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 ..الى امي وابي

 اعلم ان الكلمات لا تساوي شيئا امام كل التضحيات
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  والأخرةوالتضحية والحنان انت سعادتي في الدنيا وسبب نجاحي في الدنيا  

اهديك عملي هذا  « تحت اقدام الامهات  الجنة»فعليه افضل السلام ق ال  
 .والسعادةاتق اسم معك دموع الفرح  و 
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 يعينني على تكملة دربي

  » أبي العزيز  «

 إلى الق لب الطاهرة الذي ساندني بكل ما استطاع عليه

   »أخي «  

 .إلى العائلة الكبيرة وجميع أحبائي وأصدق ائي
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 إهداء
 ق ال الله تعالى )ق ل إعملو فسيرى الله عملكم و رسوله و المؤمنون(

 . أحمد الله الذي أنار لي طريقي وكان لي خير عون
إذا كان الإهداء جزء من الوف اء أهدي هذه الفرحة إلى أغلى ما  

لوجودي على الأرض إلى    أملك في هذه الدنيا من كانت سبب
من وضعت الجنة تحت أقدامها التي أنحني لها بكل إجلال وتقدير  

إلى أمي نبع الحنان أرجو ان أكون قد نلت رضاها ،أمي الغالية  
 "أطال الله في عمرك "سلايمية نجاة

إلى من أدين له بحياتي ساندني وكان شمعة تحترق لتضئ  
الإحترام والعرف ان أبي  طريقي إلى من أكن له مشاعر التقدير و 

أطال الله في عمرك "بن خلفة أحمد" والدي كل كلمات الشكر لا  
 تكفي في حقكم أهديكم وأتق اسم معكم فرحتي اليوم

إلى صديقتي الوحيدة في الدراسة التي شاركت معي جميع  
البحوث طوال مشواري الدراسي في الجامعة أتمنى أن تدوم  

لم تنجبها أمي اختلطت دموع    صدقتنا احبك في الله الأخت التي
فرحتي وتخرجي وحزني بوداع صديقتي في غمضة عين مرت  

 أيامنا شكرا جزيلا على كل شئ انتي صديقة بمعنى الكلمة
                                         .""جلاب عواطف
 بن خلفة رندة
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ر الشراء لدى المستهلك الجزائري تهدف هذه الدراسة إلى معرفة تأثير المراجعين التقنيين على اتخاذ قرا 
ية عبر أسلوب المعاينة قمنا من خلالها بتوزيع استمارة استبيان إلكترون ،عتبر دراستنا وصفية ذات طابع كميت

خلصت هذه الدراسة إلى . رد 658والعينة الملائمة تحصلنا من خلالها على  ،ختيار عينة كرة الثلجبإ ،المزدوج
وتأثر نوعا ما هذه المراجعات على قرار الشراء  ،المراجعات التقنيينأن غالبية أفراد العينة من الجزائريين يتابعون 

 للمستهلك الجزائري

 :الكلمات المفتاحية

 التسويق بالمراجعين، قرار الشراء،  التقنيينالمراجعين  الرقمي،تسويق ال ،رقميالتصال لاا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Abstract: 

 This study aims to highlight the impact of teach reviewers on 
the Algerian consumers decision to purchase tech-products. Since 
this is a descriptive quantitative study, we have received 658 
responses after the distribution of an online questionnaire based on a 
mixed sampling method that combines both technics : convenience 
and snow-ball sampling. Results show that majority of respondents 
follow tech reviewers and are affected by their reviewers to purchase 
tech gadgets 

Keywords: 

 Digital communication, digital marketing, tech reviewers, 
reviewers marketing, purchase decision. 
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 مقدمة:

وكذا  ،تعتبر التكنولوجيا أحد مفرزات العصر الحديث التي شهدتها الدول والمجتمعات المعاصرة 
 ،والاقتصادية ،تغير العالم اليوم إلى عالم رقمي تحكمو الانترنت في كافة مجالاتو السياسية المؤسسات الكبرى

والثقافية حيث أصبحت ىذه الأخيرة ىي السمة الرئيسية لهذا العصر الذي عرف تحول جذري  ،والاجتماعية
ظهور مواقع التواصل  ،زءا لا يتجزء من حياتنا اليوميةفي تقنيات وأدوات الإتصال التي أصبحت بدورىا ج

وىي  ،تنوعة من تطبيقات الانترنتة مالاجتماعي او الشبكات الاجتماعية التي ىي بطبيعتها مجموع
 .ىم تقنيات الاتصالأوىي بهذا  ،تطبيقات تسمح للمستخدمين بالتفاعل والتواصل

وصنعت لها دورا كبيرا في  ،شكلت مواقع التواصل الاجتماعي نوافذ مفتوحة على العالم بكل أبعاده 
وىذا ما  ،كمو التقنية بوسائطها المتعددةالحياة وذلك لتعزيز ثقافة التواصل داخل عالم إفتراضي علائقي تح

كونية محدودة المعالم   أن العالم أصبح قرية»في مقولات سابقة في قولو  "مارشال ماكلوىان"أكد عليو 
خذ حيز كبير من التفكير لدى ألت مواقع التواصل الاجتماعي إلى توغ «صغر من ذلك أويمكن  ،والأبعاد

لإستغلال مثل ىذه الأدوات في عالم التسويق وزيادة المبيعات أصبح أمرا المؤسسات ذات الطابع الاقتصادي 
التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي فتح آفاقا جديدة أمام العديد من  ،ضروريا على المؤسسات توظيفو

ويقية وكذلك تحقيق الاىداف الاستراتيجية التس ،المسوقين لإبراز علاماتهم التجارية وخدماتهم والترويج لها
 لمؤسساتهم.

ستخداماتنا كأفراد لمواقع التواصل الاجتماعي زاد من أهميتها في حياتنا اليومية وجمع المعلومات عن إ 
 والمراجعين ،رة جديدة ألا وىي ظاىرة المؤثرينفي السنوات الأخيرة ظهرت ظاى المنتجات بالاعتماد عليها،

ت عبر صفحاتهم يتقنون حوذون على ملايين المتابعافهم أشخاص لديهم محتويات على السوشال ميديا ويست
فأصبح على منظمات الأعمال ابتكار استراتجية تسويقية جديدة بالاعتماد على المراجعين  ،مجال معين

والمؤثرين لتأثير في مختلف شرائح المجتمع خاصة في القرارات الاستهلاكية، تتمثل في إحدى الاستراتيجيات 
العثور على مؤثر أو مراجع أو مدون مشهور ومعروف في شكل عام و للمنتوجات بالتسويقية في الترويج 

إذ يعد التسويق عبر المؤثرين واحدا من أكثر الطرق  ،وسائل التواصل الاجتماعي لترويج منتوجات معينة



  مقدمة
 

2 

يوم فعالية التي يمكن للشركات استخدامها لاستهداف جمهور نشط وزيادة الوعي بالعلامة التجارية، أصبح ال
 من الضروري الاىتمام بالمراجعين والمؤثرين صانعي المحتوى واستهدافهم برسائل تعزز ولائهم للمؤسسة.

نطلاقا مدا عرضناه في مقدمة الدراسة سنحاول تسليط الضوء على ظاىرة المراجعين التقنيين إ 
 :الجزائريوتأثيرىم على قرارات الشراء لدى المستهلك  ،بالأخص

لى إشكالية وسياق الدراسة إول تطرقنا فيو لى ثلاثة فصول رئيسية الفصل الأإتم تقسيم ىذه المذكرة  
دبيات النظرية الفصل الثاني فقد تناولنا فيو الأما أجنبية منها اض الدراسات السابقة العربية والأستعر او 

سلوك المستهلك و   او المؤثرينينني للمؤسسات، والتسويق بالمراجعوالتي تخص الإتصال الإلكترو  ،للدراسة
خصصنا الفصل الثالث للدراسة الميدانية دراسة على المستهلكين الجزائريين تم تقسيمو إلى والقرار الشرائي، 

 .الثاني مناقشة النتائج وخاتدة توصيات وآفاقو  ،ول إجراءات وأدوات الدراسةالأ ،مبحثين

 



  
 

 

 

 

 

:                                                                        الاول الفصل
 وسياق اشكالية

 الدراسة
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 الاشكالية. 1

شهدت الدول والمجتمعات المعاصرة وكذا المنظمات تغيرات كثيرة وتحولات جذرية وذلك بفضل التطور   
أصبحت هذه الاخيرة الهائل الذي عرفه قطاع الاتصالات نتيجة  دخول شبكة الانترنت في جميع المجالات حيث 

 ،  2020 ،محمد علي هي السمة الرئيسية لهذا العصر الذي عرف طفرة نوعية في تقنيات وأدوات الإتصال )
 ).  1ص 

أصبحت الحياة اليوم عالما رقميا اذ ان معظم ما نقوم به في مكاتبنا او حتى بيوتنا اصبح يتم من خلال        
بخطى متسارعة وغير مسبوقة وبالتالي أصبح على ممارسي العلاقات العامة  الإنترنت واصبح التطور التقني يحظى 

فيما هو ابعد من طريقتهم التقليدية وان تكون العملية الاتصالية محورا رئيسيا في ممارسة مهنتهم  واأن يفكر 
 لصالحي،وبالطريقة التي تتلائم مع العصر الرقمي وهذا يعني إستحضار أدوات الاتصال الرقمية الجديدة )ا

 .)49ص ، 2021
لقد حولت الثورة في تكنولوجيا المعلومات والاتصالات عالم اليوم الى قرية الكترونية صغيرة تتلاشى فيها  

برزت مواقع التواصل  . بفضل هذا التقدم التكنولوجي)970ص، 2018 ، الحواجز الزمنية والمكانية )سبتي
حيث خلقت طرق حدث مفرزات النقلة النوعية لتكنولوجيا الاعلام والاتصال الاجتماعي فأصحبت من أ

فتراضية لمشاركة الافكار والمعلومات وإرسال الرسائل الافراد من إنشاء مجتمعات إ جديدة للتواصل ومكنت
ان هذه  إتسام مواقع التواصل الاجتماعي بمزايا عديدة جعلها ترتبط بحياتنا اليومية فعلى الرغم من الشخصية،

ذلك ليشمل كافة الانشطة الاقتصادية في  ىالمواقع انشئت لغرض التواصل بين الافراد الا ان استخدامها تعد
وكذلك تحقيق العديد من الاهداف التسويقية  .( 320ص ،2020،  وكورتل )هيشور عملية التسويق لمنتجاتها

تجاهات المستهلكين وقراراتهم الشرائية على وإأشخاص مؤثرين في السلوك ستخدام إمن خلال عدة وسائل أبرزها 
 .مواقع التواصل الاجتماعي في إطار ما يعرف بالتسويق من خلال المؤثرين او المراجعين

يعبر هذا المصطلح الاخير عن مدى استغلال افضل صناع المحتوى على الملفات المختلفة في مجال المعين  
فالمراجعين او المؤثرين يقومون . ( 1، ص2021، )تونسيخدمة معينة  لنشر الوعي بين الناس والترويج لمنتج او 

هم على المنصات المختلفة والتي من بينها يبصناعة محتوى عما تقدمه من منتوجات وخدمات وينشرونه  مع متابع
انستغرام وغيرها من مواقع التواصل الاجتماعي الاخرى حيث يقوم المراجع اما  اليوتيوب ،المواقع الالكترونية،

بطريقة تصوير فيديو للجماهير وعرض كل ما يخص المنتج او بطريقة الكتابة بنفس المعلومات مكتوبة عن 
حتى  2019المنتوجات بصورة كاملة قبل عملية الاقتناء .ظهرت العديد من الاجهزة  التقنية الرائعة من بوادر 
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للبحث عن لمجال مع حاجة الجتمع المتزايدة وهذا ما أسفر عنه توجه العديد من المراجعين لهذا ا 2020
 .المعلومات قبل عملية الاقتناء لمعرفة سلبيات وايجابيات التقنية قبل شرائها

والتعمق اكثر  البحثع الجزائري لإجراء هذه الدراسة و بناء على ما سبق انصب اهتمامنا أكثر على المجتم 
في مفهوم المراجعين او بما يعرف المؤثرين وسعيا منا للوصول الى اهداف الدراسة كان لابد علينا من طرح 

 :الاشكال التالي
 :اسئلة الدراسة. 2

 : السؤال الرئيسي
 هل تؤثر المراجعات التقنية على قرار الشراء لدى المستهلك الجزائري؟  

 : الاسئلة الفرعية
  ؟زائري لمتابعة مضامين المراجعينتوجهات من قبل المستهلك الجهل هناك 
 ما مكانة المراجعات التقنية في عملية إتخاذ القرار الشرائي لدى المستهلك الجزائري؟ 

 :اسباب اختيار الموضوع . 3

ومن بين المبررات التي حفزتنا  ،تم اختيارنا لهذا الموضوع مباشرة بعد وضعه من قبل الاستاذ المشرف
لاختياره دون غيره هو اهتمامنا الشخصي ورغبة منا في اشباع الفضول الذاتي لهذه المواضيع ذات الطابع المعلوماتي 

تطرقت إلى  وقلة الدراسات والبحوث التي الحديث والتي تتسم بنوع من الديناميكية وبالنظر الى حداثة الموضوع
ة العربية منها ومحاولة منا لتوجيه الطلبة والباحثين على إختلاف مستوياتهم الى الاهتمام موضوع المراجعين خاص

 .بة التكنولوجيا في وسائل الاعلاماكثر بدراسة هذا الموضوع بمختلف ابعاده وكل متغيراته فنحن في عالم مواك

 اهمية الدراسة: .4

 : تبرز اهمية دراستنا الحالية في مايلي    

 :العلميةالأهمية 

بشكل كبير على واصل الاجتماعي وتناولها بالبحث مواقع التن في حداثة ظاهرة المراجعين عبر تكم 
 .الجزائرصعيد الدراسات الغربية مقارنة بالدراسات العربية خاصة في 
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  جديد يتناول استخدام المراجعينتستمد الدراسة اهميتها في الموضوع الذي تتناوله فهي تركز على موضوع 
 .داة تسويقية عبر مواقع التواصل الاجتماعي الاعلان عن المنتوجات والخدماتكأ

تبحث الدراسة كذلك في الأهمية المتزايدة للمراجعين عبر الواقع الافتراضي وما تتبعه من تأثيرات على 
د لمتابعة إعلانات هؤلاء قبال الأفراالفعلي ومعرفة ما إذا كان هناك دوافع معينة لإالمستهلكين الجزائريين في الواقع 

 .المراجعين عبر حساباتهم في اليوتيوب

 :الاهمية  العملية 

على قرار الشراء لدى المستهلك  المراجعين التقنيينتطرق البحث لموضوع حديث نسبيا وهو تأثير  
قبال ودوافع من قبل المستهلك الجزائري لمتابعة المراجعين وهل هناك إالجزائري. وستكشف نتائج الدراسة هل 

 .لفرد الجزائريله تأثير على القرار الاستهلاكي لالتسويق بالمراجعين 

كما تساعد هذه الدراسة القائمين على التسويق في معرفة الاستراتيجية التسويقية التي يوظفها المراجع  
 .ابعينالاكبر من المت  والتي تحظى بالتفاعل

 :اهداف الدراسة 5.

 .تسعى هذه الدراسة الى التعريف بالمراجعين 
  تسعى هذه الدراسة الى استكشاف وتحليل الاستراتيجيات التي يوظفها المراجعون عبر اليوتيوب في    

 التسويق للمنتوجات الجديدة.
  ثير على اتجاهات وقرارات التأفي التعرف على فاعلية المراجعين التقنيين عبر مواقع التواصل الاجتماعي

 الاستهلاك للجمهور الجزائري نحو هذه المنتوجات التقنية.
 يه حول المضامين التي تبث من قبل المراجعينليل اتجاهات الجمهور الجزائري ورأتح. 

 :للدراسةالإطار المكاني والزماني . 6 

الميدانية التي تهتم بموضوع أثر التسويق عبر طار الدراسات تندرج هذه الدراسة في إ الإطار المكاني: 
 .ثيرها على قرار الشراء لدى المستهلك الجزائريعلى شبكات التواصل الاجتماعي وتأ المراجعين
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إلى شهر جوان   2022تنحصر هذه الدراسة في الفترة الممتدة من شهر فيفري سنة  الإطار الزماني: 
2022. 

 :الدراسةهيكل . 7

ثير المراجعين التقنيين على قرار الشراء لدى المستهلك الجزائري موضوع الدراسة المتعلق بتأ معالجةفي اطار  
تم تقسيم الدراسة الى ثلاثة فصول رئيسية، الفصل الاول اشكالية و سياق الدراسة، تم عرض كافة عناصر  ،فقد

نبية، وعربية مع التعليق عليها، و المقدمة اضافة الى تقديم عرض موجز للدراسات العلمية السابقة من دراسات اج
ما فيما يخص الفصل الثاني الجانب النظري للدراسة تناولنا في المبحث الاول، . أذكر حدود الاستفادة منها

الاتصال اللكترؤني والمبحث التاني التسويق عبر مواقع النواصل الاجتماعي ،والمبحث الثالث ماهية المؤثرين و 
على  للإجابةجريت الثالث للدراسة الميدانية التي ا بينما خصصنا الفصلرار الاستهلاكي المبحث الاخير ماهية الق

 اشكالية الدراسة. 

قسمنا الفصل الاول، الى مبحثين المبحث الاول، سنتعرف من خلاله على مجتمع و عينة الدراسة،  
وتحليلها، اما المبحث الثاني، خصصناه مصادر جمع البيانات، الادوات والبرامج المستخدمة لجمع المعلومات 

 الدراسة مع تقديم توصيات لها.  لعرض نتائج الدراسة المتحصل عليها من عينة
 استعراض الدراسات السابقة:. 8

ببعض الجوانب التي تناولناها في اجراء بحثنا وهي   للاستفادة السابقةتم الرجوع الى العديد من الدراسات 
 :كالتالي

 الاولى:الدراسة 

التي كانت تحت عنوان : الاستراتيجيات التي يوظفها المؤثرون لتسويق  2020دراسة محمد مروى صبحي 
 .الجمهور نحوها واستجابةعبر اليوتيوب  الجديدةالمنتوجات 

ظفها المؤثرون في فيديوهات مراجعة الى اكتشاف وتحليل الاستراتيجيات التي يو  الدراسةهدفت هذه 
على تحليل  ةعبر مواقع التواصل الاجتماعي اليوتيوب ركزت هذه الدراس يدة والعلامة التجاريةالمنتوجات الجد

لى التعرف على ا الدراسة لمؤثر لإدارة استراتيجيات الاصالة التفاعل العرض كما سعتالاساليب التي يتبعها ا
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الجمهور في الاتصالات في اشتراك  لمتابع لتلك الفيديوهات والمتمثلةللجمهور ا النواتج الاجتماعية والسلوكية
نهج تحليل الى الدراسات الكيفية وتم توظيف م الدراسةهذه تنتمي  علامة التجارية والنوايا الشرائيةلل الالكترونية

على برنامج  دراستهفيديوهات لمنتوجات وعلامات تجارية متنوعه في في عشر  . تمثلت العينةالمضمون الكيفي
  .""Maxqda  ائيخاص بالتحليل الاستقر 

رون في ادارة استراتيجية ولا تنوع الاساليب التي يوظفها المؤثمن بين النتائج التي توصلت إليها الدراسة أ
 .ةالتسويق بالمؤثرين في تكوين اتجاهات الجمهور نحو المنتجات  الجديد ثانيا كما توصلت الى اهمية .صالالإ

 الدراسة الثانية :    

 وسائل التواصل الاجتماعي على قرار الشراء ثيرتحت عنوان دراسة تأ 2019ى الله لحسن عط
 .الفيسبوك للمستهلك دراسة حالة

لمستهلك، وذلك ستخدام الفيسبوك على مراحل القرار الشرائي لهدفت هذه الدراسة الى دراسة تأثير ا
شخص، وهم  201ت ب تم من خلالها توزيع استمارات على عينة من الافراد قدر  من خلال دراسة ميدانية

ة اساسية وهي هناك توصلت الدراسة الى نتيج ،الاجتماعياشخاص يتفاعلون بشكل مستمر مع مواقع التواصل 
 .لاستخدام الفيسبوك على مراحل قرار الشرائي للمستهلك تأثير ذو دلالة إحصائية

 الدراسة الثالثة: 

اعلانات المؤثرين على وسائل التواصل الاجتماعي  عيد السيد حامد تحت عنوان مصداقيةمروه الس
التسويق بالمؤثرين الذي اتجهت  هذه الدراسة الى دراسة اتجهتلدى المستهلك المصري  الشرائية وعلاقتها بالنوايا

المؤثرين في مصر الذين  لإعدادالتزايد المستمر التواصل الاجتماعي، فمع اليه اغلب الشركات مع تطور وسائل 
وحتى الطب والرحلات ظل   اعمالهم عبر الانترنت، خاصة في مجالات الموضة والكوميكس والتنمية البشرية عززوني

صة في الموضة، المتخص .تزايد عدد المتابعين لهم كبير قد يصل الى الالاف او الملايين مثل صفحه )مروه حسن(
 لتواصل الاجتماعي والنية الشرائيةاعلانات المؤثرين عبر مواقع ا هدفت هذه الدراسة الى رصد العلاقة بين مصداقية

 الوصفي والتحليلي وتم اختيار عينة عمديةلدى المستهلك المصري حيث تم توظيف منهج المسح الاعلامي بشقيه 
جد النتائج التي توصلت اليها الدراسة تو مفرده من الجمهور المصري من بين  400بلغ قوامها  الدراسةلمجتمع 
 .لدى المستهلك المصري بين مصداقيه المؤثرين وبين النية الشرائية إحصائيةذات دلاله  ارتباطعلاقه 
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 الدراسة الرابعة:

النية المنتوجات في تشكيل  تحت عنوان دور مصداقية مدوني فيديوهات مراجعة "مي ابراهيم حمزة"دراسة 
 .لدى الجمهور المصري الشرائية

الى التعرف على كثافة تعرض الجمهور المصري لمدونة فيديوهات مراجعة المنتوجات،  الدراسةهذه سعت   
لمراجعتها والتعرف على المصداقية  ساليب عرضها، والمنتجات التي يسعون للتعرض لمدوني الفيديووتفضيلاتهم لأ

ن المتعرضين لمدونة السلع والخدمات. طبقت هذه الدراسة على عينة مللمدونين كمصدر المعلومات عن  المدركة
الى ان تعرض المبحوثين لمدونة  الدراسةمفردة توصلت  386المنتوجات على اليوتيوب قوامها  فيديوهات مراجعة
نوعا ما في عرض المنتوجات من  اجه لشراء منتج ما، وهناك مصداقيةالمنتوجات يكون عند الح فيديوهات مراجعة

 .قبل المدونين على اليوتيوب

 مسة: الدراسة الخا

علانات ومؤثري تعرض الشباب الجامعي السعودي للإ هيثم محمد يوسف يونس تحت عنوان دراسة 
الى  هدفت هذه الدراسة .)دراسة مسحية( قته بمستويات استجاباتهم الشرائيةوسائل التواصل الاجتماعي وعلا

المؤثرين عبر وسائل التواصل  لإعلاناتالتعرف على. اهم ابعاد ودوافع تعرض ومتابعة الشباب الجامعي السعودي 
الاجتماعي، والكشف عن ابعاد المصداقية لهؤلاء المؤثرين لدى متابعيهم ومدى إدراك المبحوثين لتطابق والتوافق 

، وذلك من خلال اجراء دراسة على عينة من ة التجارية التي يعلن عنهابين شخصية المؤثر وشخصية العلام
في جامعة الملك سعود بمدينة الرياض بالمملكة السعودية .من بين النتائج التي  توصلت  .الشباب )ذكورا واناثا(

 . من المبحوثين يتعرضون بكثافة عالية لوسائل التواصل الاجتماعي% 83اليها الدراسة حوالي 

 السادسة:  الدراسة

ـاذ الاجتماعــي علــى عمليـة اتختحت عنوان  أثــر شــبكات التواصــل  2012اسـة الكيـلاني ياسمين بسام در  
 القـرار الشـرائي للمسـتهلك.

علـى عمليـة اتخاذ  .تويتـر( –سـعت إلى  الكشـف عـن أثـر شـبكات التواصـل الاجتماعـي )فيـس بـوك   
ة. وبلـغ خـلال تسـوقهم وشـرائهم للمنتجـات عـبر هـذه الشـبكات الاجتماعيـ الشـرائي للمسـتهلكين الاردنيين القـرار
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ج هـذه الدراسـة: أن هـور المسـتهلكين  في مدينـة عمـان الاردنية. ومـن أبـرز نتائـجممفـردة مـن  (500) حجـم العينـة
علـى الجوانـب التاليـة: إدراك المستهلك  تويتـر( –)الفيـس بـوك  عـال لشـبكات التواصـل الاجتماعـي هنـاك تأثير

عنها من خلال الشبكة الاجتماعية، بحث المستهلك عن المعلومات الخاصة  إشـباعها والمعلنتـي يريـد للحاجـات ال
 تهلك للمنتوجات بعد عملية الشراء.بالمنتوجات المعلن عنهـا عبـر شـبكة التواصـل الاجتماعـي، وتقييـم المسـ

 : الدراسات الاجنبية

 : الدراسة الاولى

 The YouTube Marketing Communication Effect on Cognitive, 
Affective and Behavioral Attitudes among Generation Z Consumers 
2020 

تحدث على التي هو النظر في تأثير الاتصالات التسويقية الضخمة  الدراسةسي من هذه كان الهدف الرئي 
رهم على عمليه قرا هذه الاتصالات تآثرسيما بين المستهلكين الشباب حيث اصبحت منصة اليوتيوب يوميا لا

د من الطلاب بالمدارس فر  3750المراحل وتم مسح  الشرائي،  اعتمدت هذه الدراسة على توظيف العينة متعددة
في جنوب افريقيا تم  سنة عبر استبيانات ذاتية الادارة 18و  13 تتراوح اعمارهم بين والكليات التي في الثانوية

يجابي ثير إمن بين نتائج هذه الدراسة هناك تأ نظر في ارتباطات المواقف المفترضةدلة الهيكلية، لاستخدام نمذجة المعت
و  13) بين  ن المستهلكين من البيض الذين تتراوح اعمارهملوكية المفترضة. وبينت  الدراسة أعلى الارتباطات الس

ومن ثم يجب   فارقةت على عكس السكان الأمن الاعلانا كبرسنه ( قضوا فترة زمنية أقصر وشاهدوا أعدادا أ 14
الشباب  فارقةضح بين المستهلكين الأاستراتيجياتها من اجل تطوير سبب عدم التجانس الوا على المنظمات مراجعة

 .والمستهلكين البيض

 الثانية: الدراسة

 Reviewer's communication style in YouTube product-review 
videos: does it affect channel loyalty? 2016 

 ؟ليوتيوب هل يؤثر على ولاء القناةالمنتج على ا صل المراجع في مقاطع فيديو مراجعةاسلوب توا 
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 يمكن ان تكون مقاطع فيديو مراجعة المنتج طريقة تسويق واعدة، إستخدام مقاطع الفيديو كوسيلة لمراجعة 
تحلل هذه  متعددةقديم مراجعات المنتوجات على انظمة اساسية لت ات من خلال عدد القنوات المستخدمةالمنتوج

جات اعتمدت هذه اسلوب تواصل المراجع على ولاء الجمهور للقنوات التي تقدم مراجعات المنتو  تأثير الدراسة
لقناة ير اسلوب الاتصال على ولاء اثالمتعة والنفعية ( والتي يمكن استخدامها لشرح تأ التحفيز ) على نظرية الدراسة

مشتركا  636تجارب واستطلاعات عبر الانترنت شملت  استخدمت هذه الدراسة المنهج الكمي تضمنت الدراسة
اد سيزد الدراسةاوقيانوسيا واوروبا تم تخصيصهم بشكل عشوائي من بين نتائج هذه  امريكا الشماليةمعظمهم من 

 استخدام الانترنت التي تستخدم.

 . من المعلومات من خلال اللغة الشفهية وغير اللفظيةكبير  يمكن للمراجعين نقل قدر 

هناك العديد من العوامل التي تؤثر على ولاء المستخدم في سياق الفيديو عبر الانترنت وتشمل هذه  
 .العوامل الادراك والاستكشاف

 الدراسة الثالثة:

Understanding Deja reviewers 

عن كاتبي  دراسة karahalios Karrie and gilbert Ericفي هذا المقال يقدم الباحثان  
س ناما قاله ا خرون الذين يرددون كتابةالمراجعون المتأ بالأحرىاو  reviewers Dejaالمراجعات المكررة 

بحثا عن علامات  amazonالف مراجعة على موقع  100خرون حيث قام الباحثان بتحليل ما يقرب من أ
 .بالمئة من المراجعات تتشابه الى حد كبير مع المراجعات السابقة 15لى ا 10التكرار ووجدوا ان ما يقارب من 

تقوم الدراسة على اجراء مقابلات مع المراجعين لفهم الدوافع التي تجعلهم يقومون بكتابة مراجعات مكررة  
تم بتقسيم بيانات المقابلات التي تم اجراءها الى مجموعتين، مراجعات الهواة، ومراجعات المحترفين.  يقوم الباحثان

عدد الاصوات التي تحصلت اساس تصنيف المجموعتين على اساس عدد المراجعات التي تمت كتابتها وايضا على 
ت بطريقة مشابهة لزر الاعجاب مازون يسمح للمستخدمين بتقديم اصوات للمراجعاأعليها المراجعات ) موقع 

غالبا مايقوم الهواة بكتابة المراجعات المكررة دون قراءة المراجعات وفقا للدراسة  .( على مواقع التواصل الاجتماعي
السابقة كردة فعل عفوية على تجربتهم في استخدام منتج معين من الناحية الثانية المراجعون المحترفون يتجنبون عمدا 
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جعات السابقة لتجنب اي تأثير على مراجعاتهم الخاصة الامر الذي يؤدي بهم احيانا الى كتابة مراجعات قراءة المرا
 .مكررة

 :التعليق العام على الدراسات السابقة. 9

تروني لجمع البيانات عن ستبيان الالكالا والاجنبية اعتمدت على اداة اغلب الدراسات السابقة العربية 
 .المبحوثين

بمنهج كيفي اما   تارة في الدراسات السابقة العربية  اعتمدت على عينة عمديةالمخ العينةتنوعت  
 .المراحل بمنهج كمي لدراسات الاجنبية اعتمدت على عينة متعددةا

 على فئه الشباب في الفئات العمريةاقتصرت عينتها  ية والاجنبيةسواء العرب معظم الدراسات السابقة 
 .الحديثةكثر استخداما للتكنولوجيا وهي الفئه الأسنه{  40حتى  13ين} ب

مواقع  ةأهميوالتعليق عليها ان هذه الدراسات أكدت على  السابقةيلاحظ من خلال عرض الدراسات  
 .التواصل الاجتماعي كوسيلة اعلانيه وتسويقية حديثة

كيفية الاستفادة   اصبح لدى معظم الشركات العالمية متخصصين في دراسة هذه الوسائل والتعرف على 
 .على سلوكهم الشرائي منها في التأثير على الافراد خاصة

الدراسات في  ا في بناء الاطار النظري للدراسة على الرغم من قلةكثير   ساعدتنا الدراسات السابقة 
جمع البيانات وهي   وفي اختيار اداة ،راجعين كما ساعدتنا في صياغة اسئلة الدراسة العلميةموضوعنا وهو الم

 .الاستبيان الالكتروني

 

 

 

 



  
 

:                         الثاني الفصل
 الالكتروني الاتصال
 بالمراجعين والتسويق

 والمؤثرين
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 تمهيد:   

ان الحديث عن العلاقات العامة الیوم يعتٍ الحديث عن سمعة الدؤسسة والاتصال الفعال داخل الدؤسسة،  
وتعتبر ىذه الأختَة من ذلك أن ىذه الدؤشرات تعتبر من بتُ أىم أولويات عمل العلاقات العامة داخل الدؤسسة، 

 أبرز المجالات التي لا لؽكن إلغاء دور العلاقات العامة فیها.

يعمل جهاز العلاقات العامة داخل الإدارة إلذ مسايرة كل التطورات السائدة والتأقلم معها منها الانتًنت  
جعلتها تتمیز ت من خلال ما تتیحو من خدمات وتطبیقا ن بتُ أىم التطورات في ىذا العصرحیث تعتبر م

أصبح من الدهم على  ،تصاللتطورات الذائلة في شتى وسائل الإتصال الأخرى، ومع اوتتفوق عن وسائل الإ
الدؤسسات التماشي معها وخلق استًاتیجیة فعالة تجعلها تتمیز على الدستوى البعید خصصنا ىذا الدبحث للتكلم 

 ة منو.وطرق الاستفاد ،عن الاتصال الإلكتًوني في الدؤسسات

 :نيو كتر لالامفاهيم عامة حول الاتصال  .1

 تعريف الاتصال: .1.1

 الشيء أو بلوغو والانتهاء الیو. يعتٍ الوصول إلذ ،مصطلح الاتصال في اللغة العربیة كما تشتَ الدعاجم  
بما يؤثر على  .فهو عملیة تبادل الدعلومات والأفكار التي تتم بتُ الأفراد خلال تعاملهم وتفاعلاتهم الدشتًكة

 .(177، ص 2017)لزمودي، ومن ىنا لصد أن الاتصال ىو عملیة تفاعل الأفراد  ،مدركاتهم واستجاباتهم السلوكیة

عملیو منظمة وعفويو تنطوي على ارسال » وكتعريف اخر للاتصال عرف ألصل باركنسون الاتصال بأنو:  
بشرط ان تكون ىذه البیانات مفهومة من قبل الدستهدف  ،اخرى ةالذ جه ةوالبیانات من جه ،وتحويل الدعلومات

 .(161، ص 2017)میلي،  .«بها 

 :تعريف اتصال الدؤسسة والعیتو .1.1.1

بهدف  .داري واجتماعي يساىم في نقل وتحويل الافكار عبر القنوات الرسمیة داخل التنظیمإىو نشاط  
كما يقصد بو الوسیلة الاجتماعیة التي لػقق من خلالذا الافراد   ،خلق التماسك في وحدتو وتحقیق اىداف الدنظمة

 .(38، ص 2009)بوعطیط، سبل التفاىم والتفاعل البناء داخل الدنظمة في اطار تحقیق الاىداف الدبتغى الصازىا 
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 ومن ىذا التعريف نستخلص العیو اتصال الدؤسسة:

الأداة التي تستخدمها القیادة  ،سیو وحیوية فهوتبرز العیو اتصال الدؤسسة في كون الاتصال عملیو اسا 
فهو  ،لنقل الاوامر والتعلیمات، ولإحاطة كل العاملتُ في الدؤسسة بالبیانات والدعلومات الضرورية لأداء اعمالذم

 يصالإوسیلة التي يعتمدىا العاملون في فضلا عن انو ال ،للتأثتَ في سلوكهم والتغیتَ والتعديل في ىذا السلوك ةادا
التي تواجو العمال لأختَة من تفهم ومعايشو الدشاكل وبالتالر تدكن ىذه ا  ،آرائهم ومقتًحاتهم وشكاويهم للقیادة

، ص 2008)مارس، لشا يزيد من ارتفاع معنويات العاملتُ وتحستُ مستوى ادائهم  ،وتسمح بوضع الحلول الدناسبة لذا

55). 

 :تعريف التكنولوجیا .2.1.1

وىي  techno التي تتًكب من مقطعتُ الاول  technologyفي اللغة ىي تعريف لكلمة » لغة:  
 «والتي تعتٍ علم أو دراسة  logy او الفن والثاني  ةوتعتٍ الحرفة او الصنع  technoمشتقة من الكلمو الیونانیو 

من النظم والقواعد التطبیقیة واسالیب العمل التي تستقر لتضیف الدعطیات  ةىي لرموع» اصطلاحا:  
كونها التطبیق الدنظم للمعرفة والخبرات   .في لرال الانتاج والخدمات ةبتكر الدالدستخدمة للبحوث والدراسات 

 ،حي حیاتو العلمیةوالاسالیب الفنیة التي يستخدمها الانسان في لستلف نوا ،الدكتسبة والتي تدثل لرموعو الرسائل
 .(20ص  ،2016 )لسطاري،«  وبالتالر فهي مركب قوامو الدعدات والدعرفة الإنسانیة

  :تعريف الاتصال الالكتروني .1.1

بتُ اطراف يتبادلون الادوار في بث الرسائل  ،ىو العملیة الاجتماعیة التي يتم فیها الاتصال عن بعد 
 .(978، ص 2018)سبتي، من خلال النظم الإلكتًونیة ووسائلها لتحقیق اىداف معینو.  ،الاتصالیة الدتنوعة واستقبالذا

اندرجت تحت ىذا الدصطلح "الاتصال الالكتًوني" العديد من الدصطلحات التي تثتَ الذ استخدام  
كنولوجیا دماج تإمن وظائف العلاقات العامة ضرورة صبح أومع تطور التكنولوجیا  ،العلاقات العامة في الدؤسسة

 :لحات الخاصو بالاتصال الالكتًونينتطرق ىنا الذ جملو من الدصط ،الدعلومات مع الاتصال
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 مفهوم التسويق الالكتًوني: -

الاتصال لا فیما يتعلق بوسیلة إ ،لا لؼتلف مفهوم التسويق الالكتًوني عن الدفاىیم الاخرى للتسويق 
وأقل تكلفو فهو يعتمد  ،شبكو الانتًنت كوسیلو اتصال سريعة بالزبائن، حیث يعتمد التسويق الالكتًوني على

والتوزيع فهو مصطلح  ،والتسعي ،الأنشطة التسويقیة، الاعلان والبیع ةكافة  ساسي على الانتًنت في لشارسبشكل ا
وتكنولوجیا الاتصالات في تسويق السلع والخدمات فهو بمثابو استخدام  ب،عام يطبق على استخدام الحاس

 .(352 ص، 2017)رماس، وجیا الدعلومات للربط بتُ الوظائف التي يوفرىا البائعون والدشتًون تكنول

  Digital RP :مفهوم العلاقات العامة الرقمیة -

والنظم الرقمیة الحديثة  ،لشارستها عبر الوسائل العلاقات العامة الدخططة والدقصودة ةنشطأىي جهود و  
 .(51، ص 2021)الصالحي، 

الاول العلاقات العامة والثاني  :نها مفهوم يتكون من شقتُأب ،كذلك العلاقات العامة الرقمیةوتعرف   
 .الرقمیة

ن مرت العديد من التطورات منذ ظهورىا في أ ،الشق الاول معروف وواضح على نطاق واسع بعد   
وتتضمن  ،الدنظمات وجماىتَىاإدارة الاتصال بتُ » عشرينات القرن الداضي حیث عرفها جورنج وىانت بانها: 

، 2021)الصالحي، ولعا الاول قسم الاتصال الداخلي والقسم الثاني الاتصال الخارجي  :عملیة إدارة الاتصال قسمتُ

 .(52ص 

شتَ إلذ الاكواد التي تقرأىا الوسائل والنظم الرقمیة مثل مواقع یف ،الشق الثاني من تعريف الرقمیة أما 
 .(53، ص 2021)الصالحي، والذواتف النقالة ومنصات التواصل الاجتماعي وغتَىا  ،لحاسبالويب والاتصال عبر ا

نسبة إلذ الويب فالعلاقات  .تعريف اخر للعلاقات العامة الإلكتًونیة يطلق علیها أيضا العلاقات العامة 
العامة الإلكتًونیة ىي عملیة الاتصال من خلال الوسائل وتوزيع الدواد كالدنشورات والدقالات بالشكل الالكتًوني 

 .(57، ص 2018)مبارك، بالاستفادة من أدوات وقواعد الانتًنت والإنتاج التكنولوجي الحديث 
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 :انواع الاتصال الالكتًوني .1.2.1

أنواع الاتصال الالكتًوني بالأنتًنت نتیجة للتقدم الذائل في الاتصالات والفرق يكون بالسرعة في  تعددت 
 ن الاتصال بالإنتًنت لو أنواع عدة ألعها:إات التي يتم التعامل معها لذلك فونوعیة البیان ،نقل البیانات

  :الاتصـــال الدائـــم الدباشـــر -

ـــرعة تصـــال عالیة السإــة، اذ تتطلـــب توفیـــر خطوط أنـــواع الاتصالات تكلفـيعـــد ىذا النوع من أغلى  
ســـتخدام ىـــذه الخدمـــة على الجامعات الكبرى والشـــركات والبنـــوك يوفـــر ىـــذا النوع إوباىظة الثمـــن، ويقتصر 

لنقـــل الخاص بالإنتًنت. وبذلـــك لؽكـــن الاتصـــال الاتصال بشـــكل دائم ومباشـــر بشـــبكة بروتوكول التحكم في ا
 .(155)باقر ولابد، ص  PI    PIبجمیـــع فروع الانتًنت وأجهـــزة الخدمة التابعة لذا 

  :الطلـــبالاتصـــال الدباشـــر عنـــد  -

تصـــال بالشـــبكة واشـــتًاك احد مقدمي إفضـــلا عـــن كارت  IIIســـتخدام بروتوكـــول إتتـــم ىـــذه الخدمـــة ب 
تصال مباشـــرة بالإنتًنت فـــي أي وقت، وىذه الطريقـــة اقتصادية وتتیح الحصول على لإخدمـــة الانتًنـــت ولؽكـــن ال

 .(156ص،  2018)باقر ولابد، خدمة لشتازة شـــرط ان يكون كارت الاتصال بشـــبكة الدســـتخدم عالر الســـرعة 

 :الاتصـــال الطرفـــي الذاتفـــي -

ويتحـــول الجهـــاز الذ شاشـــة  ،يتـــم الربـــط بأحد مقدمي خدمـــة الانتًنـــت عـــن طريـــق الاتصـــال الذاتفـــي 
الدتداولة وتكون كمیة البیانات  ،طرفیة وتكـــون جمیع البرامـــج الخاصـــة بالإنتًنت مرتبطـــة بجهاز مقدم الخدمـــة

 .(156ص ، 2018 ، )باقر ولابدباســـتخدام تلك الوســـیلة لزـــدودة للغاية 

 : الاتصـــال البريـــدي فقـــط -

رخص أنواع أوىو  ،ســـتقبال البريد الالكتًوني فقطإىذا النوع من الاتصال إرســـال و نســـتطیع عن طريق  
لحصول على ىذه الخدمة عن طريق ولؽكن ا ،لتكالیف الاتصالشتًاك من حیث قیمة الإ ،تصال بالإنتًنتالإ
 .(156، ص 2018 ، )باقر ولابدتصال الطرفي الذاتفي الإ
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 :مزايا الاتصال الالكتًوني .2.2.1

كثر من وسیلو أتدتلكها  ةتكنولوجیا اتصالی ةىو ان العالد لؽر في مرحل ،لاتصالبرز ما لؽیز تكنولوجیا اأ 
 النهائي وىو توصیل الرسالة الذ الجمهور الدستهدف.لتحقیق الذدف 

لدا توفر لذم  .ىو عملها على جلب الراحة والرفاىیة للمستخدمتُ ،اىم ما لؽیز الاتصالات الإلكتًونیة 
والكمبیوتر كما تحد من الاستهلاك  ،من جهد ووقت ومال، وذلك عن طريق جمعها بتُ لرالر الاتصال عن بعد

ة عشرات والصحیفة الإلكتًونیة كما تقدم التقنیات الحديث ،بظهور الكتاب الالكتًوني الدفرط للورق خصوصا
 .(155)باقر ولابد ، ص مثل خدمات الدعلومات والبرامج التعلیمیة  ةهیلبث برامج غتَ ترفی ةالقنوات وتتیح فرصا كبتَ 

 67ص  2007حسب بن عیسى 

ي قدر من التشويش او التداخل في كل أالتي لا تسمح ب ،ل الشبكة الرقمیةيتخذ الاتصال الرقمي شك 
 مرحلو من مراحلها.

في  ةالاتصال على الجودة والدقة وخاصالتي تجعل  ،يتسم الاتصال الرقمي او الالكتًوني بالنشاط والقوة 
 سلوب الاشارات التماثلیة مكلف وغتَ فعال.أالبیئات التي يكون فیها 

مح بنقل العديد من المحادثات ست ،لر من الذكاء وتتسم بالشمول حیثتتسم الشبكة الرقمیة بقدر عا 
 صوات.والأ

والاعمال الإدارية  ،تصال الالكتًوني يساىم بشكل كبتَ في التقلیل من الاجراءات الروتینیةالإ اذإ 
 التقلیدية كما يساىم في سرعو تبادل الدعلومات.

 :انماط الاتصال الالكتروني لادارة العلاقات العامة للمؤسسة .1.1

من الوسائل والاسالیب التي تجعلها دائما على تواصل  ةعلاقات العامة بالدؤسسات على جملترتكز ال 
 :اومن بینه ،علاقات ثقو ووفاء مع الجماىتَ ةاقام ةسواء كان الداخلیة او الخارجیو بغیه ،واتصال مع جماىتَىا
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 الالظاط الاتصالیة:

 : الإنتًنت -

ىي شبكة داخلیة تكون على مستوى حدود الدنظمة لا تتجاوزىا، وىي بذلك لزلیة على مستوى  
يتم التعامل معها على اساس كلمة الدرور الخاصة بالدنظمة بهدف تبادل البیانات والدعطیات  ،الجمهور الداخلي لذا

 .(181، ص  2017)لزمودي ، 

  :الاكستًانت -

وىي عبارة عن شبكو كمبیوتر تعاونیو تعتمد على تكنولوجیا الانتًنت   ،يطلق علیها الانتًنت الخارجي 
وتختلف عن الانتًنت في كونها تتیح لبعض فئات الجماىتَ الوصول الذ  ،وتربط الدنظمة بأنواع معینو من الجماىتَ

ما تضع الدؤسسة شروط  ةعاد ،جرد بضائعهامثل مركز حسابات الدنظمة وقائمو  .الدعلومات التي تدتلكها الدؤسسة
البريد  من خلال استخدام بیانات ،الدخول فتمنح ىذه الخاصیة لنوع معتُ لزدد من الجمهور الدخول للشبكة

 .(68، ص 2021 ،  )الصالحيثبات الذوية الالكتًوني وكلمو السر لإ

  :الانتًفاكس -

وسیكون ىذا  ،لغمع بتُ خواص التلیفون والتلفزيون والحاسب الشخصي في وقت واحدىو نظام جديد  
نو سیقوم بعمل أكما   ،تلفزيونذاعة و إتصال من صحافة و علام والاطفرة تجمع كل وسائل الا ةالجهاز الجديد بمثاب

 .(182، ص  2017لزمودي ، )القیام  بكل العملیات التي يقوم بها الكمبیوتر  ةالذ جانب إمكانی ،التلیفون المحمول

  :المجموعات الاخبارية -

لضاء أشخاص من جمیع ألومات والآراء مع ىي عباره عن لرموعات للمناقشة التي لؽكنك فیها تبادل الدع 
شكل مناسب فهي ستخدام ىذه المجموعات بإخبار، يتم لیهم من خلال برامج لقراءة الأإيتم الوصول  ،العالد

)حدادي ، ي العام ألذي يلعب دورا ىاما في تكوين الر راك الجمهور الدناسب الدهتم والنشط اشتوفر فرصا ناجحة لا

 .(105، ص  2018
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 : البريد الالكتًوني -

نظرا  ،تصال والتفاعل في الوسائل الجديدةدوات الاأن البريد الالكتًوني يتصدر أيرى لزمد عبد الحمید ب 
مكانیات تبادل الدعلومات والآراء، فهو وسیلو للاتصال إوتوفتَ  ،ستخداموإمتع بو من مزايا تتمثل في سهولو لدا يت

 2014)وانیس ، وتحديث الدعلومات  ةشخصی ةرسال الاخبار والدوضوعات بصفإ طريق مع المجتمعات الافتًاضیة عن

 .( 54، ص 

 القوائم البريدية: -

بتُ عدد كبتَ من ذوي  E-mail ،سالیب الفعالة لدشاركة رسائل البريد الالكتًونيىي من بتُ الأ 
لكتًوني على موقع إولؽكن لأي شخص لديو بريد  ،الاىتمامات الدشتًكة بالدوضوعات التي تحتويها ىذه الرسائل

oohyy ةت رقابعضاء القائمة تحأجمیع لدى  ةي رسائل بريديأرسال إ، و ةبريدي ةي قائمأك في شتًاالشهتَ الا 
تدريرىا و  راجعتهاذلك بمثم يقوم بعد  ،عضاء القائمةأستقبال الرسائل من إيقوم ب ذيشراف مدير القائمة الإو 
 .(182، ص  2017)حمودي ، رسالذا الذ جمیع اعضاء القائمة البريدية إو 

 :عموميات حول التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي .1

التواصل الاجتماعي بشكل ملحوظ وغتَ مسبوق على الدستوى العالدي،  مواقع ستخدامإرة ىنتشرت ظاإ  
 تمامىمزيد من الا ستدعى توجیوإدود الجغرافیة، لشا لغاء الحإو  واقع التفاعلیة في ربط العالد كلوالد ذهىحیث لصحت 

جتماعي يشغل  الا التواصل مواقع عبر التسويق موضوع أصبح الیوم. ىاستغلاإ كیفیة لبحث الدؤسسات قبل من لذا
مواقع التواصل الاجتماعي من   نتقل التسويق عبرإو  ،كبار الدسوقتُ والدختصتُ في لرال التسويق وإدارة الأعمال

ضرورة خاصة في ظل بیئة رقمیة شديدة الدنافسة، فالآن لیس أمام  إلذ كونو ،كونو خیار أمام الدؤسسات
 كیف وى جههايوا جتماعي أو لا، ولكن التحدي الذيلام بالتسويق عبر مواقع التواصل االدؤسسات خیار لتقو 

في التخطیط  النجاح في التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي مرتبط بالكفاءةن إو. وج أكمل على ذلك تؤدي
 أخرى ةهج منذه الاستًاتیجیة والتنفیذ الجید لذ ،ةهستًاتیجیة التسويقیة عبر مواقع التواصل الاجتماعي من جللا
 .(319ص ،  2020 ،وكورتل)ىیشور  المحتملة والدخاطرديدات هوتجنب الت ،الفرص الدتاحة قتناصلا
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  :مفاهيم عامة حول التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي .1.1

 :مفهوم التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي 1.1.2

كمقرر دراسي بجامعة   مر حیث الدعرفیة التي تستحق الدراسة، الآلیاتحد أيعد التسويق في وقتنا الحاضر 
 "بتلر"قام  1910عام  وفي «تسويق الدنتجات»ريسو تحت عنوان تم تد، و بنسلفانیا في أوائل القرن العشرين

(Butler)  في جامعة ويسكنسون « أسالیب التسويق»بتدريس(Wisconsin). الأعمال فقد  أما منظمات
 1917التجارية الأمريكیة منذ حیث بدأت الشركات الصناعیة و  .للتسويق في أوائل القرن العشرينظهر أول قسم 

 .(3ص ،  2014 ،)سماحيستمر ىذا الاىتمام إلذ الآن إة، و في إدراك ألعیة التسويق في عدة لرالات لستلف

التفاعل النشط  نها لرموعة من صفحات الويب التي تسهل عملیةأب .التواصل الاجتماعي تعرف مواقع
فیها على عضاء الدشتًكتُ لف وسائل الاىتمام التي تساعد الألذ توفتَ لستإوتهدف  ،عضاء الدشتًكتُ فیهابتُ الأ

 .(286ص، براىیم إبنت ) التفاعل مع بعضهم البعض

ستخدام مواقع إسويق عبر وسائل التواصل يدل على ن مصطلح التأ لذإ (Hayes)  "ىايس" ويشتَ
علام وتشكل وسائل الا ،لتسويق منتوجات وخدمات الشركة الاجتماعیةوالشبكات ، الاجتماعيالتواصل 

لذ الدستهلكتُ الجدد مع السماح لذم إمع الدستهلكتُ الحالیتُ والوصول للتواصل  جتماعیة للشركات وسیلةالا
 .(4ص ،  2021)تونسي ، ةالدنشوداو مهمتهم او لذجتهم  ،بالتًويج لثقافتهم

ستخدام مواقع التواصل الاجتماعي إ .نوأك عبر مواقع التواصل الاجتماعي بالتسويق كذلعرف 
و أ العامةو العلاقات أو البیع أنتًنت بهدف التسويق خرى على الإأ ةدوات تشاركیأ يأو  بیديا،والددونات والويكی

 أحادية  ىدف لوسائل جاريةالتمكانیو التفاعل مع الدؤسسات إدوات تتیح للزبائن ىذه الأ .الدستهلكتُ ةخدم
، والتواصل معهم تصال مع ىؤلاء الدستهلكتُإمكانیو فتح قنوات إنها تتیح لذم أمن تلك الدؤسسات كما  الاتجاه

 .(66ص ، 2020 ،)ىیشور بشكل تحاوري 

تتعلق  لرموعة من الوظائف التي تتكامل كل منها مع الأخرى، والتيعلى أنو. صطلاحا إيعرف التسويق 
أداء ىذه  ويهدف ،الدشتًي الصناعي وأ الأختَالدنتج أو الدستورد إلذ الدستهلك نسیاب السلع والخدمات من إب

 .(13ص ،  2020 ،لزند علي ) رباحتهلك ورفع مستوى الدعیشة والأالوظائف إلذ إشباع رغبات وحاجات الدس
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 :ويق عبر مواقع التواصل الاجتماعيفعالیة التس .2.1.2

 التجاريةنشطتها أعمال في تطبیق الأ ةعلى مؤسس ةكبتَ   فعالیةللتسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي 
 .(5-4ص ،  2021 ،)تونسيحیث تم توضیحها كالتالر:  .والتسويقیة

 نواع بمختلف الأ الدختلفةجتماعي في جمیع الدشاريع والدؤسسات ستخدام مواقع التواصل الاإ ةمكانیإ
 و نشاط لزدد.أدون التقید بمجال  والأنشطة

 تصال الفوري والدباشر مع الدستهلكتُعمال من الالؽكن مؤسسات الأ. 
  للوصول ةموال طائلألذ إوالتي تحتاج  ،التقلیديةعلام مستوى التكالیف مقارنة بوسائل الا لطفاضإبيتمیز 

القیام  في ،الاجتماعيمن الدؤسسات تسختَ مواقع التواصل  لشا يسهل على الكثتَ ،للمستهلكتُ
 .عمالذا بشكل فعالأبأنشطتها ولشارسو 

  وبالتالر  ،فیما يتعلق بالسلع والخدمات التي تقدمها ،تجاىات الدستهلكتُإيسمح للشركات بالتعرف على
بما يتوافق مع حاجات  ،والخدمات السلع حتى التعديل في وأ ،التوزيعیة وأ ،التسعتَيةتعديل سیاستهم 

         .ورغبات الزبون
  من خلال  .عمال في نشر وتسويق الدنتجات بشكل مباشرالتي تستخدمها شركات الأ الأداةيعتبر بمثابو

 ،التسويق بالدديحما يسمى في  وىذا ،الدعروضةالدستهلكتُ الذين يقدمون تجارتهم مع السلع والخدمات 
 .(5ص،   2021،تونسي ) نتشار الواسع للمنتجات التي تقدمها الشركةلشا يساىم في الا الكلمة أو

 :بعاد وعناصر أنشطة التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعيأ .1.1

مساندة  دعم و .لعهاأفقد حققت لصاحات متعددة من  جتماعي دورا بارزا،تلعب وسائل التواصل الا
، وىذا ما لشركات فرص للوصول إلذ عملاء جددمنحت ا، كما  بناء علاقات وروابط مع عملائهاالشركات في

تصال رض واحد وىو الاغماعي لكنها حققت جتطة التسويق عبر مواقع التواصل الانشأشكال أساىم في تعدد 
 .(433ص، 2021،سرجیوس) والتواصل مع العملاء

وتفاعلهم  ،كثر الأشكال شیوعا عضوية الدستهلكتُ على صفحات التواصل الخاصة بالشركةأومن 
شركة على الصفحات عرض منتجات ال ،مثلخرى أشكال أ، وقد تأخذ عرض لزتوى وأ ،التعلیق وأ ،عجاببالا
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مواقع التواصل  نشطة التسويق عبرأبعاد ومكونات أ 366في صفحة  "سرجیوس"وقد لخص نتشارا اكثر الأ
 تالر:الكجتماعي  الا

 : و الدرحأالاستمتاع  .1.2.2

 ،جتماعيالذين يستخدمون مواقع التواصل الان جل الأشخاص أعديد من الدراسات كدت الأحیث 
مركزين على  ،ضاء وقت سعید في ىذا المجتمع الافتًاضيو قأ ،ستمتاعلذ الاإدائما يهدفون  سباب دفینةألديهم 
وى على وىو دافع قوي وعنصر لزفز لقیامهم بصیاغة وعرض لزت ،والاستجمام ،والسعادة ،وىو الدرح ،عنصر

 مواقع التواصل الاجتماعي.

  :التفاعل .2.2.2

ولظو  ،لغابي على مشاعر الدستخدمتُ لوإو تأثتَ أو مكون أائل التواصل الاجتماعي ىي متغتَ ن وسإ
حیث تلعب وسائل التواصل  .لضو الاستمرار في التواصل على خلق نیة يعمل لديهم كما الدشاركةسلوك 

التشارك والتبادل من  إلذمثل ىذا التفاعل يعود  و ،الدقتًحات و الآراء وفكار الاجتماعي دورا ىاما في تبادل الأ
الاتصالات  حداثلإ ضرورةن التفاعل ىو إف. "ستَجیوس"وحسب  ،ستخدمتُ لیس فقط في الدعلوماتقبل الد

 ،عبر مواقع التواصل الاجتماعي ىلؽثل دافع عن العملاء لخلق لزتو  نوأكما   .بتُ العلامات للمؤسسات وعملائها
ومنتجاتها وخلق مناقشو  الشركةحیث يسهم ىذا التفاعل في تحقیق ىدف ىام للشركات وىو تحدث العملاء عن 

 .(367ص ،  2021 ،)ستَجیوس بشأنها

  :الدستجداتو  ةالحداث .3.2.2

 ،او الخدمات عبر مواقع التواصل الاجتماعي ،علومات عن الدنتوجاتالدث حدأىي عباره عن تقديم 
و لزتوى في أ ،نها اكثر الوسائل التي تقدم لزتوى معلوماتي حديثأدمتُ ىذه الوسائل على حیث يدرك الدستخ

لشا لغعلها وسیلو ىامو لكثتَ من العملاء فحسب  ،و البیاناتأو الدعلومات أخبار من حیث الأ اللحظة
وبالتالر تجدد الدعلومات  ،ثقو العملاء فیو تكلما ارتفع  ،و المحتوى متجددأكلما كانت الدعلومات   ."یوسستَج"

 ص،  2021 ،ستَجیوس)عرفو لدى العملاء الدوعي و المهما في تكوين اقع التواصل الاجتماعي يلعب دورا عبر مو 

368). 
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  علومات حسب احتیاجات الدستخدمتُ:تفضیل الد .4.2.2

على حاجات  الشركةالمحتوى الدعلوماتي الدطروح من قبل  . مستوى مقابلةتفضیل الدعلومات على انويعرف 
 ،احتیاجاتهم ن ويبحثون عن الدعلومات التي تلبيفالعملاء يسعو  ،ورغبات الدختلفتُ عبر مواقع التواصل الاجتماعي

وذلك عكس  ،الدتباينةوتعتمد عملیو تفضیل الدعلومات على الاتصال بالدستخدمتُ الدختلفتُ ذوي الاحتیاجات 
 . الدتباينةحتیاجات الدستهلكتُ إبتُ  ةدم رسائل دون تفرقالتي تق .الكلاسیكیة التسويقیةوسائل الاتصالات 

مواقع التواصل الاجتماعي  تطرح عبر تقسیم الرسائل التي تم . (sergios)  "ستَجیوس"وبحسب الباحث 
  .رسائل واسعة الانتشاروالثاني   ة،مفصل ةول ىو رسالالأ .لذ نوعتُإ

 مثل  للغايةو لرموعو لزدده ألعملاء و قطاع من اأ ،لفئو الشركةول يتم بثها من قبل الأFacebook  

Posts. 

 ي شخص أو أيتصفح مواقع التواصل الاجتماعي  ي شخصأو أ ،ي مستخدمأفهي تستهدف  الثانیة
التسويق عبر مواقع  ةنشطأوبناء علیو تستخدم  Shu, Twitter, twotZ .مهتم بذلك المحتوى مثل

،  2021)ستَجیوس،  تحقیق رضا العملاء من الدعلوماتل ستًاتیجیةإكالتواصل الاجتماعي ىذا الدكون  

 .(369 368ص

 :التواصل الاجتماعي مواقعللتسويق عبر فعالة  ستراتيجيةإكيفية بناء  .1.1

في التًويج  الألعیةمرا بالغ أبر مواقع التواصل الاجتماعي تعد تسويق عالفي  الدستخدمة الاستًاتیجیةن إ
تخدام مواقع التواصل الاجتماعي  سإيتم الاعتماد علیها عند  ستًاتیجیةإكون ىناك ن تألذذا لابد  ،للمؤسسة

تماعي بشكل عشوائي ستخدام التسويق عبر مواقع التواصل الاجان الشركة لا تقوم بإو  ،للمؤسسةتسويقیو  ةداكأ
 ستخدامها عند التسويقإيتم  ستًاتیجیةإلذ جانب تبتٍ إوفي ىذا السیاق  ،ةمسبق ستًاتیجیةإ ةوبدون وجود خط

 .(7ص ،  2021 ،تونسي)

 :التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي ستًاتیجیةإ .1.3.2

ب من خلال النموذج الذي قدمو مكت ،التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي استًاتیجیةلؽكن توضیح   
لتطبیق التسويق عبر لستلف ىذه الشبكات  ستًاتیجیةإحیث اقتًح  .نتًناشیونالإالدراسات التابع لشركو فوراست 

 .( 08ص،  2014 ،مشارة )لؽكن فهمها من خلال الشكل التالر: التي   postالاجتماعیة سماىاوالدواقع 
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 ستًاتیجیة التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعيإ( 1الشكل )

 
 نتًناشیونال.إفوراست  ةب الدراسات التابع لشركلظوذج مكتالدصدر: من إعداد الطلبة بالإعتماد على 

في ظل وجود التسويق عبر مواقع التواصل  ستًاتیجیةالذ تطبیق إوالذي يقودنا  من خلال ىذا الشكل
حروف الدكونة للكلمة وىي  وذلك اختصارا لل postسماىا  .حیث لؼتصر ذلك في اربع خطوات ،الاجتماعي
 كما يلي:

 

 



 الفصل الثاني:                         الاتصال الالكتروني والتسويق بالمراجعين والمؤثرين
 

26 
 

 Peopleالناس: 

لذى يرى  ،الاجتماعیةذي تقوم علیو الدواقع والاساس ال ، وىم الجوىرىم الجمهور الدستهدف من قبل الدؤسسة
 ،وذلك من خلال عملیة تحلیل ملفاتهم الشخصیة ،صحاب ىذا النموذج أنو من الواجب على الشركة معرفتهمأ

 .( 08ص، 2014 ،مشارة )ه الدواقع ذوعاداتهم على ى سلوكیاتهموالتعرف على 

 objectives :ىدافالأ

  وذلك بالاعتماد على قاعدة  ،استًاتیجیةىداف ىي خطوة بالغة الألعیة لتنفیذ اي تحديد الأ  
S.M.A.R.t. GoAlS  ذات صلة  ،للتحقققابلة  ،ىداف لزددة قابلة للقیاستكون الأن أقصد بها وي

ستهلكتُ عبر بمهام التواصل مع الدوجود ىیكل تنظیمي متكامل للقیام لزددة في الوقت ومن الضروري  ،بالدوضوع
 .( 39ص ،  2019 ،لسلوف )الشبكات الاجتماعیة 

 : strategyالاستًاتیجیة

ن تكون أبمعتٌ أنو لغب  ،فرة لدى الدنظمةمكانیات الدتو لاىنا بالذدف الدراد بلوغو وكذا ا مريتعلق الأ
 .واضحة لوسائل التواصل الاجتماعي في الدؤسسات استًاتیجیةحیث ان عدم وضع  ،واضحة ستًاتیجیةإللمنظمة 

من جهة ؤسسات والدستهلكتُ وبتُ الد ،التي تعیق عملیة الاتصال الفعال من جهةحد العناصر الرئیسیة أىو 
 .( 08ص،  2021  ، تونسي  )خرى أ

يلة الأجل الخاصة لتحقق الأىداف طو  ،تسويقیة على الددى الطويل استًاتیجیة ي شركة إلذأتحتاج 
ما في حالة أ ،جزائو والدكانة السوقیةأستهداف إحیث تتكون الاستًاتیجیة من تجزئة السوق و  ،بوظیفة التسويق

والاعتماد على نوعیة العلاقات التي تربط طرفي عملیة  ،التسويق الالكتًوني فتتم ىذه الدكونات بشكل أعمق
 .( 92ص  ، 2014،) سماحي التبادل

 Technology: التكنولوجیا

وكم نستغرق من  [يوتیوب...الخ  ،فیسبوك ،يتًتو  يقصد بها اختیار نوع الدنصة التي سیتم استخدامها ]
 .(40 ص، 2019  ،لسلوف)  خطوات الاولذثلاث الوىذه الخطوة تعكس الخیارات التي تم القیام بها في  ،الوقت
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ي أكما ىو الحال مع   ،التي تعتٍ تقییم Evaluation  كلمة  ختصارإ  Eحرف Postويضاف الذ
 .( 10ص ،  2014 ، مشارة )اس النتائج على مر الزمان ويقصد بها تقییم الجهود لوضع مؤشرات وقیاستًاتیجیة 

 :قواعد التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي .2.3.2

في ظل الجیل  ،كانت قدرة الدستهلكتُ على التعبتَ عن أنفسهم في الكثتَ من الأحیان لزدودة للغاية
تغتَت قواعد اللعبة حیث  ،web2.0 لكن مع ظهور الجیل الثاني من الانتًنت ،Web1.0 ول من الانتًنتالأ

يضیفون ثقة كبتَة فیما  وغالبا ما ويسمعون )الدستهلك يستمع( صبح الدستهلكتُ يتكلمون )الدستهلك يتكلم(أ
 .( 9ص ، 2021، تونسي ) يقولو مستخدمو مواقع التواصل الاجتماعي

وىي موضحة  ،جتماعيالتواصل الامن خلال النقاط الثلاثة السابقة تعتبر ىي قواعد التسويق عبر مواقع 
 :في الشكل التالر

 قواعد التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي  :(2الشكل )

  
 90ص   2021إعداد الطالب بالاعتماد على تونسي الدصدر: من 

 :العمیل يتكلم )يبدي رأيو( -

 ،والتسويقیة ،الإنتاجیةوبرالرو  ،عملیاتوالعمیل القاعدة الاساسیة في كافة  ن التسويق الحديث يعتبرأبما 
 العملاء يكونوبذلك  ،والبرامج الدخططة من طرف الدؤسسات ،الاستًاتیجیات على ضرورة إشراكو ضمنيركز و 
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لستلف  الدائم الذي تتیحو من خلال الحوار والتواصل ،ستفادا من مواقع التواصل الاجتماعيإد والدؤسسات ق
شركاء فعلیتُ للحوار، لدا  الدواقع، حیث أصبح العملاء عبر مواقع التواصل الاجتماعي اتوىالدؤسسات من خلال 

 ىیشوروكورتل ) الدؤسسة قیود حول منتجات وخدمات بدونم هإبداء آرائبحرية تامة و  من فرص للعملاء للتكلمتتیحو 

 .( 325ص ،  2020،

 :الزبون يستمع )يستقبل الرسائل الاعلانیة( -

في  ونن الزبأكما  ،واستخدامها في لظو جد عال ورىیب نتشار شبكات التواصل الاجتماعيإن تزايد إ
الدقدمة  والعروض ،والاعلانات ،العديد من التحديثات يستقبل فیها يومیا التي مستمر لدا يدور في صفحاتوطلاع إ

 ،يكونوا بمثابة الدستمع بالنسبة للشركةنهم ألا إعلیها  واو يعلقأن لد يشاركوىا إحتى و  ،من طرف الشركات الدسوقة
 .( 10ص ،   2021،تونسي  )حداث أو جل ما لديها من عروض و أل حیث يكونوا على اطلاع بك

 :الدستهلكون يثقون ببعضهم البعض -

 ،ستَىا وفقا لتصور مرسلها ومصدرىاتأثتَ الدصدر ىو عملیة نفسیة يتغتَ بواسطتها تصور الرسالة وتف
 فكلما الانتًنت على خاص بشكلم هالدصدر م فتأثتَ، التجاريةلصالح العلامات  تأثتَ الدصدرن يعمل ألؽكن 
 اكلما كان من الضروري فرز الدصادر التي يعتقد مستخدمو   ،ومتناقضة ،ولستلفة ،علومات متعددةالد أنواع كانت

 لهوأصبحت التفاعلات أس ،ففي ظل مواقع التواصل الاجتماعي توسعت دائرة "الأقارب" موثوقة، انتًنت أنهالا
، حیث بات وسلوكهم تصوراتهم على بو يوصون ومام هشبكت حول الناس فیو يفكر ما معرفة ثروتأ عددا، وأكثر

تابعة لشركة ما  عند تصفحو لصفحة للعمیلقبل الشراء، فمثلا لؽكن  أقرانهممع  متزايدبشكل  تشاورونيالعملاء 
والردود عن منتج   التعلیقات عديد تواجهو ، أنالاجتماعي التواصل مواقع من اىأو غتَ  ،أو تويتً ،الفاسبوكعلى 

عن الدنتج لشا يؤثر على  ىؤلاء ذلك يصدق العمیل المحتمل ما يقولووب أو أن الدنتج رديء، ،عالیةجودة  ما بأنو ذو
لدؤسسات عن و اأو السلب، أي أنو يتقبل ما يقولو العملاء عن الدنتج ولا يتقبل ما تقول الإلغابب قراره الشرائي

 فخاصیة ،یةهشف جماعیة توصیة لإنشاء مستغلة غتَ ائلةى. فمواقع التواصل الاجتماعي تتمیز بإمكانیة منتجاتها
 من أكثر ميعرفونه الذين الأشخاص في الناس يثق حیث الشبكة بقوة أساسا تتعلق ا" التي تتمیز بهالاجتماعیة"

 .( 326ص ،  2020 ،ىیشور )العالد  في إعلان أي في مثقته
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 :ساسيات التسويق المؤثرأن عبر مواقع التواصل الاجتماعي و ماهية المؤثري. 1

نعرض من خلال ىذا العنصر كل الدعلومات التي تضمنت التسويق بالدؤثرين عبر مواقع التواصل 
مواقع التواصل  مع تطور منصات ةخاص ةختَ التي حظي بها في السنوات الأ ةلعیتو الكبتَ وذلك لأ الاجتماعي،

التسويق  ةفي عملی ةیعقلانة يد من الشركات لاستغلالذا بطريقصبحت توجو العدأالتي  ،ةالاجتماعي الرقمی
تعاون بتُ الدؤسسات والقرار ويعتبر التسويق بالدؤثرين شكل من اشكال ال و لتقديم خدمات معینة،ألدنتوجاتهم 

 الشرائي لدى الدستهلك.

 :مفاهيم  حول المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي .1.1

  (Influencer: )الاجتماعيتعريف الدؤثرين عبر مواقع التواصل  .1.1.3

ذو قدرة تأثتَية كبتَة على متابعیو ولو اتصال قوي اقع التواصل الاجتماعي بأنو شخص عرف عبر مو 
 .)286 ص، بنت إبراىیم )بالعلامات التجارية 

عدد كبتَ من الناس عبر وسائط اجتماعیة لستلفة بناء  قبل الأشخاص الذين يتم متابعتهم من ىم الدؤثرون
 .(190ص  ، 2020 ، لامة)سوفیديو حول لرموعة من الدواضیع  ،وصور ،وصوتیة ،على مشاركة منشورات نصیة

القدرة على ولديهم  والصحة، ،زياء التي يرتدونها ىم وأطفالذم، وأثاثهم، والنظام الغذائياوح من الأتتً 
 قتهم بمتابعیهم.لاتیجة لقدراتهم أو معلوماتهم أو عخرين نالتأثتَ في قرارات الأ

تَ قرار والدستهلك، و الذي يشكل إلذ حد كبلذ الدنتج ضافة إعلى أنو الطرف الثالث بالايعرف الدؤثر 
جتماعي، لاارتباط وثیق بوسائط التواصل ا لاقناع، لديومیز بقوة الشخصیة وال عنو، ويتالشراء، أو قد يكون مسؤو 

 .(11ص ، 2021 تونسي، (ولديو القدرة على تسويق لرموع الدنتجات لعلامة تجارية معینة 

 :خصائص الدؤثرين .2.1.3

  ، 2020،  دعلين)لز مواقع التواصل الاجتماعي بعدة خصائص تدیزىم عن باقي الاشخاص مؤثرويتمیز   

 .(41 40ص
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 وتتمثل في: 

ن الدؤثر ىو صانع أبمعتٌ   ،في سلوك عدد معتبر من الدستهلكتُلدؤثر ىو شخص من المحتمل أن يؤثر ا - 
 من الخبرة في ىذا المجال إنستغرام...، فهو لؽلكیوب، صفحة مدونة على سبیل الدثال أو قناة يوت مثلا لزتوى،

 قتًاحات حول الدنتوجات والخدمات.سمح لو بتقديم نصائح و اما ي

 .دائما حاضر على مواقع التواصل الاجتماعي - 

 رين على كسب ثقة وولاء جماىتَىم.ن يعمل الدؤثألغب  :ىذه النقطة مهمةع لرتمع نشط و لغم - 

لا يستطیع الدؤثر الالدام بكافة المجالات وعلیو  ،مور حسب الدواضیع التي تهلديو قوة اكتساب جمهو  - 
 يتماشى مع میولات متابعیو.

  :ثتَ عبر مواقع التواصل الاجتماعيأتمفهوم ال .3.1.3 

و غتَ مباشر بطرق غتَ وة على إحداث تأثتَ بشكل مباشر أالفعل أو الق ،رف التأثتَ الرقمي بأنوع 
نتائج قابلة للقیاس عبر الانتًنت، و يشكل الدؤثرون  و القدرة على إحداث التأثتَ وتغیتَ السلوك وتحقیق  ملموسة،
ويعززون تلك  ،تصنیفهم غالبا نقابات قوية مع أفراد متشابهتُ في التفكتَ داخل الشبكات الاجتماعیة كما يتم

ثتَ بناءا على لرموعة ألديهم القدرة على الت ن ىم أفرادىؤلاء الدؤثرو  وتفاعل ىادف، بتفاعل ذي قیمة الروابط
 .(14ص ، 2021،تونسي)و مركزة في الشبكات الاجتماعیة أمتابعة كبتَة  ،متنوعة من العوامل مثل

ق الدشهور الذي يتحدث عن التسوي مافي كتابه ، (Hayes  &Brown"ىايس و براون"  ) يشتَ
تأثتَ على شخص أو شيء ، بأنو القدرة على الالتأثتَ على نطاق واسعكن تعريف نو لؽالتأثتَي أو التسويق الدؤثر، أ

حداث. يظهر التأثتَ بعدة طرق، من نصائح الشراء الدباشرة إلذ التحولات الطفیفة في تصور مصداقیة أو مسار الأ
 ،تونسي)  ةثتَ في رأي شخص آخر في قضیة معینأىو عملیة خلق بیئة تساعد على التالبائع. لؽكن أن يكون التأثتَ 

 .( 14ص، 2021

 :التأثيريلى التسويق إخل مد .1.1

 ،علانيالتسويقي والانفاق ي من حیث الاستخدام والتأثتَ والامع استمرار لظو مواقع التواصل الاجتماع
ظهرت الحاجة لإلغاد أسالیب واستًاتیجیات تسويقیة مبتكرة لتحقیق عوائد ربحیة واستثمارية كبتَة، إحدى ىذه 
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يضا ألذ الإلصلیزية إالتسويق عبر الدؤثرين كما يتًجم أو  ىي التسويق التأثتَي االاستًاتیجیات التي ظهرت مؤخر 
حیث يتم التًكیز من قبل الشركات على التواصل مع أشخاص معینتُ عبر مواقع  ،بمفهوم التسويق عبر الدشاىتَ

في أوساط الشبكات  ولػقق سمعة واسعة الدنتجاتفي لشن لذم ثقل ووزن جماىتَي وشعبیة  ،التواصل الاجتماعي
 .(  373ص،  2020،رفعت ) سواء في الواقع الافتًاضي أو الحقیقي واسع لنطاق لشا لؼلق وعیا الاجتماعیة

 :احل تطور مفهوم التسويق التأثتَيمر  .1.2.3

 :مرحلة ما قبل ظهور مواقع التواصل الاجتماعي -

لتسويق عبر الدؤثرين لیصبح ما ىو علیو لتواصل الاجتماعي، لد تتح الفرصة قبل ظهور منصات وسائل ال
نو لا تزال ىناك أغتَ  .مام الجمهورأل من الناس بالظهور لا لعدد قلیإانت القنوات مقیدة ولد يكن يسمح فقد ك

و  ،ومؤثري يوتیوب ،التلفزيوندخول فقبل  ،لذ القرن الثامن عشرإالذي يقود  مثلو في تاريخ التسويق عبر الدؤثرينأ
لا وىي أالتي تم تشكیلها مؤخرا  ،ا العظمىجدا في بريطانی ةمشهور  ةوحید ةعائل وانستغرام كانت ىناك ،تويتً
وكان  ،قرون مدىعلى  ةالبريطانی ةالتجاري ةللعلام ةمباركتها الدلكی ةالدلكی ةعطت العائلأحیث  .ةالدلكی ةالعائل

، ) تونسيبل في اقطار ودول واسعو الانتشار لیس في بريطانیا فقط  ،لتسويق منتوجاتها بسهولوذلك كافیا للشركات 

 .(  20ص،  2020

 :مرحلة ظهور مواقع التواصل الاجتماعي -

كان بروز الانتًنت في عام   ،نفسها ةالحديث ةالعنكبوتی ةصل تاريخ الشبكتاريخ عالد الدؤثرين ىو في الأ
لضاء العالد أیع حیث منح الدستخدمتُ في جم من الاتصال والتفاعل غتَ المحدود، ةجديد ةاذانا بحقب ،1991

 ةالاعلامی ةصبحت الشركأفي القرن الواحد والعشرين  ،ناس لد يلتقوا بهم شخصیاأعلاقات مع  اءلبن ةوسیل
خدام مشرفتُ بكتابة رسائل مؤثرة ستالذ إمن الشركات التي سعت  ةواحد" mind comment"  مايندكومنت 

 ،بتُ متابعیهم مقابل ىدايا صغتَةلتًويج العلاقات التجارية والدنتجات  My spaceومستخدمتُ في موقع 
ن التسويق عبر الدؤثرين ثوري في ذلك أومن ىنا نستنتج  ،حد ذاتها في الدنتديات مؤثرة فيكانت الدنشورات الكثتَة 

 .( 54 ص،  2020 ،لزند علي ) الوقت
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 مرحلة ازدىار مواقع التواصل االجتماعي: -

تنزيل لتطبیق انستغرام   وأول ،2006وأصبحت لینكدن مربحة في عام  2004تم إنشاء فیسبوك في عام 
وكل منصة  .( 55،ص  2020 ، لزند علي) 2012ول قصة نٌشرت على سناب شات كانت عام أ2010 كان عام 

 حیث أتاح الفايسبوك ،نشر المحتوى وبناء جمهور حولذم مساعدة الناس علىلعیة أدركت أإجتماعیة منهم 
 .تحديثات دورية عن حیاتهم الیومیةلناس بناء جماىتَ كبتَة ولكن عبر نشر ل موانستغرام وسناب شات في بداياته

ولكنو لد يصل الذروة بعد، فقد أصبح مشهودا بجدواه ولو آلیاتو  ،وصل التسويق عبر الدؤثرين لدراحل جیدة من لظوه
التجارية للمؤثرين وامكانیة التحقق من الدؤثرين  في السوق، حیث أصبح وصول العلاماتوطرقو ومنهجیاتو 

 ،ريةالتجا ي يقوم بإنشائو الدؤثرين للعلاماتالحقیقیتُ أكثر سهولة، وىذا كلو سیؤدي إلذ تحستُ جودة المحتوى الذ
ص ، 2021  ،تونسي) تجارية  علامةمع كل  بشكل جید وملائمى الدؤثرين الذين لؽكنهم العمل لويسلط الضوء ع

21). 

 :التأثتَيتعريف التسويق  .2.2.3

 ،ةالدختلف يتم عبر مواقع التواصل الاجتماعيالذي  ،نواع التسويق الفمويأثتَي نوع من أيعد التسويق الت
ؤثرين الدشخاص من خلال الأ ةو. حیث يتم نقل الرسائل التسويقیمتفاوت ةمن الدشاىتَ بدرج ةمن خلال لرموع

 .( 386ص ، 2020 ،رفعت ) عبر مواقع التواصل الاجتماعي لدتابعیهم

ه من ةا الدنظالجهود التي تبذلذ ةلرموع ،التسويق من خلال الدؤثرين بانو ((Roberts وبرت"ر " يعرف
 ةىدافها التسويقیأوتحقیق  ةو علاماتها التجاريألتًويج لدنتوجاتها في المجتمع ل خاص مؤثرينأشخلال الاعتماد على 

 .( 165 ص، 2019 ،)الحريري

اص الدؤثرين عبر الانتًنت شخىو فن وعلم اشتًاك الأ ،التسويق الدؤثر Dummiesووفقا لمجموعة 
 .( 21 ص،  2020 ،تونسي )ىذه الشركات  ةبرعايفي شكل لزتوى مع جماىتَىم  ةالتجاري ةرسائل العلام ةلدشارك

 لنشر الوعي ،في لرال معتُ الدختلفةفضل صناع المحتوى على الدنصات أنو استغلال أعلى  "روبرت"يعرفو 
والدؤسسات من  ،لزتوى عما تقدمو الشركات ن يقومون بصناعةيفالدؤثر  ،ةمعین ةو خدمأبتُ الناس والتًويج لدنتج 

 .( 52 ص، 2020 ،د علين)لز وخدمات وفق ما يتناسب مع رغبات الدستهلكتُ ،منتوجات

 



 الفصل الثاني:                         الاتصال الالكتروني والتسويق بالمراجعين والمؤثرين
 

33 
 

 :ج التسويق بالمؤثرين وسائله وآليات تطبيقهمزي .1.1

 :مزيج التسويق بالدؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي .1.3.3

التسويقي يعتمد على أربعة ن الأسلوب أ  (Brawn&fiorella) ن "براون و فیوريلا"يرى كل م
 :التالیة وىي اختصار للكلمات the 4 Most Influencer Marketing اسم طلقا علیهاأساسیة أعناصر 

Make, manage, monition, measure.  ،ساسیة لعملیة بناء أخطوات  حیث شكلت ىذه العناصر
 .) 692 ص ، ةأابو عب)إستًاتیجیة تسويقیة من خلال الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي 

 make influencesلتواصل الاجتماعي: مواقع ا تحديد وصناعة الدؤثرين على -

ولستلف العلامات التجارية التي تستخدم  ،ىي الخطوة الاولذ التي لغب أن تبدأ بها مؤسسات الاعمال
، يسمح ىذا الإجراء لدؤسسات الأعمال والعلامات الاجتماعيمزيج التسويق بالدؤثرين عبر مواقع التواصل 

فراد الذين لديهم القدرة على نقل الزبون إلذ الخطوة ين، من خلال عملیة التواصل مع الاالدؤثر  التجارية بصناعة
و لكي تدرك العلامات التجارية الدرحلة  الرغم من حقیقة مكان وجودىم فیو، قرار الشراء، علىالتالیة في دورة 

التي يكون فیها الدستهلك في دورة حیاة الشراء، فإنها تحتاج إلذ وضعو في مركز جمیع أنشطة التسويق الدؤثر، كما 
ويكون لرموع ىذه الدعلومات قیمة، نظرا  و الدستهلك،أويق للتأثتَ الدرتكز على الزبون ىو الحال في لظوذج التس

 ،تونسي)ن العلامة التجارية لؽكنها فهم الدوافع التي لػتاجها الدستهلك من أجل الاستمرار في مراحل أخرى أ لحقیقة

 .(32 ص، 2020

 Manage of influencer :وقويو مع الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي ةداره علاقات جیدإ -

relationships  

تعتمد علیهم في حملتها  بتحديد الدؤثرين الذين سوف ةن قامت الدؤسسأبعد حیث  ةالثانی ةىي الخطو 
 ةولا بالعلامأمعهم من خلال اقناعهم  ةومتین ةعلاقات جید ةدار إن تحرص على تعزيز وبناء ألابد  ،ةالتسويقی
 .(297 ص،  عباة)ابو تًويج لذا من خلال حساباتهم وصفحاتهم على مواقع التواصل الاجتماعي لوتحفیزىم ل ةالتجاري

العلاقات مع  رةوذج اداعلى لظ ،العلاقات مع الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي ةدار إىنا تعتمد 
 .CRM العلاقات مع الزبائن ةدار إعد ىذا النموذج مستوحى من لظوذج وي I R model الدؤثرين
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 ،مع الدؤثرين في منصات التواصل الاجتماعي ةموذج على تكوين علاقات استًاتیجیىذا الن ةتعتمد فكر   
 .(24ص ،  2020 ،تونسي) تخص منتج ما ةمعین ةورسائل ترولغی ةعلانات استشهاديإلتقديم 

 :العلاقات مع الدؤثرين في مواقع التواصل الاجتماعي وىي ةسبعة  ركائز لادار  رفعتلخص 

 .تسويقوثتَي وىو الذدف الدراد أفي التسويق الت الاساسيىو  :الدنتج* 

 .يقصد بو الاختیار السلیم للمؤثر الذي سیسهم في التسويق السلیم للمنتج :الدؤثر* 

 .يقصد بها معرفو الدؤثر بالدنتج :الدعرفة* 

 .ةب الدؤثرين في الشبكات الاجتماعیعلى حسا ةالتسويقی ةبو الوقت المحدد للحمليقصد  :التقويم* 

عاداتو الیومیو على مواقع  ،تعتٍ صیاغة الرسائل التسويقیة بشكل يتوائم مع لظط حیاه الدؤثرالرسالة: * 
 .وشبكات التواصل الاجتماعي

قبل الدؤثر  الدناسبة لعرض الدنتج منولیة يقصد بها تحديد الوسیلة الأ :منصات التواصل الاجتماعي* 
  والوسیلة الداعمة لو.

  2020)رفعت ،  يقصد بها عملیو التقويم والتقییم لاداء الدؤثر ودوره في إلصاح العملیة التسويقیوالدراقبة: * 

 .(384 383ص

 :للمؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي ةالتسويقی ةالحمل ةمتابع -

 ،ةمعهم لالصاح حملتها التسويقی ةجید ةعلاق ةواقام ،بتحديد واختیار الدؤثرين ةالدنظمن تقوم ألا يكفي   
على مواقع التواصل  ةبالتًويج للعلام ةهم الدتمثلتوانشط ،ىؤلاء الدؤثرين وتصرفاتهممتابعة  ةبل لغب على الدنظم

 .(297ص  ، ةأبو عبأ)جتماعي الا

 :على مواقع التواصل الاجتماعي ةالتسويقی ةقیاس الحمل -

لدى  ةالتجاري ةللعلام ةوبناء قیم ،ةساسي ورئیسي في لصاح الحملأعامل  ةختَ الأ ةتعتبر ىذه الخطو 
 .(298 ، ص ةأببو عأ) العملاء
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 استًاتیجیة التسويق بالدؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي: .2.3.3

 تحديد الأىداف التسويقیة: -

علامة زيادة الدبیعات للمنتجات، أو زيادة عدد الدشتًكتُ في الخدمة، أو خلق الوعي بوالتي قد تكون 
اجتماعیة معینة، أوالتسويق الحزبي أو السیاسي العلامة التجارية، أو نشر فكرة  وقیمةأو تحستُ وزن  ،تجارية معینة

 تٍ لزدد.الكمي ولذا إطار زمالاىداف واقعیة ولزددة بوضوح وقابلة للقیاس بشرط أن تكون  لأيدولوجیة ما،

 يتم وفًقا لأمرين:، و تحديد الدؤثرين الدناسبتُ -

 لأىداف التسويقیة والدنتج الدباع.مدى ارتباطهم با الأول:

 رجة تأثتَىم في الواقع الافتًاضي.د الثاني:

خصائص جمهوره على حساباتو  ،ولابد من التأكد قبل اختیار الدؤثر من دراسة عدة متغتَات مثل
والعلامات التجارية الأخرى التعلیقات، شعبیتو وكارزمیتو، ونوع ردوده في  ومدىالدختلفة، ومدى تفاعلو معهم، 

ص ،  2020،  رفعت) يسوق لذا، مع التأكد من عدم وجود منافستُ آخرين يتعامل معهم الدؤثر في نفس المجالالتي 

389). 

 تحديد استًاتیجیة التفاعل الدناسبة:  -

تحفیز الدؤثر لتوجیو جمهوره إلذ الذدف الدطلوب، ومتابعیو، عبر  تحديد إطار التفاعل بتُ الدؤثرحیث يتم 
 وتوصیلها لجمهورىم.  الدؤثرين تجارب لشیزة قادرة على تحفیزىم للتعبتَ والتحدث عنهامن خلال إكساب 

 تجنب التًويج والتسويق الدباشر:  -

أمام لؼسروا مصداقیتهم حتى لا ،مباشٍر يج للمنتج بشكٍليقصد بو تجنب دعوة أو حث الدؤثرين للتًو 
 التسويقیة. ثر على لصاح الحملةأجمهورىم لشا سی

 :المحققة قیاس النتائج التسويقیة -

، أو من خلال استخدام أدوات التحلیل الشبكي من خلال وضع مؤشرات لقیاس الأداء التسويقي كمیاً 
 .(390ص ،  2020،  رفعت)لأداء الدؤثرين ومدى تفاعلهم مع الدتابعتُ 
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 ؤثرين عبر مواقع التاواصل الاجتماعي:لدأىداف التسويق با .3.3.3

 تقوم التين انواع التسويق الالكتًوني ىو عبارة عن نوع م ،التسويق عبر مؤثري مواقع التواصل الاجتماعي
 .(62/63ص  ، 2020 ، لزند علي): بتحقیق الاىداف التالیو

 .قل الدنتوجات اىتماما بالدؤثرينأو  ةالتجاري ةكثر ما يفضل الجمهور حول العلامأ ةمعرف -1

 .ةماعي بالعلامات التجاريمواقع التواصل الاجتعبر معرفو وعي الجمهور  ةزياد -2

تًم لزتواه وتوصیاتو فهم ن الجمهور لػلأ ،العلامات التجاريو لدى الدؤثرين علانات فيالازياده التفاعل على  -3
 .ةمتبادل ةعلى ثق

 .نسبو الدبیعات للمنتوجات ةزياد -4

 .ةالتجاري ةوكسب ولائهم حول العلامالعملاء المحتملتُ  ةالرفع من نسب -5

 . مواقع التواصل الاجتماعيعن طريق التسويق بالدؤثرين عبر ،ةللمؤسس ةالالكتًونی ةالسمعتحستُ  -6

 :الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعيبالتسويق  ةالعی .4.3.3

 (003ص  ، ةأابو عب): التسويق الدؤثر في النقاط التالیو ةالعی تتمثل  

 .ةالالكتًوني حول العلامات التجاريتشجیع الدستهلكتُ على الاشتًاك في الاتصال الشفهي  -أ  

 .ةالتجاري ةوعي الجمهور بالعلام ةبتُ الدستهلكتُ وزياد ةالدناقصات البیعیفتح  -ب

 .ةالتجاري ةتصالات العلامإعلى  ةعالی ةبینهما لاضفاء مصداقی ةدعم العلام -ج

حیث يرتبط البحث عن الدؤثرين عاده  ،يعزز التسويق بالدؤثرين عملیو البحث الالكتًوني عن العلامو التجاريو -د
 التجاريو التي يرشحونها.بالعلامو 
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 :مدخل نظري لسلوك المستهلك واتخاذ القرار الشرائي .4

مع ظهور مواقع التواصل  ةللاتصال في لرال الانتًنت وخاص ةدى بروز التكنولوجیا الحديثألقد 
مواقع التواصل  تصبحأو  ،للتًويج للمنتوجات والخدمات ةحتكار الوسائل التقلیديإ ةلذ ازالإ ،الاجتماعي

 ةمن مرحل وتحديد مراحل صنع قراره الشرائي بدءاً  ،ثتَ على خیارات الدستهلكأمهم في الت لذا دورالاجتماعي 
قرار الشراء النهائي حیث اتخاذ  ةلذ غايإ ،بتُ البدائل ةعبر البحث عن الدعلومات والدقارن ومروراً  ،ةدراك الحاجإ
 تجدرو  ةاو الاستهلاكی ةوتجاربهم الشرائی ،راء الدؤثرين في الیوتیوب ونصائحهمأب ةكبتَ   ةيتاثر الدستهلك بدرج صبحأ

 ةىم الدفاىیم الدتعلقألذ إيلي ونتطرق في ما  لا جزء من السلوك الانساني،إن سلوك الدستهلك ما ىو ألذ إ ةالاشار 
قمنا بتقديم كافو الدعلومات في ىذا  لدى لستلف جوانبو ةراسدكثر في ىذا الدوضوع و أونتعمق  ،سلوك الدستهلكب

 .الدبحث

 :مفاهيم حول سلوك المستهلك  .1.4

 :السلوك الاستهلاكي -

 :مفهوم سلوك الدستهلك .1.1.4

 :تعريف السلوك لغة

سواء  جنبي(أ)مثل  الدرء سلوكو نحس  ب،د  أا ،في ستَة الانسان. وتصرفو واتجاىو مصدر سلك، }منفرد{
سلوك مهتٍ، سلوك غتَ لائق يرتكبو صاحب مركز رسمي، شهادة حسن السلوك، بمعتٌ شهادة تعطى للشخص 

 .(16ص ،  2017،  میساء)و الدؤسسة التي يعمل بها أالدولة من 

 :اصطلاحا

و أ ةو خدمأ ةىو ما يطرح من سلع ىو ذلك التصرف الذي يبرزه شخص ما لنسبو الداخلي او الخارجي،
)میساء  ةوالخاص ةللمؤسسات العام ةسر والأ للافراد، ةاجتو ورغبتو حسب البیئات الدختلفتعمل على اشباع حفكار أ

 .(16، ص  2017، 

 تعريف الدستهلك:

  الشخصي. لاستعمالوغذائیو وغتَىا  ىو الذي يشتًي بضائع او مواد :لغة
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 حاجات ورغبات الدستهلك، ةبدراس أيبدىنا التسويق والخدمات ومن  ةىو الذي يقوم بشراء السلع :اصطلاحا
)میساء ،  ستهلك وتتناسب مع حاجاتو ورغبتووالتي يتوقعها الد ،ةعداد السلع والخدمات الدناسبإوينتهي بذلك ب

 .(17، ص  2017

 :تعريف سلوك الدستهلك

على جل الحصول أمن  ،فرادفعال والتصرفات الدباشرة للأنو الأأعلى  (Angel) "لصلأ"عرفو الباحث 
 .(13ص ،  2020 ، كريكوط)تخاذ قرارات الشراء إضمن اجراءات ويت ةو الخدمألدنتج ا

او  ةاو فكر  ،ةمعین ةرفات الدستهلكتُ اتجاه سلعسلوك يصف تصنو أيعرف كذلك السلوك الاستهلاكي ب 
 ، وسلام) ورغباتهمشباع حاجاتهم إمعتُ لضو لغعلهم يسلكون اتجاه  ،ي او خارجيتعرضو لدؤثر داخل ةنتیج ةخدم

 .(816ص ،  2020

 :نواع سلوك الدستهلكأ .2.1.4

 وعدد السلوك ونعرضها كالتالر: ةاثوالحد ةطبقا للشكل والطبیع ،انواع ةلذ عدإيتفرع سلوك الدستهلك 

 :حسب شكل السلوك

 .التي لؽكن ملاحظتها من الخارج كالشراء ةلظاىر يضم التصرفات ا السلوك الظاىر:

 .ةمو الفرد بوسائل التعلیم الدختلفبمعتٌ الذي يتعل :الباطتٍالسلوك 

 :السلوك ةحسب حداث

 .ةول مر عتباره لػدث لأإب ةاو مستحدث ةجديد ةىو السلوك الناتج عن حال :السلوك الدستحدث

ص ،  2009 ، لسود ) فعالأبتغیتَ طفیف لدا سبق من تصرفات و و أىو السلوك الدعاد دون تغیتَ  :السلوك الدتكرر

5). 

 :حسب العدد

 .ىو السلوك الذي يتعلق بالفرد في حد ذاتو :السلوك الفردي



 الفصل الثاني:                         الاتصال الالكتروني والتسويق بالمراجعين والمؤثرين
 

39 
 

فراد أفراد كه من الأالفرد بغتَ  ةعلاق فهو لؽثل ،فرادىو السلوك الذي لؼص لرموعو من الأ :السلوك الجماعي
 .(5، ص  2009) لسود ،  لیهاإالجماعو التي ينتمي 

 لعیو دراسو سلوك الدستهلك:أ .3.1.4

 (8ص  ، السلطان) :ةفي النقاط التالی ةللمؤسس ةسلوك الدستهلك بالنسب ةدراس ةلعیأتنبع  :ةللمؤسس ةبالنسب -

 التي تؤثر  ةوالخارجی ةو الدؤثرات الشخصیأالتسويق من فهم العوامل  ةسلوك الدستهلك إدار  ةتدكن دراس
 على تصرفات الدستهلكتُ.

  تَ فیهم.أثالت ةوالمحتملتُ والبحث عن كیفیالیتُ الدشتًين الح ةتسمح بمعرف 
 سلوك الدستهلك عند تخطیط ما دراسات الاعتماد على نتائج  من نواعهاأختلاف إتدكن الدؤسسات ب

 .نتاجوإلغب 
 تساعد في تحديد الدزيج التسويقي الدناسب. 
 ةببساط ةباشر على الجماىتَ الدستهدفثتَ الدأتساعد الدؤثرين في الت. 
 وما ىو شعوره وكیف لؼتار من  ،وق على فهم كیف يفكر الدستهلكالشرائي يساعد الدسن السلوك إ

و أفراد الأالعملیات التي يقوم بها  ةلذ دراسإ الدسوقكما يسعى   ،ةئل الدنتوجات والعلامات التجاريبدا
،  2017 ، الجبالر )  تشبع وتلبي احتیاجاتهم ورغبتهمشراء الدنتوجات والخدمات التي وأ ،المجموعات لاختیار

 .(30ص 

 بالنسبة للمستهلكتُ: -

 ةبالخصوص في معرف ،شرائو واستهلاكو للسلع والخدمات ةالدستهلك على التبصر في فهم عملیتساعد 
 ما ةخدم او ة،علام وا ة،اويستهلك سلع ،رائي والاستهلاكي تجعلو يشتًيماذا يشتًي وماذا يؤثر في سلوكو الش

 .(13ص ،  2017 ، میساء)

 :العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك .1.4

ساسیو تؤثر في سلوك الدستهلك وىي  أربعو عوامل أتم الاتفاق على  ةوفق العديد من الدراسات العلمی 
 كالتالر:
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 :وىي كالتالر ساسیو تؤثر على السلوك الشرائيأ عوامل ةربعأىناك  :العوامل النفسیة .1.2.4

 :الدوافع -

فهي نقطو  نو يواجو حاجو معینو لابد ان يشبعها،فالشخص يتصرف لأ ،ةبالحاج كل السلوكیات  أتبد
المحرك الداخلي الذي يقود الانسان الذ سلوك معتُ او  ،ا والدوافع ىي القوه الداخلیوالبدايو لكي تصبح دافع

ودوافع  ،فیودافعا عندما تقسم الدوافع الذ نوعتُ دوافع عاط ةوتصبح الحاج ،لتحقیق حاجو معینو غتَ مشبعو
 .(61ص ،  2017 ، سعیده ) رشیده عقلانیو

 :الإدراك -     

 تشكیل الفرديستطیع  ،التي تشكل انطباعات ذىنیو لدؤثر معتُ داخل حدود معرفو الدستهلك ةىو العملی
التذكر  ،ويو الاختیاريالتش ،دراك اختیاريإ ة:لتالیا ةنبو وذلك بسبب العملیات الادراكیدراكات لستلفو لنفس الدإ

 .(61، ص  2017) سعیده ، الاختیاري 

 :الاستعاب والتعلم -     

تغیتَ في  او ،ةالدتًاكم ةوالتجرب ةللخبر  ةجلؽكن تعريفو على انو التغتَات التي تحدث في سلوك الفرد نتی
،  ة) سعید والعوامل البیئیو وغتَىا ،الحوافزو  ،تفاعل الدؤثرات ةتعلم ينعكس على السلوك نتیج ة،لظاط السلوك الحالیأ

 .(62، ص  2017

 :الدعتقدات والدواقف -     

ن ىذه أحیث  والتي تقوده لاختیار سلوك معتُ، ،نها تصور الفرد عن شيء ماألؽكن تعريف الدعتقدات ب
 .(62، ص  2017) سعیده ،  لسلعالدعتقدات تؤثر على موقف الدستهلك اتجاه ا

 العوامل الاجتماعیو والثقافیو: .2.2.4

 تعريف الثقافة: -    

والرموز التي  ،والدواقف ،والافكار ،والدعنوي ،بمفهومها ىي لرموعة من القیم ذات الطابع الدادي ةالثقاف
والتي تشكل  ،فراد ىذا المجتمعة أالتي يتم تطويرىا واتباعها بواسط ،ما لضو لستلف نواحي حیاتهم ةيبرزىا افراد ثقاف
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عن سلوك مكتسب  ةعبار  ةن الثقافإوعلیو ف ،فراد التابعتُ لثقافتهمأالتي تدیزىم عن  ةوالاستهلاكی ةسلوكیاطهم الألظ
 لظا يتعلمها عن طريق العیش في المجتمع.إفالفرد لا يرثها و 

 الجماعات الاجتماعیة: -

جل انتظار أمن  ةمثل تجمع الدسافرين في المحط ،ةمن الافراد في مكان معتُ يعتبر جماع ةن تجمع لرموعإ
وعلیو فإن الجماعة بتُ شخصتُ أو  ،جل تلقي الاجورأل في مركز البريد والدواصلات من تجمع العما وأ ،ةالحافل

،  2009)لسود ، أكثر قد لػدث بینهم نوع من أنواع التبادل أو التفاعل لتحقیق أىداف فردية أو مشتًكة لذم جمیعا 

 .(27ص 

قد يكون ىؤلاء  ،خرينأشخاص أراء أخذ بعتُ الاعتبار أن لستلف القرارات التي يتخذىا الفرد ت  إوعلیو ف
 القرار الاستهلاكي. ةثر في عملیأتعتبر عامل م ،حیث ةو لستلف الجماعات الاجتماعیأ ةفراد من العائلأ

 :ةلعوامل الشخصیا .3.2.4

والتي تحدد للفرد ىويتو وىذه  ،صلوالدت ةوالسیكولوجی ة،الفیزيولوجی من الصفات ةيقصد بها لرموع
التفاعل بتُ الجینات  ةصلن جمیعها لزأحیث  .التي يفكر ويتصرف بها ةوالكیفی ،صفات تشمل مظهره الخارجيال

 .(11  ص،   2017 ، داود) والبیئة

 :ةوالاقتصادي ةالعوامل الاجتماعی .4.2.4

ننا لا نستطیع إف ،للمستهلك ةعلى القرارات الشرائی ثرأالذكر والتي ت ةلذ كل العوامل سالفإ ةبالاضاف
 .ةوالعوامل الاجتماعی ةلعال العوامل الاقتصاديإ

 :لا ولعااساسیتتُ أالاقتصادية في نقطتتُ  تتمثل العوامل

 :ومستويات التضخم ةالاقتصادية الدور  -أ

جر الاقتصادي يرتفع الأ نتعاشالإ ةمرحل ففي ،ةالاقتصادي ةثر القرار الاستهلاكي بالدور أحیث يت 
تفع معدلات التضخم وتتناقص ي تر أالكساد  ةلػدث في مرحلعكس ما ،الحقیقي للمستهلكتُ وتزداد مشتًياتهم

 .وتقل الدشتًيات ةالشرائی ةالقدر 
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 :الدخل -ب

 .(12ص  ،   2017)داود ،  دخل زاد الاستهلاكال تهلاكي فكلما زادثر الدخل على القرار الاسأي  

 :ةتیالأ ةثل في النقطما بالنسبو للعوامل الاجتماعیو تتمأ

 :ةالاجتماعی ةالطبق -ج  

 ةلسلم تقسیم معتُ يرتكز على جمل وفقاً  ،في لرتمع ما ةالاسر  التي لػتلها الفرد او ةلك الدكاننها تأتعرف ب
 .(35ص ،  2009 ، سودل) التعلیم وغتَىا من الدعايتَ ةوالدخل ودرج ةكالدهن  ،من الدعايتَ

 :الشرائي  ماهية عملية اتخاذ القرار .1.4

 :مفهوم عملیة اتخاذ القرار .1.3.4

ي من الدنتجات أفي حالة القیام بالاختبارات حول و الدراحل التي لؽر بها الدشتًي أنو الخطوات أيعرف ب
 .(63ص ،  2015 ، عون و يعواج)التي يفضل شرائها 

بشرائو للمنتج أو بامتناعو  ،نو يتًجم إمافي منتج معتُ بواسطة قرار يصدر عتعبتَ  الدستهلك عن رغبتو 
تعتبر من الأمور الصعبة لأنها ترتبط أساسا بشخصیة  بها الدستهلك لاتخاذه قرار شراء عنو، ودراسة الدراحل التي لؽر

دينامیكیة تتكون من لرموعة و تعتبر عملیة الشراء عملیة  ه الأختَة تختلف من فرد إلذ آخر،وىذ ،الفرد ورغباتو
ختیارات حول الدنتجات التي يفضل إر بها الدستهلك في حالة القیام بالتي لؽ .من الخطوات والدراحل والتأثتَات

 .(672ص ،   2020، عساسي، رحماني ) شرائها

القیود كما تعرف أيضا على أنها الرغبة في الحصول على منفعة معینة، وىذه الرغبة تتأثر بمجموعة من 
 .(672، ص   2020) عساسي، رحماني ،وتأثتَ السیاسات التسويقیة  ،كالسلع الدتاحة في السوق  ،المحیطة بها

 نواع قرار الشراء:أ .2.3.4

الدوقف  تعقد مدى ،من العوامل منها ةعلى جمل اً ناءخر باتخاذ قرار الشراء من مستهلك لأ ةتختلف نوعی
ص ،  2009،  لسود): لذإء على ىذا لؽكن تقسیم قرار الشرا اً وبناء ،الشرائي وعدد الدتدخلتُ في اتخاذ قرار الشراء

36). 
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 لى اساس مدى تعقد الدوقف الشرائي:ع .1.2.3.4

 :ةلظیز القرارات التالی

 قرار الشراء الروتیتٍ: -

بنوع الدنتج وخصائصو  ةجید ةالدستهلك على معرف دث عندما يكونلػ تعقیداً  ةقل الدواقف الشرائیأىو 
 (37ص ،  2009 ، لسود ).لشراء الدنتوج ةوبالتالر يعتمد على خبرتو السابق

 :قرار الشراء متوسط التعقید -

لف مع كل أنو متأ غتَ )متعود على شرائو( بمعتٌ لف مع منتج ماأالدستهلك مت ةيكون في ىذه الحال 
،  لسود ) ةللمنتوجات السابق ةالدعلومات عن الدنتوجات الدنافس وجمع ،لذ التفكتَإلذلك لػتاج  ،ةالبدائل الدتاح

 .( 37، ص 2009

 :قرار الشراء بالغ التعقید -

ذل الدستهلك جهد ويستغرق حیث يب ة،او سیار  ،منزل ةنوع الدنتوجات التي تكلفتها كبتَ لؼص ىذا ال
 .(38ص ،  2009 ، لسود ) فضلجل اختیار الدنتج الأأوقت من 

 :تخاذ القرارا ةساس وحدأعلى  .2.2.3.4

 :لظیز نوعتُ من القرارات -

 خر.أرد لوحده دون تدخل فرد ىو ذلك القرار الذي يتخذه الف :قرار الشراء الفردي -أ

بالتعاقد ولؼص  ةكثر من فرد ويتمیز عادأتخاذه اذلك القرار الذي يتدخل في  وى :قرار شراء الجماعي -ب
 .(38 ، ص 2009 ، لسود) الدشاريع الكبرى

 راحل عملية اتخاذ القرار الشرائي:م .4.4

حل  ةنها عملیلأ ةالتسويقی ةوينظر الیها من الناحی ،خرأو بأبشكل  ةمتكرر  ةالشراء عملی ةتعتبر عملی
 من الدراحل وىي كالتالر: ةاذ قرار الشراء الدرور عبر لرموعويتطلب اتخ ةمشكل
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  :ةو الشعور بالحاجأ ةادراك الدشكل ةمرحل .1.4.4

كالجوع   ةاجات الطبیعیالح مثل ةحاجاو  ة،دراك الدشتًي لدشكلإ إلذ ةدراك الحاجإالشراء بة عملی أتبد
في تي ىنا دور مسؤول التسويق أوي ،منبو خارجي من خلال الاعلان ةبواسط ةار الحاجثكما قد ت،  والعطش

العوامل النفسیو التي تلعب دورا حد أ ةوتدثل الحاج ةالشرك ةبمنتج وعلام ةوالدرتبط ،ثتَأللت ةالبحث عن الدوافع القابل
 .(218ص ،  2019 ، لحسن) ساسیا في تحديد السلوكأ

التغتَات التي تحدث على ما يلي:  ةنتیج ةالاستهلاكی ةلدشكلتي ظهور اأي 2019لحسن  ةدراس وحسب
ل الاجتماعي وظهور منتج جديد مع تطور وسائل التواص ةعدم رضا الدستهلك عن السلع ،الفرد كذلكمستوى 

 عضاء.م التفاعل مع الأحج ةلشا لؽكن الافراد من زياد ،ةوالزمانی ةزالت القیود الدكانی

 :مرحلة البحث عن الدعلومات .2.4.4

فیبحث عن  الذ والتي يريد الغاد حل ،ةعلى مشكل وعرفتلذ إ ةشعور الدستهلك بحاجتو الاستهلاكیيؤدي 
 :ها وذلك من مصدرين رئیستُ لعالحل ةالدعلومات اللازم

 :للمعلومات ةالدصادر الذاتی -

البیع والشراء التي  ةرض تجاربو في اتخاذ القرار وعملیفنجده يستع ،ةو السابقفي خبراتو وتجارب ةوالدتمثل  
مهما للمعلومات للبحث عن  ن ذاكرتو مصدراأعتبار إلذ خبراتو على إ ةضافبالإ ،ةجراىا سابقا في مثل ىذه الحالأ

 .(674ص ،  2020 ، رحماني)قاربو أو  صدقائوأتلك التي سجلها من  ةً خاص ،ةالدشكل

 :ةالدصادر الخارجی -

 من الدصادر قد تكون وتشمل نوعتُ ،وىي تشمل الدعلومات التي لػصل علیها الدستهلك من بیئتو  
 دق او لتجاريو من خلال عملیو الاعلانات.التي تنشرىا مؤسسات الاعمال ا ةكالدصادر التجاري  ،ةمصادر رسمی

ببعض السلع  ةويد الدستهلك بالدعلومات الدتعلقلتز  ةتهتم بنشر معلومات دوري ةتكون مصادر حكومیو لستص
لظا الحفاظ إللربح و  فةستهلك غتَ الذادالد ةوىیئات حماي ةتشمل الجمعیات العلمی ةو مصادر مستقلأ ،والخدمات

 .(676ص ،  2020 ، رحماني ) ةالعام ةعلى الصح
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قصد التفضیل  ،لذى على الدؤسسات استخدام التسويق الدباشر الالكتًوني لارسال الدعلومات للمستهلك
 في السوق. ةبتُ منتجاتو والدنتجات الاخرى الدعروض

 تقییم البدائل:مرحلة  .3.4.4

ويلعب  ،ةالسابق ةالتي تم الحصول علیها في الدرحل الدعلومات ةيقوم الدستهلك بتقییم كاف ةالدرحلفي ىذه 
و أما اذا كان الدنتج جید  ةك بمعرفيكتفي الدستهلولا التقییم، ةدوره الاساسي في عملی ةالادراك والتعلم والخبر 

عن  ويبحث جمیع الدستهلكتُ تقريباً  جات،خصائص الدنتج مع غتَه من الدنت ةوالظا لابد من مقارن ،سيء
 ص،  2019 ، لحسن) وموثوقیة ةثر تفصیلا ودقلأكولػصلون على الدعلومات ا ،الدراجعات والتقییمات عبر الانتًنت

219). 

 :اتخاذ القرار الشرائي ةمرحل .4.4.4

 شباعإوىذا قصد  ،الشراء ةام عملینو سوف يسعى لاتدإف ن لػدد الدستهلك البديل الدناسب،أبعد 
سواء بالشراء الحالر او  الشراء، ةسوف لػدد الزمن الفعلي لعملی ةفمن خلال ىذه الدرحل ،ةحاجتو الدستهدف

 ، عساسي ورحماني)ختیار الدتجر الدناسب لو إوىذا ب السلعةكما يقوم الدستهلك بتحديد مكان   ،جیل الذ زمن لاحقأبت

 .( 766 ص،  2020

 ا بعد الشراء:م سلوك الدستهلك .5.4.4

حیث  ،تخاذ قرار الشراء مع مستوى الرضا والاشباع المحقق سلوكو الدستقبليإنتائج  ةىنا يقوم الافراد بمقارن
نو على الدستوى إالدنتج فوالظا في حالو عدم رضا الدستهلك عن  شراء نفس الدنتج، إرادةيقوم الدستهلك الراضي ب

ص ،  2019 ، لحسن) ةقضائی ةالدستهلك او رفع دعو  ةلذ جمعیات حمايإالتوجو  وأ ة،يتقدم بشكوى للشرك العام

221). 
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 خلاصة الفصل:

تطرقنا من خلال ما سبق ذكره في ىذا الفصل إلذ كل من الاتصال الالكتًوني للمؤسسات والتسويق  
النظري كل ما ىو متعلق  ، تناولنا في الاطارصل الاجتماعي والقرار الاستهلاكيبالدؤثرين عبر لستلف شبكات التوا

اىیم التسويق ولا ننسى شرح مف ،بمفاىیم الدراسة التي من ألعها الاتصال الالكتًوني والعلاقات العامة الرقمیة
، تبتُ لنا بأن التسويق بالدراجعتُ والدؤثرين أحد ثرينؤ مزيج التسويق بالدستًاتجیة التسويق و انواعو ، أبالدؤثرين ألعیتو و 
من جهة أخرى تم أيضا تحديد مفهوم سلوك  ،ثة التي أثارت ضجة في عالد البحثوجیا الحديمفرزات التكنول

تبتُ لنا بأن عملیة  ،راحل عملیة اتخاذ القرار الشرائيالدستهلك وعملیة اتخاذ القرار الشرائي، ألعیة دراستو إلذ م
 .ر بها الدستهلك قبل عملیة الشراءلرموعة كبتَة من الخطوات التي لؽ ياذ القرار لیست بالأمر السهل فهاتخ



  
 

 

 

 

:                                                    الثالث الفصل
 الدراسة إجراءات

 الميدانية
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 :الإطار المنهجي للدراسة 1.

 :تمهيد

ويشمل ذلك  ،الخطوات والاجراءات التي تم إتباعها في تنفيذ الدراسة الديدانية لىيشتمل ىذا الدبحث ع
من  للتأكد ،داةالثبات والصدق لذذه الأ اختباراتوطريقة إعداد أداتها وإجراءات  وصفا لمجتمع الدراسة وعينتو،

كما يتم توضيح  واستخراج النتائج ،الجات الإحصائية التي تم بموجبها تحليل البياناتصلاحيتها في الدراسة والدع
 ستخدم لدراسة وتحليل البيانات.التي ت   الدقاييس والاساليب الإحصائية

 :منهج الدراسة 1.1. 

ت التي تعتمد على التحليل الدقيق للبيانات والدعلوما ،استنا ضمن البحوث الوصفية الكميةتندرج در   
 زيايتة،)الانسانية  الدعرفةالتي تسهم في تراكم وتقدم  الجديدةجل استخلاص الحقائق والتعميمات أ ،وتفستَىا من

  .(240، ص0202

 :التحليل الكمي للمعلومات 2.1.

 :لرتمع وعينة الدراسة .2.0.2

لجمهور كبتَ عريضة اساسها ا دةنها تتعامل مع قاعأ ،الإعلاميةللدراسات  الدميزةن أىم الخصائص إ
 .( 44بلقبي،ص  ( لكل مفرداتها الدعرفية القاعدةوىذا ما يحول دون التعامل مع ىذه  ،الحجم او المحتوى الدنشور

 أسلوب الدعاينة وعينة البحث: .2.0.2

جانب او جزء من وحدات المجتمع نموذج يشمل ويعكس  : بأنها sample عرف قنديلجي العينة 
 .(222ص  ، 0222 ،قنديلجي) صليالأ

 مفردة. 658من  ستهدفنا عينة من المجتمع الجزائري متكونةإ 
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 ويدكن تبرير اعتمادنا  ،الاستبيان بأسئلة الدستهدفة العينةلتحديد  الاحتماليةغتَ  الدعاينةعتمدنا على نمط إ
تمع بمعتٌ توجهنا لكل شرائح المج ،ىو استهدافنا لمجتمع بحث كبتَ الدعاينة غتَ احتماليةسلوب على ا  

 .)نساء ورجال( الجزائري

 لأنناوعينة كرة الثلج  ،الدلائمةلى تبتٍ اسلوب متعدد العينات ونقصد بو مزيج بتُ العينة  الدريحة او إ ارتأينا 
وكذلك كسب الوقت  ،ات من الدبحوثتُاعتمدنا على التوزيع الالكتًوني لتسريع عملية جمع الاجاب

متاح ن موضوعنا مناسب و في دراستنا لأ العينات الغتَ احتماليةالدلائمة التي ىي ضمن  واختًنا العينة
الى عدد كبتَ من لرتمع  الاستمارةووصول  الدراسةنا من اجراء تدك   ،وفي غضون دقائق قليلة ةبسهول

اعي ولاسيما الفيسبوك لدعارفنا عبر مواقع التواصل الاجتم ا بطريقة الكتًونيةوذلك بعد نشرى دراستنا،
كذلك في صفحة الاستاذ الدشرف    الاستمارةنعرفهم وتم نشر حتى الاشخاص الذين لاو  ،صدقائناأو 

بالفرز  "موريس الصرس"الثلج التي يطلق عليها كرة   ىنا تبرز عينة ،يونس" على الفيسبوك"زيايتة  الدكتور
ن يقوموا أية بلوا ىذه الاستمارة الالكتًونمن الذين استقب ننا طلبناأحيث  .(241،ص0202 زيايتة)التًاكمي 

 صدقائهم .أع بمشاركتها م

 البيانات:أداة جمع  .2.0.3

والتي تدكننا من الحصول على بيانات تخدم  ،عتمدنا في دراستنا على الاستمارة كونها الأداة الأنسبإ
 دراستنا.

سئلة خاصة أول على شتمل القسم الأإ :لى قسمتُإوانقسمت  ،سؤالا 02شتملت استمارة دراستنا على إ
ما القسم أ عليمي، الحالة الاجتماعية، الدخل {.البيانات الديدوغرافية للمبحوثتُ } الجنس، السن، الدستوى التب

 شتمل على مدى الاىتمام بالدراجعتُ التقنيتُ من قبل الدستهلك الجزائري. إالثاني ف

ة لى لجنإثم ارسالذا ستاذ الدشرف عرضها في صياغتها الأولية على الأقمنا ب ةلنتحقق من صدق الاستمار و 
 تصال الدؤسسة والعلاقات العامة.إالتحكيم وىم أساتذة لستصتُ في 
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 معامل الثبات22الجدول رقم :. 

معامل الثبات كرونباخعدد العينات
6580,784 

 .SPSSالدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج 

 عرض نتائج الدراسة:.1.3

لى معرفو اذا كان ىناك إ ناطار سعيإيها في عل على مستوى ىذا الجزء سنقوم بعرض البيانات الدتحصل
نها ستمكننا أالتي نرى ب التقنية الأجهزةفي لرال  ،للمستهلك الجزائري ئيالشرامن قبل الدراجعتُ على القرار  تأثتَ
 الإشكالية.على التساؤلات  الإجابةمن 

 البيانات الكمية:

 SPSS ىنا في لسرجات برنامج الكمية وعليو تتمثل البيانات ،كمي  دراستنا ذات منهج وصفي منهجية
من الدستهلكتُ  لكتًونيا على عينةإتي تم توزيعها ال ،الاستمارةتفريغ بيانات  ىا لتسهيل عمليةالتي اعتمدنا

راجعتُ التقنيتُ على قرار الشراء الد تأثتَمدى  وبعد استعراض البيانات سنعتمد على تحليلها لدعرفة ،لجزائريتُا
 ئريتُ.للمستهلكتُ الجزا

 الاستمارة: بيناتعرض 

 :الخصائص الديدغرافية لعينة الدراسة-

ستخدام التكرارات والنسب إوعرضها ب الدتعلقة بالخصائص العامة لعينة الدراسةسيتم تحليل البيانات 
 .والحالة الاجتماعية( ،الدستوى التعليمي، الدخلتغتَات )الجنس، الفئات العمرية، الدئوية حيث تدثل ىذه الد
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 ستنادا إلى متغتَ الجنس.إخصائص العينة : 20الجدول رقم 

النسبةالتكرارالبيان
25939ذكر
39961أنثى

 
 .SPSSبرنامج  باستخدامالدصدر: من إعداد الطالب 

بتكرار قدر %39  لدستقصتُ يدثلون عدد الذكور بنسبةا العينةفراد أن أيتضح من خلال الجدول اعلاه 
  من لرموع أفراد العينة نسبة الاناث وىي نسبة ليست متباعدة  394بتكرار% 61 مفردة بينما تدثل 259 ب 

فربما الذكور  بالإناث لذكور مقارنةا يعود الى قلةوربما السبب  ،نوعا ما م ىذا التباين تبقى النسب متقاربةكثتَا فرغ
 .ةالتقنيوالشروحات  الحديثةفي المحتويات التي تعرض التكنولوجيا  ،اخرى لديهم ميولات شخصية

 الفئة العمرية:لى إستنادا إ توزيع مفردات العينة: 22رقم  الجدول

النسبة التكرار البيان 
10.6 70 أقل من20 سنة
70.7 465 من 20 سنة إلى 29 سنة
15.7 103 من 30 سنة إلى 39 سنة
2.6 17 من 40 سنة إلى 49 سنة
0.5 3 من 50 سنة فما فوق
100 658 المجموع

 
 SPSS.برنامج  باستخدامالدصدر: من إعداد الطالب 

 02ذين تتًاوح أعمارىم بتُ دراسة تشمل بشكل كبتَ الأفراد النلاحظ أن عينة ال الجدولمن خلال 
،  وىي مرحلة عمرية تجمع بتُ القوة   465بتكرار قدر ب  % 04ىي كبر و إذ يدثلون النسبة الأ ،سنة 09و
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ذين تتًاوح أعمارىم ، يليها الأفراد الديثة الدعروضة من طرف الدراجعتُوالخبرة والقدرة على استخدام التكنولوجيا الح
بشكل كبتَ على  ىذا ما يجعل الدراسة تركزو  ،مفردة  103بتكرار قدره  %21و يدثلون  ،سنة 29إلى  22بتُ 

ما النسبة أمفردة  70 بتكرار قدر ب % 22سنة قدرت نسبتهم ب  20 الشباب، اما الأشخاص الأقل من 
أفراد من لرموع العينة الدختارة وذلك  3 بمعتٌ %0.46 كانت نسبة ضئيلة   ،ما فوقفسنة  50 ختَة منالأ

 عدم اىتمامهم بالدواضيع التقنية.لكبر سنهم و 

 لى متغتَ الحالة الاجتماعية.إستنادا إخصائص العينة : 24الجدول رقم 

النسبةالتكرارالبيان
55784,7أعزب

264متزوج دون أولاد
7511,4متزوج له أولاد

 658100المجموع
 .SPSSبرنامج  باستخدامالدصدر: من إعداد الطالب 

بتكرار  %84.65 حيث تدثل نسبة  الاجتماعية الحالةحسب  العينةيدثل الجدول اعلاه توزيع مفردات 
، وىي نسبة لدستهلكتُ الجزائريتُ الغتَ متزوجتُ )اعزب(ا للأشخاصاكبر نسبو  658 من لرموع  مفردة 557

سنة  09الى  02بتُ  العمرية مثلها الجدول الخاص بالفئة والتي ،الذكر العمرية سالفة متقاربة نوعا ما مع الفئة
هلكون ستم وربما ىم اساتذة. بينما احتل الدرتبة الثانية ،بما ىم جامعيتُوتبرير ذلك ر  كثرأسنة فما   30وحتى من 

اخذ الأشخاص الدتزوجون أقل  في حتُ،مفردة  47بتكرار قدره  %22.42قدرت  متزوجون ولذم اولاد بنسبة
 شخص من لرموع العينة الدختارة. 26 بتكرار %4 نسبة 
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 .لى متغتَ الدستوى التعليميإستنادا إخصائص العينو :  7رقم  الجدول

النسبةالتكرارالبيان
71.1متوسط
324.9ثانوي
53881.8جامعي

8112.3دراسات عليا
 658100المجموع
 SPSS.اد الطالب بإستخدام برنامج الدصدر: من إعد

كبر نسبة من الافراد المجيبتُ على الاستبيان من فئة الدستوى أن أعلاه يتضح لنا أ الجدولمن خلال 
وتليو  التقنيةلى اىتمامهم بمثل ىذه الدواضيع إويعود ذلك  ،مفردة538  بتكرار %12.41تقدر  بنسبة ،الجامعي

شخاص معروفتُ بحب أمفردة وىم 81 بتكرار%12.31 ت العليا بنسبة صحاب الدراساأوىم  ،الثانيةالفئو 
والنسبة  مفردة.  32بتكرار%4.86 خذت أالدستوى الثانوي  فئة ماأ ،واضيع الجديدةالدتطلع والبحث في لا

  %1.06 .فئة الدتوسط  يمنعدمة وىتكون ختَة التي تكاد الأ
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 .لى الدخل الشهريا إستنادإ توزيع مفردات العينة: 21الجدول رقم

النسبةالتكرارالبيان
45368.8دون دخل

416.2أقل من 20000 دج
538.1من 20000 دج إلى 39000 دج
426.4من 40000 دج إلى 59000 دج

6910.5من 60000 دج و أكثر
 658100المجموع

 .SPSSالدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج 

 %68.84 ونسبتهم تراوحت بتُ  ،ىم بدون دخل ةفراد العينأ غلبيةأن أنلاحظ من خلال الجدول 
الجدول السابق الخاص  بتُ لنا فيكما ت  ،غلبية أفراد العينة ىم طلبة جامعيتُأكون مفردة ل453 بتكرار قدر 

شخاص دون دخل يعود سببها الكبتَة من الأ النسبةن ىذه أخرى مفادىا أربما ىناك اسباب  ،بالدستوى التعليمي
  يتًاوح دخلهم بتُ  شخاصلأ الثانية خذت الفئةأوعاطلون عن العمل بينما  ،بمعتٌ متخرجون البطالةلى إ

ان يكون اصحابو فردة وحسب ىذا الدخل يدكن م 19بتكرار  % 10.49دج فما فوق نسبة  12222
دج  02222يتًاوح دخلهم بتُ  لأشخاصفهي  الثالثةاما الفئو  ،جامعيون أساتذةاو  ،في الطور الثانوي أساتذة

، اما الاشخاص الذين يتًاوح 171مفردة من لرموع العينة الكلية   53بتكرار  8.05دج بنسبة  39000 و
                6.8 دج نفس النسبة تقريبا قدرت ب % 20000قل من أدج و  59000دج و 42222دخلهم بتُ 

  . 6.2  و
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  .الاجتماعي على مواقع التواصللى نشاط الافراد ستنادا إإ توزيع مفردات العينة: 24رقم  الجدول

النسبةالتكرارالبيان
11317.2منخفض
40761.9متوسط
13821مرتفع
 658100المجموع

 SPSS.الدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج 

بنسبة متوسطة إلى  الاجتماعييتبتُ أن أغلبية أفراد العينة نشطتُ على مواقع التواصل  ولالجدمن خلال 
وىذا راجع لكون أغلبية أفراد العينة ، مفردة 545بتُ لرموع تكرار  %20.91 و %61.85مرتفعة كانت بتُ 

طور لحالي من التن الوقت األى إوكذلك راجع  ،ىم من عنصر الشباب كما تبتُ لنا من الجدول الخاص بالسن
كدتو أوحسب ما  ،لكتًونية بها حسابات متعددة عبر مواقع التواصل الاجتماعيإأغلبية الأفراد لديهم ىواتف 

 .من الشباب لديهم حسابات على الفايس بوك الوسيلة الاكثر انتشاراً  % 90الدراسات بنسبة 

 .ىتمام أفراد العينة بالدنتجات التقنيةإدرجة : 21الجدول رقم 

النسبةالتكرارالبيان
192,9منعدمة
13220,1منخفضة
36154,9متوسطة
14622,2مرتفعة

 658100المجموع
 .SPSSالدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج 
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من خلال الجدول يتبتُ أن أكبر نسبة من عينة الدراسة لذم إىتمام بالدنتجات الإلكتًونية بتُ درجة 
 تاحت العديد منأمن سببو في ثورة الدعلومات التي وىذا يك ،%22.19 و %54.86 متوسطة إلى مرتفعة

من حواسيب  ،الأجهزةوالتطورات الذائلة في ىذه   2022حتى  2019الالكتًونية الحديثة من بوادر الأجهزة
من ن الوقت الحالي لا يخلو اي فرد أن نقول أنستطيع  ،الحديثة الأجهزةلعاب وغتَىا من أ ،ىواتف الكتًوني
عينة التي تتماشى و ىذه الدراسة تتناول الىذا ما يجعل و  ،حتى كهلا شابا او او ،ن كان صغتَاإىاتف الكتًوني 
 موضوع البحث.

 .درجة الإىتمام بالدعلومات والدستجدات التقنية: 29رقم  الجدول

النسبةالتكرارالبيان
385.8منعدمة
17827.1منخفضة
32849.8متوسطة
11417.3مرتفعة
658100المجموع

 
 .SPSS الدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج

  ،التقنية بنسبة متوسطةيتبتُ أن أكبر نسبة من الافراد مهتمتُ بالدعلومات  أعلاه الجدولمن خلال 

 منخفضةنسبة  %27.05 مفردة بينما تدثل نسبة 328بتكرار  49.1و يدثلون النسبة الأكبر من عينة الدراسة 
مفردة نسبة   144بتكرار  17.33خذت الدرتبة الثالثة نسبة أو  الأجهزةمن الاىتمام بالدعلومات التقنية حول 

وىم طلبة جامعيتُ يحبون التطلع والبحث  ،لعينة مهتم بالدعلوماتيثبت ان النصف الاول من امرتفعة وىذا ما
يوجد لديهم وقت وربما لا  ،بالدعلومات يهتمون بتاتاً شخاص لاأوالنصف الاخر ىم  ،ومعرفة كل ما ىو جديد

 للبحث او التطلع.
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 نسبة متابعة الدراجعتُ التقنيتُ.: 22الجدول رقم 

النسبةالتكرارالبيان
34151,8نعم
31748,2لا

 658100المجموع
 .SPSSالدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج 

وأجابت  ،ة مهتمتُ بمتابعة مراجعتُ تقنيتُعلاه أن أكبر نسبة من أفراد العينأيتبتُ من خلال الجدول 
د العينة ىذا راجع لكون أن أكبر نسبة من أفراو  ،72.1إذ يدثلون نسبة  171من أصل  242بنعم وكان عددىم 

لا وبلغ ما النسبة الغتَ مهتمة فأجابت بأ، لكتًونية كما تبتُ لنا في الجدول السابقالاىم مهتمون بالدنتجات 
ن ىناك أوىذا ما يثبت  ،نو لا يوجد تباعد كبتَ بتُ النسبتتُأىنا نلاحظ  317 وبلغ تكرارىا 48.16عددىا 

فهناك فروقات وى التعليمي، توحتى الدس ،وضحناه سابقا في جدول السن والدخلأوىذا ما  ،تباين بتُ أفراد العينة
مواقع  ن عبرووعيا بالدراجعتُ والدؤثري ،بتُ أفراد العينة وتبقى نسبة الشباب ىي الاكثر اىتماما وتطلعا بالدراجعتُ

 التواصل الاجتماعي.

 .مراجعيتُ جزاىريتُ، عرب، اجانب متابعة: 22رقم  الجدول

النسبةالتكرارالبيان
ين 21136.3مراجعين جزائري
19433.3مراجعين عرب
17730.4مراجعين أجانب

 582100المجموع
 .SPSSلب بإستخدام برنامج الدصدر: من إعداد الطا
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تعددت النسب فهناك من يفضل الجزائريتُ  وىو متعدد الاجابات اذ 29 لسؤاللكان ىذا السؤال تابع 
ىنا نلاحظ أن أكبر نسبة من أفراد العينة يتابعون مراجعتُ جزائريتُ و  ،معاً  جانبيتُ والأوالعرب معا او الجزائر 

أفراد العينة ىم جزائريتُ و من جهة أخرى كون المحتوى الجزائري  و ىذا راجع من جهة لكون أن %24نسبتهم 
ما العرب أمفردة   177بتكرار %22لدراجعيتُ الاجانب بنسبة اغتٍ بالدراجعتُ الجزائريتُ ولكن ىناك من يفضل 

ص توى الخانلاحظ أن ىذه النسب متقاربة وىذا راجع للمنافسة الكبتَة في المح، 119بتكرار % 22كانت نسبة 
 بالدراجعتُ التقنيتُ.

 نسب متابعة الجزائريتُ لمحتويات الدراجعتُ. :20الجدول رقم 

النسبةالتكرارالبيان
12318.7نادرا
588.8دائما
26340أحيانا

44467.5مجموع الأشخاص الذين أجابو على السؤال
21432.5الأشخاص الذين لم يجيبو على السؤال

 658100المجموع الكلي
 .SPSSالدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج 

بتكرار  % 42ن أكثر من ثلثي عدد الدبحوثتُ الذين تقدر نسبتهم ب أيتبتُ لنا من خلال ىذا التحليل 
جديد  في كل ماىوسببو دافع البحث عن الدعلومات  كبر نسبة تتابع الدراجعتُ أحيانا وىذاأوىي مفردة  012
نسبة نادرة ما تتابع  مفردة وىي 123بتكرار  % 18.7كانت بنسبة   ،ما الدرتبة الثانيةأجهزة التقنية الاحول 

بعة نستنتج ىنا ان أفراد العينة من نسبة الدتا % 8.8ما دائما فكانت نسبة ضئيلة استحوذت على أ ،الدراجعتُ
 التقنيتُ فقط عند الحاجة إليهم. يتابعون الدراجعتُ
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 .mograner.msgوقع الافراد لدمعرفة  نسب :22الشكل رقم 

النسبةالتكرارالبيان
6610نعم
59290لا

 658100المجموع
 .SPSSالدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج 

و   %10و يدثلون  mograner.msgموقع  فردا من العينة يعرفون 11أن  الجدوليتبتُ من خلال 
فردا من أصل  790عددىم و  92%  نسبتهمو  ،ىي نسبة قليلة جدا مقارنة بنسبة الأفراد الذين لا يعرفون الدوقع

كل جديد   ىم لشيزاتو وماذا يقدمأفرد لدعرفة ىذا الدوقع و   592من خلال ىذه البيانات اتاحت دراستنا ل ، 171
جهزة التقنية ىواتف حواسيب اىم على كافة الدعلومات التي تخص الأ منصة عالدية تحتوي ،ةعن الاجهزة الالكتًوني
 وغتَىا من التكنولوجيات الحديثة.الداركات العالدية تابلت 

 .mograner.msgوقع الافراد لدعدد مرات تصفح : 24الجدول رقم 

النسبةالتكرارالبيان
243.6مرة واحدة

497.4أكثر من مرة
7311.1المجموع

51288.9الأشخاص الذين أجابو بلا
 658100المجموع

 .SPSSبرنامج الدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام 

ذين يعرفون الدوقع يتصفحونو أكثر من مرة مقارنة من الأفراد ال 4.4لجدول أن نسبة نلاحظ من خلال ا
 الذين تصفحونو مرة واحدة فقط. 2.1بنسبة 
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 .الالكتًونية للأجهزةبالخصائص التقنية فراد الأعرفة م مدى :27رقم  الجدول

النسبةالتكرارالبيان
274.1منعدمة
18127.5منخفضة
38157.9متوسطة
6910.5مرتفعة
 658100المجموع

 SPSS.داد الطالب بإستخدام برنامج الدصدر: من إع

نلاحظ أن أكبر نسبة من عينة الدراسة لذم معرفة متوسطة بالخصائص الإلكتًونية  الجدولمن خلال 
لذا مستوى و  ،أغلبية أفراد العينة ىم من الطبقة الدتعلمة وىذا راجع لكون 074.9حيث يدثلون نسبة  ،للمنتجات

 منخفضةخرى حسب أفراد العينة كانت النسبة أمن جهة  من فئة الشباب،افة إلى أن أكثرىم تعليمي جيد بالإض
فرد لديهم القليل من الدعلومات حول خصائص   69مقارنة ب %27.51فرد  181ما عند بعض الأفراد  نوعاً 

ما  وربما العمر ،الالكتًونية ىذا من جهة بالأجهزةيهتمون بتاتا شخاص لاأوتبرير ذلك ربما ىم  ،التقنية الأجهزة
ت ولا يهتمون بها فهم يجهلون ىذه الدعلوما ،سنة كما ذكرنا سابقا في الجدول الخاص بالفئة العمرية  50فوق من

 .جهزة تقنية بتاتاأود فلا يشتًون يضا لديهم دخل لزدأوربما ىم 
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 .جديد شراء ىاتف علىالافراد يشجع الذي  ما: 21الجدول رقم 

النسبةالتكرارالبيان
49461,1الرغبة في التغيير

546,7الإشهار
20525,3مشاهدة مراجعات تقنية

566,9تأثير الأصدقاء
 809100المجموع

 .SPSSالدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج 

نسبتهم و  ،علاه أن أعلى نسبة من أفراد العينة دافعهم الرغبة في التغتَأيتبتُ من خلال الجدول والشكل   
ائري ن الدستهلك الجز أوىذا ما يثبت  ،جدا فرد وىي نسبة كبتَة 658مفردة من لرموع  494بتكرار  % 12

 ن نسبة كبتَةأوىذا ما يتماشى مع  ،ىو جديد ومواكب للعصر والتكنولوجيان كل مايحب التجديد ويبحث ع
مفردة   205بتكرار % 07نسبتهم و  ،تليها مشاىدة مراجعتُ تقنيتُ عن الدعلومات والدستجدات التقنيةتبحث 

على رغبة الدستهلك  إلا أن لذم أثر ملحوظ ،ىذا راجع لكون أن الدشتًي لا يتأثر بشكل كبتَ بالدراجعتُ التقنيتُو 
 تواليا. % 1.9و% 1.4الاصدقاء بنسبة بتُ  وتأثتَنسبة كانت بتُ الإشهار  وكآخر

 :جمع الدعلومات حول الدنتج:  24رقم  الجدول

النسبةالتكرارالبيان
61493.3نعم
446.7لا

 658100المجموع
 .SPSSالدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج 
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يدثلون ما و  ،مون بجمع معلومات تقنية عن الدنتج قبل شرائويتبتُ لنا أن نسبة كبتَة جدا من أفراد العينة يقو 
ىذا راجع لثقافة الشراء التي يتميز بها أفراد العينة و دليل على الوعي نة و من أفراد العي  614بتكرار 92.2نسبتو 

البائع  دون جمع معلومات ربما يثقون في رأيفهم يشتًون مباشرة   44% بتكرار1.19أما  ،بو الأفراد الذي يتميز
 أو لديهم تجربة سابقة مع الدنتج.

 ىم مصادر الدعلومات التي يعتمد عليها أفراد العينة.أ: 21الجدول رقم 

النسبةالتكرارالبيان
34735.1مشاهدة آراء و تقييمات المراجعين

21721.9إستشارة العائلة و الأصدقاء
42543البحث عن معلومات في الإنترنت

 989100المجموع
 .SPSSالدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج 

مصادر الدعلومات ن أكبر نسبة من أفراد العينة يبحثون في الإنتًنت عن أ ن خلال الجدول يتبتُ لنام
% و ىذا راجع لكون أن المحتوى على الإنتًنت غتٍ بالدعلومات التي توفر  42الخاصة بالدنتجات و نسبتهم 

 معلومات حول  الدنتجات الالكتًونية.

 %27على اليوتيوب الخيار الثاني بنسبة  وتقييمات الدراجعتُ من جانب آخر احتلت مشاىدة آراء  
بشكل كبتَ وىو منصة من منصات التواصل  الدؤثرين مكان تواجد الدراجعتُ و فنحن نعرف ان اليوتيوب

% تدثل الأفراد الذين 21تليها  نسبة تٌ عنها لكافة الدشاىتَ، الاجتماعي الاكثر استخداما عندىم وىو أداة لا غ
مصدر مهم لذم لجمع ىم رائهم و آصدقاء والعائلة ويثقون في قراراتهم و ن عن مصادر الدعلومات  من عند الأيبحثو 

 الدعلومات.
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 .لكتًوني دون معلومات سابقة عنوإمكانية شراء جهاز إاراء الافراد حول مدى : 29رقم  الجدول

النسبةالتكرارالبيان
30746.7نعم
35153.3لا

 658100المجموع
 SPSS.الدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج 

ون الدنتجات دون معلومات ونسبتهم يتبتُ لنا أن النسبة الكبتَة من أفراد العينة لا يشتً  الجدولمن خلال 
 بينما نسبة قليلة تستطيع ان تشري جهاز، و ىذا ما يتماشى مع تحليل الجدول السابق من الدراسة 72.2

 الكتًوني دون الحاجة للمعلومات.

نسب الأفراد حول مدى إمكانية شراء جهاز إلكتًوني مستقبلا دون أن تكون لذم معلومات :  02الجدول رقم 
 ة عنو.مسبق

النسبةالتكرارالبيان
13520,5نعم
52379,5لا

 658100المجموع
 .SPSSالدصدر: من إعداد الطالب بإستخدام برنامج 

قرروا مستقبلا أن لا يشتًوا  49.7نلاحظ من الجدول أن النسبة الكبرى من أفراد العينة و نسبتهم 
ة الشراء لدى لكتًوني دون أن يشاىدوا مراجعات و تقييمات الدراجعتُ التقنيتُ وىذا راجع لنضج ثقافإجهاز 

 الدستهلك.
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  :مناقشة نتائج الدراسة.1.3

أين سنقوم بمناقشة كل ما توصلنا إليو ميدانيا  ،نفا في طيات ىذه الدذكرةآىذا الجزء خلاصة ما توصلنا إليو يدثل 
 حيث سيتم النقاش حول، من بيانات كمية بناءا على الأرضية التي بنيت عليها إشكالية الدراسة وإطارىا العام

التساؤلات الرئيسية لدراستنا وىي التي سنعمل على الإجابة عنها بطريقة تساعد على كشف الغموض  تدثلا لزورين
 .في ىذا البحث

 :المحور الاول

ول تساؤل أشعل فتيل البحث لدينا ىو ما إذا كانت ىناك توجهات من قبل أ: كان 22السؤال رقم  
 :بناءا على البيانات الدتحصل عليها من إستمارة الاستبيان تبتُ لنا، لجزائري لدتابعة مضامتُ الدراجعالدستهلك ا

 .ىم قنوات الاتصال بحثا عن الدعلومات من قبل الدستهلك الجزائريأحد أعتبرون ن الدراجعتُ ي  أ   ✓

 .الدراسة عينة همية كبتَة من خلال درجة الدوافقة التى أوضحتهاأتحظى مواقع التواصل الاجتماعي ب✓ 

خلاف  ىعل ،(بت عينة الدراسة تفضيلهم للمراجعات التقنية )حواسيب ،ىواتف ذكية ،تابلت ...جاأ ✓
مواكبة كل جديد في عصر  وىذا ما يعتبر مواكبة للتكنولوجيا وتطلع المجتمع الجزائري إلى ،الدراجعات الأخرى

والجزائر   ،لى بعضو البعضإعالم والانتًنت فضاء رقمي قرب ال ،فنحن في عصر رقمي تحكمو التكنولوجيا ،الانتًنت
وعليو تبقى الدراجعات  ،فضل الداركات على الرغم من غلاء سعرىاأكتساب إو  ،كمجتمع فتي بشبابو يحب التغيتَ

 . همية لدى عينة الدراسةأكثر أالتقنية 

 مواقع التواصل ويتابعون الدراجعتُ عبر ،الدستهلكتُ الجزائريتُ يقبلون على الدراجعات التقنية نأىنا نستنتج  ✓
 .الاجتماعي

 :المحور الثاني

تخاذ إانة الدراجعات التقنية في عملية مكإقمنا بطرح سؤال على عينة الدراسة وتدثل في ما :20 السؤال رقم
 .القرار الشرائي لدى الدستهلك الجزائري
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تمع الجزائري إىتمام مفردة من المج 171والدستقاة من عينة قوامها  ،السابق جابة السؤالإتبتُ لنا بعد  ✓
كد وجود مكانة ؤ ىذا ما ي، وتفضيلهم للمراجعات التقنية من قبل مراجعتُ جزائريتُ ،الدستهلكتُ بالدراجعتُ
 .ثتَ من قبلهم على قرارات الشراء لديهمأووجود بالضرورة ت ،للمراجعيتُ في الجزائر

 من الدراجعتُ من الانتًنت او اً ت سواءالدعلوما لجوء الدستهلك عند الشراء للبحث عن ،وضحت النتائجأ ✓ 
 . الدراجعتُ وتجارب ،راءأو  ،ود ثقة متبادلة بتُ الدستهلكتُوعليو نستنتج وج ،جهزةالأ فضلأقتناء لإ

لكتًونيا دون مشاىدة إروا مستقبلا أن لا يشتًوا جهازا من الدبحوثتُ قر  ٪49.7توصلت ىذه الدراسة إلى أن ✓ 
 . حصل عليها من قبلهمتن يبتٌ قرارىم الشرائي إستنادا إلى الدعلومات الدأو  ،مراجعات وتقييمات الدراجعتُ

يؤثرون على السلوك الاستهلاكي  .والدراجعات التقنية بصفة خاصة ،ن الدراجعتُ بصفة عامةأىنا نستنتج  
 .ئلة الدطروحة في إشكالية دراستناسجبنا على الأأكون بهذا قد نو  ،للمجتمع الجزائري
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من تطورات تكنولوجية حديثة  ،ومما سبق ذكره نستنتج أن التطورات الحاصلة في عصر الرقمنة والانترنت 
لكترونية إلى قرية إتحول العالم اليوم  والثقافية، يعتبر نقلة نوعية في كافة لرالات الحياة الاجتماعية والاقتصادية

ومسايرة  ةسفر عنو مواكبأوىذا ما  ،سهل من نقل الدعلومات ومشاركتها وساىم في التقدم العلمي والتقني .صغيرة
لى التسويق إجل ىذه التحولات، بعد طغيان التكنولوجيا على عالم التسويق والخروج من التسويق التقليدي 

تل   متاايدة في التغيير والبح  عن الدعلومات وإببا  خالرقمي الالكتروني. أصبحت حاجة الدستهلكين
خلال دراستنا تم تسليط الضوء على التسويق بالدراجعين كونو أحد مفرزات من ، حاجاتهم ورغباتهم الدختلفة

ثيراتهم الدبابرة والغير وكذلك تأ ،لاجتماعيفي ختل  ببكات التواصل ا اهميتهأالتي برزت  التسويق الالكتروني
قمنا بعرض إطار نظري كامل على الاتصال  ابرة على السلوك الاستهلاكي للمستهلك للمؤسسات،مب

الالكتروني للمؤسسات والتسويق بالدراجعين أو الدؤثرين وتأثيرىم على القرار الاستهلاكي مع تقديم عرض موجا 
حاولنا  طار التطبيقين خلال الإما مأ لأىم الدراسات العربية والأجنبية التي تناولت موضوعنا من ناحية أخرى.

والدتمثلة  ،لكترونيا على عينة الدراسةالدوز  إ سئلة الفرعية من خلال الاستبيان، والأالرئيسيةجابة عن الإبكالية الإ
 :فيما يلي لتوصيات وآفاق الدراسة  وتمثلتفي الدستهلكين الجاائريين، وتم الوصول أيضا إلى لرموعة من ا

 والإقتراحات:التوصيات  اولا:   
 :ةنقترح لرموعة من التوصيات التاليفي ضوء النتائج الدتحصل عليها  
كثر من خلال الدراجعين عبر ختل  ببكات ألى الترويج لسمعتها وبناء ىويتها إن تتجو الدؤسسات الجاائرية أ✓

 .التواصل الاجتماعي
 .بالدراجعينزيادة نسبة الدبيعات من خلال الاستغلال العقلاني للتسويق ✓
 .ىداف الدؤسسة وبناء علاقة جيدة معهمأستهداف الدراجعين برسائل اتصالية تتمابى مع إ✓
م مؤثرين رياضيين وكذلك فنانين والذين من بينه ،ثيرا في الوسط الجاائريأكثر الدراجعين تأالتوجو لاختيار ✓
 .ثيرا في مواق  الدستهلك الجاائريتأ كثرأعتبارىم إب
 .اائريأثيرا واستهلاكا من قبل الجتصالية تالقنوات الإ فضلأختيار إ✓
الجديدة في لرال التجارة الالكترونية الاستفادة  وكذلك الدشاريع الدقاولاتية ،عمال الجاائريةيمكن لدنظمات الأ✓

من ىذه الدراسة في زيادة فاعلية حملتها التسويقية لبناء وتعايا سمعتها ونشر ثقافتها من خلال التسويق بالدراجعين 
 .عبر ختل  ببكات التواصل الاجتماعي
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الدؤسسات  العامة فيديا والعلاقات العمل بين موظفي السوبال مي عن جو تفاعلية بعيدةبناء علاقة اتصالية ✓
 .تعاز التواصل الدستمر في ما بينهم ةمع الدراجعين والدؤثرين وكذا الاعلاميين من خلال عمل انشط

صل الاجتماعي في تنفيذ حملاتهم في الدؤسسات والدنظمات على مواقع التوا ةعاماستثمار العلاقات ال✓
 .لك الدواقعنشطتهم لدا يضمو ىؤلاء من متابعين على تأو 

 فاق الدراسة:آثانيا: 
تعتبر ىذه الدراسة من بين الدراسات القليلة حول ىذا الدوضو  الذي تكلم على الدراجعين التقنيين  

التوسع اكثر في ىذا المجال  الاتصال والعلاقات العامة بضرورة بشكل خاص فنحن نوصي كباحثين في لرال
 . وتقديم العديد من الدراسات الالكترونية

 :مفتوحا لدراسات مكملة لذذا الدوضو  وعليو نقترح الدواضيع التالية وبناء على ىذا نترك لرالا
 .والصحةدراسة على الدراجعين في لرال التجميل *
 .دراسة على مصداقية الدراجعين والمحتويات التي يقدمونها*
 .ترونيدراسة على التجارة الالكترونية عبر الدواقع الدخصصة للتسويق الإلك*
  GSMARENA.COMموقعدراسو على *

 ثيرىم في عقول الشباب.أ*دراسة على الدؤثرين رجال الاعمال وت
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 أولا: الدصادر و الدراجع العربية:

 الكتب: –أ 

، الناشر: وكالة الدطبوعات، 1977، الطبعة الثالثة، العلمي البحث مناىج، يدوي الرحمن عبد .1
 شارع فهد السالم، الكويت.

البحث العلمي واستخدام مصادر المعلومات التقليدية والإلكترونية: ، ابراهيم عمار قندلجي .2
، دار البازوري العلمية للنشر و التوزيع، 1999الطبعة الأولى، ، مفاىيمو، أدواتوأسسو، أساليبو، 

 عمان.

 الدذكرات: –ب 

طلبة لتأثير الاعلان الالكتروني  على السلوك الاستهلاكي ل ، زيدان حسام،كريكطأبوبكر   .1
مذكرة ماستر، تخصص:  ،دراسة ميدانية على عينة من طلبة قسم الإعلام والاتصال الجامعين،

 .2019/2020، جامعة محمد الصديق بن يحي جيجلصحافة مطبوعة و الكترونية، 
 في الماكثة للمرأة اليدوية المنتجات تسويق في الاجتماعي التواصل مواقع دور مخلوف، أسماء .2

، مذكرة دراسة ميدانية على عينة من عضوات صفحة حراير بسكرة على الفيسبوك، البيت
 .2019/ 2018صص: اصصال و عاققات عامة، جامعة محمد ييرر، بسكرة، ماستر، تخ

دراسة مقارنة بين  ،ةيالمواقع الالكترونية العلاقات العامة في المؤسسات الحكوم ،انيسو  باقل .3
مذكرة ماستر، تخصص: إصصال وعاققات عامة،جامعة محمد  .موقعي جامعة بسكرة وجامعة ورقلة

 .2013/2014ييرر، بسكرة، 
الوظيفي، دراسة ميدانية على العمال  بالاداء وعلاقتو التنظيمي الاتصال الدين، جاقل بوعطيط .4

، مذكرة ماجستر، تخصص السلوك التنظيمي و صسينً الدوارد المنفذين بمؤسسة سونلغاز عنابة
 .2008/2009البشرية، جامعة منتوري محمود، قسنطينة، 

 الهوية على الاجتماعي التواصل مواقع عبر بالمؤثرين التسويق اثر مهدي،  أمنٌ صونسي .5
، مذكرة ماستر، تخصص: صسويق الخدمات، جارية من منظور المستهلكينالت للعلامة البصرية

 .2020/2021جامعة أم البواقي، 
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قع التواصل الاجتماعي في الاستراتيجية الاتصالية التسويقية للمؤسسة موا دمج ،هيشور سارة .6
دراسة على حالة قطاع خدمة الهاتف النقال  اتجاىات المستهلكين،وتأثيرىا على تكوين 

 .2021، 1، رسالة دكتوراه، جامعة فرحات عباس سطيفبولاية سطيف
تأثير الإشهار الصحفي على السلوك الاستهلاكي الطالب الجامعي ميساء و آيرون،  سعيدة .7

عينة من طلبة قسم العلوم دراسة ميدانية على  ،الجزائري دراسة في الاستخدامات والاشباعات
، مذكرة ماستر، تخصص: صحافة و اعاقم الكتروني، الانسانية جامعة العربي بن مهيدي أم البواقي

2016/2017. 
، مذكرة ماستر، النهائي المستهلك سلوك على الالكتروني الإشهار اثر غانية، عيواج زهية، عون .8

 .2014/2015تخصص صسويق، جامعة البويرة، 
 الجزائر بين مقارنة دراسة العربية الدول بين والمعلوماتية الرقمية الفجوة عيسى، بن قاسم .9

، مذكرة ماجستنً، تخصص: علوم الإعاقم و الإصصال، جامعة وهران، المتحدة العربية والامارات
2006/2007. 

لكتروني كمدخل لتحسين جودة الخدمة في قطاع الاتصالات الا التسويق مفتاح، لعراف .10
، مذكرة دكتوراه، تخصص: صسويق، صبسة، حالة قطاع الاتصالات المحمولة في الجزائردراسة 
2020/2021. 

 مع العلاقات ادارة في الاجتماعي التواصل شركات عبر التسويق دور نورالدين، مشارة .11
، مذكرة ماستر وجيزي موبيليس اوريدو بالجزائر النقال الهاتف قطاع متعاملي حالة دراسة ،الزبون

 .2013/2014أكاديمي، تخصص: صسويق الخدمات، جامعة قاصدي مرباح، ورقلة، 
 الاجتماعي التواصل مواقع استخدام اثر الجبالي، موسى سمنً الياسمنٌ، محمد فيصل مراء .12

، مذكرة ماجستار، تخصص: ادارة الالكترونية المنطوقة الكلمة خلال من الشرائي السلوك على
 .2017الأوسط، الأردن، الأعمال، جامعة الشرق 

الجزائر،  الجامعي للطالب الاستهلاكي السلوك على الصحفي الإشهار تأثير ،سعيدة ميساء .13
دراسة في الاستخدامات و الإشباعات، دراسة ميدانية على عينة من طلبة قسم العلوم 
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م ، أم البواقي، مذكرة الداستر، تخصص: صحافة و اعاقالانسانية بجامعة العربي بن مهيدي
 .2016/2017الكتروني، جامعة العربي بن مهيدي، أم البواقي، 

ماعات المرجعية على قرار الشراء دراسة حالة صنف منتج الهاتف الج تأثير ،داود نادية .14
 .2016/2017، مذكرة الداستر، تخصص: صسويق، جامعة محمد بوضياف، الدسيلة، النقال

 الاجتماعي، التواصل مواقع عبر التسويق في المؤثرين دور علي، محند طارق ،جواهرة ياسمنٌ .15
، مذكرة ماستر، تخصص: على انستغرام  ريا اميرة صفحة متابعي من لعينة استكشافية دراسة

 .2019/2020اصصال و عاققات عامة، جامعة آكلي محند أولحاج بالبويرة، الجزائر، 
بين التبني الطوعي وتاثير  ة الجزائرية،للمؤسس الاجتماعية المسؤولية اتصال زيايتة، يونس .16

 :تخصص ،اطروحة دكتوراه ،اصحاب المصالح الخارجيين دراسة حالة شركة فرتيال عنابة
 .2019/2020، اصصال التنظيمات جامعة باجي مختار عنابة

 المجاقت: –ج 

 زائرية دراسة حالةالج التجارية البنوك في الداخلي الاتصال تقنيات استخدام واقعسمية،  ميلي أحمد .1
، كلية العلوم 2020-02، العدد 18، مجلة البحوث و الدراسات، المجلد بنك الفلاحة والتنمية الريفية

 .2020الاقتصادية و التجارية و علوم التسينً، جامعة محمد بوضياف الدسيلة، جامعة الوادي، الجزائر، 
 الكلمة على الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق انشطة تاثير سرجيوس، اسكندر انطوان .2

لاققتصاد  ، المجلة العلميةللعلامة الذىنية الصورة و بالعلامة للوعي الوسيط الدور الكترونيا: المنطوقة
 .2021و التجارة، كلية التجارة، جامعة الاسكندرية، 

: فاعلية التسويق عبر المشاىير والمؤثرين في مواقع التواصل الاجتماعي ،صادق شاهنٌ صابرايمان  .3
 .2021، جامعة عنٌ شمس، 34، المجلة العربية لبحوث الاعاقم و الاصصال، العدد ميدانيةدراسة 

، العلاقات العامة في الالكتروني الاتصال تكنولوجيا توظيف لابد، رافع محمد جاسم، موسى باقر .4
لية ، ك39د ، مجلة الباحث الإعاقمي، العددراسة تحليلية للمواقع الالكترونية في الوزارات العراقية

 2018الإعاقم، جامعة بغداد، 
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 انستغرام، على المؤثرين لحسابات العربي الجمهور متابعة في المؤثرة العوامل ،ساقمة علي حسام .5
، الجزء الأول، 77، المجلة الدصرية لبحوث الإعاقم، عدد الاجتماعي التبادل نظرية ضوء في دراسة

 .2021أكتوبر ديسمبر 
المؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي واثره في  من خلالالتسويق ، علـى الحريـري يالد حسن .6

، المجلة دراسة ميدانية على طاقب الجامعات في اليمن ،من منظور العملاء بعاد قيمة العلامة التجاريةأ
 .2019، ديسمبر 4العربية للإدارة، مج  عدد 

وحتمية التحول الالكتروني  الاتصالو  المعلومات تكنولوجيا عمارية، الحكيم عبد سبتي رشيدة .7
 .2018، سبتمبر 35، مجلة الباحث في العلوم الانسانية و الاجتماعية، العدد المؤسسات

 ومخاطر النجاح فرص بين الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق فريد، هيشور، كورصل سارة .8
 .2020 ،337، 319، ص2020، جوان 2، عدد 31، مجلة العلوم الانسانية، المجلد الفشل

المجلة العلمية استخدام المأثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في الحملات الاعلانية، شريف نافع،  .9
 2019ديسمبر  .العدد الثامن عشر يوليو –لبحوث الصحافة 

للمستهلك دراسة  أثر الابتكار الإشهاري على السلوك الشرائي صيلع عبد الله بن لخرر محمد، .10
جامعة زيان عاشور بالجلفة كلية العلوم الاقتصادية و  ،حالة خدمات شركة الاتصالات الخلوية أوريد

سبتمبر/أيلول  30) 2، العدد 10المجلد  ،مجلة دفاصر اقتصادية،العلوم التجارية و علوم التسينً 
2019). 

، معارف  در الشراءمصا في المسيرة السلع شراء قرار اتخاذ في التغليف مساىمة ، أحمد طحطاح .11
 .2016، جوان 20مجلة علمية محكمة، قسم العلوم الاقتصادية، السنة العاشرة، العدد:

 للمستهلك: دراسة الشرائي القرار على الاجتماعي التواصل وسائل دراسة تأثير لحسن، الله عطى .12
، 2019الثالث، العدد الأول / مارس ، مجلة شعاع للدراسات الاقتصادية، المجلد بوك الفايس حالة

 .2019جامعة سعيدة، 
، مجلة الباحث الشراء قرار اتخاذ مراحل على بوك الفايس إعلانات تأثير رحماني، سمنً عساسي كريمة .13

 .2020، جامعة باصنة، الجزائر، 678-669في العلوم الانسانية و الاجتماعية، ص 
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للمستهلك  الشرائي القرار اتخاذ عملية على الاجتماعي التواصل شبكة اثر بسام، ياسمنٌ الكياقني .14
 ، جامعة عمان.2015، 12 29، مجلة جامعة النجاح للأبحاث العلوم الانسانية، المجلد في مدينة عمان

جامعة ، والمفاىيم، كلية العلوم الاقتصادية الاسس في قراءة الالكتروني التسويقرماس،  أمنٌ محمد .15
 2017 .368، 359، ص 14العدد  8المجلد دفاصر اقتصادية،  مجلةزيان عاشور بالجلفة، 

تقييم فاعيلة اساليب التسويق التاثيري عبر مواقع التواصل الاجتماعي ، محرم رفعت مصطفى محمد .16
، مجلة البحوث الإعاقمية، مجلة علمية محكمة صصدرها كلية الإعاقم بجامعة لدى الشباب الجامعي

 .2020الأول، أكتوبر ، الجزء 55الأزهر، العدد 
، مجلة الرسالة للدراسات الاعاقمية: المنظمة وتطور الالكترونية العامة العلاقاتبشنً،  محمد محمودي .17

 .2017المجلد الأول، العدد الثالث والرابع: ديسمبر 
، دراسة ميدانية المهني التكوين مؤسسات على واثرىا الحديثة الاتصالات تكنولوجيا قادة، مخطاري .18

لدؤسسة التكوين الدهني بعنٌ السخونة، مذكرة ماستر، تخصص: الاصصال و الصحافة الالكترونية، جامعة 
 2016مولاي الطاهر سعيدة، 

 مصداقيو اعلانات المؤثرين على وسائل التواصل الاجتماعي وعلاقتها، السيد حامد السعيد مروه .19
العاققات العامة و الاعاقن، العدد السادس ، المجلة العلمية لبحوث لدى المستهلك المصريبالنوايا 
 .2018عشر، 

 اليوتيوب عبر الجديدة المنتجات لتسويق المؤثرون يوظفها التي الاستراتجيات محمد، صبحي مروى .20
، مجلة البحوث الإعاقمية، مجلة علمية محكمة صصدرها كلية نحوىا، دراسة تحليلية الجمهور واستجابة

 .2020، الجزء الخامس، مصر، يوليو 54د الإعاقم بجامعة الأزهر، العد
ة الشرائي ةمدوني فيديوىات مراجعو المنتوجات في تشكيل الني ةدور مصداقي ،حمزه ابراهيم مي .21

، مجلة البحوث الاعاقمية، جامعة الأزهر، كلية الاعاقم، العدد التاسع و لدى الجمهور المصري
  .2021، أكتوبر 2الخمسون، ج

الاجتماعي و علاقتها بالسلوك الشرائي  التواصل وسائل عبر المؤثرين اعلانات ،ساقمة وليد مي .22
والاعاقم، المجلة العلمية لبحوث العاققات العامة و  الاصصال ، كليةلدى الشباب الجامعي السعودي
 .2020الإعاقن، العدد التاسع عشر، يونيو 
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 التواصل وسائل مؤثري تلاعلانا السعودي الجامعي الشباب تعرض يونس، يوسف محمد هيثم .23
، المجلة العربية لبحوث الاعاقم و ، دراسة مسحيةات استجابتهم الشرائيةبمستوي وعلاقتو الاجتماعي

 .2020، مارس 28الاصصال، العدد 
، مجلة العلوم والتحديات الواقع العربي الوطن في الالكترونية العامة العلاقات ،حدادي وليدة .24

 .2018ماي  30، عدد 07المجلد  الاجتماعية، جامعة الأغواط،
 الدطبوعات و الدقالات: –ه 

اساليب التسويق عبر المؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي من  ،ابراهيم محمد ابو عباة إرام بنت .1
، الدؤتدر العلمي الدولي السادس و العشرون، الإعاقم الرقمي و الاعاقم وجهة نظر طلاب الجامعة

 للتكامل و الدنافسة، دون سنة نشر.التقليدي: مسارات 
 العلوم كلية ،والاتصال الاعلام علوم في البحث منهجية مقياس لمحتوى مطبوعة ،فطوم بلقبي .2

 الانسانية، دون سنة نشر.
 منصات عبر المؤثرين تسويق لحملات المعلنيين استخدام تاثيرات عزي، رجب محمد ابراهيم عبنً  .3

على سلوكيات الشراء   Influencer marketing campaignsيةالالكترون التواصل
 مطبوعة دروس، دون سنة نشر.و علاقتها بقضايا حماية المستهلك، 

 انستغرام الاجتماعي التواصل مواقع عبر للماركات المؤثرين تسويق الحميد، عبد محمد الله منة .4
 2019، 13، دراسة تحليلية، مقالة اتجاه الجمهور نحوىم على وانعكاسو

استراتيجية التسويق بالمحتوى لمنصات التواصل الاجتماعي، منصة يمنى محمد عاطف عبد النعيم،  .5
watch it.2021 ، يناير56الرقم الدسلسل للعدد  - 2، العدد 56، المجلد 7لدقالة ، ا. 
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 وزارة التعليم العالي و البحث العلمي

  

  

           

تأثير المراجعات التقنية على قرار الشراء لدى المستهلكين الجزائريين     

 

 

 :    تحت إشراف                                                              إعداد الطلبة:       

 أ.زٌاٌتة ٌونسعواطف                                                                       جلاب     

 شهرة شهاب الدٌن     

 بن خلفة رندة     

 

 0200-0202السنة الجامعية : 

 

 

 

 

 

 

 

 الملحق رقم 22: استمارة الاستبيان

 وزارة التعليم العالي و البحث العلمي

قالمة 2491ماي  8جامعة   

 كلية العلوم الاجتماعية و الانسانية

علوم الاعلام و الاتصال و علم المكتباتقسم   

 

 

 

 

 

 

 ملاحظة:

إننا نقوم ببحث تحت عنوان تأثٌر المراجعٌن التقنٌٌن على قرار الشراء لدى  

 .المستهلك الجزائري

لهذا ٌرجى من سٌادتكم المحترمة أن تتكرموا بملأ هذا الاستبٌان بكل عناٌة و  

ذلك بإعطائنا آرائكم و انطباعاتكم وفق الأسئلة المطروحة بدقة و شفافٌة تامة لتساهم 

فً عملٌة اثراء البحث العلمً شاكرٌن حسن تعاونكم و تأكدو أن اجابتكم سٌتم 

 وف تستخدم لأغراض البحث العلمً.التعامل معها بمنتهى السرٌة و س
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.الجنس:1  

 ذكر  
 أنثى 

 

:السن .2 

  سنة 02أقل من  
  سنة 02سنة إلى  02من 
  سنة 02سنة إلى  02من 
  سنة 02سنة إلى  02من 
  سنة فما فوق 02من 

 

.الحالة الاجتماعية:3  

 أعزب 
 متزوج له أطفال 
 متزوج دون أطفال 

 

.المستوى التعليمي:4  

 ابتدائي 
 متوسط 
 ثانوي 
 جامعي 
 دراسات عليا 
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 .الدخل الشهري:5

 دون دخل 
  دج 02222أقل من 
  دج 02222دج إلى  02222من 
  دج 02222دج إلى  02222من 
  دج فما فوق 02222من 

 

.كيف تقيم نشاطك على مواقع التواصل الاجتماعي ؟6  

 منخفض 
 متوسط 
 مرتفع 

 

.كيف تقيم درجة اهتمامك بالمنتجات التقنية ؟7  

 منعدمة 
 منخفضة 
 متوسطة 
 مرتفعة 

 

. كيف تقيم درجة اهتمامك بالمعلومات و المستجدات التقنية ؟8  

 منعدمة 
 منخفضة 
 متوسطة 
 مرتفعة 
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. هل تتابع مراجعين تقنيين على مواقع التواصل الاجتماعي ؟9  

 نعم 
 لا 

 

. إذا كانت إجابتك بنعم: "إمكانية الإجابة بأكثر من خيار"11  

 تتابع مراجعين جزائريين 
 تتابع مراجعين عرب 
 تتابع مراجعين أجانب 

 

؟تشاهد محتويات هؤلاء المراجعين هل .11  

 نادرا 
 أحيانا 
 دائما 

 

gsmarena.com ؟ . هل تعرف موقع 11   

 نعم 
 لا 

 

. إذا كانت إجابتك بنعم، كم مرة قمت بتصفحه ؟13  

 مرة واحدة 
 أكثر من مرة واحدة 
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للأجهزة الالكترونية ؟. كيف تقيم معرفتك بالخصائص التقنية 14  

 منعدمة 
 منخفضة 
 متوسطة 
 مرتفعة 

. عادة مالذي يشجعك على شراء هاتف جديد ؟ " امكانية الاجابة باكثر من خيار "15  

 الرغبة في التغيير 
 الإشهار 
 مشاهدة مراجعات تقنية 
 تأثير الأصدقاء 

 

. هل تهتم بجمع المعلومات حول خصائص المنتج الالكتروني قبل شرائه ؟16  

 نعم 
 لا 

 

. إذا كانت إجابتك بنعم، ماهي أهم مصادر المعلومات ؟ " امكانية الاجابة باكثر من خيار "17  

 مشاهدة آراء و تقييمات المراجعين على يوتوب 
 استشارة العائلة و الاصدقاء 
 البحث عن معلومات في الانترنت 
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 التقنية ؟ "امكانية الاجابة بأكثر من خيار"صحة معلوماته ء منتج ما، من الذي تثق في دقة و . قبل شرا18

 البائع 
 المراجعون التقنييون على مواقع التواصل الاجتماعي 
 العائلة و الاصدقاء 
 المواقع الالكترونية 
 لا أحد 

 

 . هل قمت سابقا بشراء جهاز إلكتروني دون أن تكون لك معلومات سابقة عنه ؟19

 نعم 
 لا 

 

هاز إلكتروني دون أن تكون لك معلومات سابقة عنه ؟. مستقبلا، هل يمكنك أن تشتري ج11  

 نعم 
 لا 
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 ألفا كرونباخالثبات : جدول معامل  02الملحق رقم 
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 الملحق رقم 23 : جداول التكرارات للإجابات الفردية
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 : جداول التكرارات للإجابات المتعددة 92الملحق رقم 
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