات المعروضة عبر مختلف المواقع الإلكترونية أفضل بالنسبة لديك من       
 المنشورة بوسائل أخرى. الإعلانات 

20 
 

 21 للدردشة مع أعضائها حول منتج ما. في مواقع التواصل أبحث عن مجموعات خاصة      
 لثا: الكلمة المنطوقة الكترونيا ثا

غير موافق  
 موافق  محايد  غير موافق  بشدة 

موافق  
 الرقم  العبارة  بشدة 

حول   السلبية و الإيجابية التي اقرأها في مختلف المواقع الالكترونية   قارنة الأراءأقوم بم      
 22 حتى اقرر شراء مع عدمه لها. اعلان منتج ما 

ان لم   في مختلف المواقع الإلكترونية   ماحول منتج  لإعلان  السلبي أقوم بالتعليق      
 23 يعجبني. 

 الرق 
 محايد  موافق  موافق بشدة  العبارة  

غير 
 موافق 

غير موافق  
 بشدة 

)موقع أخبار،    الموجودة في مختلف المواقع  الإلكترونيةالتعليق تسمح لك خاصية  10
 بإبداء رأيك حول ما رأيت في محتوى الإعلانات    قنوات، أو مواقع خاصة ..(

     

الموجودة في مختلف لمواقع   " Partager " أو   "   Shareتساهم خاصية شير "   11
لوصولها و لمشاركتها مع اصدقائك و  الإعلان  الإلكترونية في مشاركتك في نشر محتوى 

 مقربيك. 

     

      الإعلانات في مختلف المواقع الإلكترونية. أعطي أهمية كبيرة للتعليقات التي أقرأها حول  12
      إن ظهر لي بصفة مباشرة أثناء تصفحي لموقع ما.   إعلاناتأقوم بالإطلاع على   13
باستخدام ) صور، فيديوهات،    عبر مختلف المواقعن أرى أن التنوع في محتوى الإعلا  14

 يجعله ملفة لانتباهي. ..( ، كيفية التواصل مع المؤسسةموسيقى
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 24 اذا اعجبني. في مختلف المواقع الإلكترونية   منتج ما حول لإعلان أقوم بالتعليق الإيجابي      
كان سلبي أو  سواء   ما وقام بتجريبه  ة لرأي من تعامل مسبقا مع منتج ما أهمية كبير أولى      

 25 . من خلال ما أقرأه من تعليقات حول ذلك إيجابي 

 26 . واقعيين  المن أصدقائي و معارفي   تاذا كانما   لمعلومات حول منتج بااثق       
اذا كانت من أصدقائي و معارفي في مواقع التواصل   ما  اثق بالمعلومات حول منتج      

 27 الاجتماعي ) افتراضيين( 

مثل  ما منتج  تصدر عن قد  الشائعات و حملات المقاطعة التيبعين الإعتبار كل  اخذ     
في اتخاذ قرار شرائها من  شراء سيارة رونو سامبول  لمقاطعة )خليها تصدي(  حملة  

 عدمه. 
28 

)موقع   مختلف المواقع الإلكترونية عبر ما حول منتج  تهتم بالبحث عن أراء الناس     
ق بها مقارنة بوسائل الترويج  وتثأخبار،مواقع التواصل الاجتماعي، مواقع خاصة..( 

 الأخرى.
29 

و أقنعني   تلك العلامة سبق لي التعامل مع   انما  عن منتج  أتحدث بشكل إيجابي      
 30 ذلك. 

 ) المؤثرون(    رابعا: قادة الرأي

 

غير موافق  
 بشدة 

 

 غير موافق 

 

 محايد 

 

 موافق 

 

موافق  
 بشدة 

 

 العبارة 

 

 الرقم 

و شخصيات معروفة في إعلانات  عبر مختلف المواقع   يصادفك وجود  مشاهير     
 الإلكترونية  

31 

،  أهتم بما ينشر أو يقال عبر مختلف المواقع الإلكترونية من قبل ) الصحافيين     
الإعتبار في اتخاذ قراراتي الشرائية. و أخذه بعين منتج ما ( حول ،مدونين... اعلاميين   

32 

لو كنت انوي ذلك.   لمنتج ما اتخاذ قرار شراءرأيي في عائلتي تعزز آراء        33 

لو كنت انوي ذلك. لمنتج ما  أعتبر أصدقائي مصدر هام في اتخاذ قرار شراء        34 

تجربته.  يخلق لك رغبة في   معيننتج م مشاهدتك لأحد المشاهير يستخدم        35 
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باستخدام المكونات الخاصة بالاتجاهات وفق على سلوك المستهلك  التسويق الفيروسي  دوات  أ  واقع تبن :  المحور الثاني  
 حول منتج سيارة رونو سامبول الجزائرية.   A.I.D.Aنموذج

      وفقا للمكون المعرفي )الإدراكي( (I)و خلق الاهتمام      (A) الانتباه لفت  على  أدوات التسويق الفيروسي  أولا: تأثير   

 الرقم العبارة موافق بشدة  موافق محايد غير موافق غير موافق بشدة 

علانات عبر مختلف الوسائط الإلكترونية حول سيارة "رونو سامبول  لإا أنترى      
 الجزائرية" يلفت انتباهي حول هذا المنتج. 

36 

الإلكترونية حول سيارة "رونو سامبول الجزائرية" عبر  مصادفتي للإعلانات      
 مختلف المواقع يثير حاجتي لهذا المنتج.

37 

تلفت انتباهي الآراء والتعليقات التي اقرأها صدفتا عبر مختلف المواقع عن       
 سيارة "رونو سامبول الجزائرية". 

38 

رونو سامبول الجزائرية" ان كانت  الإلكترونية لسيارة "الإعلانات تشد انتباهي      
 39 مقدمة من قبل شخصيات مشهورة في المجتمع. 

تساعدني الإعلانات حول سيارة سامبول الجزائرية عبر مختلف المواقع       
 الإلكترونية على تذكرها و الاهتمام بها.  

40 

ظهر لي بصفة مباشرة أثناء   إعلانات رونو سامبول الجزائرية  إن بمشاهدة  أهتم      
. تصفحي لموقع ما   

41 

أقوم باستخدام حساباتي عبر مختلف وسائل التواصل الاجتماعي لدخول       
و المجموعات الرسمية لمؤسسة رونو لتعرف أكثر على سيارة   لصفحات و المواقع

 "رونو سامبول الجزائرية" . 
42 

الأهل أو الأصدقاء بنصحي بمنتج سيارة  قيام الأشخاص المقربين مني سواء      
 43 "رونو سامبول الجزائرية" يجعلني أهتم أكثر بهذا المنتج و البحث أكثر عنه. 

 

 وفقا للمكون العاطفي   (D)تأثير أدوات التسويق الفيروسي على اثارة رغبة ثانيا: 

 الرقم العبارة موافق بشدة  موافق محايد غير موافق غير موافق بشدة 

مصادفتي للإعلانات الإلكترونية حول سيارة "رونو سامبول الجزائرية" عبر       
هذا المنتج.رغبتي  في مختلف المواقع يثير   

44 

تلعب مختلف المواقع الإلكترونية المختلفة دورا هاما في تقبلي لمنتج سيارة "رونو       
 سامبول الجزائرية"  مقارنة بالبدائل المتاحة. 

45 
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تساهم الأحاديث و التعليقات التي أقرئها في مختلف المواقع حول سيارة "رونو       
 سامبول الجزائرية" في خلق رغبة لدي من عدمها حول المنتج. 

64  

الجزائرية" يترك لديا انطباع   وجود شخصيات بارزة تروج لسيارة "رونو سامبول      
 إيجابي مصحوب برغبة اتجاه هذا المنتج. 

74  

 

 

 وفقا للمكون السلوكي   (A)ثالثا: تأثير أدوات التسويق الفيروسي على القرار/ التصرف  

 الرقم العبارة موافق بشدة  موافق محايد غير موافق غير موافق بشدة 

الإلكترونية لسيارة "رونو سامبول الجزائرية" يترك لدي قناعة  محتوى الإعلانات      
 بهذا المنتج لشرائه و تجربته.   

48 

مواقع التواصل الاجتماعي و غيرها من المواقع الإلكترونية على  تساعدني      
. لبدائل المتاحةسيارة "رونو سامبول الجزائرية"  من بين ا اختيار    49 

المعلومات التي أجمعها من خلال ما يقال أو ما يعلق حول سيارة  تكون مختلف      
"رونو سامبول الجزائرية" عبر مختلف المواقع الإلكترونية صورة لدي عنها و يأثر  

اتخاذ قراري الشرائي لها.  فيهذا   
50 

حول سيارة "رونو   افراد عائلتي و اصدقائيأثق بالآراء و الشهادات التي يدليها      
 سامبول الجزائرية" مما يدفعني لإتخاذ قرار شرائها . 

51 

 

لسلوك الشرائي  حملة المقاطعة  الفيروسية ضد سيارة رونو سامبول الجزائرية "خليها تصدي" على اى فعالية المحور الثالث: مد
 للمستهلك الجزائري 

 الرقم العبارة موافق بشدة  موافق محايد غير موافق غير موافق بشدة 

جاءت  حملة "خليها تصدي "ضد سيارة "رونو سامبول الجزائرية" تعبيرا منكم       
 عن عدم رضائكم عنها. 

52 

من خلال مختلف المواقع الإلكترونية  خليها تصدي  على حملة  المقاطعة تعرفت      
 خاصة وسائل التواصل الاجتماعي منها.  

53 

مع أصدقائك و   خليها تصدي  قمت بنشر و مشاركة محتوى حملة المقاطعة     
 مقربيك عبر  المواقع الإلكترونية و وسائل التواصل الاجتماعي. 

54 

أثرت على سوق السيارات المصنعة بالجزائر و  خليها تصدي  ترى أن حملة      
منها سيارة رونو سامبول الجزائرية من خلال مقاطعة شرائها بسبب هذه 

 الحملة. 
55 
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الجزائرية جاءت بعد اصدار   لسيارة رونو  سامبول خليها تصدي  ترى أن حملة      
 أسعارها الخيالية بمقابل أنها محلية الصنع. 

56 

ترى أن سامبول الجزائرية تفتقد لمعايير السلامة و الأمن من خلال ما روج       
"شراء شهادة وفاتك عند  و حملة   "سيارة الموت" عنها بحملة هاشتاغ  

 شرائها". 
57 

قامت بتكوين اتجاه لديك بعدم اقتناء منتج  خليها تصدي حملة المقاطعة      
 سيارة رونو سامبول الجزائرية. 

58 

 شكرا لحسن تعاونكم 


